
투비소프트의 주력 제품은 기업용 RIA(Rich Internet Ap-

plication)다. 업체 측의 설명에 따르면 ‘(인터넷 기반의) 업

무용 소프트웨어를 만드는 소프트웨어’다. 예를 들면 1990년대

중반 월드와이드웹(www: world wide web)이 보급되면서

html 언어로 웹사이트를 만들다가 어느 순간 ‘드림위버’ 같은 툴

이 나오면서 제작이 쉬워진 것처럼, 업무용 소프트웨어를 만들 때

‘C’, ‘코볼’ 같은 컴퓨터용 언어의 구현을 쉽게 하도록 도와주는

툴이라고 할 수 있다. 물론 드림위버와는 비교도 안 될 정도로 정

교하고 복잡하다. 증권사용 웹 트레이딩 프로그램을 만들 수 있을

정도니까. 김형곤 투비소프트 대표는 “RIA는 어도비가 만든 용어

인데, 우리는 기업용이므로 ‘엔터프라이즈 RIA’라고 부른다”고

설명했다. 

2000년 설립된 투비소프트는 국내 기업용 RIA의 60~

70%(투비소프트 추정)를 차지하고 있다. 대우증권·한국투자증

권의 웹 트레이딩 시스템(HTS가 아닌 웹상에서의 거래)이나 교육

과학기술부의 NEIS(National Education Information Sys-

tem: 교육행정 정보 시스템), SK텔레콤·LG유플러스의 대리점

용 고객 관리 시스템, 교보문고의 도서 검색 시스템 등이 투비소프

트의 제품을 이용해 만들어졌다. 투비소프트는 2010년 5월 코스

닥에 등록한 상장회사다.

기업용 RIA에 대한 배경 설명을 부탁드립니다.

1990년대 이후부터 업무용 프로그램 개발에 ‘툴’을 쓰기 시작했

습니다. 최근 트렌드는 ‘타임 투 마켓(Time to Market)’인데, 적

시에 프로그램을 내놓지 않으면 안 될 정도로 속도가 중요해졌습

니다. 예를 들어 이동통신사에서 4세대(LTE) 제품이 나올 때 이

에 맞춰 요금제도 만들어야 하고 단말기 종류도 다양한데, 고객

관리 시스템이 빨리 나오지 않으면 제품의 출시가 늦어지겠죠.

프로그램 개발의 속도가 빨라져 이제는 툴을 쓰지 않는 경우는

거의 없습니다. 증권사 홈 트레이딩 시스템(HTS)처럼 0.001

초를 다투는 아주 크리티컬한 때에는 랭귀지로 직접 개발하

지만 그 외에는 거의 툴을 쓴다고 볼 수 있습니다.

국내 점유율은 어느 정도입니까.
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몇 년 전까지는 우리가 50%, 기타 50%였는데 지금은 60~70%

사이가 되지 않을까 보고 있습니다.

경쟁사는 어디입니까.

큰 경쟁사는 없습니다. 어도비가 있지만 국내에서 이 분야는 그리

크지 않습니다. 

설립 역사에 비하면 기술력이 상당하군요. 어떻게 회

사를 설립하게 됐습니까.

2000년 회사를 세웠는데, 당시 정보기술(IT) 버

블이 거의 꺼져가는 상황이라 주위에서 반대가 많

았지만 이를 무릅쓰고 창업했습니다. 툴에 바로

뛰어든 것은 아니고 다른 분야를 2~3년 하다가

2003년 개발 툴을 처음 내놓았습니다. 툴 개발

에 돈이 많이 드니까 그전에 벌면서 하자고 여러

은행·증권사의 계좌를 하나의 화면에서 관리할

수 있는 솔루션을 개발했습니다. 그런데 2001~2003년 사이 30

여 개의 시중은행이 6개로 통폐합되지 뭡니까. 갑자기 시장이 사

라져 버린 거죠. 힘들었던 시절인데, 다행히 일본 노무라그룹에서

사줬고 중간 중간 모바일 뱅킹 솔루션으로 버텼습니다. 지금은 툴

매출이 95%이고 나머지도 메인 판매를 위한 서포트입니다.

경쟁사가 별로 없는 걸 보니 진입 장벽이 꽤 높은 분야인 것 같습니다.

우리처럼 밑바닥부터 다 하고 있는 회사는 그리 많지 않습니다. 연

구·개발(R&D) 투자에 쏟아 부어야만 하는데 제품 하나에 100

억~200억 원이 듭니다. 우리가 2011년 내놓은 엑스플랫폼

(XPlatform)도 2007년부터 시작해 4년 동안 150억 원 이상이

투자된 제품입니다. 

글로벌 제품과 비교해 기술력은 어느 정도입니까.

RIA를 비롯한 사용자 환경(UI: User Interface)은 한국이 더

앞선 시장입니다. 마이크로소프트도 UI 테스트를 한국에서 많이

합니다. 한국 고객들의 눈이 높고, 까다롭고, 많은 것을 요구하기

때문이죠. 기술적으로 앞서 있고 다른 나라들은 이제 태동기라고

볼 수 있습니다. 

해외 진출도 활발한 편입니까.

일본에는 2007년 사무소를 냈는데 올해 법인화(지사 설립)할 예

정입니다. 해외 진출은 기술만으로 되지 않고 마케팅 비용을 쏟아

부어야 하기 때문에 만만하지 않습니다. 

소프트웨어 저작권 이슈에 대해 어떤 생각을 갖고 있습니까.

소프트웨어의 시작은 얼마나 가치를 인정해 줄 것이냐의 문제인데

요, 기업은 이제 돈 주고 쓴다는 데는 동의하고 있습니다. 다만 얼

마를 주고 살 것인지의 이슈가 남은 것 같습니다.

밸류(가치)는 높게 쳐 주는데 가격은 낮추려고 합

니다. 정부도 (가치를) 인정해 분리 발주도 하는 등

긍정적 방향으로 가고 있다고 봅니다.

어느 정도 가격을 낮추려고 하나요.

1억 원을 줘야 하는데, 2000만~3000만 원을 부

르는 경우도 있습니다. 소프트웨어는 원래 가격보

다 고객사의 예산에 의해 결정됩니다. 시장조사 후

합리적으로 해야 하는데 한 덩어리로 정해 놓고 나

눠 쓰다 보니…. 인건비 절감에는 한계가 있으니 소프트웨어에서

깎으려고 하지요. 

안철수연구소에 따르면 해외에서는 국내보다 3배의 가격을 받는다고 하

더군요.

해외는 소프웨어의 적정 가격이 있어서 제시한 금액의 5% 선에서

인하 요구를 합니다. 이건 얼마든 협상이 가능한 부분이지요. 그런

데 국내는 70%를 깎아달라고 요구합니다. 그러면 약 3배 차이죠.

다만 이건 국내시장 구조가 나쁘다기보다 발전 단계상 거기까지

가지 못한 겁니다. 미국·일본도 그런 과정을 겪었습니다. 한국도

지금은 발전 단계지 후퇴는 아닙니다. 

시간이 지나면 나아질까요.

10년 전은 지금보다 더 열악했습니다. 1990년대 후반 IT 태동기

에는 개발사들도 가격 결정에 대한 인식이 없었습니다. 물론 당시

에는 제대로 된 제품도 없다 보니 시장이랄 것도 없었지만 이제는

품질이 좋아져 고객도 제 값을 쳐 줘야 한다는 인식이 커졌습니다.

투비소프트의 제품처럼 기업용도 무단으로 사용하는 경우가 있습니까.

심증이 가는 곳도 있습니다. 분란을 만들지 않으려고 가만히 있는

데, 불시에 단속하면 걸릴 데가 많을 겁니다. 그렇지만 고객 스스

로 깨닫고 구매하도록 기다리고 있습니다. 

▶ 투비소프트 본사의 X플랫폼 교육 모습.

▼ 김형곤 투비소프트 대표는 “1990년대 후반
IT 태동기에는 제대로 된 제품이 없어

(소프트웨어) 시장이랄 것도 없었지만 이제는
품질이 좋아지면서 고객사들도 제값을 줘야

한다는 인식이 생기고 있다. 미국·일본도 이런
과정을 거쳤다. 10년 뒤에는 상황이 더 나아질

것”이라고 말했다. 


