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1. Executive Summary | 핵심 요약

한국 로펌이 미국 시장에 진출할 때 현실적인 전략은 뉴욕, 로스앤젤레스, 워싱턴 D.C., 애틀랜타에 “멋진 사무소”를 임대하는 것이 아니다. 

실행 가능한 전략은 한국 변호사, 미국 변호사, 비법률 전문가가 명확한 역할 분리, 통제된 브랜드 사용, 이해상충 프로토콜, 주별 자문 범위 

제한 안에서 움직이는 규제 기반의 한미 크로스보더 서비스 플랫폼을 설계하는 것이다. 한국 기업의 미국 제조·기술·공급망·금융·부동산 활동

이 늘고 있고, 미국 법률서비스 시장은 여전히 분절적이며 관계 중심이고 비용이 높기 때문에 사업 기회는 크다. 그러나 규제 위험도 크다. 미

국 변호사업은 주별 규제가 중심이고, ABA Model Rules는 영향력 있는 기준이지만 그 자체로 모든 주에 자동 적용되는 법은 아니다. 외국 

변호사는 해당 주에서 자격을 갖추지 않은 이상 자신을 미국 변호사로 표시해서는 안 된다. [S1-S9]

가장 실행 가능한 경로는 단계형 모델이다. 먼저 Korean Business Desk + 전략적 제휴로 시작하고, 앵커 수요가 검증되면 크로스보더 거래·

규제 부티크로 확장하며, 고객수요·인력·규제구조가 검증된 도시에 한해 좁은 범위의 미국 변호사 중심 사무소를 구축해야 한다. 한국 로펌은

 범용 미국 사무소를 피해야 한다. 대신 한국 고객 수요가 강하고 기존 경쟁자들이 충분히 세밀하게 커버하지 못하는 2-4개 수직영역을 골라

야 한다. 예컨대 미국 시장진입 법률 프로젝트 관리, 제조업체 이민·인력 컴플라이언스, 무역·제재·CFIUS 조율, 한국어 M&A·금융 지원, 공급

업체 분쟁, IP 상업화, 한인 비즈니스 승계 등이 유망하다.

우선 추천 시장은 다음과 같다. 뉴욕은 금융, 자본시장, M&A, 제도권 신뢰성에 강하다. 워싱턴 D.C.는 무역, 제재, CFIUS, 정부규제, 정책 

인텔리전스에 적합하다. 조지아는 한국 자동차·배터리·물류·이민·고용·현지 운영 이슈에서 강한 실물 수요가 있다. 텍사스는 에너지, 반도체, 

제조, 부동산, 노동, 성장형 중견기업 수요가 강하다. 캘리포니아는 기술·스타트업·IP·한인 비즈니스에 선택적으로 활용하고, 일리노이는 비

용이 낮은 중서부 물류·분쟁 허브로 볼 수 있으나 한국 특화 가시성은 상대적으로 낮다.

투자비용 관점에서 미국 변호사로 구성된 완전한 미국 사무소는 도시와 lateral partner 채용 수준에 따라 첫해 약 75만-250만 달러의 현금 

투입이 필요할 수 있다. 전략적 제휴나 Korean Desk는 약 7.5만-50만 달러로 시작할 수 있으나 통제력이 낮다. 부티크나 자문 플랫폼은 그 

중간에 위치하며 반복 retainer와 기관고객 관계를 만들 가능성이 더 크다. 이 수치는 견적이 아니라 전략 수립용 범위 추정이다.

이사회 권고: 미국 일반 로펌처럼 보이려는 외국 로펌으로 진입하지 말아야 한다. 한국어와 한미 거래·규제 실행력을 갖춘 플랫폼으로 진

입해야 한다. 핵심 가치는 미국 변호사 서비스, 규제 내비게이션, 거래관리, 인력 컴플라이언스, 현지 로컬카운슬 조율을 결합하는 데 있다.
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2. 규제 프레임워크: 규칙이 사업모델을 결정한다

2.1 핵심 원칙

미국 변호사업은 연방 단일 면허가 아니다. 각 주가 누가 변호사업을 할 수 있는지, 외국 변호사가 어떻게 등록할 수 있는지, 타주 변호사가

일시적으로 업무를 수행할 수 있는지, 무엇이 unauthorized practice of law(UPL)에 해당하는지를 정한다. ABA Model Rule 5.5는 전국

적 기준점이다. 이 규칙은 변호사가 해당 관할권의 규제에 반해 변호사업을 수행하는 것을 금지하고, 비자격자가 규칙이나 법률상 허용 없이

지속적·체계적 존재를 만들거나 자신이 해당 주에 admission을 받은 것처럼 표시하는 것을 금지한다. [S1]

따라서 한국 로펌의 질문은 “미국 사무소를 열 수 있는가”가 아니라 “어떤 사람이, 어떤 주의 권한 아래, 어떤 고객 설명으로, 어떤 법률서비스

를 제공할 수 있는가”가 되어야 한다. 답은 주, 업무영역, 인력구성에 따라 달라진다.

2.2 Foreign Legal Consultant 및 Special Legal Consultant 경로

주요 관할권에는 foreign legal consultant(FLC) 또는 유사한 제도가 있다. 이는 완전한 미국 변호사 자격이 아니다. 일반적으로 FLC는 본인

이 자격을 가진 외국법에 대한 자문을 허용받지만, 미국법 자문, 법정 출석, 부동산 문서, 유언·상속 문서, holding out에는 제한이 붙는다.

뉴욕은 Part 521에 따라 legal consultant를 인정하고, 캘리포니아는 Registered Foreign Legal Consultant가 본국법에 대해 자문할 수

있게 하지만 캘리포니아법 자문은 허용하지 않는다. 워싱턴 D.C.는 special legal consultant와 Rule 49 체계를 두고, 텍사스·일리노이·조지

아도 각자의 FLC 경로와 제한을 둔다. [S4-S9]

National Conference of Bar Examiners는 FLC를 외국 변호사가 본국법에 대해 제한적으로 자문할 수 있는 경로로 설명한다. 2023년 기

준 12개 관할권에서 146명의 foreign legal consultant가 등록되어 있었다. 이 숫자가 작다는 점은 전략적으로 중요하다. FLC 등록은 신뢰

성과 컴플라이언스에 유용하지만, 그 자체만으로 대규모 사업모델이 되지는 않는다. [S10]

2.3 사업모델에 영향을 주는 윤리규칙

규칙 / 이슈 한국 로펌에 대한 전략적 의미

UPL 및 holding out 한국 변호사를 미국 변호사로 표시해서는 안 된다. 주별 심사를 거친 뒤 Korean Attorney, Foreign Legal Consultant,

Korea-qualified lawyer, Cross-Border Counsel 같은 호칭을 사용해야 한다.

Rule 5.4 수임료 분배 / 비변호사

 소유

회계법인, 컨설팅회사, 비변호사 소유 법인과 미국 법률수임료를 공유하지 말아야 한다. 통합 네트워크는 수수료, 지배구조, 전문직 독립

성을 분리해야 한다.

광고 및 solicitation 한국어 웹사이트, 세미나, 카카오톡·네이버 콘텐츠도 미국 광고규칙의 적용을 받을 수 있다. “전문가”, “미국법률서비스”, “성공보장” 표현

은 사전 검토가 필요하다.
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규칙 / 이슈 한국 로펌에 대한 전략적 의미

Referral fee 소개료와 referral fee는 주별로 규정이 다르다. 유료 소개, 수임료 분할, co-counsel 구조는 서면동의와 역할·책임 배분이 필요할 수 있

다.

Conflicts와 privilege 한국 본사와 미국 파트너 간 정보공유는 conflict check 이전에 비밀정보 유출 위험을 만든다. 비법률 자문과 법률자문이 혼재하면

privilege가 약해질 수 있다.
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3. 미국 법률시장 구조와 수요 논리

미국 법률시장은 하나의 단일 시장이 아니라 대형 로펌, 지역 중견 로펌, 전문 부티크, 이민·고용·IP 전문 로펌, 회계·컨설팅 네트워크, 대체법

률서비스 제공자, 사내 법무팀, 로컬 카운슬 네트워크가 겹쳐 있는 다층 구조다. 한국 로펌이 Big Law와 정면 승부를 벌일 필요는 없다. 오히

려 한국 고객의 언어·문화·조직 의사결정과 미국 현지 실행력을 연결하는 좁은 통로를 장악해야 한다.

3.1 시장수요의 네 가지 축

● 자본과 거래: 한국 기업의 미국 투자, M&A, JV, 공장, 부동산, 스타트업 투자, 금융조달은 미국 변호사·세무·회계·규제 자문을 동시에 필

요로 한다.

● 운영 컴플라이언스: 미국 현지 법인과 공장을 운영하면 노동, 임금시간, 안전, 이민, 수출통제, 관세, 개인정보, 계약관리 문제가 반복적으

로 발생한다.

● 분쟁과 방어: 공급계약, 제품책임, 고용분쟁, IP, 내부조사, discovery는 미국식 소송·중재 리스크를 만든다.

● 한인 비즈니스와 이민: 한인 기업, 창업자, 투자자, 가족기업은 미국 로펌이 충분히 한국어로 설명하지 못하는 실무 수요를 갖는다.

3.2 경쟁구도

경쟁자 강점 약점 한국 로펌의 대응

Major U.S. law firms 브랜드, 대형 거래, 복잡한 규제,

글로벌 네트워크

비용이 높고 중견 한국기업·운영 이슈

에는 과잉스펙일 수 있음

대형 거래에는 협력하고, 중견·운영·한국어 프로젝트 관리 시장을

 공략

Mid-sized / regional firms 현지 실행력, 합리적 비용, 주별

법원·규제 이해

한국 고객 접근과 언어·문화 이해가

약함

전략적 제휴의 핵심 파트너로 활용

Boutique firms 무역, 이민, IP, 노동, 중재 등 전

문성

서비스 범위가 좁고 한국계 고객 발굴

력이 제한적

전문 부티크와 패널을 만들고 고객관계는 한국 로펌이 보유

Accounting / consulting

firms

세무·회계·시장진입·운영 컨설팅

강점

미국 법률자문과 privilege에는 한계 비법률 영역에서 협업하되 Rule 5.4와 fee-sharing 통제

Immigration firms 비자·인력 이동 전문성, 가격 경쟁

력

전략·고용·노동·공장운영과 연결이 약

함

제조업 workforce compliance 패키지로 차별화

Litigation firms 분쟁 대응, discovery, 재판 경험 한국 기업의 사전 예방·계약관리 영역

은 약함

분쟁 예방-초기 대응-현지 소송대리 연결 모델 구축
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4. 주요 도시·주별 진입 잠재력 비교

시장 강점 약점 / 리스크 추천 포지션

뉴욕 금융, 자본시장, M&A, 사모펀드, 증권,

 국제중재, 브랜드 신뢰성. 한국 대기

업·금융기관·투자자에게 상징성이 큼.

비용이 높고 경쟁이 극심하다. NY

admission 또는 FLC/로컬카운슬 구조 없이

는 UPL 위험이 크다.

금융·거래·투자자·기관고객 데스크. 첫 물리 사무소 후보이나

수요 검증 후 진입.

캘리포니아 기술, 스타트업, IP, 엔터테인먼트, 한

인 비즈니스, 아시아계 네트워크.

비용·고용규제·전문직 광고규칙 부담. 시장이

 넓어 초점 없으면 분산된다.

IP·스타트업·이민·한인기업에 선택적 진입. LA와 실리콘밸리의

 고객군을 분리.

워싱턴 D.C. 무역, 제재, CFIUS, 수출통제, 정책정

보, 연방기관 대응, 국제중재.

로비·정책·법률자문의 경계가 민감하다. 고급

 규제 인력 확보가 필요하다.

무역·제재·CFIUS Korea Desk. 뉴욕과 결합하면 금융·규제 축

완성.

텍사스 에너지, 반도체, 제조, 부동산, 노동,

이민, 물류. 비용 대비 성장성이 높다.

도시가 분산되어 있고 현지 네트워크 형성이

필요하다.

제조·에너지·반도체 운영데스크. 휴스턴/댈러스/오스틴을 업

무별로 분리.

일리노이 시카고의 중서부 물류, 금융, 제조, 분

쟁, 부동산. 비용이 뉴욕보다 낮다.

한국 특화 수요의 가시성이 낮고 앵커고객이

없으면 확장성이 제한된다.

중서부 공급망·분쟁·물류 허브. 2차 시장으로 사용.

조지아 한국 자동차·배터리·물류·공장투자와

매우 직접적인 수요. 노동·이민·부동산

·인센티브·공급망 업무가 강함.

고급 M&A·증권 업무는 뉴욕보다 제한적. 로

컬 네트워크 품질이 성패를 좌우한다.

한국 제조업 운영데스크. 초기 진입 우선순위가 높다.
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5. 고객 세분화 전략

고객군 핵심 수요 구매 방식 권장 상품

한국 대기업 / chaebol

자회사

M&A, 규제, 노동, 이민, 소송, 공급

망, 제재, IP, 내부조사

관계 기반, 패널·RFP, 사내법무팀

 검토

프리미엄 규제·거래·분쟁 coordination, D.C./NY desk

중견 제조업체·공급업체 미국 공장·창고, 부동산, 노동, 이민,

 세무, 계약, 안전규정

CEO/CFO 주도, 가격민감, 빠른

실행 선호

U.S. launch package, workforce compliance retainer

스타트업·창업자 설립, Delaware/CA 구조, IP, 비자,

 투자유치, 상업계약

Founder 중심, 고정가·패키지 선

호

Startup-to-U.S. package, IP/visa/fundraising bundle

금융기관·투자자 증권, 펀드, 대출, real estate

finance, sanctions, litigation risk

기관 신뢰, 전문 파트너 검증 NY finance desk, regulatory monitoring, deal counsel

coordination

이민자·한인 비즈니스 비자, 사업체 설립, 고용, 임대차, 분

쟁, 승계

지역 커뮤니티, referral, 한국어

설명 선호

커뮤니티 비즈니스 패키지, 이민+사업 자문

미국 진출 한국기업 법인 설립, site selection, 인센티브,

계약, 인력, 세무·회계,

compliance

one-stop coordination 선호 시장진입 command center, local counsel panel

핵심은 모든 고객을 같은 방식으로 상대하지 않는 것이다. 대기업은 신뢰성과 전문성을 산다. 중견 제조업체는 실행속도와 비용
예측성을 산다. 스타트업은 패키지와 확장성을 산다. 금융기관은 위험통제와 문서품질을 산다. 한인 비즈니스는 언어, 접근성, 실
제 문제 해결을 산다.
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6.1 미국 변호사 중심 U.S. Office

항목 실행 지침

초기 비용 첫해 약 75만-250만 달러. 사무실, lateral partner 보상, associate/paralegal, malpractice insurance, IT, compliance, 마케팅, 등록

·회계 비용 포함. 뉴욕·캘리포니아는 상단, 조지아·텍사스·일리노이는 상대적으로 낮다.

규제 리스크 높음. 주별 admission, firm name, FLC, UPL, 광고, fee-sharing, conflict, malpractice, employment compliance를 모두 통제해야

한다. 미국법 자문은 해당 관할 또는 연방 업무권한을 가진 변호사가 수행해야 한다.

수익 모델 시간제 청구, 고정가 패키지, outside GC retainer, 거래 수임료, 규제 모니터링, 반복 컴플라이언스. 높은 통제력과 마진 가능성이 있으

나 고정비도 높다.

고객 확보 한국 대기업 자회사, 금융기관, 미국 진출 중견기업, 기존 한국 본사 고객을 앵커로 전환. 첫 12개월에는 3개 이상 anchor client가 없으

면 위험하다.

브랜딩 전략 “한국 로펌의 미국지점”보다 “Korea-U.S. regulated legal execution team”으로 포지셔닝. 미국 변호사 책임성과 한국어 프로젝트 관

리가 핵심 메시지.

인력 구조 미국 자격 senior partner 1명, 미국 associate 1-2명, 한국 자격 cross-border counsel/FLC 가능자 1명, bilingual paralegal/project

manager 1명, 외부 tax/accounting/litigation 지원.

마케팅 채널 GC 라운드테이블, 한국상공회의소, KOTRA, LinkedIn, 한국어 법률브리핑, 은행·CPA referral, 산업별 웨비나, 현지 제조업 네트워크.

3개년 성장 로드맵 1년차: 두 개 핵심업무와 엄격한 intake로 출범. 2년차: 규제/고용/이민 또는 M&A lateral partner 추가. 3년차: utilization, 

collection, client-source 지표가 정당화할 때만 두 번째 도시 검토.
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6.2 현지 미국 로펌과의 전략적 제휴

항목 실행 지침

초기 비용 약 7.5만-30만 달러. 제휴협약, 공동 마케팅, referral 프로토콜, 세미나, knowledge materials, conflict workflow 구축비 중심.

규제 리스크 중간. 한국 로펌이 미국법 자문을 직접 제공하는 것처럼 보이면 UPL 위험이 생긴다. 수임료 분배와 referral fee는 각 주 규칙을 검토해야

 한다.

수익 모델 소개·공동수임·프로젝트 관리·한국법 자문·고객관리 수익. 직접 마진은 낮지만 학습속도와 규제안전성이 높다.

고객 확보 현지 로펌의 기존 한국계 고객, 한국 본사 고객의 미국 이슈, 상공회의소·은행·회계법인 네트워크.

브랜딩 전략 “공식 제휴”라는 표현은 실제 책임과 권한을 정확히 반영해야 한다. 공동 브리핑과 공동 세미나로 신뢰를 축적한다.

인력 구조 한국 담당 partner, 미국 제휴 partner, bilingual coordinator, conflict/intake 담당자. 실무 변호사는 제휴 로펌에서 제공.

마케팅 채널 공동 세미나, client alert, 상공회의소, 로컬 경제개발기관, 은행, CPA, industry association.

3개년 성장 로드맵 1년차: 2-3개 도시 제휴체결과 파일럿 사건. 2년차: 성과 좋은 제휴를 preferred panel로 전환. 3년차: 반복 매출이 큰 분야에서 내부 미

국 변호사 채용.
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6.3 Korean Business Desk

항목 실행 지침

초기 비용 약 10만-50만 달러. 한국어 웹사이트·콘텐츠, 고객 intake, bilingual coordinator, 현지 네트워크, 마케팅, part-time 미국 변호사 자문

 포함.

규제 리스크 낮음-중간. desk가 미국법 자문을 직접 제공하면 위험하다. 역할표시, 면책고지, 위임계약서, routing protocol이 중요하다.

수익 모델 고정가 초기상담, project management fee, 한국법 자문, 제휴 로펌 coordination, market-entry retainer, compliance

subscription.

고객 확보 중견 제조업체, 한인 중소기업, 미국 진출 스타트업, 지역 상공회의소, CPA·은행 referral.

브랜딩 전략 “한국기업을 위한 미국시장 진입 창구”로 포지셔닝. 법률자문, 세무·회계, 컨설팅, 현지 변호사 업무를 투명하게 구분한다.

인력 구조 한국 relationship partner, bilingual project manager, 미국 변호사 panel manager, part-time ethics counsel, 외부 전문가 명단.

마케팅 채널 한국어 SEO, 네이버/LinkedIn/YouTube 콘텐츠, 웨비나, 한국상공회의소, community bank, CPA, 제조업 협회.

3개년 성장 로드맵 1년차: intake와 referral flow 구축. 2년차: 반복고객을 annual retainer로 전환. 3년차: 충분한 사건이 내부화되면 미국 사무소 또는

부티크로 spin-off.
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6.4 크로스보더 거래 부티크

항목 실행 지침

초기 비용 약 45만-120만 달러. 미국시장 진입, M&A, JV, 금융, 기업지배구조, due diligence를 담당할 소형팀 비용.

규제 리스크 중간-높음. 미국 기업법, 증권, 조세, 독점금지, 노동, 부동산 자문은 미국 변호사와 전문가가 필요하다. 외국법·프로젝트관리 역할을 문

서화해야 한다.

수익 모델 프리미엄 시간제, 고정가 거래 패키지, 윤리상 허용되는 closing success fee, due diligence package, outside GC retainer.

고객 확보 미국 자산을 인수하는 한국기업, 한국 OEM을 따라가는 공급업체, 미국 부동산·비상장기업에 투자하는 한국 펀드, 미국 자본을 유치하는

 스타트업.

브랜딩 전략 “Korea-U.S. Cross-Border Transactions”를 전면에 내세우고 mobility/battery, semiconductor, finance, technology, real estate,

defense/supply chain으로 세분화.

인력 구조 미국 corporate partner, midlevel associate, 한국 transaction counsel, tax/accounting alliance, employment/immigration

specialist, real estate/local counsel bench.

마케팅 채널 Deal alert, CFO/GC roundtable, 은행·대출기관 관계, 스타트업 accelerator, 투자 컨퍼런스, 산업별 white paper.

3개년 성장 로드맵 1년차: 고정범위 거래패키지와 alliance counsel. 2년차: portable work가 있는 미국 lateral 영입. 3년차: regulatory/trade partner

추가로 거래통제력 강화.

The American Newspaper | https://americannewspaper.org 11 / 21



6.5 국제중재·분쟁해결팀

항목 실행 지침

초기 비용 약 60만-150만 달러. senior arbitration counsel, case manager, expert network, bilingual document review,

litigation-support technology 포함.

규제 리스크 중간. 중재에서는 외국변호사 참여가 법원소송보다 넓게 허용될 수 있으나, 법원 제출, 집행, discovery, 미국법 자문은 여전히

authorized U.S. counsel이 필요하다.

수익 모델 고액 분쟁, 긴급조치, 판정 집행, 전문가 조율, settlement strategy, 공급망 분쟁, 건설·프로젝트 분쟁, treaty/policy dispute.

고객 확보 한국 건설, 에너지, 배터리, 기술, 조선, procurement, distribution, JV 분쟁. 분쟁 예방 memo로 관계를 먼저 형성.

브랜딩 전략 일반 litigation이 아니라 “Korea-U.S. disputes, arbitration, enforcement”로 포지셔닝. bilingual evidence, 한국 증인 대응, 미국 집

행 조율을 강조.

인력 구조 arbitration partner, 미국 litigation partner 또는 alliance, 한국 disputes counsel, e-discovery/project manager, 한영 번역팀,

expert-witness bench.

마케팅 채널 중재기관, 산업 세미나, dispute-prevention report, litigation risk workshop, 기업 법무팀 briefing, cross-border enforcement

guide.

3개년 성장 로드맵 1년차: 제휴와 전문콘텐츠로 사건 발굴. 2년차: 중형분쟁과 enforcement work 확보. 3년차: 건설, 배터리 supply chain, IP, finance

중 한 분야 특화.
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6.6 미국 진출 한국기업 자문 플랫폼

항목 실행 지침

초기 비용 약 25만-80만 달러. playbook, intake platform, project manager, outside counsel panel, compliance template, marketing 비

용.

규제 리스크 중간. 플랫폼은 사업·프로젝트 관리 지원을 할 수 있으나, 무자격 인력이 미국법 자문을 제공해서는 안 된다. 모든 legal module에는

authorized counsel이 명시되어야 한다.

수익 모델 subscription retainer, 고정가 market-entry package, compliance audit, board briefing, 법인설립 coordination,

incentive/site-selection legal risk support, premium escalation matter.

고객 확보 Big Law 비용을 감당하기 어렵지만 조직적인 실행이 필요한 첫 미국 진출 기업, 공급업체, 스타트업, 중견기업.

브랜딩 전략 “한국기업을 위한 U.S. Entry Legal Command Center”. 법률자문, 프로젝트 관리, 세무·회계, 이민, 컨설팅을 투명하게 분리.

인력 구조 platform director, 미국 outside counsel manager, bilingual project manager, knowledge manager, U.S.

lawyers/tax/accounting/consulting provider roster.

마케팅 채널 한국어 SEO, downloadable checklist, 웨비나, YouTube/LinkedIn 설명 콘텐츠, KOTRA·상공회의소·accelerator 프로그램, 한국 고

객을 상대하는 은행·CPA.

3개년 성장 로드맵 1년차: 핵심 playbook 발간과 entry package 판매. 2년차: retainer와 dashboard 추가. 3년차: 더 높은 마진의 legal work를 위해 부

티크 또는 미국 사무소와 통합.
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6.7 법률·세무·회계·컨설팅 통합 네트워크

항목 실행 지침

초기 비용 약 100만-350만 달러. 네트워크가 계약형인지, alliance 기반인지, 별도 계열법인 구조인지에 따라 비용 차이가 크다.

규제 리스크 높음. Rule 5.4, fee-sharing, 전문직 독립성, confidentiality, conflicts, privilege, 보험, 광고, UPL이 핵심 위험이다. 출범 전 윤리자문

에 의해 설계되어야 한다.

수익 모델 enterprise retainer, market-entry package, compliance managed service, tax/accounting coordination, workforce

compliance, board advisory, regulatory monitoring, premium legal matter.

고객 확보 미국 공장 건설, 미국 자산 인수, 미국 sales office 개설, 미국 자본 조달, 한국 인력 파견을 추진하는 기업.

브랜딩 전략 “Integrated Korea-U.S. business risk network”. 로펌 구성요소와 비법률 자문 구성요소를 명확히 식별한다.

인력 구조 미국 변호사 law-firm leader, 한국법 partner, tax/accounting lead, immigration/employment counsel, project-management

office, conflicts officer, data/security officer, approved vendor panel.

마케팅 채널 CEO/CFO program, 제조업 localization conference, chaebol supplier private briefing, 은행, 회계 alliance, 투자기관.

3개년 성장 로드맵 1년차: 별도 entity/contract와 2개 pilot client. 2년차: managed-service module 표준화. 3년차: compliance, profitability, client

outcome이 측정된 곳에서만 확장.

구조상 경고: 통합모델은 상업적으로 매력적이지만 plug-and-play가 아니다. 대부분의 미국 관할권에서 로펌 구성요소는 비변
호사 소유·통제 법인으로부터 전문직 독립성을 유지해야 한다. 수익 배분, branding, 고객동의, privilege, conflicts, liability
coverage는 matter별로 문서화되어야 한다. [S2]
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7. 업무영역 우선순위

한국 로펌은 미국 시장에서 모든 업무를 팔려고 해서는 안 된다. 한국 고객 수요가 뚜렷하고, 마진이 충분하며, UPL 위험을 관리할 수 있고,

현지 변호사 공급이 가능한 소수의 포트폴리오를 선택해야 한다.

업무영역 수요 근거 수익성 고객확보 가능성 우선순위

이민 + workforce

compliance

임원·엔지니어·기술자 파견, 공장 개시,

I-9/worksite compliance 수요 반복

retainer화하면 높음. 단순

visa filing만 하면 낮음

제조업, 스타트업, 투자자, 한인비즈니스

에 매우 높음

최우선, 특히 GA/TX/

CA

무역, 제재, 수출통제,

CFIUS

미중갈등, 방산, 반도체, 배터리, 핵심광물, 공

급망 통제

복잡성과 긴급성 때문에 높

음

대기업, 공급업체, 은행, 투자자에 높음 최우선, D.C./NY/TX

M&A / 기업시장 진입 인수, JV, 자회사, 공급계약, finance,

governance

높지만 경쟁이 심하고 인력

집약적

은행, 대기업, 펀드, 스타트업에 높음 앵커고객 이후 우선

노동·고용 공장·미국사무소는 임금시간, 차별, 노조, 안전,

 handbook, termination 문제 발생

중상. 예방업무 반복 가능 운영기업에 매우 높음 GA/TX/CA 최우선 운

영영역

부동산 / 인센티브 / 건

설

공장, 사무실, 창고, lease, construction

contract, local incentive

중상. 로컬카운슬 필요 제조업체와 투자자에 높음 GA/TX/IL에서 높음

IP / 기술 / 스타트업 특허, 상표, trade secret, licensing,

software, AI, venture deal

전문화되면 높고, 단순

filing은 낮음

CA/NY/TX에서 높음 선택적 우선

증권 / 금융규제 은행, 펀드, 발행자, broker-dealer,

investment adviser 문제

높지만 senior U.S.

expertise 필요

NY/DC 중심으로 높음 선택적 premium

소송 / 조사 고용청구, 상사분쟁, 제품책임, white collar,

discovery

높지만 변동성 큼. trial

capability 필요

고객이 미국에서 운영 시작하면 높음 먼저 partner 활용, 이

후 내부화

국제중재 크로스보더 프로젝트, 공급계약, 건설, JV 분쟁 높지만 episodic 강한 콘텐츠와 관계가 있으면 중상 일반중재가 아니라

niche로 구축

7.1 성공 가능성이 높은 니치

● 한국 제조업 U.S. launch package: 법인, 부지, 부동산, 인센티브, 노동, 이민, 세무·회계 조율, 수출입, 공급계약.

● 한국 인력 이동과 컴플라이언스: 비자, 기술자 파견, I-9, worksite investigation, 임금시간, 안전, employment policy.

● 무역·제재·CFIUS Korea Desk: D.C. 중심 regulatory watch, escalation memo, supply-chain risk mapping, investment review.

● 공급업체 분쟁 예방: bilingual contract template, UCC/commercial terms, warranty/liability 조항, early dispute protocol.

● 한국 스타트업의 미국 자본시장 진입: Delaware/CA/NY 구조, IP, founder visa, seed financing, 미국 고객계약.
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8. 권장 조직구조와 운영통제

8.1 최소 실행조직

최소 실행 가능한 미국시장 진입팀에는 한국 relationship partner, 대상 주 또는 업무영역의 미국 자격 supervising attorney, bilingual

project manager/paralegal, conflict 및 intake process, local specialist panel, 서면 escalation protocol이 필요하다. 물리적 사무소를

 열지 않더라도 미국 사건번호, 위임계약서 템플릿, conflict check, 문서보존 규칙, 권한 매트릭스를 만들어야 한다.

8.2 컴플라이언스 체크리스트

통제항목 필수 조치

위임계약서 서비스 제공 법인, 책임 변호사, 준거법, 업무범위, 수임료 기준, 제외사항, 미국법 자문이 현지 자격 변호사에 의해 제공되는지 명시.

호칭 프로토콜 한국 변호사, FLC, 미국 변호사, consultant, project manager의 모든 호칭을 승인. 자격이 없으면 “U.S. counsel” 같은 모호한 표현 금지.

UPL triage 질문을 한국법, 미국 연방법, 주법, business consulting, tax/accounting, immigration, litigation으로 분류하고 routing.

Conflict check 미국 로컬카운슬이 비밀정보를 받기 전 단일 cross-border database 또는 mandatory exchange protocol 사용.

Privilege 통제 법률자문 배포를 제한하고, attorney-client communication 표시를 신중히 하며, 비법률 컨설팅 업무와 분리.

Referral 및 fee rules 관련 주 규칙 검토와 필요한 고객고지 없이 paid referral 또는 fee-splitting 금지.

보험 미국 법률업무 malpractice coverage, consulting E&O, cyber insurance, 네트워크 제공자와 indemnity 조항.

마케팅 검토 웹사이트, pitch deck, legal alert, webinar, 한국어 광고를 대상 주 광고·전문화 규칙에 따라 검토.
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9. 한국 로펌이 피해야 할 전략적 실수

미국 법률시장은 신뢰할 수 있는 전문화, 현지 실행력, 책임 있는 전문직 accountability를 보상한다. 다음 실수는 유망한 크로스보더 전략을

 비용 큰 브랜드·규제 문제로 바꿀 수 있다.

● 수요검증 전 명성용 사무소 개설. 앵커고객, 미국 자격 인력, 명확한 practice thesis 없이 뉴욕·LA 주소를 갖는 것은 고정비 함정이 된다.

● 한국 변호사가 미국법 질문에 무자격으로 답변. 이는 핵심 UPL 리스크이며 평판상 가장 위험한 실수다.

● general practice 구축. 한국 진입자는 미국 full-service firm을 흉내 내면 안 된다. 한국 고객수요 중심의 focused vertical을 만들어야 

한다.

● referral economics에 과도하게 의존. referral은 유용하지만 고객소유권, 반복 가능한 지식, compliant revenue capture를 만들지 못

하면 전략적으로 약하다.

● 지역 중견 로펌을 무시. Big Law만 경쟁자나 파트너가 아니다. 지역 로펌은 한국 공급업체와 운영 이슈에 더 비용효율적일 수 있다.

● 법률·회계·세무·이민·컨설팅을 구조 없이 결합. Rule 5.4, privilege, conflicts, fee allocation 때문에 통합모델은 가볍게 출범하면 위험

하다.

● 한국어 마케팅을 미국 윤리검토 없이 진행. 한국어 자료도 미국 광고, 전문화 표시, holding-out, solicitation 규칙을 위반할 수 있다.

● junior bilingual lawyer만 채용. 미국 진입에는 최소 1명의 credible senior U.S.-licensed attorney 또는 공식 제휴 partner가 필요하

다.

● 반복서비스 상품화 실패. 단건 프로젝트는 불안정하다. durable revenue는 compliance retainer, market-entry package, 

continuing outside-GC 관계에서 나온다.
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10. 실행계획: 90일, 1년, 3년

10.1 첫 90일

● 기존 고객수요를 기준으로 1차 시장 2곳과 2차 시장 1곳을 선택. 기본안: 뉴욕 또는 D.C. + 조지아 또는 텍사스.

● 잠재고객 20-30곳 인터뷰: 한국 자회사, 공급업체, 은행, 스타트업, 한인 비즈니스, 사내변호사.

● firm name, title use, FLC 가능성, 광고, referral, fee sharing, UPL control에 대한 주별 윤리검토 의뢰.

● corporate, immigration, employment, trade/sanctions, tax, real estate, IP, litigation, arbitration 현지 counsel panel 구축.

● 세 가지 상품화 offering 설계: U.S. market-entry package, workforce compliance package, trade/regulatory risk review.

● 한국어 executive guide 2개 발간 및 target client 대상 private webinar 1회 개최.

● 지표 정의: qualified lead, conversion rate, revenue per matter, referral leakage, utilization, collection cycle, client retention.

10.2 1년 계획

● 수익이 이미 미국 사무소를 지탱하지 않는 한 Korean Desk + Alliance + Advisory Platform으로 운영.

● 15-25건의 matter 확보, 그중 최소 5개는 반복 retainer 고객으로 전환.

● 가장 강한 practice-city 조합에서 미국 자격 senior attorney를 채용 또는 계약.

● 위임계약서, 윤리검토 process, conflict database, bilingual intake protocol을 공식화.

● 분기별 Korea-U.S. regulatory briefing, sector-specific playbook, board-level risk memo로 콘텐츠 권위 구축.

● practice별 profitability를 평가하고, 낮은 마진·높은 UPL 위험·나쁜 collection을 만드는 업무는 중단.

10.3 3년 계획

● 반복매출, 미국 자격 lead attorney, 보수적 가정 하에서 fixed cost를 커버하는 pipeline이 있을 때만 미국 사무소 개설.

● 최대 세 가지 업무만 확장: immigration/workforce compliance, trade/sanctions/CFIUS, M&A/market-entry/corporate가 유력.

● 첫 도시의 utilization, profitability, client retention이 4분기 연속 안정된 뒤에만 두 번째 도시 추가.

● Rule 5.4, referral, privilege, conflicts, fee allocation, advertising에 대한 written ethics opinion 또는 counsel memo가 있을 때만

 integrated network 추진.

The American Newspaper | https://americannewspaper.org 18 / 21



● 한국어 U.S. compliance database, industry playbook, contract template, regulatory tracker, client dashboard 같은

proprietary knowledge asset 개발.

● 성공은 contribution margin, recurring revenue share, client lifetime value, 한국 고객관계에서 발생한 미국 matter 비율로 측정.
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11. 투자판단: 권장 경로

대부분의 한국 로펌에 권장되는 투자경로는 “뉴욕 사무소부터 열자”가 아니다. 다음 순서가 더 현실적이다.

단계 의사결정 근거

Stage 1: 0-90일 뉴욕/D.C. + 조지아/텍사스에서 Korean Desk +

U.S. local counsel network 설계·검증

최저비용, 최고학습속도, 관리 가능한 규제위험, 빠른 고객발견

Stage 2: 1년차 market entry, immigration/workforce,

trade/regulatory monitoring을 위한 자문 플랫폼

과 상품형 retainer 출시

미국법 자문은 authorized counsel로 routing하면서 반복매출과 고객소유권 형성

Stage 3: 2년차 수요가 검증된 업무에서 미국 lateral partner 영입

또는 cross-border boutique 구축

검증 후 통제력과 마진을 높임

Stage 4: 3년차 utilization과 recurring revenue가 fixed cost를 지

지할 때만 물리 사무소 개설 또는 확장

명성 중심 확장을 막고 수익성을 보호

권장 기본구성: 뉴욕/D.C. regulatory-finance desk, 조지아/텍사스 operating-company desk, 미국 변호사 alliance, 한국어 U.S. 

market-entry advisory platform. 캘리포니아와 일리노이는 자동 추가가 아니라 선택적 추가 대상이다.

투자 gate: 미국 확장에 50만 달러 이상 쓰기 전, 최소 15개의 qualified prospect, 3개의 anchor client, 서명된 local counsel network, 

주별 ethics memo, 미국법 자문 책임을 명확히 질 senior U.S.-licensed attorney 또는 alliance partner가 있어야 한다.

최종 전략명제: 한국 로펌은 branch-office builder가 아니라 regulated cross-border platform operator처럼 생각할 때 미국 시장에 

성공적으로 진입할 수 있다.
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Selected Sources and Regulatory Notes | 주요 출처 및 규제 메모

전략적 근거를 위해 원문 보고서의 주요 출처를 유지했다. 주별 규칙은 바뀔 수 있으므로 실제 실행 전 각 관할권별 local ethics counsel이 모든 세부 실행단계를

확인해야 한다. 원문 보고서 접근 기준일: 2026년 5월 28일.

S1. American Bar Association, Model Rule 5.5: Unauthorized Practice of Law; Multijurisdictional Practice of Law. 

https://www.americanbar.org/groups/professional_responsibility/publications/model_rules_of_professional_conduct/rule_5_5_unauthorized_practice_of_law_

multijurisdictional_practice_of_law/

S2. American Bar Association, Model Rule 5.4: Professional Independence of a Lawyer. 

https://www.americanbar.org/groups/professional_responsibility/publications/model_rules_of_professional_conduct/rule_5_4_professional_independence_of_

a_lawyer/

S3. American Bar Association, Model Rule 1.5: Fees. https://www.americanbar.org/groups/professional_responsibility/publications/model_rules_of_professional_c

onduct/rule_1_5_fees/

S4. American Bar Association, Model Rule 7.2: Communications Concerning a Lawyer’s Services. 

https://www.americanbar.org/groups/professional_responsibility/publications/model_rules_of_professional_conduct/rule_7_2_advertising/

S5. New York Court of Appeals, Part 521: Rules for the Licensing of Legal Consultants. https://www.nycourts.gov/ctapps/521rules10.htm

S6. State Bar of California, Foreign Legal Consultants and FAQ. https://www.calbar.ca.gov/admissions/special-admissions/foreign-legal-consultants and 

https://www.calbar.ca.gov/admissions/special-admissions/foreign-legal-consultants/frequently-asked-questions-foreign-legal-consultants

S7. District of Columbia Court of Appeals Committee on Admissions, Special Legal Consultant Instructions and Rule 49. 

https://admissions.dcappeals.gov/browseform.action?applicationId=6&formId=396&startNew=true and https://admissions.dcappeals.gov/rule-49

S8. Texas Board of Law Examiners, Foreign Legal Consultant Application and Renewal. https://ble.texas.gov/foreign-legal-consultant-application

S9. Illinois Supreme Court Rules, Rule 712/713 Foreign Legal Consultants; Georgia Office of Bar Admissions, Foreign Law Consultants. 

https://www.illinoiscourts.gov/rules-law/supreme-court-rules/ and https://www.gabaradmissions.org/foreign-law-consultants

S10. National Conference of Bar Examiners, Foreign Legal Consultants and Programs for Public Service Licensure and Law School Faculty, Summer 2024. 

https://thebarexaminer.ncbex.org/article/summer-2024/foreign-legal-consultants-and-programs-for-public-service-licensure/

S11. Thomson Reuters Institute, 2026 Report on the State of the US Legal Market. 

https://www.thomsonreuters.com/en-us/posts/legal/state-of-the-us-legal-market-2026/

S12. U.S. Bureau of Economic Analysis, Direct Investment by Country and Industry, 2024. 

https://www.bea.gov/news/2025/direct-investment-country-and-industry-2024

S13. Citi Hildebrandt Client Advisory, 2025 and 2026 law firm industry materials. 

https://www.citigroup.com/global/news/press-release/2024/2025-citi-hildebrandt-client-advisory-reports-growth-driven-by-increasing-demand

S14. Reuters legal industry reporting on law firm demand, alternative legal services, and U.S. legal hiring trends, 2025-2026. https://www.reuters.com/legal/

The American Newspaper | https://americannewspaper.org 21 / 21


