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벤처기업과 네트웍경영 개념

Network 경영의 시대

Global 경쟁의 심화
Internet Technology
확산

Network
Economy

Network
경 영

벤처기업
- 부족한 경영자원을 바탕으로 환경에 대응하여

- 끊임없이 외부로부터 자원을 조달하면서

- 경영활동을 수행 하여 성장하는

- High-risk, High-return형 기업

- 핵심역량 경영 :  전략적 제휴의 필요

- 자원조달 계획 :  자원의 소스에 관계없이 조달

- 경영전략의 수립 :  제품의 개발, 생산, 판매 활동의 협력

- 위험의 분산 :  자원확보 및 네트워크의 분산

네트웍 경영은 필수
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벤처기업의 핵심 경쟁력 원천

국내 해외

마케팅

자금기술

3박자의 선순환 구조가 필수

그러나 대부분 동맥경화 양상

국내

해외해외

국내

개
발
Fe
ed
 

제
품
화

B
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k

RO
I 환
수

적
인
투
자

격
공

펀딩

지속적 개발 투자
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“ The least attractive way to try to win on a global 

basis is to think you can take on the world by yourself...’’

- Jack Welch, CEO, General Electric

Network경영의 요체는 기업간 제휴관계

(Interfirm Links)의 구축
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Network경영의 요체는 기업간 제휴관계

(Interfirm Links)의 구축



www.bridge4venture.com

Go to Global 파트너쉽 전략 개념

개념개념

서로 다른 둘 이상의 기업들이 글로벌 시장에서 공동의 목적을 달성하기 위하여 서로가 필요로 하
는 자원을 상호 보완적으로 결합 함으로써 시너지 효과를 창출 할 수 있도록 장기적인 동맹 관계
를 유지하는 것을 의미함.

실질적인 개념실질적인 개념

Cooperation

Collaboration

Copartnership

상호협력
Coordination 경쟁우위 확보

특정 기업 자신이 가지고 있는 기업 특유의 경쟁우위요소를 보다 넓은 시장에서 이용하거나 자
사의 우위요소와 교환하여 다른 기업의 경쟁우위요소를 이용하거나 획득하려는 활동으로 다자
간 조정에 의해 그 성과가 달라짐.

외부거래
Arm’s-Length Transaction

합병
Merger

협력적 계약
Collaborative Agreement



www.bridge4venture.com

제휴 동인의 진화 – 글로벌 핵심역량 확보 경쟁

1970s 1980s 1990s

Capabilities FocusProduct Performance
Focus

Position 
Focus

Produce with
Latest technology

Market beyond
National borders

Sell product 
Stressing 
performance

Build industry
stature

Consolidate
position

Gain advantage in 
response to Changing 
conditions and 
opportunities

Optimize total cost by
Product/customer
segment

Proactively maximize
Delivered value

Ensure constant stream
Of new prospects with
Advancing technologies

Gain economies 
of Scale and 
scope
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전략적 파트너쉽 제휴의 동기 및 유형

판매능력(경영, 노하우 등)을 활용, 자사
품목의 상호 공동판매

판매 지역이나 제품의 선택적 활용으로
Cross Marketing 

공동 브랜드 위탁 판매 공
동 규격 설정

상대국 시장 접근 및
판매 강화

판매 제휴

각 사의 경영자원 등 상호 공급, 공동 생산

OEM 및 생산 위탁, 수탁을 통하여 생산비
절감, 자사 브랜드의 생산비 절감

생산에서 판매단계까지 지속되는 경우가
많음(주로 합작기업 형태) 

공동 생산 위탁, 수탁 OEM 
Second Sourcing 

생산비 절감 및
자사 브랜드의 시장
지배력 강화

생산 제휴

상대 기업에 대한 생산 위탁, 부품조달
제휴

전세계적 차원에서 조달활동 전개

생산 위탁, 수탁 부품
조달 단순 외주 가공

범세계적 조달활동으
로 비용절감 및 조달
원활화

조달 제휴

자사의 부족한 기술에 대해 타 기업의 기술, 
특허, 노하우를 도입, 공유하여 기술력
격차 해소

신기술, 제품의 공동개발 추진(계약 또는
합작기업 형태)-> 생산, 판매 제휴로 발전
하는 경우가 많음. 

공동 기술개발 기술도입, 
교환 특허 공유
연구 참여

기술의 공동 개발과
상호교환기술 제휴

특 성종 류목 적
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파트너쉽 제휴의 필요 충분 조건

합의된목표달성을위해

둘이상의기업이

공동으로 노력할것

제휴당사자간에제휴의

성과와관련업무에대한

통제권을공유할것

제휴당사자가기술, 제품등
전략적으로중요한분야에서

상호간에지속적으로

공헌할수있을것

공동목표
추 구

성과와
통제권

공유

상호간
지속적
공헌
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제휴의 범주

전략적제휴

기업간관계(Interfirm Links)

계약협정
(Contractual Agreements)

지분협정

(Equity Arrangements)

전통적계약 비전통적계약

등거리
(Arm’s-length)

구매/판매계약

프랜차이징

라이센싱

크로스라이센싱*

공동 R&D

공동제품개발

장기조달계약
(sourcing)

공동마케팅

공동유통/서비스

표준설정
(standard setting)

법인의해체

매수/합병

법인신설

다국적
기업의
자회사
성격의
JV

비자회사
성격의
JV

50:50의
JV

소수
또는다수
지분의
JV

법인비신설

지분투자
(minority
equity
investment)

지분교환
(equity swap)

*라이센싱대상이되는기술등에대한통제권을파트너가보유하지못하므로전략적제휴에포함되지않음
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External
Corporation

Extended
Corporation
(Strategic Alliance)

Internal
Corporation

Simple

Tactical / Operational

Complex

Strategic

Vendors

Suppliers

Licensing

Sales Reps

OEM

Relationship

Alliance

Mfg.Alliance

Joint 
Venture

Mergers

Acquisitions

Establish

Subsidiary
Expand
Internal
Units

전략적 제휴 스펙트럼
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파트너쉽 제휴의 목적(사례별)

Risk sharing
▶투자리스크의증대
▶사 례 : 비행기 : Boeing, Fuji, Kawasaki, Mitsubishi

HDTV : Zenith, AT&T

Economies of scale
▶높은고정비비율, 경쟁의글로벌화
▶사 례 : British Airways, American Airlines

Market segment access

▶시장개척시고객에대한기본적인이해부족, 제품을고객에게전달하기위한인프라및
Relationships 결여
▶사 례 : Wal-Mart의멕시코진출을위한멕시코최대 retailer인 Cifra와의전략적제휴

Technology access
▶기술격차, 자력으로기술을개발할시간과자원부족
▶사 례 : 컴퓨터 : Fujitsu & ICL, IBM & Apple

자동차 : Toyota, GM
Chips : AT&T, NEC
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파트너쉽 제휴의 목적(사례별)

Geographic access
▶외국시장침투의어려움(기회는매력적이며, 경쟁력있는제품을갖고있지만)
▶사 례 :미국최대맥주업체인 Anheuser-Busch와일본의 Kirin이제휴를통하여제3국시장

진출

Handling of funding constraints
▶개발비용의지속적지출및증가
▶사 례 : 전술폭격기 : Boeing, General Dynamics, Lockheed

Skills leverage
▶회사내부에서개발할경우보다빠르면서도낮은비용으로자원(스킬과능력)에접근
▶사 례 : IBM이무선기기일본시장진출을위하여 NTT와제휴하여일본시장을겨냥한

'personal  handyphone system' 개발

Value-added barriers to competition
▶산업내스킬강화및경쟁력강화
▶사 례 : The Washington Post Company가러시아판 Newsweek 매거진발행을위하여러시아

출판업체인 the Most Group과제휴
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벤처성장 단계별 국제화 동인

창업기 성장기 성숙기 IPO이후

기술

창업자금

생산

설비투자자금

차기제품생산

시장확대

전략의다양성

축소,확대,유지
경영

요인

국제화

요인

기술

인력

창업자본

생산네트워크

설비자금

본사의거점

R&D네트워크
전문마케팅

M&A

R&D네트워크
전략별협력
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네트웍 파트너쉽 성장단계별 구축 주안점

기술
BM

성
숙
기 Top VC

IPO

장기 성장율

수익모델

기관 투자

기술특허
- 제품화 기술

BM 특허

엔젤 투자

파 이 낸 싱

현지법인

직접투자

Global Network

strategic Alliance

Distributor-
Reseller

Start up  
Alliance

Sales Agency

해외수출

마 케 팅

관계 제휴

IPO완성

추가성장 모델

IR/PR 커버

중장기 성장 모델

IPO준비

전문그룹제휴

VI/VC제휴인큐베이션

성숙기성장기Start-up성장단계

성
장
기

Start-up

성장단계별

Globalization

벤처기업의 성장 단계별 바람직한 Partnership Model 구축 필요
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전략적 제휴 경영지표(1)

17.2%

12.2%

10.1%

20%

18

16

14

12

10

8

6

4

2

0
25 Companies 

Most Active 

in Alliances

Fortune 500

Average

25 Companies

Least Active

In Alliances

Total Company Return on Equity
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전략적 제휴 경영지표(2)

10.8%

16.8% 16.6%
18%

16

14

12

10

8

6

4

2

0
U.S.

Industry

U.S.

Alliances

European/Asian

Alliances

Average Return on Investment
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파트너쉽 제휴의 종합적 프로세스

Business Strategy
(Alliance Policy)

Alliance Strategy

Negotiation

Managing Alliance

Alliance Network
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전략적 접근 프로세스

Market Research

경쟁 관계 분석 4P전략 수립 및 포지션닝

SWOT 분석 파트너쉽 모델 설정

단계별 계획

후보군 평가 및
Sourcing

Pro/Con 분석

T’s & C’s
결정

Risk Assessment

대안 설정
협 상

협약서 체결
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벤처기업 파트너쉽 국제화의 유형

기술기술 + + 시장시장

기술기술 + + 자금자금

기술기술 + + 기술기술생산거점생산거점

시장진출시장진출

제품과 기술분류

Money  
Man 

Technology
Network 

Idea

경영자원경영자원 경영활동

제품개발

제품생산

제품판매

경영활동

벤처자금
인력
기술협력
생산거점
시장

국제화유형

On & Off

Off & On

대기업대기업 ++ 벤처벤처

대기업대기업++외투기업외투기업++벤처벤처

벤처벤처+ + 벤처벤처
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네트웍 파트너쉽 구축 유형별 모델(소프트웨어)

Venture 유형별 모델

1) Software – 나모(수출형)

현지
Distributor현지

Distributor
현지
Distributor Sales & Marketing Agency

Sales/Marketing협약 통한 수출형

해외

벤 처
국내

MS-K
COMPAQ
-K

CA IBM

ORACLE
-K

Solution Sourcing
& Packing

현지 Distributor 를 통한 marketing 
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네트웍 파트너쉽 구축 유형별 모델(하드웨어)

Venture 유형별 모델

현지
Distributor

현지
Distributor

현지
Distributor

2) Hardware

•기술/제휴 인증제도
•Vendor sourcing-OEM
•기존 거대 IT업체 Global 
인프라 활용, 신속한 진입

IBM Compaq CA

벤 처

Distributor

Distributor

Distributor

국내

해외

R R R1R R R R2
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네트웍 파트너쉽 구축 유형별 모델(닷컴)

Venture 유형별 모델

3) .com 인터넷 기업

Global
P2P B2C B2B

P

L

S

벤 처

• IDC/Web Hosting
• 켄텐츠 제휴
• 사이트 제휴
• DB 제휴
• BM 제휴
• 요소기술 교차
Licensing 등

M&A
P&A
JV

C
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대기업과 벤처기업의 국제화 파트너쉽 필요성

벤처기업벤처기업
외국인외국인

투자기업투자기업
Win-Win 전략 필요

대기업대기업

한국 경제의 3大축
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대기업과 벤처기업의 시너지 효과

+  

대대 기기 업업

•생산기반

• 마케팅 네트워크

• 자금력

• 경영관리능력

벤벤 처처 기기 업업

• R & D 능력

• 독창적 아이디어

• 신속성과 변신

• 능력

Synergy Synergy 창출창출
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글로벌 제휴 vs 국내 기업간 제휴

벤처기업벤처기업

글로벌기업의

Outsourcing에
대응할 수 있는

능력과 경험 부족

대대 기기 업업

초우량 글로벌 기업

과의 제휴를 위한

핵심역량 미흡

국내 기업간 효과적 협력체제
구축을 통한 경쟁력 강화 →
대기업과 벤처기업의 Global

Bargaining Power Bargaining Power 강화강화
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벤처 기업간 vs 벤처-대기업간 제휴

벤처기업간벤처기업간 제휴제휴

• 규모의 경제

• 경쟁강도 완화

• 단기적 기업가치

• 제고가능

벤처벤처--대기업간대기업간 제휴제휴

• 핵심역량 보완

• 시너지 효과 극대화

• 국제화 추진 용이

벤처 기업간 제휴도 중요하지만

벤처 – 대기업간 제휴는 더욱 중요
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대기업과 벤처기업 협력의 기대효과

대대 기기 업업

•대기업의 경영
혁신 촉진

•기술개발 시간 단축
및 위험분산

•신규 사업 진출

벤벤 처처 기기 업업

•핵심 역량에만
전념하고 벤처 정신

유지 가능

•경영 관리 약점
보완

•범위의 약점 보완
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대기업과 벤처 기업 협력 모델

• 분사형

• 공동 사업형(전략적 제휴형) 

• 인수 합병형(M&A 형)

• Outsourcing 형

• 출자형
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대기업과 벤처기업 네트웍 제휴 국내 사례(1)

삼삼 성성 전전 자자

글로벌 네트워크

경영 Know-how

Infra의 안정성

새새 롬롬 기기 술술

새로운 사업 모델

세계화 잠재력

기술 및 아이디어

OpennessOpenness
((상호상호 신뢰신뢰))
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대기업과 벤처기업 네트웍 제휴 국내 사례(2)

LG LG 텔레콤텔레콤

기존 유통망

마케팅 능력

경영 Know-how

어필어필 텔레콤텔레콤

제조 기술력
(PCS 단말기)

생산력

연구 인력

제휴의제휴의 기본기본
전제전제 조건조건
명확히명확히 설정설정
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기술과 시장믹스 국제화 파트너쉽

기술기술 + + 시장시장

콘텐츠 · 솔루션 기술

포털 · 경매 · 무역서비스

△ 단독법인: 노브레이크테크놀로지, 후이즈, 한터넷
나모인터랙티브, 
△ 합작법인: 이네트, 다음커뮤니케이션, 디지털FK
엔토크커뮤니케이션, 
△ 업무 제휴: 한컴, 에듀타운, D3C, 휴먼드림
△ 직수출: 팍스넷, 클릭큐, 넥스텔, 엠브레인

△ 단독법인: 골드뱅크, 옥션, 메디다스, 엠스테이션
△ 합작법인: 아시아인트로닷컴, 인터파크패션

△ 단독법인: 배틀탑
△ 합작법인: 게임네트, MSO코리아
△ 직수출: 지씨텍, 넥슨, 소프트맥스, 마리텔레콤,토미스정보통신

게임소프트
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자본자본 + + 시장시장

△ 일본사무소: KTB네트워크
△ 합작법인: 소프트뱅크, 먹스종합연구소
△ 서울사무소: 히카리통신
△ 직접투자: 트랜스코스모스, CGS캐피털

△ 단독법인: 메디슨, e-삼성

벤처캐피털

벤처인큐베이팅

일반기업 투자 △ 직접투자: HTLC, CSK, 디지털그룹

자본과 시장믹스 국제화 파트너쉽
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기술기술 + + 기술기술

△ 컨소시업: 삼성물산(e-OSN.com 공동 참여)
현대종합상사(마린넷 공동 참여)

△ 전략적 제휴: 유니텔(한국) + 니프티(일본)

전자상거래

포털서비스

△ 소프트파워, 아인정보기술, 네트로21
△ 삼성 통신연구소

솔루션, 공동 R&D

기술과 기술믹스 국제화 파트너쉽

출처 : 삼성경제 연구소
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해외기업 네트웍 제휴 구축 사례

인수·합병을 통한 네트워크 구축

시스코社는 네트워크 장비 산업의 1위 업체로서 다수의 소규모 기업들을 인수하여 자사의 메가
네트워크를 구축하였음

- 1999년 11월 현재 42개 업체를 인수하여 메가 네트워크를 구축하였으며, 피인수 업체들의
판매망과 고객의 확보를 통해 1998년 사업 연도의 경우 매출액 44%, 수익 55%가 증가
하는 성과를 얻음

- 점점 단축되는 제품 사이클에 대처하기 위해 신기술을 가진 벤처 업체를 엄선하여 시스코
인프라에 흡수시키면서 지속적으로 메가 네트워크를 확대 중임

단독 기업의 타 기업 인수를 통한 메가 네트워크 구축

AT&T
수백 개의 소규모 전화회사를 인수하여 대형 네트워크를 형성한 전례처럼 하나의 기업이 타 기
업을 인수하여 메가 네트워크를 구축하는 경우가 있음

시스코社

복수 기업의 합병을 통한 메가 네트워크 구축

AOL-타임워너
AOL-타임워너社는 AOL社와 타임워너社라는 대규모 기업간의 인수·합병을 통한 메가
네트워크 구축 사례임

- 1,560억 달러라는 막대한 인수 비용에도 불구하고 AOL社가 타임워너社를 인수한
결과 AOL 네트워크와 타임워너 네트워크에 관련된 수억 명이 합쳐져 상당한 성과를
거둘 것으로 예상됨

- AOL-타임워너社처럼 막대한 규모와 영향력을 가진 메가 네트워크는 다른 우수 기업
들이 합류하고 싶은 매력도가 높기 때문에 계속해서 우수 기업들이 모여들어 지속적
으로 강화될 가능성이 큼
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해외기업 네트웍 제휴 구축 사례

전략적제휴를통한메가네트워크구축형태

온라인-오프라인 기업간 전략적 제휴를 통한 메가 네트워크 구축

마이크로소프트社는 NBC와 공동으로 MSNBC를 설립하여 케이블TV 시장에 진출한 이후,   
인터넷 검색기능을 구비한 디지털 가전제품 공동개발을 위해 GE와 전략적 제휴를 맺음

- 또한 마이크로소프트社는 포드社와 제휴를 맺어 자사의 '카포인트' 웹사이트에서
포드의 자동차를 판매하는 등, 제휴 관계를 통해 기존의 유수 기업들이 가진 네트워크
를 십분 활용하여 MS 네트워크의 가치를 제고함

- 인터넷 분야
▶일본의 최대 이동통신업체인 NTT도코모社와 무선데이터서비스 전문업체 합작 설립
▶미국 최대 서적 판매업체인 반스앤노블(Barnes & Nobles)社와 전자책 시스템 공동
개발 등 제휴를 통해 메가 네트워크를 형성함

Microsoft 社

오프라인 기업간 전략적 제휴를 통한 메가 네트워크 구축

올해 1월 현대자동차, 삼성전자, LG투자증권 등 11개 이업종 기업들이 연합 웹사이트를
구축하여 인터넷 공동마케팅을 전개하기로 전략적 제휴를 맺음

- 이는 오프라인 기업들이 모여 구축한 메가 네트워크로, 5월부터 전자·자동차·금융·통신·
정유·항공 등의 다양한 상품을 공동사이트에서 일괄 판매할 예정

- 본격적인 인터넷 기반 기업 활동을 위해 재래식 산업의 대표 기업들이 전략적 제휴를
맺은 것을 필두로 하여 국내 기업간의 메가 네트워크 구축이 활성화될 것임

국내대기업간
온라인공동
마케팅
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해외기업 네트웍구축 전략적 시사점

메가네트워크의 승수(乘數) 효과

- 네트워크는 그 연결 효과가 기하급수적으로 증가하는 특성이 있으므로 메가 네트워크의
빠른 구축이 강력한 경쟁력 요소가 될 것임

- 이런효과에입각하여, 국내에 아직 존재하지 않는 증권, 보험, 투자신탁, 할부금융 등
제2금융권 업체들이 결합하여 시중은행 등과 네트워크를 구축하고, 종합금융서비스를
제공하는 메가 네트워크도 고려해 볼 수 있음

메가 네트워크 형태로의 기업 형태 변화

- 미래 사회의 대기업 구조는 출자를 통한 소유 관계보다는 네트워크를 통한 제휴 관계로
변화할 것임

- 앞으로 기업들은 사업의 고부가가치 창출과 경쟁력 강화를 위해 비효율적인 자가발전식
성장보다는 대규모 네트워크 확보 및 관리에 자원을 집중할 것임

메가 네트워크 구축시 유의점

- 메가 네트워크를 형성할 때는 상호 발전 가능성이 높고 가장 좋은 협력 효과를 얻을 수
있는 파트너를 엄선하는 것이 무엇보다도 중요함

- 또한 규모가 큰 네트워크가 신속한 시장 변화 파악이나 대응이 가능하도록 참여 기업간
의 효과적인 문제 해결 및 이해 관계 조율 방안을 모색해야 함

- 따라서 참여 기업간의 신뢰성 확보와 명확한 역할 규명이 선결 조건임
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네트웍 파트너쉽 구축 방향-360º

벤처 파트너쉽 모델(360º)

y

Technology
partner

Co-partners

벤 처

INKE

Press/Media

Venture 
Consultant 군

주주. 사외이사

Venture
Consultant 군

Press/Media

VC/VI 군

i-Park
incubating center

정부기관
협회/학회Co-partner VC/VI 군국내

Marketing
partners/agenc

Marketing 
partner

Vender군

Vender HQ
/Network

Technology
Partners

해외
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네트웍 파트너쉽 종합모델흐름도

Start up Growing Stage IPO Maturity Stage 

초기 창업주주
구성

역량 있는 학계, 산업
계 사외이사 구성

분야별 전문가
그룹

Advisory
BOD Group

IPO 형 BOD 구성

ON/Offline 초기매체
Contact

IR/PR Agent 
활용

IPO형 IR/PR 
Cover

확장 전담부서, 전문가 그룹IR/PR Group

Distribution
Channel 구축

판매 루트별 통합마케팅
Alliance 구축

Marketing/Sales
Alliance

직판 수출 Sales Agency Reseller

2 Tier->3 Tier

Channel Network

Incubator
Consulting Group

Public/Ass.

Vendor Network

Solution Alliance
Technology

Capitalizing
Financing Group

수직적 채널 구축 수평적 채널 확장
고도의 Network형
채널 완성

Tree형 채널 구축

Private Consulting Consulting Agent자문 전담 Incubator 계약 통합 전문 그룹 IPO 컨설팅

유관협회 가입 회원사 활동 간사 회사 활동 분야별 종합 IR/PR Network 완성

대형 국내외 Vendor 수직적
파트너쉽 제휴

Strategic
Alliance

Global 
Marketing

수평적 파트너쉽
제휴

확장 JV

STOP형 제휴 Cross Licensing 컨소시엄 참여 종합 Network형 컨소시엄 완성

2차 펀딩
(기관투자)

초기 Start up
투자

엔젤
투자

Influencer Group 
BOD Group 활용 1차펀딩

유무상 증자 IPO Setup IPO

3차 펀딩(기관투자) 
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네트웍 파트너쉽 종합모델 (예시)

Start up Growing Stage IPO Maturity Stage 

Incubator / 컨설팅 그룹

• B4V등 Venture consulting 그룹
• 인터넷 기업협회, 벤처협회등 유관
기관 이용

• 무역협회,중기청, 정통부, 산자부등
정부채널 Ex) ipark 입주

• VC/VI 전문 그룹(국내, 해외)
• 현지 컨설턴트

IR/PR Group

마케팅/세일즈 Alliance

해외 국내

Vendor HQ/Network
(OEM 판매)

IT Vendor

SI / SM 회사

종합 상사

Reseller-Distributor

Global 컨소시엄

현지 SW Distributor

수출창구 전담사

4P 전략 4P 전략

Capitalizing/Financing Alliance

국내 해외

Kosdaq

주주

엔젤/지인투자

Influencer
1차 투자

2차 기관투자

IPO

Nasdaq/
Jasdaq 

Top30 VC
Ex) 클라이너 퍼킨스

VI & Law Firm

해외 컨설턴트 그룹

Advisory/BOD Group

* 주주구성 : 대기업/중견기업
VC 공동지분참여

* 자문단 구성 : 학계 산업계
전문가 그룹

* 사외이사 구성 : 관련 명망
인사

• Cyber 기자단(Venture 담당)
• Offline 매체 기자단
• 우호 Influencer 3명 확보
• 정기 e-mail 기사 배포
• Event 성 IR/PR전략

A Venture 
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파트너쉽 제휴의 난점

제휴관계의 모호성

• 서로 다른 목적을 지닌 독립적인 기업간의 제휴
• 모든 상황을 고려한 세부 계약 설정의 어려움
• 제휴 계약 체결자 (최고경영층)와 계약실행자 (중간관리층) 간의 커뮤니케이션 단절

경쟁과 협력의 조화 어려움

• 제휴로부터 더 많은 이익을 얻으려는 것과 성공적인 협력관계를 유지하는 것은 조화되기
어려움

관리의 복잡성

• 제휴 기업간 전략, 조직구조, 시스템, 문화의 상이성에서 오는 복잡함

기업간 관계관리에 대한 경영자의 경험, 인식 부족

• 자기기업의 관리 시스템에만 집착하는 경향
• 제휴를 자기 지위 유지에 대한 위협으로 간주

제휴 네트워크 관리의 어려움

• 제휴선이 많을 수록 관리해야 할 전략 목표, 시스템 등도 많아짐
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협력 모델의 성공조건

• 신뢰 구축

• Partnership의 뚜렷한 이점 인식

• 이익의 공정한 분배/ 공유

• 확실한 역할 분담

• 갈등조정 구조의 구축

( 자료 : 김일섭, 2000.5 )
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성공적인 파트너쉽 제휴

사전계획

• 단기적목표를설정하라.

• 제휴파트너선정에유의해양측모두충분히공헌할의사와능력이있는지파악

• 장기적으로제휴파트너사로부터어떤점들을배울수있냐를고려

• 상대사로부터보안을유지해야할요소를파악하고관련전략을개발

• 제휴와관련한주요정보는제휴활동에참여할모든구성원과사업단위에널리알려야한다.

사후관리

• 파트너제휴사로부터지식습득을전담할직원을선발 - 학습목표를숙지시켜효과를극대화할조직을구성

• 습득한지식을다시사내에전수 - 세미나·교육등을통해학습효과를전달. 학습에대한적절한평가를거쳐보
상체계를마련

• 제휴관계의변화요인을사전감지해적절히대응할수있는유연한교육체계를구축

• 상대사가학습하는지식에대한철저한관리

• 언제든제휴관계에서빠져나올태세를갖춰야한다. -독립적으로운영할수있는능력배양

• 끊임없이최적의제휴사를찾아다녀야한다.

조직적 제휴 관리

• 전담할제휴관리부서를별도로유지

• 경영전략과연계되어수립될수있도록장기적인마스터플랜을제시
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Top 10 주의 사항
(Tips To Building a Solid Business Partnership or Alliance)

1. After choosing one another as potential partners, establish mutual ideas, goals, and philosophies operating in the 
team you are developing. (가능성 있는 파트너를 선정 한 후 개발중인 팀의 아이디어, 목표, 운영철학에 부합
하는 관계를 가져가라) 

2. Choose a partner whose strengths complement the limits of the other partner, and vise versa.
(파트너를 선정시, 현 파트너의 한계를 보충 할 수 있는 파트너를 선정하라)

3. Establish the project or core focus of the partnership that is being created.
(파트너쉽 수립시, 파트너쉽의 프로젝트나 핵심 요점을 세워라.)

4. Determine the kind of Partnership that will be created. (체결할 파트너쉽 종류를 선택하라.)
5. Develop a sound financial compensation plan for profits received that both partners agree to in a signed 

document or contract. (프로젝트에서 발생한 수익에 대한 부분은 서로가 적절하게 보상을 취할 수 있도록 적
절한 보상방법을 개발하라.)

6. Determine what roles each partner will play during the course of the project, defined and clearly documented for 
future reference.(파트너쉽(프로젝트)기간동안 서로 각자의 역할과 범위를 결정하고 명확하게 문서화 하라.)

7. Create and support the intent to continually place a working plan into action, review the results of the action 
taken, and making expedient and necessary shifts that will support the health of the partnership over the lifespan 
of the alliance.(지속적으로 수립된 계획을 추진하고 있다는 의지를 보여주고 수행된 결과에 대해서 재검토를
해라. 또한 제휴 기간동안 파트너쉽을 강화 시킬 수 있는 임시변통과 필요한 방법을 만들어 지속적으로 지원
하라)

8. If possible get the support of your immediate support system established before entering into partnership.(만약
가능하다면 파트너쉽을 맺기전에 당신의 신속한 지원 시스템을 준비하라.)

9. Have planned, regularly schedule meetings on a weekly basis.(파트너쉽을 맺었다면 1주일 단위로 정예화된 미
팅을 만들어라.)

10. Set a minimum time period that both partners will agree to a "no exit" clause. (양 파트너가 중도에 포기하지 않
는다는 계약 조항아래 가장 짧은 기간으로 파트너쉽을 맺어라)
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N-CEO의 필요성

N-CEO란

Network + New의 개념으로 기업의 최고 경영자를 포함해 공공기관 경영자, 지방자치단체장,
교육기관장 들을 포괄하는 상위개념으로 기업의 디지탈화와 이에 따른 변화에 빠르게 대처 할 수 있는 능
력을 갖춘 경영자

N-CEO가 되기 위한 조건

• 직면하고 있는 네트워크 시대에 충분히 이해할 수 있고 이를 활용할 수 있어야 한다.

• 변화에 대한 적응력

• 새로운 것을 갈망하는 창의력

• 만들어낸 아이디어를 판단하고 실행하거나 포기할 수 있는 신속한 의사 결정

• 개인과 기업간 커뮤니케이션 방법을 개인 일상생활과 업무에 적용하는 것.

• 친화력을 기반으로 한 강력한 인적 네트웍 구축

• 인재를 확보할 수 있는 기업문화 조성

Online Offline

방향 제시

온라인과 오프라인의 유기적인 네트웍을 통해 시너지 효과를 이룰 수 있는
360º 전천후적인 강력한 Network이 구축 되어함


	해외기업과의 네트웍을 통한 파트너쉽 제휴 전략

