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전통적인 NPD 프로세스 

Idea Generation (Ideation) 

Concept Development and Test 

Pretest/Test Market 

Launching 

Product Development 
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“New” New Product Development 

 Technology Development 

 Build technology platforms  

 Product Development (“Productization”) 

 Move new technology into products quickly 

 Product revision postponed to later models 

 Market Development 

 Need for speed: enter quickly without conventional testing 

 Market education 

1단계: 기술개발  
(Technology  
Development) 

2단계: 제품개발 
 (Product  
Development) 

3단계: 시장개발 
 (Market  
Development) 



상품화 기회분석 (MOA) 5단계  

Step 1: 대상기술의 ‘고객기능’ 파악 

Step 4: 산업 및 경쟁 분석 

  Step 5: 마케팅 플랜 작성 

Step 2: 각각의 고객기능에 대한 시장 정의 

Step 3: 시장 매력도 평가 

Go/No Go? 

Go 

No Go 
Drop or Hold 



신규기술 상품화를 위한 MOA 체크리스트 

A. 상품의 아이디어와 컨셉은 무엇인가? 
B. 목표로 하는 시장의 특징은 무엇인가? 
C. 신상품이 대체할 것으로 예상되는 기존 상품을 충분히 분석하고 이해하였는가? 
D. 신상품은 대체하고자 하는 기존 상품보다 우월한 무엇을 제공할 수 있는가? 
E. 시장의 규모와 성장률은? 
F. 기존 상품을 만들어 제공하는 기업은 누구이고 어떤 성향을 가지고 있는가? 
G. 우리가 성공적으로 시장에 진입한다면 뒤따라 들어올 가능성이 있는 경쟁자는? 
H. 진입 후에 어떠한 기술적 비기술적 진입장벽을 구축할 수 있는가? 
I. (1)시장개발과 (2)제품개발을 위해 취해야 하는 구체적인 액션은 무엇인가? 
J. 상품개발 이후 시장진입까지의 구체적 단계는 어떻게 되는가? 각 단계의 시점과 목

표는? 
K. 현재 보유하고 있는 자사 상품과의 관계는 어떠하며 시너지를 얻을 수 있는 가능성

은? 
L. 기존 제품라인과의 자기잠식 가능성은 어떻게 되는가? 
M. 소요될 자원의 규모와 예상되는 수익은 얼마나 되는가? 
N. 만약 4단계 이후 판단 결과가 “No Go”라면 다음 세 분야에 있어서 이루어져야 할 

변화는? 
 (1) 자사 상품시장 (2) 경쟁자 상품시장 (3) 신상품 조직 
O. 만약 결과가 “Go”라면, 성공을 위한 조건(contingencies)과 퇴장전략(exit strategy)은? 



이노베이션과 하이테크 R&D 

 Metcalfe: “Invention is a flower, innovation is a weed.” 
 효과적인 놀라움(effective surprise): “Ah..of course!” 

 

 이노베이션의 원천 
 영감(inspiration)과 창의적 조직문화 

 IDEO 

 지식과 노력 

 Drucker: 7 Sources of Innovation 

 소비자 

 Thomke and von Hippel의 “Toolkit approach” 

 이노베이션 아웃소싱 (open innovation) 



The IDEO Way 

 IDEO’s Best Practices of Innovation 
 Brainstorming, a real one.  
 Rapid Prototyping: Boyle’s Law 
 Culture of innovation: “passion” team 



IDEO의 이노베이션 5단계 

01 관찰 (Observation) 
무엇이 진짜 사람들을 움직이는지 알아내기 위해 실제 상황에서 그들을   
관찰한다. 관찰팀은 다양한 배경을 가진 멤버로 구성한다. 

02 브레인스토밍 (Brainstorming) 
관찰로부터 얻어진 자료들을 분석하고 브레인스토밍을 통해 아이디어를 

추출한다. 브레인스토밍은 절대 한 시간이 넘지 않도록 하고, 룰을 
벽에 붙여놓고 엄격하게 지킨다. 

03 신속한 시제품 제작 (Rapid Prototyping) 
작동 모델을 만드는 것은 가능한 해법에 대한 사람들의 시각적 이해를 
도울 뿐 아니라 의사결정 시간을 단축한다. 

04 정교화 (Refining) 
이 단계에서 아이디어들 중 실현 가능한 몇 가지 해법들을 선정한다 

05 실행 (Implementation) 
IDEO의 공학,디자인,사회과학 분야 전문가의 능력을 최대한 발휘하여 
제품이나 서비스를 실제로 구현한다. 



IDEO의 혁신적 기업문화  



Ideation Tool 

 



TRIZ 



TRIZ의 구성요소 

발명원리 40 

물질-장 표준해 

Effects 

모순 분리 

Smart Small Person 

기술진화법칙 

STC operator 

System Operator 

AFD 

Trimming 

Directed Evolution 

OTSM TRIZ 

Prod.Analysis 

TOP Analysis 

9 windows 

Root cause analysis 

기법 

이상성 

자원 

시스템 사고 

모순 

심리적 타성 

문제 일반화 

Science Fiction 

기능/속성 

기술진화 

Type of Problem 

개념 

Pre ARIZ 

ARIZ 

ISQ 

프로세스 



Bill Gates’ Think Week 

 The most important thing any 
company can do is hire the 
smartest people possible and 
then give them the resources 
to transform their ideas into 
reality. 
 

 Twice a year I take a week to 
do nothing but read literally 
hundreds of papers about 
advances in computing, 
business trends, and ideas 
from our researchers and 
developers. 



Open-Market Innovation 

 폐쇄형 혁신에서 개방형 혁신으로 
 
 Needs: Brain Drain  
 Seeds: Information flows cheaply and instantaneously 

(인터넷 확산으로 global talent에의 접근 용이해짐) 
 

 연구소의 “invent-it-ourselves” 모델은 한계 

 새로운 기술이 쏟아져 나오고 있다 

 R&D 생산성 저하되고 있다 

 신상품 성공률 저하 

 치열한 신상품 출시경쟁, 속도가 중요 



Open Innovation의 사례 

혁신의 도입(importing innovative ideas) 

Intel Intel은 상호수분을 촉진하기 위해 미국과 영국 내 주요대학 인근에 연구소를 개설함. 또 대학교의 
연구지원을 활발히 하되 Rotation 함으로써 다양한 기회를 활용. 그 결과 광범위한 학계 네트워크를 
가지게 되었고, 제품의 연구개발 과정에 활용하고 있음. 

Eli Lilly 온라인 지식 브로커인 이노센티브(www.innocentive.com) 설립하여, 세계 각국의 과학자와 
전문가들로부터 연구개발 상의 문제점 해결을 위한 조언을 획득. 그 결과 중국, 러시아 등의 
과학자들로부터 200건 이상의 해결방안을 얻었고, 그 대가를 지불함.   

Mattel Mattel은 다른 장난감 메이커들 그리고 Wal-Mart와 합동으로 Big Idea Group 
(www.bigideagroup.net)이라는 아이디어 브로커를 만들고, 신상품 아이디어를 수집함. 그 결과 
다수의 장난감 아이디어를 획득하기도 하고, 기업 매수가 이루어지는 계기가 됨. 

혁신의 제공 (Exporting intellectual capital) 

Schlumberger 시추 기술등 유전 개발과 관련된 혁신적 아이디어를 고객과 경쟁사에 제공함. 그 대가로 상당한 
로열티 수익을 획득 

IBM IBM은 반도체 설비의 잉여부분을 다른 기업에 대여하고, 다양한 서비스를 제공함. 최근에는 경쟁사의 
반도체 디자인도 일부 대행해 줌으로써 설비의 가동율을 높이고 고정비를 낮출 뿐 아니라 Cross-
Licensing을 통해 지적재산권(IP)관련 소송을 예방하게 됨. 

Dreyer’s Grand Ice 
Cream 

미국의 대표적 아이스크림 업체인 Dreyer’s는 자사의 혁신적 물류, 배송 시스템을 경쟁사인 Ben & 
Jerry로 하여금 사용하게 하고 대가를 받음. 물류 전체적인 효율이 향상되고 고정비의 배분 효과를 
달성함. 



 



 



“Connect and Develop” 

 P&G’s “C&D” (vs. R&D) strategy 

 
 A.G. Lafley set the goal of bringing in 50% of 

P&G’s innovations from external sources  

 P&G has 7,500 R&D people 

 InnoCentive (80,000 chemists) 적극 활용 

 Launched “YourEncore”, a network of high-
performing retirees from 150 companies 

 Launched “Ninesigma” to help companies 
source innovation globally 

 Currently, 35% of P&G’s innovations come from 
outside. 

 R&D productivity –sales per R&D person – is up 
40%  

 

http://www.trendco-vick.com/images/customers/p&g.jpg


Open-Market Innovation 

 

 언제 open-market innovation이 유리한가? 
    (Rigby & Zook 2002, HBR) 

 

 Intensity of innovation 
 Economies of innovation 
 Need for cumulative innovations 
 Applicability of innovations across companies and 

industries 
 Market volatility 



하이테크 제품의 R&D 프로세스 

 시간경쟁 

 R&D Race and Cycle Time Reduction 

 

 프로젝트 진행관리(PM) 

 Netscape, Yahoo!, Microsoft 사례 비교 

 

 How MS makes large teams work like small teams: 
“synch-and-stabilize” approach 

 

 연구개발-마케팅 연계 



Navigator 3.0의 개발과정 

출처: Harvard Business School Case, “Living on Internet Time: Product Development at 
Netscape, Yahoo!, NetDynamics, and Microsoft.” 



My Yahoo 프로젝트 진행과정 

출처: Harvard Business School Case, “Living on Internet Time: Product Development at 
Netscape, Yahoo!, NetDynamics, and Microsoft. 



 Microsoft의 제품개발 과정 개요 

출처: Harvard Business School Case, “Living on Internet Time: Product Development at 
Netscape, Yahoo!, NetDynamics, and Microsoft. 



블록버스터 탄생의 조건 

고위경영진의 적극적 참여 

 

분명하고 일관된 프로젝트 기둥 

 

재빠른 피드백 

 

정보공유 및 교환 시스템 

 

압력하에서의 협력 



Project Pillars 

 프로젝트 기둥은 팀의 방향을 제시하는 불변의 원칙 

 프로젝트 기둥은 이해하기 쉬워야 하며 모두가 동의한 
것이어야 한다 

 전 개발과정을 통틀어 프로젝트 기둥을 끝까지 사수하라 

 

아이오메가의  

Zip-drive 

 100메가 바이트를 저장할 수 있어야 한다 

 충분히 빨라야 한다 

 바보도 설치할 수 있을 만큼 단순하게 만든다 

 내장형보다 저렴한 200-300불에 판다 

 컴덱스를 준비한다 

팜의 PalmPilot 
PDA 

 호주머니에 들어갈 정도로 작아야 한다 

 완벽하게 호환이 되어야 한다 

 쉽고 빠르게 사용할 수 있어야 한다 

 가격은 299불 이하로 낮춘다 



Team Work 

 



 



R&D-마케팅 연계 

 R&D-마케팅의 연계는 신제품개발 성공의 핵심조건 
 R&D는 혁신능력, 마케팅은 상품화/상업화 능력을 제공 
 연구개발 부서와 마케팅 부서의 커뮤니케이션은 성공확률 

증대 
 R&D에서 마케팅의 도움을 필요로 할 때:  
 마케팅에서 R&D의 지원을 필요로 할 때: 

 
 Barriers to Communication and Collaboration 

 인성(personality)의 차이: Are they really different? 
 세계관의 차이 (thought worlds) 
 물리적인 거리 



 



  Model of Marketing-R&D Interface 

Organizational 
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Integration  
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Environmental 
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Individual 
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Success 
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  Gupta, Raj, and Wilemon (1986) 



R&D-마케팅 연계: How? 

 
 Overcoming Barriers: Communication이 열쇠! 

 
 Relocation 
 Informal social systems 
 Organizational structure 
 Incentives and rewards 
 Formal systems and processes:  
 QFD 



House of Quality 

출처: Cooper, R.G.(2001), Winning at New Products, p.200.  

Relationship 
Matrix 

 
고객니즈와 디자인  

속성과의 관계 

Customer 
Perceptions 

 
경쟁제품들에 

대한 평가 

Customer 
Needs 

 
1차적, 2차적, 
3차적 니즈 

Engineering 
Measures 

물리적인 디자인 요소 

3 
5 
2 
1 
3 
… 

 Design Attributes 

중요도 

Roof Matrix 
디자인 속성간의 상호관계 



하이테크 상품 출시전략 

 The costliest stage of entire NPD process: most 
critical, but largely neglected 
 

 하이테크 상품의 상업화 4단계 

Market Preparation 

Targeting 

Positioning 

Launching 

 전략적 제휴와 라이센싱, OEM 

 사전 예고 

 시장 교육 

 

 표적시장의 선정  

 

 

 고유성/낮은 비용/기술적 우위 강조 

 불안심리 제거 

 

 입소문 전략, 킬러앱 제시 

 승자 이미지 형성 


