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Ⅰ. 서 론

1.1 연구배경 및 목적

모바일게임 시장은 부가가치가 큰 새로운 산업으

로 주목을 받고 있으며 산업의 성장과 변화 또한 매

우 빠른 특색을 가지고 있다. 스마트폰이 대중화되

기 시작한 2011년을 기점으로 모바일게임 시장은

급성장하였고 매년 최대 매출액의 기록을 경신하고

있다. 모바일게임이 차지하는 비중이 지속적으로 증

가한 이후, 게임 산업의 경쟁구도 또한 변화를 보이

고 있다. 온라인게임이 성장을 주도했던 시기에는 넥

슨, 엔씨소프트, 넷마블과 같은 대형개발사가 시장

을 지배하였다. 하지만 모바일게임 시장에서는 온라

인게임 시장과 달리 선데이토즈, 네시삼십삼분과 같

은 소형개발사의 약진이 두드러지고 있다.

본 사례는 이러한 게임 산업 환경의 변화 속에서
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출증대와 성장을 달성하였다. 그러나 스마트폰의 대중화와 함께 게임시장의 중심이 모바일 게임으로 이동하였지만

넥슨은 그 중요성을 간과하고 뒤늦게 모바일게임 시장에 진출하였다. 시장 후발주자인 넥슨은 그들의 장점인 ‘창의성’
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넥슨이 모바일게임 시장에서 당면한 전략적 과제에

대해 살펴보고자 한다. 본 사례는 아래와 같은 순서

로 구성되어 있다. 첫째, 초기 온라인게임시장에서

넥슨의 성공요인에 대해서 분석한다. 둘째, 모바일

게임 시장의 특성을 파악하고 셋째, 넥슨이 모바일

게임 시장에서 펼치고 있는 전략을 살펴 본 후 모바

일 시장에서 넥슨이 당면한 문제점을 제시하고자

한다.

1.2 기업소개

1994년 12월 김정주 대표가 설립한 넥슨은 한국

게임산업발전과그역사를함께해온게임업체이다.

넥슨은 초기 국내 게임 산업에서 온라인게임이라는

새로운 시장을 개척했으며, 캐주얼, RPG, FPS, 시

뮬레이션게임 장르에서 (장르설명-부록1 참고) 전

연령층을 대상으로 바람의나라, 카트라이더, 메이플

스토리, 던전앤파이터, FIFA Online3, 서든어택,

마비노기와 같은 인기게임을 개발하였다. 또한 넥슨

은 온라인게임의 성공을 기반으로 모바일게임 사업

에 진출하여 현재 국내외에서 게임 IP(Intellectual

Property, 지적재산권)개발1) 및 퍼블리싱2) 활동을

활발히 하고 있다. 이 외에도 넥슨은 자사 게임의

IP를 활용한 출판, 애니메이션, 캐릭터 상품 출시

등 다양한 라이선스 사업을 활발히 펼치고 있다.

1.3 넥슨의 온라인게임 시장 성공 요인

1.3.1 새로운 수익 구조의 개발 : 부분유료화

넥슨은 2001년에 월 정액제로 운영되던 큐플레이

를 무료로 전환하고, 이용자의 개성을 표현할 수 있

는 다양한 아이템을 유료로 판매하는 ‘부분유료화’

과금 방식을 선보였다. 넥슨의 부분유료화 정책은

이용자들이 월정액을 내지 않아도 무료로 게임을 즐

길 수 있기 때문에 게임에 대한 진입장벽을 낮추어

신규 이용자들을 창출하는 효과를 가져왔다. 그 결

과 게임 회원 수가 증가하였고 게임 아이템 판매 매

출도 늘어나는 선순환 구조를 확립하였다. 또한 넥

슨은 이를 통해 이용료 부담으로 인한 정액제 게임

의 한계(한정된 게임 이용자 수, 게임 콘텐츠 불법

복제)를 극복할 수 있었다. 이후 넥슨은 메이플스토

리, 크레이지아케이드 등의 다른 인기 게임에도 부

분유료화 정책을 실시하였다.

한국 콘텐츠진흥원의 2004년 자료에 따르면 메이

플스토리가 무료로 서비스되면서 동시접속자 수가

평균 9만명을 유지했고 최대 동시접속자 수는 15만

명을 돌파했다. 크레이지아케이드 동시접속자 수도

부분유료화 정책 이후 27만명으로 증가했다. 게임

을 무료로 제공했지만 유료 아이템 판매 등으로 오

히려 매출은 꾸준히 증가했고 이에 따라 순수익도

증가했다. 그 결과 넥슨은 초기에 부분유료화를 실

시한 세 개의 게임으로 얻는 월매출이 전체 월매출

의 40%에 달할 정도로 성공을 거뒀다. 이후 넥슨의

부분유료화 정책은 국내 온라인게임 시장 뿐 만 아

니라 전 세계 게임시장에서 대표적인 비즈니스 모델

이 되었다(김창훈, 2014).

1.3.2 독창적 게임 개발 능력

넥슨은 창의력을 바탕으로 대중을 사로잡는 온라

인 게임들을 출시하였다. 이러한 독창적인 게임 개

발 능력은 넥슨 초기 성장의 원동력이 되었다.

넥슨이 자체 개발해 1996년 서비스를 시작한 대규

1) 지적재산권을 가진 사람은 자신의 지식재산에 대한 독점․배타적인 권리를 가진다. 만약 특정 게임의 지식재산권을 보유하고 있다면,

이를 보유한 사람의 허가 없이 작품 자체는 물론, 작품의 제목이나 캐릭터, 음악, 소스코드 등을 사용할 수 없다.
2) 게임을 출판하는 것. 퍼블리셔는 게임의 판매권한을 가져와 게임이 잘 팔릴 수 있도록 마케팅과 홍보를 해 수익을 낸다.
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모 다중 이용자 온라인 롤플레잉 게임(MMORPG:

Massively Multiplayer Online Role Playing

Game) 바람의나라는 국내 기준 1,800만 명에 달

하는 누적 회원 수를 보유할 만큼 큰 사랑을 받았다.

넥슨은 뒤이어 어둠의 전설과 일랜시아 등 후속게임

을 개발하였으나 엔씨소프트가 개발한 리니지의 인

기로 큰 주목을 받지 못했다. 한동안 리니지의 독주

체제가 계속되었고, 경쟁 게임 개발사들은 이를 뛰

어넘는 MMORPG 게임을 만들기 위해 엄청난 자금

과 기술을 투자하였다.

이 때 넥슨은 화려한 그래픽과 게임 방식이 복잡

한 MMORPG 게임에 매몰되지 않고 누구나 쉽게

즐길 수 있는 캐주얼 게임 크레이지아케이드를 출시

하였다. 단순한 규칙과 조작법, 호감 가는 캐릭터,

전략적 요소까지 가미한 크레이지아케이드는 서비스

3개월 만에 동시 접속자 수 30만명을 기록하는 성

과를 거두었다.

넥슨은 캐주얼 게임 장르 개척을 통해 대작 게임

개발을 위한 투자 리스크를 줄이고, 게임 이용자들

에게 다양한 게임을 즐길 수 있는 기회를 제공하였

다. 더불어 넥슨의 크레이지아케이드는 MMORPG

와 같은 대작 게임을 만들어야 성공할 수 있다는 기

존 업계의 고정관념을 허물고, 캐주얼 게임이라는

새로운 영역을 제시하였다.

넥슨은 크레이지아케이드의 성공을 바탕으로 후속

게임 카트라이더를 출시하였다. 카트라이더는 크레

이지아케이드의 캐릭터를 그대로 차용해 게임 이용

자들에게 친숙함을 조성하였고, 테크닉이 부족한 일

반 이용자들도 이길 수 있도록 아이템과 팀플레이를

적극적으로 활용하였다. 그 결과 넥슨은 자동차 레이

싱 게임은 성공하기 힘들다는 기존 게임 업계의 정설

을 뒤엎었다. 카트라이더는 1,600만 명의 계정 회

원을 확보하고 PC방 게임 순위에서 5년 간 1위를

차지한 스타크래프트를 꺾고 1위 자리에 올랐다.

크레이지아케이드와 카트라이더는 기존의 게임

영역에 안주하여 경쟁하기 보다는 새로운 영역을 개

척하기 위해 도전하고 실패 위험을 감수한 도전정신

의 결과물이었다.

1.3.3 적극적 기업 인수합병

김정주 회장은 시장의 변화를 읽으며 잠재력 있는

회사들의 인수를 통해 넥슨의 기업 규모를 빠르게

성장시켰다. 그는 “성장성이 있는 회사라면 국내외

를 안 가리고 언제든 인수할 준비가 돼 있다”, “좋은

콘텐츠를 갖고 있는 회사가 좋은 파트너”라는 신념

아래 활발한 인수합병을 추진하였다(부록 5참조)

(원요환, 2013).

넥슨을 대표하는 RPG게임인 메이플스토리는 2004

년 인수한 ‘위젯’이 개발한 게임으로, 최고 동시 접속

자 수가 62만 명을 돌파한 기록을 가지고 있다. 넥

슨은 2008년 3,852억 원을 들여 ‘네오플’을 인수

하였고 네오플이 개발한 액션 RPG 던전앤파이터

는 매출 2,000억 원을 달성하며 영업이익률 80%

의 초고속 성장을 이루어냈다. 2010년에는 ‘게임하

이’ 인수를 통해 하드코어 스타일의 게임 라인업을

한층 강화하였고 성인 이용자층을 대거 유입할 수

있었다.3) 특별히 빠르고 강렬한 타격감과 함께 쉬

운 조작법으로 현재까지 많은 사랑을 받는 서든어

택은 넥슨 게임의 장르를 다양화하여 넥슨의 경쟁

력을 높였다.

이와 같은 지속적인 인수합병으로 넥슨은 인수한

개발사의 기술과 지식을 빠르게 습득하고 경쟁사보

다 다양한 콘텐츠를 확보해 게임시장의 다양한 수요

3) 하드코어 게임이란 정해진 시간 없이 플레이하며, 콘텐츠가 방대하고 조작이 어려워 진입장벽이 높고, 게임에 대한 충분한 지식 없이

는 쉽게 즐길 수 없는 게임을 말한다. MMORPG(Massive Multiplayer Online Role Playing Game)가 대표적인 하드코어 게임
장르로 분류된다.
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를 충족시킬 수 있었다. 더불어 인수합병을 통해 잠

재적인 경쟁자를 제거하며 국내 온라인게임 시장을

선도하게 되었다.

Ⅱ. 게임 산업 분석

2.1 국내 게임 시장

2014년 국내 게임시장의 규모는 2013년에 비해

2.6% 성장한 9조 9,706억 원으로 추산된다. 게임

산업은 성숙기에 들어서고 있다는 평가를 받고 있으

며, 2015년 국내 게임시장은 2014년보다 6.1% 성

장하여 10조 5,788억 원의 규모를 기록할 것으로

전망된다. 게임시장은 크게 온라인게임과 모바일게

임으로 구분된다. 2014년 기준 온라인게임시장의

매출은 5조 5,425억 원 규모로 집계되었으며, <표

1>이 보여 주듯이 온라인게임은 국내 전체 게임시장

의 56%에 해당한다. 모바일게임은 전년 대비 약

25% 성장하면서 매출액 2조 9,136억 원을 기록하

며 점유율을 5% 가량 확대해 전체 시장의 3분의 1

(29%) 가까이 차지하게 되었다.

<표 2>에서 볼 수 있듯, 모바일게임시장은 스마

트폰이 보급된 2011년부터 빠르게 성장해왔다. 언

제 어디서나 쉽게 게임을 즐길 수 있는 모바일게임

의 특성이 소비자의 욕구를 충족시켰기 때문이다.

더불어 초창기 모바일게임의 장르가 누구나 즐길

수 있는 캐주얼게임 위주(퍼즐, 경영 시뮬레이션,

보드)였다면 이제는 사실적인 그래픽과 다양한 스

토리를 지닌 하드코어게임(RPG, 전략시뮬레이션,

MMORPG)으로 다양화되어 이용자 선택의 폭이

넓어지고 있다.

2.2 온라인 vs 모바일게임 특성

한국의 컴퓨터 하드웨어 환경이 잘 갖춰진 덕분에

국내 온라인게임의 보급과 발전 속도는 매우 빨랐

다. 온라인게임 개발자들은 최신 컴퓨터 사양에 맞

추어 화려하고 사실적인 그래픽과 복잡한 스토리

및 콘텐츠를 기반으로 하는 온라인 게임들을 개발하

였다.

모바일게임 시장의 등장 시점은 휴대폰이 보급된

후 부터였으나 큰 부가가치를 창출하는 산업으로 발

<표 1> 2014 국내 게임시장 분야별 비중

(자료원: 2015 대한민국 게임백서)
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전할 수 있었던 것은 스마트폰의 대중화 덕분이었다.

초기 모바일게임은 스마트폰 기기의 한계로 단순한

그림과 조작방식을 기반으로 하였다. 이후 스마트폰

의 그래픽과 프로세서가 향상됨에 따라 모바일게임

방식의 고도화와 장르의 다양화가 일어나게 되었다.

<표 3>은 온라인게임과 모바일게임 개발 특성의

차이를 보여준다. 모바일게임은 온라인게임에 비해

제작기간이 짧고, 개발에 투입되는 인력과 비용이

적다. 초기 스마트폰이 등장했을 때는 기기의 한계

로 인해 단순한 게임만 구현할 수 있었다. 따라서 게

임 개발에 있어 모바일게임은 온라인게임에 비해 시

간적, 금전적 비용이 적게 들었다. 그러나 온라인게

임에 비해 단순한 그래픽과 게임 조작법을 가졌음에

도 모바일게임은 큰 성공을 거두었다. 단순하지만

쉽게 즐길 수 있는 애니팡과 같은 캐주얼게임들이

성공하면서 모바일게임 시장은 수요자(게임이용자)

와 공급자(게임개발사) 수가 단기간에 급증하였다.

모바일 게임 이용자 수 증가에 따라 다양해진 이용

자들의 욕구와 이를 충족시킬 기술의 발전이 함께

이루어지면서 모바일게임 시장은 폭발적으로 성장하

였다.

이후 모바일게임 시장이 성숙기에 접어들면서 성

장률은 둔화되었고 게임개발사들은 비교적 수익률이

높은 고사양 게임 개발에 집중하게 되었다. 그 결과

초기 스마트폰 게임시장 도입기에 비해 게임 제작비

용과 기간이 증가하게 되었다. 그러나 모바일게임은

스마트폰이 온라인게임 기반인 PC사양을 능가할 수

없는 기술적 한계가 있기 때문에 여전히 온라인게임

온라인게임 모바일게임

게임 제작 기간 평균 25.5개월 평균 10.7개월

게임 개발 인력 * 주력업체 기준 평균 29.0명 평균 9.4명

게임 제작비용(median) 5억 8,100만원 2억 4,750만원

게임 서비스 기간 평균 43.3개월 평균 22.2개월

(자료원: 2015 대한민국 게임백서)

<표 3> 게임개발 특성의 비교

<표 2> 국내 모바일게임 시장규모

(자료원: 2014 대한민국 게임백서, 2015 대한민국 게임백서)



112 KBR 제20권 제4호 2016년 11월

에 비해 개발 비용이 적고, 제작기간이 짧다.

게임개발 특성뿐만 아니라 두 시장의 게임 이용자

의 특성도 상이하게 나타난다. <표 4>가 나타내듯이

모바일게임 이용자들은 온라인게임에 비해 이용률은

높으나, 게임 이용기간과 평균 이용시간은 온라인

게임보다 현저히 짧다. 온라인게임 이용자는 컴퓨터

를 이용해 한정된 공간에서 게임을 즐길 수 있는 반

면, 모바일게임은 이용자가 시․공간에 구애 받지

않고 그들의 자투리 시간에도 즐길 수 있는 여가 수

단이 되었다.

그러나 특정 모바일게임 이용자 충성도는 온라인

게임 이용자 충성도에 비해 상대적으로 낮다. 게임

에 대한 낮은 충성도는 이용자들의 게임 아이템 구

매 의사결정에 영향을 미치기도 한다. 실제 모바일

게임 이용자들의 게임 결제 비용은 온라인게임 이용

자들에 비해 낮은 것으로 나타났다. 따라서 모바일

게임업체는 수익 창출을 위해 많은 수의 이용자를

확보하는 것이 관건이다. 이를 위해 모바일게임 다

운로드를 유도하고 기존 이용자들을 유지시키기 위

한 적극적인 홍보와 마케팅이 필수적이다.

최근에는 모바일게임 시장에서 MMORPG와 같

은 하드코어 게임의 인기가 높아지면서 모바일게임

에 대한 이용자들의 충성도와 이용 시간인 ARPU

(가입자 1명이 특정기간 동안 지불한 평균 금액)가

상승하고 있다.

<표 5> 모바일/PC 온라인 게임인구 성장 추이

(자료원: 닐슨코리안 클릭, 대한민국 게임백서)

<표 5>를 보면, 온라인게임 이용자수는 큰 변동

없이 일정 수준을 유지하고 있지만, 모바일게임 이

용자수는 빠르게 증가하고 있다. 이는 조작하기 쉽

고 사용이 간단한 모바일 게임의 특성으로 인해 모

바일게임 이용자의 성별과 연령대가 확대되었기 때

문이다.

전체 게임시장에서 온라인게임이 차지하는 비중은

감소하고 있으며 당분간 모바일게임 시장의 성장세

는 계속될 것으로 예상된다. 모바일게임 시장의 치

열한 경쟁으로 인해 특정기업이 장기적인 독점 체제

를 구축하기는 힘들지만, 단기간에 많은 이용자 확

보를 통해 개발사에게 큰 부가가치를 창출해주는 매

온라인게임 모바일게임

게임 전체 이용자

대비 이용률
61.5% 87.5%

1회 평균 이용시간 주중 65분/ 주말 99분 주중 37분/ 주말 55분

게임 이용 기간 평균 41.2주 평균 14.7주

게임 내 결제비용 평균 10,000원 평균 5,000원

선호 게임장르 순위
롤플레잉(RPG/MMORPG/MORPG)>

RTS/전략시뮬레이션 >웹/보드 >FPS/TPS >스포츠

퍼즐게임 >RPG >경영/건설/육성

시뮬레이션 >웹/보드 >전략 시뮬레이션

(자료원: 2015 게임이용자 실태조사보고서)

<표 4> 게임 이용자 특성의 비교
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력적인 시장이라는 사실은 변함이 없다. 따라서 본

논문은 이러한 모바일게임 시장의 중요성에 주목하

여 현재 넥슨이 모바일게임 시장에서 펼치고 있는

전략을 알아보고 지속 가능한 성장을 위해 앞으로

나아가야 할 방향에 대해 살펴보고자 한다.

Ⅲ. 모바일게임 시장

3.1 모바일게임 동향

우리나라 모바일게임 시장은 스마트폰의 등장 이

후 본격적으로 성장해왔다. 2011년 애플스토어 및

안드로이드 마켓에 게임 카테고리가 처음 생긴 이후

2012년~2013년 모바일게임의 양적 성장이 두드

러졌다. 모바일게임 도입기를 주도한 트렌드는 누구

나 하기 쉬운 캐주얼게임이었고 이를 통해 모바일게

임 이용자층을 단기간에 확대시켰다. 특히 ‘카카오

게임하기’가 출시되며 모바일게임과 소셜 플랫폼과

의 결합이 일어났다. 카카오게임과 연동된 ‘선데이

토즈’의 퍼즐게임 애니팡과 ‘넷마블’의 보드게임 모

두의마블의 성공이 모바일게임 성장의 기폭제로 작

용하였다.

2014년 이후 모바일게임은 질적 성장도 동반하게

되었다. 우리나라 스마트폰 보급률이 80%로 세계

2위가 되면서 모바일게임 시장도 성장기에 진입하게

되었다. 스마트폰 보급 초기에는 가볍게 즐길 수 있

는 소프트코어 장르(캐주얼게임)가 주를 이루었다면

고사양의 스마트폰 단말기가 출시되고, 자동플레이

시스템이 도입되면서 하드코어 장르(MMORPG, 전

략 시뮬레이션)가 인기를 얻게 되었다. <표 6>에 따

르면 소프트코어 장르는 폭넓은 이용자층을 기반으

로 대중성을 보장하는 장점이 있으나 이용자의 과금

의사가 낮다는 단점이 있다. 반면에 하드코어 장르

는 이용자층이 좁은 대신 게임 아이템에 대한 높은

결제율로 수익성이 높다는 장점을 가지고 있다. 이

와 더불어 대중성과 수익성을 모두 만족시키는 미드

코어 유형의 게임이 나타나 모바일게임 장르의 다양

성을 가져왔다.

<표 6> 모바일게임 유형

(자료원: 나스미디어)
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3.2 유통구조

모바일게임의 유통구조는 온라인게임과 다른 형태

를 보인다. 온라인게임은 보통 자사의 사이트 접속을

통해 이용자들에게 게임을 서비스 한다. 그러나 모

바일게임은 스마트폰의 앱 마켓과(구글플레이/애플

앱스토어), 통신사마켓(T스토어, 올레마켓, U+스

토어), 그리고 소셜․메신저플랫폼(카카오톡/라인)

등 여러 가지 경로를 통해 제공된다. 따라서 게임 개

발자에게는 게임 판매 채널을 사용하기 위한 비용이

발생하고, 이는 모바일게임 개발자의 수익률을 떨어

뜨리는 요인이 된다. 가령 게임이용자가 스마트폰으

로 게임을 다운 받으면, 게임개발자는 통상적으로

앱 마켓인 구글 플레이나 애플 앱 스토어에 매출의

30%를 지급한다. 그리고 게임이 카카오톡 게임 플

랫폼을 통해 유통된 경우에는 다음 카카오에게 매출

의 20%를 지급하게 된다.

2012년 7월 카카오톡 플랫폼 내에 ‘카카오게임하

기’가 등장하면서 많은 모바일게임이 이를 통해 유통

되었다. 물론 모바일 메신저 플랫폼을 사용하지 않

아도 앱 마켓이나 통신사 마켓을 통해 게임을 유통

할 수 있다. 하지만 게임개발사들이 모바일 메신저

를 통해 게임을 유통하는 이유는 소셜 메신저를 사

용하는 많은 이용자들을 손쉽게 확보할 수 있기 때

문이다. 실제로 모바일 메신저와 게임 연동은 이용

자와 개발사 모두에게 시너지를 냈다.

예를 들어 캐주얼, 웹/보드와 같은 게임 장르는 이

용자들에게 게임을 이용할 수 있는 게임 크레딧을

(애니팡의 하트) 제공하고 있다. 이용자들은 메신저

를 통해 친구들로부터 추가 크레딧을 받을 수 있다.

더불어 메신저 기능을 통해 게임을 추천한 발신자들

도 게임 내에서 아이템이나 게임머니와 같은 혜택을

받을 수 있다. 최근에는 소프트코어장르뿐만 아니라

RPG와 같은 하드코어게임 이용자들도 메신저 기능

을 활발히 이용하고 있다. 소셜 메신저를 통한 ‘친구

초대’ 기능은 새로운 게임 이용자들을 유입시켰고,

결과적으로 게임 접근성을 높였다. 그리고 ‘아이템

보내기’ 기능을 통해 기존 이용자에게 아이템을 쓰도

록 유도하면서 게임 접속을 유도했다.

2015 게임이용자 실태조사 보고서에 따르면,

최근에 다운로드 받은 모바일게임 추천경로로 ‘친구

의 직접추천’이 38.4%로 가장 많았고, 그 다음은

‘카카오톡 모바일 메신저를 통한 친구추천 메시지’

(24.4%), ‘카카오톡 게임에서 직접 선택’(24.1%)

등의 순으로 나타났다. 이것은 소셜 플랫폼이 모바

일 게임의 주된 유통 채널임을 보여준다.

넥슨 넷마블 선데이토즈 네시삼십삼분

설립년도 1994년 2000년 2009년 2009년

직원 수 4500명규모 2900명규모 165명 200명

대표게임

퍼즐주주(2011)

몬몬몬(2013)

영웅의군단(2014)

다함께차차차(2013)

모두의 마블(2013)

몬스터길들이기 (2013)

애니팡(2012)

애니팡사천성(2013)

블레이드 for kakao

(2014)

영웅 for kakao (2014)

회색도시(2013)

2014

매출규모

전체 1조6391억 원

모바일 3225억 원

(전체매출액대비19.6%)

전체 6734억 원

모바일 4626억 원

(전체 매출액대비 68.6%)

모바일 1441억 원
모바일 1160억 원

(전년 대비 318% 증가)

(자료원: 박소연, 2015)

<표 7> 경쟁사 분석
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3.3 경쟁사 분석

3.3.1 넷마블 게임즈

‘넷마블게임즈’(이하 넷마블)는 2000년 게임 업계

최초로 온라인게임 퍼블리싱 사업을 시작한 게임업

체이다. 2014년 모바일게임의 국내 매출 1위를 차

지했으며 넷마블의 전체 매출 중 68.6%가 모바일

게임에서 발생한다.

넷마블이 부진했던 온라인게임에서 모바일게임 강

자로 발돋움하게 된 배경에는 ‘선택과 집중’에 있다.

2012년 넷마블은 온라인게임 개발 자회사들에게 모

바일게임 개발에 적극 나서 줄 것을 주문했다. 그 결

과 온라인 개발 자회사들은 모바일게임 다함께차차

차를 선보였고 큰 흥행에 성공했다. 안정적인 수익

원이 창출되자 넷마블은 바로 후속작 출시에 나섰다.

그리고 서비스 중인 두 게임을 제휴하여 일정 조건을

달성하면 다른 게임의 보상을 제공하는 마케팅 방식

인 크로스프로모션전략으로 다함께 차차차 이용자들

에게 무료 아이템을 제공해 자사 신작 게임으로 유

인했다. 이후 넷마블은 자체 개발대신 자회사와의

연계 및 퍼블리싱 사업을 통해 보유 모바일게임 수

를 빠르게 늘렸다. 그 결과 넷마블은 2013년 한 해

동안 무려 30종이 넘는 모바일게임을 선보이며 넓

은 사용층을 확보하였다(최호경, 2014).

모바일 게임의 짧은 수명주기를 극복하기 위해 넷

마블은 특정 게임이 하락세에 접어들면 그 게임을

보완하는 차기 게임을 통해 게임 포트폴리오의 선

순환구조를 만드는 시스템을 유지하고 있다. 가령

모두의 마블, 몬스터길들이기, 세븐나이츠는 콘텐츠

업데이트나 마케팅 플랜에 따라 서로의 단점이나 게

임 주기를 보완하는 구조를 가지고 있다. 또한 넷마

블은 적절한 시점에 기존 게임에 신규 콘텐츠를 추

가하고 색다른 이벤트를 진행함으로써 모바일 게임

의 수명을 연장시켜 왔다. 그 결과 모두의마블은 출

시 2년이 넘었지만 1년 넘게 매출 기준 10위권 안

의 자리를 지키고 있다.

3.3.2 선데이토즈

‘선데이토즈’는 2010년 설립된 국내 소셜 게임 제

작사이다. 2014년 순수 게임 개발업체로는 가장 높

은 매출을 달성하였다(임영택, 2015). 선데이토즈

는 2012년 7월 카카오톡 연동 게임인 애니팡 런칭

이후 모바일게임 업체 중 가장 먼저 코스닥에 상장

하였다. 애니팡은 누적 다운로드 수 2600만 건, 일

최대 이용자 수 1000만 명을 기록하며 ‘국민게임’

으로서의 입지를 다졌다. 애니팡의 하트 주고받기와

같은 소셜 기능은 다른 모바일게임의 롤모델로 인식

될 정도 큰 인기를 누렸다. 선데이토즈는 기존 게임

이용자가 아닌 비이용자를 대상으로 쉽고 친근한 게

임을 개발했고 구매력이 높은 40대 이용자를 주 고

객층으로 확보하였다. 이후 선데이토즈는 애니팡노

점왕, 애니팡사천성 등을 후속게임으로 내놓으면서

애니팡을 자사의 게임 브랜드로 탈바꿈시켰다.

3.3.3 네시삼십삼분(4:33)

‘네시삼십삼분’(4:33 CREATIVE LAB)은 2009

년에 설립된 스마트폰 게임개발사이자 퍼블리셔이다.

주요 멤버는 본래 ㈜엔텔리전트의 출신으로, 2005

년 넥슨에 인수되면서 4:33의 창업자 대부분은 넥

슨의 임원직까지 역임하였다. 그러나 이들은 2009

년경에 넥슨을 그만 두고 4:33을 창립하게 된다.

2009년 회사 설립 이후 모로저택의비밀을 출시한

후 2013년 활 for Kakao를 출시하여 큰 성공을 거

두었다. 2014년도부터 4:33은 게임개발뿐만 아니

라 적극적인 퍼블리싱 전략을 구사하면서 블레이드

for Kakao와 영웅 for Kakao의 출시를 통해 시장

의 큰 호응을 얻었다. 4:33은 게임 이용자의 데이터
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를 분석하여 퍼블리싱 게임의 수익을 극대화시키는

능력이 탁월하다는 평가를 받고 있으며 ‘콜라보 퍼

블리싱’개념을 적용하여 개발사와 긴밀한 관계를 맺

으며 게임 개발단계에서부터 적극적으로 참여하고

있다.

Ⅳ. 넥슨 모바일게임 사업 전략

넥슨은 피처폰 시절부터 모바일게임 사업을 시작

하였으나 스마트폰 게임 서비스를 시작한 이후 모바

일게임 매출 규모가 본격적으로 증가했다. 2010년

8월 14일, 넥슨은 넥슨별-아쿠의 수조의 출시를 통

해 본격적으로 스마트폰용 게임 개발을 시작하였다.

그러나 2011~2012년도에 넥슨은 국내 모바일게

임 시장에서 소극적인 자세를 취했다. 오히려 일본

법인 자회사인 ‘인블루’와 ‘글룹스’를 통하여 일본 모

바일 시장에서의 매출 증대에 더 많은 관심을 보였

다. 넥슨은 한국 모바일 시장에 대하여 성장궤적에

올랐다고 표현하면서도, “mobile growing but still

small” 4)(모바일 시장은 성장하고 있으나, 영향력은

아직 미비하다) 라고 요약하였다. 이를 통해 이 시

기에 넥슨이 경쟁사에 비해 국내 모바일게임 시장의

중요성을 과소평가 했다는 것을 알 수 있다. 넥슨이

2011년 이후 스마트폰 게임 개발을 전혀 하지 않은

것은 아니지만 현재 핵심경쟁사로 대표되는 기업들

이 빠르게 성장한 2011~2013년 동안, 넥슨은 국

내 모바일 시장의 성장가능성과 성장속도를 간과하

였다. 그 결과 넥슨은 자사가 온라인 게임 시장에서

누렸던 ‘압도적인’ 입지를 모바일 시장에서는 확립할

수 없게 되었다.

4.1 자체개발

넥슨은 2012년도부터 본격적인 스마트폰 게임개

발에 착수하였으나 진출시점이 늦었던 탓에 출시하

는 게임 수가 경쟁사에 비해 부족했다. 더불어 모바

일게임 개발작 대부분이 자사의 성공한 온라인 게임

인 던전앤파이터, 버블파이터, 마비노기 등을 모바

일 환경에 맞게 수정하여 재출시한 게임이었다. 이

러한 온라인 IP를 이용한 게임은 기존의 높은 인지

도를 이용할 수 는 있었지만 게임 이용자들에게 신

선함을 주지는 못하였다. 그리고 온라인게임의 흥행

시점이 지나면서 온라인 IP를 이용한 게임이 모바일

게임에 미치는 파급력 또한 줄어들었다.

뒤늦게 새로운 모바일게임 개발에 착수한 넥슨은

급증하는 모바일게임의 시장수요를 따라잡지 못하였

다. 더불어 온라인게임을 개발하면서 축적한 기술력

과 노하우를 모바일게임에 활용할 수 있는 이점을

충분히 발휘하지 못하였다. 그 결과 넥슨이 출시한

모바일게임 중 단 하나도 2014년 누적매출순위 10

위권에 들지 못할 정도로 성과가 저조하였다.

온라인게임 시장에서 넥슨의 성장을 견인했던 원

동력은 ‘넥슨의 창의적 DNA’였다. 넥슨 개발자들은

자유로운 내부 개발 환경 속에서 대중들을 사로잡는

재미있는 게임들을 개발할 수 있었다. 그러나 모바

일게임 시장에서 넥슨은 자사의 강점인 창의성을 충

분히 발휘하지 못하고 있다.

그 원인으로는 먼저, 개발 프로젝트의 비효율적

운영을 들 수 있다. 대형게임 개발사인 넥슨이 소형

개발사에 비해 우수한 자금동원력과 인력을 활용할

수 있음에도 불구하고, 조직 비대화에 따른 부작용

으로 경직된 조직문화, 조직간 협력 부재 등의 문제

점이 발생했기 때문이다(고훈, 2015). 이를 단적으

로 보여주는 사례로 2013년 초 설립한 ‘네온 스튜디

4) 넥슨. ‘Investor Presentation Q2 2013’
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오’를 들 수 있다. 넥슨은 창의적인 모바일 게임 개

발을 위해 모바일게임 전문 개발 스튜디오인 ‘네온

스튜디오’를 독립적으로 구성하였다. 하지만 6개의

프로젝트 팀 중 여성이용자를 위한 게임 전담팀인

‘네오엘리스’만이 2014년 3월 PC게임 구운몽을 출

시하였고 나머지 팀들은 게임개발에 성공하지 못하

였다. 구운몽은 여성이용자들을 위한 연애 시뮬레이

션 게임으로 제작되었고, 당초 마니아들을 위해 PC

게임을 출시한 이후 대중성을 강조해 모바일게임으

로 선보일 계획이었다. 그러나 구운몽은 시장에서

별다른 호응을 얻지 못했다. 개발팀 ‘네오앨리스’는

9월 해체되었고 2015년 1월 1일부터 넥슨은 구운

몽의 서비스를 세시소프트로 이전하였다.

구운몽은 네온스튜디오의 본래 설립 취지인 ‘넥슨

의 창의적 모바일게임 개발’과 무관한 PC기반 게임

이었다. 이것은 넥슨이 모바일게임 사업부의 인력을

결국 PC게임 개발에 활용한 결과가 되었다. 또한

넥슨은 일 년이라는 짧은 기간 동안 성과가 부진하

자 팀을 해체하였다. 이는 넥슨이 신생개발자에게

창의적 게임개발을 위한 자유로운 내부 환경을 조성

하기보다는 가시적인 성과에 초점을 두었음을 보여

준다.

더불어 넥슨은 시장을 선도할 수 있는 모바일 게

임을 개발하기 위해 2014년 ‘인큐베이터실’을 만들

었다. ‘개발이 힘이다’라는 이념 하에 소규모 팀제 중

심의 신규 개발실 운영을 시작하였지만 신규 개발은

녹록치 않다. 먼저 개발팀들은 3개월, 6개월마다 평

가에 따른 프로젝트 진행 및 개발 여부를 결정하게

되는데, 이는 신규개발팀에게 프로젝트 성공에 대한

압박을 가져왔다. 신규 사업 팀을 맡고 있는 넥슨 부

사장 정상원은 ‘신규 개발 인력들이 2년 정도 게임을

개발하고 결과물이 나오지 않으면 그 압박감이 너무

커서 기존게임 관리 부서로 가고 싶다는 얘기들을

많이 하더라.’라고 언급했다. 또한 그는 ‘신규개발은

분명 스트레스를 받는 일’이라며 프로젝트에 애정을

가질 수 있는 환경의 중요성과 인센티브 보상이 가

장 중요하다고 강조했다(임상훈, 2015).

넥슨의 창의성 상실의 또 다른 원인으로는 ‘내부

인력 유출’로 인한 개발능력 저하를 꼽을 수 있다.

좋은 게임을 출시하려면 능력 있는 개발자 확보가

필수적이다. 특별히 연차가 높은 개발자의 이직은

개발 경쟁력에 큰 영향을 미치게 된다. 개발자의 잦

은 이직은 게임의 전문성을 떨어뜨리고 게임사의 경

쟁력 저하로 이어진다.

<표 8>을 보면, 넥슨 소속의 게임 전문 개발 및 서

비스 업체인 넥슨지티의 평균 근속연수는 가장 낮은

것을 알 수 있다. 이것은 넥슨 직원들의 고용안정성

과 처우가 경쟁사에 비해 우월하지 못함을 보여준다

(김아름, 2014). 넥슨의 직원 평균 연봉은 게임 업

계에서 3위(4950만원)로 높은 편이다. 그러나 넥슨

의 연봉 대비 수익이 시장 평균인 30%의 20배가

넘게 달하는 650%를 기록하고 있다는 것을 고려할

때, 넥슨 개발자 급여의 절대적 수치가 동종 업계에

서는 높은 수준이더라도 회사의 영업이익에 비해서

는 적다고 느낄 수 있는 근거가 된다(부록 6 참고).

그러나 넥슨은 인력유출로 인한 개발저하 문제를

심각히 여기고 있지 않다. 오히려 넥슨은 퇴사와 입

사의 문턱을 낮추고 개발 인력의 자유로운 이동을

권장하고 있다. 실제로 넥슨은 사번을 3개나 가진

직원을 ‘세 번 입사 클럽’이라 부르고 있으며 세 번

입사 클럽 회원으로 불리는 넥슨 임원이 3~4명이

있을 정도이다(조유진, 2014).

넥슨의 자유분방한 이직문화는 넥슨을 그만둔 숙

련된 개발자들이 직접 소형 게임 개발사를 창업해

4:33과 같은 넥슨의 경쟁사로 성장하게 하였다. 넥

슨 출신 개발자들이 개발한 모바일게임은 구글 플레

이차트에서 높은 순위를 기록할 만큼 성공을 거두었

다(부록 2참고).
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4.2 인수합병과 전략적 투자

넥슨은 2000년대까지 온라인게임의 개발 역량 강

화를 위해 적극적으로 인수합병을 진행했다. 이후

2011년 모바일 사업이 성장하자, 온라인게임 개발

을 위하여 인수되었던 게임 개발 회사들이 넥슨컴퍼

니라는 울타리 안에서 모바일게임 개발에 참여하게

되었다. 그러나 자회사 ‘게임하이’가 ‘타임캐스트’와

함께 공동 개발한 몬몬몬 For Kakao와 자회사 ‘엔

도어즈’의 영웅의 군단 For Kakao 의 성공을 제외

하고는 인수 합병된 자회사들의 모바일게임 개발 사

업의 성과는 빈약한 실정이다.

넥슨은 온라인게임 시장과 달리 모바일 시장에서

는 완전인수형태의 인수합병을 지양하고 있다. 온라

인게임의 인수합병은 산업의 특성상 게임의 주기가

길고 이용자들의 충성도가 높아, 인수 이후에도 인

수한 게임에 대한 매출과 인기를 보장받을 수 있다.

그러나 모바일게임의 인수합병에 대해 결정을 할

때, 게임사의 게임 자체만을 가지고 회사의 가치를

평가하는 것은 위험부담이 있다. 모바일게임은 성공

주기가 짧기 때문에, 인수한 게임의 투자대비 수익

을 보장받기 어렵고 인수시점에 이미 게임의 가치가

하락했을 가능성이 있다.

이러한 이유로 넥슨은 모바일 시장에서 이전 온라

인게임에서 추구했던 완전 인수형태보다는 ‘부분적’

으로 게임 개발사의 지분을 인수하거나 협약을 체결

하는 ‘전략적 투자 형태’를 취하고 있다(부록 5참고).

넥슨은 2011년 9월 스마트폰용 게임 개발 스튜디오

‘플라스콘’에 투자하였고, 2012년 스마트폰 게임개

발사 ‘모야소프트’, 2013년 모바일게임 개발사 ‘엔펀

(NFUN)’, 판타지러너즈 개발사 ‘문래빗’, 모바일게

임 개발사 ‘넵튠’에 전략적 투자를 단행하였다. 더불

어 모바일 사업경쟁력 강화를 위하여 ‘파티게임즈’,

‘넥스트플로어’ 등과 전략적 업무협약을 체결하였다.

넥슨의 해외시장 모바일게임 인수합병사례를 살펴

보면, 2012년에 넥슨 일본 법인이 일본 모바일게임

개발업체인 ‘인블루’와 ‘글룹스’를 인수한 사례가 있

다. 하지만 <표 9>를 보면 2012년 6월과 10월에

인수한 인블루와 글룹스는 일본 모바일 시장의 매출

성장에는 기여했지만, 국내 모바일 시장에는 큰 영

향을 미치지 못한 것으로 보인다. 그리고 2013년에

는 미국 게임 개발사 ‘로보토키’, ‘시크릿뉴코’, ‘럼블

엔터테인먼트’ ‘쉬버엔터테인먼트’에 연달아 전략적

투자를 진행하였지만, 이는 국내 모바일 시장보다는

<표 8> 근속연수 현황

(자료원: 파이낸셜 뉴스)
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북미시장 개척을 위한 행보였다. 모바일게임은 국경

과 상관없이 애플리케이션 시장을 통해 자유롭게 접

근이 가능하기에 해외 게임사에 대한 전략적 투자를

통해 넥슨 국내 모바일사업에 영향을 미칠 것으로

예상하였으나 현재까지는 그 영향이 크지 않다.

4.3 퍼블리싱

국내시장의 모바일게임 퍼블리싱은 해외개발사 게

임을 국내로 들여와 유통․서비스하거나 국내 게임

개발사들의 게임을 유통․서비스하는 두 가지 형태

로 나타난다.5) 초창기 넥슨은 해외개발사 게임을 국

내에 서비스하며 퍼블리싱 사업을 시작했다. 이 과

정에서 해외게임의 국내 현지화 개발을 맡아 해외

개발사와 공동으로 진행하기도 하였다. 2013년부터

넥슨은 국내 게임개발사의 게임을 서비스하기 시작

하였고 이후 카카오 게임플랫폼을 통해 여러 게임을

적극적으로 퍼블리싱하였다. 그 중에서도 넥슨은 자

사가 직접 투자하는 국내개발사들의 게임을 위주로

퍼블리싱하고 있다. 이러한 게임들이 매출순위 상위

권에 머물면서 넥슨에게 중요한 매출원이 되고 있다

(부록 3 참고).

그러나 장기적인 관점에서 볼 때 넥슨의 퍼블리싱

은 자체개발에 비해 수익구조가 비효율적이다. 일반

적으로 모바일게임 하나를 유통할 경우 실제 수익의

29.4%를 퍼블리셔가, 19.6%를 개발사가 얻는다.

넥슨이 자체 개발하여 게임을 서비스 할 경우, 수익

의 49%를 얻을 수 있는데, 퍼블리싱에만 지나치게

의존할 경우 자체개발을 통한 수익 창출 기회를 놓

치게 되고 단기적인 이익에만 집착하게 될 가능성이

<표 9> 넥슨의 모바일 매출 지역별 구조

(자료원: 넥슨IR)

5) ‘퍼블리싱’은 퍼블리셔가 유통․마케팅․서비스 활동을 최초 게임개발사로부터 일임 받아 진행하는 것을 말한다. 넓게 보면 게임개발과
분리된 서비스 활동을 총칭하나, 자사개발게임과 자회사(관계사) 개발게임은 당연히 자사(넥슨)이 직접 유통․마케팅․서비스하기 때
문에 일반적으로 이러한 현상은 ‘퍼블리싱’이라고 지칭하지 않는다.
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높아진다. 또한, 퍼블리싱은 지속 가능한 경쟁우위

가 되기 힘들다는 한계가 있다. 퍼블리싱을 통해서

는 게임의 핵심인 IP 관련 콘텐츠를 온전하게 보유

하기가 힘들기 때문이다. 이는 자사 게임의 IP를 활

용한 출판, 애니메이션, 캐릭터 상품 출시 등과 같은

관련 사업으로의 다각화에 걸림돌로 작용할 수 있다.

더불어 지나친 퍼플리싱으로 인한 타사 콘텐츠 의존

은 넥슨의 온라인게임 시장의 주요성공 요인이었던

창의적인 게임 개발능력을 저해할 위험이 있다.

4.4 NEXON PLAY

넥슨과 같은 대형 게임사들은 자사의 모바일 게임

을 직접적으로 유통하는 방식 이외에 새로운 소셜

게임플랫폼인 카카오톡의 ‘카카오 게임하기’와 네이

버의 게임플랫폼 ‘라인 게임’ 등을 통해 서비스한다.

특히 카카오톡의 게임플랫폼은 모바일게임 유통에

큰 영향을 미쳤다. 그러나 소셜 네트워크를 기반으

로 하는 카카오톡의 특성상 게임의 노출 빈도는 높

아졌으나, 모바일 메신저 업체에 지불하는 비용으로

인해 개발사이자 퍼블리셔인 넥슨의 수익 비율은 줄

어들게 되었다.

국내 모바일게임 시장에서 ‘카카오게임하기’의 연

동비율이 상승하며 의존도가 높아지자, 2013년 넥

슨은 모바일게임의 수익구조의 개선을 위해 자체적

으로 모바일게임 유통 플랫폼인 ‘NEXON PLAY’를

개발하여 2012년 12월에 시장에 출시하였다. 넥슨

이 모든 게임들을 NEXON PLAY에서만 제공하는

것은 아니었지만 NEXON PLAY 애플리케이션을

통해 게임을 이용할 경우, 이용자에게 보너스와 무

료 아이템을 제공하여 자사 플랫폼으로 유인하고자

하였다. 뿐만 아니라 넥슨은 NEXON PLAY를 통

해 많은 이용자를 유인하는 것과 동시에 복잡한 게

임 유통 구조를 단순화하여 수익을 높이고자 하였다.

그러나 현재까지 NEXON PLAY는 성공적인 평

가를 받지 못하고 있다. 이미 ‘카카오 게임하기’와 같

은 강력한 게임 유통 플랫폼이 모바일게임 시장을

장악하고 있는 가운데 NEXON PLAY의 실제 이용

자 수는 미비한 상황이다.

Ⅴ. 결 론

우리나라의 게임 산업 발전과 그 역사를 함께해

온 넥슨은 초기 온라인게임이라는 신 시장을 개척하

였다. 넥슨은 ‘부분유료화’ 과금 방식을 전 세계 최초

로 선보였고 이를 통해 온라인게임의 저변을 확대하

는데 기여하였다. 초기 넥슨의 성장 동력은 탁월한

자체 게임 개발능력이었다. 넥슨이 자체 개발한 크

레이지아케이드와 카트라이더는 대중성과 재미를 동

시에 추구해 국민게임의 입지에 오르는데 성공하였

다. 김정주 회장은 넥슨이 초기 자본을 확보한 이후

잠재력 있는 회사들을 적극적으로 인수하며 기업규

모를 키우고 빠르게 게임 콘텐츠를 확보하는데 기여

했다.

2011년 스마트폰의 등장 이후 전체 게임시장에서

차지하는 모바일게임 시장의 규모는 지속적으로 성

장하였다. 그러나 국내 모바일게임 시장의 규모와

성장에 비해 모바일 게임시장에서 넥슨의 성과는 부

진한 실정이다. 넥슨은 모바일 시장의 중요성을 간

과하여 뒤늦게 시장에 진출하였고 그 결과 2014년

게임 누적 매출순위 10위권 중 넥슨의 게임은 개발

작이 아닌 퍼블리싱 게임인 피파온라인3 뿐이었다.

더불어 2015년 3월 30일~5월 30일 기간 동안

국내 앱 스토어와 구글플레이스토어 모바일게임 매

출 상위 10위권에서 넥슨의 게임은 단 하나도 포함

되지 않았다.

그렇다면 넥슨은 모바일게임 시장에서의 성공을

위해 어떠한 전략을 취해야 할까? 온라인게임 시장
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에서 성공을 이루었던 인수합병과 자체개발이라는

기본 틀을 유지하여야 할까? 하지만 넥슨은 이미 기

존 온라인게임 시장에서 성공했던 전략들을 바탕으

로 모바일게임 시장을 공략하였지만 그 결과는 좋지

않았다. 모바일게임 시장은 온라인게임 시장과 이용

자 및 서비스 공급 측면에서 근본적으로 다른 특징

을 가지고 있기 때문이다. 따라서 단순히 온라인게임

시장 전략을 변형한 형태가 아닌 모바일에 초점을

맞춘 새로운 전략을 수립해야 하는 것이 필요하다.

넥슨의 모바일게임 시장의 성공을 위해서 과거 미

국의 게임 회사가 겪었던 사건인 ‘아타리 쇼크’를 참

고해볼 만하다. ‘아타리 쇼크’란 미국의 ‘아타리’라는

인기 게임 회사가 1980년대 초반 자사의 지속적인

성공으로 인해 새로운 게임의 개발을 게을리 하게

되었고 결과적으로 소비자들의 외면을 받아 회사의

가치가 30억 달러에서 1억 달러로 폭락한 사건을

말한다. 소비자들은 발전 없는 아타리의 게임에 싫

증을 냈고 이는 아타리 회사뿐 아니라 전반적인 게

임 산업에 침체기를 가져오는 계기가 되었다. 실제

로, 넥슨의 정상원 부사장은 “지금 모바일게임 시장

은 친구가 걸그룹으로 떴다고 자신도 돌아보지 않은

채 무작정 친구를 따라 하고만 있다. 이렇게 똑같은

게임만 나오다간 아타리 쇼크가 올 수도 있다”(김승

현, 2015) 라고 언급하며 게임 산업이 유행을 쫓는

비슷한 종류의 게임만 출시한다면 과거의 아타리 쇼

크 같은 사건이 발생할 수 있음을 염려하였다. 따라

서 넥슨을 비롯한 게임 산업은 ‘콘텐츠’의 개발에 신

경 써야 한다는 주장이 주목 받고 있다.

현재의 모바일게임 산업은, 게임의 성공과 실패가

다운로드 순위, 매출 순위가 수시로 바뀔 만큼 매우

치열하다. 또한 막대한 마케팅 비용은 게임회사가

오랜 시간을 들여 창의적인 게임을 만드는 것을 제

약한다. 하지만, 제 2의 아타리 쇼크를 막기 위해,

그리고 모바일 게임 시장의 선두가 되기 위해 넥슨은

‘콘텐츠’의 개발에 많은 역량을 투입해야 할 것이다.
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<부 록>

부록 1. 게임장르 정의

(자료원: 네이버 지식백과(게임용어사전))

장르명 정의

캐주얼게임 게임방식이 쉽거나 간편해 자투리 시간을 이용해 누구나 쉽게 즐길 수
있는 소규모 게임

퍼즐게임 논리적인 사고를 통해 컴퓨터가 제시하는 규칙에 맞춰 문제를 풀거나
해결책을 찾아내는 방식의 게임

웹/보드 게임 하나의 보드(바둑, 장기, 고스톱)를 만들어놓고 진행하는 게임방식

스포츠 게임 스포츠(야구, 축구 등)를 소재로 하는 게임

경영/건설 시뮬레이션 스스로가 직접 특정 건물을 짓거나 특정 회사를 운영하거나, 특정 지역
또는 국가를 운영하는 게임

육성 시뮬레이션 게임 속 캐릭터를 돌보고 육성시키는 게임

RTS(Real-Time Strategy)
전략 시뮬레이션

자원, 병력을 효율적으로 활용해 전쟁에서 승리해야 하는 게임

RPG
(Role Playing Game)

롤플레잉 게임
유저가 이야기 속의 캐릭터들을 연기하며 즐기는 역할 수행게임

MORPG
(Multiplayer Online Role
Playing Game)

다중 이용자 온라인 롤플레잉 게임
5명 내외의 이용자가 방을 만들어서 함께 스테이지를 돌파하는 방식의
온라인 RPG를 지칭

MMORPG
(Massively Multiplayer Online
Role Playing Game)

대규모 다중 이용자 온라인 롤플레잉 게임
최대 수 천 명의 유저가 한 공간에서 게임을 즐기는 방식의 온라인
RPG를 지칭

FPS
(First-personshooter)

1인칭 슈팅 게임. 내가 사물을 보는 시점과 같은 화면에서 무기나
도구를 이용해 전투를 벌이는 게임.

TPS(Third-personshooters) 3인칭 슈팅게임, 자신의 아바타를 뒤에서 바라보는 형태의 게임

부록 2. 넥슨 출신 개발자가 창업한 게임개발사

회사명 모바일/온라인 창업년도 대표게임(출시년도) 비고

A-33스튜디오 온라인 카운터 스트라이크 온라인

발컨 모바일 모바일 디펜스 장르 개발중 <바람의 나라>기획

타임캐스트 모바일 2010 몬몬몬, Everyface

몬스터플래닛 모바일 2010 프로젝트A'출시예정

엔비어스 온라인 2009 에오스 넥슨 10년간 몸담았던 개발자 출신

순정게임 모바일 로망의 세계정복 for kakao 넥슨출신 공동창업자

4:33 모바일 2009 넥슨 대표이사 출신 권주모 이사회 의장
넥슨 모바일 출신 핵심개발자들 다수

띵소프트 온라인 2010 페리아 연대기, 삼국지
조조전 온라인

2001년 넥슨대표가 2004년 그만두고
2010년설립후 2013년네오플통해인수
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부록 3. 넥슨이 퍼블리싱한 게임

출시일 게임 이름 장르 개발사

2011. 12 유스트라스 전기 시뮬레이션-로봇대전 iQubi(해외)

2012. 01 제국 온라인 MMORPG Lakoo(해외)

2012. 08 버블파이터 어드벤처 슈팅(온라인 IP) 플라스콘

2013. 02 프로야구 for Kakao 시뮬레이션-스포츠 넵튠

2013. 02 갓워즈:새로운 신화 TCG 모야소프트

2013. 04 버블리츠 캐쥬얼/퍼즐 저스트나인

2013. 05 리듬엔조이 리듬액션 나인버드게임즈

2013. 07 퍼피라이더 for Kakao 러닝액션 아크베어즈

2013. 07 판타지러너즈 for Kakao 액션/어드벤처 문래빗

2013. 11 퍼즐삼국 for Kakao 퍼즐/RPG 트라이톤소프트

2014. 02 캔디코스터 for Kakao 러닝액션 엔펀

2014. 03 퍼즐앤고 for Kakao 퍼즐 엔랩소프트

2014. 04 넥슨 프로야구마스터 2014 시뮬레이션-스포츠 넵튠

2014. 04 빨간마후라 for Kakao 슈팅 엔펀

2014. 05 EA SPORTS FIFA ONLINE 3 Mobile 시뮬레이션-스포츠 EA서울스튜디오

2014. 07 삼검호 MMORPG Windplay(해외)

2014. 08 헝그리샤크 for Kakao 아케이드 Future Games of London(해외)

2014. 08 히어로스카이 전략 시뮬레이션 이노스파크

2014. 08 화이트킹덤 MORPG CL게임즈

2014. 11 퍼펙트라인업 for Kakao 시뮬레이션-스포츠 넵튠

2014. 12 롤삼국지 for Kakao TCG/보드 슈퍼비스튜디오

2015. 02 타이탄 RPG 플레이너리

2015. 04 탑오브 탱커 for Kakao RPG 로코조이(해외)

2015. 06 용사x용사 RPG 콘컴

2015. 06 천룡팔부 MMORPG 창유(해외)

2015. 08 크로스서머너 RPG 포케라보(해외)

2015. 08 도미네이션즈 전략 시뮬레이션 빅휴즈게임즈

부록 4. 넥슨재무재표 (2013-2015)
<자료원 : 넥슨 IR>
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부록 5. 넥슨 인수역사

M&A시기 대상 업체 IP 방식 효과

2004년 12월 위젯 스튜디오 메이플 스토리 지분 100% 내부

흡수(20~30억)

월 매출 100억(단일게임)

2005년 7월 엔텔리젼트 현 넥슨 모바일 지분 100%

자회사(50억)

모바일 영역 진출

2006년 9월 두빅 엔터테인먼트 컴뱃암즈 지분 100%

내부 흡수

글로벌 시장 진출

2008년 7월 네오플 던전앤파이터 지분 100%

자회사(3800억)

월 매출 100억(단일 게임) -

성공

2008년 10월 실버포션 SP1 지분 76% 자회사 MMORPG 역량 강화

2009년 12월 시메트릭스 스페이스 텐비 지분 100% 자회사 이승찬 영입 - 메이플 2 개발

강화

2009년 12월 코퍼슨스 웹보드 지분 100% 자회사 웹보드 강화, 유저 확대

2010년 5월 엔도어즈 아틀란티카 외 지분 67% 자회사

(2000억)

MMORPG 역량 강화 - 성공

2010년 5월 게임하이 서든어택 지분 60% 자회사

(1200억)

서든 어택 확보

2010년 12월 엔클립스 에버플래닛 개발사, 개발력 강화

2011년 5월 이야소프트 신작 판권 확보

2011년 11월 JEC 프리스타일,

룰더 스카이

(900억) 캐주얼 게임 역량 강화 목표

- 실패, 보유 지분을

스카이레이크인큐베스트에 넘기고

2대 주주가 됨

2011년 12월 인티브소프트 지분 인수 타르타로스 온라인 개발사

2012년 1월 넥슨모바일 자회사 합병

2012년 2월 모야소프트 지분 인수 갓워즈 개발사

2012년 5월 감마니아 (대만) 650억 동아시아 최대 온라인 게임사가

되겠다는 비전 - 실패

2012년 6월 NC 소프트 리니지 지분 14.7%

자회사(8000억)

MMORPG 역량 강화, 글로벌

시장 공략 목표

- 현재 경영권 본쟁 중

2012년 6월 Gloops(일본) 5200억 일본 매출 비중 증가, 모바일

분야 강화 - 성공

2013년 7월 미국 시크릿 뉴코 북미 게임 시장에서 경쟁력 확보

2013년 7월 럼블 지분 인수 멀티플랫폼게임 개발사

2013년 12월 스토케(스웨덴) (5000억)
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부록 6. 게임 업계 평균 연봉 및 연봉대비 수익률

업체명 영업이익 직원수 연간급여총액 직원평균연봉 직원 1 인당수익 연봉대비수익(%)

넥슨 3395.8 1055 522.1 4950 32187 650.2

NHN 6204 2686 1989.2 7405 23097 211.9

액토즈소프트 147 112 52.7 4300 13125 205.2

게임빌 174.8 143 53.1 4155 12223 194.2

네오위즈게임즈 1067.9 1204 593.7 4900 8869 81.0

CJE&M 넷마블 268 443 199.6 4500 6049 34.4

엔씨소프트 1350.5 2773 1449.2 5262 4870 -7.4

위메이드 194.2 491 163.3 3300 3955 19.8

한빛소프트 72.9 228 80.9 3552 3197 -10.0

소프트맥스 44.1 150 49.4 3293 2940 -10.7

JCE 63.4 314 103.4 3200 2019 -36.9

와이디온라인 32.3 166 65.3 3936 1945 -50.6

웹젠 94.8 522 156.8 3168 1816 -42.7

초이락게임즈 19.8 109 25.3 2321 1816 -21.8

엠게임 29.2 223 65.9 2900 1309 -54.9

바른손게임즈 23.2 192 64.9 3380 1208 -64.3

드래곤플라이 26.8 285 126.3 4400 940 -78.6

KTH 50.1 563 239.6 4300 889 -79.3

컴투스 29.8 404 134.6 3332 737 -77.9

YNK 코리아 -42 78 28.3 3600 -5385 -249.6

평균 4007.7 5890.3 30.6

*NHN은 인터넷 사업의 특성상 온라인게임과 포털업무 영역이 중첩, 사업부문별로 구분하지 않음.

*단위 :연간급여총액, 직원평균 연봉 (억 원) / 직원 1인당 수익, 연봉대비 수익 (만 원)

(자료원 : 스톰의 게임기획 연구실)
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1. 사례의 개요(Synopsis)

넥슨은 1994년 설립 이후 우리나라의 게임 산업

발전과 함께하였다. 부분유료화 모델을 최초로 도입

하며 온라인게임의 진입장벽을 낮춘 넥슨은 성공적

이고 공격적인 기업 인수합병으로 빠르게 성장하였

다. 그러나 2011년 스마트폰 등장 이후 빠르게 발

전한 모바일 게임시장의 성장가능성을 넥슨은 간과

하였다. 넥슨은 창의적인 개발 능력을 바탕으로 국

내 게임시장에서 매출1위를 굳건히 지키고 있으나

모바일게임의 매출은 온라인 시장에 비해 부진하다.

모바일게임 시장이 폭발적으로 성장하면서 넥슨은 시

장 선도자로서의 위치를 위협 받고 있다. 무엇보다

넥슨이 온라인게임 시장에서 성공할 수 있었던 적극

적인 인수합병과 자체개발 모델이 모바일게임 시장

에서는 적용되지 않고 있다. 그 결과 2014년 모바일

게임 누적매출순위 10위권 중 넥슨의 게임은 퍼블

리싱 게임인 FIFA Online 3 Mobile 밖에 없으며

자체개발한 모바일 대표게임도 전무한 실정이다. 최

근 넥슨은 온라인게임중심의 수익구조에서 모바일게

임 매출 비중을 점차적으로 늘려가며 모바일게임시

장을 위한 ‘체질 개선’에 나서고 있다. 그렇다면 넥슨

이 온라인게임시장에서 성공한 요인은 무엇이며 이

것이 모바일게임시장에 적용되지 않는 이유는 무엇

일까? 그리고 급변하는 모바일게임 시장에서 경쟁우

위를 위해 넥슨이 취해야 할 전략은 무엇일까?

2. Teaching Point

넥슨의 사례를 수업에 활용할 경우 아래와 같은

내용에 초점을 두어 학습자의 이해를 돕고 토론을

진행해 나갈 수 있을 것이다.

1) 모바일게임의 ILC(Industry Life Cycle)와 관

련한 소비자의 선호 게임 장르의 변화를 이해하며

이에 따른 게임 개발 전략을 고찰한다.

2) 국내 온라인게임시장에서 성공할 수 있었던 넥슨

의 성공 요인을 분석한다.

3) 스마트폰 도입기에 게임 개발사들이 모바일게임

개발에 대응한 전략이 달랐음을 이해하며 모바일

게임 시장의 후발주자인 넥슨과 경쟁사 중 하나인

넷마블의 대응방안을 비교할 수 있다.

4)온라인게임시장과 모바일게임 시장의 근본적 차이

를 밝히고 넥슨의 온라인 성공 전략이 모바일에서

적용되지 않는 원인을 분석할 수 있다. 특히 모바일

시장의 출현을 파괴적 혁신(disruptive innovation)

개념을 적용하여 살펴보고자 한다. 이를 통해 향후

넥슨이 취할 수 있는 모바일게임 시장에서의 방향

을 모색할 수 있다.

<Teaching Note>
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Assignment Questions & Analysis

1) 모바일게임의 Industry Life Cycle은 어떤 양상

으로 전개 되었는가?

위 그림과 같이, 국내 모바일게임의 Industry

Life Cycle은 초창기(2012년) 애니팡, 캔디팡 등

을 시작으로 캐주얼 게임이 주류를 이루며 소비자층

을 확대시켰다. 단순한 소프트코어게임을 통해 새로

운 게임 소비자층을 모바일 게임 시장으로 유입시킴

으로써 양적으로 모바일 게임시장 규모를 확대시켰

다. 이후 늘어난 소비자들의 다양한 게임수요와 시

장성장으로 인해 참여하는 게임 공급자수(=게임회

사)도 증가하였으며, 스마트폰의 고사양화와 모바일

게임 구현 기술의 발달과 더불어 MMORPG와 같은

고사양 하드코어게임을 개발하면서 질적/양적성장

을 이루었다. 그리고 현재 게임산업은 게임들 간의

차별성이 줄어들고 게임업체들 간의 경쟁이 치열해

지며, 마케팅 비용이 증가하는 성숙기의 특성이 나

타나고 있다.

2) 온라인게임 시장에서 넥슨의 성공요인은 무엇인가?

A. 내부개발능력

넥슨의초기 벤처개발자들은창의력을 바탕으로자

유로운 내부 개발 환경 속에서 게임을 개발했다. 초기

온라인게임시장에서넥슨의자체개발작인바람의나라,

크레이지 아케이드, 카트라이더가 연달아 성공했다.

그 결과 넥슨은 대중성과 재미를 제공하는 게임 개발

을통해온라인시장에서경쟁우위를창출하게되었다.

B. 부분유료화 정책

넥슨의 부분유료화 정책은 온라인게임의 초기 진

입장벽을 낮추는데 기여했다. 게임을 무료로 이용할

수 있는 혜택은 회원 수의 증가로 이어졌고, 회원 수

증가에 따른 네트워크 효과로 인해 아이템 판매매출

도 늘어나는 선 순환구조가 완성되었다.

C. 성공적 인수합병

넥슨의 CEO 김정주 회장은 국내 게임 산업 환경
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속에서 온라인게임이라는 신 시장을 개척했으며, 인

수합병을 통해 다양한 콘텐츠를 확보했다. 메이플스

토리, 던전앤파이터, 서든어택과 같이 넥슨이 인수

한 회사들의 게임은 넥슨의 매출상승에 기여했고 이

를 통해 넥슨은 대규모의 자본을 확보할 수 있었다.

또한 인수한 게임 개발사들의 기술과 지식은 넥슨의

주요한 자산이 되었다(부록 5참조).

3) 온라인게임시장과 모바일게임시장이 성장하기 위해

제시한 혁신 전략 모델의 차이는 무엇인가?

모바일 게임 시장은 존속적 혁신을 기반으로 한 온

라인게임시장을 대체할 수 있는 파괴적 혁신으로 간

주될수 있다. 파괴적혁신(Disruptive innovation)

이란 현재 시장 주도 제품의 성능에 미치지 못하는

제품이라도 기존 시장의 질서를 파괴하고 새로운 시

장을 창출할 수 있는 혁신을 말한다(Christensen,

2013). 파괴적 혁신 제품은 새로운 가치를 소비자

에게 제공하긴 하지만, 반드시 성능 면에서 기존 제

품보다 우월할 필요는 없다. 소비자가 원하는 수준

만큼의 제품과 서비스를 더 낮은 비용으로, 혹은 더

간단하고편리한접근방식으로제공하는경우가많다.

파괴적 혁신을 게임 산업에 적용시키면 게임 산업

에서 온라인게임은 오랫동안 우위를 점해왔고 많은

개발사들은 첨단 기술을 동원하여, 화려한 그래픽과

빠른 속도를 선호하는 게임 이용자들의 욕구에 부합

하기 위해 노력해왔다. 그 중에서도 온라인게임 1위

업체인 넥슨은 고성능 하드웨어, 복잡한 스토리와

화려한 그래픽을 활용한 던전앤파이터, 서든어택,

피파온라인3와 같은 게임들을 출시하며 기존 게임

이용자들을 충분히 만족시켰다. 즉, 넥슨은 온라인

게임 시장에서 존속적 혁신(Sustaining Innovation)

에 집중해 온 것으로 볼 수 있다. 크리스텐슨에 따르

면, 파괴적 혁신은 기존기업들이 강조하는 가치가

아닌 새로운 가치를 제시하기 때문에 신생기업들에

의해 이루어지는 경향이 있고 이 과정에서 기존 가

치에 경도된 기존기업들이 새로운 변화에 적응하지

못해 어려운 상황에 빠지는 경향이 있다고 한다(이

형진, 2016). 이러한 고성능 고사양 게임이 성공

할수록 넥슨은 게임을 즐기지 않은 이용자들이 게

임업계의 새로운 소비자가 될 가능성을 간과하게

되었다.

하지만 모바일게임은 다소 질이 떨어지는 그래픽

에 단순한 규칙을 활용하는 캐주얼 게임의 형태로

게임시장에 진출하였다. 이러한 모바일게임들이 온

라인게임의 그래픽과 스토리에 비해 부족하다는 점

은 분명하다. 그러나 스마트폰을 가진 게임 비이용

자를 새로운 게임 이용자로 만들기 위해 필요한 것

은 더 복잡하고 현란한 게임이 아니라 간단하고 직

관적인 게임이었다. 모바일게임은 기존 온라인 시장

의 질서를 파괴하는 혁신을 통해, 20대 여성부터 중

장년층까지의 게임 비이용자를 성공적으로 공략하

고, 시장을 확대하며 게임 산업의 주요시장으로 거

듭나게 되었다.

이러한 흐름 속에서 넷마블은 넥슨과 달리 모바일

게임 파괴적 혁신에 적극적으로 동참하였다. 온라인

게임시장에 한정된 게임 이용자를 두고 넥슨과 경쟁

하기 보다는 모바일게임의 특성을 파악해 다함께 차

차차, 모두의 마블과 같은 쉽고 간단한 게임을 출시

하여 성공을 거두었다. 초기 모바일 시장에 대한 넷

마블의 접근 방법은 초기 온라인 시장에서 대중성과

재미를 바탕으로 시장장악력을 높였던 넥슨의 방법

과 유사하다. 그 이후에도 넷마블은 적극적인 퍼블

리싱을 통해 국내 모바일게임시장의 강자로 등극하

였고, 현재 대부분의 수익을 모바일게임을 통해 거

두어들이고 있다.

이와 달리 온라인게임 시장의 절대강자였던 넥슨

은 모바일 게임의 수요가 늘고 있음에도 이를 간과

하고 경쟁사 대비 모바일게임 시장 진출 시점이 늦

어졌다.
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4) 넥슨의 온라인 성공 전략이 모바일에서 적용되지

않는 원인은 무엇인가?

A. 자체개발

모바일게임 시장 진입 초기 넥슨에게는 새로운 시

장 환경과 트렌드에 맞는 게임 개발작이 없었다. 자

체 개발로 출시한 넥슨의 모바일게임은 던전앤파이

터, 버블파이터, 마비노기와 같은 온라인 게임시장

에서 성공한 게임을 수정한 것들이 대부분이었다.

모바일게임 시장 성장기에 애니팡, 드래곤플라이

트와 같이 조작하기 쉽고 단순한 게임이 폭발적인

인기를 끌면서 이용자의 성별, 연령층이 확대되었다.

모바일게임의 수요가 증가했으나 넥슨은 이를 기회

로 활용하지 못하였다. 온라인 IP를 이용한 넥슨의

모바일게임은 기존의 온라인게임이용자를 모바일게

임이용자로 전환하는 데는 성공했지만, 새로 유입된

이용자들(여성, 중장년층)을 넥슨의 모바일게임 이

용자로 만들지는 못했다.

모바일게임에서 개발자들의 역량은 창의적 게임

제작능력과 비례한다. 넥슨은 온라인게임 시장에서

자신들의 성공요인이었던 ‘창의력을 바탕으로 한 대

중적인 게임’을 모바일게임 시장에서 발휘하지 못했

다. 넥슨의 모바일게임 자체개발 능력이 저하된 요

인에는 내부 개발능력 활용을 제대로 못 한 데 있다.

그리고 넥슨은 내부 개발 인력유출로 인해 모바일게

임 시장에서의 경쟁력을 더욱 잃게 되었다.

B. 인수 합병

온라인게임 시장에서 넥슨의 성장 동력이었던 인

수합병은 모바일게임 시장에서 그 역할을 하지 못했

다. 이는 두 시장의 산업 환경 특성이 다르기 때문이

다. 온라인게임은 그 성공의 지속 주기가 길고, 이용

자들의 충성도가 높아 게임과 콘텐츠를 기준으로 투

자회수율을 예측하고, 인수합병에 대한 의사결정을

내리기가 상대적으로 쉬웠다.

반면, 모바일게임은 산업 특성상 인수 후 게임의

성공주기가 짧기 때문에, 보유한 콘텐츠만으로 인수

합병의 손익분기점을 넘을 수 있을지 불확실하다.

따라서 모바일게임 시장에서는 온라인게임에서 추구

했던 완전인수형태의 인수합병보다, 부분적으로 지

분을 인수하는 ‘전략적 투자 형태’나 게임 유통에 초

점을 맞추어 서비스하는 ‘퍼블리싱’이 보다 적합할

수 있다.

5) 앞으로 넥슨이 모바일게임시장을 선점하기 위한

방안은 무엇인가?

A. 창의적 DNA 확보

넥슨은 모바일 게임시장 선점을 위해 온라인게임

시장에서 자신의 핵심역량인 창의적 DNA를 활용한

자체 개발 능력을 키워야 한다. 그 동안 넥슨은 모바

일 게임시장의 트렌드를 고려한 새로운 게임 개발보

다는 이미 성공한 자사 온라인 게임 IP활용에 의존

하였으나 좋은 성과를 거두지 못하였다. 빠르게 변

화하는 모바일 게임시장에서 넥슨이 선두주자로 올

라서기 위해서는 넥슨만의 아이덴티티를 반영한 경

쟁력 있는 게임개발에 힘써야 한다.

넥슨이 창의적인 게임개발을 하기 위해서는 실력

있는 개발자들을 지속적으로 유지하고 관리하는 것이

필수적이다. 특별히 넥슨은 인력유출의 문제를 해결

하는 것이 시급하다.

i. 고위개발자 유출

일반적으로 게임 업계에서는 개발자가 높은 고위

직으로 승진할수록 본래 맡은 개발 업무 보다는 관

리자의 역할을 맡게 된다. 이에 따라, 개발자들은 자

신의 전문 개발 기술 능력을 활용하기보다는 사무적
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인 일을 맡게 되어 업무에 대한 성취감이 하락하게

된다. 실제 넥슨 고위직들이 회사를 퇴사해 창업한

후 본연의 개발업무로 돌아간 사례가 있다. “신화였

던 이들의[개발자들의] 고전은 때로는 결단력으로,

때로는 독단으로 비춰질 수밖에 없었던 리더십이 원

인으로 꼽힌다. 개발자와 경영자는 엄연히 다른 ‘직

(職)’이란 것을 간과한 것도 뼈아픈 패인이다.” (권

선영, 2008)

이에 대한 해결책으로, 넥슨은 개발자들이 원하는

‘커리어 패스’를 보장해 주어야 한다. 중간 관리자 이

후 경영자로서 역할을 선호하는 개발자들에게는 전

문 경영인으로 성장할 수 있도록 지원해주고 개발

전문가의 역할을 선호하는 개발자들에게는 본연의

게임 개발업무에 집중할 수 있도록 유연한 직무 개발

(career development) 프로그램을 고려할 수 있

다. 그리고 이를 통해 현재 자유로운 이직 문화를 방

조하는 것 보다는 제2의 네시 삼십삼분이 나오지 않

도록 인력이탈을 막는 것이 중요하다.

ii. 높은 이직률

넥슨은 <부록 6>과 같이 직원 수가 1000명이 넘

는 인력을 보유하고 있다. 직원 평균 연봉은 업계 3

위에 해당하여 높은 편이나, 연봉 대비 수익이 평균

의 30%의 20배가 넘게 달하는 650%를 기록하고

있기에, 직원에 대한 처우가 좋은 편이 아님을 알 수

있다.

<부록 6>의 직원 평균연봉을 보면 넥슨의 모바일

경쟁사인 게임빌, CJ E&M 은 4000만 원 대로 넥

슨의 연봉과 대동소이하다. 그러나 직원 1인당 수익

을 보면 넥슨은 3억2187만원으로 1위를 기록했다.

반면 주요 경쟁자인 넷마블의 직원 1인당 수익은

6049만원으로 연봉대비 수익은 34.4%에 불과하

다. 따라서 연봉의 절대값은 비슷하더라도 시장에서

벌어들인 넥슨의 수익에 비해 종업원에게 돌아가는

급여의 비중이 적다고 할 수 있다. 따라서 넥슨은 개

발자과 임직원들에게 성과에 따른 인센티브를 제공

하는 것을 고려할 수 있다.

iii. 인력 활용 문제

넥슨은 2013년 모바일게임 개발 전문 자회사인

‘네온 스튜디오’를 설립하였다. 하지만 본래 설립 취

지인 모바일게임 개발과 달리 PC게임 ‘구운몽’을 출

시하였고 이후 현재까지 네온스튜디오는 별다른 성

과가 없는 실정이다.

더불어 넥슨은 지금 시장에서 인기를 끄는 게임이

아닌 시장을 선도할 수 있는 게임을 개발하기 위해

2014년 ‘인큐베이터실’을 만들었다. 비록 소규모 팀

제 중심의 신규 개발실 운영을 시작하였지만 신규

개발은 녹록치 않다. 먼저 개발팀들은 맡은 프로젝

트의 성공에 대한 심한 압박을 느끼고 있다. 따라서

넥슨은 지금 보유하고 있는 내부인력이 가진 능력을

충분히 활용할 수 있도록 신규 게임 개발자의 스트

레스를 줄이고 도전적인 분위기에서 창의성을 높일

수 있는 분위기를 조성해야 한다.

B. 퍼블리싱

성공적인 퍼블리싱을 위해서는 성공의 가능성이

있는 게임을 발굴할 수 있는 안목이 있어야 한다. 따

라서 투자할 만한 퍼블리싱 게임을 선별하는 능력이

중요하다. 또한 대형 퍼블리셔인 넥슨이 개발사들과

개발 단계부터 긴밀한 협조를 도모하여 상생 전략을

펼칠 수 있다. 이 외에도, 퍼블리싱한 게임을 본격적

으로 출시하기에 앞서, 퍼블리싱 게임의 선택 과정

에 게임 이용자들을 참여시켜 게임의 장단점을 파악

하여 성공 가능성을 예측해 볼 수 있다.

하지만 주의해야 할 것은 지나친 퍼플리싱에 대한

의존은 자체게임 개발 능력을 개발하는 것에 방해가

될 수 있다는 점이다. 따라서 넥슨은 퍼블리싱과 내

부자체 개발 능력의 균형을 맞추어야 한다.
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