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기간 근무처 주요 경력

1985.2 한국외대 무역학과졸

85.1~’
00.2

삼성전자 구매전략팀

‘85~’88 집중구매팀 - 전사 외자 집중구매
- 수입선 다변화
- IPO 기획/설립/관리

‘89~’91 자재개발팀 - 자재 국산화 추진
- 글로벌 소싱 기획/추진
- 개발구매 조직/프로세스 도입
- IPO 운영확대 /자재 현지화
- 자재 국제화 기본계획 수립
- 협력사 동반진출 기획,추진
- 생산법인 자재 현지화 추진

‘92~’94 싱가폴 IPO - IPO법인 설립 운영
(개발,조달,물류,자금)

- IPO ERP 설계,구축(AS400)

‘94~’95 통합구매팀 - 전사 설비 통합구매
- Bowlinggreen 대학
구매전문가과정(CPM 취득)

’95~’96 AST사 파견 - AST 경영혁신
(구매/SCM 혁신 T/F)

‘96~’97 Glonets T/F - Glonets HUB시스템
기획,제안,구축

기 간 근무처 주요 경력

‘97~’00 구매PI 그룹 - 전사 구매PI 총괄
- 글로벌 MDM 혁신
- Gloweb 구축(Web Appl)
- 글로벌 EDI 확산
- 외자 물류 혁신
- 내자 조달 물류 혁신
- 개발구매 조직 혁신
- 설비구매 혁신
- MRO 구매 혁신
- SAP R/3 재구축 구매총괄

(본사/IPO/법인)
- 글로벌 공급망 통합 시

스템 아키텍쳐 구축

2000~ 아이컴피아 창업 및 운영
- Web 기반 플랫폼 개발
- 웹기반 B2B 제품 개발
(e-Pro, e-MP, e-Trade)
- 140여 기업고객에 공급

수상 - 삼성전자 경영혁신 대상(97~99년 3회 연속 수상)
- SCM 혁신 대상(SCM학회)등 다수

기타 - 구매전문가협회(ISM Korea) 부회장
- 구매조달학회 이사
- CPSM 및 구매 전문 교육 강사
- 소프트웨어 기업협회 이사 등

정혜영 프로필
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아이컴피아는 e-Biz 솔루션, 컨설팅 및 서비스 및 웹 UI 솔루션 사업 등, 고객의 가치망 혁신을 위한 Total 솔루

션의 연구 개발 및 발전에 관련된 사업에 집중하고 있습니다.

아이컴피아 소개

e-서비스
사업

SCM 
솔루션 사업

컨설팅
사업

웹 플랫폼
솔루션 사업

 전자구매솔루션

 SRM 솔루션

 e-MP솔루션

 e-Trade 솔루션

 전자구매 클라우드

(WisePro Cloud 서비스)

 구매전략 컨설팅

 원가절감 컨설팅

 구매 PI 컨설팅

 B2B 전략 컨설팅

 WiseUX 2.0

 WiseGrid

가치망가치망 혁신혁신
Total Total 

Solution Solution 
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방산
삼성탈레스 현대로템

중공업/
플렌트 삼성엔지니어링 효성중공업

조선/건설 STX지주사 한진중공업 건원건축

전자
LS전선삼성전자 삼성코닝 삼성SDI 경신공업케이시텍 주성엔지니어링

금융
우리은행 신한카드

자동차
현대파워텍현대모비스현대자동차 기아자동차

철강
현대제철 현대하이스코

LG CNS CJ시스템즈다음커뮤니케이션현대정보기술 현대유엔아이
IT

식품 CJ제일제당 해태제과CJ프레시웨이

아이마켓코리아롯데현대H&S신세계I&C 농협무역
유통

SPC그룹코리아e플랫폼

엔터테인먼트
삼성에버랜드 CGV

공기업/
연구기관 한국인삼공사한국조폐공사

석유/화학
에쓰오일 도레이새한 현대석유화학

교육
웅진씽크빅

통신 KTF

아이컴피아는 국내 140여 고객사에 전자구매 및 유통 솔루션 제품을 공급하였습니다.

고객 기반
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1. 구매(공급관리)의 발전 동향

3. 중견 중소기업 구매의 현실적 문제

4. 중견 중소기업 구매혁신 방향성

CONTENTS

2. 구매혁신 동향



1. 1. 구매구매((공급관리공급관리))의의발전발전동향동향



7

가치망에 대한 이해

출처 : World class supply management – D. Burt / D. Dobler

구매(Purchasing)은 공급관리(Supply Management)로 진화

미국 NAPM  ISM으로 명칭 변경(2003년)

구매의 역사

 BC13C - 고대 페니키아

무역상- “구매대리인” 기록

 성경기록 – 구매자들은 도량형의

정직한 사용을 주문

 로마의 시져 시대에 양피지에 쓴

발주서 발견 – 항아리,술,꿀

 2000년대 ~  공급경영으로 발전

 80~90년대 – 일본 경영기법도입

JIT,개선,품질

 80년대 - MRP,재고관리 전산화로

구매기능에 초점

 70년대 - 조달/재고관리에 초점

 60/70년대- 구매가격과 품절

예방에 초점

 현재 미국내 40개 대학에서

구매학과 개설 운영중

 1933년-최초 구매 교재 발간

하버드대 H.Lewis 교수

1917년 –하버드대 구매교육개설

1915년-NAPM(ISM)설립

1832년 – 교재에 구매 기술
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 ISM의 공급경영에대한 정의

”The identification, acquisition, access, positioning, management of 
resources and related capabilities an organization needs or potentially 
needs in the attainment of its strategic objectives”

“기업의 전략적 목표 달성을 위해 현재 또는 미래에 필요한
자원과 역량을 정의하고,획득하며,평가,배치,관리하는 직무”

구매란 무엇인가?

자재/재고관리
Material / Inventory 

Management

구매/조달
Purchasing / 
Procurement

공급경영
Supply management

ISM : Institute for Supply Management  - 미국 공급관리 협회

~70년대

~90년대

2000년~
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구매란 무엇인가?

“전략목표 달성을위한 자원과역량조달”

목적목적

역할역할

대상대상

ISM의
정의

ISM의
정의

“ 기업의전략적목표 달성을위해 현재 또는 미래에필요한
자원과 역량을 정의하고, 획득하며 , 평가, 배치, 관리하는직무 ”

현재(Now) & 미래(Future)

정의
(Identity)

획득
(Acquire)

전략적목표달성

평가
(Access)

배치
(Position)

관리
(Manage)

자원
(Resources)

역량
(Capabilities)

새로운 정의
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구매업무

1. 구매 요구사항 정의

2. 공급사 영업대표 협의

3. 공급사 발굴 확인

4. 시장 파악(Studies)

5.구매 협상

6. 제안 분석

7. 공급사 선정

8. 계약 및 발주

9. 계약 관리

10. 구매기록

조달업무

1. 자재 규격 결정

2. 자재연구,
가치 분석(VA)

3. 시장조사(Research)

4. 

5. 협력사 품질 관리

6. 조달,수입물류 관리

7. 과잉 자산 회수

공급관리

1. EPI 및 ESI 기반

제품 개발설계

2. 

3. 협력사 인증,평가

4. 파트너, 전략적 제휴

5. 공급시장 환경 파악

6. 전략자재 확보 전략

7. 지속적인 개선 관리

8. 회사의 전략 계획 수립

자재관리

구매업무

재고 의사결정
 원재료
 부분조립품
 부품
 소모품

입고

자재관리

저장

생산 계획및 관리

운송/물류

생산공정

완성품 재고

운영

전술적인초점 전략적인초점

조달 업무

자재관리, 구매/조달, 공급경영

구매업무

III. 자재관리, 구매 /조달, 공급경영
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Finance 
Strategy
Finance 
Strategy

Conversion 
Strategy

Conversion 
Strategy

Marketing 
Strategy
(Output)

Supply 
Strategy
(Input)

 구매는 기업의 4대 전략적 영역 중 공급 전략을 수행하는 업무 영역

구매의 전략적 위치

출처 : World class supply management – D. Burt / D. Dobler
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원가원가

매출매출

매출매출증대증대

총총 소유원가소유원가절감절감

시장진입 속도향상

품질향상

고객만족도향상

판가경쟁력확보

제품혁신

제품디자인향상

획득비용또는 구입비용절감

품질비용절감

업무처리비용/조달비용 절감

자산회전율제고

품절/가동중단비용

위험비용

사후관리비용

전환비용

비부가가치비용

출처 : World class supply management – D. Burt / D. Dobler

① 구매의역할은조달의기능적인역할에서ROI 증대라는전략적역할로발전하고있음
② 선진 구매의역할 = 총원가절감 + 매출 증대 + 자산 효율화 ROI 증대

구매의 역할과 가치
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1. CFT(Cross Functional T/F) 기법의도입과확산

2.  Supply Chains & Supply Networks  ( 공급망관리)의혁신

3. 핵심 전략 협력사들과의 Supply Alliances ( 공급제휴) 개발

4. Strategic Sourcing (전략적소싱) 혁신

5. e-Procurement(전자구매) 시스템의도입을통한 정보인프라혁신

 공급경영으로의발전을위한 최근의 5대 핵심 혁신과제는다음과같음

출처 : World class supply management – D. Burt / D. Dobler

공급경영을 위한 5대 핵심 혁신 과제
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설계부서 생산기술 구매부서 품질부서

CFT(다기능 팀)

설계 생기 구매 품질

기 획 RFI 양산적용업체실사규격승인원가검토

 전사 표준 프로세스 수립
 경제성 확인  규격인증
 품질보증  성과시현
공동 책임 수행

 신제품 개발 경쟁력을 극대화 하기 위해서는 부품승인, 설계, 품질, 생산기술, 구매 부서가

공동으로 참여하는 CFT(Cross Functional T/F) 를 구성, 운영이 필요 함

영업부서

영업

종전
프로세스
(Wall Pass)

혁신
프로세스
(CFT)

5대 핵심 혁신 과제 – 1. CFT 기법
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1. Supply Chains & Supply Networks  ( 공급망 관리)

• 공급관리에서 가장 어렵고 흥미있는 과제는 공급망 구축과 관리임

• 공급망 관계와 조직간 신뢰의 관계 – 조직간 신뢰가 바탕이 되어야 전략적 관계로 발전

• 공급망 관리에서 기술은 핵심적인 요소 – exponential cost 절감

• 공급망 전략에서 멤버간의 기술 로드맵에 대한 상호 교류 및 검토는 필수적임

관계 Transactional(일반) Collaborative(협업) Strategic(전략)

T
R
U
S
T

5대 핵심 혁신 과제 – 2. 공급망 관리
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• 전통적인 구매 – 판매기업의 관계는 Arm’s Length 또는 Transactional 관계
 Arm’s Length 관계 – 불가근 불가친 관계 (필요할 때는 어깨동무)
 더 얻기 위해 협상시는 항상 적대적 : 다른 사람의 비용을 내가 더 얻는 제로섬 게임

• 협력사와의 관계 설정에서 어떤 관계가 적절한지 판단 필요
• 협력사 관계를 발전시키는 데는 기술적,사업적 능력 외에도 의사소통, 리더쉽 스킬이 중요

5대 핵심 혁신 과제 – 3. 공급제휴 /  4. 전략소싱

Supply Alliances ( 공급 제휴)

• 최근 수년전부터 전략소싱이라고 하는 용어가 최신 기법으로 유행하기 시작

• 전략적 소싱의 4단게 프로세스
1) Research (조사) – 품목별 시장에 대한 산업환경 및 흐름
2) Evaluate (평가) – 소싱 전략과 협력사의 역량
3) Structure (기획) – 공급망 관계 설정과 필요한 인프라 구축 계획
4) Implement (구현) – 기획된 계획을 구현하고 지속적인 개선을 위해 조직화

Strategic Sourcing (전략적소싱)
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• 최근의 공급관리에서 가장 관심있는 과제는 단연 전자구매의 적용에 있다.
• 전자구매의 적용을 통해 구매 직원들은 사무적이고 비 부가가치 업무에서 좀 더
전략적이고 부가가치 있는 업무에 집중할 수 있게 됨. 

 구매 요구사항개발에조기 참여
생산자재, 간접자재, 설비, 서비스를 막론하고 구매 원가의 85%는 설계 단계에서
결정됨. 설계 및 구매 요구사항의 원류에서 참여하게 됨으로서 업무 성과 극대화.

 전략소싱 / 공급기반관리 강화
정기적인 협력사 평가 업무 또는 CFT 구성 및 리드 업무 수행

 가격결정에활용할시간적여유 확보
경쟁입찰, 원가분석 및 협상, 인터넷 역경매, 원가모델, 목표원가 등 다양한 기법 적용
- 조달 업무 – 전자구매로 자동화

5대 핵심 혁신 과제 – 5. e-Procurement

프로세스및 IT인프라 혁신 : e-Procurement ( 전자구매 ) 구축
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청구부서

구매부서

물류부서

카타로그

소싱(PR ~계약)
SRM(발굴,평가)
조달(P/O~G/R)
수입(P/O~G/R)
재고(G/R~Cost)

분석,평가

카타로그
기업정보
개발협업
견적입찰
전자계약
계획협업
수주납품

전자세금계산서
평가관리

구매모듈 공급사모듈

제 3 협력사모듈

Freight
ForwardersInsuranceBanks

Customs
Broker

Truckers

국내공급사

해외공급사

공급망 통합 솔루션 개념도

WWW WWW

WWW



2. 2. 구매혁신구매혁신동향동향
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자
산

원
가

운
영

원
가

ROIROI
10.0%10.0%
(13.0%)

경 비

$800,000.-

매출액

$5,000,000.-

제조원가

$3,800,000.-

판관비

$800,000.-

($3,685,000.-)

(-)

(+)

영업이익

$400,000.-
($515,000.-)

매출액

$5,000,000.-

나누기

이익율

8%
(10.3%)

재고

$500,000.-

A/R(매출채권)

$300,000.-

현금

$300,000.-

유동자산
$1,100,000.-

고정자산
$2,900,000.-

($475,000.-)

($1,075,000.-)

(+) 총자산$4,000,000.-
($3,975,000.-)

매출액

$5,000,000.-
나누기

자산회전율

1.25
(1.26)

곱하기

노무비

$700,000.-
②

③

⑥

④

⑤

출처 : World class supply management – D. Burt / D. Dobler

재료비

$2,300,000.-
①

($2,185,000.-)

⑥

 포괄적인구매의관리 영역에해당되는경영의원가 영역은 6가지 분야이며
 구매의집중 관리 영역인재료비와재고를각각 5%씩만 절감해도ROI는 30%가 증가함.

경영 원가 구성 영역과 ROI의 관계
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경비

$800,000.-

매출액

$5,000,000.-

제조원가

$3,800,000.-

판관비

$800,000.-

($3,685,000.-)

(-)

(+)

($515,000.-)

매출액

$5,000,000.-

나누기

이익율

8%

(10.3%)

ROI
10.0%

재고

$500,000.-

A/R(매출채권)

$300,000.-

현금

$300,000.-

유동자산
$1,100,000.-

고정자산
$2,900,000.-

($475,000.-)

($1,075,000.-)

(+) 총자산$4,000,000.-

($3,975,000.-)

매출액

$5,000,000.-

나누기

자산회전율

1.25
(1.26)

(13.0%)
곱하기

③

⑥

④

⑤

원가 항목 구매 영역

1. 재료비 자재,원료,상품

2.노무비 인력,용역,복지

3.경 비 부자재,MRO,
환경,안전,보건

4.판관비 마케팅,홍보,행사,
판촉,여행,운송,보험,용역,법무,세무

5.자산
(감가상각)

설비,연구개발, IT
건설,공무,비품

6.프로세스
(충당금)

재고/채권 절감
불용 매각
낭비, 유실 예방

자
산

원
가

절
감

운
영

원
가

절
감

⑦

노무비

$700,000.-

②

재료비

$2,300,000.-

①

($2,185,000.-)

 모든 원가 영역은구매의직무 영역에해당되며총원가절감에대한 포괄적이고전략적인접근이필요함

 원가 영역별특성에따라 총원가절감을위해 최적의구매기법과전략을도입하고업무 프로세스정립이필요.

원가 영역과 구매의 원가 절감 영역
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적절한사내 외
공급망협업 관계

스피드(속도)
혁신

규모의
경제

시장변화
관리

공급구조
혁신

기술혁신

 6대 경영원가를절감하는전략 방향은다음의 5대 전략 방향으로요약되며이러한 5대 전략 방향은좋은
내,외부의공급망협업 관계와 IT인프라를기반으로실행력이확보됨.

실시간 공급망 협업 프로세스 및 IT 인프라

구매원가 절감 전략 포트폴리오
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 규모의경제와학습효과는생산성향상 및 원가절감의가장 빠르고효과적인기법.
 규모의경제 실현을위한 기법은통합구매전략임 통합구매, 표준화, 구매물량통합, 공급사통합, 품목통합.

구매물량통합구매물량통합 수요기반물량 통합 공급사통합 구매품목 통합표준화

XX

B업체
300EA

C업체
300EA

A업체
300EA
 900EA

세라믹그릇

세라믹수저

세라믹팬

세라믹
주방용기

A사
200EA

B사
200EA

C사
200EA

물량통합
900EA600EA

컨소
시엄

수요
기간

수요
조직

규모의경제 실현
통합구매

원가분산구매

규모의 경제 실현
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시장 수급 예측

- 상품시장 동향파악
- 수요/공급변동 요인추적/감시

공급 수요 예측

- 수요예측체계/ 기법 혁신
- 수요/공급계획 최적화
- 공급망수급 정보공유

공급 수요 예측

- 수요예측체계/ 기법 혁신
- 수요/공급계획 최적화
- 공급망수급 정보공유

 현물 / 계약 구매비율조정
 선물 헷징
 재고 수준 결정(현물, 선물)
 공급시장/ 유통 다변화

원가 회피 원가 억제 원가 절감

Spot증대

계약증대

 기초 원자재, 산업소재등 표준상품은글로벌시장 수급 및 상황 변화에대한 적시적관리가중요.
 표준 상품 (Commodity)은 원가절감의범위를원가회피, 원가억제, 위험 헷징으로확대 관리 필요.

시장변화 관리
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분석분석
공급망전체의
경쟁력향샹

공급망원가

유통구조개선
- 제조사직거래
- 분리구매

e-Market 활용
- MRO 아웃소싱/

직거래

2/3차 협력사
원가절감

글로벌소싱
- 저 비용국소싱
- 글로벌최고
경쟁력소싱

공급기반최적화
- 전략/협업/일반공급사
- 경쟁/협업대상분리
- 공급사경쟁력향상

(육성,지원)

외주/OEM 확대
- 완재품/모듈,    

A’SSY구매 확대

 자원 채굴부터 소비자에이르는공급망전체의최적화를통해 공급망전체의원가절감을추구.
 공급망효율화와글로벌소싱, 국산화, 유통혁신등의 전략구매기법 적용.

공급 구조 혁신
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고 객 기 업 공급사

기업고객

소비자고객

 스피드 혁신은 공급망 전체의 프로세스 혁신과 정보화 혁신을 통해 실현 가능한 과제임 !!!

공급사
JIT / VMI / CPFR

B2B

B2C

물류협력사
(Outbound)

물류협력사
(Inbound)

고객관리

제품개발

MPS
공급사관리

영업관리

생산관리

품질관리

구매

물류/재고관리

재무회계

인사관리

공급망협업
 Forecast 공유협업
 공급 L/T 단축
 JIT/VMI 공급
 B2B On-line 협업

B2B

JIT/VMI

 공급망전체의정보 유통 속도와업무처리및 실물 흐름 속도를극대화함으로써재고와낭비를제거 / 최소화
 기업 내부의업무 프로세스혁신 및 정보화는물론 고객 – 유통기업 – 협력사 – 파트너사에이르는가치망

(Value chain) 전체의혁신.  재고 및 채권을최소화하고 프로세스비용, 공급망전체의비용을최소화

스피드(속도) 혁신
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인프라구축

 VMI/VMI 운영시스템 구축
 협력사 운영시스템 (B2B) 구축
 시스템간 연동체계 개발
 VMI 운영 창고 설치 (제3자)

적용방법
 확산 적용 계획수립
 시범품목/ 공급사 Pilat적용
 구매조직별/ 공급사별/ 품목별 확산
 Pilot 검증 확산 : 1년 소요

성과
 내자 재고 일수 단출 : 9일3일
 공급사 보유재고 절감 : 1/5로 감소
 공급대응 유연성 제고, 속도 향상
 프로세스, 거래처리비용 절감

 외자 협력사용 B2B시스템 구축
 외자 물류 협력사 B2B시스템 구축
 시스템간 연동체계 개발

 확산 적용 계획 수립
 지역별 핵심 공급사 순차, 교육 및 협정
 지역별 공급사 등급별 (3등급) 순차 확산
 본사 공급 확산 적용 – 1년 / 해외생산법인 적용 – 1년

 외자 공급 L/T 단축 : 12주 3.5주
 외자 재고일수 감축 : 105일21일
 수입행정 L/T 단축 : 15일 2일 (발주-입고)
 외자조달 부대비용 절감 : 3.6%  0.8%

내자공급 혁신 외자공급 혁신

 수급계획 (FCST) 정보 공유
 JIT/VMI 적용대상 품목 정비
 JIT/VMI 프로세스 정립 (유형별)

 수급계획 (FCST) 정보공유
 수입물류행정 프로세스 자동화
 발주주기 단축 : 4주 1주
 외자 VMI / JIT 프로세스 개발

BPR과제

 내자 공급 물류 혁신과 외자 공급 물류 혁신으로추진.
 내자 공급혁신 – 계획 정보 공유, JIT/VMI 프로세스확대 적용.
 외자 공급혁신 – 계획 정보 공유, 수입행정자동화, L/T단축, 주 단위 발주, 외자재고절감으로추진.

스피드 혁신 사례
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물류 정부 은행

기기 업업공급업체공급업체 고고 객객

Supply Chain

B2B

Demand Chain

B2B

B2C

Value Chain

B2G
Logistics Chain Service Chain

B2B B2B

가치망(Value Chain) 통합 이미지
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설계합리화

기술표준화

모듈화

대체품개발

기술이입 (제안)

합작사업

공동개발

투자지원

원가절감기법(VE) 공급사참여

 핵심, 파트너협력사선정, 협업 체계 구축
 협력사평가를통한 I/P(상벌) 체계 확립 – 보상/  지원 / 퇴출
 개발단계선행 소싱 체계 및 목표원가관리 체계

파트너쉽 / 상호신뢰파트너쉽 / 상호신뢰

CFT
(다기능팀)

동시공학기법

원가, 품질, 생산성, 확보설계
(DFM, DFQ, DFC, DFS)

 원가경쟁력을원천적으로획득하는가장 확실한방법은기술 혁신을통한 원가절감과가치혁신임.
 상품의기술혁신을이루기위해서는상품기획단계부터의공급사, 구매의기술과가치 유입이필요개발구매

기술혁신
IV. 구매의 가치와 직무범위



3. 3. 중견중견중소기업중소기업구매의구매의현실적현실적문제문제
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1. 1. 주요고객사의주요고객사의 지속적인지속적인 가격인하가격인하 요구요구 및및 경쟁경쟁 심화심화

험난한 경영환경

2. 2. 국제원자재국제원자재 가격가격 및및 운영비용운영비용 증대에증대에 따른따른 원가상승원가상승

3. 3. 다국적다국적,,대기업대기업,,외자공급사외자공급사,,영세영세 국내공급사국내공급사

 주요 대기업/시장의 일방적인 가격인하 매출감소
 중국 등 신흥 시장국들의 저가공세 및 경쟁심화

 국제원유가 및 기초원자재 가경의 지속적인 상승
 고령화에 따른 평균임금 상승

 가격협상력 저하
 영세 협력사 운영에 의한 비효율

원가 절감의 스트레스

판매가

원가

 소수인력(2~10명) 구매조직으로 과다한 업무량 소화 시장변화 대응력에 한계/수급,조달업무에 치중

 구매 체계 및 프로세스의 비효율성 원가절감 기회상실/낭비요인 발생

 품목별 전문화 및 전문 소싱 체계 미흡 효과적인 구매 전략 수립,실행 불가능

소수인력 구매조직의 한계

중견/중소기업 구매의 현실과 문제
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1             2             3               4                 5                 6                 7                 8    9               10

* 출처 : World Class Supply Management - Burt Boubler-

서류처리

타인이한 일을확인

강조점 : 사무편의
대협력사관계 : 개인적
기대목표 : Overhead
책임자 : 매우낮은직급
Data : 제공않됨

Clerical 거래에 초점

구매청구에대응

업체선정에참여않됨

강조점 : 구매단가
협력사관계-거래 /적대적
기대목표 : 수익
책임자 : 저 직급
Data : 독촉해야 제공

서류전산처리

Mechanical

Spec 개발에참여
업체선정에적극참여

협력사개발

강조점 : 원가, 품질, 납기
협력사관계-거래, 협업
장기계약

반복수요-> 계획수립
구매가부가가치창출

자재, 서비스 품질공급
기대목표 : 이익창출기여
책임자 : 고위임원
Data : 소싱, 가격결정처리
사회적책임이행

e-Commerce 구현

Proactive

공급관리가회사의핵심역량

전략적소싱

공급기반기획, 네트워크구축
전략적제휴개발및 관리

강조점 :  총원가
협력사관계-거래,협업,제휴
공급환경분석

품목별공급전략의적용

Commodity teams
시간경쟁

무결점구매

협력사기술활용

공급전략의통합

위험관리

기대목표 : 주주가치향상
책임자 : 최고경영층
Data : 전략적계획처리
품목별산업에 대한깊은이해

e-Commerce II

World Class

구매조직의 발전단계
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출처 : World class supply management – D. Burt / D. Dobler

구매의 4단계

Generation of Requirements (요구사항의개발)

- 85%의 비용이 이 단계에서 모두 결정됨. 최적의 Design-in의 중요성

- 사용부서에서만 검토하는 단계는 가장 후진적임. 기획단계에서의 구매 참여 중요성

Sourcing(소싱) 

- 적합한 협력회사의 발굴과 평가, 선정과정. 이 단계에서 원가, 품질, 기술, 적기성, 의존성, 

사후비용, 위험요소, 서비스등 모든 것이 결정됨

Pricing(가격결정)

- 고객에게 가장 경쟁력 있는 총 소유비용을 제공해 주면서 협력사에게는 협력사의 노력에 대한

보상이 적절하게 이루어질 수 있는 가격의 개발 과정

Post Award Activities(조달 집행)

- 위에서 결정된 가격과 품질로 적기에 정량의 납품이 이루어지도록 하는 과정.

- 협력사 개발, 기술지원, 문제해결, 계약 관리 및 관계관리 등이 중요한 과제임

1

2

3

4
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 가치의창출은자재와업체의결정까지 80% (선행 업무)
 시간투자는조달물류 업무에 60%~ 80% 투자(사후관리)
 조달 물류 분야의업무를정형화, 자동화하고구매 인력은소싱 분야로증강

구매의 가치와 자원투자

공급관리의 4단계

공급 요구사항의 개발

(Spec 개발)

소싱

(Sourcing)

가격결정

(Pricing)

조달 집행

(Post-Award 
Activity)

부가가치 창출 선진구매 조직 중견/중소

10%

90%

부가 가치 자원 투입

총 비용의
85% 결정

총 인력의
80% 배치
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구매 혁신의 우선순위

 구매혁신은구매프로세스전반의 업무 정형화, 표준화, 자동화, Paperless화를통한 효율화를추진하고
 통합구매, 선행/개발구매, 전략구매등 선진 구매 프로세스를도입하여가치 창출 극대화를추진함.

35

가치

높음

낮음

시간투자많음 적음

시장조사

원가분석

업체소싱

평가선정

구매계약

협상결정

물량확보

FCST
발주

납입지시

선적납품

물류관리

입출고

재고관리

대금지급

경리회계

가치창출 시간/인력투입

업무업무 자동화자동화,,효율화효율화인력인력 전진배치전진배치//전문화전문화
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ROI 증대를 위한 구매의 10대 전략과제

1. Environment  Monitoring (공급 환경 분석)
- 공급시장을이해하고기회와위험요소를파악
- 특히품목별로시장품절(수요와공급분석) 예측능력이중요
- 법률, 제도적환경변화 / 전쟁과국제갈등 / 공급사들의단합

2. Integrated Supply Strategy (공급 전략의통합)
- 회사의경영전략, 기술전략, 마케팅전략, 생산전략등과통합되어수립되어야함

3. Commodity Strategy (품목별공급 전략)
- 품목별공급전략이필요
- 품목전략의수정 - 공급환경의변화에따른위험/기회요소에신속하게대응
- 기술접근및 통제 –WC 기업들은현재와미래에중요한기술로드맵관리
- 공급관리조직 –공급관리조직은기획, 설계되어야함
- 위험관리 –공급차질이나가격상승의가능성을예방, 최소화하기위한전략

4. Data Management (정보관리)
- 공급관리, 재무, IT부서공동으로전략적공급계획수립을위한정보관리
- 전략적공급계획은전사적차원의과제. 전략적파트너협력사들과도협업과제임

5. Corporate Strategic Plans (회사의전략 계획)
- 공급관리는기술, 마케팅, 운영조직과함께회사의전략계획수립의핵심조직
- 회사의각 기능부서의전략방향변화내용이항상실시간으로파악되고부서간전략의공조체제유지가생명
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ROI 증대를 위한 구매의 10대 전략과제(계속)

6. Strategic Sourcing (전략적소싱)   
- 회사의전략목표에따라공급기반확보전략의수립이필요
- 핵심공급기반에대한정기검토 – 현재와미래의공급충족여부, 기술로드맵확보
- 적절한관계설정및 관리 – 품목별로일반, 협업, 전략거래선구분관리
- 공급기반의최적화 – 아웃소싱, z기술소싱, 글로벌소싱
** 공급기반의이율배반 – 협력/활용도강화를위한공급기반축소 vs 위험분산, 

신기술확보를위한공급기반확대필요성상존

7. Strategic Supply Alliances (전략적제휴)
- 전략적공급제휴는회사의가장중대한전략적활동중의하나임
- 전략적제휴는회사간신뢰확보가열쇠임

8. Supply Chain /  Supply Networks
- 공급망관리와공급망네트워크관리는전략적제휴만큼중요하나더 복잡함
- 정보기술과관계관리능력이이 업무를담당할인력에게가장중요한요구사항

9. Social Responsibilities (사회적책임)
- 환경보호, 소수, 장애, 여성기업, 중소기업보호등사회적책임이행프로그램운영

10. Understand Key Supply Industries ( 핵심 공급 시장에대한 이해)
- 공급대상품목/서비스의산업과시장에대한공부와이해가필수조건임
- 공급품목의자재, 설비, 서비스, 원가구조, 기술, 경쟁특성과상 관행에대한이해
- 지식만큼일 잘할수 있음 – “모르면약도없다?” 
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구매조직의 역할 혁신 사례

사업부서 구매팀과 거 사업부서
재무
부문

사업부서

Spec 개발 소싱
(업체발굴,평가) 입찰 협상 계약 발주 입고 지불

자산
재고
관리

불용
처리

평가
관리

프로세스

현 재
사업부서 사업부서

재무부문 사업부서 구매팀구매팀

미 래
재무부문 사업부서

공급 관리
사업부서

다기능 팀(Cross Functional Team)

사업부서 공급관리

다기능팀 (Cross Functional Team)



4. 4. 중견중견중소기업중소기업구매혁신구매혁신방향성방향성
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중견/ 중소기업 구매혁신 과제 우선 순위

40

구매의기본 프로세스및 인프라정비

- 구매요청대금지급 과정의 기본 프로세스 시스템화

- 내부통제 / 위험관리 / 이력축적 등 사고예방 및 기본 절차 준수

마스터데이터 정비

구매인력의전문화

- 구매 인ㄹ적 자원에 대한 투자  전문화 /  지속적 교육 투자 필요

- 개발구매 인력 육성으로 발전

구매전략의우선 순위 결정

- 공급확보 / 신제품 개발 / 원가절감 / 품질혁신
- 원가절감 전략의 우선 순위 결정 필요  효과 우선? 시스템 개선 우선?

1

2

3

4

- 품목코코, 공급사 기본정보 관리체계 및 내용물 정비(시스템 활용 수준)

- 핵심 경영 자원으로 인식 개선 필요(CEO/CFO)
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원가절감 기법 및 과제의 우선순위

41

 합리화/표준화

 기술표준화

 대체품개발

 표준품/사양품
구성전략

 모듈화

 동시공학개발

 장기계약

 파트너쉽

 공동개발

 eMarket 참여

 합작사업

 기술이입

 투자지원

 공동구매

 제품수명계약

개발구매 전략적관계프로세스혁신

 리드타임단축

 재고절감

 B2B 구매

 VMI/JIT

 현장지원

 공급사축소

 구매물량통합

 카테고리통합

 표준화

 분리구매

 다변화

 환율헷징

 저비용국소싱

공급망

효율화

공급망

효율화
통합구매 글로벌소싱수요관리

 수요예측/계획
관리강화

 예산관리

 제조사직거래

 구매컨소시움

 eMarket 참여

 거래비용절감

 2차협력사
원가절감

구매자체 노력으로성과도출과제

전사적인공동 노력으로

성과도출과제
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중장기

전략과제

핵심
선행과제

단기
전략과제

 통합 구매

 직거래

 공급사 정예화

 e-Procurement 적용

• 조직/인사 혁신

• 표준화 / 다변화

• L/T, 재고감축

• 개발구매, CFT

• 글로벌 소싱

• JIT/VMI 

• 수요계획혁신

• 전략적 제휴, 공동개발

• 글로벌 공급망 혁신

• 협력사 지원, 육성

 원가절감과제 중 기대성과와활동 기간 및 난이도에따라 단계별우선순위과제로분류.
 핵심 선행 과제의수행을 통한 단기 성과 및 조직 신뢰 확보, 전략과제추진 역량 확보.

원가절감 : 단계별 추진과제
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Advance

World 
Class

Basic

기본정보

인프라

Global
Master

Data관리

Global
Sourcing

Global
SCM

Global
SRM

Global ERP

APS

ERP 
extended

PLM

KMS

ERP

G/W

Global Master
Data 표준화

Global 코드 체계
표준화

사업장간

코드체계표준화

e-Procurement Basic

Global Infra Platform(조직/언어)

Global 통합소싱

개발구매모듈

목표재료비관리

Global 통합구매

Global MDM확산

MDM구축

Global 통합
개발구매

생산법인별외자

단납기모듈확산

생산법인별외자

내자VMI/JIT모듈
Global 공급사
통합개발/관리체계

Global
SRM

생산법인별
내자구매

외자 JIT/BWT

외자
Supplier모듈

Import
/3PL모듈 FCST모듈

SRM
모듈

VMI모듈

JIT모듈

외주
임가공모듈

구매혁신과제 Roadmap 예제 (아이컴피아표준 성숙도 기준)

IT 인프라 발전 로드맵 사례
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Thank you !Thank you !

본 강의 자료는 ㈜아이컴피아에서 저작한 산출물로서 모든 지적재산권은 ㈜아이컴피아에 있으며 사전 서면 동의 없
이 외부로 열람, 복사, 인용하는 것을 금지합니다. 


