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주장

[C01] 국내 클라우드 공급 사업의 규모는 조사 대상 기업의 2024년 클라우드 부문 매출 약 9.26조 원을 중심으

로 설명한다. 같은 기업의 전체 사업 총매출 약 39.12조 원과 SaaS 서비스 부문 매출 약 3.22조 원은 범위가 다

르다. 세 값을 더하거나 특정 협업 도구의 고객 구매액으로 바꾸지 않는다. 이 판단은 「2025년 클라우드 산업 실

태조사」의 집계 정의에 근거하며, 우리 제품의 예상 매출을 산출한 결과는 아니다.

[C02] 초기 판매의 우선 고객군은 종업원 20~99명인 국내 서비스 기업으로 정한다. 탐색 면담한 여덟 기업 중

여섯 곳이 소규모 시험 도입에 관심을 보였다(R01). 이 관심을 출발점으로 다음 고객 접촉의 순서를 정한다. 다

만 소개로 연결한 여덟 기업이며 다른 규모·업종과 비교하지 않았으므로, 시장 전체의 구매 비중이나 유료 전환

가능성까지 판단한 것은 아니다.

- 1 -



[C03] 이 여덟 기업에서 우선 확인할 도입 장애는 월 구독료 수준이다. 첫 면담에서는 여섯 곳이 구독료를 첫 번

째 장애로 꼽았고, 기존 계정과 자료를 옮기는 작업은 뒤의 질문으로 남겼다(R02). 다음 검토에서는 월 지출 범

위를 먼저 묻고, 감당 가능한 요금 안에 들어오는 제품의 사용 조건을 대조한다. 실제 전환 작업을 수행해 얻은

순위는 아니다.

[C04] 진입 확대는 현재 지출과 전환 작업을 같은 제품 범위로 확인한 뒤 판단한다. 공급 통계만으로 고객의 절

감액이나 우리 회사가 확보할 매출을 제시하지 않는다. 이번 문서의 역할은 다음 조사 대상을 정하는 데 있으며

출시·구매를 승인하는 데 있지 않다.

근거 메모

R01 9월 22일부터 29일까지 소개로 연결한 여덟 기업의 담당자 한 명씩을 면담한 기록.

R02 9월 30일 같은 담당자가 「시험 도입을 결정할 때 가장 먼저 해소할 장애」를 하나씩 고른 기록. 구독료 여

섯, 계정 연동 하나, 권한 관리 하나.
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