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1. 아모레퍼시픽 소개       기업소개 

부드럽고 세련된 美의 이미지 ‘AMORE‘ 
 + 강하고 기업적인 이미지 ’PACIFIC‘ 
 
어울림의 아름다움  
   Spirit & Western Beauty 
 
 



1. 아모레퍼시픽 소개       브랜드  



2. 아모레퍼시픽 분석     분할의 법칙 

 
분할의 법칙 
 
하나의 상품으로 시작한다 해도 그것은 분할됨 

시간이 지나며 하나이던 영역이 갈라져 세분화 

 
개별상표전략(individual brand strategy) 

제조업체나 유통업체가 생산된 제품에 각각 별도의 상표명을 부착시키는 전략 

 



2. 브랜드 마케팅 성공사례     분할의 법칙 

10대 여성  

 
20대 여성 

20대 중반~30대  
 고소득층 여성 

30대이상 여성 

시장 세분화를 통해 다양한 소비자의 니즈를 만족시킬 수 있다. 
 



2. 아모레퍼시픽 분석              분할의 법칙 

 
 

          세분화된 마케팅 전략으로 다양한 브랜드가 M/S 상위권 차지 



2. 아모레퍼시픽 분석              SWOT분석 

Strengths Weaknesses 

• 높은 브랜드 인지도 
• 제품의 다양성 
• 적정 가격으로 대중성 추구 
• 철저한 시장 조사와 마케팅 노하우 
• 효율적인 자체 생산과 R & D 지원 
• 아시아인을 대상으로 개발된 제품 
• 탄탄한 자본력 
• 다양한 유통망과 다점포 확보 

• 마케팅 등 초과 비용에 대한 부담 
• 글로벌 브랜드로서의 약한 위상 
• 고정된 중저가 이미지 
• 고정된 중저가 이미지 
• 휴대용 불편성 
• 치열한 가격 경쟁 
• 기능성 화장품의 부족 
• 여행 패키지 상품의 부재 

Opportunities Threats 

• 외모, 화장품에 대한 관심 증대 
• 백화점 판매 외에 홈쇼핑, 인터넷 판매 
등의 유통망 확대 
• 중ㆍ고등학생의 화장품 수요 증가 
• 글로벌화 움직임에 있어, 중국 정부의 
외국인을 위한 더 나은 투자 환경 조성 
 

• 인터넷을 통한 타사 제품 및 미수입  
외국 화장품 구입 가능 
• 중산층 이상의 계층은 고가의 수입  
화장품 선호하는 경향 존재  
• 경쟁 업체의 다양한 형태의 공격적  
마케팅 활동의 증대 
• 중국 화장품 업체의 급속한 성장 
 



3. 아모레 퍼시픽의 성공전략      해외 진출  

진출 배경  
 
 
        국내 화장품 시장   
        - 화장품 산업의 특성상 안정기 위치 
 
 

        저가 브랜드의 공격적 마케팅  
 
 

강한 브랜드 파워를 지닌 글로벌 기업들의 국내 진출  
        - 1990년대 이후 해외브랜드는 이미 국내시장의 30% 이상 점유 

 
 



3. 아모레 퍼시픽의 성공전략      해외 진출  

해외 진출 전략 

“글로벌 TOP10을 향한 글로벌 사업 추진” 
 
[브랜드를 기반의 국가별 특화 전략으로 해외 사업을 전개] 

아시아 및 신흥시장  
-  공격적 성장 전략 

선진시장  
 -‘설화수’나‘아모레퍼시픽’과 같은  
프레스티지 브랜드를 앞세워 고급 이미지 극대화  



3. 아모레 퍼시픽의 성공전략      중국 진출  

-‘라네즈( LANEIGE )’를 ‘아시아 브랜드화’로  브랜드로 결정 

-  홍콩, 중국 시장에서 라네즈가 성공적으로 구축해 놓은 브랜드 이미지 기반으로 

   싱가포르, 대만, 인도네시아 전역으로 ‘아시아 브랜드화’ 

① 중국의 수출제품 전략 : 국내 개발 수출전략  
- 국내 제품 중국 내에서 크게 인기 
   ex) 프리미엄 메이컵 라인, 딸기 요구르트 팩 
- 본국시장에서 개발한 상품을 그대로 해외시장에 적용 
-  고품질의 이미지로 글로벌 브랜드화 
 
 

-② 중국의 수출가격 전략 : 고가격 수출전략  
- 철저한 사전 조사를 통해 현지 정서를 정확히 파악 
-  장기적인 관점에서 국내이미지와 달리 고급, 고가격 전략 
 
 

 



3. 아모레 퍼시픽의 성공전략      중국 진출  

-‘라네즈( LANEIGE )’를 ‘아시아 브랜드화’로  브랜드로 결정 

-  홍콩, 중국 시장에서 라네즈가 성공적으로 구축해 놓은 브랜드 이미지 기반으로 

   싱가포르, 대만, 인도네시아 전역으로 ‘아시아 브랜드화’ 

 ③ 중국의 수출촉진 전략 : 한류를 통한 전략  
- 중국의 한류 열풍의 대표주자 ‘송혜교” 를 통한 광고 효과 
-피부관리 교육 프로그램, 고객카드 제도, 무료스킨 케어, 
 
 

-④ 중국의 수출유통 전략 : 백화점 입점  
- 고급이미지를 추구하는 ‘백화점 브랜드’ 
- 상하이 1급 백화점인 ‘팍슨’등 37개 도시 122개 백화점에서 매장 운영 
 
 

 



3. 아모레 퍼시픽의 성공전략      프랑스 진출  

 1988년 10월 SOON 브랜드로 프랑스에 수출 – Made in Korea    X 

 1990년에는 ‘Linkos’라는 기초화장품     X 

 1997년 프랑스에 출시한 ‘롤리타 렘피카’성공  O  -by 철저한 현지화 전략 

   - 프랑스 내 향수 시장 점유율 2.8 %를 차지하며 4위로 선전 

   - 2005년 ‘엘(L)’ 출시후 연이은 성공  2006년 35%의 외형성장  

  ‘카스텔 바작’을 선보이며 EU시장 공략  

  

프랑스 진출의 의의 
 

-프랑스는 화장품과 향수 에 관한 
  세계적인 경쟁력을 확보 

- 프랑스에서의 성공은 글로벌화의 지름길 
- 아시아 기업으로서의 경쟁상 약점 보완  

 



3. 아모레 퍼시픽의 해외진출      시사점  

 국내의 시장환경과 국외의 시장환경의 이질성 

 고가의 상품을 선호하는 중국 사람들의 문화 분석 – 고가의 이미지 

 한국 제품의 부정적 인식을 가지고 프랑스 인들의 신념 분석 – OEM 수출방식 

 프랑스에서의 여러 번의 시행착오에도 굴하지 않고 끊임없이 수출 마케팅 전략 구사 

 자사에 대한 신념  



4. 결론            미래 사업 전망 

 남성화장품 시장 변화  남성을 타겟으로 한 제품 프로모션 강화 

 바디시장 주목  

 오가닉 제품 성장 주력과 더 많은 개발 요구 

 방문판매의 감성경영, 특화된 전문성 요구 

 SNS를 이용한 고객들에게 다가가는 적극적인 마케팅 
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