B5158       $2,000대의 자동차                                        19-04-09
애청자들께서는 $2,000 대의 신형 차를 믿으실 수가 있습니까?  최근에 제네바의 자동차 쇼에 인도산 신차 나노 (Nano)모델이 선을 보였습니다. 이 저가 자동차를 검토한 결과 전 세계가 놀라고 있다고 비즈니스윅지가 보도를 했습니다. 인도의 타타 (Tata)사가 개발하여 선보인 나노는 혁명적인 창의력을 발휘하여 개발을 했는데  이 신차개발의 방법에 대단한 관심이 집중되고 있고 했습니다. 기술의 혁신은 아니지만, 경영혁신이 반영되어 있기 때문에 경영혁신의 측면에서 나노차에 대한 산학 (産學)의 관심이 집중되고 있는 것입니다.


우선 나노의 개발은 “원가 풀러스”라는 개념을 완전히 탈퇴했습니다. 지금까지 모든 상품의 가격 산출은  “원가 플러스 이윤”의 방법을 사용했습니다. 저도 칼럼을 통해서 원가 플러스 방법이 만능은 아니라고 주장을 했습니다만 타타사는 나노 모델의 개발에 있어서 판매가격의 목표치를 정해 놓고 그 가격에 맞도록 생산 단계를 맞춘 것입니다. 거의 10억 명에 가까운 인도 인구 중 5,000만 내지 1억 명은  자동차를 구매할 능력이 없다는 점에 착안한 타타사의 회장인 라탄 타타 (Ratan Tata)씨는 $2,500의 시판 가격을 기술진에게 제시하고 그 가격에 맞는 자동차를 개발하라는 지시를 내렸습니다. 타의 경쟁을 불능케 하는 소위 블루오션 경영정책을 과감히 실천한 것입니다.

$1,000대의 모터사이클에 통행을 의존해온 인구 층은 현대의 자동차들이 갖추고 있는 각종 럭셔리 기능보다 저가 자동차를 원했습니다. 마치 휴대전화에서 모든 럭셔리 기능을 빼고 전화를 받고 걸 수 있는 기능만을 갖춘 전화기를 시판하여 큰 성공을 한 노키아 처럼 타타사도 최소한의 필수기능만을 갖춘 자동차를 개발한 것입니다. 인도의 도시는 교통 체증 때문에 주행 속도가 평균 시속 10마일에 불과함을 인식하여 타타사는 불필요하게 휘발유를 많이 소비하는 엔진 대신에 소형 엔진을 개발하여 나노 모델에 장착했습니다. “가격 마이너스 역산” 방식의 개발철학이 낳은 결정이었습니다.
사실 모든 소비자가 다 원하는 것은 아니지만, 기본기능만을 갖춘 낮은  가격으로 

구매할 상품을 원하는 소비자들을 외면해서는 안 될 것입니다. 저도 스마트 폰을 사용하고 있지만, 그 전화기  기능의 반도 시용하지 못하고 있습니다.  최소의 기본 기능만을 갖춘 자동차는  시기와 시장에 적절한 상품임에 틀림이 없습니다. 나노의 개발을 진행하는 동안 소비자를 항상 염두에 두고 상세한 단계를 거친 지동차가 나노 모델입니다.

타타사는 공급체인과의 업무제휴도 혁신 했습니다. 공급업자들이  제공하는 부품을 현존 상태로 조달을 받지 않고 공급업자들을 선정하여 한자리에 모여서 “발주자 대 공급자”의 관계를 지양해서 동업자 관계를 맺었습니다. 공급자들도 기존 부품을 완전히 떠나서 타타사의 가격기준에 준할 새로운 부품을 개발하도록 했습니다.  타타사와 동업관계를 맺은  부품회사들은 세계1-2위인 독일의 보쉬 (Bosch)와 미국의  델파이 (Delphi)도 포함되어 있다고 합니다. 그뿐만 아니고 마치 이케아 (IKEA) 가구처럼 현지에서 자동차를 손쉽게 조립할 수 있도록 했습니다. 그리하여 대형 조립 공장을 제거했거나 새로 건설할 필요도 없어졌습니다. 


타타사는 아마도 나노를 인도 안에서는 성공적인 판매를 할 것이지만 지나친 가업확장욕망으로 고전을 면하기 어려울 것이라는 전망도 나오고 있습니다. 그들은 230억 달러를 들여서 포드사로부터 재구와 (Juguar)모델과 랜드 로버 (Land Rover)를 인수했습니다. 그런 인수활동에 과도한 부채를 안게 된 점이 타타사에 대한 기우를 자아내기도 합니다만 나노 모델만은 혁신적인 신종 자동차로 주목을 받을 것으로 전문가들은 전망하고 있습니다. 벤틀리 모델처럼 20만 달러를 초과하는 자동차 모델이 있는 가하면 나노 모델 처럼 2000달러 선에서 시판되는 자동차가 있기 때문에 이 세상은 재미 있고  예측할 수 없는  인간 심리가 지배하는 세계인 것 같습니다.  끝

