
해외 진출 단계별 전략과 성공 요인

Reddal Micro-MBA Seminar

서울, 2024년 11월 21일

© Reddal Inc. 본 자료는 Reddal 내부 자료로 제작되었으며, 외부 유출을 제한함.

REDDAL ACADEMY



시스템화된 신시장 진출 전략은 성공 확률을 높일 수 있는 핵심 요소임 – 이를 위한 단계별 준비가
필요함
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시장 확장 및 신시장 진출 전략 수립을 위한 주요 단계

• 해외진출
필요성 인식

• 해외진출 관련
요구 사항 확인

• 인력 및 관련
프로세스 개선

• 신시장 및
시장 확장
방법 이해

• 각 분야 별 시장 및 경쟁 환경 분석

• 제품/서비스 적합성 평가 및 현지화
요구사항 정의

• 운영 모델(자사 자원, 에이전트, 
유통채널, 온라인) 및 시장별 전략
실행 준비 상태 평가

• 전략적
우선순위
설정

• 타겟 시장 및
KPI 정의

• 로드맵 및 세부 실행
계획 개발

• 거버넌스 정의

• 실행 모델의 적용

• 필요에 따라 추적, 
전략 조정 및 개입

오늘의 발표 범위

0 ~ 24 개월 3 ~ 12 개월 3 ~ 12 개월
(지속)



많은 한국 기업들은 국내 고객의 공급업체 역할에 안주하며 악순환에 갇혀 있음 - 선순환으로
전환하기 위해서는 국제화가 필요함
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악순환 대 선순환

악순환
(국내 대기업에 집중한 OEM의 함정)

협상력
저하

선순환
(국제적으로 경쟁력 있는 기술 및 제품,

해외 확장에 집중)

“대기업과 일하는 것은 중소기업에
탄탄한 기술력을 제공합니다.”

- 컨설팅 회사 이사

이익 감소

중소기업의

대기업 의존

투자와 인재 유치
불가능, 사기 저하

경쟁력 상실

대기업 또는 국내
고객 중심의 운영

가격 압박

“가격 압박은
불가피하며 직접적인
가격 인하 요청에서
비롯됩니다.”

- 정부 기관 대표

경쟁 우위 강화, 
시장 위치, 투자

능력 및 인재
유치

신규 고객 확보, 
추가 확장

시장/경쟁
기반의 운영

자원 배분
최적화

제품/서비스 차별화
증가

협상력 증가

가격 프리미엄
확보 및 이익

유지

선순환으로의 전환은 글로벌 마인드를 겸비한 경영 능력, 경쟁력 있는 인재 풀,
글로벌 시장에 대한 네트워크와 통찰력을 통해 실현 가능

“국내 시장이 제한적이므로 고객
기반을 글로벌로 다양화하는 것이
성장의 핵심입니다.”

- IT 중소기업 CEO



체계적인 전략 및 시장 이해에 기반한 신시장 진출이 성공할 수 있음
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요약 – 전략의 성공 요소

해외진출 필요성 확인 및 전사적
전략과의 일치

해외시장의 가치창출 기회 파악
및 현지고객 (customer) 및
소비자 (consumer) 이해

새로운 결과에 기반한 전략의
유연한 실행 및 전략 개선

•매출 성장과 신규 고객 확보 등 명확한 해외 진출 목적이 설정되었을 때, 다음 전략 방향을 구체화할 수
있음

•현재 진행 중인 다른 전략과 전사적 방향의 일치를 통해 시너지를 극대화할 수 있음

설명주요 성공 요소

•다양한 시장의 최신 정보를 습득하고, 주요 고객을 타겟팅할 수 있는 지역 및 포지셔닝을 파악하는 것이
중요함

•지역 및 고객/소비자 세그먼트 우선순위를 통해 리소스를 최적화하고, 제한된 시간과 비용 내에서
수익성을 달성하는 것이 중요함

•새로운 니즈(예, 지속가능성 및 ESG)에 대한 대응 및 관련 가치 창출 파악이 필요함

•진출 초기 데이터에 기반하여 전략적 가설을 정교화하고 유연하게 실행 전략을 개선함으로써, 시장에
최적화된 운영을 도모할 필요가 있음

•시장 변화에 따라 지속적으로 관찰하고, 전략적 요소의 업데이트가 필요한지 검토해야 함



Agenda
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제 1장. 해외진출 필요성 확인
제2장.가치창출기회파악및현지고객     /소비자이해 

제 2장. 가치창출 기회 파악 및 현지 고객/소비자 이해
제3장.전략의유연한실행및개선    

제 3장. 전략의 유연한 실행 및 개선
클로징및주요시사점   

클로징 및 주요 시사점
질의응답(QA)

질의응답 (Q&A)
추가정보및방법론   

추가 정보 및 방법론



해외 시장 진출은 매출 증가와 이익 증대를 비롯한 여러 이점을 제공하지만, 먼저 기업의 구체적인
목표가 설정되어야 함
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해외 시장 진출의 이점

매출 증대

수익성 개선

규모의 경제

국내 시장에 대한
의존도 감소

새로운 지식과 경험

글로벌 경쟁력 확보

국내 경쟁력 확보

•해외 시장 진출로 고객 기반을 확대하고 전 세계의 수요를 활용할 수 있음

•판매 규모를 늘리며 간접비를 낮추고 수익을 높일 수 있음
•시장에 따라 제품 포지셔닝 및 마진을 최적화 할 수 있음

•더 큰 시장 기반이 있으면 자원을 최대한 활용할 수 있는 규모로 생산할 수 있음

•시장 다각화로 기업은 단일 시장에 의존함으로 인한 리스크를 낮출 수 있음 (예, 한 시장에 제한된 경기 침체)
•이는 계절적인 제품 사용 및 시장 변동성을 완화하여 보다 안정적인 생산 일정과 판매 성과를 달성할 수 있게 함

•해외 시장은 국내에서도 성공할 수 있는 새로운 아이디어, 접근 방식 및 마케팅 기법을 제공함

•기업이 해외 시장에서 축적한 경험 및 고객 사례들은 글로벌 시장에서 회사의 경쟁력을 유지하는 데 도움이 될 수 있음

•기업이 글로벌 시장에서 성공하면, 국내 시장에서 발생할 수 있는 해외 경쟁자에 대비한 강점을 확보할 수 있다



해외 시장 진출에 있어 단순 세일즈 접근 방식이 비교적 쉬워 보일 수 있으나, 이를 장기적으로
고수하는 것은 현실적으로 어려우며, 진출 전략을 새롭게 개발해야 함
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단순 “세일즈” 접근 방식과 체계적인 진입 전략의 차이

“세일즈” 접근 방식 체계적인 진입 전략

타임라인 단기 실행 장기(예: 3년에서 5년)

타겟 시장 체계적인 선택 없음 시장/판매 잠재력 분석을 기반으로 한 선택

주요 목표 즉각적 판매 지속적인 시장 지위 구축

투입 자원 즉각적인 판매를 얻을 수 있을 만큼만 투입 장기적으로 시장 지위를 확보하기 위해 필요한 만큼 투입

진입 모드 선택 불가 가장 적합한 모드 선택

신제품 개발 국내 시장에 기반함 국내 및 해외 시장 모두에 적합

제품 조정
국내 제품의 의무적 개조(법적/기술적 요구 사항을
충족하기 위해)

국내 제품을 외국 바이어의 선호도, 수입 및 사용 조건에 맞게
조정

채널 통제하려는 노력 없음 시장 목표/목표를 지원하기 위한 통제 노력

가격
특정 판매 상황에 대한 일부 임시 조정과 함께 국내 전체
비용에 따라 결정

수요, 경쟁, 목표 및 기타 마케팅 정책과 비용에 따라 결정

프로모션 주로 개인 판매에 국한되거나 중개인에게 맡겨짐
광고, 세일즈 프로모션, 개인 판매의 조합을 통해 시장 목표를
달성

제품이나 목표 시장에 대한 진입 전략이 포함된 시장 공략 시스템이
없는 경우, 회사는 단지 “세일즈” 방식만을 갖추고 있음.Source: Franklin R. Root, Entry strategies for international markets (2008).



Agenda
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제1장.해외진출필요성확인  

제 1장. 해외진출 필요성 확인

제 2장. 가치창출 기회 파악 및 현지 고객/소비자 이해
제3장.전략의유연한실행및개선    

제 3장. 전략의 유연한 실행 및 개선
클로징및주요시사점   

클로징 및 주요 시사점
질의응답(QA)

질의응답 (Q&A)
추가정보및방법론   

추가 정보 및 방법론
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각 시장 진출의 재무적 및 전략적 영향은 현지 고객/소비자 포착 가능성에 따라 결정되며, 시장 진출
여부를 판단하는 핵심 요소임
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현지 시장 기회 파악 및 고객 프로파일링

주요 목적 정보의 출처필요 정보

시장 규모, 성장 가능성

가치 사슬 내 주요 이해관계자와
그들 간의 관계

고객/소비자의 구체적인 니즈 및
현재 고충 사항

고객/소비자의 가격 민감도 및
지불 의향

특정 시장에서의 가치 창출 및
포착 가능성 이해

최대 가치 창출을 위한 필수
요구사항 및 조건 파악

고객/소비자 인터뷰

데스크 리서치 (시장 보고서 등)

전문가 인터뷰

• 회사 내부의 선호도가 아닌, 고객 및
소비자의 니즈와 시장의 가능성에 기반한
해외 시장 진출 전략이 성공의 핵심임

• 각 시장의 재무적 영향을 고려하여, 정형화된
평가 기준에 따라 시장 진입 여부를
결정해야함



해외 시장에서의 성공을 위해서는 현재 시장 분석 뿐 아니라 고객/소비자의 변하는 니즈에 대응할 수
있는 능력까지 고려해야 함
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해외시장 가치창출 – 단계별 접근법

전반적 시장, 지역 및 포지셔닝
파악

수익 가능성 평가 및 세부
목표 설정

고객/소비자의 새로운
니즈에 대한 대응



매출 가능성은 제품뿐만 아니라 시장의 현재 규모, 경쟁 구도, 성숙도 등 외부 요소에 크게 영향을
받으므로, 구체적인 시장 확보 역량에 대한 평가가 필요함
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Step 1. 전반적 시장, 지역 및 포지셔닝 파악 (1/2)

전반적 시장 평가 영역

•산업 세그먼트, 유통 채널 등의
전반적인 시장 분석을 위한 기본
평가영역 선택
•케이스 및 데이터 사용여부에 따라
다수의 평가영역을 선택할 수 있음

시장 매력도 평가 영역

•시장 매력도 평가영역 수립
•일반적으로 3~5개의 영역을
사용하는 것이 가장 바람직함

시장 확보 역량 평가 영역

•시장별 자사 기대 역량 평가영역
수립

예시

•산업군
•채널
•제품 (카테고리)
•고객 세그먼트/그룹

예시

•자사 잠재 시장 점유율
•시장 규모
•성장률
•경쟁 구도에서의 이점
•수익성

예시

•노하우
•제품 적합성
•시장 수용도
•판매 범위
•서비스 역량



이 중 시장 매력도와 확보 역량 분석은 정량화하여 여러 지역 간 비교가 가능함
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Step 1. 전반적 시장, 지역 및 포지셔닝 파악 (2/2)

• 시장별 매력도 영역은 동일한 척도 (0-3)와 평가 기준을 사용함
• 어떤 세그먼트, 유통 채널 또는 상품이 시장에서 가장 매력적인지 보기 위해, 평가 척도를 총

시장 성장치에 연동하는 것은 좋은 방법임
• 전체 시장 매력도 계산 시, 각 영역별 다른 가중치를 사용할 수 있음

• 시장 확보 역량에 관련한 각 영역을 동일한 수치 척도(0-3)로 측정 및 평가 수준에 대한
명확한 설명을 제공함

• 이와 같은 방법으로 진행 시 각 지역의 담당 관리자가 동일한 분석 방법으로 진출 가능
역랑을 이해 할수 있음

• 전체 진출 가능 역량 분석 시 각 영역에 다른 가중치를 사용할 수 있음

시장 매력도 분석 영역 시장 확보 역량 분석 영역

카테고리 평가 예시 카테고리 평가 예시

잠재적 시장
점유율

• 대체적으로, 시장 점유율이 낮을수록 잠재적 성장률이 높음
• 시장 점유율 >20% → 잠재적 성장 가능성 낮음
• 시장 점유율 0-5% → 잠재적 성장 가능성 높음

노하우 • 산업 분야 또는 채널 요구사항 및 비즈니스 방식의 대한 이해도
• 식별된 고객 수 (소수, 다수, 대다수) 및 현재 비즈니스 상황

규모 • 산업 분야별 시장 점유율
• 0-5% → 틈새 시장
• >15% → 대형 시장

상품의 적합성 • 제품의 기술 및 상업적 적합성

성장 • 총 시장 성장률과 비교
• 연평균 성장률이 시장보다 낮은경우 → 낮은 성장 가능성
• 연평균 성장률이 시장 성장의 2-3배인 경우 → 높은 성장 가능성

시장 수용도 • 브랜드 인지도
• 전반적 평판 및 신뢰도
• 레퍼런스

경쟁 우호도 • 경쟁 업체 역량과 진출 가능성 평가 – 자사 역량 평가와 동일한 평가
척도를 활용하여 경쟁 업체의 성과를 분석함

판매 범위 • 현재 영업 자원으로 고객 접근과 고객 요구사항 충족 역량 (기존 고객
및 신규 고객 고려)

수익성 • 양적 데이터가 없을 경우, 낮음, 중간, 만족함, 높음과 같은 질적 평가
지표를 사용함

서비스 역량 • 현재 서비스 자원과 역량으로 고객 서비스 요구사항을 충족할수 있는
능력



가치 창출 규모를 파악한 후, 제한된 시간과 비용 내에서 달성 가능한 재무 목표를 수립하고, 성장
모니터링을 위한 KPI를 설정함
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Step 2. 수익 가능성 평가 및 세부 목표 설정

1 목표에 대한 세부 분석 수준 정의

• 분석은 고객 수준에서 수행할 수 있으나, 이 경우 고객을 서로 다른
차원(세그먼트, 채널 및 제품 범주 등)으로 분류해야 합계치를 정확하게
파악할 수 있음

• 고객 수준에서 분석을 수행하는 것은 다소 부담이 되는 작업이지만, 
반면에 성장이 실제로 어디에서 오는지 보여줄 수 있는 유일한 방법임

2 세부 수준을 위한 목표 설정

• 좋은 접근법은 총 잠재력 수치와 적중률을 먼저 명확히 밝히는 것. 
적중률은 실제 얼마나 높은 비율로 잠재력 수치를 달성할 수 있을지를
예상하는 수치임

• 이후, 실제 목표치는 잠재 * 적중률로 정의함
• 기존 높은 수준 목표와 실제 목표치를 비교하고 필요한 경우 조정

3 차원에 따른 기업 성장 분석 완료

• 선택된 차원(세그먼트, 채널, 제품 범주)에 따라 최종 목표를 성장
사다리 형태로 표시

1 2

3

Excel에서 세부 성장 분야를
분석 및 요약함.

PPT로 재정적 영향 및
결론을 제시함.



고객과 소비자의 니즈는 일반적으로 고정적이지 않으므로, 지속적으로 변화하는 요구사항을
검토하고 대응할 수 있어야 시장 점유율을 유지하고 성장할 수 있음
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Step 3. 새로운 니즈에 대한 대응 – 예) 지속가능성

지속가능성

주요 글로벌 니즈 예시

디지털 트랜스포메이션 및 AI

공급망 안정 및 지역화

NON-EXHAUSTIVE

Source: European Commission, RE100, LG Chem, Reddal analysis. 

지역별 정책 및 규제에 관련된 니즈

EU Green Deal 산업계획

유럽

탄소중립산업법 (NZIA)

핵심원자재법 (CRMA)

탄소국경조정제도 (CBAM)

배터리 규정

인플레이션감축법 (IRA)

미국

청정경쟁법 (CCA)

글로벌

RE100

대응책

• 기존 제품의 매력 요소인 품질과
가격뿐만 아니라 탄소 감축 요소의
중요성도 증가하고 있음

• 지역과 산업별로 차별화된 지속
가능 솔루션을 제공하는 것이
고객의 니즈를 충족시키는
효과적인 방법이 될 수 있음

제품의 탄소 감축 및 고객의 탄소
감축 프로세스 지원

https://taxation-customs.ec.europa.eu/carbon-border-adjustment-mechanism_en#:~:text=The%20EU's%20Carbon%20Border%20Adjustment,production%20in%20non%2DEU%20countries.
https://www.there100.org/


잠재고객 연락처를 찾고 논의로 이어가는 것은 확률 게임과 같으며, 많은 양의 cold-calling 이 종종
필요함
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예시 1 (B2B) – 인공위성 업체 잠재고객 cold-calling

DISGUISED CLIENT CASE

전체 연락처 인터뷰 진행 거절

농업 – A 타입 1395
1

(0.07%)
10

농업 – B 타입 3176
19

(0.60%)
23

F&B 1327
1

(0.08%)
8

수산업 1992
6

(0.30%)
4

정부단체 308
6

(1.95%)
9

보험 83
9

(10.8%)
-

잠재고객 식별 및 이메일과 링크드인을
이용한 cold-calling

•대량 이메일은 응답률이 매우 낮을 수
있지만, Apollo같은 서비스를 사용해
메시지를 자동화할 수 있음

•링크드인은 신뢰할 수 있는 프로필이
있다면 보통 더 좋은 결과를 얻을 수
있지만, 메시지를 보내는 작업이
번거로울 수 있음



고객의 주요 요구사항을 파악하고 상업적 논의로 이어질 수 있도록 하는 표준 설문지를 활용한 고객
인터뷰는 프로세스 확장을 위해 필수적임
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예시 1 (B2B) – 표준화된 가이드/설문지를 사용하여 수행된 고객 인터뷰

DISGUISED CLIENT CASE

여러 직원들이 따를 수 있는 구체적이고
포괄적인 인터뷰 가이드를 개발하는 것이
중요하며, 이 구조를 사용하여 잠재고객과의
논의를 이끌고 답변을 기록해야 함. 이를 통해
현재 고객 요구에 대한 가설을 검증하고, 
판매의 다음 단계로 부드럽게 논의를 유도할
수 있음.



마지막 단계는 인터뷰 결과를 통해 가설을 검증하고 전략적 시사점을 도출하는 것임; 이에 따라
명확하게 잠재고객을 타겟팅할 수 있어야 함
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예시 1 (B2B) – 잠재고객 인터뷰 결과 및 전략적 시사점

DISGUISED CLIENT CASE

“우리는 막대한 현장 데이터가 필요없이 신뢰할 수 있는 검증된 데이터가
필요함. [...] 제품 1, 2, 3은 항상 모니터링이 필요며, 현재의 현장 툴, 팀, 
데이터 분석 프로세스 등과의 통합을 통해 최대한 빨리 최적화되기를 원함.”

B사 공급망 관리자

식별된 고객 니즈 및 고충사항(N = 19) 예시 인용문 시사점

종합적 결과

• 많은 고객이 실시간 데이터를 요구함에 따라 시간
해상도를 해결해야 할 필요가 있으며, 외부 공급자의
데이터를 내부 SW/통찰력 생성과 결합하는 방안을
고려해야 함

농업 상품

• 자금 삭감이 보편화되었으며, 이전 협업에서 얻은
이점이 불분명하므로 가격에 민감함

• 현재 우리의 SW 정확도는 많은 고객에게 충분하지
않으며, 이를 개선할 수 있는지 여부를 묻는 경우가
많음

F&B

• 대규모 글로벌 기업을 포함한 F&B 업체는 대규모로
접근 가능한 현장 데이터가 없으며, 파일럿
프로젝트에서 충분한 현장 데이터를 수집하는 것은
기능 개발에 주요 과제가 될 수 있음

종자

• 종자 회사 운영과 농민 참여 모두에서 다양한 기능이
필요하며, 특히 Parameter A 모니터링과 지속
가능성 관련 측정이 중요함

• 높은 정확도와 데이터 통합이 해결해야 할 주요
과제임

17

4

3

16

11

11

6

2

Parameter A 모니터링

지속 가능성 이니셔티브

Parameter B 모니터링

고급 통찰력 제공 가능성

데이터 획득 비용

데이터의 전반적인 신뢰성과 정확성

대규모 데이터셋 통합의 복잡성

데이터 관련 규제 및 보안 문제 준수

“인도와 같은 원격 지역에서는 현장 데이터를 쉽게 구할 수 없음. […] 우리
조직에서 글로벌로 약 30-40명이 X사 데이터를 사용 중이며, 높은 정확도의
데이터가 필요하지만, 이전의 데이터 파트너들이 이를 완전히 제공하지 못해
내부적으로 자체 분석 파이프라인을 개발 중임.”

A사 데이터 분석가
일반적
니즈 및
요구사항

데이터
관련 고충

“우리는 다양한 데이터 운영자와 파일럿 프로젝트를 수행했으며, 일부는 잘
수행됨. 협력에는 개방적이지만, 데이터 소유와 보안 문제를 우리가 관리하길
원함.”

D사 스카우팅 및 라이센스 관리자

“우리의 최우선 과제는 고객에게 데이터를 전달하는 것임. 파트너십을 통해
우리는 좋은 기술적 기능(예: API)뿐만 아니라 우수한 고객 서비스를 개발하는
것도 중요시함.”

E사 IT 및 디지털 전략 글로벌 책임자

“이 제품은 특히 배출량 모니터링에서 우리회사 ESG 전략의 미래일 수 있음. 
하지만 데이터 획득과 파트너사들의 프라이버시 침해 문제 때문에 이사회에서
저항이 있음.”

C사 CSR 및 지속 가능성 책임자



B2C 제품 진출의 경우, 국가 뿐 아니라 도시별 소비자 구매행동 검토도 중요할 수 있음; 특히,
개도국 도시 중산층의 구매력이 선진국과 유사한 경우가 발견됨
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예시 2 (B2C) – F&B 업체 중남미 지역 성장성 검토

DISGUISED CLIENT CASE

Source: Tellusant. 

0% 1% 2% 3% 4% 5% 6% 7% 8% 9% 10%

Sao Paulo, BRA

Belo Horizonte, BRA

Mexico City, MEX

Monterrey, MEX

Guadalajara, MEX

Buenos Aires, ARG

Santiago, CHL

Rio de Janeiro, BRA

Bogota, COL

Lima, PER

중산층 성장률 2003 – 2023

라틴 아메리카 10대 도시

City middle class cagrCountry GDP / capita cagr

국가별 1인당 소득 변동률
2015년 기준 PPP, 2023

Honduras

Nicaragua

Ecuador

El Salvador

Guatemala

Peru

Colombia

Costa Rica

Mexico

Panama

Managua

San Salvador

Guatemala City

Puebla

San Jose

Panama City

San Pedro Sula

Guayaquil

Cali

Heredia

Mexico City

Arequipa

Cuenca

Medellin

Alajuela

Guadalajara

Quito

Lima

Bogota

Monterrey

0 3,000 6,000 9,000 12,000 15,000 18,000 21,000 24,000 27,000



타겟 소비자 분포는 국가 내 지역별로 차이가 있을 수 있으므로, 이를 파악하고 이에 맞는 전략을
수립하는 것이 중요함
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예시 3 (B2C) – 주요 소비자 분포 지역 파악시 사용 데이터

DISGUISED CLIENT CASE

Source: Tellusant. 

예를 들어, 주류 소비재를 구매할 여력이 있고 관심이 있을 수 있는 18-
34세 연령층은…

…고급 제품에 관심이 있는 고소득층의 고연령 소비자들과는 지역적으로
차이가 있음.



지리적 조건과 경쟁사의 존재 여부도 주요 고려 사항이 될 수 있음
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예시 4 (B2B/B2C) – 주요 소비자 분포 지역 파악시 사용 데이터

DISGUISED CLIENT CASE

Source: Tellusant, Reddal analysis. 

30 17000
X

초고소득 개인 수
(단위: 천명)

자사 딜러 경쟁사 B 딜러

경쟁사 A 딜러 자사 상위 매출 딜러

Type A 보트 판매 수 (2021) 권장 진출 지역

                            
               

    

    

    

    

    

    

  

      

   

   

      

   

   
   

   

    

   

    

   

   
  

  

   

    

   

   

    

   

    

  

   

    

  

144

1558

Miami

Dallas

Austin

Houston

Charleston

Brunswick
1700

1400

600

1600

100

500

100

166691274

1756

2836

1076

3500

Los Angeles

2400

San Francisco

6200

2300

Chicago

Canada: 4700

텍사스와 걸프 해안 지역은
새로운 딜러 확보의 우선
순위임.

체서피크 만 지역에
딜러의 존재를
강화할 필요가 있음.

Great Lakes 
지역은 추가 딜러
잠재력을 가지고
있음.

Lake of the 
Ozarks.

Great Salt Lake

Table Rock Lake.

서부 해안 지역의
딜러 네트워크를
강화할 필요가 있음. 카리브해 섬 지역은

이미 잘 커버되어
있음.
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제1장.해외진출필요성확인  

제 1장. 해외진출 필요성 확인
제2장.가치창출기회파악및현지고객     /소비자이해 

제 2장. 가치창출 기회 파악 및 현지 고객/소비자 이해

제 3장. 전략의 유연한 실행 및 개선
클로징및주요시사점   

클로징 및 주요 시사점
질의응답(QA)

질의응답 (Q&A)
추가정보및방법론   

추가 정보 및 방법론

© Reddal Inc. 본 자료는 Reddal 내부 자료로 제작되었으며, 외부 유출을 제한함.



전략 실행 방안은 구체적인 행동 요소로 나누고 특성에 따라 분류하여 수행함
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목표에 도달하기 위한 액션플랜
전략적 이니셔티브

시장 분석/연구
브랜드 구축 및

마케팅
조직개발

(자원, 역량)
영업 실행: 

신규 고객 확보
영업 실행: 

기존 고객관리

ActionAction
실행방안 및
*3A 측정

기준

ActionAction
실행방안 및
*3A 측정

기준

ActionAction
실행방안 및
*3A 측정

기준

ActionAction
실행방안 및
*3A 측정

기준

ActionAction
실행방안 및
*3A 측정

기준

이니셔티브를 가속화, 피벗(Pivot) 또는 폐기하기 위한 지속적인 후속 조치 실행

*3A: Auditable (측정 및 교정 가능한), Accessible (접근 가능한), Actionable (실행 가능한)

ActionActionAction주요 실행
방안

주요 실행방안을 작은 단위로 나눈 후,
여러 범주에 맞게 분류.

해당 페이지에 제시된 범주는 예제일 뿐,
담당자가 직접 범주를 만들 수 있음.



재무 계획은 연간 예산 책정 프로세스 이전 또는 동시에 수행되어야 함

© Reddal Inc. 본 자료는 Reddal 내부 자료로 제작되었으며, 외부 유출을 제한함. 23

재무 계획 프로세스

인력계획 수립 손익계산서(P&L) 작성

성장에 필요한 새로운 자원의 양을
정의하고, 단기 및 장기 인원 확충
계획을 수립함.

인력 계획을 수립한 후, 조직이
장단기적으로 어떻게 발전할 것인지를
밝혀 줘야 함.

계획 기간 동안 손익계산서를
작성하고, 시장진출 전략이 실현될 수
있도록 공식 예산에 맞춰 계산서를
조정해야 함. 따라서 연간 예산 책정
프로세스 이전에 또는 동시에
시장진출 재무 계획을 수립하는 것이
좋음.



시장진출전략 후속 조치는 반복적인 프로세스가 요구됨

© Reddal Inc. 본 자료는 Reddal 내부 자료로 제작되었으며, 외부 유출을 제한함. 24

후속 조치 및 시정 조치 실행

1. 목표 설정

2. 결과 보고

3. 내부 검토 세션

4. 이니셔티브의
가속화, 종료 또는

지속

1. 목표 설정

• 전략적 과제를 위한 정량적 KPI를 설정함 예를 들어 연간 KPI와 같은 장기 목표를
설정한 다음 이를 보고 주기에 따라 업데이트되는 단기 목표로 세분화할 수 있음

• 다양한 작업에 대한 일정과 담당자를 검토하고 그들에 대한 목표를 설정함

2. 결과 보고

• 각 주기마다 정량적 및 정성적 성과를 보고함: 정량적 성과는 실제 정량적 KPI이고
정성적 성과는 작업 진행 상황임

• 작업은 간단한 traffic-light 차트로 추적할 수 있음

3. 내부 검토 세션

• 기업 경영진뿐만 아니라 국가/세일즈 조직 내의 인원들과도 함께 검토 세션을 준비함

4. 이니셔티브의 가속화, 종료 또는 지속

• 검토 회의의 논의를 바탕으로 과제와 행동을 가속화할지 종료할지 지속할지 결정하고
필요 시 새로운 과제를 시작함



해외 시장 진입 방법을 단순 분류하면 직간접 수출, 전문 지식과 아이디어의 이전, 직접 투자 및
전략적 제휴 방식으로 나눌 수 있음

© Reddal Inc. 본 자료는 Reddal 내부 자료로 제작되었으며, 외부 유출을 제한함. 25

해외 시장 진입 방식에 대한 구조도

생산자

상인 또는 대리인과
같은 중개인

상인 또는 대리인과
같은 중개인

전문 지식 및
아이디어 이전

• 프랜차이징
• 라이센싱

직접 투자
• 판매 자회사
•제조 자회사
• 합작투자(Joint 
Venture)

전략적 제휴

고객

간접 수출

간접 수출

직접 수출

국경

출처: Brassington and Pettit, Principle of marketing (2000).



수익, 리스크 및 생산원 간의 최적의 균형을 찾는 것은 올바른 진입 모드를 선택하는 데 매우 중요함
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진입 방식 정의 및 장단점(1/2)

진입방식 정의 장점 단점

직접 수출 • 타겟 시장의 고객에게 직접 판매
• 고객은 수입업체, 도매업체, 유통업체 및 개인 소비자

• 가격 및 브랜드 관리
• 모든 고객 관계에 대한 소유권의 직접적인

피드백
• 내부적으로 현지 시장 지식 축적

• 자원 투자, 시장 조사, 브랜드 개발 등에서
초기 비용이 높음(간접 수출 대비)

• 현지 니즈를 수용하기 위해 필요한 맞춤형
전략 필요

• 쿼터 및 관세와 같은 무역 장벽으로 인한
수익성 감소

간접 수출 • 중개업자를 통해 대상 시장의 고객에게 간접적으로 판매
• 중개업자의 대표적인 예:무역 회사, 수출 상인, 구매 사무소

• 위험 및 비용을 최소화하는 안전한 시장 진입
• 현지 중개인의 시장 진출로 인한 판매 기회

증가
• 필요한 경우 최소화된 비용으로 쉽게 시장

철수

• 중개업자에 대한 높은 의존도로 인해 가격 및
브랜드 통제력이 부족함

• 장기적인 시장 점유율을 높이기에 적합하지
않음

• 중개인에 대한 수수료 지급으로 인한 마진
감소

직접 투자 • 타겟 시장에 생산 설비 구축
• 직접 투자의 대표적인 예: 새로운 공장을 건설, 합작 기업 설립,

기존 생산 시설 인수

• 본국에 비해 저렴한 노동력으로 인한 생산
비용 절감 가능

• 현지 니즈를 충족하기 위한 생산 유연성 및
맞춤화 기능 향상

• 기술 발전을 위한 새로운 R&D 기회

• 생산을 위한 신뢰할 수 있는 현지 공급업체
파악

• 생산 관리를 위한 현지 규정 준수
• 생산 중단에 따른 높은 비용으로 인한 어려운

출구 전략

출처: www.tradeready.ca, Reddal analysis.

http://www.tradeready.ca/


라이센스, 프랜차이즈 및 전략적 제휴는 점점 일반화되고 있는시장 진입의 대체 방법을 제공함
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진입 방식 정의 및 장단점(1/2)

진입방식 정의 장점 단점

라이센싱 • 국내기업(라이센서)이 기술용역을 동반하여 무형자산을
외국기업(허가자)에게 공유하는 계약상의 약정

• 무형자산의 예는 특허, 영업 비밀, 노하우, 상표 등이 있음.
• 라이센싱의 주요요인은 토지권, 성능 요구사항, 분쟁의 해결이

있음.
• 라이센싱의 대안은 수출, 주식 투자 또는 이 둘의 혼합방식이

있음.

• 수입 장벽 회피(관세 또는 쿼터) • 라이센서의 마케팅 계획 및 프로그램에 대한
통제력 부족

• 라이센스 계약 이전, 도중 및 이후에 라이센스
계약자가 영업 비밀을 공개하거나 부당하게
사용하는 행위

• 산업 재산법, 독점 금지법, 기술 통제 시스템

프랜차이징 • 회사(프랜차이즈)가 독립적인 회사 또는 개인(프랜차이즈)에
대한 재산권뿐만 아니라 비즈니스 시스템에 대한 라이센스를
부여하는 라이센스 형태

• 프랜차이징의 예는 패스트푸드 레스토랑, 렌터카, 건설, 
청량음료, 호텔 및 모텔, 부동산 등이 있음.

• 프랜차이징의 주요 요인은 프랜차이즈 가맹점의 규정된 정책
및 절차 준수 여부를 들 수 있음.

• 로열티 및 기타 보상과 같은 다양한 수수료
지불

• 미국 기업들의 시장 지배로 인해 일부
산업에서의 치열한 경쟁

전략적 제휴 • 두 개 이상의 주체가 전략적 목표를 달성하기 위해 협력하는
경우

• 목표에 따라 기업과 공급업체, 고객 또는 경쟁업체 간에 단기, 
중기, 장기적 제휴관계를 맺을 수 있음.

• 현지 파트너가 제공하는 시장에 대한 지식 및
경험 사용

• 파트너 간 리스크를 공유하고 각 회사의
잠재적 손실에 대한 노출을 줄임

• 협력업체 간 충돌 위험
• 미래의 현지 또는 국제 시장 경쟁자 생성

출처: www.tradeready.ca, www.global.vic.gov.au, Reddal analysis.

http://www.tradeready.ca/
http://www.global.vic.gov.au/


단순 가중치 매트릭스을 사용하여 각 진입 방법의 다양한 측면을 비교 및 시장 진입 전략에 대한
정보에 입각한 결정을 내릴 수 있음
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진입 방법 비교표

투자 세일즈 비용 이익 공헌도 시장 점유율 가역성 통제가능정도 리스크 기타 요소

가중치

간접 수출

직접 수출

라이센싱

프랜차이징

전략적 제휴

기타 계약 협정

신설

인수

합작 투자

Mixed

출처: Franklin R. Root, Entry strategies for international markets (2008).

TEMPLATE
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제1장.해외진출필요성확인  

제 1장. 해외진출 필요성 확인
제2장.가치창출기회파악및현지고객     /소비자이해 

제 2장. 가치창출 기회 파악 및 현지 고객/소비자 이해
제3장.전략의유연한실행및개선    

제 3장. 전략의 유연한 실행 및 개선

클로징 및 주요 시사점
질의응답(QA)

질의응답 (Q&A)
추가정보및방법론   

추가 정보 및 방법론



해외 시장 진출은 직감에 의존하지 않고 데이터와 구조화된 프로세스를 활용한 접근이 필요하며, 
내부 인력뿐만 아니라 역량 있는 외부 전문가의 확보도 중요함
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경험에 기반한 해외시장 진입 팁

출처: Staffan Canback (Tellusant) thought.

해야 할 것 (What to do) 피해야 할 것 (What to avoid)

Cross-functional 팀 구성 가치 사슬의 모든 부분(특히 세일즈 및 전략 전문가)의
지식 및 자문이 필요함. 지역 세일즈 조직에만
의존하지 말 것.

마케팅에만 의존 마케팅 담당자는 소비자만을 중점적으로 보는 경향이
있으며, 시장 규모 분석에 어려움을 가질 수 있음. 
소비자에 국한되지 않은 전체적인 시장 관점을
유지하는 것이 중요함.

외부 전문가를 초기에
참여시킬 것

오늘날 회사는 내부 자원만으로 충분하지 않으며, 
외부 컨설턴트, 은행가, 변호사 등 지원인력의
퀄리티가 성공을 좌우함.

잘못된 분석 지표 사용 GDP는 기회에 대해 거의 말하지 않음. 가구 소득이나
소비 지출이 더 나은 지표일 수 있음. 평균값만을
분석하지 않고, 실제 고객 및 소비자 규모를 파악해야
함 (예, 구매 능력이 있는 소비자 및 고객 수).

구조화된 프로세스를
사용하여 국가 내 시장 방문
수행

최소 일주일간 현지 방문이 필요함; 도시, 소도시, 농촌
지역을 포함해 소비자 및 고객(도매상, 디스트리뷰터, 
소매상)을 대상으로 인터뷰가 요구됨.

다국적 기업 경쟁자만 검토 대개 강력한 지역 경쟁자가 글로벌 기업보다 현지
기회를 더 잘 이해함.

사실에 기반한 방식으로
작업

가장 데이터 수집이 어려운 지역도 찾아보면 활용할 수
있는 데이터가 있음. 시장 조사, 거시경제 데이터, 
소비자 데이터 등을 구매, 분석한 후 시장 방문을
진행해야 함.

너무 빠르게 진입 시장 진입 계획은 현실적으로 순차화되어야 함. 좋은
아이디어라도 기초가 부족하면 실패가 가능함.

최고 경영진의 지원 확보 경영진의 지원 없이 아무 일도 일어날 수 없음. 
프로젝트 시작 전에 예산 확보가 중요함.

직감에 의존 기회가 아직 포착되지 않았다면, 어려운 과제이기
때문임. 기존의 경험은 노력을 이끄는 데 유용하지
않을 수 있으며, 오직 사실에 기반한 의사결정만이
의미를 가짐.
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제1장.해외진출필요성확인  

제 1장. 해외진출 필요성 확인
제2장.가치창출기회파악및현지고객     /소비자이해 

제 2장. 가치창출 기회 파악 및 현지 고객/소비자 이해
제3장.전략의유연한실행및개선    

제 3장. 전략의 유연한 실행 및 개선
클로징및주요시사점   

클로징 및 주요 시사점

질의응답 (Q&A)
추가정보및방법론   

추가 정보 및 방법론
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Working together for successful 
growth!
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제1장.해외진출필요성확인  

제 1장. 해외진출 필요성 확인
제2장.가치창출기회파악및현지고객     /소비자이해 

제 2장. 가치창출 기회 파악 및 현지 고객/소비자 이해
제3장.전략의유연한실행및개선    

제 3장. 전략의 유연한 실행 및 개선
클로징및주요시사점   

클로징 및 주요 시사점
질의응답(QA)

질의응답 (Q&A)

추가 정보 및 방법론

부록 1. M&A를 통한 시장 진출
부록2.유용한전략수립및실행툴     

부록 2. 유용한 전략 수립 및 실행 툴
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성장을 위해서는 기존 사업과 M&A를 통해 투하자본수익률(ROIC)과 자본비용의 갭을 확장시켜야
함

인수 합병에서 가치 창출에 대한 고려 사항

투하자본수익률
(ROIC)

매출 성장

운영현금흐름

자본비용

가치

EBIT

투하자본 (IC)

투자자금 합계액

시너지를 포함한
수익성

교차 판매 시너지를
포함한 매출 성장

ROIC 창출

현금 흐름 창출

인수 자금 조달, 
부채/자본 비율

인수를 통한 순가치
창출
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M&A 및 기타 구조 조정을 통해 유기적 성장 이상의 가치 창출 방법을 제공함

소유권 및 영향 능력에 따른 협업 구조

운
영

에
영

향
을

미
칠

수
있

는
능

력

단일 제품 라이선스

운영 제휴를 통한 소수
지분 보유

소수 재무 지분

합작법인

사업부를 합작법인으로
합병

인수

합병

지분 소유 및 위험 분담 정도

높음

낮음 높음

낮음

없음
없음

없음
공유

공유
공유

공유
공유

소유
소유

지분:
리소스:

공유
없음

가맹업

독점 공급 및 유통 계약

전략적 아웃소싱

연구개발/조달 부문
파트너십

독점 라이선스

공동 입찰

공동 브랜딩/공동
프로모션
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1,000 1,000

400
300

100

인수기업의 가치를 높이기 위해서는 성과 향상 및 시너지가 지불한 프리미엄을 초과해야 함

인수 평가 원칙

독립적 가치 평가

성과 개선 가치

프리미엄

시장 가치

매도자는 보통 프리미엄을 요구하기 때문에 가치 창출을
위해서는 매수자에 의한 상당한 성과 개선이 필요함.

성과 향상 정도는 매수자의 시너지
달성 능력에 따라 결정됨.

1,300

인수기업에게
창출되는 가치

지불한 금액획득한 가치

1,400

인용: Koller, Value: the four cornerstones of corporate finance.
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해외기업 인수합병을 추진할 경우 법률, 문화, 비즈니스 방식에 차이가 있음을 인지해야 함

Cross-border M&A 프로세스

M&A 전략 수립 M&A 대상 선정
주요 타겟 기업의
가치 창출 메커니즘
평가

실사 수행거래 체결 시작
통합 목표 설정 및
통합 계획 수립

거래 확정 통합 실행
실현된 시너지 효과
평가 및 운영 계획
수립

거래 전 거래 후거래 실행

해외기업 M&A를 통한 신시장 진출

거래 전 고려 사항

기존 및 신규 경영진

인수 후 통합

기타 측면

• M&A 프로세스를 시작하기 전 법률, 회계 기준, 문화, 사업 방식, 정치적 안정성 등에서 발생할 수 있는 차이점을 파악해야 함

• 기존 경영진의 역할을 초기 단계에서 이해하고 신규 경영진이 어떤 가치를 창출할 수 있는지 파악하는 것이 중요함
• 일부 국가에서는 기존 고객 네트워크가 중요하거나, 경영진이 정부 기관과 중요한 관계를 가지고 있는 경우도 있기 때문에 경영진 교체에 신중을 가해야 함

• 인수합병 후 통합 프로세스는 문화적 차이의 영향을 많이 받을 수 있음
• 계획 실행에 장시간이 소요되는 국가에서 지나치게 빠른 통합을 진행할 경우 비즈니스에 부정적인 영향을 미칠 수 있음

• 정치적 위험, 시장 안정성, 환율 위험 및 국가 전체에 영향을 미치는 기타 위험을 포함한 국가의 거시적 상황도 고려해야 함
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인수합병은 거래 전 (pre-deal), 거래 실행, 인수합병 후 통합(PMI) 활동의 절차를 따름

인수합병 과정의 주요 업무 및 결과물

목표 비유기적 확장을 통한
전략 설정

가장 매력적인 인수
대상 회사 식별

주요 인수 대상의 총
가치 창출 잠재력 이해

인수 대상의 인수 가능
여부 확인

이전 단계에서 설정한
가정 검증

거래 실행 시너지를 달성하기
위한 통합 계획 수립

통합 계획 구현 결과 및 시사점/추가
개선점 파악

업무 •현재 비즈니스 대비
전략적 요구 사항 및
미비점 평가
•인수를 통해 해당
미비점을 어디서
어떻게 보완할 수
있는지 결정

•시너지의 잠재적 원천
파악
•비슷한 사례 조사
•특정 후보 평가 및
우선순위 지정
•벤치마크 거래의
EBITDA 배수를
사용하여 예비
가치평가 수행

•시너지 효과 평가 및
상세한 DCF 가치
평가 수행
•현재 현금 흐름, 
시너지 효과 및 통합
비용 정량화
•합병 후 예상 재무
지표 수립
•"Outside-in" 
방식으로 예비 가치
평가 수행
•기타 가치평가 수행
•주요 인수 대상의 총
가치 창출 잠재력
이해 분석
•통합 구조가 가치에
미치는 영향 파악

•매도자의 가치를
평가하고 매도자의
상황 이해
•사회적/통제적 이슈를
파악하고 시나리오별
리스크 분석
•다른 이해관계자 파악
및 입찰 전략 평가
•적절한 가격 범위
설정

•핵심 가치 동인 및
위험 식별
•실사 요청 목록을
결정하고 절차 및 팀
구성에 합의
•현장 방문 실시
•답변 검토 및 정리
•가치 및 거래 구조에
미치는 시사점 평가
•잠재적인 통합 문제
파악
•입찰서 수정
•자금 조달/확보

•협상 진행
•이사회 승인 및
공정성 의견 청취
•경영권 변경(법적
종결)

•통합 팀 헌장, 팀
킥오프

•고객 및 공급업체
관리
•인사 및 문화적 적응
관리
•조직 및 지휘 체계
명확화
•통합 계획 확정/승인
•재무 후속 조치 및
위험 완화 절차 진행

•통합 팀 계획의 실행
및 후속 조치
•재무 및 운영 목표에
대한 후속 조치
•필요에 따른 시정
조치
•프로세스 및 시스템
테스트
•일상적 비즈니스로
전환

결과물 다양한 사업 분야, 
지역 및 가치 사슬
단계에서의 M&A 목표

가장 매력적인 인수
대상 식별 결과, 사례
연구, 결론

시너지 가치 창출
잠재력이 포함된
상세한 DCF 평가서

의향서 실사 보고서 및 정교한
DCF 가치 평가서

주식매매계약 (SPA) 통합 계획(내용) 및
단계별 타임라인

합병 후 통합 감사

팀 구조 경영진 경영진, 애널리스트 재무 애널리스트, 
경영진

경영진 전담팀: 재무
애널리스트, 분야
전문가

경영진 통합 프로그램 매니저, 
경영진, 주요 업무
담당자

통합 프로그램 매니저, 
경영진, 주요 업무
담당자, 그 외 서포트
스태프

전담팀, 재무
애널리스트

기간 반복적, 지속적 1-2개월 1-2 개월 경우에 따라 다름 1-4주 경우에 따라 다름 1개월 경우에 따라 다름 1개월

M&A 전략 수립 M&A 대상 선정
주요 타겟의 가치 창출
메커니즘 평가

실사 수행거래 체결 시작
통합 목표 설정 및 통합
계획 수립

거래 확정 통합 실행
시너지 효과 평가 및
운영 계획 수립

거래 전 (Pre-deal) 거래 후 (PMI)거래 실행
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인수합병 과정에서 매도자 및 매수자 측 활동 및 자문 사항

인수 합병 과정의 세부 절차와 다양한 고문(법률, 재무, 전략 등)의 참여는 경우에 따라 다를 수 있음

매도자
측(매도자
주도
프로세스)

• 매각 결정 및 거래 준비
• 자문사(투자 은행, 전략 자문사, 컨설턴트) 선택
• 예상되는 거래 방식 판단(자산 또는 주식 거래)
• 거래에 초대할 잠재적 매수자 파악 및 접근(매수자 주도의

거래가 아닌 경우)
• 잠재적 거래 당사자와의 비공식 대화는 보통 관련 투자은행에

의뢰하여 진행됨

• 티저(개요) 및 정보 각서 준비(보통 투자 은행 및 법률 고문의
협조 하 진행) 

• 데이터 룸 구성 및 색인 설정(보통 투자 은행 또는 법무법인의
협조 하 진행)

• 해당되는 경우 매도자 실사(고문 및 컨설턴트)를 진행
• 기밀 유지 계약서 작성
• 정보 각서 및 데이터 룸 색인 공개
• 해당되는 경우, 매도자 실사 보고서 공개
• 질문을 검토하고 가능한 범위 내에서 답변 제공
• 주식매매계약서(SPA) 초안 및 전체 공개 일정 제공

• 매수자와 합의한 모든 거래종결 후 확약 준수
• 인수 대금 수령 및 확인서 전달
• 이전 계약 효력 발생

매수자 측

• 비즈니스 목표 검토 - 인수 결정
• 자문사 선택(투자 은행, 전략 고문, 컨설턴트)
• 잠재적 인수 대상 파악 및 접근( 매도자 주도의 거래가 아닌

경우)
• 잠재적 거래 당사자와의 비공식 대화는 보통 관련 투자은행에

의뢰하여 진행됨

• 기밀 유지 계약서에 서명티저 및 정보 각서 검토
• 실사팀 구성(내부 M&A/ 사업 개발 부서/ 고문)
• 예정된 실사에 대한 중요 기준 결정( 매수자가 매도자에게

요청 목록을 제출할 수 있음)
• 자문사가 실사 결과 보고서 작성
• 인수합병의향서 제출
• 미해결 이슈에 대한 설명 요청(질문 제출 및 문서 요청)
• 최종 입찰 여부 결정

• 계약 종결 후 확약 준수와 관련하여 매도자와 협의
• 거래 종결에 필요한 법적 및 규제 관련 서류 제출
• 최종 인수구조 수립
• 인수 대금 지급
• 양도 계약 효력 발생
• 구조조정 및 통합 조치 진행
• 진술 보증 및 면책에 대한 제한 기간 확인

거래 전 거래 후거래 실행
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인수합병 측면에서, 서유럽 기업은 중동, 북아프리카 지역과 러시아/CIS 지역에 비해 위험 요소가
적은 편임

위험 요소 요약 – 유럽 중동 아프리카

고위험

중간 위험

저위험

국가 거래 전 고려 사항 기존 및 신규 경영진 인수 후 통합 기타

독일 • 중소기업 회계 시스템의 차이점 • 기술 기업의 경우 핵심 직원을
유지하는 것이 매우 중요함

• 구조조정에서 노동조합과 근로자 위원회의
강력한 역할

• 경제 발전은 수출 역량에 달려 있음

이탈리아 • 연금 구조는 기업 가치에 큰 영향을
미칠 수 있음

• 중소기업 회계 시스템의 차이점

• 현지 리더십 및 언어 능력이 중요함 • 구조조정에서 노동조합과 근로자 위원회의
강력한 역할

• 북부와 남부 지역 간 문화적으로 큰 차이를 보임

중동 및 북아프리카 • 정치 및 경제적 안정성 확인
• 국가 관계 고려
• 무역 장벽 검토

• 계층적, 관계 지향적 비즈니스
• 이슬람 은행 규정 준수 필요

• 기존 관계 유지
• 문화적 측면에 신중하게 접근해야 함

• 문화적 차이에 대한 대응이 필요
• 외화 사용 가능 여부와 외환 리스크를 고려해야 함

러시아 및
독립국가연합(CIS) 

• 실사 시 데이터 접근성 및 활용수준
고려

• 열악한 지적재산권 보호

• 다른 서방 국가들에 비해 개인적
친분관계가 중요시 됨

• 현지 중간 관리인과의 신뢰 구축 및
커뮤니케이션에서의 어려움

• 당국의 불리한 규제 시행으로 인한 리스크 존재
• 업무 프로세스 최적화에 대한 의지가

상대적으로 부족함

• 낙후된 자본 시장
• 인프라 부족 문제가 미래 성장을 제한 할 수 있음

NON-EXHAUSTIVE
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통상적으로 아시아 국가에서의 인수 후 통합과정(PMI)은 약 1~3년간 장시간 진행됨

위험 요소 요약 – 아시아

NON-EXHAUSTIVE

국가 거래 전 고려 사항 기존 및 신규 경영진 인수 후 통합 기타

중국 • 현지 배경 조사
• 실사 시 부패, 세금 및 노동 문제 파악

필수

• 경영진의 능력은
전적으로 ’꽌시’문화(중국의 개인 인맥
문화)에 달려 있음

• 1~2명으로 집중된 권한 부여

• 목표는 반드시 야심적이어야 하지만 변화는
인내심을 갖고 추진해야 함

• 현지인이 서양 정책에 대한 이해가 매우
제한적임

• 거래 성사에서 정부와의 '꽌시'가 매우 중요
• 최고 경영진은 보통 모든 '꽌시'에 속해 있으므로, 

이들을 회사에 계속해서 유지하기 위한 노력이
필요함

• 예상치 못한 변화(정부 정책 또는 기타 공식적으로
알려지지 않은 문제)에 항상 대비해야 함

베트남 • 실사 절차에 각별한 주의를 요함
• 부채 상환 일정 확인
• 과거 법적 기록 및 환경 규정 준수

확인

• 가부장적 경영, 불확실성 회피는
베트남 기업의 전형적인 특성이므로
1~2년 이내에 기업 문화를 바꾸려는
시도는 피해야 함

• 인재 손실 가능성이 높음

• 인내심은 필수 덕목
• 정부와의 관계 유지의 중요성
• 규제 변화에 대비해야 함
• 일반적으로 인재 유지(retention)가 어려움

• 혼란스러운 규제 시스템(법률 기관마다 인수합병
활동에 대해 서로 다른 해석과 기준을 적용함)

• 부동산 및 건설 분야에서 부패 및 관료주의가
발견됨

• 인수 합병 거래 전 공개되는 데이터가 매우
제한적임

말레이시아 • 재무 정보 검토
• 인수대상 기업에 대한 적절한 평가
• 세금 구조 평가

• 일반적으로 이사들은 고객과 좋은
관계를 가지고 있음

• 이사진이 '기밀' 정보를 가지고 있는
경우가 종종 있음

• 부미푸트라(Bumiputra) 기업들과의
제휴를 통해 얻을 수 있는 잠재적
이점들이 존재

• 근로자를 보호하는 강력한 노동법
• 중국계 민족의 노동 생산성 높음
• 전반적으로 낮은 급여
• 변화에 적응하기를 꺼리는 경영진
• 비협조적인 직원

• 원주민 소유 부미푸트라(Bumiputera) 기업을 위한
특별 혜택 존재

• 특정 산업을 제외하고 외국 투자자의 인수에 대한
제한이 적은 편

• 1,000만 링깃 이상 인수 시 사전 승인 필요

고위험

중간 위험

저위험



Agenda
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제1장.해외진출필요성확인  

제 1장. 해외진출 필요성 확인
제2장.가치창출기회파악및현지고객     /소비자이해 

제 2장. 가치창출 기회 파악 및 현지 고객/소비자 이해
제3장.전략의유연한실행및개선    

제 3장. 전략의 유연한 실행 및 개선
클로징및주요시사점   

클로징 및 주요 시사점
질의응답(QA)

질의응답 (Q&A)
추가정보및방법론   

추가 정보 및 방법론
부록1. MA를통한시장진출   

부록 1. M&A를 통한 시장 진출

부록 2. 유용한 전략 수립 및 실행 툴



성공적인 해외 시장 진입을 위해 조직은 자체 역량과 목표 시장 상황에 대한 평가를 수행하고 그에
따라 계획을 세워야 함
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해외 시장 진입 평가 및 계획의 핵심 요소

1. 해외 시장 진입
잠재력 평가

2. 해외 시장 진출
계획 개발

3. 목표 시장 식별
4. 해외 마케팅 계획
개발

5. 해외 시장 진입
모드 개발

6. 물품 배송 및 대금
수금

7. 법률적 측면의 이해

•해외 시장 진출을 위한
비즈니스 준비 상태
확인

•해외 시장 진출 잠재력
평가

•수출 계획 준비 •대상 국가 선정 과정 및
기준

•해외 "마케팅 믹스“

•마케팅 계획 수립

•가격 책정 전략 및 가격
정의

•홍보 전략과 방법론 정의

•해외 시장 진입 모드 및
전략 개요

•시장 진입 모드 결정에
영향을 미치는 요인

•엔트리 모드 비교

•제품 배송을 위한
다양한 운송 모드

•대금 수금 방법

•판매 계약서 작성

• IP 보호



20% 20% 20% 20% 20% 100%

세그먼트 1 1 3 3 3 2 2,4

세그먼트 2 1 2 3 1 2 1,8

세그먼트 3 1 1 3 3 1 1,8

세그먼트 4 2 0 0 2 2 1,2

세그먼트 5 0 0 0 2 1 0,6

관련 영역별 자사의 시장 확보 능력을 분석해야 함
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X 회사의 다양한 세그먼트에서의 시장 확보 능력

3 자사 최강점

0 자사 최약점

핵심 세그먼트

지속적인 성장

초기 성장 기회

주요 경쟁사나 조직 내 다른
국가/영업 부서와 비교하여
자사의 시장 확보 능력 및
평가 기준을 명확히 정의하는
것이 중요함.

명료한 결론 도출을 하기 위해서는 불필요하게 많은
영역을 추가하지 않도록 주의해야 함.

숫자 대신 Harvey Ball을 사용하여 시장 확보
능력을 평가할 수도 있으나, 많은 영역과
세그먼트를 다룰 때는 숫자가 더 편리함. 전체
분석을 마친 후 중점을 둘 세그먼트에는 다른
색상으로 표시할 수 있음.

영역별 각기 다른
가중치(weight)를 부여할 수
있음.

TEMPLATE



경쟁 환경에 대한 전체 현황을 제공함
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경쟁사 실적 개요(20ii-20XX)

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

시장 점유율
(전체 시장의 %, 20XX)

매출 성장
(%, 20ii-20XX)

경쟁사 A

경쟁사 B

경쟁사 E

경쟁사 C

자사

경쟁사 D
경쟁사 F

시장 성장
(20ii-20XX):

32%

원의 크기는 20XX년의 매출 규모를 나타냄.

결론

• <일부 경쟁사가 시장보다 빠르게

성장할 수 있었던 이유는?>

• <우리에게 시사하는 바는?>

참고: 그래프는 가상의 수치를 기반으로 작성됨.

과거 수치를 활용함. 

TEMPLATE



주유소 및 부동산 기업은 업스트림 및 다운스트림 기업과 파트너십을 체결하여 충전 벨류체인에서 입지를 강화함

경쟁업체와 벨류체인 파트너사의 의도를 파악하기 위해 벨류체인 구조를 도식화함
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중국의 전기차 충전 인프라 벨류체인에서 다양한 시장 참여자의 역할과 이해관계

Source: KSTAR (2021), IPE (2021), Sina (2021), Reuters(2022), Shell (2022), CNSTOCK (2022), China Daily (2022), BP (2021), GLP (2021), MotorGraph (2019), company websites, Reddal analysis.

충전소 운영 기업들은 자체 로밍 네트워크 플랫폼 파트너십 (예: Uniev) 및 벨류체인
전반에 걸친 통합 파트너십 (Orange Energy, CAMS)을 구축

충전소 운영자(CPOs) 관리형 서비스 공급자(MSPs) 고객충전기 및 배터리 제조사 E-로밍 플랫폼전기차 제조사 관심장소(POIs)

국내외 충전기/배터리 제조 대기업들은 소규모 충전기 제조업체들을 통합하고, 벨류체인 전반에 걸친 지역 파트너십을 구축하여
시장 점유율을 확대하고자 함

중국의 주요 전기차 제조업체인 SAIC, Nio, BAIC는 자체 충전소 운영 사업을 개설. BYD, 폭스바겐, FAW는 충전 인프라 확대를 위해 제3자와 합작사 설립

자체 충전소
보유한 전기차
제조업체.

ABB는 SAIC와 함께 중국 전기차 충전기 제조업체인 ChargePoint의 주요 지분을 보유하고 있음. 
CATL(배터리 제조업체)은 최근까지 KSTAR와 함께 충전 설비 제조 합작사를 가지고 있었음.

IT 기업은 충전소 운영자/관리형 서비스 공급자와 고객을 연결해
다양한 충전 플랫폼에서 충전소 검색 및 결제 서비스를 제공

모회사인 Alibaba와 Tencent는
다양한 충전 네트워크 업체를
지원하는 클라우드 플랫폼을
운영중임.

BYD는 중국 및 유럽 시장을
위해 Shell과 전략적
파트너십을 맺음.

VW, JAC, 
FAW는
CAMS라는
충전소 운영
합작사를 설립함.

(Orange Energy)

BP and Didi’s Orange 
Energy has a JV 

BP와 Didi는 BP Orange 
Energy 합작사를 설립함.

EXAMPLE

https://pdf.dfcfw.com/pdf/H2_AN202109071514804266_1.pdf?1631038956000.pdf
https://realassets.ipe.com/news/glps-hidden-hill-ykc-launch-ev-charging-infrastructure-in-china/10055620.article
https://finance.sina.com.cn/tech/roll/2022-07-29/doc-imizmscv4020243.shtml?finpagefr=p_114
https://new.abb.com/news/detail/58700/abb-completes-acquisition-of-chinese-ev-charging-provider-chargedot
https://www.reuters.com/article/abb-electric-idCAKBN2K50HR
https://www.shell.com/energy-and-innovation/mobility/mobility-news/shell-and-byd-partner-on-ev-charging-across-china-and-europe.html
https://news.cnstock.com/news,bwkx-202206-4892627.htm
http://ex.chinadaily.com.cn/exchange/partners/82/rss/channel/cn/columns/snl9a7/stories/WS63844cf2a3102ada8b224317.html
https://www.bp.com/en/global/corporate/news-and-insights/press-releases/bp-and-didi-join-forces-to-build-electric-vehicle-charging-network-in-china.html
https://www.glp.com/global/article/glps-hidden-hill-capital-and-ykc-clean-energy-technologies-launch-rmb-fund-advance-smart-ev
https://www.motorgraph.com/news/articleView.html?idxno=22890
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주요 경쟁사 20% 20% 20% 20% 20% 100%

세그먼트 1 경쟁사 A, 경쟁사 B 1 3 3 1 2 2

세그먼트 2 경쟁사 A, 경쟁사 C 2 2 3 1 2 2

세그먼트 3 경쟁사 A, 경쟁사 E, 경쟁사 B 2 1 1 1 0 1

세그먼트 4 경쟁사 D, 경쟁사 F 3 3 3 3 3 3

세그먼트 5 경쟁사 A, 경쟁사 G 0 0 0 0 0 0

경쟁사의 시장 점유 능력을 기반으로 경쟁 강도를 분석함
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경쟁에서 유리한 정도

3 경쟁사 약점

0 경쟁사 강점

핵심 세그먼트

지속적인 성장

성장 기회 황용 가능

여기서는 자사 시장 확보 능력에 대한
분석과 반대로, 척도가 반대로 설정됨.

따라서 경쟁자가 약할수록 자사에는 더
유리한 경쟁 환경을 뜻함.

시장 확보 능력 분석에서 사용한 것과
동일한 가중치를 적용함.

자사의 시장 확보 능력 분석 평가 기준을 주요 경쟁사와 비교를 통해 정의한 경우, 
경쟁 유리성이 분석은 따로 필요하지 않음.

TEMPLATE



시장 상황에 따라 시장 매력도를 분석함
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세그먼트별 시장 매력도

잠재 시장
점유율*

세그먼트 시장
크기

세그먼트 시장
성장률

경쟁에서 유리한
정도**

세그먼트
이익 총합

가중치 20% 20% 20% 20% 20% 100%

세그먼트 1 3 2 3 2 3 2,6

세그먼트 2 3 3 3 2 2 2,6

세그먼트 3 1 2 3 1 0 1,4

세그먼트 4 2 2 2 3 3 2,4

세그먼트 5 2 1 2 0 2 1,4

*현재 시장 점유율이 낮을수록 잠재 시장 점유율은 높아짐.
***경쟁업체의 역량이 낮을 수록, 자사가 경쟁 환경에서 더 유리.

범위 정의
• 잠재 시장 점유율 (현재 시장 점유율이 0-5%일 때 높은 잠재 시장 점유율)
• 세그먼트 시장 크기 매력도(현재 크기가 시장의 20% 이상일 때 높음)
• 세그먼트 성장률 매력도(CAGR > 2* 시장 성장 시 높음)

다른 가중치
적용 가능함.

3 높음/강함/적합

0 낮음/약함/적합하지 않음

핵심 세그먼트

성장경로의 지속가능성

성장기회의 활용가능성

경쟁업체에 대한 별도의 보다 상세한 분석(이전 슬라이드
참조) 내용과 결과를 여기에 입력하거나, 단순히 경쟁업체를
분석할 수 있음.

TEMPLATE



시장의 매력도와 시장 달성 능력을 바탕으로 포커스 세그먼트들을 선택함
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세그먼트별 매력도 요약

0,0 0,5 1,0 1,5 2,0 2,5 3,0

0,0

0,5

1,0

1,5

2,0

2,5

3,0

시장 달성 능력

시장 매력도

세그먼트 1

세그먼트2

세그먼트 4

세그먼트 5 세그먼트 3

성장경로의 지속가능성

성장기회의 활용가능성

포커스에서 제외

세그먼트 세그먼트를 선정한 이유/ 포커스 세그먼트로
선정하지 않은 이유

세그먼트 1 내용

세그먼트 2 내용

세그먼트 3 내용

세그먼트 4 내용

세그먼트 5 내용

또한 일부 세그먼트가 포커스
세그먼트로 선택/미선택된
이유에 대한 구두 분석을
추가하는 것이 좋음.

세그먼트가 여러 개(예: 10개 이상)인 경우,
가장 중요한 세그먼트만 포함하거나 모든
세그먼트에 대한 데이터를 한 테이블로 표시할
수 있음.

포커스 세그먼트를 다른
그룹으로 그룹화할 수
있음.

TEMPLATE
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