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【요  약】

중소기업이 각 국가의 국민경제에서 차지하는 역할이나 비중은 계속

늘어나고 있으며, 경제활동의 원동력으로서 산업발전의 근간이 되고

있다. 전 세계 중소기업은 전체 고용의 약 90%, GDP 의 약 70%를 점
유함으로써 명실공히 경제의 기반이 되고 있다. 따라서 세계 각국은

중소기업을 육성하기 위한 각종 정책들을 도입하고 있는 가운데, 세계

경제환경의 변화에 발맞추어 특히 중소기업의 국제화를 위해 적극적

인 지원을 펼치고 있다.

중소기업의 국제화 유형은 크게 수출과 투자로 구분될 수 있다. 대부

분의 중소기업은 직·간접 수출을 통해 해외시장에 진출하고 있으며,
해외투자는 현지시장에서 상당한 경쟁력을 확보했다는 확신이 생긴

후 이루어지는 것이 일반적이다.

한국의 중소기업은 전체 기업의 99%, 고용의 75%를 차지하며, 전체

수출의 40% 이상을  점유하고 있다. 이에 비해 해외직접투자에서 차지

하는 비중은 조금 낮게 나타나는데, 금액기준으로 20% 미만이며, 그
나마 지난 ’98 년에는 경제위기로 인해 10%이하로 떨어졌다.

한국 중소기업의 해외진출 동기로는 무한경쟁으로 치닫는 세계 경제

환경의 변화, 내수시장의 협소함, 생산성 효율의 극대화, 시장 수요에

대한 대처 등인 것으로 나타났다. 중소기업의 해외진출을 지원하기 위
해 자금 및 기술지원, 인력 개발, 마케팅 지원 등에서 다양한 정책이

제시되고 있으며, 해당 공공기관이나 민간기관들에  의해 각종 지원 시
책들이 도입되고 있다.

미국의 중소기업 정책은 미국 내 고용확대에 초점을 두고 있다. 다양

하고 풍부한 자금지원은 자금이 필요한 중소기업이 이용하기에 절차

가 까다롭지 않다는 점이 인상적이다. 이 밖에도 중소기업의 창업촉

진, 경영능력 및 마케팅 능력 배양을 위한 교육/재교육 프로그램을 운
영하며, 소수민족이나 여성 기업자에 대한 지원제도가 따로 마련되어

있다.

일본의 중소기업 정책은 수입촉진을 중심으로 하는 원활한 교역활동

을 정책의 바탕으로 두고 있는 점이 특징이다. 다양한 중소기업 지원



활동을 펼치는 JETRO 의 활약이 두드러진다.

탄탄한 중소기업 기반을 자랑하는 대만은 직접적인 보호와 육성보다

는 자유롭고 공정한 경쟁환경 조성을 위한 중소기업의 자생력 강화에

역점을 두고 있다. 싱가폴은 많은 다국적 기업의 아시아 생산지로서의

역할을 감안, 자국에 진출해 있는 다국적 기업의 원활한 영업활동을

위한 최적의 환경을 제공한다는 차원에서 중소기업을 지원하고 있다.

태국과 인도네시아, 중국은 ‘중소기업 지원’이라는 개념의 태동기에

있는 국가로서 현재 자국의 상황에 맞는 정책을 도입하기 위해 활발

한 움직임을 보이고 있다. 멕시코의 중소기업은 중남미 국가 가운데

비교적 안정적인 기반을 가지고 있는 것으로 알려지고 있으며, 대규모

보세가공지역인 마킬라도라의 포함여부에 따라 국가 경제에서 차지하

는 비중이 다르게 나타난다.

이탈리아의 중소기업은  오랜 전통으로 이어져 내려오는 가내 기업과

장인정신으로 국제화의 길을 걷고 있었으며, 이슬라엘의 중소기업은

정부의 풍부한 지원에 힘입어 기술력을 바탕으로 하는 벤처산업을 중
심으로 육성되고 있다.

중소기업을 대상으로 실시한 설문조사에서는 중소기업이 해외에 진출

하는데 가장 큰 애로사항이 ‘해외 마케팅 능력 부족’인 것으로 나타나

이 분야에 대한 관심과 지원이 필요함을 보여주었다. 이 밖에 지적한

애로사항으로는 자금부족, 해외시장 정보부족, 제품 경쟁력 취약 등으

로 전형적인 중소기업의 한계를 반영하였다. 주력제품의 경쟁력을 확
보하고 유지하기 위해 관심을 가져야 하는 분야로는 품질, 마케팅, 가
격 등을 꼽았고, 경쟁력 확보를 위해 해외 정보수집을 강화하고, 자체

마케팅 전략을 개발하며 연구/인력 개발에 투자하는 기업이 많은 것
으로 나타났다.

각국 정부는 심각한 무역왜곡 효과를 초래하지 않고, 특정 기업이나

특정 지역에만 국한되지 않는다면 WTO 협정이 허용하는 범위 내에서

중소기업 지원사업을 지속적으로 운영하고 있는 추세이다.

정부는 보다 실질적이고 이용하기 편리한 정책의 도입을 통해 중소기

업의 국제화를 적극 지원해야 할 것이며, 기업은 공동브랜드 사업, 산
학 협력, 전자상거래 활성화 등 새로운 시대에 맞는 사업을 개발함으

로써 경쟁력을 극대화 시키는 데 관심을 가져야 할 것이다.



Ⅰ. 중소기업의 경제적 의미와 국제화 현황

1. 중소기업의 경제적 중요성

최근 들어 선진국이나 개도국의 여하에 관계없이 중소기업이 각 국가의 국

민경제에서 차지하는 역할이나 비중이 지속적으로 늘어나고 있다. 중소기업

은 그 특성상 대기업이 보유하지 못하는 고유의 경쟁력, 즉 소비자나 시장의

반응에 즉각 반응할 수 있다는 이점을 안고 있을 뿐만 아니라 산업구조 재

편이나 경제발전의 최전방에서 각국 경제의 원동력이 되고 있다.

중소기업은 그 활동이 매우 다양하기 때문에 신제품 개발이나 신산업발전을

주도할 수 있다. 또한 중소기업의 조직은 융통성이 있어서 빠르게 변화하는

환경에 적절히 적응할 수 있다. 의사결정의 과정이 신속하기 때문에 경제가

성장해 나감에 따라 새로운 비즈니스가 대두하게 되고 중소기업은 이를 쉽

게 포착할 수 있는 것이다.

그러나 중소기업은 대기업에 비해 자금이나 기술, 그리고 경영 및 관리와 관

련된 노하우가 부족하기 때문에 이처럼 한 국가의 산업 근간을 이루고 있음

에도 불구하고 개별 기업의 경제적 영향력은 상대적으로 미미하다. 따라서

국가의 경제를 논할 때는 주로 대기업의 활동에 중점을 두어 왔던 것이 사

실이고, 결과적으로는 중소기업이 주요 경제활동에서 소외되고 말았다.

이에 따라 각국은 정부차원에서 중소기업을 육성하고 지원하는 정책과 각종

시책들을 잇따라 경쟁적으로 도입함으로써 국내경제는 물론이고 수출을 포

함한 해외진출 과정에서 이들의 잠재력이 제대로 발휘될 수 있는 환경을 조

성해 나가고 있다.

지역 및 국가 차원에서 각각 진행되고 있는 중소기업 정책을 대략 살펴보면,

지역적 차원에서는 경제 통합 및 협력을 증진시키고 특혜무역 협정 등을 체

결하는 국제 환경조성의 차원에서 이루어지고 있고, 국가적 차원에서는 산업

구조 개편과 생산의 다변화를 꾀하여 합리적인 경영이 이루어질 수 있도록

하는데 중점을 두고 있는 추세이다.

지역적 차원에서 이루어지는 경제통합은 국가간에 존재했던 무역 및 투자장

벽을 제거하여 기업의 자유로운 경제활동을 돕는다. 따라서 기업은 비용절감,



생산성 향상, 이윤극대화 등을 도모할 수 있고 보다 유리한 생산과 판매를

위해 국경을 넘어 이동하는 일이 자유로워진다. 비단 중소기업에만 국한된

것은 아니지만 대기업에 비해 상대적으로 국제교역 분야에서 열세를 보였던

중소기업에게 많은 부분에서 유리한 점으로 작용할 것은 의심의 여지가 없

는 일이다. 국가차원에서는 기업, 특히 중소기업을 지원하는 여러가지 정책

을 도입하고 있다. 중소기업이 자금, 기술, 마케팅에서의 열세를 극복하여 활

발하게 해외로 진출할 수 있도록 하는 다양하고 실질적인 프로그램을 마련

하고 있는 것이다. WTO 체제의 출범과 함께 각국의 시장개방이 가속화되고

있어 국가간 경쟁이 더욱 치열하게 전개되는 반면, 각종 보조금을 축소 내지

철폐해야 하는 상황에서도 각국은 국제규범에 어긋나지 않는 범위 내에서

중소기업 지원정책을 도입하고 있다.

2. 세계 중소기업의 현황

중소기업이 각 개별 국가는 물론이고 전 세계 성장의 원동력이 되고 있음은

두말할 나위 없는 사실이지만, 중소기업의 경제활동이 전 세계 경제에서 어

느 정도의 비중을 차지하고 있는지에 대한 정확한 통계는 아직까지 작성되

지 못하고 있다.

UNCTAD/ITC 에서 발간한 ‘The SME and the Global Market Place’(1997)에 따르

면, 대략적으로 전 세계 중소기업에 고용된 인원은 전체 고용인구의 90%정

도를 차지하며, 각국 국내생산의 평균 60-70%를 차지하고 있는 것으로 나타

나고 있다. 이 중 30-45% 가량은 중소기업의 직접 수출을 통해 이루어지는

것이고, 나머지는 대기업과 연계된 간접 수출의 결과이다. 그러나 이것은 평

균치에 불과할 뿐, 많은 국가에서 중소기업의 직접 수출비중이 75%에 달한

다. 다만 일부 개도국의 경우, 중소기업이 전체 수출에 차지하는 비중이 5-

10%내외에 불과하지만, 다른 의미에서는 아직도 이들 국가 내 중소기업의

잠재력, 특히 수출과 같은 해외진출과 연계된 잠재능력은 무한한 개발 가능

성이 있다는 사실을 암시해 주는 것이기도 하다.

우리나라를 포함한 주요 9 개국의 중소기업 정의 기준을 살펴보면 각기 다른

분류기준을 사용하고 있음을 알 수 있다. 이러한 차이는 경제발전 단계와 각

국이 처한 사회적, 경제적 여건에 기인하는 것으로 보인다. 편의상 각 해당

국의 제조업을 기준으로 한다.



우선, 한국은 종업원 수 300 명 이하 자산 총액 200-800 억원 규모의 기업을

중소기업으로 정의하며, 미국은 종업원수 500 인 이하를 기준으로 한다. 일본

은 종업원 수 300 인 미만이거나 자본금이 1 억엔 미만인 기업을 중소기업으

로 간주하며, 대만은 종업원 수 200 명 이하 자본금 NT$6,000 만 이하의 기업

을 중소기업으로 분류한다. 싱가폴, 태국, 인도네시아는 모두 총 자산을 기준

으로 하여 각각 S$15 백만 이하, 200 백만 바트 이하, 600 백만 루피아 이하의

기업을 중소기업으로 간주하며, 멕시코는 종업원 수 31-500 명 연간 매출액

90 만-2 천만 페소 규모의 기업을 중소기업으로 구분한다. 한편, 중국은 일정

한 기준 없이 업종별로 800 여 개의 기준을 적용하여 오다가 금년에 새로 중

소기업의 구분 기준을 제정하기 위한 작업에 착수한 것으로 알려졌는데 총

자산 및 매출액이 각각 5 억위엔 미만의 기준을 정할 것으로 보인다.

<표 1-1> APEC 9 개 회원국의 중소기업 분류기준 (제조업 기준)

국  명 분  류  기  준
한  국 상시 근로자 수 300 명 이하, 자산총액 200-800 억원 이하

미  국 종업원 수 500 명 이하

일  본 종업원 수 300 명 미만 또는 자본금 1 억엔 미만

대  만 종업원 수 200 명 이하, 자본금 NT$6,000 만 이하

싱가폴 자산 S$15 백만 이하

태  국 자산 200 백만 바트 이하

인도네시아 자산 600 백만 루피아 이하

중  국 총 자산 및 매출액이 각각 5 억 위엔 미만

멕시코 종업원 수 31-500 명, 연간 매출액 90 만-2 천만 페소

자료원 : KOTRA 무역관

중소기업의 분류 기준에 대한 자세한 사항은 Ⅱ장에서 알아보기로 한다.

3. 중소기업 국제화의 필요성

가.  세계 경제환경의 변화

오늘날 세계 경제는 이른바 글로벌화가 진전됨으로써 국가간의 자원이동에

있어서 장벽이 점차 낮아지고 국가간의 상호의존도가 높아지고 있다. 경제적

으로 이미 국경의 의미가 더 이상 필요없게 된 경제블록이 존재하고, 과거

정치적 이념의 차이로 교류가 전무했던 국가간에도 경제적 협력관계로 발전



하는 경우 또한 드문 일이 아니다. 이처럼 점차 가속화되는 세계 경제환경의

통합으로 인해 이제 더 이상 국내시장과 해외시장을 구분할 필요가 없게 되

었다. 과거 보호주의의 발로로서 관세 및 비관세 장벽으로 구분되었던 국내

시장과 해외시장이 점차 통합되어 가고 있기 때문이다. 개도국들은 관세나

비관세 장벽을 통해 자국의 시장을 철저하게 보호하거나 국제 환경의 변화

를 과감하게 받아들이는 서로 상반된 입장에 서기도 했지만, 최근에는 어떠

한 방식으로든지 이러한 관세 및 비관세 장벽이 점차 낮아지고 있는 것이

사실이며 보다 많은 자유화 조치들이 도입되어야 하는 현실에 직면해 있다.

세계 경제의 글로벌화와 더불어 가장 뚜렷하게 나타나고 있는 추세는 블록

화이다. 블록화란 몇 개의 나라가 모여서 경제교류에 대한 규제를 완화하는

지역경제통합을 가리킨다. 이러한 경제의 블록화 현상은 글로벌화와 보완적

인 측면도 있고 상충적인 측면도 가지고 있다. 최근에 형성되고 있는 지역적

경제블록은 보다 대규모의 시장에 진출하여 이익을 거두고자 하는 외부의

기업들에게 직접투자를 유인하고 있는데, 이는 특히 EC 통합의 예에서 볼 수

있는 현상으로서 미국과 일본의 많은 기업들이 통합된 EC 시장에서 ‘내부인’

이 되고자 대규모의 투자를 실시하여 왔다.

이처럼 소규모의 경제단위들이 통합되면, 이들은 외부의 국가나 다국적 기업

들과의 관계에 있어서 보다 강력한 위치를 확보할 수 있게 될 것이다. 이와

동시에 소위 범위의 경제를 가능하게 하고 경쟁을 촉진시키며 또 투자를 촉

진시키는 등 경제적 통합의 여러 긍정적 효과들은 세계 여러지역에서 블록

화 현상을 가속화시키고 있다.

세계가 과거에는 상상도 못할 정도로 빠르게 변화해 감에 따라 많은 기업들

은 국내시장에서조차 국제경쟁력을 갖추지 않으면 안되는 상황에 이르렀다.

급속한 기술의 발전으로 인해 시시각각 변화하는 환경에서는 경쟁력을 확보

하고 유지하는 것만이 생존의 방법이 되고 있는 것이다. 경쟁력은 수출활동

에서도 핵심요소가 되고 있는데, 중소기업의 경우 국내에서나 해외에서 장기

적인 성장세를 유지할 수 있는 자체 경쟁력을 확보하는 일이 중요한 문제로

대두되고 있다. 즉, 변화하는 국제 경제환경에 적응할 수 있는 국제화가 필

요해진 것이다.

국제화란 산업 또는 기업활동과 관련된 재화, 서비스, 정보, 기술, 노동력 등

의 국경간 거래가 증대됨을 의미한다. 기업의 사업활동에 필요한 자원을 획

득하거나 해외시장을 개척하기 위해서 기업의 경영활동을 해외시장으로 확



대해가는 과정으로서 수출, 해외투자 등과 같은 형태로 나타난다.

현재까지는 지역별로 국가별로 다양하게 도입되고 있는 중소기업의 국제화

지원정책 및 시행의 결과가 모두 만족스럽게 나타나고 있는 것은 아니다. 경

우에 따라서는 기대와는 달리 매우 불만족스러운 결과가 나타나고 있는 것

도 사실이고 분석방법이나 견해에 따라서도 조금씩 다른 결과의 양상을 띠

기도 한다. 그러나 이러한 결과와는 관계없이 일치되는 견해는 해외진출에

있어 중소기업의 잠재력이 무한하다는 사실이다. 특히 개도국이나 체제전환

국가의 경우에는 중소기업의 수출 잠재력이 매우 크다는 결론이 내려지고

있다.

90 년대에 접어들어 더욱 활발해진 국제화는 다음의 세가지 결과를 수반한다.

첫째, 생산과정의 통합화이다. 아웃소싱, 라이센싱, 하청(subcontracting) 등 국

가간 노동력의 효율적인 분배를 기초로 하는 생산협력 활동이 매우 흔할 뿐

아니라, 심지어 거의 필수적인 요소로 등장하고 있다.

둘째, 국제 교역이나 자본의 이동에 대한 제도적 장벽들이 점차 제거되거나

철폐되고 있다. 우루과이 라운드라는 성공적인 협상의 결과들이 대표적이다.

중앙계획경제가 점차 시장경제에 자리를 내주고 있는 현상이 그러하고 무역

및 투자장벽이 점차 낮아지고 있음이 이 협상의 결과물들이다. 뿐만 아니라

정부의 간섭이나 국영무역의 역할도 점차 감소하고 있다. 결론적으로, 세계

시장은 보다 자유로운 교역과 함께 통합되어 가고 있으며, 이는 금융분야의

통합까지도 병행하고 있는 것으로 나타났다.

셋째, 급속한 기술진보이다. 특히 정보통신 기술의 발달은 과거 전 세계로

직접 다녀보아야만 했던 번거로움을 일시에 해소시켰다. 뿐만 아니라 새로운

상품과 서비스를 전 세계 시장에 동시에 등장시킬 수 있게 만들었고, 얼마

전까지만 해도 비용 때문에 상상도 할 수 없었던 많은 기회가 중소기업에게

제공되고 있는 것이다.

한편, 세계 시장의 국제화 현상이 특히 중소기업에 미친 영향은 크게 두가지

로 요약될 수 있다. 무엇보다 국제화 현상은 세계 무역을 크게 신장시켰다.

WTO(세계무역기구)에 따르면, 오늘날 세계의 교역규모는 약 6 조달러를 기록

하고 있으며, 지난 해 다소 주춤했던 세계 경제상황에도 불구하고 3.5%의 성

장세를 시현하는 등 꾸준히 그 규모가 확대되고 있다. 중소기업은 물론이고

전 세계의 기업들에게 더 많은 비즈니스의 기회가 주어지게 되었다.



또한 국가 차원에서나 기업 차원에서나 세계 시장에 진입하기 위한 필수요

소로서의 국제 경쟁력을 갖출 수 있는 동기를 마련해 주었다. 사실 일부 개

도국이나 특히 체제전환국가의 중소기업은 과연 이 경쟁력을 얼마나 갖추었

으며, 통합된 세계 시장에서 과연 살아남을 수 있는가에 대한 의문이 있는

것도 사실이다. 시장통합의 가속화는 중소기업에게 경쟁력을 갖추도록 하는

자극제가 되고 있는 것은 사실이나, 아직도 중소기업은 그들을 위한 강력한

지원체제와 수출환경이 조성되기를 바라고 있는 것이 현실이다.

나.  기업 국제화의 동기와 단계

기업이 국내시장에서 눈을 돌려 해외시장으로의 진출을 꾀하는 국제화 전략

을 취하게 되는 이유에 대하여 Alfred D. Chandler 는 역사적 관점에서 규모의

경제(economies of scale), 범위의 경제(economies of scope), 생산자원의 가격과

가용성에서의 차이 등으로 기업이 한 지방에서 전국적으로, 나아가서는 세계

로 변모해간다고 설명하였다.1 이밖에도 성장기회의 활용, 국내시장 포화, 신

기술 활용 등 여러 가지를 그 이유로 들 수 있다.

기업의 국제화 동기는 대개 다음의 4 가지 요인으로 요약될 수 있다.2

<표 1-2> 기업의 국제화 동기

1. 시장요인

- 동질적인 소비자 욕구

- 범세계적인 소비자

- 범세계적 유통경로

- 이전가능한 마케팅

2. 원가요인

- 규모 및 범위의 경제

- 학습과 경험

- 원자재 조달의 효율성

- 유리한 물류 및 로지스틱스

- 국가마다 다른 비용과 기술

- 제품개발 비용

3. 정부요인(인위적 요인)
- 유리한 무역정책

- 양립가능한 기술표준

- 일반적인 마케팅 규정/규제

4. 경쟁요인

- 국가들간의 상호의존성

- 범세계화된 경쟁자들

시장요인에 따라서 기업은 여러 국가에서 표준화된 제품을 가지고 통일된

                                                                
1 Alfred D. Chandler, Jr., “The Evolution of the Modern Global Corporation,” Competition in Global
Industries, ed., Michael E. Porter, Boston, Harvard Business School Press, 1986, pp.405-448

2 정구현, 「우리나라  중소기업의 국제화  전략」, 대한상공회의소, 1993, pp.50-55



마케팅 방법을 적용할 수 있다. 제품에서의 우위나 마케팅에서의 우위가 다

른 국가에서도 경쟁우위로서 작용할 수 있게 되는 것이다. 컴퓨터 산업의

IBM 이나 음료산업의 코카콜라가 이의 적절한 예이다.

원가요인에 따라 국제화를 추진함으로써 기업은 규모의 경제와 범위의 경제

를 이루어 원가에서의 경쟁우위를 가질 수 있게 되며 그에 따라서 학습효과

와 경험효과를 누릴 수 있게 된다. 또한 원자재 조달에서도 집중구매에 따른

효율성을 가질 수 있고 제품개발비용에 있어서도 단위당 제품개발비가 상대

적으로 줄어들며 물류나 로지스틱스에 있어서 유리한 입지를 선택함으로써

원가우위를 가질 수 있게 된다. 또한 국가마다 요소비용과 기술의 차이가 있

으므로 자원이나 저임금 등의 유리한 입지를 찾아서 원가우위를 누릴 수 있

게 된다.

정부요인은 인위적인 요인으로서 특정국가의 정부가 외국기업에게 유리한

정책을 쓰는 경우도 있으며, 또 다른 국가에서는 부품의 현지조달 비율 등에

있어서 타 국가 생산품에 대하여 차별적인 정책을 펴기도 한다. 이런 요인에

따라서도 국제화는 많이 이루어지는데 최근에 EU 의 블록화에 따라 대 EU

직접투자가 많이 이루어지는 것도 이러한 맥락에서 볼 수 있다.

기업간의 경쟁이 범세계적으로 이루어지는 산업의 경우(전자, 화학산업 등)

기업간의 경쟁에 따라서 국제화가 이루어지기도 한다. 이를테면 듀폰의 아시

아 직접투자의 경우 일본의 화학기업들과의 경쟁에 따른 것이다.

기업의 국제화는 기업에게 중요한 사업기회이면서도 치열한 경쟁의 장을 제

공한다. 국제화 과정에서 취하게 되는 기업의 단계적 형태는 간략하게 다음

과 같이 요약해 볼 수 있다.3

<표 1-3> 기업의 국제화 단계

국내기업 → 수출기업 → 다국적 기업 → 글로벌 기업

중소기업이 국제시장에 진출하는 정상적인 과정은 위험부담이 적은 간접적

인 해외 마케팅 방식에서 점차 직접적인 방식으로 바꾸어 나가는 것이다. 이

러한 단계를 거쳐 가는 속도는 기업의 생산제품과 그 기업이 속한 국민경제

                                                                

3 강호상, 성용모, 「우리나라  기업의 국제화와 해외시장  진입전략」, 국제무역경영연구원,
1998, pp. 35-38



의 특성, 기업설립 연도 등에 따라 달라진다. 국민경제의 규모가 작고 개방

적인 국가의 중소기업일수록 국제화로의 이행속도가 빠르고, 큰 국가의 기업

보다 더 신속하게 국제화 단계를 거쳐 가며 때로는 여러 단계를 한꺼번에

뛰어 넘는 것으로 나타나고 있다. 전반적인 국제화의 영향으로 인해 최근에

설립된 회사일수록 더 빨리 수출전선에 뛰어들고 해외진출도 더 빠르다.

- 국내기업

대부분의 기업들은 기업활동 초기에는 국내시장만을 목표로 한다. 국내 사업

을 통해 경험을 축적하고 사업의 기반을 확보하기 위한 기간으로 삼기 때문

이다. 일반적으로 규모가 작을수록 국내시장 지향적인 사업형태를 취하게 되

지만 국내 시장이 개방되어 국내경제가 세계 경제에 편입되면 이런 기업들

도 세계시장으로 눈을 돌리지 않을 수 없게 된다.

- 수출기업

일반적으로 기업의 해외활동은 수출에서부터 시작된다. 기업들은 현지 시장

으로의 진출에 대하여 해외사업 경험과 자본투자가 크게 요구되지 않으며

사업의 위험부담이 비교적 작은 간접수출을 택하여 진출한다. 이후 간접수출

을 통하여 구축된 현지시장에 대한 경험을 토대로 현지의 대리점이나 도매

유통업자와 직접 계약을 체결하여 판매하는 직접수출 방식으로의 전환을 시

도하게 된다. 수출기업의 특징은 해외에서의 경쟁력을 유지할 수 있는 생산

요소가 국내에 있다는 점이다.

- 다국적 기업

수출기업은 다음 단계로서 현지시장에 대한 통제력을 높여 더 많은 수익을

올리기 위해 현지국에서 직접 생산하여 판매하는 제조자회사를 설립하게 된

다. 즉, 해외직접투자를 통해 기업은 해외에 생산거점을 마련하게 되며 다국

적 기업(multinational corporation) 이 된다. 이 단계는 현지국가의 내부자가 되

는 단계로서 본사 중심의 경영이 이루어진다.

- 글로벌 기업

한편 오늘날 기업들의 국제화 과정에서 주목할 것은 세계시장이 글로벌화

되고 있는 점이다. 세계는 시간적, 공간적으로 더욱 좁아지고 있으며 궁극적



으로는 지구촌이라는 하나의 시장을 향하고 있다. 이러한 글로벌화

(globalization)는 기업이 국가 단위로 각기 다른 전략을 취하는 것에서 벗어나

서 전세계 시장을 하나의 시장으로 보고 동일한 전략을 수행하는 것을 말한

다. 글로벌화된 산업은 한 시장에서의 경쟁우위가 다른 나라의 시장에서도

중대한 영향을 미치는 경쟁 형태를 가지고 있다. 이와 같이 기업이 다국적기

업의 단계에서 한 단계 발전하면 글로벌 기업이 된다. 세계시장 전체를 하나

의 자재조달원, 생산기지, 판매시장으로 보고, 경영의 모든 활동을 지구상의

최적지에서 영위하는 글로벌 기업이 되는 것이다.

한편, 일본 맥킨지사의 오마에(Kenich Ohmae)는 기업의 국제화 단계를 5 단계

로 구분하였다. 즉, 수출단계인 제 1 단계, 현지자회사를 세우는 단계인 제 2

단계, 생산활동의 일부를 해외로 이전하는 제 3 단계, 현지기업이 되기 위해

서 R&D, 재무, 생산 등의 기능을 현지로 이전하는 제 4 단계, 그리고 마지막

5 단계는 범세계적 통합의 단계에 이르는 것이다.4

4. 중소기업 국제화의 유형

기업이 그 사업영역을 확장하고 해외시장에 진출하는 유형은 수출, 계약, 투

자 등으로 구분될 수 있다.

<그림 1-1> 기업의 해외진출 유형
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그러나 이 세가지 형태는  진화론적 관점에서 파악해서는 안 된다. 즉, 수출,

계약, 투자는 기업의 활동영역과 생산제품의 특징과 관련되는 것이지 기업의

국제화 수준을 단적으로 나타내는 것은 아니라는 점이다. 제품에 따라서는

수출이 최적의 국제화 유형이 될 수도 있고, 제품시장의 특성상 현지 투자를

확대하는 것이 보다 나은 전략이 될 수도 있기 때문이다.

가.  수출

일반적으로 중소기업이 국내시장에서의 기반을 확립하고 해외로 눈을 돌리

기 시작하는 가장 첫번째 형태가 수출이다. 수출방식은 재화의 국제간 이동

을 통한 가장 기본적인 해외시장 진출방식이다. 국내시장에서 판매해 오던

제품을 그대로 해외에 판매하거나 목표시장에 적합하게 수정하여 판매함으

로써 해외에서 판매를 한다.

수출은 간접수출과 직접수출로 구분될 수 있는데, 간접수출이란 종합무역상

사나 수출대행업자를 통해 이루어지는 것으로서 기업이 직접 수출관련 업무

를 수행하지 않으므로 해외시장을 개척하는 데 그리 큰 노력이 필요하지 않

다. 이러한 수출방식이 가지는 이점은 크게 두 가지로 요약될 수 있다. 첫째,

현지에 생산시설을 설치하는 데 드는 비용과 위험을 회피할 수 있다. 둘째,

수출은 집중된 장소에서 제품을 생산하여 다른 국가시장에 판매함으로써 범

세계적 판매규모에서 비롯되는 규모의 경제를 실현할 수 있다. 그러나 간접

수출은 수출대행업자에게 높은 수수료를 지불해야 하는 단점이 있다. 또한

직접 해외업무를 수행하지 않으므로 국제화 경험이 축적되지 못하고 해외시

장에 대한 정보를 획득하기가 어렵다.

직접수출은 제조업자가 자신의 수출전담부서나 판매법인을 통하여 해외시장

개척, 현지딜러관리, 판촉행위 등 수출 제반업무의 기능을 직접 수행한다. 초

기의 직접수출은 해외에 직접 세일즈맨이 나가지 않고 이루어지는데 중소기

업들은 대개 초기단계에서 국내시장과 가까운 인접국의 유사한 고객을 상대

로 안전위주의 마케팅을 하게 된다. 수출이 점차 증가함에 따라 중소기업의

시야도 넓어져 카탈로그 우송, 인터넷, 국제무역박람회 주기적 참여, 고객소

개 등을 통해 더 많은 나라로 마케팅을 확대한다. 기업은 적절한 국제시장

규모를 결정하고 선정된 수출시장의 고객에 맞춘 광고기획, 전시회 전략 등

                                                                                                                                                                                             
4 Kenichi Ohmae, Beyond National Borders: Reflections on Japan and the World, Dow Jones-Irwin, 1987



을 개발하고 신용장, 선물환거래와 같은 대금지급, 송장요구 등에 관해 보다

많은 지식을 획득하게 된다.

직접수출은 간접수출에 비해 해외지사와 판매법인을 통해 자신의 상표와 같

은 무형자산을 보호할 수가 있고 해외시장의 수요변화나 시장변화에 대한

정보를 지속적으로 본사에 보고하고 해외의 주요 고객들과 직접적인 접촉을

통해 해외시장 기반을 구축하고 수출경험을 축적할 수 있다. 그러나 직접수

출을 위해서는 수출입 업무에 대한 지식이 필요하고 해외마케팅 활동을 수

행할 수 있는 능력을 가진 인적자원이 필수적으로 요구된다.

나. 계약

계약에 의한 해외진출은 기업 자신의 무형자산인 기술, 상표, 물질특허권, 저

작권과 같은 지적소유권, 기술적 노하우, 경영관리 및 마케팅과 같은 경영노

하우 등 경영자산을 하나의 상품으로 취급하여 현지기업과 일정한 계약에

의해 국제경영활동을 수행하는 방식이다. 이 유형은 기업이 소유하고 있는

기술이나 지식을 외국의 기업에게 이전시키는 대가로 일정한 수수료를 받게

되며, 상품이 아닌 기술이나 지식의 이전수단이라는 점에서 수출방식과는 차

이가 있다. 또한 자본투자가 요구되지 않는다는 점에서 투자방식과 구별된다.

계약에 의한 해외진출은 라이센싱, 프랜차이징, 경영관리계약, 국제하청계약,

턴키계약, 기술지원계약 등이 있다.

다. 해외투자

해외(직접)투자란 외국법인의 경영에 참가할 목적으로 해외에 법인을 설립하

거나, 이미 설립된 외국법인을 인수하는 것을 말하며 국내의 자본, 인력, 기

술 등의 생산요소를 해외에 이전시키는 것이다. 해외투자는 모든 부품을 본

국으로부터 수입하여 현지에서 단순히 조립 및 가공만 하는 형태로부터 완

전히 현지국의 생산요소를 사용하여 제품을 생산하는 형태까지 이른다. 또한

현지자회사는 단독소유 자회사와 외부기업과의 공동투자에 의한 합작회사의

형태로 구분된다. 이들 단독자회사와 합자회사는 신설하거나, 또는 현지의

기존기업을 인수함으로써 그 존립이 가능하게 된다. 따라서 해외투자는 수출

이나 계약방식보다 해외사업에 대하여 보다 강한 통제력을 가진다. 일반적으

로 해외에 있는 법인체의 10%이상의 주식을 소유하는 것을 해외직접투자라

고 하며, 10%미만의 주식소유는 해외간접투자로 간주한다.



기업의 해외투자 동기는 우선, 경쟁우위를 활용하기 위하여 해외투자를 한다.

기업은 비용, 기술, 브랜드, 마케팅 능력에 기반한 경쟁우위를 가지고 있을

때 내수시장 뿐만 아니라 해외시장에 활용할 수 있으면 더 많은 수익을 보

장받을 수 있다. 그러나 내수시장에서 경쟁우위를 가지고 있다고 해서 해외

시장에서 성공한다는 보장은 없다. 국제화의 경험이 부족한 기업은 문화, 현

지국의 유통망에 대한 접근과 대정부관계 등에서 외국의 현지기업에 비해

여러 가지 불리한 점을 감수해야 하기 때문이다. 이런 불리함을 외국비용이

라고 부른다. 따라서 외국의 투자기업이 현지시장에서의 이러한 불리함에도

불구하고 경쟁우위를 누리기 위해서는 외국비용으로 인한 불리함을 충분히

상쇄할 수 있는 경쟁우위를 가지고 있어야 한다.

또한 기업이 해외경영을 하는 데 필요한 지적자산과 원자재 등을 해외로 이

전하는 데 있어 수출에 의한 시장거래나 계약방식을 이용하는 것보다 기업

내부거래를 통해 하는 것이 효율적이다. 기술과 브랜드와 같은 경영자원은

시장을 통해서 거래하기 힘든 경영자원이며 원자재의 해외구매 역시 가격,

품질, 납기일면에서 많은 불확실성이 존재한다. 해외투자는 이러한 시장거래

를 기업내부의 거래로 내부화함으로써 효율성을 높일 수 있다.

중소기업이 해외투자를 통한 해외생산에 참여하는 가장 일반적인 경우는 대

기업과의 하청관계를 유지하기 위해서이다. 대기업들이 세계화를 추진하기

시작하면서 부품 공급자들을 그들의 의사에 상관없이 세계화에 동반해 주기

를 원하는데, 납품업체가 모기업에 따라갈 수 밖에 없는 이유는 모기업이 현

지에서 조달할 수 있는 공급자를 얼마든지 구할 수 있기 때문이다. 단지 품

질과 납기 때문에 기존의 관계가 유지될 뿐이다. 모기업은 가급적이면 다른

많은 공급자들로부터 계속된 품질검사와 관리를 받는 것 보다는 신뢰할만한

몇몇 납품업체를 선호하고, 또한 그들이 언제든지 적기공급을 해주기를 바란

다.

국제화 초기에 해외 OEM 고객을 따라간 중소기업은 해외 생산공장을 설립

할 때 이 대기업 고객에게 조직과 자금면에서 크게 의존하기 마련이다. 그러

나 성공적인 중소기업은 새로 진출한 시장에서 가능한 빨리 다양한 고객을

찾고 싶어하며 새로운 고객과 거래관계가 이루어지면 원래의 고객에 대한

의존도를 줄임으로써 한 회사만의 거래에서 초래되는 급격한 변동의 위험에

서 벗어날 수 있다.

이러한 접근방법은 중소기업의 국제화에서 점차 중요한 형태가 되고 있는데



일본의 자동차부품 생산 중소기업들이 이 방법을 통해 좋은 성과를 거둔 바

있다. 일본의 부품 납품업체들은 완성차 메이커를 따라 미국에 해외투자를

하여 설립한 현지공장을 잘 활용함으로써 그들 자신의 사업을 확장하고 경

을 다각화할 수 있었다. 비록 초기의 국제화 시도가 힘들었으나 결국 이들

중소업체들의 독자적인 기반이 더 강화되고 자신들이 최초에 추종했던 OEM

고객에 대한 의존도를 낮출 수 있었다. 현재 많은 미국 내 일본 중소 자동차

부품 기업들은 상당한 생산량을 다른 미국 고객들에게 판매하고 있다. 이러

한 다각화를 OEM 고객이 반대하지 않고 오히려 도와주기까지 하였다. 납품

업체들이 건전하면 결국 대기업 자신이 위험과 비용을 줄일 수 있기 때문이

다.



Ⅱ. 주요국의 중소기업 국제화 전략

1. 한국

가. 중소기업 분류 기준과 현황

한국의 중소기업 분류 기준은 크게 양적 기준과 질적 기준으로 구분된다. 양

적 기준이란 상시 근로자 수와 자산총액의 규모에 따라 대기업과 중소기업

으로 구분하는 것이고, 질적 기준이란 대기업의 계열사가 아닌 순수한 독립

중소기업을 구분하기 위한 것으로 현재「독점규제 및 공정 거래에 관한 법

률」에서 지정하는 30 대 그룹 계열사가 아닌 기업을 중소기업으로 규정하고

있다.

한편, 흔히 ‘중소기업’이라고 칭할 때 일반적으로 사용하는 기준은 양적 기준

인데, 제조업의 경우 상시 근로자수 300 명 이하 자산총액이 200-800 억원 규

모의 기업을 일컫는다. 그 밖의 주요 업종별 중소기업 분류기준은 다음 <표

2-1>과 같다.

<표 2-1> 한국의 주요 업종별 중소기업 분류기준

중소기업
업종

상시 근로자수 자산총액
소기업

제조업

운수업

건설업

서비스업

300 명 이하

300 명 이하

300 명 이하

 20 명 이하

200-800 억원  이하

기준없음

기준없음

기준없음

50 명 이하

50 명 이하

30 명 이하

10 명 이하

자료원 : 중소기업청

한편, 제조업과 광업의 경우에는 상시 근로자 수도 범위 내에 해당하고 자산

총액도 범위 내에 해당되는 경우에만 중소기업의 요건을 갖추는 것으로 간

주한다.

97 년말 기준으로 볼 때 한국의 전체 사업체 수는 약 260 만개인 것으로 집

계되고 있는 가운데 이 중 중소기업이 99%를 넘는 것으로 나타나고 있다.

종업원 수는 전체 1,110 만명으로 이 중 중소기업체에 고용되어 있는 인원은

약 75%인 820 만명인 것으로 집계되고 있다.



<표 2-2> 업종별 중소기업체 현황(’97 년말 기준)

                                                                    (단위 : 개, 명 , %)

전체 중소기업 중소기업 비중
업종별

사업체수 종업원수 사업체수 종업원수 사업체수 종업원수

계
2,697,098

(2,657,208)

11,100,491

(11,566,587)

2,672,983

(2,632,561)

8,260,062

(8,454,200)

99.1

(99.1)

74.4

(73.1)

광업

제조업

가스업

건설업

도소매 및 소

비자 용품 수

리업

숙박 및 음식

점업

운수, 창고 및

통신업

금융 및 보험

업

부동산, 임대

및 사업서비스

업

교육서비스업

보건 및 사회

복지사업

기타 공공,사

회 및 개인서

비스업

2,344

(2,587)

305,847

(313,656)

307

(261)

69,290

(69,417)

998,226

(999,421)

583,892

(554,121)

212,294

(208,557)

8,687

(8,413)

148,459

(144,625)

78,194

(78,831)

35,426

(33,731)

254,132

(243,588)

29,660

(35,628)

3,312,103

(3,753,879)

8,238

(9,486)

981,783

(1,060,923)

2,634,586

(2,622,938)

1,402,179

(1,376,598)

725,563

(765,553)

83,957

(79,650)

855,330

(810,168)

224,177

(230,289)

300,400

(290,141)

542,515

(531,334)

2,337

(2,576)

304,861

(312,523)

221

(182)

68,893

(68,983)

988,858

(989,677)

582,330

(552,493)

210,764

(206,789)

7,896

(7,589)

142,223

(138,745)

77,617

(78,213)

34,367

(32,700)

252,616

(242,091)

22,288

(24,635)

2,372,123

(2,608,802)

1,788

(1,502)

620,595

(627,143)

2,140,396

(2,135,867)

1,311,393

(1,287,012)

560,166

(568,238)

45,092

(42,873)

413,308

(398,756)

202,965

(209,340)

126,438

(121,550)

443,510

(428,482)

99.7

(99.6)

99.7

(99.6)

72.0

(69.7)

99.4

(99.4)

99.1

(99.0)

99.7

(99.7)

99.3

(99.2)

90.9

(90.2)

95.8

(95.9)

99.3

(99.2)

97.0

(96.9)

99.4

(99.4)

75.1

(69.1)

71.6

(69.5)

21.7

(15.8)

63.2

(59.1)

81.2

(81.4)

93.5

(93.5)

77.2

(74.2)

53.7

(53.8)

48.3

(49.2)

90.5

(90.9)

42.1

(41.9)

81.8

(80.6)

 주 :  1. 중소기업범위는 일반기준 적용

       2.   (    )는  ’96 년말 기준

자료원 : 통계청,



1970 년대 이후 생산이나 사업장 규모면에서 지속적인 증가 일로를 걷던 한

국의 중소기업은 90 년대 후반 들어 주춤거리는 모습을 보였다. 위의 <표 2-

2>에서 알 수 있듯이 ’97 년 한국의 중소기업체 수는 전년도에 비해 1.5%가

량 소폭 증가하는 모습을 보이고 있으나, 전체 종업원 수는 4.1%감소하였다.

이는 96 년부터 시작된 한국 경제의 침체에 기인한 것으로 보이는데, 특히

종사자 규모가 클 뿐 아니라 경기에 영향을 많이 받는 제조업, 건설업 등에

종사하는 종업원 수가 대폭 감소하였기 때문이다.

나. 중소기업의 수출

1962 년에 시작된 경제개발 계획은 국내시장의 협소함으로 인해 해외로의 수

출을 주요 기반으로 삼고 출발하였다. 당시 한국 경제발전의 최우선 과제는

수출증대였으며 이러한 기치는 대기업이나 중소기업의 구분없이 부여된 지

상과제였다. 이 무렵의 주요 수출품목은 섬유, 의류, 완구, 기타 생필품 등

주로 노동집약적인 상품이었다. 중소기업은 그 특성상 이러한 품목의 생산에

쉽게 참여할 수가 있어 전체 수출에서의 비중을 점차 늘여나가기에 이르렀

다.

한편, 1970 년대 오일쇼크를 겪으면서 선진국의 자국 보호주의 등 경기 변동

에 덜 민감한 부품이나 기계 등에 정부가 집중 투자하기 시작하자 철강, 자

동차, 석유화학 등 거대 기업들이 성장하였다. 한국의 중소기업은 이러한 추

세에 따라 부품조달, 하청 등 대기업과의 협력관계를 도모하는 새로운 방식

의 생산활동을 전개하였고, 이에 따라 수출품목의 다변화를 꾀할 수 있었다.

한국 중소기업의 수출은 전체 수출의 40%가량 점유하는 높은 비중을 차지하

고 있다.

<표 2-3> 한국의 중소기업 수출현황

                                                                    (단위 : 백만불, %)

구분 ‘94 ‘95 ‘96 ‘97 ‘98

총수출(A) 96,013
(16.8)

125,058
(30.3)

129,715
(3.7)

136,164
(5.0)

132,313
(-2.8)

중소기업(B) 40,701
(15.7)

49,474
(21.6)

54,206
(9.6)

56,910
(5.0)

56,349
(-1.0)

대기업(C) 55,157
(17.5)

75,283
(36.5)

75,321
(0.1)

79,091
(5.0)

75,777
(-4.2)

비중(B/A) 42.4 39.6 41.8 41.8 42.6

주 :  (    )안은 전년동기대비  증감률

자료원 : 중소기업협동조합중앙회



중소기업의 수출이 전체 수출의 50%를 상회하는 대만과 중국의 경우를 제외

하면 일본의 약 15%, 미국의 약 30%에 비해 한국의 중소기업은 전체 수출에

서 비교적 기여도가 높다고 평가할 수 있다.

그러나 한국 중소기업의 수출은 미국, 일본, 동남아시아 등 몇몇 국가에만

한정되어 이루어지고 있다. 98 년 한 해 동안 중소기업의 총수출 중 50%가량

이 아시아 지역으로의 수출이었고, 국가별로는 특히 일본과 미국으로의 수출

이 전체의 30%가량을 차지하고 있음을 아래 <표 2-5>에서 알 수 있다.

<표 2-4> 한국 중소기업의 지역(국가별) 수출실적

                                                                  (단위  : 백만불 , %)

‘94 ‘95 ‘96 ‘97 ’98
구분

비중 비중 비중 비중 비중

<지역별>

아시아

중동

유럽

북미

중남미

아프리카

대양주

기타

22,505

(24.1)

1,575

(-1.8)

5,046

(7.9)

8,753

(2.3)

1,876

(41.0)

317

(4.3)

527

(15.6)

103

(4.0)

55.3

3.9

12.4

21.5

4.6

0.8

1.3

0.3

28,161

(25.1)

2,050

(30.1)

6,316

(25.2)

9,466

(8.1)

2,269

(20.9)

458

(44.7)

615

(16.6)

139

(35.5)

56.9

4.1

12.8

19.1

4.6

0.9

1.2

0.3

30,806

(9.4)

2,155

(5.2)

6,833

(8.2)

9,977

(5.4)

2,741

(20.8)

869

(89.5)

711

(15.6)

114

(-18.0)

56.8

4.0

12.6

18.4

5.1

1.6

1.3

0.2

30,625

(-0.6)

2,292

(6.4)

8,108

(18.7)

10,561

(5.8)

3,532

(28.9)

827

(-4.8)

886

(24.6)

80

(-30.0)

53.8

4.0

14.2

18.6

6.2

1.5

1.6

0.1

28,315

(-7.1)

2,808

(22.5)

8,483

(3.3)

10,456

(-1.0)

3,950

(11.9)

1,091

(32.6)

1,096

(23.5)

150

(13.2)

50.2

5.0

15.1

18.6

7.0

1.9

1.9

0.3

<국가별>

일본

미국

EU

아세안

7,928

(14.4)

8,148

(2.5)

3,846

(5.5)

4,162

(28.9)

19.5

20.0

9.4

10.2

9,408

(18.7)

8,865

(8.8)

4,847

(26.0)

5,488

(31.9)

19.0

17.9

9.8

11.1

8,097

(-13.9)

9,397

(6.0)

4,967

(2.5)

7,592

(38.3)

14.9

17.3

9.2

14.0

7,098

(-12.3)

9,731

(3.6)

5,756

(15.9)

7,005

(-7.6)

12.5

17.1

10.1

12.3

6,476

(-8.8)

9,738

(0.1)

5,799

(0.8)

7,788

(-19.8)

11.5

17.3

10.3

13.8

주: (  )는 전년대비 증감률

자료원 : 한국무역협회



또한 업종별로는 중화학 제품이 60%이상을 차지하고 있으며, 그 중 전자 및

전기 제품의 수출이 27%를 점유한다. 한편, 전통적인 수출품목인 섬유류의

경우도 24%를 차지하고 있다.

다. 중소기업의 해외투자

(1) 한국 기업의 해외투자 현황

1960 년대 후반부터 시작한 한국 기업의 해외투자는 80 년대 이후부터 세계

무역환경의 변화와 기업의 국제화 추세에 따라 급증하였다.

<그림 2-1> 한국의 해외투자 추이

자료원 : 한국은행

위 <그림 2-1>에서 알 수 있듯이 한국의 해외투자는 86 년을 기점으로 급증

하였는데 이는 1986 년 이래 무역수지의 흑자누적과 이에 따른 원화 절상에

서 그 원인을 찾을 수 있다. 90 년대 들어서도 국제수지가 적자로 반전되고

선진국이 보호주의 및 지역주의를 강화함에 따라 신장세가 둔화되기는 하였

으나 국내 산업구조 조정을 촉진하고 국내생산비의 상승에 대응하기 위하여

해외투자는 지속적으로 늘어났다. 특히 80 년대 중반부터 높은 임금상승과

원화절상에 따른 노동집약적인 산업의 가격경쟁력 저하로 인하여 경쟁력 확

보 차원에서 한국의 많은 제조업체가 해외진출을 모색할 수 밖에 없었으며
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이로 인해 해외투자 실적은 급상승한 것으로 보인다.

한국 기업의 해외투자동기를 보면 현지기업과 공정간 분업을 추진하거나 선

진국으로부터 기술을 습득하기 위한 투자가 일부 이루어지고 있으나 아직까

지는 국내생산비 상승과 통상마찰에 따른 대응적 투자나 소규모의 실험투자

가 대부분을 차지하고 있다.

기업 규모별로는 대기업의 경우 저렴한 노동력을 이용하려는 목적 이외에

제 3 국 수출시장에 대한 접근이나 현지자원의 활용을 위한 투자도 일부 나

타나고 있어 중소기업보다는 좀 더 다양한 투자목적을 가지고 진출하고 있

다.

(2) 한국 중소기업의 해외투자

한국의 중소기업 해외투자는 건수 면에서는 전체의 50% 이상을 차지하나 금

액면에서는 20%이하를 밑돌고 있어 소규모의 투자가 주를 이루고 있을 뿐

아니라 아시아지역으로 총 투자의 절반 이상이 집중되는 현상을 보인다. 해

외투자의 목적으로는 초기에는 주로 후발개도국의 저임 노동력 활용과 선진

국의 수입규제 회피에 있었으나 최근에는 현지시장 진출을 목적으로 하는

중소기업의 해외투자가 급증하고 있다.

<표 2-5> 한국 중소기업의 해외직접투자 현황

                                                                  (단위  : 건, 천불 , %)

구        분 ‘96 ‘97 ’98
건수 1,797 1,591 668전체 해외투자

(A) 금액 6,220,254 5,844,852 5,078,981
건수 982 932 360중소기업  투자

(B) 금액 1,305,618 1,062,388 423,164
건수 54.6 58.6 53.9중소기업  비중

(B/A) 금액 21.0 18.2 8.3

자료원 :  은행연합회

라. 한국의 중소기업 지원제도

지난 70 년대부터 한국정부는 중소기업 보호와 육성시책을 추진하고 있으며

기술향상, 자금공급확대, 판매지원 등 다양한 지원정책을 시행하고 있다.



(1) 중소기업 국제화 촉진 정책

한국의 중소기업 국제화 촉진정책은 중소기업의 국제화를 촉진하기 위한 중

소기업의 수출입 진흥 및 외국기업과의 협력증진 등과 같은 시책을 골자로

하며, 중소기업이 국내외 경제환경 변화에 능동적으로 대응할 수 있도록 중

소기업에 대한 정보 제공, 무역금융 및 해외시장 개척자금 지원, 해외시장

개척준비금 적립 등을 시행하고 있다.

한국 정부가 시행하고 있는 중소기업의 국제화 촉진 정책은 다자간/양자간

국제협력 강화, 국제화 마인드 함양, 국제화 전문인력 양성을 골자로 이루어

지고 있다.

(2) 중소기업 금융지원제도

한국의 현행 중소기업 금융지원 정책은 산업구조 고도화 차원에서 국가 경

제적으로 기여도가 크고 성장성과 자생력이 있는 중소기업에 대한 지원에

중점을 두고 있다. 지원방식에는 단기적, 응급조치적인 금융지원보다는 중장

기적 관점에서 중소기업의 경쟁력을 제고하기 위한 품질 및 기술력의 향상

과 중소기업의 경영여건 개선에 중점을 두고 운전자금보다는 장기저리의 시

설자금 위주로 지원하는 것을 원칙으로 한다. 또한 금리자유화 등 금융자율

화, 자본시장의 국제화 진전에 따라 금리면에서는 시장기능을 살려나가는 한

편, 신용대출 활성화와 보증확대 등을 통해 자금의 이용가능성(availability)을

증대시키는 방향으로 운영하고 있다.

<표 2-6> 중소기업 금융지원 현황

                                                  (단위 : 십억원, %)

구    분 ‘95 ‘96 ‘97 ‘98

총 대출(A) 110,539 129,112 164,452 161,933

중소기업(B) 66,983 76,714 81,749 80,606

잔

액

기

준 비  중(B/A) 60.6 59.4 49.7 49.8

총 대출(A) 11,241 18,574 35,340 -2,519

중소기업(B) 8,640 9,731 5,035 -1.144

순

증

기

준 비  중(B/A) 76.9 52.4 14.2 45.4

주 : 시중은행, 지방은행, 기업은행의 원화 대출금 기준

자료원 : 한국은행



(3) 중소기업 기술지원 제도

중소기업의 기술개발을 지원하기 위해 정부예산을 확대하고 중소기업이 안

정적으로 기술을 개발할 수 있는 인프라 마련을 위해 시험 및 연구설비를

확충하며 기존의 보유시설에 대한 활용을 극대화할 수 있도록 노력하고 있

다.

특히 기업과 대학, 그리고 각급 연구기관 간의 협력을 확대하여 효율적인 기

술개발이 이루어질 수 있도록 지원하고 있다. 특히 산학연 지역 컨소시엄 사

업을 통해 중소기업의 공동기술 개발 컨소시엄 사업을 활성화하고 연구과제

를 공모방식으로 선정해 경쟁체제를 확립할 뿐 아니라 연구결과를 객관적으

로 평가하여 생산적인 협력활동이 이루어질 수 있도록 장려하고 있다.

(4) 중소기업 마케팅 지원제도

중소기업의 수출촉진 체제의 일환으로 구축된 「중소기업 수출지원센터」는

수출관련 제반 지원기능을 통합하여 원스톱 서비스 실시로 지원효과를 제고

하고 수출기업의 편의를 도모하고 있다. 특히 마케팅, 금융, 보증보험, 기술

및 품질, 디자인 등 수출관련 각종 서비스와 정보를 종합 제공하는 동시에

수출 기업화 업체를 지정해 관련 수출지원기관이 우선 지원토록 주선하고

있다.

중소기업이 해외시장에 진출하는데 가장 큰 애로점으로 등장하는 것은 마케

팅 능력 부족이다. 따라서 정부와 유관기관은 중소기업의 취약한 수출 마케

팅 능력 지원을 위한 방안을 강구하고 있다.

가장 대표적인 지원제도로는 전문업종 중심의 해외 전시회 참가 지원, 시장

개척단 파견, 해외 바이어 초청 구매상담회 개최 등이 있다. 특히 이러한 지

원사업들은 무역진흥기관인 대한무역투자진흥공사가 대표적으로 수행하고

있다.

중소기업 제품의 안정적인 판로를 확보하기 위해 공공기관을 중심으로 중소

기업 제품의 구매를 확산하고 판매공간을 확충하여 중소기업 제품의 이미지

를 고양시키고 있다. 따라서 중소기업 제품의 신뢰성과 이미지가 상당 부분

개선되고 있다.



(5) 중소기업 인력지원 제도

중소기업은 대기업에 비해 우수인력 확보에 많은 어려움을 겪는다. 한국의

사회구조 상 고학력자들은 중소기업 보다는 대기업을 선호하며, 대기업은 거

대한 자본과 조직의 힘을 앞세워 중소기업의 우수한 인력을 스카우트하기

때문이다.

따라서 정부는 중소기업이 우수한 인력을 보유할 수 있도록 기존의 인력을

재교육하고 더불어 고학력 취업 희망자들이 중소기업을 선택할 수 있도록

제도적으로 보완하고 있다. 관련 정부부처와 중소기업청은 중소기업 인력수

급을 정기적으로 점검하여 중소기업 인력지원정책의 기초자료로 활용하고

중소기업에 대한 효율적인 인력지원을 위한 중장기 인력수급 계획을 수립하

고 있다. 또한 인력의 수요와 공급을 이어주는 인력정보전산망 연계대상 기

관을 대폭 확대할 계획이다.

경제위기를 겪은 후 이어지는 산업구조조정에 따른 인력수급의 변화를 중소

기업의 인력난을 해소하는 기회로 활용할 수 있다는 인식 아래 대기업의 구

조조정에 따른 유휴인력을 중소기업에 적극 활용하는 방안을 강구하고 있다.

아울러 고용조정이 불가피한 중소기업 인력의 고용안정을 위해 고용유지 훈

련을 강화하는 한편 우수 퇴직인력을 적극 활용하는 제도를 마련 중이다.

우수 전문인력을 중소기업이 활용할 수 있는 제도를 마련하고 기존의 제도

와 정책을 개선하는 방안도 추진중이다. 즉, 중소기업에 대한 전문연구요원

배정비율을 점차 확대 배정하고 채용율 제고를 위해 의무복무기간을 단축하

였다.

또한 대기업과 중소기업 간에 불균형하거나 차별적인 인력 수급이 이루어지

지 않도록 대기업과 중소기업 간 인적자원 협력 체제를 구축하기 위한 지원

을 강화하고 있다. 대기업의 중소기업 지원 인력개발비는 세액을 공제하는

혜택을 주며, 대기업에 의한 중소기업 부당 스카우트 방지대책을 강구 중이

다.

마. 한국 중소기업의 국제화 전략

(1) 대기업·중소기업간 협력증진



대기업과 중소기업 간의 협력은 양자 모두에게 협력의 혜택이 돌아갈 때 실

질적인 협력이 이루어질 것이므로 협력의 방안은 이런 시각에서 모색되어야

한다.

무역금융을 대폭 확대하되 그동안 대기업에는 제한되어 왔던 수혜를 완화시

켜 중소기업과 협력체제를 구축하여 수출확대를 추진하는 조건에 한해서 무

역금융의 혜택을 대폭 확대시키는 일이 필요하다. 실제로 한국 정부는 대기

업에 대한 무역금융 융자를 상당 부분 완화시켰다.

반면 중소기업은 해외시장을 개척하는 단계에서 해외시장에 대한 대기업의

정보망을 활용하고 해외전시판매에 대기업과 중소기업이 공동 참여하여 효

율성을 높일 수 있다. 또한 중소기업은 생산을 전담하고 대기업은 판매와

A/S 를 담당하는 형태의 대·중소기업간 전략적 제휴를 꾀할 수 있다.

(2) 중소기업간 공동 마케팅

판로가 취약한 중소기업의 경우 최근에는 운영 경비를 절감하고 위험을 분

산하기 위한 방법으로 공동 마케팅 활동을 활발히 전개하고 있다. 중소기업

의 공동 마케팅은 상대적으로 열세인 자금, 인력, 판매망 등의 취약점을 극

복할 수 있어 효과적인 방법으로 꼽히고 있을 뿐 아니라 공동 브랜드를 도

입하여 원자재 및 부품의 공동구매, 공동광고와 공동 A/S 등으로 비용을 줄

일 수 있고 경쟁력을 강화할 수 있다. 또 대량 생산과 판매를 통해 상표 인

지도가 높아지면 지속적인 수익도 가능하다는 이점이 있다. 이 밖에도 다품

종 소량생산으로 시장수요에 탄력적으로 대응할 수 있다는 점과 참여기업간

협조체제를 통해 과당경쟁을 방지함으로써 기업경영의 고비용 저효율을 극

복하는 계기가 될 수 있다.

유럽에는 구치, 니나리치가 있고 한국에는 가파치가 있다. 한국 중소기업 공동 브랜

드의 원조 가파치가 그동안 피혁분야에서 쌓아온 평가이다.

77 년 창업이래 매년 30% 이상, 불황에도 11%의 놀라운 성장을 거듭하는 가파치의

성공에는 중소기업의 한계를 뛰어넘은 땀과 의지가 깔려 있다.  77 년 소규모 공장

으로 출발한 기호상사는 피에르가르뎅, 지방시, 찰스주르당 등 해외 유명 브랜드를

주문자상표부착(OEM) 방식으로 생산하면서 기술력을 쌓았다.

기호상사는 88 년을 즈음해 OEM 의 굴레를 벗고 가죽제품을 만드는 사람을 뜻하는

순우리말 갖바치를 영어식으로 표기한 가파치라는 고유브랜드를 선보였다.  국내 피

혁 브랜드 가운데 처음으로 정부의 품질인증인 「품」자 마크를 획득했고 백화점에



입점한 피혁제품 1 호로 각광받았다.

90 년대에도 가파치의 승승장구는 계속됐다. 우수 중소기업 13 개와 함께 공동상표

를 사용,  중소기업 공동 상표전략을 선보였다. 토탈 상표로서의 이미지 메이킹 전

략을 펴고 돈을 걷어 공동광고를 내는 등의 공동 마케팅 전략은 보기 좋게 적중했

다.

한편 해외시장에도 본격 진출했다. 현재 중국에도 현지공장을 4 개나 갖고 있으며

국내시장에서도 전국 대리점 120 개를 갖고 있을 정도로 성장했다.

최근에는 중소업체와 유통업체가 제휴하거나 업종과 지역을 따지지 않고 같

은 상표로 함께 시장을 공략하는 사례가 많아지고 있다. 그러나 중소기업 공

동 마케팅은 경영책임 분산 등에 따른 문제를 극복하지 못하고 회원사간의

품질편차에 따른 품질저하, A/S 의 미비 등에 제대로 대처하지 못할 경우 결

국 영세상표로 전락해버릴 가능성도 있는 것이 사실이다.

(3) 전자상거래 활성화

정보통신기술의 발달과 함께 인터넷의 급속한 확산으로 전자상거래는 전통

적인 상거래에 비해 훨씬 빠른 속도로 성장하고 있다. 그리고 전통적인 상거

래 방식과 비교할 때 전자상거래 방식이 여러가지 면에서 절대적인 우위를

점하고 있어 향후 2000 년대에는 전세계 인터넷 상거래가 총 교역의 20%까

지 확대될 전망이다.

전자상거래의 이점은 중소기업에게도 유리하게 작용한다. 전자상거래는 기업

과 기업, 기업과 소비자 간 직접마케팅(Direct Marketing)을 가능케 하기 때문

에 유통망이 취약하고 자사제품의 홍보능력이 부족한 중소기업에게는 소비

자와 직접 만날 수 있는 판매의 장이 될 수 있기 때문이다.

그러나 기존 인터넷 전자상거래는 여러 가지 한계점을 지니고 있었다. 기업

내 소수 인원이 전담하는 방식의 인터넷 마케팅은 효율성을 보일 수 없었으

며, 형식적인 웹사이트 구축으로 인한 예산의 낭비마저 초래하였다. 또한 단

기적인 효과만을 위한 장기적 계획이 부재함에 따라 웹사이트의 활용도는

점차 감소하는 경향이 있었다.

대한상공회의소 자료에 따르면 한국의 사이버 쇼핑몰은 전체 821 개사의

82.3%가 5 명 이하의 인력으로 쇼핑몰을 운영 중이고, 월평균 운영경비로 1



천만원 이상을 쓰는 업체가 12.3%에 불과한 실정이다. 뿐만 아니라 상당수

한국의 쇼핑몰 업체가 별다른 인터넷 마케팅 노하우나 자금을 갖추지 않은

채 뛰어들어 소비자의 구미를 맞추지 못하고 있다.

이러한 문제점을 해결하기 위해서는 가장 먼저 전사적으로 정보화 마인드를

공유해야 한다. 이를 기반으로 단계별로 효과적인 웹사이트를 구축하고 운영

한다면 예산을 효율적으로 집행할 수 있을 뿐 아니라, 마케팅 관점에서도 전

략적인 전자상거래를 구사할 수 있다.

국가의 정보 인프라도 좀 더 개선되어야 한다. 미국의 통신요금에 비해 한국

의 통신요금은 다소 비싼 편이고, 전자문서교환(EDI)의 수수료도 높은 수준

이다. 미국의 기업들이 기업투자액의 45%를 정보화예산에 투입하는 반면, 한

국의 기업들은 연간 매출액 대비 1.3%에 불과하여 아직까지 이 분야에 대한

충분한 투자가 이루어지지 않고 있다.

인터넷을 이용한 전자상거래는 차별화된 브랜드 마케팅 전략을 비교적 손쉽

게 구사할 수 있고 상품소개를 통해 다양한 홍보전략을 접목시킬 수 있다.

특히 최근 의견 선도자 집단으로 떠오른 네티즌들의 특성을 잘 활용한다면

이들을 통한 구전 효과를 극대화할 수 있다.

(4) 산·학 ·연 협력체제 강화

21 세기는 기술력을 갖춘 중소기업이 국가 경제발전에 결정적 구실을 하는

시대가 될 것이다. 국가간 무역장벽이 없어지고 정보화와 기술발전에 속도가

붙어 시장변화에 신속하게 대응해 기술혁신을 선도할 수 있는 중소기업이

국제경쟁에서 우위를 차지하며 기술력 있는 중소기업을 어떻게 효율적으로

육성하느냐가 초미의 관심사가 되고 있다.

오늘날 산업기술 개발은 단위기술에서 복합기술로, 단독과제에서 대형융합과

제로 범위가 확대되는 추세에 있기 때문에 개별 기업이 독자적으로 기술개

발을 추진하기가 쉽지 않은 상황이다. 이같은 여건에서 새로운 기술을 성공

적으로 개발하기 위해서는 대학과 연구기관의 연구역량을 기업에 유기적, 효

율적으로 결집해주는 산·학 ·연 협동이 절대적으로 필요하다고 할 수 있다.

이런 의미에서 한국 정부가 지난 93 년부터 도입한 대학과 연구기관, 중소기

업이 협동해 기술을 개발하고 사업화하는 산·학 ·연 공동기술개발 컨소시



엄은 중소기업에게 좋은 기술개발 기회와 장을 마련해 주고 있다. 산·학 ·

연 공동기술개발 컨소시엄은 넘쳐나는 대학과 연구기관의 우수인력과 시설

및 장비를 활용해 부족한 중소기업의 기술개발 능력을 키우고 경쟁력을 높

이기 위한 것이다.

<그림 2-2> 산·학 ·연 컨소시엄 사업성과

선진국에서는 정부와 모기업, 연구기관, 대학 등이 참여해 중소기업에 대한

기술공급과 이전을 목적으로 한 산·학 ·연 협력 및 지원활동이 활발하게

전개되고 있다. 이에 반해 한국의 산·학 ·연 협력은 이제 시작단계에 불과

하다. 대학 내에 중소기업에 대한 입체적인 지원활동을 위한 조직과 시설을

갖춰야 하고 중소기업인이 쉽게 접근할 수 있는 장소제공과 정보 네트워크

등을 확충하는 것이 시급하다.

(5) 무역진흥기관의 역할 강화

- 시장접근, 무역관련 간접비용 절감 효과

무역진흥기관의 활동은 업계와 정부의 국제무역에 대한 공통적 요구를 충족

시켜 줌으로써 시장접근의 활로를 열어감과 동시에 나라 전체로서의 무역관

련 간접비용(trade-related overhead cost)을 절감하는 효과를 갖는다. 중소기업은

국내외적으로 치열한 경쟁을 극복해 나가기 위해서는 판매활동에 관련되는

각종 간접비용을 최대한 줄이고 제품생산과 기술개발에 자본을 집중적으로

투입치 않으면 안된다. 직접 생산비와 자사제품 판촉에 관련된 특정요구
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(specific requirements) 충족에 필요한 간접비용 지출 외에는 비용을 절감하는

것이 경쟁의 선결과제이기 때문이다.

무역진흥기관은 업계의 ‘공통 요구(common requirements)’를 충족시켜 주어야

한다. 가령 많은 업체가 공통적으로 요구하는 정보를 무역진흥기관이 수집하

여 전파해 줄 수 있다면, 업계로서는 비용을 절감할 수 있고 보다 정확한 정

보를 신속하게 획득할 수 있다. 시장정보나 전시회 정보 등이 해당될 수 있

다.

무역진흥기관은 해외시장에서 본국의 무역업계를 대표한 단일창구로서 법적

지위를 확보할 수 있다. 즉, 해외 주재국 정부와의 단일 교섭창구 역할을 수

행할 수도 있고, 해외지사를 갖지 못한 중소기업의 해외지사망의 역할을 할

수도 있다.

2. 미국

가. 중소기업의 정의

미국은 중소기업을 모두 9 개 산업군으로 분류하여 종업원 수와 매출액을 위

주로 각기 다른 기준을 적용, 구분하고 있다. 제조업의 경우 보통 종업원

500 인 이하를 중소기업으로 정의하나, 제조업 내에서도 500-1,000 명까지 각

각 다른 기준이 적용되는 업종이 많다.

<표 2-7> 미국의 중소기업 분류 기준 (주요 산업별)
업    종 중소기업 분류 기준

제조업 종업원 수 500 인 이하

도매업 매출액 1 억달러 이하

소매업 매출액 5 백만달러 이하

금융, 보험, 부동산업 매출액 5 백만달러 이하

서비스업 매출액 5 백만달러 이하

자료원 : US Small Business Administration

나. 중소기업의 현황

(1) 전체 현황



’96 년도를 기준으로 하면 미국에는 총 23,300,000 개 업체(농장제외)가 있으

며, 이 중 약 99%에 해당하는 23,067,000 개사 정도는 Small Business

Administration이 설정한 규모기준에 따른 중소기업인 것으로 나타나고 있다.

그러나 이 수치는 full-time 뿐만 아니라 part-time 업체도 포함하고 있고 업종

별, 연도별로 구분된 상세한 통계를 입수하기가 용이치 않기 때문에 고용직

원이 없는 개인사업자(nonemployers)들까지 포함하게 될 경우 직원을 고용하

고 있는 업체들(employers)만을 대상으로 하는 통계와는 큰 차이를 보이게 된

다.

<표 2-8> 미국 경제에서의 중소기업 비중 (’96 년기준)
구     분 중소기업의 비중

전체 기업 수 99%

종업원 수 53%

매출 47%

GDP(민간부문) 51%

고용창출 64%

자료원 : US Small Business Administration

(2) 중소기업의 수출

’92 년도 기준으로 볼 때 미국의 중소기업은 전체 수출금액의 29.5%를 차지

하였고 업체 수는 전체 112,854 개의 수출업체 가운데 95.7%에 해당하는

108,026 개사가 중소기업인 것으로 나타났다.

<표 2-9> 미국의 중소 수출업체 수 및 수출금액 (’92 년 기준)

                                                (단위 : 개사, 천불, %)

구   분 전체 수출기업 중소기업 비 중

수출업체 수
- 제조업

112,854
42,763

108,026
39,614

95.7
92.6

수출금액

 - 제조업

348,960,059
241,522,176

102,846,331
32,418,291

29.5
13.4

자료원 : US Small Business Administration



전체 수출업체 수에서 중소기업이 차지하는 비중에 비하여 수출면에서 중소

기업의 비중은 낮은 편이다.

다. 미국의 중소기업 정책

(1) 연방정부의 중소기업 육성정책

미 연방정부의 중소기업 육성정책은 우선 고용확대를 통한 국민의 복지수준

향상을 궁극적 목표로 두고 다음과 같은 사항을 기본방향으로 삼고 있다.

l 중소기업의 창업촉진

l 중소기업의 경영능력 및 마케팅 능력 배양

l 소수민족소유기업, 여성소유기업, 장애인소유기업 등 상대적으로 불리한

입장에 있는 기업인(체) 보호

l 중소기업의 수출 마케팅 지원

이러한 기본목표와 방향 아래 정보제공서비스(access to information), 컨

설팅과 교육(business consulting and training), 대출 프로그램(Lending

Programs), 수출지원 및 연구개발 지원 등 다양한 프로그램과 지원활동이

이루어지고 있다.

정보제공 서비스로는 중소기업에게 사업 시작방법, 운영방법, 정부지원 내

용 등을 안내하는 중소기업청의 Answer Desk, 연방정부에서 제공하는 모든

비즈니스 정보 및 서비스에 링크될 수 있는 US Business Advisor 등이 있다.

컨설팅과 교육 프로그램은 은퇴자들의 경영 노하우를 전수할 수 있는 재교

육 프로그램과 창업 희망자들을 위한 개발 프로그램 등으로 이루어져 있다.

눈여겨 볼 만한 제도로는 사회 및 경제적으로 불리한 입장에 있는 소수민족

이나 여성, 재난 피해업체를 대상으로 하는 특별 프로그램이 있는데,

Minority Prequalification Loan, Women's Demonstration Program,

Veterans' Entreneurial Training(VET), Native American Business,

Disaster Assistance Loan Program 등이 대표적이다.

이 밖에도 연방정부조달 시 중소기업의 참가를 강화하기 위해 각종 정보를

적극적으로 지원하는 한편 대형 연방구매건의 일정비율은 중소기업에 하청

하도록 법제화하는 등의 다양한 지원제도를 시행 중이다.



(2) 미 버지니아 주의 중소기업 육성정책

대다수 선진국의 중앙 및 자치단체는 전문기관을 설립하여 지역 기업에 대

해 해외정보공급, 경영자문, 산업기술정보공급 등의 서비스를 제공함으로써

원활한 기업활동이 이루어지도록 돕고 있다. 미국 버지니아주의 경제개발기

구가 이러한 유형에 속한다고 볼 수 있다.

현재 미국의 각 주 정부는 지역경제 활성화 업무를 전담하는 지역경제 개발

기구를 가지고 있다. 이 기구의 설립목적은 첫째, 주 경제의 활성화를 위해

기업활동에 매력적인 환경을 조성하는 것이며, 둘째, 잠재적인 입지가능 기

업에 대해 홍보, 입지정보의 제공을 통해 기업유치를 활성화하는 것이다.

주정부 설립 개발기구 가운데 하나인 버지니아주 경제개발기구(Department

of Economic Development)는 대출지원 및 대출보증 제도, 인력개발 서비스

(Workforce Services), 여성소유 기업체에 대한 특별지원, 기술개발지원과

같은 활동을 하고 있다.

(3) 무역진흥기관 간 협력

미국의 대표적인 무역진흥기관은 상무부, 중소기업청, 수출입은행 등을 꼽

을 수 있다. 아시아 지역 또는 여타 개발도상국이 전문 무역진흥기관을 별

도로 운영하는 것과는 달리 정부의 관련 부처와 중소기업 전담 기관 간의

유기적인 협조를 통해 중소기업의 경쟁력 향상 및 국제화를 지원하고 있다.

중소기업청은 중소기업의 창업지원, 정부조달시장진출, 자금지원, 교육훈련

등 광범위한 중소기업 지원사업을 수행하며 상무부와 수출입은행 등은 미국

기업의 상품 및 서비스 수출을 지원하는 역할을 수행한다. 중소기업청과

상무부, 수출입은행은 "중소기업의 수출진흥"이라는 점에서 업무수행 상 공

통점을 가지게 되며 이러한 공통적인 목적을 위하여 중소기업청, 상무부,

수출입은행, 주/지방정부 경제개발청 등이 공동으로 수출지원센타(USEACs :

U.S.  Export Assistance Centers)를 운영하고 있다.

이같은 수출지원업무는 상무부에서 주도적으로 시행하고 있으며 총괄업무는

상무장관이 위원장으로 있는 『Trade Promotion Coordinating Committee』

에서 수행하는데 동 위원회에는 상무부, 수출입은행, 중소기업청을 비롯한



모든 수출지원관련 연방정부 부처/기관이 참여하고 있다.

또한 "고용증대를 통한 복지증진"이 미국 정부의 근본적인 정책목적이기 때

문에 수출지원업무도 수출장려를 통한 미국 내 고용확대에 초점이 두어지며

이러한 맥락에서 중소기업청도 수출지원 정부기관 중 하나로 참여하고 있다.

상무부를 주축으로 하는 미국의 무역진흥기관은 중소기업의 수출지원을 위

하여 무역정보의 수집.전파, 무역인력양성등과 같은 활동을 수행하며 수출.

투자관련 금융지원업무는 수출입은행, 중소기업청, 해외민간투자공사(OPIC)

등 에서 수행하도록 하여 업무를 각기 분장하고 있다.

라. 중소기업의 국제화 성공사례 : Bio-Genesis Tech International(Bio GT)

’95 년 1 월 미 상무부 국제무역국(ITA) 산하의 Phoenix 시 수출지원센터

(EAC; Export Assistance Center)에 오염된 토양 및 하수를 생물학적으로

처리하는 제품을 생산하는 중소기업 Bio GT 가 방문하였다. 수출지원센터는

Bio GT 사에 미 상무부 ITA 에서 제공하는 각종 서비스, 즉 Matchmaker

Program, Trade Shows, Gold Key Service, NTDB, Agent/Distributor

Service, Int’l Company Profile 등을 소개하며 동 사가 적극적으로 정부의

지원제도를 이용할 것을 권유하였다.

Bio GT 는 우선 상무부 무역사절단의 일원으로 태국과 인도네시아를 방문하

여 디스트리뷰터 계약을 체결하였고 골드키 서비스를 통해서는 싱가폴, 말

레이시아, 브루나이 등지에서 디스트리뷰터 계약을 체결하였다.

또한 한국시장에 진출하기 위해서는 메치메이커 프로그램을 이용하였고 일

본시장에는 연례 환경박람회인 “New Earth ’96”에 참가함으로써 진출할 수

있었다.

Bio GT 사는 이 결과 수출액이 90% 증가하였을 뿐만 아니라 아시아 시장에서

의 성공을 발판으로 중남미 시장에서도 성공을 거둘 수 있을 것이라는 자신

감을 얻을 수 있었다.



< 미국 중소기업의 초고속 성장 비결 7 가지>

미국의 경제전문잡지 Fortune 誌는 ’99 년 8 월 1 9 일자에서 미국의 1 0 0 대 초고속

성장 중소기업의 성장비결 7 가지를 발표하였다.

첫째,  어떤 경우에도 시간을 엄수한다.  공장완공 시기,  납품기일 등 시간엄수는 생
명과도 같은 것이다.  예를 들면 지난 ’97 년 4 월 Vitsse Semiconductor 사는 콜로

라도주 소재 생산공장 완공날짜를 준수하기 위해 폭설로 온통 진흙 투성이로 변하

여 부품을 공급하는 트럭이 공장부지로 접근할 수 없게 되자,  눈보라가 몰아치는

곳에 15 백톤의 자갈을 깔고 부품을 공급받아 완공날짜를 준수하였다.

둘째,  지키지 못할 약속은 하지 않는다.  단기적인 주가상승을 목적으로 실현가능성

이 희박한 장미빛 사업계획을 발표하는 등의 신뢰를 손상시킬 수 있는 약속은 하지

않는다.

셋째,  사소한 부분도 소홀히 여기지 않는다.  작은 사무용 집기에 대한 지출도 과연

필요한 것인지 재삼 확인하고 비용을 줄일 수 있는 부분을 찾는다.  최고경영자들도

비행기를 탈 때 일등석은 피하고 이코노미 클래스를 이용한다.

넷째,  자신의 시장에 타기업이 진입할 수 없는 독자적인 진입장벽을 구축하여 시장

리더가 된다.  중소기업은 대형업체들이나 경쟁업체들에게 쉽게 공격을 받아 시장을

상실하고 만다.  그러나 이들 기업은 규모가 작더라도 타업체가 갖지 못한 독특한

기술 등을 보유하고 독자적인 진입장벽을 구축한다.

다섯째,  고유한 기업문화를 만든다.  회사별로 기업문화는 다르나 고유하고 독특한

기업문화를 갖고 있다.  까다로운 규율로 직장 내 생산성을 유지하는 회사가 있는가

하면,  느슨한 규율을 통해 직원의 창의성을 살리는 회사도 있다.

여섯째,  실패로부터 교훈을 얻는다.  과거의 실패를 단순히 운명탓으로 돌리는 것이

아니라 왜 실패했는가를 분석,  같은 실수를 되풀이 하지 않는다.

마지막으로 회사의 이미지를 관리하는데 적극적이다.  회사에 대한 광고 외에 실제

사실과 다른 부정적인 악성 루머를 고치는데도 적극적이다.  무선전화기 액서사리와
소프트웨어를 생산하는 Qualcomm 사의 주요 수출대상국은 한국인데,  ’97 년 아시아

경제위기가 발생하자 이 회사가 곧 망할 것이라는 악성루머가 증권가에 퍼져 수익

률이 50% 정도로 급락하였다.  그러나 이 회사는 즉각 보도자료를 준비하고 기자회견

을 하는 등 적극적인 자세로 악성 루머를 바로잡았다.



3. 일본

가. 중소기업의 정의

일본의 중소기업에 대한 정의는 정부 담당부처 또는 통계의 조사방법 등에

따라 상이하나 중소기업청이 발간하고 있는 「중소기업 백서」에서는 다음

과 같이 정의하고 있다.

<표 2-10> 일본의 중소기업 분류 기준

- 자본금 1 억엔 미만,   혹은

- 종업원 300 인 미만의 법인기업 또는 개인기업

    - 도매업 : 자본금 3,000 만엔 미만

    - 소매업 및 서비스업 : 자본금 1,000 만엔 미만 또는 종업원 50 인 미만

자료원 : 중소기업청

또한 종업원 20 인 미만의 기업(상업 또는 서비스업의 경우 종업원 5 명 미

만)에 대해서는 소기업으로 분류하고 있다.

나. 중소기업의 현황

(1) 전체 현황

일본에는 현재 약 5 백만개 이상의 중소기업이 영업활동을 하고 있는 것으로

나타났다. 이는 510 만개 가량의 전체 기업 수 중 99%이상을 차지하는 높은

비중으로서 이 중 소기업에 해당하는 업체도 88%에 이른다.

또한 일본의 중소기업은 각 업종별로 거의 고른 비중으로 분포하고 있어서

전 산업의 근간이 되고 있다.

<표 2-11> 일본의 업종별 중소기업체 수

                                                         (단위 : 개사, %)

중소기업 대기업 합  계
구   분

업체 수 비중 업체 수 비중 업체 수 비중

건설업
’91
’96

545,844

581,745

99.9

99.9

525

547

0.1

0.1

546,369

582,292

100.0

100.0

제조업 ’91 738,511 99.6 2,904 0.4 741,415 100.0



’96 664,946 99.6 2,764 0.4 667,710 100.0

도매업
’91
’96

327,207

284,831

98.6

98.3

4,803

4,829

1.4

1.7

332,010

289,660

100.0

100.0

소매업
’91
’96

1,280,940

1,196,260

99.4

99.4

7,098

7,219

0.6

0.6

1,288,038

1,203,479

100.0

100.0

음식점
’91
’96

762,318

744,501

99.8

99.8

1,652

1,254

0.2

0.2

763,970

745,755

100.0

100.0

서비스업
’91
’96

1,150,837

1,191,833

98.9

99.0

12,507

12,071

1.1

1.0

1,163,344

1,203,904

100.0

100.0

비 1차

산업 계

’91
’96

5,203,589

5,072,922

99.4

99.4

30,520

29,720

0.6

0.6

5,234,109

5,102,642

100.0

100.0

자료원 : 총무처

일본의 중소기업은 경제적 역할에서도 대기업과 동등한 비중을 이루고 있다.

판매액에 있어서도 50.8%의 비중을 차지하고 있고, 부가가치액은 오히려 대

기업을 능가하고 있다.

<표 2-12> 일본 중소기업의 생산성

                                                     (단위 : 십억엔, %)

중소기업 대기업 합 계
구   분

금 액 비중 금 액 비중 금 액 비중

’95 157,139 51.3 148,890 48.7 306,030 100.0

’96 159,523 51.0 153,546 49.0 313,068 100.0판매액

’97 164,025 50.8 159,047 49.2 323,072 100.0

’95 65,113 55.6 52,091 44.4 117,204 100.0

’96 65,894 55.2 53,410 44.8 119,304 100.0
부가

가치액
’97 66,745 55.7 53,128 44.3 119,873 100.0

자료원 : 통상산업성

(2) 중소기업의 수출과 해외투자

일본 중소기업의 수출비중은 그리 높지 않은 편이다. 일본 전체 경제의 수

출의존도가 높지 않고, 종합상사를 통한 간접수출이라는 독특한 수출구조에

기인하는 것으로 볼 수 있다. 중소기업의 직접수출이 전체 수출에서 차지하

는 비중은 아래 표와 같다.



<표 2-13> 일본 중소기업의 수출비중

                                                           (단위 : 백만엔, %)

구   분 ’96 ’97 ’98
중소기업 수출

(비 중)

6,508,250

(14.9)

7,287,597

(14.7)

6,799,404

(13.9)

전체 수출 43,560,480 49,486,112 49,006,005

자료원 : 통상산업성, 대장성

한편, 일본 중소기업의 해외투자는 건수기준으로 보았을 때 전체 투자 건수

의 50%내외를 차지하고 있다.

<표 2-14> 일본 중소기업의 해외투자

                                         (단위 : 건, %)

연  도 전  체 중소기업 비  중

’94 1,203 684 56.9

’95 1,498 783 52.3

’96 1,228 673 54.8

’97 1,032 476 46.1

자료원 : 통상산업성

상기 표에서 알 수 있듯이 지난 ’97 년의 중소기업 해외투자 비중은 무려

10%포인트나 감소하였고 건수에서도 역시 상당히 줄어들었다. 이는 ’97 년부

터 징후를 보이기 시작한 일본경제의 침체를 반영하는 것이기도 하다. ’98

년의 중소기업 투자건수 잠정치가 57 건에 불과하다는 사실이 이같은 추세를

뒷받침하고 있다.

다.  일본의 중소기업 정책

일본은 중소기업이 일본경제에서 중요한 역할을 수행하고 있으며 국가 전체

의 균형있는 성장과 발전을 위해서는 중소기업의 활동이 활성화되어야 한다

는 인식 아래 두가지 정책 목표를 제시하고 있다.

첫째, 중소기업의 성장과 발전을 촉진한다. 둘째, 중소기업 경영자와 고용

자의 경제적·사회적 복지를 증진한다. 이 두가지 목표를 위해 중소기업이

겪는 경제적, 사회적 불이익을 시정하고 자생력을 고양시키는 등 중소기업



의 생산성과 비즈니스 조건을 개선시키는 것을 과제로 삼고 있다. 세부목표

로는 설비의 현대화, 기술향상, 경영 합리화, 기업구조 개선, 과당경쟁 방

지, 수요 창출, 공정한 영업활동의 기회 제공, 고용과 경영의 적절한 관계

확립, 복지증진, 인력 개발 등이 있다.

중소기업 지원사업을 가장 폭넓게 추진하고 있는 기관은 ‘중소기업사업단’

으로, 동 기관은 중소기업에 대한 자금지원, 인재육성, 기술개발 지원 등을

폭넓게 수행하고 있으며, 중소기업의 국제화를 위한 각종 사업은 주로 ‘일

본무역진흥회(JETRO)’에서 담당하고 있다.

(1) 주요 중소기업 지원정책

90년대 후반 경기불황이 장기화되면서 중소기업의 경영환경이 특히 악화되

고 있다는 판단 아래 종합경제대책(`98.4월), 중소기업 대출경색대책('98. 8월),

긴급경제대책(`98.11월)등을 마련하여 중소기업에 대한 대출경색 해소를 위한

특별보증제도를 창설하고 정부계 금융기관의 융자제도를 확충하는 등 주로

금융지원을 강화하고 있다.

ㅇ 중소기업 대출증대를 위한 정부계 금융기관의 대출 (`98년도 기준)

        - 中小企業金融公庫 : 25,444억엔 (전년대비 2,000억엔 증액)

        - 국민금융공고     : 41,200억엔

ㅇ 담보력이 부족한 중소기업의 자금조달 원활화 지원 (`98년도 기준)

       - 중소기업 信用保險公庫 출자금 : 3,298.2억엔

       - 신용보증협회 기금 보조금     : 2,230억엔

ㅇ `중소기업 경영혁신 지원법' 제정.지원

       - 중소기업자 또는 단체가 신상품·서비스의 개발등에 관해 작성한 `

경영혁신계획'을 중앙정부 또는 지자체가 승인하여,

       - 신상품 개발, 인재육성, 판로개척등에 대해 보조금을 지급하거나, `

중소기업 금융공고'등으로부터 설비자금·장기저리자금등에 대한

저리융자, 설비투자 감세등 특례조치, 무이자 융자(중소기업종합사

업단), 중소기업보험신용법의 특례등 혜택 부여

자금 지원 외에 중소기업의 코디네이션 활동을 지원하는 방안으로 중소기업

사업단이 코디네이터를 발굴, 중소기업과 외부경영자원을 제휴시킴으로써 사



업계획의 수립, 제품.기술의 설계, 試作, 평가, 수요개척 등을 포괄적으로 지

원한다.

또한 전국의 중소기업 대학교(중소기업사업단 운영) 및 주요도시의 창업희망

자를 대상으로 1주간 전후의 창업연수를 실시하며, 각 지방자치단체의 중소

기업단체 중앙회의 네트웍을 활용, 求人을 희망하는 중소기업 정보를 인터넷

홈폐이지 또는 전문지에 게재하고, 중소기업의 구인.구직자를 대상으로 한

합동설명회를 개최하기도 한다.

`중소기업 기술혁신제도' 및 `課題對應新技術開發事業'을 통해서 중소벤처기

업에 대해 기술개발 과제를 공모형태로 제시하고, 채택된 안건에 대해서는

예산의 지출목표를 정하여 기술개발을 위탁함으로써 중소기업의 기술개발을

지원한다.

각 광역지자체의 벤처재단이 행하고 있는 `高度化融資制度'의 무이자 융자가

원활히 이루어 질 수 있도록 자금을 확보하여 지원하고, 중소 벤처기업의 설

비도입을 지원하기 위해 벤처리스사업을 추진한다.

일례로 교토시는 벤처기업의 육성을 위한 조직체인 ‘핵심교토’를 설립하고

벤처기업에 대해 정보제공을 위한 정보교류 네트워크 구성 등의 사업을 추

진해 오고 있다. 이 조직에는 교토부의 중소기업지원센터, 교토시의 공업시

험장, 산업기술진흥재단, 교토고도기술연구소, 교토산업정보센터, 교토소프

트응용연구소 등이 가입해 있으며, 창업기의 벤처기업에 대해 기술개발, 인

재육성, 자금지원 등 경영지원을 실시하고 있다.

정부출자기관인 NEDO(新에너지.산업기술종합개발기구)가 중소기업사업단과

제휴, 중소기업 및 중소기업과 공동연구를 행하는 대학.연구소 등에 위탁하

여 창조적 기술의 實用化를 목표로 한 연구개발을 추진하고, 그 결과를 의욕

있는 중소기업에 제공하기도 한다.

(2) 중소기업의 국제화 촉진정책

일본의 중소기업 국제화 지원은 크게 1)직접투자 등 해외진출 지원, 2)수입촉

진을 중심으로 하는 원활한 교역 지원, 3)기타 국제화 교류등으로 분류된다.

일본은 수출입구조 상 수입촉진을 위해 각종 수입관련 데이터베이스 등 정



보지원에서 자금대부, 세제지원 등 금융지원에 이르기까지 다양한 지원을 행

하고 있으나, 수출지원을 목적으로 한 사업은 별로 없다는 것이 특징이다.

다만 대부분 `일본무역진흥회(JETRO)'와 `중소기업사업단'을 통해 이루어지고

있는 `중소기업의 국제화 지원'을 위한 사업 가운데 일부사업이 수출지원 효

과를 가질 수 있으나, 이들 사업은 대부분 1)해외조사.정보제공사업, 2)중소기

업 해외전시회 참여지원사업, 3)중소기업 국제화 지원사업등의 형태로 추진되

고 있다.

이 중 일본의 수출지원 금융은 기본적으로 플랜트 수출에만 지원되고 있다.

플랜트 수출의 경우 금액이 크고 리스크 역시 크다는 점에서 미국, 영국, 프

랑스 등 대부분의 선진국에서도 수출금융을 지원하고 있는 것이기도 하다.

ㅇ 플랜트 수출금융 지원내용

  - 금액 : 수출예정금액의 85% (15%는 자기부담)
  - 기간 : 플랜트의 종류에 따라 차등. 기계류는 5년, 각종공사는 10 년, 전력공사

는 12년간 상환

  - 조건(이자율) : 長期프라임레이트-0.2% (이 기준은 OECD의 가인드라인으로 정해

져 있음)
  - 융자실적 : `97년도 총 320건, 2조1천억엔(약 21조원) 지원

라. 일본 중소기업의 국제화 성공/실패 사례

(1) 성공사례 : (株)MARUSHIME 21의 해외진출 사례

 <기업개요>

 소 재 지 靜岡縣燒津市本町 6丁目 4番 15

업    종  식료품 제조업  주요 취급품목  생선 등 반찬류

자 본 금  1000만엔  종업원수  60명

매 상 고  9.6억엔  해외매상비율  1.6%

 <해외사업소 개요>

 기 업 명  MARUSHIME 21 Malaysia SDN BHD

소 재 지  888 Sebatang Pinang 06600 Kuala Kedha Malaysia



업    종  식료품 제조업   주요 취급품목  어류 가공품

주요기능  생산기능

자 본 금  20만 링기
  출자구성

 마루시메 60%,
 현지기업 40%

설립년도  1995년   종업원수  60명(일본인 4명)

진출형태  합작   매 출 액  600만링기

진출이유
 국내생산이 어려
 워질것으로 예상

  수익상황  `98년부터 흑자

ㄱ. 일본 본사

1959년 회사를 설립한 이래 주로 다랑어 및 참치를 원료로 한 가공식품을

제조하여 통신 판매업자, 반찬류 메이커 및 일본 각지의 도매시장이나 수산

물 취급점에 판매해 왔다.

ㄴ. 해외진출 (현지법인)

- 해외진출 경위

매년 생선 가공식품의 수요가 증가하고 있으나, 날생선의 처리공장을 확보하

기가 어렵고, 인건비도 상승하고 있는 반면, 숙련노동자는 부족한 상황이어

서 해외진출을 모색하게 되었다. 자동처리기를 사용할 경우 생선이 부서지는

등 품질이 떨어지므로 절단공정에서는 手작업이 불가피함에 따라 해외생산

을 결정하게 된 것이다.

말레이지아를 진출지로 결정한 것은 일본의 한 수산물 판매회사로부터 현지

에서 합작으로 통조림등을 제조하고 있는 일본인을 소개받게 되자 그 회사

의 일부를 빌려 시작하게 되었기 때문이다. 당초 항구인 페낭을 진출지로 고

려하였으나, 인력이 부족하고 코스트가 상승할 것으로 예상되어 Kuala Kedha

로 결정하였다.

`90년부터 현지생산을 시작하여 전량 일본본사로 수출하였고 이후 생산량이

순조롭게 증가하기 시작하자 약 4년 후 토지를 빌려 합작공장을 신설하여

현지법인을 설립하였다.

- 현재의 조업상황



공장을 신설하여 이전하면서 종업원이 기존의 30명에서 100명으로 증원되었

을 뿐 아니라, 임금이 창업당시보다 3배로 상승하였기 때문에 생산코스트는

대폭 상승한 상태이다. 관리직은 현지의 중국인을 제너럴메니저로 하여 조직

관리를 맡기고, 경영관리 및 생산관리는 본사의 파견전무가 담당하는 체제를

도입하였다. 일상의 경리는 페낭의 일본기업에서 근무경험이 있는 사람을 채

용하는 동시에, 본사의 경리책임자가 3개월에 1회 파견되어 점검한다.

- 경영상황

현지법인 설립 후 2년이 경과할 때까지 각종경비가 크게 늘어나 적자가 발

생하자 비용 전반에 대한 개선을 추진하였다. 수출 에이전트 비용을 낮추고,

간부들의 급료를 전액 삭감하는 한편, 본사로의 수출액을 증가시켰다.

이러한 자체노력과 함께 현지통화(링기화)가 아시아 통화위기로 크게 평가절

하되는 기회를 맞아 현지법인의 재무구조는 크게 개선되었다. 현지법인화가

이루어진 후 2년간은 생산증가와 기타비용(전기,수도료 등 관리비용)등 비용

이 예상 이상으로 증가하여 기존 부채를 전부 해결하지는 못하였으나, 생산

및 판매증가로 지난해부터 흑자로 전환. 현지정착에 성공하였다.

경영상의 애로사항으로는 생산공정 상 정규시간을 정해 일하는 것이 아니라,

원료가 도착되어야 작업을 추진하는 경우가 대부분이기 때문에 정규급을 희

망하는 근로자들을 설득해야 하는 점이다. 급여를 인상해서라도 우수인력을

모집하고 싶지만 코스트를 고려할 때 무리가 많이 따르므로 철저하게 당사

의 방침을 주지시키는데 주력했다. 종업원의 80%가 말레이지아인으로, 일반

적으로 명랑하지만 성격이 급하다는 점등을 고려, 사원모집에 신중해야 함도

잊지 않았다.

- 향후 사업전개

현지법인을 설립할 때까지는 일본 국내에서 가공용 생선의 1차가공을 위탁

해 왔고, 법인을 설립한 후에는 국내위탁으로 충당할 수 없는 부분만 현지에

서 생산하였다. 그러나 국내와 현지에서의 양분된 가공으로 재고증가가 발

생하자 현재는 1차가공 전체를 현지에서 수행하고 있다.

최근에는 참치 어획량의 감소로 기존에 원료확보 거점이었던 싱가폴로부터



의 원료조달이 어려워진 반면, 타이, 베트남 등으로부터의 어획이 증가함에

따라 일부 생산을 태국 등에 위탁하고 있다. 이 경우 반드시 주재원을 파견

하여, 철저한 현지지도를 행하고 있음은 물론이다.

향후 저가제품은 현지에서 조미공정까지 마쳐 코스트를 한층 낮출 계획이며,

생산제품의 일부를 현지에서 판매하고 있으나, 해외로의 판매는 아직 조사단

계로 관세, 판매망 등을 조사한 후 추진할 예정이다.

동 사가 현지정착 및 흑자경영에 성공한 비결은 본사 중요스탭(전무)을 장기

간(8년) 현지에 파견하여 생산공정을 철저히 관리하는 한편, 현지진출 일본수

산물 판매회사의 지원이 크게 도움이 되었고, 특히 현지 파트너가 좋은 상대

였다는 점등을 꼽을 수 있다.

(2) 실패사례 : 八潮工業(株)

 <기업개요>

 소 재 지  愛媛縣今治市大新田町5丁目 3番 43

업    종  금소제품제조업  주요 취급품목
 선박용스틸헤치
카바,선박의장품

자 본 금  2000만엔  종업원수  50명

매 상 고  12억엔  해외매상비율  0 %

 <해외사업소 개요>

 기 업 명  Mt.Maunganui Seafoods Ltd.

소 재 지  뉴질랜드

업    종  수산가공업   주요 취급품목  바다가재, 게

주요기능  생산, 판매

자 본 금  1만 N$
  출자구성

 동사 24.5%,
 여타日기업 24.5%
 현지합작 51%

설립년도  1985년   종업원수  15명(일본인 1명)

진출형태  신규 합작   매 출 액  1억 12백만엔

진출이유  사업 다각화   철수관련
 市場低調로

 1988년 철수



ㄱ. 일본 본사

동 사는 1946년에 설립되어 당초 조선회사의 항만내 협력회사로 조선 선체

공사 및 가공기 배관공사 등을 하청받아 수행해 왔다. 현재는 선박용스틸헤

치 카바, 선박 의장품 등을 주로 제조.판매하고 있으나, 기타 플랜트, 鋼구조

물 등의 설계.제작 및 시공도 하고 있다. 참고로 동 사는 선박용 해치카바

생산에서 일본시장의 55-60%를 점유하고 있다.

ㄴ. 해외진출 (현지법인)

- 해외진출 및 경위

한국인이 경영하는 A사(수산가공 및 외식점) 사장의 권유로 해외진출을 결정

하고, 일본에 합작법인(B사)을 설립하는 한편 1984년에는 호주 멜번에 현지

조사를 위한 사무소를 설치하였다.

A사는 어패류의 조달경로를 확대하기 위한 목적을 갖고 있었던 반면, 동 사

는 뚜렷한 비젼도 없이 단순히 사업을 다각화한다는 생각으로 A사의 의향에

따라 뉴질랜드의 마운트마운가누이에 1985년 합작법인을 설립하기에 이르렀

다. 아울러 현지법에 따라 1차산업의 라이센스 취득에는 현지 수산업자와의

합작이 필수불가결하고,  2차산업 라이센스 취득이 용이하다는 점등을 고려하

여 현지기업의 합작비율을 51%로 정하기도 하였다.

- 사업상황

현지의 사업내용은 바다가재와 게를 냉동 또는 살아있는 상태로 주로 일본

으로 수출하고, 일부를 미국 등으로 수출하는 형태였다. 동 사는 현지의 수

산업 유통경로가 (일본과는 달리) 고정되어 있지 않아 신규 시장진입이 용이

하다는 생각을 갖고 있었다.

공장은 현지의 기존 수산업 가공공장을 그대로 인수하여 사용하고, 설비는

일본으로부터 신규 냉동시스템을 들여와 사용하였고 출자비율은 현지 합작

상대가 B사(A사와 동 사의 합작법인)로부터 대부를 받아 51%를 출자하고,

나머지 49%를 B사가 출자하는 형태를 취함으로써 실제 출자액은 B사가

100%를 부담하게 되는 리스크를 안게 되었다.



- 철수

동 사가 현지에서 철수하게 된 가장 큰 원인은 해외진출 후 일본의 어패류

수요가 감소하여 단가가 하락함에 따라 매출감소와 함께 재고가 크게 늘어

난 반면 현지법인과의 거래는 L/C베이스로 하여 결제자금이 크게 증가한 것

이었다.

해외투자 당시 동 사는 거래은행과 투자한도액을 1억엔으로 정해둔 상태였

으나, 추가투자를 계속하는 동안 한도액을 훨씬 초과하게 되어 더 이상의 투

자는 본사 경영에도 상당한 영향을 미칠 상황이 되자 철수를 결정하게 된

것이다.

철수 당시 동사의 출자 및 대부금액은 총 1.1억엔으로 A사가 분할 상환하는

것으로 하였으나 이후 A사도 경영악화로 실제 상환받은 것은 2천만엔 정도.

결과적으로 약 9천만엔의 손실을 초래하였다.

- 해외진출 기업에 대한 어드바이스

우선 동 사의 합작투자는 단순히 사업다각화라는 점만 인식하여, 본업이 아

닌 분야에 뛰어들게 됨으로써 사업을 주체적으로 이끌어 나갈 수 없었다는

점이 실패의 주요인이었다. 대부분의 정보도 자체적으로 수집.판단하지 못하

고 합작상대를 통해 입수하는 형태였기 때문에 사업상 주요한 결정을 신속

하게 내릴 수 없었다.

해외사업은 반드시 자사가 우위성을 가진 분야이어야 하며, 명확한 비젼을

가져야 한다. 이와 함께 현지에 파견해서 현장을 관리할 수 있는 우수한 자

체인력을 반드시 확보하고 있어야 한다는 점도 고려되어야 할 것을 입증해

주는 사례였다.

4. 대만

가. 중소기업의 정의

대만은 종업원 수, 자본액, 영업액을 기준으로 하여 중소기업을 정의한다.

이 중 제조업의 경우는 종업원수 200명 이하, 자본액 NT$6,000만 이하의 기



업을 중소기업으로 분류하며, 기타 다른 업종에 대해서는 조금씩 다른 기준

을 적용한다.

<표 2-15> 대만의 중소기업 분류기준

종업원 수
- 제조업, 가공업 및 수공업 : 200명 이하

- 서비스업 : 50명 이하

자 본 액 - 제조업, 가공업 및 수공업, 광업 : NT$ 6,000만 이하

영 업 액 - 상업, 서비스업 : NT$ 8,000만 이하

나. 중소기업의 현황

(1) 전체현황

대만은 좁은 국토와 풍족하지 못한 자원에 비해서 기업 수가 대단히 많다.

전국 어딜 가나 공단이 조성되어 있고 기업들이 활발한 영업활동을 한다.

전국에 100만개가 넘는 기업이 있고 이 중 98%가 중소기업으로 국가 전체

경제의 단단한 기초가 되고 있다.

<표 2-16> 대만 중소기업의 현황

                                                           (단위 : 개사, %)

1995 1996
구   분

전체 기업 중소기업 (비중) 전체 기업 중소기업 (비중)

합   계 1,012,212 991,615(97.8) 1,024,360 1,003,325(98.0)

농림수산업

광업

제조업

연료업

건설업

상업

운수,창고,통신업

금융,보험,부동산

공상서비스업

사회단체 및 개

인 서비스업

11,760

1,568

157,187

403

63,662

598,171

34,523

22,103

38,472

84,363

11,702(99.5)

1,541(98.3)

154,367(98.2)

376(93.3)

62,899(98.8)

585,445(97.9)

33,793(97.9)

19,844(89.8)

37,698(98.0)

83,950(99.5)

11,503

1,501

153,845

428

65,784

611,251

34,850

21,323

39,612

84,263

11,444(99.5)

1,474(98.2)

150,806(98.0)

394(92.1)

64,911(98.7)

598,266(97.9)

34,174(98.1)

19,249(90.3)

38,822(98.0)

83,785(99.4)

자료원 : 민국86년중소기업백서



(2) 중소기업의 수출

대만의 중소기업이 총 수출에서 차지하는 비중은 1987년 69.7%에 달한 이래

점차 감소추세를 보이고 있기는 하지만 여전히 50%내외의 비중을 유지함으

로써 대만 경제발전의 주역을 담당하고 있다.

<표 2-17> 대만 중소기업의 수출

                                 (단위 : 억불, %)

연  도 전체기업 중소기업
비중

1992

1993

1994

1995

1996

814.70

850.91

930.49

1,116.88

1,159.42

455.56

465.10

489.08

565.67

576.80

55.92

54.77

52.56

50.65

49.75

자료원 : 경제부

대만 중소기업의 수출비중은 전 세계에서 가장 높은 편에 속한다. 대만 경

제가 수출에 의존해서 고도성장해 왔다는 점을 감안한다면, 대만의 중소기

업은 명실공히 대만 경제 성장의 주역이라 할 수 있다. 이처럼 중소기업이

탄탄한 기반을 확보하고 경제의 원동력이 될 수 있었던 배경을 거시적인 면

과 미시적인 면으로 나누어 살펴보면 다음과 같다.

- 거시적 관점

우선 대만의 중소기업들은 국제시장 수요를 확실히 파악하여 대처하였다.

한국전쟁 이후 세계 경제가 빠른 속도로 성장한 흐름 속에서 대만은 질적으

로 우수하고, 열심히 일하며, 양적으로 풍부한 노동력과 환율의 탄력적인

운용을 통해 미국, 일본이 방치하는 노동집약산업을 받아들였다. 또한 일본

에서 수입한 기기설비 및 부품을 이용하여 재조립 가공하여 만든 제품을 미

국 시장에 파는 전략을 채택하여 발전시켰다.

대만 정부의 적극적인 지원도 큰 역할을 하였다. 의무교육을 연장하여 값싼

교육시스템을 제공함으로써 우수한 엔지니어, 관리층 및 노동자를 배출할

수 있었다. 또한 시장지향적인 공업발전전략을 도입하여 국내시장을 우선적

으로 확보한 후 해외시장으로 진출할 수 있도록 자주적인 공업체계를 구축



하였고, 비교적 완비된 인프라를 제공하는 동시에 기업발전에 따라 파생되

는 사회비용을 정부가 과감히 부담하기도 하였다. 중소기업가가 창업기금이

부족할 때는 민간간의 상호조직은 물론 농회, 각 지역은행, 합작사들이 창

업에 도움을 줄 수 있도록 사회 전체가 창업지원의 유인을 제공하는 풍토

역시 중소기업 발전의 기틀로서 작용하였다.

- 미시적 관점

위와 같은 유리한 거시적 환경의 유인 하에 수많은 근로자들이 부품생산 및

가공 등의 부분에 투입되었으며, 전문학교나 대학 졸업자들은 맨손으로 무

역회사를 설립하여 적극적으로 해외시장을 개척하였다. 기업가들의 왕성한

사업 정신과 시장개척 정신이 유감없이 발휘되었다.

대만의 중소기업은 거의 대부분이 가족기업 형태로서 혈연과 지연, 학연으

로 이루어져 있다. 이러한 결합을 바탕으로 대외적인 원료구매, 하청업체

선택, 가공, 조립 및 제품 판매까지 상당히 용이하게 광의의 가족관계가 형

성됨으로써 공동 이익의 합작관계를 이룰 수 있었다.

지적재산에 대한 보호의 개념이 별로 크지 않았던 과거에는 모방과 모조가

성행하고 염가의 악성 경쟁이 상존하여, 제품의 질을 떨어뜨리고 생산과 판

매 질서를 교란하였다. 그러나 이러한 상황이 상대적으로 업자들의 부단한

창조와 혁신을 촉진하고 연구개발을 중시토록 하였으며, 이러한 과정을 통

해서 기업들이 경쟁력을 제고하여 살아남을 수 있게 되었다.

중소기업은 규모가 크지 않기 때문에 업체 간에 아주 밀접한 생산 판매 시

스템을 구축하고 매 제품 조립 및 가공이 아주 긴밀한 고리로 연결되어 있

다. 이와 같은 기업협력의 필요성에서 대만의 중소기업은 up-stream업체와

down-stream 업체 간에 아주 긴밀한 관계를 이미 구축하고, 경제발전과 시

장개척에 주력한다.

- 기타

대만 중소기업의 강점을 한 마디로 지적하기는 어렵지만, 그들은 교역상 필

요한 기본사항에 충실하고 철저한 프로 비즈니스맨 의식을 발휘한다.

대만 중소기업가들은 철저한 비즈니스 마인드를 가지고 사업이 된다 싶으면



어느 분야든 철저히 매달리며 적극으로 임한다. 또한 기업경영 역시 탄력적

이어서 불황기에는 경영 규모를 신속히 축소하고, 호황기에는 신속히 확대

하는 순발력을 보여주며, 일반적으로 타업종으로의 전환 속도가 상당히 빠

른 편이다.

대만 중소기업들 간에는 정보공유가 잘 이루어지고 있어서 업체간 정보유통

이 원활한 편이다. 특히 경쟁국 업체들에 대한 정보는 동종 업체간의 상당

수가 공유하고 있다. 따라서 수출업체가 거래상 신용을 안 지키거나 문제를

일으키는 경우에는 거의 예외 없이 동종 수입업체 간의 정보 유통을 통해

수입대상에서 배제되는 것이 일반적이다.

반면 대만 중소기업은 외국 업체의 문의에 대해서는 자기 회사 제품과의 관

계 여부를 떠나 상당히 빨리 회신해 주는 것을 유명하다. 중소기업 특유의

빠른 의사결정 시스템을 활용하고 있는 것이다. 또한 기업 규모가 소규모라

는 특징을 십분 활용하여 해외로부터의 소량 주문에 적극적으로 수주하는

자세를 잃지 않는다.

다. 대만의 중소기업 정책

(1) 주요 중소기업 육성정책

대만의 중소기업 정책은 중소기업에 대한 직접적인 보호와 육성보다는 자유

롭고 공정한 경쟁환경 조성을 통한 중소기업의 자생력을 강화하는 차원에서

시행되고 있으며 중소기업처를 중심으로 융자지원, 생산기술 지원, 경영관

리 지원, 시장개척 지원, 재무 및 회계 지원, 기타 일반사항 지원 등 6개

분야에 걸쳐 다수의 유관기관이 협력하여 종합지원하는 체계로 이루어져 있

다.

- 중소기업의 창업촉진

누구나 좋은 아이디어만 있으면 맨손으로라도 기업을 세울 수 있도록 정부

는 금융지원, 경영지도, 기술지도, 정보지원, 인력양성 등 각종 지원을 통

하여 중소기업의 창업을 장려하고 있다.

- 중소기업 산업자동화 지도정책

중소기업의 국제경쟁력 제고를 위한 조세, 금융, 기술지도, 인력양성, 자동



화기술도입 지원을 위해 산업자동화용 자금융자시 80% 이상 신용대출을 보

증하는 등의 우대대출제도를 마련하였다.

- 인력양성

정부는 전문인력 양성을 위한 다양한 인력양성 프로그램을 개발하여 매년

수백명씩 고급 기술 인력을 양성, 중소기업에 제공하고 있다. 교육비의 50%

는 정부가 부담하고 나머지 50%는 피교육자가 부담하도록 하는 등 재정 지

원은 물론, 교육 후 수요 업체에 알선을 하기도 하여 교육과 생산 현장을

하나로 연결시키고 있음.

- 자금지원제도

창업금융, 시설개선 금융, 생산 자동화 금융 등 특별 금융이 장기 저리로

제공되고 있는데, 필요한 기업은 아무 때나 쉽게 이러한 금융을 활용할 수

있을 뿐 아니라, 담보 능력이 없는 기업이라 할지라도 신용대출이 비교적

용이하다. 98 년 10 월말까지 신용보증기금의 보증을 받는 중소기업수는 모

두  107,049 개사에 보증금액은 NT$ 18,858 억에 달함.

- 중소기업 기술지원

해외로부터의 신기술 도입에 적극 앞장서고 있으며, 최근에는 화교 고급 기

술 인력을 정부 비용으로 초청하여 중소기업에 기술을 전파하고 개발토록

하는 등 매우 적극적이고 실제적이다.

- 마케팅 지원

이밖에도 CETRA 등 무역진흥기관을 통해 국내외 전시회 참가, 상거래 정보

제공, 디자인 지도, 상표개발 등 다양한 지원책을 펴고 있다.

(2) 중소기업 국제화 촉진 정책

- 중소기업 자금지원

대만 정부는 중소기업을 위해 전문기금을 마련하거나 국책은행 등을 통해

전문자금을 융자하고 있다. 또한 전문자금 외에도 중소기업의 연구개발을

지원하기 위한 각종 자금, 기업의 창업지원을 위한 자금 등 중소기업이 활

용할 수 있는 자금원이 아주 다양하다. 이러한 자금들은 대부분 상환기간이

10년 이상인 중장기 자금이며, 이율은 동 자금을 운영하는 금융기관의 기본

대출 이율보다 2-3%포인트 낮도록 규정하고 있어 업체의 상환부담을 경감시

키고 있다.



- 중소기업 기술지원

대표적인 중소기업 기술연구 지원기관으로는 공업기술연구원을 들 수 있다.

경제부 산하로 1974년 설립된 동 연구원(ITRI)은 전자기술, 재료기술, 에너

지자원기술, 오염방지, 항공우주 등 주로 첨단기술 분야의 연구결과를 업계

에 제공하며 중소기업의 기술수준 향상을 위한 지원을 담당한다. 이 밖에

대학 연구소의 첨단 연구성과를 중소기업에 제공하여 산업구조조정 및 기업

의 제품 경쟁력 향상에 활용하기도 한다.

- 중소기업 인력개발 지원

1987년 국제적인 고급 무역 전문인력 양성을 위하여 경제부의 위탁을 받아

CETRA 산하 기구로 설립된 무역인력 양성센터는 2년의 full-time 과정이며,

영어, 일어, 러시아어 등의 집중적인 어학 연수, 지역연구, 국제마케팅, 금

융 등의 연수를 통하여 국제적인 통상전문 인력을 양성하고 있다.

- 중소기업 마케팅 지원

중소기업의 공공건설 프로젝트 및 정부조달시장 참여지원을 위해 관련 자료

를 제작해서 배포하고 향후 2년간 정부기관의 입찰공고 내역을 제공한다.

각 협회 및 단체와 연계하여 중소기업의 입찰 및 등록을 지원하는 한편 중

소기업의 정부조달시장 참여 설명회 개최 등의 지원방안을 마련하였다. 한

편 APEC 중소기업 조직의 각종 활동에 적극적으로 참여함으로써 중소기업의

국제교류를 촉진하고 해외시장 개척활동에 대한 지원을 강화하고 있다.

(3) 무역진흥기관의 역할

대만의 무역진흥기관인 CETRA(China External Trade Development Council)

는 무역정보 제공, 인력양성 등의 활동 외에도 다음과 같은 활약을 펼치고

있다.

- International Sourcing Center Project

ISC 계획(International Sourcing Center Project)은 CETRA 가 대만 국내 산

업의 발전과 대외수출 촉진을 목적으로 대만을 세계적인 부품 구매센터로

육성시키기 위해 범정부차원에서 추진하고 있는 계획을 말한다.

이 계획은 대만이 경쟁력을 보유하고 있는 컴퓨터, 전기전자, 정보통신, 반



도체, 항공, 기계, 광학 및 자동차부품 등 첨단 과학기술 산업을 중심으로

전세계 해외 CETRA 지사망과 연계해 대형 외국업체를 중점 유치한 후 적정

대만업체와 유기적으로 연결시켜 구매성약까지 이르도록 밀착 지원하는 것

이다.

40 여개 해외 CETRA 지사를 총동원하여 연간 매출액 1 억불 이상 또는 연간

구매액 1 천만불 이상의 유력 외국 바이어를 적극 접촉, 대만으로 유치하여

구체적 구매 계획에 따라 적정 대만 제조 및 수출업체를 발굴하여 전문 구

매상담회를 개최한다.

ISC 를 통해 약 8 백여개이상의 대만업체들이 총 12 억불 규모에 달하는 신규

수출기회를 가졌으며, 일부 업체의 경우 향후 합작투자 등 전략적 제휴 가

능성도 큰 것으로 평가되고 있다.

- 인터넷무역 기반 조성

인터넷을 응용한 상거래정보 수집이 보편화됨에 따라 CETRA 는 95 년 인터넷

홈페이지 Trade Point Taiwan(http:www.tptaiwan.org.tw)을 개설하여 국내

외 업체들에게 무역정보를 서비스하고 있다.

이 홈페이지에는 세계경제동향, 대만상품, CETRA 활동, 수출입무역통계정보,

CETRA 주간활동, 대만우수디자인상품, 무역센터전시장 전시일정, 수출입우

수업체 명단 등을 서비스하고 있으며 현재 매월 6,600 명정도가 방문하고 있

는 것으로 나타나고 있다.

한편, 경제부는 CETRA 가 운영하는 인터넷 홈페이지인 CETRA NET 을 98 년 확

대 개편하여 국내외 경제무역정보를 제공하는 한편 전자상거래를 주요 내용

으로 하는 사이버 마켓인 '網路交易市場(VIRTUAL TRADE MART)'을 개설하고

TAIWAN BEST PRODUCTS(상품 카달로그 검색)를 등재하는 등 업계의 전자상거

래를 지원하고 있다.

라. 대만 중소기업의 국제화 성공사례

1972 년 대만 중부도시 台中에서 설립된 巨大機械는 ‘최고품질과 합리적인

가격으로 사회에 공헌한다’라는 정신을 경영모토로 삼고 있는 세계적인 자



전거 제조회사이다.

    

초창기에는 일본, 미국, 유럽 등지로부터 OEM 제품만을 생산하다가 자기상

표의 중요성을 뼈져리게 느낀 巨大機械는 <GIANT>라는 독자 브랜드 개발을

계기로 현재 고유 디자인 및 모델 개발에 전력을 기울이고 있다. 지방의 영

세기업으로 출발, 자전거를 생산해 다른 기업의 브랜드로 판매하던 巨大機

械는 아시아의 중소기업으로는 보기 드물게 국제적인 마케팅 기술과 함께

세계적인 브랜드 인지도를 창출해 내는데 성공했다. 더군다나 자전거제조업

이 보통 첨단기술 산업으로 분류되지 않음에도 불구하고 巨大機械는 연간

매출액의 약 2%이상을 연구개발비로 투입, 신제품개발과 품질혁신을 통한

경쟁력을 유지해왔다. 항상 巨大機械는 미국 및 일본 기업들과의 긴밀한 협

력하에 가장 최신의 소재를 자전거에 결합시키려는 노력을 보이고 있다.

생산에 있어서는 각 단계별로 엄격한 심사를 거치는 한편, 부문별 문제발생

의 원인을 공동으로 파악, 대처하게 하여 불량률을 최소화하기 위해 힘쓰고

있으며, 자원이용과 부품조달의 극대화를 통해 업무효율화, 이윤율 향상에

도 노력하고 있다. 이러한 노력덕분에 巨大機械 제품은 대만 경제부가 주관

하고 CETRA 가 선정하는 ‘國家産品形象奬’을 93 년이래 매년 수여받고 있다.

이 회사의 장점은 꼼꼼한 품질관리에만 그치지 않는다. 시장수요의 재빠른

파악을 통한 신속한 대처능력이야말로 오늘날 巨大機械를 세계적인 자전거

메이커 반열에 올려놓게 한 근원이다. 가령 세계 최대의 자전거 시장인 중

국에서는 기존의 단순한 디자인에서 탈피하여 최첨단의 이미지를 부각시키

는 제품을 출시하였으며, 그 동안의 어린이용 자전거는 높이와 크기가 고정

되어 있어서 아이들이 자라면 몸에 안맞아 사용할 수 없다는 점을 개선하여

높낮이 조절이 가능한 어린이용 자전거를 개발하기도 하였다.

또한 주력상품인 스포츠용 및 레저용 자전거의 주요 타겟시장은 동남아 등

아시아권이 아닌 미국과 유럽시장이라는 사실을 일찍이 간파하고 서구시장

에서의 제품과 브랜드 홍보에도 전력투구하고 있다. 특히 ’98 년 연간 홍보

비용 1,200 만불 가운데 절반 가량을 유명한 프로경륜팀의 후원금으로 사용

하면서 최고의 광고효과를 거양하기도 하였다.

巨大機械는 차세대 신제품으로 전기 자전거를 출시할 계획이다. 이들은 항

상 장기적인 비젼을 가지고 생존과 발전 전략을 세워 나가는 가운데, 유일

한 방법은 국제화와 함께 자전거 산업에 대한 전문적 지식을 계속 쌓아올리



는 것이라고 판단하고 끊임없는 제품 혁신을 추구하고 있다. 조그마한 원리

하나도 결코 소홀히 하지 않고 제품개발에 응용한 巨大機械. GIANT 자전거

는  巨大機械의 장인정신이 살아숨쉬는 한 영원히 세계 곳곳의 도로를 막힘

없이 누빌 것이다.

< 대만의 중소기업이 강한 이유>

우선,  대만은 기업에 대한 정부의 행정규제가 거의 없다.  기업은 정부를 의식할 필

요없이 경영활동에만 전념하면 된다.  정부는 규제를 않는 대신 직접적인 지원도 하

지 않는다.  중소기업이라고 특별히 자금을 지원한다든가,  대기업이라고 금융상의

특혜를 주는 일은 없다.  정부는 기업이 정상적인 활동을 할 수 있도록 환경을 조성

하는 일이 주력한다.  사회간접자본 시설 확충,  각급 교육장치 마련 등 기업이 스스

로 할 수 없는 일은 정부 몫이다.

대만의 기술교육은 세계 으뜸이다.  대만 국립 직업훈련소의 실습 설비는 최신식이

다.  이곳의 기술 연수생들은 전원 기숙사 생활을 하며 무료로 교육을 받는다.

대만 중소기업은 홀로 존재하지 않는다.  각 업체간 협력망이 거미줄처럼 연결되어

있다.  이들 중소기업은 상호경쟁도 치열하다.  ‘완벽한 분업체계와 업체간의 제휴,

그리고 경쟁’. 대만 중소기업의 사업형태를 가장 적절하게 요약한 말이다.  대만 중

소기업간의 전략적 제휴는 필요에 따라 부품 공급 유통판매 등의 제휴관계를 맺고,

이들의 제휴에는 외국기업도 끼어든다.  대만 중소기업의 국제화 모델이기도 하다.

‘衛星分工’은 대기업과 중소기업간의 협력관계를 나타내는 말이다.  태양 주위에

수성,  금성 등 여러 위성이 돌고 있듯 대기업 한 개에 다수의 중소업체가 협력업체

로 존재한다는 뜻으로 대기업과 중소기업의 수직적 관계를 나타내는 ‘하청업체’시

스템과는 다른 수평적 관계이다.

대만 중소기업의 경쟁력을 향상시키는 또다른 요소는 동종업체가 많다는 것이다.

이들은 동일한 기능을 가진 제품이라도 동종업체보다 뛰어난 제품을 보다 싼 가격

에 생산하기 위해 경쟁한다.  치열한 경쟁에서 당연히 경쟁력있는 제품이 나올 수

밖에 없다.

대만 기업인들은 해외 정보 수집에 탁월한 능력을 갖고 있다.  미국,  일본에서 개발

중이거나 개발된 기술은 며칠이 안돼 대만인들의 정보망에 포착된다.  학교는 이들

의 제일가는 정보통이다.  대만 기업인들은 기술 공개에도 인색하지 않다.  일단 도

입된 해외기술은 다른 업체로 빠르게 확산된다.

대만의 P C 가 세계시장을 선도하게 된 원인은 간단하다.  기술 국제화에 성공했기

때문이다.  대만 컴퓨터 업체들은 미국,  일본 등 선진업체와 전략적 제휴를 맺어 그

들의 기술을 받아들이는데 힘써 왔던 것이다.



5. 싱가폴

가. 중소기업의 정의

싱가폴은 합작투자나 단독투자를 통한 현지진출 외국기업이 많은 특성 때문

에 다른 회원국과는 달리 중소기업을 분류하는 기준에 자국민 지분 소유한

도를 언급하고 있다.

<표 2-18> 싱가폴의 중소기업 분류기준

총 지분 중 최소 30% 이상의 지분을 싱가폴인이 소유한 기업

제 조 업 공장건물, 기계, 기기 등 순자산가치가 S$15백만 이하

서비스업 종업원 200 인 이하의 서비스업

자료원 : Census of Industrial Production

나. 중소기업의 현황

(1) 전체 현황

싱가폴에는 현재 약 10 만개사 정도의 기업이 영업활동을 하고 있으며, 이

중 약 91%가 중소기업이다. 아래 <표 2-19>에서도 알 수 있듯이 싱가폴의

기업 수는 ’94 년 이래 꾸준히 증가하는 추세이며, 중소기업 역시 거의 일정

한 비율을 유지하며 증가하고 있다.

<표 2-19> 싱가폴의 중소기업 현황

                                      (단위 : 개사, %)

연  도 1994 1995 1996

전체 기업 수

중소기업 수

중소기업 비중

99,547

91,523

91.9

100,115

91,104

91.0

106,065

96,519

91.0

자료원 : Census of Industrial Production

(2) 중소기업의 수출

싱가폴은 전통적으로 다국적 기업의 투자를 유치하기 위한 환경을 조성하는



데 중점을 두어 왔다. 따라서 국민경제에서 중소기업의 부가가치가 차지하

는 비중은 25% 내외에 불과하다. 싱가폴의 수출은 당연히 다국적기업이 주

도하며, 수출의 35% 이상은 수입품을 재수출하는 것이다.

싱가폴은 국내시장이 미약하기 때문에 대부분의 기업이 다국적 기업을 통한

직간접 수출이 주류이며, 중소기업은 생산만 담당하고 대기업이나 다국적기

업의 현지 지사가 마케팅 기능이나 수출 등을 행하는 구조를 갖고 있다. 이

러한 이유 때문에 싱가폴 중소기업의 수출은 전체 수출에서 차지하는 비중

이 그리 높지 않다.

<표 2-20> 싱가폴 중소기업의 수출

                                     (단위 : S$백만, %)

연  도 1994 1995 1996

전체 수출

중소기업 수출

중소기업 비중

61,532

9,706

15.8

69,012

10,667

15.5

72,800

9,831

13.5

자료원 : Census of Industrial Production

다. 싱가폴의 중소기업 정책

(1) 주요 중소기업 육성정책

싱가폴 정부가 지원하는 이러한 서비스와 프로그램을 모두 합쳐  일반적으

로 GDAP(Government Development Assitance Programmes)라고 한다. GDAP 는

1970 년대에 도입되었고 현재 60 개 이상의 프로그램이 운영되고 있다. 이

중 대표적인 것은 아래와 같다.

- 자금 대출 : 중소기업의 사업 개선 및 확장, 해외 영업활동을 지원하기

위한 융자 제도

- 정보통신 기술 개발 지원 : 정보통신 기술 개발과 함께 동 기술이 중소

기업의 구조 개선에 응용될 수 있도록 지원, 전문인력 양성 프로그램

- 기술개발 지원 : 생산의 자동화를 위한 공동연구 및 전문가 양성, 기술

이전, 기술개발 자금 융자, 세제 혜택

- 사업개발 지원 : 브랜드 개발, 경영구조 개선, 중소기업 생산구조 개선

- 인력양성 : 정보통신을 비롯한 신기술 보유 인력 양성



(2) 중소기업 국제화 촉진 정책

- 중소기업 자금 지원

중소기업의 현대화, 기존 생산능력 확장, 사업 다각화, 운영자금 확충 등을

위해 고정 이자율로 자금을 대출해 주는 제도인 Local Enterprise Finance

Scheme(LEFS), 국내 기업들의 해외 경영을 지원하기 위한 저리의 대출 프로

그램인 Regionalisation Finance Scheme(RFS)과 수출신용보험(Export

Credit Insurance)이 있다.

- 중소기업 기술 지원

중소기업 기술 지원을 위해 기업들이 일반적 R&D 능력 및 핵심 역량을 개발

하도록 장려하는 프로그램이나 민간부문 R&D 지원 프로그램은 물론이고 외

부 기술 자문을 받는 경우 비용의 70%까지 지원해 주는 Local Enterprise

Technical Assistance Scheme(LETAS) 등이 있다.

- 인력개발 지원

기업들로 하여금 사내 또는 외부 교육기관을 통해 종업원 교육을 실시하도

록 장려하는 프로그램, 최근 부상하는 IT(information technology)의 발전

을 가속화하기 위한 프로그램, R&D 분야 과학자, 엔지니어 및 매니저들의

능력을 제고토록 하는 프로그램 등 다양한 제도를 도입하고 있다.

  

’99 년 8 월 22 일 싱가폴 고촉통 총리는 독립기념식 축사에서 향후 싱가폴을 세계

1 등 국가로 건설하겠다는 포부를 밝혔는데,  그 중 인재양성에 대한 부분은 다음과

같다.

세계 각국의 인재를 유치하는 정책을 지속 추진하고 싱가폴을 인재들의 오아시스로

만들어 나가겠다.  중요한 것은 우수한 인력이다.  우수한 인력이 없이는 세계 1 급

경제국 및 세계 수준의 국가 건설이 불가능할 것이다.  싱가폴 인구 300 만명으로는

인재 공급에 한계가 있기 때문에 해외에서 유치하여 보충하는 것이 불가피하다.  홍

콩이 싱가폴보다 나은 점 중의 하나가 우수한 인재의 확보가 유리하다는 것이다.

홍콩은 중국 대륙에서 수많은 인재를 끌어들일 수 있다. 이러한 해외 인재유치 정

책은 당장 인기는 없겠지만,  장기적으로 보았을 때 싱가폴 국민의 이익을 지키기

위한 최선의 방식이 될 것이다.



(3) 무역진흥기관의 역할

중소기업의 국제화 촉진과 관련, 싱가폴 무역개발청(TDB)은 주로 기업의 해

외 마케팅 지원에 주력하고 있다. 구체적으로는 해외 무역전시회 및 사절단

참가, 해외 사무소 설립 등 시장개척 활동을 추진하는 기업에 대해 세금공

제액 확대, 우대세율 적용 등의 서비스를 제공하고 있다.

또한 기업의 해외 프랜차이징·라이센싱 등의 활동은 물론 브랜드이미지 구

축, 디자인 개발, 기업 브로슈어 발간, 무역관련 간행물 광고 등에 걸쳐 다

양한 지원 체제를 갖추고 있다.

한편, 지리적 이점을 살려 싱가포르를 국제석유거래센터 및 국제해운센터로

발전시키려는 의도하에 정부가 인정하는 석유거래상과 국제해운사에 세금감

면, 우대세율 적용 등의 혜택을 주고 있다.

라. 싱가폴 중소기업의 국제화 성공사례

 C S GRAPHICS PTE LTD

 10 TUAS AVENUE 20  SINGAPORE  638822

 TEL : (65) 861-0100

1987 년 설립된 C S GRAPHICS PTE LTD.는 초기에는 고객과 인쇄회사를 연결

해 주는 인쇄 중개소(print broker)에 불과했다. 1989 년 종합인쇄회사가 되

면서부터 이 회사는 비약적인 발전을 거듭하여 오늘날에는 해외 유명출판사

에 고품질의 예술 및 사진서적들을 공급하는 인쇄사가 되었다. 동 사의 주

요 공급처인 영국과 미국의 권위있는 출판당국으로부터 인증서를 받았을 정

도로 인쇄기술과 품질을 인정받고 있다. 1996 년 현재, C S GRAPHICS 의 연

간 매출액은 S$1 천 6 백만, 종업원수는 75 명이다.

특히 이 회사는 싱가폴 정부의 각종 중소기업 지원프로그램을 적극 활용하

여 기업 성장을 이룬 모범적인 사례로서 잘 알려져 있다. 싱가폴 정부의 중

소기업 자금지원책 중 대표적인 것으로 低利의 자금을 고정이자율로 제공하

는 Local Enterprise Finance Scheme(LEFS)이란 프로그램이 있는데 C S

GRAPHICS 는 첫번째 인쇄기를 구입할 때 이 프로그램을 이용하였다.

C S GRAPHICS 의 대표자인 Mr. Lee Sian Tee 는 여기에 대해 이렇게 말하고



있다. "정부의 LEFS 자금지원이 우리회사에 준 혜택은 엄청났습니다. 이러

한 지원이 없었다면, 신설회사로서 우리는 첫번째 기계를 구입할 수 없었을

것입니다. 또한, 그간 우리가 이룬 기업성장은 불가능하였을 것으로 생각됩

니다." 96 년말까지 C S GRAPHICS 는 LEFS 프로그램을 통해 모두 S$ 650 만을

대부받은 것으로 알려지고 있다.

이외에도 C S GRAPHICS 는 정부의 Local Enterprise Technical Assistance

Scheme(LETAS)이란 프로그램의 지원을 받아 다양한 프로젝트를 추진하였으

며 기술개발기금(SDF)의 지원하에 그래픽디자이너, 인쇄기술자 등을 교육·

훈련시켰다.

  

C S GRAPHICS 의 주력시장은 국내시장이 아니라 영국, 미국 등 해외시장이다.

그간 해외시장개척 및 국제화를 추진하기 위해 어떠한 전략을 추진해 왔는

지에 대해 동 사 관계자가 직접 밝힌 내용을 소개하면 다음과 같다.

첫째, 고가·고품질의 특수(high-end, high-quality with special

features) 인쇄물에 특화시켰다.

둘째, 소량 주문과 빠른 납품이 가능한 시스템을 만들었다.

세째, 첨단 전자출판기술(electronic publishing technology)을 도입하고

있다.

네째, 영어를 사용하는 시장을 중시하고 있으며 특히 영국과 미국의 출판사

들에게 마케팅을 집중하고 있다.

다섯째, 품질관리에 최대한의 노력을 기울여왔다. 뛰어난 인쇄 품질을 인정

받아 C S GRAPHICS 는 91 년 이후 British Book Production Awards 자격을

가지고 있으며 일본의 Dainippon, Toppan 및 이탈리아의 Pizzi, Mondadori

등과 같은 유명 인쇄사들과 세계시장에서 동등하게 경쟁하고 있다.

6. 태국

가. 중소기업의 정의

현재 태국에서는 중소기업법안을 마련하고 있는 단계이며, 빠른 시일 내에

의회에서 법안이 통과되어 시행될 예정이다. 태국은 기업활동을 생산, 상업,

서비스의 3 가지로 분류하고 있으며, 농업, 제조업, 광업은 생산에, 도매 및

소매업은 상업에 속한다.



한편, 태국 정부는 고정자산을 기준으로 기업을 분류하는 법안을 마련하고

있다.

<표 2-21> 태국의 중소기업 분류기준

업종 중소기업 소기업

생산

서비스

도매

200 백만바트(5.4백만불) 이하 50백만바트(1.4 백만불) 이하

소매 60백만바트(1.6 백만불) 이하 30백만바트(0.8 백만불) 이하

자료원 : 공업부

나. 중소기업의 현황

태국 내에는 약 12 만개 이상의 기업이 있는 것으로 집계되고 있으며 이 중

98%정도가 중소기업이다. 또한 이들 중소기업이 차지하는 종업원 비중은

70%에 이른다.

<표 2-22> 태국 중소기업의 현황

                                                 (단위 : 개사, 명, %)

구   분 1995 1996 1997

소기업

업체 수 105,059(89.8) 108,689(88.9) 111,970(88.3)

종업원 수 1,065,140(37.6) 1,111,174(37.0) 1,180,827(37.4)

중기업

업체 수 9,926(8.5) 11,222(9.2) 12,269(9.7)

종업원 수 937,084(33.1) 1,006,473(33.6) 1,044,642(33.2)

대기업

업체 수 2,031(1.7) 2,301(1.9) 2,535(2.0)

종업원 수 830,546(29.3) 882,068(29.4) 928,738(29.4)

합 계

업체 수 117,016(100.0) 122,212(100.0) 126,774(100.0)

종업원 수 2,832,770(100.0) 2,999,715(100.0) 3,154,207(100.0)

자료원 : 투자청

주 : 1. 소기업은 자본금 10백만바트 이하

     2. 중기업은 자본금 10-100 백만바트

     3. 대기업은 자본금 100 백만바트 이상

     4. (  )안은 전체에서의 비중



태국의 중소기업은 태국 토속자원 및 전통기술 노동자를 사용하여 제품을

생산하고 대기업을 지탱하는 순기능을 갖고 있으며, 또한 태국 전체 수출상

품의 50%가량을 생산하여 주요 외화획득원 역할을 하고 있다. 그러나 자본,

마케팅 정보, 경영지식의 부족, 공공부문으로부터의 지원미약, 연구개발 부

족이 문제점으로 지적되고 있다.

다. 태국의 중소기업 정책

(1) 주요 중소기업 지원정책

태국의 중소기업 지원정책은 공업부 및 국가계획에 의한 중소기업 가이드

라인을 기본정책으로 하여 전개된다.

- 중소기업의 지방분산

방콕을 비롯한 수도권에 집중되어 있는 기업의 지방분산을 위해 지방산업에

대한 연구자료를 제공하는 동시에 창업 희망자에게 지방투자를 지도하고 권

유한다. 이들에게는 각종 지방정보를 제공하며 창업자 인큐베이터 서비스를

실시한다.

- 중소기업의 투자촉진

태국의 투자장려법에는 전국을 수도권 제 1지역, 그 외곽의 제 2지역, 그

외의 제 3지역(특별투자장려지구)으로 구분하고 있으며 특히 지방의 제 3 지

역에 대한 투자가 장려되며 세제상의 우대조치가 취해지고 있다.

- 산업 네트워크 구성

산업 커미티를 구성하여 지방산업을 촉진하기 위해 지방 산업 네트워크 구

성 사업을 추진하고 있다. 주요 지방 도시를 그 지방의 성장 거점으로 지정

하고 주요 도시 외의 중소도시를 포함하여 도시간의 연계 구조를 중시하는

신 도시 네트워크를 구성, 지방 도시를 도시 서열의 정점인 수도 방콕의 종

속관계로부터 해방시키고 동일 지역 내의 농촌이나 도시와 연계해 발전시킴

으로써 지방의 공업발전에 기여코자 하는 데 목적을 두고 있다.



(2) 중소기업의 국제화 촉진정책

- 중소기업 자금지원

국영기업 및 금융기관을 통한 장기저리 대출지원, 벤처투자 자금지원, 중소

기업 진흥기금 조성 등을 통해 중소기업에 자금을 지원하고 있다.

- 중소기업 마케팅 지원

태국 정부가 중소기업 마케팅 지원정책으로 가장 강조를 하는 점은 중소기

업 단체의 설립을 적극적으로 장려하여 그 단체를 통한 중소기업의 권익보

호를 도모하는 일이다. 또한 대기업이 중소기업의 생산관리에 대한 조언은

물론 제품개발에 대한 지원을 할 수 있도록 하고 중소기업의 자금지원 또는

제품구매에 대기업이 참여할 수 있도록 유도한다.

7 .  인도네시아

가. 중소기업의 정의

인도네시아 산업자원부는 중소기업의 범위를 인도네시아 정부에 등록되어

있는 사업체 가운데 총 자산규모 600 백만 루피아 이하인 기업으로 분류하여

정의하고 있다.

인도네시아는 현재 약 200 여개의 재벌그룹과 약 150 여개의 국영기업이 전

체 GDP 의 80-85% 비중을 차지하고 있어 인도네시아 경제에서 중소기업이 차

지하는 역할은 아직 미미한 수준에 그치고 있다. 이와 같은 대기업 위주의

경제집중은 경제성장과정에서 인도네시아 정부의 정책적 우선순위에서도 그

원인을 찾을 수 있지만 한편으로 화교들이 인도네시아 산업 전반에 큰 비중

을 차지하고 있다는 점을 반증하고 있는 것이다.

한편, 수하르토 정권 하에서는 중소기업의 중요성을 전반적으로 인식하고

있었으나 다양하고 구체적인 정책적 배려를 할 만큼 큰 관심을 끌지 못했다.

그러나 최근 개혁성향의 정권이 들어선 이후 중소기업에 대한 관심이 늘어

나고 있으며, 이와 관련해서 인도네시아 정부는 구조조정위원회(IBRA) 관리

하의 24 개 은행지분을 중소기업에 이전하겠다는 계획을 제시한 바 있다.

나. 중소기업의 현황



(1) 전체 현황

앞서도 밝혔듯이 인도네시아 전체 생산의 80% 이상은 대기업과 국영기업들

이 차지하고 있어서 중소기업이 차지하는 비중은 매우 미약하다. 그러나 기

업체 수에 있어서는 중소기업이 전체 기업의 90% 이상을 차지하고 있다.

<표 2-23> 인도네시아 중소기업의 현황

                                         (단위 : 개사, %)

연  도 전체 기업 수 중소기업 수 중소기업 비중

1994

1995

1996

2,256,642

2,304,397

2,383,850

2,105,927

2,135,138

2,200,805

93.3

92.7

92.3

자료원 : Mnistry of Trade and Industry

(2) 중소기업의 수출

인도네시아의 중소기업은 전체 생산에서 차지하는 비중이 미약하듯이 전체

수출에서 차지하는 비중도 5%내외로서 매우 낮다. 그러나 지난 해 인도네시

아의 중소기업은 외환위기를 겪은 후 국가 전체의 수출이 감소했음에도 불

구하고 중소기업의 수출은 증가하여 약 6.9%의 점유율을 나타내고 있다.

<표 2-24> 인도네시아 중소기업의 수출

                                                  (단위 : US$천, %)

구  분 1995 1997 1998

중소기업 수출

(비중)

2,503,180

(5.0)

2,226,914

(4.2)

3,348,056

(6.9)

전체 수출 49,814,754 53,433,602 48,847,639

자료원 : Ministry of Trade and Industry

품목별로는 섬유/직물, 농공임산물 혹은 그 가공물의 수출이 많고, ’98 년부

터는 보석세공품의 수출이 급격히 증가하는 추세를 보이고 있다.



다. 인도네시아의 중소기업 정책

(1) 중소기업 정책

인도네시아 정부가 도입한 중소기업 정책은 독립적이고 안정적인 중소기업

육성과 중소기업 육성을 통한 경제 발전 기여를 목표로 삼고 있다.

현재 인도네시아의 중소기업 육성과 관련 내부적으로 가장 중요한 문제는

인력자원을 발굴 지원하는 것이다. 인력자원을 육성하기 위해서는 기술교육

실시 등이 중요하다고 볼 수 있는데, 인도네시아 정부는 기술교육을 위해

"CENTER FOR EDUCATION AND TRAINING FOR COOPERATIVE MOVEMENT AND

SMALL ENTERPRISES"를 설립하였으며 주요 지방에 27 개의 기술교육센터 지점

을 설치하였다.

인도네시아 정부의 중소기업을 위한 인력자원 개발노력과 함께 민간차원에

서도 자체적인 교육센터를 설치하여 운영하고 있는데, 대표적인 것이 중소

기업 경영과 여타 비즈니스 기능 교육 지원을 위한 IKOPIN(COOPERATIVE

MANAGEMENT INSTITUTE)과 중소기업관련 조합원의 교육을 위한 LAPENKOP

(COOPERATIVE TRAINING INSTITUTE), 중소기업 관련 모든 교육을 실시하는

YAYASAN PALAPA(PALAPA FOUNDATION) 등이다.

(2) 무역진흥기관의 역할

중소기업 국제화 지원의 일원으로 1971 년에 설립된 NAFED(National Agency

for Export Development)는 중소기업의 해외진출을 위한 해외 마케팅 사업

을 다양하게 펼치고 있다.

중소기업 수출관련 상품 및 산업 정보는 물론 수출 인콰이어리 제공,

Export Forum 개최 등 수출증진을 위한 정보제공 활동을 한다. 또한 호주,

캐나다, 일본, 한국 등에 무역사절단을 파견하여 수출 및 투자의 기회를 제

공하는 한편, 중소기업이 개발한 상품의 현지 판매가능성을 타진하고 신규

개발을 지원하기도 한다.

NAFED 의 지원 사업 중 가장 활발하게 이루어지는 분야는 박람회 참가 지원

과 개최 활동이다. 지난 1996/97 년도 중에는 인도네시아의 중소기업 약 500

개사가 29 개국 55 개 주요 박람회에 참가할 수 있도록 지원하였으며,



“Resource Indonesia”라는 대규모 국제 박람회를 개최하여 중소기업의 마케

팅 활동에 다양한 기회를 마련하기도 하였다.

8 .  중국

가. 중소기업의 정의

중국정부는 대/중/소형기업 분류방법으로 88년 800여개 기준을 정해 기업등

록시 적용해왔으나 이 기준이 너무 복잡하고 난이하여 일반적인 개념으로는

활용하지 않고 있는 실정이다.

‘99년 3월 全人大에서 중소기업 구조조정 개혁 심화를 촉구하는 등 최근에야

비로소 `중소기업'이란 용어를 언론매체 등에서 정책적으로 빈번하게 사용하

기 시작했으며, 현재까지는 경영주체별, 업종별, 지역별 통계만이 이루어질

뿐 대/중/소형 기업 분류에 의한 통계집계가 분야별로 이루어지지는 않고 있

다.

한편, 새로 제정될 계획으로 있는 중국의 기업 분류기준은 주로 매출액과

자산총액을 기준으로 삼게 될 것으로 알려지고 있다.

<표 2-25> 중국의 기업 분류기준(안)

구   분 기      준

특대형기업 총 자산액과 매출액이 각각 50억 위엔 이상

대형기업                           5억 - 50억위엔 미만

중형기업                           5,000만 – 5억위엔 미만

소형기업                           5,000만위엔 미만

자료원 : 국가경제무역위원회

나. 중소기업의 현황

(1) 전체현황

중국은 사회주의 체제가 유지되고 있는 국가로서 대부분의 기업이 국영기업

이며, 따라서 기업의 규모나 영업활동은 다른 국가와 매우 다르다.



그러나 최근 중국이 도입키로 한 기업분류에 관한 새로운 표준은 다른 국가

의 표준 및 각 기업규모별 비중을 참고하여 적용키로 한 것이다. 새로 도입

될 기업규모별 분류 기준에 따른 중국의 기업분포는 다음과 같다.

<표 2-26> 중국의 기업규모별 현황(제조업 기준)

                              (단위 : 개사, %)

구  분 기업체 수 비  중

특대형기업 62 0.0

대형기업 991 0.2

중형기업 9,186 2.0

소형기업 458,329 97.8

합계 468,568 100.0

자료원 : 국가경제무역위원회

주 : 위 <표 3-22>에서 언급한 표준을 적용하는 경우

(2) 중소기업의 수출 및 해외투자

중국 중소기업의 수출이 어느 정도의 규모이며 전체 수출에서 차지하는 비

중이 얼마인가에 대한 정확한 통계는 현재까지 없다. 다만, 중국정부의 관

련 부서에 따르면 중국의 매년 1,500억달러의 수출액 중 중소기업은 약 60%

에 이를 것으로 추측할 수 있을 뿐이다.

또한 중국 경제발전의 원동력은 대외 수출확대와 해외투자 유치로 중국의

기업이 해외로 투자진출할 수 있는 여건은 아직 조성되지 못한 상태이다.

중국 정부는 현재 각종 내부장벽을 설치, 해외투자를 엄격히 관리하고 있어

업체가 개별적인 계획 하에서 단독으로 해외투자를 하는 경우는 거의 불가

능하고, 또한 각 승인단계마다 허가 부서간 수평, 수직적인 보완과 검토의

견을 첨부하게 함으로써 정부의지가 크게 반영되고 있음을 감안할 때, 해외

투자의 상당부분을 대형 국유기업이 차지하고 있는 것으로 추정되고 있다.

다. 중국의 중소기업 정책

(1) 중앙정부의 중소기업 육성정책

중국은 현재까지 국가차원에서 본격적인 중소기업 정책을 도입하고 있는 것



은 아니지만 국가경제무역위원회는 ’98년 중소기업사를 설립한 후 중소기업

의 경영관리, 자금, 기술개발 등의 지원을 위한 정책을 수립하고 있다. 특

히 재정, 조세 우대정책으로 중소기업을 지원하는 조치를 적극 추진하고 있

는 것으로 알려지고 있는데, 중국정부가 이처럼 중소기업 육성정책을 시도

하게 된 것은 대형 국유기업들의 경영난 때문이다.

현재까지 중국정부가 근간으로 삼고 있는 금융분야 중소기업 지원책은 정책

조정 등을 통한 중소기업의 채무 해결, 중소기업에 대한 신용대출 및 각종

금융 우대 실시 등이다. 특히 중소기업 신용대출과 관련해서는 각 상업은행

이 중소기업 신용대출부를 설립하여 중소기업의 대출 비중을 확대하고 城市

합작은행, 도시 및 농촌의 신용사가 중소기업 위주의 대출 서비스를 준비하

고 있다.

(2) 중소기업의 국제화 촉진정책

중국정부가 중소기업의 국제화를 촉진하기 위해 가장 역점을 두고 있는 것

은 자금지원이다. 이를 위해 국가경제무역위원회는 ’99년 4월 중소기업 신용

담보 체계를 수립, 중소기업의 대출난 문제를 해결하겠다는 의지를 보이기

도 하였다. 아울러 중소기업사는 ’99년 1월말까지 이미 14개 중소기업 담보

기구를 설립하였으며 13.5억위엔의 담보기금을 마련하여 약 60억-100억 위

엔의 은행신용대출을 해결할 수 있다고 발표하였다.

중소기업 중에서도 특히 하이테크 기업의 발전을 촉진키 위해 신용대출을

추진하여 ’98년에는 북경, 상해 등 10여개 도시에서 시범운영을 시작하였으

며 산동, 하남 등의 城市 정부는 지방예산에서 5,000만 – 10억위엔을 지출

하고 일부 토지사용권을 중소기업의 신용대출 담보자금으로 기부하기도 하

였다.

중소기업 신용담보자금의 주요 자금원은 정부예산, 정부 국유 토지사용권

매각, 기부금 등이며 신용담보 주요 대상업체로는 국가 산업정책에 부합되

며 시장잠재력이 있고 고용을 확대시킬 수 있는 노동집약적 혹은 하이테크

중소기업이다.

현재 중국 중소기업의 대부분은 자금난을 겪고 있는데 최근 상해 공상국이

상해시 262개 하이테크 사영기업에 대한 조사결과, 초기 투자시 대출 자금

을 받았던 기업이 2.8%, 유통자금 단기 대출을 받은 기업이 9.5%에 불과하



여 은행 대출의 어려움이 중소기업의 성장을 가로막고 있는 것으로 나타나

기도 하였다.

(3) 무역진흥기관의 역할

중국의 무역진흥기관인 CCPIT(China Council of Promotion for

International Trade)는 거래알선, 박람회 및 전시회 개최 및 참가, 국별

산업협력 및 국제교류 촉진을 주된 업무로 하고 있는데, 중국에서는 중소기

업의 개념이 도입된 지가 얼마되지 않기 때문에 현재까지는 서비스 활동의

대상을 기업의 성격이나 크기에 국한되지 않고 있다.

9 .  멕시코

가. 중소기업의 정의

멕시코의 중소기업 범위는 통산부(SECOFI)에서 다음과 같이 두가지 기준을

근거로 분류하고 있다.

<표 2-27> 멕시코의 중소기업 분류기준

기업 분류기준 영세기업 소기업 중기업 대기업

종업원 수

연간 매출액

30명 이하

90만페소 이하

31-100명

900만페소 이하

101-500명

2천만페소 이하

501명 이사

2천만페소 이상

자료원 : SECOFI

즉, 중소기업이란 종업원이 31명-500명이고, 연간 매출액이 90만-2천만페소

범위 내에 있는 기업을 지칭하는 개념이며, PYMES라는 용어로 통용되고 있

다. ’99년 초까지는 종업원 기준 16명-250명을 중소기업으로 분류했으나(연

간 매출액 기준은 동일) ’99년 4월 18일 국제기준에 맞추기 위해 중소기업의

범주를 조정하였다.

나. 중소기업의 현황

(1) 전체 현황



멕시코의 중소기업은 약 23,000개사 정도가 있는 것으로 집계되고 있으며,

전체 기업에서 차지하는 비중은 18% 내외이다.

<표 2-28> 멕시코 중소기업의 현황

                                                      (단위 : 개사, 명, %)

전체 기업수 중소기업 수 중소기업 비중
연도

기업 수 종업원 수 기업 수 종업원 수 기업 수 종업원수

1994

1995

1996

1997

1998

121,643

114,807

117,154

122,746

126,910

3,220,497

3,066,356

3,434,615

3,783,402

4,157,728

21,300

19,327

20,925

22,334

23,759

1,179,983

1,088,875

1,183,088

1,265,446

1,362,571

17.5

16.8

17.9

18.2

18.7

36.6

35.5

34.4

33.4

32.8

자료원 : SECOFI

주 : 마킬라도라 부문 제외

위 표에서 보는 바와 같이 최근 5년간의 추이를 보면 중소기업의 비중은 중

업원 수 기준으로는 매년 줄어들고 있으나 사업체 수로는 매년 비중이 증가

하고 있다. ’95년도에 중소기업을 포함한 전체 사업체 수 및 종업원 수가 줄

어든 것은 당시 멕시코가 겪은 페소화 위기로 인한 경제위기 여파로 해석될

수 있다.

(2) 중소기업의 수출

멕시코 전체 수출에 대한 중소기업의 수출비중은 마킬라도라의 포함여부에

따라 달라진다.

<표 2-29> 멕시코 중소기업의 수출비중

                                                         (단위 : %)

구    분 1994 1995 1996 1997 1998

마킬라도라 포함

마킬라도라 제외

14.0

21.5

14.3

20.2

14.5

20.6

15.2

22.4

15.2

24.8

자료원 : SECOFI

보세 가공지역인 마킬라도라를 포함했을 때보다 제외했을 때가 중소기업의

수출액 비중이 더 높은 것으로 나타나고 있는데, 이는 마킬라도라 프로그램



에 대한 중소기업의 참여비율이 대기업에 비해 낮기 때문이다.

한편, 지역별 수출실적을 보면 단연 북미지역으로의 수출이 많아서 전체 중

소기업 수출의 90%가량을 점유하고 있다. 특히 대미 수출은 88%로서 멕시코

중소기업 수출의 대부분을 차지하고 있다.

<표 2-30> 멕시코 중소기업의 지역(국가)별 수출실적

                                                       (단위 : US$백만)

지역(국가) 1994 1995 1996 1997 1998

북미 7,455 9,774 12,196 14,645 16,074

중미 96 136 170 224 254

남미 228 416 508 572 460

유럽 418 573 583 670 658

아시아 317 427 396 363 338

아프리카 5 19 35 43 50

대양주 17 46 61 70 73

계 8,536 11,390 13,949 16,587 17,907

자료원 : SECOFI

주 : 마킬라도라 제외

다. 멕시코의 중소기업 정책

(1) 주요 중소기업 육성정책

     

- 중소기업의 집단화, 조직화 및 협회.조합 등 구성 촉진

원부자재 및 기계장비류를 구입할 때 개별적으로 구입할 때보다 양호한 조

건으로 조달토록 함으로써 중소기업의 경쟁력 제고를 지원하고 있다. 또한

공동 영업망을 구축, 판매 효율화를 도모함으로써 매출 신장을 촉진하는 한

편 중소기업 공동 산업폐기물 은행을 설립하여 자원 재생 촉진 및 원가 절

감을 도모하고 있다.

- 중소기업과 대기업간 산업보완적 계열화 촉진

영세기업은 중소기업으로 자재 및 부품을 공급하고, 중소기업은 대기업에

위탁생산물품을 납품하는 등 분업화를 통해 상호이익 증대를 꾀한다. 아울

러 대기업과 중소기업간 상호보완적 산업협력관계 구축을 위한 하청생산 체

제 강화에 역점을 두고 있다.



- 기술개발 촉진 및 기술지원 서비스 제공

과학기술원(CONACYT)과 산업은행(NAFIN)의 위험분담 프로그램(PROGRAMA DE

RIESGO COMPARTIDO)을 통해 중소기업이 기술개발에 실패하더라도 기업이 타

격을 받지 않도록 지원함으로써 중소기업이 기술개발에 전념할 수 있는 제

도를 운영 중이다.

- 금융지원 확대

중소기업이 국책 개발은행들로부터 특혜 금융지원을 받을 수 있는 직접적

통로를 대폭 마련하는 것을 골자로 한다. 대표적인 것으로는 중소기업 수출

촉진용 크레딧 라인 등이 있다.

(2) 중소기업 국제화 촉진 정책

    

- 중소기업 자금 지원

         

중소기업의 자금지원은 주로 NAFINSA(산업은행)가 주축이 되어 시행되고 있

는데, 이러한 NAFINSA 의 자금은 일반 상업은행이나 팩토링 회사 등을 통해

서도 대출이 가능토록 되어 있다. 대 중소기업 자금 융자는 멕시코 페소화

또는 외화로도 가능한데, 일반금융자금에 비해 대출기간이 거치기간을 포함

최장 20 년까지 가능하다.

          

기계장비류 구입 및 개체투자를 촉진하기 위한 NAFINSA 의 산업현대화 지원

금융제도(PROMIN)는 중소기업이 생산과정 상 비능률을 극복하고 생산성을

제고하기 위해 필요한 기계장비류 취득을 용이하게 할 수 있도록 저리로 자

금을 융자해 주는 것이다.  PROMIN 융자를 받기 위해서는 2 년 이상의 공장

가동 경력이 있어야 하며 영업관계나 은행관계상 하자가 없어야 한다.

그러나 이러한 자금지원 용도는 기업의 구조조정이나 시설 확대 또는 현대

화, 공장 가동률 확대, 기술혁신 또는 신기술에의 적응, 환경오염물질 배출

예방 및 오염물질의 제거 또는 재생 촉진 등의 추진을 목표로 하는 프로젝

트이어야 한다.

           

- 중소기업 기술 지원

중소기업 기술지원을 위해 BANCOMEXT 와 NAFIN 이 공동으로 2 억불을 투자하

여 이를 지원하고 있으며, 금년 중 600 개사를 지원하기 위한 100 개의 프로



젝트가 개발되어 있다.

기술지원 프로그램인 PAT 를 통해 중소 수출기업들의 생산성 향상 및 제품

디자인과 포장 디자인 등의 개발, 신기술의 보급, 생산과정의 자동화, 표준

규격 충족 등을 지원함으로써 국제경쟁력을 제고시킬 수 있도록 한다. 또한

기업 경쟁력 센타(CENTROS DE COMPETITIVIDAD EMPRESARIAL)를 설치하여 동

센타의 전국 조직망을 통해 중소기업에 기술 지원 서비스를 제공하는 동시

에 산업부문별 기술지원 기관 창설 및 이를 통해 중소기업이 개발한 기술을

상업화에 적용할 수 있도록 지원하고 있다.

한편, 1996 년 연방정부의 지원을 얻어 "중소기업 기술혁신 및 기술이전 재

단" (FUNTEC)을 창설하고 중소기업의 품질관리, 환경관리, 기술혁신 및 해

외시장과의 연계 등 종합적 지원망을 구축하고 있다. 또한 과학기술원

(CONACYT)과 산업은행(NAFIN)이 공동으로 창설한 "기술현대화 조사.발전 기

금"(FIDETEC)을 통해 상업화 이전 기술연구 단계에 자금을 지원함으로써 초

기 기술개발 위험부담을 덜어주고 산업현대화를 위한 중소기업의 기술개발

을 지원하고 있다.

- 중소기업 인력개발 지원

우선, 고등교육 기관과 공공/민간 연구기관 및 기업들과 전략적으로 연대하

여 산학연계 기술전문화 프로그램(PREAEM)을 통해 기술의 연구개발 및 기술

전문화 교육을 실시하고 있으며, 생산성 증대를 위한 인력 개발교육을 통해

적은 비용으로 신속한 효과를 봄으로써 경쟁력을 제고토록 지원하는 생산성

및 경쟁력 향상 프로그램(COMPITE)도 운영중이다.

이 외에도 투자 프로젝트 입안 및 평가과정, 품질 및 기업관리 과정 등을

내용으로 하는 경영자 과정 및 종업원 연수과정도 개설된다.

- 중소기업 마케팅 지원

중소기업 마케팅 지원을 위한 무역정보제공 시스템은 주로 BANCOMEXT 가 맡

고 있는데, 38 개 국내조직망 및 26 개국 37 개 해외 조직망을 통해 정보를

제공한다. 해외 상품시장정보 및 상품별 마케팅 전략정보 등을 중소 수출기

업에 유료로 제공한다. 한편, BANCOMEXT 가 협정을 맺고 있는 대학 및 기타

고등교육기관내에 설치된 "수출서비스 센타"(CENTROS DE SERVICIOS AL



EXPORTADOR)에서도 무역 관련 정보를 제공해 준다.

       

또한 BANCOMEXT 가 주관하는 수출촉진단 파견 및 구매사절단 유치, 해외 전

시회 참가 지원 역시 중소기업 마케팅 촉진 사업의 일환이다.

한편, 전자상거래 확산에 따라 인터넷을 무역확대의 전략적 도구로 인식,

멕시코 수출업체 디렉토리 및 수출가능품목, 수입관세, Contact Point 등

수출입 관련 정보를 다음과 같은 인터넷 웹사이트에 올려 사이버 무역 확대

를 도모하고 있다.

  ·웹사이트 주소 : www.bancomext.com.mx(멕시코 대외무역은행 홈페이지)

    수출업체 디렉토리, 품목별 수입관세율, 수출입절차, 국별 틈새품목 현

황, 수출 관련 국내외 행사, 수출입 통계 등 게재

  ·웹사이트 주소 : www.siem.gob.mx - 멕시코 기업정보 시스템(SIEM)

    수출입업체 디렉토리, 제조업체 디렉토리, 수출입 행정절차, 규격인증

정보, 국내외 전시회, 박람회 정보, 법인설립절차 등 정보 게재

(3) 무역진흥기관의 역할

중소기업의 국제화 전략과 관련, 멕시코의 무역진흥기관인 BANCOMEXT(대외

무역은행)는 직접적인 금융지원 기능을 갖고 있다는 것이 특징이다.

- 수출금융 지원

     

금년도 멕시코 정부가 책정한 수출 금융지원액 규모는 75 억불로 지난해 대

비 50%가 증가하였으며, 3,500 개사가 동 금융의 혜택을 수혜받게 될 것으로

예상되고 있다. 이 수출금융은 BANCOMEXT 를 통해 지원되며, 75 억불 중 65

억불은 직.간접 수출지원용 및 수출용 기자재 구입자금용 등으로 지원되며,

나머지 10 억불은 대업계 수출보험 지원용 및 상업은행들의 L/C 사고등에 따

른 피해보상용 등으로 지원된다.

라. 중소기업의 국제화 성공 사례

(1) MICRO사

o 회사명 :  MICRO, S.A. DE C.V.



o 주  소 :  EMILIANO ZAPATA NO. 1, COL. SAN LORENZO DEL RIO

            TENCO CUAUTITLAN IZCALLI, ESTADO DE MEXICO, CP. 54713, MEXICO

O TEL : (52-5) 872-7522

O FAX :        872-0125

O 대표 : (DIRECTOR GENERAL) ING. ROGELIO PEREZ MANZANO

MICRO 사는 1965 년에 100% 멕시코 자본으로 설립된 회사로 줄곧 고무화학

제품 제조에 특화해 왔으며, 그간의 BANCOMEXT 및 NAFINSA 등의 금융및 기

술지원, 마케팅 지원 등에 힘입어 현재 동품 내수시장을 리드하고 있을 뿐

아니라 국제적인 품질 및 A/S 경쟁력을 갖춰 유럽 및 여타 중남미국으로 수

출도 하고 있는 국제화된 중소기업으로 평가되고 있다.

동사가 국제화된 기업으로 본격 성장하기 시작한 것은 1992 년부터인데, 그

성장의 비결은 정부의 강력한 마케팅 지원이 있었기 때문인 것으로 밝혀지

고 있다. 동사는 당시 생산제품의 30-40%를 수출해 왔으며 현재 36 개 품목

중 26 개 품목을 수출하였다.

      

동사는 1992 년에 소기업에서 중기업으로 발돋음했는데, 그 동인은 정부의

금융 및 마케팅 지원에 따른 수출 신장과 내수시장의 회복 및 정부의 기술

지원 및 인력개발교육 등에 힘입은 생산성 증가 등이 주 요인인 것으로 파

악되고 있다.

(2) SEGUSINO 사

o 회사명 :  MUEBLES RUSTICOS SEGUSINO, S.A. DE C.V.

o 주  소 :  KM. 12.5 CARRETERA FEDERAL PUEBLA-ATLIXCO,

            CHIPILO, CP. 74325, PUEBLAS, MEXICO

O TEL : (52-22) 83-0123

o FAX :        83-0031

o 대표 : (DIRECTOR GENERAL) Mr. ANTONIO ZARAIN GARCIA

SEGUSINO 사는 1987 년에 창립된 이래 정부의 각종 중소기업 지원 프로그램

의 혜택을 받아 현재 멕시코내 중견 공예가구업체로 자리잡고 있다. 동 사

는 회사설립 초창기부터 정부의 금융지원 및 기술지원, 인력개발교육지원

등 각종 지원 프로그램을 통해 1989 년에는 하청을 통해 조달해 오던 여타

공정 부품들을 3 개의 하청공장을 흡수 통합함으로써 직접 생산해 내는 체제

로 탈바꿈하게 되었으며 이때부터 미국으로의 수출여력도 확보하게 되었다.



미국시장에 진출하게 된 것은 정부의 마케팅 지원에 힘입어 목제공예가구를

미국내 틈새시장으로 공략한 것이 주효했던 것으로 분석되고 있으며, 미국

시장 진출 경험을 바탕으로 유럽시장에도 뛰어들어 높은 신장률을 기록하고

있는데, 정부로부터 마케팅 기법으로 전수받은 것처럼 해외박람회에 디스트

리뷰터들과 공동참가함으로써 기업 이미지를 높힌 점이 수출신장에 기여하

게 된 것으로 나타나고 있다.

정부의 금융지원으로 신기술과 신장비를 도입, 생산성을 크게 제고시켰으며,

나아가 수출품의 품질 및 가격 경쟁력까지 제고시켜 국제화 기업으로 성공

한 이래 여타 소기업단체들에 자신의 경험을 바탕으로 인력교육이나 상품개

발, 디자인, 품질관리 등 측면에서 자문을 제공하는 역할도 맡고 있다. 한

편 여타 업체와 원부자재 공동구매 전략을 구사함으로써 가격 교섭력을 높

힌 것도 국제화 성공의 밑거름이 된 것으로 평가되고 있다.

1 0 .  이탈리아

가. 중소기업의 정의

이탈리아의 중소기업은 종업원 250 만명 미만 또는 자본금 2000 만 유로 미

만의 기업으로 정의된다.

<표 2-31> 이탈리아의 중소기업 분류 기준

구  분 분류 기준

소기업 종업원 50 명 미만 또는 자본금 500 만 유로 미만

중기업 종업원 50 명에서 250 명 미만 또는 자본금 2000만 유로 미만

자료원 : 이태리 중앙은행

나. 중소기업의 현황

이탈리아 중소기업의 특징은 가족기업이 대부분을 차지한다는 점이다. 이탈

리아 내 주식회사의 보유 자본 구성현황을 살펴보면, 가족기업이 51%, 금융

기관이 24%, 은행이 6%, 투자기관이 4%, 외국투자가 7%, 국가보유가 8%로

가족기업의 비중이 매우 높다. 이같은 이탈리아의 가족기업의 자본보유 현

황은 EU 내 다른 국가와 비교할 때 프랑스가 27%, 독일이 17%, 영국이 13%

로 나타나고 있어 월등히 높음을 알 수 있다.



한편, 전체 이탈리아 기업 중 종업원 20 명 미만 업체가 95%를 차지하고 있

으며, 종업원 100 명 미만의 업체는 전체의 99.2%에 달하고 있다.

다. 이탈리아의 중소기업 정책

이탈리아 중소기업의 당면과제 중 하나는 세계화 추세에 대응하기 위해 경

쟁력을 기르는 것으로서 중소기업이 해외에 진출할 때 봉착하는 복잡한 행

정처리 개선, 은행융자와 투자 등에 관련된 금융지원 등을 중심으로 세계화

지원정책이 전개되고 있다.

또한 이른바 MEZZOGIORNO 정책으로 2000 년에서 2003 년까지 중소기업의 남부

지역 진출을 촉진하기 위한 프로그램이 도입되고 있다.

- 수출금융지원

가장 대표적인 것은 비 EU 국에 수출하고자 하는 자국업체 대상의 장기저리

대부 프로그램이다. 농업, 관광, 호텔 등 영구 시설물을 설치하고자 하는

수출업체에 대하여 2 년의 기한 내에서 국외 영구 시설물을 활용한 제반 무

역진흥 프로그램 수행비용을 지원한다. 또한 제조품을 수출하거나 원자재

또는 반제품을 수입하는 관련 협회를 대상으로 상품의 국외 판매나 조사활

동에 수반되는 비용을 일부 지원하기도 한다.

- 기술개발 지원

이탈리아의 산업중심 지역인 롬바르디아 주정부는 주내 중소업체들의 기술

혁신에 따른 비용을 지원하기 위해 관련 법을 제정하고 다양한 프로그램을

도입하고 있다. 기술혁신, 창업 및 기술개발을 위한 자금지원이 대부분으로

경우에 따라서는 전자, 자동차 및 부품, 화학, 철강, 항공 및 기계 등 특정

산업으로 한정되는 경우가 있기는 하지만 다양한 수혜요건을 부여하고 있다.

- 중소 벤처기업 활성화 대책

매년 11 월 밀라노에서 열리는 BORITEC 은 대표적은 중소 벤처기업 전시회로

서 이탈리아 상공회의소와 무역진흥기관인 ICE 가 공동 개최한다. 중소기업

의 기술지원을 위해 각 지방 상공회의소에서는 각종 세제 혜택, 은행 융자

등의 편의를 제공하는데, 특히 기술자 양성을 위해 각종 인센티브, 100 억

리라 이상의 금융지원 등 혜택을 부여한다.



- 공동 마케팅

최근 들어 추진되고 있는 사업 중 중소기업간의 공동 마케팅 사업의 대표적

예로 들 수 있는 것은 이탈리아 섬유협회와 중소기업 연합회가 공동으로 주

관하는 “PRO FASHION 2000” 전시회 사업을 들 수 있다. 세계회 추세에 대응

하기 위한 이탈리아 섬유산업의 유통구조 혁신의 필요성이 거론되면서 생산

자와 수요자가 직접 만나는 장을 마련 하고 이탈리아 섬유, 의류 산업의 이

미지를 홍보하기 위한 목적으로 최초 개최된 이래 2000 년 3 월 10 일부터 12

일까지 MODENA 에서 제 2회가 개최될 예정이다.

< 이탈리아 중소기업의 경쟁력 요인>

- 장인정신의 계승

이탈리아 업체들은 소규모 업체들이지만 대부분 몇대가 대대로 한 분야에 종사해

오고 있는 가족기업을 장인정신을 바탕으로 하는 특징을 지니고 있다.  대개 2-3 대

가 동일업체를 계승해 오는 것은 보통인데 예를 들어 가구 분야 모기술공은 가구

모서리를 다듬는 것만 3 0 여년간을 해오고 있어 컴퓨터라도 찾아내기 힘든 미세한

균형의 밸런스를 한눈에 찾아낼 수 있다고 한다.

- 정부의 개입이 아닌 업계 자체적인 협조 활동 활발

이탈리아 중소업체들은 관련 협회 등을 자체적으로 조직하여 이를 중심으로 스스로

의 권익을 보호하고 협조 하에 사업활동을 하는 시너지 효과를 살리고 있다.

- 자연 발생적인 전문 생산단지

이탈리아 업체들은 인위적인 개념의 전문 생산단지가 아니라 중세 이후 유사업종에

종사하는 업체들이 한 지역에 모여들어 자연스레 발생된 전문 생산단지를 중심으로

생산공정 분야별로 전문화,  특화하여 상호경쟁이 아닌 유기적인 체제를 구축하고

있다.

11. 이스라엘

가. 중소기업의 정의

이스라엘에는 공식적으로 적용하는 법률상의 중소기업 정의는 없으며, 다만

중소기업청에서 적용하는 기준이 있다.



<표 2-32> 이스라엘의 중소기업 분류 기준

구  분 분류 기준

소기업
종업원 50 인 이하, 연간매출 US$500만 이하 기업으로 대기업의 지

분이 10% 이하인 기업

중기업
종업원 50-100 인, 대기업 지분이 10% 이하인 기업 (매출액 관련

기준은 없음)

자료원 : 중소기업청

특히 이스라엘은 벤처기업의 비중이 큰 것으로 알려져 있는데, 벤처기업에

대한 법률상의 정의는 없으며 통상 하이테크 분야를 의미한다. 즉. 창업보

육기업 등 신기술 아이디어를 근간으로 한 창업기업으로서 수출잠재 제품

개발기업을 뜻하지만 실제로는 “벤처기업”이라는 용어보다는 하이테크 기업

으로 지칭하는 일이 많다. 이스라엘 벤처협회(Israel Venture Association)

에서는 “벤처기업”이란 벤처 캐피탈 펀드나 기타 투자회사가 투자한 기업,

즉 venture capital backed companies 로 해석하고 있다.

나. 중소기업의 현황

’99 년 현재 이스라엘 내 전체 기업 175,260 개사 중 97%에 해당하는 약 17

만개사(공업분야 : 약 2 만개사)가 중소기업으로 분류되고 있으며, 중소기업

고용인력은 전체산업 고용의 약 50%를 점유하고 있다.

한편, 벤처기업 수는 중소기업청이 약 3,000 개로, 벤처협회는 약 1,500 개

로 추정하고 있다.

다. 이스라엘의 중소기업 정책

이스라엘의 중소기업 정책은 소기업 설립 및 경영 활성화 지원, 하이테크

기술개발 및 상업화 지원, 해외판로개척 지원 등 3 개 부문으로 대별될 수

있다. 특히 하이테크 산업의 총 수출점유비가 70%를 상회하는 이스라엘 산

업의 특성 상 기업 R&D 리스크의 정부분담은 하이테크 산업 촉진과 관련한

중요한 수단이 되고 있다.

이스라엘 정부는 과학기술진흥을 위해 경제관련 부처마다 수석과학관실



(OCS)을 설치, 과학예술부가 주관하고 있는 국가연구개발위원회의 멤버로서

집중개발대상기술 선정과 함께 예산 배정 시 이들의 의견을 크게 반영하고

있다. 특히 산업통상부 수석과학관실은 정부차원의 산업연구개발정책을 수

립하고 그 집행을 총괄하면서 이스라엘의 기술개발정책을 실질적으로 주도

하고 있다.

- 산업통상부

산업통상부의 중소기업 지원은 개별기업의 R&D 프로젝트 지원, 포괄적 기술

개발을 위한 산학 컨소시엄 지원, 신기술 개발 및 상업화를 위한 창업 보육

제도 등이 있다.

이 중 기술 인큐베이터는 1991 년 도입된 제도로서 구 소련권 유대인 이민의

급증과 관련, 이들 기술인력의 창업을 유도할 목적으로 도입된 것이다. 혁

신기술 아이디어로 수출 잠재력을 보유하고 피고용인의 50% 이상이 신규 이

민이며, 개발된 신제품은 이스라엘 국내에서 생산되는 조건이면 수혜를 받

을 수 있다.

< 기술 인큐베이터>

비영리 자율기관으로,  인큐베이터 조정위원회에서 설립을 승인하고 감독하며,  현재

이스라엘 전국에 26 개의 기술 인큐베이트가 있다.  정부예산은 연간 약 US$ 30 백만
수준인 것으로 알려져 있으며,  ’91 년도 도입된 이래 인큐베이터 투자액은 약

US$445 백만 규모이다.

현재까지 476 개 프로젝트가 이미 이 제도를 졸업한 상태이며,  약 200 개 프로젝트

가 수혜중이다. 476 개 졸업 프로젝트 중 51% 에 이르는 2 3 9 개 프로젝트가 활발한

기업활동을 하고 있다.

이 밖에도 국가간 파트너 기업간의 혁신 기술제품 생산과 마케팅 협력을 촉

진하는 R&D 국제협력이 우리나라를 비롯한 11 개국과 이루어지고 있으며 400

여명의 전문 컨설턴트를 활용하여 기업 경영 전반을 자문하는 프로그램도

운영되고 있다.

- 중소기업청

중소기업청의 현장지원은 주로 지방의 각종 소기업개발센터를 통해 이루어



진다. 소기업개발센터(Small Business Development Center)는 중소기업의

설립과 운영, 확장 및 도산방지 등을 위한 자문, 부분적 재정지원도 행하는

one-stop 서비스 창구를 통해 각종 정보제공, 경영자문, 중소기업 기금 정

보 안내, 교육훈련 등의 활동을 전개한다.

이 밖에도 중소기업청은 소기업을 위한 정부보증기금 조성, 중소기업을 위

한 각종 정보 데이터 제공, 중소기업 경영관련 교육훈련과 같은 프로그램을

운영한다.

- 수출진흥청

수출진흥청이 운영하는 중소기업 해외시장 개척지원기금은 연간 수출액이

US$200-700 만이고 매출이 US$1,500 만 이하인 중소 수출기업을 대상으로 마

케팅 비용 지원, 정부수집 분석, 시장조사, 전략적 파트너 물색비용 지원,

마케팅 자문비용 지원 등의 서비스를 포함하고 있다.

- 공적 캐피탈 펀드 Yozma Vneture Capital

’90 년대 초반 기술 인큐베이터를 도입하고 하이테크 산업이 확대되는 추세

에 따라 하이테크 기업의 창업과 성장을 지원하기 위해 공적 캐피탈 펀드가

조성되었다. 설립 당시 Athena 1개에 불과했던 fund 가 1993 년부터 국내외

벤처펀드 유인을 위한 seed money 로 가동된 이후 5 년간 총 10 개 US$80 백

만 규모의 펀드가 조성될 수 있었다. 이러한 벤처펀드 확장 계획이 성공하

자 1997 년에는 민영화되어 Ofer Brothers Group 에 경영권을 인계하였고,

US$70 백만 규모의 YozmaⅡ 기금이 새로 조성되었다.

< 이스라엘 중소기업의 경쟁력 요인>

- 발달된 방위산업에서 파생된 기반기술 공유

전자,  소프트웨어, DSP 및 ASIC 디자인,  멀티미디어,  데이터 보호,  인트라넷 보안,

무선통신 기술,  이미지 프로세싱,  식별 및 추적 기능 등

- 세계 틈새시장을 노리는 기술에 중점

이스라엘 국내시장 협소,  미주 및 구주제국과의 자유무역협정 체결 등으로 초기부

터 세계 시장을 지향

- 우수한 연구기관이 배출하는 하이테크 아이디어 및 창의적 기술인력

Technion, Weizman Institue of Science, Bengurion University of Negev 등.



최근에는 생명공학 분야에 급속한 발전

- 구소련권 출신 유대인 기술인력 다수 유입
’90 년대 약 80 만 유입,  기초과학분야 등 젊은 기술저변층 확보

- venture capital 분야, 뛰어난 fund managing 기법 확보

과감한 단계별 적시투자 및 전문적 경영관리 지원 등으로 고속성장을 이끌고 단기

간내 NASDAQ 등 상장 성취

- 미국 등지 유력 유대인맥 활용

금융,  제휴,  정보 등

- 정부 등 지원기관의 경쟁력

거품이 없는 효율성,  융통성,  신속성 추구



Ⅲ. 중소기업의 국제화 추진 시 애로사항 및 문제점 (설문조사)

1. 개요

이 설문조사는 “중소기업의 국제화 추진 시 애로사항”이라는 제목으로 한국

의 중소기업을 대상으로 ’99 년 6 월 한 달 동안 행해진 것이다. 한국 중소기

업의 해외진출 현황과 문제점을 파악하기 위해 실시된 이번 설문은 해외진

출 여부와 동기, 성과, 주요 진출지역, 경쟁력 보유여부, 해외 진출 시 애로

사항, 애로 해소방법 등을 묻는 20 개의 문항으로 이루어져 있다.

총 339 개 업체가 설문에 응답하였으며, 응답업체들의 지역별 분포와 업종별

분포는 다음과 같다.

<표 3-1> 설문 응답업체의 지역별 분포 현황

서울
인천·

경기
강원

대전·

충남
충북

광주·

전남
전북

경북·

경남
부산 제주 계

66 60 23 23 22 29 27 34 50 5 339

<그림 3-1> 설문 응답업체의 업종별 분포 현황(복수응답 가능)

2. 설문조사 결과

(1) 해외진출 방식 및 동기
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설문에 응답한 총 339 개 업체 중 308 개 업체가 현재 해외시장에 진출하고

있다고 답하였다. 이들이 해외진출 방식으로 택하고 있는 방법은 아래 <그림

3-2>에서 알 수 있듯이 직·간접 수출이 대부분이며, 이밖에 단독 또는 합작

투자의 방식으로 진출하는 사례도 있었다.

<그림 3-2> 해외진출 형태 (복수응답 가능)

국내 중소기업이 해외시장에 진출하게 되는 동기에 대해서는 사업확장에 따

른 시장개척과 내수시장 침체 및 과당경쟁 때문에 해외시장에 진출하고 있

다고 응답한 업체가 각각 전체의 33%, 20%, 11%로서 절반 이상을 차지하여

해외시장 진출을 통해 국내시장의 협소함과 시장여건 악화에서 오는 애로를

감소시키려는 의지를 보여주고 있다.

<그림 3-3> 해외진출의 동기 (복수응답 가능)
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이밖에 눈에 띠는 점은 주력제품의 경쟁력 획득으로 인해 해외시장에 진출

하고 있다고 응답한 비율이 24%나 되어 많은 중소기업들이 자사 제품의 품

질이나 가격면에서 경쟁력을 갖고 있다는 자신감을 보여 주고 있다.

(2) 진출지역별 성과 만족도

주로 어느 지역에 진출하고 있는가에 대한 물음에는 167 개 기업이 아시아

지역이라고 답해 절반이 넘는 55%를 차지함으로써 해외진출의 지역편중 현

상을 보여주었다.

이 밖에 많이 진출하고 있는 지역으로는 북미와 유럽이며, 중동이나 남미,

아프리카와 같은 신시장으로의 진출은 아직 미약한 것으로 나타났다.

<그림 3-4> 해외진출지역 비중

해외진출 성과는 ‘매우 크다’가 13%, ‘크다’가 36%, ‘보통이다’가 33%, ‘작다’
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가 14%, ‘매우 작다’가 4%로 집계되었다.

<그림 3-5> 해외진출의 성과

이에 비해 지역별 진출 성과를 살펴보면, 북미로 진출한 기업의 57%, 유럽에

진출한 기업의 65%가 성과에 대해 매우 크거나 크다고 응답하여 대체로 만

족감을 표시하고 있는 반면, 가장 많은 기업이 진출해 있는 것으로 나타난

아시아 시장의 경우 만족도가 절반에 못 미치는 40%로 나타났다.

<표 3-2> 해외 진출 지역별 만족도 집계

                                                              (단위 : 개사, %)

      성과

지역
매우 크다 크다 보통 작다 매우 작다 계

북미 11(21) 18(35) 13(26) 8(16) 1(2) 51(100)
남미 2(9) 10(43) 9(39) 2(9) - 23(100)
유럽 10(21) 22(45) 9(18) 7(14) 1(2) 49(100)

아시아 16(10) 51(30) 66(40) 25(15) 9(5) 167(100)
중동 2(20) 5(50) 2(20) - 1(10) 10(100)

아프리카 - 3(75) 1(25) - - 4(100)

기타 - 1(25) 1(25) 1(25) 1(25) 4(100)

주 : (  )안은 비중

위 <표 3-2>는 주로 진출하고 있다고 대답한 지역에 대한 만족도를 조사한

것으로 예를 들어, 북미 지역에 진출하고 있다고 응답한 51 개 업체 가운데

21%에 해당하는 11 개 업체가 성과가 ‘매우 크다’고 응답하였으며, 35%에 해

당하는 18 개 업체가 ‘크다’고 응답한 것이다. 응답자의 대부분이 꼽은 진출

지역이 북미, 남미, 유럽, 아시아 지역에 집중되어 있는 가운데 아시아 지역

을 제외하고는 대체로 만족도가 보통을 넘는 것으로 나타나고 있다.
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(3) 주력제품의 경쟁력

한편, 해외 진출 중소기업들은 자사 주력제품이 해외시장에서 갖는 경쟁력에

대해 자신감을 보이고 있었다. 전체 응답업체 중 157 개 업체가 자사 제품의

해외시장 경쟁력이 ‘매우 높다’ 또는 ‘높다’고 응답한 반면, ‘낮다’나 ‘매우 낮

다’고 응답한 업체는 21 개 업체에 불과하였다.

<그림 3-6> 해외시장에서의 주력제품 경쟁력 평가

자사 주력제품이 가장 경쟁력을 갖추고 있는 분야는 무엇인가를 묻는 질문

에 대해서는 품질, 가격, 마케팅, 기업/브랜드 이미지 순으로 빈도가 나타났

다. 응답업체의 90% 이상이 품질과 가격 면에서 경쟁력을 보유하고 있다고

응답, 이 분야에서는 상당 부분 앞서고 있는 것으로 분석되었으나, 향후 장

기적인 관점에서 시장장악의 관건이라 할 수 있는 마케팅이나 기업/브랜드

이미지 등에서는 상대적으로 열세임을 보여주었다.

<그림 3-7> 주력 제품의 경쟁력 보유 분야

6

15

130

129

28

0 50 100 150

매 우  낮 다

낮 다

보 통

높 다

매 우  높 다

개 사

품 질

59%
가 격

33%

기업/브랜드 이

미 지

3%

기 타

2%

A/S

1%

마 케 팅

3%



특히 품질과 가격은 가장 경쟁력을 갖추고 있는 분야로 꼽히고 있는 동시에

향후의 경쟁력 확보 및 유지를 위해 계속 관심을 가져야 하는 분야로서도

많은 비중을 차지하여 이 부분에 대한 기업의 관심도를 반영하기도 하였다.

여기에서 눈여겨 보아야 할 점은 품질과 가격 외에 경쟁력을 위해 주력해야

하는 분야로 마케팅을 들고 있다는 사실이다. 과거 값싸고 우수한 노동력을

바탕으로 한 중저가 제품이 주류를 이루었던 것과 비교할 때, 현재는 주력시

장에서 중국이나 동남아의 제품들이 가격 경쟁력에서 다소 앞서고 있는 상

황인데다 일본이나 대만 등 경쟁국 제품과는 치열한 기술 경합으로 인해 시

장여건이 상당히 악화된 상황을 반영하는 것으로 보인다.

<그림 3-8> 경쟁력 확보 및 유지를 위해 관심을 가져야 하는 분야

(4) 해외진출 시 문제점과 해결방안

중소기업이 해외시장으로 진출하는데 있어서 가장 큰 애로사항은 해외 마케

팅 능력 부족으로 나타났다. 전체 응답자 중 약 29%가 해외 마케팅 능력 부

족이 가장 큰 애로사항이라고 대답하였고, 이밖에 자금과 해외시장 정보 부

족, 제품의 경쟁력 취약으로 인해 해외진출에 어려움을 겪고 있다고 응답한

업체가 각각 18%, 17%, 14%였다.
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<그림 3-9> 해외진출 시 가장 큰 문제점

판로확보에 어려움을 겪고 있다고 답한 업체 수는 전체의 12%로 나타났으며,

각종 수입규제, 외국인 투자제한 등의 형태로 나타나는 진출국 정부의 각종

규제조치도 중소기업의 해외진출에 새로운 장애물이 되고 있음을 알 수 있

다. 한편, 전문인력 부족, 문화 및 관습 등의 차이로 인해 발생하는 현지화

부족, 해외진출 의식 취약 역시 중소기업의 해외진출 시 애로사항으로 꼽히

고 있었다.

진출 지역별로 살펴본 애로사항은 조금씩 다른 양상을 보여 준다. 북미 지역

에 진출하고 있는 업체들의 문제점은 제품의 경쟁력 취약, 해외 마케팅 능력

부족, 자금 부족 등이 많았는데, 세계에서 가장 큰 시장인 미국에서 벌어지

는 타국 및 타사 제품과의 치열한 경쟁에서 비롯된 것임을 추측할 수 있다.

유럽 시장의 경우 마케팅이나 정보, 경쟁력 부족 외에 전문인력 부족에 대한

애로를 호소하는 사례가 많았는데, 이는 유럽의 각기 다른 언어와 문화, 국

민성, 그리고 그에 따른 다양한 소비자 수요를 파악하고 적절히 대처하는 능

력이 요구됨을 알 수 있다. 또한 가장 많은 업체들이 진출하는 아시아 지역

은 위 <그림 3-8>에서 나타난 결과에 별 차이가 없었으며, 신시장 혹은 미지

의 시장으로 꼽히는 남미, 중동, 아프리카 지역에 진출하는 업체에게는 해외

시장 정보의 부족이 문제점으로 나타났다.

한편, 이러한 문제점을 해결하기 위해 중소기업이 취하고 있는 방법은 다양

한 형태로 나타났다. 이 중 기업들은 해외정보 수집 강화, 자체 마케팅 전략

개발, 연구/인력 개발 투자에 가장 많은 노력을 기울이고 있다고 대답하였고,

이 밖에 자금 및 판로확보에도 많은 관심을 가지고 있는 것으로 드러났다.
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<그림 3-10> 문제점을 해결하기 위한 방법

위 <그림 3-10>에서 알 수 있듯이 해외진출의 어려움을 해결하기 위해 취하

고 있는 방법을 묻는 질문에 대하여 해외 정보수집을 강화하고 있다는 대답

이 가장 많았고, 그 다음으로는 자체 마케팅 전략 개발, 연구/인력 개발투자,

자금 확보 순으로 나타났다. 앞서 언급한 것처럼 중소기업은 해외진출 시 가

장 큰 문제점으로 해외 마케팅 능력 부족을 들고 있는데, 이러한 결과를 반

영하듯 자체 마케팅 전략 개발에 높은 관심을 보여 주고 있으며,  <그림 3-8>

에서 보여주는 것처럼 경쟁력 확보 및 유지를 위하여 가장 관심을 가져야

하는 분야로 지적된 품질 향상을 위해 연구개발에도 많은 투자를 하고 있는

것으로 나타났다.

그러나 이같은 문제점은 전문가나 정부 또는 유관기관을 활용하기 보다는

자체적으로 해결하는 경향이 높은 것으로 밝혀졌다. 전체 응답업체의 44%가

해외진출 시 겪는 문제점을 자체적으로 해결한다고 밝히고 있는데 비해 유

관기관을 활용한다는 업체는 전체의 30%, 정부 담당부서를 이용한다는 업체

는 11%에 불과하였으며, 해결하지 못하고 있다고 대답한 업체도 5%에 달했

다.

<그림 3-11> 해외진출 시 문제점 해결을 위해 활용하는 방법
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많은 문제점들이 도출되고 있음에도 불구하고 이를 해결하지 못하거나 아무

조치를 취하지 못하고 있는 이유로는 자금부족을 가장 큰 원인으로 들었고,

경험부족, 전담인력이나 부서가 없기 때문이라고 응답한 업체가 거의 대부분

을 차지했다.

(5) 정부 및 유관기관의 지원정책 평가

위 <그림 3-11>에서 나타난 것처럼 많은 수의 중소기업은 해외진출 시 겪는

애로사항을 자체적으로 해결하는 방법을 택하는 반면, 정부나 유관기관의 지

원제도를 활용하는 경우는 상대적으로 적었다. 그러나 중소기업의 국제화를

위한 정부 지원내용 혹은 유관기관의 역할 등에 대한 인지도는 대체로 높은

편이었다.

<그림 3-12> 정부 및 유관기관의 중소기업 지원제도에 대한 인지도
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위 <그림 3-12>은 중소기업의 국제화를 위한 정부의 지원 내용이나 유관기

관의 역할에 대해서 얼마나 알고 있는가를 보여 주는 것으로 본 설문조사에

서 나타난 인지도는 대체로 보통수준이다. 그러나 정부와 유관기관에서 행하

는 중소기업 지원제도에 대해 잘 모른다고 대답한 업체도 19%에 이르고 있

다.

정부지원을 받거나 유관기관을 활용한 경험이 있는 업체는 전체의 83%에 이

르고 있으며, 이들은 정부 및 유관기관의 중소기업 지원활동에 대해 대체로

만족을 표시하고 있다.

<그림 3-13> 정부 및 유관기관의 중소기업 지원활동 효과

전체 응답업체의 68%가 정부와 유관기관의 중소기업 지원제도에 대해 보통

이상이라고 평가하고 있으며, 효과가 크다(혹은 매우 크다)고 대답한 업체도

전체의 1/3 에 해당하고 있다.

또한 이들 기관의 지원제도를 잘 이용하지 않는 이유에 대해서는 지원 기관

의 전문성이 부족하여 실제로 별 도움이 되지 않기 때문이라는 사례가 43%

로 가장 많았으며, 절차가 복잡해서, 혹은 원하는 지원이 없어서 이용하지

못했다는 대답도 각각 13%에 달했다.
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<그림 3-14> 정부 및 유관기관의 중소기업 지원제도를 이용하지 않는 이유

자금지원, 보증지원, 수출보험, 정보제공, 마케팅지원 등 정부의 주요 중소기

업 지원정책의 효과에 대해서는 그다지 좋은 평가를 내리지 않고 있다. 그

중 수출보험의 효과는 비교적 크다고 평가하는 반면, 자금지원이나 보증 지

원, 마케팅 지원 분야에서의 정부의 지원에 대한 불만족도가 큰 것으로 나타

났다.

<그림 3-15> 정부의 중소기업 정책에 대한 분야별 평가

(6) 해외진출 계획 시 애로사항

한편, 전체 응답업체 339 개사 중 31 개 업체는 아직 해외진출을 시작하지 않

은 업체로서 이 중 28 개사는 향후 1 년 이내에 해외 시장으로 진출할 계획
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을 가지고 있었다. 이들은 대부분 수출을 통해 해외시장 개척에 나설 예정이

며, 주로 아시아 지역과 북미 지역으로 진출할 의사를 가지고 있다고 밝혔다.

이들이 해외시장으로 눈을 돌리게 된 이유는 자사 주력제품이 경쟁력을 획

득하고 있다는 자신감과 함께 침체에 빠진 내수시장에서 벗어나 해외시장으

로 사업을 확장하기 위함이 대부분이었다. 이미 해외시장 개척활동을 하고

있는 업체들과 마찬가지로 향후 해외진출을 준비하고 있는 기업도 자금부족,

해외시장 정보 부족, 마케팅 전략 부재 등을 가장 큰 애로사항으로 꼽았다.



< 설문지>

Ⅰ . 귀사의 일반현황에 관한 설문입니다.

업 체  명 소 재  지
              시

도

전화번호 팩    스

매 출  액
('98년)

종업원수

주력업종

 ① 제조업 (주 생산품목  :                              )
 ② 건설업

 ③ 서비스업

 ④ 유통업

 ⑤ 무역업

 ⑥ 기타

Ⅱ . 국제화( 해외진출) 와 관련된 설문입니다.

1. 귀사는 현재 해외시장에  진출(수출, 해외투자  등)하고  계십니까?

   가. 예       나. 아니오

※  <1> 문항에서 ‘가.  예’로 응답한 경우는 <2 ∼14> 문항에만 응답하여

   주시고, ‘ 나.  아니오’로 응답한 경우는 <15 ∼  20> 문항에만 응답하여     주시

기 바랍니다.

2. 귀사의 해외진출 형태는  다음 중 어떤 방식입니까?(복수응답 가능)

  가. 간접수출   나. 직접수출  다. 합작투자(해외기업)  라. 합작투자(국내기업)

  마. 단독투자   바. 기타 (                         )

 2.1 해외시장에 진출하게 된 가장 큰 동기는 무엇입니까?(하나만)

  가. 내수시장의 침체  나. 내수시장의 과당경쟁  다.  국내 각종 비용의 급등

  라. 국내정부의 규제  마. 해외시장의 여건개선  바.  주력제품의 경쟁력  획득

  사. 사업확장에 따른 시장개척  아. 기타 (                         )



3. 귀사가 주로 진출하고 있는  지역은 다음  중  어디입니까?(대표적인 지역 하나만)

  가. 북미지역   나. 남미지역  다. 유럽지역  라. 아시아지역  마. 중동지역

  바. 아프리카   사. 기타 (                    )

4. 해외진출로  인한 성과는  어느 정도 수준입니까?

  가. 매우 크다   나. 크다    다. 보통   라. 작다   마. 매우 작다

5. 1998년  해외진출을 통한 매출액이 총매출액에서 차지하는 비중은? (        )%

6. 귀사  주력제품이 해외시장에서  보유하고  있는 경쟁력은 어느  정도 수준입니까?

  가. 매우 높다   나. 높다    다. 보통   라. 낮다   마. 매우 낮다

7. 귀사의 주력제품이 가장  경쟁력이  있는 분야는 다음 중 무엇입니까?

가. 품질  나. 가격   다. 마케팅   라. 기업/브랜드 이미지  마. A/S

  바. 기타(           )

8. 귀사가 경쟁력  확보 및 유지를  위하여 계속  관심을 두어야 하는  분야는?

가. 품질  나. 가격   다. 마케팅   라. 기업/브랜드 이미지  마. A/S   

바.  기타(           )

9. 귀사의 해외진출에 가장  큰  문제점이  되고 있는 것은 다음중  무엇입니까?

   (문제가 큰 순서대로 3 개를  기재) --------- (     ,      ,      )

  가. 제품의 경쟁력 취약  나. 해외 마케팅  능력 부족   다. 해외시장 정보 부족

  라. 자금부족             마. 전문인력  부족          바. 해외진출 의식 취약

  사. 판로확보             아. 현지화 부족(문화, 관습  등의 차이)

  자. 국내정부의 각종 규제(수출입 절차 , 해외투자 제한 등)

  차. 진출국 정부의 각종 규제(수입규제 , 외국인  투자제한  등)

  카. 기타(                              )

10. 위의 <9번  문항>에서 지적하신 문제점을 해결하기 위해서 하시는  일은?

  (노력의 정도가 큰 순서대로 3 개를  기재) -------- (    ,     ,      )

  가. 연구/인력 개발  투자  나. 자체  마케팅전략 개발   다. 해외 정보수집 강화

  라. 자기상표  개발        마. (지원)자금의 확보       바. 해외진출  의식 고취

  사. 판로확보  의뢰        아. 아무  것도 하지 않음    자. 규제철폐 대정부  건의

  차. 유관기관을 통한 대진출국 정부  건의     카. 기타 (                     )



11. 위의 문제점들을  해결하기  위하여 주로  활용하는  방법(또는 기관)은?

  가. 전문가 자문(채용)   나. 정부담당부서   다. 동종업체   라. 유관기관

  마. 사설전문기관       바. 자체적으로 해결    사. 해결 못하고 있음

 11.1 위의  문제점들을 해결하지 못하고  있거나 또는  아무런  조치를 취하지 못하고  있다면

그 이유는 무엇입니까?

가. 자금부족   나. 경험부족  다. 전담인력(부서) 부재  라. 방법을 몰라서

마. 필요성을 느끼지 못해서   바. 기타(                         )

12. 중소기업의 국제화를 위한  정부지원의 내용 또는  유관기관의 역할  등에 대해서  어느 정

도 알고 있습니까?

  가. 매우 잘 안다   나. 잘 안다    다. 보통   라. 잘 모른다   마. 전혀 모른다

 12.1 정부지원을  받거나 유관기관을  활용한 경험이 있습니까?

  가. 있다   나. 없다

 12.2 활용한 경험이  있는 경우, 그  효과는 어느  정도였다고 생각하십니까?

  가. 매우 크다   나. 크다    다. 보통   라. 작다   마. 거의 없다

 12.3 효과가 작거나  활용한 경험이 없다면  그  이유는 무엇 때문입니까?

  가. 해당이 되지  않아서  나. 절차가 복잡해서  다. 원하는  지원이 없어서

  라. 지원기관의 전문성  부족  마. 지원(기관)의  존재를 몰라서

  바. 지원 신청절차/방법을  몰라서  사. 기타(                           )

13. 정부의  중소기업  국제화 지원정책의  효과를 분야별로  평가하신다면?

                  매우 크다      크다        보통       작다        매우 작다

  1)  자금지원       +------------+-----------+-----------+-----------|

  2)  보증지원        +------------+-----------+-----------+-----------|

  3)  수출보험        +------------+-----------+-----------+-----------|

  4)  정보제공        +------------+-----------+-----------+-----------|

  5)  마케팅지원     +------------+-----------+-----------+-----------|

14. 해외진출과 관련하여 정부나 유관기관에 건의하실 내용이 있으면 기재하여 주십시오.

 ____________________________________________________________________________



※  위 <1> 문항에서 ` 나.  아니오’라고 응답하신 경우에 한해서만 다음

   <15 ∼ 20> 문항에 응답하여 주시기 바랍니다.

15. 귀사는  향후 해외시장 진출에  대한 계획이  있습니까? (가. 예 ,  나. 아니오)

※  위 <15> 문항에서 `가.  예’라고 응답하신 경우에 한하여 아래 설문에 계속 응답하

여 주시기 바랍니다.

16. 해외시장 진출 시기는 대략 언제로 계획하고 있습니까?  (             )년후

17. 계획중인 해외진출 방식은? ( 복수응답 가능)

  가. 간접수출   나. 직접수출  다. 합작투자(해외기업)  라. 합작투자(국내기업)

  마. 단독투자   바. 기타 (                     )

18. 진출하고자 하는  지역은 어느  곳입니까? ( 한 지역만 선택)

  가. 북미지역   나. 남미지역  다. 유럽지역  라. 아시아지역  마. 중동지역

  바. 아프리카   사. 기타 (                )

19. 귀사가  해외로 진출하고자  하는 가장 큰 이유는 무엇입니까?(하나만)

  가. 내수시장의 침체  나. 내수시장의 과당경쟁  다.  국내 각종 비용의 급등

  라. 국내정부의 규제  마. 해외시장의 여건개선  바.  주력제품의 경쟁력  획득

  사. 사업확장으로 인한  시장개척   아. 기타 (                           )

20. 귀사가  해외시장  진출을 계획하면서  겪는 가장 큰 애로사항은 무엇입니까?

    (애로의 정도가 큰 순서대로 3 개 선택) ------ (     ,      ,      )

  가. 자금부족   나. 기술부족  다. 해외시장 정보  부족  라. 마케팅 전략  부재

  마. 경쟁심화   바. 인재부족  사. 국내정부의  규제     아. 진출국 정부의 규제

  자. 판로확보   차. 기타 (                          )

♣ 설문에 응답해 주셔서 대단히 감사합니다 ♣

                                       작성자 직위  :

                                              성명 :



Ⅳ. 중소기업 국제화를 위한 제언

세계 무역 자유화가 가속화되면 범세계적인 시장개방의 확대, 무역제도 및

관행의 투명성 제고 등으로 중소기업에게도 유리한 무역환경이 조성되겠지

만, 다른 한편으로는 국제화, 개방화로 인해 중소기업은 국내 대기업은 물론

수많은 외국기업들과 치열한 경쟁을 벌여야 한다. 따라서 세계 각국은 국제

규범에 어긋나지 않는 범위 내에서 최대한의 중소기업 지원정책을 도입하고

있다.

정부차원의 중소기업 지원이 WTO 규범으로 대표되는 국제규범에서 문제가

될 수 있는 것은 주로 보조금 분야이다. 중소기업과 관련한 보조금에 대해

WTO 협정은 ‘공여기관 또는 관련 법률이 보조금의 수혜자격 및 보조금의

규모에 대해 종업원의 수 또는 기업의 규모 등과 같은 중립적·객관적인 기

준과 조건을 설정하고, 동 기준과 조건이 엄격히 준수되는 경우 수혜자격이

자동적으로 부여되면 특정성(Specificity) 5이 없다(제 2.1 조 (b))’고 규정하고 있

다. 따라서 각국의 중소기업 지원 보조금은 대부분 이 조항에 근거하여 법률

상으로는 특정성이 없는 허용보조금6으로 간주되고 있다.

중소기업 지원은 대체적으로 무역왜곡 효과가 없으며, 산업기반 조성 및 경

쟁촉진을 이유로 활용되고 있으나, 특정 산업의 경쟁력 향상을 목적으로 하

는 보조금 지급, 특히 수출촉진 및 수입대체 성격의 금융지원제도, 수출과

관련이 있는 조세제도 및 국산 기자재 우대조항이 있는 조세제도는 금지보

조금으로 간주될 가능성도 있다.

한편, Ⅲ장의 설문조사 결과에서는 중소기업 수출지원 정책이 보다 효율적으

로 시행되기 위해서는 기업이 실제로 필요로 하고 도움이 되는 제도를 운영

                                                                
5 <특정성 기준>
- 법률상 일부  기업이나  산업에만  보조금을  지급하는  경우는  특정성이  있으며, 일부 기업

및 산업에 대한  지정이 없이  객관적인  기준과 조건에 따라  지급되는  경우는 특정성이

없음.
- 법률상 특정성이 없더라도 차별적인 보조금의 공여 , 사용  등의 경우는  사실상 특정성이

있는 것으로  인정

- 특정 지역 내의  기업에게  지급하는  보조금은  특정성이  인정됨 .

6 WTO 협정에서는 보조금의 종류를 무역왜곡 효과의  크기에 따라  3 가지로 구분하고 있음 .
- 금지 보조금  : 직접적  무역왜곡  효과를 초래 → 사용금지

- 상계가능  보조금 : 간접적이나 심각한  무역왜곡 효과를  초래 → 상계조치 허용



해야 하며, 이들 제도의 활용방법에 대한 홍보가 잘 되어 있어야 한다는 사

실을 말해주고 있다.

기업의 원활한 생산 및 판매활동을 지원하기 위한 사회간접자본 확충에도

관심을 가져야 한다. 경제발전이 정부정책과 예산투입보다 훨씬 빠른 속도로

이루어지기 때문에 이에 필요한 사회간접자본은 경제수준보다 뒤떨어지는

것이 일반적이다. 그러나 사회간접자본은 장기적인 기업성장의 기초가 되는

것으로서 만일 이러한 격차가 적기에 해결되지 않는다면 기업의 발전은 지

체되고 만다.

정부의 중소기업 정책은 사고의 전환점을 마련해야 할 것이다. 앞으로는 중

소기업의 경쟁력을 강화시키고 자생력을 키울 수 있는 방향으로 정책의 기

조를 전환해야 한다. 일반적으로 중소기업이라고 하면 매우 작고, 위기에 처

해 있는 취약한 중소기업을 염두에 두게 되는데, 실제로 중소기업이 건전한

산업기반으로 자리잡기 위해서는 잠재성이 높은 유망 중소기업을 발굴하고

육성하는 일도 매우 중요하다. 유망하다는 것은 특허, 독특한 공정기술, 특수

시장수요를 보유하고 있거나, 외국기업과의 특별한 관계, 국제적 시장성이

있는 특수 기능을 보유한 기업을 말한다. 이들 유망 중소기업의 국제 경쟁력

을 강화시킬 수 있는 정부와 관련 단체의 지원활동이 필요하다고 하겠다.

현재와 같이 역동적인 경제환경 하에서 기업은 환경의 변화에 신속하게 대

처할 수 있는 유연한 구조를 유지해야 살아남을 수 있다. 일반적으로 경제의

글로벌화는 중소기업에 위협적인 것으로 인식되어 왔지만, 유럽, 캐나다, 미

국, 일본에서 중소기업의 국제화에 대한 실증적 연구를 실시한 결과 전통적

견해와 달리 새로운 기회가 된다는 사실이 증명된 바 있다. 심화되는 세계

경쟁에서 작지만 신속한 개체로서의 이점을 발휘할 수 있기 때문이다. 그리

고 현실적으로도 중소기업들은 세계 경제의 통합화에 직면하여 더 이상 보

호막을 바랄 수 없게 되었다. 스스로 국제화의 가능성을 개척하고 이루어 나

가야 하는 것이다.

전 세계적으로 경쟁이 심화되면서 제품의 주기가 매우 단축되고 있다. 따라

서 기업은 기호변화와 시장여건에 더 신축적으로 대응해야 할 것이며, 이러

한 신축적 대응은 기업이 해당산업에서 생산기술의 주도적 우위를 고수하고

품질향상을 통해 소비자 기대에 부응할 수 있게 한다. 중소기업이 이처럼 변

                                                                                                                                                                                             

- 허용 보조금  : 무역왜곡효과가 경미한  경우 → 상계조치 불가



화하는 환경에 신속하게 적응하기 위해서는 개방적인 태도로 국내 타기업이

나 외국기업의 장점을 과감히 받아들이고 낡은 사고방식과 생산체제에서 벗

어나려는 자세가 필요하다.

중소기업의 국제화에 가장 큰 걸림돌이라고 꼽힌 것은 효율적인 마케팅 전

략의 부재였다. 중소기업 제품은 품질이나 기능면에서 뒤지지 않지만, 기업

이나 브랜드 이미지가 열세에 놓여 있기 때문에 판로확보에 애를 먹게 된다.

과거에는 이러한 약점을 극복하기 위해 대기업의 그늘 밑에서 OEM 수출을

했지만, 최근에는 자체 브랜드를 개발하지 않고서는 치열한 경쟁에서 생존하

기 어렵다는 인식이 확산되고 있다. 그러나 자금과 마케팅 노하우가 부족한

중소기업이 자체 마케팅 전략이나 브랜드를 개발하는 일은 쉽지 않은 일이

다. 이런 관점에서 중소기업 ‘공동 브랜드’사업은 여러 가지 면에서 긍정적인

효과를 가져 올 수 있다.

중소기업의 공동 브랜드화 사업은 새로운 상표로 시장을 개척하는데 따른

위험부담을 줄일 수 있으며 광고비, 유통망 구축비용, 해외전시회 참가비 등

막대한 초기비용을 공동부담할 수 있으므로 비용절감이 가능하다. 이밖에도

다품종 소량생산으로 시장수요에 탄력적으로 대응할 수 있다는 점과 참여기

업간 협조체제를 통해 과당경쟁을 방지, 기업경영의 고비용 저효율울 극복하

는 계기가 될 수 있다.

오렌지 주스로 유명한 ‘선키스트’는 미국 캘리포니아와 아리조나주의 8 천여

오렌지 레몬 재배농들이 회원으로 가입한 농업협동조합의 상표 이름이다. 이

조합의 재배 농민들은 20 세기초 자신들이 생산하는 감귤류에 당시로서는 파

격적이라 할 수 있는 브랜드를 붙이고 대대적인 광고전략을 폈다. 대기업들

도 미처 생각하기 힘들었던 발상의 혁명이었다. 그 결과 지금은 전세계에서

‘오렌지 주스의 대명사’ 대접을 받고 있다.

이탈리아의 ‘프리맥스’는 연간 1 천만개씩 세계로 수출되는 가위제품으로 가

족단위의 영세기업들이 수출 및 판매 애로에 부닥치자 이를 뚫기 위한 공동

브랜드이다. 같은 이탈리아의 공동브랜드인 ‘보이스 오브 골드’도 목걸이, 팔

찌, 귀고리 등 귀금속 보석류에서는 알아주는 제품이다.

그러나 이같은 공동 브랜드 사업은 철저한 품질관리와 고객서비스가 이루어

지지 않으면 가맹사간의 품질편차에 따른 품질저하, 애프터 서비스의 미비

등으로 인해 영세상표로 전락해 버릴 가능성도 있음을 유념해야 한다.



공동 브랜드 외에 중소기업간 상호 협력 차원에서 생산설비를 교환 이용하

는 방안을 고려해 볼 수 있다. 최근 한국의 제조업체들 중에는 경제위기로

긴축경영을 실시하다 보니 경기가 회복되어 주문물량이 밀려도 신규 설비투

자를 하지 못하는 경우가 많아지고 있다. 그대신 경쟁사의 설비를 활용하여

생산을 하거나, 동종 업계의 유통망을 이용하여 판매를 하는 사례가 증가하

고 있다. 일부 생산설비가 완전 가동되지 못하는 상태에서 잘나가는 특정 상

품에 별도 투자하는 부담이 큰 데다가 언제 다시 경기가 위축돼 과잉설비로

전락할지 모른다는 우려 때문이다.

이러한 방법은 위탁회사와 수탁회사 모두에게 이득이 되었다. 위탁회사는 별

도의 신규투자를 하지 않고도 신제품을 생산하거나 판매할 수 있게 되었으

며, 수탁회사는 가동되지 않고 있는 유휴설비의 가동율을 높일 수 있게 된

것이다. 일부 기업의 과잉투자로 인해 업계 전체가 피해를 보는 것을 막고

제품 생산에 유연하게 대응하기 위해서는 각 사의 여유설비를 공동 활용하

는 것이 최선의 대안이 될 수 있음을 보여 주는 사례이다.

중소기업의 발전 전략 중 또 한가지 중요한 것은 기술개발이다. 오늘날 산업

기술 개발은 단위기술에서 복합기술로, 단독과제에서 대형 융합과제로 범위

가 확대되는 추세에 있기 때문에 개별 기업이 독자적으로 기술개발을 추진

하기가 쉽지는 않은 상황이다. 이같은 여건에서 새로운 기술을 성공적으로

개발하기 위해서는 대학과 연구기관의 연구역량을 기업에 유기적, 효율적으

로 결집해주는 산학연 협동이 절대적으로 필요하다.

일반적으로 우수 기술인력은 대학이나 대기업에 집중되기 때문에 중소기업

에는 전문인력이 절대적으로 부족한 실정이며 연구개발장비도 부족해 많은

어려움을 겪고 있다. 선진국에서는 정부와 모기업, 연구기관, 대학 등이 참여

해 중소기업에 대한 기술공급과 이전을 목적으로 한 산학연 협력, 지원활동

이 활발하게 전개되고 있다. 최근 큰 성공을 거두고 있는 미국 실리콘밸리의

수많은 첨단 기술기업, 대만의 개인컴퓨터 생산업체, 이태리의 패션·섬유

기업들은 대부분이 중소기업이며 이들은 자체 기술개발이나 연구능력이 충

분치 못하기 때문에 대학이나 연구기관들과 공동 연구개발체제를 구축해 신

제품과 신기술 개발을 꾀하고 있는 실정이다.

다가오는 21 세기 정보화 시대에 대처할 수 있는 새로운 사업분야, 즉 전자

상거래에 대비한 준비도 소홀히 할 수 없다. 전자상거래는 인터넷 홈페이지



를 구축하면 별도의 유통망을 구축하거나 광고비를 지출할 필요 없이 저렴

한 비용으로 세계시장에 진출할 수 있으며, 이에 따른 비용절감 효과를 거양

할 수 있다.

앞서 언급했듯이 중소기업은 대기업과 달리 세계 경제의 변화에 대한 발빠

르고 유연하게 대처할 수 있으므로 인터넷 시대가 요구하는 생산방식의 유

연화에 보다 쉽게 적응할 수 있다. 즉, 네티즌의 다양한 니즈에 발맞춘 다품

종 소량생산의 경향을 최대한 활용할 수 있기 때문에 고객과의 교감을 통한

서비스 가치를 향상시킬 수 있다. 인터넷은 대량생산 시설이나 거대 투자보

다는 아이디어, 고객을 만족시키는 정성이 더 큰 부가가치를 창출하는 공간

이기 때문에 중소기업이라 할지라도 고품질의 일류 경쟁력을 갖춘 브랜드

이미지를 구축하고 지속적인 신상품 개발이 이루어질 수 있다면 중소기업에

게 새로운 기회가 될 수 있을 것이다.

세계 최대의 인터넷 서점 아마존은 ‘인터넷의 축복을 가장 많이 받은 회사’

로 불린다. ’95 년 불과 3 백달러의 자본금으로 출범한 아마존은 현재 시장가

치 3 백억달로를 호가한다. 아마존의 성공은 전자상거래의 장점을 십분 발휘

했기 때문이다.

서적명, 저자, 주제 등으로 구축한 250 만여종의 서적 데이터베이스는 서적의

전시, 보관, 판매공간에 드는 돈을 없애고 재고부담을 줄여 대폭적인 할인이

가능하게 했다. 아마존에서 판매되고 있는 서적은 시중가보다 20-30% 할인돼

팔린다. 최근에는 뉴욕타임즈 선정 베스트셀러에 대해 50% 할인율을 적용하

고있다.

아마존의 성공은 수익의 70%를 고객서비스 개발에 사용한다는 회사방침에서

엿볼 수 있다. 1 천달러의 자본금으로 시작한 델 컴퓨터도 ’96 년부터 인터넷

델스토어를 개설한 후 매출이 연 50%씩 성장했다.

그러나 인터넷 전자상거래는 단순한 국내 공간을 벗어나서 보다 넓은 세계

유수기업과 경쟁해야 하는 어려움을 안겨 주고 있으며, 특히 인터넷 전자상

거래 무관세화가 실현되고 인터넷 사용이 보편화될 경우 다국적 기업이나

대기업에 시장의 상당 부분이 점유될 것이 거의 확실하며, 자금력 등이 미약

한 중소기업에게는 또 다른 시련으로 작용하게 될 수도 있다.

또한 인터넷 전자상거래는 홈페이지 구축 그 자체만으로는 시작에 불과한



것이며, 그에 따르는 다양한 경영전략 및 관리 능력이 필요한 일이다. 홈페

이지에 고객이 원하는 정보를 수록하여 고객의 눈을 끌어야 하며, 지속적으

로 그 내용을 업데이팅해 나갈 수 있는 인적·물적 자원이 필요하다. 특히

기업 내부적으로 사내 정보시스템을 구축하고 직원들로 하여금 인터넷 활용

능력을 제고토록 하여 인터넷 전자상거래에 대한 전사적인 인식제고가 이루

어져야 할 것이다.
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