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        COSTCO는 세계적으로 확장해 가는 대형 할인소매 체인입니다. 세계에서 제일 대형 기업이라는 Wal-Mart의 자회사인 SAM's Club보다 상품의 가격이 싸지 않습니다. 그렇지만 치열한 경쟁을 벌리고 있는 할인 소매체인 시장의 50%를 점유하고 있고 이 점유율은 높아지면 높아졌지 둔화될 기미는 없습니다. 세계적으로 대형 할인 소매 시장은 연간 700억 달러의 규모인데 할인이라고 해서 저질의 상품을 파는 것이 아닙니다. 비교적 고급 주류를 포함해서 다른 할인점보다 약간 고급 상품을 취급하고 있습니다. 

        COSTCO는 제임즈 시네갈이라는 사람이 20년 전에 설립을 한 회사로서 급속도로 성장을 하고 있으며 시네갈씨는 지금도 COSTCO를 진두지휘를 하고 있습니다. COSTCO에는 사장 전용 회장실이나 사장실이 없습니다. 넓게 열린 공간에 칸막이도 없는 곳을 사무실로 쓰고 있습니다. 시네갈씨가 사용하는 집기는 다 20전 이상 된 고물이며 간부용 화장실이나 식당도 따로 없습니다. 전화를 받는 비서도 없습니다, 걸려오는 모든 전화는 시네갈씨 자신이 받습니다. “우리 회사는 저 비용 회사입니다. 우리가 고급 물건을 사용하면서 저 가격회사를 자처한다면 약간의 위선이 있는 것 아닙니까?” 시네갈씨는 이렇게 말합니다. 

        COSTCO는 청설 당시부터 저 비용 전략을 세웠으며 고급집기, 영업사원, 배달업무, 과다한 재고 등을 없앴습니다. 그리하여 절약된 비용을 낮은 상품가격에 반영해 왔습니다. 시네갈씨는 받아 오는 상품은 최고 12%만의 마진으로 팔고 자사 상품은 14%를 초과하지 않는 마진으로 판매한다는 정책을 철저히 지키고 있습니다. 수년 전에 Calvin Klein 회사가 청바지의 도매가격을 7 달러 할인해주겠다고 제안해 왔습니다. 시네갈씨는 종전처럼 바지 한 개당 29.99전을 받고 개당 7달러의 이익을 늘릴 수도 있었겠으나 그는 그 7달러를 그대로 소매가격에 반영하여 바지 한 개당 22.99전으로 낮추었습니다. 시네갈씨는 소비자들을 조금이라도 속이는 듯 하는 행동은 절대로 하지 않는다고 부사장이 말했습니다. 

        시네갈씨는 임금을 주는데 있어서도 인색하거나 일자리가 아쉬운 사람들을 부당하게 이용하지도 않습니다. “우리는 좋은 사람들을 채용하고 그들에게 좋은 직장을 제공하며 후한 임금을 줍니다.” 라고 시네갈씨는 말합니다. 이런 마음과 정책으로 COSTCO를 경영한 덕분에 업소의 수량은 경쟁사에 비하여 적으면서도 이익은 그들보다 크게 앞지르고 있습니다. 예를 들면 SAM's Club보다 COSTCO는 상점 당 판매고를 배 이상 올리고 있습니다. 규모가 크다고 좋은 기업이 아닙니다. 우리가 COSTCO로부터 배울 점은 정직과 고객위주의 사업정신을 갖고 위로부터 가격을 절약하여 한푼이라도 고객에게 적게 받고 좋은 상품을 팔면 소비자들이 알아서 회사를 키워준다는 점이라고 하겠습니다. 저도 COSTCO의 단골입니다만 그들은 저를 한번도 실망시키지 않았습니다. 

        어느 기업체이든지 최고 경영자의 인격은 그 기업에의 문화를 형성합니다. 최고 경영자가 절대적으로 정직을 실천할 때 기업 전체는 정직한 기업이 될 것입니다. 고객의 만족보다 고객의 감동을 지향하는 기업의 문화는 오늘날 성장과 발전을 꾀하는 모든 기업이 새롭게 다져야 할 마음가짐입니다. 고금을 막론하고 정직, 검약, 겸손은 진실한 성공의 밑거름이라고 하겠습니다. 끝
