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​이 가이드를 사용하기 전에​

​본 매뉴얼을 효과적으로 활용하려면, 먼저 자신이 어떤 역할을 맡고 있는지(페르소나)와 지금 어떤 상황인지(루트)를 명확하게​

​파악해야 합니다. 아래 두 가지 질문에 답한 후 본문으로 이동하십시오.​

​Step 1. 당신은 어떤 사용자인가?​

​당신의 상황​ ​핵심 역할​ ​페르소나​

​• 공급사와 협상 중 또는 예정​

​• 지정학적 이슈로 가격 변동 중​

​• 신규 거래처 검증 필요​

​• 일일 시황 모니터링 (가격 변동)​

​• 공급사 협상 및 검증​

​• 공급망 다변화 및 위기 관리​

​Persona A​

​Sourcing Specialist​

​(구매·소싱 실무자)​

​• 경영진 보고·의사결정 준비​

​• 중장기 포트폴리오 계획​

​• 리스크 시나리오 모델링​

​• 비즈니스 전략 수립​

​• 리스크 시나리오 모델링​

​• 신사업 기회 발굴 및 타당성 검증​

​Persona B​

​Corporate Strategist​

​(전략기획·C-레벨)​

​• 신규 수출국 진출 계획​

​• 경쟁사 분석 필요​

​• 신규 바이어 발굴​

​• 신규 시장 개척 및 타겟팅​

​• 경쟁 분석 (경쟁사 공급망)​

​• 바이어 발굴 및 영업 실행​

​Persona C​

​Global Sales Architect​

​(수출·해외영업 담당자)​
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​Persona A의 미션​
​•​ ​공급사 인상 공문 대응 — 공급사의 인상폭 타당성 검증, 시장 평균 대비 협상 기준 마련​
​•​ ​지정학적 이슈로 인한 급격한 단가 변동 대응 — 가격 인상 사유의 사실 검증, 해당 이슈의 지속성 파악​
​•​ ​연간 단가 협상 — 협상 근거 마련, 경쟁사 및 협력사 벤치마킹 포인트 발굴​
​•​ ​신규 파트너 발굴 및 검증 — 신규 공급사의 리스크 예측 및 신뢰도 평가​

​Tridge Eye로 해결하는 문제 (Ch. 1-2)​

​✅  협상 근거 확보 (데이터 기반)​

​✅​ ​리스크 조기 포착 (지정학적 이슈)​

​✅​ ​신뢰할 파트너 발굴 (검증된 거래처)​

​✅​ ​연간 협상 전략 수립​

​Persona B 의 미션​
​•​ ​중장기 제품 포트폴리오 전략 — 차기 3년 포트폴리오 수립 / 급성장 중인 신규 시장 진입 가능성​

​•​ ​글로벌 지정학적 이슈 대비 중장기 가격 경쟁력 — 리스크 헤징/디커플링 전략 수립​

​•​ ​신제품 기획 및 신시장 진입 계획 전략 — 글로벌 트렌드에서 기회 발굴, 신시장 수요 및 경쟁사 분석​

​Tridge Eye로 해결하는 문제 (Ch. 3-4)​

​✅​ ​글로벌 시장 트렌드 분석 (Rising Keywords, Demand Map)​

​✅​ ​지정학적 리스크 시나리오 (Climate Risk, Trade Data)​

​✅​ ​신상품 시장 기회 정량화 (수입량, 성장률)​

​✅​ ​CEO 보고용 데이터 정제​

​Persona C 의 미션​
​•​ ​신규 수출 타겟 국가 발굴 — 고부가가치 창출 가능 시장 발굴​

​•​ ​경쟁사 거래선 분석 — 경쟁사의 공급망 및 우리가 놓친 기회 포착​

​•​ ​신규 바이어 발굴 — 유망 거래처의 현지 구매력과 시장 규모 파악​

​•​ ​수출 스펙 및 현황 분석 — 자사 수출 스펙 점검 및 보강​

​Tridge Eye로 해결하는 문제 (Ch. 5-6)​

​✅​ ​고성장 시장 발굴 (Global Demand Map)​

​✅​ ​경쟁사 거래선 분석 (Trade Data, B/L)​

​✅​ ​현지 바이어 정보 확보 (Verified Contacts)​

​✅​ ​수출 가격 전략 (Price Discovery by Country)​
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​Step 2. 지금 어떤 상황인가? (루트 선택)​

​해당 상황​ ​사용하는 사람​ ​루트​ ​소요 시간​

​• 공급사와 지금 통화​

​• 어제·오늘 문제 발생​

​• "팩트만" 빨리 확인 필요​

​• 구매담당자: 공급사 협상 중​

​• 기획자: 긴급 시장 신호​

​• 영업담당자: 바이어 미팅 중​

​Route A​

​(빠른 확인)​
​약 5분​

​• 공급사와 내일·이번 주 협상​

​• 팀·상급자에게 보고 필요​

​• 이메일·자료로 근거 제시​

​• 구매담당자: 협상 준비​

​• 기획자: CEO 보고 준비​

​• 영업담당자: 영업안 작성​

​Route B​

​(협상 근거 정제)​
​약 20분​
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​Step 3. 가이드 사용 전 준비물 체크리스트​

​필수 준비사항​

​☐​ ​Tridge Eye 로그인 ID / PW 준비​

​☐​ ​분석할 상품명 명확하게 정의  (예: 신선 아보카도 25과, 냉동 딸기 퓨레 1KG,​​등)​

​☐​ ​명확한 분석 사유 : 산지 이슈 확인 / 대체 산지 발굴 / 가격 경쟁력 견적 / 특정​​업체 검증 / 연간 협상 준비​

​분석 정보 확보​

​☐​ ​상품 HS Code 확인  (예: 아보카도 = 0804.40 / 모름 → Tridge​​Eye Market List에서 검색 후 확인)​

​☐​ ​상세 스펙 정의  — 품종(Variety), 등급(Grade), 사이즈·포장  (예:​​멕시코산 아보카도 Hass, Grade A,  5KG Box)​

​☐​ ​비교 조건 정리  — 현재 구매 단가(USD FOB), 시즌, Incoterms(FOB/CIF/DAP),​​타겟 국가, 월 필요 물량(톤)​

​(예: $2.28/kg FOB, 연중, 월 50톤)​

​목표 정의​

​☐​ ​Route A: "정말 올려야 하는 가격인가?" / "이 거래처, 신뢰할 수 있나?"​​/ "이 산지 이슈가 우리에게 영향 있나?"​

​☐​ ​Route B: "협상할 근거를 정제된 자료로 만들어야 한다" / "상급자에게 보고할​​데이터가 필요하다" /​

​"이 공급처를 팀에 추천하려면 신뢰도 증명이 필요하다"​

​준비 완료 !​
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​Chapter 1.  단가 경쟁력 및 협상력 제고​

​1.1  산지 인상 요인 검증 및 이슈 확인​

​공급사의 단가 인상 통보 시 Speaker Feed를 통해 시장 이슈와의 정합성을 신속하게 확인합니다.​

​공통 적용​ ​|  Route A · B 구분 없음​

​탐색 경로​ ​Home  >  Speaker  >  Search  >  타겟 품목 · 국가​​· 관심 주제 등 필드 값 입력​

​1​
​STEP​

​이슈 정합성 확인​
​해당 제품에 대한 이슈가 현재 유저가 처한 상황과 일치하는지 확인합니다.​

​•​ ​확인 대상 이슈 예시: 가격 인상, 운송 일정 지연 등​
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​1.2  시장 평균가 대비 자사 매입 경쟁력 진단​

​Shelf Marker 및 Book 기능을 활용하여 자사 매입 단가의 시장 내 위치를 진단하고 거래처별 경쟁력을 평가합니다.​

​Route A​ ​|  빠른 확인​ ​|  소요 시간: 약 5분​

​탐색 경로​ ​Home  >  Shelf  >  My Curation  >  Create Board​​with Chat  >  Generate Board with Prompt​

​>  Dashboard Section별 내용 확인​

​1​
​STEP​

​Export Price​

​Trend 확인​
​Dashboard 내 Export Price Trend 그래프를 통해 단가 증감 여부를 확인합니다.​
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​Route B​ ​|  협상 근거 정제​ ​|  소요 시간: 약 20분​

​2​
​STEP​

​Wholesale ·​

​Farmgate Price​

​Trend 비교​

​탐색 경로:​​Analytics  >  Wholesale Price Trend  /  Farmgate​​Price Trend​

​•​ ​외부적인 요인으로 인한 인상인지, 원자재 수급 등 내부적 사유로 인한 인상인지 파악​

​•​ ​산지 도매가나 농장 직거래가에는 변동이 없으나 수출입 가격에만 영향이 있는 경우​

​→ Incoterms, Freight 등의 조건을 조절하여 재협상 시도 가능​

​1​
​STEP​

​Export Price​

​Trend 분석​

​탐색 경로:​​Home  >  Shelf  >  Market  >  품목 선택  >  Analytics​ ​>  Export Price Trend​

​•​ ​내가 거래하는 업체 가격이 올랐는가 — 나에게만 인상을 통보한 것인지,​

​다른 거래처에도 동일하게 인상했는지 확인​

​•​ ​내가 거래하는 원산지 가격이 올랐는가 — 해당 원산지만 오른 것이라면​

​대체 산지로 변경 가능 여부 확인​
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​3​
​STEP​

​Echo 가격​

​예측 확인​

​탐색 경로:​​Home  >  Echo  >  타겟 품목 입력  >  가격 예측 확인​

​•​ ​현재 제안받은/거래 중인 단가가 예측 추세를 잘 따르고 있는지 확인 —​

​인하 예정인데도 가격이 동결이거나 인상되지 않았는지​

​•​ ​과거 가격들이 이 추세를 따라왔는지 확인 — 만약 추세에 반하는 조정이 있었다면,​

​향후 협상 시 해당 시기를 언급하며 협상 가능​

​–​ ​예시: "모두가 가격을 내리던 시점에 나는 같은 가격으로 사왔으니,​

​이번 인상은 반영하지 않는 것으로 하자"​
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​4​
​STEP​

​Company​

​Analytics 확인​

​탐색 경로:​​Home  >  Shelf  >  Company  >  Company Analytics​

​•​ ​내가 거래 중인 업체를 검색하여 해당 업체의 거래 현황 확인​

​•​ ​Export Value of "Company" by Importing Country / Importer 그래프 확인​

​–​ ​우리나라 이외로 보내는 단가는 어떤지, 가격 차이가 나는 이유 파악 — 거리, 물량 등​

​•​ ​국내에 우리 회사 이외로 이 업체와 거래하는 업체의 단가 파악 —​

​우리 회사의 단가 경쟁력 비교​

​5​
​STEP​

​대시보드 등록​

​(지속 추적)​

​탐색 경로:​​My Curation  >  Create Blank Board  >  Add​​Item​

​•​ ​위 내용을 계속 추적하고 싶은 경우, 확인한 콘텐츠들을 대시보드에 첨부하여 한번에​

​확인할 수 있는 나만의 콘텐츠로 생성​



​|  Part 1 | Persona A : Sourcing Specialist​

​6​
​STEP​

​구매 경쟁력 계산​

​탐색 경로:​​Tridge Eye Book  >  Purchase Order  >  Create​

​•​ ​유저의 타겟 품목 구매 이력 상세 내용 직접 입력​

​•​ ​또는 Create 버튼 옆 Data Migration 버튼을 눌러 기존 보유 PO 파일을 업로드해​

​상세 내용 자동 입력​

​저장 후  →​ ​Purchase Evaluation  >  제품 선택​

​•​ ​생성된 대시보드를 활용하여 국내 동일 품종 수입사 대비​

​나의 경쟁력 자동 계산 결과 확인​

​•​ ​우리 회사의 위치 확인 및 더 유리한 거래를 한 업체를 경쟁사 또는​

​벤치마킹 대상으로 지정하여 추후 분석에 활용​
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​1.3  협상 우위 확보를 위한 단가 분석​

​공급처 거래 비중과 경쟁사 구매 패턴 분석을 통해 데이터 기반의 협상 전략 근거를 수립합니다.​

​Route A​ ​|  빠른 판단​ ​|  소요 시간: 약 5분​

​1​
​STEP​

​수출 공급처​

​단가 동향 확인​

​탐색 경로:​​Home  >  Shelf  >  Market  >  품목 선택  >  Analytics​

​>  Import Price Trend by Company​

​•​ ​Exporting Country에 타겟 국가 입력​

​•​ ​같은 산지의 같은 제품 수출 업체들의 가격 증감 추세가 일치하는지 확인​

​•​ ​품목 내부적인 단가 결정 요소가 똑같이 반영된 것인지 확인 가능​

​2​
​STEP​

​수입국 내​

​공급처 단가​

​동향 확인​

​탐색 경로:​​Import Price Trend by Company  >  Importing​​Country에 타겟 국가 입력​

​국내 유입되는 같은 제품 수출 업체들의 가격 증감 추세가 일치하는지 확인​

​•​ ​품목 외부적인 단가 결정 요소가 똑같이 반영된 것인지 확인 가능​
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​Route B​ ​|  협상 전략 정제​ ​|  소요 시간: 약 20분​

​1​
​STEP​

​수출 공급처​

​단가 동향 확인​

​탐색 경로:​​Home  >  Shelf  >  Market  >  품목 선택  >  Analytics​

​>  Import Price Trend by Company​

​•​ ​Exporting Country에 타겟 국가 입력​

​•​ ​같은 산지의 같은 제품 수출 업체들의 가격 증감 추세가 일치하는지 확인​

​•​ ​품목 내부적인 단가 결정 요소가 똑같이 반영된 것인지 확인 가능​

​2​
​STEP​

​수입국 내 공급처​

​단가 동향 확인​

​탐색 경로:​​Import Price Trend by Company  >  Importing​​Country에 타겟 국가 입력​

​•​ ​국내 유입되는 같은 제품 수출 업체들의 가격 증감 추세가 일치하는지 확인​

​•​ ​품목 외부적인 단가 결정 요소가 똑같이 반영된 것인지 확인 가능​
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​3​
​STEP​

​공급처 거래​

​비중 확인​

​탐색 경로:​​Home  >  Shelf  >  Company  >  타겟 수출업체 검색​ ​>  Company Analytics​

​>  Export Value of "Company" by Importer​

​•​ ​현재 우리 회사와 특정 수출업체 간의 거래량의 비중을 확인 가능​

​•​ ​만약 대부분을 차지하고 있다면 협상에 유리하게 작용​

​•​ ​만약 최근 새롭게 거래를 시작하여 물량을 늘리고 있는 다른 거래 대상 업체가 있다면​

​협상에 불리하게 작용​

​–​ ​새로 거래를 늘리는 유리한 거래처가 있기 때문에 과도한 협상 시도 시 반려당할​

​확률 매우 높음​



​|  Part 1 | Persona A : Sourcing Specialist​

​4​
​STEP​

​경쟁사 구매​

​빈도 패턴 확인​

​탐색 경로:​​Home  >  Shelf  >  Company  >  경쟁/벤치마킹할 수입업체​​검색​

​>  Company Analytics  >  Import Value Trend of "Company" by Product​

​•​ ​Product 필터에 타겟 품목 입력​

​•​ ​결과 그래프에서 해당 제품 구매 빈도 확인​

​•​ ​대량 저빈도 구매인지 소량 다빈도 구매인지 파악 가능​

​•​ ​이러한 트렌드는 경쟁사의 단가 협상 전략이므로 이를 벤치마킹​

​5​
​STEP​

​경쟁사 공급처​

​다각화 전략 확인​

​탐색 경로:​​Import Value Trend of "Company" by Product​ ​>  Product 필터: 타겟 품목​

​>  Exporting Country: 타겟 산지 입력​

​•​ ​하나의 산지에서 하나의 업체와 거래하는지, 여러 업체로 다각화했는지 수입 비중​

​확인 가능​

​•​ ​협상의 전략 중 하나로, 벤치마킹 대상으로 활용​
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​Chapter 2.  최적 파트너 발굴 및 검증​

​2.1  HS 코드 이상의 실사용 스펙 시세 파악​

​HS Code로 분류되지 않는 세부 스펙(품종, 등급 등) 기준으로 타겟 업체의 실제 취급 여부를 확인합니다.​

​공통 적용​ ​|  Route A · B 구분 없음​

​탐색 경로​ ​Home  >  Shelf  >  Company  >  타겟 업체 검색  >​ ​Company Analytics  >  Transactions​

​>  좌하단 Reported Product Name에 세부 스펙명 입력  (예: Tipo 00, 88과, 25과, Arabica Geisha 등)​

​필터 결과 출력되면 취급 여부 확인 가능​
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​또는​ ​Home  >  Shelf  >  Transaction Data Explorer​ ​>  Product · Period · Exporting Country · Exporter 값 입력 후​

​필터링  >  Reported Product Name에 세부 스펙명 입력​

​필터 결과 출력 시,  취급 여부 확인 가능​
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​2.2  한국 거래 이력 기반의 검증된 공급사 필터링​

​실제 거래 이력 데이터를 기반으로 공급 후보 업체의 대상국 거래 경험 및 신뢰도를 검증합니다.​

​Route A​ ​|  빠른 확인​ ​|  소요 시간: 약 5분​

​탐색 경로​ ​Home  >  Shelf  >  Company  >  타겟 업체 검색  >​ ​Company Analytics  >  Transactions​

​>  좌하단 Importing Country에 타겟 국가 입력​

​검색 결과 출력되면 타겟 국가와 거래 경험이 있는 업체로 판별 가능​
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​Route B​ ​|  신뢰도 검증 자료​ ​|  소요 시간: 약 20분​

​1​
​STEP​

​주요 거래 국가​

​비중 확인​

​탐색 경로:​​Home  >  Shelf  >  Company  >  타겟 업체 검색  >​ ​Profile​

​>  Major Exporting Countries 지도​

​•​ ​해당 업체가 주로 거래하는 국가가 어디인지 확인​

​•​ ​타겟 대륙권이나 타겟 국가와의 거래가 해당 업체의 거래의 얼마 정도 비중을​

​차지하고 있는지 중요​

​2​
​STEP​

​HS Code​

​유효성 확인​

​탐색 경로:​​Home  >  Shelf  >  Company  >  타겟 업체 검색  >​ ​Company Analytics​

​>  Transactions​

​•​ ​해당 거래 이력의 HS Code가 현재 유효한 지 확인​
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​3​
​STEP​

​타겟 제품​

​주력 비중 확인​

​탐색 경로:​​Home  >  Shelf  >  Company  >  타겟 업체 검색  >​ ​Company Analytics​

​>  Export Value of "Company" by Product​

​•​ ​타겟 제품이 해당 업체의 주력 비중을 차지하는 상품인지 확인​

​•​ ​소량만 취급하거나 취급 품목이 너무 많은 경우 안정성이 떨어질 수 있으며 단순​

​포워딩이나 중개업체일 가능성이 높음​
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​2.3  수출 빈도 및 물동량 분석을 통한 파트너 신뢰도 평가​

​수출 물동량 추이와 바이어별 거래 빈도 분석을 통해 공급 파트너의 거래 지속성과 신뢰도를 평가합니다.​

​Route A​ ​|  빠른 확인​ ​|  소요 시간: 약 5분​

​탐색 경로​ ​Home  >  Shelf  >  Company  >  타겟 업체 검색  >​ ​Company Analytics  >  Analytics​

​>  Export Value Trend of "Company"​
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​Route B​ ​|  신뢰도 상세 분석​ ​|  소요 시간: 약 20분​

​1​
​STEP​

​바이어별 거래 빈도 및​

​단가 추이 확인​

​탐색 경로:​​Home  >  Shelf  >  Company  >  타겟 업체 검색  >​ ​Company Analytics​

​>  Analytics  >  Export Value by Importer​

​•​ ​개별 Importer 클릭  →  Value Trend by Exported Product 클릭​

​–​ ​지정한 기간 동안의 수입 빈도와 물량을 막대 그래프로 확인 가능​

​•​ ​Product를 한 번 더 클릭하면 두 업체 간의 거래 단가 변동 추이도 그래프로 출력​

​•​ ​이를 통해 여러 업체와 지속성 없이 물량만 처리하는 수출사인지, 아니면 개별​

​수입사들과 관계를 맺고 거래를 이어나가는 수출사인지 파악 가능​

​2​
​STEP​

​수입식품 정보마루​

​해외제조업소 신고​

​이력 확인​

​외부 사이트 활용:​​수입식품 정보마루  →  해외제조업소 신고 내역​

​•​ ​해당 수출 업체를 검색하여 수출 이력이 있는지 확인​

​•​ ​거래 가능하도록 신고되어 있는지 확인​

https://impfood.mfds.go.kr/CFCCC01F02
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​Chapter 3.  신규 유망 품목 및 공급 전략 수립​

​3.1  급성장(Rising) 유망 품목 탐색 및 선정​

​공급사 및 경쟁사의 신규 라인업 변화와 시장 물동량·가격 데이터를 교차하여 급성장 중인 유망 품목을 탐색합니다.​

​Route A​ ​|  빠른 확인​ ​|  소요 시간: 약 5분​

​1​
​STEP​

​공급사 신규 라인업​

​포착​

​탐색 경로:​​Home  >  Shelf  >  Company  >  타겟 업체 검색  >​ ​Company Analytics​

​>  Analytics  >  Export Value of "Company" by Product​

​•​ ​시계열 누적형 막대 그래프에서 신규로 등장하여 비중이 점진적으로 확대되고 있는​

​품목 식별​

​•​ ​해당 품목을 공급사의 신규 취급 라인업으로 판단 가능​

​2​
​STEP​

​경쟁사 신규 소싱 제품​

​포착​

​탐색 경로:​​Home  >  Shelf  >  Company  >  경쟁·벤치마킹 대상 업체​​검색​

​>  Company Analytics  >  Analytics  >  Import Value of "Company" by Product​

​•​ ​동일한 분석 방식으로 경쟁사 또는 벤치마킹 대상 업체의 신규 소싱 품목을 파악​
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​Route B​ ​|  상세 분석​ ​|  소요 시간: 약 20분​

​1​
​STEP​

​산지별 물동량 증감​

​추세 확인​

​탐색 경로:​​Home  >  Shelf  >  Market  >  타겟 품목 선택  >​ ​Overview​

​>  Transaction YoY Change by Country​

​•​ ​지도를 통해 산지별 거래 물동량의 전년 대비 증감 추세를 시각적으로 파악​

​•​ ​남반구·북반구 시즌 교체에 따른 일시적 증감은 제외하고, 복수 산지에서 동시에​

​증가 추세의 경우 수요 확대 신호로 해석​

​2​
​STEP​

​가격 급증 품목 —​

​지불 용의성 확인​

​탐색 경로:​​Home  >  Shelf  >  Market  >  타겟 품목 선택  >​ ​Overview​

​>  Transaction Summary By Countries​

​•​ ​거래 물량 변동이 미미함 + 가격 급등 → 시장의 지불 의향(WTP) 상승 신호​

​•​ ​수급 구조의 변화보다 수요 심리 변화가 선행되고 있는 것으로 해석 가능 →​

​포트폴리오 편입 검토 대상​
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​3​
​STEP​

​도매가 상승 신호 확인​

​탐색 경로:​​Home  >  Shelf  >  Market  >  타겟 품목 선택  >​ ​Analytics​

​>  Wholesale Price Trends of "Product" by Country​

​•​ ​Speaker에서 공급 측 이슈가 확인되지 않는 상황에서도 도매가가 전년 대비​

​상승하는 경우 → 수요 증가 시그널로 해석 가능​

​4​
​STEP​

​경쟁사 신규 라인업​

​포착​

​탐색 경로:​​Home  >  Shelf  >  Company  >  업계 핵심 또는 경쟁​​업체 선택  >  Company Analytics​

​>  Import Value of "Company" by Product​

​•​ ​시계열 누적형 막대 그래프에서 새로 등장하여 비중이 점진  확대되고 있는 품목 식별​

​•​ ​해당 품목을 경쟁사의 신규 편입 라인업으로 판단 가능​
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​3.2  경쟁사 소싱 포트폴리오 벤치마킹 및 틈새시장 공략​

​판매하는 제품이 무엇인지도 중요하지만 어디에서, 어떤 조건으로, 무엇을 준비하고 있는지가 핵심입니다.​

​Route A​ ​|  빠른 확인​ ​|  소요 시간: 약 5분​

​탐색 경로​ ​Home  >  Shelf  >  Company  >  업계 핵심 또는 경쟁​​업체 선택  >  Catalog​

​Catalog 탭을 통해 해당 업체의 전체 취급 제품군 포트폴리오를 확인합니다.​
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​Route B​ ​|  상세 분석​ ​|  소요 시간: 약 20분​

​1​
​STEP​

​운영 제품 구성 확인​

​탐색 경로:​​Home  >  Shelf  >  Company  >  타겟 업체 검색  >​ ​Company Analytics​

​>  Analytics  >  Import Value of "Company" by Product​

​•​ ​경쟁사 또는 벤치마킹 대상 업체의 운영 제품 구성 및 품목별 거래 비중 파악​

​위 그래프로 확인되는 수입 원재료 포트폴리오 데이터 분석으로, 단순 품목별 비중 뿐만 아니라 원재료 간의 조합을 통한​

​해당 기업의 주력 상품 라인업을 역추적할 수 있습니다.​​예 ) 탈지유 조제품 + 생크림 +​​팥 앙금 ▶ 빙과•제빵 제품군 보유​
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​2​
​STEP​

​소싱 시즌 및 발주​

​패턴 확인​

​탐색 경로:​​Import Value of "Company" by Product  >  Product​​필터에 타겟 제품 입력​

​•​ ​소싱 시즌의 변화 여부 확인​

​–​ ​원산지 요인에 의한 시즌 변동인 경우 → 자사 소싱 시즌도 재검토 및 재협의가​

​필요할 수 있음​

​–​ ​업체 사유인 경우 → 경쟁사의 수급 전략 또는 재고 운용 방식의 변화를 의미하므로,​

​자사 공급 전략 점검 및 대응 방안 수립 필요​

​•​ ​소량 다빈도 발주인지 대량 저빈도 발주인지 확인​

​3​
​STEP​

​거래 원산지 구성 및​

​비중 확인​

​탐색 경로:​​Home  >  Shelf  >  Company  >  타겟 업체 검색  >​ ​Company Analytics​

​>  Analytics  >  Import Value of "Company" by Exporting Country​

​•​ ​거래 중인 원산지 구성 파악​

​•​ ​그래프 클릭 후 국가 또는 품목 필터 적용 → 원산지별 거래처 구성 및 물동량 확인​

​•​ ​복수 원산지 운용 시 시즌 차이 여부 및 물량 배분 방식 분석​
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​4​
​STEP​

​거래처 구성 및 물량​

​배분 확인​

​탐색 경로:​​Home  >  Shelf  >  Company  >  타겟 업체 검색  >​ ​Company Analytics​

​>  Analytics  >  Import Value of "Company" by Exporter​

​•​ ​거래 중인 공급업체 구성 파악​

​•​ ​그래프 클릭 후 국가 또는 품목 필터 적용 → 공급업체별 거래 구성 및 비중 확인 가능​

​•​ ​동일 국가 내 복수 거래처 운용 시 업체 간 차별화 요소(지역·생산 방식 등) 및 물량​

​배분 전략 분석​

​5​
​STEP​

​국가별 거래 비중​

​탐색 경로:​​Import Value of "Company" by Exporting country​ ​>  Sankey 그래프 버전 선택​

​•​ ​Sankey 그래프를 통해 원산지 별 거래 흐름과 비중을 시각적으로 파악​

​•​ ​그래프 클릭 후 업체 또는 품목 필터 적용 → 공급업체별 거래 구성 및 비중 확인 가능​
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​6​
​STEP​

​특정 거래처 비중 급변​

​포착​

​탐색 경로:​​Import Value of "Company" by Company  >  누적형​​막대 그래프 버전 선택​

​•​ ​특정 업체와의 거래량이 갑자기 비중이 높아지거나 줄어든 것을 포착 가능​

​•​ ​비중이 확대된 경우 → 해당 공급업체의 단가·물량·조건 등이 이전 대비 경쟁력이​

​높아진 것으로 판단되므로 세부 조건 분석 필요​

​–​ ​단가 하락, 물량 확보 용이성 개선, 결제 조건 유연화 등의 요인을 중심으로 검토​
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​3.3  계절성 분석을 통한 연중 최저가 매입 시기 도출​

​도매가 추이와 공급·수입 물동량 데이터를 교차 분석하여 연중 최적 매입 시기를 도출합니다.​

​Route A​ ​|  빠른 확인​ ​|  소요 시간: 약 5분​

​탐색 경로​ ​Home  >  Market  >  타겟 제품 선택  >  Analytics​ ​>  Countries 필터에 타겟 원산지 입력​

​>  Wholesale Price Trends of "Product"​

​그래프 내 연중 반복적으로 가격 저점이 형성되는 시즌을 파악합니다. 해당 시점이 연중 최저가 매입 가능 구간으로 판단됩니다.​
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​Route B​ ​|  신뢰도 상세 분석​ ​|  소요 시간: 약 20분​

​최저가 시즌이 최적기는 아닐 수 있으므로 아래 3단계로 교차 검증합니다.​

​1​
​STEP​

​공급 안정 시즌 확인​

​탐색 경로:​​Home  >  Market  >  타겟 제품 선택  >  Analytics​ ​>  Countries 필터에 타겟 원산지 입력​

​>  "Product" Export Volume Share Trend by Exporter  >  Exporter 필터에 타겟 업체 입력​

​•​ ​수출 물량이 집중되는 시즌 = 공급 안정성이 가장 높은 시점으로, 안정적인 물량​

​확보가 가능한 매입 적기​
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​2​
​STEP​

​핵심 수입업체의 집중​

​수입 시기 확인​

​탐색 경로:​​Home  >  Market  >  타겟 제품 선택  >  Analytics​ ​>  Import Volumes of​

​"Product" by Company  >  Importer 필터에 해당 품목 핵심 업체 입력​

​•​ ​시장 핵심 수입업체의 수입 집중 시점은 단가·물량·품질 조건이 가장 우호적인​

​시기일 가능성이 높으므로 해당 시점을 최적 매입 시기로 판단​

​3​
​STEP​

​최적기 교차 검증​

​탐색 경로:​​Home  >  Market  >  타겟 제품 선택  >  Analytics​ ​>  Import Price Trends of​

​"Product" by Company  >  Importer 필터에 2번에서 확인한 핵심 업체 입력​

​•​ ​Step 2에서 도출한 최적 시점의 실제 매입 단가가 최저점인지 교차 검증하여 최적​

​매입 시기로서의 타당성 확인​



​|  Part 2 | Persona B : Corporate Strategist​

​Chapter 4.  리스크 관리 및 공급망 안정화​

​4.1  기후 데이터 기반의 미래 생산량·가격 예측​

​Region 기후 데이터와 Speaker 이슈 피드를 교차 검증하여 원물 수급 이상 여부와 가격 영향을 예측합니다.​

​공통 적용​ ​|  Route A · B 구분 없음​

​탐색 경로​ ​Home  >  Shelf  >  Region  >  Product 필터에 타겟​​제품 입력  >  Country에 타겟 국가 입력​

​>  조건에 적합한 지역 선택  >  Weather · Precipitation · Temperature · UV Index 등 확인​

​기상 지표가 평년 수준에서 유의미한 이상치 확인으로 기후로 인한 원물 수급 차질 가능성을 사전에 파악합니다.​
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​또는​ ​Home  >  Speaker  >  Product · Country 필터에 타겟​​값 입력  >  Topic 필터에 "Climate and Environment" ·​

​"Harvest" · "Disease" 선택  >  관련 이슈 발생 및 영향 여부 뉴스 확인​

​확인 포인트​

​• 날씨 데이터가 평년 대비 이상치를 보이는지 확인 → 이상 기온이 원물 수급에 미치는 영향 파악​

​• 기후·수확 측면의 이슈가 이미 발생했다면 어떤 영향을 미치고 있는지 확인​

​• 날씨 이상치가 항상 나쁜 영향을 주는 것은 아님 — 비가 많이 오고 더워서 오히려 수확량이 늘어나는 품목도 있으므로, 이상치의​

​영향이 긍정적인지 부정적인지 Speaker와 교차 검증 필요​
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​4.2  주력 산지 위기 대응을 위한 대체 공급망(Plan B) 구축​

​대체 공급망 검토의 핵심 포인트 3가지 — 기존 제품과의 연동성, 조달 가능성, 수급 신속성 —  기준으로 분석합니다.​

​Route A​ ​|  빠른 확인​ ​|  소요 시간: 약 5분​

​탐색 경로​ ​Home  >  Shelf  >  Market  >  타겟 제품 선택  >​ ​Overview  >  Transaction Summary By Countries​

​지속적 거래 발생으로 물량이 점진적으로 증가하고 있는 국가가 있다면 대체 공급망 후보로 우선 검토합니다.​
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​Route B​ ​|  신뢰도 상세 분석​ ​|  소요 시간: 약 20분​

​1​
​STEP​

​지리적 리스크​

​디커플링 원산지 탐색​

​탐색 경로:​​Home  >  Shelf  >  Market  >  타겟 제품 선택 (최대한​​필요한 스펙의 Sub Product​

​끝단까지 설정)  >  Overview  >  Transaction YoY Change by Country​

​•​ ​현재 북반구 원산지에서 소싱 중인 경우 남반구 원산지를 탐색하여 기후 및 항로​

​리스크를 지리적으로 분산​

​•​ ​수입국과 근접한 원산지는 운송 리드타임(Transit Time) 단축으로 긴급 대체 조달​

​시 신속한 공급이 가능​

​2​
​STEP​

​잠재 거래처 탐색 및​

​검증​

​탐색 경로:​​Home  >  Shelf  >  Market  >  타겟 제품 선택  >​ ​Countries에 현재 소싱 중인 원산지 선택​

​>  Overview  >  Top Export Partner Companies 지도​

​•​ ​기존 거래처 외 잠재 공급업체 위치를 지도 상에서 확인​

​–​ ​기존 거래처와 지리적으로 분리된 업체의 경우 리스크 분산 효과 기대 가능​

​•​ ​후보 업체 선정 후 Company Profile에서 수출 물동량 및 거래 지속성을 추가​

​검증하여 신뢰도 확인​
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​3​
​STEP​

​경쟁사 신규 산지​

​다각화 포착​

​탐색 경로:​​Home  >  Shelf  >  Company  >  경쟁·벤치마킹 대상 업체​​선택  >  Company Analytics​

​>  Import Value of "Company" by Exporting Country​

​•​ ​시계열 누적형 막대 그래프에서 신규로 등장하여 비중이 점진적으로 확대되고 있는​

​원산지 식별​

​•​ ​해당 원산지를 경쟁 수입사가 공급망 다각화를 위해 신규 편입 중인 산지로 판단 →​

​자사 미거래 지역인 경우 대체 공급망 후보로 우선 검토​
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​Chapter 5.  수출 시장 발굴 및 진입 전략​

​5.1  수입 수요 급증(Demand Spike) 기반의 유망 수출국 탐색​

​수입 수요가 빠르게 확대되고 있는 국가를 탐색하여 자사 제품의 신규 수출 시장으로서의 진입 기회를 발굴합니다.​

​Route A​ ​|  빠른 확인​ ​|  소요 시간: 약 5분​

​탐색 경로​ ​Home  >  Shelf  >  Market  >  타겟 제품 선택  >​ ​Overview  >  Major Import Curations  >  국가 선택  >  레포트 확인​

​선택 국가의 수입 시장 현황을 요약 레포트를 통해 신속하게 파악합니다.​
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​Route B​ ​|  신뢰도 상세 분석​ ​|  소요 시간: 약 20분​

​1​
​STEP​

​HS Code 기반 수입​

​성장 국가 탐색​

​탐색 경로:​​Home  >  Shelf  >  Market  >  타겟 제품 선택  >​ ​Analytics  >  HS Code Import Value​

​Share Trend  (누적형 꺾은선 그래프)​

​•​ ​그래프 수치는 HS Code 단위로 집계된 품목군 전반에 대한 값으로, 타겟 제품과 1:1​

​매칭은 아님​

​–​ ​상위 카테고리를 취급하는 바이어는 타겟 제품에 대한 잠재 관심도가 높을 가능성이​

​있으며, 탐색 범위를 넓혀 더 많은 진입 기회 포착 가능​

​–​ ​1:1 매칭 국가는 이미 기존 거래처가 존재하여 경쟁이 치열할 수 있으므로, 상위​

​카테고리 탐색을 통한 접근이 유리한 경우가 많음​

​•​ ​총 면적이 지속 확대되며 총 수입 물량이 우상향하는 국가를 우선 타겟으로 설정​

​2​
​STEP​

​타겟 국가의 수출국​

​거래 구조 파악​

​탐색 경로:​​HS Code Import Value Share Trend  >  Import​​Country 필터에 타겟 국가 설정​

​>  Value by Exporting Country​

​•​ ​Step 1에서 선정한 타겟 국가가 현재 주로 거래하는 수출국 구성을 파악​
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​3​
​STEP​

​특정 수출국 점유율​

​감소 구간 — 진입​

​기회 식별​

​탐색 경로:​​Value by Exporting Country 테이블  >  특정 Exporting​​Country 선택​

​>  Annual Value Trend 자동 이동​

​•​ ​우측 그래프에서 해당 수출국의 연간 수출 금액이 감소 추세에 있는 경우 → 타겟​

​국가 내 시장은 성장 중이나 해당 수출국의 점유율이 축소되고 있는 것으로 해석​

​•​ ​이는 자사가 해당 수출국의 빈자리를 대체할 수 있는 유효한 시장 진입 기회로 판단​

​가능​

​데이터 및 그래프를 통해 도출한 인사이트 활용 예시​

​1.​ ​공급 과잉기(1~5월) 출혈 경쟁 회피 및 '프리미엄' 포지셔닝​​:​

​해당 시기에는 볼륨(Volume) 중심 가격 경쟁 배제 > 니치 마켓 포지셔닝으로 브랜드 가치를 보호 및 영업 이익률 방어​

​2.​ ​글로벌 공급 공백기(7~10월) 역발상 타겟팅 및 시장 선점​​:​

​바이어들의 소싱 채널이 제한되는 기간을 공략 > 기존 산지를 대체하는 단경기 집중 수출 및 시장 점유율 확대를 추진​
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​5.2  국가별 판가 비교를 통한 고수익 시장(High Margin) 선별​

​국가별 수입 단가 및 수입 의존도 데이터를 교차 분석하여 프리미엄 가격 실현이 가능한 고수익 목표 시장을 선별합니다.​

​Route A​ ​|  빠른 확인​ ​|  소요 시간: 약 5분​

​탐색 경로​ ​Home  >  Shelf  >  Market  >  타겟 제품 선택  >​ ​Analytics  >  Import Prices of "Product" by Country​

​스팬 차트를 통해 수입 단가가 높은 국가를 프리미엄 수용 시장으로 파악하고, 고수익 달성 가능 대상으로 우선 검토합니다.​
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​Route B​ ​|  상세 분석​ ​|  소요 시간: 약 20분​

​주의사항:​​본 플랫폼에서 제공하는 가격 데이터는 관세 적용 전 가격입니다. 최종 수익성 판단​​시에는 수입국별 관세율을 별도 조사하여​

​의사결정에 반영하시기 바랍니다.​

​1​
​STEP​

​주요 수입국 리스트​

​확보​

​탐색 경로:​​Home  >  Shelf  >  Market  >  타겟 제품 선택  >​ ​Analytics  >  Import Value Share by​

​Importing Country​​해당 품목의 수입 물량이 많은 국가 리스트를 확보하여 분석​​대상 풀 구성​

​2​
​STEP​

​수입 의존도 기반​

​고수익 시장 선별​

​탐색 경로:​​Tridge.com  >  Home  >  More  >  Data & Analytics​ ​>  Production​

​>  Step 1 확보 국가 리스트 적용​

​•​ ​Step 1에서 확보한 국가 리스트를 수입량 상위순, 생산량 하위순 정렬 후 교차 분석​

​•​ ​자국 생산 기반이 취약하고 수입 의존도가 높은 국가일수록 프리미엄 단가 실현​

​가능성이 높으므로 고수익 목표 시장으로 우선 검토​

https://www.tridge.com/ko/data-analytics
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​Chapter 6.  바이어 발굴 및 영업 실행​

​6.1  경쟁사 수출 내역(B/L) 추적 및 공급망 분석​

​경쟁사의 제품 구성, 수출 대상국, 주요 거래 바이어를 체계적으로 분석하여 자사의 영업 전략 수립에 활용합니다.​

​Route A​ ​|  빠른 확인​ ​|  소요 시간: 약 5분​

​탐색 경로​ ​Home  >  Shelf  >  Company  >  경쟁사 검색  >  Company​​Analytics  >  Overview  >  Export Value of​

​"Company" by Product​

​경쟁사의 제품별 수출 금액 구성을 파악하여 주력 수출 품목 및 시장 포지션을 신속히 확인합니다.​
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​Route B​ ​|  신뢰도 상세 분석​ ​|  소요 시간: 약 20분​

​1​
​STEP​

​가공 식품​

​수출 스펙 확인​

​탐색 경로:​​Home  >  Shelf  >  Company  >  경쟁사 검색  >  Company​​Analytics​

​>  Manufactured Products​

​•​ ​가공 식품류의 경우 경쟁사가 실제로 수출하는 제품의 상세 스펙 확인 가능​
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​2​
​STEP​

​경쟁사의 타겟 제품별​

​수출 국가 분포 파악​

​탐색 경로:​​Home  >  Shelf  >  Company  >  경쟁사 검색  >  Company​​Analytics  >  Analytics​

​>  Export Value of "Company" by Importing Country  >  Product 필터에 타겟 제품 입력​

​•​ ​경쟁사가 해당 제품을 주로 수출하는 국가 분포 파악​

​3​
​STEP​

​경쟁사의 타겟 제품​

​주요 거래 바이어 파악​

​탐색 경로:​​Home  >  Shelf  >  Company  >  경쟁사 검색  >  Company​​Analytics  >  Analytics​

​>  Export Value of "Company" by Importer  >  Product 필터에 타겟 제품 입력​

​•​ ​경쟁사가 해당 제품을 주로 수출하는 바이어 목록 파악​

​•​ ​특정 타겟 바이어가 있는 경우 Importing Country 필터를 추가로 입력하여 해당​

​바이어와의 거래 내역을 더욱 세부적으로 확인 가능​



​|  Part 3 | Persona C : Global Sales Architect​

​6.2  검증된 현지 바이어 정보 확보 및 영업 제안(Offer) 실행​

​실거래 이력 기반으로 현지 바이어를 발굴·검증하고, 필수 영업 정보를 포함한 공식 제안서를 통해 거래를 실행합니다.​

​공통 적용​ ​|  Route A · B 구분 없음​

​탐색 경로​ ​Home  >  Shelf  >  Company  >  우측 지도 위 필터에​​Country · Industry Type · Value Chain Role · Sourcing​

​Product 입력  >  후보 업체 선택  >  Company Analytics  >  Transactions  >  Import 모드​

​>  Exporting Country에 자사 소재 국가 입력 > 실거래 존재 여부 확인​

​거래 이력 미존재 시 유의사항​

​자사 소재 국가와의 거래 이력이 없는 바이어의 경우, 농약 기준·관세·수입 규제 등으로 인한 거래 불가 사유가 있을 수 있습니다.​

​또한 신규 거래 개시 시 수입업체 신고 및 검역 절차를 새로 이행해야 하므로 조기 수출 개시가 어려울 수 있습니다.​

​이에 따라,  거래 이력이 있는 바이어를 우선 검토하는 것을 권장합니다.​

​거래처 선정 후 영업 제안 실행​

​거래처 선정이 완료된 경우, 공식 홈페이지 또는 LinkedIn을 통해 구매 담당 부서 이메일로 영업 제안서를 발송합니다.​

​영업 제안서 필수 포함 항목​

​1.  제품 정보 :​​MOQ (최소 주문 수량), Shelf Life (유통기한), CBM​​(용적·부피 정보)​

​2. 가격 정보 :​ ​공급 단가, 예상 마진율​

​3.  가치 정보 :​ ​Selling Proposition (자사 제품의 차별화 가치)​



​INDEX. 데이터 커버리지 안내 및 문의처​

​본 매뉴얼 활용 시 유의사항​

​본 매뉴얼은 Tridge Eye 플랫폼에서 제공하는 무역 거래 데이터를 기반으로 구성되었습니다. 다음과 같은 경우 매뉴얼에서​

​안내하는 방식으로 데이터가 조회되지 않거나 분석 결과가 제한될 수 있습니다.​

​1.​ ​데이터 범위 부족​

​분석 대상 품목 또는 국가의 축적된 거래 데이터 양이 충분하지 않은 경우, 그래프가 표시되지 않거나 통계적으로 유의미한 추세​

​파악이 어려울 수 있습니다.​

​2.​ ​거래 이력 부재​

​해당 업체 또는 국가 간 실거래 내역 자체가 존재하지 않는 경우, 관련 데이터가 조회되지 않습니다.​

​3.​ ​통관 미신고 거래​

​현지 통관 신고가 이루어지지 않은 거래는 무역 데이터에 반영되지 않으며, 이로 인해 실제 시장 규모보다 데이터가 축소되어​

​표시될 수 있습니다.​

​4.​ ​낮은 데이터 커버리지 품목​

​일부 틈새 품목(Niche Product) 또는 비정형 스펙 제품의 경우 커버리지가 낮아 매뉴얼의 분석 절차를 그대로 적용하기 어려울​

​수 있습니다.​

​5.​ ​HS Code 분류 기준 차이​

​국가별 HS Code 적용 기준이 상이한 경우 동일 품목임에도 데이터가 분산되어 집계될 수 있습니다.​

​위와 같은 상황이 발생하는 경우, 분석 범위를 상위 카테고리(HS Code 상위 단위 또는 Sub Product 상위 레벨)로 확대하거나,​
​Tridge Eye 담당자에게 문의하시면 대안적 분석 방법을 안내받으실 수 있습니다.​

​문의 및 건의사항​

​매뉴얼 활용 중  문의 사항, 기능 개선 건의, 추가 분석이 필요한 경우 아래 이메일로 문의해 주시기 바랍니다.​

​이메일:​​gs-korea@tridge.com​
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