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- LGU+, LTE 고객 수 100만 이상 끌어들여
- 전환 가입으로만 연간 8천억 추가 매출 기대
LGU+가 단단히 실속을 챙기고 있다. 한발 앞서 LTE 시장에 올인한 덕분이다. LTE 태풍이 분 지난 6개월간 LGU+가 LTE로 유입한 고객만 1백 30만명에 이르며, 이들의 월 평균 이용요금은 7만1천원으로 타사 LTE 고객 보다 1만원 가까이 높았다. LGU+는 고객수 증가라는 양적인 효과와 월 평균 이용요금 증가라는 질적인 효과의 겹경사를 누리고 있다.
휴대폰리서치 전문회사 마케팅인사이트(대표 김진국)가 매년 두 차례 실시하는 대규모 ‘이동통신 기획조사’를 통해 최근 이동통신사의 고객들이 어떻게 이동하고 있는지 알아보았다. 2012년 4월에 실시된 ‘15차 조사에서 지난 6개월(‘11년 10월에서 ‘12년 4월까지) 사이 이동통신사를 전환한 소비자(표본규모: 10,854명)에게 과거 어떤 이통사를 이용했었고, 최근 어떤 이통사로 변경했는지 물었다.
지난 6개월간 통신사를 옮겨간 전환가입자는 전체의 12.2%였다. 이동통신 서비스사의 전체 가입자가 5천2백만명(출처: 방송통신위원회)이라면, 총 6백42만명이 6개월간 통신사를 전환 가입한 것으로 추정된다. 이들이 어디서, 어디로, 왜 이동했고, 어떤 사람들인지 알아봤다.

각 이동통신사의 전환가입(Churn-in)과 전환이탈(Churn-out)한 고객 수는 현 가입자 수처럼 SKT, KT, LGU+의 순이었다. SKT(In: 233만; Out: 283만)와 KT(In: 213만; Out: 236만)는 전환 가입과 이탈한 고객 수가 모두 2백만 명 대로 많았고, LGU+(In: 196만; Out: 123만)는 100만 명 대로 적었다.

전환 가입과 이탈 간의 차이를 보면 LGU+가 +73만 명으로 순수하게 증가한 고객수가 컸으며, SKT는 -50만, KT는 -23만명의 순 손실이 있었다. 이들을 이동하게 한 주된 이유는 LTE와 관련이 있다. LGU+는 유입고객의 66%인 129만명이 LTE 가입자로 선점 효과를 톡톡히 누렸다. LGU+를 떠나 타사의 LTE 고객이 된 수는 30만명에 불과해 LGU+는 LTE에서만 1백만에 가까운 순수 증가를 누렸다.

이와 반대는 KT다. 36만명의 LTE 고객이 들어온 대신 97만명이 타사 LTE로 옮겨가 61만명의 손실이 있었다. 상대적으로 늦은 망 구비 때문이다. SKT 역시 70만명의 유입에 110만명의 유출로 40만 명의 손실이 있었다.
전환가입 시장에서 LGU+가 양적으로 엄청난 성장을 하고 있음은 분명하다. 질적인 측면에서도 좋은 성과를 얻고 있는지 알아보기 위해 고객당 월 평균 이용요금을 구했다[그림1].
6개월 이내 가입고객의 월 평균 이용요금은 SKT 5만7천2백원, LGU+ 5만6천4백원, KT 5만4천5백원으로 거의 차이가 없다. 그러나 유입고객에서는 큰 차이가 있었다. LGU+ 유입고객의 월 평균 요금은 7만1천원으로 기존 고객(5만6천4백원) 보다 1만5천원 가까이 높았다. 반면 SKT와 KT는 현재 고객 보다는 약 5천원 정도 높지만 6만원 전후(SKT, 6만2천5백원; KT, 5만9천7백원)에 그쳤다.

유출고객의 월 평균 이용요금은 SKT와 KT가 6만5천원으로 비슷했고, LGU+는 5만8천8백원에 그쳤다. LGU+ 유입고객의 요금은 유출고객 보다 1만2천원이 더 많은 것으로 순손실을 기록한 SKT(-3천1백원), KT(-5천7백원)와는 큰 차이를 보였다. LGU+는 고ARPU(월 평균 이용요금)의 고객을 유치하고, 저ARPU 고객은 내보내는 짭짤한 장사를 했다. 반면 SKT와 KT는 밑지는 장사를 했다.
전환 시장에서 LGU+가 취한 이익은 막대한 것으로 추정된다. 유입고객의 매출(196만명 X 7만1천원=약 1천3백92억)과 유출고객의 매출(123만명 X 5만8천8백원=약 7백23억)의 차이는 무려 6백69억에 이른다. 이는 월간 매출증가분이다. 즉 LGU+는 지난 6개월간 있었던 전환고객의 유출-유입만을 따져도 연간 8천억의 막대한 추가매출을 확보할 수 있을 것으로 추정된다.

이동통신 3사의 LTE망 구비 정도는 표면적으로 큰 차이가 없는 것으로 이야기되고 있다. LGU+에게는 이제 경쟁사와 차별화 되던 강력한 무기가 없는 새로운 경쟁환경이 전개되고 있다. 성공적이었던 초기투자 효과를 장기적으로 어떻게 계승 발전시키는가 하는 숙제가 LGU+에 남아있다.


LGU+, LTE로 도랑 치고 가재 잡고





마케팅인사이트(www.mktinsight.co.kr)의 이동통신기획조사는 국내 휴대폰 및 통신서비스 시장의 소비자 행태와 시장변화를 파악하기 위해 2005년 3월부터 매년 2회씩 자체적으로 실시하고 있는 연구 조사입니다.





분석 자료는 2012년 4월에 이루어진 ‘제 15차 기획조사’의 결과 중 발췌·요약한 것입니다. 조사 내용과 결과, 분석에 대한 모든 권한은 ㈜마케팅인사이트에 있으며, 사전 서면허가 없이는 어떤 경우에도 상업적인 목적으로 사용될 수 없음을 알려 드립니다.





제 15차 휴대폰 기획조사 개요 


- 평가자 : 14 ~ 64세 휴대폰 보유자


- 조사내용 : 휴대폰 및 통신 서비스 이용 행태와 태도


- 조사기간 : 2012년 4월 1일~ 4월 22일


- 자료수집 : 이메일 조사


- 표본 규모 : 총 88,967명


- 6개월 이내 이동통신사 전환자 10,854명  





* 문의: 오상훈 이사, Tel: 02) 6004-7655, e-mail: Steven.Oh@mktinsight.co.k
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