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일본 다이킨의 해외진출 현황과 전략

□ 일본 다이킨공업의 해외진출 현황

ㅇ 일본 다이킨은 1924년 오사카금속공업소로서 창업했음. 비행기엔진을 냉각하는 라

디에이터튜브의 제조에서 시작해, 현재는 가정용, 산업용제품 등, 다양한 상품을 제조 

판매하는 종합 공조업체임 

* 공조기와 냉매를 모두 생산하고 있는 회사는 세계에서 다이킨 뿐임

 - 해외시장 에어컨매출은 에어컨 전체매출의 67.8%를 차지하고 있음. 지역밀착형 

제품의 현지개발에서 생산까지 현지에서 실행하는 시장최적화 생산전략을 실시하고 

있으며, 현재는 전략을 기반으로 세계 24개국 70개 지역에 생산거점을 전개 

 - 1990년대 중반부터 해외사업을 적극적으로 확대시킨 결과 2010년에는 공조기 분

야에서 매출 세계 1위를 달성하였음 

 - 세계적으로 공조기 시장에서는 개인소비가 경제를 뒷받침하는 가운데, 판매망 강

화, 신상품의 판매확대로 해외시장 매출은 작년대비 크게 웃돌았음

《다이킨의 해외매출 추이》
(단위+ 억 엔)

2014 2015 2016 2017
일 본 104% 394 101% 398 105% 419 106% 445
미 국 112% 426 104% 445 94% 420 109% 460
중 국 102% 340 100% 339 92% 312 101% 315
아시아 111% 168 110% 184 97% 178 110% 195
유 럽 112% 158 156% 247 93% 229 103% 235
기 타 43% 10 99% 10 107% 10 - -
합 계 106% 1,496 109% 1,623 97% 1,568 105% 1,650
(자료) 다이킨 17년3월기 결산 설명자료

ㅇ 다이킨의 해외전략은 일본기업에서 볼 수 없는 압도적인 철저한 현지화를 추진

하고 있는 것이 특징임  

ㅇ 특히 단순한 일부 기능의 해외이전이 아닌 해외거점의 강점을 살려, 제품개발, 

생산, 판매, 물류 등, 가치를 창출할 수 있는 일련의 기능 연쇄, 즉 "각 해외거점을 

포함시킨 사업전체의 글로벌 이전"을 추진 
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ㅇ 사업 확장의 범위는 전 세계에 이르러, 중국, 인도, 브라질 등, 빠르게 성장하고 있는 

신흥국가는 물론 냉방을 필요로 하지 않았던 유럽, 심지어 에어컨 발상지인 미국에도 

진출하여, 지역별 생산·개발 거점을 설치하였음 

 - 판매망을 구축하기 위해 해외현지시장의 파트너와 제휴나 인수합병 등을 추진하는 

수단도 구사하였음   

 * 과거 20년간의 해외전략의 결과, 세계 22개국에 74개의 생산기지를 구축, 145개국에 판매망을 

확장해 매출에 차지하는 해외비중은 70%를 추월하였음  

 * 지역별 매출도 북미, 유럽, 중국, 아시아 / 오세아니아 각각 15 ~ 20%정도를 유지해, 균형 있게  

구성되어 있으며, 현재 그룹직원 수는 5만 명 중, 75%이상이 외국인직원이라고 함 

□ 일본 다이킨의 현지화전략; 철저한 현지화전략  

ㅇ 일본 다이킨공업의 글로벌전략의 특징은 현지의 니즈를 정확하게 파악하고 그 니즈에 

맞는 제품을 개발·투입한다는 “지역밀착형 모노즈쿠리” 전략임

 - 공조기기와 난방연료시장의 세계규모는 26조엔(약270조원)에 달해, 그 니즈는 지

역마다 다르기 때문에 일본시장에서의 강점을 현지시장에서 단순히 활용하는 것이 

아닌 현지시장의 마케팅 및 고객니즈를 철저히 조사하고 고객 맞춤형 제품을 생산

하고 있음   

 - 단순한 '기능'의 해외이전이 아니라 각 거점의 강점을 살려, 제품개발, 생산, 판매, 

물류 등, 가치를 창출할 수 있는 일련의 기능연쇄, 즉 "각 해외거점을 포함시킨 사업

전체의 글로벌 이전을 추진 

* 일본·중국·유럽은 냉난방이 주체로, 열대지역이나 남미에서는 냉방전문이 주체가 됨

* 인도네시아는 침실에 저렴한 벽걸이 에어컨을 설치하는 경우가 많고 북미에서는 덕트식

연소 온풍난방·중앙냉방 에어컨이 일반적임

* 디자인에 관해서는 중국에서는 붉은 색과 존재감이 있는 바닥 설치형 등, 화려한 디자인을

선호하는 반면, 유럽에서는 심플하고 세련된 에어컨이 인기가 있음

* 인도에서는 가정용 전원의 전압이 안정되지 않아, 과전압에 의한 전장품손상대책이 필요함

 

 - 이에 따라 지역의 니즈를 파악하고 신속하게 상품화하기 위해서는 개발의 현지화, 

생산의 현지화 등 모든 기능의 현지화가 필요하다는 결론에 이르렀음

ㅇ 상기 경영기능의 현지화뿐만이 아니라 해외경쟁사와 특히 미국, 중국, 한국기업 등과의 

경쟁에서 이기기 위해, “경영자의 현지화” 도 강화하고 있음  
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 - 글로벌사업 확대에 더욱 가속화시키고 있는 것이 현지국적을 가진 직원을 사장 등 

간부로 두고 경영을 맡기고 있음

* 이미 주요지역에서는 상품개발, 마케팅, 재무전략 등, 다양한 분야에서 전략기능의 현지화가

진행되고 있음

* 말레이시아에서는 다이킨 그룹의 차세대 간부후보를 육성하기 위해, 경영지식과 노하우를

배우는 「Young Executive Program」을 실시

* 현재 해외거점의 현지인 사장비율은 약40%이상, 이사비율은 약45%이상이 되고 유럽판매

법인 15개사 중 현지인사장은 13개사나 되는 등, 외국인 임원 등의 임용이 가속화되고 있음

ㅇ 동시에 그룹의 본사인력의 글로벌화도 강화시켜, 가치관과 방향성 그리고 경영이념을 

국내와 해외에서도 같이 공유하고자 하는 문화를 창출하는데 힘을 쓰고 있음   

 - 경영진이 현지를 방문하여, 현지경영진 및 관리자들과 직접 대화하는 "매니저미팅 '을 

주요 해외거점에서 실시   

 - 세계에서 간부후보생을 모아, 본사임원과의 대화를 통해, 차세대 간부를 육성하는 

「다이킨 비즈니스스쿨'에서 많은 현지간부가 성장하였음

* 일본 본사 인재의 글로벌인재의 육성으로 젊은 직원을 해외거점에 1년간 파견하는 '해외 

거점실천연수」를 실시

□ 시사점

ㅇ 다이킨의 해외시장 성공사례를 통해 얻을 수 있는 사사점은 첫째, 핵심역량인 기술력과 

모노즈쿠리 능력 강화를 위해 지속적인 투자를 하고 있다는 것, 둘째, 글로벌 경쟁력 

강화를 위한 철저한 현지화전략이라고 할 수 있음

 - 해외시장에서 신뢰를 얻기 위해 모든 것을 걸어서, 소비자의 니즈, 가치창출 그리고 

현지경영진의 육성에 적극적인 투자를 실시 

ㅇ 해외현지 고객들에 대한 철저한 조사를 통해 현지고객이 원하는 요구에 빠르게 대응

하는 것이 효과적인 대응방안이라는 것을 이해할 수 있음.  
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