
코로나� 뉴� 노멀� 시대,� 트렌드의� 변화

- 4차산업혁명과� 팬데믹� 쇼크,� 어떻게� 생존할� 것인가

최재붕� 성균관대학교� 공과대학� 기계공학부� 교수

4차� 산업혁명이라고� 하면� 인공지능,� 로봇,� 자율주행차가� 바꾼다고� 하는데,�

아직� 이� 기술들은� 완벽하게� 실행되고� 있지� 않다.� 그래서� 혁명은� 아직� 오지� 않았다� 생각이� 들기도� 하는데�

사실� 1,� 2,� 3차� 산업혁명을� 보면� 기술이� 들어온� 이후에� 인류의� 삶이� 표준� 자체가� 바뀌는� 현상이� 있었다.

그리고� 4차� 산업혁명은� 바로� 문명교체가� 이루어졌다는� 것을� 발견했다.� 기술이� 아니라� 인류의� 삶이� 바뀌었다.

▶� 인류� 문명의� 표준이� 바뀌다

·� 미디어� 산업의� 변화

밀레니얼� 세대와� MZ세대가� 주도하는� 시장은� 소비자� 권력� 시대이다.

이제� 미디어� 산업� 권력의� 70%는� 유튜브� 정확하게는� 파워유튜버에게로� 이동했다.�

유튜버는� ‘좋아요와� 구독’� 즉,� 소비자의� 선택을� 받아서� 성장한� 것이다.� 이것은� 유튜버는� 태생적으로�

소비자가� 원하는� 것만� 추구하기� 때문에� 결국은� 유튜버� 시대는� 소비자가� 권력임을� 의미한다.

최근에는� EBS-펭수,� 무한도전� 김태호� 피디-유산슬,� 삼시세끼� 나영석� 피디-라끼남� 등�

방송� 생태계도� TV방송과� 유튜브� 콜라보(collaboration� 공동작업)의� 형태로� 변화하고� 있다.

·� 유통산업의� 트렌드� &� 변화

유튜브� 문명으로� 광고와� 커머스도� 변화하고� 있다.�

사람들이� 1인� 방송을� 많이� 보기� 때문에� 자연스럽게� 광고� 매체도� 변화할� 수밖에� 없는� 것이다.�

2019년� 매체별� 광고� 시장� 규모를� 보면� TV는� –15%� 줄고,� 모바일은� +17%� 늘어났다.

커머스의� 경우,� JM솔루션이� ‘꿀광� 로얄� 프로폴리스� 마스크� 팩’� 단일� 상품으로� 매출� 5300억,�

영업이익� 2천� 억을� 기록했다.� 바이오� 신기술이� 아님에도� JM솔루션이� 성공할� 수� 있었던� 이유는�

바로� 왕홍� 마케팅,� 왕홍의� 팬덤이� 그� 이유였다.

왕홍은� 중국� 온라인� 스타를� 의미하는데,� 화장품� 분야� 대표� 왕홍인� 웨이야를� 보면� 작년� 한국에서� 한국� 화장품�

특별전� 생방송을� 진행해� 제품� 85만� 개를� 43초� 만에� 팔았다.� 웨이야는� 본인이� 직접� 써� 보고� 좋은� 제품만을�

대량으로� 구매하여� 싸게� 판매함으로써� 팬덤을� 생성한다.

·� 제조업의� 변화

한국의� 화장품� 제조업체� 코스맥스는� 대기업들의� 생산라인만� 있던� 방식에서� 벗어나�

인플루언서의� 브랜드,� 아이디어를� 받아들이기� 시작했다.�

새로운� 생태계를� 만드는� 제조라인,� 제조의� 비즈니스� 방식을� 새롭게� 디자인하고� 있는� 것이다.

·� 금융업의� 변화

카카오뱅크가� 1,100만� 고객을� 돌파하며� 올해� 1분기� 엄청난� 흑자를� 기록했다.�

이미� 우리나라는� 2018년� 기준으로� 은행의� 업무처리� 90.5%가� 모두� 무인서비스/비대면으로� 처리되었다.

특히,� 중국은� 알리페이,� 위쳇페이로� 거의� 무화폐� 경제를� 만들어가고� 있다.



▶� 애프터(After)� 코로나� 시대� 생존전략

▶� 우리� CEO가� 꼭� 알고� 새겨두어야� 할� 것

애플,� 아마존,� 구글,� 마이크로소프트,� 페이스북� 5대� 플랫폼의� 기본은� “지식은� 공유� 한다”이다.

지식의� 공유에서� 발전하여� 우버,� 에어비앤비� 등으로� 발전한� 것이� 「셰어링� 이코노미」� 이고

공유가� 사람들의� 표준� 문명으로� 자리� 잡으면서� 그� 공유를� 위한� 플랫폼이� 등장하여� 「플랫폼� 이코노미」� 가� 된다.

그리고� 이번� 코로나로� 인해� 강제로� 문명의� 변화를� 경험했을� 뿐만� 아니라�

이� 플랫폼에서� 생활하는� 것이� 안전해지면서� 「언택트� 이코노미」� 로까지� 이어졌다.

지식의� 공유� -� 셰어링� 이코노미� -� 플랫폼� 이코노미� -� 언택트� 이코노미�

이러한� 것들이� 표준이� 되면� 지식은� 셰어링� 하여� 배우는� 것이� 기본이고,� 플랫폼에서� 노는� 게� 일상이고,�

그� 곳에서� 소비도하는,� 즉,� 표준� 사고가� 완전히� 바뀌게� 된다.�

이런� 사고를� 지닌� 인류(포노� 사피엔스)가� 소위� 밀레니엄� 세대,� MZ세대로�

이미� 이들은� 문명을� 리드하는� 사람들이� 되었다.� 또한� 소비의� 주력� 세대가� 되고� 있고,�

2030년에는� 이들이� 35세~51세이기� 때문에� 진짜� 주요고객이라는� 것을� 알고� 준비해야� 한다.�

10년� 후를� 준비하는� 것이� 아니라� 지금부터� 그� 세대와� 맞추어서� 호흡을� 같이� 해야� 한다.

“내가� 표준의� 호흡을� 맞추면서� 고객과� 함께� 간다.”� 이것이� 애프터� 코로나� 시대의� 생존� 전략이다.

<포노� 사피엔스� 비즈니스의� 표준� 상식� 세� 가지>

첫째,� CEO가� 마음의� 표준을� 바꿔야� 한다.

둘째,� 고객의� 데이터(경험)를� 많이� 얻기� 위한� 실력이� 있어야� 한다.

셋째,� 포노� 사피엔스와는� 진정성과� 세심한� 소통이� 필요하다.�

“지금� 기성세대의� 인생� 자체가� 기적에� 대한� 도전의� 연속이었고,�

그것을� 성취해낸� 유일한� 사피엔스입니다.�

우리는� 얼마든지� 극복할� DNA가� 있습니다.

마음의� 표준을� 바꾸시고� 새로운� 세대와� 호흡하면서�

세계를� 아우르는� 멋진� 기업으로� 대한민국� 미래도� 활짝� 열어주시기를� 바랍니다.“


