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Ⅰ. 서 론

글로벌 경쟁이 과열되는 상황에서 혁신의 중요성

이 커짐에 따라(김경묵, 2012) 다양한 분야의 기업

이 상호 협력함으로써 고객에게 더 많은 가치를 전달

할 수 있는 새로운 형태의 비즈니스 생태계 구축에 

대한 관심이 점차 증가하고 있다(Moore, 1993). 

딜로이트(Deloitte) 컨설팅은 ‘비즈니스 생태계가 

오고 있다’라는 제목의 보고서에서 비즈니스 생태계

를 ‘협력과 경쟁을 통해 새로운 가치를 창출하고 획

득하는 여러 구성원들의 동적인 커뮤니티’ 라고 정의

하는데, 개별 기업이 독자적으로 사업화 했다면 이뤄

질 수 없는 일이 다양한 기업(혹은 개인)들이 협력
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국내 대표 플랫폼 기업인 카카오는 “고객에게 더 나은 삶 제공”이라는 비전을 통해 서비스를 확장해 왔으며, 스타

트업 투자와 협업을 통한 동반성장을 추구하는 B2B2C 사업모델을 지향하며 성장해왔다. 본 연구는 카카오 내․외부 

자료 탐색, 카카오 관계자 그리고 카카오로부터 투자 및 지원 받은 스타트기업 대표 인터뷰를 통해 카카오의 비즈니스 

생태계 확장의 핵심이 고객니즈 기반 서비스 확장, 스타트업에 대한 투자 및 협력을 통한 동반성장이라는 점을 규명

했다는 점에서 차별화된 가치를 가진다.

카카오에서는 자회사를 통해 스타트업의 창업기부터 성장기까지 재무적, 비재무적으로 체계적인 투자 및 지원이 

이루어지고 있다. 카카오는 스타트업의 성장을 위하여 자사의 인적 역량을 활용한 조직문화 개선, 정보기술 역량을 

활용한 솔루션의 제공, 콘텐츠의 효과적 유통 채널 제공, 자사의 기존 자산을 접목한 콘텐츠의 개발, 어플리케이션에

서 발생할 수 있는 해킹 등의 문제 해결과 같은 실질적 측면의 도움을 주고 있으며, 이를 통해 스타트업이 성공적으

로 고객을 위한 서비스를 개발 및 시장화할 수 있도록 한다.

스타트업에 대한 지원과 파트너십 형성 및 고객 니즈에 기반한 카카오의 서비스 확장을 통해 성공적으로 비즈니스 

생태계를 형성한 카카오의 사례는 협업을 통해 비즈니스 생태계를 조성하고자 하는 기업들에게 성공적인 선례가 될 

수 있을 것이다. 
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하는 비즈니스 생태계에서는 달성될 수 있다고 비즈

니스 생태계의 중요성을 강조한다(Deloitte, 2015).

선진적 정보기술을 기반으로 한 플랫폼 비즈니스 

기업에게 비즈니스 생태계 조성은 선택이 아닌 필수

이며, 기업이 성공적으로 혁신하기 위해서는 독특하

면서도 강한 연대를 기반으로 한 비즈니스 생태계를 

구축할 필요성이 있다. 최근 글로벌 빅테크 기업들

의 플랫폼 형태 비즈니스 생태계 조성이 성공하면서 

비즈니스 생태계의 역량 강화가 기업의 성장과 지속

성 확보를 위한 핵심 전략이 될 수 있음을 보여 준다

(Rong et al., 2013). Gawer and Cusumano 

(2013)과 Evans et al.(2006)는 성공적 비즈니스 

생태계에 기반한 플랫폼 비즈니스는 기업 간 상호보

완적인 혁신을 이루어 낼 수 있다고 언급한 바 있다.

지금까지 비즈니스 생태계에 대한 연구는 ‘생태계 

구성원의 역할’, ‘생태계 진화의 내생적 및 외생적 요

인’, 생태계 변화의 역동성’, ‘비즈니스 생태계에 참

여하는 기업의 전략적 고려 사항’ 등 크게 네 가지의 

연구 흐름을 가지고 발전되어 왔다(Makinen and 

Dedehayir, 2012). 이 중 ‘생태계 구성원의 역할’

에 관한 연구에서는 비즈니스 생태계의 핵심 구성원

이라 여겨지는 플랫폼 리더 혹은 생태계 리더 기업

이 어떻게 그들의 비즈니스 생태계를 지속 발전시키

고 그들 자신의 성장을 보장하는가에 관한 주제가 

주된 관심사이다(Moore, 1993; Tiwana et aI., 

2010). 비즈니스 생태계를 확장하고자 하는 플랫폼 

리더는 특정 분야에 특화된 틈새 기업들과의 밀접한 

관계를 통해 자신이 속한 생태계를 차별화하고 새로

운 영역에 진출하는 기회를 찾게 되는데(Cusumano 

and Gawer, 2002), 이때 틈새 기업들은 플랫폼 

리더의 생태계 속에 존재하는 자원과 역량을 활용할 

수 있고, 자체적인 제품 및 서비스 개발에 집중할 수 

있게 된다(Iansiti and Levien, 2004).

국내의 몇몇 선행연구(강현정, 2020; 김기찬 외, 

2014 유현선, 2018; 주재훈과 신민석, 2016)에서 

비즈니스 생태계 구성원의 역할에 관련하여 논의하

고 있지만, 국내 플랫폼 리더로 평가될 수 있는 기업

이 어떻게 비즈니스 생태계를 성공적으로 조성하고 

생태계 구성원들과 어떻게 협력하는가에 대한 구체

적인 사례를 고찰한 연구는 찾아보기 어렵다. 이러

한 연구는 성공적으로 비즈니스 생태계를 조성하고

자 하는 기업이 참고할 수 있는 모범 사례가 될 수 

있으며, 경제 전반의 관점에서 새로운 산업을 창출

하여 양질의 일자리와 새로운 부가가치를 창출하고

자 하는 기관에게는 기업가정신을 함양하고 새로운 

형태의 투자를 유도하는 방안을 제시할 수 있다. 

따라서 본 연구는 국내 대표 플랫폼 기업인 카카오

(Kakao)가 어떻게 모빌리티 산업, 금융 산업, 이커

머스 산업 등으로 차별화된 서비스를 확장하며 비즈

니스 생태계를 지속가능하게 만드는가에 대하여 고

찰하고자 한다. 구체적으로, 본 연구의 연구방법으로 

채택한 카카오 내․외부 자료 탐색 및 카카오 관계

자 그리고 카카오로부터 투자 및 지원받은 스타트기

업 대표 인터뷰는 카카오의 비즈니스 생태계 조성 및 

확장의 세부적인 모습을 제시할 것이다. 

카카오는 2010년 모바일 메신저 플랫폼 “카카오톡”

을 시작으로 온 국민의 삶 속에 존재하는 ‘모바일 라

이프 플랫폼’ 기업으로 성장하였다. 카카오는 ‘모든 것

을 연결한다(Connect Everything)’는 비전 아래 

서비스를 지속적으로 확대했으며 차별화된 비즈니스 

생태계를 조성하기 위해 노력해왔다. 카카오의 비즈

니스 생태계 조성은 2014년 5월 카카오와 다음커뮤

니케이션의 합병 합의가 이루어지면서 본격화되었다

고 할 수 있다.1) 내부 자원만을 이용한 성장의 한계

를 극복하고 카카오가 제공하는 서비스의 시너지를 

극대화하고 이용자의 효용을 증대하기 위해서였다. 

1) 카카오와 다음은 2014년 5월 합병을 체결하였고 ‘다음카카오’ 합병법인 공식 출범일은 2014년 10월이다.
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또한 카카오는 새로운 사업 영역에 대한 진출을 앞

당기고 고객에게 더 큰 가치를 전달하기 위해 카카

오벤처스(구 케이큐브벤처스)와 카카오인베스트먼트 

두 곳의 벤처캐피털(VC)을 운영하고 있다. 이들을 

통해 성장 가능성이 있으나 사업 초기의 역량이 부

족할 수 있는 스타트업에 대해 재정적․비재정적 투

자를 하여 성장의 기회를 제공 할 뿐만 아니라, 카카

오 플랫폼을 기반으로 카카오와 스타트업이 함께 성

장할 수 있도록 협력적 입장에서 지원하면서 카카오

의 비즈니스 생태계를 점차 확장시키고 있다.

도입부 서론에 이어 2장에서는 카카오 내부 자료 및 

카카오 관계자 인터뷰 내용을 바탕으로 카카오의 탄

생, 서비스 확장 배경 및 방법에 대해 살펴본다. 그

리고 3장에서는 2장에서 도출된 카카오의 서비스 확

장 배경 및 방법 중 하나인 스타트업과의 파트너십 

형성을 통한 동반성장의 구체적 내용을 카카오로부

터 투자 및 지원받은 스타트업의 대표 인터뷰를 통해 

파악한다. 마지막으로 결론에서는 연구 내용을 요약

하고 본 연구의 시사점 및 향후 연구 과제를 제안한다. 

본 연구는 비즈니스 생태계를 조성하고자 하는 기업

들이 중요하게 여겨야 할 요인들에 대한 시사점을 제

공할 수 있고 플랫폼 비즈니스 기업이 그들의 사업

구조에 대해 비즈니스 생태계 조성 관점에서 바라볼 

수 있는 기회를 제공할 것이다.

Ⅱ. 카카오의 성장과 서비스 확장

2.1 카카오의 탄생

카카오의 역사는 김범수 창업자(현 카카오 미래 

이니셔티브 센터장)가 2006년 12월 세운 직원 수 

22명, 연간 매출액 천 만원 정도 스타트업인 아이위

랩으로부터 시작한다. 아이위랩은 아이폰과 삼성 스

마트폰의 국내 출시가 이뤄진 시기에 ‘모바일 시장으

로의 전환’이라는 변화의 흐름을 읽게 된다. 이에 

2010년 3월, 스마트폰 기반 모바일 메신저 서비스

인 ‘카카오톡’을 출시하게 되는데, 우선 아이폰 버전

의 카카오톡을 출시하고, 같은 해 8월에는 안드로이

드 버전의 카카오톡을 배포하게 된다. 출시 6개월 

만에 누적 사용자 100만 명을 돌파했으며 1년 후에

시기 사업내용

2011년 10월 ‘카카오톡’ 속도 개선 프로젝트 성공, 기술 혁신을 통해 속도 최대 20배 향상

2012년 11월 카카오톡 이모티콘 기반 캐릭터, ‘카카오프렌즈’ 출시

2013년 04월 웹툰, 웹소설 콘텐츠 플랫폼, ‘카카오페이지’ 출시

2014년 05월 ‘카카오뮤직’ 출시, 소셜․음악 결합, 프로필 음악 공유를 통한 감성 공유

2014년 09월 송금, 멤버십, 오프라인 결제 서비스, ‘카카오페이’ 서비스 출시

2014년 10월 다음 커뮤니케이션과 카카오의 합병법인 공식 출범, 사업적 자산 확대(전문 인력, 기술력 등)

2015년 03월 콜택시 플랫폼 서비스, ‘카카오택시’ 출시 

2015년 05월 카카오택시 내비게이션 서비스 제공을 위해 “김기사 내비게이션 록앤롤” 인수

2016년 01월 음악 콘텐츠를 통한 글로벌 진출을 위해 멜론을 운영하는 로엔엔터테인먼트 인수

2016년 04월 일본 만화 및 웹툰 콘텐츠를 제공하는 ‘재팬픽코마’ 출시

2017년 08월 편리한 이동 서비스의 빠른 의사결정을 위해 ‘카카오모빌리티’ 분사, 독립회사로 출범

자료: 카카오 공식 홈페이지의 공시 자료를 바탕으로 저자가 직접 작성

<표 1> 카카오의 주요 연혁
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는 가입자 1,000만 명, 이듬해에는 4,000만 명을 

넘어서게 된다. 카카오톡의 성공에 힘입어 아이위랩

은 카카오로 사명을 변경한다.

카카오톡이 성공할 수 있었던 데는 몇 가지 요인

이 있다. 우선, 카카오톡이 무료 서비스라는 점이다. 

이동통신사의 문자 메시지(SMS)가 건당 10~20원

을 하는 상황에서 무료로 메시지를 주고받을 수 있

다는 점은 큰 강점이었으며 많은 사용자를 단기에 

확보할 수 있게 했다. 두 번째는 카카오톡이 국내 모

바일 메신저 시장을 선점했다는 점이다. 카카오톡이 

출시되던 시점에 이미 M&Talk가 진입해 있었는데, 

이는 유료 서비스였고 원활한 서비스를 제공하지 못

했기 때문에 대중을 사로잡지 못했다. PC에 안주하

던 네이버도 뒤늦게 모바일 메신저 ‘라인출시했지만 

카카오가 선점한 시장에서 점유율을 크게 늘리지는 

못했다. 무료 서비스와 초기 선점이 성공적이었다는 

점 이외에도 카카오톡은 고객의 니즈를 명확히 파악

하여 사용자 친화적 ‘서비스’를 끊임없이 개발하여 

제공한다는 강점을 지닌다.

카카오가 제공하는 모든 서비스의 대전제는 “고객

에게 더 나은 삶을 제공하기 위한 서비스”이다. 카카오

는 카카오톡으로 고객들이 기존보다 더 나은 삶을 누

릴 수 있기를 바라며, 이를 이루기 위한 서비스를 제

공했다. 그 과정 속에서 어려움을 겪기도 했으나, 이를 

신속히 극복하며 고객의 신뢰를 얻게 된다. 2011년 

초 카카오톡의 이용자가 급증하면서 카카오톡 서버가 

불안정해지기 시작하면서 서버 기술의 대대적 혁신

이 필요하게 된다. 또한, 당시 이동통신 3사 통합 모

바일 메신저인 ‘조인’, 삼성전자의 ‘챗온’, NHN(현 

네이버)의 ‘네이버톡’과 같은 서비스들이 카카오톡과 

경쟁하기 시작했다. 이에 카카오는 신속히 카카오톡

의 속도 개선 프로젝트인 일명 “겁나 빠른 황소 프로

젝트”에 착수하여 2011년 10월 속도 개선 기술 자체 

개발을 성공했고 이를 대용량 서버에 적용해 빠르고 

효율적으로 메시지를 주고받을 수 있는 환경을 마련

하였다. 이 같은 기술 혁신을 통해 일 평균 6억 건에 

달하는 메시지를 지연 없이 전송할 수 있도록 하였으

며 전송 속도를 적게는 5배, 많게는 20배까지 향상

시켰다. 이러한 노력의 결과로 카카오톡은 현재까지 

모바일 메신저 산업의 선두를 유지하고 있으며, 플

랫폼을 통해 카카오쇼핑, 카카오페이, 카카오TV 등 

다양한 서비스를 제공하고 있다. <표 1>에 카카오의 

주요 연혁이 정리되어 있다.

“카카오톡으로 성장했지만 카카오의 성장을 위해 더 

많은 인력과 사업적인 노하우가 필요했어요. 만약 다음

과 합병을 결정하지 않고 카카오 혼자 해결하려 했다면 

굉장히 많은 시간과 비용이 필요했을 겁니다. 그리고 당

시 경쟁이 심해지고 있던 상황이었기 때문에 빠른 성장

을 통해 시장우위를 가져올 필요가 있었어요.” 

(카카오 내부 관계자) 2)

2.2 고객에게 더 나은 삶을 제공하는 카카오

카카오는 카카오톡 서비스를 통해 성장했지만 뚜

렷한 수익 모델을 구축할 수 없었으므로 성장의 한

계에 부딪히게 된다. 이를 극복하기 위하여 카카오

스토리, 카카오게임, 카카오페이지와 같은 서비스를 

출시하였고, 2014년 10월에는 국내 2위 인터넷 기

업인 다음(Daum)과의 합병법인이 공식 출범하게 

된다. 웹 기반 플랫폼 다음과 모바일 기반 플랫폼 카

카오가 결합함으로써 시너지 효과를 낼 수 있다고 

판단했기 때문이다. 카카오-다음 합병은 네이버에게 

주도권을 뺏긴 다음에게 새로운 변화의 기회를 마련

하고, 성장의 한계에 봉착한 카카오에게 새로운 성

장 동력을 제공하게 된다(이민교, 박진우, 2018). 

이를 통해 ‘다음카카오’3)는 모바일을 비롯한 IT 전 

2) 2022년 4월 19일 저자가 직접 인터뷰 한 내용이다. 
3) 2015년 9월 사명을 다음카카오에서 카카오로 변경하였다.
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영역을 아우르는 커뮤니케이션-정보-플랫폼 사업자

로 성장해 나가게 되었다(카카오 홈페이지 참조).

다음과 카카오의 합병 이후 처음으로 출시한 플랫

폼 서비스는 택시 기사와 승객을 이어주는 ‘카카오택

시’였다. 카카오에게 없던 콘텐츠인 ‘다음 지도’는 길 

찾기 기능을 제공하며 시너지 효과 발현의 핵심적 역

할을 했다. 택시 산업은 정치적으로 민감하고 규제

도 많으며, 각 당사자 간 이해관계가 첨예하게 얽혀 

있어 비즈니스가 어려울 것이라는 내․외부적 우려

가 있었으나, 택시 기사와 소비자 모두가 상당한 어려

움과 비효율을 겪는다는 것을 인식하였고, 이 같은 

문제를 해결하는 것이 카카오의 사회적 역할이라고 

판단하였다. 이는 최종 고객(End Users)의 가치 극

대화를 최우선으로 하는 카카오의 비전과 부합했다.

카카오택시를 이용하는 고객들은 택시를 이용하기 

위해 대로변에서 빈 택시가 지나갈 때까지 기다리며 

시간을 허비하지 않는다. 카카오택시를 이용하는 택

시 기사는 고객을 찾아 헤매지 않아 공차율이 크게 

감소되며, 연 소득이 평균 1,000만원 가까이 증가할 수 

있었다(오동연, 2018). 이외에도, 다음과 카카오의 

합병은 게임(카카오게임즈), 엔터테인먼트(카카오

엔터테인먼트), 모바일 결제(카카오페이), 인공지능

(카카오엔터프라이즈) 등 다양한 산업에 진출할 수 

있는 기회를 제공했으며, 이를 통해 고객 니즈를 충

족시키고 사회적 가치를 제공할 수 있었다. <표 2>는 

대표적인 카카오 서비스의 확장 및 비즈니스 생태계 

확장 요인을 크게 고객, 시장, 사회적 가치 측면에서 

정리하였다.

“카카오는 카카오의 서비스를 이용하는 최종 고객

(End Users)이 행복을 느낄 수 있기를 바랍니다. 항상 

”only 고객“ 의 마인드로 최종 고객의 더 나은 삶을 위해 

어떤 서비스가 필요한지 어떻게 제공되는 것이 가장 좋

을지 고민합니다.” (카카오 남궁훈 대표) 4)

2.3 개방형 혁신을 통한 스타트업 동반성장을 추구하

는 카카오

카카오는 개방형 혁신(Open Innovation)을 통

한 스타트업과의 동반성장을 추구해왔다. 대기업은 

일반적으로 자금 및 규모, 마케팅, 브랜드 등에 강점

이 있는데 반해 중소기업은 생산기술과 공정 노하

우, 인력에 특화된 기술에 강점을 보이며 상호 보완

적 관계를 가지고 협력을 통한 동반성장의 가능성을 

가지고 있으며(한상린 등, 2013). 개방형 혁신은 

아이디어 창출에서 사업화까지 전주기의 연구개발과

정을 내부에서 독자적으로 수행하는 것이 아니라, 

외부의 지식과 기술을 적극 활용하고 내부 자원을 

외부와 공유하면서 새로운 제품이나 서비스를 만들

어내는 전략을 의미한다. 개방형 혁신의 대표적인 

유형은 인수합병, 벤처 투자, 분사화(Spin-Off) 등

이 있다(Chesbrough, 2003). 카카오에게 미래 혁신

을 위한 자양분을 제공하고, 스타트업에게 스케일업

(Scale-Up) 할 수 있는 기회로 작용하고 있다. 더불

어 혁신 네트워크를 통한 새로운 아이디어 창출 및 

접근 방식은 놀라운 성장을 끌어내며 시너지를 창출

한다(전중양 등, 2011).

카카오의 동반성장 추구는 카카오의 사업구조에도 

크게 영향을 미치고 있다. 카카오는 기업 간 거래와 

기업과 소비자 간 거래를 결합한 B2B2C(Business 

to Business to Consumer) 플랫폼 사업을 지향한

다. 기업(주로 소규모 기업 및 스타트업)과 제휴해 고

객에게 최상의 서비스를 전달하는 카카오의 B2B2C 

사업구조에서 기존에 있는 사업을 직접 하기보다 가

능하면 기존 기업들을 지원하고 같이 수익을 내려는 

카카오의 동반 성장의 의지를 엿볼 수 있다. 대기업

인 카카오는 작은 기업의 기술을 베끼거나 작은 기

업이 할 수 있는 일을 직접 해버릴 수도 있지만 이를 

4) 2021년 12월 인터뷰 당시 남궁훈은 카카오게임즈 대표였으며 2022년 3월, 카카오 대표로 선임되었다.
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자제한다. 이는 최종 소비자에게 최상의 가치를 전

달하기 위한 카카오의 전략이며 영세한 스타트업에

게 투자해 장래성 있는 스타트업과 함께 성장하기 

위함이라고 할 수 있다.

카카오는 주로 극 초기 기업(Seed)부터 성장 진입 

단계(Series A)에 위치한 스타트업에게 투자하는 

‘카카오벤처스’와 주로 성장 단계(Growth Stage)에 

있는 스타트업에게 투자하는 ‘카카오인베스트먼트’ 두 

곳의 벤처캐피털(VC)을 운영하고 있다. 또한, 다른 

자회사들도 각각의 업종에서 시너지를 낼 수 있는 

기업에 대해 흡수 또는 단순 계약 대신 지분투자로 

상생하는 전략을 추구하고 있다. 즉, 창업기부터 성

장기까지의 장래성 있는 스타트업에 적극 투자해 국

내 스타트업 생태계를 활성화시키고 카카오-스타트

업이 상생하는 방향을 추구하고 있다.

카카오는 주로 극 초기 기업(Seed)부터 성장 진입 

단계(Series A)에 위치한 스타트업에게 투자하는 

‘카카오벤처스’와 주로 성장 단계(Growth Stage)에 

있는 스타트업에게 투자하는 ‘카카오인베스트먼트’ 두 

곳의 벤처캐피털(VC)을 운영하고 있다. 또한, 다른 

자회사들도 각각의 업종에서 시너지를 낼 수 있는 

기업에 대해 흡수 또는 단순 계약 대신 지분투자로 

계열사 고객 니즈(서비스 요인) 시장 요인 사회적 가치

카카오페이
∙ 쉽고 편리한 금융
∙ MZ세대 등 일반 개인의 

소액 온라인 투자 니즈 

∙ P2P금융, 디지털 보험 등 
시장 성장

∙ 금융서비스 혁신
∙ 포용금융 증대

카카오게임즈
∙ 다양한 장르의 게임
∙ 콘솔-PC-모바일 등 다양한 

매체로 즐기고 싶은 니즈

∙ 메타버스, NFT(대체불가
토큰) 등 다양한 사업 기
회요인

∙ 개인정보 보호 문제 등 
안전한 게임 환경 조성

카카오모빌리티

∙ 카카오 T 택시
  - (탑승객) 길거리 택시잡기, 

기존 콜택시의 콜비용과 탑
승위치 설명의 불편함, 낮
은 운행품질 등

  - (택시기사) 기존 배회영업 
방식, 공차운행 시간 등

∙ 맵․내비게이션 등 이동 
관련 및 오프라인 정보의 
온라인화 기술 발전

∙ 자율주행 시대 개막 

∙ 오프라인에서 다양한 종
류의 수요와 공급 불일치 
문제 해결, 연결성 제고

∙ 운수, 물류 등 산업의 서
비스 품질 제고

∙ 도심의 주차난 해소
∙ 카카오 T 파킹
  - (손님) 주차장 찾기 및 

출차시 요금 결제의 불편함
  - (주차장) 골목안 주차장의 

낮은 회전율

카카오엔터테인먼트

∙ 소비자 
  - 즐거움
  - 쉽고, 편리하게 다양한 문

화콘텐츠 접근, 소비
  - 자신의 콘텐츠 경험 및 소

감을 타인과 공유, 소통
∙ 창작자
  - 작품을 대중에 선보이는 기

회 부족

∙ K-컬처, K-콘텐츠 성장
∙ OTT시장 확대

∙ 콘텐츠 소비문화 선진화
∙ 콘텐츠 불법 복제 및 유

통 문제로 인한 창작자 권
리 침해 보호

카카오엔터프라이즈
∙ 기업고객의 디지털 전환 
∙ 시․공간 제약 없이 소통 가

능한 업무환경에 대한 니즈

∙ 포스트 코로나 시대 대응
∙ 일하는 방식의 변화
∙ AI 기술 발전

∙ 즐겁고 편리한 효율적 
근무환경 및 문화 조성 

<표 2> 카카오의 서비스 확장 및 비즈니스 생태계 확장 요인
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상생하는 전략을 추구하고 있다. 즉, 창업기부터 성

장기까지의 장래성 있는 스타트업에 적극 투자해 국

내 스타트업 생태계를 활성화시키고 카카오-스타트

업이 상생하는 방향을 추구하고 있다.

카카오벤처스는 2012년 “더 나은 세상을 만들기 

위해 문제를 해결하려는 사명감을 가진 창업가가 세

상을 바꾼다”라는 투자 철학 아래 현존하는 스타트업

의 Pain Point를 해결하고자 창립된 전문 투자회사

이다. 2022년 현재 196개의 스타트업에 약 3,300억 

원 이상을 투자해 해왔으며(카카오벤처스 홈페이지 

참조), 주로 선행기술, 모바일, 콘텐츠/게임 등의 사

업 분야를 중심으로 ICT 및 소프트웨어 기업에 집중

적으로 투자한다. 카카오벤처스에서는 자금이 부족한 

스타트업에게 필요한 자금을 지원하고 그 대가로 주

식을 받는 투자 형태인 엔젤(Angel) 투자가 이루어진

다(카카오벤처스 홈페이지 참조). 이와 같은 카카오

벤처스의 투자는 90% 이상이 죽음의 계곡(valley 

of death)(Gompers and Lemer, 2001)을 거치

면서 실패를 경험하는 시드(Seed) 단계에 있는 스타

트업들로, 이들의 성장 기회를 제공한다. 특히, 최근 

벤처캐피털 생태계에서 비교적 위험이 큰 초기 투자

는 회피되고 어느 정도 규모로 성장한 스타트업에게 

거액을 쏟아붓는 후기 투자 몰아주기 현상이 심화되

고 있는 실정에서 카카오벤처스의 적극적인 초기 투

자는 더 많은 창업이 이루어질 수 있는 원동력을 제

공할 수 있다(신동원, 2018).

카카오벤처스는 금전적 투자에 그치는 일반적인 

벤처캐피탈 회사와는 다르게 액셀러레이터 영역으로 

역할을 넓혀 초기 기업 발굴 역량을 강화하고 있다

(김은, 2019). 액셀러레이터는 성공한 선배 창업가의 

재원을 활용하여 예비창업자(팀) 또는 초기 스타트

업을 기수별로 발굴 및 선발하여, 투자, 보육, 교육, 

멘토링, 컨설팅 등 종합적인 밀착 지원 서비스를 단

기간에 집중적으로 제공함으로써 초기 스타트업의 성

장을 빠르게 돕는 조직으로 정의된다(이정우, 2016). 

주목할 만한 액셀러레이터의 특징은 액셀러레이터가 

스타트업과 멘토링의 관계를 형성하고 스타트업으로 

하여금 사업 초기에 반드시 필요한 네트워크, 멘토

링 컨설팅, 교육 등 성장할 수 있는 기반을 제공한다

는 것이다(나기혁 외, 2019). 스타트업의 초기에는 

업계에 대한 정보가 충분하지 않아 적합한 협력업체

나 고객사를 찾지 못하는 경우가 많고, 적합한 협력

업체나 고객사를 찾아 직접 콜드콜5) 형태로 연락하더

라도 미팅으로 연결되기 쉽지 않다(이택경 외, 2021). 

이와 같은 초기 스타트업의 한계를 인지한 카카오벤

처스는 투자한 포트폴리오 기업을 ‘패밀리’라고 지칭

하고 이들에게 사업 관련 네트워킹과 구인 관련 네

트워킹을 제공할 수 있는 ‘패밀리 문화’를 형성하고 

있다. 구체적으로, 월 1회 이상 네트워킹 모임인 ‘패

밀리데이’, 동종 사업 분야 별 패밀리 모임 등을 마련

해 사업 노하우를 공유하고 CEO가 갖는 고민을 교

류하는 장을 제공한다(카카오벤처스 홈페이지 참조). 

이를 통해 창업자는 동료나 선배 CEO에게 배우는 

‘동료 학습(Peer Learning)’ 효과를 얻고 서로 협업

할 기회를 만들어 나아간다.

또한, 카카오벤처스는 투자사의 사업 방향, 전략, 

마케팅 그리고 실무에 대한 조언과 경영 자문을 통

해 스타트업이 겪게 되는 시행착오를 줄이는 데 도

움을 주며, 카카오벤처스 대표, 수석팀장 등 전문가 

또는 선배 스타트업과의 ‘오피스아워 프로그램’을 제

공한다. 그리고 카카오벤처스 및 카카오가 가진 다양

한 자원을 이용해 스타트업 교육 프로그램, PR, 대

학이나 관련 업체 협력을 통한 신입 인력의 채용 등 

스타트업의 운영을 위한 전반을 지원하고 있다(카카

오 홈페이지 참조). 카카오벤처스의 투자를 받아 성

장한 스타트업은 카카오인베스트먼트로부터 후속 투

5) 수신자를 직접 알지 못하는 상태에서 연락하는 것
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자를 받을 수 있다.

국내 스타트업에 대한 투자가 주로 금전적 투자에 

치중되어 있고 실질적으로 예비 창업자 혹은 초기 

창업자들을 이끌어줄 투자사나 멘토 층이 부족하다

는 점을 고려할 때(임정욱, 2015), 카카오벤처스의 

액셀러레이터 역할은 국내 스타트업 생태계의 한계

를 넘어설 수 있도록 돕고 있으며, 스타트업과의 동

반성장을 이루는 결과를 낳는다고 할 수 있다.

“스타트업이 성장하는데 자금, 인력, 기술 이외에 많

은 것들이 필요해요. 금전적 투자만 받는다면 돈은 생겼

지만 무엇을 어떻게 해야 할지 모른 채로 남겨질 확률이 

높습니다. 카카오는 카카오가 가진 성공 방정식, 그리고 

경영에 대한 노하우, 인적자원 관리, 사업 확장 시 필수

적인 지출 방법 등 매우 세부적이고 구체적인 내용까지

도 지원합니다.” (카카오 내부 관계자) 6)

카카오인베스트먼트는 2015년 설립되어 그동안 

43개의 기업에 1,557억 원 이상을 투자해왔으며 특

히, IoT, 핀테크, 로봇, O2O 등 4차 산업혁명 기술 

및 서비스와 관련한 스타트업 발굴 및 투자를 진행

하고 있다. 이를 통해 카카오의 플랫폼 사업이나 콘

텐츠 사업, 그리고 미래 신사업과 연결되는 사업 분

야에 투자를 집중하며 스타트업에게 전략적 제휴, 해

외 진출, 인력 충원, 추가 투자 유치 등 고도의 성장

에 필요한 자원을 제공해 카카오와의 전략적인 시너

지를 만들어 내고 있다. 구체적으로, 카카오인베스트

먼트 및 카카오가 보유한 다양한 서비스 및 비즈니

스 자산과 연계하여 빠르게 성장할 수 있도록 도우

며, 회사 간 노하우와 정보 공유를 통해 스타트업이 

직면한 시행착오를 최소화하기 위해 노력한다. 더불

어, 스타트업 운영 과정에서 발생할 수 있는 이슈를 

내부 전문가들을 활용해 빠르고 원활하게 대응할 수 

있도록 상시적인 어드바이스를 제공한다(카카오인베

스트먼트 홈페이지 참조).

카카오벤처스, 카카오인베스트먼트를 통한 적극적 

스타트업 투자는 더 많은 창업가들이 스타트업에 도

전할 수 있는 건강한 창업 환경을 만들어가고 있으

며, 국내 스타트업 생태계의 발전에 크게 기여하고 있

다. <그림 1>은 스타트업의 성장 단계별 주요 투자주

체와 카카오의 투자 및 지원 범위를 보여주고 있다.

펀딩라운드 시드(Seed) 시리즈 A 시리즈 B 시리즈 C/D/E 등 IPO/M&A

스타트업

단계
초기 창업기 성장 진입기 성장기 확장기

엑시트

(Exit)

주요 

투자주체

․ 창업가 본인

․ 가족 및 지인

․ 엔젤투자자

․ 초기 벤처캐피탈

․ 액셀러레이터

․ 벤처캐피탈
․ 벤처캐피탈

․ 벤처캐피탈

․ 헤지펀드

․ 은행

․ 매각

․ SPAC

․ 투자은행

․ IPO

카카오

투자범위

카카오벤처스

카카오인베스트먼트

<그림 1> 스타트업 성장 단계 및 단계별 투자주체 (자료: Silicon Valley Bank 홈페이지를 참고하여 작성)

6) 2022년 4월 19일 저자가 직접 인터뷰한 내용이다. 
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Ⅲ. 스타트업의 드림 파트너, 카카오

앞선 2장에서 카카오의 성장 스토리와 서비스 확

장을 살펴보았다. 카카오의 성장은 “고객에게 더 나

은 삶을 제공하기 위한 서비스”가 근간을 이루며 카

카오-스타트업의 동반 성장을 추구하고 있음을 발견

하였다. 이에, 본 연구는 카카오와 함께 성장한 네 곳

의 스타트업 대표를 인터뷰해 스타트업을 위한 카카

오의 지원 내용, 카카오-스타트업의 시너지 등 카카

오-스타트업 동반 성장의 구체적인 내용을 알아본다. 

인터뷰 대상은 카카오에게 투자받아 창업기 및 도약

기에 위치한 두 곳의 스타트업(에이슬립, 컬쳐히어로)

과 카카오의 투자로부터 시작해 카카오의 계열사로 편

입된 두 곳의 스타트업(넵튠, 키즈노트)으로 선정하

였다. 2022년 4월 18일부터 28일까지 각 기업의 본

사에 연구자가 직접 방문해 인터뷰를 진행하였다.  

3.1 기술로 수면 문제를 잠재우는 “에이슬립(Asleep)”

카카오벤처스의 시드(Seed) 투자에 이어 시리즈 A, 

B 투자를 받아 폭발적인 성장세를 이어가고 있는 ’

에이슬립‘은 31세의 젊은 사장이 이끄는 스타트업이

다. 이동헌 대표는 변호사 중개 플랫폼, 공간 대여, 

배터리 진단기술에 관련된 세 번의 스타트업 도전과 

실패 경험을 가지고 2020년 수면 테크기업 에이슬립

을 창업하였다. 에이슬립은 “어떻게 하면 사람들이 밤

에 더 잘자고, 활기차게 하루를 시작할 수 있을까?”

라는 단순한 고민에서 시작되었다. 보건복지부에 따르

면, 수면장애를 겪는 환자가 지속적으로 증가하고 있

는 추세다(한은정, 2013). 이런 상황에서 에이슬립은 

인공지능(AI)와 사물인터넷(IoT)기술로 합리적인 가

격과 높은 정확성을 가진 수면상태 진단 기술을 개

발해냈다. 에이슬립은 앞으로 수면 문제를 겪는 환

자 뿐 만 아니라 모든 인류가 깊고 편안한 숙면을 통

해 활동적인 라이프 사이클을 누릴 수 있도록 기술

적인 해결책을 제시하고 싶다고 말한다.

카카오벤처스와 에이슬립의 인연은 2020년, 한국

과학기술원(KAIST)의 학생 창업오디션 프로그램인 

‘E*5 LabStartup’에서 시작되었다. 카카오벤처스는 

새로운 아이디어와 도전정신으로 뭉친 미래 창업가

들을 발굴하고 창업 아이디어가 실제 사업화로 이어

질 수 있도록 실질적인 멘토링 지원에 적극적으로 나

서고 있다. 이러한 카카오벤처스의 행보 속에서 큰 꿈

과 강한 의지를 가진 현 에이슬립 이동헌 대표와 팀원 

6명을 만났다. 에이슬립은 이 기회로 카카오벤처스에

게 2억 원 규모의 시드 투자를 받게 되었다. 당시 투

자를 유치하기 위해 에이슬립이 가진 것은 지표로 설

명할 수 있는 수면 기술도, 명확한 비즈니스 모델도 

아니었다. 그저 수면 기술이 가진 미래 성장 가능성, 

그리고 그 기술을 개발하기 위한 팀원들의 집념 등 

눈에 보이지 않는 무형의 것이었다. 물론 카카오벤처

스가 벤처캐피털의 특징인 재무적 투자 측면을 무시

할 수 없겠지만, 창업가를 믿어주고 사업을 이어갈 

수 있는 투자금을 지원해주었다는 사실은 스타트업

이 지속해서 성장할 수 있는 든든한 주춧돌이 되었음

에 틀림없다. 창업가에 대한 신뢰를 바탕으로 진행된 

카카오벤처스의 투자는 투자 이후 에이슬립에 대한 

카카오벤처스의 태도 및 행동에서 확인할 수 있다. 

일반적으로 투자자(특히 벤처캐피탈의 경우)는 투자 

금액을 단기간에 회수하기를 원하기 때문에 피투자 

기업의 성장 단계와 성과 결과물을 확인하고 관여하

고 싶어 한다. 반면 카카오벤처스는 이동헌 대표의 

경영방식 혹은 에이슬립의 성장 방향성에 그 어떤 간

섭도 하지 않는다. 이동헌 대표와 팀원들의 자질과 역

량을 신뢰하기 때문이다. 이는 스타트업 창업자들이 

더욱 거침없는 도전과 더 큰 꿈을 향해 달려갈 수 있

는 원동력이 되었으며, 지금의 에이슬립의 모습을 

만들어 낼 수 있었다.
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“일반적으로 다른 투자처들은 ‘얼마나 멋진 아이디어

와 해결책을 가지고 있는가’를 중점으로 보고 투자하는

데 카카오는 창업자를 믿어주는 것 같아요. 그래서 투자

를 해도 조금의 간섭도 없었어요. 심지어 투자 받았을 때 

계획한대로 사업을 진행하고 있지 않는데도, 성장의 방

향성에 대한 질문을 던지지 않아요. (카카오벤처스가 대

표님의 무엇을 보고 신뢰할 수 있었던 걸까요?) 집요한 

편입니다. 무언가를 반드시 해내야 한다는 집요함을 긍

정적으로 평가해주신 듯합니다.” (에이슬립 대표) 7)

안정적인 재무적 지원을 획득한 에이슬립은 또 다

른 어려움에 직면하게 된다. 조직 내부에서 미묘하

게 발생된 직원들 간의 파벌이었다. 20~30명 밖에 

되지 않는 작은 조직 안에서 발생한 파벌의 조짐은 

반드시 넘어야 할 큰 산이었다. 하지만 이동헌 대표는 

이 고민을 에이슬립 내부 직원과 나눌 수 없었다. 더 

강하게 파벌을 조장할까 려됐기 때문이다. 이동헌 대

표는 이 상황을 ‘카카오벤처스 패밀리’와 의논하였고, 

선배 CEO에게 조언을 얻어 해결할 수 있었다. 카카

오벤처스는 카카오벤처스에게 투자 받은 스타트업들

이 ‘카카오벤처스 패밀리’라는 유대감을 생성할 수 있

는 장(Platform)을 제공한다. 이따금 오프라인 모임

을 개최하기도 하고, 카카오 단체 카톡방을 만들어 

스타트업 대표로서 겪는 어려움을 나눌 수 있도록 지

원한다. 이는 스타트업 대표들이 비슷한 어려움을 겪

으며 성장하고 있다는 동질감과 심리적 안정감을 제

공하고, 스타트업을 운영하며 발생할 수 있는 여러 

역경을 보다 빠르고 쉽게 해결할 수 있도록 도와 스

타트업의 제품 및 서비스 개발에 집중할 수 있는 여

건을 만들어 준다. ‘카카오벤처스 패밀리’는 여타 투

자처와 다른 카카오벤처스만의 특별한 차별점으로 

여겨지며 서로가 든든한 울타리가 되어 함께 성장할 

수 있는 창업 생태계를 만들고 있다.

“다른 CEO들에게 경영 관련 질문할 수 있는 톡 방을 

제공하고 있다는 점이 큰 장점으로 여겨집니다. 예를 들

면 “이런 직원이 있는데 어떻게 하면 좋을까요?”와 같은 

질문은 내부 직원과 의논할 수도 없는데... 카카오벤처스

는 창업가 생태계를 만들어주고 그 안에서 활발하게 의

견과 어려움을 나눌 수 있는 장을 지원한다는 것이 가장 

매력적입니다.” (에이슬립 대표) 

3.2 고품질의 푸드 콘텐츠 생산을 통해 커머스로 연결

하는 “컬쳐히어로(Culturehero)” 

‘컬쳐히어로’는 카카오 출신인 양준규 대표와 셰프

이자 매장 개발자 출신인 윤종석 대표가 함께 창업

한 국내 대표 푸드 콘텐츠 커머스 플랫폼 기업이다. 

컬쳐히어로의 시작은 2014년 양준규 대표가 카카오

에서 카카오스토리 콘텐츠 기획 및 제휴, 그리고 서

비스 운영 정책을 만들던 때로 거슬러 올라간다. 양

준규 대표는 카카오스토리가 단순 카카오톡 친구와 

게시물을 공유하는 서비스가 아닌 개인의 생각, 관

심사, 라이프 스타일 등 독특한 콘텐츠를 다수의 사

용자들과 공유하는 소셜 네트워킹 서비스(Social 

Networking Service)가 되길 바랬다. 고민 끝에 

지속적인 서비스 사용을 이끌어낼 수 있는 ‘구독 서

비스’를 도입했다. 양준규 대표는 카카오스토리의 구

독 서비스가 원활히 이루어질 수 있도록 구독 비즈

니스 채널들을 섭외했으며, 고품질의 콘텐츠가 공유

되고 긍정적 네트워크 효과가 발생할 수 있도록 서

비스를 관리했다. 결과는 성공적이었다. 정보통신정

책연구원의 조사에 따르면, 2014년 기준 응답자의 

카카오스토리 이용률은 46.4%로 SNS 서비스 가운

데 가장 높게 나타났다(김윤화, 2015). 

한편, 양준규 대표는 카카오스토리 내 푸드 콘텐츠 

채널이 부재하다는 것을 알게 되었다. 당시 30~50

대 전업주부 70% 이상이 카카오스토리를 사용하고 

있었지만, 대부분의 푸드 콘텐츠는 네이버 블로그를 

7) 이하 에이슬립 관련 인용구는 2022년 4월 18일 저자가 직접 인터뷰하여 얻은 내용이다. 
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통해 소비되고 있었다(김윤화, 2014). 충분한 고객

층과 기회를 파악한 양준규 대표는 카카오스토리를 

운영 및 관리하며 획득한 경험과 지식을 토대로 직접 

푸드 콘텐츠 채널인 현 우리의 식탁(구, 아내의 식탁) 

서비스 운영을 시작했다. 새로운 도전에 적극적인 카

카오는 양준규 대표의 도전을 환영했고 사내벤처 지

원을 약속했으나, 창업 아이디어를 함께 논의해오던 

윤종석 대표와 함께한다면 더욱 큰 시너지를 얻을 수 

있을 것이라는 판단에 스타트업 창업에 나서게 되었다.

“카카오에서 경험한 모든 것이 우리의 식탁을 운영하

는데 도움이 되었어요. 카카오에는 워낙 많은 유저들이 

있다 보니 다양한 경우의 수를 경험할 수 있었어요. 또, 

새로운 사업 아이디어를 제안하고 실행하고 실패하면 실

패 원인을 찾는 작업이 일상이다 보니 그 과정에서 많이 

배울 수 있었어요.” (컬쳐히어로 공동대표) 8)

몇 년 전 까지만 해도 국내 푸드 콘텐츠 기업의 성

장은 미비했으며 푸드 콘텐츠에 대한 기업 그리고 

소비자의 관심은 그리 높지 않았다. 당연히 푸드 콘

텐츠에 대한 벤처투자사들의 관심도 적었으며 푸드 

콘텐츠 기반 성장을 목표하는 ‘컬쳐히어로’도 투자 

유치의 어려움을 겪었다. 아무것도 가진 것이 없던 

‘컬처히어로’를 믿고 투자해준 벤처투자사가 바로 카

카오벤처스(구 케이큐브벤처스)였다. 카카오벤처스

는 카카오에서 보여준 양준규 대표의 역량을 인정해 

컬쳐히어로에 투자를 결정했다. 당장의 매출 실적, 

수익 구조가 아닌 양준규 대표와 윤종석 대표에 대한 

신뢰에 기반한 결정이었다. 카카오벤처스는 3억원의 

금전적 투자뿐 만 아니라 동료 창업가와 네트워크를 

형성할 수 있도록 정기적인 모임을 마련해 주었고 

언제든 쉽게 조언을 구하고 어려움을 나눌 수 있는 

대화의 장(카카오톡 방)을 열어주며 이들 간의 패밀

리 문화를 형성해 건강한 스타트업 문화가 자리 잡

을 수 있도록 도왔다.

컬쳐히어로가 경험한 투자 유치의 어려움은 스타

트업이 겪는 아주 작은 역경에 불과하다. 영세한 스

타트업은 인재 확보에 큰 어려움을 겪는다. 규모가 작

고 대중들에게 알려지지 못했던 컬쳐히어로도 마찬

가지였다. 초기 우리의 식탁은 10명 이내의 작은 규

모로 시작했기 때문에 원활한 경영활동을 이어가기 

위해 각 분야의 훌륭한 직원이 필요했다. 특히, 앱과 

홈페이지를 관리할 수 있는 IT 인재가 필요했으나 

적절한 지원자를 찾을 수 없었고 거듭 채용에 실패

했다. 양준규 대표는 카카오벤처스에게 이와 관련 도

움을 요청했고 카카오벤처스는 적극적으로 지원 방

법을 모색했다. 카카오벤처스는 컬쳐히어로에게 마

이스터고등학교 채용 설명회 및 현장 면접을 진행할 

수 있는 기회를 제공했고, 이를 통해 컬쳐히어로는 

기업홍보와 함께 인재를 확보할 수 있게 되었다. 현

재 마이스터고등학교 출신 인재가 컬쳐히어로의 성

장을 위해 함께하고 있다. 

카카오벤처스와 컬쳐히어로의 우호적인 관계는 카

카오와의 업무 협약으로 이어질 수 있었다. 물론 카

카오벤처스에게 투자받은 모든 기업이 카카오와 업

무적으로 시너지를 낼 기회를 얻는 것은 아니다. 공

정한 경쟁과 절차가 이루어지게 된다. 카카오벤처스

와 수시로 상호작용하고 카카오벤처스의 경영 자문 

과정 속에서 새로운 아이디어를 창출하여 모회사인 

카카오에게 사업을 제안할 수 있다. 구체적으로, ‘카

카오파머 × 우리 농가 돕기 캠페인’에 컬쳐히어로가 

제주도 농수산물 판매업자를 ‘카카오파머’에 소싱

(Sourcing)했다. 제주도 법인을 가지고 있는 컬쳐히

어로는 제주도 상생 방안을 모색하던 중 카카오톡 채

널인 ‘카카오파머’를 떠올렸다. ‘우리의 식탁’ 서비스

를 통해 기존에 제휴를 맺고 있던 제주도 농수산물 

판매업자를 카카오파머에 소개해 주었고, 카카오파

8) 이하 컬쳐히어로 관련 인용구는 4월 21일 저자가 직접 인터뷰해 얻은 내용이다. 
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머는 높은 품질의 제주도 농수산물을 고객들에게 판

매할 수 있었다. 그 외에 컬쳐히어로는 카카오TV에 

자체 푸드 콘텐츠를 업로드하며 카카오TV를 홍보 

수단으로 활용하고 있으며, 카카오TV는 고객들에게 

고품질의 푸드 콘텐츠를 무료로 제공해 카카오TV의 

가치를 올리고 있다.

3.3 새로운 즐거움을 만들고, 세상을 더욱 행복하게 

만드는 넵튠(Neptune Company)

‘프렌즈사천성’, ‘탄탄사천성’, ‘레전드라인업’ 등 스

마트폰을 통해 일상에서 쉽게 접할 수 있는 이 게임

들은 바로 넵튠이 개발한 대표작들이다. 넵튠은 모바

일 게임 개발 및 서비스 사업을 주력으로 하는 회사

로 2012년 1월 NHN 한게임 출신인 정욱 대표를 주

축으로 15명 규모에서 시작했다. 당시 아이폰이 국내

에 보급되면서 모바일 게임 시장이 형성되기 시작한 

시기로 정욱 대표는 여기에 새로운 기회가 있을 것

이라 보고 창업을 결심하였다.

이후 2016년 12월에는 코스닥에 상장, 창립 10년이 

지난 지금 직원 수 229명(연결 기준)의 회사로 성장하

였고, 최근 메타버스 영역에도 투자하며 도전하고 있다.

넵튠의 첫 출시작은 ‘넥슨 프로야구 마스터’라는 게

임이다. 국내 대형 게임사인 넥슨코리아(이하 ‘넥슨’)

가 퍼블리셔로서 게임 판매와 유통을 담당하였다. 첫 

출시작은 넥슨과의 파트너십으로 넵튠을 대중에게 

알리는 기회가 되었으나, 넥슨으로부터 별도의 투자

를 받지는 않았다. 성공한 스타트업 넵튠의 성장 뒤

에는 창업한 지 1년도 되지 않은 넵튠의 잠재력과 가

능성을 믿고 초기 투자에 이어 후속 투자와 상장 후 

추가 출자에 이르기까지 꾸준히 투자를 지속해온 카

카오가 있었다. 2012년 10월, ‘프로야구 마스터’ 게임

이 시장에서 호응을 얻고 있는 가운데 카카오벤처스

(전 케이큐브벤처스)는 정욱 대표의 업계 경험과 노

하우, 실력에 대한 믿음으로 5억 원을 투자하였다. 

이듬해 2월에는 ‘카카오 게임하기’ 채널링을 통해 카

카오톡 버전을 출시하면서 게임 채널을 다양화할 수 

있었다. 카카오 게임하기 채널링의 장점은 소셜네트

워크로, 카카오톡에 등록된 친구들에게 게임 초대 메

시지를 보낼 수 있다. 1명이 10명을, 10명이 100명

을 초대하며 게임의 즐거움을 공유하게 되니 그만큼 

카카오 플랫폼을 통해 추가적인 사용자와 수익원을 

확보할 수 있게 된 것이다.

모바일 게임의 수명은 PC나 콘솔 게임과 비교해 

현저히 짧아(Nam and Kim, 2020) 성공작들이 

지속적으로 출시되어야 하는데, 2014년 ‘전설의 터

치헌터’를 비롯한 후속작들의 실패가 이어지면서 회사 

경영에도 큰 위기가 찾아왔다. 그나마 프로야구 마스

터 게임에서 발생하는 수익을 기반으로 회사 운영을 

겨우 이어나 갈 수 있었다. 이러한 부진 속에서도 넵

튠은 카카오벤처스로부터 후속 투자를 받게 되어 창

업 초기기업이 자금 및 인력 등을 확보하지 못하면서 

시장에서 실패하게 된다는 ‘죽음의 계곡’(Valley of 

Death)(Barr et al., 2009; Lee et al., 2016)

을 극복할 수 있었다. 코스닥 상장 이후에는 카카오

의 게임업을 영위하는 자회사 카카오게임즈로부터 큰 

규모의 투자가 5차례 이루어졌다. 카카오의 넵튠에 

대한 총 투자액은 약 2,385억 원 규모이며 <표 3>

은 카카오의 넵튠에 대한 자금 지원 및 투자 연혁을 

보여주고 있다. 넵튠이 생존, 성장하기까지는 대형 

IT기업과의 협업과 투자가 큰 버팀목이 되어주었다

고 넵튠 주요 관계자는 말한다.

“카카오와 같은 대형 IT기업이나 게임사들이 스타트업

이나 중소형 게임 개발사들에게 적절한 투자를 해주는 

것은 회사가 자리 잡고 성장하는 데에 엄청난 큰 힘이 되

죠.” (넵튠 대표이사) 9)

9) 이하 넵튠 관련 인용구는 2022년 4월 28일 저자가 직접 인터뷰해 얻은 내용이다. 
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초기 스타트업은 투자금 외에도 투자자의 투자 후 

다양한 조력이 필요한데, 국내의 경우 미국에 비해 

아직 부족한 것이 사실이다(이택경 등, 2021). 그

러나 넵튠은 카카오로부터의 투자금 이외 다양한 비

재무적 지원을 받으면서 시장에 정착, 사업을 확장

해 나갈 수 있었다. 2016년 사천성 퍼즐게임에 카

카오프렌즈 IP(Intellectual Property)를 결합한 

‘프렌즈사천성’을 출시하였다. 게임 화면과 캐릭터, 

아이템에 귀엽고 친숙한 카카오프렌즈 IP를 조합시

킴으로써 퍼즐게임을 즐기지 않던 사람들도 프렌즈

사천성을 쉽게 즐기게 되었다. 그 결과 애플 앱스토

어와 구글 플레이스토어에서 모두 다운로드 1위를 

기록하기도 하였다(넵튠, 2016).

“퍼즐게임 경험이 많지 않은 회사였음에도 카카오에

서는 우리 회사를 믿고 카카오프렌즈 IP를 활용할 수 있

게 지원해 주었어요. 카카오 캐릭터 특유의 디자인과 세

계관을 활용할 수 있었고, 그때 처음 월 매출 20억 원을 

기록해 보기도 했습니다. 그 덕에 회사가 지금까지 지속 

발전할 수 있었습니다.” (넵튠 대표이사) 

뿐 만 아니라, 넵튠에게는 부족한 업계 정보력과 

네트워킹, 산업 및 시장에 대한 모니터링 역량 등의 

측면에서 카카오벤처스와 카카오게임즈 등의 조언과 

도움을 받고 있다. 최근 플레이하드社의 지분 인수

에 대한 투자 의사결정이나 메타버스라는 미래 먹거

리의 전략 방향을 설정하는 데 있어서 카카오의 도움

이 컸다. 카카오게임즈는 2020년 12월, 넵튠의 최

대주주가 되었고, 2021년 4월 넵튠은 카카오게임즈

의 계열사로 편입되었다. 이는 게임업 특성상 지급 

결제 서비스, 엔터테인먼트 등 카카오가 제공하는 

다양한 서비스들과 결합했을 때 넵튠의 서비스 확장

성이 더 커질 수 있을 것이라는 판단에 의한 결정이

었다. 세상의 행복과 즐거움의 총량을 늘려 나갈 수 

있다는 신념으로 끊임없이 새로운 콘텐츠를 만들어 

나가겠다는 넵튠의 서비스 확장에 있어서 카카오와

의 시너지 창출 효과가 커질 것이다.

“게임 업 특성상 중소형 게임사가 생존해 나가기에 현

실적 어려움이 많습니다. 카카오의 계열사로서 운영의 

안정성은 물론, 독자적 게임 서비스 개발, 카카오 서비스

들과의 다양한 시너지 포인트들을 생각했을 때 계열사 

편입을 안 할 이유가 없었습니다.” (넵튠 대표이사)

3.4 영유아 업계의 카카오를 꿈꾸는 “키즈노트(Kidsnote)”

‘키즈노트’는 PC와 스마트폰을 통해 어린이집 선

생님이 작성한 아이의 생활기록과 공지사항 등을 부

시기 투자 주체 투자 규모 투자 내용

2012년 12월 카카오벤처스 5억원 ∙ 상환전환우선주(RCPS) 및 보통주 인수

2014년 7월 카카오벤처스 5억원 ∙ 전환사채(CB) 인수

2017년 2월 카카오게임즈 100억원 ∙ 넵튠 발행 신주 인수

2018년 2월 카카오게임즈 50억원 ∙ 전환사채(CB) 인수

8월 카카오게임즈 190억원 ∙ 유상증자 참여

2019년 5월 카카오게임즈 100억원 ∙ 전환사채(CB) 인수

2020년 12월 카카오게임즈 1,935억원 ∙ 유상증자 참여, 지분율 31.66%, 최대주주 지위 확보

2021년 2월 카카오게임즈 ∙ 전환청구권 행사, 지분율 32.56%, 계열사 편입

자료: 넵튠 공식 홈페이지의 공시 자료를 참고하여 저자 작성

<표 3> 카카오의 넵튠 투자 연혁
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모가 즉시 확인할 수 있는 서비스이다. 키즈노트가 

보급되기 전 까지만 해도 대부분 어린이집은 수기로 

알림장을 작성해 아이가 집에 갈 때 가방에 넣어주

는 방식으로 학부모와 의사소통했다. 이 과정을 위

해 어린이집 선생님은 휴식시간 없이 업무를 해야만 

했고 알림장을 놓친 부모는 아이의 소식을 받아 볼 

수 없는 불편함을 겪었다. 키즈노트의 탄생은 어린

이집 선생님의 수고를 덜어주었으며 부모는 아이의 

일상을 쉽고 간편하게 언제 어디서나 확인할 수 있

게 되었다.

키즈노트의 최장욱 대표는 대출을 받아 창업 전선

에 뛰어들었지만, 3개월 만에 자금난을 겪으면서 존

폐의 갈림길에 서게 되었다. 그때 키즈노트에게 투자

를 결정해 준 곳이 카카오벤처스(구 케이큐브벤처스)

다. 2012년 3억 원을 투자했으며 3개월 뒤 5억, 그

리고 1년 만에 카카오인베스트먼트의 계열사 편입을 

제안받았다. 계열사 제안을 승낙하는데 그리 오래 

고민하지 않았다. 기업 내․외적인 요인들을 종합적

으로 판단했을 때 이보다 좋은 결정은 없을 것이라 

확신했기 때문이다. 다만, 가장 먼저 경영권을 고려

하지 않을 수 없었다. 일반적으로 작은 기업이 대기업

의 계열사가 되면 기존 CEO의 경영권은 박탈당한다. 

하지만 카카오는 달랐다. 카카오는 최장욱 대표가 

카카오 내부의 어떤 직원보다 키즈노트를 성장시킬 

잠재력을 가지고 있다고 믿었고 최 대표 그리고 기

존 키즈노트 직원들을 유지하였다. 현재 키즈노트는 

대표, 최고기술경영자 등 대부분의 초기 멤버와 여

전히 함께 하고 있다. 계열사 편입을 결정하게 된 또 

다른 이유는 투자사에 대한 재무적 성과 보답이었다. 

최장욱 대표는 만약 투자사가 없었더라면 키즈노트

의 스마트 알림장 서비스는 지금의 모습으로 성장할 

수 없었을 것이기에 투자사에 대한 적절한 보답이 

이루어져야 한다고 생각했다. 이에 따라, 계열사 편

입을 통해 투자사에게 적절한 재무적 성과를 기여할 

수 있다면 또 다른 투자를 낳아 과거 키즈노트처럼 

어려운 스타트업이 성장할 수 있는 기회를 얻을 수 

있을 것이라 믿었다. 지금도 그 믿음은 변함없으며, 

최 대표는 사회로부터 받은 것들에 보답하기 위해 

스타트업에게 투자하고 경험을 공유하며 제2의 키즈

노트가 나올 수 있도록 지원하고 있다.

“키즈노트는 제 돈을 가지고 만든 회사가 아니고 투자

를 받아서 성장한 기업이에요. 투자사에게 어떤 방법으

로든 재무적 성과를 주는 것이 책임이라고 생각했어요. 

그리고 그것이 또 다른 스타트업이 성장할 밑거름이 되

고 결국 사회에 공헌하는 방법이라고 생각해요.” 

(키즈노트 대표) 10)

카카오인베스트먼트의 계열사로 편입된 이후 키즈

노트는 온전히 스마트 알림장 서비스 개발 및 고도

화와 그리고 사용자 확대에 모든 역량을 집중할 수 

있었다. 더 이상 투자금을 모으기 위해 발품을 팔지 

않아도 되었다. 사용자가 키즈노트 앱에 머무르며 

발생할 수 있는 해킹 등을 카카오 내부 인프라를 활

용해 해결할 수 있었고 안정적인 서버를 구축하는데 

카카오의 도움을 받을 수 있었다. 하지만 카카오의 

지시나 요구, 간섭은 없었다. 큰 방향성은 제시했지

만 세부 사항은 키즈노트가 스스로 결정할 수 있도

록 믿어주었다. 그 결과 키즈노트는 창업 초기 목표

했던 어린이집 선생님 그리고 학부모를 위한 스마트 

알림장 서비스를 개발할 수 있었다. 2022년 현재 5

만 개가 넘는 유치원과 어린이집, 학원 등에서 키즈

노트의 스마트 알림장 서비스가 사용되며 시장점유

율 1위를 차지하고 있다.

“카카오는 특별히 어떤 지시나 요구를 하지 않고 큰 

방향성만 제시했죠. 투자 받고 3년 동안은 카카오에게 

10) 이하 키즈노트 관련 인용구는 2022년 4월 18일 저자가 직접 인터뷰해 얻은 내용이다. 
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자금을 받아서 운영했어요. 4년째 되던 해에 이제 돈을 

벌어보라는 방향성을 제시했어요. 그리고 어떻게 돈을 

벌 것인가는 우리가 계획했어요. 그래서 키즈노트 본연

의 색깔과 정체성을 잃어버리지 않고 성장할 수 있었어

요” (키즈노트 대표)

Ⅳ. 결론 및 향후 연구 과제

4.1 결론

 

본 연구는 모바일 메신저 서비스로 시작한 카카오

가 서비스를 확장하며 비즈니스 생태계를 조성한 배

경과 방법에 대해 스타트업과의 상생 관점에서 살펴

보았다. 카카오의 비즈니스 생태계 조성 및 확장의 

모습을 <그림 2>에 가시화하였다. 

카카오 비즈니스 생태계 확장의 대전제는 최종 고

객의 가치 극대화를 통한 “더 나은 삶의 제공”이다. 

그리고 이를 달성하기 위해 스타트업에 투자해 투자

사와 피투자사가 함께 성장할 수 있는 모델을 도입

하고자 노력해왔다. 스타트업에 대한 카카오의 투자 

및 지원은 스타트업의 창업기부터 성장기까지 그리

고 재무적 측면 뿐 만 아니라 비재무적 측면까지 망

라한다. 카카오는 극 초기 기업(Seed)부터 성장 진

입 단계(Series A)에 위치한 스타트업에게 투자하

는 카카오벤처스와 주로 성장단계(Growth Stage)

에 있는 스타트업에게 투자하는 카카오인베스트먼트 

두 곳의 벤처캐피털 자회사를 운영 중이다. 이들은 

금전적 투자에 그치는 일반적 투자사와 달리 스타트

업의 성장을 위해 꼭 필요하지만 쉽게 얻을 수 없는 

사업 관련 네트워킹과 구인 관련 네트워킹을 제공한

다. 또한, 피투자사의 사업 방향, 전략, 마케팅 등 

실무에 대한 조언, 카카오가 가진 다양한 자원을 이

용한 스타트업 교육 프로그램, 홍보 수단, 대학이나 

관련 협력 업체를 통한 신입 인력의 채용 등을 지원

한다. 그 뿐만 아니라, 성장단계에 진입한 스타트업

에게 후속 투자 유치, 해외 진출, 인력 충원 등 고도

의 성장에 필요한 자원을 제공하며 카카오 플랫폼을 

토대로 협력 스타트업들의 사업이 함께 성장하는 방

안을 모색하고 있다.

스타트업과의 파트너십을 통한 카카오 비즈니스 

생태계 조성은 글로벌 경쟁 속에서 소외될 수 있는 

작은 창업자들에게 활약할 수 있는 기회를 제공하고 

카카오는 스타트업과 함께 더욱 도약하고 있다. 본 

연구는 네 곳의 스타트업-카카오의 파트너십의 양상

을 구체적으로 살펴보았다. 첫째, 수면 테크기업 ‘에

이슬립’은 특히 조직문화 관련 어려움을 겪었으나, 

카카오벤처스가 제공하는 인적 네트워킹을 통해 선

배 CEO에게 조언을 얻어 원활히 해결할 수 있었다. 

그리고 카카오는 자사의 인공지능 스피커에 에이슬

<그림 2> 카카오의 비즈니스 생태계 조성 및 확장의 예
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립의 수면 솔루션을 탑재해 인공지능 스피커 서비스

를 확대할 계획이다. 둘째, 푸드 콘텐츠를 제작하는 

‘컬쳐히어로’는 콘텐츠가 노출되고 홍보할 수 있는 

매체가 필요했는데, 카카오TV는 고품질의 콘텐츠를 

고객에게 배포할 수 있는 플랫폼을 보유하고 있었다. 

현재 카카오TV에서 ‘우리의 식탁’ 푸드 콘텐츠를 고

객에게 무료로 배포하고 있다. 이를 통해 컬쳐히어로

는 홍보 채널을 얻었고, 카카오는 콘텐츠 비즈니스를 

확대하는 시너지를 만들어가고 있다. 셋째, 모바일 

게임 회사 ‘넵튠’은 자체 개발한 게임과 카카오프렌

즈 IP를 결합시킴으로써 모바일 게임 시장에서 자리 

잡고 성장할 수 있는 기반을 마련하였다. 또한, 카카

오게임즈의 계열사로 편입됨으로써 카카오 서비스와

의 시너지 창출은 물론 카카오게임즈와 함께 미래 

먹거리 서비스를 함께 고민하고 있다. 넷째, 모바일 

알림장 서비스를 제공하는 ‘키즈노트’는 카카오가 서

비스 확장을 시작할 무렵 투자받은 기업으로서 현재

는 카카오인베스트먼트의 계열사로 편입되었다. 키

즈노트는 키즈노트 앱 상에서 발생할 수 있는 해킹 

등의 문제를 카카오 내부 인프라를 활용해 해결하고 

성공적인 서비스를 개발해 낼 수 있었다. 이러한 카

카오의 적극적인 자원 활용 지원은 플랫폼 비즈니스

를 영유아 보육, 교육 업계로 확장시키며 카카오만의 

비즈니스 생태계 조성을 본격화하는데 도움이 되었다.

본 연구는 다음과 같은 실무적 시사점을 가진다. 

첫째, 비즈니스 생태계를 조성하고자 하는 기업에게 

서비스 확장을 위한 필요조건으로 고객의 니즈 충족

의 중요성을 시사한다. 고객의 욕구에 의한 비즈니

스 생태계 조성은 결국 다양한 사회적 가치를 전달

할 수 있기 때문이다. 유료 메신저의 부담과 무료 메

신저에 대한 고객 니즈를 충족시킨 카카오톡, 기존 

수동 업데이트 내비게이션의 불편함을 모바일을 통

한 자동화로 편리함을 제공하고 교통신호, 도로 위

험, 공사 정보 등 교통정보를 제공해 도심 교통 환경

을 개선하는 카카오내비, 사용자의 금융 거래에 존

재하는 공인인증서의 복잡성을 해소할 뿐만 아니라 

금융사기 모니터링과 예방 프로그램의 적용을 통해 

금융사기 관련 사회적 문제를 해결하는 카카오뱅크, 

쉽고 편리한 웹툰, 웹 소설 콘텐츠 소비에 대한 고객 

니즈를 충족시키며 콘텐츠 불법 복제 및 유통 문제

로 인한 창작자 권리 침해와 관련된 사회적 문제를 

해결한 카카오페이지, 카카오픽코마 등 대다수의 카

카오 비즈니스 생태계 속 서비스는 고객의 니즈를 

충족시킬 뿐만 아니라 사회적 가치를 제공하며 사회

문제를 해결하고 있다. 이를 통해 고객의 니즈에 기

반한 비즈니스 생태계 조성은 단순 고객의 니즈 충

족을 넘어 더욱 건강한 비즈니스 생태계를 만들 수 

있다는 강점을 가지며 비즈니스 생태계를 조성하고

자 하는 기업에게 유의미한 시사점이 될 수 있다.

둘째, 카카오의 비즈니스 생태계 조성 전략에 있

어서 대형 IT기업-스타트업 간의 협업과 상생의 중

요성을 다시 한번 확인하였으며, 이들 간 동반성장 

모습을 탐색적으로 고찰했다는 점에서 의미가 크다. 

최근 국내 대기업들이 스타트업 생태계에 든든한 조

력자 역할을 자처하며 상생 협력의 지평을 확대하고 

있으며 동반성장지수를 측정하기 위한 연구가 진행

되어 왔다(김범석 등, 2013). 하지만 대형 IT기업

-스타트업의 파트너십을 통한 비즈니스 생태계 조성

이 구체적으로 어떻게 이루어지고 있는지, 그리고 이

를 통해 대형 IT기업과 스타트업 각각이 무엇을 얻

을 수 있는지, 어떤 시너지를 발휘할 수 있는지를 논

하는 연구는 미흡하다. 본 연구가 살펴본 카카오-스

타트업의 파트너십을 통한 비즈니스 생태계 조성의 

모습은 비즈니스 생태계에 관심 있는 기업들에게 그

들의 역할이 무엇인지를 살펴볼 수 있는 계기가 될 

것이다.

카카오의 비즈니스 생태계 조성의 핵심은 고객의 

니즈에 기반한 서비스 확장과 카카오-스타트업의 파

트너십이라는 것을 알 수 있다. 기업들은 카카오의 

비즈니스 생태계를 벤치마킹하고 그들만의 비즈니스 
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플랫폼 생태계를 구축하기 위해 고객의 니즈와 스타트

업과의 파트너십에 주목할 필요가 있다. 이것은 플랫

폼 비즈니스 사업구조라 할 수 있는 B2B2C(Business 

to Business to Consumer)를 실제 사례를 통해 

B2B 측면과 B2C 측면에서 이루어진 가치교환이 생

태계 조성에 필수적이라는 사실을 규명했다는 학문

적 시사점을 가진다. 카카오가 지향하는 B2B2C 플

랫폼 사업구조의 앞 단인 B2B는 카카오와 주로 영

세한 스타트업의 협력을 통한 시너지 창출을 의미하

며, 뒷 단의 B2C는 플랫폼 비즈니스 기업의 고객에 

가치를 전달함을 의미한다. 기존 플랫폼 비즈니스 

관련 연구는 양면시장, 플랫폼 품질 특성 등 다양한 

분야를 다루고 있지만 플랫폼 기업의 사업구조 상에 

존재하는 기업 간의 파트너십 그리고 이를 통한 보

완관계, 시너지 발휘 등에 대한 연구는 미흡하다. 상

생 협력, 공공조달 등 대기업의 사회적 책임에 관한 

학문적 관심이 높아지고 있는 상황에서 파트너십, 보

완관계의 관점으로 바라본 B2B2C 플랫폼 사업 구

조는 이후 플랫폼 비즈니스 관련 연구에 새로운 시

각을 제공할 수 있을 것이다.

4.2 향후 연구 과제

본 연구는 비즈니스 생태계 조성을 위한 핵심 성

공 요인을 카카오 단일 사례를 중심으로 살펴보았기 

때문에 일반화할 수 없다는 한계점을 가진다. 이에, 

카카오 이외 다양한 플랫폼 빅테크 기업의 비즈니스 

생태계 확장에 관한 추가적인 사례 연구가 필요하다. 

특히, 국외에서 성공적으로 비즈니스 생태계를 구축

했다고 인정받는 대표 기업인 아마존(Amazon)의 비

즈니스 생태계 조성의 핵심 성공 요인을 도출하는 것

은 의미 있다. 구체적으로, 아마존은 모든 일(서비스)

은 고객으로부터 시작되어야 한다는 리더십 원칙(아

마존 리더십의 14개 원칙) 아래 고객이 소매점의 영

업시간에 구애받지 않고 언제나, 빠른 배송 속도로 

안전하게 그리고 저렴한 가격으로 물건을 구입할 수 

있도록 비즈니스 생태계를 구축하고 있다. 최근 아마

존은 스마트 도어벨(Smart Doorbell) 회사인 Ring, 

가정 보안업체 회사인 Blink, 유명 식료품 체인 회사

인 Whole Foods, 창고관리 및 재고관리 최적화를 

위한 Kiva Technology 등을 인수하며 비즈니스 생

태계를 확장하는 모습을 보이고 있다. 이처럼 아마

존을 비롯한 다양한 플랫폼 기업의 비즈니스 생태계 

확장의 구체적인 내용을 체계적으로 살펴보고 카카오

의 비즈니스 생태계 조성과 어떤 공통점과 차이점을 

가지는지 도출한다면, 비슷한 사업구조를 가진 혹은 

다른 사업구조를 가진 기업들이 벤치마킹할 수 있는 

중요한 실무적 시사점을 제시할 수 있을 것이다.

또한, 본 연구는 다양한 비즈니스 생태계 조성 방

법을 다루지 못했다는 한계점이 존재한다. 카카오는 

고객이 더 나은 삶을 누릴 수 있는 서비스를 제공하

기 위해 영세한 스타트업에게 투자 및 지원하고 스

타트업과 함께 성장할 수 있는 사업 모델(B2B2C)

을 도입해 카카오만의 비즈니스 생태계를 구축하고 

있다. 즉, 카카오는 주로 카카오-스타트업 파트너십

을 통한 동반성장을 추구하며 비즈니스 생태계를 조

성한다. 반면, 사내 창업 장려 문화를 토대로 또 다

른 유니콘 기업이 탄생할 수 있도록 지원하는 ‘CEO 

사관학교식 창업가 양성 체제’를 통한 비즈니스 생태

계 확장 방법도 존재한다. 일명 ‘벤처 마피아’라고 불

리며 배민 마피아, 페이팔 마피아, 테슬라 마피아가 

그 대표 사례이다. 구체적으로, 전동 킥보드 공유 서

비스 ‘킥고잉’, 공유 주방 서비스 ‘고스트키’ 등은 기

존 배달의 민족에 재직하던 직원이 사내 창업 지원

을 받아 설립한 스타트업이다. 이에, 대표적인 비즈

니스 생태계 조성 방법인 스타트업과의 파트너십을 

통한 동반성장과 벤처 마피아를 함께 고찰할 수 있

는 연구는 플랫폼 기업의 비즈니스 생태계를 이해하

는데 큰 의미가 있을 것이다. 
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Abstract

This study examines how Kakao has been able to successfully build a new type of business 

ecosystem and expand its services through related literature reviews and interviews with 

officials.

Kakao provides financial and non-financial systematic investment and support from the 

start-up period to the growth period of start-ups through its subsidiaries. For the growth of 

start-ups, Kakao helps in various practical aspects such as improving their organizational 

culture using its human capabilities, providing solutions using information technology capabilities, 

providing effective distribution channels for content, developing content incorporating its 

existing assets, and supporting to prevent hacking that may occur in applications, allowing 

start-ups to successfully develop and market services for customers.

Kakao’s case of successfully forming a business ecosystem through support for start-ups, 

collaboration with them, and service expansion based on customers’ needs can give a successful 

precedent for companies to create a business ecosystem through collaboration with start-ups.
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