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나노 소사이어티에서 연결과 가치를 만드는 추천 서비스

솔플과 팀플 : 혁신형 스타트업의 성공을 위한 협력전략은? 

TPO 기반 브랜드 경쟁우위 전략

개인의 취향을 최우선으로, 나노 사회(Nano Society)

고레에다 히로카즈 감독의 <브로커>, 그리고 미혼부모 문제 해결을 위해 

업스트림(Upstream)으로 올라간 그들

KCB PEOPLE

레고랜드 송상훈 이사(프로페셔널MBA 1기) 인터뷰

삼성생명 이팔훈 상무(AIM 55기) 인터뷰

Nano Society 관련 동문 창업 Startup

초빙교수 김아현 & 이규민 인터뷰

동문 교수 임용기

KCB NEWS

KAIST; The Renovation

경력개발을 위한 Meeting & Networking

KCB Startup Mall

경영대학 단신

KCB GIVING

박원 원우

발전기금 기부현황



KAIST 경영대학 

가족 및 후원자 여러분께

KAIST

경영대학장 윤여선

아시아 최고를 넘어

세계가 인정하는 글로벌 교육기관

KAIST 경영대학은 21세기 비즈니스 환경에 적합한 최신 경영이론과 4차 산업혁명 선도 기술을 접목해 지속가능

한 성장을 추구할 수 있는 기회를 제공하고 있습니다. 1994년 개설 이래 배출한 11,600여 동문의 폭넓은 교류와 

탄탄한 네트워크, KAIST 이공계 기술과 경영대학의 전문성이 융합된 글로벌 최고 수준의 프로그램을 통해 기업의 

차별화된 경쟁력을 모색하시기 바랍니다.

모집기간 : [상반기] 12월 중순~2월 말   [하반기] 6월 중순~8월 말 

교육기간 : [상반기] 3~7월   [하반기] 9~12월

  ※ 단, 글로벌리더과정(GLP)은 1년 전일제 과정(모집 : 매년 12월~2월 초)

문의 l 경영자과정지원실  T. 02-958-3993   business.kaist.ac.kr/executive/

LEARNERS
BECOME LEADERS

Financial Times

Executive Education Rankings 2022 Open Program

구분 과정명 프로그램 내용

Open Program

최고경영자과정(AIM)
4차 산업혁명과 포스트 코로나 시대 기업성장의 기회를 제공하는

최고경영자 핵심역량 교육과정

혁신·변화관리과정(AIC)
중간관리자들에게 최신 경영이론과 기업의 혁신변화 관리기법을 교육하는 

차세대 CEO 양성 교육과정

국제입찰 & 해외공공조달 

관리과정(IGMP)

확대되는 정부간 공공조달 및 국제입찰 시장의 트렌드 이해, 

역량 강화를 위한 과정

글로벌리더과정(GLP) 공공부문의 글로벌 역량 강화를 위한 1년 전일제 교육과정

디지털금융전문가과정 :

블록체인과 디지털 자산

블록체인과 디지털자산을 주제로 디지털 트랜스포메이션 프로젝트를 

추진하려는 실무형 인재 양성 과정

디지털금융전문가과정 : 

클라우드 컴퓨팅과 빅데이터 분석

클라우드 컴퓨팅, 빅데이터 분석 및 인공지능 활용으로 디지털 전환과 

디지털 경쟁시대를 이끌어갈 금융-IT 융합인재 양성 과정

디지털금융전문가과정 : 

디지털 트랜스포메이션

금융산업의 디지털 전환을 추진하고, 중추적 역할을 담당할

경영자 및 핵심인재 양성에 중점을 둔 교육과정

디지털금융전문가과정 : 

인공지능과 기계학습

인공지능을 활용한 사업모델 및 솔루션 기획, 디자인이 가능하도록 

기술적·공학적·경영학적 지식 제공에 초점을 맞춘 특화 프로그램

Customized Program 기업별 임원과정 / 중견관리자과정 외 기업의 니즈를 반영해 특화된 콘텐츠를 제공하는 맞춤 교육 프로그램

Worldwide
22

Asia
Top 1

디지털 기술의 진보와 MZ세대가 사회의 주류로 떠오르면서 집단주의에

서 개인의 취향과 라이프스타일 중심으로 패러다임의 전환이 이루어지고 있

습니다. 이러한 변화가 오랜 세월 전통적인 K-공동체문화에 익숙해진 우리에

게 아무래도 거부감이 들 법도 합니다. 하지만 이미 시대는 변했고 우리는 이

제 더 이상 대가족 구성원 하나 하나가 자원이 되는 농경사회에 살고 있지 않

고 개인 한 사람 한 사람의 행복과 만족도에 집중하는 MZ세대의 제품 소비와 

라이프스타일의 추구를 의미하는 나노 소사이어티에 대해 온전히 이해할 필

요가 있습니다. 

나노 소사이어티가 도래할 수 있게 된 것은 디지털 기술이 획기적으로 발

전했기 때문입니다. 다양한 개인 고유의 특성이 데이터화 되고, 존중 받을 수 

있게 되면서 개인의 개성은 곧 기회가 되고 브랜드가 되었습니다. 집단에 스

며들지 못하면 모난 돌 취급 받았던 것은 옛일이고 오히려 똑같은 것은 지루

한 것으로 치부되는 오늘날, 다름은 곧 개성이고 브랜딩화 되어 개인의 자산

이 된 것입니다. 

이번 호 프론티어를 통해 조금은 생소하셨을 수도 있지만 이미 다양한 유

형으로 우리 삶에 스며들어오고 있는 나노 소사이어티에 대해 생각해 보고 어

떤 경영학적 의미를 찾을 수 있을지 주목해보는 시간이 되셨으면 합니다.

정재욱 대표의 도시혁신그룹 무브먼트는 도시를 이해하고 개인에게 맞는 

공간을 제공함으로써 개인은 존중하면서 느슨한 연결을 통해 새로운 관계상을 

만들어 가는 모습을 느낄 수 있습니다. 그에 따라 개인들은 개인으로 남으면서

도 교류와 도전을 통해 성장할 수 있는 사회를 상상해보게 됩니다. 양순모 대

표의 하비풀은 온라인 취미 클래스 서비스로 개인이 평소 즐기고 싶었던 취미

를 온라인으로 정기구독할 수 있게 서비스하는 플랫폼입니다. 취향이 맞는 사

람들과 커뮤니티를 형성하고 따로 모임을 가질 수도 있어 ‘너’와 ‘내’가 함께 할 

수 있는 소통과 참여의 공간을 만들어준 것입니다. 

KAIST 경영대학은 우리 학생들이 경영의 리더를 넘어, 전통적인 관습과 사고방식을 넘어 늘 주변을 살피고 동반성장

을 추구하는 창의적 경영 인재로 성장하는 것을 목표로 합니다. 기존의 틀을 깨고 새로운 세상으로의 도전정신으로 변화를 

창조하는 인재, 변화하는 시대상에서 세상과 함께하는 사회혁신적 인재들을 양성하는 것이 저희들의 역할입니다. 이러한 저

희들의 비전 설정은 항상 아낌없는 지원과 격려를 해 주시는 모든 분들 덕분이기에 감사드리며 미래 경영 리더 양성에 더욱 

매진하는 KAIST 경영대학이 되겠습니다. 
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• ESG 경영은 기후리스트 대응부터

• 주식의 ABC

• 타겟팅 광고를 인지하는 소비자들에 대한 기업 타겟팅 전략

• Don’t Look Up, 그리고 넷플릭스의 ESG 경영

 KCB NEWS

• 실리콘밸리 스타트업 포럼

• 제8회 서울 기후·에너지 콘퍼런스

• KAIST 경영대학 JOB FAIR

• 경영대학 단신

 KCB PEOPLE

•기후변화청년단체 GEYK 대표 김지윤 동문(녹색경영정책 2015)

• 명지대 교수 박준호 동문

 National University of Singapore 교수 경나경 동문

• 댄포스코리아 김성엽 대표(EMBA 2011)

 디쓰리쥬빌리파트너스 윤훈섭 파트너(AIM 50기)

• 총동문회 소식

• ESG 관련 동문 창업 Startup

 KCB GIVING

• ㈜시스기어, 인공지능 연구 발전과 딥러닝 학습에 최적화된 고성능 서버 지원

• 김종창 교수, 세상을 바꿀 KAIST 경영대학인들을 위한 1천만 원 기부

• 김경수 동문(AIM 53기), KAIST 경영대학에서 엿본 미래의 희망으로 1천만 원 기부

• 류선종 동문(정보미디어MBA 2013), 삶의 방향성을 정해준 경영대학을 위한 1천만 원 기부

• 발전기금 기부 현황

<지난호 둘러보기>
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함께 보다는 혼밥, 혼술, 집콕이 익숙해지고

만남보다는 스마트폰 속 대화가 편한

나노사회에서 각자의 삶과 다양한 니즈를

충족시킬 수 있는 방법을 고민합니다.

KCB

INSIGHTS

‘우리’보다는 ‘너’와 ‘나’

 Nano Society
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09글. 박성혁 교수(경영공학부)

나노 소사이어티

나노 소사이어티(nano society)란 사회라고 하는 거대하고 

추상적인 개념을 세분화하여 사회를 구성하는 가장 작은 구성

원인 개인을 중심으로 기존 사회가 쪼개지고, 세분화되어 개인

에 중심을 두고 있는 변화의 시대상을 보여주는 단어이다. 스마

트폰을 사용하고 있는 자신의 모습을 떠올리면 나노 소사이어

티에 대한 이해를 쉽게 할 수 있다. 오롯이 나 자신만을 위해서 

추천된 유튜브 영상을 보고, 사적인 용무를 위하여 나만의 이메

일 계정을 사용하며, 내 아이디로 커뮤니티 상에서 한 줄 평을 

남기기도 한다. 개인으로써 존재하고 활동하도록 해주는데 스

마트폰은 없어서는 안 될 중요한 도구이다. 실제로 다양한 모바

일 앱 서비스 덕분에 개인에 대한 상세한 수준의 정보를 수집할 

수 있게 되었으며, 마이데이터 시대에 다양한 개인화 서비스를 

스마트폰을 통해서 경험하고 있다.

모든 것의 민주화

우리는 개인의 자유와 권리가 존중받는 민주화된 세상에

서 살고 있고, 적어도 그렇게 인지하고 있다. 그렇다면 모든 측

면에서 우리 사회가 민주화가 되어 있는가? 예를 들어, 맛의 민

주화 관점에서 질문을 다시 해보자. 우리가 평소에 사먹고 있는 

김치는 전체 소비자 인구수만큼의 다양함을 포용하고 각자가 

원하는 취향을 충분히 만족시켜 줄만큼 만들어지고 유통되고 

나노 소사이어티에서 

연결과 가치를 만드는

추천서비스

있는가? 완벽한 김치로 평가받기 위해서는 어릴 적부터 즐겨 먹어온 어머니 손맛이 담긴 

김치 정도는 되어야 익숙한 그 맛으로써 100점을 인정받을 것이다. 반면에 필자가 해외 

출장을 갈 때 공항에서 구입하는 김치는 100점 만점에 70점 정도를 줄 수 있을 것이다. 

말콤 글래드웰이 맛의 민주화 개념을 설명하면서 예로 들었던 스파게티 사례에서도 “이 

세상에 완벽한 스파게티는 없다. 다만 완벽한 스파게티들이 있을 뿐이다.”라고 언급한 

적이 있는데, 과거 한 가지 종류의 스파게티 소스만 유통되고 있던 미국 시장에서 다양한 

스파게티 소스를 개발하고 유통시킨 기업의 성공사례를 재조명해 볼 필요가 있다.

나노 소사이어티에서는 개인마다 100점을 받을 수 있는 것이 재화나 서비스가 무엇인지

를 찾는 것이 용이해진다. 특히, IT 기반의 서비스라면 더욱 그러하다. 개인자산관리 서

비스인 뱅크샐러드에서는 개인 사용자마다 가계부 수준의 정보를 자동으로 파악한 다음, 

시중에서 발행 중인 무려 3,800장 이상의 신용카드 중에서 특정 사용자에게 가장 할인 혜

택이 높은 신용카드를 찾아 추천해주는 서비스를 제공한다. 효용 함수 값을 카드 할인 혜

택이라는 돈으로 환산해서 제공해주기 때문에 해당 서비스를 제공받는 사용자 입장에서

는 가장 쉽고 명확하게 상품이 추천된 배경을 이해하고, 오로지 나에게 최적화된 서비스

를 통해 가치를 느끼고 만족하게 된다. 

오로지 나에게 최적화된

서비스를 통해 가치를 느끼고

만족하게 된다
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다양성을 추구하는 사회

다양성 측면에서 나노 소사이어티는 중요하다. 나노 소사이어

티라는 말 자체가 개인의 특성을 가장 잘 발현하도록 해주기 때문

에, 다양성이 존중되고 보존될 수 있다. 그리고 다양성이라는 힘을 

바탕으로 더 고유하고 독특한 상품이 탄생될 수 있게 된다. 이론적 

배경에 대해서 살펴보자. 

정보시스템 분야의 추천시스템 석학인 뉴욕대학교 알렉산더 투질

린(Alexander Tuzhilin) 교수의 명쾌한 정의에 의하면, 추천시스템

은 개인의 효용함수(utility function)를 극대화하는 상품을 선별해

주는 행위이다. 개인의 효용함수를 극대화하기 위해서는 크게 두 

가지 데이터가 필요하다. 첫 번째는, 개인의 나이, 성별, 성격, 종

교, 재산수준 등 개인에 대한 정보이며, 두 번째는, 상품의 이름, 브

랜드, 가격, 특징과 같은 상품 정보이다. 이 두 가지 정보를 연결하

는 것은 개인들이 언제 어떠한 상황 하에서 무슨 상품을 살펴보고, 

구매하였는지에 대한 매칭 이력이다. 

SOCIETY
이를 통해 특정 개인이 무슨 상품에 대한 취향을 가지고 있는지 알 수 있

으며, 비슷한 상품 취향을 가지고 있는 유사 사용자들을 탐색할 수도 있

다. 이를 통해 나와 유사한 사람들이 최근에 구매하고 있는 최신 상품을 

추천 받을 수 있는 길이 열린다. 추천 알고리즘으로 유명한 협업적 필터

링(collaborative filtering)이 바로 이렇게 작동한다. 개인이라는 최소 단

위로 성향이 존중되고, 다양성을 유지하면서 취향을 추천받게 된다. 추천 

알고리즘이라는 보이지 않는 손이 서비스 관점에서 사람들에게 필요한 

정보를 상호간에 연결해주면서 개인 혼자만으로는 탐색하는데 어려움이 

있었던 정보를 쉽게 메워준다. 그러한 측면에서 우리 모두는 연결되어 있

다. 적어도 유튜브를 켜고 있을 적에는.

추천시스템은

개인의 효용함수를 극대화하는

상품을 선별해주는 행위이다

개인들을 연결하는 힘의 원천

나노 소사이어티 등장에 대한 긍정적인 측면은 우리사

회가 탈피해야 하는 학연·지연 중심 사회에서 한 발 더 나

아가게 해준다는 점이다. 학연·지연도 소중한 관계이지만, 

자신과 유사한 취향을 가진 사람들과 교류하는 것을 가능

하게 해주며, 궁극적으로 이들 간의 연결을 통해 각 개인들

의 효용함수 값을 더 높여 줄 수 있기 때문에 더 나은 세상

으로 가는 방향을 제시한다. 심지어 일면식도 없는 낯선 타

인이지만, 나와 비슷한 점이 있다면 상호간에 정보가 연결

되고 개인화 서비스를 제공해줄 수 있기 때문에 이것이 가

능한데, 각 개인에게 도움이 되는 정보를 탐색하고 전달하

는데 드는 비용을 디지털 기술이 획기적으로 낮춰주었기 

때문에 가능해진 배경이다.

기생충을 만든 봉준호 감독은 아카데미 시상식 소감에서 

“가장 개인적인 것이 가장 창의적인 것이다.”라고 언급한 

바 있다. 다양성 측면에서도 나노 소사이어티 시대에서는 

가장 개인적인 특징들을 발굴하는 기회의 시대를 만드는 

인프라가 된다. 개인 고유의 특성이 더 드러나고 존중 받게 

되며, 추천 서비스를 통해 유사한 개인들 간에 정보를 주고

받으며 더 높은 가치를 공유할 수 있다. 나노 소사이어티를 

가능케 해주는 디지털 기술을 기반으로 더 많은 개인들이 

고유한 특징을 표현하고 개인이 가진 힘과 능력을 믿으며, 

그것의 선한 영향력을 펼치면서 더 나은 세상을 만들어갈 

수 있는 선순환을 기대한다. 

10 11
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솔플과 팀플 :

혁신형 스타트업의

성공을 위한 협력전략은?

Best Article Review 1

각자도생(各自圖生). ‘각자 살길을 스스로 도모한다’

는 의미로, 대기근이나 전쟁 등 큰 위협이 닥쳐올 때 백

성들이 스스로 알아서 살아남아야 한다는 절박함에서 

유래된 사자성어이다. 요즘 말로 ‘솔플(Solo Play)’이다. 

반면 ‘뭉치면 살고 흩어지면 죽는다(團生散死)’는 말도 

있으니 외적 위협 극복을 위한 ‘팀플(Team Play)’의 중요

성을 무시하기도 어렵다. 

솔플과 팀플의 선택은 기업경영과 혁신적 창업생태

계에서도 중요하다. 이전에 존재하지 않던 혁신적인 기

술을 활용한 제품과 서비스를 제공하는 신시장에서 기

업가정신으로 무장하고 야심차게 창업한 스타트업 대표

의 입장이 되어보자. 거의 모든 시장에서 불확실성이 존

재하지만, 새로운 시장범주에서 활동하는 시장참여자들

이 겪는 불확실성은 기존 시장과 비교하기 어려울 정도

로 크다. 신기술, 사업모델, 개발과정, 조직형태와 관련

하여 참고할 수 있는 기존 정보가 많지 않고, 새로운 제

품이나 서비스가 아직 충분히 확산되지 않아서 많은 소

비자가 여러분이 시작한 사업의 가치를 쉽게 인식할 수 

없기 때문이다. 이런 상황에선 ‘낯선 새로움’에 대한 인

지적 불확실성을 낮추고 가능한 많은 사람들에게 내 정

체를 알려야 한다. 이 때 혼자 목소리를 높인다고 하면, 

과연 몇 명이 내 말을 들어줄까? 이런 경우 나와 비슷한 

처지의 어려움을 겪는 다른 스타트업 대표들과 합심하

여 집단적으로 우리 사업의 정체를 명확하고 일관되게 

소비자 등 시장 참여자들에게 전달하는 팀플이 무척 중

요하다. 

이러한 상황을 감안하면 신시장 초기에 여러 스타

트업들이 공동운명체로서 함께 소비자들에게 널리 인정

받고 경제적인 가치를 안정적으로 창출하는 경우가 흔

할 것이라고 상식적으로 생각할 수 있다. 그러나 불행

히도 스타트업들이 공통의 집합적 이익을 앞세우기보

다 각자 도생하는 경우가 많아서 새로운 시장이 성공적

으로 정착되지 않는 경우가 상당히 많다. 우리의 정체를 

널리, 명확히 알리기 위해선 공통된 정체성과 유사성을 

강조해야 하지만, 그렇게 하면 경쟁자와 차별화하기 어

렵기 때문이다. 

이 연구는 솔플과 팀플의 갈등적 관계가 새로운 시

장의 출현과정에서 스타트업 기업들 사이에서 나타난다

는 점에 착안했다. 이 현상을 이해하고 학문적·실무적 

시사점을 도출하기 위해 1980년대 초반부터 약 30년 간 

미국의 모든 목제펠릿 스타트업이 재생가능한 청정에

너지 자원과 관련된 기업으로 스스로의 정체성을 언론

을 통해 공개적으로 어떻게 주장하는지 조사했다. 목제

펠릿은 숲에서 나는 여러 산물을 파쇄·건조·압축하여 만

든 목재연료이며, 기후변화협약(UNFCCC)과 유엔 산하 

정부간협의체(IPCC)가 목재를 탄소중립 연료로 인정하

고 화석연료 대체에너지로 권고하기도 한다. 그러나 목

제펠릿에 대한 이러한 사회적 인식은 비교적 최근에 생

겼다. 목제펠릿 제조기술이 최초로 등장한 1930년대부

터 근래에 이르기까지 나무를 이용한 많은 제조회사들

이 이른바 ‘숲의 파괴자’로서 환경운동가들의 집중적 공

격을 받았다. 이에 대응하여 일부 목제펠릿 창업가들이 

1980년대 이후 스스로를 재생에너지 생산자로서 정체

성을 자리매김하기 위해 상당한 노력을 기울였다. 이러

한 역사적 맥락에서 필자는 목제펠릿 산업 초기부터 나

타난 다양한 형태의 환경운동 및 시민단체의 압력을 외

적 위협으로 개념화하고, 창업가들이 구체적으로 어떤 

위협에 처했을 때 ‘우리’에 초점을 맞추어 공통된 정체성 

주장을 하는지 아니면 ‘나’ 개인의 차별화에 나서는지 분

석했다. 

연구 결과, 경쟁위주 차별화를 통한 단기적인 이익

을 추구하는 경향을 넘어서기 위해서는 외부 시장환경

의 위협으로 인해 모두가 함께 망할 수 있다는 긴장감과 

이에 기반한 공동 운명체라는 인식이 중요한 것으로 나

타났다. 이러한 공동운명체 인식은 외부 위협이 개별 기

업을 공격하는 경우 약해지고, 같은 시장에 속한 모든 

기업들을 함께 공격할 때 특히 강해진다. 따라서 스타트

업의 대표가 다른 창업가들과 뭉쳐서 어려움을 돌파하

려고 노력해야 하는지, 아니면 솔플해야 하는지는 그 어

려움의 근원인 외부 위협의 속성에 따라 달라진다. 

반대로 보면, 위협적인 외부 상황이 반드시 각자도

생을 촉발시켜 모두를 망칠 수 있다는 부정적 주장이 늘 

맞는 것은 아니다. 특히, 위협적인 상황이 닥치기 전에 

시장 참여자들이 얼마나 오래, 어떤 관계를 맺고 있는지

에 따라 공동운명체라는 인식과 그에 기반한 팀플 여부

가 상당히 달라진다. 여러 기업들과 상당한 기간 동안 

상호작용을 하면서 끈끈한 관계를 유지하고 문화적 규

범과 행동양식을 공유하거나 주변 동료기업가들이 이미 

협력적 태도를 보이는 경우, 창업가들이 함께 뭉쳐서 위

기를 극복하려는 경향을 이 연구에서 발견했다. 

마지막으로, 새로운 시장이 등장하고 창업생태계가 

건강하게 성장하는 과정에서 국가의 정책적 영향이 크

다는 점도 발견했다. 미국 지방정부가 목재펠릿을 신재

생에너지 분야로 공식 인정하면서 비로소 창업가들이 

공통의 정체성 구축에 대한 부담을 줄이고 기술개발과 

경쟁력 향상을 위한 개별적 노력에 집중할 수 있었다. 

이 결과는 혁신과 창업생태계 활성화를 위한 가장 근본

적인 제도적 기반과 신규시장 촉진을 위한 법적 체계를 

과연 어떻게 설계하고 운영할 것인가라는 핵심 질문을 

던지고 그 질문에 대한 해답을 찾을 수 있는 이론적 단

초를 제시한다. 이 연구가 초점을 맞춘 미국의 사례를 

우리나라에 성급하게 일반화할 수 없겠으나, 한국형 녹

색분류체계(K-taxonomy)를 포함하여 ‘과연 무엇을 녹

색으로 인정할 것인가’라는 본질적 문제에 대한 시사점

은 실증맥락에 크게 좌우되지 않고 적용할 수 있다. 

<참고문헌>

Shon Hiatt and Sangchan Park. Shared Fate and Entrepreneurial 

Collective Action in the U.S. Wood Pellet Market. Organization Science, 

Forthcoming
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15글. 김민기 교수(경영공학부)

Best Article Review 2

TPO 즉, 시간(Time), 장소(Place), 상황(Occasion)에 맞는 마케팅이 

유행이다. 소비자가 정황에 맞는 제품과 브랜드를 선택한다는 것은 소비

자의 제품, 브랜드 선호가 고정되어 있지 않고 변한다는 것을 의미하는데, 

이러한 점을 공략한 TPO 마케팅은 이론적 근거를 가질까?

학계에서는 소비자의 선호 변화 현상을 두고 오랜 기간 소비 정황

(context)의 역할에 주목해왔으며, 소비자 다양성 추구(variety seeking) 

행위와 구분지어 소비자 행동에 영향을 줄 수 있는 요소로 제안한 바 있

다. 소비자 정황에 따라 브랜드 선호가 달라질 수 있다는 점은 마케팅 실

무자에게 있어서도 굉장히 중요하다. 왜냐하면 한정된 혹은 성장이 정체

되어 있는 시장을 TPO와 같은 맥락을 강조하여 소비를 촉진함으로써 확

대시킬 수 있으며, 점유율이 낮은 사업자의 경우에도 소비 맥락을 강조한 

틈새(niche) 상품을 기획하여 일정 점유율을 확보할 수 있기 때문이다.

만일 기업에서 소비자가 소비 정황별로 어떻게 서로 다른 제품, 브랜

드를 선호하는지 파악할 수 있다면 시장에서 소비자가 소비 정황별로 가

장 선호하는 이상적인 서비스, 제품을 기획하여 내놓음으로써 시장 점유

율을 확대할 수 있지 않을까? 이론적으로는 맞다. 문제는 ‘어떻게’ 이다. 이

와 관련해 소비자는 시장에서 복수의 제품을 선호할 수 있다는 다중 이상

점(multiple ideal points)에 대한 학술적인 합의점이 도출된 바 있지만, 

실제 마케팅 데이터를 가지고 이질적 소비자 선호를 파악하여 다중 이상

점의 위치를 파악하여 마케팅 전략화하는 방법론 도출은 어려웠다. 필자

는 이 문제를 풀기 위해 새로운 데이터 기반 퀀트 마케팅 방법론을 개발

하였다. 구체적으로 소비자들이 TPO에 따라 브랜드를 선택하는 제한적

인 관측 데이터만을 가지고 이질적 소비자가 가지고 있는 소비 정황별 이

상점(ideal point) 위치를 추정할 수 있는 CDMDU(context-dependent 

multidimensional unfolding) 모델을 개발하였다. 

개발된 퀀트 마케팅 모델을 어떻게 전략화하여 실

무적인 함의를 줄 수 있는지 보여주기 위해, 필자는 수

천 개의 브랜드가 경쟁하고 있는 맥주 시장 소비자 데

이터를 활용하였다. 실제로 맥주 소비자는 집에서 TV

를 볼 때, 집에서 일을 할 때, 클럽에서 춤을 출 때 등 다

양한 소비 정황에서 서로 다른 브랜드를 선택하는 모습

을 자주 보인다. 상위 10개 브랜드가 전체 맥주 시장의 

50~60% 점유율을 가져가므로, 그 외 수천 개 브랜드는 

맛이나 알코올 도수 등 제품 속성에 있어서 큰 차별점을 

만들기 어려운 상황에서 특정 소비 정황을 TV 광고 콘

텐츠에 반영함으로써 소비자로 하여금 해당 소비 정황

에서 자사의 브랜드를 떠올리게 하는 전략을 취하곤 한

다. 예를 들어, 하이네켄(Heineken)은 남성들이 모여서 

UEFA 챔피언스리그 경기를 시청할 때 마시는 브랜드로 

쉽게 연상되고 있고, 코로나(Corona)는 해변가에서 여

유를 즐기는 연인들을 소비 정황으로 지속적으로 광고

에 내보냄으로써 일정 시장 점유율을 확보한다.

필자는 맥주 소비 데이터를 기반으로 소비자 세그먼

트별로 서로 다른 브랜드 경쟁 상황이 나타나는 것을 인

지맵(perceptual map) 구현을 통해 보였고, 세그먼트별 

특정 소비 정황에서 소비자가 원하는 이상적인 브랜드 

위치를 선호등고선(iso-preference contour) 추정과 함

께 수치적으로 제시함으로써 각 맥주 브랜드가 어떠한 

위치로 리포지셔닝(re-positioning)을 해야 하는지 제시

한 바 있다. 

특히, 기업의 브랜드 리포지셔닝의 목적이 단순 시

장 점유율 확대인지, 특정 경쟁 브랜드에 대한 점유율을 

빼앗으려는 것인지, 특정 브랜드의 리포지셔닝에 따른 

피해를 최소화하는 것인지 등에 따라 어떤 이상점을 향

한 리포지셔닝을 수행할 수 있는지 유연한 최적화 전략 

방안도 제시하였다. 제안한 모델의 예측 능력 증명 외에

도, 실무자들이 제안된 방법론을 어떻게 구현할 수 있는

지 쉽게 보여주기 위해, 별도의 간단한 실험을 진행하였

다. 1차 실험 데이터를 기반으로 정황별 브랜드 경쟁 도

출 및 이상점 추정을 하였고, 일정 기간을 두고 실시한 2

차 실험에서 동일 피실험자에게 특정 브랜드에 한해서 

해당 이상점에 가까운 소비 정황을 담도록 변화된 광고

를 보여주었는데, 예상과 일치하게 단순 정황 연결 광고

만으로 해당 이상점으로 리포지셔닝이 이뤄지고 정황별 

브랜드 점유율 변화로 이어짐을 보인 바 있다. 즉, 기업 

실무자들은 자사 DB에 쌓인 소비자 데이터를 TPO 기반 

브랜드 차별화 전략 도출에 쉽게 활용할 수 있는 것이다.

<논문>

Junghyun Park, Minki Kim, and Pradeep Chintagunta (2022), Mapping Consumers’ Context-Dependent Consumption Preferences: 

A Multidimensional Unfolding Approach, Journal of Consumer Research, Vol. 49(2), p. 202-228.

소비자 정황에 따라

브랜드 선호가 달라질 수 있다

시간(Time)

장소(Place)

상황(Occasion)

TPO 기반

브랜드 경쟁우위 전략
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17글. 김지윤 기자(프로페셔널MBA 21학번), 임혜원 기자(정보경영 석사 21학번)

개인의 취향을 최우선으로,

나노 사회(Nano Society)

<트렌드 코리아 2022>에서는 ‘나노 사회’를 

“트렌드가 사람들마다 서로 다르고, 조각조각 쪼개진 현상”이라고 정의하며

2022년을 대표하는 키워드라고 한다.  

그렇다면 나노 사회는 어떠한 배경에서 등장하게 되었고, 

우리에게 어떠한 의미가 있으며, 

특히 경영전략, 마케팅을 다루는 사람들이 주목해야 할 포인트는 무엇일지 

이번 프론티어에서 다뤄보고자 한다.

기술의 발달, 제품의 보급, 그리고 고객의 변화

불과 10여 년 전만 해도 나만의 취향을 고집하는 것은 다소 낯설고 특이한 사람으로 여겨

지곤 했다. 하지만 스마트폰이 보편화되고 스마트폰 내 각종 사용·소비 Data을 활용하고 알고

리즘을 통해서 분석할 수 있게 되면서 개인화된 콘텐츠 소비가 촉진됐으며, 다품종 생산(Mass 

customization)에 대한 기술 발달로 비용 부담이 줄어들면서 각자가 자신의 취향을 반영한 제

품을 구매하는 것이 가능하게 되었다. 기술의 발달, 제품 보급에 더불어 우리 삶에도 변화가 있

었다. 21세기 소비의 주체로 떠오르는 밀레니얼 그리고 그 다음 세대인 Z세대는 각자의 행복과 

권리를 추구하는 경향이 강하다. 특히, 혼인에 대한 사회 인식 변화로 국내 1인 가구가 점차 증

가하고 있다. 이렇듯 우리 사회에 개인화된 제품 소비와 생활 습관이 널리 알려지고 확장되면

서 이를 정의한 단어가 바로 ‘나노 사회’이다.

나노 사회는 전통적인 한국 사회의 공동체 문화보다 개인주의 문화가 만연해짐에 따라서 

각 개개인이 보다 작은 단위로 독립적인 삶을 형성하고 영위한다는 뜻을 내포하고 있다. 2020

년 초 전 세계로 확산된 코로나19는 우리 사회에서 나노 단위의 삶의 방식이 확산되고, 관련 제

품들의 출시가 가속화된 주요 원인이 되었다.

나노사회의 3가지 특징

첫 번째는 ‘모래알 사회’이다. 모래알은 손으로 뭉치면 뭉쳐지지만 시간이 흐르고 움직임이 

더해지면 작은 단위의 모래로 흩어지게 된다. 나노사회 또한 회사, 학교, 모임 등의 모래알로 뭉

쳤다가 일정 시간이 지나고 장소가 바뀌면 다시 개인의 나노사회로 돌아간다는 것이다.

두 번째는 ‘해시태그 커뮤니티’이다. 해시태그는 인스타그램, 트위터 등 소셜미디어에서 편리

한 검색을 위해서 사용되기도 하고 근래에는 본인이 업로드한 콘텐츠에 대한 주요 키워드를 표

시할 때도 사용된다. 어느 집단의 일원으로 소속되기 보다는 온라인에서 자신이 선호하는 것을 

검색하면서 동일한 취향의 사람들을 찾아서 매번 다른 집단과 교류하는 문화를 해시태그 중심

의 커뮤니티, 태그니티라고도 한다.

마지막으로는 ‘반향실(Echo Chamber) 문화’이다. 반향실은 특수재료로 벽을 만들어서 방 내부

에서 소리를 내도 벽에서 소리가 차단됨으로써 밖으로 소리가 나지 않게 하는 특수 용도로 설

계된 공간이다. 나노사회는 이러한 반향실과 같이 내가 원하는 나만의 사회 내부적으로 소통·

교류하고 외부와 구분되어 각 나노 사회 외부의 다른 관점에서의 피드백을 접하는 것이 제한되

고, 이에 따라서 각 나노사회가 가진 고유의 관점과 견해에 대한 확신이 강화된다.

나노사회의 제품들(기기, 서비스, 콘텐츠 등)

기술의 발달, 제품의 보급이 우리의 삶에 영향을 주기도 하지만 우리 삶의 변화가 새로운 

니즈를 낳고 기업은 이 니즈를 충족시키기 위해서 연구 개발을 하다 보니 새로운 기술의 발달

과 제품의 보급에 자극을 주기도 한다. 

<내가 원하는 디자인과 기능을 제품에 적용>

제품의 디자인적 요소가 주는 시각적, 감성적 자극을 중요시 여기는 소비자일수록 개인 취

향을 반영한 디자인을 추구한다. 근래 대량 개인화 기술이 발달하면서 개취를 반영한 제품

의 구매가 점차 가능해지는 추세이다.

삼성전자에서는 2022년 5월부터 진행하고 있는 <#YouMake프로젝트>는 개인의 라이프 

스타일에 따라 자유자재로 제품 사용 조합과 색상, 디자인을 바꿔볼 수 있는 시스템을 소비

자에게 강조하기 위한 캠페인이다. 고객은 삼성전자의 냉장고, TV를 비롯해 스마트폰, 스

마트 워치에 이르기까지 삼성전자의 다양한 제품을 최적으로 조합해 경험해볼 수 있다. 나

이키가 2019년 5월 말 개장한 5층짜리 플래그십 스토어에는 나이키 조던 운동화와 티셔츠, 

모자를 마음대로 색칠하거나 전용 프린트기로 인쇄하고 장식할 수 있는 ‘커스텀’ 매장이 갖

춰져 있다. 가구 업계에서도 맞춤형 가구에 대한 비용적 문턱이 낮아지는 추세이다. 한샘, 

현대리바트, 까사미아 등 국내 가구 업체에서는 사용자 취향, 생활 습관, 공간에 따라서 자

유롭게 조합하여 사용할 수 있는 모듈형 가구를 판매하고 있다. 

<각 고객의 취향, 생활 습관을 고려한 맞춤형 서비스>

제품에 대한 디자인적 개취 반영에 더불어 물류 기술과 Data 분석 기술의 발전과 더불어 기

업들의 적극적인 개인화 서비스 개발로 기존 서비스에 개인화 기능을 추가해 다양한 새로

운 서비스들이 고객들에게 제시되고 있다.
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신세계백화점은 매 설, 추석 때 자신만의 선물 세트를 만들고 싶은 고객 니즈를 반영해 여러 품목 중 

2~3개 상품을 골라 선물세트를 조립하는 큐레이션 선물 세트를 제공한다. 예를 들어 해산물에서부

터 과일까지 내가 생각하는 테마와 의미에 맞추어 맞춤형 선물세트를 구성하는 것이다.

CJ제일제당 건강사업부에서 독립한 CJ웰케어는 올해 맞춤형 건강기능식품 브랜드를 출시할 예정이

다. 기존에 CJ제일제당이 협업하던 EDGC, 케어위드 같은 업체들과 협력해 유전자 분석 데이터를 

바탕으로 한 생애 주기별, 건강 타입별 맞춤 건강기능식을 출시할 것으로 예상된다.

<빅데이터, AI 기술을 접목한 콘텐츠 큐레이션>

유튜브는 사용자의 콘텐츠 시청 습관 등을 분석해 맞춤형 콘텐츠를 제공하기로 유명하다. 유튜브의 

알고리즘은 정교해서 한 번 영상을 보기 시작하면 다음 영상도 취향에 딱 맞춰서 제시되기 때문에 

자연스레 시청 시간이 늘게 된다. 2021년 기준 국내 유튜브 사용자는 4,041만 명, 총 사용 시간은 12

억 3천만 시간으로 맞춤형 콘텐츠의 위력을 체감할 수 있다.

유튜브, 넷플릭스 등 비디오 콘텐츠 외 다양한 기업에서 자신들의 콘텐츠에 빅데이터, AI 기술을 접

목해 새로운 콘텐츠 서비스를 제공하고 있다. 

롯데카드는 전용앱인 ‘디지로카’의 대표적인 기능 중 하나로 롯데카드 고객의 데이터를 분석해 고객

의 잠재적인 구매 니즈를 발견하고, 관련된 콘텐츠를 제시해 고객의 니즈와 취향에 부합하는 상품

을 구매 전 추천해주는 기능을 제공하고 있다.

이베이는 현재 고객 입력 데이터를 통해 구동되는 AI시스템이 모든 플랫폼을 관리하고 있다. 2019

년 이베이 기술 블로그에 기고된 글에 따르면 인공지능은 이베이 플랫폼의 모든 측면에 적용되어 

있으며, 고객에게 향상된 쇼핑 경험을 제공하고 있다고 말했다.

 간단한 본인 소개 및 사업에 대한 소개 부탁드립니다.

정재욱 :  안녕하세요. 도시혁신그룹 무브먼트라는 소셜벤처를 운영

하고 있는 정재욱입니다. 저희 회사는 청년들의 새로운 도

전과 성장을 위한 공간을 통해 더 좋은 도시를 만드는 임팩

트 디벨로퍼(Impact Developer)를 지향하고 있습니다.

최지백 :  안녕하세요. 강원도 강릉에서 스타트업을 위한 워케이션

(Work+Vacation) 공간 서비스, 일로오션을 운영하고 있는 

더웨이브컴퍼니 최지백입니다. 일로오션은 수도권의 복잡

한 업무 환경을 떠나 강원도의 바다, 산, 호수와 같은 지역의 

자연환경을 배경으로 근로자에게 생산적인 업무 경험을 제

공하고 있습니다.

 운영하시는 회사가 Nano Society에서 갖는 

 의미는 무엇일까요?

정재욱 :   도시혁신그룹 무브먼트는 도시를 이해하고 개개인에게 맞

는 혁신적인 공간을 제공하는 것을 목표로 하고 있습니다. 

저희가 만드는 공간의 목적은 사회적 연결과 성장입니다. 

파편화된 1인 가구 시대에 서로 느슨한 연결을 만들어주고, 

교류와 도전을 통해 청년들이 더 성장하는 공간을 만들고 

싶습니다.

최지백 :   기술의 발전과 사회적 거리두기로 인해 Nano Society에서

는 기존의 직장, 사무실, 직업의 개념이 개인의 자유로운 선

택에 따라 수시로 바꿀 수 있게 되었습니다. 이러한 사회 변

화 속에서 더웨이브컴퍼니는 회사(사용자)와 근로자가 상

호 신뢰를 갖고 각자의 시간과 공간에서 정해진 역할을 수

행할 수 있는 관계를 만들어가고 있습니다.

 KAIST 경영대학이 현재의 회사 운영에 

 어떠한 도움이 되었나요?

정재욱 :   우선 첫 회사 설립을 학교(KAIST-SK임팩트 비즈니스 센터) 

내 사무실에서 하게 됐고, 너무나 감사하게도 본사 오피스

로 잘 사용하고 있습니다. 또한 전공 교수님들이 우리 사업

에 대해 함께 고민해주시고, 문제와 솔루션들에 대해 멘토

링을 받을 수 있다는 것은 KAIST에서만 받을 수 있는 특권

일 것입니다.

최지백 :   저는 2018년부터 강릉에 이주해 창업을 시작하였는데요. 

지역에 오래 살면서 가장 갈증이 있었던 부분은 배움과 성

장이었습니다. KAIST 경영대학에 계시는 교수님들, 동기분

들, 선후배님들을 만날 때마다 항상 새로운 배움과 인사이

트를 얻으며 제 사업과 경영에 바로 적용하며 갈증을 말끔

히 해소하게 되었습니다.

 나노 사회화가 되고 있는 요즘, 회사의 미래 전망과 

 앞으로 나아가야 할 방향에 대해 어떻게 생각하시나요?

정재욱 :   저희 도시혁신그룹 무브먼트는 공간 경험의 주체를 공급자

에서 소비자로 옮겨 각 개인의 콘텐츠가 융합될 수 있는 공

간을 만든다는 계획을 가지고 있습니다. 결국 앞으로의 공

간, 커뮤니티는 개인이 가진 콘텐츠와 취향, 개성을 존중하

면서도 그것이 다양한 점처럼 연결되어 시너지를 낼 수 있

는 형태로 발전해야 하지 않을까 생각하고 있습니다.

최지백 :   직장, 사무실, 직업에 대한 사람들이 개념이 바뀌면서 사람

들은 이제 굳이 서울에서 살 필요가 없다고 생각하며 지역

으로 이동할 것이라 생각합니다. 개인은 각자의 상황과 취

향에 따라 사는 곳을 결정할 수 있게 될 것입니다. 저희는 

‘다양한 라이프스타일이 공존하는 도시를 만드는 조직’을 

추구하고 있습니다.

 창업을 고려하고 있는 KAIST 경영대학 원우들을 위해 

 한마디 부탁드립니다.

정재욱 :   사람마다 성향과 상황이 다르지만, 저는 기회가 되시면 최

대한 일찍 창업에 도전해보라고 권하고 싶습니다. 다른 회

사나 남을 위해 일하는 것이 아닌, 온전히 나의 회사와 나의 

일에 집중하는 것은 직장생활에서는 절대 느끼지 못할 경험

입니다.

최지백 :   이 글을 읽고 있는 여러분은 일과 삶을 분리하기 어렵다고 

생각하시나요? 그렇다면 망설일 필요 없이 바로 창업을 하

시는 것을 제안 드립니다. 창업을 취업과 같이 삶에서 행복

을 찾는 하나의 수단으로 생각해 보시고, 창업이라는 과정

과 결과에서 행복을 찾으시길 바랍니다.

나노사회의 개념과 긴밀하게 연관이 있는 사업모델을 운영 중인

SEMBA 21학번 정재욱, 최지백 학우를 만나보았다. 

KAIST 경영대학 출신

스타트업 대표 2인 

인터뷰
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고레에다 히로카즈 감독의 첫 한국 영화 연출작 <브로커>

베이비 박스는 여러 사정으로 양육에 어려움을 겪지만 정

식적인 입양 절차를 밟을 수 없는 부모들이 아이를 두고 갈 수 

있도록 설치된 상자다. 이 베이비 박스를 중심으로 펼쳐지는 영

화 <브로커>는 <아무도 모른다>, <그렇게 아버지가 된다>, 

<어느 가족> 등의 작품으로 국내에서도 익숙한 일본의 거장 

고레에다 히로카즈 감독의 첫 번째 한국 영화 연출작이다. <브

로커>로 한국 배우 최초로 칸영화제 남우주연상을 수상한 송

강호와 고레에다 히로카즈 감독의 만남은 물론, 강동원, 이지은

(아이유), 배두나, 이주영 등 다양한 스펙트럼을 지닌 배우들의 

참여로 제작 단계부터 큰 화제를 모았다. 

대학 졸업 후 TV 다큐멘터리 연출가로 커리어를 시작한 고레에

다 히로카즈 감독은 일본 주류 사회가 돌아보지 못한 소외된 존

재들을 중점적으로 다루는 작품들을 많이 제작했다. 일본 역사

상 최초로 동성애 에이즈 환자임을 공개적으로 고백한 히라타 

유타카의 이야기를 다룬 다큐멘터리 <그가 없는 8월에>(1994)

가 대표적이다. 영화 감독이 된 이후에도 이때의 경험을 바탕

으로 최근 나노사회로 지칭되는 파편화된 사회에서 사회적 약

자들의 삶에 다가가는 영화들로 큰 주목을 받았다. 아동 학대, 

빈곤 등 일본의 사회적 문제를 적나라하게 들춰내는 작품들 때

문에 일본 내에서 비판을 받기도 했다. 

KCB 

INSIGHTS

업스트림(Upstream)으로 

올라간 그들

세찬 비가 내리는 어느 밤, 엄마 소영이 아기 우

성을 베이비 박스에 놓고 떠난다. 세탁소를 운

영하는 상현과 보육원 출신으로 베이비 박스 시

설에서 일하는 동수는 우성의 엄마가 아기를 다

시 데리러 오지 않을 것으로 생각하고 우성을 

불법 입양시킬 계획으로 상현의 세탁소로 데려

간다. 하지만 이튿날 돌아온 소영이 아기가 사

라진 것을 알고 경찰에 신고하려고 하자 상현과 

동수는 우성을 데려온 것을 털어놓는다. 실랑이 

끝에 소영은 우성의 새로운 부모를 찾는 상현, 

동수의 여정에 동행하기로 한다. 이 모든 과정

을 지켜본 형사 수진과 후배 이형사는 상현, 동

수를 대상으로 오랫동안 진행해온 수사를 마무

리하기 위한 결정적 증거를 잡아내기 위해 이들

의 여정을 뒤쫓는다. 

고레에다 히로카즈 감독은 다큐멘터리 연출가 출신답게 영화 속 인물들과 적당한 거리를 유지하는 방식을 

선호하는데 이런 연출 방식은 관객들에게 생각의 여지를 제공하고 이전에 미처 생각하지 못했던 부분을 

돌아보게 만든다. 사회적 부조리와 소외 계층 문제 등 심각한 소재를 다루면서도 담담한 톤을 잃지 않고 

어느 지점에서는 경쾌한 리듬이 느껴지기도 한다. 

가족의 의미를 묻는 고레에다 히로카즈 감독의 작품들

고레에다 히로카즈 감독은 “가족의 진정한 의미는 무엇인가?”라는 질문을 던지는 작품들을 꾸준하게 

연출해 왔다. 또 이런 이유로 아이들이 비중 있게 등장하거나 아이들의 시선이 드러나는 작품들이 많다. 

<아무도 모른다>(2004)는 1988년 일본 도쿄에서 일어났던 ‘스가모 아동 방치 사건’을 소재로 크리스마스 

전에는 돌아오겠다는 메모와 돈을 남긴 채 떠나버린 엄마를 기다리는 4남매의 이야기를 담아냈다. <그렇

게 아버지가 된다>(2013)에서는 6년 동안 키운 아들이 산부인과의 실수로 뒤바뀐 다른 가정의 자식이란 

사실을 알게 된 두 가족의 사연을 담았다. 고레에다 히로카즈 감독에게 칸영화제 황금종려상을 안긴 <어

느 가족>(2018)은 노부부가 사망하자 그 자녀와 자손들이 사망처리를 하지 않고 연금을 받아 생활했다 체

포된 가족의 사연에 영감을 받은 작품이다. 혈연관계가 아닌 각자의 사연과 결핍을 지닌 다섯 식구가 사는 

집에 친부모에게 방치되었던 소녀를 데리고 오면서 벌어지는 사건들을 다룬다. 

고레에다 히로카즈 감독의 최신작 <브로커>는 베이비 박스, 미혼부모, 영유아 유기, 불법 입양 등의 사회

적 문제를 들춰낸다. 어쩔 수 없는 이유로 아기를 버린 소영과 그 아기를 훔치고 몰래 입양시켜 돈을 벌려

고 하는 상현과 동수를 한 차에 태우고 수진과 이형사로 대변되는 공권력은 우성이 ‘팔리길’ 기다리며 그들

을 쫓는다. 일반적인 사고와 정서로는 이해할 수 없는 사람들의 비정상적인 여정을 보여주며 우리가 지니

고 있는 편협한 세계관을 돌아보고 사회의 문제를 곱씹게 만든다는 점에서 <브로커>는 고레에다 히로카

즈 감독의 이전 작품들과 맞닿아 있다.

고레에다 히로카즈 감독의 <브로커>, 

그리고 미혼부모 문제 해결을 위해

<그렇게 아버지가 된다>(2013)<아무도 모른다>(2004) <어느 가족>(2018)
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<브로커>를 비롯한 고레에다 히로카즈 감독의 작품들은 자극적인 묘사

나 감정을 쥐어짜는 장면들은 없지만 영화를 보는 내내 답답하고 안타까

운 감정을 감출 수가 없다. 실화를 바탕으로 했거나 지금도 어디선가는 

아무도 모르게 일어나고 있는 일들에 영감을 받아서 만들어진 작품이기 

때문이다. 관객에게 감정과 반응을 강요하지 않지만 묵직한 메시지를 품

고 담담하게 나아가는 연출이 고레에다 히로카즈 감독의 작품이 관객들

에게 큰 울림을 주는 이유다.

미혼부모 문제 해결을 위해 ‘업스트림(Upstream)’으로 올라가다

<브로커>에서 다루고 있는 미혼부모와 불법입양 문제는 많은 이들

의 관심 밖에 있지만 영화 속 ‘우성이’처럼 한 생명과 삶의 존엄성이 달려 

있기 때문에 해결이 시급한 문제임에 분명하다. 고레에다 히로카즈 감독

이 영화라는 렌즈를 통해 이런 문제들을 관객들에게 환기시키고 생각의 

여지를 주고, 궁극적으로 문제 해결을 위해 행동할 수 있는 힘을 준다면, 

남들이 생각하지 못한 새로운 시도를 통해 이러한 문제를 해결하고자 하

는 실천가들도 존재한다. 

베이비 박스 문제를 해결하기 위한 목적으로 2018년 설립된 비영리 스타

트업 ‘비투비’가 그 중 하나다. 비투비의 창업자인 김윤지 대표는 2009년

부터 5년간 베이비 박스로 온 아기들과 부모의 상담일지 500건 이상의 

데이터를 분석한 ‘베이비 박스 프로젝트’를 통해 누구도 알지 못했던 베

이비 박스 이면의 사연들을 발견해냈다. 대부분의 부모들은 10~20대 빈

곤 청년으로 많은 미혼부모들이 가정 해체와 주거 불안, 장애 등의 문제

를 겪고 있었다. 그럼에도 불구하고 30%의 부모가 다시 돌아와 아이를 

데려간다는 사실에서 희망의 실마리를 찾는다.

김윤지 대표는 베이비 박스에 버려지는 아이들을 단순하게 개인의 잘못

된 선택으로 보지 않고 사회 구조적인 문제로 접근해야 함을 깨닫고 근

본적인 문제점을 해소하고 미혼부모를 포함한 모든 위기 가정이 안전하

게 아이를 키울 수 있는 사회적 환경을 만드는 것을 목표로 비투비를 설

립했다. 비투비는 첫 번째 프로젝트로 위기 가정 또는 미혼부모들이 원

치 않는 임신을 했을 때 어디서 어떤 도움을 받을 수 있는지에 대한 모든 

정보와 자원을 하나로 모은 웹 플랫폼 ‘품(puum, www.puum.me)’을 런

칭했다. 또 한부모 가족의 빈곤 문제를 근본적으로 해결하고 경제적 자

립을 지원하는 솔루션 옥토포수(oktoposu.net)를 최근에 만들었다. 한

부모 가족이 정부지원금이 끊어지는 것을 우려해 취업을 포기하는 것이 

빈곤의 원인이 된다는 것을 발견하고 나서다. 옥토포수에서는 한부모가 

자신이 취업 후에 정부지원금을 얼마나 받을 수 있는지, 

취업 전과 비교하면 소득이 얼마나 증가하는지 직접 계산

해 볼 수 있다. 맞춤형 직업 교육과 한부모 고용에 협력하

는 기업의 일자리를 연결하고 이후에도 안정적인 근무를 

할 수 있도록 다각적인 지원을 제공한다. 

비투비의 문제 해결 접근 방식은 댄 히스의 책 <업스트림 

(Upstream: The Quest to Solve Problems Before They 

Happen)>의 핵심 개념인 ‘업스트림’의 훌륭한 적용이다. 

‘문제가 생기기 전에 이를 막으려고 하는 행동이나 노력’을 

뜻하는 ‘업스트림’은 댄 히스가 오래 전 캐나다의 한 경찰 

간부와 이야기를 나누다가 경찰들이 범죄를 미리 예방하

기보다는 범죄가 일어났을 때 이를 해결하려는 데에 지나

치게 중점을 둔다고 털어놓은 것에서 착안했다. 
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‘업스트림(Upstream)’의 장애물 극복하기 

<업스트림>을 시작하는 한 우화는 비투비의 문제 해결 방식을 정확하게(그리고 실감나게) 표현한다. 해당 우화의 

내용은 이렇다. 두 친구가 강가에 있다. 갑자기 누군가가 소리를 질렀고 주위를 둘러보니 강 하류에 한 아이가 빠져 있다. 

한 친구가 강에 빠진 아이를 구조한다. 하지만 그 아이를 구하자마자 또 다른 강에 빠진 아이가 강 하류로 흘러와 도움을 

요청한다. 이런 상황이 계속 반복되자 두 친구 중 한 명이 갑자기 움직인다. ‘어디 가느냐’는 친구의 질문에 그 사람은 ‘상

류(upstream) 쪽으로 가서 아이들을 강으로 던지는 존재와 맞설 것’이라고 대답한다. 우화에서처럼 이미 발생한 문제에 

하류에서 해결하는 대한 대책을 ‘다운스트림’ 액션, 문제가 발생하기 전에 이를 간파하고 해결하는 행동이 ‘업스트림’ 액션

이다. 비투비는 베이비 박스의 문제를 해결하기 위해 아이들이 버려지는 원인을 분석했고 한부모의 자립 지원을 위해 한

부모의 취업 의지가 낮은 이유를 발견해 ‘업스트림’에서 문제 해결을 위한 행동을 취했다.  

댄 히스는 기업이나 다른 조직들이 ‘업스트림’ 관점을 갖는 데 세 가지 장애물이 있다고 지적했다. 문제의 원인을 보지 못

하는 무지함, 소유권 부족(어떤 문제가 자신이 해결해야 할 문제라는 인식 부족), 터널링(tunneling, 다른 문제들을 겪고 

있는 상황에서 중요한 문제를 해결할 의지를 잃는 것)이다. 비투비는 문제의 원인을 정확하게 파악했고 그 문제를 자신들

이 해결해야 하는 것으로 정확하게 인식했으며 문제 해결을 위한 강력한 의지를 고수함으로써 이 세 가지 장애물을 모두 

뛰어넘을 수 있었다. 문제의 원인을 파악할 수 있는 인사이트, 문제를 해결하고 싶다는 의지, 그리고 무엇보다 모든 생명

은 존엄하고 아름답다는 믿음이 그들의 원동력이 아닐까? <브로커> 속 소영의 한 대사가 나노사회를 살아가는 우리 모

두에게 필요한 위로라 믿는다. “태어나줘서 고마워.” 
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Beyond Knowledge,

Building Excellence Together!

단순한 지식인이 아닌

경쟁력 있는 융합인재를 양성하고,

함께의 가치를 아는 탄탄한 동문 네트워크로

협력해 더 나은 사회를 함께 만들어 가는

우리는 ‘KCB’입니다.

KCB
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동문 인터뷰

글. 박대영(경영공학부 석사 22학번)

포용성을 발휘해

한 팀으로 나아가다

레고랜드

송상훈 이사(프로페셔널MBA 1기)

2013년 KAIST Professional MBA 1기로 입학해 2015년에 졸업한 송상훈 동문. 

그는 삼성물산 리조트부문(전 삼성에버랜드)에서 첫 직장생활을 시작해 올해 5월 오픈한 

레고랜드코리아리조트에서 근무하며 체감하고 있는 ‘나노 사회(Nano Society)’에 대한 이야기를 전했다.

#. 레고랜드코리아리조트에서 어떤 일을 하고 계시나요?

올해 5월 그랜드 오픈한 레고랜드코리아리조트의 오픈 준비를 위한 조직·인력, 인사제도, 평가, HR 시스템 및 교육

훈련 등 셋업(Setup)을 해 왔습니다. 현재는 각 부서의 인사 현안에 대해 조언을 해주는 HR 비즈니스 파트너로서 

임직원들의 성장과 발전을 도와주며 부문별 경력 및 대규모 채용 등의 업무를 수행합니다.

#. 다양한 회사에서 HR 업무를 담당했는데, 계기가 있으신가요?

학부시절 교양과목으로 수강한 경영학개론 수업에서 경영학은 매니지먼트로, 단순한 기업 뿐만 아니라 가족 등 여

러 대상에 적용이 가능하다는 이야기가 흥미로웠습니다. 이후 조직행동론, 인사관리론 등을 수강하면서 인사직무

에 대해 더욱 관심을 갖게 됐습니다. 대학 졸업 이후 첫 직장에서 인사 업무를 맡게 돼 지금까지에 이르렀습니다. 

인사는 회사의 전략적 파트너로서 회사의 경영상황, 전략방향 등을 잘 파악하고 이에 맞춰 조직과 인력 등을 운영

해야 합니다. 커리어 중 Professional MBA 수업을 통해 회사 운영 전반에 대한 넓은 시야를 얻을 수 있었습니다.

#. 레고랜드코리아리조트의 인사 전략은 무엇인가요?

첫째, 즐거움에 대한 사랑입니다. 직원들이 영업마케팅, 재무, 시설관리 등 담당업무를 수행하더라도 최종 산출물

이 손님에 대한 즐거움인 만큼 직원들도 늘 즐겁게 일하고 즐거움을 사랑할 수 있도록 조직문화를 조성하는 것이 

중요합니다.

둘째, 경력관리에 있어서의 글로벌화입니다. 레고랜드코

리아리조트는 영국에 본사를 둔 멀린엔터테인먼트그룹 

산하의 회사로, 20여 개국에 100개 이상의 테마파크 등 

각종 어트랙션을 운영하고 있습니다. 저희 회사의 직원

들은 세계 어떤 사업장에 공석이 나면 누구나 지원할 수 

있습니다. 이번 그랜드 오픈 경험을 통해 향후 중국, 미

국 등 다른 곳에서도 역량을 펼쳤으면 좋겠습니다.

셋째, 지속적인 GM(General Manager)에 대한 후보 발

굴·양성입니다. 멀린엔터테인먼트그룹은 세계 2위의 엔

터테인먼트그룹으로, 현재도 인수 합병 및 신규 테마파

크 개발 등을 진행하고 있습니다. 따라서 직원들이 파크 

운영 전반에 대해 이해할 수 있도록 도와 GM 후보로 양

성하는 것이 중요한 과제 중 하나입니다.

#. Nano Society로 변화하며 인재 채용 및 

 운용에 달라진 점이 있나요?

인사 뿐만 아니라 기업경영의 중요한 화두 중 하나입니

다. 과거에 기업은 구성원들이 한 방향을 향하도록 획일

화, 통일성 등을 중시했습니다. 여전히 방향성은 중요하

지만 현재와 같이 조직 구성원들의 다양성이 높은 경우, 

인사 및 관리자들의 다양성에 대한 이해를 높이고 포용

할 수 있는 능력을 갖추도록 하는 것이 우선입니다. 경영

진부터 관리자까지 전 조직 구성원들이 다양성을 이해하

고 받아들이며 포용성을 발휘해 한 팀으로서 한 방향으

로 나아갈 수 있도록 합니다. 이를 위해 글로벌 테스크포

스를 구축해 참여하고, 여러 교육 및 이벤트를 진행하는 

등 다양성과 포용성을 조직문화화할 수 있도록 노력하고 

있습니다.

#. 소비자들의 니즈가 다양해지는 Nano Society에 맞춰 

 레고랜드코리아리조트가 지향하는 방향성에 대해 

 말씀해주세요.

레고랜드코리아리조트는 레고를 테마로 한 테마파크입

니다. 레고는 사용자가 여러 가지 브릭의 조합을 통해 다

양한 형태를 만들 수 있는 창의성에 초점을 맞추고 있습

니다. 그렇기에 다른 테마파크와 달리 획일화로 만들어

진 테마가 아닌 레고 브릭으로 나만의 재미를 만들 수 있

습니다.

코로나19로 레고 제품의 판매가 늘었듯이 실제 레고로 

즐거움을 실현하는 곳이 레고랜드코리아리조트인 만큼 

손님들의 창의력과 상상력을 현장에서 실현할 수 있도록 

하여 다양한 손님들의 니즈를 충족할 수 있다고 생각합

니다.

#. Nano Society에 레고랜드코리아리조트가

 가지고 있는 시장전략에 대해서 말씀해주세요.

레고랜드의 타겟은 만 2~12세의 아이를 동반한 가족 손

님입니다. 대부분의 놀이기구도 만 2~12세 아이들의 눈

높이에 맞춰져 있어 아이들과 어른들이 모두 함께 즐길 

수 있습니다.

또한 지역을 기반으로 이름 있는 테마파크가 되는 것을 

목표로 합니다. 첫 번째 레고랜드는 덴마크 빌룬드에 위

치해 있습니다. 1968년 개장 이후 덴마크 관광객들은 레

고랜드 방문을 위해 빌룬드를 찾으며, 빌룬드의 시민들

은 대부분 레고랜드에 근무했거나 근무 중입니다. 춘천

에 위치한 레고랜드 방문을 위해 전국에 많은 관광객들

이 춘천에 방문해 강원도 및 춘천 지역의 경제를 활성화

하고, 추천 시민들이 레고랜드에서 근무해 지역 고용도 

활성화되길 희망합니다. 꾸준히 손님들로부터 사랑받고 

재방문이 이뤄질 뿐만 아니라 지역경제와 상생해야 지속

성장 가능한 비즈니스 모델이 될 수 있습니다.

#. 경영대학 후배들에게 한 말씀 부탁드립니다

학업이 힘들지만 마치고 나면 중장기적으로 차별화된 큰 

경쟁력을 갖게 됩니다. 인생에 충분히 투자할 가치가 있

는 시간인 만큼 미래에 대한 걱정은 접어두고 학업에 집

중하면 앞으로 좋은 결과가 있을 것입니다.

저희 레고랜드코리아리조트, 멀린엔터테인먼트그룹도 

언제든지 여러분에게 열려있습니다. 외국계 기업 커리어

와 테마파크, 리조트 등의 비즈니스에 꿈을 갖고 계신 분

은 언제든지 지원해주시기 바랍니다.
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거대한 트렌드에 맞춰

역량을 재조직하다

삼성생명

이팔훈 상무(AIM 55기)

2001년 KAIST 본원에서 산업공학으로

박사학위를 받은 후

22년만에 다시 KAIST 경영대학으로 돌아와

뜻깊은 시간을 보낸 이팔훈 상무를 만나

나노사회에 대한 이야기를 나눴다. 

#. 삼성생명에서 어떤 일을 하고 계시나요?

저는 삼성생명에서 디지털 트랜스포메이션 업무를 맡고 있습니

다. 보험은 전통적으로 인지(人紙)라 하여 사람과 종이로 일을 하

는 업이라 하지만, 모든 산업이 그렇듯 보험업에서의 디지털 전환 

열풍도 매우 거센 상황입니다. 실제로 저희 회사는 모든 신계약

의 90% 이상이 태블릿이나 모바일로 이뤄지고 있습니다. 특히, 지

난 2년간은 코로나19로 인해 많은 고객 미팅을 비대면으로 수행

하고, 청약도 고객이 스스로 진행하는 모바일 청약이 자리잡는 등 

디지털 전환을 가속화한 시기였습니다.

또한 자연어 이해, 음성인식 기술도 일정수준 상용화 가능한 단계

로 발전돼 단순하고 반복적인 고객 응대업무는 챗봇이나 AI상담

사가 처리하는 경우가 점차 늘어나고 있습니다. 이 부분도 향후 

2~3년간 지속 확대될 것으로 보이며 청약 및 지급 심사와 같은 보

험 고유의 전문적인 영역까지도 AI 적용을 시도하고 있습니다.

#. 나노 사회(Nano Society)란 무엇이라고 생각하시나요?

산업화 시기는 대량생산을 통한 생산성 향상과 원가 절감이 목표

였으나 총생산이 필요한 소비를 초과한 시기부터 기업은 차별화

를 통해 경쟁우위를 가져가야 했습니다. 그 결과 마케팅의 중요성

#. 삼성생명은 나노 사회에 대해 

 어떤 비전을 갖고 있나요?

보험사에게 나노 소사이어티는 매우 심각하게 대응해야 하는 

도전적인 상황이라고 생각합니다. 대부분의 사람들이 접하

는 보험은 자동차보험, 실손보험 정도이고, 전통적인 생명보

험 상품인 종신보험, 건강보험, 연금에 대해서는 자세히 모르

는 경우가 많습니다. 그도 그럴 것이 상품내용이 복잡하고 일

상생활에서 반복적으로 경험할 일이 없기 때문입니다. 

나노 소사이어티는 초개인화라는 특징과 함께 개인주도적인 

소비, 쉽고 빠른 소비라는 특징을 갖고 있습니다. 그런데 이

해하기 어렵고 설계하기 어려운 보험상품은 이런 트렌드와 

정반대의 성격을 지니고 있어 소비자가 상품 구매 자체를 외

면할 수 있다는 근본적인 문제를 야기할 수 있습니다.

결국 보험업도 변해야 하며, 삼성생명도 다양한 노력을 기울

이고 있습니다. 많은 보장내역을 한 상품에 제공했던 방식에

서 보장내역을 세분화하고 소액으로 가입할 수 있는 미니보

험을 다양화하고 있으며, 개인이 아닌 단체로 가입해 단체 구

성원에게 가볍게 선물하는 방식으로 전환하고자 노력하고 있

습니다. 또한 보험의 전통적인 보장내역을 넘어 타업종의 상

품 및 서비스와 보험을 호환할 수 있는 구독모델 보험 출시도 

준비하고 있습니다. 또 다른 영역으로 평소 고객의 건강을 관

리함과 동시에 노후를 탄탄히 대비할 수 있도록 고객의 평생

가치를 증진시키기 위한 고객 라이프 파트너로서 서비스를 

제공하고자 합니다. 하지만 아직까지 넘어야 할 산이 많은 게 

현실입니다. 국내는 미국, 중국, 일본과 비교해 헬스케어에 

관한 규제 사항도 많을 뿐더러 이미 제공되고 있는 의료서비

스 환경도 많이 달라 국내 상황에 맞는 헬스케어 서비스 모델

을 만들어야 하며, 동시에 보험과 헬스케어를 접목하기 위한 

노력을 더욱 경주해야 하는 것이 현실입니다. 

어렵긴 해도 나노 소사이어티는 하나의 거대한 트렌드이고 

이 흐름에 맞게 기업과 개인의 역량을 재조직하는 것은 피할 

수 없는 과제이며 향후 기업 경쟁력을 좌우할 핵심요소가 될 

것입니다.

동문 인터뷰

글. 장지은 기자(테크노경영MBA 22학번)

이 대두되며 고객 및 시장 세분화는 오랫동안 

기업의 핵심 툴이 됐습니다. 그러나 인터넷 등

장 이후 데이터의 폭발적인 증가와 이를 미세

하게 분석할 수 있는 AI 분석기법과 컴퓨팅 파

워의 증가는 문제를 근본적으로 변화시켰다고 

생각합니다. 개인단위로 요구사항을 세분화해 

이를 충족시켜야만 하고, 더 나아가 한 개인

도 여러 페르소나(소위 부캐)를 보유해 그때그

때 본인의 감정 상태에 따라 서로 다른 소비패

턴을 보이게 된 것이죠. 결국 이것을 이해하고 

적절한 상품과 서비스를 오퍼링하는 것이 핵

심역량이 됐습니다. 동시에 개인도 이런 서비

스를 이용할 수 있도록 훈련된 디지털에 익숙

한 사람과 그렇지 않은 사람으로 양극화되어 

디지털 소외, 나아가 서비스 소외를 야기하고 

있다고 봅니다. 디지털 트랜스포메이션적 관

점에서 제가 본 나노 소사이어티란 이런 사회

현상을 포괄적으로 부르는 말이 아닌가 싶습

니다. 

#. 경영대학 후배들에게 한 말씀 부탁드립니다

대학은 지식을 배우는 곳이긴 하지만 보다 본질

적으로는 문제를 해결하는 방법을 배우는 곳이

라고 생각합니다. 여러분이 사회에서 당면할 문

제들은 유사해 보이지만 모두 유니크한 특징을 

지니고 있을 것입니다. 같은 문제라도 기업이 

처한 상황, 조직내부 문화 등에 따라 해결책은 

전혀 다를 수 있습니다. 결국 스스로 문제를 새

롭게 정의할 수 있는 능력이 필요한데 이를 관

점이라고 합니다. 다양한 관점으로 문제를 바라 

볼 수 있으려면 평소 세밀한 관찰이 중요하다고 

생각합니다. 창의적인 생각은 관찰의 결과를 여

러 방식으로 재조합하고 해석하는 과정에서 나

오게 되는 것이죠. 

학창생활에서 다양한 관점을 지닐 수 있는 폭

넓은 사고력을 함께 배양하시면 좋을 것 같습니

다. 그리고 결국 이는 내 주변에 있는 사람들의 

생각을 읽고 배우는 것에서부터 시작하지 않을

까 싶네요. 결국 곁에 같이 있는 동료, 동기들과 

더 많은 시간을 나누시고 사람으로부터 배우시

길 감히 당부드립니다.
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Nano Society 관련

동문 창업 Startup 로그램(대표 이현석)은 사람이 모이고 자연스러운 커뮤니티를 

형성할 수 있는 공간을 기획·설계·운영하는 공간 솔루션 회사

이다. 다양한 지역에서 모여 접점이 없는 1인 가구들이 자연스

럽게 관계를 형성하고 도시주거생활이 더욱 풍요로워질 수 있

도록 주거커뮤니티 운영업을 주로 수행하고 있다.

2015년부터 시작한 론드리 프로젝트는 해방촌과 서교동에 셀

프세탁소와 카페라운지의 복합공간을 제공함으로써 노후화된 

주거지역을 개선하고 로컬커뮤니티 프로그램을 활성화했다. 

또한 2021년에는 등촌역 센터스퀘어 미래에셋 청년임대주택

의 커뮤니티 라운지로 확장해 세탁 공간과 라운지 카페, 그리고 

다양한 커뮤니티 프로그램을 운영하고 있다.

하비풀(대표 양순모)은 온라인 취미 클래스 서비스를 운영하고 있다. 개인

이 평소 즐기고 싶었던 취미를 골라 정기구독 서비스를 신청하면 해당 클

래스를 편안한 내 공간에서 즐길 수 있도록 지원해주는 플랫폼으로, 사용

자는 본인이 신청한 취미 클래스를 통해 취향이 맞는 사람들과 커뮤니티를 

형성하고 따로 모임을 가질 수도 있다.

또한 하비풀은 노인 일자리를 제공해 어르신들과 소통하고 고객의 불편함

을 귀 기울여 소통하는 등 단순히 취미클래스를 판매하는 기업이 아닌 우

리 사회를 연결해 주는 소통 기업을 지향하고 있다. 하비풀은 현재 시리즈

A 투자 유치를 완료한 기업이며, 2021년 하반기 기준으로 기업가치가 150

억 원 이상이다.

온라인 플랫폼을 통해

취미생활을 돕는 ‘하비풀’

흐름(HREUM de salon)은 주식회사 나이비(대표 김동

현)가 제공하는 음성 기반의 소셜 네트워크 서비스이

다. 유저는 관심사 커뮤니티 ‘하우스’에 참여해 해당 분

야에서의 서로의 지식과 경험을 음성으로 공유할 수 

있고, 이를 오디오 콘텐츠인 팟캐스트 혹은 라디오로 

발행함으로써 콘텐츠 수익화를 창출할 수 있다. 주로 

경제, 문화예술, 기술 분야에서의 커뮤니티가 형성돼 

소통과 정보교류가 일어나고 있다.

커뮤니티 기반의 오디오 서비스 흐름은 현재 프리A 투

자 유치까지 완료됐으며, 누적 11만 건이 넘는 오디오 

콘텐츠가 나노 커뮤니티 안에서 생성됐고 누적 회원은 

20만 명이 넘었다.

소셜 오디오 커뮤니티

‘흐름’ 서비스를 제공하는 ‘나이비’

1인 가구 커뮤니티 공간 솔루션을 

제시하는 ‘로그램’

동문 Startup

글. 임혜원 기자(정보경영프로그램 21학번)

소비자의 취향이 파편화되고 있는 요즘, 

개인의 가치와 취향을 반영하고 때로는 공동체적 유대감을 

느낄 수 있도록 돕는 신규 서비스가 많이 생기고 있다. 

이처럼 Nano Society와 관련한 동문들의 스타트업을 소개한다.
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33글. 박대영 기자 (경영공학부 석사 22학번)

#. 담당하시는 강의와 연구분야에 대해 소개해주세요

봄 학기는 통계적 추론과 모델의 기본을 다루는 ‘경영통

계’, 파이썬 기초부터 금융 데이터 처리에 필수적인 라이

브러리들을 다루는 ‘금융공학 프로그래밍’을 강의합니다. 

여름 학기는 여의도 캠퍼스에서 ‘금융 데이터마이닝’을, 

가을 학기는 머신러닝 및 딥러닝 분야의 다양한 알고리즘

을 학습하는 ‘금융공학 인공지능 및 기계학습’, ‘빅데이터

와 금융자료 분석’, ‘전산금융’ 강의를 담당하고 있습니다. 

제 연구분야는 머신러닝의 예측 알고리즘, 그 중에서도 

나무 모형에 관한 것입니다. 변수들 간의 숨겨진 패턴을 

분석자가 이해하고, 이를 바탕으로 새롭고 의미있는 정보

를 찾아내고자 하는 응용 분야에 유용한 모형인데, 나무 

모형이 가진 해석력을 더 강화하면서 예측력도 보다 안정

적으로 개선하기 위한 방법에 관해 고민하고 있습니다.

#. 강의에 대한 좋은 평이 많으신데, 

 남다른 강의 노하우가 있나요?

제가 진행했던 강의 중 상당수는 관련 전공이 아닌 다양

한 백그라운드를 가진 분들을 대상으로 하는 경우가 많았

습니다. 그때마다 비전공자에게는 다소 추상적이고 난해

한 개념들을 어떻게 하면 쉽게 표현할 수 있을지에 관해 

나름 고민을 많이 해왔던 것 같습니다. 하지만 가장 큰 이

유는 아무래도 최근 데이터 사이언스에 관심을 높은 원우

들이 많기 때문입니다. 배우려는 의지가 강한 분들이 모

이면 수업 분위기도 좋아지고, 저도 더 긴장감을 갖고 몰

입해서 수업을 진행하게 됩니다. 그런 합이 잘 맞았을 때

는 학생들도 많은 것을 배우게 되어 좋게 평가해주는 것 

같습니다. 

#. 주로 MBA 원우 대상 수업을 하시는데, 

 특별히 신경 쓰시는 부분이 있나요?

제 수강생들은 이 분야에 처음 입문하는 분부터 이미 상

당한 지식을 가지고 있는 학생들까지 다양합니다. 대부분 

이런 기법들을 금융이나 비즈니스 등 자신의 관심분야에 

어떻게 응용할 것인지에 관심이 많습니다. 그래서 한 모

델을 밑바닥까지 깊이 있게 다루기보다 핵심이 되는 아이

디어만이라도 명확히 이해하는 방식으로 강의하려고 하

며, 주어진 시간 내에서 가능한 다양한 모델을 접할 수 있

도록 시도하고 있습니다.

#. 향후 교수님의 목표에 대해서 말씀해주세요.

데이터 사이언스는 단순히 분석을 위한 알고리즘이나 컴

퓨팅 지식만으로 가능한 것이 아니라 다양한 배경지식이 

필요한 융합 학문입니다. 노련한 분석가라고 해도 주어진 

데이터에 대한 도메인 지식, 충분한 경험에서 우러나오는 

직관력을 갖춰야만 가치 있는 산출물을 만들어 낼 수 있습

니다. 사실 그것이 쉽지 않기 때문에 최소한 그런 전문가

와 원활하게 의사소통 할 수 있는 수준의 지식과 커뮤니

케이션 스킬이 분석력 못지않게 중요합니다. 반면, KAIST 

원우들은 이미 각자의 전공에서 전문적인 지식이나 경험

을 쌓아온 분들이 많은데 이런 분들이 데이터 분석기법까

지 함께 익힌다면 좀 더 이상적인 상황이라 생각됩니다. 

더 창의적이고 혁신적인 아이디어들을 생각해 낼 수 있고 

올바른 방향으로 나아갈 수 있기 때문입니다. 많은 시행착

오를 통해 습득한 저의 지식들을 효과적으로 잘 전달해서, 

제 수업을 들은 원우들이 각자의 분야에서 데이터를 가치

있게 활용하도록 하겠다는 목표를 갖고 있습니다. 

#. 교수님에 대해 간단한 소개 부탁드립니다.

물리학으로 학위를 받은 후 여러 분야에서 데이터 사이언

스에 대한 관심이 높아짐에 따라 데이터 사이언티스트로 

활동했습니다. 스타트업 참여 등 다양한 활동을 하던 중 

2021년부터 KAIST 경영공학부 초빙 교수로 재직 중입니

다. 저는 물리학에서 복잡계를 주로 공부해 복잡계의 주

제를 사회와 경제에 접목하는 학제적 연구를 해왔습니다. 

예를 들어, 인공지능을 비즈니스에 어떻게 접목시킬 것인

지와 인공지능의 사회적 영향과 데이터 기반에 의한 의사

결정에 대한 연구를 진행했습니다.

#. 강의에 대한 좋은 평이 많으신데, 

 남다른 강의 노하우가 있나요?

제 수업은 다양한 배경을 가진 분들이 학생으로 참여하기

에 수강생들이 어떤 니즈를 갖고 있는지를 생각하며 커

리큘럼을 짜려고 노력합니다. 특히, MBA 학생들은 현직

에 계신 분들이 많기 때문에 현실에 적용하는 데 주안점

을 두고 수업합니다. 이에 반해 경영공학부 학생들에게는 

관련 연구 배경이나 연구적·이론적 측면에 주안점을 두고 

수업합니다. 감사하게도 학생들이 각자의 니즈를 고려한 

커리큘럼을 좋게 생각해주시는 것 같습니다.

#. 기억에 남는 학생이 있나요?

매 순간 모든 학생들에게 놀라곤 합니다. 저는 경영학과 

학생들에게 문제를 푸는 것보다는 문제를 설계하는 방법

을 아는 것이 더 중요하다고 생각하기에 매 수업 프로젝

트를 장려합니다. 제 수업을 기술에 대한 배경지식이 전

혀 없는 학생들도 많이 수강함에도 불구하고 한 학기를 

마치고 발표할 때 보면 나름의 고민의 흔적이 보이고 그 

성장에 놀랄 정도입니다. 학생들의 성장과 같이 저 또한 

같이 배워가는 과정이라 늘 감사하게 생각합니다.

#. 향후 교수님의 목표에 대해서 말씀해주세요.

우선 저는 다른 학문의 지식을 가지고 경영학에 적용하는 

연구자이기에 앞으로도 복잡계나 네트워크와 같이 자연

과학을 사회와 경제 현상에 잘 접목시킬 수 있는 연구를 

하는 것입니다. 또한 데이터 분석, 머신 러닝, 인공지능과 

같은 기술을 배경으로 하는 수업을 통해 많은 분들에게 

어렵게 느껴질 수 있는 데이터를 쉽게 전달하고 싶습니

다. 이런 기술들이 과거에는 전문가 영역에 놓여 있었다

면, 앞으로는 많은 소비자들에게 노출되고 보편화되면서 

더 많은 사람들이 기술의 소비자로서 어떤 것이 좋고 어

떤 것이 필요한지 판단할 수 있게 될 것입니다. 각자의 비

즈니스에 활용할 수 있도록 강의를 진행하고자 합니다.

#. 학생들에게 한 말씀 부탁드립니다.

최선을 다해서 학생들에게 도움이 될 수 있도록 강의를 

준비하지만 잘 전달됐을까, 어떻게 하면 더 잘 전달할 수 

있을까를 늘 고민합니다. 그 과정에서 함께 소통하고 피

드백을 받으면서 저도 많이 배웁니다. 일방적으로 가르

침을 주는 교수와 제자의 관계가 아니라 서로 배우고 함

께 성장하며, 이러한 관계가 앞으로도 이어졌으면 한다고 

매번 수업을 마치면서 말합니다. 실제로도 일을 제안하고 

연구나 프로젝트까지 이어지는 경우들이 있습니다. 수업

에서 끝나는 것이 아니라 수업 이후에도 같이 성장할 수 

있는 관계로 이어지길 바랍니다.

KCB를 찾아온 소중한 인연

김아현 교수 이규민 교수

초빙교수

김아현 & 이규민

K C B 를  찾 아 온  소 중 한  인 연
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동문 교수 임용기

글. 양수연 기자(경영공학부 석사 22학번)

간단한 자기소개 부탁드립니다

심재웅 저는 경영공학부 IT경영 박사과정을 지나 올해 8

월부터 University of Connecticut 경영대학에 조교수로 

부임하게 된 심재웅이라고 합니다. 

이희승 저는 경영공학부 IT경영 트랙으로 5년간 석박통합

과정을 수학한 이희승이라고 합니다. 올해 9월부터 The 

University of Texas at Dallas 정보 시스템 트랙 조교수

로 부임하게 됐습니다.

임용되신 학교에 대해 소개해주세요

심재웅 University of Connecticut은 미국 코네티컷 주의 

대표 주립대학이며 특히 경영대학 정보 시스템 분야에

서 떠오르고 있는 학교입니다. 뛰어난 연구 능력을 보여

주고 있는 교수들이 많아서 동료들과의 만남이 매우 기

대됩니다.  

이희승 The University of Texas at Dallas는 흔히 UT 

Dallas라고 부르며, 특히 정보 시스템 트랙에서 연구 중

심 대학으로 널리 알려져 있습니다. 학교에서 선정한 

탑 저널 리스트는 많은 연구자들이 한번쯤 들어봤을 정

도로 유명하며, 저널 출판 수 기준 연구 순위로 전세계 

TOP 5 이내를 유지하고 있습니다.

KAIST 경영대학에서 어떤 연구를 하셨나요?

심재웅 디지털 플랫폼에서의 스트리밍 서비스에서 소비

자들이 어떻게 행동하는지에 대한 연구를 진행했습니

다. 또 녹색경영을 복수전공하면서 ‘어떻게 해야 에너지

를 더 효과적으로 절약해 기후변화에 대응할 수 있을까’

라는 질문에 답을 찾기 위한 연구들을 해왔습니다. 

이희승 저는 디지털 모바일 기술이 인간의 선택과 행동, 

그리고 복지에 미치는 효과와 메커니즘을 밝히는 연구

를 하고 있습니다. 디지털 넛징과 복지 관리에 대한 연

구에서는 한국의 모바일 재난문자시스템이 코로나19 예

방에 어떤 기여를 했으며, 인구 이동의 관점에서 그 메커

니즘을 살펴봤습니다. 디지털 콘텐츠 소비 분석 연구에

서는 전자책 소비율과 리뷰 특성들의 관계 및 메커니즘

에 대해 규명했습니다. 마지막으로 인공지능 및 인간 협

업에 대한 연구에서는 온라인 의류 쇼핑몰 콘텍스트에서 

MO-CNN 및 HI-CNN 기반 이미지 추천 시스템 도입 효

과를 조사했습니다.

박사 졸업 후 교수라는 길을 택하게 된

이유는 무엇인가요?

심재웅 제가 원하는 연구를 계속하기 위해 교수라는 길을 

선택하게 됐습니다. 연구소에서는 학술연구보다는 국가 

및 기업 과제를 보다 중요하게 생각하는 반면, 교수는 스

스로 관심있는 주제를 자유롭게 탐구할 수 있기 때문입

니다.  

이희승 저는 세상을 보다 잘 이해하고 사회에 도움이 되

는 연구를 하기 위해 교수의 길을 선택했습니다. 흔히 경

영대학의 연구는 기업이나 비즈니스의 수익성에만 초점

을 둔다고 생각할 수 있지만, 보다 나은 사회를 위해 정

보 시스템을 어떻게 전략적으로 활용해야 하는지에 대

한 통찰력을 주는 연구도 많습니다. 끊임없이 무언가를 

배워 세상을 이해하는 눈을 기르고, 가치있는 연구를 통

해 사회에 기여하고자 합니다.

해외 임용 준비 시, 가장 중요한 점은

무엇이라고 생각하나요?

심재웅 영어가 정말 중요합니다. 영어로 인터뷰를 할 때, 

단순히 연구내용을 전달하는 수준을 넘어 정서적인 교

감이 이뤄질 정도의 영어 실력이 갖춰져야 한다고 생각

합니다. 인간적인 교류가 가능할 때 저의 말이 상대방에

게 진정성 있게 전달되기 때문입니다. 

이희승 국내도 마찬가지지만, 해외 임용 준비에 있어서는 

막연한 두려움이 가장 큰 적입니다. 이를 혼자 감당하려 

하지 말고, 선배님들이나 교수님들의 조언을 참고하는 

것이 아주 중요합니다. 학교에서 매년 해외 잡마켓 준비

를 위한 세미나를 개최하는데 참고하시면 큰 도움이 됩

니다.

해외 임용을 준비하면서 어떤 점이 가장 힘드셨나요?

심재웅 저는 영어가 가장 힘들었는데, 대학원 입학 초기

에는 간단한 회화도 큰 어려움을 겪었습니다. 미국 드라

마 받아쓰기, 화상영어, NBC Nightly News를 시청하면

서 연습한 게 큰 도움이 됐습니다. 그리고 학회 및 저널 

제출을 목적으로 영어로 글을 썼던 것이 표현력을 키우

는 데 효과적이었습니다.  

이희승 저는 열정만을 믿고 세상과 차단한 채 연구에만 

모든 것을 쏟은 적이 있습니다. 3개월 정도 하니 번아웃

이 왔고, 번아웃을 극복하는 데 3개월이 걸렸습니다. 매

사에 최선을 다하는 것도 중요하지만 단거리가 아닌 장

거리 마라톤이라는 것을 명심해야 합니다. 

임용을 위해 학업과 연구에 매진하고 있는

후배들에게 한 말씀 부탁드립니다

심재웅 지금 노력하는 것보다 더 큰 노력을 해야 본인이 

원하는 바를 이룰 수 있습니다. ‘이 정도면 열심히 하고 

있구나’라는 생각은 정말 위험합니다. 지금 하는 만큼으

로는 부족하다고 생각하고 더 전략적으로, 더 열심히 해

야 한다는 것을 꼭 기억했으면 좋겠습니다. 

이희승 연구를 하게 된 이상 많은 시간들을 홀로 이겨내

야 할 수 있습니다. 하지만 고난의 순간들이 찾아올 때 

여러분 주위의 소중한 가족, 친구, 선배, 교수님들이 함

께 하고 있다는 것을 기억하면 좋겠습니다.

노력의 시간,

그 결실을 맺다

경영공학부

심재웅 & 이희승 동문

경영공학부 IT경영 출신의 심재웅, 이희승 동문이 

해외 임용이라는 기쁜 소식을 전해왔다. 

해외 대학 임용을 위해 노력해 온 

심재웅, 이희승 동문만의 노하우와 

극복기를 소개한다. 
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새로운 변화에 발 빠르게 대응해

기업에게 새로운 산업과 성장전략을 제시할 수 있는

창의적 인재를 양성하는 

KAIST 경영대학의 소식을 전합니다.

KCB

NEWS & GIVING

KAIST College of 
Business Story



KAIST; The Renovation

KAIST MBA & Impact MBA
통합을 통해 시너지를 강화하며, 교육과 연구의 효율성을 극대화한 

지속가능한 프로그램으로 전문성의 깊이와 크기를 확장합니다.

입학설명회

2022년 10월모집 2023년 3월입학 경영학 전문석사학위

• 일반경영, 비즈니스 애날리틱스, 

 창업 및 신사업

• Action Learning 강화

디지털 전환기, 기술과 혁신을 

주도해 나갈 KAIST MBA

• 녹색 성장, 소셜벤처

• 창업, ESG 특화

기업의 사회적 가치 창출과 

지속가능 성장을 위한 Impact MBA
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경영대학 프로그램 개편 특집

KAIST; The Renovation,

경영대학의 새로운 변화

KAIST 경영대학은 사회 및 경영 트렌드 변화를 반영한 

지속적인 교육 혁신을 통해 국내 경영 교육을 선도하고 

기술과 경영 지식을 아우르는 융합형 인재 양성에 앞장

서왔다. 산업의 대변혁을 가져올 4차 산업혁명이 도래함

에 따라 전통적인 경영 교육에 더해 비즈니스 애널리틱스

(Business Analytics)와 기업가 정신(Entrepreneurship), 

지속가능 경영(Sustainability) 관련 교육을 강화하며 전

문가 양성에 주력하고 있다. 

지난 7월에는 대학원과 산하 프로그램들의 특장점을 살

려 더 유연하고 실용적인 조직으로 탈바꿈했다. 

테크노·정보미디어·녹색성장경영전문대학원을 통합해 

‘KAIST 경영전문대학원’을 신설하고, 그 아래 테크노경

영MBA와 정보미디어MBA를 통합해 ‘KAIST MBA’를, 

사회적기업가MBA와 녹색경영정책프로그램을 통합해 

‘Impact MBA’를 신설했다. 

KAIST MBA는 디지털 전환기에 새로운 기술과 모델을 

이해하고 혁신을 주도할 전문경영인, 기업가 양성을 목표

로 1.5/2년으로 운영되는 과정으로 일반경영, 비즈니스 

애날리틱스, 창업 및 신사업 분야의 교육을 제공한다. 특

히, 다양한 Practicum 과목들과 실무 중심의 현장적용 프

로젝트를 통해 즉시 현장에 투입 가능한 실무형 인재로서

의 면모를 갖출 수 있다. 

Impact MBA는 기업의 사회적 가치 창출과 지속가능 성

장에 필요한 안목과 분석역량을 갖춘 경영자 및 창업자 

양성을 목표로 하는 2년 과정으로, 사회적 임팩트에 초

미래의 답을 찾기 위한 Renovation

점을 맞춘 소셜벤처 분야와 환경 및 기업의 지속가능성

에 중점을 둔 녹색성장 분야로 구성된다. 환경과 사회에 

의미 있는 기여를 할 수 있는 혁신적인 생각을 기업의 지

속가능한 신사업 확장 또는 소셜벤처 창업으로 구체화할 

수 있도록 체계적이고 실용적인 교과과정을 제공한다. 

이로써 경영대학은 상호 간의 시너지를 창출하여 교육과 

연구의 효율성을 극대화할 수 있는 새로운 기반을 마련

하였다.

세상을 위한 가치를 창조하고 사회적 책임을 수행하며 인

류의 동반성장을 추구할 수 있는, ‘Beyond Knowledge, 

Building Excellence Together!’의 정신을 안은 KAIST 경

영대학이 급변하는 환경 속에서 긍정적인 영향을 주고받

으며 Change Maker로 기업과 사회의 혁신과 지속가능과 

성장을 주도하리라 기대한다.

1차(오프라인)

2022.09.07.(수) 19:30 / 한국컨퍼런스센터

2차(온라인)

2022.09.21.(수) 19:00 / ZOOM

대학원 구분
전공

기존 변경

KAIST 

경영전문대학원

Full-time

테크노경영MBA
KAIST MBA

정보미디어MBA

Social Entrepreneurship MBA
Impact MBA

녹색경영정책프로그램

Part-time

Executive MBA Executive MBA

Professional MBA Professional MBA

정보경영프로그램 정보경영프로그램

금융

전문대학원

Full-time
금융MBA 금융MBA

금융공학프로그램 금융공학프로그램

Part-time 디지털금융MBA 디지털금융MBA
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더욱 풍성한 콘텐츠로 채워진

2022 KAIST M&N
KAIST Meeting&Networking 상반기 프로그램이 지난 3

월부터 6월까지 진행됐다. 외국계, 컨설팅&ESG, 금융, IT

라는 주제로 전문가 특강, 세미나, 동문 초청 간담회, 이력

서 클리닉 등이 다양하게 열려 많은 원우들의 참여가 이어

졌다. 

글. 양수연(경영공학부 석사 22학번)

작년까지 ‘job fair’라는 명칭으로 하반기에만 진행됐던 프로그램이 개편돼 KAIST 

Meeting&Networking(이하 KAIST M&N)으로 다시 태어났다. 경력개발센터에

서 운영하는 경력개발 프로그램인 KAIST M&N은 이전보다 더욱 다양한 콘텐츠

를 상·하반기에 걸쳐 월별로 제공하며, 제조, 금융, IT 등 기존의 산업 분야 외에

도 ESG, 벤처캐피탈, 스타트업, 블록체인 등 다양한 분야를 다룬다. 올해 상반기

에는 3월부터 6월까지 진행했으며, 외국계, 컨설팅&ESG, 금융, IT라는 주제로 다

채로운 프로그램을 운영했다. 

KAIST M&N은 산업별 전문가 및 유사한 진로를 가진 동문과의 교류를 통해 이론적 지식을 넘어 업계 현황과 직무에 대

한 정보도 알아볼 수 있었다. 미팅(Meeting) 프로그램으로 전문가 특강과 경력개발 세미나가, 네트워킹(Networking) 프

로그램으로 동문 초청 간담회, 1:1 이력서 클리닉 및 커리어 코칭이 진행됐다. 재학생들에게 맞춤형 경력개발 프로그램을 

제공하고 동문과의 네트워킹을 활성화하는 KAIST M&N은 하반기에도 계속해서 이어질 예정이다. 하반기 프로그램은 9

월부터 시작되며, 프로그램 참여 신청은 KAIST 경영대학 경력개발센터 홈페이지(cdc.kaist.ac.kr)에서 가능하다.

즐겁고

알차게

취업을 준비하다

3월 16일에는 이동원 LinkedIn 상무가 진행하는 ‘링크드인 

프로필을 효과적으로 작성하는 방법’ 특강이 열렸다. 퍼스

널 브랜딩이 중요해지는 만큼 외국계 채용시장에서 경쟁력

을 갖출 수 있는 전략을 배울 수 있는 자리였다. 이어서 3월 

24일에는 Nike 미국 본사에서 Data Analytics Manager로 

재직 중인 송치율 동문이 외국계 기업 구직을 위한 다양한 팁을 제공하는 특강을 선보였다. 3월 

22일에는 ‘MBA 이후의 커리어’라는 주제로 직무 간담회가 열렸다. 직장인들의 커리어를 컨설팅

해주는 커리어 액셀러레이터로 유명한 김나이 동문이 본인의 재직 경험과 최신 기업 동향을 바탕

으로 학우들과 질의응답을 주고받았다. 그 밖에도 헤드헌팅 업계를 선도해오고 있는 유니코써치

의 김경화 상무와 함께하는 1:1 이력서 클리닉 및 커리어 코칭이 진행됐다.

4월 7일과 14일에는 김민정 크레파스솔루션 대표와 김지

환 케이브릿지벤처스 이사를 초청해 창업과 벤처캐피탈을 

주제로 한 동문 초청 경력개발 세미나가 진행됐다. 4월 27

일에는 KPMG컨설팅 Digital Strategy 본부의 황태영 파

트너로부터 컨설팅 회사에 대한 최신 정보를 들을 수 있는 

특강이 열려 직접 현업에 대한 이야기를 전해들을 수 있었다. 동문 초청 간담회는 컨설팅 분야와 

ESG 분야를 나눠 SUPEX 경영관에서 대면으로 진행해 더욱 생생한 소통이 가능했다. 4월 26일에 

EY컨설팅 Business Consulting 부문 이사 김재웅 동문을 초청해 ‘컨설팅, 그것이 알고 싶다!’라는 

주제로 컨설팅 분야 간담회가 열렸다. ESG 분야 간담회는 송은혜 SK아이이테크놀로지 PM과 최

용환 NH-Amundi 자산운용㈜ ESG리서치팀 팀장이 대기업 ESG 분야 취업 노하우를 공유하는 내

용으로 진행됐다. 1:1 이력서 클리닉 및 커리어 코칭도 컨설팅 분야와 ESG 분야로 구분해 심층적

인 상담이 가능하도록 운영했다. 4월 7일에는 EY컨설팅 금융사업부문 매니저를 맡고 있는 이준

영 동문으로부터 컨설팅 관련 상담을, 4월 14일에는 Green Idea Lab 대표 장병일 동문으로부터 

ESG 관련 상담을 받을 수 있었다.

5월 18일에 열린 전문가 특강에서는 우리나라 최초의 가상자산 

거래소인 코빗의 블록체인 부서 관리책임자를 맡고 있는 박천

수 동문으로부터 블록체인 근현대사를 들을 수 있었다. 박천수 

리더는 비트코인의 탄생부터 이더리움, 루나, NFT 등으로 이어

지는 블록체인의 최근 이슈까지 이해하기 쉽게 설명했다. 5월 

24일에는 금융공학 운용직무를 주제로 하는 동문 초청 간담회

가 열렸다. 금융공학프로그램을 졸업한 강보미 미래에셋자산운

용 AI 금융공학운용부문 팀장에게 평소 운용직무에 대해 막막

했거나 궁금했던 점들을 자유롭게 질문하는 시간을 가졌다. 5

월 4일에는 인사담당자 동문과 함께하는 1:1 이력서 클리닉 및 

커리어 코칭 프로그램이 있었다. 금융권에 취업하고자 하는 원

우들이 김현수 미래에셋자산운용 혁신본부 HR본부 본부장으

로부터 커리어 상담을 받을 수 있는 시간이었다. 추가로 5월 10

일에는 Joe Dewberry 원어민 교수님의 영문 이력서 워크숍 및 

1:1 이력서 클리닉이 개설돼 뜨거운 호응을 얻었다.

6월 27일에는 ‘IT 분야 Hot Issue 및 IT 산업의 전망’이라는 주

제로 박성혁 교수님의 특강이 있었다. 실제 기업 사례들을 통

해 IT 분야의 최신 트렌드를 알아볼 수 있는 흥미로운 시간이

었다. 6월 22일에는 글로벌 클라우드 데이터 플랫폼 기업인 

Teradata에서 Head of Data Science를 맡고 있는 김인준 동

문과 함께 하는 직무 간담회가 열렸다. 커리어패스 설계, 해외 

취업 준비, 현재 IT 산업 내 이슈 등 학우들이 실제로 가장 궁

금한 내용들에 대한 조언을 들을 수 있었다. IT 분야의 1:1 이

력서 클리닉 및 커리어 코칭 프로그램은 두 차례에 걸쳐 서로 

다른 주제로 진행됐다. 6월 24일에는 서창원 오늘의집 Tech 

Recruiting Manager로부터 IT 분야 전반에 대한 커리어 상담

을 받을 수 있는 자리가 마련됐다. 이어 6월 28일에는 하나저

축은행 디지털금융팀 팀장 박샛별 동문이 금융분야 내 IT 직무

에 대한 커리어 상담을 진행했다.

[6월] 

IT 분야

[5월] 

금융 분야

[4월] 

컨설팅&ESG 분야

[3월] 

외국계 분야

cdc.kaist.ac.kr



42KCB 

NEWS

43

KCB 출신

창업기업이 한 곳에!

KCB Startup Mall

좋은 아이디어로 제품 또는 서비스를 만든 창업자들에게

꼭 필요하지만 달성하기 어려운 과제는 인지도 제고, 고객 확보, 

그리고 안정적인 채널 확보 및 지속가능한 판매 수익 창출이다. 

KAIST 경영대학 출신의 창업기업을 지원하기 위해

기업의 제품 및 서비스를 홍보하고 판매를 지원하는 채널인 

KCB Startup Mall을 운영한다.

KCB Startup Mall은 기존 공모전 및 지원사업을 통한 상금 지급 형태의 창업기업 지원

은 일회성의 성격이 짙어 지속적 지원방안이 필요하다는 공감대 형성으로 시작됐다.  

창업기업들이 홍보 및 유통 채널 확보에 대해 어려움을 겪고 있어 그에 따른 니즈를 충

족시키기 위해 KAIST는 KCB Startup Mall을 운영하게 됐다.

KCB Startup Mall은 먼저 KCB Startup 홈페이지(kcbstartup.kaist.ac.kr)에 추가해 온

라인 채널로 활용할 계획이다. 온라인 채널로 접속하면 창업기업 및 제품·서비스 소개, 

커스텀 패키지 제품 기획·판매 등 KAIST 경영대학 출신 창업기업들을 만나볼 수 있다.

KCB Startup Mall에서는 <Frontier> 이전 호에서 소

개됐던 친환경 패션 브랜드인 몽세누, 교육프로그램

인 크리에이터스랩, 식품 판매 기업인 굿파머시스템㈜

를 비롯해 다양한 기업들의 제품·서비스를 소개하고 

판매할 예정이다. 특히, Mall을 만든 취지에 맞게 SE 

MBA 출신이 창업한 온라인 판매·홍보 전문 기업인 

RE: THE NEW와 협력해 운영할 예정이다. RE: THE 

NEW는 SK, 대한상공회의소, 네이버쇼핑 등과 협력하

고 있는 기업으로 앞으로 KCB Startup Mall의 확장에

도 큰 도움을 줄 것으로 기대된다.

KCB Startup Mall에서 KAIST 경영대학 출신 창업기업 제품을 만날 수 있을 뿐만 아니라 학교

에서 진행하는 각종 행사에서 창업기업의 제품들을 손쉽게 만날 수 있게 될 전망이다. 기존에

는 경영대학 관련 행사에 사용하기 위한 기념품을 만들기 위해 KAIST 연구실에서 개발한 상

품을 별도로 구매하거나 KAIST 기념품 숍에서 로고가 들어간 기념품을 구매해 사용했다. 또

는 KAIST 경영대학 출신 창업기업의 제품을 활용하기 위해서는 해당 기업에 개별로 연락해 일

회성으로 제품 구매 가능 여부를 확인 후 구매·수령해 전달하는 복잡한 과정을 거쳤다. 하지만 

이제는 KCB Startup Mall을 통해 즉각적으로 제품·서비스를 구매해 교내 행사 참석자 및 귀빈

을 위한 선물로 활용할 수 있을 것으로 기대된다.

온라인으로

만나는 

KCB Startup Mall

다양한 업종의 기업들을 만날 수 있어

KCB 행사에서

창업기업 제품 만나볼 수 있어

<KCB Startup Mall 참여기업>

글. 김지윤 기자(프로페셔널MBA 21학번)

KCB Startup Mall 콘텐츠

KCB 창업기업 소개 기업 정보, 최근 성과, 홍보 영상 등 기업 소개

KCB 창업기업 제품·서비스 판매
KCB 창업기업에서 만든 

다양한 제품 및 서비스 구매(예정)

특정 행사 및 기념일

커스텀 패키지 제품 기획·판매

KCB에서 스타트업 관련 각종 행사가 있을 경우,

특별히 제작한 커스텀 패키지 제품 판매(예정)

경영대학 이름 기업명

SE MBA 양순모 하비풀

SE MBA 최희진 어스맨

SE MBA 김슬기/김현지 잇마플

SE MBA 남석현 파이브세컨즈

SE MBA 박중열 제리백

SE MBA 최재은 에이드런

SE MBA 류정하 크리에이터스랩

SE MBA 홍인기 로컬앤라이프

SE MBA 나윤도 더몽

SE MBA 박준범 몽세누

PMBA 김현수 생활한방연구소

PMBA 안효은 투비어워드

TMBA 박홍희/곽연미 굿파머스시스템㈜
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한 눈에 보는

KCB 주요 뉴스
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Frontier

<Frontier>는 KAIST 경영대학 

재학생과 동문이 함께 만들고

함께 나누는 매거진입니다.

함께 공유하고 싶은 소식을 보내주세요.

kcbnews@kaist.ac.kr

※  자세한 내용은 KAIST 경영대학 블로그

 (blog.naver.com/kcbpr)에서 확인

KCB 

News

2022 KAIST Sustainability Startup Bootcamp 

지난 7월 16일, KAIST 녹색성장경영전문대학원과 혁신 및 창업지원센터가 주관한 2022 

KAIST Sustainability Startup Bootcamp가 서울캠퍼스 최종현홀에서 개최됐다. 올해 

Bootcamp는 ESG 분야 창업 및 신사업 개발 분야의 전문가를 멘토로 모셨다. 이도준 교수님

의 Lean Launchpad 방법론 교육을 시작으로, 창업 아이디어 경연을 위한 팀 빌딩 시간이 주

어졌다. 팀별로 창업 아이디어를 사업모델로 구체화하는 시간을 가진 뒤 경연대회가 열렸다. 

환경 지속가능성과 사회적 임팩트를 주제로 한 다양한 아이디어가 발표됐으며, 대상의 영예는 

‘찾아가는 친환경 반려동물 장례사업’을 발표한 ‘Rainbow Bridge’ 팀(임혜원(정보경영 석사), 

임현서(녹색경영정책 석사), 류광남(녹색경영정책 석사), 배선우(새내기과정학부))이 안게 되

었다. 경연 이후에는 임대웅 교수님께서 Green Taxonomy에 대한 강연을 진행했다.

기술경영경제학회

2022년도 하계학술대회 ‘KAIST 특별세션’ 운영  

지난 7월 7일부터 8일까지 이틀간 제주도에서 진행된 기술경영경제학회(KOSIME) 

2022년도 하계학술대회 KAIST ITM&BIM 특별세션이 성황리에 마무리되었다. 기

술경영경제학회 학술대회는 기술경영, 기술경제·정책, 기술혁신 분야의 연구성과

를 공유하고 토론하는 자리로, 이번 학술대회의 주제는 ‘한국 기술혁신의 과거, 현

재, 그리고 미래’였다. 기술경영전문대학원 교수님들과 재학생들이 연구 성과를 발

표할 수 있어 뜻깊은 시간이었다. 

청계천 연등 전시회에 다녀온 외국인 학생들  

지난 5월 5일, 햇살 좋은 봄날을 맞아 KAIST 경영대학

에 재학 중인 외국인 학생 20여 명이 청계천 연등 전시 

행사에 다녀왔다. 외국인 학생들을 위해 International 

Support 국에서 준비한 이벤트였다. 학생들은 학교를 벗

어난 공간에서 다 같이 전통 연등을 구경하면서 즐거운 

시간을 보냈다. 

2022학년도 Best TA Award 시상 

장학제도에 따라 임해야 하는 TA 업무를 가장 성실하고 우수

하게 수행해 교과목 운영에 크게 기여한 경영공학부 박사과정 

학생들을 시상 및 격려하고자 2021년도부터 Best TA Award

를 연 1회 수여하고 있다. 시상자는 매 학기 종료 후 교과목 담

당교수의 추천과 경영공학부 교육위원회 심의를 통해 최종 선

정되며, 선정된 학생들에게는 경영대학장 명의의 상장이 수여

된다. 올해 Best TA로는 박사과정 김연서, 이솔, 이창훈 학생

이 선정됐으며, 5월 25일 윤여선 경영공학부장님께서 상장 전

달 및 축하와 격려의 말씀을 해주시는 자리가 있었다.

제10회 AIEA-NBER 컨퍼런스  

KAIST 혁신전략정책연구소(ISPI)는 지난 8월 11일부터 3일

간 본원에서 제10회 AIEA-NBER 컨퍼런스를 개최하였다. 

AIEA-NBER 컨퍼런스는 혁신 및 기업가정신(Innovation and 

Entrepreneurship)과 과학기술혁신정책(Science, Technology, 

and Innovation Policy) 분야를 대표하는 국제학회 중 하나다. 

동문창업관 이민화홀에서 진행된 이번 국제학회는 4차 산업혁

명을 포함한 새로운 기술혁신 패러다임과 기업가정신의 사회경

제적 변화에 대한 경영, 경제, 데이터 사이언스 분야 연구를 중

심으로 진행됐다. 혁신 및 기업가정신, 과학기술정책 분야에서 

우리 학교의 위상을 높일 수 있는 시간이었다.
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2022학년도 MBA 여름학기 해외연수 프로그램  

매년 여름학기에 MBA 전공별 해외연수 프로그램이 진행된

다. 이번 여름에도 테크노경영MBA, Social Entrepreneurship 

MBA, 디지털금융MBA, 프로페셔널MBA, 정보미디어경영전

문대학원, Executive MBA 학생들이 해외연수를 위해 외국에 

파견됐다. 파견국가는 미국, 영국, 싱가포르, 핀란드 등으로 다

양하며, 전공별로 연수 주제에 맞는 기관과 기업을 방문했다. 

이번 해외연수를 통해 MBA 학생들은 다양한 주제에 대해 연

구할 기회를 접할 수 있었다.

제4기 기업상장(IPO) 프로그램  

기업가정신연구센터에서 담당한 제4기 기업상장(IPO) 프로그

램이 지난 5월부터 7월까지 KAIST 동문창업관 이민화홀에서 진

행됐다. 지역 혁신 생태계 구축을 위한 대전형 스케일업 시스템 

구축을 목적으로 하는 본 프로그램은 전문 교육과 집단 멘토링

으로 구성된다. IPO와 M&A를 준비하고 위험을 분석 및 대비하

는 등의 전략과 실무를 지원하며, 전문가 컨설팅을 통해 상장과

정의 이해도를 증진하도록 돕는다. 

2022년 봄 I&TM 맛있는 만남 간담회  

지난 6월 4일과 11일, 2회에 걸쳐 I&TM 맛있는 만남 간담

회가 개최되었다. 코로나19 이전의 일상으로의 회복을 위

해 기술경영전문대학원에서 주관한 대면 행사였다. 토요

일 점심시간에 교수님들과 재학생들이 서로 담소를 나누

면서 여유롭고 즐거운 시간을 보냈다. 

해외석학교수 초청 프로그램   

올해 여름방학 기간에 세 분의 세계적인 해외석학교수님들께서 KCB Distinguished 

Visiting Scholar(DVS)로서 서울캠퍼스를 방문했다. 2022년 5월 27일부터 생산전략 및 

경영과학 분야의 카네기 멜론 대학교 조수행 교수님께서, 2022년 7월 19일부터 마케팅 

분야의 예일대학교 신지웅 교수님께서, 2022년 7월 27일부터 경제 분야의 컬럼비아 대

학교 이석배 교수님께서 학교를 찾았다. 지난 봄에 pre-visit seminar가 온라인으로 진

행됐으며, 여름학기에는 약 4주간 대면으로 학교를 방문했다. 교수님들께서는 온·오프

라인 하이브리드 형식으로 최신 연구 방법론과 트렌드에 관한 강연, 세미나, 학생 지도 

및 자문을 해주셨다. 경영공학부와 기술경영학부 학생들이 연구력 강화에 집중적으로 

도움을 받을 수 있는 유익한 기회였다. 

네트워킹 행사 “다시, 봄”  

학생회 ‘이음’이 주최한 경영대학 네트워킹 행사 “다시, 봄”이 5월 

27일 성황리에 열렸다. 코로나19로 인해 멀어졌던 학교 구성원들

이 서로 가까워질 수 있는 만남의 장을 마련하고자 학생회가 기획

한 행사로, 교내 방역 수칙을 철저하게 준수하면서도 구성원 간 소

통의 ‘이음’에 초점을 맞춰 진행됐다. 1부에서는 캠퍼스 곳곳에서 

다양한 미니 스포츠와 게임들을 즐길 수 있는 시간이 마련됐다. 본

격적으로 행사가 진행된 2부에는 130여 명의 학생이 참여해 활발

한 네트워킹 시간을 가졌다. 맛있는 푸드트럭 음식과 시원한 맥주

가 제공됐으며, 무르익는 분위기 속에서 장기자랑도 진행되는 등 

즐거운 시간이 펼쳐졌다. 

학생회에서 새롭게 마련한 소통창구 

학교생활에 관한 학교 구성원의 목소리를 듣기 위해 학생회가 아

뜨리움에 화이트보드를 설치했다. 아뜨리움에 화이트보드를 설치

한 후 교내 부대시설, 수업, 학생회, 기타 학교와 관련된 많은 다양

한 질문과 건의사항을 확인할 수 있었다. 학생회는 화이트보드에 

적힌 의견들을 수렴해서 한 달에 한 번 뉴스레터를 통해 답변해주

고 있다. 앞으로 이 화이트보드가 교내 구성원들의 소통창구 역할

을 톡톡히 할 것으로 기대된다.

이석배 교수 조수행 교수 신지웅 교수
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Building Excellence 

TOGETHER!
박원 원우(Professional MBA 17학번)

자기소개 부탁드립니다

Professional MBA 17학번 졸업생 박원입니다. 재학 중 1학년 때는 원우회 임원으로 활동했으며, 경영대학 투자동아리 

‘Watchers’와 와인 동아리 ‘포도송이’ 회장을 맡았습니다. 또한 KAIST 창업모임 ‘KAIST ONE CLUB’의 온·오프라인 모임

에도 수시로 참석하고 있습니다. 저는 졸업 후 어느 그룹 사의 미래전략 담당팀에서 그룹 차원의 신사업 발굴과 투자 검

토 업무를 맡고 있습니다.

발전기금 1천만 원을 기부하게 된 계기가 있으신가요?

기부를 생각했던 것은 1학년 봄학기 쯤으로 기억합니다. 경영대학 SUPEX경영관 로비에 기부자들 명판이 있는데, 솔직

히 말씀드리자면 제가 ‘명판’ 욕심이 있는가 봅니다. 학부를 두 곳 다녔는데, 두 학교에 모두 기부를 하고 작은 명판을 두

었습니다. 그래서 SUPEX경영관 로비 앞 기부에 대한 관심이 솟아올랐습니다. 물론 명판보다도 훨씬 큰 이유는 학교생활

이 매우 만족스러웠기 때문입니다. 그리고 올해 제가 존경하는 지도교수님이자 재학시절 PMBA 과정 책임 교수님이셨던 

윤여선 교수님께서 경영대학 학장으로 취임하셨습니다. ‘인생에서 가장 잘한 선택’이라고 생각하고, 강의실 안에서나 밖

에서나 탁월함을 함께 쌓아갈 수 있게 열과 성을 다해 바탕을 만들어주신 분이 윤여선 교수님이라고 생각합니다. 그래서 

‘이때가 아니면 아쉽지 않을까’하는 느낌이 들어 제 생일에 맞춰 올해 기부를 하게 됐습니다.

PMBA 과정이 원우님에게 어떤 영향을 끼쳤나요?

저는 다른 분들처럼 뚜렷한 목적이 있어서 MBA 과정을 시작한 것은 아닙니다. 이직은 생각도 못했습니다. 그래도 MBA

라는 타이틀이 있으면 ‘현 직장에서 승진에 도움이 되지 않을까, 공부하는 것을 좋아하는 편이니 재밌겠다’ 정도의 막연한 

기대였습니다. 그런데 MBA 덕분에 경력 전환에 성공하게 됐고, MBA 과정에서 배우고 경험하며 네트워킹했던 일들이 

도움이 되는 업무를 하게 됐습니다. 학교생활 자체가 너무 좋아 몰입하며 지냈던 시간이 나중에 기대하지 않은 좋은 결과

를 만든 것 같습니다.

MBA를 통해 내적인 부분에도 많은 영향이 있었는데요. ‘겸허함’을 배우게 됐다는 점입니다. 교수님들의 통찰이 넘치는 

강의를 듣고, 다양한 분야에서 빼어난 동기와 선후배님들은 접한 덕이죠. 무엇보다도 동문들이 자신을 내세우거나 자기 

주장이 강해도 ‘그럴 만하지’라며 인정할 만한 사람들인데도, 상대방을 먼저 배려하고 성숙하게 의사소통하는 모습을 보

며 저 자신을 객관화하고 성찰하며 내적으로 성장하는 중요한 계기가 됐습니다.

글. 김지윤 기자(프로페셔널MBA 21학번)

PMBA 과정 중 가장 인상 깊었던 점은 무엇인가요?

KAIST PMBA 과정을 자랑하기 바쁠 만큼 인상 깊었던 점이 너무 많습니다. 여름학기 해외연수로 1학

년 때 미국 버클리-스탠포드대, 2학년 때 핀란드 알토대 강의를 듣고, Google, Airbnb 등 기업탐방도 하

며 동기들과 잊지 못할 추억을 쌓았습니다. 겨울학기에는 새로 개설된 라스베가스의 CES 참관 강의를 신

청하고 수강생 모집을 위해 홍보하기도 했으며, 매일 3만 보씩 걸으며 참관했던 기억도 납니다. 1학년 때 

KAIST Case Competition에 참가해 ‘야놀자’로 3위를 수상하고, 2학년 때 ‘스터디맥스’로 참가해 최초의 2

년 연속 출전자가 돼 2위로 수상하기도 했습니다. 경영대학 산악회와 함께 푸르른 새벽 후지산 꼭대기에

서 일출을 보기도 했었죠. 이외에도 인상 깊었던 점은 셀 수 없이 많습니다.

KAIST 경영대학 구성원들에게 한 말씀 부탁드립니다

세상은 좁고 동문은 많습니다. 저 역시 KAIST 경영대학 동문 네트워크에 놀랄 때가 많습니다. 교수님께

서 사외이사로 영입되기도 했고, 얼마 전에는 PMBA 선배님이 입사하셔서 같은 팀에서 일하고 있습니다. 

졸업이 끝이 아닌 새로운 시작이라고 생각했는데, 동문들과의 관계가 지속되고 심화될 뿐만 아니라 새로 

알게 되는 동문도 많습니다. 재학 시절에도 이미 받은 것이 많은데, 이렇게 졸업하고도 계속 무언가를 받

을 수 있다는 것은 감사할 일입니다.

윤여선 학장님께서 얼마 전 쓰신 칼럼 ‘하지 못한 졸업축사’에서 울림이 컸던 이야기를 옮기고 싶습니다. 

“자신의 성장과 성공에만 몰입하는 리더가 아닌 선한 영향력을 가진 리더가 되십시오. 더 건강한 생태계

를 만드는 데 기여하십시오.”

윤여선 KAIST 경영대학장과 박원 원우(오른쪽)



KAIST 경영대학 기부자 여러분께 깊이 감사드립니다

KAIST 경영대학 발전기금 후원하기

(2022년 3~8월)

KCB 

Giving

일반 기부

다보코포레이션㈜ 20,000,000원

효성ITX㈜ 20,000,000원

AIM 55기 일동 20,000,000원

박원 PMBA 5기(2017) 10,000,000원

소금영(경영공학 소현지 학부모) 10,000,000원

권태영 PMBA 8기(2020) 5,000,000원

임팩트에이아이(박성혁 교수 교내창업기업) 

4,000,000원

고정석 ME(석1980) 2,000,000원

차병주 MIS MBA 4기(1999) 1,500,000원

안귀조 1,000,000원

에이컴퍼니(미술작품 구매) 600,000원

사회적기업가 MBA 발전기금

사회적기업가 MBA 6기 1,670,000원

기술경영학과

서한재 기술경영학부(2009) 1,000,000원

금융전문대학원 장학금

김종창 교수 5,000,000원

경영공학 후배사랑 장학금

김영배 ME(박1980) 600,000원

차민석 ME(박1999) 480,000원

김도훈 ME(박1995) 300,000원 

이대우 ME(석1995) 180,000원

최원혁 ME(석2005) 180,000원

최현우 ME(박2010) 180,000원

황성식 ME(석2000) 120,000원

이상원 ME(박2002) 60,000원

최소영 ME(석2014) 60,000원

월정 후원

[교원 115구좌] 고우화, 권영선, 권오규, 김륜희, 

김민기, 김상협, 김재철, 김종창, 김주훈, 김지

희, 김혜진, 류충렬, 박광우, 박상찬, 백윤석, 변

석준, 안재현, 엄지용, 오원석, 유소영, 이병태, 

이윤신, 이인무, 이지환, 이찬진, 이희석, 장세

진, 조대곤, 조항정, 진병채, 최호용

[직원 33구좌] 김행란, 김혁순, 마세영, 문현경, 

박기희, 신명철, 신재용, 오성지, 유은진, 윤미

자, 이경화, 이지선, 이진영, 이혜란, 장계영, 장

문혜, 정나래, 주선희, 지주희, 최미영, 최서영 

[일반 12구좌] 강상국, 김은영, 심영선, 정규상

[학부모 2구좌] 김현민, 이문환 

<학위과정 동문>

[EMBA 76구좌] 김종철(2005), 서종현(2005), 

조남웅(2005), 성환호(2006), 유명희(2006), 유

지찬(2006), 조성형(2006), 방선홍(2007), 이재

성(2007), 주현(2007), 홍지중(2009), 김성욱

(2013), 신스캇(2013), 정승원(2013), 최길재

(2013), 유영찬(2014), 배재영(2015), 오경주

(2015), 정대영(2015), 정유철(2015), 최상우

(2015), 최우식(2015), 권오현(2016), 김현준

(2016), 송보근(2016), 여준호(2016), 장승현

(2016), 형인우(2016), 최성원(2017)

[ME 52구좌] 고정석(1980), 이인호(1980), 

박영일(박1982), 신원준(박1994), 박하진(박

1995), 전수환(박1995), 황준호(1997), 이상원

(박2002), 류성한(박2010), 김형진(박2013), 권

오민(2016), 김주현(2016)

[TMBA 40구좌] 강병문(1995), 권재중(1995), 

임효만(1998), 최석윤(1999), 이재구(2001), 송

창준(2005), 조종우(2006), 구윤모(2010), 백경

욱(2010), 서찬우(2011), 이서윤(2013), 오창화

(2014), 윤영진(2014), 송영욱(2015), 신상수

(2015), 정지현(2015), 박지훈(2017), 이현성

(2019)

[PMBA 42구좌] 강영대(2013), 고용협(2013), 

윤상배(2013), 이찬삼(2013), 방창석(2014), 이

현수(2014), 정순호(2014), 김태원(2015), 문건

화(2016), 안세진(2016), 이찬언(2016), 한일희

(2016), 황우성(2021)

[MIS 35구좌] 권오훈(1996), 박정국(1997), 이

박(1997), 박형수(1998), 최승현(1998), 한상철

(1999), 김우택(2000), 우한민(2005), 유현재

(2016)

[FMBA 13구좌] 남흥용(1996), 서병기(1996), 

이익주(1996), 고용식(1998), 차봉수(1999), 이

임후(2006), 강명우(2012), 김현일(2012), 오규

영(2017)

[IMMBA 12구좌] 김성균(2009), 허준(2009), 박

샛별(2015), 이세정(2015), 이종관(2016), 이종

호(2016), 김보선(2017), 박현주(2017)

[기술경영전문대학원 11구좌] 이혁성(박2012), 

김다일(2015), 강형래(2016), 김신형(2017), 문

지훈(2017), 박기원(2017), 신재욱(2017), 이종

범(2017), 임승원(2017), 이래형(박2018), 주윤

환(2019)

[IMMS 10구좌] 정형주(2012), 권미애(2014), 

김승현(2014), 신효섭(2016), 강재원(2017), 진

세현(2018), 김영석(2019)

[SEMBA 7구좌] 김항석(2013), 임태열(2013), 

장능인(2014)

[기술경영학과 5구좌] 김용준(2014), 이경율 (박

2017), 정덕종(2013)

[학사과정 산업경영학과 3구좌] 문정모(1992) 

[IMBA 3구좌] 김철민(2007)

[통신경영정책 2구좌] 임채호(1997), 안성훈

(1998)

[MFE 2구좌] 김동규(2013), 신현수(2006)

<경영자과정 동문>

[AIM 67구좌] 강보영(12), 박기준(14), 김정완

(15), 이종열(18), 전창근(18), 배동진(20), 김덕

표(23), 김광선(27), 정순철(30), 염민경(31), 장

인수(32), 김덕신(44), 황상필(50), 김경수(53)

[ATM 14구좌] 유동림(5), 박형기(10), 김선희

(15)

[AIC 9구좌] 김성규(30), 박문선(30), 이수열

(31), 인경일(36), 양흥모(36)

[신한은행-KAIST기술금융고급과정 6구좌] 김두

현(2015), 김은희(2015), 남옥향(2015), 박병수

(2015), 윤태호(2015), 이인선(2015)

[삼성SDS-KAIST 기술경영 3구좌] 김정현

(2016), 한호전(2016), 전경수(2017)

[S-OIL-KAIST Team Leader Leadership 

Development Program 2구좌] 박성훈(2015), 

하대일(2015) 

[사회적기업가과정 1구좌] 최병수(2015) 

[K-CEO 5구좌] 이채윤(5) 

기업기부

행복나래 주식회사

KAIST 경영대학 발전기금 약정서

┃약정자 인적사항 및 기금용도┃

┃약정종류 및 납입방법┃

약정자

약정종류

납입방법

구 분

기금용도

*약정자명 :      *생년월일 :                년        월        일                          *전화 :

월정액 후원 (□ 1만원      □ 3만원     □ 5만원     □ 10만원     □ 30만원) / 매월 25일 출금 

일시납 예정 :               년       월        일

주소 : 

현금 후원 : 총                                            원 

분할납 계획 :               년       월       일부터                                  원 ×          개월 / 매월 25일 출금

월정액후원계좌(자동이체 신청)    은행명 :                               계좌번호 :

현물 후원 (품목, 수량) :

무통장입금 : 우리은행  270-003359-01-005 (예금주 : 한국과학기술원)

본인은 위 개인정보 제공에 동의하며, 위와 같이 기부를 약정합니다.

년          월          일

약정인                                     (서명)

한국과학기술원 귀중

직장명 :                                            부서 / 직위 :                                             전화 :

□ 동문            □ 학부모            □ 재학생            □ 교직원            □ 교외인사

□ 경영대학에 위임     □ 건물, 시설 기금     □ 연구센터 기금     □ 장학 기금     □ 교수충원 기금

※ 자동이체를 위해 수집하는 은행명, 계좌번호 등 개인정보는 금융기관에 제공되며, 기부 종료 후에도 보관됩니다.

※ 금융기관은 고객정보로 자동이체 결과를 통지할 수 있습니다.

※ 국세청 세제 혜택 신고를 위한 주민등록번호 뒷자리는 별도로 연락드려 제공받겠습니다.

*는 필수기재,  □안은 ∨로 체크해 주십시오.

※ 작성 후 휴대전화로 촬영하시어 이메일(KCB.giving@kaist.ac.kr)로 전송하시면 접수됩니다.

약정자명은 소득세 감면을 받으실 분으로 작성해 주시고 약정하신 분의 자료를 정확히 기재해 주시기 바랍니다.

홈페이지(business.kaist.ac.kr/giving)로 접속하셔도 1분 만에 후원이 가능합니다.

문의 : 발전기금 담당 ☎ (02)958-3082, Fax (02)958-3088



2023년 봄학기
신입생 모집
전통적 경영 교육에 비즈니스 애널리틱스와 

기업가정신, 지속가능경영 교육을 강화하여

기술과 경영지식을 아우르는 

글로벌 융합형 인재를 양성합니다. 

business.kaist.ac.kr

<모집 전공>

Full time: 카이스트MBA, 임팩트MBA, 금융MBA, 금융공학프로그램

Part time: 프로페셔널MBA, 이그제큐티브MBA, 디지털금융MBA

<원서 접수>

2022년 10월 5일(수)~17일(월) 

<학기 시작>

2023년 3월


