
6. 사례연구5, 모바일 마케팅 - 앞선 인터넷 퍼스넷의 모바일 마케팅 전략 

신정헌 / 한국통신 프리텔 인터넷 사업 2팀 과장 

 

2000년은 본격적인 무선인터넷 시대의 개막이라고 해도 무방할 만큼 국내적으로는 경쟁의 

강도가 커지고 있음을 하루가 다르게 느낀다. 80년대 후반 탄생한 PC통신이라는 서비스가 

6,700만 명 정도 규모의 가입자를 끝으로 이제는 마치 낡은 한옥과도 같은 추억으로 자리

잡아 버렸고, 90년 중반부터 보급되기 시작하여 황금 알을 낳아 줄 거라 여겨졌던 인터넷이

라는 새로운 페러다임 역시 이제는 수익모델이라는 장벽에 부딪쳐 미운 오리가 되지나 않을

까 걱정만 하고있는 요즘, 우리곁에 새롭게 다가온 무선 인터넷은 모든 이들에게 신선한 희

망의 역할을 톡톡히 할거라 믿는다. 

 

아직 까지는 브라우저 폰 보급 증대라는 숙제가 남아있긴 하지만, 단말기 보급정책과 새로

운 기술 (CDMA2000-1X, IMT 2000 등) 진화에 힘입어 2001년은 반드시 새로운 인터넷의 

세계, 그리고 안정적인 사업분야로써 우리들 곁에 생활 그 자체로 자리잡을 것임을 예상한

다. 

 

따라서 아직은 성장단계에 있고, 일부 계층에 제한적으로 제공되는 무선 인터넷 시장에서 

한국통신 프리텔 무선인터넷 서비스인 ″퍼스넷″을 중심으로 고객확보를 위한 마케팅 사례

를 통해, 향후 더욱 치열해질 무선인터넷 시장에서의 우위전략을 찾을 수 있기를 바란다. 

 

사례1. 모빌 인터넷 쿠폰 마케팅 

1. 마케팅 기간 : 2000. 4. 10 ~ 5. 10 

 

2. 마케팅 내용 

A화장품사의 신제품 출시와 함께 상품홍보를 위한 방안으로, 퍼스넷 (유선 및 무선 포함) 

회원에게 무료쿠폰을 SMS를 이용 휴대 단말기에 전송하고, 전송된 화장품 교환 메시지를 

A사 매장직원에게 보여주면, 매장직원은 쿠폰내용을 휴대폰에서 삭제함과 동시에 홍보용 

화장품을 제공 

 

3. 마케팅 대상 및 도구 

∙016 이동전화 가입자 (무선 서비스 이

용가능고객 : 450만) 

∙제공 화장품 수량 : 20,000 개 (시중 가

격 : 약 10,000 원)  

∙마케팅 직접비용 : 0 원 
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4. 마케팅 홍보방법 

∙WEB 홈페이지를 통한 마케팅 홍보 

∙무선 인터넷 서비스 ″공지사항″을 통한 홍보 

 

5. 마케팅 효과 

∙홈페이지 접속건수 : 50,000 건 접속 

∙경품 수령건수 :  약 5,000 개 

∙신규 회원가입 :  약 10,000명 

 

6. 효과분석 

비교적 생소한 방식의 마케팅이었으며, 홍보방법 역시 온라인을 통한 홍보가 전부였음에도 

불구하고,  10~20대 무선인터넷 매니아들의 경우 별 어려움 없이 많이 참여하였으며, 경품 

지급현장 직원들도 특별한 이벤트 교육없이도 원활하게 잘 진행되었음을 볼 때, SMS기능의 

일반화가 많이 이루어졌음을 알 수 있었다. 

 

사례2. 모빌 인터넷 복권 마케팅 (1차) 

1. 마케팅 기간 : 2000. 5. 10 ~ 5. 30 

 

2. 마케팅 내용 

회원 소식지 및 청구서에 스크래치 형태의 복권을 동봉, 고객이 당첨확인을 홈페이지나 무

선 인터넷을 통해 확인하게 함으로써 회원가입 유치 목적 마케팅 

 

3. 마케팅 대상 및 도구 

∙016가입자 : 500만명  

∙일반 인터넷 사용가능자 

∙경품내역 : 당첨대상 인원 16,010명 (1등:랭글러 짚 / 2등: 할리데이비슨 오토바이 3등

(16):소니 43인치 TV / 4등(16) : 애플  노트북 등) 

∙소요예산 : 약 5억 6천원 

 

4. 마케팅 홍보방법 

∙신문광고 : 3회 

∙WEB 홈페이지를 통한 마케팅 홍보 

∙무선 인터넷 서비스 ″공지사항″을 통한 홍보 

 

5. 효과 

∙신규회원가입 : 70만 명 이상 
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6. 효과분석 

복권이라는 유인효과를 통해 가입자 확보를 기대하였으며, 매우 성공적인 마케팅이었다. 1

차 이외 2차까지 두번에 걸쳐 약 150만명의 가입자가 하나의 이벤트로 유치되었다. 경품의 

규모(당첨자 수, 경품금액)를 크게 하여 당첨의 가능성을 높였고, 경품내역도 차별화하여, 

주부 및 젊은층의 참여를 유도하였다. 실제 마케팅 비용도 예상보다 작게 들었다. 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

- 19 - 




