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1. 概要

近年ソーシャルゲームの市場が急激に拡大し注目すべきコンテ

ンツとして認識され始めたといる。しかしながらデジタルコンテン

ツを扱っている以上商品が理解しにくくその市場の実態は非常に

つかみづらい。さらに急激に拡大した影響により歪みとも言える問

題がいくつも発生している。 

本研究では、成功事例として最も大手の2社であるDeNA、GREE

の問題点、成功要因を分析し、成長を維持しつつ問題を解決できる

ような経営戦略を考案することを目的とし研究を進めていく 

2. 背景 

業界の急成長 

この三年間でソーシャルゲーム業界は市場が急激に拡大しており、

現在ユーザーの数が数百万ならず数千万人にも及んでいる。ソーシ

ャルゲームは間違いなく一時の流行どころかひとつの文化として

語れる規模にまで成長している。しかし我々は未だにソーシャルゲ

ームの実態（ビジネスモデル）をはっきりと把握できていない 

知名度の向上 

テレビではGREEやMobageのCMを多く見かけるようになった。 

この市場は収益の獲得の仕方が不鮮明であり非常に分かりづらい。 

若年層への携帯電話の普及 

今まで家庭用ゲームをプレイしていた層が携帯電話を手に入れた

ことにより簡単にソーシャルゲームに触れることができるように

なり、ユーザーが爆発的に増えた 

問題 

ガチャ課金（クレジットカードやウェブマネーを通じてゲーム提

供元にお金を支払い、くじを引くというシステム）をはじめとした

未成年者の多額の課金問題が話題となっている。携帯電話でゲーム

を行っている場合、保護者が子供の遊戯状況を把握することが難し

く知らないうちに多額の課金を行っていたという状況が多く発生

している。 

2012年（平成24年）5月5日、日本の消費者庁がコンプリートガ

チャを射幸心を過剰に煽るとして、ゲーム会社に注意を喚起する方

針であると報じられた。消費者庁が問題視しているとされるのはコ

ンプリートガチャのみであり、通常のガチャについては何も発表さ

れていない。 

 

図１：コンプリートガチャのイメージ 

3. 研究の目的 

収益を落とさず成長を維持するにはどのような経営戦略をとるべ

きかを考える 

4. 研究の方法 

現在のソーシャルゲーム市場を調査分析 問題点について考察す

る。次に日本で最もメジャーなソーシャルゲームの企業についての

事例研究を行いより深い市場の分析を行っていく。そして問題を解

決しつつ成長を維持できる経営戦略を考案する. 

 

図２：研究のフローチャート



5. 結果 

・ 事例研究として国内大手の GREE,DeNA を調べたが、ネット

ワーク上でコミュニティを形成するメディアであること、対応

端末をガラケーからスマートフォンにうまく切り替えることが

できた所は共通している。また両社とも一番の成長要因はアイ

テム課金による収益力の高さにあると思われる。いたるところ

に無料の文字があり人を集めて集まったユーザーにいかに無理

なく課金してもらうかがソーシャルゲームの収益において重要

でありそれをうまく行った結果が今日の経営状況である。 

・ その他の昨年の成長した原因として、ソーシャルゲームと

いうものがかなり幅広いユーザーに受け入れられたこと、そし

てゲームを開発するサードパーティーが増加したこと、さらに

大手ゲーム会社が所有する大型タイトルの増加などがあると考

えられる。 

大型タイトルについては、2010 年末に始めたバンダイナムコゲ

ームの『ガンダムロワイヤル』が先駆けだが、2012年にはFINAL 

FANTASY ARTNIKS などの大型タイトルや家庭用ゲーム機でも人

気のあるタイトルがソーシャルゲームとして続々登場した。こ

れが大きな成長要因の1つである。2009年から2010年にかけて

大きく成長したため、この勢いがいつ止まるのかと、かなり前

から注目され続けられていた。ところが2011年もかなりの高成

長を続け、2012 年になった現時点においても、そのペースが鈍

る気配はない。国内市場だけを見ても、まだまだ事業の拡大は

続くことが予想される 

 

図 ３：ゲーム市場規模の現状 

 

① コンソール市場・・・Xbox,PS,Wiiなどの家庭用ゲーム機 

② オンラインゲーム市場・・・PC ゲームの一種だが月額課金

制OR無料＋アイテム課金のオンライン同時プレイのゲーム 

③ モバイルゲーム市場・・・スマートフォン、フューチャー

フォン、MP3プレイヤー、bBookリーダー、タブレットなど携帯

端末でできるゲーム 

④ PC ゲーム市場・・・ゲーム購入時にお金を払う有料の PC

ゲーム 

⑤ ソーシャルゲーム市場・・・SNSを通じて提供されるゲーム 

・ 事例研究としてGREE、DeNAを挙げたがまだ市場が成熟して

おらず今後の予想が難しい部分も多い。マネタイズモデルもよ

うやく確立しつつあるが規制が行われればまた大幅に変わる可

能性もある。しかしこの不景気の中成長している業界なので今

後の動きにも注目していくべき事例であると言えるだろう。 

6. 課題 

ソーシャルゲームは一番の成長の要因として「人を集める力を

お金に換える」ということがある。ソーシャルゲームにおける

「遊び」とは基本的に他人とかかわることなのであり、他のゲ

ーム市場から顧客を奪っているのではなく、従来ゲームをしな

い層から顧客を集めている。 

社会的にもまだそのマネタイズモデルやシステムも把握されて

おらず、急激に成長した市場なので制度が整っていない。だか

らまずは経営手法を企業自ら明確に打ち出すべきだと思われる。

その上で制度をと整え健全化に取り組むべきである。例として

会社はデジタルコンテンツを扱う以上出玉確率も操作できるた

め確率をしっかりと表記する、子供に多額の課金を行わせない

ため上限を設ける、またクレジットカード決済を行わせないた

めに決済の都度保護者の同意が必要なシステムを作る、一回あ

たりの（1個あたりの）アイテム金額を下げる、ゲーム外での不

正な取引が行われていないかチェックするなど射幸心の抑制、

未成年者の高額課金防止。ＲＭＴ防止の防止を行う。サービス

が不定形なため明確な経営方針を決めることは難しい。しかし

その不定形さは従来になかった全く新しいサービスを作りやす

いという長所でもある。こういったデジタルのコンテンツなら

ではの強みを活かしつつ、いかにして事業を拡大していくかが

一番の課題であると思われる。 
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