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 무료 결제 서비스 : 스마트폰에 부착되는 신용카드 리더 
    기로 카드 결제를 처리하며, 결제 수수료를 받지 않는 
    것이 특징. 개인사업자나 소규모 사업자에게 무료 제공 
    초기비용과 월정액, 결제수수료 등을 받지 않는 것이 
    원칙. 다만 중소사업자는 프리미엄 요금제를 적용함 
 
 Freemium 모델 : 무료기반으로 이용자 유치후 여기서 
    파생한 부가가치로 수익을 창출함. 비즈니스 프리미엄 
    요금제가 대표적인 경우. 스파이크는 중소사업자에게 
    이 상품을 적용하고 있음. 매월 30달러 이용료를 지불 
    하면 결제 금액 제한없음 
     ⇒ 1만달러 초과시 건당 30센트, 2.5% 수수료 부과 

 최근 모바일 신용카드 결제 서비스가 대세. 스퀘어가 
   신용카드 리더기를 활용한 모바일 결제 서비스의 시 
   장 잠재력과 높은 성장세를 보여주자 유사한 모델이 
   잇따라 등장함 
 이런 가운데 무료 결제 서비스를 표방한 서비스 모델 
   이 나와 주목을 받고 있음. 단말기나 신용카드, 유통 
   분야 업계들이 유사 서비스를 공개하고 시장에 진출 
   했으나 큰 성과를 거두고 있진 못한 상황 
 선두업체 스퀘어와 저미오만 성장세를 유지하고 있음 

무료 신용카드 결제 서비스 

스파이크 
서비스 특징 시장 상황 

[서비스 화면] 

 결제 수수료를 받지 않고 다른 부가가치 서비스로 수익을 내는 신용카드 결제 서비스 
 중소사업자를 겨냥한 비즈니스 프리미엄 상품으로 매출을 올리는 Freemium 모델 전략 
 결제 서비스를 활성화 시켜 2016년 연간 196억달러를 처리할 정도로 성장 기대 

소액 결제  
서비스 혁신 

평가표(5점 만점) 

수익성 

차별성 

충성도 

진입장벽 

리스크 

2 

3 

3 

2 

3 

시사점 

 결제 수수료 공짜라는 장점을 내세워 신용카드 사각지대를 포용할 수 있는 소액결제 서비스 
 스마트폰을 이용한 결제서비스로 모바일 트래픽 증가에 일조할 것으로 전망됨 
 고객 구매 유형을 DB화 하여 타깃 광고를 할 수 있다는 점에서 새로운 틈새 먹거리로 부가될 것   

- 스퀘어, 페이팔, 아마존, 구글, 애플, 아이시스 등 

주요 경쟁사 

 접근성 : 결제서비스 사각지대인 비상설점 흡수 가능 
 가격경쟁력 : 별도의 수수료를 받지 않아 개인 사업자 
                     나 소규모 사업자가 선호하는 서비스 

경쟁 포인트 


