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1. 블루오션 전략

Blue Ocean이란 현재 존재하지 않는 시장/산업을 의미한다. 새로운 시장을 개척하는 전략이 바로 Blue Ocean

전략의 핵심이다.

Red Ocean

All the industries in existence today

Blue Ocean

All the industries not in existence today

기존의 시장안에서의 경쟁과

경쟁에서의 승리가 우선시 되며

기존의 수요증대

가치와 비용가운데 하나를 선택하거나 균형을 추구

기업활동의 전체 시스템을 차별화하거나 저비용중

하나를 선택

기존의 시장안에서의 경쟁과

경쟁에서의 승리가 우선시 되며

기존의 수요증대

가치와 비용가운데 하나를 선택하거나 균형을 추구

기업활동의 전체 시스템을 차별화하거나 저비용중

하나를 선택

경쟁자가 없는 새로운 시장창출이 가능하고

경쟁자가 없으니 당연히 경쟁 자체가 무의미해지며

새로운 수요를 창출하고 포착함으로써

가치와 비용의 균형을 파괴할 뿐만 아니라

기업활동의 전체 시스템이 차별화와 저비용을

동시에 추구

경쟁자가 없는 새로운 시장창출이 가능하고

경쟁자가 없으니 당연히 경쟁 자체가 무의미해지며

새로운 수요를 창출하고 포착함으로써

가치와 비용의 균형을 파괴할 뿐만 아니라

기업활동의 전체 시스템이 차별화와 저비용을

동시에 추구

핵심은핵심은

““가치혁신가치혁신””
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2. 시장 현황

● 모바일게임 시장
2003년 7월 이후 성장세 둔화되며 1년 여간 정체

- 매출, 다운로드 수, 구매자 수 모두 정체
- 가장 큰 문제는 신규고객 유입이 감소하고 있다는 사실

● 고객성향
10대와 20대 초반 계층이 최우수고객 (소비위주계층 -> 비용부담에 따른 한계)
컨텐츠에 대한 사전정보에 목말라 하고 있음 (아~ 돈 아깝다)

● 트랜드
새로운 형태의 소유개념 정착 : 비용부담이 큰 상품은 리스를 통한 假소유 일반화
현명한 소비자 : 얻는 가치만큼만 지출한다! (가치혁신이 필요)

비용에비용에 대한대한 부담부담 제거제거

체험을체험을 통한통한 사전정보사전정보 획득수단획득수단 제공제공

트랜드에트랜드에 부응하는부응하는 정책수립정책수립

새로운
비즈니스 모델
필요

● 비고객이 안 오는 이유
요금부담이 가장 큰 이유(64%) 가운데 하나
필요가 없어도(72%) 저렴하게 체험할 수 있는 기회를 제공하면 시장유입 가능성 있음
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3. 돌파구? 그러나…

111
체험프로모션, SKT World
데이터 무제한 정액제 도입

- 종량제 가입자 대비 유료 컨텐츠 3배 이상 이용
- 그러나 컨텐츠에 대한 불신과 이에 따른 정보이용료 부담은 여전

신규고객 유치에는 한계가 있다

2

정책주도

22

기술주도

고사양 단말기 출시
네트웍게임, 3D, 대용량게임 장려

매니아는 일부라는 사실, 일반 대중시장 확대에는 한계가 있다

아직도 비싸다!

고객은 현명하다! 얻는 가치만큼 지불한다!

합리적이어야 한다!

Pay As U Play!
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4. Pay As U Play!

고객에게 최소의 비용으로 최대의 효과를 줄 수 있다. 
고객은 정보이용료의 부담에서 벗어나 원하는 컨텐츠를 소유하거나 저렴한 비용으로 체험 할 수 있다.    

• 비용부담 제거
• 체험기회 제공
• 기존시장 활성화
• 신규고객 유입

모바일 컨텐츠 리스 요금제모바일 컨텐츠 리스 요금제

Pay As U Play!

출발: 易地思之(내가 고객이라면..)

원칙: 합리적이어야 한다
원칙: 부담이 없어야 한다

즐기는 만큼만 지불한다!

결론: 다운로드 시 정보이용료는 무료!
이용료는 사용 시 마다 분할납부!
완납 시 소유권 이전!
완납 전 삭제 시 과금 종료!
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5. Create new market

대여 시스템은 시장의 축소를 의미하는 것이 아닌 시장 영역의 확대를 의미한다.

비용 때문에 시장에 진입하지 못했던 고객 유입

불법복제로 인해 잠식당했던 시장

기본 메니아 고객들은 같은 가격으로 다양한 컨텐츠 활용 가능

전반적인 게임 시장이 상향 평준화로 인해 장기적인 시장 안정화

유사 사례 [ 500원 게임 ]

지난 게임 부활 할인 서비스 실시 – 500원 이벤트

총 4회 실시
-1차 : 2월 49개 전월대비 18.6배 증가
-2차 : 3월 25개 전월대비 607배 증가
-3차 : 6월 41개 전월대비 6배 증가
-4차 : 9월 25개 전월대비 7배 증가

퇴출대상인 최근 2개월 월평균 패킷매출액 10만원 미만인 게임 중 CP가 희망하는 게임에
대하여 정보료 500원으로 일괄 조정 후 멀티팩 메뉴 상 ‘500원 이벤트’로 서비스 함으로서
게임홍보 기회 재부여

신규게임 다운로드에 큰 영향 없었음

< 자료 출처 : 모바일 게임 컨퍼런스 2004 KTF 발표 자료>
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6. Business Model

모바일게임 리스 메뉴운영
다운로드는 무료

실행 시 마다 하루 단위로
과금(100원이 적당)

게임 삭제 시 또는
실행 일이 20일이 되는

시점에서 과금 종료

예) 정보이용료 2천원인 게임

● 메타미디어 역할
관련특허출원(출원번호:10-2005-0063469, 10-2005-0079473)
관련 서버 및 라이브러리 또는 개발 가이드라인 제작
관련 메뉴 운영 및 관리

● 로드맵

게임부분 시험적용
(라이브러리 활용)

컨텐츠 영역 확대

각종 미디어 플레이어에
과금모델 반영

(BREW/WIPI/동영상/
플래시 등) 



9

7. Win! Win! Win!

WinWinWin

고객

비용부담 해소
다양한 컨텐츠 체험 가능
사전정보 부족의 문제 해소
합리적인 컨텐츠 구매 가능

WinWinWin

KTF

고객편의 우선주의 실천에 따른 기업이미지 제고
다운로드 활성화에 따른 매출증대
다운로드 컨텐츠 시장으로의 신규고객 유입에 따른 시장지배력 강화

WinWinWin

CP

컨텐츠 이용 활성화에 따른 매출 증대
시장확대에 따른 매출 증대
컨텐츠 불법복제문제 일부 해결
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Appendix. 사용자 대여료 지불 흐름도

게임을 실행한다.

1. 1. 소유권이소유권이 넘어갔거나넘어갔거나 대여대여 기간이기간이 남아남아 있는있는 경우경우

- 일반 멀티팩 컨텐츠와 동일하게 동작을 한다.



11

Appendix. 사용자 대여료 지불 흐름도

2. 2. 대여대여 기간을기간을 연장해야연장해야 하는하는 경우경우

대여료 과금 서버에 접속한다.
(5-7초 소요)

대여 기간 연장을 물어본다. 게임을 실행한다.
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Appendix. 사용자 대여료 지불 흐름도

3. 3. 소유권이소유권이 이전되었는데이전되었는데 연장을연장을 하려고하려고 할할 때때

대여료 과금 서버에 접속한다.
(5-7초 소요)

대여 기간 연장을 물어본다.

게임을 실행한다.

소유권 이전이 넘어간 경우

- 이러한 경우는 소유권이전이 된 컨텐츠를 사용자
가 본인의 모바일 기기에서 삭제를 한 후에 다시 다
운을 받아 실행을 할려고 할 때 일어난다.

- 위의 Flow는 한번만 일어나며 이후에는 해당 정
보가 저장이 되므로 다시 발생하지 않는다.
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Appendix. 사용자 대여료 지불 흐름도

4. 4. 대여기간이대여기간이 남아있는데남아있는데 연장을연장을 하려고하려고 할할 때때

대여료 과금 서버에 접속한다.
(5-7초 소요)

대여 기간 연장을 물어본다.

게임을 실행한다.

- 이러한 경우는 해당 컨텐츠를 사용자가 본인의
모바일 기기에서 삭제를 한 후에 컨텐츠 대여 기간
안에 다시 다운을 받아 실행을 할려고 할 때 일어난
다.

- 위의 Flow는 한번만 일어나며 이후에는 해당 정
보가 저장이 되므로 다시 발생하지 않는다.

대여 기간이 남아있는 경우
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