에세이감자 경험 에세이 Sample
1. Biggest Accomplishment
(e.g. Tell me about an accomplishment you are particularly proud of)
Situation
OOO의 OOO 법인 분쟁 해결 프로젝트는 제가 맡은 업무 중 가장 도전적이면서도 보람 있었던 경험 중 하나였습니다. 이 프로젝트는 클라이언트가 인수한 OOO 법인의 소수주주가 잔여 지분에 대해 Put Option을 행사하면서 발생한 갈등이었습니다. 핵심 쟁점은 EBITDA 산정 기준에 대한 해석 차이였고, 이 분쟁이 장기화될 경우 클라이언트는 약 200억원에 달하는 예산 초과 비용을 감수해야 할 상황이었습니다.
Challenge
저는 대주주 측 재무자문사인 OOO소속으로 본 협상에 투입되어, 메인 발표 및 협상 진행을 맡게 되었습니다. 협상 테이블에는 OOO 회계법인 OOO, 소수주주 측 자문사, 창업자의 딸이자 주요 소수지분 보유자, 그리고 정치적 배경을 가진 또 다른 투자자 등 다양한 이해관계자가 참여하고 있었습니다. 특히 정치인 출신 인사는 강한 어조와 고압적인 스타일로 협상 분위기를 주도했습니다.
Action
초기 화상 회의에서는 이러한 낯선 분위기와 강한 상대방 태도에 위축되기도 했습니다. 하지만 저는 단순한 숫자 논리만으로는 이 문제를 풀 수 없다는 것을 빠르게 깨달았고, 현장 미팅을 앞두고 전략을 다음 세 단계로 전환했습니다.
첫째, 신뢰 형성을 위한 개인적 접점을 만들고자 했습니다. 중재 회계법인 OOO와의 라포 형성을 위해, OOO 교환학생 시절 OOO 인근에서 지냈던 경험을 언급하며 현장에서 커피 채팅을 시도했고, 짧은 시간이었지만 신뢰를 구축하는 데 성공했습니다.
둘째, 발표 내용을 단순하고 명확하게 재구성했습니다. 쟁점 자체는 복잡하지 않았지만, 회계 비전문가인 상대 측 법무팀과 소수주주들도 쉽게 이해할 수 있도록 숫자를 시각화하고 서술형 표현을 보강해 발표 자료를 조정했습니다. 커뮤니케이션의 목적은 설득이 아닌 ‘납득’에 있다는 점을 염두에 두었습니다.
셋째, 협상 태도를 강대강이 아닌 조율 중심으로 설정했습니다. 외국인 주주에 대한 반감 가능성을 고려해, 정면 대결보다는 유연하게 설명하고 조율하는 퍼소나를 유지했습니다. 상대방의 감정을 건드리지 않으면서도 핵심 논리를 일관되게 전달하는 데 집중했습니다.
Result
최종적으로 중재 회계법인은 클라이언트 측 논리를 수용했고, 협상은 유리한 조건에서 마무리되었습니다. 이로 인해 클라이언트는 약 150억원의 비용을 절감(최초 소수주주 측 제시 700억원에서 550억원 수준으로 지급하는 것으로 OOO 판결)하며 소수지분 인수를 안정적으로 마무리할 수 있었고, 이후 OOO 현지 사업도 원활히 이어갈 수 있는 기반을 마련하게 되었습니다.
Takeaway
이 경험을 통해 저는 숫자와 계약이라는 하드 스킬 외에도, 문화적 맥락에 대한 이해, 공감 능력, 그리고 상황에 맞는 전략적 커뮤니케이션이 국제 협상에서 얼마나 결정적인 역할을 하는지 체감했습니다. 갈등 해결에 있어 진정한 전략은 논리를 넘어 사람을 설계하는 힘에서 비롯된다는 사실을 실전에서 배운 값진 경험이었습니다.

2. Biggest Challenge / Setback / Resilience
(e.g. Tell me about a time when you faced a significant setback or failure.)
Situation
OOO 대학교 학부 시절, 저는 한인 축구팀의 재무담당을 맡아 약 13,000불 규모의 연간 예산을 관리 했습니다. 그 중에서 가장 큰 행사는 매년 OOO 8개 학교, 300명 이상의 인원이 참여하는 축구 토너먼트 개최를 재정적으로 기획하고 실행하는 것이었습니다.
Challenge
당시 저는 지역 내 식당, 미용실, 기업 등 네트워크를 적극적으로 활용하여 예년보다 더 큰 규모인 수천불의 스폰서 금액을 펀딩하는 성과를 만들어 내며 큰 역할을 하고 있었습니다. 그러나 토너먼트 개최를 하루 앞두고 갑자기 기상 상황이 악화되어 폭우가 예상되었습니다.
재무담당으로서 저는 행사를 취소할 경우 이미 확보한 스폰서 자금 반환 문제와 3,000불에 달하는 구장 대여비 디파짓의 환급 문제를 처리해야 하는 매우 어려운 상황에 놓였습니다. 
Action
하지만 행사를 무리하게 진행할 경우에는 참가자들의 안전이 위험에 처할 수 있었고, 문제가 생길 경우 참가 학교들과의 장기적 신뢰 관계가 손상되어 후배들이 향후 토너먼트를 개최할 수 없을지도 모른다는 심각한 고민에 빠졌습니다.
저는 책임자로서 다음과 같은 3가지 구체적인 조치를 신속히 실행했습니다.
첫째, 신속히 임원진을 긴급 소집하여 리스크 평가 회의를 열었습니다. 여기서 저는 기상 상황에 따른 안전성 위험과 재정적 손실 규모를 명확히 분석하여 임원진의 의사결정을 도왔습니다. 논의 끝에 참가자들의 안전과 참가 학교 간의 장기적 관계 유지를 우선적으로 고려하여 행사 취소를 결정했습니다.
둘째, 즉시 축구장 관리 담당자와 대면 협상에 나섰습니다. 당초 계약상 행사 당일 취소는 전체 비용을 지불해야 하는 상황이었습니다. 하지만 매년 변경되던 개최 장소를 향후 3년간 해당 장소로 gurantee 하겠다는 협상 끝에 디파짓만 지불하고 페널티 fee는 없도록 합의하여 재정적 피해를 최소화했습니다.
셋째, 확보한 스폰서 자금 문제 해결을 위해 각 스폰서들과 개별적으로 소통하며 설득했습니다. 이 과정에서 신뢰 유지와 지속 가능한 협력 관계를 강조하여 모든 스폰서로부터 지원금을 반환하지 않고 다음 해 행사 예산으로 이월시키는 데 성공했습니다.
Result
그 결과, 예상치 못한 위기 속에서도 참가자들의 안전을 확보하고 재정적 손실을 최소화할 수 있었습니다. 동시에 장기적인 관계를 고려한 결정 덕분에 스폰서들과의 신뢰를 유지했고, 다음 해 후배들은 이월된 예산과 구축된 네트워크를 활용하여 성공적으로 토너먼트를 개최할 수 있었습니다.
Takeaway
이 경험은 저에게 불확실한 상황에서도 신속하고 책임감 있는 리스크 관리가 얼마나 중요한지 깨닫게 했습니다. 또한 눈앞의 손실만이 아니라 장기적인 신뢰 관계를 고려하여 결정을 내리는 것이 진정한 리더십임을 배웠습니다. 이후 OOO에서 복잡한 의사결정을 내릴 때마다, 이 경험은 저에게 가장 중요한 판단 기준이자 실무에서 빛을 발한 귀중한 자산이 되었습니다.

3. Solved Problem / Complicated Task / Make Decision
(e.g. Tell me about a difficult decision you had to make at work)
Situation
OOO OOO 팀에서 근무하던 당시, 저는 OOO라는 클라이언트의 RIC(Regulated Investment Companies) 펀드 세금 보고 업무를 맡게 되었습니다. 팀은 총 6명이었고, 2주 안에 100개 이상의 펀드에 대한 OOO 주 세금 보고 양식을 제출해야 했습니다.
Challenge
문제는 한 펀드를 처리하는 데 평균 30분 이상이 소요된다는 점이었고, 주어진 시간 안에 모든 보고를 끝내는 것은 물리적으로 매우 비효율적인 구조였습니다. 더군다나 사용 중인 세금 소프트웨어가 오래되어 시스템 지연이 잦았고, 반복 입력으로 인한 오류 가능성도 상당했습니다.
Action
이러한 상황에서 저는 문제를 근본적으로 해결할 방법을 고민했고, 세 가지 단계로 실행에 옮겼습니다.
첫 번째로, 업무 흐름을 분석해 반복성과 비효율성이 높은 영역을 정의했습니다. 세금 보고 양식은 대부분 동일한 형식을 따르고 있었고, 사람이 직접 처리하지 않아도 되는 작업이 많다는 점에 주목했습니다. 이에 따라 저는 회사에서 장려하던 RPA 툴인 OOO를 활용해 자동화를 시도하기로 결정했습니다.
두 번째 단계에서는, 코딩 경험이 없던 상황에서도 OOO의 직관적인 인터페이스와 사내 교육자료, 그리고 OOO 부서 동료들의 도움을 바탕으로 자동화 로직을 빠르게 익혔습니다. 엑셀에서 수집한 세금 데이터를 불러와 해당 내용을 온라인 PDF 양식에 자동으로 입력하는 프로세스를 설계했고, 100개 이상의 펀드에 반복 적용 가능한 구조로 정리했습니다.
세 번째로, 완성된 자동화 도구를 실제 프로젝트에 적용해 효과를 검증한 후, 조직 전체로 확산할 수 있도록 했습니다. 그 결과 기존의 3단계 검토 과정을 2단계로 축소할 수 있었고, 전체 업무 시간도 약 50시간 절감하는 성과를 냈습니다. 제가 개발한 자동화 툴은 OOO 본사의 디지털 플랫폼에 공식 등록되어 다른 팀들도 사용할 수 있게 되었고, 이에 따른 Financial Reward도 수여받았습니다.
Result
업무 흐름이 대폭 효율화되었고, 검토 단계 단축 및 약 50시간의 절감 효과를 냈습니다. 자동화 툴은 조직 차원에서 공식 활용되기 시작했습니다.
Takeaway
이번 경험을 통해 저는 기술적 배경이 없더라도 구조적 사고와 실행력을 바탕으로 문제를 해결할 수 있다는 자신감을 얻었습니다. 특히 “지금 이 방식이 최선인가?”라는 질문을 던지고, 기존 방식을 비판적으로 재구성하려는 태도가 변화의 출발점이 될 수 있다는 점을 배웠습니다.
AI와 자동화가 점점 중요해지는 환경 속에서, 저는 단순히 기술을 사용하는 사람을 넘어, 기술을 실용적으로 적용해 조직의 방식 자체를 바꾸는 전략 실행자로 성장하고자 합니다.

4. Handled Conflict or Disagreement / Foster Teamwork / Collaborated
(e.g. Tell me about a time you faced conflict within a team.)
Situation
OOO는 OOO 내 C5 계열 소재 제조공장을 인수하는 거래(Deal Size약 $ 150 million)를 추진하고 있었고, 저는 해당 프로젝트에서 인수가격 산정을 위한 예비 재무모델링 작업을 담당했습니다. 이 업무는 단순한 Valuation이 아닌, 클라이언트 내부의 이견을 조율하기 위한 전략적 판단 도구로서의 역할이 매우 컸습니다.
Challenge
특히 어려웠던 점은 이해관계의 복잡성이었습니다. 당시 OOO 내부에는 두 개의 팀이 협업 중이었는데, 하나는 인수를 추진하는 OOO 팀을 지원하고 있었고, 제가 속한 팀은 투자의 최종 심사 및 승인 권한을 가진 OOO 지주 회사를 고객으로 두고 있었습니다. 양측 모두 동일한 그룹에 속해 있었지만 인수 추진에 대한 관점은 달랐고, 제가 수행하는 Valuation 모델링은 이 중립 지점을 설계해야 하는 핵심 도구였습니다.
Action
이 복잡한 과제를 해결하기 위해 저는 세 단계에 걸쳐 문제를 접근했습니다.
첫째, 핵심은 ‘이견의 논점’을 정리하는 것이었습니다. 양측 모두 같은 데이터를 보고도 다른 결론을 내리는 이유가 무엇인지 분석했고, 그 출발점이 인수가정과 할인율, 주요 영업지표에 대한 해석 차이에 있다는 것을 파악했습니다. 따라서 모델링 이전에 가정의 구조 자체를 명확히 설계하는 데 집중했습니다.
둘째, 모델 구조와 커뮤니케이션 방식을 설계했습니다. 복잡한 손익구조를 가진 대상 회사의 수익성과 비용 요인을 시각적으로 구분하여 누구나 직관적으로 이해할 수 있도록 재무모델의 구성 방식을 바꾸었습니다. 과거 개인적으로 비용을 들여 외부 Valuation 교육을 수료했던 경험이 큰 도움이 되었고, 재무와 전략이 만나는 영역에서 설득력 있는 산출물을 만들어낼 수 있었습니다.
셋째, 결과물을 검토받고 조율했습니다. 모델 완성 이후에는 두 이해관계자가 동시에 납득할 수 있도록 주요 수치를 비교하는 별도 시나리오 분석 페이지를 추가했고, 보고 회의 전 사전 리뷰 시간을 충분히 확보해 각 이해당사자들과 개별 소통하며 이견을 사전에 정리했습니다.
Result
최종적으로 해당 Valuation 산출물은 그룹 내 양측의 의견 차이를 조율하는 데 큰 역할을 했고, 제시한 인수가격 가이드는 내부 승인을 통과해 거래 검토가 다음 단계로 이어질 수 있었습니다. 이후 프로젝트에 함께했던 파트너와 PM으로부터 좋은 평가를 받았고, 이후 다양한 산업군에서의 DCF 모델링을 주도적으로 수행하며 팀 내 핵심 인력으로 자리잡게 되었습니다.
Takeaway
이번 경험은 이해관계가 복잡할수록, 주관을 배제하고 데이터를 기반으로 설계된 논리가 결국 설득의 가장 강력한 도구가 된다는 교훈을 주었습니다. 다양한 의견 사이에서 정제된 데이터를 중심으로 신뢰를 구축해가는 과정을 통해 저는 더욱 전략적인 모델링 전문가로 성장할 수 있었습니다.

5. Leadership
(e.g. Tell me about a time you demonstrated leadership)
Situation
정유사 간의 M&A 딜(Deal size 약 USD 700 millions)이 진행되던 당시, 저는 인수자문사 측에서 PMO(Project Management Office) 역할을 맡아 프로젝트 전반을 조율했습니다. 제 업무는 MP 세션, Site Visit, 회의 일정 등 M&A 전 과정을 아우르는 일정 관리뿐 아니라, 각 자문사 및 클라이언트 사이의 주요 쟁점을 정리하고 논의를 통해 의사결정을 이끌어내는 일이었습니다. 때로는 매각자문사와의 협의까지 포함되는, 전방위적 조율이 요구되는 포지션이었습니다.
Challenge
딜이 진전될수록 자문사, 사업부, 클라이언트 내부의 이해관계가 분화되기 시작했습니다. 특히 인수 대상이 정유사였기 때문에, 생산(refining), 트레이딩(trading), 리테일(retail) 등 각 부문이 서로 다른 관점을 가졌습니다. 클라이언트 내부에서도 특정 부문은 해당 회사를 긍정적으로 평가한 반면, 다른 부문에서는 사업 시너지를 찾기 어렵다는 이유로 반대 의견을 내는 등 조율이 쉽지 않은 상황이었습니다.
Action
이 문제를 해결하기 위해 저는 다음과 같은 세 단계로 접근했습니다.
첫째, 이해관계를 명확히 분석하고 조정의 기준을 설정했습니다. 각 부문의 입장 차이는 정성적 논의에선 좁히기 어렵다는 판단하에, 객관적으로 비교 가능한 지표 중심의 분석 틀을 우선 정리했습니다. 주요 초점은 각 부문의 손익 경쟁력(영업이익률 등)과 외부 peer 대비 상대 성과였습니다.
둘째, 부문별 데이터를 가공해 설득 가능한 스토리라인을 설계했습니다. 예를 들어 리테일 부문은 상대적으로 부정적인 평가를 받고 있었지만, peer 대비 EBITDA margin과 점포당 생산성이 높은 점을 근거로 실무진에게 새로운 시각을 제시했습니다. 이를 통해 반대 의견을 가진 사업부 내에서도 대화의 기반을 마련할 수 있었습니다.
셋째, 이 데이터를 기반으로 소통 방식을 최적화했습니다. 주간 회의 안건을 사전에 공유하고, Daily 보고 회수를 주 5회에서 2회로 줄이되, 그 내용은 더 압축적이고 목적 중심적으로 운영했습니다. 그 결과, 불필요한 회의나 중복 보고가 줄었고, 자문사 및 각 부서의 실행력도 높아졌습니다.
Result
최종적으로 각 부문은 정량 지표를 바탕으로 의견을 재정렬했고, 인수에 대한 통합된 결론을 도출할 수 있었습니다. PMO 역할을 수행한 저는 프로젝트의 흐름을 정리하고 팀 전체가 데이터 기반으로 나아갈 수 있도록 유도하면서 실질적인 생산성 향상에 기여할 수 있었습니다.
Takeaway
이 경험은 저에게 ‘복잡한 이해관계 속에서는 정량적 데이터야말로 유일하게 모두가 수용 가능한 언어’라는 사실을 명확히 보여주었습니다. 감정이나 직관이 아닌 객관적인 근거로 설득하는 능력이 의사결정의 질을 높이고, 조직 전체의 실행 속도까지 바꿀 수 있다는 점을 실감한 프로젝트였습니다.

6. Received Constructive Feedback
(e.g. Tell me about a piece of feedback you received. How did you respond)
Situation
과거 인수자문사 측에서 크로스보더 M&A 프로젝트에 참여했을 때, 저는 매각자문사와의 커뮤니케이션을 담당하는 실무 역할을 맡았습니다. 상대방은 OOO에 위치한 투자은행이었고, 저는 회의와 이메일을 통해 딜 진행의 여러 실무를 조율해야 했습니다. 당시 저는 OOO에서의 비즈니스 환경에서 자연스럽게 익힌 공손함과 배려 중심의 커뮤니케이션 스타일을 바탕으로 상대를 대했고, 초기 단계에서는 이를 강점이라 여겼습니다.
Feedback
하지만 시간이 지날수록 문제가 발생하기 시작했습니다. 매각자문사 측의 자료 제공이 지연되거나, 딜 범위(scope)에 대한 논의가 제대로 진전되지 않는 등 협업이 원활하게 이뤄지지 않았습니다. 이를 함께 일하던 OOO 파트너는 빠르게 파악하고, 저에게 중요한 피드백을 주었습니다. “지나치게 완곡한 표현은 상대에게 해석의 여지를 줄 수 있고, 그들은 이를 협상 레버리지로 삼을 수 있다”는 것이었습니다. 직접적이고 명확한 의사소통이 필요하다는 말은 당시 제 사고방식에 큰 전환점을 주었습니다.
Action
이 피드백을 받은 후, 저는 세 가지 단계로 제 커뮤니케이션 방식을 점검하고 조정했습니다.
첫째, 이메일과 회의에서 구체적인 요청 사항과 일정 요구를 명확하게 전달하도록 문장을 재구성했습니다. 특히 이전에 익숙했던 장황한 표현과 미사여구를 줄이고, 핵심 메시지를 중심으로 간결하게 쓰는 습관을 들였습니다.
둘째, 회의 상황에서는 상대방이 오해할 수 있는 여지를 줄이기 위해 핵심 논점을 사전에 정리하고, 그에 기반한 질문과 확인 요청을 명확히 전달했습니다. 일정이나 자료 요청과 같은 실무적 사항일수록 더욱 명료한 톤을 사용했습니다.
셋째, 문화적 기대와 업무 방식의 차이에 대한 이해도를 높이기 위해, 커뮤니케이션 스타일을 상황별로 조절하는 훈련을 시작했습니다. 개인의 성향과 업무적 성향은 분리될 수 있다는 점, 그리고 크로스보더 업무에서는 문화적 맥락에 따라 소통 방식을 유연하게 조정해야 한다는 점을 실감하게 되었습니다.
Result
결과적으로 이후 프로젝트에서는 매각자문사와의 협의 속도가 눈에 띄게 개선되었고, 내부 파트너로부터도 “더 이상 메시지를 정리해줄 필요가 없다”는 긍정적인 평가를 받을 수 있었습니다.
Takeaway
이 경험을 통해 저는 피드백이 단순한 교정이 아니라, 자신의 일하는 방식과 태도를 전략적으로 확장하는 계기가 될 수 있다는 사실을 배웠습니다. 특히 글로벌 협업 환경에서는 정확성과 명료성이 곧 신뢰로 이어진다는 점, 그리고 그것이 협상의 출발점이 된다는 것을 체감한 값진 경험이었습니다.

7. Value / Passion / Identity
(e.g. What matters most to you, and why? What makes you wake up in the morning everyday?)
Value 
제가 가장 중요하게 생각하는 가치는 “삶을 스스로 설계하고, 책임지는 자세”입니다. 주어진 현실을 수용하는 데서 멈추지 않고, 앞으로의 삶을 미리 내다보고 준비하는 것, 그리고 그 계획을 말이 아닌 실행으로 증명하는 것. 저는 그것이 인생을 주체적으로 살아가는 방식이라고 믿습니다.
Situation / Incubation 
그 시작은 다소 사소한 계기에서 비롯되었습니다. OOO 학부 시절 여름방학, 저는 OOO OOO에서 어학연수를 하게 되었고, 전 세계에서 온 친구들과 어울리며 전혀 다른 배경과 사고방식을 가진 사람들과 공부하는 것이 얼마나 자극적인 경험인지 체감했습니다. 그리고 자연스럽게 “나도 언젠가는 이런 환경에서 더 깊이 배우고 싶다”는 열망이 생겼고, 그 목표는 MBA라는 구체적인 형태로 자리 잡기 시작했습니다. 그러나 동시에 현실적인 문제가 머리를 스쳤습니다. 생활비, 학비, 월세, 보험. MBA는 단지 꿈만으로 갈 수 있는 길이 아니라는 사실도 함께 깨달았습니다. 그렇다면 언젠가의 도전을 위한 준비를 지금부터 시작해야 한다고 생각했고, 그 순간이 제가 스스로 인생을 설계하기 시작한 출발점이었습니다.
Action 
처음에는 아주 작게 시작했습니다. 월급의 일부를 떼어 배당 중심의 ETF에 투자하기 시작했고, 제가 업무에서 다뤘던 엑셀 모델링 기술을 활용해 월별 수입과 지출, 자산 증가 속도를 정리하는 개인 재무 대시보드를 만들었습니다. 단순한 숫자 나열이 아니라 제 삶의 장기 목표를 눈으로 보이게 만들고 싶었습니다. 초기에는 주변에서 “그렇게 해서 언제 MBA 가겠냐”는 말도 들었습니다. 실제로 초반의 배당금은 커피 한 잔 살 정도였고, 수익률도 더뎠습니다. 그래도 저는 포기하지 않았습니다. 오히려 그 느린 속도가 저를 더 단단하게 만들었습니다. 불안해질 때마다 제 재무 대시보드를 열어보며 “나는 준비 중이다”라는 확신을 되새겼습니다.
Result 
4년이 지난 지금, 제 포트폴리오는 가족의 월 고정생활비 중 일부를 커버할 수 있을 만큼 성장했습니다. MBA 입학 시점에는 제 가족이 걱정 없이 일상을 유지할 수 있는 기반이 마련되어 있을 것입니다.
Takeaway / Aspiration
이 경험은 빠른 것이 정답이 아닐 수도 있고, 완벽한 조건이 마련된 뒤에야 도전해야 하는 것도 아니라는 사실을 보여주었습니다. 저는 이제 어떤 도전이든 할 수 있는 지점부터 바꾸며 나아가는 사람입니다. 이 태도는 MBA 이후에도 더 넓은 무대에서 리더십과 전략을 실천하는 토대가 될 것입니다. 앞으로도 저는 계획을 세우고, 작은 단위의 실행을 통해 가설을 검증하며, 재무적 지표로 진척도를 확인하는 루틴을 유지할 것입니다. 이렇게 제 가치인 자기 설계와 책임을 일상 속에서 계속 증명하겠습니다.

8. Faced an Ethical Dilemma
(e.g. Describe a time when you faced an ethical dilemma. How did you handle it)
Situation
OOO는 OOO와 OOO가 OOO OOO에 건설하는 35GWh 규모(전기차 30만 대 생산분)의 배터리셀 공장 설립을 위한 합작법인(JV) 프로젝트에 참여했습니다. 양사가 투자하는 equity 자금 외에도, 총 50억 달러 규모의 프로젝트 자금을 조달하기 위해 금융기관의 외부 차입이 필요했고, 이를 위해 OOO는 차입금 상환 가능성 검토 보고서를 제출하는 역할을 맡았습니다.
Dilemma
재무 모델 작성 과정에서 고객사 측은 대출 승인 가능성을 높이고 유리한 금융 조건을 확보하기 위해 내부적으로 추정한 물량 전망치를 높게 제출하도록 요청했습니다. 하지만 이는 외부 금융기관에게 제3자로서 객관적이고 독립적인 입장을 유지해야 하는 저의 윤리적 책임에 반하는 일이었습니다. 고객의 요구대로 과도하게 낙관적 전망을 반영하면 금융기관이 OOO의 객관성에 의문을 가질 수 있는 리스크가 있었습니다.
Decision & Action
저는 이 문제를 해결하기 위해 다음과 같은 세 가지 구체적이고 체계적인 행동을 취했습니다.
첫째, 프로젝트의 객관성을 강화하기 위해 신뢰할 수 있는 외부 시장 데이터를 확보했습니다. 이를 위해 OOO에서 제공하는 전기차 시장 전망 보고서를 조사했고, 내부 예산팀과의 협의 끝에 필요한 추가 비용을 승인받아 객관적인 자료 확보할 수 있었습니다.
둘째, 입수한 외부 데이터를 바탕으로 고객사의 내부 추정치와 면밀히 비교·검증한 후, 재무 모델의 물량 추정치를 현실적이고 객관적인 수치로 재구성했습니다. 특히 시나리오 분석을 통해 낙관적, 현실적, 보수적 케이스를 제시하여 각 케이스별 리스크를 금융기관이 이해하기 쉽도록 명확히 정리했습니다.
셋째, 수정된 객관적 데이터를 근거로 고객사와 별도의 미팅을 진행하여 수정 배경과 근거를 설득력 있게 제시했습니다. 이를 통해 클라이언트가 현실적 수치가 장기적으로 더 긍정적이며, 외부 차입과 금융기관 신뢰 측면에서 유리하다는 점을 이해하도록 적극적으로 소통하여 최종 동의를 이끌어냈습니다.
Result
결과적으로 OOO는 객관적인 데이터를 기반으로 한 신뢰도 높은 보고서를 금융기관에 제출하였고, 이는 USD 30억 달러 규모의 대출 승인이라는 긍정적 성과로 이어졌습니다. 클라이언트와의 장기적 관계 유지뿐 아니라 금융기관으로부터 OOO의 객관성과 독립성을 인정받을 수 있었습니다.
Takeaway
이 경험을 통해 저는 복잡한 상황일수록 객관적이고 투명한 기준을 지키는 것이 얼마나 중요한지를 명확히 깨달았습니다. 고객과의 관계와 독립적인 객관성 사이의 균형을 유지하는 것은 어려운 일이지만, 장기적으로 신뢰받는 전문가로 성장하는 데 반드시 필요한 과정임을 확인했습니다.

