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국내고객의공급업체역할에만머무르면재무적악순환이발생할수있음 – 국제화가선순환으로
전환에도움이될수있음
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악순환대 선순환

악순환
(국내 대기업에 집중한 OEM의함정)

협상력
저하

선순환
(국제적으로 경쟁력 있는 기술 및 제품,

해외 확장에 집중)

“대기업과 일하는 것은 중소기업에
탄탄한 기술력을 제공합니다.”

- 컨설팅 회사 이사

이익 감소

국내 고객에게

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



모든해외진출이성공적인것은아니며, 재무적인성공을이루기위해서는단기적인성과에
집중하기보다장기적인전략과철저한준비가필요함
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해외시장진출 성공률

출처: Harvard Business Review (2015). 

30개국가에서 20,000개회사조사 (HBR)

5년후

해외시장진출후평균성적

-1% ROA

10년후 +1% ROA

해외시장에 진출한 후 10년이
지나면 약 40%의 기업만이 3% 
이상의 ROA를 달성함. 진출하지
않는 기업과 비교했을 때 평균
ROA는 다소 낮아지는 경향이 있지만, 
고객층을 다양화하고 매출 감소
리스크를 분산할 수 있다는 이점이
있음. 또한 이러한 확장을 통해
전반적인 성장 기회를 늘리고, 전체
매출을 더욱 높일 가능성도 커짐.

https://hbr.org/2015/03/few-companies-actually-succeed-at-going-global


체계적인전략과시장이해를기반으로한해외시장진출이성공의핵심임
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요약 – 전략의 성공요소

해외진출필요성확인및전사적
전략과의일치

해외시장의가치창출기회파악
및현지고객 (customer),
소비자 (consumer) 이해

새로운결과에기반한전략의
유연한실행및전략개선

•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

설명주요성공요소

•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. 해외진출필요성확인
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



해외시장진출은매출증가와이익증대를비롯한여러이점을제공하지만, 먼저기업의구체적인
목표가설정되어야함
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해외시장 진출의이점

매출증대

수익성개선

규모의경제

국내시장에대한
의존도감소

새로운지식과경험

글로벌경쟁력확보

국내경쟁력확보

•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



Agenda

7

제1장.해외진출필요성확인  

제 1장. 해외진출 필요성 확인

제 2장. 가치창출기회파악및현지고객/소비자이해
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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각시장진출의재무적및전략적영향은현지고객/소비자포착가능성에따라결정되며, 시장진출
여부를판단하는핵심요소임
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현지시장 기회파악 및 고객프로파일링

주요목적 정보의출처필요정보

시장규모, 성장가능성

가치사슬내주요이해관계자와
그들간의관계

고객/소비자의구체적인니즈및
현재고충사항

고객/소비자의가격민감도및
지불의향

특정시장에서의가치창출및
포착가능성이해

최대가치창출을위한필수
요구사항및조건파악

고객/소비자인터뷰

데스크리서치 (시장보고서등)

전문가인터뷰

•회사내부의선호도가아닌, 고객및
소비자의니즈와시장의가능성에기반한
해외시장진출전략이성공의핵심임

•각시장의재무적영향을고려하여, 정형화된
평가기준에따라시장진입여부를
결정해야함



해외시장에서의성공을위해서는현재시장분석뿐아니라고객/소비자의변하는니즈에대응할수
있는능력까지고려해야함
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해외시장가치창출 – 단계별 접근법

전반적시장, 지역및포지셔닝
파악

수익가능성평가및세부
목표설정

고객/소비자의새로운
니즈에대한대응



이중시장매력도와확보역량분석은정량화하여여러지역간비교가가능함
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Step 1. 전반적시장, 지역및 포지셔닝파악

• 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



가치창출규모를파악한후, 제한된시간과비용내에서달성가능한재무목표를수립하고, 성장
모니터링을위한 KPI를 설정함
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Step 2. 수익가능성 평가및 세부목표 설정

1 목표에대한세부분석수준정의

• 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 세부수준을위한목표설정

• 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 차원에따른기업성장분석완료

• 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.



고객과소비자의니즈는일반적으로고정적이지않으므로, 지속적으로변화하는요구사항을
검토하고대응할수있어야시장점유율을유지하고성장할수있음
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Step 3. 새로운니즈에 대한대응 – 예) 지속가능성

지속가능성

주요 글로벌 니즈 예시

디지털트랜스포메이션
및 AI

공급망안정및지역화

NON-EXHAUSTIVE

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

지역별 정책 및 규제에 관련된 니즈

EU Green Deal산업계획

유럽

탄소중립산업법 (NZIA)

핵심원자재법 (CRMA)

탄소국경조정제도 (CBAM)

배터리규정

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

제품의탄소감축및고객의탄소
감축프로세스지원

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/


잠재고객연락처를찾고논의로이어가는것은확률게임과같으며, 많은양의 cold-calling 이종종
필요함
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예시 1 (B2B) – 관측 데이터 업체 잠재고객 cold-calling

DISGUISED CLIENT CASE

전체연락처 인터뷰진행 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%)
-

잠재고객식별및이메일과링크드인을
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



고객의주요요구사항을파악하고상업적논의로이어질수있도록하는표준설문지를활용한고객
인터뷰는프로세스확장을위해필수적임

© Reddal Inc. 본 자료는 Reddal 내부 자료로 제작되었으며, 외부 유출을 제한함. 14

예시 1 (B2B) – 표준화된 가이드/설문지를사용하여 수행된고객 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.



B2C 제품진출의경우, 국가뿐아니라도시별소비자구매행동검토도중요할수있음; 특히,
개도국도시중산층의구매력이선진국과유사한경우가발견됨
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예시 2 (B2C) – F&B 업체중남미 지역성장성 검토

DISGUISED CLIENT CASE

출처: 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

중산층성장률 2003 – 2023

라틴아메리카 10대도시

City middle class cagrCountry GDP / capita cagr

국가별 1인당소득변동률
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



타겟소비자분포는국가내지역별로차이가있을수있으므로, 이를파악하고이에맞는전략을
수립하는것이중요함
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예시 3 (B2C) – 주요 소비자 분포 지역파악시 사용데이터

DISGUISED CLIENT CASE

출처: 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.
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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. 전략의유연한실행및개선
클로징및주요시사점   

클로징 및 주요 시사점
질의응답(QA)

질의응답 (Q&A)
추가정보및방법론   

추가 정보 및 방법론
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전략실행방안은구체적인행동요소로나누고특성에따라분류하여수행함
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목표에도달하기 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.



해외시장진입방법을단순분류하면직간접수출, 전문지식과아이디어의이전, 직접투자및
전략적제휴방식으로나눌수있음

© Reddal Inc. 본 자료는 Reddal 내부 자료로 제작되었으며, 외부 유출을 제한함. 19

해외시장 진입방식에 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, 리스크및생산원간의최적의균형을찾는것은올바른진입모드를선택하는데매우중요함
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진입방식 정의및 장단점(1/2)

진입방식 정의 장점 단점

직접수출 • 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

간접수출 • 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

직접투자 • 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, 프랜차이즈및전략적제휴는점점일반화되고있는시장진입의대체방법을제공함
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진입방식 정의및 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

전략적제휴 • 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/
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추가정보및방법론   

추가 정보 및 방법론



해외시장진출은직감에의존하지않고데이터와구조화된프로세스를활용한접근이필요하며, 
내부인력뿐만아니라역량있는외부전문가의확보도중요함
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경험에기반한 해외시장 진입팁

출처: Staffan Canback (Tellusant) thought.

해야할것 (What to do) 피해야할것 (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.

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

외부전문가를초기에
참여시킬것

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

잘못된분석지표사용 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).

구조화된프로세스를
사용하여국가내시장방문
수행

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

다국적기업경쟁자만검토 대개 강력한 지역 경쟁자가 글로벌 기업보다 현지
기회를 더 잘 이해함.

사실에기반한방식으로
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.

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

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

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



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 (Q&A)
추가정보및방법론   

추가 정보 및 방법론
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Working together for successful 
growth!
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