
플랫폼 관점에서 보는 핀테크와 성공 사례

 

핀테크(FinTech)는 플랫폼과 만날 때 더욱 강력하고 효과적이 된다. 고객 네트워크를 기반으로 한

빅데이터는 기술을 보다 고객의 삶에 밀접하게 다가갈 수 있는 가교 역할을 하기 때문이다. 해외와

국내의 대표적인 플랫폼을 활용한 핀테크 전략 사례를 소개해본다.

 

 

글 황병선 빅뱅엔젤스 대표
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성공한 핀테크 회사는 나름의 이유가 있다?

핀테크는 일반적으로 정보기술(IT)을 기반으로 기존의 금융 서비스를 혁신시키는 기술이나 스타트

업을 의미한다. 미국의 페이팔이나 스퀘어(Square) 등이 대표적인 사례다. 특히 스퀘어는 2009년

에 설립된 스타트업으로 2015년에 상장하면서 2017년 10월 현재 기업가치는 12조에 이른다. 참

고로 한국에서 현재 비슷한 기업가치의 회사는 LG전자(14조), 넷마블게임즈 (12조), 기업은행 (8

조) 등이 있다.

 

미국의 핀테크(FinTech) 스타트업(Start-up) 스퀘어(Square)

 

스퀘어는 판매시점정보관리시스템(POS) 솔루션을 제공하는 회사다. 우리나라의 POS 단말기와 부

가가치통신망(VAN) 사업자의 역할을 합친 서비스를 제공한다. 이런 비즈니스 모델이 가능했던 이

유는 물론 스마트폰과 태블릿이 대중화됐기 때문이다. 즉 새로운 기술(예: 스마트폰)에 의해서 기존

에 금융 서비스를 혁신시킨 대표적인 사례다.

기존의 POS 솔루션은 고가의 단말기를 구매해야 했고, 국내의 경우 VAN 사업자가 제공하는 카드

결제단말기를 통해서 카드 회사와 연계돼야 했다. 하지만 스퀘어는 사용자가 보유하고 있는 스마트

폰이나 태블릿을 POS 단말기로 바꿔줄 수 있는 카드 리더기 장치와 승인 처리를 해주는 소프트웨어

를 제공해 편의성을 크게 도모했다.



이런 혁신성에 힘입어 스퀘어는POS 솔루션으로 2016년 말 기준 카드 승인 처리 금액이 50조 원을

넘겼다. 수수료 매출액은 2조 원을 넘겼을 정도다

 

핀테크와 플랫폼, 시너지를 만들다

주목할 점은 스퀘어가 최근 대출 회사를 자회사로 만들면서 사업 영역을 확장하고 있다는 점이다.

그림2에서 보듯이 소상공인을 위한 소액 대출 서비스를 2014년에 시작했다. 사업을 시작한 지 3년

만에 대출 매출이 1조 5000억 원을 넘어섰고, 고객은 13만 개의 소상공인이며 대출 금액은 50만

원에서 1억 원 규모다.

 

스퀘어의 자회사인 스퀘어 캐피털(Square Capital)

 

이 사례에서 우리는 핀테크의 의미와 플랫폼 비즈니스의 관점을 다시 한 번 살펴볼 필요가 있다. 스

퀘어의 시작은 소상공인을 위한 간편한 모바일 결제 솔루션과 POS 솔루션이었다. 그리고 사업을

통해 확보한 소상공인의 고객 네트워크를 재사용하면서, 고객이 생성한 카드 승인 거래 데이터를 기

반으로 빅데이터 분석을 통해 경쟁력 있는 대출 서비스를 출시했다.

기존 금융 서비스 기업은 대체적으로 소매점과 유사한 오프라인 지점에서 인력이 직접 영업하는 비

즈니스 모델을 기반으로 한다. 하지만 핀테크 기업은 일반적으로 ‘인력이 직접 영업’하는 형태를 지



양한다. 그 대신 기술에 의해 차별화된 제품이나 서비스를 온라인이나 모바일 채널로 제공하면서 고

객이 확대되는 전략을 취한다. 따라서 스퀘어에서도 스마트폰이라는 기술과 채널을 적극적으로 활

용했고, 이를 통해 기존 경쟁자보다 매우 저렴한 POS 솔루션을 제공했기 때문에 고객군도 자연스

럽게 확대됐다.

스퀘어 캐피털의 사례는 플랫폼 비즈니스 관점의 전략이라고 봐야 한다. 여기서 플랫폼 비즈니스란

2가지 의미를 가진다. 첫째는 자체적인 제품이나 서비스를 기반으로 양면 고객 네트워크를 구성한

비즈니스를 의미한다. 스퀘어 초기 모델에서는 신용카드 회사와 소상공인의 양면 고객 네트워크의

중개자로 스퀘어 제품을 서비스 플랫폼으로 만들었다.

둘째는 플랫폼 비즈니스 관점에서 확보한 고객 네트워크와 고객이 만드는 데이터를 기반으로 신규

비즈니스를 확대하는 것이다. 스퀘어는 이런 관점에서 보면 대규모로 확보한 소상공인 네트워크와

이들이 만든 신용카드 거래 데이터를 재활용했다. 따라서 이미 좋은 관계를 만든 소상공인에게

POS 솔루션뿐만 아니라 그들에게 필요한 다른 서비스를 제공한 것이 바로 소액 대출 서비스다.

핀테크 관점으로 스퀘어 캐피털은 기술로 차별화된 대출 서비스를 제공해야 한다. 따라서 스퀘어 캐

피털은 소상공인이 스퀘어 플랫폼에 쌓고 있는 신용카드 거래 데이터를 기반으로 이들의 매출과 수

익을 분석할 수 있다. 거래량이 누적되면 소상공인의 신용도와 대출 회수 가능성을 보다 정확하게

평가할 수 있게 된다. 그리고 이미 스퀘어를 통해서 스마트폰 사용에 익숙해진 소상공인에게 모바일

채널을 통해 대출 서비스를 기존 금융기관보다 빠르게 제공할 수 있다.

 



우리나라 제2 인터넷전문은행 카카오뱅크

 

고객의 삶에 보다 가까이 다가가는 서비스로

이런 전략은 국내 사례에서도 찾아볼 수 있다. 최근 사업을 시작한 카카오뱅크는 기존 카카오톡의

고객 네트워크의 힘과 고객의 ‘친구 관계’ 네트워크의 힘을 적절하게 사용한 사례다.

카카오뱅크는 계좌번호와 계좌 인증 체계, 그리고 호환성과 같은 기존 금융권의 서비스를 제공했다.

하지만 이것이 카카오뱅크의 경쟁력은 아니었다. 진정한 경쟁력은 수많은 카카오톡 사용자 간의 인

증 환경을 갖고 있다는 점이다. 이는 스퀘어의 사례에서 기존 소상공인 고객 네트워크를 재사용하면

서 새로운 서비스를 제공한 전략과 동일하다.

하지만 단순하게 고객 네트워크를 재활용한다고 해서 경쟁력 있는 플랫폼 비즈니스라고 할 수는 없

다. 기존 서비스의 가치를 해치지 않으면서 기존 고객을 새로운 서비스의 고객으로 만들어야 하는데,

이는 결국 새로운 서비스가 기술로 차별화된 가치를 제공할 수 있어야만 한다.

따라서 카카오뱅크가 플랫폼 비즈니스의 전략을 기반으로 기존 고객 네트워크를 자연스럽게 카카

오뱅크 고객으로 만들기 위해서는 핵심 서비스, 즉 송금과 대출 관점에서 보다 파괴적인 서비스를

제공해야만 가능하다. 앞으로 우리는 카카오뱅크가 기술과 고객의 데이터를 기반으로 어떤 혁신적

인 서비스를 제공할지 지켜볼 필요가 있다.
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