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XXX Supply Chain 진단 및 개선 방향 제안

활용 대상 예상 소요 시간

본 학습의 소요예상 시간은

총 30~50 분임

기업에서 마케팅을 담당하는 임직원

목적 범위

• SCM의 개념

• XXX의 Supply Chain 운영 현황 파악

( SCM Best Practice 와 XXX의 현황)

• 개선방향의 제안

제안서 작성의 Best Practice 학습
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I. SCM (Supply Chain Management)의 개념

세계적인 식품 회사들은 시장성숙, 소비자 요구의 다양화 및 기대 수준 증대 등에 따라 경영성과상의 압박을
받아 왔음

시장 성숙

경쟁의 심화 가격 압박

원가 상승 요인
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I. SCM (Supply Chain Management)의 개념

Supply Chain 전체에 걸쳐 제품, 서비스, 관련 정보의 흐름을 효과적으로 관리하여 전체를 최적화 하고자
SCM을 도입하고 있음

SCM의 개념
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I. SCM (Supply Chain Management)의 개념

SCM이란 Supply Chain을 이루고 있는 자재 공급업체에서 소매에 이르는 모든 거래 파트너들이 함께 일하며, 
운영 및 장애 요인을 극복함으로써 최소의 비용으로 고객만족을 극대화 하는 것임

Suppliers Manufacturers Retailers

◆ Working Together

◆ Integrated Operations

◆ Overcoming Barriers =
고객 만족

Total 코스트
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I. SCM (Supply Chain Management)의 개념

SCM의 실현을 위해서는 조직, Business Process, IT 등이 동시에 함께 개선되어야 함

SCM의 통합 개념

Supplier
s IllustrativeSupply 

Chain
organization

Manufacturing Distribution Distributor

Enterprise-wide Backbone

Warehouse Mgt.
System

Marketing
Management

System

Forecasting

Shop Floor Control
System

Supply Side : Supply Chain Synchronization

Integrated
Suppliers

Synchronised
Production

Continuous
Replenishment

Automated
Store Ordering

Reliable
Operations

Cross
Docking

Demand Side : Category management

Establish
Infrastructure

Optimise
Introductions

Optimise
Assortments

Optimise
Promotions
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– Communication

Supply 
Chain
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Processes

Customer

– Decision support
– Transaction

Information
Technology
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Physical 

Processes,
and 

Partnerships– Supplier selection
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– Material handling
– Production strategy
– Warehouse 

management

– Decision support
– Transaction
– Systems integration
– Electronic commerce
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I. SCM (Supply Chain Management)의 개념

Business Process에서는 Demand Side와 Supply Side의 동시적인 혁신을 통해 고객 가치를 높이는데 초점을

두고 있음

Supply Chain Management

Supply Chain을 통해 전달할 가치

요소의 정의와 이를 위한 체계

Supply Side : Supply Chain Synchronization
Integrated
Suppliers

Synchronised
Production

Continuous
Replenishment

Automated
Store Ordering

Reliable
Operations

Cross
Docking

Demand Side : Category management

Establish
Infrastructure

Optimise
Introductions

Optimise
Assortments

Optimise
Promotions

효율적인 Supply Chain을 통해 가치

전달 과정의 낭비를 최소화하기 위한

프로세스 구축
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II. XXX의 Supply Chain 운영 현황 파악

Demand Side 즉 Category Management는 고객의 Needs를 바탕으로 고객에게 전달할 가치를 기획하고 창출
하는 프로세스임

Demand Side의 구조

기

반

• 소비자 대상 판촉 계획, 관리

• 거래처 물류 및 머천다이징

계획, 관리

• 광고, 홍보, 인력 지원

PromotionAssortment 관리

• 브랜드 및 품목 최적화

주
요
프
로
세
스

• 신제품 연구, 개발, 출시

• 기존제품 개량 (Extension)
• 이와 관련된 생산, 테스트

신제품 도입

운 영 체 계

전 략
Category Management

체계 확립

개발/마케팅/영업부문의
Cross functional organization
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II. XXX의 Supply Chain 운영 현황 파악

Category Management는 고객 및 시장, 제품, 유통 등에 대한 철저한 분석을 기반으로 함

유효 정보 수집 체계
Data & Information 종류 Sources

유통채널 Data

거래처 Data
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보
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유
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정
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신
뢰
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검
증

Infrastructure
구축

판촉
최적화

제품 구색
최적화

신제품개발
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II. XXX의 Supply Chain 운영 현황 파악

정보분석을 통해서 유통 및 소비자의 시각을 정확히 이해해야만 진정한 성과개선이 가능함

식품 회사 Category Management 사례

회사 현황

• 1938년에 설립

• 조미료 생산 회사

• 1993년 매출은 1억 6천만
불

• 75개의 제품 운영

• 매콤한 소스는 매출의 65%
를 차지 (겨자 소스, 타타르
소스, 스테이크 소스 등)

• 주 경쟁자인 K사는 7배 규
모로 소스 시장의 48%를 점
유하고 있었다.

• 마케팅부는 2명의 이사, 3
명의 PM, 3명의 사무직원
등 모두 8명으로 구성

프로젝트 출범

• 1994년 1월 프로젝트 출범

• Cross-functional 프로젝트
팀 구성

• 첫 과제는 매콤한 조미료 사
업의 모든 부문에 대한 평가
를 하는 것이었음

• 왜 A사의 매콤한 조미료가 소
비자들에게 가치와 다양성을
제공할 수 있는가에 대한 사
실에 근거한 이유를 찾는 것
에 집중함

• 소매상과 도매상들이 A사의
조직과 제품을 인지하는지 확
인하기위한 인터뷰 시행

주요 발견

1. 판매자들은 매콤한 조미료
가 크게 매출에 기여한다고 보
지 않으며, 핵심 조미료인 케
찹과 겨자 소스에서 분리된 것
으로 간주한다. 그러나, 그 반
대로 매콤한 조미료는 일반적
조미료군의 매출을 보완하는
자극 요인이 되었다.
2. 소비자들은 매콤한 조미료
를 일반 조미료와 구분하여 생
각지는 않으나 매콤한 조미료
를 매우 다르고 창의적으로 사
용한다.
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II. XXX의 Supply Chain 운영 현황 파악

고객에 대한 정확한 이해를 통해서 만이 진정한 성과 개선 방안의 수립이 가능함

식품 회사 Category Management 사례 (계속)

주요 개선 활동

3가지 개념을 영업활동에 적용

1. 연구자료를 요약한 Fact-Based 
Selling

2. 최신 전자 자료 교환을 적용한

Sales Technology

3. 마케팅부서와 연계 된

Multifunctional Team Selling 이다.

조직에의 변경

기존의 이사와 PM 체제의 마케팅부

를 소비자 개발부장 (customer 
development manger)와 Category 
Manager 중심으로 개편

성과

1996년 초까지 거래 판매점의 반을

대상으로 Category Management를
성공적으로 실행

성공의 요건을

1. 회사 경영진의 지속적인 지원

2. 모든 조직에 걸친 우선순위 결정

3. 우선순위에 따른 인적/재정적 자원

의 배분

4. 집중할 시장의 선정 (특히, 독점적

브랜드가 없거나 자원이 제한되어 있

을 때)

5. 소비자 중심의 사고

IMPLICATION

1. 회사가 생각하는 제품의 강점

및 약점은 거래처/소비자가 인지

하는 것과는 크게 다를 수 있으며, 
정확한 거래처/소비자의 Needs
를 파악하는 노력이 필요하다.

2. 전략과 조직의 방향은 핵심성

공요소를 구현할 수 있도록 맞추

어져야 한다.

3. 사실에 근거한 (Fact-Based) 
계획만이 높은 실현성을 가질 수

있으며, 조직 내에서도 힘을 얻을

수 있다.

IMPLICATION

1. 회사가 생각하는 제품의 강점

및 약점은 거래처/소비자가 인지

하는 것과는 크게 다를 수 있으며, 
정확한 거래처/소비자의 Needs
를 파악하는 노력이 필요하다.

2. 전략과 조직의 방향은 핵심성

공요소를 구현할 수 있도록 맞추

어져야 한다.

3. 사실에 근거한 (Fact-Based) 
계획만이 높은 실현성을 가질 수

있으며, 조직 내에서도 힘을 얻을

수 있다.
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II. XXX의 Supply Chain 운영 현황 파악

XXX의 경우 아직은 소비자의 Needs를 Fact Base에 입각해서 정확히 이해하고자 하는 노력이 활성화 되지 못
했음

XXX의 소비자 Needs 이해 노력

활 동 현황 및 문제점

POS Data

Nielson Data

주부 모니터

• 축척 기간이 짧고 분석/활용
방안이 수립되어 있지 못함

• 꽁치 자료만을 이용하고 있음

• 제품 담당자의 자체 자료와
차이가 있음

비용/월

2 백만

5 백만

2 백만 • 개발중인 제품의 평가에 주
로 사용되며 새로운 아이디
어를 창출하기는 미흡함

• 정량화하여 활용하기 어려움
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II. XXX의 Supply Chain 운영 현황 파악

신제품 개발에 있어서도 소비자의 Needs를 세분화, 정량화 해서 기술적으로 이해하고자 하는 노력이 뒷받침
되어야 하며

QFD (품질기능전개)의 적용 사례

품질특성전개표 향 비 교 분 석

요구품질전개표 향취강도 자 사 타 사

1차 2차 3차
부
향
율

확
산
력

증
발
량

A 사 B 사 C 사
D 사

기획
품질

SALES
POINT

LEVEL
-UP율

절대
WEIGHT

요구품질
WEIGHT

요
구
품
질

W
E
I
G
H
T

등
수

향이 좋다 향취의 느낌이 좋다 상쾌한 느낌이다. - - - 3.77 3.36 3.42 3.96 4.20 1.20 1.11 - 2.95% 6

(원시Data 빈도수 청결한 느낌이다. - - - 3.77 3.36 3.42 3.96 3.77 1.00 1.00 - 1.91% 22

357건) 신선한 느낌이다. - - - 3.77 3.36 3.42 3.96 3.77 1.00 1.00 - 1.91% 23

자연적인 향취이다 자연향을 느낄수 있다.(풀잎,숲속,삼림욕향) - - - 3.74 3.29 3.19 3.38 3.74 1.00 1.00 - 1.98% 15

고급스러운 향을 느낄수 있다.(향수) - - - 3.74 3.29 3.19 3.38 3.30 1.00 0.88 - 1.49% 35

꽃향을 느낄 수 있다. - - - 3.74 3.29 3.19 3.38 3.30 1.00 0.88 - 1.49% 36

과일향을 느낄 수 있다. - - - 3.74 3.29 3.19 3.38 3.30 1.00 0.88 - 1.49% 37

향취강도가 적당하다 향취가 은은하다. 0.22 0.22 0.22 3.15 3.24 2.89 3.50 4.00 1.50 1.27 0.42 4.38% 1

부드러운 향기가 난다. 0.07 - 0.11 3.15 3.24 2.89 3.50 3.50 1.00 1.11 0.12 2.22% 9

향취를 쉽게 조절할 수 있다. - - 0.07 3.15 3.24 2.89 3.50 3.50 1.00 1.11 0.07 2.22% 10

향이 오래 간다 향이 오래 지속된다. - - 0.11 3.89 2.95 2.97 3.12 4.00 1.50 1.03 0.18 3.79% 3

동일한 향이 유지된다. - - 0.06 3.89 2.95 2.97 3.12 3.89 1.00 1.00 0.06 1.87% 28

효능, 효과가 좋다 쾌적한 환경을 만든다 냄새를 쉽게 제거한다 - - - 3.56 3.33 3.33 3.31 4.00 1.50 1.12 - 3.83% 2

공기를 깨끗하게(정화,청정) 한다. - - - 3.56 3.33 3.33 3.31 3.56 1.00 1.00 - 1.98% 16

곰팡이 냄새를 제거할 수 있다. - - - 3.56 3.33 3.33 3.31 3.56 1.00 1.00 - 1.98% 17

건강한 환경을 만든다 나쁜균을 막아준다 - - - 3.07 2.88 2.78 3.12 3.12 1.00 1.02 - 2.20% 11

곰팡이를 막아준다 - - - 3.07 2.88 2.78 3.12 3.07 1.00 1.00 - 1.87% 26

방충효과를 준다 - - - 3.07 2.88 2.78 3.12 3.07 1.00 1.00 - 1.87% 27

품질특성 WEIGHT 요구품질 WEIGHT 0.29 0.22 0.57

(등수) 26 34 8

중요도 WEIGHT 29.62 19.45 68.53

(등수) 36 46 14

비교분석 A 사

B 사

C 사

D 사

설 계 품 질
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II. XXX의 Supply Chain 운영 현황 파악

신제품 개발 및 도입 프로세스 전반에 Concurrent Engineering 개념이 도입되어 Hit 제품 개발에 조직적 역량
을 결집하는 체계가 필요함

신제품 도입의 To-Be Process

상품전략기획

상품 기획

Concept설계

시제작
및 생산

성과 평가

❏ 명확한 사업전략 제시를 통한 핵심 역량의 강화 및 중장기 Plan의 수립

❏ 고객정보의 일관화 및 부문간 정보의 원활화를 통한 Time-to-Market 체제 구축

❏ 효율적, 지속적인 시장 Monitoring을 통한 신제품 Target Market의 명확화

❏ Market Pull개념을 통한 제품별 고객 Needs에 대응 가능한 Concept설계
❏ 고객 Needs의 정량적 평가를 상품화할 수 있는 개발 Tool의 확보 (QFD, ACE Matrix) 
❏ Critical Path에 따른 Hot Issue관리 및 종속적,독립적 항목의 분류를 통해 각 부문

역할의 명확화

❏ FGI운영 및 Taguchi Method 등의 실험계획법 활용을 통한 상품 Concept의 정량적 평가

❏ 신제품 개발 Know-How관리 , 경험 DB 및 History 관리의 체계화로 연구개발 L/T단축

❏ 연구부문의 체계적 인재육성 전략수립을 통한 연구지원시스템 및 개인별 성과평가

시스템구축

❏ 전 부문의 의견 수렴 및 반영을 통한 Target Review활동으로 품질, Cost, Delivery 
등의 Feed-Back 체계 및 평가 체계 운영

❏ 신제품 성패에 대한 객관적인 기준 설정 및 성공, 실패의 항목별 History관리 및 차기

제품으로의 Feed-Back시스템 구축

❏ Function조직을 Process조직으로 운영하여 제품성패에 대한 책임 및 성과 명확화

❏ 제품 Life Cycle의 지속적 Monitoring을 통한 차기 신제품의 출시 시점 관리

만들어지는

Hit제품”이

아니라

“기획하여

만드는

Hit제품”

“만들어지는

Hit제품”이

아니라

“기획하여

만드는

Hit제품”
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II. XXX의 Supply Chain 운영 현황 파악

하지만 전체적인 신제품 개발 Process는 본격적인 식품 사업 활성화를 달성해 내기에는 부족한 수준으로 판
단됨

신제품 도입 Process의 현상 및 문제점 (“As-Is”)

상품전략기획

상품 기획

Concept설계

시제작
및 생산

성과 평가

❏ Technology Push에 의한 상품 기획으로 고객 Needs와의 격차 발생

❏ 고객 Needs를 정량적으로 평가하고 상품화할 수 있는 개발 Tool 사용 미흡

❏ 제품개발에 따른 개발 Process가 복잡하고 부문간의 업무 정의가 명확히 구분되지 않음

❏ 개발 초기단계에서의 상품Concept의 정량적 평가 Tool 부족

❏ 경험 DB, Know-How 및 연구 History 관리 미흡으로 인한 설계의 중복업무 발생 및 업무량 과다

❏ 연구개발자에 대한 체계적 인재육성 전략 미비로 연구부문의 의욕 저하가 우려됨

❏ 신제품 개발단계의 각 부문에서 발생한 문제점이 부문간 전 단계 또는 다음 단계로

Feed-Back 되지 않음으로 인해 생산, 품질, 납기 등 문제가 조기 발견되지 않음

❏ 제품 Life Cycle에 대한 관리 미흡으로 인한 Market 선점 기회 상실

❏ 신제품에 대한 성패기준이 모호하고 성공, 실패에 대한 원인 분석 및 대책 수립이 미흡함

❏ 신제품의 성공, 실패에 대한 부문별 책임 및 성과체계가 불분명함

❏ 자 타사의 상황인식 부족으로 인한 핵심역량 불명확 및 중장기 개발 계획 미흡

❏ 각 부문별 정보공유의 미흡으로 인한 시장상황 대처 능력 부족

❏ 불명확한 Target 선정과 상품전략 부족으로 인한 시장선점 기회상실 및 상품 Variety 과다 발생
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II. XXX의 Supply Chain 운영 현황 파악

Supply Side에서의 최대 Issue는 채찍 효과 (Bullwhip Effect)를 방지하고 Supply Chain 전체를 동기화 하는 것
임

채찍 효과의 예
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•재고 증가

•주문 충족률 감소

•절품률 증가
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II. XXX의 Supply Chain 운영 현황 파악

동기화의 핵심은 공급자가 수요자에게 밀어내는 Push 방식을 탈피하여 최종 소비자가 끌어 가는 Pull 방식으
로 전환하는 것임

Supply Chain 운영 방식

공장창고/
물류센터

판매점 소비자제조업체공급업체

PushPush

PullPull
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II. XXX의 Supply Chain 운영 현황 파악

세계적인 식품 회사들은 Pull 방식의 실현을 위하여 핵심적인 개선개념을 설정하여 도입하고 있음

SCM - Supply Side의 개선 개념

제조회사의
공장과 배송센터

제조회사의
공장과 배송센터

대응 요구

수요관리(Demand Management)
미래 수요의 계획된 변동

소비자 수요와
유통고객의 니즈

유통회사의
베송센터와 점포

유통회사의
베송센터와 점포

유통회사의 DC혹은 POS로 부터 불출요구

후보충을 위한 출하

제조업체
생산라인

제조업체
물류센터

유통업체
물류센터

소매점

통합된 공급업체

소비자

자동화된 점포발주

신뢰적인 공정운영 동기화된 생산 크로스 도킹 연속 제품 후보충

공급관리(Supply Management)

공급업체
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II. XXX의 Supply Chain 운영 현황 파악

XXX의 경우 대부분의 사업 군에서 Push 방식으로 Supply Side를 운영하고 있음

RetailerDistributorManufacturerSupplier

•소비자 수요정보에 근거한
예측 없이, 목표 매출을 달
성하기 위한 제품할당

•대리점/거래처의 상세 재
고 정보 부재

•과거 출고 정보에 의한 생
산계획으로 생산에서의 낮
은 가시성 (Visibility) 초래

•매출 부진 제품을 DC에 강
제 할당

•잦은 생산계획의 변경으로
과다한 포장재 재고 보유

XXX의 제품공급 방식
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II. XXX의 Supply Chain 운영 현황 파악

따라서 Supply Chain에서의 채찍 효과가 발생하고 있으며 Supply Chain이 동기화 되지 못하고 있음

생산/판매/재고 Graph 예 (98.9~10)
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II. XXX의 Supply Chain 운영 현황 파악

동기화 달성의 또 다른 기반은 개별 Operation의 신뢰성임

Supply Chain 구성 요소별 핵심 성과 지표

공급자 생산자 운송/배송자

공급 신뢰성공급 신뢰성 생산 신뢰성생산 신뢰성 운송/배송 신뢰성운송/배송 신뢰성

• 공정 능력지수

• 신뢰성 (가동률, 속
도효율, 직행률)

• 수율
• 작업 전환시간

• 생산계획 준수율

• 생산 선형성

• 수용생산 용량

• 외부 품질비용

• 공정 능력지수

• 신뢰성 (가동률, 속
도효율, 직행률)

• 수율
• 작업 전환시간

• 생산계획 준수율

• 생산 선형성

• 수용생산 용량

• 외부 품질비용

• 공급 재고

• 자재부족 및 손실

• 공급자 신뢰성

• 자재군별 공급자
수

• 공급자 등급별 공
급자 수

• 공급 재고

• 자재부족 및 손실

• 공급자 신뢰성

• 자재군별 공급자
수

• 공급자 등급별 공
급자 수

• 오더 리드 타임

• 납기 준수율

• 완재품 재고

• 주문 충족률

• 제품 주문 달성률

• 완전 주문 달성률

• 파손품 판매율

• 유통 완제품 정확도

• 오더 리드 타임

• 납기 준수율

• 완재품 재고

• 주문 충족률

• 제품 주문 달성률

• 완전 주문 달성률

• 파손품 판매율

• 유통 완제품 정확도

전체
Supply 
Chain의
신뢰성

✒ 전체 신뢰성은 개별 신뢰성의 곱으로 나타나며, 하나의 낮은 신뢰성이 전체 Supply Chain에 영향을 미침
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II. XXX의 Supply Chain 운영 현황 파악

XXX산업의 경우 개별 Operation의 신뢰성에 개선의 여지가 있는 것으로 평가됨

XXX의 Supply Chain 구성 요소별 신뢰성 평가

공급자 생산자 운송/배송자

공급 신뢰성공급 신뢰성 생산 신뢰성생산 신뢰성 운송/배송 신뢰성운송/배송 신뢰성

• 공정 능력의 관리
개념 미비

• 가동률외에 신뢰성
에 대한 개념 없음

• 수율은 일부 제품에
국한하여 관리

• 잦은 변경으로 생산
계획 준수율 낮음

• 외부 품질비용이 생
산에 Feedback 약
함

• 공정 능력의 관리
개념 미비

• 가동률외에 신뢰성
에 대한 개념 없음

• 수율은 일부 제품에
국한하여 관리

• 잦은 변경으로 생산
계획 준수율 낮음

• 외부 품질비용이 생
산에 Feedback 약
함

• 공급자 재고 파악
안됨

• 외주 제품에 대한
품질 관리 미흡

• 공급자 관리안이
실행되지 않음 (공
급자 및 외주 생산
자 평가 포함)

• 공급자 재고 파악
안됨

• 외주 제품에 대한
품질 관리 미흡

• 공급자 관리안이
실행되지 않음 (공
급자 및 외주 생산
자 평가 포함)

• 제품별 적정 재고
관리 Rule 없음

• 주문 생산제품에 대
한 납기관련 성과에
대한 정량적 정보
없음

• 거래처 완재품 재고
파악 안됨

• 제품별 적정 재고
관리 Rule 없음

• 주문 생산제품에 대
한 납기관련 성과에
대한 정량적 정보
없음

• 거래처 완재품 재고
파악 안됨
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II. XXX의 Supply Chain 운영 현황 파악

Supply Side의 동기화를 저해하고 비효율을 야기하는 원인은 Demand Side에서 비롯되는 경우가 많음. 시장
수요와 근본적으로 연결되지 않은 일시적 유통 Promotion이 대표적인 예가 됨

일시적 유통 Promotion의 악순환과 Supply Side 의 비효율 구조

일시적
매출 신장

Supply Chain
재고 증가

반품 증가

단기적 매출
촉진책 필요

Supply Side의
비효율 야기

실제 수요
정보 왜곡

가격 체계의
혼란에 의한
악순환 고리

실제 소비와
연계되지 않은
매출에 의한
악순환 고리

Promotion에 따른 매출의 증감은 최종 소비자의 소비와 무
관하게 발생하여 수요 정보를 왜곡시키며 Supply Side의 비
효율을 야기함

수요 정보의 왜곡에 의한 비효율의 내용

– Supply Chain 내의 과다 재고와 잦은 품절

– 생산의 안정적 운영 저해

– 안정적 원부재료 운영 저해

비정상 거래
조장

가격체계
혼란

일시적일시적 유통유통
PromotionPromotion

공정한 대우
요구

매출 감소
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II. XXX의 Supply Chain 운영 현황 파악

XXX에서도 판촉활동이 소비자보다 거래처 중심으로 이루어지고 있음

판촉 활동 분류 (‘98.5~11)

6

252

7.5
773.5

1 18.3

0%

20%

40%

60%

80%

100%

건수 금액 (백만)

사내

거래처

고객

• 두 가지 이상의 목적을 가진 경우 건수/금액을 균등하게 배분
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III. 개선 방향의 제안

XXX산업은 현재 다양한 제품군을 운영하고 있음

XXX 산업의 사업 현황

꽁치캔 꽁치캔 79
일반캔 수산캔 14

과일/농산/축산캔 35
해조류 김/미역 47
면류 당면/건면 23
유지류 식용류/참기름 33
조미류 첨가물류 16

죽/레토르트 18
프리믹스/쨈 25

음료 음료 36
생수 생수 9
냉동 냉동 211
냉장 맛살/어묵 209

냉장햄 33
김치 90

일반기타 144

대분류 품종명 단품수

• 2001년 10월 기준

28개 품종에

약 1000여개의

단품 운영
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III. 개선 방향의 제안

하지만 꽁치 캔을 제외하고는 대부분의 제품들이 시장성과에서 미미한 수준임

XXX 산업의 품목별 시장 점유율 순위
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김치

마요네즈
케찹

어묵

당면

식용류

참기름

생수

개맛살

냉장햄

시장 점유율

M/S 순위
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III. 개선 방향의 제안

수익 및 매출의 원천도 꽁치 캔에 집중되어 왔음

XXX 산업의 사업 현황
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매 출 135 ,4 32 ,49 19 ,23 17 ,16 13 ,65 10 ,60 7 ,577 , 7 ,543 , 6 ,109 , 5 ,913 , 5 ,668 , 4 ,646 , 4 ,197 , 2 ,809 , 2 ,690 , 2 ,101 , 1 ,813 , 1 ,305 , 1 ,207 , 672 ,6
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쨈
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III. 개선 방향의 제안

향후 예상되는 유통환경의 변화로 인해 제품별 가치위주의 구매형태가 더욱 가속화 될 전망임

경영혁신의 필요성 - 유통업계의 환경 변화

유통업의 변화 영향

• New retail formats
할인점, 수퍼센터, 카테고리 전문점,   
무점포판매업의 빠른 성장

•대형화
국내경기불황과 외국업체의 진출로

유통업 구조조정 가속

• Changing consumer needs
베이비붐 세대의 구매패턴 변화와

노령화, X 세대의 주 소비계층화, 
가처분 쇼핑시간의 축소 등

• New technologies provide more 
information
데이터의 수집과 분석을 통한

유용한 정보의 활용 증가

• 소비자의

합리적 제품

구매 의사 결정

• Buying 
Power를 앞세운

유통 업체의

가격인하 압력

• 손익을 고려한

유통업체의

합리적인 제품

Assortment 전략

제조 업체에의 시사점

대형 유통시장에
서는 제품별 시
장 점유율에서

2~3위 이상을 확
보하지 못하면

수익을 확보하기
가 매우 어려울

것임
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III. 개선 방향의 제안

XXX으로서는 조속히 SCM을 도입하여 제품별 가치와 수익을 극대화하는 활동에 착수할 필요가 있음

SCM의 구현 모습

Supply Chain Management

Develop Supply Chain Strategy 

Integrated Supply Chain Planning

Manage
Customer

Orders

Procure
Materials &

Services

Produce
Products /
Services

Manage
Logistics /

Distribution

Network
Design

SC
Integration Push /Pull

Go-To-
Market/
Channel

Production
Postponement

Integrated Supply Chain Strategy

Corporate
Business Strategy

Supply Chain Processes

Products Markets

Balanced Optimized

제품의 가치 극대화

최저의 비용으로 고
객의 Needs에 맞는
제품 및 서비스를 개
발하고 효과적인 전
달체계를 확립

수익 극대화

비용절감과 매출 신
장으로 수익성 제고
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III. 개선 방향의 제안

Category Management를 통해 고객의 Needs를 정확히 이해한 후 Supply Side까지 포함하는 전체 최적화 개
념으로 신제품 도입, 판촉, 제품구색을 운영해야 함

Demand Side 개선 방향

■ VOC를 얻기 위한 정기적/다각적인 시장 조사 활동

■ 신제품 개발 절차/ 평가 프로세스 재정립

■ 품종별 신제품 성공 요인 분석

최적 제품 도입

■ 제품 라인 최적화 (Make-It-Simple)

■ Assortment 지원 정보 시스템 구축

■ 거래처와의 공조 체계 수립

최적 상품 구색

■ 판촉 효과 평가 체계 구축

■ 판촉 운영 프로세스 재설계

■ 유통 Channel Mix에 따른 유통 판촉 mix 설계

최적 판촉 활동
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III. 개선 방향의 제안

Supply Side에서는 소비자 및 유통과의 Demand Communication 체계 및 개별 Operation의 신뢰성 개선을 통
해 동기화를 달성해야 함

Supply Side 개선 방향

Demand 
Communication

■ 품목별로 특성을 고려하여 수요예측 시스템 설계

■ 현재의 수요 변화를 배송/생산/구매 계획과 연계하도록 프로세
스 및 시스템 설계

공급자 신뢰성

■ 외주/공급자 협력 강화 (자료 공유, 성과 지표 설정, 제품개발
초기에 공동 연구 등)

■ 부문별 특성에 따라 VMI/JIT 개념 도입 검토

생산자 신뢰성

■ 영업/물류와의 자료 공유로 생산계획의 정확성 및 준수율 제고

■ 설비혁신 활동의 도입으로 신뢰성 향상

■ 실수요에 근거한 연속보충시스템 구현

운송/배송 신뢰성

■ 배송계획 시스템 (DRP) 체계 구축

■ 거래처의 재고/수요 정보 공유로 불필요 재고 감축

■ DC 내에 입고/운반/적재/반출 시간 및 비용 절감
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III. 개선 방향의 제안

하지만 이러한 활동들은 제품군 별로 Supply Chain 특성에 의해 결정되는 핵심성공요인에 따라 체계적으로
진행되어야 함

Supply Chain특성별 성공 요인

Supply Chain의 특성 핵심 성공 요인

꽁치캔류꽁치캔류

어묵/맛살류어묵/맛살류

육가공류육가공류
• 연구 개발 능력

• 차별화 된 제품 개발력

• 마케팅 활동

• 적정 재고 운영 능력

• Demand Communication

소비자의 Needs변화가 빠르며 폭도
넓어 제품 수명이 짧다

계획 생산 제품이나 보관 및 유통 기
한이 상대적으로 짧다

물량 및 사양의 변화에 신속하게 대
처하여 생산하고 Delivery 할 수 있
는 대응성이 요구됨

• 유통과의 Demand Communication

• 높은 생산 신뢰성 & Flexibility

• 빠른 운송/배송 능력

원자재의 확보가 수익에 큰 영향을
미침

가격 및 품질이 경쟁적 우위 요소

• 정확한 수요 예측 및 적정 재고 운
영 능력

• 밀접한 공급자 연계성

• 효율적인 생산 공정 운영

품종

가설적 예시
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III. 개선 방향의 제안

따라서 선택과 집중 (Select and Focus)을 사전에 명확히 할 필요가 있음

품목 군 별 Supply Chain Management의 차별화

Manufacturer Distributor

가설적 예시

Supplier Distribution Customer

CREDIT CARD

1234  5678  90121234  5678  9012
VALID FROM GOOD THRU

XX/XX/XX XX/XX/XX
PAUL FISCHER
XX/XX/XX XX/XX/XX
PAUL FISCHER

R etailer
품목군 A품목군 A

Manufacturer Customer

CREDIT CARD

1234  5678  90121234  5678  9012
VALID FROM GOOD THRU

XX/XX/XX XX/XX/XX
PAUL FISCHER
XX/XX/XX XX/XX/XX
PAUL FISCHER

DistributorDistribution R etailerSupplier

품목군 B품목군 B

ManufacturerSupplier DistributorDistribution Customer

CREDIT CARD

1234  5678  90121234  5678  9012
VALID FROM GOOD THRU

XX/XX/XX XX/XX/XX
PAUL FISCHER
XX/XX/XX XX/XX/XX
PAUL FISCHER

Retailer

품목군 C품목군 C

집중 개선/관리 대상



www.HiproConsulting.com

III. 개선 방향의 제안

집중하고자 하는 제품군을 중심으로 Supply Chain의 특성을 파악해야 함

산업별 Supply Chain 분석의 구조

✒ 이러한 개념이 집중분야 선택에서부터 고려되어야 함

고객과의
접촉 유형

customer type

product delivery 
mechanism

SC의 집
중 역량

margin

demand volatility

신제품 개
발 중요도

development time

product life in 
market

SC의 경
제적 動因

value v. volume

capacity 
economics

SC의
Decouplin
g Point
process design

공급자와
의 연계성

supplier status

공
급
자

Supplie
rs

고
객

Custo
mers

drivers

분석 구조

Supply Chain을 분석하는 6개의 차원을 결정하는데 가장 큰 영항을 미치는 요인들
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III. 개선 방향의 제안

Supply Chain 별로 개선 항목과 기대성과를 명확히 추출할 필요가 있음

Supply Chain 진단 프로세스

가치 제안전략의 확인 성과 분석 기회 평가

• 경영층 인터뷰

• 사업 전략 및 계획
검토

• 시장 환경 조사 및
Peer Group 
Analysis

• 전략적 일치성 검토

• 가치 창출 요소 확인

• Supply Chain의 특
성 및 핵심 성공요인
파악

• 부문별 인터뷰
/Workshop

• Focus Group

• 자료 취합/ 원인 분
석

• 핵심 성과 지표 평가

• Benchmarking

• 선진 운영 평가
- 프로세스
- 조직
- 기술

• 개선의 기회 파악

• 위험 및 구현 장벽의
평가

• 핵심 성과 지표 설정
/ 선진 운영과의 차
이 정량화

• Supply Chain 전략
의 도출

• 다른 Supply Chain 
개선 방향의 평가

• 변화를 위한 계획의
통합

• 사업의 모형의 예시
적으로 설정

• 개선의 성과에 대한
정량적 측정
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III. 개선 방향의 제안

이를 토대로 체계화된 전사적 개선활동이 조직되어야 함

변화 관리 (Change Management)변화 관리 (Change Management)

Value Map 
Analysis

기업
목표

기업
목표

매출/ 수익성
증대

Change in net 
value of 
business

Valuation 
Components
Valuation 

Components

Cashflow
from 

operations

Discount rate

Debt

Balanced Scorecard     Balanced Scorecard     
Market share

Return on assets

Product profitability

Budget variance
 analysis

Revenue growth

Inventory turnover

Share price

Customer complaints

Employee morale

% on time deliveries

Production efficiency

On time delivery

Supplier lead time

ExternalExternalExternal

ProcessProcessProcess

internalinternalinternal

ResultResultResult

First time quality

Sales Hit Ratio

Customer profitability

Cash flow

전략전략

Micro level 
operational

value drivers

Va
lu

e

Capital Invested

ShareholderShareholder
ValueValue

Value creating
business

Value destroying
business

Value Map analysisValue Map analysis

Va
lu

e

Capital Invested

ShareholderShareholder
ValueValue

Value creating
business

Value destroying
business

Value Map analysisValue Map analysis

Products

Markets

조직
&  Infra

프로세스

사내
Logistics

제품 생산

사외
Logistics

영업 / 마케팅

 고객 & 시장

 제품 & 서비스

개선활동의 체계

Supply

Chain

진단
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III. 개선 방향의 제안

고객: 식품 및 음료 회사

접근 방법

■ 기업의 내부전략에 맞추어 Supply Chain 전략 및 구현 계획을 개발함

■ 소비자/거래처의 요구에 맞추어 Supply Chain의 능력을 키우는 것에 중점

■ 생산의 신뢰성과 유연성 제고

■ 생산과 공급을 동기화

■ 배송과 생산을 동기화

■ 효과적인 Demand Communication 시스템 설계 및 구현

■ Supply Chain에 대한 핵심 성과 지표 설계

성과

■ 비용 절감 효과 22%
■ 주문 충족률 22pp 증가
■ 재고 회전율 6배 증가
■ 영업이익 23% 증가

Challenge:
소비자/거래처에 대한 마케팅 전략의 변화에 따른 Supply Chain 
Reenginering
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III. 개선 방향의 제안

고객: 북미의 양조 회사

접근 방법

미래의 비전을 설정하고 성과 지표를 개발하며 시범 개선 기회를 개발하는 것에 집중

■ 성과 측정을 위한 전체 Supply Chain에 걸친 접근 방법 개발

■ Operation의 복잡성에 기인한 비용을 정량화 하고 단순화할 수 있는 기회를 파악

■ 파악된 기회에 대한 여러 기능에 걸친 지원의 구축

■ 본격적 개선 활동을 추진하기 위한 시범 개선활동 시행

성과

■ Supply Chain 개선에 대한 새로운 시각을 정립
■ 오천-만 달러의 비용 절감 기회 포착
■ 2천5백만-5천만 달러의 자본 투자 비용 절감 기회 포착

Challenge:
기능 중심 조직의 비용 절감 노력을 대치하여 전체 Supply Chain의 비용
을 줄임



End of Document
내용에 대한 피드백 또는 제안 등은 mk@HiproConsulting.com

으로 해주십시오
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