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KCB Insight

HBR/SMR Best Article Review

Fortune World News Update

온디맨드 경제(On-Demand Economy)의 의미와 과제

<옥자>, 넷플릭스 그리고 온디맨드 서비스의 생존 전략

KCB News 

녹색성장대학원-글로벌녹색성장기구 업무협약 체결

2017 한국경영학회 춘계학술대회 개최

KAIST 경영대학 산악회 히말라야를 등반하다!

세계에서 활약하는 동문들의 힘찬 발걸음

KCB Alumni

MBA 부부는 왜 딸기 농부가 되었나

부녀 동문, 부부 재학생 인터뷰

KCB Giving

발전 기금 기부현황

<경영공학 후배사랑 장학금> 수혜자 감사의 글
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▣ 모집전공 

Full-Time MBA 테크노 MBA, 금융 MBA, 정보미디어 MBA, 사회적기업가 MBA

Part-Time MBA 이그제큐티브 MBA (주말), 프로페셔널 MBA (야간)

Master 금융공학, 녹색경영정책 

▣ 모집일정

원서 접수 2017. 10. 2(월) ~ 10. 16(월) (온라인 접수)

서류합격자 발표 2017. 11. 9(목)

면접전형 2017. 11. 10(금) ~ 11. 16(목)

최종합격자 발표 2017. 11. 30(목) 

▣ 입시문의

KAIST 경영대학 행정팀 02-958-3213, Admission@business.kaist.ac.kr

기술과 경영의 융합
4차 산업혁명을 선도할 인재를 모집합니다

KAIST 경영대학 2018학년도 MBA/Master 과정 신입생 모집

입시 사이트 http://www.business.kaist.ac.kr/admission



여러분, 안녕하십니까? 

경영대학장 김영배입니다.

청량한 가을 공기가 아침, 저녁으로 느껴지는 9월입니다.

KAIST 경영대학은 그동안 우리나라 경영 교육의 혁신을 선도해 왔습니다.

1995년 국내 최초로 미국식 전일제 MBA 과정을 개설하여 우리나라의 여러 대학에 경영전문대학원이 확산되는 

계기를 마련하였고, 미래 산업을 선도하는 금융공학과 정보미디어경영 등 새로운 교육과정을 국내에 소개해 왔

습니다. 

또한, 지난 5년 동안에는 ‘기업의 사회적 책임 활동’, ‘지속가능경영’을 추구하는 SEMBA를 개설하여, 우리 사회

가 보다 포용적으로 성장할 수 있도록 새로운 가치를 창출하고, 가치의 공유를 통해 개혁을 선도하는 사회적 사

업가를 육성해 왔습니다. 더불어 기후변화와 탄소 배출권 등 세계적 환경 이슈의 해결방안을 창출하는 녹색경영

정책 석사과정도 도입·운영해 왔습니다. 최근에는 4차 산업혁명 시대를 이끌어 갈 IT 경영 전문가 양성을 위하

여 빅데이터 분석, IoT 관련 과목을 신설하였을 뿐만 아니라 각 분야의 Business Analytics 역량과 창업가 마인드

(Entrepreneurship)를 갖출 수 있도록 관련한 집중 분야도 추가로 개설하였습니다. 이는 바로 ‘시대에 앞서 우리 

사회가 필요로 하는 인재를 육성’하는 KAIST 경영대학의 미션과 부합하는 결과물일 뿐만 아니라, KAIST 경영대

학만의 차별화된 핵심역량이라 생각합니다.

하지만 이 모든 혁신적인 교육 프로그램과 세계 최고 수준의 경영 연구 성과를 성공적으로 이루어내기 위해서는 

많은 도전이 기다리고 있고 이를 해결하기 위한 선결 조건은 KAIST 경영대학의 구성원들의 상호 신뢰, 지식과 아

이디어의 공유, 그리고 자발적으로 참여하는 공동체 문화라고 생각합니다. 

Building Excellence Together!

이것은 우리 경영대학이 지난 몇 년 동안 강조해 온 Catch-phrase입니다. 저는 이것이 단지 구호만이 아니라 경

영대학의 모든 구성원과 관계자들이 공감하는 목표로 자리잡고 나아가 이를 통해 신뢰와 공유, 참여의 규범이 

경영대학의 조직문화로 자리를 잡을 수 있기를 진심으로 바라고 있습니다.

KAIST 경영대학을 사랑하는 동문, 재학생, 교직원 등 여러분께서는 보다 적극적으로 학교 발전과 바람직한 연구 

및 학업 환경 개선에 관심을 갖고 참여해 주시길 부탁드립니다.

저 역시 경영대학의 동문이자 교수로서 지난 38년 간 몸 담아 온 KAIST 경영대학이 2031년 세계 Top 20 수준으

로 도약하는 비전을 달성하기 위해 앞으로 여러분들과 다양한 자리에서 자주 만나 소통하고 공감하는 

시간을 갖도록 하겠습니다. 

이제 저와 여러분들의 꿈이 KAIST 경영대학과 함께 실현되고 구체화될 수 있기를 바랍니다. 

03 DEAN'S MESSAGE

최고경영자과정-임원급 교육과정

신기술 트렌드의 이해와 활용을 통한 신사업 발굴, 새로운 패러다임으로의 전환을 위한 혁신전략, 

이를 통합 구현하는 경영전략의 교육내용으로 미래 경영자의 핵심역량을 함양하는 교육과정입니다.

•교육일정: 상반기, 하반기 연 2회 운영

•모집시기: 1~2월(상반기), 7~8월(하반기)

•강의시간: 매주 목요일 17:00~21:00 (저녁식사 시간 포함)

•교육장소: KAIST 서울캠퍼스(홍릉) 

혁신·변화관리과정-중견관리자급 교육과정

국내 최초로 중견관리자를 대상으로 차세대 CEO를 양성하는 교육과정으로 

최신 경영이론 및 방법과 최신 사례들의 고찰을 통해 시장 변화에 대응하고 혁신을 선도하는 

경영자가 될 수 있는 자질을 함양하는 데 목표를 두고 있습니다.

•교육일정: 상반기, 하반기 연 2회 운영

•모집시기: 1~2월(상반기), 7~8월(하반기)

•강의시간: 매주 수요일 15:00~21:00 (저녁식사 시간 포함)

•교육장소: KAIST 서울캠퍼스(홍릉) 

글로벌 리더과정-1년 전일제 교육과정

급변하는 경영환경에 대응하여 공기업 및 일반기업 핵심리더의 글로벌경쟁력 제고를 위해 

KAIST와 미국 캘리포니아 주립대학이 공동 개설한 1년 전일제 글로벌리더십 교육과정입니다.

•교육일정: 연 1회 운영(상반기 국내 교육, 하반기 해외연수)

•모집시기: 12월~2월

•강의시간: 매주 월~목, 9:30-16:00

•교육장소: KAIST 서울캠퍼스(홍릉), 미국 캘리포니아 주립대학

기업 맞춤형 위탁과정

기업별 요구에 따른 특화된 교육 컨텐츠를 제공하는 기업 맞춤형 위탁교육과정입니다.

학문적 연구와 더불어 현장 적용 능력 개발 등 비즈니스 환경이 요구하는 

경영교육을 추구하여 위탁기업들의 높은 평가와 만족도를 이끌어 내고 있습니다.
KAIST 경영대학장  김 영 배

LEARNERS BECOME LEADERS
KAIST EXECUTIVE EDUCATION

2016년 Financial Times 경영자과정 부문
아시아 1위·세계 21위

1994년 개설 이래 배출한 11,000여 동문의 폭 넓은 교류와 탄탄한 네트워크, 

KAIST의 이공계 기반과 경영대학의 전문성이 조화된 

수준 높은 명품 강의를 특징으로 합니다.

AIM
Advanced Innovative
Management Program

AIC
Advanced Program for 
Innovation&
Change Management

GLP
Global Leader
Program

Customized 
Program

KAIST EXECUTIVE EDUCATION
www.business.kaist.ac.kr/executive        02-958-3401
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KCB NEWS
20  녹색성장대학원, 덴마크 환경식품부 장관 초청 

세미나 개최
 ‘Circular Economy – the Danish Experiences’  

 주제로 열려

21  녹색성장대학원-글로벌녹색성장기구 업무협약 
체결

  전문가 교류 및 공동 연구로 녹색성장지식 전파…  

시너지 효과 기대

22  2017 한국경영학회 춘계학술대회 개최 
  ‘경쟁력 제고를 위한 정부의 기업 정책 및 전략’  

주제로 열리다 

24  성공적인 비즈니스를 꿈꾸는 당신이라면, KAISTMAN
  알찬 강의로 실전 비즈니스 매너 익히고,  

KMS로 네트워킹 감각 다져

26  Pokemon GO! KCB GO! 
  2017 체육대회 성황리에 개최 

28 KAIST 경영대학 산악회 히말라야를 등반하다! 
  안나푸르나 베이스캠프(4,130m) 등반에  

네팔 빈민 마을 봉사활동도 이어져

30 세계에서 활약하는 동문들의 힘찬 발걸음!
 류성한, 박종원, 신승훈 동문

32 KCB NEWS 단신

34 BOOK REVIEW

KCB ALUMNI
36 MBA 부부는 왜 딸기 농부가 되었나
 박홍희 동문(테크노MBA 03학번)

38  부녀이자 모교의 기억을 함께 나눈 선후배
 김태구(금융공학 97학번), 김아영(녹색경영정책 15학번) 동문

 컴퍼니 커플에서 이제는 캠퍼스 커플
 유승연, 조형민 부부(정보미디어MBA 17학번)

40  한국 공공부문의 글로벌 리더들을 만나다
 김화식 동문(서울보증보험 양재지점 지점장)

 박상열 동문(한국지역난방공사 성과관리팀 차장)

 조주호 동문(한국도로공사 해외사업단 팀장)

42 ‘꿈의 직장’으로 불리는 리노공업,  
 이채윤 대표를 만나다
 리노공업 이채윤 대표(매경-KAIST 

 최고지식경영자과정 5기 동문, 2000년 졸업)

KCB GIVING
44 선배님, 감사합니다!
  <경영공학 후배사랑 장학금> 수혜자 감사의 글

46 발전 기금 기부 현황

숫자로 보는 KCB
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13
정보시스템 분야 세계 13위(PAJAIS, 2009)

해외대학 교수로 임용된 

박사과정 학생 수 28명

28
5년 연속 Financial Times 

경영자과정 순위 아시아 1위

(2012~2016)

1

재학생에게 365일 제공되는 24시간 개별 연구 공간

365 x 24

국내 유일 

4개 국제기관 공인 MBA

(AACSB, GMAC, 

EQUIS, PIM) 4

최근 3년 평균 취업률
(2015~7년 2월 졸업생 대상)

06 온디맨드 경제(On-Demand Economy)의 의미와 과제
 글. 경영공학부 오원석 교수

08 HBR Best Article Review <The Truth About Blockchain >
 정리. 박지용 박사과정(경영공학 15학번)

10 SMR Best Article Review <How to monetize your data>
 정리. 최승우 박사과정(경영공학 13학번)

12 Fortune World News Update 
 정리. 김지예, 윤명해 기자

14 <옥자>, 넷플릭스 그리고 온디맨드 서비스의 생존 전략
 글. 류성한 동문(경영공학 박사 10학번)

16 온디맨드On-Demand 그리고 산업의 변화
 글. 김상원 기자

18 시공간을 뛰어넘는 On Demand 혁신 
 글. 박혜림 기자

KCB INSIGHTS

On Demand

최고경영자과정(AIM) 

동문수 1,640명

1,640
96

Facebook
www.facebook.com/KAISTBS

Blog
blog.naver.com/kcbpr

YouTube
www.youtube.com/kaistbs

afreecaTV(인터넷 방송)
www.afreecatv.com/kaistbs

Frontier 웹진
webzine.kaist.ac.kr

구독 신청 및 독자 의견
Frontier@business. kaist.ac.kr  

 KAIST 경영대학 온라인 채널



온디맨드 경제란?

최근들어 온디맨드 경제(On-Demand Economy)

에 대한 관심이 날로 증폭하고 있다. 미국의 예

를 들면 온디맨드 시장이 2015년 기준으로 $57.6 

billion 규모에 달하며 22.4 million 고객들이 참

여하고 있다 1. 2016년에는 72%의 미국 성인들

이 공유경제 기반 온디맨드 서비스를 적어도 한 

번은 사용했다. 전통 경제 시스템, 특히 리테일

(Retail) 시장이 공급자 주도로 움직였다면 온디

맨드 경제는 수요자 중심으로 형성되고 작동하

는 경제 시스템을 말한다. 말 그대로 수요자가 원

하는 물건이나 서비스를 모바일 기기 등을 통해 

손쉽게 주문하고 대부분 신속하게 제공받을 수 

있는 주문형 서비스 경제모델을 일컫는다. 인스

타카트(Instacart)는 신선한 채소와 과일 등 식료

품(Grocery)을 집으로 배달해주며 매디 캐스트

(Medicast)를 통하면 의사가 2시간 안에 환자의 

집을 방문한다. 변호사, 컨설턴트 등 전문 직업인

들도 언제 어디서든 쉽게 호출할 수 있다. 이러한 

배달, 방문 서비스는 온디맨드 경제의 큰 주축을 

이룬다. 또 다른 하나는 우버(Uber), 에어비엔비

(Airbnb), 태스크래빗(Taskrabbit) 등으로 대표되

는 공유경제나 긱 경제(Gig Economy) 기업들이 

온디맨드 경제의 대표적 기업으로 수요자 중심 

경제의 활성화에 큰 기여를 해오고 있다. 

글. 경영공학부 오원석 교수

온디맨드 경제(On-Demand Economy)의 
의미와 과제

가 않았다. 또한 노동자만 확보하면 비교적 쉽게 

시작할 수 있는 서비스 산업이었기에 경쟁자들이 

속속 나타나며 초반의 이익을 경쟁자들과 나누게 

되었다. 그리고 마지막으로 소비자들이 한번 거래

한 노동자들을 직접 연락해 회사에 커미션을 주

지 않고 직거래를 하기 시작했다. 플랫폼 기반의 

매개체 역할을 하는 온디맨드 회사들의 아킬레

스건(Achilles Tendon)을 파괴한 것이다. 사실 이

러한 고용, 비용, 과다경쟁, 비즈니스 모델 문제는 

거의 모든 온디맨드 회사가 당면한 문제이고 어

느 누구도 즉각적이고 효과적인 문제 해결을 위

한 전략적 선택의 여지가 그리 많지 않다. 우버나 

에어비엔비도 이러한 문제들에 항상 노출되어 있

고 특히 법적인 문제, 고용문제 등은 앞으로도 심

화될 것이다. 규모가 작은 온디맨드 회사들은 이

러한 문제 해결 능력이 약해서 결국은 도태될 것

이며 획기적인 비즈니스들은 큰 회사의 일부가 되

어 갈 것이다. 즉, 어느 정도의 과도기를 거쳐 소셜

네트워크 서비스같이 몇몇 거대 플랫폼 기업들에 

의해 온디맨드 시장도 재편성될 것이다. 결국 ‘공

유 재벌’이 등장하고 공유가 아닌 공유를 통한 독

점, 즉 공유 독점(Sharing-Monopoly)이라는 모순

적 형태의 경제가 출현할 수 있다.      

온디맨드 경제의 경제적 영향은? 

사회적으로도 생각해봐야 하는 이슈가 있다. 과

연 이러한 온디맨드 경제, 특히 공유경제, 긱 경

제의 경제적 의미는 무엇일까? 이러한 신 소비, 

고용 패러다임들이 소득 재분배, 수입 증가, 수요 

창출을 통한 내수시장 활성화, 고용증진, 복지 향

상 등 우리가 현실에 당면한 만성 경제문제들에 

어떤 답을 줄 수 있는지가 궁금하다. 어떤 학자들

은 이러한 새로운 경제 시스템들의 등장이 소득 

재분배와 부의 양극화 문제를 해결하는 데 큰 도

움을 줄 수 있다고 한다. 과연 그럴까? 얼핏 보면 

그럴듯한 이야기이다. 온디맨드에 익숙한 소비자

들은 게으름을 더 즐기게 되고, 저소득층 사람들

이 서로 잉여자원을 공유하고, 긱 노동 시장을 통

해 정규 노동 시간 외에 추가 소득을 올릴 수 있

고, 추가 소득은 소비로 이어질 수 있다. 또한 비

정규직 근로자들이 일할 수 있는 기회를 더 얻

을 수 있으니 시장이 활성화되고 소득이 재분배

되며 양극화가 줄어들 수 있다고 생각할 수 있다. 

하지만 이건 일차원적인 생각이다. 

얼마 전 JP모건체이스 연구소의 연구결과에 따

르면 2014년에서 2015년 동안 미국 소득 상위 

20% 구간에 있는 사람들이 하위 20% 보다 긱 

노동시장을 통해 더 많은 수입을 올렸다고 한다. 

고소득층들은 자신들이 소유한 주택이나 자동

차, 토지 대여 등을 통해 더 많은 소득을 올리고 

있다. 보고서는 긱 경제에 참여하는 고소득층 중 

82%가 별장 공유 서비스(VRBO)나 고가 공예품 

공유 사이트(Etsy) 등 온디맨드 시장을 통해 큰 

소득을 올리고 있다고 한다2. 물론 나라마다, 지

역마다 다르겠지만 저소득자들이 우버 운전으로 

시간당 버는 순소득이 보통 $11 정도라고 한다3. 

1년으로 환산하면 적지 않은 금액이지만 부자들

이 별장이나 고가 자동차를 대여해서 큰 노동 없

이 벌 수 있는 금액에 비하면 작은 소득이다. 로

버트 라이시(Robert Reich) 버클리 대학교수는 

공유경제, 긱 경제를 통해 큰 이익은 결국 우버

나 에어비엔비 같은 ‘공유’가 아니라 ‘공룡’기업들

이 다 가져가고 그러한 경제에서 일하는 근로자

들은 부스러기(Scraps)만 가져갈 것이라고 비판

하고 있다. 얼마 전 이코노미스트(Economist) 기

사에서도 온디맨드 경제가 비정규직 노동자들을 

착취하고 있다고 비판했다4. 공유경제, 긱 경제가 

어느 정도 고용의 수적 증대는 가지고 올 수 있겠

지만 고용의 질(Quality)에는 오히려 부정적인 영

향을 미칠 수 있다. 즉, 일자리 창출이라는 표면

적이고 가시적인 목적에는 공헌을 할지 모르겠

지만 결국 노동자들의 삶의 질은 나아지지 않을 

수 있다. 이런 사실만을 놓고 본다면 온디맨드 경

제는 소득재분배/양극화 해소와는 거리가 멀다

고 할 수 있다. 피케티(Piketty) 교수가 21세기 자

본(Capital in the Twenty-first Century)이라는 

책에서 말하는 부의 집중과 대물림을 심화하는 

또 다른 형태의 21세기형 자본이 온디맨드 모델

을 바탕으로 한 공유경제, 긱 경제가 아니라고 부

정할 수 있을까? 실제 ‘공유’의 경제적 가치를 충
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분히 살리려면 공유 기업들은 이윤 일부를 사회

와 공유해야 한다. 누구를 위한 공유인지, 누구

에게 단기적, 장기적 혜택이 돌아갈지를 집고 넘

어가야 한다. 그렇지 않으면 공유 재벌 등은 결국 

공유라는 사회적 가치와 자산을 기업의 이윤추

구의 도구로만 활용하는 비즈니스 모델이나 전략

에 불과하다. 대학에서는 공유경제의 경제적 시

스템 우월성을 설명하면서 가끔 노벨상 수상자

인 오스트롬의 ‘공동체 자치’를 현 공유경제 시장

과 비교한다. 과연 기업적 색깔이 뚜렷한 현 공유

경제나 긱 경제 시스템을 오스트롬이 추구하는 

‘순수한’ 공동체 자치와 비교하는 게 맞는 건지 의

문스럽다. 우리나라도 미국이나 유럽의 경우처럼 

공유경제, 긱 경제에서 일하는 노동자들의 권리

에 대해 관심을 가질 때이다. 경제학에서 공유는 

신뢰를 바탕으로 하며 신뢰는 거래비용을 최소

화할 수 있는 최고의 경제 자산이다. 공유 및 긱 

모델을 원천으로 하는 온디맨드 경제는 이러한 

신뢰를 바탕으로 의식 있는 자본주의(Conscious 

Capitalism)의 실천에 앞장서고 노동과 자본의 패

러다임을 생산적이고 효율적인 방향으로 변화시

켜 고용 안정화 및 질적 향상, 수익 재분배, 사회

적 자산 확충 등에 기여할 때 진정한 의미의 공유

와 온디맨드 경제로 성장할 것이다. 

하는 사람들, 프리랜서로 자신이 남들보다 잘 할 

수 있는 일에 종사하며 경제적 소득을 올리는 사

람들이 긱 경제의 대표적 구성원들이라 할 수 있

을 것이다. 온디맨드, 공유, 긱 경제가 서로 유기

적으로 맞물려 있고 공존하는 이유이다.   

온디맨드 경제의 당면 과제

온디맨드 경제를 단순한 스마트폰 기반의 업그레

이드된 주문 배달 서비스라고 이해하는 것은 숲

을 보지 못하고 나무만 보는 것이다. 다른 각도에

서 이러한 새로운 형태의 서비스, 고용, 소비 패러

다임이 경제에 어떠한 영향을 줄지 또 해결해야 

할 당면 과제가 무엇인지 살펴보는 게 중요하다.

온디맨드 비즈니스, 지속 가능한가?  

우버나 에어비엔비의 성공이 미디어 등을 통해 

많이 확산되며 온디맨드 경제가 마치 고갈되지 않

는 금광인 것처럼 보이지만 사실 많은 온디맨드 

기업들이 다른 스타트업 기업과 마찬가지로 실패

한 경우가 많다. Zirx, Sidecar, Homejoy, Grofers 

등 성공하지 못한 온디맨드 기업들도 무수히 많

다. 한 예로 Homejoy라는 한때 큰 인기를 모았던 

집 청소 서비스를 제공하는 회사는 고용과 관련

된 법적인 문제, 급속한 성장 정책, 과다 경쟁, 그

리고 소비자들이 회사를 통하지 않고 한번 거래

한 노동자와 직접거래(Platform Leakage)하는 문

제 등으로 문을 닫고 말았다. 첫 번째 고용문제는 

회사는 노동자들을 계약자(Contractor)로 취급했

지만 노동자들은 회사 직원 대우를 원했던 것이

다. 본질적으로 정규직, 비정규직 문제이다. 두 번

째, 온디맨드 회사 특성상 규모(Scale)가 중요하므

로 초반에 무리를 해서라도 성장 정책을 시도했

다. 마케팅 비용 등 현금을 많이 필요로 했는데 수

익이 따라 줬다면 큰 문제가 없었겠지만 그렇지

On-Demand, Lazy, Sharing, Gig, and 

Scraps Economies

요즘처럼 경제 관련 신조어가 많이 등장하는 

시대도 없었던 것 같다. 온디맨드 경제, 공유

(Sharing) 경제, 긱(Gig) 경제, 부스럼(Scraps) 경

제, 플랫폼(Platform) 경제 등 매우 다양하다. 이

들이 용어는 다르지만 서로 연관성이 있다. 어

떤 학자들은 온디맨드 경제를 게으름 경제(Lazy 

Economy)라고도 부른다. 청소, 세탁, 육아, 주

차, 애완견 산책 등 일상부터 어떤 특정 인기 음

식을 먹기 위해 6-7시간 줄을 대신 서주는 서비

스, 자신이나 가족사진을 대신 정리해주는 일, 심

지어 환자도 아닌데 밥 먹을 때 옆에 앉아서 음식

을 먹여주는 서비스까지 가능하게 하는 경제 시

스템이기 때문이다. 본인의 일을 다른 사람에게 

맡기는 것이 ‘게으름’이라 한다면 우리 경제는 게

으름의 의한, 게으름을 위한, 게으름의 경제가 맞

다. 온디맨드 경제가 소비자들을 더 게으르게 만

들고 있는 건지, 소비자가 게을러서 온디맨드 경

제가 더 붐(Boom)을 이루고 있는 건지는 명확하

지는 않지만 ‘게으름’은 분명 중요한 경제적 가치

를 지닌다. 대표적 고전학파 경제학자인 리카르

도(Ricardo)는 비교우위론을 주장하면서 성공하

기 위해서는 자신이 필요하거나 잘 하는 것에 올

인하고 자신이 잘 할 수 없는 건 다른 사람에게 

맡기라고 충고한다. 즉, ‘생산적 게으름’의 경제적 

가치를 존중하라는 충고이다. 이러한 게으름 경

제를 유지하고 활성화하기 위해서는 충분한 인

력 시장이 필요한데 온디맨드 서비스를 제공하

는 기업들은 이런 인력들을 긱 경제에서 찾는다. 

긱 경제란 기업들이 필요에 따라 단기간만 채용

할 수 있는 노동시장, 즉 프리랜서와 같은 고용형

태를 바탕으로 한 경제 시스템을 말한다. 대부분

의 온디맨드 기업들은 긱 경제의 도움 없이 운영

되기 어렵다. 우버 운전사들처럼 낮에는 정규 일

을 하고 밤에만 운전기사를 하며 추가 수입을 도

모하는 사람들, 태스크래빗를 통해 노동을 제공
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HBR Best Article Review 정리. 박지용 박사과정(경영공학 15학번)

By Marco Iansiti and Karim R. Lakhani [Harvard Business Review(국/영문판), January-February 2017]

The Truth About 
Blockchain 
블록체인에 관한 진실 

비트코인, 이더리움 등의 가상화폐가 부상하면

서 그들의 핵심 기술인 블록체인(Blockchain)이 

각광받고 있다. 블록체인은 중앙 집중형 서버에 

거래 기록을 저장하는 기존 방식과는 다르다. 데

이터를 일종의 묶음(블록) 형식으로 만들어 거래

에 참여한 모든 사용자에게 분산하고 저장 ·공유

하여 ‘디지털 공공 거래 장부’로도 불린다. 검증할 

때도 거래 데이터 블록이 모든 참여자들에게 보

내져 검증이 되므로 특정 데이터를 위조하기 위

해서는 해당 데이터와 체인 형태로 연결된 모든 

데이터를 함께 변경해야 한다. 이에 블록체인 방

식은 거래의 투명성과 보안성이 뛰어나다. 또한, 

블록체인 기술은 모든 데이터를 디지털화하기 때

문에, 알고리즘 기반의 거래 처리의 자동화를 가

능하게 한다(그림 1). 

이와 같이 블록체인은 비즈니스와 경제 활동에

서의 모든 거래와 계약을 투명하고 안전한 방식

으로 디지털화할 수 있는 잠재력을 지니고 있다. 

그렇다면, 앞으로 블록체인은 비즈니스에 어떻

게 영향을 미칠까? 하버드 경영대학의 연구팀은 

기술 발전의 프레임워크를 바탕으로 블록체인의 

수용 단계를 살펴보고, 이를 바탕으로 비즈니스

에서의 활용 방안을 제안한다.

블록체인은 인터넷 네트워크의 핵심 프로토콜인 

TCP/IP 와 같은 ‘기반 기술’로서, 경제 및 사회 시

(1) 단일 용도 (생소함 低 – 복잡성 低)

첫 번째 단계는 생소함과 조율을 필요로 하는 정도

가 모두 낮으며, 기존의 대안 보다 나은 성과를 제공

하는 한정된 기능의 솔루션 도입이다. 상업용 인터넷

의 전신인 미 국방부의 아르파넷(ARPAnet)에서 기

반을 제공하여 기존의 전화, 팩스의 기능을 저렴하

게 대체한 ‘이메일’이 대표적인 TCP/IP의 단일 용도 

솔루션이다. 블록체인의 경우, 가상화폐 비트코인이 

대표적이다. 비트코인은 기존의 결제 시스템의 대안

으로 활용하기 시작한 소수의 사람들에게 직접적인 

가치를 주었다. 

(2) 제한적 용도 (생소함 高 – 복잡성 低)

두 번째 단계는 기존에 없던 생소한 기능을 제공하

지만, 필요한 사용자 수가 제한적이라서 도입을 촉

진하기가 비교적 쉬운 혁신 기술이 속한다. 기업들

이 TCP/IP를 활용하여 사내 전용 공용 네트워크를 

구축한 것이 대표적인 예이다. 블록체인의 경우, 제

한적 용도의 프라이빗 네트워크를 만들어 다수의 

조직이 분산형 거래 장부로 서로 연결되는 것을 예

로 들 수 있다(금융 거래 처리를 위한 프라이빗 온

라인 거래 장부). 이러한 블록체인 기반의 사내 거

래 시스템 개발은 금융 서비스 분야에서 선도적으

로 이루어지고 있다. 

(3) 대체 (생소함 低 – 복잡성 高)

세 번째 단계는 기존의 단일 용도와 제한적 용도의 

스템 전반을 변화시킬 잠재력을 가지고 있지만 사

회에서 수용되는 데 긴 시간이 소요된다. 따라서 

TCP/IP 의 사례를 바탕으로 기반 기술이 어떻게 

발전하였고 비즈니스에 활용되어 왔는지에 대해 

분석함으로써, 블록체인의 수용 단계와 비즈니스

에서의 활용방안을 도출할 수 있을 것이다. 연구

팀은 ‘생소함(사람들에게 새롭게 느껴지는 정도)’

과 ‘복잡성(복잡한 조율을 필요로 하는 정도. 해당 

기술로 가치를 생산하기 위해 협력해야 하는 이

해당사자들의 수와 다양성으로 표현됨)’의 두 가

지 요소를 바탕으로 기반 기술과 그것의 비즈니

스 활용 사례가 발전하는 방식을 설명하였고, 이

를 바탕으로 기반 기술 발전의 4단계를 제시하였

다(그림 2).

적용물들을 보다 넓은 범위에 적용하고 대중화

하고 있어서 조율의 필요성이 큰 적용물이 포함

된다. 이 단계에서는 기존의 비즈니스를 완전히 

대체하며, 기술 수용을 위해 많은 시간과 여러 

관계자 간의 조율이 필요하다. TCP/IP 의 경우, 

인터넷에 기반을 두어 기존의 비즈니스를 대체

하는 온라인 서점 등과 같은 전자상거래의 도

입이 대표적인 예이다. 또한, 단일 용도 단계에

서의 비트코인 결제 기술이 확대된 ‘암호화된 

화폐’가 이러한 대체 단계로 볼 수 있는데, 비트

코인을 활용한 기프트 카드도 하나의 예이다.

(4) 혁신 (생소함 高 – 복잡성 高)

네 번째 단계는 성공적일 경우 사회, 경제, 정

치 제도 전반에 걸쳐 변화가 일어날 수 있는 완

전히 새로운 기술의 도입이다. 이런 적용물은 

여러 주체의 행위를 조율하고 표준과 절차에 

대한 기관의 동의도 얻어야 한다. TCP/IP 의 경

우, 해당 기반기술 위에서 발전되고 도입된 구

글, 스카이프, 페이스북 등이 비즈니스의 방식

을 근본적으로 바꾸고 있는 혁신 단계의 예다. 

블록체인의 경우, ‘자동 실행 스마트 계약 시스

템’을 예로 들 수 있다. 공급 사슬 내에서 거래

를 추적하여 자동으로 계약을 집행하는 스마

트 계약 시스템은 기업 간 거래와 비즈니스 전

반에 걸쳐 큰 변화를 가져올 수 있다. 

위에서 살펴본 기술 수용의 단계는 기업들이 

블록체인에 대한 투자를 어디서 시작해야 할

지에 대한 방향을 제시해준다. 가장 쉬운 시작

은 리스크를 최소화하는 단일 용도 솔루션의 

도입을 통해 다음 단계를 위한 역량을 키우는 

것이다. 생소한 기능과 적용 범위가 넓은 블록

체인 솔루션을 고려할 때는 많은 이용자들의 

수용과 다양한 이해 당사자들 간의 조율을 위

한 신중한 계획이 필요하다. 하지만, 블록체인

의 수용 단계는 기업 상황과 산업에 따라 다르

다. 예를 들어, 금융 산업에서의 블록체인 수용

도는 상대적으로 높은 반면, 제조업에서는 아

직 매우 낮다. 블록체인이 비즈니스를 완전히 

바꿔놓기까지 오랜 시간이 걸릴 테지만, 그 여

정은 이미 시작되었다. 

[그림 2]
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(1) 내부 프로세스 개선

운영 프로세스를 개선하고 의사 결정의 질을 높이기 위해 데이터를 이용하는 것은 데이터를 수익화하

는 가장 직접적인 방법이다. 경영자들은 종종 데이터 이용을 통한 재정적 이익을 과소 평가하는 경향이 

있지만, 데이터 분석은 고객과의 상호작용, 제품개발 감독, 그리고 생산 프로세스를 운영하는 위치의 의

사 결정자들에게 긍정적인 결과를 가져다준다. 데이터에 기반을 둔 인사이트와 명확한 의사결정은 결

국 더 나은 서비스를 제공하고, 고객의 니즈를 해결하며 생산을 최적화할 수 있게 만든다.

Microsoft는 고객 관계를 한눈에 파악할 수 있는 ‘고객관리 통합시스템’을 만들었는데, 이 시스템에서 고

객 구매 정보, 발생 문제, 문제에 대한 회사 관여도 등의 모든 정보를 확인할 수 있었다. 통합 시스템을 만

들고 난 후에는 영업당 시간이 10분 정도 절약되었고, 판매원들도 판매 경로를 보다 빠르고 정확하게 관

리할 수 있었다. 또한, 시스템은 판매원들이 제공한 데이터를 바탕으로 예측 분석, 머신 러닝 기술을 활용

하여 영업의 성공 가능성을 계산했고, 이와 같은 성공적인 영업 기회 정보 및 제안들은 판매원들이 목표

를 달성하기 위해 어떤 행동을 우선순위에 두어야 하는지 알려주었다. Microsoft 판매원들은 시간이 흐를

수록 점점 더 정확한 예측이 가능해져 그 정확도가 55%에서 70%로 상승했고, 이는 결과적으로 판매 경

로의 데이터와 운영의 개선을 가능하게 하였다. 

(2) 제품과 관련된 정보 래핑(Wrapping)

회사들이 데이터와 분석 결과를 이용해 제품과 서비스, 그리고 고객 경험을 풍부하게 하는 것을 ‘래핑

(Wrapping)’이라고 부른다. 회사들은 매출 증대, 가격 상승, 그리고 고객 충성도 향상을 목표로 상품화

된 것에서 벗어나고 점점 더 까다로워지는 고객들을 만족시키기 위해 데이터를 이용하여 그들의 상품/

서비스를 래핑한다. 결국 래핑(Wrapping)은 데이터를 분석하여 고객의 문제를 파악하고 그 해결방안을 

모색하는 것이다. 

Capital One Financial Corp.이라는 금융회사는 신용카드 소지자 중 상당수가 사기 거래에 대해 우려하

고 있음을 파악하고 온라인 거래 시 각 거래마다 판매업체의 로고와 위치를 표시함으로써 사기인지 아

닌지를 쉽고 빠르게 식별 가능하도록 만들었다. 그 결과, 고객들은 회사에 더 만족하고 신용카드를 더 

많이 사용하게 되었다. 

Johnson & Johnson은 당뇨병 환자를 포함한 건강 모니터링 제품 사용자들에게 패턴인식 기능을 제공

했다. 회사는 OnTouch Verio Sync Meter 제품을 통해 고객들이 혈당 수치 내역과 변화의 패턴을 이해

How to monetize your data   
데이터로 돈을 버는 방법

By Barbara H. Wixom and Jeanne W. Ross , [MIT Sloan Management Review Spring 2017] 할 수 있게 만들었다. 해당 내역은 혈당 수치 변화의 예상 원인들을 알 수 있게 해주었고 건강한 삶을 위

한 고객들의 행동 변화를 이끌었다. 

래핑은 상당한 수준의 조사와 통제가 수반되기 때문에 대부분 기업들이 실제로 실천하기 어렵고 고객에

게 데이터를 오픈하면 기업의 데이터 품질 문제와 분석 수준이 그대로 드러날 수 있다. 따라서 기업들은 

각각의 정보 역량에 따라 래핑이 그들의 명성을 훼손시키지 않는 수준에서 자체적으로 결정해야 하고, 데

이터 품질 측정 프로그램, 고급 컴퓨팅 플랫폼(예: Hadoop), 데이터 과학자 등의 투자도 필요로 한다.

(3) 데이터 판매

데이터를 판매하는 것은 독창적인 비즈니스 모델이 있어야 하기 때문에 앞서 소개했던 ‘내부 프로세스 

개선’이나 ‘래핑’보다 더 어려운 방법이지만 데이터 판매에 적합한 조건을 충족시킬 수 있다면 놀라운 효

과를 이끌어 낼 수 있다.

보스턴에 있는 금융 서비스 회사인 State Street Corp.는 데이터 판매를 성공적으로 한 사례이다. 이 회

사는 2013년에 State Street Global Exchange라는 정보사업부를 신설하게 되는데, 해당 사업부는 회사

의 핵심 사업과 긴밀히 연관되어 있는 상품 개발에 주력하였다. State Street Corp.은 큰 사모펀드 자산 

관리 회사 중 하나인데, 공인 거래소(Public exchange)에는 없는 익명의 금융 자산 관련 데이터를 기반

으로 사모펀드 산업의 재정적 성과를 알려주는 지수(Index)를 만들었다. 이 지수는 사모펀드 산업의 현

황을 필요로 하는 시장에 큰 가치가 있었다. 하지만 이 과정에서 State Street은 정보 사업을 위해서는 

완전히 새로운 운영 모델이 필요하다는 것을 깨달았다. 먼저, 예상 고객과 실제 구매 고객이 달라 판매 

프로세스가 바뀌어야 했고 더불어 사모펀드 산업지수와 같은 독립형 데이터와 분석 기반의 상품들을 

판매할 때는 경험과 기술이 특화된 판매원이 필요했다. 이와 같이 데이터 판매 모델을 새로 만드는 일은 

매우 까다롭기 때문에 데이터를 판매하기 전에 회사의 운영 역량에 대해 신중히 고려해야 한다. 

<책임의 중요성>

프로세스 개선을 통한 데이터 수익 창출은 강력한 프로세스 리더(Process Leader)를 요구한다. 프로세스 

리더는 체계적으로 데이터를 사용하여 기존의 프로세스의 결과를 분석하고 개선 방안에 대한 가설을 테

스트한다. 프로세스 리더는 궁극적으로 최적의 방법 설계, 정확한 데이터의 확보, 도구(Tool)의 가용성, 그

리고 데이터 사용 방법에 대한 직원 교육을 책임을 진다. 

래핑을 통한 데이터 수익 창출은 강력한 제품 리더(Product Leader)를 요구한다. 제품 리더는 주력 제품

및 서비스에 동반되는 데이터도 혁신적인 제품과 같은 수준으로 다룬다. 제품 리더는 정보 기능의 효과

를 분석하고 적절한 개선을 위한 실험과 방법을 설계하는 팀을 구성한다.

데이터 판매를 통한 데이터 수익 창출은 강력한 비즈니스 유닛 리더(Business-unit Leader)를 요구한다. 비

즈니스 유닛 리더는 신규 사업 분야를 시작하고 성장시킬 수 있는 팀을 구성해야 한다. 데이터를 설계하고 

분석하며, 사업을 모니터 할 대시보드를 만들어서 새로운 비즈니스 기회에 빠르게 반응할 수 있도록 한다.

각각의 데이터 수익화 전략들은 수익을 창출하기 위해 새로운 프로세스, 기술, 그리고 문화를 필요로 한

다. 단순히 데이터와 도구를 손에 넣는 것만으로는 데이터를 수익화하기 충분하지 않다. 의미 있는 결과

물은 투자와 노력이 결합된 명확한 데이터 수익화 전략을 통해 나오는 것이다.

저자인 Barbara H. Wixom와 Jeanne W. Ross는 매사추세츠 공과대학교 (Massachusetts Institute of Technology) 정보시스템 연구센터의 

Principal Research Scientist들 입니다.

오늘날 대부분의 기업들은 고객데이터를 수집하고 활용하려는 시도를 하고 있다. 디지털 경제에서의 

경쟁력은 단순히 데이터를 쌓아두는 것에 있는 것이 아니라 데이터를 이용하여 효과적으로 돈을 벌 수 있는 

능력에서 생긴다. 데이터로 돈을 버는 방법에는 크게 3가지가 있다. 

정리. 최승우 박사과정(경영공학 13학번)



Snap의 성공적인 데뷔와 Mulesoft, Okta의 탄탄한 초기 성과로 실리콘 밸리가 다시금 IPO (Initial 

Public Offering)에 주목하고 있다. 높은 기업 가치를 가진 기업들의 성공스토리는 그 기업들이 적

자임에도 불구하고 1999년 닷컴 붐 이후에 투자자들의 관심을 끌기에 충분하다.

5년 전만 해도 유니콘 그룹(10억 달러 이상의 가치를 지닌 비상장 스타트업) 기업들은 IPO를 생각하

지 않았는데, 기업들에게 IPO는 계산적인 월가 금융인들에게 세상을 바꿀 자신들의 비전을 공개해야 

하고, 소유권이 희석되며, 일부 특권층에게 막대한 증권 수수료를 지불해야 하기 때문이었다. 하지만 

이제 기업들은 IPO에 대해 긍정적으로 생각하고 있다.  벤처 자금이 투입된 IT기업들을 위한 IPO 파이

프라인이 몇 년 전보다 훨씬 건전해졌고, 적자를 보는 유니콘 기업들의 대규모 손실을 감내할 수 있는 

투자자나 인수자가 점차 줄어들고 있는 현 상황에서 IPO는 기업들에게 새로운 탈출구임이 틀림없기 

때문이다. 또한 이는 일반 투자자의 입장에서는 고성장을 하고 있는 신생기업의 주식과 그에 따른 모

든 위험(Risk)과 보상(Reward)을 동시에 얻을 수 있다는 것을 의미하기도 한다. 현재까지 유니콘 그룹

의 6개 스타트업 회사들이 IPO로 향했고, 이제 곧 유니콘의 시대는 막을 내릴 것으로 보인다.

Goodbye, Unicorns. 
Hello, IPOs!

이번 여름, MSCI가 ‘A주1’를 자신들의 신흥시장 지수에 편입시켰다. 현재는 미국 투자가들이 보유한 중

국 주식들은 대부분 미국 거래소나 홍콩에서 거래되고 있다. 중국의 주요 거래소인 상하이(Shanghai)

와 심천(Shenzhen)의 거래소에서 전 세계 10%에 가까운 주식이 거래되고 있지만, 이 중 미국 주주이 

보유하고 있는 주식의 가치는 $103.6 billion로 중국인들이 가지고 있는 주식 가치에 비하면 아주 미미

하다. 그러나 이번 MSCI의 움직임으로 그 숫자는 기하급수적으로 증가할 것으로 예상되며, 일부 투

자자들은 인덱스 펀드의 돈이 유입되면서 주식이 폭등할 것을 기대하며 A주에 달려들고 있다. 하지만 

일부 사람들은 지금이 중국 주식을 살 최적의 시기가 아니라고 말한다. 중국의 주택시장의 거품, 악

성부채는 2016년도 말 기준 GDP의 260%나 달했다. 그리고 중국 시장은 미국과 같이 은행이나, 펀드 

등으로 구성되어 있는 것이 아니라 개인으로 구성되어 있어 미국보다 더 변덕스럽기 때문이다.  하지만 여전히 노련한 투자자들은 A 주에 대한 기회를 엿보고 있고, 단타로 수익

을 낼 중국 기업들의 주식도 주목하고 있다. 중국의 경제가 산업 성장에서 내수 소비시장 주도의 경제로 이동함에 따라 더 많은 투자의 기회가 생겨나고 있기 때문이다. 한 예로, 

Jennison Associates의 Albert Kwok은 중국의 헬스케어 분야의 소비가 경제의 발전과 함께 늘어날 것이라고 전망하였다. 중국 경제에서의 헬스케어 비중이 아직은 적지만 헬스

케어 분야의 혁신을 일으킬 것이라는 기대가 있다. 이러한 예측은 Ping An Insurance와 같은 회사들에게 기회가 될 것으로 예상한다. 이 회사는 이미 8억 명 이상의 재정, 건강 데

이터를 수집하여 보험 가격 책정에 반영하고 있기 때문이다. 중국의 온라인 에코시스템을 장악하고 있는 Alibaba와 Tencent 역시 발전이 기대되는 회사들이다. 이 회사들은 광고

를 통해서 막대한 수익 창출의 기회를 가질 것이라고 전망된다. Jennison의 Kwok은 중국이 구매력을 가지기 시작하면서 바로 디지털 시대로 점프했기 때문에 중국의 소비자들

은 테크놀로지 커브에서 앞서 나가고 있으며, 전자상거래, 전자 결제 등에서의 발빠른 적응이 바로 중국 기업들의 빠른 성장으로 이어질 것이라고 전망하였다.

Where Bulls are China-Shopping

By ERIN GRIFFITH  2017.05.01

개인 정보 관련 인터넷 브라우저 회사인 HEN BRAVE는 지난 5월 자금을 조달하기로 결정했는

데, 전통적인 방법이 아닌 제3의 길, 즉 가상화폐공개(Initial Coin Offering, ICO)를 선택하였다. 

IPO(Initial Public Offering)처럼, ICO는 다수로부터 자금을 조달하는 방법인데, 주식의 소유권을 

발행하는 것이 아니라 블록체인 기술에서 발명된 ‘코인(Coins)’ 또는 디지털 토큰을 판매하여 자

금을 조달하는 방식이다. 스타트업 회사인 Brave는 ICO로 1분도 안 되는 짧은 시간에 130명의 투

자자로부터 $35 million를 조달했다. 

ICO 지지자들은 ICO가 기존의 전통적인 주식 소유보다 새로운 기술의 인기로부터 직접적인 이익

을 얻을 수 있는 미래의 혁신적 투자 방법이 될 거라고 믿고 있다. 반면에 비평가들은 ICO가 규제

의 회색 지대에 놓여 투자자들이 사기에 쉽게 노출되고 스타트업 회사들이 법적으로 곤경에 처

하게 될 수 있다고 걱정한다. 몇몇 기업들은 그들의 비즈니스 모델에 승산이 없음에도 불구하고 

토큰을 발행해올 수 있었고, IPO와는 달리 ICO는 주식 발행을 위해 증권 거래 위원회의 승인을 받는 것과 같은 어려운 절차들이 없기 때문에 기업들이 이를 남용할 가능

성이 있다고 한다. 하지만 변호사들은 스타트업이 규제의 좋은 편에 놓이도록 그들을 도와주고 있다. Debevoise & Plimpton의 증권 전문 변호사 Lee Schneider는 가장 바

람직한 토큰 거래는, 발행자들이 보다 투명해져야 하고 수요와 토큰 가격의 연관성이 명확하여 정확한 가격 책정이 가능해야 한다고 설명했다. 또한 그는 ICO 후보자들이 

토큰을 투자를 위한 수단으로 마케팅해서는 안 된다고 역설한다. 그들은 Buyer들에게 토큰의 가치가 얼마나 오를지가 아니라, 토큰이 무엇을 가능하게 할지를 강조해야 

한다고 한다. 만약 어떤 스타트업이 그들의 코인을 ‘부자가 될 수 있는 손쉬운 수단’으로 홍보한다면 그 기업의 ICO는 ‘변혁적(transformative)’이 아니라 십중팔구 ‘쓰레기’

라는 것을 명심하라. 

Investors Seek Sweet Coin
BY JEFF JOHN ROBERTS   2017.07.01

6월 16일, 아마존은 홀푸드 인수를 발표했다. 홀푸드는 건강한 식품과 꼼꼼한 매장 관리를 바탕

으로, 유기농 식품업계의 선도 기업으로 자리매김해 왔다. 이번 인수를 통해 아마존은 홀푸드의 

450개 점포를 확보함으로써 전국의 오프라인 매장뿐 아니라 훨씬 더 신선한 식품의 공급을 가

능하게 하는 소규모 유통 센터 네트워크까지 확보하게 되었다. 그러나 아마존은 단지 식품을 사

는 방법만을 바꾸지는 않을 것이다. 아마존이 초창기 사업인 서적을 판매할 때, 어디서 어떻게 책

을 사는지 그 방법만을 바꾼 것이 아니라, 출판사, 작가, 그리고 공급망에 있는 모든 사람들을 움

직여 전체적으로 비용을 삭감시킨 것처럼, 식품업계에도 똑같은 일이 벌어져 전체 식품 공급망

의 비용에 큰 영향을 미칠 것으로 보인다. 이번 거래를 통해 얻는 아마존의 또 다른 자산은 홀푸

드 자사브랜드 365의 소유권이다. 365 브랜드는 소비자들이 가장 선호하는 유기농 식품 브랜드

로써, 사실상 온라인에서 판매되지 않는 브랜드이다. 하지만 이 브랜드가 아마존의 온라인 유통

의 핵심이 될 경우 아마존에 엄청난 기회가 될 것으로 보인다. 소규모 고급 식료품 업체와 거의 모든 것을 취급하는 거대한 전자상거래 기업, 이처럼 소매업의 정반대에 위

치한 믿음직스러운 두 기업이 만나 더욱 강력한 브랜드를 만들 것으로 기대된다.

The Deal That Made an 
Industry Shudder 

BY BETH KOWITT 2017.07.01

By LUCINDA SHEN 2017.08.01

1312KCB INSIGHTS
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1. A주 : 중국 상하이와 심천 증시에 상장된 주식 중 내국인과 허가를 받은 해외투자자(QFII)만 거래할 수 있는 주식
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지난 6월 개봉한 봉준호 감독의 신작 <옥자>를 

둘러싼 극장업계와 넷플릭스(Netflix) 사이의 기

싸움은 글로벌 콘텐츠 업계의 새로운 전환점으로 

기억될 전망이다. <옥자>는 넷플릭스가 한국영화 

평균 제작비의 10배에 달하는 5,000만 달러(한

화 약 600억 원)의 제작비를 투자하면서도 봉준

호 감독에게 영화 제작의 전권을 넘긴 것으로 제

작 단계에서부터 이미 화제가 되었고,1 이후 극장

과 온라인 (넷플릭스 독점) 동시 개봉이라는 파격

적인 배급 계획이 알려지면서 작품의 예술적 완

성도와 상업적 성공 여부와는 상관없이 업계 최

고의 이슈로 자리 잡게 된다. <옥자>가 2017년 칸 

영화제 경쟁부문에 초청받으면서 그 파장은 더 

확대되었다.2 실제로 프랑스 극장협회에서는 <옥

자>의 칸 영화제 출품 및 상영을 반대한 것으로 

알려졌으며 실제 상영회에서는 영화가 시작될 때 

야유가 쏟아졌다.3 국내에서도 상황은 크게 다르

지 않다. 국내 상영관의 80%, 스크린 수의 90% 

이상을 점유하고 있는 3대 극장 체인인 CGV, 롯

데시네마, 메가박스에서 <옥자>의 상영을 거부하

면서 (개봉일 기준) 전국 79개 극장에서만 <옥자>

를 상영했다.4 

공급자 중심의 홀드백 시스템과 그 반작용

국내 극장 체인들이 밝힌 <옥자> 상영 거부의 가

장 큰 이유는 극장-온라인 동시 개봉이 영화업계

의 생태계를 해칠 수 있다는 것이다. 여기에서 말

하는 생태계는 영화업계의 홀드백(Holdback) 시

스템을 의미하는데, 이는 영화가 극장을 거쳐 2

차 윈도우5에 순차적으로 상영될 때 각 윈도우에

서 확실한 수입을 거둘 수 있도록 보장 기간을 유

지해주는 영화업계의 오래된 관행이다. 2000년

대 초반까지만 해도 일반적으로 영화가 극장에

서 2차 매체인 비디오/DVD 시장으로 가는데 6개

월 정도가 걸렸고, 다시 케이블 TV로 가는데 3개

월, 케이블TV에서 지상파TV로 넘어가는데 6개월

이 걸렸다. 영화가 극장 개봉을 마친 후 지상파TV

로 방영되는데 1년 이상의 기간이 소요됐던 것이

다. 예상할 수 있다시피 홀드백 기간을 가능한 한 

오래 지키려고 하는 플레이어는 극장이다. 미국의 

경우만 해도 극장 수입이 전체 영화 수입의 절반

에도 못 미치지만, 일반적으로 극장에서의 흥행이 

2차 윈도우에서의 흥행에 직접적인 영향을 미치

기 때문에 제작/배급사가 일정 부분 극장업계의 

손을 들어줄 수밖에 없는 상황이었다.6 

홀드백 시스템이 모두에게 환영받는 것은 아니었

다. 가장 극적인 형태의 반발 중 하나는 스티븐 소

더버그(Steven Soderbergh) 감독이 2006년 1월 

자신의 저예산 영화 <거품(Bubble)>의 극장 상영, 

TV 방영 및 DVD 출시를 동시에 추진한 것이다. 

소더버스 감독은 극장 개봉 수익이 상대적으로 

적은 상황에서 영화를 극장에서만 먼저 개봉하

는 것은 비합리적이며 극장에서뿐만 아니라 집에

서도 영화를 볼 수 있는 선택권을 사람들에게 제

공해야 한다고 주장했다. 그의 ‘실험’은 극장 사업

자들과 일부 유명 영화감독들을 포함한 미국 영

화업계의 주류들에게 맹렬한 비판을 받았다. 재

미있는 사실은 160만 달러 예산의 <거품>이 극

장 흥행으로는 12만 달러의 저조한 수입을 기록했

지만 TV 방영권 판매와 DVD 판매로 500만 달러 

이상의 수익을 올리며 영화 배급 모델의 새로운 

가능성을 제시했다는 것이다. 

온라인 VOD 서비스, 그리고 넷플릭스의 등장

극장 중심의 홀드백 시스템이 흔들리기 시작한 

것은 불법 다운로드의 범람으로 비디오/DVD 시

장이 상당 부분 축소되고 온라인 주문형비디오

(Video on Demand, VOD) 시장이 이를 대체하

면서부터다. 제작사, 극장 업계, 온라인 업체 간의 

힘겨루기가 본격적으로 점화되면서 개별 영화의 

배급 전략에 따라 홀드백 시스템이 무시되는 경

우도 더 잦아지기 시작했다.7 이러한 현상을 가속

화시킨 것은 앞서 언급된 넷플릭스와 같은 온라

인 동영상 서비스들의 등장이다. 넷플릭스는 정

액제(Subscription) VOD 서비스8를 제공하며 회

원들은 매달 일정 금액을 지불하면 원하는 콘텐

츠를 원하는 시간과 장소에 마음껏 볼 수 있다.9  

서비스 이름에서 알 수 있듯이 현재 많은 분야에

서 시도되고 있는 온디맨드 서비스의 삼촌 뻘 되

는 셈이다. 하지만 서비스 초반 온라인 VOD 서비

스의 핵심 경쟁력이라 할 수 있는 콘텐츠 확보에 

큰 어려움을 겪었는데 헐리우드 등 기존 콘텐츠 

제작자들이 넷플릭스에 자신들의 최신 콘텐츠를 

제공하지 않았기 때문이다. 넷플릭스는 이를 극

복하기 위해 두 가지 전략에 집중했는데 정교한 

추천 시스템 개발과 자체 콘텐츠 제작이 바로 그

것이다. 

넷플릭스는 개별 회원이 좋아하는 콘텐츠를 파

악한 후 이를 바탕으로 비슷한 콘텐츠를 추천해

주는 시스템을 도입했는데 현재 이 추천 시스템

을 통해 소비되는 콘텐츠의 비율이 80%에 육박

한다. 재미있는 사실은 이 추천 시스템이 복잡한 

컴퓨터 알고리즘에만 기대고 있지 않다는 것이다. 

넷플릭스에 새로운 콘텐츠가 추가될 때마다 담당 

직원들이 해당 신작을 일일이 감상한 다음 관련 

있다고 생각되는 모든 태그를 아주 자세히 입력하

는데 이 태그들이 추천 시스템의 근간이 되는 것. 

신규 회원들이 자신이 좋아하는 콘텐츠를 고르면 

머신러닝 기반의 추천 시스템이 태그를 일일이 대

조한 후 취향에 맞는 추천 작품을 찾아주고 콘텐

츠를 더 많이 감상할수록 추천 시스템의 정확도

가 높아지는 방식이다.10 이와 함께 직관적이고 사

용자 친화적인 인터페이스는 추천 시스템의 효과

를 배가시켜준다. 

그러나, 추천 시스템이 고도화된다 하더라도 매력

적인 콘텐츠가 부족하다면 무용지물. 기성 제작자

들이 넷플릭스에게 자신들의 간판 콘텐츠들을 내

주길 계속 거부하자 넷플릭스는 자체 콘텐츠 제작

에 들어가기로 결정한다. 초기 시행착오를 겪은 뒤 

본격적으로 제작한 첫 드라마가 바로 <하우스 오

브 카드>. 넷플릭스는 <하우스 오브 카드>를 제

작할 때 미국 사용자들의 선호도를 파악해서 연

출 방식, 배우 등을 선정한 것으로 알려졌는데 사

용자들의 검색 기록과 콘텐츠 평가 등의 기본적인 

정보는 물론 사용자들의 세부적인 시청 행태까지 

집계하여 맞춤형 드라마를 선보였다. <하우스 오

브 카드>는 파일럿 에피소드부터 큰 인기를 얻었

고 현재 시즌 5까지 제작되면서 넷플릭스의 사용

자 확장에 중요한 역할을 하고 있으며 에미 어워드

에서 3개 부문을 수상하면서 방송업계를 발칵 뒤

집어놓기도 했다. 이후에도 넷플릭스는 콘텐츠 투

자에 공격적으로 나서며 개성 있는 오리지널 드라

마를 제작하고 있으며 달라진 위상을 기반으로 기

성 제작사들과도 협력을 확대하고 있다. 작년 하반

기에 거액을 지급하고 디즈니 제작 영화들의 부가

판권 시장 방영권을 확보한 것이 대표적이다. 

넷플릭스는 현재 전 세계적으로 1억 명의 회원을 

보유하고 있는 업계의 독보적 1위 사업자로서 기

존 공급자 중심의 콘텐츠 배급 시스템을 해체하

고 사용자 중심의 콘텐츠 생태계로 혁신하는 작

업을 계속해서 진행 중이다. 

넷플릭스를 통해 배우는

온디맨드 서비스의 생존 전략

현재 여러 분야에서 유행하고 있는 온디맨드 서

비스11는 영화업계의 홀드백 시스템이나 TV 중심

의 방송 시스템과 같은 공급자 중심의 관행을 깨

트리는 혁신성을 내재하고 있기 때문에, 많은 경

우 기성 (오프라인) 사업자들의 강력한 반발에 부

딪히고 초기 콘텐츠 및 신규 사용자 모집에 어려

움을 겪게 된다. 극심한 가격 경쟁과 (일부) 고비

용의 사업구조도 또 다른 위험요소다. 

넷플릭스의 진화 방향이 이 문제들을 해결할 수 

있는 실마리를 제공해준다. 먼저 온디맨드 서비스

는 사용자들이 겪고 있는 기존의 불편함을 제거

하는 것은 물론 사용자 스스로도 알지 못했던 니

즈를 발견하고 그것을 해소해 줄 수 있어야 한다. 

넷플릭스의 추천 시스템과 직관적이고 사용자 친

화적인 인터페이스가 그 역할을 했듯이, 사용자

들에게 더 가치 있는 경험을 제공하는 것을 목표

로 삼아야 한다. 우버가 지금의 위치에 이르게 된 

요인 중 하나는 이동 루트, 이용 가격 등 기존 서

비스에서는 감춰져 있던 정보를 완벽하게 공개하

는 사용자 중심의 서비스 경험을 구축하는 데에 

성공했기 때문이다. 콘텐츠와 사용자 확보를 위해

서는 자체 콘텐츠를 개발하는 것은 물론 기존 사

업자들과 협력 관계를 구축해야 한다. 국내의 대

표적인 숙박 온디맨드 서비스 업체 야놀자는 가

맹업체를 확대하면서 동시에 다수의 직영점을 론

칭, 자체 콘텐츠 수급을 통한 경쟁력 확보에 성공

했다. 또 다른 온디맨드 서비스 배달의민족은 파

격적으로 주문 수수료 폐지를 결정하면서 가맹업

체들과의 상생관계를 구축했다. 이러한 양질의 콘

텐츠 확보는 새로운 사용자 유치를 이끌어내며 선

순환 구조로 발전된다.

<옥자>의 마지막 장면. 옥자를 절체절명의 위기

로부터 구한 것은 동물해방전선(ALF)의 선의나 

미자의 절실함이 아니었다. 그에 상응하는 가치를 

제시하는 것이 유일한, 그리고 가장 효과적인 수

단이었다. 불편함을 해결한다는 선의의 호소만으

로 비즈니스가 성공할 수는 없다. 고객이 체감하

는 가치는 근거 없는 설득으로부터 오는 것이 아

니라 직접적인 체험과 평가로부터 오는 것이다. 

온디맨드 서비스가 생존을 위해 기억해야 할 첫 

교훈이다.   

1 봉준호 감독은 한 국내 언론과의 인터뷰에서 넷플릭스를 선택한 이

유로 창작의 자유를 언급했고 <옥자>가 자신이 손익분기점에서 자유

로운 최초의 영화라 밝혔다.

2 <옥자>와 함께 노아 바움백 감독의 <더 마이어로위츠 스토리>도 

넷플릭스가 투자한 영화로 칸 영화제 경쟁부분에 출품되었다. 

3 영화 자체에 대한 반감이라기보다는 넷플릭스에 대한 영화인들의 

반감 때문이라고 할 수 있다. 관객들은 오프닝 장면에 넷플릭스 로고

가 나오자 야유와 조소를 터트렸으나 상영회 자체는 만족스러운 결

과로 끝났다. 

4 프랑스 극장협회가 영화의 본질을 중심으로 논의를 전개시켜나갔

다는 점에서 국내 3대 극장 체인의 입장과는 차이점이 존재한다는 

의견도 있다.

5 시청 플랫폼 또는 매체를 의미

6 한국의 경우, (2016년 기준) 극장 흥행 수익이 영화 전체 매출의 

80% 이상을 차지하기 때문에 극장 사업자의 영향력이 더 크다. 

7 2011년, 유니버설 픽처스는 <타워 하이스트>를 영화관 개봉 3주 

만에 VOD로 공개했지만 극장 체인들이 불만을 제기하자 해당 정

책을 철회했다. 그러나 2015년, 파라마운트는 일부 영화에 한해 극

장 상영 후 2주 안에 VOD로 서비스할 수 있도록 메이저 극장 체인인 

AMC 시어터스와 시네플렉스와 계약을 체결했다. 

8 상대되는 개념으로 IPTV 등에서 제공하는 건당 주문형 비디오 

(Transactional VOD, TVOD) 서비스가 있다.

9 넷플릭스는 2000년 DVD 우편 대여 사업을 시작, 업계 1위 사업자

인 블록버스터를 무너뜨렸다. 새로운 비즈니스 아이템으로 2007년 

온라인 스트리밍 서비스를 론칭하고 얼마 지나지 않아 주력사업인 

DVD 대여 사업을 과감히 버리고 스트리밍 중심의 회사로 전향했다.

10 태그는 영어로만 입력하는 것이 아니다. 태그도 현지화된다. 해당 

국가의 문화와 언어에 맞춰서 다양한 언어로 태그를 매긴다. 나라 별

로 취향이 천차만별이기 때문이다.

11 시간과 장소에 구애받지 않고 모바일 앱 등을 통해 기존 오프라인

에서의 불편함을 편리하게 해결해주는 서비스를 의미 

글. 류성한 동문(경영공학 박사 10학번)

<옥자>, 넷플릭스 
그리고 온디맨드 서비스의 생존 전략
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그리고 산업의 변화

글. 김상원 기자

온디맨드 경제와 아마존 생태계

온디맨드 경제의 이점은 수요자의 요구에 부합

한 제품/서비스의 공급, 그로 인한 거래비용의 감

소와 사용자 편리성의 증대, 수요자의 가격 결정 

주도권 획득 등이다. 수요자의 요구에 대한 ‘즉시

성(Just in time)’, 즉 고객이 ‘원하는 때’에 ‘원하

는 서비스’를 ‘원하는 방식’으로 제공 받는 ‘개인화

(Personalization)’는 온디맨드 경제의 가장 큰 특

징이다. 

우버(Uber), 에어비앤비(AirBnB) 등 온디맨드 서

비스를 구현한 대표적인 글로벌 기업들이 있지

만, 그중 가장 돋보이는 기업은 미국의 온라인 

유통기업 아마존(Amazon)이다. ‘아마존 생태계

(Amazon-Ecosystem)’를 구축한 아마존은 차별

화된 제품/콘텐츠와 고도화된 물류 시스템, 최첨

단 IT 기술을 활용하며 고객의 수요를 즉시 달성

(Just in Time) 하여, 고유의 생태계로 고객을 락

인(Lock-in) 하고 있다. 

아마존 생태계의 핵심요소는 아마존 프라임

(Amazon Prime)1 서비스이다. 프라임 서비스는 

1 아마존 프라임(Amazon Prime) 

아마존의 상품 특송 서비스로 회원제로 운영되며 월 또는 연간 정액 

이용료 지불 시 이용 가능. 미국 현지 기준으로 최대 2일 내 상품배송

이 가능하며, 2005년 최초로 서비스를 시작하였다. 현재는 캐나다, 

영국, 독일, 프랑스, 이탈리아, 일본 등에서 서비스 중이며, 고객 로열

티 확보와 수익의 중추적 기반이 되는 아마존의 핵심 서비스이다. 

2 아마존 프레시(Amazon Fresh) 

아마존의 신선식품 식품배달 서비스. 2007년 시작됐으며 연회비는 

299달러이다. 전 물류과정을 아마존이 일원화하여 관리하며 짧은 

유통 기한에 맞춰져 있고, 물류 과정에서 제품손실의 위험을 최소화

한다. 

3 아마존 홈서비스(Amazon Home service) 

아마존의 홈서비스 중계 플랫폼. 2015년 시작됐으며 대부분의 가정

작업(배관 수리, 정원손질, 홈 클리닝, 악기조율 등 총 60여 개 이상의 

분야에서 1,200종의 다양한 서비스 제공)을 아마존이 중계하여 서비

스 품질을 보장한다. 

4 아마존 대시버튼(Amazon Dash Button) 

아마존의 간편주문 서비스. 소형 IT기기(대시버튼)으로 가정 소모품

을 간편 주문/배송한다.

5 아마존 알렉사(Amazon Alexa) 

아마존의 음성인식 인공지능 비서 서비스. 2016년 출시되어 온라인 

물품 주문부터 검색, 연락처 호출 및 IOT(사물인터넷) 중계 등 등 대

부분의 모바일 기능을 수행. 

6 키바(Kiva) 

믹 마운츠가 2003년 설립한 ‘Kiva Systems’에서 개발한 물류 로봇 

시스템. 2012년 아마존에 인수되었으며 최적화 알고리즘과 인공지

능을 통해 물류센터의 무인화를 구현한 것이 특징이다. 

출처: 위키피디아, 테크크런치

‘온디맨드’는 오늘날 대중적인 단어가 되었고, 중요한 경제 현상의 하나가 되었다. 

기업의 제품/서비스의 핵심 요소가 된 온디맨드의 의의는 무엇이며, 온디맨드 경제 

속에서 기업은 무엇을 준비해야 할 것인가?

광대한 미국 전역에 익일 배송이라는 혁신적이

고 차별적인 고객 경험을 제공한다. 17년 6월 기

준 미국 내 아마존 프라임의 가입자 수는 8,500

만 명으로, 미국 전체 가계 수 1억 1,900만 가구

(총 인구 3억 2,300만 명)를 감안 시 사실상 미

국 인구 대부분이 프라임 서비스의 직/간접 이용 

경험이 있다. 아마존은 신선식품 배달(Amazon 

Fresh)2, 가사 도움(Amazon Home Service)3, 간

편 주문(Amazon Dash Button)4 등의 다양한 서

비스를 프라임 회원제와 연계하고, 최근 인공지

능 알렉사(Alexa)5 또한 탑재하며 아마존 생태계 

강화에 모든 역량을 투입 중이다. 바쁜 현대인의 

일상에서 아마존은 빠른 배송과 구매 편의성, 가

격적 효익을 제공하며 소비자로 하여금 아마존

을 이용할 수밖에 없도록 한다.

온디맨드로 인한 산업계의 변화

온디맨드로 나타난 산업계의 대표적 변화는 3가

지이다. 첫째는 판매 형태의 변화, 둘째는 거래 품

목의 변화, 마지막으로는 물류의 변화이다. 과거 

특정 채널의 전문판매자만이 상품 거래 및 유통

을 담당했다면 현재는 IT 기술 및 플랫폼의 발전

으로 누구나 온라인 채널 판매가 가능하며, 온/

오프라인 간 채널의 경계도 사라지고 있다. 최근 

‘홀푸드마켓(Whole Foods Market)’ 인수로 오

프라인 유통에 본격 진출한 아마존과 ‘보노보스

(Bonobos)’ 등 온라인 유통업체의 인수로 온라

인 시장을 확보하려는 월마트 간 경쟁이 그 예이

다. 고객의 세분화된 니즈에 즉각 부합하기 위해 

유통업체들은 온/오프라인 채널을 확보하며 치

열하게 경쟁하고 있다.

두 번째는 거래 품목의 변화다. 표준/규격화 제품 

및 서비스로 한정되었던 과거와 달리, 오늘날에

는 상품의 범위가 고객의 개별 수요에 부합한 커

스터마이징(Customizing) 제품과 개인화된 온디

맨드 서비스(On-demand Service)까지 확대되었

다. 모터사이클 제조업체 할리 데이비슨(Harley 

Davidson)은 고객이 웹사이트에서 맞춤형 제품

을 주문하는 ‘커넥티드 매뉴팩처링(Connected 

Manufacturing)’을 도입했다. 이는 고객만족을 위

해, 혁신적인 공정 효율화(주문 체류 기간: 21일 

→ 6시간)를 이룩했기에 가능한 결과였다. 또한 

배달 중계(배달의 민족), 부동산 중계(직방), 숙박

시설 중계(여기어때) 관련 서비스들은 이전에는 

없었던 대표적 온디맨드 서비스이다. 최근에는 

인터넷 은행(K뱅크), 헤어숍 중계(카카오 헤어숍) 

등 전 영역으로 서비스 범주가 확대되고 있다.  

마지막으로 물류의 변화이다. 온디맨드와 O2O 

서비스의 핵심인 즉시성과 개인화 달성을 위해 

글로벌 기업들은 물류 시스템을 고도화하고 있

다. 앞서 언급한 아마존은 익일 배송(프라임 서비

스)을 위해 대단위 물류센터 구축과 인공지능 시

스템 키바(Kiva)6를 도입했고 ‘예측 배송’, ‘드론 배

송, ‘지하 물류 시스템’ 등의 배송 혁신을 위한 독

창적 시도를 계속하고 있다. 또한 글로벌 물류기

업인 페덱스(FedEx)는 개별 고객의 수요에 맞춘 

헬스케어 특수운송 솔루션을 개발했다. 이를 통

해 페덱스는 상온(15°C-25°C), 냉장(2°C-8°C), 냉

동(-20C°) 등 고객 요구 사항에 따른 맞춤형 온도

를 제공하며 온도에 민감한 고가의 바이오/의약 

제품, 임상 샘플 등을 경제적이고 안전하게 전 세

계로 운송하고 있다. 

앞서 말한 바와 같이, 온디맨드 경제의 가장 큰 

고객중심의 사고가 그 어느 때보다 중요하다.

최근의 ICT 기술혁신의 근본에는 

수요자가 그 중심임을 인식하고, 

기업은 온디맨드 경제에서 어떻게 

차별화할 것인지를 깊게 고민해야 할 것이다.

의의는 개별 소비자의 맞춤형 주문이 즉시 달

성된다는 것이다. 원하는 시점과 장소에서 원하

는 상품/서비스를 누리는 것은 소비자들의 일상

이 되었고, 기업 간의 차별화 요소는 고객의 수요

(Needs)를 얼마나(How long) 즉각적(Instant)으

로 적절히(Moderate) 대응(Control) 하는가가 되

었다. 오늘날 아마존의 성공 역시 소비자의 수요

에 부합하기 위해 지속적으로 혁신하고 차별화

한 결과이다.

그렇다면 기업들은 온디맨드 경제를 어떻게 대

처해야 할까. 무엇보다도 공급자 위주의 관습적 

경영(Customary Management)에서 수요자의 

요구 중심으로 비즈니스 모델을 변화시켜야 한

다. 이를 위해서는 경영자의 ‘고객중심의 사고’가 

그 어느 때보다 중요하다. 4차 산업의 대표적 키

워드인 인공지능과 빅데이터는 모두 고객의 요

구를 정밀하게 파악하기 위한 노력의 산물들이

다. 최근의 ICT 기술혁신의 근본에는 수요자가 

그 중심임을 인식하고, 기업은 온디맨드 경제에

서 어떻게 차별화할 것인지를 깊게 고민해야 할 

것이다.



1918KCB INSIGHTS

 당신이 원하는대로 언제 어디서든! 

시공간을 뛰어넘는 On Demand 혁신

1. On Demand의 대표적인 사례라 볼 수 있는 우

버 택시는 이미 전세계 600여 개의 도시에서 상

용화된 서비스이다. ‘아마존 대시 버튼’은 버튼을 

누르면 미리 설정되어 있는 제품의 주문과 배송이 

한꺼번에 이루어지는 새로운 개념의 서비스로, 이 

서비스를 바탕으로 다양한 사용 시나리오가 가능

하다.

2. Charles Colby and Kelly Bell (2016), “The 

On-Demand Economy Is Growing, and Not 

Just for the Young and Wealthy,” Harvard 

Business Review

3. 2014년 미국의 Whole Foods와 Trader Joe 고

객들 250명을 대상으로 설문이 진행되었다. 해

당 설문 외에도 다양한 보고서와 블로그 등에서 

On-Demand의 편의성을 강조하고 있다. Julie 

Briggs (2017), “The Rise of the On-Demand 

Economy, It’s All About Convenience,” Spiffy

4. Kate Gundry (2017), “New Food Business 

Models Capture 5% to 25% Premium for 

Added Convenience,” Lux Research 

글. 박혜림 기자

소비 시장에서는 크고 작은 트렌드들이 수도 없

이 등장하고 또 사라진다. 최근 전문가들의 소비 

보고서에 따르면 On Demand 트렌드는 금방 사

라질 잠시의 유행이 아니라 우리 사회에 방향성

을 제시할 유의미한 흐름으로 보아야 한다.2 On 

Demand 서비스가 교통, 외식, 유통업 등 다양한 

산업과 비즈니스 생태계 전체에 방대한 영향력을 

미치고 있기 때문이다.

그렇다면 소비자들이 이토록 On Demand 트렌드

에 열광하는 이유는 과연 무엇일까? 250명의 미

국 소비자들을 대상으로 한 설문조사3에 따르면 

소비자들 중 45%가 ‘편의성’이 On Demand 서비

스의 가장 큰 경쟁력이라고 답했다. 뿐만 아니라 

Lux Research에 의한 보고서4에 따르면 소비자들

은 서비스의 편의성이 높아질 때마다 지속적으로 

추가적인 금액을 지불할 의향이 있다고 답했다. 

이와 같이 편의성에 대한 인간의 욕구는 매우 근

본적인 것이며, 충족되어도 더 무한히 지속된다. 

편의성이 이슈가 된 것은 비단 On Demand 서비

스 때문만은 아니다. 훨씬 이전부터 소비자들은 

항상 지금보다 더 편리한 것을 원해왔다. 배달음

식, 24시간 편의점, 즉석식품 같은 서비스들이 원

하는 것을 편리하고 빠르게 얻고자 하는 소비자

들의 욕구를 기반으로 성장한 산업들이다. 그러

나 On Demand는 이들 서비스와는 분명히 차별

화된다. 쉽고 빠르다는 1차원적인 편의성 제공에

서 한 발자국 더 나아가 소비자들에게 시공간을 

뛰어넘는 새로운 경험을 제공한다.

전통적인 소비자 구매 프로세스는 보통 1) 문제 인

식, 2) 정보 탐색, 3) 대안 평가, 4) 구매 결정, 5) 구

매 후 행동, 이렇게 다섯 단계를 거친다. 그러나 On 

Demand 시대에서는 이 단계가 무의미해지는 경

우들이 종종 등장한다. 소비자가 문제를 인식함과 

동시에 구매를 하게 된다든가 혹은 문제를 인식하

기도 전에 이미 구매부터 하게 되는 것이다. 불과 

10년 전의 소비자들은 상상도 할 수 없는 새로운 

패러다임이다. 전통적으로 소비자의 ‘문제 인식’과 

상품/서비스의 구매로 인한 ‘문제 해결’ 사이의 거

기술이 세상을 바꾸고 있다. 원하는 때에 원하는 곳으로 택시가 나를 찾아오고, 

침대 머리맡 버튼 하나를 누름으로써 집으로 원하는 물건이 바로 배달된다.1 

소비자의 수요가 모든 것을 결정하는 세상, 바야흐로 On Demand 시대가 도래했다.

앞으로의 On Demand 

서비스들은 단순히 

‘더 편한 것’만을 지향해서는 

안 된다. 그보다는 어떻게 

소비자들에게 편함 이상의 

놀라운 경험을 제공할 

수 있을지, On Demand 

서비스가 다른 편의성 추구 

서비스들과 차별화되는 

가치는 무엇인지 고민해야 

한다.

리는 시간적 그리고 공간적으로 멀리 떨어져 있었

다. 예를 들어 늦은 밤 매일 쓰던 화장품이 다 떨어

졌다는 사실을 발견한 소비자는(문제 인식), 적어

도 다음날(시간적 거리)에야 그 화장품 가게에 방

문하여(공간적 거리) 제품을 구입할 수 있었다. 

그러나 On Demand 경제는 기술을 통해 소비자

의 문제 인식과 문제 해결 사이의 시공간적 거리

를 매우 가깝게 좁혀 줄 수 있다. 화장품 용기 안

에 장착된 센서가 화장품이 곧 다 소진될 것을 미

리 인식하여 제품 주문을 자동으로 한다. 그리고 

소비자가 인지할 때쯤에는 이미 제품이 배달되어 

바로 새 화장품을 사용할 수 있게 된다. 문제를 인

지하기도 전에 문제가 해결이 되었으니 소비자 입

장에서는 문제가 애초에 존재하지 않았던 것처럼 

받아들여지기도 할 것이다. 

이러한 시공간을 초월하는 새로운 경험은 소비자

들에게 ‘내가 신경 쓰지 않았는데도 원하는 것을 

필요한 순간에 알아서 가져다준다’는 생각을 심어

준다. 편의성을 뛰어넘어 누군가의 보살핌을 받고 

있다는 유대감과 심리적 안정, 문제 인식부터 해

결까지 끊임없이 매끄럽게 연결되는 자유로움 등 

다양한 심리적 혜택을 제공한다.

앞으로의 On Demand 서비스들은 단순히 ‘더 편

한 것’만을 지향해서는 안 된다. 그보다는 어떻게 

소비자들에게 편함 이상의 놀라운 경험을 제공

할 수 있을지, On Demand 서비스가 다른 편의성 

추구 서비스들과 차별화되는 가치는 무엇인지 고

민해야 한다. 고도화된 센싱 기술과 빅데이터를 

활용하는 것에서 그치는 것이 아니라, 일상생활 

속 소비자들의 동선을 파악하는 문화 인류학적

(Cultural Anthropology) 접근까지 고려한다면 앞

으로 단순한 기대를 뛰어넘어 놀라운 맞춤형 서

비스 제공이 가능할 것이다. 앞으로 기업들이 소

비자를 향한 섬세한 통찰력을 배양할 수 있기를 

바란다. 소비자들이 더 고차원적인 혜택을 누릴 

수 있는 ‘소비자의, 소비자에 의한, 소비자를 위한’

On Demand 시대가 열리기를 기대해본다.
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녹색성장대학원-글로벌녹색성장기구
업무협약 체결

지난 5월 24일, KAIST 경영대학 녹색성장대학원

과 글로벌녹색성장연구소(Global Green Growth 

Institute; GGGI)의 업무협약(MOU)이 체결되었

다. 양 기관은 인턴십, 전문가 교환, 콘퍼런스 등 

협력 프로그램을 통해 녹색성장 지식을 전파하

며, 녹색성장의 구심점으로 발돋움할 것을 다짐

하였다.

GGGI는 한국에서 주도한 최초의 국제기구이다. 

2010년 국내 비영리재단으로 설립된 GGGI는 

2012년 브라질 리오에서 열린 유엔 지속가능발

전 정상회의에서 국제기구로 인준을 받아 한국

의 녹색성장 리더십을 국제사회에 보여주었다. 

현재는 개발도상국의 지속 가능한 성장을 목표

로 한국을 비롯한 호주, 영국, 덴마크 등 전 세계 

27개 회원국과 함께 34개의 다양한 프로젝트를 

진행하고, 한국의 녹색성장 모델을 공유하며 각

국의 여건에 맞는 경제 성장 계획을 수립할 수 있

도록 지원하고 있다.

양 기관은 꾸준히 교류를 이어 왔다. GGGI는 녹

색성장대학원에서 개최하는 서울 기후·에너지 콘

퍼런스에 지속적으로 참여하였으며, 작년에는 두 

기관이 Green Growth Forum을 공동으로 개최

하기도 했다. 또한, 녹색성장대학원은 GGGI, 세계

은행, 유엔환경계획, OECD가 공동으로 설립한 녹

색성장 지식 플랫폼(Green Growth Knowledge 

Platform; GGKP)에 지난해 국내 대학 최초로 가

입하며 글로벌 경쟁력을 입증한 바 있다. 

이번 협력은 크게 네 분야, 녹색성장 기초이론 및 

실용적 해법 관련 연구 협력, 교수진 및 전문가 

교환, 콘퍼런스 및 워크숍 협력을 통한 녹색성장

지식 전파, 학생 인턴십 프로그램 운영으로 합의

되었다. 녹색성장대학원의 학생에게는 GGGI의 

전문가들과 함께 기후 변화 대응 분야의 공동 연

구를 추진할 수 있는 길이 열렸다. 더불어 이론적      

·실무적인 접근으로 다양한 연구를 진행하며, 인

턴십을 발판으로 졸업 이후에 활동 영역을 넓힐 

수 있다는 기대가 크다.  

협약식에서 박광우 당시 녹색성장대학원장은 “기

후변화 대응 및 녹색성장을 위해 정보, 인력, 자

원을 교류하여 녹색성장에 대한 지식을 창출하

고 공유하는 데 두 기관이 구심적 역할을 할 수 

있도록 상호 협력하겠다”라고 밝혔다. 프랭크 라

이스베르만(Frank Rijsberman) GGGI 사무총장은 

“MOU를 통해 GGGI와 KAIST 경영대학 녹색성장

대학원의 확고한 파트너십을 구축하고, 양 기관

이 다양한 협력을 함께 

하며 시너지 효과

를 낼 수 있을 것

이라 전망한다”

라고 전했다.

전문가 교류 및 공동 연구로 녹색성장지식 전파… 
시너지 효과 기대

KAIST 신성철 총장(왼쪽)과 에스벤 룬드 라르센 덴마크 환경식품부 장관(오른쪽)

GGGI 프랭크 라이스베르만 사무총장(왼쪽)과 

박광우 당시 녹색대학원장(오른쪽)

KCB News

녹색성장대학원, 
덴마크 환경식품부 장관 초청 
세미나 개최

지난 3월 9일 KAIST 경영대학은 에스벤 룬드 라르센(Esben Lunde Larsen) 덴마크 환경식품부 

장관을 초청해 '순환경제(Circular Economy - the Danish Experiences)'를 주제로 세미나를 

개최하였다. 덴마크의 순환경제에 대한 경험을 환경식품부 장관으로부터 직접 들을 수 있는 이번 

세미나에는 80여 명의 KAIST 경영대학의 재학생 및 교직원이 참여하였다. 

녹색기술의 선두주자 중 하나인 덴마크는 KAIST 

경영대학과 꾸준한 교류를 통해 녹색협력에 대한 

의지를 보여왔다. 특히 이번 방문은 환경과 식품 

분야의 한국-덴마크 양국 협력 증대를 위해 내한

한 라르센 장관이 직접 KAIST 경영대학 녹색성장

대학원의 방문을 요청했으며, 이를 계기로 순환경

제에 대한 강연까지 진행하게 되었다. 라르센 장

관은 고등교육·과학부 장관에 이어 지난해 2월 

환경식품부 장관에 취임하여 주로 교육 및 과학, 

 ‘Circular Economy – the Danish Experiences’ 
주제로 열려

환경 분야 의정활동을 해왔다. 

라르센 장관은 세미나에서 순환경제를 “재사용, 

재수리, 재활용을 통해 제품이 재유통 되는 것이

며, 제품을 소유하기보다 음악 스트리밍 서비스와 

같이 서비스에 접근할 수 있는 권리를 사거나 나

누는 것”이라고 정의했다. 덴마크 정부는 일찍이 

덴마크 기업들과 순환경제에 대한 공감대를 형성

하고 이를 위해 노력해 왔다. 세미나에서는 재생 

가능한 원료를 사용한 제품 디자인, 혁신적 비즈

니스 모델을 통한 순환적 소비, 재활용을 통한 자

원 순환, 생산공정 개선을 통한 자원의 효율적 사

용, 폐기물의 바이오 에너지화, 건물 재사용 등 덴

마크에서 실제로 진행하고 있는 순환경제에 대한 

다양한 경험을 공유하였다.

라르센 장관은 순환경제, 지속 가능한 발전을 위

해 한국과 덴마크와의 긴밀한 협조를 강조하며, 

양국이 협력한다면 몇 년 안에 순환경제의 핵심 

3요소인 깨끗한 환경, 윤리적 자원 활용, 경제적

인 이익을 모두 얻을 수 있을 것을 기대하였다. 또

한, 순환경제 체제 변화는 전 세계적인 도전이자 

기회가 될 것이라며 양국 간 경험을 공유하고 올

바른 방향으로의 정진을 통해 환경적 이익뿐만 

아니라 양국의 경제 활성화와 새로운 고용기회 

창출을 기대했다.

세미나 전 라르센 장관은 신성철 KAIST 총장과 

간단히 담화도 나누었다. KAIST 경영대학의 환경 

교육 전반에 대해 얘기를 나눈 신성철 총장은 "환

경분야의 세계적 주요 화두인 ‘순환경제’에 대해 

논할 수 있는 좋은 기회였으며 이를 계기로 KAIST 

는 녹색성장대학원을 통해 새로운 패러다임에 대

비할 수 있는 녹색경영 전문가 양성에 더욱 주력

하겠다"고 말했다.
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2017 한국경영학회 춘계학술대회 개최 

2017년 한국경영학회 춘계학술대회가 

지난 3월 30일 KAIST 경영대학 SUPEX 경영관 최종현홀에서 열렸다. 

장을 한 기업들이 우수한 경영 소프트웨어를 갖출 

수 있도록 환경을 조성하는 역할이 매우 중요함을 

설파하였다. 이를 위한 방안으로는 적절한 규제완

화와 개혁, 회계투명성 강화, 정경유착 탈피, 정책

의 지속성 확보 등이 제시되었다. 뒤이어 이동근 

대한상공회의소 상근부회장, 반원익 한국중견기

업연합회 상근부회장, 오재인 단국대 경영학 교수, 

이상근 서강대 경영대학 교수가 패널로 참여하여 

정부의 역할에 대한 토론이 진행되었다. ‘공정사회 

만들기’, ‘시장경제 준수’, ‘규제개혁’, ‘사회갈등 극복

방안’ 등의 깊이 있는 주제들이 논의되었다. 

경쟁력 강화를 위한 기업 단위의 전략

1부에서는 주로 정부정책 관점의 매크로 한 주제

가 논의되었다면, 2부에서는 ‘과연 기업 단위에서 

위기극복을 위한 경쟁력 강화를 위해 어떠한 전

략을 취해야 할 것인가’에 대한 논의가 이루어졌

다. 작년 9월 조직된 기업 경쟁력 위원회 백기복 

교수의 사회로 진행된 2부에서는, 경쟁력 강화 전

략에 대하여 조직문화, 패러다임, 전략, 사람경쟁

력, 노사관계 및 기업가정신의 총 6개의 개별주제

로 발표가 진행되었다.

첫 번째 발표에서 백기복 교수는 “가만 있으면 중

간은 간다는 식의 잘못된 가정에 의해 조직문화

가 파괴된다”며 겉으로 드러나는 경영지표만이 

아닌, 조직문화와 같은 핵심주제들에 대한 가정

들을 바꿔나가야 함을 주장하였다. 이어서 신동

엽 연세대 교수는 “발생된 위기는 기존 모델로는 

극복할 수 없다. 모델 자체를 재설계 해야 된다”

며 패러다임 전환의 필요성을 강조하였다. 송재

용 서울대 교수는 “글로벌 초 경제 상황에서는 사

업 포트폴리오를 자발적, 선제적으로 조정하여

야 한다” 며 전략적 접근을 통한 경쟁력 강화 방

안을 제시하였다. 또한 박우성 경희대 교수는 다

양한 데이터를 통해 현재 위기의 원인 중 하나가 

사람의 경쟁력일 가능성을 제시하며, 인적자원의 

제고 없이는 기업 경쟁력은 절대로 강화될 수 없

다는 의견을 내었다. 뒤이어 이영면 동국대 교수

는 롯데종합화학의 노사 상생모델, GM의 이중임

금제도 등의 구체적 사례를 소개하면서 노조관계 

개선을 통한 위기극복 아이디어를 제안하였다. 마

지막 주제인 기업가정신 부분에서 김도현 국민대 

교수는 스타트업 직접 투자에 나서거나 사내 스

타트업을 만드는 적극적인 글로벌 기업들의 사례

를 들으며, 우리나라 기업들도 기업가 정신을 함

양하여 혁신을 통해 경쟁력을 발전시켜 나가야할 

것을 강조했다. 

2부의 기업전략에 대한 토론에는 김윤경 한국경

제연구원 박사, 김경만 중소기업중앙회 본부장, 

허영구 벤처기업협회 실장이 패널로 참여하여, 산

업과 기업의 특성이 다른 상황에서 기업의 전략

을 어떻게 일반화할 것인지, 그리고 성장이 정체

된 대기업의 미래 대응은 어떻게 할 것인지, 중소

기업의 경쟁력 제고를 위한 방안은 무엇이 있을지

에 대한 아이디어를 논의하였다.

이렇게 기업 경쟁력 제고를 위한 다양한 정부 정

책 및 전략 방안들이 활발히 논의되고 경영학자 

및 기업인들의 질의가 오고 간 후 춘계학술대회

는 성공적으로 마무리되었다. 한국경영학회장 한

인구 KAIST 교수는 “이번 춘계학술대회에서 학계

와 산업계의 활발한 의견 교류 및 심도 있는 토론

이 이루어졌고, 이를 통해 국내 기업들의 경쟁력

을 획기적으로 제고시키는 계기가 되길 바란다”

라고 말했다.

이번 학술대회는 지난 2월 KAIST 경영대학 한인

구 교수가 한국경영학회장에 취임한 이래 처음으

로 개최된 행사로, 정부기관과 학계 주요 인사들

이 모인 가운데 진행되었다. ‘경쟁력 제고를 위한 

정부의 기업 정책 및 전략’ 이라는 주제하에 가계

부채 등의 불안정한 대내환경과 세계 정치 흐름의 

급격한 변화에 따른 불확실한 대외환경 속에서, 

국가와 기업이 취해야 할 대응 전략에 대해 심도 

있는 논의가 이루어졌다. 한인구 학회장의 개회

사, 이찬우 기획재정부 차관보와 강성천 산업통상

자원부 통상차관보의 축사에 ‘위기’라는 표현이 

공히 들어갈 만큼 현재의 어려운 상황에 대한 공

통된 인식 속에서 다양한 의견이 오고 갔다.

브라운 필드와 정부의 역할론

1부에서는 기업경쟁력 제고를 위한 정부의 정책적 

역할에 대해 논의가 선행되었다. 최중경 한국공인

회계사 회장은 발표를 통하여 과거 지식경제부 장

관 시절의 경험을 바탕으로 ‘브라운 필드’ 투자에 

대한 강조를 하였다. ‘브라운 필드’ 투자란 이미 설

립된 회사나 공장을 매입한 뒤 새로운 소프트웨

어 이식을 통해서 생산성을 확장하는 효율적인 투

자 방식이다. 최중경 회장은 “과거의 정부는 브라

운 필드에 대한 관심이 상대적으로 소홀했다”는 

문제를 지적하면서, 현재 이미 양적으로 많은 성

KCB News

‘경쟁력 제고를 위한 정부의 기업 정책 및 전략’ 주제로 열리다
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성공적인 비즈니스를 꿈꾸는 당신이라면, 
KAISTMAN

지난 4월 7일, 마케팅•취업지원실과 제 16대 경영대학 학생회의 주최로 KAISTMAN 행사가 진행되었다. 

올해로 3회를 맞는 KAISTMAN은 학생들이 비즈니스 역량을 키울 수 있도록 돕기 위해 기획되었다. 특히 

올해는 KMS(Korean MBA Society)와 함께 개최하여 타 학교 MBA 학생들과의 네트워킹 자리도 특별히 

준비되었다.

1부 행사에서는 비즈니스에서 필수적인 프레

젠테이션 스킬을 다지기 위한 ‘PPT Infographic 

Lesson’ 강의가 마련되었다. PPT 스킬을 제대로 

가르쳐 주는 곳이 없어서 직접 ‘친절한 혜강씨’ 블

로그를 운영하기 시작하였다는 이혜강 강사는, 단

축키 사용부터 디자인까지 실습 위주로 차근차

근 강의를 진행하였다. 학생, 교직원을 포함한 70

여 명의 참석자들 역시 열정적으로 참여하며 시

간 가는 줄 모르고 재미있게 참여하였다. 전치홍

(경영공학 석사 17학번) 학우는 “평소 PPT 스킬이 

많이 부족하다고 생각했는데, 실습하면서 하나씩 

배우니 자신감이 붙었습니다. 앞으로 큰 도움이 

될 것 같습니다”며 만족해했다.

2부 행사에서는 박상재 동문(테크노MBA 13학

번)이 창업한 수제 맥주 전문 업체 어메이징 브루

잉컴퍼니의 ‘Craft Beer Lesson’이 준비되었다. 교

육 담당인 김만제 이사는 맥주의 기본을 이루는 

맥아(Malt), 홉(Hop), 효모(Yeast)의 역할부터 설

명하였다. 수강생들은 실제 여러 종류의 맥아를 

관찰하며 농도와 색, 향이 다르다는 것을 배웠고, 

IPA, 스타우트 등 다섯 가지의 맥주를 차례대로 

시음해 보며 기본 요소의 구성과 조합에 따라 맥

주의 맛이 어떻게 달라지는지 경험해보는 시간을 

가졌다. 유명한 크래프트 비어를 맛보는 데에서 

그치지 않고, 자신만의 취향을 발굴할 수 있는 강

의였다. 

3부 행사는 ‘Networking party with KMS’로, 

서울대, 연세대, 고려대, 서강대, 성균관대, 한양

대, 이화여대 학생들과 함께 진행되었다. KMS 네

트워킹 행사는 여덟 개의 학교가 돌아가면서 주

최하는데 마침 KAIST 경영대학의 차례가 돌아

와 KAISTMAN 행사와 동시에 개최하게 되었다. 

KAIST 경영대학 학생들은 KMS 회원 60여 명

과 함께 자유로운 분위기에서 서로 이야기를 나

누었다. 이지현(프로페셔널MBA 15학번) 학우는 

“다른 학교 MBA 학생들과 네트워킹할 수 있는 

흔치 않은 기회였습니다. 처음에는 어색했지만 

크래프트 비어 덕분에 웃으며 편하게 대화할 수 

있었습니다.”며 소감을 전했다.

KAISTMAN을 담당한 당시 부학생회장 김선현(테

크노MBA 16학번) 학우는 “작년 피드백을 바탕으

로 이번에 PPT를 비롯한 강의를 섭외하였고, 전

반적으로 평이 좋아 준비한 사람으로서 뿌듯했습

니다. 앞으로도 KAISTMAN이 공부에 지친 KAIST 

경영대학 학생들에게 기분전환할 수 있는 기회가 

되었으면 합니다”는 말을 전했다.

이번 KAISTMAN 역시 비즈니스 스킬 향상과 함

께 네트워킹이라는 목적에 충실하여 성공적으로 

마무리되었다. KAIST 경영대학에서는 이 외에도 

학생들이 참여하여 스스로 역량을 향상시킬 수 

있는 기회가 다양하게 주어진다. 학업에도 충실

하며, 열린 마음으로 학교 생활을 보다 풍부하게 

만들어나가길 바란다.

알찬 강의로 실전 비즈니스 매너 익히고, 
KMS로 네트워킹 감각 다져

1부 비즈니스 프레젠테이션 스킬 강의

2부  Craft Beer Lesson

3부 Networking party with KMS



2726

KCB News 글. 윤명해 기자

오후 경기로 OX 게임이 진행되었다. KAIST 경영대

학에 관한 깨알 문제들에 학생들은 추리력을 풀가

동해 문제를 풀었다. 학생회 측에서 센스 있게 준

비한 재미있는 문제들로 학생들의 얼굴에선 웃음

이 끊이지 않았다. 

이어서 단체 줄다리기 경기가 진행되었다. 하나둘, 

하나둘 각 팀은 구호에 맞춰 일사불란하게 줄을 당

겼고, 승리는 꼬부기 팀에게 돌아갔다. 그리고 마지

막 경기로 체육대회의 꽃, 이어달리기가 이어졌다. 

교수 대표 1명, 남녀 4명씩 9명의 선수가 한 팀을 이

뤄 출전했다. 교수 대표를 첫 주자로 경주는 시작됐

다. 초반 엎치락뒤치락 달리던 것이 6번째 선수들 

차례 즈음엔 꼬부기 팀이 앞서서 격차를 점차 넓혀

갔고, 양 팀의 응원소리는 더욱 커져갔다. 하지만 역

시 이어달리기의 묘미는 반전의 재미! 7번째 선수

가 역전하며 승리는 피카츄 팀에게 돌아갔다. 한 

편의 반전 드라마를 본 듯 짜릿한 이어달리기를 끝

으로 체육대회의 모든 경기는 끝이 났다.

끝으로 우승 팀 발표와 경품 추첨이 이어졌다. 두 

팀은 박빙의 승부를 펼쳤지만 결국 승리는 피카츄 

Pokemon GO! KCB GO! 

지난 4월 28일, 뜨거운 열기 속에 KAIST 경영대학 체육대회가 열렸다. 

산 좋고 물 좋은 양평 서종문화체육공원에서 개최된 이번 체육대회에는 

각 과정 재학생들을 비롯해 교환학생, 교수진이 참석하여 그 열기를 더했다. 

해마다 이색적인 콘셉트로 진행되는 경영대학 체

육대회, 올해는 포켓몬고 콘셉트이었다. 학생들은 

피카츄 팀과 꼬부기 팀, 두 팀으로 나눠져 대결을 

펼쳤다. 본격적인 대회에 앞서 본부석에서 단체 티

셔츠를 받아 든 학생들의 얼굴엔 즐거움이 가득했

고, 포켓몬의 꼬리가 티셔츠 뒤편에 앙증맞게 그

려져 팀별로 삼삼오오 모여 다양한 포즈로 사진을 

찍기 시작했다. 

경기는 이긴 팀이 단체 점수와 함께 상품으로 포켓

볼을 받는 방식으로 진행되었다. 모든 경기의 종료 

후 단체 점수가 높은 팀이 최종 승리하며, 포켓볼 

속에는 경품 추첨 종이가 있어 개인 또한 포켓볼 

을 많이 모으도록 동기부여가 되었다. 

단체 준비운동을 시작으로 본격적인 체육대회가 

시작되었다. 첫 경기는 축구였다. 11명으로 이뤄진 

각 대표 팀들은 총 30분간 전, 후반전을 거쳐 부지

런히 필드를 누볐다. 치열한 접전 끝에 첫 번째 축

구 경기는 4:3으로 꼬부기 팀이 승리했다. 축구 경

기에 참가하지 않은 사람들은 활 쏘기와 보물(포

켓볼) 찾기에 매진했다. 30여 명의 참가자들은 사

팀에게 돌아갔다. 포켓볼 속에 들어있는 추첨권을 

가지고 경품 추첨도 이어졌다. 학생들은 보물찾기

와 다양한 경기 참여로 살뜰히 모은 추첨권을 쥐

고 자신의 번호가 불리길 귀 기울였다. 여러 학생

들이 환호성을 지르며 경품에 당첨되었고, 마지막 

1등 상품 모니터는 한 교환학생에게 돌아갔다. 

따뜻한 봄날 양평에서 치러진 이번 체육대회는 다

채로운 경기와 먹거리로 풍성하게 채워졌다. 학교

를 벗어나 함께 땀 흘리며 웃었던 시간은 대회에 

참가한 모든 학생들에게 잊지 못할 추억으로 기억

될 것이다. 

2017 체육대회 성황리에 개최 

뭇 진지한 표정으로 활 쏘기에 임했고, 틈틈이 체

육공원 곳곳에 숨겨진 포켓볼을 찾아 체육공원을 

누비기도 하였다. 

이어진 피구 시합은 남녀가 따로 진행되었다. 7명

씩 팀을 이뤘고, 여자 피구 경기가 먼저 시작되었

다. 경기가 시작되자 학생들은 승부욕 넘치는 진

지한 표정으로 경기에 임했다. 지난해의 경우, 짝

피구에서 공을 피하기만 하던 여학생들이 올해 

경기에서는 직접 공격과 수비를 오가며 여느 종

목보다 열띤 참여도를 보였다. 이 외에도 올해 체

육대회에는 버블 슈트 씨름, 계주 등 여학생들도 

다 함께 참여할 수 있는 경기들이 다채롭게 준비

되어있어 여학생들의 경기 참여가 더욱 활발히 

이루어졌다. 

박 터뜨리기 게임을 끝으로 점심 식사가 시작되었

다. 출장뷔페 형식의 훌륭한 점심 식사에 학생들

의 눈은 휘둥그레졌다. 맛있는 음식과 더불어 즉

석 바비큐를 비롯해 무제한 맥주, 신선한 딸기가 

제공되었다. 열띤 오전 경기로 허기가 진 학생들은 

다함께 모여 즐거운 식사를 했다. 식사가 끝난 뒤 
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KAIST 경영대학 산악회 히말라야를 등반하다! 

KAIST 경영대학 산악회가 히말라야 원정에 나섰다. 세계 최고의 등산가들이 

정복을 꿈꾸는 히말라야, 그 생생한 등반 이야기를 들어보자.

안나푸르나 베이스캠프(4,130m) 등반에 
네팔 빈민 마을 봉사활동도 이어져

버킷리스트에서 시작된 히말라야 원정대

히말라야 원정의 시작은 KAIST 산악회장 최민성 

학우(프로페셔널MBA 15학번)의 오랜 버킷리스

트에서 시작되었다. 교내 산악회 활동을 꾸려나

가던 최민성 학우는 윤여선 교수의 지도 아래 원

정대를 모집했다. 사진을 사랑하는 김병천 교수

를 포함하여 산을 좋아하는 혹은 오랫동안 히말

라야를 가슴에 품은 사람 등 이내 11명의 사람들

이 모였다. 이렇게 모인 원정대는 원정의 A to Z

를 하나씩 그려나갔다. 네팔 현지 봉사활동도 연

계하여 준비하였는데, 봉사활동을 위한 모금 캠

페인도 함께 진행되었다. 만반의 준비 끝에 출국 

전 단체 훈련을 시작으로 안전기원제를 치른 후, 

마침내 4월 28일부터 5월 6일까지, 8박 9일간의 

대장정의 막이 올랐다. 

 

대자연 속 고난의 여정, 그리고 추억

KAIST 원정대의 최종 목적지는 히말라야 14좌 

중 10위 고봉에 해당하는 안나푸르나 베이스캠

프(4,130m)였다. 28일 네팔 공항에 도착한 원정

대는 다음날 버스를 타고 산의 초입인 Kande 지

역으로 이동했다. 마침내 그들의 눈앞에 높디높

은 자연이 그 위용을 드러냈다. 새하얀 눈에 뒤덮

인 산맥은 그야말로 한 폭의 그림이었고, 온몸으

로 마주한 자연은 야생의 순수함 그 자체였다. 그

렇게 대자연 속에서의 여정이 시작되었다. 

여정은 순탄치 않았다. 첫날 갑작스럽게 내린 비

를 맞았던 일부 대원은 몸살과 근육경련 증세

를 호소했다. 다리가 후들거리고 도저히 걷지 못

할 것 같았다. 몇몇 대원은 장염에 걸렸고, 엎친 

데 덮친 격으로 고산병 증세까지 나타났다. 깨질 

듯한 두통과 헛구역질이 엄습했다. 그렇게 하루 

10km씩을 걸으며 원정대는 도전을 향해 힘든 발

걸음을 내디뎠다. 산행 3일차에 이르러 마침내 

목적지 베이스캠프에 도착했다. 도저히 올라가지 

못할 거라고 생각했지만, 서로의 짐을 나눠 들고 

서로를 격려하면서 11명의 원정대원 모두가 함께 

목적지에 닿을 수 있었다. 

“저는 자존심이 세고, 남한테 손 벌리는 것을 싫

어하는 성격입니다. 그런데 막상 근육 경련으로 

동료들의 도움을 받으며 산을 오르게 되니 저를 

많이 돌이켜보게 되더라고요. 정상을 오르는 건 

혼자가 아닌 함께여야 하는구나, 앞으로 하는 일

에 있어서도 자존심을 내려두고 겸손해져야겠다

고 다짐했죠.” 원정 초반 근육경련을 호소했던 한

준섭 대원(프로페셔널 MBA 17학번)은 원정 당시

를 이렇게 회상했다.

결코 쉽지 않았던 등반의 여정, 술잔을 기울이며 

다음 날 산행을 서로 응원하던 소소한 밤들, 현지 

요리사가 만들어 준 한국식 삼계탕, 그리고 하산 

길에 들렀던 온천까지 원정대 사람들은 서로 잊

지 못할 추억이 생겼다. 히말라야 등반은 한 번이

었지만, 소중한 인연과 추억은 영원히 갈 것을 서

로 체감하며 산을 내려왔다. 

네팔에 전해진 사랑의 손길, 

‘KAIST Climb for Hope 캠페인’

원정대는 원정뿐 아니라 네팔 현지 어린이들을 위

한 기부도 진행했다. ‘Come to KAIST, Become 

the highest!’라는 KAIST 경영대학 구호의 참된 의

미를 찾고자 계획된 봉사 활동이다. 지난 2015년 

대지진 이후, 네팔은 아직 피해 복구를 진행 중이

며 특히 오지의 경우 피해 복구가 원활하지 못하

여 현지 어린이들이 노후화된 시설에서 어렵게 교

육을 이어가고 있다. 이에 KAIST 원정대는 카트만

두에서 약 39km 떨어진 지점에 위치한 마하데브

베시 마을의 랄리구라스 학교를 방문했다.

원정대는 아이들의 손에 책이라는 희망을 쥐여주

고자 도서관 설립을 계획하였고, 출국 전 4월 5

일부터 19일까지 약 2주간 교내외 모금행사를 진

행하였다. 성원은 뜨거웠다. 많은 경영대학 학우

들의 참여와 김영걸 교수를 비롯한 여러 교직원

들의 지원과 관심으로 이내 1천250만 원의 후원

금이 모였다. 뿐만 아니라 KAIST 경영대학에서는 

네팔 어린이들을 위한 책가방을, 대림미술관, 삼

성물산 등 원정대원들이 속한 직장에서는 학용

품 세트와 위생용품 세트를 지원했다. 

후원금은 한국기아대책의 네팔 지부장 박재면 

선교사를 통해 네팔 현지 도서 구매에 사용되었

다. 처음에는 랄리구라스 학교 학생들을 위한 작

은 도서관 설립으로 시작되었으나 후원금이 많

이 모여 총 7,500여 권의 도서를 기증할 수 있었

고, 이에 마을 공동체 전체가 이용할 수 있는 공

용 도서관을 설립할 수 있었다. KAIST 경영대학 

도서관 현판 ‘KAIST College of Business Library’

도 설치하였다.  

마하데브베시 마을의 학생들은 원정대가 전한 

따뜻한 희망에 온종일 환한 웃음을 지었다. 봉사

활동은 원정대원들에게도 나눔의 기쁨과 주어진 

것들의 감사를 다시금 느낄 수 있었던 선물과도 

같은 시간이었고, 더 나은 세상을 꿈꾸는 KAIST 

경영대학의 꿈이, 오지 마을 어린 학생들의 소중

한 꿈과 연결된 빛나는 순간이었다.

이와 같이 8박 9일간의 히말라야 원정이 대장정

의 막을 내렸고 원정대 모두 학교와 직장의 일상

으로 돌아왔다. 하지만 KAIST 히말라야 원정대

가 세상에 전한 도전과 희망은 네팔의 어린이들

의 가슴 속에 뜨겁게 빛나고 있을 것이다. 세계로 

향하는 KAIST 경영대학인들의 다음 도전을 기대

해 본다. 
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동문들의 반가운 소식이 전해진다. 바로 해외대학 교수로 임용되었다는 소식이다. 

KAIST 경영대학은 연구 역량뿐만 아니라 인재들의 글로벌 역량까지 갖추었다는 사실을 알 수 있는 결과이다. 

최근 그 반가운 소식을 전해온 류성한, 박종원, 신승훈 동문을 인터뷰를 통해 만나보자. 

세계에서 활약하는 
동문들의 힘찬 발걸음! 

KCB News

본인 소개와 교수 임용 소감  경영공학 금융과

정 졸업생 신승훈입니다. 지도 교수님이신 이인

무 교수님과 많은 분들의 도움 덕에 핀란드 알토 

대학교의 교원으로 임용되어 이번 하반기부터 

근무할 예정입니다. 아직도 기분이 얼떨떨하지만 

많은 분들의 축하로 비로소 조금씩 실감하고 있

습니다. 

앞으로의 연구  회사채와 뮤추얼 펀드와 관련해 

연구해왔습니다. 향후에는 유동성 및 파생 상품 

등에 대해 연구할 예정입니다.

해외대학 취업 노하우  과거 일리노이 대학에서 

1년간 연수하며 느낀 것은 KAIST 경영대학의 연

구 여건이 객관적으로 훌륭한 환경이란 점입니

다. 또한 우리 학생들의 역량과 수준 또한 글로벌 

기준에서도 아주 높은 편입니다. 다만, 해외대학

에서 근무하려면 무엇보다 문화적 차이를 극복

할 수 있어야 합니다. 글로벌한 마인드로 자신감

과 적극적인 자세를 갖추고 체계적으로 준비해 

간다면 얼마든지 해외로 나아가실 수 있으리라 

생각됩니다.

어떤 교수가 되고 싶으신가요?  연구 분야에서 

최고의 전문성을 갖고 학문적 성취를 이루는 것

은 당연히 중요하지만, 한 사람의 교육자로서도 

제 역할을 다하고 싶습니다. 지금까지 제가 받았

던 많은 도움과 배려를 앞으로 만날 학생들에게 

다시 나눠주는 친구 같은 교수가 되고, 또 그렇게 

기억되고 싶습니다.

본인 소개와 교수 임용 소감  회계분야 박사과정 

졸업생 박종원입니다. 작년 가을학기에 박사과정을 

마쳤고, 올 7월부터 Melbourne에 위치한 Monash 

Business School에서 회계분야 조교수로 근무하고 

있습니다. 새로운 도시, 학교에서 첫 출근을 한지 아

직 얼마 되지 않아 모든 것이 낯설지만, 동료들과 학교 

Staff분들이 작은 부분까지 세심하게 챙겨주시는 덕

분에 잘 적응해가고 있습니다.

앞으로의 연구와 강의 과목  박사과정 중에는 기

업의 공시 품질과 외부 감사인의 역할에 관한 주제

로 연구를 진행하였고, 앞으로도 관련 연구를 계속 

진행하면서 저만의 전문성을 개발하려 합니다. 또

한, 이번 학기에는 학부 학생들을 대상으로 관리회

계를 강의할 계획입니다.

해외대학 취업 노하우  혼자서 준비하기보다는 주

변 동료들이나 해외 대학교에 근무 중인 동문들에게 

적극적으로 도움을 받는 것을 추천합니다. 바쁜 와중

에도 소중한 조언을 아끼지 않았던 유재윤 박사(경영

공학 10학번)와 Mock Interview까지 진행해주었던 

정재헌 박사(경영공학 11학번)에게 다시 한번 고맙다

는 말을 전하고 싶습니다.

어떤 교수가 되고 싶으신가요?  지도 교수이신 이

재원 교수님을 롤 모델로 삼고 커리어를 쌓아가고 싶

습니다. 학생들에게 교수로서의 권위를 먼저 내세우

기보다는 벽 없이 편하게 지낼 수 있는 사람이 되고 

싶습니다.

박종원 동문(경영공학 박사 13학번)
지도 교수: 이재원 교수  
임용대학: Monash Univ., Australia

본인 소개와 교수 임용 소감  저는 김영걸 교수

님 연구실(Entertainment Industry Research Lab)

에서 2014년 박사학위를 받은 후 한국과학기술

연구원(KIST)과 홍콩시립대학교(City University of 

Hong Kong)에서 연구원으로 근무했고 이번 학기

에 상해교통대학(Shanghai Jiao Tong University)1  

조교수로 임용되었습니다. 연구분야에 가장 적합

한 자리를 얻게 되어 정말 기쁘고 또 앞으로 펼쳐

질 새로운 기회들이 기대됩니다.

앞으로의 연구와 강의 과목  제 연구는 정보기술

(IT)의 발달이 문화/창의산업(Cultural and Creative 

Industry, CCI)을 어떻게 변화시키는지에 초점을 

두고 있습니다. 학위논문 주제였던 크라우드 펀

딩 연구를 계속 확장해가고 있으며 관광, 인터넷

방송 등의 도메인 중심 연구도 진행 중입니다. 그

리고 강의는 석사 학생들을 대상으로 CCI 관점에

서 경영학 이론과 사례를 다루는 <Management 

Essentials> 과목, IT(소셜미디어)와 마케팅을 접

목한 <Social Media Marketing in Entertainment 

Industry> 과목을 강의하게 됩니다. 

해외대학 취업 노하우  

1) 세계적으로 유망한 분야이고 본인이 ‘전문성’을 

가질 수 있는 연구주제 선택하기

2) 주요 학회와 Doctoral Consortium에 참석하면

서 1)을 기반으로 네트워크를 구축하고 해외 대학 

채용 과정에 노출되기

3) 학위과정 중이나 학위 취득 후에 2)의 네트워

크를 활용하여 해외대학에서 연구 경력 쌓기 

이 세 단계를 추천합니다. 

어떤 교수가 되고 싶으신가요?  첫째, 지도 교수

이신 김영걸 교수님 포함 여러 KAIST경영대학의 

교수님들처럼 실력과 인품을 겸비한 교육자가 되

고 싶습니다. 둘째, 올바르고 지혜로운 방식으로 

사회에 선한 영향력을 끼치고 긍정적인 변화를 

이끌어 내는 연구자가 되고 싶습니다.

류성한 동문(경영공학 박사 10학번)
지도 교수: 김영걸 교수  
임용대학: Shanghai Jiao Tong Univ., China

1 University of Southern California(USC)-Shanghai Jiao Tong 

University(SJTU), Institute of Cultural and Creative Industry

(http://icci.sjtu.edu.cn)

신승훈 동문(경영공학 박사 11학번)
지도 교수: 이인무 교수  
임용대학: Univ. of Helsinki, Finland
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최고경영자과정(AIM) 46기 체코-오스트리아 탐방 

최고경영자과정(AIM) 46기는 지난 5월 27일부터 6월 2일까지 체코 

프라하와 오스트리아 짤츠부르크로 해외연수를 다녀왔다. 과정생들

은 천년 역사의 도시 프라하와 음악의 도시 짤츠부르크에서의 문화 

탐방 및 견학을 통해 향후 비즈니스에 적용 가능한 창의성을 향상시

키는 의미 있는 시간을 보냈다.

2017 녹색성장대학원 국내 현장학습 개최

녹색성장대학원은 지난 5월 28일부터 30일까지 2박 3일 동안 제주

도에서 국내 현장학습을 실시했다. 탄소 없는 섬 가파도, 제주도청, 

탐라풍력발전단지, HVDC 서제주변환소 등 환경 및 에너지 관련 기

관을 방문하여 학생들이 현장 실무 능력과 전문지식을 함양하도록 

장려하였다. 또한 제주도 지사의 강연과 다양한 문화 활동을 통해 유

관 기관과의 네트워킹 시간을 가지고, 녹색성장대학원 구성원들 간

의 화합을 도모하는 시간도 가졌다.

글로벌리더과정(GLP) 7기 미국 연수과정 시작 

글로벌리더과정(GLP) 7기 과정생들은 지난 6월 29일 오리엔테이션

을 시작으로 미국 캘리포니아주립대학교(샌디에고, UCSD)에서의 연

수과정을 시작하였다. 글로벌리더과정은 공공부문의 글로벌 역량강

화를 위한 공공기관 중견간부 대상 교육과정으로, 상반기는 KAIST 

경영대학에서, 하반기는 미국 캘리포니아주립대학교에서 수학하는 

프로그램이다. 이번 GLP 7기 교육생은 12월 15일까지 약 6개월 동안 

현지에서 수학한 후 내년 1월 수료할 예정이다.

제 8회 KAIST-HR Collaboration Day 개최

지난 6월 20일 KAIST-HR Collaboration Day가 롯데월드타워 호텔 

‘시그니엘 서울’에서 개최되었다. 기업 HR 관계자들과의 지속적인 커

뮤니케이션, 정보공유 및 네트워킹 등을 목적으로 하는 이 행사는 올

해로 8회를 맞이하였다. ‘인공지능을 이용한 빅데이터 HR 관리’라

는 주제 아래 다양한 강연과 패널토의로 구성되었으며, 30개 기관의 

HR 관련 임원 및 팀장들이 참여하여 인사관리에서의 인공지능 활용

방안에 대해 모색하는 자리를 가졌다. 

한인구 교수, 대한민국 경영대상  

학술공헌상에 선정

한인구 교수가 동아일보가 주최하고 산

업통상자원부, 미래창조과학부, 고용노

동부가 후원하는 ‘2017 대한민국 경영대

상’에서 학술공헌상에 선정되었다. 한인

구 교수는 60년 전통의 경영학 분야 최고 권위 학회인 ‘한국경영학

회’ 회장을 맡아 4차 산업혁명시대 기업경쟁력 제고 전략, 한상 사례

연구, 벤처기업 경영자문 등의 주요사업을 진행하고 있다.

창업 어워드 카이스트 홍릉 2017 설명회 개최 

지난 4월 14일, 창업 어워드 카이스트 홍릉 2017 행사 설명회가 개

최되었다. 이 행사는 KAIST 경영대학의 창업문화 조성 및 KAIST 출

신 유니콘 기업창출에 목적을 두었다. 행사는 김영배 경영대학장의 

환영사, 카이스트 청년창업투자지주 대표이사인 이병태 교수의 창

업 지원 프로그램 설명, 케이런벤처스 대표 권재중 동문회장의 행사 

소개 등으로 진행되었다. 참가 신청기한은 9월 30일까지이며, 자세

한 내용은 KAIST 홈페이지 내 공지 및 행사에서 확인할 수 있다. 

혁신·변화관리과정(AIC) 32기 일본연수 

혁신 ·변화관리과정(AIC) 32기는 ‘혁신을 선도하는 기업 방문’이라

는 테마를 가지고 5월 17일부터 20일까지(3박 4일) 일본 큐슈 및 나

가사키 지역으로 해외연수를 다녀왔다. 참가자들은 경영혁신으로 성

공한 다케오 도서관과 하우스텐보스를 방문하여 재직 기업에 적용

할 수 있는 전략을 도출하는 의미 있는 시간을 가졌다. 또한 로봇 접

대원이 맞이하는 헨나호텔에서 숙박하며 선진 로봇기술을 체험하는 

특별한 경험을 맛보기도 하였다.

배종태 교수, 김기찬(가톨릭대 교수), 강명수(한성대 교수),  

박지훈 동문(경영공학 박사 졸업) 

제62회 세계중소기업학회(ICSB) 중소기업 및  

기업가정신 국제 콘퍼런스에서 ‘베스트 페이퍼’ 논문상 수상

강동인(기술경영학부 박사과정), 정재용 교수 

2017 기술경영경제학회 하계학술대회에서 우수논문상 수상

김갑수 교수, 이래형(기술경영전문대학원 석사과정) 

2017 기술경영경제학회 하계학술대회에서 우수논문상 수상

박희우(경영공학 박사과정), 김동석 교수 

재무금융 관련 5개 학회 학술연구발표회에서 박사과정 컨소시엄 부문,  

우수 논문상 수상

김민기(경영공학 박사과정), 김동석 교수,  

오동준 동문(경영공학 박사과정 졸업), 신정순 

재무금융 관련 5개 학회 학술연구발표회에서 연기금 부문, 우수논문상 수상

수상을 축하합니다

Doing Business in Korea: 2017 IIMB-EPGP International Immersion 

Program 

인도의 명문 Indian Institute of Management, Bangalore의 Executive MBA프로그

램에서 73명의 학생들이 지난 2주간(8/14-8/25) KAIST 경영대학을 방문했다. 이번 

Doing Business in Korea 프로그램에서는 한국의 제조업, 금융 및 사회적 기업 창업

(Social Entrepreneurship) 등 각 산업 분야의 특성 및 트랜드를 학습하고 기업의 실제 

사례를 활용해 팀 프로젝트를 진행하였다.

단신

2017 녹색경영정책  

동문 등산대회 개최 

지난 5월 3일, 녹색경영정

책 석사 과정 동문 등산대

회가 북한산 승가사 일대에

서 진행되었다. 이 행사에는 

녹색경영정책 과정의 동문뿐만 아니라 재학생과 교수진이 모두 참

가하여 친목을 다졌다. 북한산 승가사 등산 코스를 등반하고 오찬을 

즐기며 녹색경영정책 과정의 과거와 현재를 돌아보고 새로운 미래

를 그려보는 좋은 기회가 되었다.



늦은 밤 음료 자판기를 찾았다. 달콤한 탄산음료로 손을 뻗다 건강을 생각

해서 탄산수를 골랐다. 탄산이 목으로 넘어가는 쌉쌀하고 짜릿한 쾌감에 몇 

병 살까 하고 ‘탄산수’를 검색했더니 의외의 결과가 뜬다. ‘탄산수 세안’, ‘ ‘탄

산수가 세면대를 장악했다’. 미모의 모델이 상쾌한 표정으로 탄산수 세안을 

하는 모습을 보니 갑자기 모공이 답답해졌다. 결국 ‘천연 탄산수’ 스무 병을 

주문했다. 불과 30분 전만 해도 구매할 마음이 전혀 없었는데도 말이다. 

 모든 사람들이 이런 순간을 한 번쯤은 겪지 않았을까? ‘마케팅 지배사회’에

서는 기업이 정교하게 계획한 마케팅과, 그에 영향을 받은 사회문화가 이처

럼 소비욕구를 부채질한다고 설명한다. 저자는 심리학, 경제학, 마케팅을 비

롯한 여러 분야의 연구를 바탕으로, 인지하지도 못하는 새에 마케팅 커뮤니

케이션에 참여한 소비자가 구매를 결정하게 되는 과정을 재미있게 서술한

다. 그와 동시에 저자는 소비를 통해 자아실현과 행복을 추구하는 것이 당

연하게 받아들여지는 소비 자본주의 사회에 경종을 울린다. 소비는 행복의 

원천이 될 수 없고 나아가 사회적 불평등을 심화시켜 지속 가능한 사회를 

만들지 못하다는 것이다.

이 책은 현실적이고 구체적인 예를 통해 독자를 설득한다. ‘마케팅 지배사

회’는 단순히 소비 자본주의에 대한 경각심을 일깨울 뿐만 아니라, 생각 이

상으로 심각한 현실에 대한 경고이다. 저자의 주장처럼 우리는 그전에 얼마

나 긴 시간을 얽매여 있었고 오래된 이념에서 벗어나야 하는지 이 책을 통

해 깨달아야 할 것이다. 

저자 로빈 체이스는 Zipcar의 공동 창업자이다. 2000년에 창업한 Zipcar는 

카셰어링의 시작이자 공유경제 모델의 대표주자로 손꼽힌다. 이 책을 통해 

로빈 체이스는 Zipcar 창업자답게, 성공과 실패, 그리고 문제점 해결의 과정

을 보다 자세히 다뤄 독자로 하여금 일반적인 공유경제의 성공신화(에어비

앤비, 우버 등) 이야기보다 훨씬 더 실용적이고 재미있게 느끼도록 하였다.

이 책의 영어 제목은 ‘Peers Inc.(피어스 주식회사)’이다. 피어스 주식회사는 

주식회사와 피어스(개인과 소기업) 간의 새로운 협력으로 상대가 해결할 수 

없는 문제를 해결하며, 기업이 더 빠르게 성장하고 더 좋은 제품/서비스를 

제공하는 방식을 말한다. 

피어스 주식회사의 3가지 핵심 구성 요소는, 첫째, 잉여 역량(자산 공유)은 

합리적이고, 둘째, 참여 플랫폼은 공유를 용이하게 만들며, 셋째, 피어는 든

든한 협력자이다. 에어비엔비를 예로 들면, 사용하지 않는 방/집은 잉여 역

량이고 방을 빌려주는 사람과 방을 구하는 사람을 연결해주는 서비스가 참

여 플랫폼이며, 피어는 경제적 이익을 추구하는 남는 잉여의 방을 제공하는 

주체이다. 이 모든 시스템이 개개인의 참여와 협력이 만들어 낸 피어스 주식

회사라는 개념이다. 

또한, 저자는 이와 같은 협력 경제를 통해 전 세계적으로 시급한 문제를 다수의 

참여를 통해 해결할 수 있음을 강조한다. 그 예로 기후변화, 물 부족, 산림 황폐

화, 주택난, 기아 등의 문제 해결을 위하여 피어스 주식회사 방식이 필요하다고 

주장한다. 이제 ‘피어스 주식회사(Peers Inc.)’는 미래를 위한 필수 조건이다.

온디맨드 시대에 중요한 것은 플랫폼이다. 에어비앤비와 우버로 대표되는 

여러 온디맨드형 기업은 수요자와 공급자의 활발한 거래를 위해 여러 형태

의 플랫폼을 갖추고 있다. 하지만 우리에게 익숙한 대부분의 플랫폼은 흔히 

앱(APP) 형태이고 플랫폼 비즈니스의 개념은 막연하게 들린다. 

플랫폼을 정의하는 데 핵심은 ‘공통’과 ‘반복’이다. 플랫폼이란 다양한 종류

의 시스템을 제공하기 위해 공통적이며 반복적으로 사용되는 기반 모듈을 

의미한다. 이처럼 플랫폼이 그 쓰임을 갖기 위해서는 그 형태보다도 필수적

인 기능을 제공하는지(기능성), 그리고 기본 골격으로부터 다양한 제품 및 

서비스로의 확장이 가능한지(확장성)에 관한 2가지 기본적인 조건을 충족 

시켜야 한다.  

저자는 플랫폼 사업을 추진하는 과정을 발굴, 도입, 성장, 강화, 수확의 5단

계로 나눠, 각 단계별 실패 사례를 토대로 경영자가 직면할 문제들을 다뤘

다. 가장 인상 깊었던 물음은 플랫폼 도입 단계에서 기존 플랫폼을 토대로 

한 혁신이냐, 아예 새로운 플랫폼의 도입이냐에 대한 것이었다. 아이폰 개발 

당시 애플은 레이저폰이라는 기존의 플랫폼을 기반으로 제품을 개발하지 

않고, iOS에 기반한 새로운 휴대폰을 개발한다. 여기에 더 많은 콘텐츠와 서

비스를 공급하기 위해 앱 개발 플랫폼을 개방시키는 등 적극적인 새판 짜기 

전략을 시행하였는데, 바로 이 전략들이 아이폰의 성공에 주요했다. 이 책

을 통해 본 플랫폼 비즈니스의 잠재력은 그야말로 무궁무진하다. 플랫폼 시

대에 새로운 경쟁력을 찾고자 한다면 이 책을 통해 플랫폼 비즈니스를 파헤

쳐보길 추천한다. 

시장은 끊임없이 변화하고 있다. 제품 중심의 마켓 1.0에서 고객 중심의 마켓 

2.0, 나아가 인간 중심의 마켓 3.0을 지나 이제는 새로운 4.0의 시장을 준비

할 때라고 ‘마케팅의 아버지’이자 「마켓4.0」의 저자인 필립 코틀러는 말한다. 

과거처럼 생산자가 시장을 이끄는 구조는 완전히 끝났다. 페이스북은 전 세

계 사람들을 연결하고, 아마존은 유통업계의 역사를 새롭게 창조하며, 우버

(UBER)와 에어비앤비(AirBnB)의 등장은 기업의 경쟁력이 더는 과거의 비즈니

스 모델과 기술에 머물지 않는다는 것을 의미한다. 또 혁신은 더 이상 애플의 

성공신화와 같은 한 명의 특별한 개인이 시장을 이끄는 탑다운(Top-Down) 

방식이 아니라 다양한 사람이 자신의 개성을 드러내고 취향 기반의 제품을 선

택하게 되는 수평적 사회로 변화하고 있다. 간단하게 요약해 보면, ‘중요한 것

은 소비자가 찾은 답’이라는 것이다. 과거처럼 기업이 원하는 대로 소비자의 

니즈를 이끌어낼 수가 없다. 먼저 기업이 접근하고 홍보할 수 있도록 소비자에

게 허락을 구해야 하고, 그들의 요구 사항에 먼저 귀 기울여야 한다. 

온디맨드(On-Demand) 역시 소비자의 요구와 다양한 채널에서의 연결을 

기반으로 등장한 트렌드라고 할 수 있다. 지금까지는 서비스 시장에서의 온

디맨드가 트렌드였다면, 이제는 상품 그 자체, 커스터마이징의 시대라고도 

할 수 있다. 소비자의 맞춤 상품을 만들어 내기 위해서는 소비자와 연결될 

수 있는 많은 채널을 만들어야 하고, 그 채널 안에서 소비자를 공략할 수 있

는 다양한 마케팅 전략을 펼쳐야 한다.  4차 산업혁명으로 기존과는 달라져

야 할 마케팅 전략과 미래의 시장에 대해 알고 싶다면 「마켓4.0」을 읽는 것

을 추천한다.

3534BOOK REVIEW 정리. 김지예, 유 은 기자

플랫폼, 경영을 바꾸다 
최병 삼,김 창 욱, 조 원 영  저 ,  삼 성 경 제 연 구 소  

미래비즈니스 모델의 탄생 : 공유경제의 시대 
로빈  체이 스  저 ,  신밧 드 프 레 스  

필립 코틀러의 마켓4.0 
필립  코틀 러 ,  허 마 원  카 타자 야,  이 완  세 티아 완  저 ,  더 퀘 스 트

마케팅 지배사회 : 소진, 파괴 그리고 불평등 
송 재 도 ( 경 영 공 학  박사  9 6 학 번 )  저  /  들 녘

녹색경영정책 석사 16학번 양진욱 금융 MBA 16학번 김연수 테크노 MBA 16학번 이정남 경영공학 석사 17학번 김지나



우공의 딸기정원

1년간의 배움 후 회사에 공식적으로 사표를 내고, 

‘우공의 딸기정원’이라는 나만의 농장으로 독립하

게 되었다. (‘우공’은 우직한 노인이 산을 옮긴다는 

의미의 ‘우공이산(愚公移山)’이란 고사성어에서 

따온 인터넷상의 나의 닉네임이기도 하다.) 

‘우공의 딸기정원’은 경북 상주시 청리면에 있다. 

2,700평 부지는 모두 장기 임대를 받아서 운영

하고 있다.  1,600평의 스마트팜 딸기 재배온실, 

300평의 육묘장, 150평의 카페형 체험장 등의 

부대시설을 갖추고 있다. 이곳에서 생산되는 연

간 22톤의 딸기 가운데 3~4톤 정도는 OEM을 통

해 ‘생딸기잼’으로 가공해 판매한다. 체험객은 첫

해 1천 명으로 시작해 둘째 해 2천5백 명, 올해

는 5천 명이 방문했고, 2020년까지는 연간 1만 

명을 유치할 계획이다. 1차(재배), 2차(가공품 생

산), 3차(서비스) 산업 모든 영역에서 ‘수직적 통합

(Vertical Integration)1’을 통해 운영하는 농업 형태

를 흔히 ‘6차 산업2’이라고 부른다. 그러니, 우공의 

딸기정원은 딸기를 활용한 6차 산업의 모범 사례

인 셈이다. 

한편, 자체 포장 기술을 개발해 ‘택배 딸기’라는 

새로운 영역을 개척했다. 부드럽고 연약한 딸기

는 택배가 불가능하다는 인식을 확 바꾸었다. 또

한, 얼리지 않은 생딸기로만 만드는 ‘생딸기잼’을 
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MBA 부부는 왜 딸기 농부가 되었나

귀농 5년 차에 접어드는 지금도 사람들을 만날 때 가장 많이 듣는 말은 ‘왜 귀농을 

했느냐’라는 질문이다. 이런 질문의 함의는 ‘왜 돈 많이 버는 직장을 때려치우고, 돈 안되고 

고생만 죽어라 하는 농사를 짓고 있느냐’일 것이다. ‘물질적인 욕심은 내려놓았지만 

유유자적한 삶을 살고 있겠구나’하는 선입견이 깔려 있기도 하다. ‘원치 않은 명퇴 이후, 

제2의 인생의 무대로 시골을 찾았구나’하는 시선도 없진 않다. 

도대체 왜 귀농을 하셨어요?

우리 부부는 2003년(박홍희), 2004년(곽연미)에 

각각 테크노 MBA 과정에 입학했다. 돌이 갓 지

난 첫째 딸이 있는 상태였고, 대기업에서 주변을 

돌아볼 여유도 없이 바쁘게 일을 하고 있을 때다. 

같은 회사도 아닌데 둘 다 회사의 지원으로 2년 

Full-time 과정으로 공부할 수 있는 기회를 얻었

으니 그만한 행운이 없었다. 회사 복귀 후에도 부

장, 차장으로 회사에서 중추적인 역할을 맡고 있

던 우리 두 사람은 누가 먼저라 할 것도 없이 경북 

상주로 귀농해서 지금은 딸기 농사를 짓고 있다. 

솔직히 고백하자면 귀농을 고민하던 즈음에 직장

생활과 일의 재미가 많이 줄어들었고, 새롭게 배

우며 도전해야 할 목표가 보이지 않았던 시점이었

다. 하루하루 단순 반복인 조직 생활에 매몰되어 

있다가 마흔이 넘어서야 내면의 목소리에 귀를 기

울이게 된 것이다. 나의 가슴을 뛰게 할 만한 일이 

많지 않았기에 어떤 일을 해야 온전한 나의 삶의 

주인이 될 수 있을 것인가에 대한 깊은 고민이 있

었다. 그 과정에서 농업이라는 새로운 분야가 눈

에 들어왔던 것이다. 기회를 보다 조직 개편 시기

에 회사에 휴직계를 냈다. 그리고는 이곳 딸기 작

목반장을 만나 무보수에 가까운 농업 인턴(우스갯

소리로 머슴살이) 생활을 시작했다. 딸기 농부로

서의 가능성을 타진해 보게 된 것이다. 이 소득 없

는 1년의 시간이 인생 경영의 관점에서는 그리 길

지 않은 초기 투자였던 것이다. 

1. 수직적 통합(Vertical Integration) : 원료 기업이 말단 제품 분

야까지 생산영역을 넓히는 것.

2. 6차 산업 : 1차 산업의 농림수산업, 2차 산업의 제조ㆍ가공업, 

3차 산업의 서비스업을 복합한 산업으로, 농산물을 생산만 하

던 농가가 고부가가치 상품을 가공하고 향토 자원을 이용해 체

험 프로그램 등 서비스업으로 확대시켜 높은 부가가치를 발생

시키는 산업 (시사상식사전, 박문각)

선보이고, 깔끔한 카페와 같은 인테리어의 체험

장을 도입하는 등 우리 농업에 신선한 바람을 불

러일으켰다는 평도 받고 있다. 하루하루가 혁신 

그 자체였다. 

이런 성과가 그냥 이루어진 것은 아니다. 귀농 후 

4년 동안, 단 한 달의 공백도 없이 경북농민사관

학교, 경북농업마이스터대학, 품목 특화대학 등을 

다니며 배움의 끈을 놓지 않았다. 특히, 초기 3년

은 명절을 포함해서도 단 하루의 휴식도 갖지 못

했다. 스타트업 CEO와 같은 삶을 살았다. 귀농을 

단순히 유유자적한 삶의 정착으로 생각하고 기존 

농민들과 같은 방식으로 농사를 지었다면 이런 

성과는 없었을 것이다. 

농부? 경영자?

나름 성공적인 농업인으로 인정받고 있는 지금은 

그 누가 묻더라도 당당히 ‘농부’라는 직업적인 자

부심으로 나를 소개한다. 하지만 사실 나는 한 번

도 농사에 흠뻑 빠진 지금의 모습이 내 삶의 최종

적인 이미지라고 생각해 본 적은 없다. 귀농과 농

사는 긴 인생에서 하나의 과정일 뿐이다. 그러니, 

‘현재’ 나의 직업은 ‘농부’인 동시에 농장의 ‘경영

자’이며, 농업회사법인의 ‘창업자’이다. 미래에는 

벤처사업가나 프로젝트 투자자 혹은 농업 컨설턴

트가 되어 있을지도 모른다.

KCB Alumni 글. 박홍희 동문(테크노 MBA 03학번)

몇몇 지인들과 함께 올해 초 ‘굿파머스그룹’이라

는 농업회사법인을 설립했다. 이 회사는 여러 플

레이어들이 함께 Win-Win할 수 있는 ‘농업특화 

사업모델’을 프로젝트 단위로 지속적으로 개발

하고 실현하며 이를 운영하는 것을 목표로 한다. 

‘APC(Agricultural Platform Company)’라는 개념

을 갖고 회사를 운영해 나갈 계획이다. 파트너십

의 대상은 농업인, 귀농인, 청년, 노인 등 우리 농

촌 사회를 구성하고 있는 주체뿐만 아니라, 스마

트팜에 관심이 많은 ICT전문 기업, 대규모 자본과 

우수한 인적 역량을 갖고 있는 대기업들도 모두 

포함한다. 물론, 아직은 넘어야 할 산이 많다. 기술 

환경과 사업 형태의 변화를 꺼리는 농정 관료사

회, 정책적 시혜의 대상이기만 했던 기존 농민들

의 의식, 같은 업계 혹은 지역민들의 견제와 시샘 

등 한두 가지가 아니다. 

그럼에도 불구하고 이런 새로운 접근으로 농업을 

바라보는 회사들이 속속 등장해야 농촌에 변화가 

일어날 것이다. 청년실업, 인구 절벽, 옅어져 가는 

공동체 의식 등 우리 사회가 안고 있는 문제점들

을 극복하는 단초가 될 수도 있을 것이다. 기존의 

농업에 새로운 아이디어와 자본력, 전문 역량, 젊

은 열정이 결합될 때 우리 농촌 사회는 훨씬 더 풍

요로울 것이라는 신념을 나는 가지고 있다.

“농업은 생명 농촌은 미래”

우리나라 농촌진흥청의 슬로건이다. 나는 이 슬로

건만큼 업의 본질을 가장 쉽고, 명확하게, 그리고 

종사자에게 자부심을 불러일으키도록 전달한 사

례를 본 적이 없다. 말 그대로 농업은 생명 산업이

다. 가장 근원적이고 기초적인 산업이며, 뚜렷한 

성장 동력을 잃은 우리 경제 현실에서 미래를 여

는 돌파구가 될 가능성이 충분하다. 농부는 생명

을 창조하는 사람이다. 농업이 강한 나라, 살고 싶

은 농촌을 만드는 나라가 선진국이다. 또한, ICT기

술과 인공지능 등이 발전적으로 적용될 수 있는 

가장 좋은 분야가 농업이다. 요즘 화두가 되고 있

는 ‘4차 산업혁명’을 뜬구름 잡는 차원에서 이야

기할 것이 아니라 바로 농업에서부터 그 혁명이 

시작될 수 있다고 본다. 나의 도전 인생은 귀농 5

년 만에 이렇게 다시 출발점에 섰다.

박홍희 (朴弘熙)

우공의 딸기정원 농부 

& 농업회사법인 굿파머스그룹(주) CEO

05년 KAIST 테크노MBA 졸업

97년~08년 KTF 과장: 글로벌, 신사업, 홍보

08년~14년 LG전자 부장: 본사 전략(사업개발, 

M&A), 스마트TV 기획 운영 

15년~17년 경북딸기수경재배연합회 사무국장

곽연미 (郭硏美)

우공의 딸기정원 체험디렉터

06년 KAIST 테크노MBA 졸업

96년~15년 삼성전자 차장: 해외 마케팅/전시

현재 상주시 관광두레PD(문화관광연구원)
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KAIST 경영대학 가족에게 두 분의 간단한 본

인 소개 부탁합니다.

김태구 동문 안녕하세요. 아버지 동문인 김태구

입니다. 88년 LG 증권에 입사하여 다니다가 97년 

금융공학 석사과정 2기로 입학해서 공부했습니

다. 현재는 노무라증권 리스크 매니지먼트 부서의 

전무로 있습니다.

김아영 동문 안녕하세요. 딸 김아영입니다. 학부

시절부터 기후변화 분야에 관심이 많아, 15년에 

녹색경영 석사과정에 입학했고, 금년도에 석사과

정 졸업 후 9월부터는 도시공학 방재분야로 박사

과정을 시작할 예정입니다.

두 분은 최초 ‘부녀(父女)’ 동문이라는 점에서 

KAIST 경영대학이 두 분께 의미하는 바가 남

다르실 것 같습니다. KAIST 경영대학은 두 분

께 어떤 의미일까요?

김태구 동문 KAIST 경영대학에서의 생활은 제 삶

에서 가장 중요한 경험이었고, 커리어 체인지의 

계기가 되었습니다. 금융과 공학의 접점인 새로운 

학문을 접했고 평생을 함께할 동료도 많이 만날 

수 있었습니다. 제 인생의 가장 큰 자산이라 할 수 

있습니다.

김아영 동문 녹색경영정책 프로그램 3기로 입학

해서 너무나 좋은 분들을 많이 만났습니다. 무엇

보다도 같은 분야의 사람들을 만나고 교류하며, 

제 커리어뿐만 아니라 네트워크의 바탕을 다질 

수 있었습니다. 오늘의 저를 있게 한 KAIST 경영

대학은 저에게 ‘인연’ 그 자체입니다.

부녀 동문으로써 두 분께 인상 깊었던 기억/에

피소드가 있다면 무엇인가요?

김태구 동문 98년도에 일리노이에서 교환학생으

KAIST 경영대학 가족에게 두 분의 간단한 본

인 소개 부탁 합니다. 

조형민 학생 안녕하세요. 정보미디어MBA 17학

번 조형민입니다. 학부는 기계공학을 전공했고, 

06년도에 삼성전자 입사 후 지금은 무선사업부

에서 스마트폰 상품기획을 하고 있습니다. 아내

인 유승연 학우와 함께 홍릉 캠퍼스에서 공부하

고 있습니다.

유승연 학생 안녕하세요. 유승연입니다. 정보미

디어 MBA 입학 전에는 삼성전자 무선사업부에

서 글로벌 홍보를 담당했었습니다. 학부는 미디

어 정보학과였고 삼성전자에는 2007년에 입사

해서 마케팅 직무로 계속 일해왔습니다. 

부부가 동시에 같은 과정을 입학한다는 것은 

정말 드문 일인데요. 두 분께서 KAIST 경영대

학을 선택하게 된 계기가 있다면 어떤 것일까

요?

조형민 학생 성취를 위하여 앞만 보고 달렸던 20

대와 30대 초반과 달리, 나이가 들수록 삶의 관

점을 넓힐 필요를 느꼈습니다. 더욱이 이공계 출

신으로서 경영학적 지식의 필요성 또한 컸습니

다. 그래서 IT/미디어에 특화된 KAIST 정보미디어 

MBA에 진학하게 되었습니다.

유승연 학생 한 회사에서 10년간 근무를 하다 보

니 IT라는 하나의 산업 밖에 잘 모르게 되더라고

요. 특히 저는 마케팅 직무라 타 업계 분들과 협업

할 일이 종종 있었는데요. 비즈니스의 관점이 서

로 워낙 다르다 보니, 업무에 있어 많은 제약이 있

었습니다. 때문에 더욱 배움이 필요했고 그래서 

제가 종사하던 산업과 관련이 높은 정보미디어 

MBA를 선택했습니다.

로 해외연수를 했습니다. 해외에서의 연구는 정말 

좋은 경험이었지만, 한편으로 가족의 소중함과 한

국에 대한 그리움을 크게 느꼈습니다. 반년 만에 

귀국했을 때 마중을 나왔던 9살 아영이가 수염을 

기른 절 알아보지 못했던 기억이 납니다. 그때는 

제 딸이 저와 같은 교정에서 공부할 것이라곤 생

각하지 못했습니다. 

김아영 동문 학교생활 중 집으로 KAIST 경영대학 

기념 티셔츠가 배달이 되었는데, 저보다도 아버지

가 정말 좋아하시며 제 티셔츠를 자주 입으셨습니

다. 왜 제 옷을 가져가시냐 제가 뭐라 했더니(웃음), 

우리 학교 티셔츠를 내가 입는 게 어때서 그러냐고 

대답하시더라고요. 재밌기도 하고 또 한편으로 뿌

듯하기도 했습니다. KAIST 티셔츠 하나로 아버지와 

즐거운 추억을 나누며 소소한 행복을 느꼈습니다.

앞으로 두 분의 직장 생활 및 삶의 목표는? 

김태구 동문 현재 경제학 박사과정을 공부하고 

있습니다. 30여 년 간 금융업계에서 근무해온 경

험과 지식으로, 한국의 금융산업의 발전에 작게

나마 기여하고 싶은 꿈이 있습니다.

부부가 함께 학교생활을 하는 것은 어떤 장점

이 있나요? 

조형민 학생 가장 큰 장점은 부부간의 팀워크가 

좋아졌다는 것입니다. 상호 간의 감정적인 지지를 

넘어서 함께 장래를 고민하는 시간이 훨씬 많아

졌습니다. 또한 학교생활을 통해 미처 몰랐던 서

로의 역량을 더욱 깊게 알고 또 이해하게 됐습니

다. 여러모로 학교생활이 부부 사이에 큰 전환점

이 된 것 같습니다.  

유승연 학생 학업을 함께 하며 공통의 관심사가 

새롭게 생긴 점이 가장 좋습니다. 수업 후 집에 돌

아와 함께 공부하던 주제에 대해 토론하는 순간, 

그 어느 때보다도 큰 즐거움을 느낍니다. 부부가 

학교에서 함께 지내보는 것은 연애 때와는 다른 

새롭고 특이한 경험이네요. 사내커플 보다는 캠퍼

스 커플이 훨씬 즐거운 것 같습니다. 

KAIST 경영대학에서의 가장 인상 깊었던 에

피소드를 하나 뽑아주세요. 

유승연 학생 정말 우연히도 저희 부부의 입학 면

접 순서가 바로 앞뒤로 붙어있었습니다. 당시 면

접을 보던 중 담당 교수님들도 가족 사항을 확인

하시고는 모두 놀라셨습니다. 그 뒤부터 제 면접

김아영 동문 녹색경영정책 프로그램의 졸업생으

로서 이후의 저의 포지셔닝이 우리 KAIST 경영대

학에 대한 평가가 되리란 것을 알고 있습니다. 재

난관리분야에 대해 깊게 연구하여 사회에서 제 

몫을 해나가고 싶습니다. 그리고 궁극적으로는 관

련 국제기구에서 일하며 우리 후손들에게 보다 

더 나은 미래를 만들어주고 싶습니다.  

KAIST 경영대학의 동문과 후배들에게 한 말

씀해주신다면? 

김태구 동문 일에 있어서는 시간과 노력을 들이면 

언제든 기회가 찾아오고 어려움과 한계를 극복해

낼 수 있습니다. 하지만 인간관계는 다릅니다. 좋

은 사람을 얻는 일에 더 큰 관심을 갖길 바랍니다. 

사람과 관계에 투자하는 것을 게을리하지 않고 

많은 것을 나누고 베풀 수 있는 분들이 되시길 바

라겠습니다.

김아영 동문 KAIST 경영대학의 동문이라는 것은 

평생토록 자랑스러운 일입니다. 많은 동문들께 누

가 되지 않도록 제 분야의 최고 전문가가 노력할 

것을 약속드리겠습니다. 

인데 저에 대해 물어보기 보다는 제 남편의 면접 

질문을 제게 던지시더라고요.  

조형민 학생 저도 마찬가지였습니다. 아내의 면

접 후 제가 들어갔더니, 제 아내에 대해서만 계속 

물어보시더라고요. 부부 서로가 각자의 인터뷰를 

대신 해주는 격이었습니다. 지금 생각해보면 참 

재미있었던 기억입니다.

KAIST 경영대학의 동문과 후배들에게 한 말

씀 해주신다면? 

조형민 학생 사람들이 옳다 말하는 것을 그대로 

믿고 따르지 않았으면 좋겠습니다. 상황을 이해하

는 데 합리적인 의심의 태도는 언제나 필요한 것 

같습니다. 그런 점에서 세상의 ‘큰 그림’을 이해하

며 새로운 인식의 관점을 형성하는 데 MBA 과정

이 큰 도움이 됐습니다.

유승연 학생 저보다 훌륭하신 분들이 많으셔서 부

끄럽지만, 후배들을 위해 한마디 드리고자 합니다. 

용기를 내야 무엇이든 얻을 수 있다는 점을 알았으

면 좋겠습니다. 안주해 있으면 결국 어떤 것을 알 

수도, 또 얻을 수도 없더라고요. 두렵더라도 용기를 

내서 변화할 수 있어야 합니다. 잘 준비된 용기는 

언젠가 반드시 보답이 찾아옵니다

부녀이자 모교의 기억을 
함께 나눈 선후배

컴퍼니 커플에서 
이제는 캠퍼스 커플

김태구(금융공학 97학번), 김아영(녹색경영정책 15학번) 동문 유승연, 조형민 부부(정보미디어 MBA 17학번)
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GLP 1년 과정 중 중점을 둔 부분은 ‘가족과

의 시간’이었습니다. 지난 십수 년 동안 잦은 

야근으로 가족과 함께 하는 시간이 부족했었

는데 GLP 과정 중에는 그동안 목말라 있었던 

배움에 대한 욕구를 채울 수 있었을 뿐만 아

니라, 가족과 추억을 많이 쌓을 수 있었습니

다. 특히 미국 거주 기간 동안에는 가족과 함

께 미국 현지의 소소한 일상을 즐겼습니다. 해

변에 나가 아이와 수영도 하고, 지인들과 함께 

공원에서 바비큐 파티도 즐기고, 아이는 현지 

초등학교를 다니며 아내는 초등학교 보조교

사로 봉사활동을 하는 등 가족 역시 의미 있

는 시간을 보냈습니다. 아내와 아이와 함께 쏟

아질 듯한 별들을 지켜보던 행복한 기억도 떠

오르네요. ‘은퇴자들의 천국’이라고 알려진 샌

GLP 과정 전후를 나누어볼 때 제 삶에서 가

장 변화된 점은 타 문화에 대한 호기심이 더

욱 증가했다는 점입니다. 미국 샌디에고에서

의 문화체험은 저에게 큰 의미가 있었습니다. 

헝가리, 멕시코, 이란 등 여러 국가에서 온 사

람들과 함께 어울릴 기회가 많았고, 주말에는 

주변 호수 탐방, 바다 낚시 등 가족과 함께 여

행도 즐겼으며 우리나라와 다른 절경들을 보

면서 감탄했던 경험이 기억납니다. 딸 아이와 

함께 1시간 30분 만에 고등어 22마리를 낚으

며 즐거워했던 경험도 잊지 못할 추억입니다.

GLP 과정은 ‘새로운 인생의 도약을 준비하

디에고에서 가족과 함께 시간을 보낼 수 있

다는 것 자체가 큰 축복이었고 우리 모두에

게 행복한 추억으로 남아 있습니다. 

GLP 과정은 ‘내 인생의 오아시스’ KAIST 

GLP 과정은 오랜 기간 뜨거운 태양이 작렬

하는 사막을 건너다가 우연히 발견한 오아시

스 같은 존재였습니다. GLP 과정을 통해 재

충전을 하고 나니 다시 사막을 건널 수 있는 

힘이 생겼습니다. KAIST GLP 과정에 참여할 

수 있도록 각종 지원을 아끼지 않은 회사에 

감사하게 생각합니다. 앞으로도 구성원으로

서 회사의 성장에 기여하고 싶고 우리 회사

가 공기업으로서 국가 및 사회발전에 보탬이 

될 수 있기를 바랍니다.

는 교육의 장’ 입사 때부터 현재까지 고속

도로 관련 기술업무만을 수행해왔기 때문

에 설계, 시공, 유지 관리 분야에는 많은 경험

을 갖고 있지만, 경영, 마케팅, 전략 등에 대

한 이해는 부족한 편이었습니다. GLP 과정

은 새로운 분야에 대한 저의 학습 욕구를 채

워주었습니다. 특히 미국 USCD에서 수강한 

‘International Business Management’ 수업

은 해외사업과 관련한 전략 수립, 분석 기법 

등을 배울 수 있어서 가장 큰 도움이 되었습

니다. 이러한 경험들을 토대로 저는 한국도

로공사 해외사업의 발전을 위해 지속적으로 

경험과 역량을 향상시켜 나갈 예정입니다.

앞으로 더 멀리 갈 힘을 충전하는 1년

김화식 동문 
(서울보증보험 양재지점 지점장)

배움에 대한 욕구 충족과 가족과의 추억 

박상열 동문 
(한국지역난방공사 성과관리팀 차장)

타 문화체험 경험 

조주호 동문 
(한국도로공사 해외사업단 팀장)

‘나를 위해 쓸 수 있는 시간으로 나에게 1년

을 줘보자’라는 생각으로 GLP 과정에 참여

하게 되었습니다. 의미 없이 놀러 다니면서 

시간을 허비하고 싶지 않아서 많이 배우고 

경험할 수 있는 학구적 이미지의 KAIST를 선

택하게 되었고, 실제로 업무에 도움이 되는 

지식들을 많이 배웠습니다. 미국에 가서도 

최대한 많이 배우기 위해 홈스테이를 선택했

습니다. 편안한 삶 대신 직접 부딪히면서 배

우는 삶을 살고 싶었거든요. 그리고 도서관 

8층에 제 전용 자리가 있을 정도로, 수업이 

끝나면 도서관으로 향했고 저녁에는 무료 영

어 강의도 들으며 다양한 나라 사람들과 만

나는 기회를 가졌습니다. 처음에는 쉽지 않

았지만, 계속 현지의 삶에 젖어 들려고 노력
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하다 보니 미국에서의 6개월을 꽉 채워 보낸 

느낌이었습니다.

GLP 과정은 ‘비타민 같은 존재’ KAIST GLP 

과정을 ‘내 자신을 정신적으로 건강하게 만

들어주는 비타민’이라고 표현하고 싶습니다. 

GLP 과정을 통해 몸과 마음이 모두 건강해

졌습니다. 또한, 다시 한번 제 인생을 되돌아

보는 시간이 되었습니다. 되돌아본다는 것

은 결국 앞으로 더 멀리 가보고자 하는 의

지와 같다고 생각합니다. 1년 동안 배운 지

식으로 거시경제 지표를 더 빨리 읽을 수 있

는 해석 능력이 생겼을 뿐만 아니라, 더욱 

여유로워진 마음과 넓어진 시야로 더 앞으

로 나아갈 수 있는 계기가 되었습니다.

한국 공공부문의 
글로벌 리더들을 만나다

KAIST 경영대학은 여러 기업 맞춤형 교육과정을 

운영하고 있다. 그 중 글로벌리더과정(Global Leader 

Program, GLP)은 공공기업에 근무하는 중견 간부급이 

대상이며 공공분야의 글로벌리더십 함양을 목적으로 한다. 

1년 풀타임 교육과정으로, 상반기는 KAIST 경영대학에서 

하반기는 미국 캘리포니아 주립대학에서 수학한다. 

지난 해 글로벌리더과정을 수료한 동문 세 명을 만나 보았다.
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 ‘꿈의 직장’으로 불리는 리노공업, 
이채윤 대표를 만나다

반도체 검사용 IC(Integrated Circuit·집적 회로) 테스트 부품에 관한 최고의 기술력으로 세계 시장을 선도해 나가는 

리노공업의 이채윤 대표를 만났다. 리노공업을 ‘World Class 300’기업 반열에 올려놓고, 우수한 근무환경을 갖춰 

‘꿈의 직장’으로 불리도록 만든 이채윤 대표의 경영철학을 들어보자.

리노공업 이채윤 대표(매경-KAIST 최고지식경영자과정 5기 동문, 2000년 졸업)

리노공업과 대표님의 간단한 소개 부탁 드립니다.

저는 공고를 졸업하고, 금성사(현LG)에서 2년 정

도 근무했습니다. 허드렛일을 주로 하다 보니 미

래가 보이지 않아 과감하게 그만 두었습니다. 그

리고 자본금 30만 원으로 비닐봉지 제작 회사를 

만들었고 이후 헤드폰 부품, 미니 카세트용 완충

기, 카메라 케이스, 스프링 콘택트 프로브 등의 다

양한 업종을 거쳤습니다. 그러면서 지역 사회 내 

다양한 분야에서 종사하는 사람들과 교류하는 기

회를 가졌고 우연히 반도체 분야에 대해 알게 되

어 관심을 갖게 되었습니다. 이후, 일본에서 버리

는 중고 기계들을 저렴한 값에 사올 수 있는 기회

를 얻어, 반도체 부품 정밀 가공 산업에 과감히 뛰

어들게 되었고 지금의 리노공업이 되었습니다.

매경-KAIST 최고지식경영자과정(K-CEO) 5기 

동문이신데요. KAIST 경영대학의 교육이 현장 

경영에 도움이 되셨던 부분이 있으셨나요?

지인의 추천으로 K-CEO 과정을 알게 되었습니다. 

동기들 중 80~90%는 대기업 임원들이었는데, 

이들과 함께 수업하며 많은 것을 배웠습니다. 교

과목 중 가장 인상 깊었던 것은 ‘지식 경영’ 이었습

니다. 학교에서 배운 내용을 빠짐없이 전 직원들

에게 공유하며 실무에 적용 하였고, 결과적으로 

회사가 매우 건강해질 수 있었습니다.

매출액의 연평균 18% 성장과, 높은 수익률 등 

뛰어난 경영성과의 비결이 있다면 무엇일까요?

회사의 재무적 성과는 사실 ‘지식 경영’ 전파에 대

한 결과물이라고 생각합니다. 업무의 프로세스, 

그리고 고객이 스승이라는 것은 우리가 ‘어떤 제

품을 만들면 될지’를 결국 고객이 가르쳐 주기 때

문입니다. 결국, 회사의 주인인 직원이 스승인 고

객을 잘 섬길 수 있도록 하는 것이 중요하다 생각

합니다. 이에 저는 직원들이 보다 나은 환경에서 

책임감을 갖고 일할 수 있도록 복지(실내외 골프

장, 골프라운딩비 지원, 사내 영화관), 식사(호텔

수준의 구내식당), 근무환경(쾌적한 공장, 직원전

용 옥상주차장), 교육 등의 투자도 아낌없이 하고, 

기업의 성과를 직원과 나누며 일하기 좋은 회사, 

활기찬 조직문화를 만들기 위하여 노력하고 있습

니다. 이것이 꿈의 직장으로 불리게 된 이유가 아

닐까 합니다.

예비경영자를 꿈꾸는 KAIST 경영대학 후배 

분들께 한마디 해주신다면?

‘욕심을 부리지 마라’ 라고 말씀 드리고 싶습니다. 

모든 실패는 욕심에서 비롯되는 것이라고 생각합

니다. 정부 자금도 지원 받고 싶고, 성과도 빨리 내

고 싶고, 일을 벌리다 보면 욕심이 많이 생기게 됩

니다. 길게 봐야 합니다. 이렇게 복잡한 세상에서 

어떻게 짧은 시간에 모두 한 번에 끝낼 수 있겠습

니까? 욕심을 버리고 겸손한 마음가짐으로 차근

차근 해나가면 자연스럽게 주변에서 먼저 도와주

려고 할 것입니다. 하지만 욕심이 지나치면 ‘너 혼

자 잘해봐라’하며 주변의 도움을 받기가 어려워 

질 수 있습니다. 

인간은 사회적 동물이라고 합니다. 다 함께 갈 때 더 

좋은 아이디어도 나오는 것이지, 나 혼자 잘났다고 

되는 것이 아니라는 것을 꼭 전해 드리고 싶습니다.

현황 등을 실시간으로 전사 게시판에 공유하여 

생산 및 운영이 활발하게 이루어지도록 하고, 연

구 과정에서 직원들이 스스로 개선점을 찾아내고 

공개적으로 바꾸자는 제안을 게시판을 통해 서슴

없이 합니다. 그리고 회사 내 모든 출입문에는 ‘물

어봐라!’라는 문구가 붙어 있듯이 모르는 것이 있

으면 무조건 물어보고 해결하도록 하는 문화가 

조성되도록 만들었습니다. 우리나라 대기업도 스

스로 문제를 해결한 경우보다 글로벌 전문가들에

게 물어봐서 해결되는 경우도 많기 때문입니다. 

이런 사례가 하나씩 쌓여 기업문화로 자리잡았

고, 결과적으로는 이것이 제품의 경쟁력으로까지 

이어졌습니다. 리노공업의 제품은 경쟁 제품에 비

해 기술적으로 훨씬 우수하고 오래 사용할 수 있

습니다. 그래서 고객으로부터 높은 가치를 인정 

받고 있습니다.

‘직원이 주인, 고객이 스승이다’라는 리노공업

의 경영철학과 ‘꿈의 직장’으로 불리게 된 특별

한 이야기를 부탁 드립니다.

리노공업의 조직도에는 대표이사인 제가 가장 밑

에 있고 그 위에 직원들이 있습니다.

직원들의 아이디어는 모든 것을 결정하는 근간이

라고 생각합니다. 경영자인 제가 현장을 직원만큼 

알기란 불가능합니다. 따라서 대부분의 문제는 현

장 직원이 직접 신속하게 의사결정을 하도록 위임

하고, 저는 큰 그림을 그리기 위하여 회사의 경영 

방향을 주로 고민합니다.  이와 같이, 저는 회사의 

성장을 함께 이루어 온 직원이 곧 회사의 주인이

라 생각합니다. 

주요 경력

1969 – 1971 금성사 부산공장

1978 – 현재 ㈜ 리노공업 대표이사 사장

1978 ㈜ 리노공업 창업

1998 부산외국어대학교 산학협동 교수

2000 카이스트 최고지식경영자과정 수료 / 우수논문상

2001 산업자원부장관 표창

2005 – 2006 국가 균형발전위원회 자문위원

2014 제41회 상공의 날 석탑훈장

KCB Alumni Interview 글. 안세진 기자
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선배님, 감사합니다!
<경영공학 후배사랑 장학금> 수혜자 감사의 글

‘경영공학 후배사랑 장학금 캠페인’은 더 많은 경영공학  

석박사과정 졸업생들을 세계적인 학자로 성장시키기 위한 취지로 

지난 5월 시작하였다. 김영배 경영대학장을 비롯하여 경영대학 

교수진은 동문들에게 소속 연구실/전공 분야 후배들의 장학금 또는 

해외 학회 참석비의 후원을 장려하였다. 경영대학에서 만나 부부의 

연을 맺은 심덕섭·김선경 동문(경영공학 박사 95학번)의 5,000만 원 

장학금 기부를 시작으로 경영공학 동문들의 소중한 후원이 이어졌고, 

후원금의 일부로 박사과정에 재학 중인 이원호, 김효영, 조상균  

세 학생이 국제 학회 참가비를 지원받을 수 있었다.  

선배들에게 마음을 담아 보내온 세 학생의 감사의 글을 읽어보자.

※경영공학 후배사랑 장학금 후원 문의 

02-958-3082/3, kcbfund@business.kaist.ac.kr

올해 초, 저는 많은 어려움 끝에 박사 논문 초안을 완성했습니다. 그러나 더 훌륭한 논문이 

되기 위해서는 좋은 피드백을 받아야 했기에 제 연구 분야인 ‘사용자 혁신’에 특화되어 있는 

Open and User Innovation Conference(OUI)에 지원하기로 했습니다. OUI에 참석하는 연구자

들이 제 연구 내용을 보다 잘 이해할 것이며 사용자 혁신 분야의 최근 동향을 파악하고 있는 

만큼 더 심도 있는 피드백이 나올 것이란 판단 때문이었습니다.

하지만 OUI에 참석하기 위해서는 큰 산을 넘어야 했습니다. OUI가 학회비 지원 대상 학회가 아

니라는 점이 발목을 잡았습니다. 학교의 예산이 한정되어 있다 보니 OUI 같

은 특정 연구분야에 집중하는 학회에 가기를 희망하는 학생들은 지원금을 

받기가 쉽지 않은 상황이었습니다. 그러던 중 김영배 지도 교수님과 여러 동

문 분들 덕분에 ‘경영공학 후배사랑 장학금’의 지원을 받을 수 있게 되었습니

다. 저는 동문 선배님들의 후원에 보답하는 마음으로 최선을 다해 학회를 준

비했고 결국 성공적으로 발표를 마쳤을 뿐만 아니라 동료 연구자들과의 열

띤 토론을 통해 논문을 발전시킬 아이디어도 많이 얻을 수 있었습니다. 이번 

학회를 통해 같은 연구분야에서 활동하는 해외의 여러 학자들과도 교류할 

기회를 가질 수 있었습니다. 하지만 그보다도 더 값졌던 것은 후배들을 위한 

경영공학 동문 선배들의 따스한 사랑을 느낄 수 있었던 것입니다. 비록 지금

은 선배들의 후원을 받는 입장이지만 졸업 후 학계에 자리를 잡고 나면 선배

들이 주신 이 사랑을 후배들에게 꼭 다시 돌려줄 수 있도록 하겠습니다. 감사

합니다. 

2013년에 KAIST 경영대학에서 국제 예측 학회 (International Symposium on Forecasting)가 열렸습니

다. 전덕빈 교수님과 함께 학회를 준비하며 학회 참석의 필요성에 대해 알게 되었습니다. 학회는 자신의 

연구분야를 알릴 수 있는 기회이자 유명한 학자들과 교류할 수 있는 좋은 기회라고 생각되었기 때문입

니다. 

그 이후 기회가 주어질 때마다 그 기회를 잡으려고 노력하였습니다. 특히 올해는 박사과정의 마지막 년

도라 꼭 학회에 참석해야겠다고 다짐하였습니다. 지난 봄, 큰 기대를 안고 국제 예측 학회에서 경비를 지

원해주는 Travel Award 프로그램에 지원하였고 수상까지 하게 되었습니다. 하지만, 기쁨도 잠시, 학회가 

호주 케언즈에서 개최되어 실제 소요 경비 대비 지원해주는 비용은 매우 한정적이었습니다. 경비 마련

이 수월하지 않아 학회 참석을 포기해야 할 수도 있겠다는 걱정을 하고 있을 때, ‘경영공학 후배사랑 장

학금’을 통해 참가 경비를 지원받을 수 있다는 소식을 접할 수 있었습니다. 

감사한 마음에 학회에서 발표할 논문을 더욱 열정적으로 준비하였고, 무사히 학회에 참석하여 발표할 

수 있었습니다. 이번 학회에서 제가 하고 있는 연구에 대한 활발한 토론이 오갔으며, 제가 생각하지 못

한 부분에 대한 피드백도 받을 수 있었습니다. 이 분야의 이슈, 연구의 필요성, 그리고 향후 가치가 있는 

연구분야가 무엇인지 알 수 있는 의미 있는 시간이었습니다. 이런 경험을 할 수 있도록 후원해주신 모든 

분들께 감사의 인사를 드립니다. 감사합니다.

이원호
(경영공학 박사과정 11학번)

김효영 
(경영공학 박사과정 13학번) 

조상균 
(경영공학 박사과정 16학번) 

이번 2017년도 국제 예측 학회(International Symposium on Forecasting)는 처음으로 참석하는 국제 학

회였습니다. 그런 만큼 설렘을 가지고 열심히 준비하였습니다. 하지만 학회 준비를 하면서도 마음 한 켠

에서는 참가 경비에 대한 걱정을 떨칠 수 없었습니다. 학교에서 일부 경비를 지원해주시기로 했지만, 제

한된 학교 예산으로 충분한 지원은 받기 힘든 상황이었는데 때마침 다행히도 ‘경영공학 후배사랑 장학

금’을 통하여 추가적인 지원을 받을 수 있었습니다. 

그 후 후련한 마음으로 학회에 참석해서 발표를 마칠 수 있었습니다. 낯선 이국 땅에서, 쟁쟁한 석학들 

앞에서 발표를 한다는 것이 무척 떨렸지만 동시에 매우 귀중한 경험이었습니다. 인쇄된 논문의 활자로

만 만날 수 있었던 연구자들을 직접 대면하고 교류하면서 제 자신의 위치를 돌아볼 수 있었습니다. 덕

분에 제 자신의 부족한 점도 알 수 있었지만, 다른 한 편으로는 뿌듯한 마음으로 돌아올 수 있었습니다. 

‘경영공학 후배사랑 장학금’이 아니었다면 이와 같은 경험을 하지 못했을 것입니다. 

사실 이 기금을 통하여 지원받게 되었다는 것을 알았을 때, 이름 모를 후배를 위하여 선뜻 지원을 결심해주

신 선배님들에게 감사함뿐만 아니라 죄송함도 함께 느꼈습니다. 이번 계기를 통하여 더 열심히 연구하여 훌륭

한 학자가 되어야 겠다는 마음을 가졌을 뿐만 아니라, KAIST 경영대학이라는 이름에 더욱 자부심도 갖게 되었

습니다. 이 자리를 빌려 도움을 주신 모든 분들께 감사 인사를 드리고 싶습니다. 감사합니다. 또한 이번 경험을 

바탕으로 연구에 매진하여 KAIST 경영대학의 국제화에 더욱 기여하는 일원이 되도록 노력하겠습니다.   이원호 박사과정 학생(오른쪽에서 두번째)



<발전 기금 기부 현황>

개인기부
※ 괄호 안 숫자는 입학년도

<일반 기부>

박가람 기술경영학과(석 2006) 1,000,000원

AIM재능나눔협동조합(강학중, 김주인, 배동진, 허남오) 

800,000원

주현 EMBA(2007) 600,000원

최진희 기술경영학과 직원 400,000원

김광현 TMBA(2004) 300,000원

<후배사랑 장학금>

구윤모 TMBA(2010) 동문 60,000원

<경영공학 후배사랑 장학금>

김선경, 심덕섭ME(1995) 동문 50,000,000원

김영배 ME(1980) 동문 3,000,000원

김철 ME(2009) 동문 300,000원

차종석 ME(1993) 동문 200,000원

권순범 ME(1988) 동문 200,000원

한인구 ME(1979) 동문 200,000원

차민석 ME(1999) 동문 100,000원

김도훈 ME(1995) 동문 100,000원

이대우 ME(1995) 동문 60,000원

최소영 ME(2014) 동문 30,000원

고준 ME(1998) 동문 30,000원

이상원 ME(2002) 동문 20,000원

<KCB 좋아요 월정액 후원>

■ 교원 155구좌  

고우화, 권영선, 권오규, 김동석, 김민기, 김상협, 김영걸, 김영배, 

김재철, 김종창, 김주훈, 김태현, 류충렬, 박건수, 박광우, 박병호, 

박상찬, 배종태, 백윤석, 변석준, 안재현, 엄지용, 오원석, 이규석, 

이병태, 이윤신, 이인무, 이지환, 이찬진, 이희석, 인영환, 장세진, 

정재민, 조대곤, 진병채, 한인구, 허순영, 홍인기

■ 직원 33구좌 

김원식, 김학기, 김행란, 김혁순, 마세영, 문현경, 박효진, 서민채, 

신명철, 신재용, 오성지, 유은진, 윤미자, 이지은, 이진영, 이향숙, 

이혜란, 장계영, 장문혜, 정나래, 주선희, 지주희, 최서영

KAIST 경영대학 기부자 여러분께 
깊이 감사드립니다!  (2017년 3월~2017년 8월)

KAIST 경영대학의 경영인재 양성을 위한 후원은 언제든지 

[우리은행 270-003359-01-005] 
한국과학기술원으로 해 주실 수 있습니다.

발전기금 관련 문의

대외협력실 1666-3249  
kcbfund@business.kaist.ac.kr

■ 학부모 12구좌 

김현민, 박수웅, 이문환

■ 일반 21구좌 

강상국, 김영아, 김은영, 김정호, 김화림, 박종호, 심영선, 

정규상, 최정민

■ 학위과정 동문

EMBA 83구좌 | 김종철(2005), 김진기(2005), 서종현(2005),

조남웅(2005), 성환호(2006), 유명희(2006), 유지찬(2006),  

조성형(2006), 방선홍(2007), 이재성(2007), 문성훈(2009),  

홍지중(2009), 김성엽(2011), 임한준(2011), 차지현(2011), 

공정호(2013), 김성욱(2013), 신스캇(2013), 유승오(2013), 

최길재(2013), 배재영(2015), 오경주(2015), 이유(2015), 

정대영(2015), 정유철(2015), 호요승(2015), 권오현(2016), 

김현준(2016), 박인복(2016), 송보근(2016), 양성원(2016), 

여준호(2016), 장승현(2016), 형인우(2016) 

ME 35구좌 | 고정석(1980), 박영일(1982), 신원준(1992), 

노정석(1994), 이길형(1994), 김범수(1995), 박하진(1995), 

전수환(1995), 김형수(2002), 이상원(2002), 류성한(2010), 

김지수(2013), 김형진(2013) 

TMBA 30구좌 | 권재중(1995), 양진영(1995), 장인환(1995), 

최규열(1995), 최석윤(1999), 이재구(2001), 이은영(2003), 

서찬우(2011), 윤영진(2014), 송창준(2015), 신상수(2015)

PMBA 26구좌 | 강영대(2013), 고용협(2013), 윤상배(2013), 

이찬삼(2013), 방창석(2014), 임영실(2014), 정순호(2014), 

김형균(2015), 박이수(2015)

MIS 21구좌 | 권오훈(1996), 박정국(1997), 이박(1997), 

한상철(1999), 김우택(2000), 유현재(2016)

MFE 19구좌 | 남흥용(1996), 서병기(1996), 조두희(1996), 

허필석(1996), 이병호(1997), 고용식(1998), 차봉수(1999), 

유중희(2011), 김동규(2013) 

SEMBA 11구좌 | 김항석(2013), 임태열(2013), 정지연(2013), 

임혜민(2014), 장능인(2014)

IMMBA 10구좌 | 허준(2009), 신상희(2010), 김성중(2015), 

류혜원(2015), 박샛별(2015), 이세정(2015), 권정훈(2016)

IMMS 7구좌 | 마민철(2012), 정형주(2012), 양상근(2013), 

권미애(2014), 김승현(2014) 

FMBA 6구좌 | 신현수(2006), 김동광(2010)

IMBA | 김철민(2007)

■ 경영자과정 동문

※ 괄호 안 숫자는 기수

AIM 97구좌 | 김주인(5), 이관식(6), 강보영(12), 임대기(13), 

박기준(14), 김부길(15), 김정완(15), 이종열(18), 전창근(18), 

배동진(20), 김종남(21), 김덕표(23), 김광선(27), 정순철(30), 

염민경(31), 장인수(32), 김덕신(44)

ATM 19구좌 | 박형기(10), 강보영(15), 김선희(15), 김덕표(17)

AIC 12구좌 | 김성규(30), 김삼유(30), 이수열(31), 김종필(30), 

박문선(30) 

신한은행-KAIST 기술금융고급과정 9구좌 | 강기철(2015), 

김두현(2015), 김은희(2015), 남옥향(2015), 박병수(2015), 

윤태호(2015), 이인선(2015), 이동수(2016), 이윤용(2016)

K-CEO 5구좌 | 이채윤(5) 

S-OIL-KAIST Team Leader Leadership Development 

Program 3구좌 | 김영배(2015), 박성훈(2015), 하대일(2015) 

학사과정 무학과 3구좌 | 문정모(1992) 

삼성SDS-KAIST  기술경영 3구좌 |  김병희(2016 ) , 

김정현(2016), 한호전(2016) 

KBM | 이홍열(2015) 

사회적기업가과정 | 최병수(2015) 

통신경영정책 | 안성훈(1998) 

<TEAM KAIST 월정액 후원 총 4구좌>

황성식 ME(2000), 김용준 기술경영학부(석2014), 이영식 

ME(1990), 박상철 ME(1996)

기업기부
㈜코람코자산

행복나래주식회사 

㈜아프리카TV KAIST 경영대학 인터넷 방송 별풍선 기부
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KCB Giving

KAIST
Social
Entrepreneurship
MBA

Social Innovation and Impact     

 소셜벤처 창업가를 위한 ‘KAIST 2년 전일제 정규 경영전문석사’ 과정

 SK-KAIST 산학협력을 통한 2년 MBA 장학금과 창업 실무 교육

 국내 최고 수준의 KAIST 경영교육과 최적의 창업 네트워킹

 KAIST 청년창업투자지주㈜, SK행복나눔재단을 통한 임팩트 투자 및 인큐베이션

 해외 우수 소셜벤처 인큐베이팅 프로그램 현장 연수

COLLEGE OF BUSINESS

세상을 바꿀 아이디어와 열정이 있습니까?

KAIST SE MBA에서

완벽하게 준비된 창업의 꿈이 실현됩니다.

2018학년도 봄학기 KAIST SE MBA 입학 안내     

• 사회적 기업 창업을 계획하고 있거나, 이미 창업해서 활동하고 있는 분

• 기업, 정부, 비영리조직 등의 Sponsorship을 받아 MBA 과정 이후  

사회적기업 관련 업무를 하고자 하는 분

• 주소 서울특별시 동대문구 회기로 85 한국과학기술원 SUPEX경영관 244호

•전화 02-958-3304

•E-mail  hanhee17@business.kaist.ac.kr

• Website  https://www.business.kaist.ac.kr/programs/02040601

지원자격

•원서접수 2017년 10월 2일(월) 10:00 ~ 10월 16일(월) 17:00

•면접전형 2017년 11월 10일(금) ~ 11월 16일(목) 중 이틀에 걸쳐 진행

•최종 합격자 발표 2017년 11월 30일(목) 14:00 이후

•학기시작 2018년 2월
전형일정

문의

SE MBA 전공 소개 SE MBA 입학안내


