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LG Electronics 

환경분석 및 전략적용 

방안제시 및 비교 
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  산업경쟁판도 (환경분석) 
  Value Chain (강&약점) 
  SWOT 분석 → 방향제시 

 사업부 문제 개선방안 전략제시 

 LG전자와 우리의 전략 비교 



기업의 문제점 Overview 

ISSUE? 

피처 폰(feature phone) 시장에서 강세를 보였던  
LG전자의 스마트폰 시장산업 대비 실패로 인한 문제. 

LG 기업의 CASHCOW → LG전자  
그 중  신 성장동력으로 자리매김하던  

휴대폰산업의 침체로 인한 전체기업의 문제로 확산  
 



Focus + Introduction 

구분 

소재지별 기업 종류  

사업종류 

취급 품목  

기업 

이동전화기 제조업 

이동통신단말기, 에어컨, 냉장고, 세탁기, 전자레인지, 
청소기, 모터, 마그네트론, TV, 모니터, PDP, 
비디오테이프, 오디오VCR, DVD, PC 

한국기업 

본사 소재지 서울 영등포구 여의도동 20 LG트윈타워 서관 14층 

우리가 만난 선배 아주대학교 경영학부 04학번 손태국   [ taeguk.son@lge.com] 

KEY FOCUS 스테디셀러, 백색가전, 가족경영, LTE, LG 휴대폰의 재도약 



Project 진행 과정 

분석  및 자료수집 
 

• 각  경영전략 적용  

 

• 답사 전   

            기업문제 정보 수집 
  

인터뷰 및 자료정리  
 

•LG전자 선배와의 인터뷰 

 

• 인터뷰 후 정리 내용 비교 

최종점검 및 종료 Contact 
 

• 조사 기업 자료 수집  

 

• Overview 계획 

 

• 역할 분담 

2단계 1단계 3 단계 4 단계 

                  ~ 11월 15일 11월 16일 ~ 11월 30일 12월 1일 ~ 12월 18일 12월 19일 ~ 12월 20일 

1단계 

2단계 

3단계 

4단계 



Five Force Model 적용 

   공급자들의 협상력 

 

타 제조업에 비해  

원자재에 크게 영향 받지 않음 

기존 경쟁자간의  

경쟁정도 

높은 산업 집중도 

다수의 경쟁자 존재 

끊임없는 기술 개발이 요구됨 

잠재적인 경쟁자의 위협 

 

초기 투자비가 높음 

기술력이 바탕이 된다면  

위협적인 경쟁자로 성장 가능 

구매자들의 협상력  

 

더 높은 기술력의 제품 요구 

다양한 기능의 다양한 제품 군 출시 

 

대체재의 위협 

 

Hi-End – 동종 대기업 

Low-End – 중소기업, 중국  



Five Force Model 적용 

구매자들의 협상력  

 

더 높은 기술력의 제품 요구 

다양한 기능의 다양한 제품 군 출시 

 

• 다양한 기능의 다양한 제품 군 출시 

Five Force Model 중 구매자들의 협상력 

카테고리에 포함된 다양한 기능의 다양한 

제품 군 출시는 구매자에게는 넓은 선택의 

폭을 제공한다는 이점이 있기도 하지만, 공급자의 입장에서 생각해보면 

꾸준히 잘 팔리는 스테디셀러[Steady Seller : ex) 삼성의 갤럭시, 애플의 

i-phone)] 부재로 인한 무분별한 신제품개발이라는 결과이기도 하다. 

 이로 인한 제품의 사후처리( A/S 및 업그레이드 )의 대처에서 경쟁기업

에 밀리는 결과를 가져왔다.  

※ 신제품 개발비용 = 기존제품 업그레이드 비용 (너무 많은 제품으로 인

한 업그레이드 비용의 확대 → 사후처리 대응이 늦어짐 → 구매자 불만) 

 



산업경쟁판도 (환경분석)   

• Mobile 기술 보급 

Data를 통해 확인할 수 있듯이 젊은 

층에게 휴대폰은 단순히 음성통화를 

하는 기기가 아니고, 다양한 서비스를 

통해 Internet과 Connection 되는 기기

가 되고 있다.  

지구상에 있는 각종 정보를 물리적인 

거리와 무관하게 실시간으로 어느 장

소에서든 접하고 있는 것이다. 



산업경쟁판도 (환경분석)   

• Smart Phone의 등장 

이제는 스마트폰이 대중화
되었다는 것은 식상한 이
야기가 될 정도 시장에서 
좋은 반응을 얻고 있다.  

2010년 스마트폰 출하량은 2.7억대에 이르렀으며, 2016년에는 8.5억대 정도로 
예상된다. Android를 기반으로 한 저가 스마트폰이 등장으로 인해 스마트폰 보
급율은 더욱 높아지며, Feature Phone과의 시장 구분이 점차 모호해 질 것이다. 



산업경쟁판도 (환경분석)   

• Market Space의 확장 

모바일 기술의 발달은 소비자가 언제, 어디서든, 어떠한 상품에도 접근할 

수 있는 시대를 불러왔다.  

이것은 곧 Market Space가 확대되었다는 것을 의미한다.  

기존의 집에서 혹은 무선 랜 환경이 구축된 곳에서만 접근 할 수 있었던 

Market Space에, 이제는 장소에 구애 받지 않고, 어디에서 언제든지 접속하

여 구매활동이 이루어질 수 있게 되었다. 



Value Chain (강&약점) 

Secondary 
activities 

Primary 
activities 

• 모기업의 많은 
사업개발분야와 
자금력으로 인한 
자체 물류기반 확보 

• LG전자 외 산하 
기업을 통한운영체제  

•국내 외 
자체물류센터 보유 

 Category Killer인 
LG Digital 외  

수많은 대리점 판매  

• 자체  
  서비스센터 운영 

기업하부구조 (Firm Infrastructure) 

인적자원관리 (Human Resource Management) 

기술개발 (Technology Development) 

물류 

(Inbound 
Logistics) 

운영 

(Operations) 

물류 

(Outbound 
Logistics) 

Marketing 
& Sales 

Service 

     구매활동 (Procurement) 

• 가족문화 중시의 경영 
• 삼성의 CEO?? 이건희 
  삼성전자 ?? 이재용 
   그렇다면 LG는? 구… 
  → 오너리더십의 부재 
 

 현대자동차,  
삼성전자보다  저임금 
• 인재경영 
• 팀 중심의 성과제도 

• 국내2위 세계 중상위권의  
                                    기술개발 보유력 
 삼성 > LG = HTC > 기타 브랜드 
꾸준한 투자로 인한 기술개발력의 증대 

• LGT 보유역량과 
백색가전으로 인한 로얄티  
• 사후처리 미비로 인한  
           소비자들의 기피현상 



삼성그룹의의 CEO?? 이건희!! 삼성전자는?? 이재용!! 
그렇다면...... LG그룹의 CEO는? LG전자는?? ......음 ...... 

최고경영자의 확립체제 미비와 권위의 미약. 
          → 스마트폰 시장에 늦게 참여하게 된 결정적인 이유!! 



• 스마트폰 시장 대응 미비 

 LG전자의 한 사원은 “스마트폰이 초기 등장했을 시기에, 우리는 Hi-End 피

쳐폰에 대한 자부심이 여전히 있었다. 당시, 피쳐폰은 충분히 자사에게 

Cash cow의 역할을 해준 것에서 비롯된 생각이었던 것 같다. 스마트폰에 

대한 의구심이 있었기 때문이지요.”라며 당시 LG전자의 생각을 말한다.  

 

이에 더해, 스마트폰 개발 시기가 늦어지게 된 이유와 관련된 질문에  

“한 가지 이유가 있다기보다는, 경영진이 스마트폰 개발에 대해 지나치게 

높은 완성도를 추구한 것, MS에 대한 가능성을 의심치 않은 것, 그리고 

R&D 대신에 마케팅에 많은 비중을 둔 전략, 이 세 가지가 모두 스마트폰을 

개발/발매하는 것이 늦어지게 한 복합적인 원인인 것 같다” 

Value Chain (강&약점) 



SWOT 분석 → 방향제시 

강점 (Strength) 

약점(Weakness) 

-  우수한 글로벌 판매 네트워크 보유 

-  글로벌 네트워크를 통한 우수한 품질관리 및 마케팅능력 

-  국내외에 체계적으로 구축된 R&D 능력 

-  특화된 신기술 확보 통한 독창적 신상품 개발 능력 보유 

-  해외시장에서 높은 브랜드 인지도 (백색가전 제품의 강세)  

-  국내 통신사 중 LG Telecom 보유 

-  분기별 이익의 변동성 높음 

-  마케팅 비용의 증가 

-  스마트폰 시장에서 적절한 대응을 하지 못해  

      Mobile Communications 부분 시장 점유율이 극히 낮은 상황 



SWOT 분석 → 방향제시 

기회(Opportunity) 

위협(Threat) 

-  제품의 복합화 및 융합화에 대한 고객의 요구가 높아지고 있으며 

       이에 대한 수요가 확대되고 있음 

-  해외시장 판로개척이 보다 용이해짐  

-  전체적인 전자 산업의 전망이 밝음 

-  한미 FTA의 전자제품 협약 

-  6대 가전제품(냉장고, 냉동고, 세탁기, 건조기, 오븐, 식기세척기) 판매량 상승 

-  LTE 시장의 등장과 이에 대한 LG전자의 신속한 개발로 인한 재도약 기회 

-  업체 간의 제품 개발 및 양산 기술 경쟁 치열 

-  LOW-END마켓에서의 중국 기업의 추격이 거세지고 있음 



SWOT 분석 → 방향제시 

강점 (Strength) 

약점(Weakness) 

기회
(Opportunity) 

위협(Threat) 

내 

부 

환 

경 

외 부 환 경 

Globalization (ⅱ) Focus (ⅰ) 

Alliance (ⅲ) Restructuring (ⅳ) 

LTE 산업에 집중화 
꾸준한 제품개발과  

글로벌 전략 

백색가전의 해외진출을  

교두보로 한  

모바일 시장 전략 재 구축 

중국기업에 대한  

신속한 대비 

비 경쟁력 사업 포기 

경쟁력 사업 몰두 



사업부 문제 개선방안 전략제시 

디자인과 디스플레이 

스마트폰 

-LG는 스마트폰에 기존에 강점을 가지고 있던 디자인과 질높은 디스플레이 강조 

-하지만 기능적인 면에서 완성도가 떨어지다 보니 소비자들에게 외면 받음 

 

-LG의 백색가전은 이미 세계최고의 수준 하지만 수익성이 떨어짐 

-하나를 팔아도 더 많이 남는 스마트폰에 집중 (IT기업의 이미지) 

-하지만 적자를 벗어나지 못하고 있음 



사업부 문제 개선방안 전략제시 

스테디셀러의 부재 

-시장점유율 확보를 위해 무리하게 스마트폰 출시 (제품 출시 주기 짧아짐) 

-판매실적 위주 

-스마트폰은 지속적인 업그레이드가 필수인데 너무 많은 제품들로 인해 업데이트             

비용이 커짐 

-삼성의 경우 스테디셀러인 갤럭시 시리즈로 제품의 사후관리가 용이함 

-결국 LG는 스테디셀러가 없다 보니 스마트폰 사후관리가 어려워지고 소비자들에게 

외면 받음 

LTE 서비스 

-4G 서비스에 대한 과감한 투자로 경쟁사에 비해 유리한 통신 인프라 구축 



사업부 문제 개선방안 전략제시 

계속되는 적자 

-옵티머스 원, 옵티머스 2x 등 흑자모델이 늘어났지만 여전히 적자는 계속 되고 있다 



사업부 문제 개선방안 전략제시 

• 지속적인 업데이트로 고객관계 강화 

 단순히 판매실적에만 치중하다 보니 판매량 몇 만대 달성이란 결과만 중

요할 뿐 그 후의 사후관리에 대해서는 거의 이루어 지지 않고 있다고 봐도 

무방하다. 따라서 소비자들은 LG의 휴대폰을 구입하더라도 금방 경쟁사의 

휴대폰으로 바꾸거나 바꾼후에도 다신 LG휴대폰을 구입하려 하지 않는다.  

 그러므로 지금까지 나온 모델들에 대한 꾸준한 업데이트로 고객과의 관계

를 강화하여 충성도(Brand Loyalty)를 높여야 한다. 



사업부 문제 개선방안 전략제시 

• 스마트폰 완성도 

 스테디셀러가 없다 보니 시장에서 점유율을 잃지 않기 위해 새로운 제품

을 급하게 출시하고, 급하게 출시한 휴대폰은 완성도가 떨어지다 보니 소비

자에게 외면 받고, 다시 새로운 제품을 출시하는 이런 악순환이 계속되고 

있다. 이렇게 무리한 제품출시로 인해 앞에서 말한 사후관리가 힘들어져 고

객과의 관계는 더욱 악화되고 제품이미지는 엘레기(LG휴대폰은 쓰레기)라

는 별명 까지 얻게 되었다. 단순히 눈앞의 성과(판매량)에만 집착하는 것이 

아니라 컨텐츠를 통해 더 많은 수익을 창출 할 수 있는 스마트폰의 특성상 

완성도 있는 스마트폰을 내놓아야 한다.  현재 LG는 디스플레이와 디자인

만을 강조하고 있는데 기능자체가 떨어지는 스마트폰은 빛 좋은 개살구일 

뿐이다. 



결론 

 LG전자는 스마트론 시장 진입이 늦었고, 너무 산발적이다. 경쟁사인 삼성에 비

해 개발여력이 절반밖에 되지 않는다.  LG Telecom 이라는 유통망이 있어서 경

쟁사보다 유리한 입장이지만 기기의 완성도와 사후관리의 문제 때문에 소비자

들에게 외면 받고 있는 실정이며, 적자를 벗어나지 못하고 있다. 그럼에도 불구

하고 스마트폰은 백색가전에 비해 수익성이 좋기에 포기 할 수 없는 실정이다 

(또한 부가적으로 최첨단 기술 혁신의 IT기업이라는 이미지도 가져올 수 있다). 

 LG의 스마트폰이 살아남기 위해서는 무리한 제품 출시 보다는 프리미엄 제품

의  출시를 해야만 한다. 이미 기술력은 좋은 LG이기에 프리미엄폰으로 스테디

셀러를 만들어야 한다. 이것은 규모의 경제를 가능하게 하며 제품력에 중점을 

둘 수 있게 해 주기 때문이다. 



CONCLUSION 
  :) 

권오주 
@ nowonboy@ajou 

 작년 학교 복학을 하며 복수전공으로 경영학을 선택하였습니다. 이 후 회계, 생산, 

재무, 마케팅 파트 등의 많은 경영학 수업을 들으며 이 전에 배우던 공학과는 다른 

학문에 재미를 붙이게 되었습니다.  

 이번 학기 전략경영 강의를 통해서는 그 동안 배웠던 많은 강의들의 내용이 모두 

통합되어 실제로 적용이 되고, 이에 따른 결과가 어떻게 나왔는지를 자세히 알 수 

있는 시간 이였습니다. 이번 프로젝트를 통해서는 현재 위기를 맞고 있는 대기업의 

상황과 원인 그리고 해결방법에 대해서 심층적으로 생각해 볼 수 있었습니다. 또한 

우리끼리만 생각하고 끝내는 것이 아닌 직접 실무를 담당하는 선배님과의 답사를 

통해 더 자세한 이야기를 듣고 견문을 넓힐 수 있었던 좋은 기회였던 것 같아서 이

런 기회를 주신 교수님께 감사 드립니다. 



CONCLUSION 
  :) 

이형구 
@ lhguyo@nate 

 이번 프로젝트를 진행하면서 기업에서 마케팅이란 무엇인지 전략이란 무엇인지에 

대해 정리 할 수 있었습니다. 좋은 상품이 소비자에게 어필하는 것이 아니라 좋은 

전략이 소비자에게 어필 할 수 있다는 것을 많이 느꼈습니다. 물론  전략경영은 지

금까지 들었던 경영수업들을 통합시켜주는 과목 이였습니다. 즉 경영이라는 학문이 

어떤 것이며 어떻게 산업에서 이용 될 수 있는지에 대해 배울 수 있는 과목이었습

니다.  
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