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○ WSJ은 7월26일 아마존닷컴(이하 ‘아마존’), 구글, 애플, 페이스북 등 6개  

기업이 올해 나스닥 지수 증가분의 절반 이상을 차지했다고 보도 

- 아마존, 구글, 페이스북 등 글로벌 IT 기업은 필요한 모든 것을 자신의 생태계에 

구축하기 위해 Contents-Platform-Network-Device 영역을 강화  

○ 아마존은 인류의 지혜를 담은 ‘책’, 시공간 제약 없이 컴퓨팅 자원을 쓸 수 

있는 ‘클라우드 서비스’, 생활에 필요한 ‘모든 상품’으로 취급 대상을 확장 

- 온라인서점, e-book, 전자책 단말기 등 책 보급에 앞장서고, 인터넷 등 디지털  

서비스의 기반이 되는 컴퓨팅 자원을 저렴한 가격으로 민첩하게 제공  

- 어떤 오프라인 매장보다 더 많은 상품과 서비스를 제공하고, 기업의 ‘利’ 보다 

소비자의 ‘利’를 추구하여 회사의 지속 가능한 성장기반 마련  

○ CEO 베조스(Bezos)는 도전정신, 일에 대한 열정, 꾸준한 학습 등 개인의  

가치를 아마존에 적용하고, ‘고객가치 창출’이라는 초심을 일관되게 유지 

- ’93.1~’94.1사이에 웹을 통해 전송된 데이터가 2,057배 증가했다는 기사를   

보고 월가의 고연봉 직장을 사직하고 회사를 창업 

- 크리스마스 시즌 준비회의에서 고객 대기시간이 1분 이내라는 대답에 즉시 전화를 

걸어 5분이 걸린다는 것을 확인. 담당임원을 무능한 거짓말쟁이라고 몰아 세우며 

제대로 일할 것을 주문 

- MS의 ‘지정면접관제’, 월마트의 ‘즉시실천’, 코스트코의 ‘연회비’ 등 꾸준히   

배우고 익힌 것을 회사운영에 적극적으로 활용 

- ‘고객이 회사를 만들고 운영해 준다’는 신념을 가지고, 손실이 발생하더라도 고객

관점에서 가격을 책정 

○ 현재의 서비스를 확장해 On/Off 경계를 허무는 Everything Company가 될 

것이며, 인류에게 우주여행을 시켜 줄 것으로 기대 

- ‘아마존 Fresh’, ‘아마존 Locker’를 넘어 ‘Drive-through’와 같은 신규서비스, 

드론을 통한 신속 배달 등을 통해 Offline매장의 퇴보를 야기할 것   

- 다섯살 때부터 우주에 관심을 가진 베조스는 죽을 고비도 있었지만, ‘그라다팀   

페로시테르(Gradatim Ferociter, 한 걸음씩 맹렬하게)’라는 모토를 가지고 우주

여행의 꿈을 실현할 것 
* ’15.5월 베조스가 창업한 ‘블루 오리진(Blue Origin)의 '뉴 셰퍼드' 우주선은 

상공 100km까지 비행후 캡슐을 분리했고 캡슐은 낙하산으로 무사히 귀환 
○ 베조스는 단기 이익보다 장기적 성장을 위해 ‘고객지향’이라는 기본가치를 

일관되게 유지하고, 기존 서비스를 효율화최적화하고, 관점 전환을 통해   

신규 비즈니스를 창출  

Executive Summary 
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아마존닷컴, 100년 기업을 꿈꾼다 

[들어가며] ‘15 년 나스닥 지수를 움직이는 기업은? 

 WSJ은 지난 7월26일 올해 나스닥 지수의 시가총액이 US$6,640억 

증가했으며, 아마존, 구글, 애플, 페이스북, 넷플릭스, 길리어드 

사이언스 6개 기업이 증가분의 절반 이상을 차지했다고 보도 

○ ’15년 나스닥지수가 7.4% 오르는 동안 아마존, 구글, 애플은 각각 71%, 

23%, 13% 상승 

  

출처 : Wall Street Journal, ’15.7.27 

 아마존, 구글, 페이스북 등 글로벌 IT 기업은 인간의 삶에 필요한  모든 

것을 자신들의 생태계에 구축하기 위해 컨텐츠(Contents), 플랫폼 

(Platform), 네트워크(Network), 디바이스(Device) 영역을 강화  

- 아마존은 e-book이라는 컨텐츠를 기반으로 e-마켓(플랫폼), 디바이스(킨들, 

파이어폰, 에코 등)으로 확장했지만, 네트워크는 아직 미흡 

- 구글은 플랫폼(검색)을 기반으로 컨텐츠(구글 맵, 유튜브), 디바이스(넥서스 원, 

모토로라 인수, 구글 글래스 등), 네트워크(’13년 룬 프로젝트, ’14년 에어로 

스페이스 인수 등)로 확장 

- 페이스북은 12억명의 사용자를 확보한 SNS 플랫폼을 기반으로 ’13년   

스냅챕, ’14년 Whatsapp 인수 등 네트워크로 영역을 확장 

 ’00년 닷컴기업 버블을 이겨내고 20년 동안 지속 성장하고 있는 

아마존의 원동력이 무엇인지 분석  

○ 1장에서는 각종 통계를 통해 아마존은 어떤 회사인지를 알아보고, 

2장에서는 아마존 성장의 원동력인 CEO 베조스를 그의 행보를 통해 

어떤 인물인지를 정리 

○ 3장에서는 아마존이 앞으로 어떻게 될 것 인지를 살펴보고, 마지막 

4장에서는 시사점을 제시  

○ 본 리포트는 ‘CEO의 강력한 의지로 아마존은 기업의 利가 아닌 고객의 

利를 지향하기 때문에 100년 기업이 될 것이다’라는 것을 주장  
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아마존닷컴, 100년 기업을 꿈꾼다 

1. 아마존, 고객의 ‘利’를 지향하는 기업이다.  

 인류의 지혜를 보관하고 있는 ‘책’을 필요한 모든 사람에게 배달 

○ 인류는 말, 글, 그림 등 다양한 수단으로 후손에게 경험을 전달. 이 중 

책은 더 많은 사람에게 더 많은 정보를 오랫동안 전달하는 매체 

- 데카르트는 “좋은 글을 읽는 것은 과거의 가장 훌륭한 사람들과 얘기하는  

것과 같다”며 책의 중요성을 강조 

- 글은 돌, 나무껍질 등 원시적 매체를 거쳐 종이, 모니터, 홀로그램 등 전자적 

매체로 급속히 발전 

○ 도서시장은 꾸준히 성장하고 있으며, 전자단말기 대중화로 디지털 도서에 

대한 수요가 급증  

- ’08~’17년간 세계 도서시장은 연평균 0.5% 성장하고, 같은 기간 동안 

인쇄물은 2.6%가 감소한 반면 e-book은 21.3%씩 성장 

 
출처 :  KOCCA 2013 해외 콘텐츠 동향조사 

- 작가, 출판사, 제조사, 배급사, 소매점 등 출판관련 업계의 이익도 종이책  

에서 e-book으로 이동 

            <출판으로 인한 이익구조의 변화-미국>         <e-book시장 규모-미국>  

                                  

 

출처 : Bain Analysis 
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○ 아마존은 e-Book의 출발부터 대중화된 현재까지 선도적인 역할을 담당  

- ’95년 자사 인터넷서점을 통해 첫 도서(*)를 판매한 이후, ’07년 e-book  

단말기 ‘킨들’ 제작&판매, ’13년 136년 전통의 워싱턴포스트(WP) 인수 등 

지속적인 디지털 도서영역 확장을 통해 Global No.1 서점으로 발돋움 

* Fluid Concepts & Creative Analogies: Computer Models of the 

Fundamental Mechanisms of Thought 

           <World’s Top Bookstore 2015> 

No Bookstore No Bookstore 

1 Amazon.com  6  The Book Depository 

2 Flipkart  7  AbeBooks 

3 Barnes & Noble  8  Shakespeare and Company 

4 Fnac  9  Books-A-Million 

5 Waterstones  10  Hay-on-Wye 

출처 : Ranked by Bookstore Mind Share 1.01; Paul X McCarthy, June 2015 

 인터넷, 빅데이터, IOT 등 디지털 서비스에 필요한 컴퓨팅 자원.      

그 자원을 시공간 제약 없이 저렴한 가격으로 제공 

○ Google, MS, IBM 등 글로벌 IT기업이 각축을 벌이고 있는 클라우드 

서비스 시장에 아마존은 독보적 존재감을 유지 

- IDC는 전세계 퍼블릭 클라우드서비스 

시장이 ’14년 US$566억에서 ’18년 

US$1,270억으로 연평균 22.8% 증가할 

것으로 전망 

- ’15년 1분기, 아마존 클라우드서비스는 

전년동기비 49% 성장했으며, MS, 

Google, IBM, 세일즈포스 등 4개사   

보다 높은 이익을 실현 

- 가트너는 어플리케이션 개발, 배치  

컴퓨팅 등의 관점에서 클라우드 서비스 

기업을 아마존(4.68), 구글(3.60), 

MS(3.52), IBM(3.06), VMware(2.38) 등으로 평가 

○ 저비용, 신속성, 민첩성 등으로 아마존 클라우드 서비스(AWS, Amazon 

Web Service)를 선호 



 

 

5 
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- 낮은 컴퓨팅자원 이용료고객 증가컴퓨팅 자원 구입비 감소이용료   

할인 등의 선순환 체계(’06부터 현재까지 49차례 가격인하) 

- 아마존 CFO 브라인 올사브스키는 지난 7월 23일 투자자 컨퍼런스 콜에서 

“고객들이 AWS를 선호하는 주된 이유가 가격은 아니며, 신속성과 민첩성이 

AWS의 가장 큰 강점”이라고 강조 

 

 

 

 

 

 우유부터 청소서비스까지 생활에 필요한 모든 상품과 서비스를 제공 

○ ’18년 글로벌 소매시장은 US$28.3억이 되고, E-commerce가 차지하는 

비중은 ’14년 5.9%에서 ’18년 8.8%로 2.7%p 증가할 전망 

  

 

 

 

 

 

 

출처 : eMarketer, 2014.12 

○ 미국 소매시장에서 E-commerce는 15%를 차지하고 있으며, 아마존, 

월마트 등을 선호 

- ’15.1Q 미국 소매시장의 E-commerce 비중은 전년동기비 14.5% 증가한 

US$80,259백만으로 전체 소매액 US$1,151,196백만의 7%를 차지 

- PWC의 온라인 설문결과(미국소비자 1,011명, ’14.10월) 낮은 가격, 원하는 

상품 구비 등을 이유로 52%가 아마존을 가장 좋아하는 소매업체로 선정 

* 선호 Top5 : 아마존(52%), 월마트(41%), 타겟(29%), Khol’s(14%), 이베이(13%)  

[참고] AWS의 탄생 배경 

• AWS는 아마존의 여유 컴퓨팅 자원을 활용하여 발굴한 비즈니스 

• 블랙프라이데이와 사이버 먼데이 4일 동안 연매출의 20%를 달성. 이때   
서비스 중단으로 인한 손실을 방지하기 위해 대규모 서버를 구축했으나   
평상시에는 자원의 일부분만 사용되고 있었음. 이렇게 남는 자원을 외부에    
제공하자는 아이디어로 AWS가 탄생 
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아마존닷컴, 100년 기업을 꿈꾼다 

○ 아마존은 쉬운 결재와 반품, 박리다매, 고객차별화, 당일배송 등으로    

E-commerce시장의 독보적 존재로 성장 

- ’99년 특허를 획득한 1-Click은 한번 클릭으로 주문과 결제가 되며, 

구매자가 반품과 환불을 원할 때 배송상자에 적혀있는 주소로 발송만 하면 됨 

- 년간 인당 US$1,340를 지출하는 2천만명의 프라임 회원제를 운영. 프라임 

회원은 도서, 영화 등 무료 컨텐츠 스트리밍 서비스, 빠른 배송서비스, 

무제한 사진 저장 서비스 등의 혜택을 받음  

- ’15년 5월 프라임 회원과 US$35이상 구매고객 대상 당일 무료 배송    

서비스, ’15년 6월 230g 또는 US$10미만의 물품에 대해 4~8일 무료배송 

서비스 등 오프라인 매장 수준의 배송서비스 제공 

 회사의 ‘利’보다 소비자의 ‘利’를 지향 

○ ’10~’14년간 아마존 주가는 633%, 매출은 948% 증가한 반면 이익은 

106% 감소 

- ’14년말 기준으로 주가는 US$310.30로 10년 전 US$42.32대비 633%, 

매출액은 ’14년 US$88,988백만으로 ’05년 US$8,490백만에 비해 948% 증가 

- ’14년 US$241백만의 손실을 기록했으며, ’05~’14년 동안 매출대비 평균 

이익비중은 1.13%. 이익률이 가장 높았던 ’10년에는 3.37% 달성 

- ’15년 2분기 매출은 전년동기 대비 27%, 이익은 US$126백만 손실에서 

US$92백만 이익 실현으로, ’15.7.24일 기준 주가는 US$530.5으로 최고가 달성 

  <매출(’05~’14) 및 이익현황(’14년 2Q~’15년 2 Q)> 

 

출처 : Amazon Annual Report 
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아마존닷컴, 100년 기업을 꿈꾼다 

○ 고객지향 정책으로 브랜드 인지도 및 평판이 가장 높은 회사로 발돋움 

- MarketingCharts에 따르면, 브랜드 인지도 조사결과 ’13년, ’14년에       

이어 ’15년 상반기에도 아마존이 #1을 차지 

<Brand Buzz Rankings(’15년 상반기)> 

 

출처 : MarketingChart.com 

- 회사의 비전과 리더십, 재무상황, 제품 및 서비스, 작업환경, 사회적 책임,  

회사 신뢰 등 6가지 측면에서 회사 평판을 평가한 결과, ’13년, ’14년 아마존이 

1위를 차지했으나, ’15년은 wegmans food market에 이어 2위 

        <2015년 미국 내 기업 평판순위(’14년10월~12월, 2만 7,278명 설문)> 

 

출처 : 2015 Harris Poll RQ Summary Report, Feb. 2015 
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아마존닷컴, 100년 기업을 꿈꾼다 

2. 베조스(Bezos), 개인의 가치를 아마존에 심은 CEO다. 

 확고한 자기 확신과 삶에 대한 열정이 넘치는 ‘베조스’ 

○ 현실에 안주하지 않고 스스로 새로운 길을 개척 

- ’94년 존 쿼터만이 발간한 월간지 Matriz News의 ‘웹을 통해 전송된 바이트 

수가 ’93.1~’94.1월 사이에 2,057배 증가했다’는 것을 보고 ‘이런 환경에서는 

온라인 사업이 적합’하다고 생각 

- ‘80세에 삶을 되돌아 봤을 때 후회하지 않을 일을 하자’는 마음으로 월가의 

고연봉 직장을 사직하고 창업을 결심 

* 베조스의 후회 최소화 프레임워크 : 80세가 되어 인생을 뒤돌아 볼 때, 

하필 왜 보너스를 받는 그 시기에 사직서를 냈을까를 후회하지는 않을 

것이며, 인터넷이 세상을 바꿀 혁명적 사건인데 왜 뛰어들지 않았을까를 

후회할 것. 그렇다면 지금 무엇을 선택할 것인지는 아주 쉬운 문제임 

○ Fact를 현장에서 확인하고, 확신이 서는 순간 즉시 행동 

- ’00년 X-mas 시즌을 준비하는 중역회의에서 담당임원이 고객 전화 

대기시간을 1분 이하라고 대답. 베조스는 즉시 전화를 걸었고, 5분 후 

전화가 연결됨. 베조스는 담당임원을 무능한 거짓말쟁이라고 몰아세움 

- ’98년 여름, 페이지와 브린이 구글 초기 검색 엔진을 베조스에게 시연. 

구글이 홈페이지에 광고를 넣지 않은 ‘건강한 고집’에 감명을 받고 

개인적으로 구글에 투자하여 원조 투자가가 됨 

○ 꾸준히 배우며, 익힌 것을 회사 운영에 적극적으로 활용 

- ’98년 독일의 텔리부흐와 영국의 북페이지를 사들이면서, 고객중심, 절약정신, 

즉각실천, 주인의식, 인재발굴, 혁신 등 아마존 핵심가치를 정립 

- 인재발굴은 MS의 지정 면접관제를 벤치마킹. 즉 적합한 고참직원을 최종 

면접관으로 지정해 지원자와 마지막으로 이야기하고 채용을 결정 

- 스스로 주도권을 쥐고 괄목할 만한 성과를 내거나 위험을 감수하고 풍부한 

지략을 보여준 사람에게 시상하는 ‘Just Do It’상은 월마트를 벤치마킹 

- 코스트코 설립자 짐 시네걸의 “연회비를 내는 것은 한번 겪는 고통이지만 

고객이 매장으로 걸어 들어가 47인치 TV가 다른 곳보다 200달러 더 싼 

것을 볼 때마다 그 가치는 재인식 된다”라는 조언을 아마존의 프라임 

회원제로 실현 
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아마존닷컴, 100년 기업을 꿈꾼다 

 ‘고객이 회사를 만들고 운영해 준다’ 는 굳센 신념의 사나이 ‘베조스’  

○ 아마존 창립 초기부터 현재까지 ‘고객 최우선 정신’을 잃지 않음  

- ’99년 크리스마스 장난감 판매정책은 “아이나 부모가 아마존에서 제품을 

찾다가 실망하는 일이 없어야 한다”였음. 베조스는 “안 팔리면 내가 직접 

쓰레기 매립장에 갖다 나르면 되지 않나”라며 담당임원의 만류에도 1억 

2천만달러 투자. 결국 크리스마스 시즌 후 5천만달러의 장난감 재고가 

남았지만 고객은 장난감 품목에 대만족 

- ’00.6월 3주 동안 주가가 US$57에서 US$33으로 곤두박질. 베조스는 

직원에게 “주가가 30%올라갈 때 내가 30% 더 똑똑해지지 않는 것처럼, 30% 

떨어질 때 더 멍청해지지 않는다. 만약 아마존이 고객에게 초점을 맞춘다면, 

회사는 장기적으로 성장할 것”이라고 확언 

- ’07년 인기도서와 신간의 e-book 가격을 사전 조사없이 베조스의 직감  

으로 US$9.99에 책정. e-book 인기는 아마존에게 더 큰 시장 지배력을  

부여했고 아마존은 출판업계에 더 많은 할인을 요구했으며, 이는 고객 에게 

더 낮은 가격과 배송료 혜택 등으로 돌아 감 

○ 삼고초려로 회사에 필요한 인재를 얻고, 뛰어난 직원은 전적으로 신뢰 

- ’97년 월마트의 정보책임자 ‘달젤’이 수차례 거절했으나, 아마존 중역의 

끈질긴 노력과 베조스의 감동 방문 등을 통해 아마존으로 영입 

* 달젤이 월마트 사무실에서 짐을 챙기는 동안 그의 사무실에 서 있다가 

그를 문까지 데리고 나와 아마존으로 데려감 

- 은퇴한 월마트 유통 부사장 ‘지미 라이트’를 몇 달에 걸쳐 설득한 후   

아마존에 영입. ”뭐든지 처리할 수 있는 물류센터 설계”라는 업무를 

부여하고 지미 라이트가 물류센터 청사진을 보여주자 그 자리에서 US$3억 

투자를 결정 

- 베조스의 아이디어 탱크에서 연료를 끌어와 세상으로 나가 충실히 

아이디어를 집행하는 다수의 선임 임원 ‘제프봇(Jeff bots)’ 존재 

· Jeff bots : 베조스의 사업철학을 완전히 흡수, 자산의 세계관을 베조스에 

맞춰 빚고, 모든 일을 고객으로부터 시작해야 한다는 것을 지상 최고의 

명령이라도 되듯이 달달 외우고 실천하는 임원 
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아마존닷컴, 100년 기업을 꿈꾼다 

3. 아마존, Everything & High technology company가 
될 것이다. 

 On/Off 경계를 허물고, ‘Everything Store’를 뛰어넘는 회사가 될 것 

○ 배송방식, 배송시간 등을 획기적으로 개선하여 Offline을 뛰어넘는 온라인 

소매업체로 발전할 것 

- 식료품 배달 서비스인 ‘Amazon Fresh’와 고객이 특정 지역에서 제품을 

수령할 수 있게 한 ‘Amazon Locker’를 넘어 ‘Drive-through’서비스를 위해 

건물 및 관련 사업계획 제출(’15.7.27, 텔레그래프) 

- 오프라인 매장 배달 서비스처럼 소비자에게 상품을 전달하는 유통의  마지막 

단계를 잘 통제하기 위해 드론 등을 활용한 자체 운송시스템 확보에 

지속적으로 투자 

* ’15.7.28 배송용 드론을 위해 NASA에 60~120m 상공을 시속 111km   

이상으로 비행할 수 있는 고속 드론 특별비행구역을 지정해달라고 요청 

- 현재 10개국의 온라인 소매 웹사이트를 더 많은 국가로 확장하고, 모든 물건을 

모든 나라에 파는 기업이 될 것을 목표로 노력 

* ’15.7.20, 인도 이코노믹타임스는 아마존이 무료배송을 포함한 회원제   

서비스, 동영상컨텐츠 서비스 등을 위해 인도 온라인 쇼핑몰시장에 

US$50억을 투자할 것이라고 발표  

○ 상품과 서비스를 끝없이 확장하여 생활에 필요한 모든 것을 판매하는 

회사를 목표 

- 천만 가지가 넘는 상품과 시리얼/기저귀/물티슈 등 자체브랜드 확장, 홈서비스 

등 생활에 필요한 모든 것으로 Item 확장 

- 디지털 컨텐츠, AWS 등 아마존 기존 상품 활용성 제고를 위해 킨들, 파이어폰, 

파이어TV, 아마존 대시, 아마존 에코 등으로 디지털 기기를 확대 

* Amazon Echo : 영화 아이언맨의 ‘자비스’처럼 사람의 음성을 인식하여, 

상품주문, 음악 스트리밍, 빠른 길 찾기, 조명제어 등을 수행하는 장치  

 다섯살 때 관심을 갖게 된 우주, 죽을 고비도 있었지만 ‘한걸음 씩 

맹렬하게’ 앞으로 나가는 베조스의 우주여행 
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아마존닷컴, 100년 기업을 꿈꾼다 

○ 우주에 대한 꿈을 키우고, 조금씩 그 꿈을 실현하는 베조스 

- 어린 시절 NASA를 보고 우주에 대한 관심을 갖기 시작했으며, 닷컴버블로   

아마존이 어렵던 ’00.9월 우주관련 기업인 ‘Blue Origin’을 설립  

- 고교시절 베조스와 같은 학교를 나온 졸업생 대표는 “베조스는 우주에서   

사람이 살 수 있는 또 다른 행성을 찾고 우주선으로 이동해 인류를 구원하는 

꿈을 꿨다”라고 언급 

- ’03년 우주개발에 적합한 지역을 물색하던 중, 헬리콥터 꼬리가 나무에 

부딪히는 사고가 발생했지만, 우주에 대한 꿈은 더욱 커짐 

* 헬리콥터 사고 당시 베조스는 ‘이렇게 바보같이 죽는구나’라는 생각만   

들었다고 회상 

- ’05년 텍사스 밴 혼 지역에 35만 5천평의 땅을 구입하고 우주 공항을 

건설하겠다고 발표  

- ’13.3월 NASA는 베조스의 개인비용으로 ’60~’70년대 아폴로 우주선을 쏘아 

올린 새턴 5호 로켓에 장착돼 있던 엔진 F-1의 잔해 2개를 깊이 4.8㎞ 

심해에서 인양 

○ ‘그라다팀 페로시테르(Gradatim Ferociter, 한 걸음씩 맹렬하게)’ 모토를 

가진 ‘블루 오리진(Blue Origin)’을 통해 우주여행을 가시화 

- 블루 오리진은 재사용이 가능한 유인 우주선 개발을 목표로 엔진, 연료장치 

등 다양한 연구를 진행 

- ’14.9월 블루 오리진은 ULA와 ’16년부터 로켓엔진 테스트, ’19년에는   로켓 

발사 등을 추진하는 계약을 체결 

* ULA(United Launch Alliance) : 군수업체 록히드 마틴과 항공기 제조업체 

보잉이 세운 합작회사로 미국의 모든 군사위성 발사를 책임지고 있음 

- ’15.5월 수소연료 로켓을 사용하는 '뉴 셰퍼드'(*)가 지상 100km 지점까지 

비행한 뒤 캡슐이 분리됐고 캡슐은 낙하산을 펴고 무사히 귀환 

* 미 최초의 우주비행사 앨런 셰퍼드의 업적을 기리기 위해 ‘뉴 셰퍼드’로 명명 

- ’14.9월 NASA는 우주인을 국제우주정거장(ISS) 등에 실어다 주는 ‘우주   

택시’ 사업자로 보잉사와 스페이스X를 선정했으며 블루 오리진은 탈락 

* ’15.5월 스페이스X(테슬라의 엘런 머스크가 설립)는 미 공군과 ’30년 까지 

US$700억 계약을 체결 
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4. 시사점 

 단기적인 이익보다 지속적이고 장기적인 성장을 위해 ‘고객지향’이라는 

기본가치를 일관되게 유지 

○ ’00년 6월 리만 브라더스의 애널리스트 수리아의 부정적 보고서로 

아마존의 주가가 20%이상 하락  

- ‘아마존 사채의 신용등급이 악화되고 있다’를 필두로 8개월간 ‘지나치게 높은 

수준의 무능력함’ 등의 신랄한 보고서를 발표 

- 베조스는 TV 출연, 신문, 잡지 인터뷰를 통해 수리아가 틀렸다고 설득 하면서, 

아마존은 ‘고객이 원하는 것으로부터 시작한다’는 것을 재차 다짐 

○ 책, 전자책 리더기 ‘킨들’, 클라우드 서비스 등 아마존 상품의 가격은 

회사의 이윤이 아니라 고객 관점에서 책정 

- 단기적으로 손실이 발생할 수 있으나, 그 상품이 형성한 플랫폼으로 인해  

결국 지속가능한 이익을 창출   

 기존 서비스를 효율화하고 최적화하고, 관점을 전환하면서 신규 비즈 

니스 창출 

○ 인터넷 서점을 온라인 마켓플레이스와 E-commerce로 발전시키고, 

비수기 때 남는 여유 자원을 활용하여 클라우드 서비스를 개시 

○ 출판업계에 대한 강한 지배력으로 E-book시장을 만들고, 킨들, 킨들 

파이어와 같은 디지털 기기를 출시  

 단기적인 이익보다 인류가 기억할 가치 실현을 통해 세계인이 존경하는 

지속가능한 기업으로 자리매김하기 위해, 새로운 시각으로 업무를 점검

할 필요 

“관점의 차이는 IQ 80점의 차이에 준한다” 

선구적인 컴퓨터 과학자 앨런케이 
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