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 요약

본 연구는 국내 홈네트워크 산업의 수익을 창출할 수 있는 서비스와 시장을 분석하여 활성화 전략을 제

안하는 것이다. 우선 국내 홈네트워크 기술 및 제품을 분석하여 홈네트워크 산업의 가치사슬을 파악한 후, 

국내 시장의 성장가능성을 측정한다. 둘째, 홈네트워크 산업을 통신사업자, 건설사업자, 컨텐츠/솔루션사업

자, 전자업체로 분류한다. 셋째, 비즈니스 모델의 구성요소를 기반으로 산업별 홈네트워크 산업의 비즈니스 

모델을 분석하여 홈네트워크 산업의 활성화 전략을 분석하는 것이다. 홈네트워크 비즈니스 모델은 Morris 

등(2005)과 Chesbrough & Rosenbloom(2002)의 연구를 기반으로 재구성하였으며, 기업 환경 분석, 가치 

창출 요인 파악, 사업전략 분석, 수익과 비용 구조 파악, 포지션 분석, 경쟁 우위 요인 분석, 실행 순으로 

업종별 분석을 수행하였다. 홈네트워크 산업의 활성화 전략을 파악하기 위해서 원가우위 전략, 차별화 전

략, 제휴 전략을 분석하였다.

 ■ 중심어 :∣홈네트워크∣비즈니스 모델∣전략∣

Abstract

The purpose of this study analyzes services and the markets creating the profit of the national 

home network industry and the promotion strategy will be proposed. First, the technologies and 

products of the home network industry are analyzed, and the value chain of this industry is 

grasped. Second, the home network industry is classified into the communication common 

carrier, the construction carrier, the content/solution carrier, and the electronic business carrier. 

Third, The business model of the home network industry reconstructed based on the researches 

of Morris et al.(2005) and Chesbrough and Rosenbloom(2002), and the strategies are analyzed. 

We performed the industrial analysis as the company environment analysis, factor analysis of 

the value creation, business strategy analysis and so on.
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I. 서 론

홈네트워크 시장은 장비시장과 서비스 및 컨텐츠 시

장으로 분류할 수 있다. 장비시장은 가입자망, 홈서버, 

홈게이트웨이 등이 있으며, 서비스 및 컨텐츠 시장은 

홈엔터테인먼트 서비스, 홈인프라 서비스, 홈응용 서비
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스 등이 포함된다. 국내의 다양한 산업에서 홈네트워크 

분야의 기술 개발에 관심을 가지고 있으며, 신규 아파

트 단지 등에 홈네트워크 서비스를 제공하기 위한 경쟁

을 벌이고 있다. 

국내 홈네트워크 서비스 시장은 삼성의 홈비타, LG

의 홈넷, KT의 홈엔, SKT의 디지털홈 등이 시장을 형

성하고 있으며, 삼성의 홈비타는 홈네트워크 솔루션을 

대표하는 브랜드로써 휴머니즘에 바탕을 둔 삼성의 디

지털 라이프 구현을 목표로 하고 있다[1]. 국내의 홈네

트워크 업체들은 생활의 질적 향상을 위하여 다양한 홈

네트워크 서비스를 지원하기를 원하며, 소비자들은 홈

네트워크 서비스에 대한 욕구가 계속적으로 증가하고 

있다. 특히, SK텔레콤은 오는 2010년까지 홈네트워크 

사업에 6,283억 원을 투자할 것이며, LG전자와 삼성물

산도 같은 기간 각각 4,500억 원, 3,763억 원을 투자할 

것이다. 또한 이동통신사업자와 가전업체, 건설업체 등

이 대규모 홈네트워크 사업에 투자할 계획이 있으며, 

전반적인 홈네트워크 서비스가 확대될 것으로 전망된

다[2].

향후 홈네트워크 관련 업체들의 적극적인 투자를 유

도하기 위해서 수익을 창출시킬 수 있는 제품이나 서비

스에 대한 정확한 정보가 필요하며, 이를 위해서 홈네

트워크 산업과 관련된 다양한 정보의 분석을 요구하게 

된다. 그러므로 본 연구는 홈네트워크 산업의 주된 수

익을 창출할 수 있는 서비스의 최신동향과 소비자의 다

양한 요구를 파악하고, 이를 기반으로 홈네트워크 산업 

구조와 시장 현황을 분석하고자 한다. 또한 홈네트워크 

산업과 관련된 다양한 특성들을 분석하여 홈네트워크 

관련 업종별로 수익창출이 가능한 정보를 제공하고자 

한다. 

본 연구의 주요내용은 다음과 같다. 첫째, 홈네트워크 

기술 및 제품을 분석하여 국내 홈네트워크 산업의 가치

사슬을 파악한다. 둘째, 국내 홈네트워크 산업구조와 시

장현황을 분석하여 성장가능성을 측정한다. 셋째, 홈네

트워크 산업을 통신사업자, 건설사업자, 컨텐츠/솔루션

사업자, 전자업체로 분류하여 제공되는 서비스와 수익

원을 파악한다. 넷째, 비즈니스 모델의 구성요소를 기반

으로 산업별 홈네트워크 산업의 비즈니스 모델을 분석

하여 활성화 전략을 수립한다.

Ⅱ. 홈네트워크 산업의 가치분석

1. 국내 홈네트워크 산업의 가치사슬

가치사슬은 기업의 경쟁우위 원천을 분석하기 위해

서 개별기업이 수행하는 모든 활동을 점검해 보고 이러

한 제반 활동들이 어떻게 상호작용 하는가를 체계적으

로 알아보기 위한 도구로서 마이클 포터가 제시한 개념

이다. 즉, 가치사슬은 한 기업의 활동을 전략적으로 연

관성 있는 몇 개의 활동들로 나누어 원가의 형태와 더

불어 겉으로 나타났거나 내재된 차별화의 원천을 이해

하기 위해 도입된 개념이다[3]. 가치사슬과 가치활동들

은 산업마다 상당한 차이가 있을 것이며, 동일 산업내

에서도 업체별로 상당한 차이가 있을 것으로 보고 홈네

트워크 산업의 가치사슬을 살펴보았다[그림 1].

그림 1. 국내 홈네트워크 산업의 가치사슬 분석
자료원: 박용우(2003) 재정리

홈네트워크란 초고속인프라를 기반으로 네트워크와 

정보처리 등 다양한 IT 기술이 접목되어 서비스를 창출

하는 복합 산업분야로, 가정 내의 정보가전 기기가 네

트워크로 연결되어 기기, 시간, 장소에 구애받지 않고 

다양한 서비스를 제공할 수 있는 미래 가정환경이다[4]. 

홈네트워크 산업의 가치사슬분석은 부가가치 창출활동



한국콘텐츠학회논문지 '08 Vol. 8 No. 9174

을 파악할 수 있으며, 이 분석을 통하여 홈네트워크 관

련 업체들간의 이해관계자들을 파악할 수 있다. 특히, 

홈네트워크 산업은 유비쿼터스 산업의 응용분야로서 

다양한 기술과 산업이 융합되어 있으므로 업체들간의 

비즈니스 모델이 중복되어 있으며 이해관계도 얽혀 있

다. 홈네트워크 산업을 가입자망, 홈게이트웨이, 홈네트

워크, 인터넷 정보 단말기, 홈네트워크 서비스로 구분하

였다.

2. 국내의 홈네트워크 산업구조와 업체현황

통신사업자인 KT와 SKT는 홈네트워크 시장 관련 

기업들과 가치 사슬관계에 있어 주요한 역할을 수행하

고 있으며, 컨소시엄을 구성하여 주도적인 위치를 점유

하고 있다. KT는 홈엔(HomeN)이라고 불리는 홈네트

워크 서비스를 2004년에 출시하였으며, SKT는 2005년

에 상용서비스를 시작하였다. 두 컨소시엄은 유무선 통

합 서비스를 지향하고 있으며, KT는 KTF를 통해 무선

통신 분야를 보강하고 SKT는 하나로텔레콤을 영입하

여 유선통신 분야를 보완하고 있다. 홈네트워크 산업은 

통신업체, 건설업체, 방송업체, 솔루션 업체 등이 관여

하고 있으며, SKT, KT, 한국전자통신연구원 등은 홈네

트워크 서비스에 적극적인 관심을 보이고 있다. 

SKT 컨소시엄은 1단계 시범사업의 목표로 홈네트워

크 비즈니스 모델개발, 조기상용화 및 기술호환성 확보

를 통한 홈네트워크 표준화 완성이다. 2단계에서는 컨

소시엄간의 호환성을 확보하고 비즈니스 모델을 완성

하여 상용화 서비스를 제공하는 것이다. KT 컨소시엄

은 1차년도에 3개 지역 200세대를 대상으로 홈네트워

크 서비스를 제공하였다. 서비스 확장성 및 다양한 인

터페이스 제공으로 편리한 이용환경을 확보하고 기기 

및 서비스 호환성 확보로 상용화 여건을 조성하는 전략

을 추진하였다. 2차년도는 홈네트워크 플랫폼 연동 및 

보안모듈 장착으로 보안 등 망의 안정화를 추구하고 양

방향 DTV, 원격제어 등 서비스 고도화를 목표로 삼고 

있다[6]. 한국전자통신연구원도 SKT, KT와 같이 홈네

트워크 서비스에 관심을 보이고 있다[표 1]. 통신, 건설, 

방송 및 솔루션/컨텐츠, 전자분야는 이들 세 업체에서 

공동으로 관여하고 있는 분야이다. 그러므로 본 연구는 

통신사업자, 건설사업자, 컨텐츠/솔루션 사업자, 전자업

체를 중심으로 분석하고자 한다.

분야
SKT 홈네트워크 
컨소시엄

KT 컨소시엄
한국전자통신연구
원(ETRI)

통신 SKT, 하나로통신 KT, KTF KT, SKT

건설
대우건설, 롯데건설, 

LG건설

한국주택공사, 삼성

물산, 현대건설

현대건설, 삼성물

산, 대림산업, LG 

전자, SK건설 등

전자
LG전자, 대우일렉트

로닉스

삼성전자, 린나이 코

리아, 위니아 만도
삼성전자, LG전자

방송 SBS, CJ 케이블 넷
KBS, MBC,

Skylife
네이버, 다음 커뮤

니케이션즈, 유선

방송사업자, KT 등
솔루션

/컨텐츠

다음, SK커뮤니케이

션즈, 팍스넷 등

현대홈쇼핑, KTH, 교

보문고, NHN 등

시스템

코리아퍼스텍, 누리

텔레콤, 델로스테크

놀로지 등

헌대통신, 코콤, 코맥

스, 아이크로스 테크

놀로지 등

-

공공

기관

부산시청, 고대고속 

안산병원

광주시청, 광주과기

원, 대구시청, 서울대

학교 병원

-

금융 하나은행 우리은행 -
자료원: KETI, 2006; ETRI, 2006 재정리

표 1. 산업 분야별 홈네트워크 관련 국내업체들

통신사업자는 네트워크 장비 판매 및 인프라 구축 서

비스를 제공하는 사업자이며, 이들은 다양한 서비스를 

제공하기 위하여 모색 중이다. 대표적인 통신사업자로 

KT(홈엔)와 SKT(홈케어)가 있으며, KT는 5대 신성장

산업으로써 양방향 DTV, 홈시큐리티 등 포털서비스를 

제공한다. SKT는 휴대폰 등의 무선 환경에서의 홈 제

어 서비스를 제공한다. 건설사업자는 아파트 및 대형 

단지와의 연계를 통하여 네트워크 구축 및 홈네트워크 

서비스를 제공한다. 이들은 사이버 아파트의 경험으로 

홈오토메이션 서비스를 초기 단계로 해서 홈네트워크 

서비스를 제공하고 있으며, 주로 GS건설, 삼성건설, 대

림건설에서 관여하고 있다. 컨텐츠/솔루션 사업자는 홈

네트워크 서비스 관련 솔루션을 제공하는 업체이며, 새

로운 시장 개척을 위해 전자업체, 통신사업자 등과 제

휴를 진행하고 있다. 전자업체들은 정보가전을 중심으

로 백색가전 시장의 정체를 극복하기 위하여 홈네트워

크 서비스 솔루션을 제공하고 있으며, 새로운 형태의 

컨텐츠를 개발하고 있는 중이다. 삼성전자의 홈비타 서

비스는 IT기술을 바탕으로 지능화된 기기, 커뮤니케이

션 네트워킹 등으로 삶의 질을 향상시키고, LG전자는 

홈넷 서비스의 제공으로 윤택한 주거생활을 제공한다

[표 2]. 
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구분 특징 주요 관련업체

통신사업자
네트워크 장비 판매 및 인프

라 구축 서비스 제공

KT, KTF, SKT, LGT, 하나

로통신 등

건설사업자

아파트 및 대형 단지화와의 

연계를 통한 네트워크 구축 

및 홈네트워크 서비스 제공

GS건설, 삼성건설, 대림건

설, 현대건설, SK건설 등

컨텐츠/

솔루션 사업자
홈네트워크 관련 솔루션 제공

르네트, 씨브이네트, 이지빌, 

아이씨티로, 컴스타, 안철수 

연구소 등

전자업체
홈네트워크 관련 장비 및 기

기 제공

삼성전자, LG전자, 서울통

신기술, 휴맥스 등

표 2. 국내 홈네트워크 산업의 주요 관련업체

3. 국내 홈네트워크 산업의 서비스 및 수익원

국내 홈네트워크 산업의 활성화를 위하여 홈네트워

크 산업의 가치사슬을 분석하고, 사업자간의 경쟁력을 

파악하였다. 이들을 기반으로 홈네트워크 산업을 통신

사업자, 건설사업자, 컨텐츠/솔루션 사업자, 전자사업자

로 분류하였다. 이들 사업자들이 제공하고 있는 서비스

와 수익원을 조사하고, 산업별 비즈니스 모델을 제안하

여 국내 홈네트워크 산업의 문제점과 활성화방안을 제

안하고자 한다.

3.1 통신사업자가 제공하는 서비스 및 수익원

대표적인 통신사업자의 홈네트워크 서비스는 KT의 

홈엔과 SKT의 홈네트워크다. KT는 2004년 초고속 인

터넷을 기반으로 홈엔(HomeN)서비스를 출시하였다. 

홈엔 사업은 홈엔 인프라 사업으로 홈네트워크 서비스

를 원활하게 제공하기 위한 기기, 솔루션을 지원한다. 

홈엔 소프트웨어 사업으로는 가정내에서 이용할 수 있

는 다양한 부가서비스를 제공한다. 홈엔은 KT의 초고

속 인터넷망을 활용하여 인터넷 가입자에게 홈게이트

웨이를 통해 기본서비스인 VOD, TV포털 등을 제공하

고 있다. SKT는 협력사들과 제휴하여 컨소시엄을 만들

어 정보통신부 시범사업을 진행하였으며, 1단계 시범사

업은 서울, 부산, 대전, 대구지역을 중심으로 적용하였

다. 킬러애플리케이션 발굴을 통해 상용화대비 사업 모

델 개발, 홈네트워크 사업에 대한 홍보효과를 극대화하

여 홈네트워크 보급 확대를 추진목표로 진행하였다[9]. 

SKT는 이동전화 사업영역에 다양한 컨텐츠 서비스를 

제공해왔으며, 모바일 멀티미디어 플랫폼을 통해 엔터

테인먼트 콘텐츠 사업을 진행해왔다. SKT의 홈네트워

크는 편리서비스, 행복서비스, 안전서비스, 윤택서비스, 

공공서비스를 제공한다[표 3]. 

업체 주요 서비스 수익원

KT

(홈엔)

홈엔

서비스

기본서비스 VOD, TV포털 8,000원/(무약정)

부가서비스

-초중등교육

-I외대

-자격증

-학년별 20,000원/월

-과정별 4,000원/월

-자격증별 20,000

  ~40,000원/월

건당과금

서비스

-PPV

-SMS

-1,400원/편

-20원/수신처

홈엔

단말
셋탑박스 셋탑박스 임대

임대료: 3년(무상), 

2년(3,000원/월), 

1년(5,000원/월), 

무약정(7,000원/월)

SKT

(디지털홈)

-편리서비스: 원격제어, 원격검침

-행복서비스: 엔터테인먼트, VoD

-안전서비스: 가정안정, 원격의료, 보

호, 방재

-윤택서비스: 통신 및 메시징, 정보 

제공, 원격 상거래

-공공서비스: 전자정부 서비스

월정액

자료원: 각사 홈페이지

표 3. 통신사업자가 제공하는 서비스 및 수익원

3.2 건설사업자가 제공하는 서비스 및 수익원

GS건설은 1969년 설립자본금 1억원으로 시작하여 

국내외 개발사업 및 SOC사업으로서 사업영역을 확대

하였으며, 글로벌 기업으로 성장하여 ‘자이’라는 브랜드

의 최첨단 고급 아파트를 설립하였다. 자이는 고급 라

이프스타일과 수준 높은 문화를 제공하여 고객에게 특

별한 삶의 수준을 경험하게 하는 고품격 아파트 브랜드

로 건설되었다. GS 건설은 2000년에 자회사인 이지빌

을 설립하여 사이버아파트 건립을 추진하였고, 자이라

는 자사 브랜드를 통해 모든 아파트에 홈네트워크 시스

템을 적용시키고 있다[12]. 자이는 크게 홈네트워크 시

스템, 디지털 리빙 시스템, 시큐리티 시스템 서비스를 

제공하고 있다[표 4]. 

업체 주요 서비스 수익원

GS

건설

(자이)

홈네트워크

시스템

화상통화, 경비, 방범/방재, 방문자 영

상 저장, 정보가전제어, 방별 온도제어, 

원격검침 등
분양가

포함
디지털 

리빙 시스템

홈네트워크 서비스, 관리사무소, 전자도

서관, 첨단보안 등

시큐리티 

시스템

인터폰통합시스템, 공동현관출입통제 

시스템, 화상감시시스템 등

자료원: 각사 홈페이지

표 4. 건설사업자가 제공하는 서비스 및 수익원



한국콘텐츠학회논문지 '08 Vol. 8 No. 9176

그 외에도 삼성건설은 레미안 U플랜이라는 유비쿼터

스 기술과 성능, 디자인, 서비스를 통합한 감성지능 유

비쿼터스 아파트를 지향하고 있다. 이는 무선 홈네트워

크나 홈오토메이션 수준에서 한 단계 더 나아간 미래주

택의 가능성을 다양하게 제시한 것이다.

3.3 콘텐츠/솔루션 사업자가 제공하는 서비스 및 

    수익원

르네트는 다양한 디지털 기기들을 유․무선 네트워

크로 연결하여 언제 어디서나 편리하고 안전한 주거생

활을 제공하는 고품격 홈네트워크 시스템이다. 홈네트

워크 시스템 르네트는 더욱 편리해진 시스템으로 생활

공간을 편리하도록 지원하다. 르네트는 보안서비스, 단

지관리서비스, 포털서비스 등을 제공한다. 씨브이네트

는 2000년에 세계 최초의 무선 인터넷 단지 구축 및 무

선 Web-Pad의 상용화, 2001년에 인터넷 가전제어의 

상용화를 통해 홈네트워크 시장의 가능성을 열었다. 

2005년 5월 유비쿼터스 개념을 적용한 브랜드 ‘유아시

스’를 만들면서 미래의 새로운 유비쿼터스 시대를 선도

하기 위한 기업혁신을 추진하고 있다. 씨브이네트에서 

공급하는 유아시스 홈네트워크 솔루션은 기존의 시스

템 또는 기술 조합 중심의 시스템 통합에서 더 발전된 

서비스 통합 방식으로 공급된다. 유아시스 홈네트워크 

솔루션 구성은 Home Network, Home Automation, 

Home Appliance, Local Network 등 각각의 시스템들

을 최첨단 네트워크 기술로 통합되어 전체 프로세스가 

유기적으로 움직이다. 홈네트워크 주요시스템은 전자

경비시스템, 원격검침시스템, 주차관제시스템, CCTV

시스템, 출동경비시스템, 통합단지 관리 시스템을 제공

한다.

이지빌에서 제공하는 홈네트워크 서비스 ‘퓨라’는 주

거생활문화에 새로운 라이프스타일을 제공하는 개념의 

솔루션이며, 에너지관리솔루션, 홈케어솔루션, 방법/방재

솔루션, 정보보안솔루션 등을 제공하고 있다[표 5].

업체 주요 서비스 수익원

르네트

보안서비스, 단지관리서비스, 포털서비

스, 엔터테인먼트서비스, 웰빙서비스, 쾌

적서비스, 생활편의서비스 등

홈네트워크 

관련 장비와 

구축비용

씨브이네트

(유아시스)

 세대내 시스템, 홈네트워크시스템, 공용

부시스템 구성, 운영서비스

홈네트워크 

관련 장비와 

구축비용
이지빌

(GS그룹계열사)

홈네트워크서비스, 인터넷서비스, 아파트

관리서비스, 빌딩운영관리서비스 등

분양가포함

(고객서비스)

자료원: 각사 홈페이지

표 5. 컨텐츠/솔루션 사업자가 제공하는 서비스 및 수익원

3.4 전자업체가 제공하는 서비스 및 수익원

국내 홈네트워크 기기, 솔루션 분야를 주도하고 있는 

삼성전자는 자사의 정보통신 휴대기기, 가전기기 등 가

정의 네트워크를 묶는 전략으로 홈네트워크 사업을 추

진하고 있다. 특히 홈네트워크 솔루션을 홈비타라는 이

름으로 통일하여 건설사, 시스템 구축회사들과 제휴를 

통해 홈네트워크 사업을 진행하고 있으며[12], 홈비타

는 삼성의 홈네트워크 솔루션 브랜드이다. LG홈넷은 

다양한 디지털 기기들을 네트워크로 연결하여 안전하

고 즐거운 주거 생활을 제공하는 토탈홈네트워크 솔루

션이다. 홈넷은 댁내 모든 기기의 통합연동 제어와 고

객의 라이프스타일에 부합한 맞춤형 솔루션을 선택하

였다. 홈넷 패드를 통해 댁내 어디서든지 모든 서비스

를 이용할 수 있으며, 홈넷빌트인 가전으로 품격과 최

첨단 기능을 구비한 최고급 주거환경을 제공한다. 엔터

테인먼트 서비스 제공으로 즐거운 생활을 누리도록 지

원해주며 초고속 정보통신 아파트를 구현하고자 한다

[표 6].

업체 주요 서비스 수익원

삼성

전자

(홈비타)

즐거운세상: D-TV 포털 서비스, 기타 서

비스(모바일 서비스, VOD 서비스)

사용량에 따른 과금

유료서비스 고객부담
건강한세상: 푸른홈솔루션(냉난방관리, 

습도관리 등), 건강관리솔루션
분양가 포함

유지보수비용 고객부

담

편리한세상: 제품제어, 원격제어, 생활모

드제어
안전한세상: 모니터링솔루션, 방범/방재 

솔루션
공유하는세상: 단지포탈 솔루션

LG

전자

(홈넷)

8대 

솔루션

통합제어솔루션, 댁내관리솔루

션, 엔터테인먼트솔루션, 방범/방

재솔루션, 웰빙솔루션, 커뮤니케

이션솔루션, 단지관리솔루션, 단

지포털솔루션

분양가에 포함

유지보수비용 고객부

담
스페셜

솔루션

DTV 홈넷 어댑터, DTV 포털 서

비스, One Card 솔루션
자료원: 각사 홈페이지

표 6. 전자업체가 제공하는 서비스 및 수익원
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Ⅳ. 홈네트워크 산업의 비즈니스 모델

1. 비즈니스 모델의 정의 및 구성요소

비즈니스 모델은 기업 입장에서 매우 중요한 부분을 

차지한다. 비즈니스 모델이란 기업이 어떻게 가치를 창

조해서 소비자에게 전달하고 이를 기업의 이윤으로 만

들어 내는 방법에 대한 체계적인 모델링을 의미하며, 

단순한 사업모델에서 복잡한 사업모델에 이르기까지 

매우 다양하다. 비즈니스 모델에 대한 문헌적인 정의는 

다양하며 아직까지 확립된 정의는 없다. 대표적인 정의

로 Timmers(1998)에 따르면, 비즈니스 모델이 되기 위

해서는 상품, 서비스, 정보가 흐르는 구조에 대한 설명

과 이러한 비즈니스 모델에 참여하는 여러 사업 참여자

와 그들의 역할에 대한 묘사, 사업 참여자들이 누리게 

될 잠재적 혜택이나 수익의 원천에 대한 설명이 포함되

어야 한다고 제안하고 있다[19]. 비즈니스 모델을 정의

하려는 목적은 해당 비즈니스 모델이 기술적으로 실현 

가능한 것인가와 이 모델이 사업으로서의 가능성이 있

는가를 평가해 보기 위해서다. 기업내부에서 사업성은 

경영합리화, 경영혁신 차원에서 비용절감만으로 타당

성이 인정된다. 그러나 단순한 비즈니스 모델 그 자체

로는 비즈니스 모델의 사업성을 알 수가 없다. 사업성

이란 사업 환경을 비롯해, 고객, 경쟁기업 등 시장에 대

한 분석과 사업모델을 추진하기 위한 마케팅 전략, 재

무전략 등 여러 가지 요소에 의해 결정되고, 사업모델

을 누가 어떻게 운영하는가에 따라 시장에서의 호응과 

사업성이 결정되기 때문이다. 

비즈니스 모델은 다양한 사업 참여자들의 정의 및 역

할의 설명을 포함하여 제품, 서비스, 정보흐름의 구조를 

가지고 있으며, 참여자들의 잠재적인 이익의 원천이 표

현되어 있어야 한다[18]. Rappa(1999)는 비즈니스 모델

을 “회사가 스스로 유지될 수 있도록 하는사업의 운영 

방식으로 매출을 발생시키는 사업의 방 식”이라고 정의

해 놓고 있다. Rappa(1999) 가 제시한 비즈니스 모델은 

Timmers(1998)가 제시한 대부분의 사업 모델을 포함

하고 있다. 이러한 비즈니스 모델들의 분류는 기업에서 

실제적인 성공 가능성을 가늠해보는 하나의 기준이 될 

수 있다[표 7].

연구자(년도) 구성요소
Viscio &

Pasternak(1996)
글로벌 코어, 비즈니스 단위, 지배력, 서비스, 연계

Timmers(1998)

전자상점, 전자구매, 전자경매, 전자쇼핑몰, 마켓플

레이스, 가상 커뮤니티, 가치사슬 통합, 가치사슬 서

비스 제공업자, 협력플랫폼, 정보 브로커, 신뢰

Rappa(1999)
중개형, 광고형, 정보중계형, 상인형, 제조업체형, 

제휴형, 커뮤니티형, 가입/회원형, 과금형

Linder &

Cantrell(2000)

가격모델, 수익모델, 채널모델, 상거래 프로세스 모

델, 인터넷 상거래 관계, 조직 형태, 가치

Dubosson-Torbay 

et al.(2001)
제품혁신, 고객관계, 인프라 관리, 재무적인 측면

Weill &

Vitale(2001)

전략적 목적, 이익 창출원, 성공요인, 핵심경쟁우위 

요소

Chesbrough &

Rosenbloom(2002)

시장, 가치목표, 가치사슬, 비용과 수익, 가치네트워

크, 경쟁전략

Osterwalder &

Pigneur(2002)
제품혁신, 고객관계, 인프라 관리, 재정

Voelpel et

al.(2004)

고객, 기술, 경제성/수익성, 비즈니스 시스템 인프

라스트럭처

Morris et

al.(2005)

가치제공 가능 요인, 시장요인, 내부 경쟁요인, 경쟁

전략 요인, 경제적 요인, 개인/투자가 요인

Shafer et

al.(2005)
전략적인 선택, 가치 네트워크, 가치 창조, 가치 획득

표 7. 비즈니스 모델에 대한 기존의 연구

체계적으로 정립된 비즈니스 모델은 기업의 전략을 

수립할 때 수단으로 이용할 수 있지만, 대부분의 비즈

니스 모델은 다양한 문제점들을 수반하고 있다. 기존의 

비즈니스 모델의 문제점을 살펴보면 다음과 같다. 첫째, 

비즈니스 모델은 명시적이고 논리적인 인과관계를 포

함하고는 있지만, 실제적인 사업에서의 상호보완적인 

인과관계를 고려하지 못하고 있다. 둘째, 종합적인 모델

이 아닌 일부 구성요소만을 강조하여 다루고 있다. 셋

째, 비즈니스 모델은 경제적인 수익 창출을 중요하게 

고려하고 있으면서 잠재적인 가치를 고려하지 않고 있

다. 비즈니스 모델은 장기적인 가정을 기반으로 구축되

어야 하기 때문에 이러한 문제점들을 고려하여 홈네트

워크 산업에 대한 비즈니스 모델을 분석하여야 한다. 

본 연구는 비즈니스 모델의 구성요소와 세부내용을 체

계적으로 제안하고 있는 Morris 등(2005)과 

Chesbrough & Rosenbloom(2002)의 연구를 기반으로 

홈네트워크 산업의 비즈니스 모델을 분석하고자 한다.

2. 비즈니스 모델의 분석절차

비즈니스 모델의 개념과 구성요소는 연구자마다 다

양하게 정의되고 있고, 조직의 형태나 업종에 따라서 
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다양한 형태로 구축된다. 본 연구는 국내 홈네트워크 

산업의 구조와 현황을 파악하기 위해서 국내의 다양한 

문헌과 자료를 조사하였다. 또한 홈네트워크 사업자별 

주요 서비스와 수익모델을 조사하기 위해서 실무자들

을 위한 세미나에 참석하여 간단한 설문조사를 수행하

였다. 국내 홈네트워크 산업의 비즈니스 모델에 관한 

다양한 선행연구들을 바탕으로 홈네트워크 산업의 비

즈니스 모델에 대한 분석절차를 수립하고자 한다. 비즈

니스 모델의 구성요소는 Morris 등(2005)과 Chesbrough & 

Rosenbloom (2002)의 연구를 기반으로 재구성하였으

며, 분석절차는 고현정(2007)의 연구를 기반으로 홈네

트워크 산업에 적합하도록 수정하였다[그림 2].

그림 2. 홈네트워크 산업의 비즈니스 모델 분석 절차

첫째, 기업의 환경을 분석하는 단계는 기업전략과 밀

접한 관계가 있으며, 기업의 가치를 창출할 고객 또는 

목표 시장을 분석하는 것이다. 둘째, 가치 창출 요인 파

악 단계는 기업이 특정 시장의 고객들을 대상으로 제공

할 가치를 명확히 정의하는 단계이다. 즉, 기업의 수익

을 창출시킬 수 있는 제품이나 서비스를 명확하게 정의

하는 것이다. 셋째, 사업전략 분석단계는 기업의 가치창

출을 위한 활동으로 가치를 판매할 시장을 의미한다. 

경쟁업체, 개인, 정부 등을 고려하여 판매시장을 명확하

게 파악하는 단계이다. 넷째, 수익과 비용구조 파악 단

계는 경제적인 요인들을 분석하는 단계이며, 생산, 물

류, 마케팅 및 판매, 애프터서비스 등의 기능들을 포함

하고 있다. 다섯째, 포지션 분석 단계는 자사, 공급자, 

고객의 관계를 구체화하는 단계로서 현재 자사의 위치

를 파악하고 현재의 경쟁자와 미래의 잠재적 경쟁자를 

분석하는 단계이다. 여섯째, 경쟁우위 요인 분석 단계는 

자사가 경쟁사보다 우위에 있는 요인을 파악하고, 경쟁

력 향상을 위한 전략을 분석하는 단계이다. 마지막으로

는 제안한 비즈니스 모델을 분석한 후 적용하는 것이

다. 이러한 분석절차를 기반으로 앞서 조사한 국내 홈

네트워크 산업의 구조와 현황을 반영하여 사업자별 홈

네트워크 비즈니스 모델을 제안할 것이다. 제안한 비즈

니스 모델은 전문가 인터뷰, 설문조사, 관찰법, 프로토

타이핑 기법 등의 다양한 분석법을 이용하여 모델을 검

증한 후 실제로 실행할 수 있다. 

3. 참여사업자의 비즈니스 모델

홈네트워크 산업에서 건설사업자와 통신사업자 간의 

경쟁이 가장 심하다. 건설과 통신사업자 중 먼저 주도

권을 가지고 하드웨어 사업자 또는 서비스 제공업자들

과 제휴를 맺어 독점적으로 서비스를 제공할 수 있는가 

하는 것이 관건이다. 건설사업자는 홈네트워크 서비스

를 독점적으로 제공하더라도 그 수익은 분양수익에 비

해 미비한 편이다. 그러므로 건설사업자보다는 통신사

업자들이 적극적으로 홈네트워크 사업에 참여하려고 

한다. 홈네트워크 산업은 사업자들간의 비즈니스 모델이
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그림 3. 각 사업자의 관계적 관점에서의 비즈니스 모델
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중복되는 경우가 많아 이해관계가 중복되어서 대립되

는 구조를 가지고 있지만, 사업자간의 제휴를 통하여 

수익을 창출하여야 한다[그림 3].

3.1 통신사업자의 비즈니스 모델

통신사업자들은 기존고객 보유, 통신사업 경험, 자금

력 등을 바탕으로 홈네트워크 산업의 주체로서 충분한 

경쟁력을 갖추고 있다. 기존의 통신네트워크 사업으로 

획득한 마케팅 역량, 유통채널, 고객 프로파일 등으로 

다른 사업자들보다는 우위에 있다. 이들은 홈네트워크 

시장을 천천히 살펴보면서 투자를 하더라도 자신의 핵

심역량이 다른 사업자들보다 상당히 크다고 생각한다. 

또한 플랫폼과 게이트웨이가 통신을 위한 도구이므로 

하나의 플랫폼으로 판매하기를 원하고 있으며, 홈네트

워크 단말기 시장의 확대와 포털 시장의 육성을 겨냥하

고 있다. 통신사업자들은 홈네트워크 시장의 성장가능

성을 가늠하여 투자하려고 하기 때문에 주로 국내 시장

에 장비나 서비스를 판매하려고 한다. 특히, KT의 경우

는 기존의 네트워크 인프라를 다른 사업자에게 임대할 

수 있으며, 기존의 고객을 대상으로 홈네트워크 서비스

를 제공할 수 있다. 둘째, 통신사업자들은 이미 초고속 

인터넷망을 사용하고 있는 고객을 보유하고 있기 때문

에, 홈네트워크 서비스를 위한 광고나 마케팅 비용을 

절감할 수 있다. 또한 기존의 고객 데이터베이스를 보

유하고 있으므로 고객이나 시장 분석이 용이하며, 자금

조달 능력이나 재무구조가 안정적이므로 홈네트워크 

서비스 산업에서 성공할 가능성이 높다. 셋째, 주로 홈

네트워크 장비의 판매나 대여뿐만 아니라 홈네트워크 

서비스를 제공할 수 있다. KT나 SKT의 경우 통신서비

스의 컨텐츠 개발에 대한 풍부한 경험과 노하우를 가지

고 있으므로 이를 기반으로 홈네트워크에 적합한 컨텐

츠를 개발하는 것이 용이하다. 넷째, 통신사업자들은 기

존의 네트워크망을 보유하고 있으므로, 네트워크망 구

축에 대한 비용을 절감할 수 있다. 또한 휴대폰이나 인

터넷 서비스의 보급으로 홈오토메이션이나 멀티미디어 

서비스를 홈네트워크에 적용하여 판매할 수 있으며, 기

존의 음성서비스나 컨텐츠 제공에 대한 경험으로 고품

질의 서비스를 제공할 수 있을 것이다. 무선통신사업자

의 경우에는 서비스의 이동성, 휴대성, 즉시접속성 등의 

특성을 고려하여 휴대용 단말기를 활용한 홈네트워크 

서비스를 개발할 수도 있다. KT의 경우 기본서비스, 부

가서비스, 건당 과금 서비스 등으로 재무적인 수익을 

창출한다. 다섯째, 통신사업자들은 기존 고객을 유지하

는 것이 중요하며, 빌트인 홈네트워크 서비스를 제공하

는 건설업체와는 경쟁하게 될 것이다. 여섯째, 기존의 

전문 인력, 기술개발 능력, 자금 등이 있기에 홈네트워

크 산업을 육성하기 위해서는 통신사업자들이 적극적

으로 투자를 해야 한다[표 8].

구성요소 주요 내용
기업 환경

분석

[판매지역] 국내

[시장범위] 광범위한 시장을 대상으로 함 (모든 고객)

가치 창출

요인 파악

[마케팅 측면] 

  -기업 및 제품에 대한 긍정적인 이미지 보유

  -기존 고객 충성도, 영업 및 판촉 인력 보유

  -마케팅 노하우, 시장조사 및 분석 능력 보유

[재무적인 측면] 

  -충분한 자금조달 능력, 재무구조의 안정성

사업전략 

분석

[주력제품] 

  -장비 판매 및 대여, 홈네트워크 서비스 제공

수익과 비용

구조 파악

[재무적 수익] 

  -홈네트워크 서비스 판매, 장비 판매 및 임대, 

  -광고 수익, 홈네트워크 구축, A/S

  -네트워크 망 임대, 인터넷 접속료

[비재무적 수익]

  -기술보유로 인한 경쟁력 확보, 기존 고객 보유

[운영비용] 장비 및 서비스 개발비, 기술 개발비

포지션 분석

[주요 고객] 

  -홈네트워크 관련 사업자

  -유무선 통신 서비스 사용자

[주요 경쟁사] 건설사업자

경쟁 우위

요인 분석

[기술] 기술개발 능력 및 노하우 보유

[인력] 전문 인력 보유

[제품] 가격 경쟁력, 서비스 신뢰성

표 8. 통신사업자의 비즈니스 모델

3.2 건설사업자의 비즈니스 모델

건설사업자들은 신축 건물을 설립할 때에 빌트인 방

식의 서비스 제공을 강조한다. 통신사업자는 네트워크 

공급자로 참여하고 전자업체는 단말기 사업자로 제휴

하여 서비스를 제공하고자 한다. 건설사업자는 일체형 

홈네트워크 서비스 제공을 주장하고 있으며, 컨텐츠/솔

루션 사업자들과도 제휴하기를 원한다. 건설사업자들

은 네트워크 서비스에 대한 기술과 경험 등의 부족으로 

많은 약점을 가지고 있지만, 비용적인 측면에서는 상당

한 우위를 차지하고 있다. 국내 건설사업자들은 신축 
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아파트에 거주할 고객을 대상으로 홈네트워크 서비스

가 포함된 일체형 아파트를 판매한다. 이런 아파트는 

다양한 홈네트워크 서비스를 제공하고 있으며, 아파트 

거주자들에게는 무료 서비스를 제공하고 있다. 또한 고

객의 요구에 맞는 제품을 제공하여 고객들이 편리하게 

사용할 수 있다. 홈네트워크 아파트는 분양가에 홈네트

워크 비용이 포함되어 있으며 다양한 장비의 호환성이 

뛰어나다[표 9]. GS건설의 자이나 삼성건설의 레미안

도 홈네트워크 시스템을 분양가에 포함하여 판매하고 

있기에 홈네트워크시스템의 수익에 대한 관심은 미비

한 편이다.

구성요소 주요 내용
기업 환경

분석

[판매지역] 국내

[시장범위] 아파트 거주 고객

가치 창출

요인 파악

[마케팅 측면] 

  -다양한 홈네트워크 서비스 제공

  -아파트 입주자에게 무료 서비스로 고객 유치

  -충분한 시장 조사/분석 가능

[재무적인 측면] 

  -높은 자금 조달 능력, 금융기관과의 양호한 신용관계

  -충분한 경제적 성과 경력 보유

사업전략 

분석
[주력제품] 일체형 홈네트워크 서비스

수익과 비용

구조 파악

[재무적 수익] 

  -홈네트워크 장비/서비스 판매, 인프라 구축 및 임대

[비재무적 수익] 

  -기존고객 보유, 무료 서비스 제공으로 신규고객 확보

[운영비용] 

  -기기업체와 제휴로 인한 장비, 단말기, 가전기기 등의 구

매 비용

  -고객과의 긴밀한 관계로 마케팅 비용 절감

  -시장 개척 비용 절감

포지션 분석

[주요 고객] 아파트에 거주하고 있는 홈네트워크 서비스 이

용자

[주요 경쟁사] 통신사업자

경쟁 우위

요인 분석

[인력] 기존의 전문 인력 보유

[제품] 호환성, 확장성

표 9. 건설사업자의 비즈니스 모델

3.3 컨텐츠/솔루션 사업자의 비즈니스 모델

컨텐츠/솔루션 사업자는 중소기업이 많으며 홈오토

메이션 서비스, 홈시큐리티 서비스 등 다양한 서비스를 

제공하고 있다. 컨텐츠/솔루션 사업자는 활성화 될 수 

있는 서비스를 발굴하여 국내뿐만 아니라 해외에서도 

판매가 가능하다. 이들은 킬러 애플리케이션의 부재로 

많은 고민을 하고 있으며, 대부분의 사업자들은 건설사

업자나 전자업체와 제휴를 통하여 홈네트워크 서비스

를 제공한다. 그러므로 홈네트워크 시장 규모가 클수록 

컨텐츠 업체들의 수익성도 향상될 것으로 보인다. 컨텐

츠/솔루션 사업자들은 신축아파트에 패키지화된 솔루

션을 제공하거나 대여함으로써 수익을 얻을 수 있다. 

기존의 전문 인력과 솔루션 개발 노하우를 바탕으로 개

발비용을 감소시킬 수 있으며, 건설사업자나 전자업체

들과의 제휴로 고객 유치를 위한 마케팅 비용을 절감할 

수 있다. 하지만, 컨텐츠/솔루션 사업자들은 대부분이 

중소기업이기에 자금 조달 능력이 미비하며, 단기간에 

경제적인 성과를 얻기를 원한다. 이지빌은 GS건설의 

계열사인 컨텐츠/솔루션 사업자이며, 2003년에는 국내 

최초 자이 아파트 홈네트워크 시스템 설계 및 구축 작

업을 수행하였다. 이처럼 컨텐츠/솔루션 사업자들은 홈

네트워크 관련 사업자들이 주요 고객이면서 협력업체

이다[표 10]. 

구성요소 주요 내용
기업 환경

분석

[판매지역] 국내, 해외

[시장범위] 홈네트워크 관련 업체

가치 창출

요인 파악

[마케팅 측면] 

  -저렴한 솔루션 제공, 패키지화된 솔루션 제공

사업전략 

분석
[주력제품] 홈네트워크 솔루션

수익과 비용

구조 파악

[재무적 수익] 

  -솔루션 판매 수익, 솔루션 대여 수익, 사용료

[비재무적 수익] 지속적인 고객 유지

[운영비용] 개발비용, 마케팅 비용

포지션 분석
[주요 고객] 홈네트워크 관련 사업자

[주요 경쟁사] 통신사업자, 건설사업자

경쟁 우위

요인 분석

[기술] 솔루션 개발 노하우 보유

[인력] 전문 인력 확보

[제품] 맞춤 솔루션 제공

표 10. 컨텐츠/솔루션 사업자의 비즈니스 모델

3.4 전자업체의 비즈니스 모델

전자업체는 장비와 단말기 등을 판매하여 수익을 얻

을 수 있고, 기존 시장에서 새로운 수요를 창출할 수 있

다. 신규 건축물에 빌트인 방식으로 건설사업자와 전략

적으로 협력할 수 있으며, 홈네트워크 산업으로 새로운 

형태의 비즈니스 기회를 창출할 수 있다. 단말기 판매

는 고객의 삶을 변화시킬 수 있지만, 전자업체들이 방

송과 통신 영역에 도전해 보는 기회가 되며, 다양한 서

비스를 창출할 수 있는 기회가 된다. 그러므로 전자업

체들은 킬러 애플리케이션을 찾아서 자신의 사업으로 

육성할 수 있는 방안을 찾기 위해서 노력한다. 현재 홈
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네트워크 장비나 단말기가 고가를 유지하고 있지만, 산

업이 활성화되면 장비나 단말기 가격이 하락할 것으로 

보인다. 삼성전자의 홈비타나 LG전자의 홈넷을 위한 

홈네트워크 단말기는 분양가에 포함되어 있으며, 일부

의 서비스는 사용량에 따른 유료서비스이며, 미래에 발

생하게 될 유지보수 비용은 고객 부담이다. 홈네트워크 

서비스는 가전 단말기를 통하여 네트워크에 연결되고, 

고객들은 이를 통하여 서비스를 이용할 수 있으므로, 

전자업체들은 단말기와 서비스를 제공함으로써 비즈니

스 영역이 확대될 것이다. 이들은 기존의 기업 및 제품

에 대한 신뢰를 보유하고 있으며, 고객의 요구 분석과 

마케팅 인력은 이미 보유하고 있다. 또한 충분한 자금

을 조달할 수 있는 능력이 있기에 다른 사업자들보다 

상당한 경쟁력이 있다. 전자업체들은 빌트인 서비스를 

제공하기 위해 건설업체와 컨텐츠/솔루션 업체들과의 

제휴를 통한 수익원을 창출할 수 있다[표 11]. 

구성요소 주요 내용
기업 환경

분석

[판매지역] 국내, 해외

[시장범위] 홈네트워크 관련 업체와 일반 사용자

가치 창출

요인 파악

[마케팅 측면] 

  -기업/제품 인지도 보유, 서비스 신뢰성

  -마케팅인력 보유, 제품과 솔루션의 호환성과 확장성

[재무적인 측면] 

  -금융기관과의 지속적인 관계로 인한 신용 보유

  -적절한 자금 보유와 자금 조달 능력

사업전략 

분석
[주력제품] 장비, 가전기기

수익과 비용

구조 파악

[재무적 수익] 장비 판매 수익, 장비 대여 수익

[비재무적 수익] 

  -맞춤 서비스 제공으로 고객 유지 및 신규 고객 유치

[운영비용] 개발비용, 유지보수 비용

포지션 분석
[주요 고객] 홈네트워크 관련 사업자, 모든 고객

[주요 경쟁사] 통신사업자, 건설사업자

경쟁 우위

요인 분석

[기술] 기술 노하우 보유

[인력] 기술 전문가 보유, 품질관리 전문가 보유

[제품] 맞춤 장비 및 서비스 제공

표 11. 전자업체의 비즈니스 모델

Ⅴ. 참여사업자의 수익창출을 위한 전략 분석

1. 전략 유형의 정의 및 구성요소

포터는 기업의 전략을 원가우위 전략, 차별화 전략, 

집중화 전략으로 나누었으며, 원가우위 전략과 차별화 

전략은 서로 상반되는 전략이므로 두 전략을 함께 취할 

수는 없다고 제안하였다. 그러나 실제 기업경영에서 비

용우위와 차별화우위는 동시에 추구할 수 있으며, 두 

전략을 동시에 추구할 수 있는 경우는 시장점유율이 높

은 기업이다[31]. Wiseman (1985)의 전략 유형 중 혁신

전략과 성장전략은 공격전략에 가깝고, 분석전략과도 

대비가 되어 중복성이 있지만, 원가우위와 차별화를 위

해서는 혁신이 필요하므로 세 전략 간에는 중복성이 존

재한다. 제휴 전략은 위험이나 원가를 줄이고 차별화와 

혁신 및 성장을 할 수 있는 전략유형이다[32]. 홈네트워

크 산업은 장비와 서비스 시장이 중복되어 운영되고 있

으며, 상당히 큰 규모의 시장을 형성할 것이다. 그러므

로 본 연구는 홈네트워크 산업의 성공을 위해서 전략 

실행의 필요성이 있으므로 원가우위 전략, 차별화 전략, 

제휴 전략을 중심으로 분석하려고 한다.

원가우위란 경쟁기업과 수준이 비슷한 상품에 대하

여 낮은 가격을 제공하여 경쟁우위를 확보하는 것이다

[33]. 저원가 전략은 대량생산, 대량유통, 규모의 경제 

등으로 원가의 효율성을 강조하는 것이다. 차별화 전략

은 다양한 측면에서 동시에 추구될 수 있으며, 제품/서

비스 차별화, 이미지차별화, 브랜드차별화 등이 있다

[34]. 제품/서비스 품질의 차별화는 성능의 차별화를 말

하며, 서비스 차별화는 배송, 설치서비스, 주문 등을 의

미하며, 이미지 차별화는 기업 이미지나 상품 이미지를 

말한다. 제휴전략은 원가우위 전략과 차별화 전략의 성

격을 모두 지니고 있지만 기업간의 제휴를 통하여 경쟁

력을 획득하는 것으로 가치를 창출할 수 있다.

2. 유형별 전략요인 분석

홈네트워크 서비스를 이용하는 사용자는 통신비, 가

입망 및 댁내망 임대료, 게이트웨이 임대료 및 구축비

용 등의 다양한 분야의 비용을 부담하여야 한다. 현재, 

신축 아파트에 빌트인 홈네트워크 서비스를 제공할 때

에는 아파트 분양가에 홈네트워크 비용을 포함시킴으

로써 가격에 대한 부담을 줄이고 있지만, 기존 건축물

에 대한 홈네트워크 서비스는 고가의 비용으로 인하여, 

사용자가 홈네트워크 서비스를 사용하기에는 큰 부담

이 된다. 또한 홈네트워크 시장이 확대되기 위해서는 

킬러 애플리케이션을 제공해야 하며, 킬러 애플리케이
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션을 개발할 때에 적절한 가격, 소비자 욕구에 대한 만

족, 패키지화된 솔루션 등으로 제공한다면 상당한 수익

을 가져다 줄 것으로 보인다.

KT와 SKT와 같은 통신사업자들은 기존의 초고속 

인터넷망을 활용하여 홈네트워크 서비스를 제공할 수 

있으며, 기존의 기업 이미지가 있기에 광고비용을 절감

할 수 있고, 기존의 네트워크망을 활용하면 통신비를 

절감할 수 있다. 반면, 전통적인 수익원 이외의 홈네트

워크 산업으로 인한 수익원이 미흡하기에 활발한 투자

가 이루어지지 않고 있다. 현재 통신사업자들은 초고속 

인터넷망에서 제공하고 있는 서비스와 차별화된 홈네

트워크 서비스를 제공하지 못하고 있으므로 차별화된 

서비스의 제공이 필요하다. 건설사업자는 최첨단 고급 

아파트를 설립하여 신축 아파트 분양가에 홈네트워크 

비용을 포함하고 있으므로 경제적인 부담이 적은 편이

다. 하지만 홈네트워크 망이나 장비에 대한 기존의 기

술 부족으로 통신사업자와 컨텐츠/솔루션 사업자와의 

제휴가 필요하다. 통신사업자와의 제휴로 기술 부족을 

보완할 수 있으며 컨텐츠/솔루션 사업자와의 제휴는 새

로운 서비스를 개발할 때에 도움이 될 것이다. 이외에 

신설 아파트뿐만 아니라 기존의 아파트나 주택에 홈네

트워크 서비스를 저렴한 비용으로 제공할 수 있는 방안

을 찾는 것도 하나의 과제로 남아 있다. 컨텐츠/솔루션 

사업자는 기존의 솔루션 개발자를 보유하고 있기에 기

술력은 있으나 자금력이 부족하다. 즉 개별 사업자의 

규모가 영세하여 중저가로 제품을 납품하고 있다. 그러

므로 공정가를 통한 상생전략을 모색하거나, 솔루션 전

문 사업자간의 제휴가 필요하다. 전자업체는 기업의 인

지도, 전문가 보유, 경제력 등의 경쟁력 있는 요인들이 

있지만, 단말기의 판매가 한번만 이루어지거나, 지속적

인 유지보수 비용과 책임을 져야 한다. 삼성전자의 홈

비타는 아파트 분양가에 그 비용이 포함되어 있지만, 

유지보수 비용을 고객에게 부담하려고 한다. 하지만, 적

정한 비용을 산정하기에 어려움을 겪고 있으며 기존의 

고객에게 차별화된 서비스를 제공하기에는 미흡한 실

정이다. 그러므로 지속적인 수익원이 될 수 있는 제품

을 개발하거나 새로운 부가가치 사업으로 고객을 유치

하거나 수익을 향상시켜야 한다[표 12]. 통신사업자와 

건설사업자는 원가우위 전략에 비중을 두는 것이 유리

하며, 컨텐츠/솔루션 사업자는 차별화 전략과 제휴전략

에 좀 더 관심을 가져야 할 것이며, 전자업체는 원가우

위와 차별화 전략에 중점을 두어야 한다.

원가우위 전략 차별화 전략 제휴 전략

통신사

업자

-기업 이미지로 활

용한 광고비 절감

-저가형 홈네트워크 

서비스 제공

-유무선 연계 기반 

서비스로 사용자들

의 사용료 절감

-기존의 네트워크망 

보유

-건설사업자와의 제

휴(거래업체 확보)

건설사

업자

-아파트 분양가에 

홈네트워크 비용 

포함

-아파트 단지 내의 

무료 정보 제공

-기축 아파트나 주

택에 대한 홈네트

워크 서비스 제공

-통신사업자와의 제

휴(네트워크망 활용)

-컨텐츠/솔루션 사

업자와의 제휴(솔

루션 활용)

컨텐츠/

솔루션

사업자

-기존의 전문 인력 

활용

-킬러 애플리케이션 

개발

-맞춤 서비스 제공

-건설사업자와의 제

휴(확실한 수익원 

확보)

-통신사업자와의 제

휴(호환성과 확장성)

-솔루션 사업자와의 

제휴(규모가 큰 사

업자)

전자

업체

-기업의 높은 인지

도로 인한 광고비 

절감

-기존의 전문가 보유

-기존의 고객 보유

-신규 고객 유치의 

용이함

-신제품 개발

-차별화된 유지보수 

서비스

-건설사업자와의 제

휴(거래업체 확보)

-통신사업자와의 제

휴(호환성과 확장)

표 12. 홈네트워크 산업의 전략요인 분석

이처럼 홈네트워크 산업의 사업자별로 전략을 수 립

하는 것도 중요하지만, 사업자들의 협력으로 국내 홈네

트워크 산업의 활성화 전략을 수립하는 것도 필요하다. 

첫째, 국내의 경우 전자업체인 삼성전자와 LG전자 간

의 미들웨어 표준이 정해지지 않아 장비 및 기술간의 

호환성이 확보되지 못하고 있다. 홈네트워크 서비스 개

발과정이 건설업체를 중심으로 수직계열화되어 가전업

체 및 솔루션업체가 제한적으로 참여하는 폐쇄형 구조

를 유지하고 있기 때문에 기술 표준화가 더욱이 지연되

고 있다. 그러므로 홈네트워크 사업자들의 제휴전략으

로 표준화 포럼을 활성화시켜 국내 상황에 적합한 통신 

기술 및 미들웨어 등을 확정하여 관련업체들의 참여를 

높여 표준화 정착이 가능해 질 것이다. 둘째, 킬러 애플

리케이션의 부족으로 고객의 관심과 시장성이 낮으므

로 홈네트워크 서비스의 차별화가 필요하며, 새로운 서
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비스 모델을 발굴하여 소비자의 기대를 관리하여야 한다.

Ⅵ. 결 론

본 연구는 홈네트워크 산업의 수익을 창출할 수 있는 

서비스와 시장을 분석하여 활성화 전략을 제안하였다. 

우선 홈네트워크 제품과 시장을 분석하여 홈네트워크 

가치사슬을 파악하였으며, 국내 홈네트워크 산업구조

와 시장현황을 분석하여 성장가능성을 측정하였다. 홈

네트워크 산업을 통신사업자, 건설사업자, 컨텐츠/솔루

션 사업자, 전자업체로 분류하여 서비스와 수익원을 파

악하였다. 마지막으로 업종별로 비즈니스 모델을 분석

하여 홈네트워크 산업의 활성화를 위한 전략을 제안하

였다.

통신사업자는 KT의 홈엔과 SKT의 디지털홈을 중심

으로 주요 서비스와 수익원을 조사하였다. 건설사업자

는 GS건설의 자이를 분석하였으며, 컨텐츠/솔루션 사

업자는 르네트, 씨브이네트, 이지빌의 주요 서비스와 수

익원을 파악하였다. 마지막으로 전자업체는 삼성전자

의 홈비타와 LG전자의 홈넷의 서비스와 수익원을 조사

하였다. 홈네트워크 산업구조와 시장현황을 파악한 후, 

Morris 등(2005)과 Chesbrough & Rosenbloom(2002)

의 연구를 기반으로 홈네트워크 비즈니스 모델을 재구

성하였으며, 기업 환경 분석, 가치 창출 요인 파악, 사업

전략 분석, 수익과 비용 구조 파악, 포지션 분석, 경쟁 

우위 요인 분석, 실행 순으로 업종별 분석을 수행하였

다. 홈네트워크 산업의 활성화 전략을 파악하기 위해서 

원가우위 전략, 차별화 전략, 제휴 전략을 분석하였다.

본 연구는 국내 홈네트워크 산업의 경쟁력을 강화하

기 위한 정책 수립이나 홈네트워크 관련 사업자들이 홈

네트워크 산업의 효율성을 증진시키기 위한 전략을 수

립할 때에 필요한 자료로 활용할 수 있을 것이다. 또한 

홈네트워크 산업 구조를 파악할 때에 유용한 정보로 활

용할 수 있을 것이다. 본 연구는 국내 실정을 중심으로 

분석하였으므로 향후 연구에서는 다양한 국가의 사례

를 기반으로 비교분석한다면 더 나은 전략을 수립할 수 

있을 것이다. 또한 특정 산업을 중심으로 실증분석을 

통한 구체적인 전략을 수립한다면 홈네트워크 관련 사

업자들에게 유용한 정보를 제공할 수 있을 것이다.
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