
2017 정보분석보고서                     

4차 산업혁명시대 중소기업 R&D혁신을 위한

한국형 기술사업화 모델에 관한 연구 

A Study on Korean Technology Commercialization

Model

김찬호 한국과학기술정보연구원 사업기회분석실

김은선 한국과학기술정보연구원 사업기회분석실

최윤정 한국과학기술정보연구원 사업기회분석실

이정화 대ㆍ중소기업ㆍ농어업협력재단 경영혁신본부

박재수 배재대학교 벤처창업학 교수



김찬호/ 한국과학기술정보연구원 사업기회분석실

고려대학교에서 Communication 석사학위를 취득하고, 헬싱키 국제경제경영대학

원에서 전자상거래 Executive MBA와 기술사업화 성공과 실패 사례연구로 경제

학박사를 취득하였다. 현재 한국과학기술정보연구원 사업기회분석실에서 책임연

구원으로 재직 중이다. 국가 간 기술을 거래하는 韓日, 韓美, APEC테크노마트

수행은 물론 기술이전촉진법 제정을 위한 정책연구도 수행하였다. 특히, 대전특

허기술사업화협의회 회장을 역임하면서 산․학․연․관 협력을 통한 지역 경제

활성화를 위한 기술사업화 모델을 개발하였다. 관심분야는 한국형 기술사업화 모

델 연구, 한국형 기술사업화 생태계 구축, 중소기업 R&D혁신, 기술사업화, 디지

털 검증, 가치혁신, 글로벌 기술사업화, 기술마케팅, 비즈니스 모델 등이다.

<요약>

정부는 기술경쟁시대에 대비하여 연구개발(R&D) 예산을 지속적으로 증대시켜

오고 있으며, 그 결과 2012년 15조 9.064억원에서 2014년 17조 6,395억원, 2016

년에는 19조 1,000억원으로 증가하였다. 이에 따라 GDP 대비 정부R&D 예산 비

중 도 미국, 독일, 일본 등 주요 선진국보다 높은 수준에 있다. 정부의 R&D 예

산 지원에 따른 중소기업의 기술개발 성공률은 96%로 조사되고 있으나, 사업화

성공률은 48%로 나타나 정부의 R&D예산 지원에 따른 사업화 추진 성과가 미흡

하다고 할 수 있다. 즉, 정부의 R&D 지원사업의 높은 성공률 판정에도 불구하고

50% 이상의 중소기업이 사업화를 추진하지 못해 개발기술을 사장시키는 결과를

초래하고 있다. 이는 어느 정도 연구 결과가 나와 있거나 쉬운 연구개발을 하고

있다는 반증이다. 이러한 연구 결과로는 혁신적인 미래성장동력을 만들 수가 없

다. 이와 같은 환경 변화에 능동적으로 대처하고 제4차 산업혁명시대 중소기업의

연구개발 투자가 경제적 성과로 촉진되기 위해서는 시장중심의 R&D혁신을 위한

한국형 기술사업화 모델이 중요하다고 할 수 있다.
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제1장 서 론

  정부는 기술경쟁시대에 대비하여 연구개발(R&D) 예산을 지속적

으로 증대시켜 오고 있으며, 그 결과 2012년 15조 9.064억원에서 

2014년 17조 6,395억원, 2016년에는 19조 1,000억원으로 증가하였다. 

이에 따라 GDP 대비 정부R&D 예산 비중도 미국, 독일, 일본 등 주

요 선진국보다 높은 수준에 있다. 정부의 R&D 예산 지원에 따른 

중소기업의 기술개발 성공률은 96%로 조사되고 있으나, 사업화 성

공률은 48%로 나타나 정부의 R&D예산 지원에 따른 사업화 추진 

성과가 미흡하다고 할 수 있다. 즉, 정부의 R&D 지원사업의 높은 

성공률 판정에도 불구하고 50% 이상의 중소기업이 사업화를 추진 

하지 못해 개발기술을 사장시키는 결과를 초래하고 있다. 이는 

어느 정도 연구 결과가 나와 있거나 쉬운 연구개발을 하고 있다는 

반증이다. 이러한 연구 결과로는 혁신적인 미래성장동력을 만들 

수가 없다. 향후 정부가 연구개발의 기술적 성과뿐만 아니라 

경제적 성과를 제고하기 위 해서는 사업화 주체인 민간기업, 특히 

중소기업의 기술 사업화 활동에 주목할 필요가 있다. 특히, 문재인 

정부는 중소기업 R&D예산을 임기 중 2배 이상 확대할 계획임을 

밝혔는데, 이에 따른 효과를 극대화하기 위해서는 이전 중소기업 

R&D의 지원방식을 그대로 답습하지 말고 문제점을 정확히 파악 

하여 그에 대한 개선방안을 모색하는 것이 진행되어야 한다. 

  21세기 글로벌 무한 경쟁체제하에서 기업의 경쟁력을 확보하기 

위해서는 기업이 보유한 非기술분야의 자원과 기술분야의 자원을 

유기적으로 통합하여 기업경영의 시너지 효과를 구현하고 궁극적 

으로는 끊임없는 기업혁신이 요구된다. 기업에서 기술은 사업 

창조를 위한 수단이며 기술개발의 목적은 사업추진에 있다. 또한 
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국가에서 기술은 국가사회의 발전과 국익을 달성하기 위한 수단 

이다. 이러한 기술은 절대가치를 가지는 것으로 간주하지는 않고 

기술이 사업에 응용되고 그 사업이 시장에서 가치를 창출함으로써 

처음으로 기술 이 가치를 갖는 것으로 간주한다. 

<그림 1-1>에 기술과 시장의 관계를 나타내었다.

기술을 사업화하기 위해서는 기술의 관문과 시장의 관문을 모두 

넘어야 할 필요가 있다. 발명이나 실용신안에 의해서 신기술이 싹

이 생겨도 아직 기술의 관문이 남아 있다. 성능, 파급효과, 표준화,

신뢰성 등의 기술과제가 해결되지 않는 한 기술의 관문을 넘을 수 

없다. 따라서 연구개발과 기술개발이라는 기술투자가 필요하다.

기술투자에 성공하더라도 이는 기술의 관문을 넘은 것뿐이지 아

직 시장의 관문을 넘은 것은 아니다. 기술의 사업화가 진행되는 과

정에서 사업의 경제성 성립, 사업화를 위한 투자의 실행, 규제 장벽

의 해소, 시장의 수용성, 건전한 기업경영의 성립 등 비 기술적 조

건이 성립되지 않는 한 시장의 관문을 넘은 것은 아니다.

<그림 1-1> 기술과 시장의 관계
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기업으로서는 기술적 경영과제와 비 기술적 경영과제의 모두를 

균형있게 해결하지 않는 한 기술의 사업화는 성공할 수 없다. 기업

이 수행하는 사업의 본질을 파악해볼 필요가 있는데, 흔히 사업이

란 V-P-C의 상호 연관관계라고도 한다. 즉, 기업이 생존하기 위해

서는 C(Cost)라는 원가를 사용하여 제품이나 서비스를 창출하여, 시

장에 P(Price)라는 가격으로 제공하며, 고객이 이 제품이나 서비스

에 대해 V(Value)라는 가치를 느끼게 해야 한다.

이때, V는 P보다 보다 커야 하고, P는 C보다 커야 한다. 즉,

V>P>C의 부등식이 성립해야 하는데, 이를 ‘기업생존의 부등식’이라

고 한다. 여기에서 V와 P의 차이는 고객만족, 즉 CS(Customer

Satisfaction)가 될 것이고, P와 C의 차이는 기업이 추구하는 이윤이 

된다.

<그림 1-2>에 이러한 V-P-C의 상관관계가 잘 나타나 있다. V>P>C

의 부등식이 성립하지 않으면, 고객만족이 되지 않아 고객이 이탈

하거나, 기업이 적자를 기록하게 되므로, 결국은 사업이 성립될 수 

없게 된다.

<그림 1-2> 가치(V)-가격(P)-원가(C)의 상관관계
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여기에 R&D의 두 가지 목적을 파악할 수 있는데, 그것은 바로 

고객의 가치(V)를 올리거나 또는 원가(C)를 내리는 것이며, 경우에 

따라서는 두 가지 목적이 혼재될 수도 있다.

 세계는 지금 모든 기술 분야에 걸쳐 융복합 전쟁이 진행 중이다. 

글로벌 무한 경쟁이 심화되면서 기업들은 “승자가 되느냐 패자가 

되느냐, 초일류가 되느냐 나머지가 되느냐 또는 생존하느냐 사라지

느냐”의 기로에 놓여있다. 

 시장은 진정한 초일류인재에 의한 초일류기술, 초일류제품을 원

하기 때문에 기업은 안락지대(Comfort Zone)에 빠져 있을 시간적 

여유가 없다. 기업은 기술 융복합 전쟁 속에서 급진적(radical) 기술

혁신을 통해 고객가치를 창출하여야 한다. 

 미국 산업기술연구원(IRI)에서 말한 것처럼 완전히 새로운 성능을 

갖춘 지배제품(Dominant Design), 기존 성능을 5～10배 이상 개선한 

기술진보, 30～50% 이상의 비용절감 등을 이루지 않으면 안된다. 

 이러한 기술전쟁에서 승자가 되기 위해서는 융복합의 혁신역량을 

보유하는 것이 관건이다. 이제 기업의 R&D 성과는 아무리 혁혁한 

기술혁신(technology innovation)을 했다고 해도 타이밍을 맞추지 못

해 사업기회를 상실하거나 원가 개념도 가지고 있지 못하다면 아무

런 쓸모가 없다.

 기술혁신(technology innovation) 없이는 고객 가치혁신(Value 

innovation)이 불가능하고 역으로, 고객 가치혁신(Value innovation) 

이어지지 않는 기술혁신은 아무런 가치도 없는 시대인 것이다. 

  기술이 사업화되어 수익으로 환원되는 과정은 일반적으로 오랜 

기간이 소요되고, 많은 비용이 들며, 위험도도 매우 높다. 그렇지만 

기술사업화에는 높은 위험-보상(high risk, high return)의 원칙이 내

재되어 있다. 그렇기 때문에 그러한 위험을 사전에 예측하고 회피
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하거나 최소화 할 수 있도록 신기술을 사업화하기 위해 대부분 사

전에 사업타당성이 있는지를 평가한다. 어느 사업화 과정도 마찬가

지겠지만 신기술사업화는 일반적인 사업화보다 고려해야할 요소가 

많아 더 어렵다. 일반적인 비즈니스가 가져야할 조건 외에도 특정

기술을 비즈니스화하기 위한 조건이 추가되어야 하기 때문이다. 

 따라서 본 연구는 4차 산업혁명시대 정부의 R&D 예산지원에 따

른 중소기업의 개발기술의 기술적 성과뿐만 아니라 경제적 성과를 

제 고할 수 있도록 중소기업 주도의 시장중심 R&D를 위한 한국형 

기술사업화 모델과 과학적인 연구 방법론을 제시하는 것을 목적으

로 한다. 
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제2장 기술사업화 이론적 고찰

제1절 기술사업화의 개념

‘기술의 이전 및 사업화 촉진에 관한 법률’ 제2조에 의하면, 기술

사업화는 기술을 이용하여 제품을 개발․생산 및 판매하거나 그 과

정의 관련 기술을 향상시키는 것으로 정의된다. 기술사업화에 관한 

개념은 학자별로 달리 정의될 수 있다. 정혜순(2003)은 기술사업화

가 아이디어에서부터 시장에서의 독점적 우위를 확보하기 위한 제

반 활동이라는 포괄적인 개념을 제시하였다. 이영덕(2005)은 협의의 

관점에서 자체 연구개발 혹은 외부조달을 통하여 획득한 신기술을 

생산 활동에 투입하여 대량생산을 통한 제품의 제작․출하 및 판매

에 이르는 과정이라고 정의하였다. 박종복(2008)은 기술혁신의 전주

기적 관점에서 개발된 기술의 이전, 거래, 확산과 적용을 통해 부가

가치를 창출하는 제반활동과 그 과정이라고 정의하고 있다. 또한 

최윤정(2013)은 기술사업화란 개발된 기술에 참신한 아이디어를 접

목해 새로운 시장창출을 위한 제반활동과 그 과정으로 정의하고 있

다.

기업은 이윤 추구의 관점에서 기술경영(management of technology)

활동을 수행하고 있다. 미국의 Stanford Research Institute에서는 

기술경영의 목적으로 'R&D 투자비용에 대한 효과를 극대화하는 것‘이

라고 정의한바 있다. 기술경영은 기술개발과 기술사업화로 대분된

다. 기술개발의 결과물인 기술자산을 활용하여 성과를 창출하는 기

술자산관리와 가치창출이라는 2가지 요소로 이루어지는데, 기술기

획과 프로젝트 관리로 구성되는 기술개발과는 구분된다.
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기술자산 관리의 주요내용은 기술가치 평가, IP(intellectual

property) 포트폴리오 계획, 기술사업화 전략, 예산 및 자원배분을 

포함하고, 가치창출의 주요 이슈는 내부활용, 벤처창업, 기술판매,

인수합병 및 전략적 제휴 등이 해당된다(손수현 외, 2007).

기술사업화의 성공 기준은 기술사업화 정의에 따라 변할 수 있

다. 특히, 우리나라 국가연구개발사업의 경우에는 기술사업화를 목

적으로 하는 과제(Project)가 종료평가에서 성공 판정을 받거나 기

술 실시 계약을 체결하는 경우를 기술사업화가 성공한 것으로 간주

하기도 한다. 그러나 통상적으로는 ‘개발된 기술이 다양한 형태의 

상업적인 목적으로 활용되어 경제적 이득을 창출하는 단계에 도달’

하는 것을 의미한다고 볼 수 있다. RAND(2003)에서는 신제품이 출

시되어 Rogers(1995)의 시장출시 5단계 모형에서 전기다수(early

majority)그룹까지 도달하는 것으로 인식된다(<그림 2-1> 참조).

<그림 2-1> 기술사업화 성공판정 시점: 시장수용 단계 관점 

자료: RAND(2003. p21)일부 수정
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제2절 기술사업화 프로세스의 단계별 생존율과 소요비용

기술사업화는 신기술을 상업적으로 성공할 수 있는 제품으로 변

환시키는 과정이다. 기술사업화 과정은 시장 조사/평가, 제품 디자

인, 제조 및 엔지니어링, 지식재산권 관리, 마케팅, 자금조달, 인력 

훈련 등까지 포함한다. 기술사업화는 비용이 많이 소요되고, 긴 시

간을 필요로 하며 불확실성이 매우 큰 프로세스이다. 구체적으로 

소요되는 비용은 R&D 단계에서 투자된 비용의 10배 내지 100배의 

규모에 이르며, 새로운 아이디어 중에서 사업화가 성공적으로 이루

어지는 것은 5% 이하이고, 특히 제약분야는 0.1%이하의 낮은 수준

에 머무르고 있다. 초기 기술사업화가 성공하는 경우에도 완전한 

기술사업화를 위해서는 평균 6년 이상이 소요되며, 원천기술의 경

우에는 더욱 장기간 필요하다(Reamer et al., 2003, pp39)

Stevens and Burley(1997)는 신제품 개발 및 특허 관련 문헌과 벤

처캐피탈리스트의 경험을 토대로 신제품 개발과정을 7단계로 구분

하고 기술사업화 생존율, 즉 성공률을 도출하였다(<그림 2-2> 참조).

1단계는 원시 아이디어 단계로서 사전 연구나 시장분석이 이루어

지지 않은 상태를 나타낸다. 2단계는 사업화를 고려할 만한 선별된 

아이디어 단계로서 발명신고가 이루어지고 시장조사와 소요 자금의 

확보가 시작된다. 3단계는 소규모 프로젝트 단계로서 1～3명․년

(man x year)의 작업량이 투입되고, 특허등록이 이루어지며 시장기

회분석이 완료된다. 4단계는 중․대규모 프로젝트 단계로서 10명․

년 이상의 작업량이 투입되고, 특허가 상당한 수준의 가치를 갖게 

되며 시장규모와 핵심적인 니즈(needs)가 정의된다. 5단계는 시제품 

개발단계로서 파일럿 플랜트 연구가 이루어지고 제품의 사양이 정

의되며 테스트 마케팅이 실행되고 스케일-업 계획이 수립된다. 6단
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<그림 2-2> 기술사업화 프로젝트의 단계별 평균 생존율

계는 시장출시 단계로서 실물 크기의 플랜트가 운영되고 영업 인력

이 양성되며 지속적인 개선이 이루어진다. <그림 2-2>에 의하면 

3,000건의 원시 아이디어(1단계) 혹은 125건의 등록특허(3단계) 중에

서 최종적으로 1건만이 상업적으로 성공(7단계)하게 된다고 추정할 

수 있다.

Hammerstedt and Blach(2008)는 Stevens and Burley(1997)와 

Conference Board and Canada(2003)를 토대로 기술사업화의 단계

별 평균 생존율과 소요비용을 정리하였다(<그림 2-3> 참조).

따르면, 4～7단계에서 소요되는 비용(2,110만 달러)은 1～3단계

에서 소요되는 비용(342만 달러)의 6배에 달하는 것으로 추산된다.
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< 2-3> 기술사업화 프로젝트의 단계별 평균 생존율과 소요비용 

제3절 기술사업화 촉진을 위한 기업지원 정책의 당위성 

기업 활동에 대한 정부의 개입은 외부효과(extremality)나 비대칭 

정보 문제, 독과점 등의 이유로 시장이 제 기능을 제대로 발휘하지 

못하게 되는 시장실패(market failure), 구조적․제도적 불완전성으

로 비효율성이 발생하는 시스템실패(system failure), 다수의 균형이 

존재할 때 나타날 수 있는 조정실패(coordination failure) 등을 이

유로 정당화된다. 기술사업화 과정에서도 역시 연구개발에 수반한 

외부성과 불확실성으로 인하여 R&D투자가 위축되는 시장실패와 

기술혁신 주체 간 이해관계의 불일치에 따라 비효율이 일어나는 시

스템실패, 경쟁기업 간 상대 기업의 전략에 대한 정보 부족으로 인

한 조정실패 현상이 나타난다. 이 소절에서는 기업에서의 기술사업

화에 대한 정부의 개입, 혹은 정부의 지원의 이론적 근거를 살펴보



- 11 -

고자 한다. <표 2-1>에 정부지원의 근거에 대한 기존 연구를 정리 

하였다.

<표 2-1> 정부지원의 근거에 대한 기존 연구      

정부지원의 근거 관련 문헌

시장실패

외부효과 Lerner(1999), OECD(1996)

비대칭정보 Myers and Majuf(1984)

독과점(산업집중) -

시스템 실패

Kassicieh and Rodoservich

(1994), Choi(2001), Gustafsson

and Autio(2006)

조정실패 Cooper and John(1988)

1. 외부효과

기업의 기술사업화를 포함한  R&D 지출로부터 파생되는 사회적 

이득은 그 외부효과(R&D 성과물의 모방, 보완재 개발, 신제품으로 

인한 소비자의 수혜 등)로 인해 해당 기업의 사적 이득을 상회한

다.1) 그러나 기업은 자신의 사적 이득만을 고려하기 때문에 기업의 

투자수준은 사회적으로 최적의 수준에 미치지 못하게 된다. 따라서 

정부의 보조금 지급은 R&D투자를 늘리고 기술사업화를 활성화하

기 위한 적절한 정책으로 평가된다.

실제로, 일부 정부지원 프로그램들은 경제성장에 긍정적이고 유효

한 영향을 미쳐온 것으로 평가된다. 미국의 SBIR(Small Business

Innovation Research) 프로그램의 자금지원과 기업의 성장 간 상관

관계가 첨단기술산업(high-technology industry)에서 매우 큰 것으

1) Griliches(1992) R&D투자의 사회적 수익률이 사적 수익률에 비해 1,5-2배 정도 높은 것으로 

추정하였다. 
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로 나타났다(Lerne, 1999). 미국, 이스라엘, 싱가포르, 대만 등 많은 

국가들에서 첨단기술 기업의 성장은 이러한 정부 지원 자금에 기인

한 바 크다(OECD, 1996).

2. 비대칭정보

기업이 기존 주주의 이익을 고려한다면 기업가치가 실제보다 높

은 경우 신규 주식을 발행할 유인이 있다. 따라서 신규 투자자와 

기업 간에 비대칭정보가 존재한다면, 기업이 R&D투자를 위해 신규

로 주식을 발행하는 경우, 이는 투자자에게 기업가치가 고평가되었

다는 신호로 작용하므로 역선택(adverse selection)문제를 야기하여 

기업이 투자자를 찾는 데 어려움을 겪을 수 있다(Myers and

Majluf, 1984). 이 경우, 정부가 벤처캐피탈리스트로서 R&D 혹은 기

술사업화를 수행하는 기업을 추적 평가한다면 투자자들이 이를 통

해 기업에 대한 정보를 얻기에 용이하므로 정보의 비대칭성에서 오

는 逆선택 문제를 해소할 수 있게 된다.

3. 독과점(산업 집중)

자금력, 인력, 기술력 등에 있어 중소기업의 미흡한 기술사업화 

역량과 대기업의 기술 및 우수 기술인력 탈취 문제는 기술사업화에 

있어서도 대기업으로의 집중을 심화시킬 수 있고 중소기업의 기술

사업화에 심각한 장애요인이 됨을 볼 수 있다. 따라서 중소기업의 

기술사업화에 대한 지원정책은 필수적이다.

4. 시스템실패
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기술사업화 과정에서는 관련 투자가 이루어지고 있음에도 불구

하고 구조적․제도적인 불완전성으로 인하여 혁신주체 간에 상호작

용을 수행하는 광범위한 영역에서 비효율성이 발생할 수 있는데

(Gustafsson and Autio, 2006), 도덕적 해이나 관련 주체 간 이해상

충 문제 등이 대표적이다. 예를 들어, 행정․사무직 기술사업화 전

담인력의 경우, 기술사업화에 대한 기여도와 관측이 용이하지 않고 

성과와 무관한 보수를 받는다면, 업무에 최선을 다하지 않는 도덕

적 해이에 빠질 수 있다(Choi, 2001). 또한 기업 내 직원들은 업무

에 있어 공적인 역할을 수행해야 하나, 개인적 이해관계에 영향을 

받는 상황이 빈번히 발생한다(Kassicieh and Radosevich, 1994).

따라서 시스템실패 역시 정부개입을 통한 제도의 개선이 필요하다.

5. 조정실패

다수의 균형이 존재하는 상황에 있어서는 균형선택의 문제가 야

기된다. 예를 들어 기업의 기술사업화 분야 선정은 경쟁기업과의 

관계 속에서 전략적으로 결정해야 하는데, 이때 다수의 균형이 존

재할 수가 있다. 그러나 정보 부족으로 인해 경쟁기업의 전략에 대

한 예측이 빗나갈 경우 원하는 균형상황에 이르지 못하거나 사회적

으로 덜 바람직한 균형이 실현될 가능성이 있는데(Cooper and

John, 1988), 이것을 ‘조정실패’라고 한다. 따라서 정부가 직접 개입

하든가, 파레토(Pareto) 효율적인 균형으로 이끌 수 있는 메커니즘

을 고안함으로써 조정자로서의 역할을 수행할 수도 있다.

이해 당사자 간의 전략적 행동만으로도 다수의 균형 중 하나의 

균형, 혹은 보다 파레토 우월한 균형을 보장할 수도 있는데, 그 근

거로 게임이론은 다음과 같은 몇 가지 논거를 제시한다. 첫째,
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Schelling(1963)은 가장 그럴듯해 보이거나 다른 요인들에 의해 두

드러져 보이는 균형이 초점(Focal point)으로서 가능하여 당사자들

이 그러한 균형으로 서로 조정해 간다는 아이디어를 제시한다. 그

러나 기술이라는 복잡한 분야에서는 초점으로의 균형을 찾기가 쉽

지 않을 것으로 예상할 수 있다. 둘째, Harsanyi(1977)는 가장 파레

토 우월한 균형이 가장 쉽게 관찰되므로. 당사자 간 강제할 수 있

는 합의만 보장된다면 그러한 균형은 합의에 의해 실현될 수 있다

고 주장한다. 그러나 개별 기업은 전략적으로 행동하기 때문에 자

사의 이익을 위해서는 언제든 그러한 합의를 깰 수 있는 유인이 존

재한다. 셋째, 의사 결정 이전의 경쟁 기업 간 사전 커뮤니케이션

(Preplay communication)이 균형 선택에 영향을 미칠 수 있다는 주

장이다(Cooper et al., 1992). 그러나 의사소통채널이 원활하지 않을 

경우, 혹은 Harsanyi의 접근 방식에서처럼 구속력이 없는 합의를 

깰 유인이 있는 경우, 커뮤니케이션이라는 것은 강력한 수단이 되

지 못한다. 넷째, 당사자 간 협상력(bargaining power)의 차이로 인

해 협상력이 큰 쪽에서 유리한 균형이 달성될 가능성이 높다.

대․중소기업간 경쟁에서는 대기업이 항상 우위에 있으므로 중소

기업 보호차원에서는 정부의 개입이 필요하다고 하겠다.
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제4절 기술사업화 성공요인 고찰 

기술사업화 성공실패와 관련된 연구는 서로 다른 이름으로 여러 

이론적인 갈래에서 검토되고 있다. 첫 번째는 혁신의 성공실패에 

관한 연구이며, 두 번째는 신상품개발의 성공실패에 관한 연구이다.

세 번째는 신기술의 사업화에 관한 연구이다. 네 번째는 벤처기업

의 성공실패에 관한 연구이다. 다섯 번째는 기술가치평가 관련 연

구이다.

1. 혁신의 성공실패 연구 

기술혁신의 성공실패에 관한 아주 초기 연구 중의 하나인

SAPPHO(Scientific Activity Predictor from Patterns with Heuristic

Origins) 프로젝트는 혁신의 성공을 신기술의 시장성공으로 정의하

며 영국에서 상업적으로 성공한 기술혁신을 실패한 기술혁신과 비

교하여 조사한 바 있다. 이 프로젝트에서 실패로부터 성공을 판별

하는 가장 중요한 항목으로 수요자 요구의 이해, 마케팅, 효율적인 

조직과 개발, 외부 지식의 활용, 및 책임자의 경험과 권위라는 5개 

항목이 혁신의 성공을 위한 핵심요인이라 지적되었다(Rothwell, et

al., 1974).

이와 대비되는 초기 실증연구인 Maidique과 Zirger(1985)는 미국 

전자 산업 분야의 158개 제품을 성공과 실패로 나누어 신제품 성공

의 주요 결정요인을 도출한 바 있다. 이들은 시장의 이해를 바탕으

로 한 제품개발, 기능 조정의 효율성, 수익성 위주의 제품개발, 기

존의 기술과 시장 능력 활용, 충분한 여유자원의 활용, 적절한 연구

개발 절차, 고위 경영층의 지원 그리고 선도적 시장 진입 등이 제
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시되었다.

한편 Radosevic과 Yoruk(2012)은 SAPPHO 프로젝트의 방법을 이

용하여 2000년대 후반 동유럽 3개 국가에서 이루어진 혁신의 성공

실패 요인을 분석한 바 있다. 이들 역시, 시장의 성과, 이용자에 대

한 안내, 시장지향형 혁신, 전략적인 R&D 및 외부 지식네트워크가 

중요 요인으로 지적했다.

2. 신제품개발의 성공실패 연구 

신제품개발론의 성공실패 논의는 앞의 SAPPHO 프로젝트 등을 

언급하는 등 초기의 혁신연구와 같은 뿌리에서 출발하였고, 실제 

상당부분 혁신연구와 겹치기도 한다(Cooper, 1979). 그러나 혁신의 

대상은 꼭 신상품만이 아니라 공정혁신이나 기존 상품의 질 향상도 

포함되므로 혁신 연구와 신상품개발 연구는 대상 범위에서 약간의 

차이가 있다. 또한 혁신연구는 시장에서의 수요자를, 신상품개발 관

련연구는 기업조직에서의 프로세스를 더 중시한다는 특징이 있다.

신제품개발의 성공과 실패 연구 역시 그 뿌리는 깊고 많은 연구

가 이루어져 있다. 이들 연구에서는 신제품 자체의 정의(Booz,

Allen and Hamilton, 1982), 시장성공의 개념(Griffin, Page, 1996),

프로젝트 차원과 기업 차원에서의 논의 등을 점검하며 여러 차원에

서 성공실패를 논의하였다.

이 분야의 대표적인 연구 중의 하나인 Cooper(1995)는 기업 차원

의 성공실패를 논하며, 분명한 개발전략, 적절한 자원, 상층 경영자

의 관심, 기업가적인 분위기, 상층관리자의 책임감, 전략적인 집중

과 기존 기술과의 시너지, 개발팀, 다기능 조직 등을 지적하였다.

한편 Lester(1998)는 경영층의 관심, 조직구조, 신상품의 효능, 개



- 17 -

발팀, 관리능력이라는 5개 요인의 중요함을 지적하고 있다.

Trott(2011)는 기업의 자원이나 역량, 마케팅, 기술, 제품특성과 차별

화, 시장규모와 성장도 등 여러 차원에서 신제품개발의 성공실패 

요인들을 언급하였다. 이 밖에도 신제품개발의 성공과 실패에 관해

서는 많은 연구가 이루어졌고 관련 도서 등에도 소개되었다.

3. 기술사업화의 성공실패 연구

기술사업화의 성패요인에 관한 연구는 특정기술의 사업화를 대상

으로 한 연구들인데, 상당히 한국적인 연구들이다. 이 갈래의 연구

는 크게 보면 혁신연구나 신제품 개발 연구의 한 갈래라 볼 수도 

있지만 기존 기업에서의 혁신뿐 아니라 신기술을 이용한 창업도 대

상으로 한다는 점에서 약간의 차이가 있다. 그렇기 때문에 이 갈래

의 연구는 벤처기업 관련 연구와 연계되고 기술가치평가 관련 연구

와도 연계된다. 신기술은 기존기업에서 사업화되거나 창업을 통해 

사업화되기 때문이다. 또한 기술사업화 과정에서 투자나 금융을 위

해 이루어지는 기술가치평가와도 관계가 있다.

한국에서 특히 발전된 이 갈래의 연구는 크게 세 유형으로 구분

된다. 먼저 개발기술의 사업화 성공요인에 관한 연구이다. 이영덕

(2004)은 69개 IT기업을 분석하며  경영자의 의지, 사전경험, 기존기

술(사업)과의 연계, 신기술 및 제품 보호, 신제품 초기시장 보호 등

이 기술사업화 성공률에 영향을 미친다고 제시하였다.

둘째, 기술평가지표 또는 기술력 평가 자료로부터 기업성과나 기

술사업화 성패요인을 도출한 연구가 있다. 성웅현(2004)은 한국기술

거래소에서 수행된 기술지향적 중소기업의 기술력평가 자료 230개

를 분석하여 사업성과에 유의한 변수로 기술경쟁력, 기술전략 및 
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환경, 지재권 전략이 사업성과에 유의한 변수로 확인되었다. 양동우

(2005)는 중소 벤처기업의 사전 기술평가지표와 사후 기업성과의 관

계를 분석하였다. 초기 중소 벤처기업의 경우 기술성, 경제성, 생산

성이 영향을 미쳤고, 성장기 중소 벤처기업은 사업성, 일반시장성,

기술시장성 순으로 분석되었다. 박순철과 양동우(2010)는 한국산업

은행의 기술사업화 투자가 진행된 119개 기업을 대상으로 기술평가

지표와 기술사업화 성패간의 관계에 대하여 실증 분석하였다. 기술

경영능력과 사업화 가능성, 투자배수, 사업화 기간 등이 기술사업화 

성패와 관계가 있는 것으로 나타났다. 한편 서유화, 양동우(2007)는 

61개 CT분야 중소 벤처기업을 분석하였는데, 기술 및 경험축적만이 

기술사업화에 영향을 미치는 것으로 나타났다.

마지막으로 기술이전을 통한 기술사업화 성패요인에 관한 연구가 

있는데, 78개 기업을 대상으로 대학에서 이전받은 기술의 사업화에 

영향을 미치는 요인을 검토한 것이다. 기술이전 전담인력, 특허, 연

구인력 등이 유의한 영향을 미쳤다(김경환, 현선해, 최영진, 2006).

4. 벤처기업의 성공실패 연구

벤처기업 관련 연구는, 벤처기업 자체가 기술의존적인 창업기업으

로 정의된다는 점에서 기술사업화 관련 연구와 일맥상통한다. 그러

나 기술 자체에 대한 깊은 분석보다는 기업 전반에 관한 연구라는 

점에서 기술사업화 연구와는 차이가 있다.

벤처기업 관련 연구 역시 크게 셋으로 구분될 수 있다. 첫째는 성

패 또는 성과 결정요인에 관한 연구이고, 둘째는 경영자 특성에 관

한 연구, 마지막은 기술과 사업 역량 및 특허출원이 경영성과에 미

치는 영향 등으로 구분된다.
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먼저 벤처기업 성패요인 또는 경영성과 결정요인에 관한 연구는 

다음과 같다. 이장우, 장수덕(2001)은 상장기업으로 분야별 시장점유

율 1~2위인 19개 벤처기업의 기업가를 대상으로 인터뷰한 결과, 리

더십과 의사결정능력, 도전정신, 창업팀 구성 및 인재확보, 기술 및 

마케팅에 대한 지식과 경험 등을 성공요인으로 도출하였다. 고봉상,

용세중, 이상천(2003)은 1995년 이후 설립한 110개 벤처기업을 분석

하였다. 창업자의 경영관리 능력과 전문성, 자원 조달능력과 기술 

확보능력이 지적되었다. 이장우, 이성훈(2004)은 실패한 28개 기업을 

통해 벤처기업 실패요인에 대하여 연구하였는데, 창업자 특성에서 

연령이 높고, 전공 관련성과 학력 및 위험감수 성향이 낮을수록 실

패 가능성이 높았다. 또한 기업특성으로는 자기자금비중이 낮거나,

기업연혁이 낮을수록 실패 가능성이 높았다. 반면에 고성과를 나타

낸 벤처기업은 창업자의 성취욕구가 높고, 지원제도를 적극 활용하

며, 기술혁신 차별화 전략을 수행하는 등의 특성을 나타냈다. 서정

환, 신용백(2002)은 178개 벤처기업을 분석한 바 있다. 창업자 측면

에서 기획력과 성실성이 강조되었다. 이 외에도 기술개발 측면에서 

양산기술과 핵심기술 확보, 벤처경쟁력 측면에서 시장규모와 시장

적응력 혹은 확보된 시장, 기술진입장벽, 인맥형성, 특허권 등이 유

의한 영향을 미치는 것으로 분석되었다.

둘째, 최고 경영자의 영향연구로, 박정민, 나상균, 정호일(2004)은 

2002년 기준 중소기업청 지정 80개 벤처기업을 대상으로 최고경영

자 특성이 경영성과에 미치는 영향에 대하여 연구하였다. 리더십,

경영능력, 성취의지 등의 최고 경영자 특성이 중요하게 제시되었다.

윤보현, 박준병(2007)은 대덕연구개발특구의 60개 벤처기업을 대상

으로 경영자 특성이 경영성과에 미치는 영향에 대하여 연구하였는

데, 인구통계학적 특성으로 학력만이 경영성과에 유의한 영향을 미
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치는 것으로 나타났다.

마지막으로 기술과 사업 역량 및 특허출원이 경영성과에 미치는 

영향에 관한 연구로, 이병헌, 김영근, 박상문(2008)은 산업단지 입주 

중소 제조업체 228개 분석에서 기술인력비율, 지식재산권 건수, 기

술인력비중 등의 기술역량과 제품다양성, 고객범위 등의 사업영역

이 경영성과에 유의한 영향을 미치는 것으로 분석되었다. 윤병섭,

이덕록, 윤복만(2010)은 128개 상장기업 분석에서 특허취득이 경영

성과에 영향을 미치는데 특히 로우테크(low-tech)기업보다 하이테크

(high-tech)기업에서 큰 영향을 미치는 것으로 나타났다.

5. 기술가치평가 관련 연구

기술사업화 연구에서는 기술적인 부분이 더 세분화되어 강조되고,

벤처기업의 성공실패 연구에서는 경영 일반 요인이 전체적으로 지

적되고 기술력 요인은 여러 요인의 하나로 취급되는 경향이 있다.

반면 기술가치평가 연구는 기술을 세밀히 본다는 점에서 기존의 기

술사업화 연구와 유사하고, 사업적인 요인을 강조한다는 점에서 벤

처기업 성패요인 연구와도 공통점이 있다. 그러나 기술사업화의 수

익성을 강조한다는 점에서 이들 연구와 차이가 있다.

Parker and Mainell(2001)은 기술사업화 과정에서 흔히 발생되는 

실수로 기술의 가치인식이 잘못되었다는 지적을 하였다. 기술의 기

능을 과도하게 확장하여 전체 가치를 오도하거나, 반대로 기술의 

전체가치를 인식하지 못하는 문제점이 있다고 지적한 것이다. 또한 

과도한 매출추정이 발생하는 문제점을 기술사업화 과정의 실패요인

이라 지적하였다. 기술의 가치인식이 기술사업화 평가의 가장 중요

한 출발점이라는 것이다.
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설성수(2000)는 기술의 가치원천은 분명 기술적인 요인에서부터 

파생되지만 기술가치는 <표2-2>에서 보는 바와 같이 기술요인 외에

도 사업요인, 경제요인 및 평가요인 등이 영향을 미친다고 지적하

였다. 평가요인이란 동일한 기술도 평가하는 시점에 따라 가치가 

달라져 사업화의 타당성에 영향을 받으며, 여기에 평가자의 문제도 

있다는 것이다.

<표 2-2> 기술가치의 원천과 결정요인

요 인 내  용

기술요인
기술의 완성도, 우수성, 파급효과, 성숙도, 유효수명, 시
스템에서의 위치, 보완기술, 경쟁기술의 존재 등

사업요인 시장성, 사업성, 기업규모, 기업전략, 권리범위 등 

경제요인 이자율, 대출시장 상황, 경기변동, 규제 등

평가요인 평가시점, 평가목적, 분석력

자료: 설성수(2000)

한편 설성수, 이기호(2002)는 <표 2-3>와 같이 기술가치평가를 위

해 필요한 요인들을 식별요인, 기술요인, 시장요인, 기업요인, 수익

성, 경영요인 등으로 구분하였다. 이중 식별요인은 분석을 위한 기

본적인 내용이라 평가요인을 기술요인, 시장요인, 기업요인, 경영요

인 및 수익성이라는 다섯 요소로 구분하였다. 이들은 기술가치평가

의 가장 중요한 요소는 기술성도 시장성도 매개요인에 불과하고,

궁극적으로는 수익성이 강조되어야 한다고 주장하였다.
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<표 2-3> 기술가치평가 요인

대항목 중항목 중항목 설명

0. 식별

01 평가목적 평가목적 및 개념, 용도  

02 기술/권리형태 기술의 형태 및 권리보호형태 

03 기업개요 기업 연혁/ 규모, 경영진 및 주력상품

04 정보의 신뢰성 제공된 회계/기술/시장정보의 신뢰성

1. 기술요인

(기술성)

11 기술의 혁신성 기술 자체의 속성

12 기술의 환경성 다른 기술/인프라와의 관계

13 기술의 사회성 기술 관련 법적, 사회문화적 문제

2. 시장요인

(시장성)

21 시장환경요인 정치 경제 사회 등 시장 외적 문제

22 상품/산업 특성 상품 산업 등 공급자 특성

23 시장특성 수요측 요인

24 경쟁특성 산업과 시장에서의 경쟁특성

3. 기업요인

(사업성)

31 전략요인 다른 기술, 상품, 산업보완 여부

32 기술개발력 기술인력, 조직과 능력

33 생산력 공정기술, 투입요소, 시설 등 

34 재무구조 자본구조, 일반재무구조

35 유통/마케팅능력 유통 물류, 마케팅역량과 노력

36 기타 기타 기업 내 요인

4. 수익성
41 수익/비용 구조 수익구조, 비용구조

42 수익의 속성 수익의 성장성, 안정성

5.경영(역량)

요인

51 경영자 경영자의 기업가정신, 능력 등

52 핵심전문인력 기술 영업 관리 등의 핵심인력

자료: 설성수, 이기호(2002),　p.286.



- 23 -

구분 시기 주요특징

제1차 
산업혁명

18세기 
후반

기계화 혁명: 증기기관을 이용한 기계화

제2차 
산업혁명

20세기 
초반

제조업 대량화 혁명: 전기동력을 이용한 대량생산

제3차 
산업혁명 

1970년 
이후

ICT(정보통신) 혁명: 정보통신 기술(컴퓨터, 전자기기, 
인터넷, 통신, SNS 등 분야)을 이용한 정보 네트워크 
혁명

제4차 
산업혁명

2015∼ 
2020년 이후

플랫폼(스마트, ICT와 제조업의 융합) 혁명: 
- 연결성: 컴퓨터 연결(인터넷)/SNS

→Internet of Things(IoTs, 사물인터넷)
- 데이터: 분산→집중(Cloud); 다량화(빅데이터); 다
양화(AR/VR, 가상/현실 데이터)

- 플랫폼 생태계: 콘텐츠/제품생산자와 소비자가 상
호작용할 수 있는 생태계

- 지능/예측: 로봇/인공지능(도로보군, 알파고), 무인차, 
재난예방/미래예측, 공공데이터(교통, 국민연금 등) 

- 제조혁신: 3D 프린팅-원하는 물건(데이터가 아닌)
을 출력(아이디어 구현)

제3장 제4차 산업혁명과 제조업 혁신 

제1절 제4차 산업혁명 개념 및 특징

1. 제4차 산업혁명의 개념 

제4차 산업혁명은 기업들이 제조업에 ICT를 접목시켜 작업 경쟁

력을 제고하는 차세대 산업혁명으로 사물인터넷(IoT), 빅 데이터, 사

이버-물리 시스템 등을 활용한 제조업의 디지털 전환을 의미한

다.‘첨단 제조업’, ‘산업 사물인터넷’, ‘스마트 공장’ 등의 

용어와 혼용되어 사용되기도 하며, 인더스트리 4.0(Industry 4.0)이라

고 표현되기도 한다.

<표 3-1> 산업혁명 주요특징
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 인더스트리 4.0은 ① 아이디어 혁명, 기술적 혁명, 그리고 디지털 

인프라 혁명에서 비롯되고, ② 혁신적인 디지털 인프라(플랫폼)에 

혁신적인 아이디어가 녹아들고, 기술적인 뒷받침이 전제가 되어야 

하며, ③ 협의의 제 4차 산업혁명은 디지털 인프라 혁명, 또는 플랫

폼 혁명, 스마트 혁명으로 정의할 수 있다. 

제4차 산업혁명의 당면과제는 제조업과 ICT 융합을 통한 제조업 

혁신으로, 제품혁신, 공정혁신, 조직혁신, 마케팅혁신 등이 포함된

다. 이에 관련된 키워드들은 스마트, ICT, 융합, 그린, SNS, IoT, 클

라우드, 빅데이터, AR(증강현실), VR(가상현실), 로봇, AI(인공지능), 

플랫폼 생태계, 무인차/자율주행, 재난예방, 미래예측, 공공 데이터, 

3D 프린팅 등이 있다. 

2. 제4차 산업혁명의 특징 

제4차 산업혁명의 특징은 ‘제조업의 서비스화’, ‘제조업의 스

마트화’,‘제조업의 디지털화’로 요약 가능하다. 

1) 제조업 서비스화(Servitization)

  제조업 서비스화의 핵심은 가치창출을 위한 아이디어 구체화로, 

제품과 서비스를 통합적으로 제공하고, 이를 통해 제품의 부가가치

와 경쟁력을 높여 수익을 증대시키는데 있다.  

  제조업체간의 품질·기능에 차이가 없고 생산 비용/시간이 단축

되어 가격경쟁이 심화되는 상황에서, 제조업의 서비스화가 제품 차

별화를 위한 새로운 전략적 대안으로 등장하고 있는 것이다. 

  제조업과 서비스 결합으로 새로운 서비스 생태계를 구축한 애플

(Apple)과 ICT를 활용하여 항공기 엔진 점검 서비스 시스템을 구축

한 롤스로이스(Rolls-Royce)가 대표적 예이다. 
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2) 제조업 디지털화(Digitalization)

  디지털화는‘디지털 인프라 혁명’이라고도 하며, 가상과 현실, 

사람과 사물이 연결되는 초연결 네트워크 통해 언제 어디서나 접속 

가능한 환경을 조성하는 것이다. 디지털 도면을 통해 사물을 출력

하고 맞춤형 생산이 가능한 3D 프린팅, 스마트공장, AR/VR의 기반 

콘텐트(아바타, 포켓몬 고 등), 클라우드 기반 정보 시스템 등을 포

함한다. 3D 프린터를 공유할 수 있는 Techshop을 구축한 포드

(Ford)와 크라우드소싱을 통해 수집된 자동차 디자인을 3D 스캐너

와 프린터로 제작하고 있는 GM의 로컬 모터스(Local Motors)가 제

조업 디지털 전화의 대표적 예이다.

3) 제조업 스마트화(Smartization)

  인공지능(AI), 로봇, 사물인터넷(IoT), 빅데이터, 클라우드, AR, VR, 

홀로그램 등 지능기술의 발달에 따른‘기술적 혁명’이라 하며, 이

는 생산성 향상, 생산 공정 최적화 등을 달성하는데 기여할 수 있

다. 제조업의 스마트화는 생산인구 감소, 고임금, 자원 고갈(에너지, 

인력, 장비, 설비 등) 등에 대비해 노동 생산성과 자원 효율성 제고

를 위한 새로운 전략적 대응으로 등장된 것이다. 지멘스(Siemens)의 

Amberg Smart Digital Factory, GE의 Birlliant Factory가 제조업의 

스마트화의 대표적 예이다. 

제2절 제조업 부활 배경

1. 탈공업화

20세기말 산업구조가 제조업에서 서비스산업 중심으로 전환되는 

탈공업화가 모든 선진 공업국에서 공통적으로 진행되고 있다. 미국
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“미국의 일자리 부족 현상은 제조업의 가치를 무시한 데서 비로된 것

이며, 기술 진화에 매우 중요한 경험 사슬을 제공”- 전 인텔 회장 앤디

그로브

의 제조업 고용은 1991년 17%에서 2014년 10%로 하락하였으며, 독

일, 한국, 일본 등 제조업 강국들의 제조업 고용 또한 지속적으로 

큰 폭으로 하락하고 있다. 최근 15년 동안(1991-2014)의 제조업 일

자리수는 독일, 한국, 일본은 각각 19%, 17%, 16% 만큼 감소한 것

으로 나타났다. 전 세계적으로 GDP에서 제조업이 차지하는 비중을 

살펴보더라도, 1970년 28%에서 2010년 18%로, 40년 동안 10% 감소

한 반면, 서비스업은 전체 규모의 2/3수준까지 성장하였다.  

2. 글로벌 경제 위기

2008/2009년 글로벌 금융위기가 제조업의 중요성을 더욱 부각시키

는 계기 제공되었는데, 글로벌 경제위기 상황에서도 한국, 중국, 독

일 등과 같이 제조업 비중이 높은 국가들은 꾸준한 성장세를 기록

한 반면, 제조업 비중이 낮은 국가들(영국, 프랑스, 캐나다 등)은 마

이너스 성장이 지속하였다. 특히, 독일은 전통 제조업의 고부가가치

화를 통해 2011년 사상 최대치인 1.4조 달러의 수출 달성, 결과적으

로 이는 경제위기를 조기에 탈출하는데 기여하였다. 이에 따라 미

국을 포함한 선진국은 제조업의 역할을 재조명하고, 경제회생 및 

일자리 창출에 가장 필요한 산업 정책으로 제조업 강화 정책을 수

립·실시하였다.  

제3절 세계 주요국들의 제조업 혁신정책 추진배경

1, 미국의 추진배경
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오바마 정부가 첨단제조업에 주목하게 된 배경에는 제조업에서 

미국의 국가경쟁력이 하락하고 있고, 미국이 세계적으로 앞서 가고 

있는 분야인 첨단기술조차도 제조업에 제대로 접목하지 못하고 있

다는 반성에서 출발하였다. 제조업은 2009년 GDP의 11.2%, 2010년 

전체 수출의 86%, 민간 부문 R&D의 약 2/3를 차지하고 있으나, 글

로벌 제조업 경쟁력 지수는 중국, 인도, 한국에 이은 4위에 그쳤다.

비용이 경쟁력을 좌우하는 저기술(Low-Tech)분야뿐만 아니라, 첨단

기술 분야에서도 관련 제품의 수출이 1990년대 20%에서 2008년 

11%까지 감소한 상태였다. 

2. EU의 추진배경

2008/2009년 세계 제조업 강국들이 제조업의 경쟁력 강화를 위한 

산업 구조조정에 착수한 가운데, 유럽에서도 제조업 경쟁력 약화에 

대한 우려감과 함께 대응방안을 논의하기 시작하였다. 유럽의 제조

업은 기업 수가 2백만개 이상, 전체 일자리 중 20%를 차지할 만큼 

중요한 산업이지만, 전체 부가가치 중 제조업이 차지하는 비중이 

2000년 18%에서 2009년 14%, 2011년 16%까지 하락한 것이 시발점

이 되었다.  

3. 독일의 추진배경

전통적인 제조업 강국으로 강력한 산업적 기반을 통해 성장, 복

지, 양질의 일자리 창출을 이루어내고 있는 가운데, 디지털 기술의 

산업적 적용을 바탕으로 국제 경쟁력을 확고히 하는 것이 필요하다

는 인식이 확산되었다. 독일은 녹색 경제 실현을 위해, 자원 효율적 

생산기술, 고효율 혁신 에너지, 경량화 기술 등에 대한 관심이 높아

져 산업계의 부담이 증대되었으며, 게다가 인도, 중국 등 아시아 기

업과의 경쟁이나 국내에서의 가치창출 구조 혁신을 통한 국제 경쟁
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력 제고 압력도 가해지면서, 산업계의 디지털기술 도입의 필요성이 

강조된 것이다. 

4. 중국의 추진배경

1990년대 중반 이후 단순가공을 기반으로 한 제조업이 크게 성장

하면서 세계 최대의 제조업 국가로 부상하게 되었다. 전 세계 제조

업 생산액에서 중국이 차지하는 비중은 1990년 2.7%에서 2007년에

는 13.2%로 확대, 2010년에는 19.8%로 미국을 제치고 세계 1위를 

차지하게 되었다. 그러나 최근 들어 임금상승에 따른 단순가공 제

조업의 경쟁력 상실, 제조업으로부터 유발되는 환경오염 등으로 투

자 및 수출 증가율이 둔화되면서 산업 구조조정, 품질 개선 등 제조

업의 질적 변화 압력이 증대한 상황이다. 

5. 일본의 추진배경

2000년대 들어 제조업의 경쟁력이 약화되면서, 일본이 세계경제에

서 차지하는 위상과 함께 국가 경쟁력도 크게 하락한다. 일본의 주

력 제품이라고 할 수 있었던 자동차, 가전, 산업기계, 반도체, OA 

기기, 통신 네트워크, 휴대폰 등은 세계시장 점유율이 지속적으로 

하락하였으며, 기술우위를 바탕으로 시장을 점유해온 제품들도 후

발주자인 한국, 대만, 중국으로부터의 방어능력 상실한 상황이다. 

게다가 10년 넘게 이어져온 장기불황에 따른 내수시장 위축과 생산

기지 해외 이전이 가속화되면서, 해외생산 비중이 2002년 26%에서 

2013년 35%까지 확대되었다. 최근 엔저 기조 유지, 리쇼오링

(Reshoring) 등이 활발히 일어나고 있음에도 불구하고 경기부진에서 

헤어나지 못하고 있는 근본적 이유는 제조업 패러다임 변화에 능동

적으로 대처할 수 있는 혁신성 결여 그리고 핵심 기술역량 미비 때

문이라 할 수 있다.  
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6. 시사점 

1) 세계 주요 국가들의 제조업 혁신정책 추진 배경

20세기 들어와서 공통적으로 제조업 경쟁력이 지속적으로 하락하

는 가운데, 첨단기술을 제조업에 접목하지 않고는 국가 경쟁력을 

회복할 수 없다는 인식이 크게 고조되었다. 미국은 경제위기 극복

하는 방안으로 첨단기술과 제조업의 융합을 통해 일자리 창출 및 

새로운 동력 창출에 기여하는 포괄적인 기술혁신을 추진하였다. 

 또한 글로벌 금융위기 이후 경기침제가 지속되고 있는 EU는 경

기 극복 방안으로 제조업 부활에 필요한 디지털 기술 개발·확산에 

초점을 맞추고 있다. 

 독일은 디지털 기술의 산업적 적용을 바탕으로 국제 경쟁력을 확

고히 하는 것이 필요하다는 인식 하에, 모든 가치사슬의 디지털화

를 추진하고 있다. 

중국은 임금상승, 환경오염 등으로 투자 및 수출 증가율이 둔화 

되면서, 제조업의 질적 변화를 위한 혁신 추진(3D 프린터, 드론, 로

봇 등 ICT 관련 첨단기술 분야 발전을 통한 전 제조업 혁신에 매진

하고 있다. 

일본은 제조업의 부진을 만회하기 위해, 제 4차 산업혁명을 성장

전략의 핵심으로 두고, 산업구조를 대폭 전환하는 혁신 정책 추진

(IoT, 로봇, 빅데이터, AI작동기반 경제시스템을 구축 중이다. 

2) 우리나라의 대응전략 

  우리나라 또한 경제 근간인 제조업의 경쟁력 상실에 대한 우려감

과 함께 제조업 혁신을 추진하고 있으나, 제조업 혁신 패러다임에 

대응하기 위해서는 아래와 같은 기본 전제조건이 선행되어야 한다. 
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① 아이디어의 자유로운 흐름과 공정 경쟁질서에 기반한‘혁신 생

   태계 조성’필요하다. 이를 위해서 수요중심의 시장을 창출하

고, 공정 경쟁질서에 기반한 지식, 기술, 노하우의 교류, 확산, 공유 

등이 자연스럽고 혁신적인 아이디어를 구현할 수 있는 것이 혁신 

생태계가 구축되어야 한다. 

 ② 공급자와 소비자가 언제, 어디서나 자유롭게 연결되는, 초연

결 네트워크, 즉 가상과 현실, 사물과 사람(기업)이 긴밀하게 연결되

는‘디지털 인프라’구축이 필요하다. 공유경제에 기반하여, 시설/

장비 등 물리적 요소의 공유뿐만 아니라, 클라우드 기반 정보 시스

템 구축을 통해 정보 공유, 정보 자원 활용 등을 제고할 수 있는 

환경 조성을 의미한다. 

 ③ 또한 미래 지향적인 기술에 기반한‘혁신 전략’수립 필요된

다. 고령화 사회, 기후변화, 에너지·자원 고갈 등에 대비할 수 있

는 미래 지향적인 기술(초연결성, 초지능성, 예측가능성 기술) 개

발·확산에 중점을 둘 필요가 있다. 

제4절 중소 제조기업 혁신역량 

1. 중소 제조기업 혁신역량

1) 중소 제조기업 생산성과 임금

  중소 제조기업 주요지표 추이를 살펴보면, 종사자수, 생산액, 출 

하액, 부가가치 등이 꾸준히 증가하고 있다. 사업체수는 2010년 

99.5%에서 2011년 99.4%로 하락한 이후 그 수치를 유지하고 있는 

반면, 종사자수, 생산액, 출하액, 부가가치의 경우는 2010년 이후 상

승세로 전환되고 있다. 



- 31 -

구분 전체
사무

관리직
연구직 기술직 기능직

단순

노무직

현재인원(명) 2,375864 560,417 112,700 173,069 660,646 788,161

부족인원(명) 38,210 3,629 2,205 3,630 11,118 16,645

부족률(%) 1.58 0.64 1.92 2.05 1.66 2.07

주: 인력부족률=부족인원/(현인원+부족인원)x100

자료: 중소기업청, 2015년 중소기업실태조사 보고서

  중소 제조기업의 1인당 부가가치 생산성과 연간급여를 살펴보면 

그 수치는 지속적으로 상승하고 있지만, 대기업과의 격차를 보면 

2010년 까지는 격차가 줄어드는 양상을 보였으나, 이후 다시 중소 

제조기업과 대기업과의 격차가 점점 확대되는 모습이다. 

2) 중소 제조기업 인력

 중소 제조기업의 인력현황에 대해 살펴보면, 인력부족 인원은 

2014년 기준으로 38,210명으로, 평균적으로 1.58%의 인력부족을 경

험하고 있다. 특히, 중소기업의 역량을 높일 수 있는 기술직과 연구

직의 부족률은 각각 2.05%, 1.92%로  높은 수치를 나타낸다. 

<표 3-2> 중소 제조기업 직종별 부족 인력

  중소 제조기업의 인력확보가 어려운 이유에 대해서는, ‘취업지

원자 없음(55.4%)’, ‘근무여건 열악(49.6%)’, ‘직무능력을 갖춘 

자가 없음(40.3%)’ 등이 높은 비중을 차지하였으며, 직종별로는 연

구직과 기술직에서 “직무능력을 갖춘 자가 없음”의 응답비율이 

각각 63.1%, 58.1%로 상당히 높게 나타났다. 
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구 분 전체
사무

관리직
연구직 기술직 기능직

단순

노무직

취업지원자 없음 55.4 38.7 33.2 52.9 46.4 60.7

지원자 중 직무능력을

갖춘 자가 없음
40.3 37.9 63.1 58.1 30.7 27.3

근무여건 열악(임금,

작업환경)
49.6 41.6 13.5 22.0 56.9 42.7

해당 직종·업체의

장기발전 가능성이 없음
16.7 15.3 12.7 5.0 14.5 13.6

타사업체와의 인력유치

경쟁
8.1 0.8 11.2 8.9 7.7 4.1

회사 주변의

문화·복지시설 부족
4.6 5.1 4.5 0.2 3.7 2.9

구직자에 대한

정보제공 부족
8.1 9.2 13.5 6.4 4.2 6.6

출퇴근 불편 8.2 12.1 7.0 5.4 9.3 4.5

(단위: %)

<표 3-3> 중소 제조기업 직종별 부족인력 확보 애로사항

주: 복수응답으로 합계가 100.0초과

자료: 중소기업청, 2015년 중소기업실태조사 보고서

  한편, 중소 제조기업에서 이직한 주요 사유에 대해서는 임금수준 

불만족이 가장 높은 비율을 차지하고 있어, 중소 제조기업이 우수

인력을 확보할 수 있도록 정부의 재정적 보조 확대가 시급함을 시

사한다. 

3) 중소기업 R&D 투자

  전체 연구소 및 연구원 수는 매년 지속적으로 증가하고 있으며, 

중소기업의 비중은 2010년 이후 하락세를 보였지만, 2014년부터 다
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구분 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

연

구

소

전체 14,975 16,719 18,772 21,785 24,291 25,860 28,771 32,167 35,288

중소

기업
14,014 15,696 17,703 20,659 22,876 24,243 27,154 30,746 34,022

비중 93.6 93.9 94.3 94.8 94.2 93.7 94.4 95.6 96.4

연

구

원

전체 193,340 209,137 219,975 235,596 257,510 271,063 287,989 302,486 312,466

중소

기업
111,348 122,944 131,031 141,080 147,406 146,833 155,580 172,364 188,280

비중 57.6 58.8 59.6 59.9 57.2 54.2 54.0 57.0 60.3

<표 3-4> 중소기업 연도별 연구소 및 연구원 현황

(단위 : 개, 명, %)

단 위 2000 2010 2011 2012 2013 2014

업체당 투자액 백만원 96.7 207.3 233.9 210.6 218.1 217.9

매출액 대비

투자액 비율
% 0.47 1.31 1.32 1.23 1.38 1.36

투자업체 비율 % 12 28.9 28.1 31 31.6 30.0

시 상승하는 양상을 보이고 있다. 그러나, 중소기업의 업체당 R&D 

투자액, 매출액 대비 R&D 투자액 비율, R&D 투자업체 비율 등은 

2014년 다시 감소하는 추세이다. 

주 : 1. 연구원은 연구보조원과 관리직원을 제외한 연구전담 요원임

2. 비중은 전체에 대한 중소기업의 비중(%)임.

자료: 한국산업기술진흥협회, R&D통계, 중소기업중앙회, 2016년 중소기업 현황

<표 3-5> 중소기업 R&D 투자 추이

비고 : 종사자 5~299인 중소제조업

자료: 중소기업중앙회, 2016년 중소기업 현황



- 34 -

구분
2015년

매출확대 수출확대 품질향상

제조업 전체 4.7 4.5 4.9

중소기업 4.6 4.5 4.9

대기업 4.9 4.7 4.9

(단위: 점)

구분 전체 소기업 중기업 대기업

(제품/공정)혁신
활동율 25.3 21.8 36.0 72.2

제품혁신율 17.1 14.7 23.9 53.4

공정혁신율 7.4 6.2 10.7 28.8

조직혁신율 16.4 12.9 27.0 60.2

마케팅혁신율 12.1 10.3 17.1 38.9

(제품/공정)혁신율 19.4 16.8 27.0 58.7

4대혁신율 30.9 26.8 44.2 77.6

(단위 : %)

4) 중소 제조기업 혁신 성과

 제조기업들은 R&D 활동의 결과에 대해서 전반적으로 긍정적 평

가하고 있다. 중소 제조기업의 경우, R&D 성과로 품질향상(4.9점), 

매출확대(4.6점), 수출확대(4.5점)의 순으로 높게 점수 부여받았다. 

<표 3-6> 제조기업 R&D 활동에 따른 성과 평가

주: 7점 척도 기준: 1점 매우 미흡~ 7점 매우 큼

자료: 산업연구원, 2015년 국내 제조업의 기술수준 및 연구개발 실태

  그러나, 혁신 유형별로 살펴보면, 중소 제조기업은 대기업에 비해 

공정혁신, 제품혁신 모두 낮은 수치를 나타내고 있으며, 공정 혁신

율이나 제품혁신율도 대기업 대비 매우 낮은 수준이다. 

<표 3-7> 제조기업의 유형별 혁신(활동)율

자료: 조가원, 강희종, 김정진, 손창수, 김민재(2014), 2014 한국기업혁신조사: 제조업 부문,

과학기술정책연구원, p.40

  제품혁신율은 대기업 53.4%, 중기업 36.0%, 소기업 21.8%이며, 공
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구분 전체
법정유형

소기업 중기업 대기업

공정

혁신율

전체 7.4 6.2 10.7 28.8

생산방법 5.6 5.0 6.9 20.6

물류, 배송,
분배방법 1.9 1.4 2.8 15.0

지원활동 2.6 1.8 4.9 16.4

제품

혁신율

전체 17.1 14.7 23.9 53.4

신제품 7.9 6.6 11.5 28.1

개선제품 14.7 12.5 21.0 50.2

(단위 : %)

정혁신율의 경우는 대기업 28.8%, 중기업 10.7%, 소기업 6.2%로, 이

는 기업의 규모가 작을수록 제품혁신과 공정혁신에 소극적으로 투

자하고 있음을 내포하고 있다. 

  제품혁신 구성별로 자세히 보더라도, 신제품이나 개선제품을 출

시한 중소 제조기업의 비율이 대기업에 비해 현저히 낮았으며, 공

정혁신의 구성요소인 생산방법, 물류·배송·분배방법, 지원활동 모

두에서도 중소 제조기업의 혁신율이 상대적으로 매우 낮은 곳으로 

조사되었다.

<표 3-8> 제조기업의 공정혁신율 및 제품혁신율

자료: 조가원, 강희종, 김정진, 손창수, 김민재(2014), 2014 한국기업혁신조사: 제조업 부

문, 과학기술정책연구원, p.46, 50.

  이와 관련해, 2014년 한국기업혁신조사 결과에 따르면(STEPI), 내

부자금 부족, 우수인력 부족, 기술정보 부족 등이 지난 3년간(2011

년~2013년) 중소 제조기업들이 혁신을 수행하지 못하거나 성공적인 

실현을 저해했던 주요 요인으로 판명되었다. 



- 36 -

구분 혁신저해요인
전체 소기업 중기업 대기업

중요도 중요도 중요도 중요도

자금

문제

내부자금부족 30.3 59.6 30.9 62.7 28.5 46.3 20.7 49.2

외부자금부족 11.1 49.6 11.0 53.0 11.8 37.4 9.4 34.8

과다한

혁신비용
11.0 57.1 10.3 57.1 13.2 58.1 18.3 48.7

기업

역량

요인

우수인력 부족 21.6 55.5 20.8 57.7 24.9 48.8 25.7 45.2

기술정보 부족 16.2 44.0 14.9 43.6 20.8 46.0 24.9 34.3

시장정보 부족 13.6 39.2 12.6 40.4 17.0 36.2 19.8 31.1

협력파트너

부재
9.5 31.1 8.9 33.7 11.3 23.4 18.8 26.0

시장

요인

독과점

기업시장 지배
7.4 50.0 7.0 50.8 8.8 48.0 9.0 37.4

시장 수요

불확실
18.3 55.3 17.4 55.8 21.9 52.3 22.0 69.5

필요

요인

3년 이전

성과로 혁신

불필요

4.3 45.6 3.9 46.4 5.7 40.9 6.7 63.6

수요부족으로

혁신불필요
20.3 75.5 21.9 77.3 14.3 64.2 14.0 67.5

(단위 : %)

<표 3-9> 제조기업의 혁신 저해요인

주 : 중요도는 저해요인에 관련있다고 응답한 기업을 베이스로, 중요도 ‘높음’ 응답비율

자료: 조가원, 강희종, 김정진, 손창수, 김민재(2014), 과학기술정책연구원, 2014 한국기업혁

신조사: 제조업 부문, p.92, 94.

2. 중소기업 R&D 지원 현황 및 문제점

  중소기업에 대한 정부의 R&D지원 규모는 2014년 기준 전체 예산

의 13.7%~14.8%의 규모이며, 산업부․미래부 등 KOSBIR2) 수행 13개 

부처 및 중소기업청에서 이를 지원하고 있다. 정부의 R&D 지원 중 

2) R&D 예산을 운영하는 정부 및 공공기관으로 하여금 소관 R&D 예산의 일정비율 이상을 

중소기업에 지원하도록 의무화한 제도
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구분 2013 2014 2015 합계

국가 R&D 투자 171,471 177,357 188,245 537,073

미래창조과학부 55,355 60,839 65,138 181,332

산업통상자원부 31,464 32,499 31,328 95,291

중 소 기 업 청 8,587 8,850 9,574 27,011

국가 R&D 투자 대비

중소기업청 R&D 비중
4.9 5.0 5.1 5.0

(단위 : 억원, %)

13.7%인 2.4조원을 중소기업에 지원했으며3), KOSBIR과 중기청의 지

원은 각각 1.73조원, 8,850억원으로, 이는 (총 2.6조원으로) 전체 

R&D의 14.8%를 차지한다.4) 중소기업 정책의 중추적 역할을 담당하

고 있는 중소기업청이 추진하고 있는 R&D 지원 사업은, 크게 ① 

선택집중형, ② 저변확대형, ③ 인프라 조성형으로 구분 가능하다. 

  2015년 기준으로 ‘선택집중’에서는 혁신기업 기술개발(1,806억

원) 및 구매조건부 신제품 개발(915억원), ‘저변확대’ 에서는 창업

기업 기술 개발(1,468억원), 그리고 ‘인프라’에서는 연구장비 공동

활용(165억원)5)에 많은 예산 투입하고 있다.6)

< 3-10> 정부 R&D예산 대비 중기 R&D예산 투자 추이(‘13~’15년)

자료 : 중소기업청(2015)

  그러나, <표 3-10>에서 제시된바와 같이, 중소기업에 대한 정부의 

R&D 투자는 매년 증가하고 있음에도 불구하고, R&D 지원의 명확

한 목표 및 전략의 부재가 근원적 문제점으로 지목된다. 중소기업 

전용 R&D 사업은 매년 꾸준히 증가하고 있음에도 불구하고, 국가

적 차원에서의 정책적 지원에 이루어지지 않는데다, 각 부처별로 

R&D 지원 예산이 분산되어 있어 특정한 산업 및 기업에 중복 지원

3) (2016.7), 2015년도 국가연구개발사업 조사•분석 보고서

4) 부처별로는 산업부는 전체의 66.9%인 1조 1,536억원을 지원했으며, 미래부는 1,429억원, 방사

청은 1,187억원, 국토부는 1,056억원, 환경부는 530억원 지원함(중소기업청 통계 자료 참조)

5) 김선우 외(2014), 중소기업 R&D 지원현황 Matrix 분석

6) 중소기업청 통계자료 참조
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되는 등 효율성이 떨어진다는 지적이다. 중소기업 R&D지원 주요 

부처인 산업부와 중기청 간의 역할 분담도 지원 기한으로 구분되어 

있어, 지원 대상이나 목적에 맞춰 차별화된 지원은 이루어지지 않

는 실정이다.  R&D지원 3차 가이드라인 (2015년 7월)에 따르면, 산

업부는 지원기한 3년 이상, 중기청은 지원기한 2년 이하로 나누어 

R&D지원하고 있는 것으로 조사되었다. 또한, 범부처 차원에서 중소

기업이 필요로 하는 기술수요 분야, R&D 지원 현황 및 성과 등에 

대한 정보 및 관련 통계가 부재해, R&D 투자의 효과성이 떨어질 

수밖에 없다는 문제점 제기되고 있다.7)

  부처별로 중소기업 R&D 지원 사업을 관리하는 방식이 상이하고, 

아울러 중소기업 R&D 지원 사업에 대한 기준 또한 명확하게 제시

되지 않아, 정부의 중소기업 R&D 지원 현황 및 성과를 실질적으로 

파악하기 어려움이 상존하고 있는 것이 현실이다. 

‘국가연구개발사업 조사분석 보고서(미래부)’의 경우, 중소기업이 

주관 기관인 경우에만 집계하며, KOSBIR(중기청)은 연구 수행 주체

와 관계없이 중소기업이 지원받은 예산을 중심으로 단순 집계하여 

정확한 중소기업 R&D지원 규모를 파악하기 어려움이 있다. 따라서, 

중소기업 R&D 사업의 예산 규모와 정책을 정확하게 파악하고, 추

진 목적에 따라 효율적인 지원․관리가 이루어지도록 정부의 중소기

업 R&D 지원 사업을 일원화하고, 통합 및 관리하기 위한 재정비가 

시급하다고 하겠다. 

3. 종합 및 시사점 

  최근 중소 제조기업의 임금, 생산성, 기술 등 주요 지표들을 살펴

보면, 대기업과 비교해 상대적으로 약화된 양상을 보이면서 격차가 

계속 벌어지고 있는 모습을 발견되고 있다. 중소기업의 위상 약화

는 고용창출 능력 저하 및 대기업과 중소기업 간의 양극화를 초래

7) , 천새롬(2015.6), 중소기업 R&D 지원의 현황 및 과제.



- 39 -

하여 국내 경제의 성장 잠재력을 위축시킬 수 있어, 중소기업과 대

기업 간의 차이를 줄이기 위한 정부의 적극적인 제도적․재정적 지원

이 시급하다고 판단된다. 중소 제조기업의 공정혁신율, 제품혁신율 

등이 대기업 대비 낮은 주요 요인은 내부자금 부족, 우수인력 부족, 

기술정보 부족 등으로 인한 R&D 활동 저조로 판명되었다. 자금․인
력․정보 부족 등의 애로점은 중소기업들이 자체적으로 해결하기 어

렵기 때문에 국가 차원에서의 효율적인 지원체계를 확립할 필요하

다. 

  특히, 중소 제조기업의 R&D 활동과 기업운영에 큰 걸림돌로 작

용하고 있는 이러한 요인들은 제 4차 산업혁명시대에는 더 심각해

질 가능성이 있어, 혁신을 추진하고자 중소기업에게 맞춤형 지원을 

확대해 나갈 필요가 있으나, 현 정부의 중소기업 R&D 지원 사업은 

통합관리체계 없이 부처별, 기관별, 지역별로 분산되어 중복되어 진

행되고 있고, 중소기업 지원 현황 및 성과에 대한 정확한 정보 또

한 부재하여 특정한 분야의 기업에게 지원이 집중되는 등 효율성이 

떨어진다는 문제점이 존재하고 있다. 이에 중소기업 지원 사업이 

효과적으로 운영될 수 있도록 ‘국가과학기술심의회’와 같은 중소

기업 전문 컨트롤타워가 마련되고, 지원 목적 및 대상에 따라 효율

적인 지원․관리가 이루어지기 위해 KOSBIR 지원 과제 대한 통합데

이터베이스 및 관리 시스템 구축 등이 필요하다. 
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제4장 중소기업 기술사업화 추진 실태와 과제

제1절 코리아 R&D 패러독스 극복의 필요성  

 정부는 기술경쟁시대에 대비하여 연구개발(R&D) 예산을 지속적으

로 증대시켜 오고 있으며, 그 결과 2012년 15조 9,064억원에서 2014

년 17조 6,395억 원, 2016년에는 19조 1,000억원으로 증가하였다. 이

에 따라 GDP 대비 정부 R&D 예산 비중도 미국, 독일, 일본 등 주

요 선진국보다 높은 수준에 있다(한국 과학기술기획평가원, 2014).8) 

 우리나라는 지난 20년간 국내총생산(GDP) 대비 연구개발(R&D) 

투자를 어느 나라보다 많이 늘렸지만 생산성은 1996년이나 2014년

이나 미국의 60% 수준에서 정체돼 있다. GDP 대비 R&D 투자 비중

이 4.29%(2014년)로 세계 1위다. 하지만 투자의 성과는 생산성 증대

와 기술 혁신으로 나타나지 않고 있다. 국제사회가 ‘코리아 R&D 

패러독스’라고까지 부르는 이 현상에 세계 석학들까지 경종을 울

리고 있다.  리 브랜스테터 미국 카네기멜런대 교수는 한국의 총요

소생산성(TFP)이 20년간 제자리걸음을 하고 있다며 “한국의 R&D 

시스템이 장기적으로 혁신적인 기술 개발을 저해할 수 있다”고 경

고했다. 그는 “한국은 R&D 지출과 과실이 소수 재벌 기업에 집중

돼 있다”면서 “정부 지원 정책은 이런 집중 현상을 더 심화시키

고 있다”고 지적했다. 브랜스테터 교수는 특히 우리나라가 R&D 

투자의 중점을 기초과학 발전과 근본적 기술 혁신을 통한 생산성 

증대에 둬야 한다고 조언했다.  

8) 3 중소기업 기술혁신 촉진계획(2014.7, 관계부처 합동)에 따르면, 우리나라 중소기업의 사업 

화 성공률은 48%(2012년)로, 2006년 기준 일본(54%), 미국(69%), 영국(70%)에 비해 낮아 중

소기 업의 기술개발 노력이 수익창출로 제대로 연계되지 못한 것으로 나타났다. 
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 특히 정부의 R&D 예산 지원에 따른 중소기업의 기술개발 성공률

은 96%로 조사되고 있으나, 사업화 성공률은 48%로 나타나 정부의 

R&D 예산 지원에 따른 사업화 추진 성과가 미흡하다고 할 수 있

다. 즉, 정부 R&D 지원사업의 높은 성공률 판정에도 불구하고 50% 

이상의 중소기업이 사업화를 추진하지 못해 개발기술을 사장시키는 

결과를 초래하고 있다. 

 향후 정부가 연구개발의 기술적 성과뿐 만 아니라 경제적 성과를 

제고하기 위해서는 사업화 주체인 민간기업, 특히 중소기업의 기술

사업화 활동에 주목할 필요가 있다. 

<그림 4-1> GDP 대비 R&D 비중 

자료:OECD·세계경제포럼(WEF)
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제2절 중소기업 기술사업화 실패 사례 

1. A기술

1) 사전타당성 평가 요약

이 기술은 2008년 하반기에 사업타당성 평가가 이루어진 것으로,

3D로 사물을 측정하고 표현하는 소프트웨어 기술인데, 2010년 기술

개발 완료, 2011년 대량생산 설비 구축이라는 목표를 가지고 있었

다. 기존 기술대비 소요시간 단축 및 오류를 보정하여 측정의 신뢰

성과 정확성을 높일 수 있는 기술이다. 다양한 응용분야에 대한 수

요로 성장속도가 빠른 산업이 될 것으로 판단되었다. 아울러서 웰

빙에 따른 비만관련 시장에서 성장이 예상되었다.

최초의 3차원 스캐닝 시스템(3D Scanning System)은 기계분야에

서 사용하기 위해 개발되었다. 역공학(Reverse Engineering)이라 하

여 기존의 제품형상을 얻어내어 CAD(Computer Aided Design)로 

재설계하는 데에 사용되었다. 역공학이란 실제 형상을 복제하여 이 

형상의 컴퓨터 모델을 복원하는 것으로서, 전통적으로 항공기 및 

자동차 제작 과정에서 많이 사용되어 왔다. 따라서 정밀한 역공학

을 위해서는 물체의 정확한 3차원 형상 좌표를 얻는 것이 필수적이

다.

최근에는 산업 제품뿐만 아니라, 3차원 전신 스캐너 장비가 개발

되어 3차원 인체 형상 데이터에 대한 데이터도 쉽게 얻을 수 있게 

되었다. 3차원 스캐닝 시스템으로 측정한 인체데이터는 기종에 따

라 차이가 있지만, 포인터 데이터(Point Data), 메시 데이터(Mesh

Data), 메시 컬러 데이터(Mesh Color Data), 곡면변환 데이터, 신체 
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용적(Body Dimension) 등이 수치형태로 제공되며, 사용목적에 따라 

3차원 인체형상 데이터를 선택하여 사용할 수 있다. 3차원 스캐닝 

시스템이란 임의의 물체에 대한 3차원 형상 좌표를 얻을 수 있는 

장비일체를 일컫는다. 시스템의 특성에 따라서 색상정보(Texture)를 

동시에 취득할 수도 있다. 시스템의 구성은 3차원 스캐너(하드웨어)

와 데이터처리 프로그램으로 구성된다.

일반인이 말하는 스캐너는 2차원적인 그림이나 문서를 복사하는 

기계인데 비하여 3차원 스캐너는 물체의 3차원적인 형상과 치수를 

측정할 수 있는 장치를 말한다. 또한 이 측정 데이터를 컴퓨터를 

이용하여 3차원 그래픽으로 볼 수 있다. 측정된 형상은 단순한 3차

원 그림이 아니라 실물과 똑같은 정확한 치수정보를 가지고 있으므

로 제품설계 및 개발을 위한 CAD데이터로 변환이 가능하고 검사

(Inspection)를 위한 데이터로 활용할 수 있다.

3차원 스캐너는 측정 시 대상물과의 접촉 여부에 따라 접촉식과 

비접촉식으로 크게 나눌 수 있다. 접촉식이란 사물의 표면과 직접 

접촉하여 센서의 상대이동 값을 변환하여 사물의 3차원 좌표값을 

획득하는 방식이며, 비접촉식이란 광학적 원리와 이미지 프로세싱

을 이용하여 사물과 직접적인 접촉을 하지 않고 사물의 형상 정보

를 획득하는 방식이다. 그밖에 사물이나 배경을 다시점으로 2차원 

촬영하여 이미지를 오버랩시켜 가시적인 3차원 효과를 얻을 수 있

는 이미지 실루엣 방식이 있다. 본 기술은 <그림 5-1>과 같이 각종 

인체전용 스캐너, 성형/비만클리닉/헬스 분야를 목표시장으로 하는  

비접촉식 3차원 전신 모델링, 신체 계측, 시뮬레이션 장비에 관한 

것이다. 3차원 인체모델 데이터와 실제 복원데이터를 결합하여, 여

러 인체정보들을 3차원으로 보여주는 기술을 사용하여 체성분 분석

을 통한 복부지방률, 골격근, 기초 대사량 등의 데이터를 3차원 모
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델링 데이터에 표현할 수 있도록 개발하였다.

<그림 4-2> 각종 인체전용 스캐너 

기존 전신 스캐너들이 단순 측정을 도와주는 수준에서 3차원 데

이터를 사용했다면 신청업체의 제시된 'TRANSCAN' 기술의 핵심

은 상상하는 미래의 자기 모습을 완벽한 3차원 데이터를 이용해서 

실제와 똑같은 실사 3D데이터로 복원하여 표현함으로써 지금까지 

기술적 한계로 다가갈 수 없었던 한 차원 높은 서비스를 실현시켜

주는 효과를 가진다.

<표 4-1>에서 기존의 3차원 전신 스캐너 기술과 신청업체의 기술

을 서로 비교하였다. 3D 스캔 정보 관련 시장은 기술집약적인 산업

으로 제품에 대한 기술의 기여도가 매우 높은 편이며, 또한 고가의 

장비 의존도가 높은 산업이다. 따라서 기술개발 및 장비설치 이후 

사업화하는 제품의 경우 부가가치가 매우 높은 편이다.

이는 과거 레이저 방식의 3D 스캐너가 장비의존 방식이라고 하

면, 보통 카메라를 활용한 3D 스캔 방식의 경우 기술의존 방식으로 
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볼 수 있다.

<표 4-1> 기존 3차원 전신 스캐너와 A기술과의 비교

기존 

기술

- 10초 ~ 10분 이상 소요되는 스캔시간

- 컬러(검은색)가 있는 물체나 복잡한 물체에서 스캔오류 

- 텍스쳐를 얻기 위해 추가 장비 필요 

- 레이저를 사용하면서 발생할 수 있는 인체 유해성 문제 

- 결과 데이터 분석 난해함 

- 수정 가능한 3차원 데이터로 변환 시 수작업 

- 3차원 데이터 수정 및 편집 불가 

- 기본적 치수 이외의 분석 작업 불가능 

A

기술

- 멀티카메라를 이용한 3차원 데이터 복원기술로 단 1초에 촬영  

을 마치게 된다. 인체의 3차원 복원에 가장 효율적인 방법이  

며, 고해상도의 결과물을 얻을 수 있다.

- 멀티카메라를 이용한 3차원 데이터 복원기술로 완벽한 3차원  

데이터를 재현해 낸다. 수영모가 필요 없으며, 자신의 머리카  

락을 그대로 표현해 낸다.

- 초고해상도의 이미지에서 3차원 데이터를 찾아내므로 텍스쳐  

를 위한 추가적인 장비가 필요 없다.

- 복원기술은 효율적이며, 안전하며, 경제적인 방식이다.

- 이미 최적화 된 결과물을 출력한다. 따라서 프로그램의 지시  

에 따라 자동으로 모든 치수들을 측정하게 된다.

- Vertex 정렬, Mesh 최적화, NURBS 모델링 기술로 인해 모든  

것이 자동화 되어있다. 최상의 결과물만을 확인하면 된다.

- 3차원 데이터 응용기술은 쉽고, 빠르며, 최상의 퀄리티를 보여준다.

- 신체 정보들을 3차원 데이터에 적용하고 체성분의 변화를 감  

지/표현하는 기술은 다른 기술과 결합되어, 인체에 대한 모든  

것들을 화면상에 보여줄 수가 있다.
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특히 과거 레이저 방식의 경우 콜라병 정도의 사이즈 스캐닝을 

위한 레이저 장비가 200만원에서 300만 원대이며, 신청사가 개발 

중인 전신(Whole-Body) 타입의 경우 거의 1억 원을 호가하는 점을 

감안한다면, 완제품 기준 1천만 원 내외인 동사의 제품이 3D 이미

지 시장의 대중화를 선도할 가능성이 높은 것으로 판단된다.

이는 물론 처음 3D 스캐닝 장비가 시장에 진출했을 때의 기술의 

희소가치와 특수 장비 등이 소요됨에 따라 고가였던 것이 점차 범

용화를 위한 기술표준화 등으로 전반적인 제조원가의 하락도 일부 

기인한 것으로 판단된다.

<그림 4-3> 3D 스캐너 시장의 변화 추이

<그림 4-4>과 같이 3D 관련 기술의 현재 시장위치는 얼리어답터 

단계에서 벗어나서 점진적인 시장상승이 예견되는 단계 초반에 있

으며, 이후 급격한 시장성장이 예상된다. 이러한 시장의 증가는 과

거 3D 스캐너가 구현하던 성능이 지속적인 기술개발로 소비자들의 

요구에 부합하는 수준으로 올라섰기 때문으로 판단된다. 즉, 과거 

동작 성능 구현정도의 기본적인 요구만을 수용할 수 있었던 반면



- 47 -

에, 현재의 기술로는 실용적으로 응용 가능한 수준에 이르렀으며,

향후 표준적인 업무 프로세스로의 정착이 예견되고 있다. 특히 3D

스캐닝 시장의 경우, 제품의 수요자의 대부분이 피트니스, 성형 및 

의류 등 전문 서비스업으로써 제품 생산이나 고용 창출에 미치는 

영향은 큰 편이 아니나, 기술의 범용화를 통하여 신규시장 창출이 

기대된다. 따라서 초기 시장 진출이후 대형 업체들이 하드웨어 종

류별 시장 선도그룹을 형성하였으나, 벤더 간 영역 경계가 모호한 

편으로 최근 특화 솔루션 시장을 중심으로 산업의 분화와 후발업체

의 틈새시장의 공략이 두드러지고 있다.

<그림 4-4> 3D 스캐너의 기술개발 수준

이러한 틈새시장은 다양한 BM을 창출하고 있으며, 향후 동사의 

제품의 판로 개척에 긍정적인 영향을 미칠 것으로 기대된다.

3차원 정보의 복원 및 다양한 응용에 대한 수요와 요구는 많았으

나, 제품가격이 매우 높으며, 그 성능 또한 사용자의 요구에 미치지 

못하였다. 그러나 영상매체를 중심으로 게임/인터넷 등 거의 모든 

분야에서 3D 입체영상의 이용이 폭발적으로 늘어난 상황이므로 앞

으로 시장은 성장속도가 가장 빠른 산업 중 하나가 될 것이며,
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'TRANSCAN'이 이끌어 나가게 될 것이다. 'TRANSCAN'의 수명주

기 상 예상위치는 성장기라고 볼 수 있다.

본 기술사업화의 1차 목표는 기존의 측정장치를 대체하는 것으로 

기존의 3차원 측정기술보다 측정시간이 짧고, 측정센서를 차별화함

으로써 기술적 우수성이 높은 것으로 평가되었다. 제한된 범위의 

산업용이 아닌 생활용 측정기술이라 응용성도 넓게 나타났다. 또한 

다른 기술과 달리 제작비용이 저렴한 것으로 판단되어 수익성도 높

은 것으로 예측되었다. 다만 측정기술을 개발하고 있는 실체화단계

라, 아직 지식재산권을 확보하지 못한 상황이었다.

기존시장은 대부분 산업용 측정장비인 하드웨어와 측정데이터를 

처리하는 소프트웨어 시장으로 구분되는데, 시장은 국내업체가 

45%, 해외업체가 55%를 점유하고 있었다. 평가기술을 활용한 제품

의 시장은 성장초기단계로 연평균 10% 정도의 성장이 예상되었고,

국내 시장규모는 2015년에 6,590억 원에 달할 것으로 추정되었다.

이에 따라 2015년에 460억 원의 매출액과 영업이익률 10%의 수익

이 예상되었다. 그러한 점에서 기술성, 시장성, 사업성 등이 모두 

우수한 것으로 판단되었다.

2) 추적분석

추적분석은 경영자와 면접조사로 이루어졌다. 이 기업은 2006년 

평가대상기술의 사업화를 위해 창업한 기업으로 사전 평가시점에서 

볼 때 초기기업이었다. 경영자는 50대 초반으로 경영학을 전공하였

으며, 회계컨설턴트, 금융기관 임원 등의 관련경력으로 평가대상 기

술과 무관하였다.

기술개발은 내부 개발이 아니라 산학협력 형태로 추진되었다. 외
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부 연구과제를 수행한 경험밖에 없어서 기술개발을 내부적으로 소

화할 수 없었던 것이다. 그러나 대학 측에서 결과가 도출되지 않자 

다시 내부에서 인력을 충원해 어느 정도의 기술적인 성과를 확보하

였다. 그러나 결국 부도가 나 사업화를 이루지 못했다.

경영자의 경력 특성으로 초기 투자자 중심의 엔젤클럽이 존재하

였고 자기자본비율은 50%정도였다. 그러나 기술개발이 지연되면서 

이들 조직이 와해되어 추가적인 자금조달능력은 취약해졌다. 특히,

투자유치 목적으로 엔젤클럽을 포함한 투자자를 산업전시회에 초청

하여 개발기술을 시연하고자 했으나, 제대로 작동되지 않는 사태가 

발생하였다. 실험실에서 성공한 결과임에도 시연장에서 작동되지 

않은 점은 내적인 관리력도 부족하였다고 판단된다.

3) 실패요인 

경영자는 기술적인 측면에서는 부족하였지만 금융기관 출신이라 

초기 자금동원력은 있었고, 기업경영을 알고 있는 상태였다. 그렇지

만 기술개발이 지연되면서 초기의 엔젤투자자들이 이탈하여 자금난

에 봉착하게 된다.

기술적인 측면으로는 전혀 모르는 창업자이자 경영자가 내부에 

기술인력을 확보하지 않고, 산학협력 상대자만을 믿고 기술개발을 

시도하였다. 그렇지만 산학협력 상대자가 도덕적으로 문제가 있다

거나 기술개발을 소홀히 한 것은 아니다. 기업 측에서 이 기술이 

상품화되기 위해 필요한 기술구성을 정확히 모르고, 대학 측에 상

품화 기술의 일부만을 개발하도록 요청한 것이다.

이 기술이 상품화되기 위해서는 측정장비를 위한 기술, 측정 자체 

기술, 측정된 데이터를 처리하고 표현하는 응용화기술이 필요하다.
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그런데 측정기술만 있으면 상품화에 문제가 없다고 판단한 것이다.

이 점은 사전타당성 평가팀에서도 간과한 것이고, 기업은 상품화가 

지연되기 시작하며 주변기술의 필요성을 정확히 인지한 것이다.

이러한 상황에서 자금난에 봉착하자 투자자 유치를 위한 전시회

를 계획하였고, 전시회장에서는 설치된 장비가 시연되지 못했다. 이

로 인해 투자유치가 무산되었고, 금융기관의 대출자금에 대한 회수

가 시작되면서 기업부도가 발생하였다.

현 시점에서 볼 때 이 기업의 활로가 과연 없었느냐는 질문이 제

기된다. 분명 측정을 위한 스캐너, 측정데이터처리 SW 등과 관련된 

국내시장도 존재하였기 때문이다. 완제품시장만을 목표로 할 것이 

아니라 기술적인 우위를 가진 단위기술 자체를 상품화하여 매출을 

발생시키고, 그를 통해 기업을 유지하며, 그 바탕에서 관련 기술 전

체를 일체화한 상품개발 전략을 택할 수도 있었기 때문이다. 결국 

기술이해를 바탕으로 한 시장전략이 부족한 것도 중요한 실패요인

의 하나로 지적된다.

요약하자면, 상품화기술에 대한 완벽한 이해의 부족이 가장 중요

한 실패원인이라 판단된다. 그로 인해 기술개발전략이 실패하였고,

모든 기술이 결합된 일체화 상품시장의 수요전망을 지나치게 크게 

생각하여 틈새시장을 확보하기 위한 전략도 놓쳤다. 그리고 이와 

같은 요인들을 사전평가자 역시 놓쳐 기술개발을 쉽게 생각했고,

시장에 대한 낙관적인 전망을 하게 된 것이다.

4) 종합

A기술을 기술사업화 실패로 이끈 요인들을 종합하여 다시 정리

한 것이 <표 4-2>이다.
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분 A기술

개

요

평가대상 3D측정기술 SW

기업배경 창업기업

사 업 화 2006년

평가시점 2008년 하반기

포기/부도 2011년 부도

핵

심

요

인

기술이해 기술구성 이해부족

기술구성 센서, 측정/응용 기술

기술경험 없음

기존기술관계 -

기술인력 핵심인력 부재

가

요

인

경영자 전공/경력 관계없음

네트워크 -

소요자금 기술개발자금 부족

초기단계 문제없음

관리역량 -

<표 4-2> A기술의 기술사업화 실패요인 분석결과 종합

A기술의 기술사업화 주체인 기업에 대한 분석 요약은 <표 4-3>

과 같다.
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구   분 A 사업화 주체

경영자

연령 50세 초반

전공분야 경영학 학사(미국 P대학）

관련경력 회계컨설턴트(1년), 상호저축은행(4년)

기타사항 경영자성향：완벽한 기술 추구

기업

설립년도 2006. 12.

성장단계 도입기

네트워크 자본 중심의 엔젤클럽 존재

자본특성 대표이사 주식비율 100%

조직특성 연구개발인력 중심 조직운영

영업특성 기술개발 부진으로 영업조직 운영하지 않음

기술역량
- 관련특허 없음

- 서울 “S"大 산학협력으로 핵심연구인력 부재

기업경영

실패요인

- 투자유치 목적의 산업전시회 참가 및 투자자  

초청하였으나 시뮬레이션 미작동으로 실패 

- 신기술사업화를 위하여 창업하였으나, 기업의  

기술경영역량 부재

<표 4-3> A기술의 사업화 주체분석 요약
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2. B기술

1) 사전타당성 평가 요약

B기술 역시 앞서 본 A기술과 같이 소프트웨어분야의 기술로, 환

경오염상태를 기존의 기술과 달리 새롭고 효율적으로 측정할 수 있

는 기술이다. 앞의 기술과 마찬가지로 측정장비인 RFID(Radio

Frequency Identification)센서와 측정기술, 그리고 측정된 기술을 가

공하여 다양하게 표현하는 응용기술로 구성된다. 이 기술은 기존 

대기오염 및 악취 확산모형 적용 시 주로 통계적 확률분포모형을 

사용할 때, 지형 및 건축물의 영향을 고려하지 못한 문제점을 해결

할 수 있는 혁신적인 기술이다.

<그림 4-5> 바람길 해석을 위한 작업 흐름도

또한 이 기술은 전산유체역학(CFD: Computer Fluid Dynamics)
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a. Layer Concept
b. Pre-Processor 모델의 모델링 

과정

c. 지형 및 건물 밀집군의 모델링 d. 건물 주위 격자 구조 생성

을 이용한 3차원 시뮬레이션 환경평가시스템을 개발하는 기술로서,

도시지역에서의 바람길과 대기환경의 영향관계를 정량적으로 파악

할 수 있는 기초적 방법론을 제시하고, 2개의 사례연구에 대한 

CFD 수치해석을 통해 바람길의 대기환경영향을 예측이 가능한 수

치모델로 개발하는 것이 목적이다.

(1) Pre-Processor

수치지도(DXF: Drawing eXchange Format) 및 수치표고모델

(DEM: Digital Elevation Model) 파일 형태의 지표 고도 및 조도의 

GIS 정보와 구조물 정보의 전산모델링 과정을 수행하고, CFD 해석

을 위한 복잡한 지형 및 구조물 주위에 격자를 생성한다. 그리고 

대기경계층 특성을 고려한 대상지역의 유입풍을 모델링한다.

<그림 4-6> GIS 정보와 구조물 정보의 모델링 과정
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(2) Solver

Pre-Processor 모듈의 결과인 격자 및 유입풍 조건을 입력으로 밀

집 구조물 단지 내부 국지바람장을 해석한다. 유동 지배 방정식인 

3D Navier-Stokes 방정식과 난류 모델인 LES(Large Eddy

Simulator)을 이용하여 비정상 유동해석(Unsteady Flow Analysis)을 

수행한다.

복잡한 지형 및 시설물 주위의 유동해석을 위해 가상경계법

(IBM, Immersed Boundary Method)을 도입하여 해석결과로 대상지

역내 바람장 특성(평균 풍속, 극한 풍속) 및 개별 시설물별 표면 풍

압 분포와 풍하중을 산정한다.

<그림 4-7> 단지 내부 바람장 분포

(3) Post Processor

Solver 모듈의 결과인 국지바람장 결과를 이용하여 단지 내부 바

람길 분석 및 외기 유동순환을 분석하고, 단지 내부 바람길 정체영
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역 분석을 통하여 단지의 배치를 결정한다.

또한 개발하고자 하는 3차원 바람장 해석 및 대기 중 오염물질의 

이동과 확산거동을 해석하는 프로그램을 시험구역에 적용하여 실용

화 가능성이 파악될 수 있다. 특히 컴퓨터 용량의 부족으로 자연현

상에 대한 적용에 있어서는 KISTI에서 제공하는 대용량 병렬 컴퓨

팅 환경에서 개발함으로써 그 실용성을 높일 수 있다. 본 CFD를 

이용한 3차원 시뮬레이션 환경평가시스템은 지리정보시스템

(Geographic Information System, GIS)기반 3차원 바람장 수치모형

으로서 환경산업에 적용될 수 있는데, 그 중에서도 대기 개선 및 

악취정화 분야에 적용될 수 있다.

평가시점에서의 평가대상은 측정기술을 개발하고 있는 실체화 단

계였고, 특허 등의 지식재산권은 아직 출원을 하지 않은 상태였다.

하지만 직접 측정한 값을 이용한 시뮬레이션으로 다양한 결과를 산

출할 수 있다는 점에서 응용가능성도 높았다.

이 기술이 응용되는 시장은 성장초기단계로 연평균 10% 성장이 

예상되었고, 국내 시장규모는 5년 후인 2012년에 1,781억 원에 달할 

것으로 추정되었다. 평가대상 기술은 2012년 80억 원의 매출액과 

22.5%의 영업이익을 얻을 것으로 분석되었다. 또한 글로벌 차원에

서의 환경관련 협약 및 규제가 강화됨에 따라 시장규모는 더 커지

고 이 기술은 사회적으로 더 우대될 것으로 평가되었다.

2) 추적분석

추적분석은 당시 임원이었던 현재의 경영자와 면접조사로 이루어

졌다. 이 기업은 2001년에 설립하여 평가시점에 약 23억 원의 매출

을 실현하는 등 성장초기 단계의 기업이었다. 경영자는 50대 후반
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으로 화학공학을 전공하였으나, 연구기관에서 전산 및 시스템 개발

과 관련된 업무를 20여 년간 담당하였다. 다시 말해 해당기술과 관

련하여 어느 정도의 경험은 가진 것으로 판단되었다.

그러나 기술개발은 내부 개발이 아니라 산학협력 형태로 추진되

었다. 기존 사업영역과 다른 분야의 소프트웨어를 개발함에 따라 

핵심기술에 해당하는 측정기술 개발을 내부적으로 소화할 수 없었

던 것이다.

평가시점에서는 기존사업의 매출이 있어서 기술개발을 위한 외부

자금은 특별히 사용할 의사가 없었다. 그러나 산학협력 형태의 기

술개발 과정에서 상호 신뢰 문제가 발생하고, 영업 준비과정에서 

측정센서의 설치비용이 계획보다 많이 발생한다는 점이 확인되었

다. 종전 사업 분야가 아닌 새로운 분야의 개발을 추진하면서 세밀

한 사업검토와 기술개발력이 부족했던 것이다.

2007년 후반 사업화 평가를 받을 시 2010년 개발이 완료되어 사

업화가 가능하다는 타당성 평가를 받은 바 있지만 결국 2009년 사

업화를 포기하였다.

3) 실패요인

경영자는 연구기관에서 평가기술과 관련된 행정업무를 담당했다

는 점에서 기술적인 측면에서 일정 수준의 경험이 있었으나, 정보

처리 관련 기술을 외부에 위탁개발하고 영업활동 중심으로 기업활

동을 영위하여 엔지니어링 관점에서 기술기획 및 사업화 지식이 부

족했다.

기업의 사업영역은 정보처리 및 시스템운용 관련업으로써 

SI(System Integration)분야에 집중하고 있었다. 그런데 시장에서 평
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가기술의 사업화 기회를 확인하고, 측정기술은 산학협력, 응용기술

은 별도의 외부업체를 통한 개발로 제품화된 기술의 판매만 전담하

겠다는 전략으로 접근하였다. 경험했던 것과 전혀 다른 영역의 기

술을 내부 핵심인력을 확보하지 않은 채 산학협력 상대자만 믿고 

개발을 시도한 것이다. 하지만, 기술개발 지연에 따른 상호 신뢰문

제와 추가되는 개발비 문제가 발생하였다.

또한, 평가기술이 사업화되기 위해서는 센서와 측정기술, 그리고 

응용기술이 동시에 필요한데, 이렇게 구성하였을 경우 특정사례에

서 경쟁제품보다 비용이 약 10배가량 높았다. 일체형 기술이 한 단

계 앞서는 신기술임은 분명하지만 가격문제가 있어서 벤처기업에서 

감당할 수 없는 대규모 사업이고 당시 기업수준에서는 시장침투도 

어렵다고 판단되었다. 결국 기술구성의 표면은 이해했으나, 세부적

인 내용은 이해하지 못했던 것이다.

또한 환경영향평가 중심으로 시장이 형성될 것으로 평가하지만 

시장침투를 위한 시장의 이해관계자간의 특수성을 이해하지 못하였

다.

요약하자면, 기술사업화에 대해 아이디어를 충분하게 검토하지 않

고 손쉽게 기술사업화 전략을 기획한 것이 중요한 실패원인으로 판

단된다. 또한 산학협력 협약서조차 체결하지 않은 상태로 추진한 

기술개발 과정에서 상호 신뢰문제의 발생, 그리고 사업화 지연에 

따른 기업의 여유자금 부족 등이 결합되어 문제가 복잡해졌고 결국 

기술사업화에 실패하였다. 그러나 기업 측에서도 또한 사전타당성 

평가자도 기술개발은 당연히 성공하리라 보고 시장에 대한 낙관적

인 전망을 하게 된 것이다.
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분 B기술

개

요

평가대상 환경측정SW

기업배경 기존기업

사 업 화 2007년

평가시점 2007년 하반기

포기/부도 2009년 포기

핵

심

요

인

기술이해 기술구성 이해부족

기술구성 센서, 측정/응용 기술

기술경험 무관한 경험

기존기술관계 -

기술인력 핵심인력 부재

가

요

인

경영자 전공/경력 유사 경력 20여년

네트워크 -

소요자금 -

초기단계 문제없음

관리역량 산학협약 미체결

4) 종합

B기술을 기술사업화 실패로 이끈 요인들을 종합하여 다시 정리한 

것이 <표 4-4>이다.

<표 4-4> B기술의 기술사업화 실패요인 분석결과 종합
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구   분 B 사업화 주체

경영자

연령 50세 중반

전공분야 화학공학 학사(서울 H대）

관련경력 국가연구소(IT분야23년)

기타사항 -

기업

설립년도 2001. 12.

성장단계 성장기

네트워크 주요 경영/기술진이 KISTI와 SERI 출신임

자본특성 부채비율 210%

조직특성 영업중심 조직운영

영업특성 SI(System Integrated)형 영업조직

기술역량

- 관련특허　없음

- 충북“C"대학교와 산학협력으로 핵심연구인력 

부재

기업경영

실패요인

- 산학협력협약서 미체결

- 기술사업화에서 기업이 제품영업만 담당하고 관  

련 기술을 외부에 의존함 (사업기획 실패)

- 기업 주요 생산품목(BGM Creator, 영상 콘텐츠  

제작사 거래)과 무관한 사업영역임.

B기술의 기술사업화 주체인 기업에 대한 분석 요약은 <표 5-5>와 

같다.

<표 4-5> B기술의 사업화 주체분석 요약
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3. C기술

1) 사전타당성 평가 요약

이 기술은 2003년 하반기에 사전평가가 이루어진 것으로, 바이오

분야 신소재기술을 활용하여 의약품을 만드는 기술로 2003년 개발

완료, 2004년 임상시험, 2005년 안정성 평가와 대량생산 설비 구축 

완료라는 목표를 가지고 있었다. 일반적으로 수술 후나 수술 중에 

약간의 출혈이 있는 경우, 수술부위의 봉합이 끝난 뒤에 수술부위 

혹은 출혈이 있는 부위와 기존의 세포 조직부분이 접착되어서 재

수술 시에 많은 문제가 발생된다. 이를 유착이라 하는데, 유착이

란 조직주변의 혈관조직이 손상을 입어 혈액에 포함되어 있는 여

러 가지 호르몬과 cytokine들에 의해 혈관내피세포(endothelial

cells), 섬유간 세포(fibro-blasts), 근육 섬유세포(smooth muscle

cells)들이 성장하여 collagen들을 중심으로 한 조직의 수복을 위

한 엉킴현상을 말한다.

개복수술 후 85% 정도의 빈도로 유착이 발생하며, 특히 복강수

술의 경우는 장기 상호간의 유착(예를 들면, 장과 복강벽의 유착)

으로 인해 많은 문제가 제기된다. 이는 장폐쇄, 소화장애, 복막염

의 발생, 복강장기의 기능장해, 수태율의 저하 및 유산 등을 일으

켜 그 피해가 크며 재수술을 받아야 하는 경우도 있다. 그 동안 

유착방지를 위해서는 지혈제의 일종인 gelfoam을 삽입하거나 free

fat graft등의 방법이 사용되었으나 그 효과가 확실치 않고 이물질 

삽입에 따른 부작용으로 인하여 그 사용이 제한되었다. 이러한 문

제를 해결하기 위해 생체 내에서 분해가 이루어지면서 유해성도 적

은 유착방지제를 개발하기 위한 연구가 세계적으로 활발하게 진행
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되어 왔다.

90년대에 들어와 미국을 중심으로 몇 가지 유착방지제가 보급되

었으나 여전히 부작용문제가 해결되지 않아 미국 FDA의 제재를 받

았고 그 결과 현재 시판되고 있는 겔타입의 유착방지제는 존재하지 

않는다. 조직 유착방지제가 갖추어야 할 주요 요건으로서는 다음과 

같은 것들이 있다.

□ 수술 후 장기 및 조직들을 주변 조직들과 감싸서 격리시킬   
수 있는 유연성(유리전이온도(Tg); 상온 이하)

□ 및 조직세포들의 유착을 최소화할 수 있는 표면성질
□ 일정기간 후 손상된 조직 재생 후 체내에서 스스로 분해되어  

없어지는 생분해성 및 흡수성
□ 분해된 물질들이 독성이나 염증반응을 일으키지 않는 생체적

합성
□ 멸균 처리의 수월성 및 물성유지
□ 제조의 용이성 및 저렴한 가격 등 

미국, 일본 및 국내 특허는 총 299건으로 이를 연도별로 <표 

4-6>에 요약하였다.

<표 4-6> C기술 관련 국내외 연도별 출원현황

년도 KR특허 US특허 JP특허

1995년 이전 5 130 22

1996년∼2000년 5 59 33

2001년∼2003년 8 31 6

합계 18 220 61

이 기술과 관련된 특허정보를 분석하기 위해 특허청에서 제공하는 

특허기술정보센터의 KIPRIS를 이용하여 조사하였다.
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(1) 해외 주요특허 분석

최근 수술 후의 상처부위 접촉을 차단할 수 있는 유착방지제에 

대한 연구가 활발하게 진행되고 있으며, 고분자량의 카르복시 말단

기를 갖는 생체흡수성 고분자를 사용하는 방법으로서 생체 내에서 

수화되어 상처치유기간 동안 상처를 주변조직과 격리시켜 줌으로써 

유착 발생을 방지하며, 치유가 완료되고 나면 자연적으로 흡수, 제

거되어 정상적인 조직에는 영향을 미치지 않는 생체분해성 소재에 

대한 연구가 활발하게 연구되고 있다.

생체흡수성 고분자를 사용하는 방법의 예로서 US 4,141,973에는 

히아루론산(hyaluronic acid, HA)이 제안되었는데, 히아루론산은 비

교적 빠른 시간 내에 생체 내에서 분해․흡수되기 때문에 유착방지

제로서 현실에 적용하기에는 문제가 있다.

한편, 나트륨 카르복시메틸 셀룰로오스(sodium carboxymethyl

cellulose, NaCMC)를 소재로 하는 유착방지제가 다수 언급되고 있

다. 그러나 나트륨 카르복시메틸 셀룰로오스는 지나치게 빨리 체내

에서 흡수․제거되기 때문에 원하는 유착방지효과를 나타내지 못하

며, 따라서 유착방지제로 활용하기 어렵다고 알려져 있다.

진술한 바와 같은 종래기술의 문제점, 즉 유착방지제 소재가 너무 

빨리 분해․제거되어 유착방지 효과를 나타내기 어렵다는 문제를 

해결하기 위하여, 생분해성 고분자 사이에 가교를 형성하는 방법이 

제시된 바 있다. 구체적인 예로서 EP 507,604는 카르복시 말단기를 

갖는 폴리사카라이드를 다가금속이온과 이온결합시켜 용해도를 감

소시킴으로써 유착방지제로 사용하는 방법을 제시하였고, US

5,318,780에서도 in situ 겔화(in situ gelation) 방법을 이용한 유착방

지제 개량방법이 개시되어 있다.
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그러나 이들 방법은 막형성성 고분자(하이드록시프로필 메틸 셀룰

로오스(hydroxypropyl methyl cellulose, HPMC)를 이용하면 체내

에 필름을 형성할 수 있다는 장점이 있으나 조직 접착력 감소와 시

술의 복잡성 등으로 유착방지제로서 적합지 못한 것으로 판단되고 

있다.

한편, US 5,017,229; US 5,527,893; US 5,760,200 등에서는 폴리사

카라이드의 일종인 HA(hyaluronic acid)와 CMC(carboxymethyl

cellulose)를 이용하여 유착을 방지하는 방법이 제시되고 있으나, 이

들에 의하면 제조과정 발생하는 생체 독성물질을 제거하는 과정에 

문제가 있으며, 수화반응(hydration)이 진행되면서 빠른 속도로 겔

화(gelation)되므로, 다시 떼어내어 재시술할 수 없는 등 취급 및 시

술에 어려움이 있다.

일반적인 친수성 생체고분자의 생체조직에 대한 접착현상은, 수화

작용(hydration)이 가장 큰 영향을 미치지만, 생체조직과 결합을 이

룰 수 있는 카르복시 말단기를 갖는 고분자가 사용이 적절하고, 겔 

형태의 경우 이미 수분으로 포화된 상태이므로 고분자 자체의 접착

성이 더욱 중요한 요소가 된다.

최근 수술기법의 발전으로 유착을 방지하는 부수적인 효과도 얻

을 수 있게 되었으며(Hepato-Gastroenterol 1991 38 283), 유착방지

제 개발 경향은 이러한 수술기법의 변화에 부응하여 이미 알려져 

있는 유착방지제의 형태인 용액제제, 겔 제형 및 필름 제형 중 용

액이나 겔 형태로 개발하는 쪽으로 진행되고 있다.

겔 형태의 유착방지제는 상처부위에 소량만을 사용하여 효과적으로 

유착을 방지할 수 있다는 면에서 최근에 주목받는 방법이며, 특히 척추

수술, 건수술 등에 제한적으로 사용할 수 있는 겔 형태의 제제가 개발

되어 있고(US 5,605,938), 현재 미국 글리아텍(Gliatech)사에서 제조․시
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판하는 인산염(Phosphated saline), 포신(Porcine) 및 폴리글리칸 에스터

(Polyglycan ester) 등으로 구성된 겔 타입의 유착방지제(상품명:

ADCON-L)가 널리 사용되어 오고 있다.

그러나 이와 같은 종래의 겔 형태의 유착방지제의 경우 유착방지

효과와 지혈성에 있어서 양호한 성과를 거두고 있으나 점착성, 친

화성, 항염증과 항균성 및 상처부위의 재생기능에는 여전히 제한적

인 효과만 발휘하는 단점이 있었다. 따라서 향후 이러한 부분에의 

개발도 이루어져야 할 것이다.

(2) 국내 주요특허 분석

C기술에 대한 국내 특허는 현재 18건이 출원되어 있는 상태이

다. 유착방지제의 특허는 소재와 공정으로 나눌 수 있으며, 유착

을 방지하기 위한 물리적 압박방법은 소재별 특허에서 제외하였

다. 그 중 소재에 관한 특허출원 현황을 <표 4-7>에 나타내었으

며, 현재까지 상품화되어 있는 것은 없다.

<표 4-7> C기술 국내 특허 출원 현황 (소재별)

구 분 특허 출원

Dextran 1

알긴산, 카르복시메틸셀룰로오스 3

히알우론산 1

폴리산, 폴리에테르 1

기타(생체분해성소재) 6

현재 출원중인 특허는 크게 (1) 덱스트란(Dextran)을 이용한 유착

방지제, (2) 수용성 알긴산염과, 카르복시메틸 셀룰로오스를 주성분

으로 하는 유착방지제, (3) 히알우론산(HA) 유도체, (4) 폴리산과 폴
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리에테르를 이용한 유착방지제, (5) 기타 생체분해성 소재로 이루어

져 있다.

최초 평가시점에 이 기술은 동물을 대상으로 외과 수술 후 흔히 

발생하는 조직의 유착으로 인해, 통증과 장기 또는 조직의 기능적 

장애를 방지하는 겔 타입의 유착방지제를 개발하는 전 임상단계였

으나, 신소재와 관련된 특허를 국내 2건 및 미국, 유럽, 일본, 중국 

등에서 확보하고 있었다. 그리고 이 기술로 이미 매출을 발생시키

고 있어서 기술사업화의 1차 목표는 임상을 통한 제품화였다.

시장에서는 기존 시장을 차지하고 있던 주력제품이 관계기관으로

부터 안전성과 관련된 판매중지 제재를 받은 상황이었고, 성능이 

낮은 대체품만이 존재하고 있었다. 이러한 상황에서 기존 제품보다 

우수한 성능의 제품을 제공할 수 있다는 자신감이 있었고, 의료분

야에 진출한다는 점에서 수익성도 높게 판단되었다.

또한, 관련 시장은 진입단계로 미국에서 30~40%씩 성장한 사례가 

있었고, 연간 10% 성장할 것으로 추정되었다.

<표 4-8> C기술의 국내외 시장규모 전망

2003 2004 2005 2006 2007 2008 CAGR

계(억달러) 20 22 24 27 29 32 10%

국 내 (억원) 690 759 835 918 1,010 1,111 10%

진입단계에서 높은 성장률이 나타나는 것은 의료분야의 잠재수요

가 그만큼 크다는 것을 의미하는 것으로 국내 시장규모가 2008년에 

1,111억 원에 달할 것으로 추정되었다. 이에 따라 평가기술의 경우 

2008년에 300억 원의 매출액과 88.3%의 영업이익률을 얻을 것으로 
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전망되었다.

하지만, 이 기술은 의료분야 기술이라는 점에서 국내외 어느 시장

에서든 출시 전 임상시험을 통과해야 하는 등의 엄격한 사회적 규

제가 존재하였다. 그러나 이 역시도 평가시점에서는 문제로 판단되

지 않았다.

2) 추적분석

추적분석은 경영자와 면접조사가 성사되지 못해 당시 이 기술을 

평가했던 전문가와 언론보도 등의 2차 자료에 의존하였다. 먼저, 이 

기업은 1999년에 설립되어 기존제품에서 매출이 발생되고 있어서 

2003년 하반기에 사업타당성 평가를 받을 시점에는 성장초기단계였

다. 경영자는 40대 중반의 여성으로 문학계 대학교수의 경력으로 

평가기술과 무관하였다. 또한, 가족으로 경영에 참여한 또 다른 임

원의 경우도 건설업계 경력으로 평가기술과 무관하였다. 그러나 자

본, 기술, 마케팅 등 분야별 네트워크가 존재해 이들의 부족한 부분

을 보완하였다.

또한 제품생산에 필요한 소재기술을 확보하고 있었으며 이를 통

한 매출도 존재하였다. 초기 경영성과도 높게 나타남에 따라 다양

한 투자자들로부터 자본의 유입이 많았다. 또한 정부에서 우수벤처

기업으로 지정되기도 하였다.

하지만 2004년 기술사업화를 추진하던 와중에 발생한 간단한 정

전사고가 기술사업화 실패와 폐업의 원인으로 작용하였다. 생산공

정에서 무정전 전원공급장치를 갖추지 않아서 발생한 정전사고의 

손실은 생산비용과 납기지연에 따른 배상금에 머물지 않았다. 해외

업체로부터 100억 원 규모의 보험가입 요구와 기업의 대외 신뢰도 
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하락으로 연결되었으며, 결국 매출 감소로 인한 자금문제가 발생하

였다. 이러한 와중에 분식회계를 통한 횡령사건이 발생하면서 기업

은 부도 처리되었다.

3) 실패요인

기술사업화 실패에서 가장 먼저 제기되는 원인은 정전사고이다.

하지만, 이것은 기술사업화 과정에서 발생할 수 있는 사소한 표면

적인 문제로 판단된다. 위험을 회피할 수 있었음에도 피해가 확대

된 원인은, 생산기술의 이해와 관리력 부재라 할 것이다.

먼저 이 기업은 바이오소재의 의료품을 생산하는 기업이다. 바이

오소재는 생체로부터 필요물질을 추출한다는 점에서 연구 및 생산 

환경이 매우 중요하다. 따라서 관련업종의 대부분 기업은 정전사고

를 대비한 무정전 전원공급장치를 설치하고 있다. 하지만 이를 간

과하여 단순한 정전사고의 피해가 커졌다는 것은 현장기술에 내재

된 기술경험 부재가 원인으로 보인다.

둘째, 조직/관리역량의 부재도 문제점으로 지적된다. 경영자가 해

당기술과 관련성이 낮았음에도 불구하고 전문적인 생산관리자조차 

존재하지 않았던 것이다.

4) 종합

C기술을 기술사업화 실패로 이끈 요인들을 종합하여 다시 정리

한 것이 <표 4-9>이다.
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분 C기술

개

요

평가대상 바이오신약

기업배경 기존기업

사 업 화 2003년

평가시점 2003년 하반기

포기/부도 2004년 부도

핵

심

요

인

기술이해 생산기술 이해부족

기술구성 원료/제품화 기술

기술경험 연관기술 생산경험

기존기술관계 기존기술의 응용기술

기술인력 -

가

요

인

경영자 전공/경력 관계없음

네트워크 분야별(기술/경영/투자)

소요자금 -

초기단계 문제없음

관리역량 정전사고, 분식회계

<표 4-9> C기술의 기술사업화 실패요인 분석결과 종합
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구   분 C 사업화 주체

경영자

연령 40세 초반

전공분야 문학박사수료

관련경력 모 대학 교수

기타사항 실질적인 경영자: 남동생

기업

설립년도 1999. 3. (2004년 10월 부도)

성장단계 성장기

네트워크 기술, 경영, 투자 등 분야별 엔젤클럽 존재

자본특성
국내굴지기업, 지역 산/학/연/관 주요인사　투자

참여

조직특성 24명중 3명만 관리직 (기타 연구/영업직)

영업특성 해외영업중심

기술역량
- 세계특허 2건, 국내특허 7건 

- 회사 자체연구인력 보유

기업경영

실패요인

- 무정전전원공급장치(UPS)를 설치하지 않음으로  

써 정전사고 피해 확산

- 이후 분식회계에 의한 기업관계자 구속/폐업

C기술의 기술사업화 주체인 기업에 대한 분석 요약은 <표 4-10>

과 같다.

<표 4-10> C기술의 사업화 주체분석 요약
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4. D기술

1) 사전타당성 평가 요약

이 기술은 2007년 하반기에 평가가 이루어진 것으로, 화학분야의 

필름을 제조하는 기술로 소재와 성형가공 기술로 구성된다. 2008년 

기술개발 완료 및 2009년 대량생산이라는 목표를 가지고 있었다.

이 기술은 금형 사이에 그림 등이 그라비아 인쇄된 필름을 넣고,

수지를 흘려 넣어 성형과 동시에 전사시키는 필름이다. 이 필름은 

복잡한 형상의 수지제품에 선명한 인쇄를 가능하게 하며, 3차원 곡

면에 다양한 질감을 재현할 수 있는 하이테크 필름으로 친환경적인 

표면처리 및 다양한 디자인 착색이 가능하여 그 수요가 증대되고 

있다. 이 기술을 활용한 전사필름은 휴대폰 디스플레이 윈도우 부

분과 노트북, PDA, 내비게이션 장치, 가정용 전자제품의 컨트롤 윈

도우 부분과 자동차 내장재 등 다양한 분야에서 활용이 가능하다.

현재 휴대폰 및 HP노트북 등에서 독창적인 디자인을 표현하기 위

해 활용되고 있다.

<그림 4-8> Two side In-Mold 샘플  
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이 기술의 국내외 특허 동향 및 주요 핵심특허를 분석하여 특허

정보은행의 존재여부를 검토하였다. 검색 DB로는 한국특허정보원

(www.kipris.or.kr)의 국내 공개특허 DB 1종과 Derwent World

Patents Index(DWPI)(dwpi.kisti.re.kr)의 국외 특허(미국공개, 일본공

개) 2종 등 총 3종의 DB를 검색 대상으로 하였다.

(1) 해외 주요특허 분석

D기술은 인몰드 사출성형에 사용되는 인몰드 필름에 관한 것으

로 PET를 Base 필름으로 하여 그라비아 인쇄 방식으로 인쇄된 필

름이며 다층 구조(Multi-Layer)가 특징이다.

D기술의 특허를 분석한 결과, 1985년 이후로 미국 43건, 일본 

137건으로 총 180건의 특허가 검색되었는데, 대부분의 특허가 일본

에서 출원되고 있는 것이 특징이다. 이는 일본이 이 분야에 대한 

기술을 독점하고 있기 때문인 것으로 판단된다.
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<그림 4-9> D기술 연도별 세계특허의 출원건수 추이
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D기술에 대한 주요특허를 살펴보면, 미국등록특허 US 6,620,473

호는 열가소성 수지필름 기재층의 이면에 열융착성 수지층을 형성

한 인몰드성형용 라벨로서, 열융착성 수지층이 폴리에틸렌계 수지

와, 분자량이 300 이상의 지방산아미드류 및 열융착성 수지층의 두

께보다 평균입경이 큰 유기 또는 무기 미세분말의 1 이상을 함유하

는 인몰드성형용 라벨에 관한 것이다. 이 인몰드성형용 라벨은 인

쇄가공시의 급배지성이나 단재에서의 작업성이 우수하고, 인몰드성

형시의 금형으로의 삽입이 용이하고, 블리스터의 발생이 없으며, 용

기와 라벨의 융착력이 높은 라벨 부착 용기를 부여한다.

일본특허공개 JP 1999-123897호에서는 내마모성 및 내약품성이 

우수하고, 보호인쇄층을 갖는 전사재 및 표면보호 시트가 제공되며,

이것은 전사재 또는 표면보호 시트를 성형품에 접합시키는 동안,

성형품의 곡면부에 위치한 부분에서 균열을 발생시키지 않으며, 화

학선을 조사하기 전에 인라인 인쇄 공정에서 유동성 또는 접착성이 

없게 만들 수 있다. 또한 전사재 또는 표면보호 시트는 기본시트,

기본시트의 한쪽 면에 형성되고, 화학선으로 경화시킬 수 있는 수

지 조성물로 만들어지고, 유효 성분으로서 우레탄 결합량 6,000 내

지 50,000g/eq을 갖는 중부가 반응 생성물을 함유하는 보호인쇄층 

및 보호인쇄층 또는 기질 시트의 다른 표면에 형성된 다른 인쇄층

으로 이루어진다.

미국공개특허 US 2006-0051549호는 아크릴 당량 100~300g/eq, 수

산기값 50~550mgKOH/g, 에폭시 당량 7000g/eq이상, 중량평균분

자량 5000~100000의 폴리머와, 열경화제를 유효성분으로 하여 함유

하는 열경화성 및 활성에너지 선 경화성을 갖는 수지조성물에 관한 

것으로, 기체 시트상에 이 수지조성물의 열가교 반응생성물에 의하

여 보호층이 형성되는 전사재 및 이 전사재를 성형품의 표면에 접
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착시킨 후에, 또는 이 전사재를 성형품 금형 내에 끼워 넣어, 캐비

티 내에 수지를 사출하여 성형품을 형성하는 것과 동시에, 그 표면

에 전사재를 접착시킨 후에, 기체 시트를 박리하여, 성형품 표면에 

활성에너지 선을 조사하여 보호층을 형성하는 성형품의 제조방법을 

제시하고 있다.

이것에 의해서, 저비용, 내마모성 및 내약품성이 뛰어나며, 또한 

전사시에 성형품 곡면부에 있어서 크랙을 발생시키지 않는 전사재

의 보호층에 사용하는 활성에너지 선 경화성수지조성물, 전사재, 성

형품의 제조방법을 제공할 수 있다.

한편 PCT공개특허인 WO 2006-053267호에서는 코어층 및 열밀봉

층을 포함하는 인몰드(in-mold) 라벨 필름을 제시하고 있는데, 코어

층은 제1면 및 제2면을 가지고, 열밀봉층은 내면 및 외면을 가지며,

열밀봉층의 내면은 코어층의 제1면 상에 위치하고, 열밀봉층은 초

저밀도 폴리에틸렌, 고밀도 폴리에틸렌 및 알켄-비닐 카르복실레이

트 공중합체, 알켄-(메트)아크릴산 공중합체, 알켄-알킬 (메트)아크릴

레이트 공중합체, 알켄-(메트)아크릴산 공중합체의 알칼리 금속 또

는 아연 염, 및 알켄 공중합체들 중 2개 이상의 혼합물로부터 선택

된 하나 이상의 알켄 공중합체를 포함하는 것을 특징으로 하는 인

몰드 라벨 필름을 제시하고 있다.

(2) 국내 주요특허 분석

D기술과 관련된 특허를 분석한 결과, 국내에서는 총 34건의 특허

가 검색되었다. 주요 특허를 살펴보면, 한국공개특허 제

1992-7002832호에는 표면에 요철이 형성됨으로써 무광택표면을 갖

도록 된 인몰드 성형품에 있어서, 플라스틱성형물의 표면에 형성된 
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요철의 표면에 다시 미세한 요철을 가진 전사층이 형성된 것을 특

징으로 하는 무광택표면을 갖는 인몰드 요철품이 제시되어 있다.

또한, 한국공개특허 2003-051703호에는 기체시트 상에 적어도 하

드코트층이 형성된 가식시트를 투명창에 상당하는 곳에서의 곡률반

경이 40mm 이상인 곡면 또는 평탄면으로 된 금형의 캐비티 면에

다 기체시트 쪽이 접하도록 설치하고서, 상기 금형 내에 투명한 용

융수지를 사출해서 상기 가식시트와 상기 용융수지로 된 투명기재

가 일체로 된 일체화물을 얻은 다음, 상기 기체시트를 상기 일체화

물에서 박리해서 상기 투명창에 평균표면거칠기(Ra)가 2.0~150nm이

고 투명창에서의 곡률반경이 40mm 이상인 표면 쪽으로 볼록한 곡

면 또는 평탄면을 형성한 후, 상기 투명기재의 표면 쪽에다 반사방

지층을 형성하도록 하는 것을 특징으로 하는 반사방지성형품 제조

방법 및 기체시트 상에 적어도 반사방지층이 직접 또는 이형층을 

매개로 설치되고, 상기 기체시트의 표면 또는 상기 이형층의 표면

의 평균표면거칠기(Ra)가 2.0 ~ 150nm인 것을 특징으로 하는 반사

방지전사재가 게시되어 있다. 한국특허공개 2003-0066085호에서는 

인몰드 전사 필름 및 그 제조방법을 제시하고 있는데, 사출기 금형

을 이용하여 쟁반과 같이 요철이 있는 제품의 표면 전체를 일시에 

전사할 수 있는 인몰드 전사 필름 및 그 제조방법에 관한 것이다.

이 특허에서는 38∼50㎛의 폴리에틸렌테레프탈레이트(PET) 필름층,

아크릴 공중합체(acrylic copolymer), 합성 왁스, 톨루엔, 메틸 에틸 

케톤(methyl ethyl ketone)을 구성성분으로 하는 이형재층, 폴리우

레탄 수지(polyurethane resin), 변성 아크릴 수지(modified acrylic

resin), 실리카 분말(silica powder), 메틸 에틸 케톤을 구성성분으로 

하는 탑 프라이마층, 합성 수지, 합성 왁스, 안료(pigment), 톨루엔,

메틸 에틸 케톤, 에틸 아세테이트를 구성성분으로 하는 인쇄층 및 
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접착제층으로 구성됨을 특징으로 하는 인몰드 전사필름을 제시하고 

있다.

상품화의 1차 목표는 전자산업 분야에서 사용되는 수입제품을 대

체하는 것이었다. 기존 제품을 국내기술로 대체할 경우 가격경쟁력

을 통한 시장 확보가 가능하며, 넓은 분야로 응용될 수 있다고 판

단되어 수익성도 높게 평가되었다. 또한 이 기업은 정부의 부품소

재 전문기업 육성사업에 해당되어 기술개발과 관련된 다양한 지원

을 받을 수 있었다.

기존시장은 원천기술을 보유하고 있는 해외기업이 전 세계 85%를 

점유하고 있는 독점시장이다. 이 시장은 고객에게 신제품 개발을 

제안하고, 고객의 요구사항을 제조공정에 반영하는 스펙-인(spec-in)

능력, 즉 선행영업이 필수적이다. 또한 최근 제품시장에서 고급화,

디자인화의 중요성이 증대되면서 고품질 플라스틱 제품의 수요가 

증가함에 따라 국내에서만 연평균 27% 성장하고 있었다. 본 기술이 

상용화되면 휴대폰 등에 그동안 구현하기에 어려웠던 친환경적 표

면처리 및 창조적인 디자인이 가능하게 될 것으로 기대된다. 또한,

현재 일본으로부터 전량 수입함에 따라 운송기간을 1주일 이내로 

단축시킬 수 있고, 원가의 15% 이상을 낮출 수 있어 휴대폰업계의 

글로벌 경쟁력 제고에 기여할 것으로 보인다.

이는 상당수의 휴대폰 단말기 등이 필수품화 됨에 따라 기능적 

차별성이 약화되었기 때문이라고 이해할 수 있다. 해외시장의 성장

률 13%보다 높게 성장하는 국내시장의 특성으로 2012년 582억 원

의 매출액과 업종평균 영업이익률 7.3%로 예측되었다.

하지만 국내 2개 기업이 기술개발을 시도하고 있었으며, 일본기업

이 원천기술을 보유하고 있어 가격경쟁 등 경쟁강도가 높아질 것으

로 예상되었다.
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년도  구분 2008년(E) 2009년(E) 2010년(E) 2011년(E) 2012년(E)

적용대수(A) 68 109 159 226 291

가격(B) 325원 300원 270원 200원 200원

매 출 액 

(AxB)
221 327 429 452 582

<표 4-11> 국내 IMD 전사필름 시장규모 전망

(단위: 백만대, 억원)

2) 추적분석

추적분석은 경영자와 면접조사로 이루어졌다. 이 기업은 1990년에 

설립되었고, 2000년에 법인으로 전환되었다. 성숙기 진입단계였던 

것이다. 경영자는 40대 초반으로 화학공학을 전공하였으며, 화학분

야 필름생산기업에 재직한 바 있어 현재의 사업영역과 관련성이 일

치한다.

또한, 대기업의 주문생산방식에 의한 다양한 제품생산으로 생산

경험이 있었고, 자체 연구인력을 보유하고 있었으며, 몇몇 신소재 

필름을 개발하는 등의 기술력으로 2011년 특허를 확보했다. 사업타

당성 평가 당시 기존 매출로 인해 자금부담은 없었고, 기술사업화 

자금은 내부에서 조달하는 것으로 계획되었다.

하지만 문제는 대량생산기술 부족과 이를 위한 자금부족에서 발

생되었다. 사업계획 당시 약 14억 원으로 추정되었던 추진 자금이 

대량생산 설비를 보완하기 위해 약 50억 원 규모로 증가된 것이다.

기술개발단계에서 확인되지 않았던 자금소요가 제품화단계에서 확

인된 것으로 파악되었다.
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또한, 제품의 양산에 필요한 경험도 부족한 것으로 확인되었다.

특히 사업타당성 평가에서는 스펙-인 역량을 지닌 전문인력이 반드

시 필요한 것으로 제시되었으나 지나친 자신감으로 이 지적을 등한

시해 대량생산기술 역량을 제고시키지 못하였다.

3) 실패요인

해당 기업의 연평균 매출액이 45억 원 수준인데, 대량생산을 위한 

기술력이 부족한 상황에서 해당 기업의 1년 매출액 이상의 투자가 

필요했던 것이다. 이로 인해 동일업종의 다른 기업에 특허를 이전

하기 위한 협상을 시도하였으나, 가격 이견으로 결렬되었다.

이 업종의 경우 기술이 있다면 선행영업을 통해 수요자로부터 선

급금을 확보하기도 한다. 그러나 이를 위해서는 선행영업에 필수인 

스펙-인 능력의 제고와 대량생산기술의 보유가 필요하지만 이러한 

능력은 없었던 것이다. 당사는 오랜 기간 주문생산방식 영업에 익

숙해서 해당기술의 시장을 침투할 수 있는 기술적인 능력이나 대량

생산 능력을 갖추지 못했다고 판단된다.

요약하면, 기술사업화 핵심 실패요인은 대량생산 능력을 간과한 

것으로 판단된다. 이로 인해 대량생산 시설을 구축하는 자금의 조

달에 문제가 발생하였으며, 양산기술에 필요한 역량을 준비하지 못

하였다. 사업타당성 평가를 했던 평가자들이 그러한 역량을 갖추어

야 사업의 타당성이 있다는 지적을 경영자가 간과한 것이다.
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분 D기술

개

요

평가대상 산업용 필름

기업배경 기존기업

사 업 화 2007년

평가시점 2007년 하반기

포기/부도 현재 사업화 유보

핵

심

요

인

기술이해 양산기술 이해부족

기술구성 소재/성형가공 기술

기술경험 연관기술 생산경험

기존기술관계 기존기술 관련 신기술

기술인력 특수기술인력부재

가

요

인

경영자 전공/경력 관련 경력 존재

네트워크 -

소요자금 양산자금 부족

초기단계 문제없음

관리역량 -

4) 종합

D기술을 기술사업화 실패로 이끈 요인들을 종합하여 다시 정리

한 것이 <표 4-12>이다.

<표 4-12> D기술의 기술사업화 실패요인 분석결과 종합
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구   분 D기술의 사업화 주체

경영자

연령 40세 초반

전공분야 화학공학 학사(서울 K대)

관련경력 화학회사 (3년)

기타사항 -

기업

설립년도 1990. 5. (2000. 1. 법인전환)

성장단계 성숙기

네트워크 -

자본특성 대표자 주식비율 75%, 기타 25% 임원보유

조직특성 기술사업화 지원조직 및 인력 부재

영업특성 대기업 납품중심의 하청영업구조

기술역량
- 국내특허 출원 (2011년 특허등록)

- 회사 자체연구인력 보유

기업경영

실패요인

- 및 자동화를 위한 인프라구축 실패

(투자비 : 초기 13억 원, 현재 50억 원 예상)

- 고객창출형 영업시스템 부재

- 기술이전 협상진행, 가격문제로 결렬(2011년)

D기술의 기술사업화 주체인 기업에 대한 분석 요약은 <표 4-13>

와 같다.

<표 4-13> D기술의 사업화 주체분석 요약
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기획
능력

디자인
능력

신기술
개발
능력

제품
설계
능력

부품 및 
공정
설계
능력 

시험
검사
능력 

제조
능력

생산
관리
능력

유지
보수
능력

개발
기술
사업화
능력

평균
(%)

제조업
76.9 75.9 76.7 77.2 76.9 75.5 79.3 78,9 76.7 76.7 77.1

소기업 76.7 75.5 76.4 76.9 76.6 75.2 79.1 78.7 78.3 76.4 76.8

중기업 78.3 77.7 77.9 78.7 78.6 77.0 80.5 80.1 79.9 79.9 78.6

제3절 중소기업 기술사업화 추진 실태와 과제  

  우리나라 중소제조기업의 기술능력은 2014년 기준 세계 최고대비 

70-80%수준으로 제조 능력(79.3%)과 생산관리능력 (78.9%)은 높으 

나, 디자인능력(75.9%), 개발기술 사업화 능력(76.7%)은 상대적으 로 

낮은 것으로 조사되고 있다. 

 기업규모별로는 전체적으로 소기업에 비해 중기업 부문에서 기술 

수준능력이 보다 높게 나타났으며, 개별기술의 사업화 능력 수준에 

있어서도 소기업(76.4%)보다 중기업 (78. 4%)에서 보다 높게 나타났 

다.  

    <표 4-1> 중소기업 세계 최고 대비 기술능력 수준(2014년) 

(단위: %)

자료: 중소기업청ㆍ중소기업중앙회, 「2015년도 중소기업기업기술실태조사 보고서」,2015.        

 

  중소제조업체가 개발기술의 90%이상을 사업화하는 비중은 13.5%

불과하며, 기업규모별로는 소기업(75.8%)에 비해 중기업(78.5%)에서 

개발기술의 사업화 비율이 보다 높게 나타났다. 이는 소기업에 비

해 종사자수가 50인 이상인 중기업에서 기술사업화가 더 많이 이루

어지고 있음을 의미한다고 할 수 있다. 
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50%
미만

50-60%
미만

60-70%
미만

70-80%
미만

80-90%
미만

90-100%
미만

100%

전 체 1.0 3.8 10.7 28.7 42.3 10.5 3.0

소기업 1.1 4.2 11.3 28.8 42.0 9.7 3.0

중기업 0.4 1.9 7.9 28.2 43.8 14.7 3.1

 

부족 

원료ㆍ
설비등 
확보 
어려움

개발
제품의
높은 

가격수준

제품
의
완성
도 
미비

유사
제품
출현 

판매
시장 
미성
숙

사업화 
위한 

전문인력 
부족

각종
행정
규제

기타 합계

28.7 13.2 14.5 9.6 11.2 10.4 9.0 2.7 0.7 100.0

소기업 29.5 13,2 13.4 9.6 10.8 10.5 9.4 2.9 0.7 100.0

중기업 24.7 13.6 19.8 9.6 12.8 10.2 6.9 2.0 0.4 100.0

<표 4-2> 중소기업의 개별기술 사업화 비율(2014년) 
(단위: %)

자료: 중소기업청ㆍ중소기업중앙회, 「2015년도 중소기업기업기술실태조사 보고서」,2015.   

  우리나라 중소제조업체가 개발기술을 사업화함에 있어 겪는 

가장 큰 애로 사항은 ‘사업화 자금 부족’(28.7%)으로 나타났으며, 

다음으로 ‘개발제품의 높은 가격수준’(14.5%), ‘원료·설비 등 

확보 어려움’(13.2%), 판매시장 미성숙 (10.4%), 제품 완성도 

미흡(9.6%), 사업화를 위한 전문 인력 부족 (9.0%) 등의 순으로 

나타났다.    

  이는 중소기업이 기술을 사업화로 연계하는 과정에서 애로를 

겪고 있음을 의미 한다고 할 수 있다.

<표 4-3> 중소기업 개발기술 사업화에 따른 애로사항(2014년) 
(단위: %)

자료: 중소기업청ㆍ중소기업중앙회, 「2015년도 중소기업기업기술실태조사 보고서」,2015.      

  

  중소제조업체가 개발기술을 사업화하기 위해 필요한 정부 

지원제도는 ‘기술평가에 기반한 사업화 자금지원’이 34.1%로 
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평가에 
기반한 
사업화 
자금지
원 

신기술
제품
우선구
매 지원

시장분석,
사업성
조사 등 
컨설팅지

원

생산양
산에필
요한 
전문인
력 지원

마케팅
전문인
력양성
지원

상설전시 
및 

해외시장
개척지원

국내외 
표준규격
기술인증 
지원

기타 합계

체 34.1 18.7 15.3 11.1 8.1 4.7 7.8 0.2 100.0

소기업 34.8 18.8 14.9 11.2 8.0 4.6 7.6 0.1 100.0

중기업 30.6 18.4 17.4 10.4 9.1 5.4 8.6 0.1 100.0

가장 높게 나타났으며, 다음으로 신기술 제품 우선 구매 지원 

(18.7%), 시장분석ㆍ사업성 조사 등 컨설팅 지원(15.3%), 생산ㆍ양 

산에 필요한 전문인력 지원(11.1%) 등의 순으로 나타났다. 

  기업규모별로는 소기업이 중기업에 비해 ‘기술평가에 기반한 

사업화 자금 지원’이라는 응답비율이 보다 높게 나타났으며, 

중기업에서는 사업 화 자금 지원 다음으로 시장분석ㆍ사업성 조사 

등 컨설팅 지원이라는 응 답이 소기업에 비해 보다 높게 나타났다.  

 <표 4-4> 가장 필요한 개발기술의 사업화 지원제도(2014년) 
(단위: %)

자료: 중소기업청ㆍ중소기업중앙회, 「2015년도 중소기업기업기술실태조사 보고서」,2015.    
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제5장 세계 R&D 동향 

제1절 왜 좋은 기술이 실패하는가? 

1. 좋은 기술이 실패하는 이유

아무리 혁신적인 기술일지라도 상업적으로 성공한다는 보장은 

없다.  타임誌가 ‘2012년 최고의 발명품으로 선정한 구글 안경 

(Google glass)의 실패가 대표적이다. 2014년 일반 소비자용으로 

1500달러(약 160만원)에 시판이 됐지만 판매는 극히 부진하였다. 

<비즈니스 인사이더>의 분석에 의하면 “실패의 주된 이유는 구글 

안경이 개발자 중심의 시각에서 추진되었기 때문에 사용자들의 

문화와 사회규범을 충분히 고려하지 못했다는 데 있다’고 하였다. 

 예를 들어 구글 안경을 쓴 사람이 카페 한 구석에 앉아 눈에 보 

이는 모든 것을 동영상과 사진으로 촬영 하고 인터넷으로 즉시 공 

유하고 있다고 상상해 보면 구글안경의 실패 이유를 확실 하게 이 

해할 수 있을 것이다. 좋은 기술이 실패하는 이유는 기술 위주의 

사고방식으로 인해 시장의 기대와 요구를 제대로 담아내지 못했기 

때문이며, 크게 네 가지 유형으로 구분이 가능하다. 

 첫 번째 실패 유형은 나르시스형으로 주요 원인은 개발된 기술 에 대한 자기 

도취 때문이다. 

 ㆍ두 번째 실패 유형은 이카루스형으로 주요 원인은 시장을 장악 하려는 과도한 

욕심 때문이다. 

 ㆍ세 번째 실패 유형은 아킬래스형으로 개발 기술의 치명적 약점 을 간과하였기 

때문이다. 
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실패 유형 원인 사례

나르시스형 기술에 대한 자기도취 모토롤라, 이리듐, 애플 뉴턴메시지패드

이카루스형 시장을 장악하려는 과도한 욕심 소니 배타맥스, 폴라로이드 디카

아킬래스형 개발 기술의 치명적 약점 에어버스 A380, 세그웨이

시지프스형 헛 수고를 초래하는 방향감각 상실 제록스 PARC, 소니 FED

 네 번째 실패 유형은 시지프스형으로 헛 수고를 초래하는 방향 감각을 

상실하였기 때문이다. 구체적인 기술개발 실패 유형은 <표 5-1> 과 같다. 

                    <표 5-1> 기술개발 실패 유형

2. 기술개발의 네 가지 실패 유형           

1) 나르시스형

 나르시스형은 기술에 대한 지나친 확신과 자아도취로 인해 대체 

기술의 등장 가능성이나 고객들의 실제 구매 의도 등을 간과하고 

자기확증(自己確證) 편향에 빠질 때 발생하는 실패 유형이다. 

나르시스(Narcissus): 물 속에 비친 자신의 모습에 반해 물에 뛰어들어 

죽게 되는 그리스 신화에 나오는 소년의 이름

사례 1-1: 모토롤라의 이리듐(Iridium) 위성전화 사업

 모토롤라의 이리듐(Iridium) 위성전화 사업은 780km 상공의 저궤 

도 통신위성 들을 이용해 전 세계를 하나의 통화권으로 묶는 최초 
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의 범세계 위성휴대통신 서비스(GMPCS: Global Mobile Personal Communication 

by Satellite) . 

 장점은 기존의 고위도 위성통신과는 달리 파라볼라 안테나 등 

복잡하고 무거운 부수장비가 필요 없으며, 운송 수단이나 도로 인 

프라가 열악한 오지에서도 쉽게 사용이 가능하다는 것이다.        

  이리듐(Iridium)이라는 사업 명칭은 당초 쏘아 올릴 계획이던 77개 

의 위성 숫자(실제 발사된 위성 수는 총 72개)와 주기율표 상 이리 

듐의 원자번호(77)가 일치하는 데서 착안하였으며, 1987년 아이디어 

검토에 착수한 후 사업타당성 분석을 거쳐 1989년 사업 추진을 결 

정하였다. 미국의 모토롤라를 주축으로 일본, 러시아, 대만, 중국, 

한국 등 세계 15개국 47개 주요 통신업체들이 투자 참여하였으며 

총 사업비는 50억 달러에 이르렀다. 1997년까지 72개 위성 발사를 

성공적으로 완료하였다. 

<그림 5-1> 이리듐 저궤도 위성과 전용 단말기(1998-1999) 

 그러나 본 사업은 서비스 개시 1년 후 사업 중단하였다. 그 이유 

는 1990년대 후반 등장한 PCS 디지털 기술이 순식간에 아날로그 

시장을 대체하면서 기존 지상 기지국을 이용해 보다 싼 가격에 글 
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로벌 음성통화가 가능한 로밍 서비스가 등장하였기 때문이다. 

  또한 1998년 11월, 이리듐 서비스 출시 후 투자비 회수를 위해 

단말기 가격과 통화료를 높게 책정했고 (단말기 $3,500, 통화료 

$4~7/분), 그 결과 실가입자 수는 5만명 수준에서 정체되었기 때문

이다.  1999년 8월, 44억 달러에 달하는 부채를 갚지 못하고 프로젝

트 폐기, 총 손실은 94억 달러에 육박하였으며, 2001년 보잉사에 불

과 2,500만 달러에 매각하였다. 

사례 1-2: 애플의 뉴턴 메시지 패드(Newton Message Pad)

 뉴턴 메시지 패드(Newton Message Pad)는 1993년 애플이 출시한 

세계 최초의 개인정보단말기(PDA)이다.  7인치 가량의 크기에 흑백 

터치스크린을 장착하고, 장점은 일정관리, 메모 송수신, 팩스 전송 

등을 스타일러스 펜을 이용한 직접 필기 입력이 가능하였다. 특정 

단어의 선택이나 오타 자동수정, 기록된 단어의 근사치를 보여 

주는 기능 등이 기본 탑재된 매우 혁신적인 제품이었다. 그러나 본 

상품은 소비자의 외면으로 1998년 단종되는 수모를 겪었다, 시대를 

너무 빨리 앞서 갔다는 것이 문제였는데, 당시 소비자들은 PDA의 

구체적 가치와 필요를 거의 느끼지 못했기 때문에 구매 주저한 것 

이 가장 큰 이유였다. 당시의 경제상황에서 초기 판매가격 

(699달러)이 너무 비쌌기 때문에 소비자들의 외면 초래하였다. 



- 88 -

<그림 5-2> 시대를 앞서갔던 애풀의 뉴턴 메시지패드(1993-1998) 

나르시스형 실패 유형에 대처할 수 있는 경영전략 

패러다임을 바꿀 정도의 획기적 메가 프로젝트인 경우, 시장에서  상

업적 성공 보다는 기술 그 자체의 성취에 취할 공산이 크다.  시장 및 

기술정보 파악 활동, 즉 MI(Market Intelligence) / TI (Technology 

Intelligence)를 강화해서 대체 기술의 등장 위험이나 시장이 해당 기술

을 수용할 준비가 되어 있는지 여부를 상시 파악 해야 한다. 

 

2) 이카루스형

 아카루스형은 과도한 욕심으로 인해 자사가 개발한 기술을 시장 

에 일방적으로 강요하거나 기술개발의 폐쇄성을 고집할 때 발생하 

는 실패 유형이다. 

이카루스(Icarus): 새의 깃털에 밀랍을 붙여 만든 날개를 달고 하늘을  

너무 높이 날다가 바다에 추락해 죽게 되는 그리스 신화 속 소년
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사례 2-1: 소니 베타맥스(Betamax) 비디오 녹화 기술

  베타맥스(Betamax)는 소니가 개발한 아날로그 비디오 카세트 자 

기 테이프이다. 1975년, 홈 비디오 시대가 개막되면서 VCR(Video 

Cassette Recorder)이 인기를 얻게 되자 소니는 베타맥스 테이프를 

개발하였다. 그러자 시장에서는 경쟁자인  JVC(Japan Victor 

Company, 마츠시타 주도)가 VHS(Video Home System)라는 새로운 

포맷을 독자적으로 개발하고 있었다. 베타맥스는 VHS에 비해 

크기가 작아 휴대성이 뛰어났고, 화질과 정보 저장 측면에서도 

우월하였다. 그러나 베터맥스는 기술적 으 로는 VHS보다 기술 적인 

면에서 뛰어났다고 할지어도 시장표준(de facto Standard) 획득에 

실패 하면서 퇴출되었다. 즉 소니는 기술적 우위를 기반으로 

폐쇄적 라이선 스 정책 하에 고가 전략 유지하였다. 또한 소니는 

영상물에 폭력적, 선정적 내용을 담지 않을 것을 요구하는 ‘클린 

정책’을 고수한 반면, VHS에서는 먼저 성인 비디오 제작사들과 

계약해 북미 비디오 시장을 점령하게 되었다.  

 결론적으로 1980년대 표준경쟁에서 VHS 방식에 패배하여 1984년 

25%에 달하던 베타맥스의 시장점유율은 1986년 7.5%로 추락하게 

되었다.
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 <그림 5-3> 베타맥스와 VHS 방식 비디오 테이프 

 

사례 2-2 : 폴라로이드 디지털 카메라

  폴라로이드는 1943년 설립된 이래 전 세계 인스턴트 카메라 

시장 석권하였다. 소비자들은 ‘폴라로이드’라는 고유명사를 

‘즉석사진기’라는 의미의 보통명사로 인식하고 사용할 정도로 

열광하였다. 폴라로이드에 필름을 공급하던 코닥이 1976년 즉석 

사진기 사업에 뛰어들자 폴라로이드는 일주일 만에 소송 제기,    

10년이 걸린 긴 싸움 끝에 승소하며 즉석사진기 시장 완전 장악하 

게 되었다. (배상금 1조원 수준) 폴라로이드는 1993년 디지털 

카메라 시장에 조기 진입했으나 실패하였다. 주요 원인으로는 

자사의 기술개발 역량 및 품질관리에 대한 과도한 자신감으로 모든 

것 을 직접 개발하겠다는‘NIH 신드롬(Not Invented Here Syndrome)’이 

문제였다. 주력인 렌즈, 광학기술 외에도 IT 역량이 필요한 디지털 

신호처리, 소프트 웨어, 저장장치 등에 수억 달러 직접 투자하게 

되었다.  1993년 디지털 카메라 PDC-2000을 출시했 으나 가격이 

3,000달러 이상 이어서 1,000달러 미만의 경쟁 업체 대비 가격경 쟁 

력 취약하여 폴라로이드는 필름사업과 디지털 사업이 모두 부진을 

보이며 2001년 10월 파산하게 되었다. 
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<그림 5-4> 폴라로이드가 개발한 디지털 PDC-2000(1993년 출시)

 이카르스형 실패 유형에 대처할 수 있는 경영전략 

과실을 혼자서 모두 갖겠다는 과욕은 그만큼 모두 잃게 되는 

위험을 내포하므로, 기술적 우위 확보 보다는 사실상의 표준 (de-facto 

standard)이 되기 위한 시장저변 확대 노력 필요하다. 그리고 기술개발의 

속도가 점점 빨라지는 상황 하에서 모든 것을 직접 개발 하겠다는 독선적 

사고방식을 지양하고 핵심/주변기술, 플랫폼/응용기술 등으로 나누어 개방형 

기술개발(Open Innovation)에 나서는 것이 중요하다.

3) 아킬레스형

 아킬레스형은 기술개발 과정상의 미비점이나 상용화에 있어 치명 

적인 약점을 간과해서 발생하는 실패 유형이다. 

아킬레스(Achilles): 트로이 전쟁에서 활약한 불사신이었으나, 급소인 

발뒤꿈치에 화살을 맞고 죽게 되는 그리스 신화 속 영웅

사례 3-1: 에어버스의 A-380기

  에어버스는 대형 항공기 시장을 독점한 미국의 보잉 747에 대항 
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하기 위한 목적으로 2000년 12월,‘꿈의 항공기’개발에 착수하였 

다. 이것이 A-380기이다. 2005년 4월, 프랑스 툴루즈 공항에서 처녀 

비행을 성공적으로 마쳤다. 그러나 에어버스는 대형 항공기 제작에 

필요한 비핵심 기술의 중요성을 간과한 결과, 엄청난 손실 발생하 

게 되었다. 즉, 최종 조립과정에서 530km에 달하는 내부전선 연결 

오류가 발견되어, 제품 인도가 2년여 지연되면서 CEO가 2번 교체 

되고 €480억에 달하는 배상금을 지불하면서 회사 전체의 신뢰도  

크게 훼손되었다.                    

           

         <그림 5-5> 에어버스사의 A-380기(2007년 출시)

 2007년 10월, 싱가포르 창이 국제공항에서 첫 상업 비행을 했으 

나, 그 후에도 부품 품질결함, 디자인 변경에 따른 생산지연이 반 

복되는 상황이 발생되어 대형 항공기 상용화가 지연되는 결과를 

가져왔다.       

사례 3-2: 미국 벤처 세그웨이의 세그웨이(Segway)

  미국의 벤처기업인 세그웨이는 2001년 일인용 전동 스쿠터 세그 

웨이 출시하였다.  벤처사업가 딘 케이먼이 개발한 세그웨이는 T자 

형태의 스쿠터에 모터와 컴퓨터, 자이로스코프 시스템 등이 장착 
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되었다. ‘출퇴근 풍경을 바꿀 획기적 제품’,‘인터넷 이후 최고 

의 발명품’이라는 찬사를 받았다(애플의 스티브잡스, 아마존의 

제프 베조스도 투자). 그러나 5개월 동안 6,000대 판매에 그치며 

실패의 나락으로 떨어지게 되었다. 실패 요인으로는 대다수 도시의 

보도에서 이용하기에는 너무 빠르고 부피가 크다는 이유로 인해 

초반의 선풍적 관심과 달리 대중화에는 실패하였다. 또한 ( 道) 

에서의 운행을 허용하는 법규가 미비했고, 보수적인 소비자들은 

체면 손상을 우려해 구매 주저하데 만들었다. 실적 부진으로 

소유주가 수차례 교체, TV 개그 소재로 종종 거론되었다 (2003년 

부시 대통령이 세그웨이를 타다 넘어지는 장면이 보도되면서 화제). 

2015년, 중국 전동 스쿠터 생산업체 나인봇에 인수되었다  (인수가 

약 8,000만 달러로 추정). 

<그림 5-6> 세그웨이(2001년 출시)
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아킬레스형 실패 유형에 대처할 수 있는 경영전략 

언뜻 사소해 보이는 작은 약점이 전체 기술개발의 성과를 퇴색시킬 

수 있으므로, 기술로드맵(Technology Roadmap) 관리를 철저히 해서 

전체 완료 시점에 주요 핵심 기술과 세부 요소기술들이 모두 완비될 

수 있도록 일정 조율해야만 한다. 시장에 서의 법이나 제도, 소비자 

관행 등이 기술 사업화의 걸림돌로 작용 하지 않도록 사전에 파악하고 

필요시 기술개발 방향 수정이 되어야 한다. 

  

4) 시지프스형

  시지푸스형은 처음부터 기술개발 방향이 애매했거나 잘못되어서 

투입 노력에 비해 기술개발의 열매를 따지 못하고 헛고생만 하게 

되는 실패 유형이다. 

시지프스(Sisyphus): 그리스 신화에 나오는 코린토스의 왕. 신들을 기

만한 죄로 커다란 바위를 끝없이 산꼭대기로 밀어 올려야 하는 벌을 

받음

사례 4-1: 제록스 PARC(팔로알토 연구소)

 1960년대 말, 제록스는 IT산업 진출 포석으로 PARC를 설립 

하였다. 당대 최고의 IT 엔지니어와 프로그래머를 영입하여 수많은 

블록버스터급 IT기술 개발: PC(개인용 컴퓨터), 레이저프린터, 

이더넷, 그래픽 기반 사용자 환경(GUI), 객체지향프로그래밍, 

유비쿼터스, 초고집적 반도체(VLSI) 등의 기술들이 개발되었다.  

 그러나 IT 사업에 대한 비전과 전략 방향성 부재로 레이저 프린 
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팅을 제외하고 대부분 기술의 사업화에 실패하였다. 1979년 PARC 

를 방문했던 스티브 잡스는 새로운 사업 아이디어를 많이 얻었음을 

인정했으며,“제록스가 기회가 왔다는 걸 알았 더라면 이미 IBM에 

마이크로소프트를 합친 회사가 됐을지 모른다”고 언급하였다. 

< 5-7> PARC연구소에서 개발한 세계 최초의 개인용 컴퓨터(1973년 출시)

  PARC가 개발한 기술의 과실은 결국 다른 업체들의 몫이 됨: 

개인용 컴퓨터는 1984년 IBM이 상업화, 그래픽 기반 사용자 

환경(GUI)은 1980년대 애플(매킨토시)과 1990년대 마이크로소프트 

(윈도우)에서 사업화하였다. 훗날 제록스가 애플을 상대로 GUI 

기술을 모방했다며 낸 소송은 기각 판결을 받았는데 이유는 

‘소유권 주장이 너무 늦었다’는 것이다. 2002년부터 PARC는 

연구전문회사로 독립, 의생명공학 등 연구 수행 중이다. 

사례 4-2: 소니의 FED(Field Emission Display) 패널

  소니는 브라운관을 개량한 평판 디스플레이 개발 추진하였다. 

과거 창업자인 이부카 마사루가 직접 개발한 트리니트론 브라운관 

(CRT)으로 아날로그 시대 TV 시장 석권하였으나, 1999년부터 CRT 
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기술에 기반한 FED(Field Emission Display, 전계방출디스플레이) 

기술개발 추진, 2007년에 19.2인치 FED 개발 완료하였다. 

  FED는 음극관에서 방출된 전자를 양극관의 형광체에 충돌시켜 

영상을 표시한 다는 점에서는 CRT와 유사하지만 하나의 

음극관(전자총) 대신 수백만 개의 미세 음극관을 가졌다는 것이 

차이점이였다.  고화질이고 소비전력도 적은 것이 장점이 나 두께 

문제에 직면하게 되었다. 결국에는 경쟁력 열세로 2009년 3월, FED 

패널 생산 포기하게 이르렀다. 

  <그림 5-8> 소니가 개발한 FED 디스플래이(2006-2009)

 전혀 새로운 파괴적 기술방식인 LCD(Liquid Crystal Display) 평판 

디스플레이 기술의 잠재력을 간과하고 FED에만 노력을 집중한 

결과이다. 노트북, PC, 대형TV 디스플레이 시장의 주도권을 삼성, 

LG 등 후발 주자들에게 빼앗기는 결과 초래하였다.  
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시지프스형 실패 유형에 대처할 수 있는 경영전략 

방향을 잘못 설정할 경우 좋은 기술을 개발해 놓고도 시장 에서 

빛을 발하지 못하게 되므로, 기존 패러다임 하에서의 존속적 혁신 뿐만 

아니라 파괴적 혁신(Disruptive innovation)의 가능성을 염두에 두고 

대비하여야 한다. ‘ 기술 개발, 後 시장공략’의 접근을 지양 하고 

시장의 현재 혹은 미래의 니즈를 먼저 파 악해 사업계획을 세운 후 여기에 

맞는 기술개발 전략 수립과 목표 관리를 강화할 필요가 있다. 

3. 시사점

1) 기술개발 아이템 선정부터 투자, 사업화에 이르기까지 자주 

   발생하는 실패 위험들을 리스트업하고 주기적 점검 필요하다. 

 특히 신사업 추진시 기술적 리스크 관리체계 구축 필요하다 

(기술의 사업화 가능성 및 기술개발 효율성 관점). 기술개발 과정 

에서 직면할 수 있는 위험에 대한 유형별 체크리스트를 만들고 

게이트 리뷰(Gate Review) 등 정기 모니터링을 통해 리스크 예방 

및 피해 최소화 노력 중요하겠다. 

 또한, 사업의 성격과 육성 단계에 맞는 기술개발 체제 정립 

필요하다. 전체 사업 포트폴리오상에서 허라이존 3(미래사업)으로 

갈수록 존속적 혁신(sustaining innovation) 보다는 파괴적 혁신 

(disruptive innovation) 체제가 적합하다. 그리고 신사업 추진 단 

계를 놓고 봤을 때, 아이템 발굴 단계에서는 사업성에 대한 검토가 

더 중요하고, 론 칭 단계로 갈수록 기술개발의 효율성을 높이려는 

노력 필요하다고 하겠다. 
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 <그림 5-9> 사업포트폴리오 및 신사업 추진단계별 기술개발 체제

2) 기술개발 프로젝트 별 네 가지 실패 유형 중 어디에 가장 가까  

울지를 사전에  학인하고, 실패 가능성을 최소화하는 기술경영    

노력 필요  

 ① 나르시스형 실패 유형에 대처할 수 있는 경영전략 

 패러다임을 바꿀 정도의 획기적 메가 프로젝트인 경우, 

시장에서의 상업적 성공 보다는 기술 그 자체의 성취에 취할 

공산이 크다.  시장 및 기술정보 파악 활동, 즉 MI(Market 

Intelligence) / TI(Technology Intelligence)를 강화해서 대체 기술의 

등장 위험이나 시장이 해당 기술을 수용할 준비가 되어 있는지 

여부를 상시 파악 해야 한다. 

② 이카르스형 실패 유형에 대처할 수 있는 경영전략 

 기술개발의 과실을 혼자서 모두 갖겠다는 과욕은 그만큼 모두 
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잃게 되는 위험을 내포하므로, 기술적 우위 확보 보다는 사실상의 

표준(de-facto standard)이 되기위한  시장저변 확대 노력 필요하다. 

그리고 기술개발의 속도가 점점 빨라지는 상황 하에 서 모든 것을 

직접 개발하겠다는 독선적 사고 방식을 지양하고 핵심/주변기술, 

플랫 폼/응용기술 등으로 나누어 개방형 기술개발(Open 

Innovation)에 나서는 것이 중요 하다.

③ 아킬레스형 실패 유형에 대처할 수 있는 경영전략 

 언뜻 사소해 보이는 작은 약점이 전체 기술개발의 성과를 

퇴색시킬 수 있으므로, 기술로드맵(Technology Roadmap) 관리를 

철저히 해서 전체 완료 시점에 주요 핵심 기술과 세부 

요소기술들이 모두 완비될 수 있도록 일정 조율해야만 한다. 

시장에 서의 법이나 제도, 소비자 관행 등이 기술 사업화의 

걸림돌로 작용 하지 않도록 사전에 파악하고 필요시 기술개발 방향 

수정이 되어야 한다. 

④ 시지프스형 실패 유형에 대처할 수 있는 경영전략 

 기술개발 방향을 잘못 설정할 경우 좋은 기술을 개발해 놓고도 

시장에서 빛을 발하지 못하게 되므로, 기존 패러다임 하에서의 

존속적 혁신뿐만 아니라 파괴적 혁신(Disruptive innovation)의 

가능성을 염두에 두고 대비하여야 한다. ‘先 기술 개발, 後 
시장공략’의 접근을 지양하고 시장의 현재 혹은 미래의 니즈를 

먼저 파 악해 사업계획을 세운 후 여기에 맞는 기술개발 전략 

수립과 목표 관리를 강화할 필요가 있다. 
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제2절 시장중심 R&D와 기술중심 R&D

  R&D의 궁극적인 목적은 핵심기술의 개발 확보가 아니라 핵심기

술을 최대한 활용하여 고객(시장)이 원하는 제품을 효과적으로 개

발·출시하고 이들에게 필요한 가치를 제공하는 것이다.

실제로 첨단제품을 끊임없이 출시하여 시장지배력을 확고히 유지

하고 있는 선진기업들은 뛰어난 기술력과 함께 기술의 사업화 능력

을 차별적인 핵심역량으로 보유하고 있다. 그 결과 선진기업들은 

총매출액 가운데 신제품이 높은 비중을 차지하고 있다. 예를 들어 

Hewlett-Packard는 전체 매출 가운데 신제품이 60%를 차지하며, 3M

은 30%, Johnson & Johnson은 25%를 차지하고 있다.

아무리 뛰어난 핵심기술을 보유고 있는 기업이라 할지라도 이를 

활용하여 고객(시장)이 원하는 제품을 제때에 개발 출시하지 못한다

면 경쟁우위를 확보하기 어렵다. 한때 시장 중심의 R&D를 등한시

함으로써 큰 실패를 경험했던 IBM, Motorola 등이 그 좋은 예라고 

할 수 있다.

이 장에서는 시장 중심 R&D가 왜 중요한지, 시장 중심 R&D를 

추구하는 기업의 특징은 무엇이며, 구체적으로 어떻게 추구해야 하

는지, 시장중심 R&D의 성공과 실패사례에 대해 살펴보기로 하자.

1. 왜 시장 중심이 되어야 하는가? 

R&D활동에 있어서 가장 중요한 것은 고객(시장)의 니즈를 정확히 

파악하여 이를 모든 R&D 활동의 지침으로 활용해야 한다는 점이

다. 더욱이 요즘처럼 시장 및 기술의 변화속도가 매우 빨라 R&D투

자에 대한 불확실성이 높아지고 투자규모가 대형화되는 상황에서는 

기술중심(Technology-driven) R&D를 지양하고 고객(시장) 니즈를 모

든 R&D 활동의 지침으로 삼는 시장 중심(Market-driven) R&D의 중
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요성이 더욱 커지고 있다. 

여기서 시장이라는 의미에는 고개 니즈(명시적·암묵적), 단기는 

물론 중·장기적인 기술변화 트렌드, 시시각각으로 변화하는 경쟁

사의 동향 등이 모두 포함된다.

최근 액센추어 컨설팅사가 미국기업들을 대상으로 분석한 결과에 

따르면, 신제품 개발이 실패하는 가장 큰 원인은 고객(시장)니즈에 

대한 불충분한 이해(44%)로 나타났다. 또한 Colgate의 경우에는 모

든 R&D 활동의 모토는 제품을 개발하여 판매하는 것이 아니라 고

객(시장)의 충족되지 않은 니즈를 찾아내어 이를 충족시키는 것이라

고 공표하면서 시장 중심 R&D의 중요성을 강조하였다.

2. 시장 중심 R&D를 추구하는 기업의 특징

시장 중심R&D를 전개하는 기업들과 기술 중심 R&D를 전개하는 

기업들 간에는 명확한 차이가 있다. 즉, 시장 중심 R&D를 전개하는 

기업들은 R&D를 수행하는 데 있어서 목표시장과 고객의 소리에 세

심하게 귀를 기울이고 그들의 흐름 및 니즈를 정확히 파악하는 것

을 가장 중요시한다. 또한 이렇게 파악된 니즈를 제품의 컨셉의 반

영하고, 고객을 만족시키는 제품을 개발하는 데 필요한 기술은 자

체개발이나 아웃소싱 등 어떤 방법을 통해서든 확실하게 확보한다. 

이러한 R&D프로세스를 구현하기 위해 시장 중심 R&D 기업들은 

고객을 파트너이자 자산으로 인식하고, 경쟁사의 동향을 파악하여 

그들이 향후에 어떤 행동을 할 것인지를 정확히 예측한다. 또한 시

장조사를 통찰력 확보와 중요한 의사결정을 위한 기초자료로 활용

하며, 내부조직 운영시에는 실수를 오히려 학습기회와 환경변화에 

신속하고 유연하게 대응할 수 있는 밑거름으로 삼는다.

반면 기술 중심 R&D 기업들은 개발자들이 원하는 기술을 개발하

기 위해 R&D에 착수한다. 그렇게 확보된 기술을 활용하여 제품을 

개발하고, 그 제품을 필요로 하는 고객이 얼마나 되는 지 영업부서
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구분 유형 시장 중심 R&D 기업 기술 중심 R&D 기업

R&D 수행

프로세스

시장․고객니즈 파악→제품컨

셉 설정→필요기술개발․확보

필요기술개발․확보→제품컨셉

설정→시장․고객니즈 파악

고객을 바라보는

관점
파트너 관계․자산으로 인식 상하 관계․비용으로 인식

경쟁사 파악

수준

동향을 제대로 파악하고 있으

며, 미래 행동을 정확히 예측

동향을 정확히 모르고 있으며,

미래 행동에 대한 예측 미흡

시장조사
Insight 확보 및 중요 의사결정

의 기초자료

조직 내부적으로 이미 결정된

사항에 대한 정당화 도구

의사결정 수준 시장 및 고객 니즈 등 조직외부 개발자의 니즈 등 조직내부

조직 운영방식

시장 및 고객 니즈에 따라 신

속․유연하게 조직을 재구축하

고, 실수로부터 학습을 강조

기존의 관행 및 단기성과를

중시하고 실수의 회피를 강조

를 통해 알아본다. 다행히 그 제품을 필요로 하는 고객이 있다면 

제품개발은 시장에서 성공할 수도 있다. 그러나 이것은 공급자 중

심의 시장에서나 발생할 수 있는 우연인지 필연은 아니다.

이처럼 기술 중심의 R&D를 수행하는 기업들은 시장 중심 R&D를 

수행하는 기업들과는 달리 고객을 종속관계에 있는 열등한 존재나 

비용으로 인식하는 경향이 있고, 경쟁사의 최근 동향과 향후 행동

을 정확히 예측하지 못한다. 또한 의사결정을 하는 데 있어서 개발

자의 니즈를 가장 중요한 기준으로 삼고 시장조사는 이미 결정된 

사항을 정당화시키는 도구 정도로 활용하는 경향이 있으며, 내부조

직에서는 실수를 용납하지 않으므로 새로운 도전보다는 기존의 관

행을 중요시한다. 

<표 5-2> 시장 중심 R&D기업과 기술 중심 R&D 기업의 비교

3. 시장 중심 R&D는 어떻게 추구하는가

시장 중심 R&D가 성공적인 R&D 경영을 위한 필수요소라면 선진

기업들은 과연 시장 중심의 R&D를 어떻게 추구하고 있는지 보다 
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구체적으로 살펴보자.

1. 고객(시장)의 니즈를 파악

시장 중심 R&D의 출발점은 고객을 감동 혹은 만족시킬 수 있는 

제품을 개발하기 위해서 고객(시장)의 니즈를 정확히 파악하는 것이

다. 선진기업들은 가장 먼저 고객 관련 데이터와 정보를 수집한다. 

수집된 데이터와 정보를 토대로 고객의 객관적인 신상 혹은 구매성

향 등을 분석하다. 그 다음에 이러한 고객 분석 자료를 바탕으로 

고객의 취향과 특성 등을 파악하여 고객 관련 지식을 확보한다. 

이렇게 고객에 대한 지식이 쌓이면 고객의 명시적 니즈는 물론 

잠재적 니즈를 파악할 수 있는 고객 관련 통찰력을 얻게 되는데, 

이를 제품개발 및 기술개발의 기준으로 삼는다. 즉, 고객에 대한 통

찰력(Customer Insight)을 확보 하는 수준이 되었다면 시장 중심의 

R&D를 할 수 있는 튼튼한 기반이 마련되었다고 볼 수 있다. 

실제로 고객의 니즈를 정확하게 파악하여 이를 제품개발로 연결

시킬 수 있는 노하우를 지닌 선진기업들은 다음과 같은 몇 가지 원

칙을 가지고 있다.

⚫ 고객에게 영향을 미치는 시장요인과 흐름을 시도 있게 이해

하고, 이로부터 얻은 내용을 신제품 개발의 기본방향으로 활

용한다.

⚫ 파악된 시장정보 속에서 보다 구체적이고 잠재거인 고개의  

   니즈를 찾아낸다,

⚫ 제품에 대한 고객의 구체적인 반응을 평가하여 신속하게 피 

   드백 한다.

⚫ 다양한 고객 니즈의 우선순위를 명확히 설정하여 제품개발에 

체계적으로 반영한다.

2. 차별화된 제품 컨셉의 설정
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선진기업들은 자사의 제품이 경쟁사의 제품보다 고객에게 더 많

은 가치를 주는 방향으로 제품의 컨셉을 설정한다. 예를 들어 EMC

가 ‘Symmetrix 4800’을 개발·출시했을 때 이전 제품에 비해 용

량은 67% 커졌지만 가격은 15% 낮춤으로써 큰 인기를 얻었다.

선진기업들이 제품 컨셉을 설정하고 이를 기술이나 제품개발로 

연결시키는 데에도 몇 가지 원칙이 있다. 첫째 미충족된 고객 니즈

를 주로 반영하고, 둘째 경쟁사가 잘 모방할 수 없는 특성을 제품 

컨셉에 반영하며, 셋째 설정된 제품 컨셉을 실현하기 위한 기술을 

과감한 투자와 지속적인 노력으로 반드시 확보하는 것이다.

3. 필요로 하는 기술의 확보

선진기업들은 고객의 니즈와 제품 컨셉을 충족시킬 수 있는 기술

을 확보하기 위해서 일반적으로 다음의 3단계 과정을 거친다.

(1) 1단계 : 기술역량 평가

이 단계에서는 조직이 보유하고 있는 기술역량을 평가한다. 현재 

우리 조직이 보유하고 있는 기술은 무엇이며, 그 수준과 강·약점

이 무엇인지를 평가하는 것이다.

특히 선진기업들은 자신들이 보유하고 있는 기술수준에 대한 평

가를 기존고객 혹은 잠재고객의 관점에서 매우 체계적으로 실시한

다. 따라서 현재 보유하고 있지는 않지만 고객이 원하는 제품을 개

발·확보하는 데 필요한 기술이라는 확신이 생기면 이를 핵심기술

로 지정하여 자체개발이나 아웃소싱을 통해 반드시 확보한다.

(2) 2단계 : 신기술의 지속적인 모니터링

이 단계는 기존기술 뿐만 아니라 향후 시장경쟁의 규칙(Rule)을 

변화시킬 가능성이 있는 외부의 신기술 동향이나 경쟁사의 기술능
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력을 지속적으로 감시(Monitor)하는 것이다.

메인 프레임 시장을 지배했던 IBM이 미니컴퓨터 시장을 놓친 것

이나 Xerox가 대형 복사기 시장을 장기간 주도하고 있었음에도 불

구하고 소형 복사기 시장에서 수익기회를 놓친 것은 외부 신기술의 

변화에 무관심하여 적절한 대응을 하지 않았기 때문이다.

이러한 교훈들을 지켜본 선진기업들은 기술동향, 경쟁사의 전략, 

고객의 니즈가 변화하면 개별 제품뿐만 아니라 사업 전체가 흔들릴 

수도 있다고 보고 이들 제반요인에 대한 변동추이를 정확히 파악할 

수 있는 감시체제를 가동하고 있다.

한 예로 Cisco는 고객들의 기술수요 패턴을 지속적으로 점검함으

로써 새로운 기술에 관한 아이디어를 얻는다.

(3) 3단계 : 기술확보 방안의 수립·평가

이 단계는 고객(시장)의 니즈 파악, 차별화된 제품 컨셉 설정, 기

술 역량 분석 및 신기술 모니터링 결과 등을 종합하여 확보해야 할 

기술의 우선순위와 확보수단을 명확히 설정하는 것이다.

이를 위해서는 기업 자체적으로 핵심기술을 개발·확보하는 방안

과 외부 연구기관이나 기업으로부터 아웃소싱하는 방안 등을 모두 

검토한다. 중요한 것은 선진기업들은 고객(시장)의 니즈를 충족시키

기 위해서라면 자체개발이든 아웃소싱이든 어떤 방법을 활용해서라

도 반드시 필요한 기술을 확보한다는 점이다.

제3절 R&D혁신의 필요성

  급격한 혁신(Radical Innovation)으로 인해 세계를 지배하는 패러

다임이 변하고 있다. 그 영향력은 기존의 산업과 시장을 再정의하

고 판도를 뒤집어놓을 정도로 엄청나다. 이로 인해 오늘날 시장 경
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쟁에서는 허울이 아닌 진정한 초일류(No 1, Only 1)만이 생존한다.  

  시장은 초일류의 기술→제품→인재를 요구하고 있는 것이다. 

‘초일류를 향한 끊임없는 고객 가치혁신(Value Innovation)’이야말

로 글로벌 무한경쟁에서 생존할 수 았는 유일한 조건이 되었다. 이

에 이러한 치열한 생존경쟁에서 살아남기 위해서는 우리나라의 연

구개발도 지금까지의 모방→개량→기술의 개발 단계에서 벗어나 세

상의 변화를 빠르게 읽어내고, 남보다 한 발 앞서 고객의 잠재력 

니즈를 현재화(懸在化)시킬 수 있는 기술혁신역량을 갖추어야 한다.  

  21세기는 고객가치를 창출하는 기업만이 모든 것을 독점할 수 있

는 시대이다. 기업, 국가는 물론이고 개인마저 ‘승자가 되느냐 패

자가 되느냐, 초일류가 되느냐 이류가 되느냐, 생존하느냐 사라지느

냐‘ 하는 양자택일의 기로에 서 있게 된 것이다. 고객가치의 핵심

의 요체는 전략기획 단계에서 결정된다. 일반적으로 3,000개의 

아이디어가 제안되면 그 중 300개가 구체화되고, 마지막에는 하나 

정도가 신제품 개발로 성공할 수 있다고 한다. 그리고 실패한 사례

를 살펴보면 그 이유가 대부분 기술 및 시장에 대한 부적절한 분석 

때문이었다. 여기서 얻을 수 있는 교훈은 제반 여건(기술 및 시장, 

고객)에 대한 철저한 분석이 밑바탕 되지 않으면 어떠한 과제 수행

도 불가능하다는 것이다. 변화는 생존을 위한 자연의 기본 섭리이

다. 이렇게 급격하게 변화하는 환경에서는 ‘양(양)” 위주에서 벗

어나 질(질) 위주의 철저한 변화‘ 그리고 ’World Best 상품만이 

살아남는다‘ 라는 변화와 생존의 방향성에 주목할 필요가 있다. 

더 나아가서 단순한 질적 변화에서 벗어나 ’고객 가치 혁신‘이 

기업 전략의 최우선으로 현안으로 대두되었고, 이를 실현하기 위해

서는 기업경영에서 3가지 요소(3P: Product, Process, People)로 집약

되는 경영품질도 6시그마 수준으로 혁신하지 않으면 안 되는 절박
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한 상황이 되었다.  6시그마 수준은 초일류 수준을 말한다. 그것은 

’고객이 인식할 수 있는 가치를 독특하게 제안하고 현재화하기 위

해, 지금까지의 구태 의연에서 탈피하여 새로운 사고와 행동 양식

을 어떻게 체질화할 것인가?‘하는 이 시대를 살아가는 우리 모두

가 함께 고민하고 해결해야 할 숙명이다. 

  지금은 R&D도 돈을 받아 가며 하는 것이 아니라, 연구비를 벌어

가며 해야 하는 시대이다. 그리고 연구만 해서는 경쟁력을 가질 수 

없다. 무엇보다 R&D의 생산성이 혁신되어야 한다. 이를 위해서는 

급변하는 세계의 변화를 빠르게 읽어내고, 남보다 한 발 앞서 고객

의 잠재적 니즈를 알 수 있어야 한다. 이는 기술이 연구에만 머무

는 것이 아니라, 완전한 상품으로 탄생될 수 있어야 한다는 걸 의

미한다. 기술혁신 없이는 가치혁신을 이룰 수 없다. 또한 고객의 가

치혁신으로 이어지지 않는 기술혁신은 아무런 가치가 없다. 고객이 

필요로 하는 사업성있는 연구가 되어야 한다. 이것이 제4세대 R&D

이다. R&D가 기술혁신뿐 아니라 가치혁신을 동시에 추구하는 

R&BD(Research & Business Development)활동으로 거듭나지 않으면 

안된다는 의미이다. 

  기업에서 진정한 경쟁우위를 가져오는 R&D는 곧바로 실현되어 

시장에 내놓을 수 있는 것이 아니라, 오히려 장기간의 실험과 시행

착오를 되풀이하는, 수 많은 경쟁 기술과의 비교를 통하여  끊임없

이 반복되는 개발활동이다. 그리고 맹렬한 속도로 진행되고 있는 

기술혁신은, 연구에 투자되는 규모도 막대하지만, 내일 당장 그 

우위성이 무너져 버리는 경우가 적지 않기 때문에 많은 위험을 안

고 있다. 

  따라서 R&D에 있어 개발 태마의 위치나 연구기술 수준, 실현 시

기 및 속도 등에 대한 명확한 인식을 통하여 연구 기획 단계에서 
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사업화에 이르기까지 R&D 전 과정을 명확한 프로세스로 정립함으

로써 R&D활동이 혁신적인 기술개발 활동은 물론 엄청난 사업 성과

로 구현하는 제반활동을 ‘R&D혁신’이라 할 수 있겠다.        

제4절 가치혁신과 4세대 R&D 

  1990년대 미국의 민간부문의 R&D특징은 차세대 연구를 

희생하면서 단기목표 지향적인 연구로 옮겨가고 있다는 것이다. 

글로벌 경쟁력의 격화는 기술-제품 수명 주기의 단축 가속화를 

불러왔으며, 이러한 주기 단축을 위한 노력의 일환으로 미국 

산업들은 응용R&D를 더 효율적으로 수해하기 위해 노력하고 있다. 

이러한 노력은 1990년대 평균 R&D 기간이 5년(1993-98년)동안 

45%(18개월에서 10개월로)단축된 것으로 조사되었다. 범세계적으로 

기술기반 경쟁이 그리 심하지 않을 때는 평균 기술 수명주기가 

충분히 길어서 R&D투자의 성과에 낮은 할인율이 적용되어 차세대 

기술에 대한 연구를 수행할 수 있었으므로 민간 분야나 

정부연구기관 모두 특별히 효율성을 검토할 필요가 없었다. 

  이러한 상황에 적응하기 위해 새로운 R&D개념이 제4세대 

R&D이다. 1990년대 후반부터 등장하기 시작한 제4세대 R&D는 

사업부나 고객뿐만 아니라 공급자 등 외부 파트너들과의 상호 

긴밀한 협력 하에 이들의 명시적 니즈는 물론 암묵지 형태의 

니즈까지도 파악하여, 이를 R&D활동에 반영하는 형태이다. 이와 

같은 개념의 제4세대 R&D가 등장하기까지 그간 R&D에 관한 

혁신의 조류를 요약해 보면 다음과 같다.              

1. 1세대 R&D 

  연구개발혁신의 제1세대 R&D 혁신은 1867년에 세워진 세계 

최초의 민간연구소인 BASF연구소나 1900년 설립된 에디슨연구소가 
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말해주듯이, 이 시기는 뛰어난 과학자들에 의한 기술개발시대라고 

할 수 있다. 이때에는 뒤퐁 연구소의 나일론 발명 같은 획기적인 

성과도 있었으나 극히 일부의 아이디어나 결과만이 시장에 

반영되는 한계를 드러냈다.

2. 2세대 R&D 

      

  제2세대 R&D 혁신은 제2차 세계 대전이 끝난 뒤 시작되었다. 

기초기술의 오랜 역사를 지닌 유럽국가보다 미국의 군사력이 

압도적인 우세를 보인 이유가 바로 합리적인 R&D관리, 즉, 

프로젝트 관리시스템에 있었다는 것이 알려지면서 부터이다. 이 

시기에는 연구개발이 기업의 사업 요구에 대응되면서 많은 기여를 

한 것도 사실이다. 그러나 주로 단기 상품화 과제 중심으로 

운영되어 기업의 장기적인 경쟁력 향상에는 부족하다는 지적이 

대두 되었다.          

3. 3세대 R&D 

  제3세대 R&D 혁신은 1980년대 정보화 진전, 변화의 가속화에 

따라 연구 과제의 성공이 바로 기업 발전으로 연결되지 않는다는 

자각에서 출발했다. 이 시기에 비로서 R&D부문에 고객 만족, 사업 

전략과의 연계가 강조되기 시작하고 기술 로드맵, 기술 포트폴리오, 

라이프 사이클 등과 같은 키워드가 도입되었다. 또한 선진 기업 

중앙연구소의 경우, R&D자금의 성격이 본사보다는 사업부로부터 

직접 계약을 통해 지원 받는 비중이 점차 높아지는 쪽으로 

바뀌었다.     

4. 4세대 R&D 
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  이에 비해 제4세대 R&D 혁신은 디지털 혁명, 융합, 복합화 

시대의 생존전략 차원의 혁신이라고 할 수 있다. 제4세대 R&D와 

제3세대 R&D의 가장 큰 차이점은 제4세대 R&D가 조직 내외 관련 

부문간 상호의존적 학습, 경쟁 아키텍처 (Competitive 

Architecture)와 조직역량(Organization Capability)의 확보, 제품 

플렛폼 개발, 암묵지 형태의 지식을 체계적으로 관리하기 위한 

지식 채널 구축을 강조하고 있다는 점이다. 

  즉, 제3세대 R&D에서는 기존 니즈의 파악과 이 니즈를 충족시킬 

만한 제품과 서비스를 창출하기 위하여 시장 조사 방법을 

사용하고, R&D 부문은 기술 로드맵을 작성하여 신기술 개발에 

집중한다. 그러나 제4세대 R&D에서는 고객의 니즈와 기술적 

역량은 상호 의존적 학습 관계로서 고객 등 조직 외부 

이해관계자들이 R&D활동에 보다 적극적으로 참여한다는 특징이 

있다. 

  제4세대 R&D 핵심은 DD(지배제품: Dominant Design)의 

창출이다. 제4세대 R&D가 지향하는 바를 하나의 키워드로 

표현한다면 지배제품의 개발인데, 이는 시장지배(적) 

기술-제품-사업 등을 총망라한다. 이 지배제품의 확보를 위해서 

기존의 R&D 개념이 사업연구개발(R&BD: Research and Business 

Development)로 전환되어야만 한다. 즉 단순히 R&D활동만을 

중시하는 것이 아니라 기술을 마케팅과 어떻게 연계시킬 것인가가 

더욱 중요해지고, 이것이 지배제품 창출의 관건이 된다. 

  물론 신기술을 신시장에 연결시키는 것이 용이하지 않지만 

성공했을 때에는 높은 가치 창출을 기대할 수 있으며, R&D활동의 

영역을 새로운 부문에까지 확대시키는 시도가 곧 혁신적인 제4세대 

R&D라 할 수 있다. 이러한 혁신은 R&D를 통한 가치 창출형 

활동만이 지배제품을 확보할 수 있기 때문이다. 결국 제4세대  

R&D를 간략히 정의하면, R&D와 시장을 통합함으로써 보다 높은 

가치를 창출하려는 기술 개발 활동으로 정의할 수 있다. 또한 
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1세대 R&D
R&D투자를 통한 기술적 성과
- 개인 연구 중심의 기술 개발

2세대 R&D
프로젝트 관리로 사업화 효율 지향
- 단계별 프로세스
- 제품별 프로세스 및 팀 구성

3세대 R&D
전사적 전략을 통합한 기술 개발
- 기술 포트폴리오(Technology Portifolio)
로드맵(Roadmaps), 기술 영향 평가, 수명주기

4세대 R&D
시장통합을 통한 가치 창출형 기술개발
- 새로운 지배제품(Dominant Design), 지식관리,
조직역량 및 경쟁아키텍처(Capability & Architecture)

제4세대 R&D의 개념은 1,2,3세대 R&D활동을 부정하는 것이 

아니라, 이러한 활동의 토대 위에서 가치혁신을 추구하는 것이다. 

<표 5-3> 연구개발의  시대 변천                  

  

제5절 R&D혁신의 방향  

  그간 우리나라는 기존의 제품 및 공정을  향상하는 제한된 

성장의 틀에서 주로 경쟁 해왔고, 선진국의 기초과학 연구성과를 

활용한 개량형 기술혁신에 주력해왔다. 특히, 우리보다 앞서서 

이러한 혁신을 성공적으로 추진해 온 일본 기업을 모방하여 혁신을 

추진하는 형태가 주류를 이루었다. 

  그러나 21세기 비즈니스 환경이 디지털 세계로 접어든 지 얼마 

되지도 않아 기술 개발 시간과 속도, 방식 등 모든 면에서의 

변화가 상상을 초월하는 혁신의 연속으로 치닫게 되면서 과거와의 

결별을 재촉하고 있다. 더구나 혁명적 기술 변화는 품질의 수준을 

6시그마 수준으로 끌어올려 경쟁하도록 만들었고, 일류기업들

의 명성을 하루아침에 기억 저편으로 집어넣고 있다.9) 10) 11) 
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 자연히 제품의 수명은 연기가 사라지는 것처럼 단축될 수밖에 없

었고, 새로운 기술혁신은 더 큰 기대를 요구하고 있는 똑똑한 고객

만을 남겨 놓았다. 그러므로 이제는 엄청난 속도로 변화하고 있는 

네트워크 경제만큼 변화를 거듭하는 고객을 어떻게 붙잡아두는가가 

기업의 입장에서는 최대의 관심사가 되었다.     

 이러한 현상을 두고 자크 아탈리(Jacques Attali)는 ‘정착문명은 

머지 않아 유목을 중심으로 재건될 것‘으로 전망하고 있다. 또 제

래미 리프킨(Jeremy Rifkin)은 ’소유의 시대인 산업화가 끝남으로

써 자본주의는 새로운 접속의 시대로의 여정을 시작했다‘고 내다

보고 있다. 이렇듯 새롭게 변화하는 디지털 시대에 기업이 살아

남기 위한 유일한 길은 고객과 함께하는 것뿐이다.

  이제 고객과 R&D는 한 줄기이다. 독립적인 관계가 아니다. 

‘고객과 함께’ 함은 고객이 원하는 것을 제때에 , 그것도 가치 

있는 제품이나 서비스를 제공해 줄 수 있을 때 성립되는 가정이다. 

고객 없는 기업이나 고객에게 유용한 결과물을 제공해 줄 수 있는 

기술은 아무런 가치가 없다. 오직 고객에게 새로운 가치를 선사할 

수 있는 혁신기술만이 필요할 뿐이고, 기업은 이를 위해 부단히 

연구개발해야 할 책무만 있을 뿐이다. 결국 초점은 고객가치 

혁신을 지향하는 R&D로 집약되어진다.12)  

  특히, 고객가치 실현을 경쟁기업보다 우선적으로 실현하기 

위해서는 과거의 공정이나 제품의 개선형 기술혁신의 한계 수준을 

탈피해야 한다. 이제는 그 수준을 뛰어넘어 혁신의 경지에 

올라서야만 되고, 더 나아가 새로운 지배제품이나 플렛폼의 창출에 

9) 슐레이터, 잭 웰치와 GEqdtlr 필드북(The GE Way Fieldbook, 2000)

10) 마이클 해리 외, 6시그마 기업혁명(Six Sigma) 

11) P.B Croby, 품질은 무료(Quality is free), 1979. 

12) Bradely T. Gale, Manageing Customer Value 
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앞장서야만 한다. 그 길만이 ‘승자가 모든 것을 취하는(Winner 

takes Everything)시대’살아남을 수 있는 유일한 길이다. 

  개선보다 혁신만이 ‘생존의 길’이다. 혁신의 동태적 속성을 

분석해 보면, 재품혁신에서 경합이 잠잠해지면 경쟁의 장은 새롭게 

공정 혁신으로 옮겨진다. 이러한 과정을 여러 번 거치는 동안에 또 

다른 기술혁신자에 의해 새로운 지배제품이 선보이게 된다. 

  미국 MIT의 어터백 교수는 혁신의 동태적 과정(Innovation 

dynamic)을 유동 단계(Fluid phase), 변화 단계(tramsitional phase), 

정착 단계(Specific phase_의 셋으로 나누고, 각 단계별로 제품과 프

로세스, 조직, 시장 및 경쟁환경을 어떻게 관리해야 하는가를 설명

하고 있다.13)  

  다양한 제품과 서비스를 창출하는 초기 단계에서는 많은 제품 혁

신활동이 일어나게 되나, 시장을 지배하는 제품을 개발하는 성장 

단계로 진입하면 제품 혁신보다는 프로세스와 관리의 혁신활동이 

더욱 중요해 진다. 이때 주목해야 할 점은 지배제품은 제프리 무어

가 지적한 캐즘(Chasm)을 뛰어넘은 뒤, 기술의 성장기에 츨현하고 

성숙된다는 것이다.       

  혁신은 주어진 자원에서 의존하여 발생하는 것이 아니라 혁신을 

요구하는 기회와 연결되어 발생한다. 이에 따라 R&D전략 책정의 

시각도 자원중심 전략(Resource based strategy)에서 기회중심 

전략(Opportunity based strategy)으로 변화되어야만 한다. 이를 위해 

‘무엇을 할 수 있을까?’는 환경에 적응하여 어떻게 생존영역을 

찾을까? 주어진 제한자원을 어떻게 최적으로 활용해야 

하는가?“등의 입장으로 이미 짜여진 경쟁 룰(Rule)에 순응하는 

환경적응형 -시장대응형 전략이라고 할 수 있다.14)15) 

13) Utterback, J. M. and W. J. Abernathy. “A Dynamic Model of Process and Product    
    Innovation.”
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Resource based Opportunity based 

무엇을 할 수 있을까? 무엇을 하고 싶은가?

경영자원, 조직역량 전략적 의지, 꿈, 비전, 목표

- 환경에 적응하여 어떻게 기업

의 생존영역을 찾을까?

- 주어진 제한자원을 최적으로

어떻게 활용하는가?

ㆍ주어진 경쟁 Rule에 순응

ㆍ환경적응형, 시장 대응형 전략

- 원하는 위치, 목표를 상정하고

이를 달성하기 위해 어떻게

해 갈 것인가?

-경쟁우위를 갖기 위해서는 어

느 수준의 목표가 필요한가?

ㆍ자신이 경쟁 Rule 창조

ㆍ환경창조형, 시장 창출형 전략

  반면에 ‘무엇을 해야만 하는가‘는 ’원하는 위치․목표를 

상정하고 이를 달성하기 위해 어떻게 해갈 것인가? 경쟁우위를 

갖기 위해서는 어느 수준의 목표가 필요한가? 등의 입장에서 

자신의 경쟁 룰을 스스로 창조하는 환경창조형이면서 시장개척형 

전략이다.16)17)    

 <표 5-4>  전략 설정에 있어 관점의 변화

  21C는 개념(목표) 설정 능력에 의해 성패가 좌우된다. 따라서 이

제는 그 어느 때보다도 목표 설정이 중요해 졌고, 필연적으로 목표

를 올바르게 하기 위해서는 처음부터 사물의 근원이나 근본을 탐구

하고자 하는 ‘Why’적 사고방식이 중요하다.         

  이는 국가, 기업, 그리고 개인의 경우에 있어서도 동일하게 적용

되는 필연적 사안이다. 무엇을 어떻게 해야만 되는가의 Know how

14) Hamel, G, Prahalad, C. K. 1994. Company for Future
15) Porter, M. E. Competitive Strategy
16) Richard A. D’Aveni with Robert Gunther, Hypercompetition : Managing the Dynamics of  
    Strategy of Maneuvering, Sloan, 1994

17) Richard D’Aveni, “Copying with Hypercompetition“ Acadeny of Management  Executive, 
9 (3): 45-57.,1995  
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에서 무엇을 해야만 하는가의 Know what, 그리고 왜 해야만 하는

가의 Know why로 초점이 맞추어지면서 순리적으로 목표의 탐색과 

설정에 더 큰 비중이 실리게 된 것이다. 

  미국 기업은 ‘어떻게 할 것인가’가 아니라 ‘무엇을 해야 할 

것인가’라는 문제의식을 갖고 일을 시작한다고 한다. 이제야말로 

우리의 경영현장의 의사결정에서도 무엇(What)과 어떻게(How)에 쏠

려 있던 관심이 왜(Why)라는 부분으로 옮겨져야 한다.  

  고객의 새로운 가치를 창조하고 R&D의 효과성을 늘릴 수 있는 

목표설정이 중요하다. 기업이 살아남기 위해서 고객의 요구에 초점

을 맞추는 것은 이제 너무 당연하다. 또 투입과 산출의 계량적 비

율로 나타나는 효율에 가장 주목해야 하던 시기도 이미 지나갔다. 

오직 고객에게 제공하는 상품이 얼마나 새롭고 유익한 것인가를 고

객의 관점에서 주목하여 그들의 신뢰를 얻는 일이 중요하고 그것이 

우리의 급선무 과제이다.  
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제6장 국내 대기업 사례:

삼성종합기술원의 6시그마 모델을 중심으로 

제1절 R&BD형 연구전략  

  1998년 매킨지 <한국 재창조 보고서>에 의하면 한국의 경영과 미

구식 경영의 근본적인 차이점은 “터널 뚫기”와 같다고 했다.  양

쪽 터널을 뚫다가 운이 좋아 만나면 하나, 못 만나면 두 개의 터널

을 만들어 버리는 것이 한국의 경영이라는 것을 빗대어 표현한 말

이다. 이에 반해 처음부터 만나는 점을 정확히 측량해 터널을 뚫는 

것이 미국식 경영방식이라고 볼 수 있다. 

  이제는 우리는 연구개발에 있어 효과성과 효율성을 심각하게 되

돌아볼 때이다. 먼저 R&BD형 연구전략의 기본 전략을 설명한다. 

  산업 발달 초기 새로운 아이디어가 구현될 때까지 연구자가 모든 

것을 맡아서 진행하던 ‘방임형’으로 시작한 에디슨 시대의 연구

는 전사적으로 연구개발을 관리하는 조직성을 보이다가 이제는 기

업의 생존과 연구개발이 당위성을 부여하기 위해 고객의 요구와 함

께 하는 R&BD(R&D with Biz.)형 연구 전략으로까지 진화해 왔다. 

즉 막연한 ‘최고’를 추구하는 R&D에서 벗어나, 무엇을 위한 연

구인지, 왜 개발하고자 하는지에 대한 답으로서 시장과 그 고객의 

요구를 반영하고자 하는 연구개발을 R&BD형 연구전략이라 할 수 

있겠다. 

  기업이 스스로 개발한 기술을 활용하여 상품을 출시하고 사업을 

전개하면서 동시에, 보유하는 기술ㆍ지식에 관해서도 나날이 새로

운 것을 추구하고 발전시키려는 활동을 해야 한다. 특히 핵심기술

(Core Technology)은 기업의 비전 실현을 위해서 스스로 창출하여
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야 하므로 항상 최고의 수준을 추구해야 하는 영역이다. 또한 그것

을 사업전략의 핵심에 위치하고 있어 세계의 최고 기술수준을 지향

하고 있어야 하다. 

  현재까지 상품 개발 시장의 측면에서 바람직하며 매력이 있고 성

능향상, 개량형의 경향을 띤 기술 개발이 중심이었다. 하지만 그것

은 유사 분야에서 비교우위를 지향한 경쟁이어서 상호 손실을 초래

하는 개발 경쟁이라고도 할 수 있었다.            

  새로운 4차 산업혁명 시대에는 스스로 트렌드를 리드하는 상품이

나 기술을 추구하여 가치 있는 사업 컨셉트를 창조하고 제안해야만 

하느‘컨셉트 경쟁시대’에 접어들었다고 말할 수 있겠다. 의의 실

현을 위해서는 각 분야에서 가장 발전된 기술이 복합ㆍ종합ㆍ융합

화됨으로써 생산 혁신ㆍ제품혁신을 이룰 수 있는 새로운 구조의 기

술개발이 필요하게 되었다. 기술전략은 가치 있는 사업 컨셉트를 

창조ㆍ제안하는 ‘컨셉트 경쟁’에서 살아남아 진화할 수 있는 경

영을 기술 측면에서 지원하는 것으로 그 내용은 다음과 같다. 

  (1) 기업의 비전을 구체화 하는 기술 전략 

  (2) 세계에 트렌드를 주도하여 새로운 기술과 시장을 창조하는 

     기술 전략             

  (3) 변동하는 경영환경에 적합한 기술전략 

  (4) 기업의 지적체계를 새로운 개념으로 재구축하는 기술전략  

  

  기술전략을 정의하면, 새로운 상품이나 사업의 ‘컨셉트’를 경

쟁상대 보다도 먼저 시장에 제안하기 위한 기술개발 ‘시나리오’

라 할 수 있다. 그리고 그러한 기술전략의 영역은 전략 Domain에 

의해 경정된다.(<그림 6-1>)     
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<그림 6-1> 전략 Domain

  또한 기술전략의 목적은 전략 Domain의 세 축, 즉 What(사업 창

조와 상품개발), Who(시장 창조), How(기술혁신) 등의 축을 전략적

으로 선택하여 강화하고 혁신하는 것이다. 앞에서 말한 핵심기술은 

How 축이라 하겠다. 전략Domain은 기업의 장기적인 생존영역을 제

시하고 이 영역에서 상품과 시장전략을 기획하여 기술 개발을 포함

한 경영자원을 집중 투입함으로써 조직에서 일하는 사람의 가치나 

에너지를 통합하여 기업의 아이덴티티(Identity)를 확립하는 것이라

고 정의할 수 있다.        

제2절 처음부터 올바른 것을 올바르게   

처음부터 올바르게 설정된 전략 목표는 제품 개발의 사이클 속도

에도 영향을 미친다. 하이테크 제품의 경우 시장 출시가 6개월 지
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연되면 5년에 걸쳐 33%의 이윤을 회수하지 못하나, 개발 예산의 

50%를 초과하더라도 출시가 제대로 되면 고작 4%의 이윤만을 잃게 

된다. 이와 같이 전략 목표 설정의 정확성은 이윤과 곧바로 직결된

다.

따라서 업무(프로젝트)의 전략 목표를 설정하고 그 업무(프로젝트)

를 올바로 추진함에 있어, 그 처음의 중요성을 강조하는 것은 당연

한 이치이다. 여기서 말하는 ‘처음부터 올바르게’라는 의미에 대

하여 우리 연구자들이 정확하게 이해할 필요가 있다.

‘처음부터 올바르게’라는 단어에는 ‘우리는 지금 무엇을 해야만 

하는가?’ 즉, ‘지금시작하지 않으면 안 되는 일(좁게는 업무, 크게는 

프로젝트로 해석해도 무방함)은 무엇인가?’에 대한 해답을 올바로 찾

아내야 한다는 의미가 함축되어 있다.

또한, ‘그 일의 달성을 위하여 어떻게 하는 것이 가장 최적인

가?’에 대한 방법(방식)이나 절차를 정확히 인지하고 그에 따라 실

행한다는 뜻이 내포되어 있다. 이것은 일을 시작하기에 앞서 반드

시 염두에 두어야 할 개념이다. 사다리는 올라가고자 하는 담(처음

부터)에 제대로 놓여 있을 때(올바르게) 가치가 있는 것이다.

80:100의 법칙이 있다. 이것은 비록 80%만 옳아도 완벽하게 실행

하는 전략이 100% 옳으면서 실행되지 못하는 전략보다 낫다는 의

미이다. 100% 옳은 일이면서 100% 올바르게 실행된다면 이는 더할 

나위 없이 바람직하다. 일상적인 일을 추진하거나 국가적인 대형 

과제를 추진함에 있어서 가장 중요하게 고려해야 할 것은 추진하는 

일이 목적에 맞는 올바른 일이며, 그 일을 추진하는 방법 또한 올

바른 방법인가를 판단하는 것이다. 즉, 추진하는 일과 그 방법에 대

한 옳고, 그름의 판단은 일의 크기와는 상관없이 보편적으로 적용

되는 기준이라 볼 수 있다.

이러한 기준은 제 3세대 R&D에 이어 제 4세대 R&D로 이행되어

가고 있는 시점에 이르러서도 여전히 강조되고 있는 부분이다. 이

는 프로젝트의 효과성(무엇을 할 것인가, What to do)과 효율성(어
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Right thing / Wrong way

● 올바른 일을 잘못된 방법으

로 수행

● 올바른 일을 비체계적으로

수행

※무책임

Right thing / Right way

● 올바른 일을 올바른 방법으

로 수행

● 올바른 일을 비체계적으로

수행

※ 일상습관화

Wrong thing / Wrong way

● 잘못된 일 해서는 안 될 일

조차 그릇된 방법으로 시행

●인간의 유아기에서나 발생하

는 일

※무책임

Wrong thing / Right way

● 그릇된 일을 올바른 방법으

로 시행

- 잘못된 일인 줄 알고 시행

하는 경우는 범죄심리, 오

기에서 비롯

- 잘못된 일인 줄 몰랐을 경우

도 덧없는 결과를 초래

떻게 해야 하는가, How to do)과도 연결되는 개념이기도 하다. 그것

은 가장 바람직한 성과를 창출해내는 전략 목표의 설정과 이를 달

성하기 위한 올바른 방법인 방안의 선택 문제에 항시 기업이나 연

구소가 관심의 초점을 맞추어 왔기 때문이다. 이를 올바른 업무의 

설정과 실현 방법의 측면에서 설명해보면 <표 6-1>과 같다.

<표 6-1>에서 알 수 있듯이 특정 업무를 추진함에 있어 먼저 추

진대상으로서의 업무를 올바르게 선정하고, 도달해야 할 전략 목표

가 정확하게 설정되어야 함은 매우 중요한 필수사항이다. 이어 올

바르게 설정된 전략 목표가 올바른 방법(방식)으로 추진되었을 때 

비로소 그 일은 성공적으로 완료할 수 있고 또 그 성과를 극대화시

킬 수 있다.

<표 6-1> 올바른 일과 추진 방법의 선택
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마찬가지로 제한된 자원하에서 R&D 프로젝트가 성공하기 위해서

는 효과적으로 프로젝트를 선정하고(Doing the right project), 선정

한 프로젝트를 효율적으로 수행해야 한다(Doing the project right), 

즉, 제대로된 프로젝트를 발굴하여 제대로 수행해야 하는 것(Doing 

the Right projects Right)이 중요하다. 결국, 처음부터 올바르게 업

무를 추진한다는 의미는 전략 목표 설정과 추진 방식 모두가 시작

부터 올바르게 설정된다는 의미이다.

가장 잘 정해진 올바른 일(전략목표)은 보는 것만으로도 사람들의 

행동을 결정한다. 우리가 잘 알고 있는 한 예로, 에디슨의 전구의 

발명이라는 전략 목표는 당시로서는 상상을 초월하는 초일류적인 

전략목표를 설정한 것이었다. 결과적으로 이는 혁신적이면서 올바

른 전략목표를 설정한 것으로 볼 수 있다. 그런데, 수천 번의 실험

(접근 방식의 오류)을 경험한 끝에 결국 성공을 거두었다는 대목에 

이르러서는 다양한 해석이 가능하다.

즉, 연구자로서의 불굴의 의지와 몰입 등 입지전적인 측면이 있는

가 하면, 현재의 잣대로 비유해보면 전략 목표 설정은 정확하고 초

일류 수준의 것이었으나, 실현을 위한 올바른 방법은 처음에는 알

지 못했다고도 볼 수 있다. 만일, 에디슨이 처음부터 그리고 올바르

게, 이 두 가지에 대하여 되도록 근사치에 가까운 해답을 갖고 출

발하였다면 그만큼의 시행착오는 줄일 수 있었을 것이다.

미국에서 가장 성공한 경영인 50인의 공통적 특성을 분석한 

Thomas Neff & James Citrin은 성공한 경영인들은 올바른 것을 잘 

해나가는 것에 초점을 맞추는 성향이 강하다는 것을 지적하였다. 

마찬가지로 오늘날에도 전략 목표 설정과 추진 방법의 올바른 연

결(Matching)이 끊임없이 강조되고 있는 것은 특히, 누가 더 새로운 

결과물을 시장에 더 빨리 내놓는가에 따라 성패가 판가름 나는 오

늘의 현실에서 업무(프로젝트)가 진행될 때에는 가장 기본이면서 핵

심적인 이 부분이 매우 어렵다는 것을 반증하는 것이다. 결국 시장 

도달시간(Time-to-market)이 가장 큰 변수로 작용하고 있는 오늘날
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에는 올바른 전략 목표가 설정되었다 하더라도 여러 번의 시행착오

를 허용할 만큼 주어진 시간이 많지 않기 때문이다.

몇 %에서 몇 배로의 생산성 증대를 추구함에 있어서도 전략 목표 

설정과 추진 방법이 핵심이다. 생산성 향상의 패턴이 몇 % 개선에

서 몇 배 이상을 추구하는 문제로 바뀌게 되면 이는 단순히 효율을 

점진적으로 증대시키는 일이 아니다. 그것은 사업을 위하는 방식을 

근본적으로 변화시켜야만 가능하기 때문이다.

이 때 역시 올바른 일에 초점을 맞춰 올바른 순서로 일을 추진하

는 전략적 사고가 기본적으로 중요하다. 실제 고객들이 중시하는 

요소를 기준으로 생산성의 개념을 정의한다면 일을 그르칠 가능성

은 거의 없다. 결국 그것은 어떤 일을, 어떤 방식을 택할 것인지는 

선택과 결단의 문제이다. 그리고 그 선택 기준은 항상 고객의 관점

에서 이루어져야 한다는 철칙을 잊어서는 안 된다.

그 다음에 고려해볼 문제들은 무엇에 우선순위를 둘 것인가, 현재 

어느 부분에서 가장 큰 가치 상실이 발생하고 있는가, 가장 큰 수

익은 어디에서 획득할 수 있는가 등이다. 이를 위하여 우선 자신만

의 경제학적 원칙과 전략 구상이 필요하다.

새로운 가치의 창출은 Know what, Know why적 발상에서 출발한

다. 게다가 사고에 대한 방향이 Know how와 Know what 수준에 머

물지 않고, 이제는 Know why로까지 전개되어 점차 개념의 중요성

을 인식하게 되었다. 여기서 Know how는 기존의 기술이나 제품 분

야에서 현재까지 이루어지고 있는 제조 방식이나 방법 또는 접근 

방식(Approach)의 추구라 할 수 있다. Know what은 무엇 즉, 어떤 

기술이나 제품을 만들 것인 가에 해당되는 것으로서 How의 추구와

는 전혀 다른 것으로, Know how보다 성격상 그 앞 단계인 전략 목

표 설정 부분과 관련된다.

변동의 근본 원인을 생각하지 않고 그 결과로써 혁신을 추구하는 

것은 뚜렷한 이정표 없이 출발하는 여행과 같다. 특히 오늘날은 

Know why로의 인식 전환이 요구되는데, 이는 어떤 일을 추구함에 
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있어 가장 근원적인 것에 초점을 맞추는 발상으로부터 시작하는 것

이다. 예를 들어, 왜 자동차를 만드는가, 자동차란 도대체 무엇인가

라는 개념에서 시작하는 것으로 제품이나 사업 등의 기존에 대한 

의문을 갖고 사고하는 것이다. 과거에는 자동차를 튼튼하게만 만들

면 자동차 사고를 당해도 사람들이 덜 다칠 것이라고 생각하였다.

그러나, ‘자동차란 무엇인가?’라는 근원적인 측면에 초점을 맞

추면서부터 보다 편리한 자동차를 생각하게 되었다. 그리고 미리 

사고를 예방할 수 있는 기능까지 갖춘 자동차의 개발을 생각하게 

된 것이 이러한 경우에 해당된다. 결국 전과 다른 접근 방식이나 

새로운 시각을 통하여 유용한 가설이나 개념을 창출해낼 수 있다.

원점에서 생각해야 한다. 모든 것은 근본을 찾아서 해결해야 한

다. 프로 골퍼도 슬럼프에 빠지면 골프채를 잡는 법부터 새로 배운

다. 문제가 생기면 항상 원점으로 돌아가서 처리해야 한다. 원점사

고는 획기적인 개선과 대안 제시에 좋은 출발점이 될 수 있다.

따라서 현명한 일을 찾아내고 그것을 제대로 이행하기에 앞서 가

장 먼저 생각해야 할 점은 ‘앞으로 해야 할 일은 무엇인가? 우리

는 무엇을 수행하려 하는가? 왜 그것을 해야만 하는가?’라는 질문

을 스스로 해보는 일이다. 특히 연구자는 당연시하고 무의식적으로 

지나쳐버리기 쉬운 일조차 항상‘왜’라고 생각하고, 스스로에게 

묻는 무한탐구(無限探求)의 자세가 필요하다.

제3절 6시그마 연구혁신 모델

 

  삼성종합기술원의 6시그마 연구혁신을 추진하는 기본 

틀(Frame)은 <그림 6-2>에 나타난 바와 같으며, 크게 프로젝트 

초기 기획 단계와 실행단계로 구분된다. 
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    <그림 6-2> 6시그마 연구혁신의 기본 틀 

       

                             

  중장기 계획을 근간으로 하여 출발된 프로젝트의 초기 

기획단계에서는 아이디어를 발현시키고 숙성하여 초일류 수준의 

목표를 설정하고 달성 방안을 모색한다. 이 때 관련 분야의 

전문가들이 한데 모여 종합적인 관점에서 의견 교환이 가능한 

CFT(Cross Functional Team) 활동이 전제되어야 비로소 올바른 

초일류 목표가 설정될 수 있다. 또한, 삼성종합기술원의 6시그마 

연구혁신은 R&D생산의 4요소(전략, 목표 설정, 실행 및 성과 활용) 

모두를 아우르는 포괄적 개념으로 정의하고 있다는 것이 특징이다. 

  DFSS는 QFD , DOE 및 SPC(Statistical Process Control) 중심에서 

접근되고 있으나 전략 통합형의 DFSS를 추진하고 있는 것이다.  

연구개발, 설계 단계에서부터 올바른 전략과 목표를 선정하고 

올바르게 연구해 연구생산성을 높이는 데 그 목적이 있다. 

연구개발의 생산성을 혁신시키면 연구소를 돈 버는 곳으로 

변화시켜 경쟁력을 확보할 수 있기 때문이다. 
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 <그림 6-3> R&D생산성 4요소

                         

  기업의 생존은 그동안 원가(생산자의 효율적 생산능력)에서 

가격(시장에서 수요와 공급에 따라 결정)을 거쳐 가치(고객이 

느끼는 필요성)에 의해 결정되는 구조로 발전해왔다. 지금의 생산성 

효율성 보다는 고객의 필요를 반영하는 창조성과 효과성 등에 

초점을 맞춘  6시그마 활동에 주력할 예정이다. 

   6시그마를 단순한 수단이나 기법으로 생각하면 실패한다. 

삼성종합기술원은 프로세스에 의해, 합리적이고 과학적으로 일하는 

습관, 연구하는 방법, 조직문화를 바꾸기 위해 노력하고 있다. 

Fusion 과 시너지를 통한 창의적이고 도전적인 문화 공간 확보를 

위해 개조작업을 진행 중이다, 그리고 이하에서는 효과성을 

좌우하는 목표설정에 좀 더 자세히 언급하고자 한다. 

   목표설정의 과학적  연구 방법을 통해 제일 먼저 해야 할 

작업은 고객선정과 고객의 CTQ를 명확히 하는 것이다. 이어서 

고객가치 측면을 검토하는데 다시 말해 ‘ 얻는 혜택(Benefit)은 

무엇인가?’, ‘고객에게 팔려고 하는 기능 (Function)은 무엇인가?’등을 

검토하게 된다. 마지막으로 고객에게 돌아가는 혜택과 기능을 
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구현해내기 위해 어떠한 기술 방식을 선택할 것이며, 어는 정도의 

성능, 특성을 목표로 할 것인가를 검토한다.

  고객의 가치는 목표 설정에서의 핵심 요소이다. 그 가치는 

고객에게 새로운 기능 (Function)을 제공해주며, 더 큰 

혜택(Benefit)을 선사해 주고 긍극적으로 새로운 가 치(Value)를 

부여해준다. 연구자는 고객을 위한 기능, 혜택, 가치 등을 머리 

속에서 현재화하는 컨셉으로 바꿀 수  있어야 한다. 개념을 

‘보이는 것’으로 스케치(Sketch)하고 윤곽화(Profile)함으로써 

고객에게 새로 가치를 보여주고, 그들을 유도할 수 있기 때문이다. 

  고객의 가치를 실현 가능하게 해주는 무형의 기반은 기술이다. 

이 기술은 그 자 체로써는 의미가 없으나, 고객의 가치를 

향상시켜주는 데 일조함으로써 그 빛을  발한다. 초일류 

목표설정에는 높은 수준의 기술을 필요로 한다. 새로운 신제품을 

개발함에 있어 2개의 주요 용어(Key Word)를 접하게 되는데 그것은 

고객의 요구를 대변해 주는 니즈와 기술적 수준을 대변해 주는 

시즈(Seeds)로 볼 수 있다. 

  오늘날과 같이 기술 중심의 시대에는 독창성을 지닌 신기술을 

개발하려는 연구원들의 올바른 자세와 능력이 있어야만 가치 있는 

시즈를 발현시킬 수 있다. 

  흔히 새로운 신제품을 출현시키는 원동력으로 고객들의 잠재 

요구 (Masked Needs)가 한몫을 하고 있다고 하지만, 더욱 중요한 

사실은 새로운 기술들이 채용됨으로써 지금까지 상상하지 못했던 

새로운 제품들을 현실화 시틸 수 있다는 것이다. 결국 고객들의 

욕구를 충족시켜주는 데 결정적인 역할을  기술이 담당하고 

있음에는 큰 이견이 없을 것이다. 

1. 6 과학적 연구방법의 개념 
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  프로젝트 효과성과 효율성을 추구하는데 활용할 수 있는 

삼성종합기술원의  과학적 6대 방법론에 대해 살펴보면 다음과 같다. 

연구개발에 쓰이는 R&D지원 기법으로써 유효한 기법이 다수 

존재하고 있다. 일반적으로 각각의 연구 방법들은 활용과 적용 

절차 등의 측면에서 다소 중첩되는 부분이 있지만, 시간 축과 

기술시 장의 축으로 조합해 보면 <그림 6-4>에 나타난 바와 같다.  

     

 <그림 6-4> 6대 과학적 연구방법론의 구분

                    

<그림 6-4>에서 보는 바와 같이 시간적 기준으로는 장기와 

단기로 구분하고 또 다른 기준으로는 기술ㆍ시장이라는 요소로 

구분해보았을 때 일종의 메트릭스 구조로써 각각의 방법들을 

설명해 보면 다음과 같다.   

  먼저 첫 번째 가치곡선은 고객이 새롭게 추구하는 미래의 가치와 

연계되는 부분으로 장기적인 측면이 강하며, 고객가치를 

혁신하려는 전략요소를 선정하는 연구방법 이다. 
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  두 번째 기술 로드맵 역시 장기적인 측면에서 활용되는 

방법이다. 이 방법은 중장기 전략을 수립하는 핵심적 연구 

방법으로, 기술이 앞으로 시간의 흐름에 따라 어떻게 발전되어갈 

것인가를 조망하고 자사의 개발전략을 설정하는 데에 주로 

활용된다. 이에 비하여 세 번째 기술 Tree는 시간적인 흐름을 

고려하지 않고 어떤 특정 시점에서 오직 기술 그 자체의 구성과 

원리를 바탕으로 기능의 형태로 기술을 세부 전개하는 

연구방법이다. 

  또 네 번째 연구 방법으로는 QFD(Quality Function Deployment: 

품질기능전개)가 있다. 상품기획에서 많이 가장 많이 사용하는 

QFD는 다른 연구방법에 비해 가장 널리 알려지고 광범위하게 

활용되고 있는 방법이다. QFD는 고객의 니즈를 우선 정확히 

파악하고, 이를 연구개발을 통하여 기술적으로 실현한 후 부품 및 

공정, 제품 생산에서의 구제적인 사양과 활동으로까지 변환하여 

고객의 가치를 극대화해 나가는 데에 쓰인다. 따라서 QFD는 

시간적으로는 단기에 가깝고, 기술과 시장(고객)의 양 측면에 고루 

연계된 방법이라고 볼 수 있다.  다섯 번째  연구 방법으로는 

TRIZ이다. TRIZ는 ‘창의적 문제 해결을 위한 이론(Theory of 

Inventive Ploblem Solving)’의 러시아 약자이다. TRIZ의 목적은 

창의적인 문제 해결을 위한 ‘개념 해결책(Concept Solution)’을 

제공하는 것이다. 그러므로 제품의 기획-설계 –제작-양산의 모든 

단계에서 적용된다. 여섯 번째 실험계획법(DOE)은 공학 및 

과학연구를 체계적으로 계획-수행하고, 통계적으로 분석하는 하는 

연구방법론이다.

 실험계획법은 QFD와 더불어 6시그마 연구혁신의 기본적인 

연구방법론이다.      

2. 주요성과와 시사점  
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1) 

  삼성종합기술원이 R&D부문에 6시그마 혁신을 도입한 것은 손욱 

원장이 취임한 1999년부터 기술혁신과 고객가치혁신을 동시에 

추구하는 4세대 연구혁신의 일환으로 ‘6시그마 연구혁신’에 

주력하여 왔다. 그동안 연구소의 경우, 좋은 기술을 개발해 놓고 

사업화가 되지 않거나 막대한 연구개발비를 비효율적으로 집행하는 

문제점이 지적되어 왔다. 1999년 People 측면에선 ‘세계전사’ 

Process 측면에서는 ‘No Process, No  Work', Product 측면에서는 

'The First or The Best'의 6시그마 연구혁신을 선언하면서 

연구개발프로세스를 재정립했다.        

  또한 프로세스 단계별로 최적의 과학적 연구 방법을 사용하여 

연구품질을 제고하고 있다. 이밖에도 TRIZ 부문에 러시아 전문가를 

보유하고 있어 독자적인 SW(Triztrainer)를 개발하고 TRIZ교육에 

직접 활용하고 있다. 창의적 문제해결 기법인 TRIZ는 지펠 냉장고, 

DVD 픽업 개발에 적용되어 실질적으로 원가절감 효과를 얻고 

있다. 또한 전략과 목표 수립을 위해 삼성종합기술원에서 

의무화하고 있는 기술 로드맵은 국가 차원으로 확산되어 활용되고 

있다. 기술 Tree는 40여개 TG(기술그룹)와 80여개 프로젝트에서 

작성, 활용되어 연구 기획 품질을 높이는데 기여하고 있다. 

  삼성종합기술원이 6시그마 혁신을 추진한 이후 가장 큰 변화는 

고객의 CTQ를 만족시키는 고객 지향적인 연구에 주력하고 있는 

점이다. 연구원은 고객을  만족시키는 연구를 통해 자아실현 

욕구를 성취하여 세계 최고 전문가로 성장하는 꿈을 실현하고 

있다. 또한 매월 연구원에게 고객가치상을 수여하여 격려하고 있다.

  6시그마 활동은 프로세스의 수준을 6시그마(1백만개 가운데 

3-4개의 불량률) 수준으로 높이는 것이다.  기업 활동은 프로세스의 

연속으로 고객위주로 프로세스의 틀을 갖추고 프로세스의 

분포도(편차)를 줄여야 한다. 이를 위해서는 사고 프로세스의 
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6시그마화가 필요하다. 가장 기본적으로는 프로세스와 룰(Rule)을 

지키자는 것이다. 삼성은 지난 1993년 신 경영을 선포하면서 

‘삼성헌법’ 즉 인간미-도덕성-예의범절-예의를 공표한 적이 있어 

6시그마를 체질화하는 것이 용이한 점도 있다. 현재 

삼성종합기술원의 연구혁신 방안은 크게 연구의 흐름을 제고시키기 

위한 프로세스 혁신과 연구를 과학적으로 실행시키기 위한 

연구방법 혁신 두 가지 측면에서 접근하고 있다. 

  먼저 프로세스 혁신 작업은 6시그마 수준으로 프로세스 능력을 

갖추는 것을 목표로 하는 것으로, 고객의 요구사항과 문제점들을 

명확히 파악하여 비 부가가치 업무를 제거하고 업무의 95% 이상을 

표준화-정형화-시스템화하는데 목적을 두고 있다. 특히 6시그마의 

핵심적인 본질 중의 하나가 모든 프로세스를 평가-개선하는 

과학적이고 통계적인 방법에 초점을 맞추고 있는 바, 이를 

위해서는 고객의 관점에서 구체화가 가능하도록 문제를 

측정-분석-개선-평가-관리하는 체계적인 틀이 조직 내에 갖추어져 

있어야 한다. 

  가치혁신의 제4세대 연구혁신을 통해  노력의 결과로 인해 

2005년까지 원가절감 5조원을 이루었다. 그리고 기술사업화 성공률도 

1999년도 21%에서 2004년도에는 61.0%로 상승하였다. 이러한 결과로 

매출액도 1999년도 26.2조원에서 2004년 81.9조원으로 약 316% 신장하는 

성과를 이루었다.         

 

2) 

  삼성종합기술원에서 추진하고 있는 가치혁신형 제4세대 연구혁신을 

살펴보면서 민간기업에서 연구개발을 추진해 오는 과정에 어떠한 문제에 

봉착하고 있는지, 또한  이러한 문제를 해결하기 위해 어떻게 노력하여 

왔는지 이해 할 수 있는 기회가 되었다.       삼성종합기술원은 수년간 

6시그마 활동을 통하여 연구개발의 효율성을 극대화를 추구해왔으며 
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경험을 바탕으로 독특한 과학적 연구방법론을 체계화하였다, 

연구혁신을 통해 얻어지는 막대한 성과는 사내에서 진행해온 여러 가지 

과정을 통해 증명된 바 있다. 시사점은 우리나라의 연구개발의 경제적 

성과를 제고하기 위해서는 연구개발만 해서는 경쟁력을 가질 수 없고. 

무엇보다 연구개발의 생산성이 혁신되어야 한다는 것이다. 급변하는 

세계의 변화를 빠르게 읽어내고, 남 보다 한 발 앞서 고객의 잠재적 

니즈를 알 수 있어야만 한다. 이는 기술이 연구에 머무는 것이 아니라, 

완전한 상품으로 탄생될 수 있어야 한다는 걸 의미한다. 기술혁신 없이는 

가치혁신을 이룰 수 없으며, 또한 고객의 가치혁신으로 이어지지 않는 

기술혁신은 아무런 가치도 없다는 것을 시사한다. 고객이 필요로 하는 

사업성 있는 연구가 되어야 한다. 이것이 시장통합을 통한 가치 창출형 

기술개발인 제4세대 R&D이다. 이를 위해서 삼성종합기술원에서 

연구과제 선정, R&D프로세스, 연구인력, 연구 품질 등에서 활용하고 있는 

다양한 연구방법론 등을 우리나라 국책연구기관, 특히 중소기업들이 

제대로 활용하여 R&D성과를 제고할 수 있도록 내실화하는 것이 

중요하다. 지금까지 기술개발의 양적 성장에도 불구하고 연구개발이 

효율성이 낮았던 이유이기도 하다. 세계 최초 최고의 기술로 승부하고, 

세계를 상대로 경쟁해야 하는 우리나라로서는 제품개발 스피드를 높여 

조금이라도 빨리 시장에 제품을 내놓지 않으면 안된다. 이를 위해서는 

연구개발의 체질을 수요자 중심으로 전환하고 주먹구구식 연구개발에서 

탈피하여 고객이 요구하는 연구품질을 맞추어야 한다. 즉, 단순히 

R&D활동만을 중시하는 것이 아니라 기술을 어떻게 마케팅과 연계 시킬 

것인가 체계적으로 연구하여 확산할 필요가 있다고 본다. 
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제7장 한국형 기술사업화 모델  

제1절 한국형 기술사업화 모델의 필요성 

  김은선(2016)은‘우리나라에서도 북미나 유럽 등의 기술사업화 

기관과 그들의 프로그램을 벤치마킹하려는 노력이 오래전부터 

있어왔으며, 새로운 모델을 만들라치면, 해외에 유사한 사례가 

있는지, 없다면 새로운 모델이 어떻게 작동할 수 있는지 질문이 

쏟아지곤 한다. 그러나 선진형 모델을 참고하는 수준을 넘어 

모방하는 수준으로 가는 것은 곤란하다. 사회, 문화적 풍토가 다른 

국가의 모델이 국내환경에 적합할지도 의문일뿐더러, 말로는 

혁신을 외치나, 모방된 프로그램은 평균의 틀을 넘어서기 어렵기 

때문’임을 지적하였다. 

  중소기업은 국가산업의 허리와 같다. 하지만 중소기업의 성장이 

녹록치 않다는 것이 현실이다. 중소기업 경쟁력 강화를 위해 가장 

필요한 것은 '기술 혁신'이다. 전문가들은 중소기업이 끊임없는 

기술 혁신을 통해 세계 시장에서 경쟁할 수 있는 기반 마련이 

필요하다고 입을 모은다. 물론 현재의 지원체제도 훌륭하고, 많은 

중소기업들이 필요로 하고 있는 것은 사실이다. 그러나 글로벌 

시장의 선점자(First mover)가 되기 위해서는 평균의 시각에 

기반한 모델이 작동하기가 어렵다. 이것이 한국형 기술사업화 

모델이 필료한 이유일 것이다.  

 혁신의 과정은 복잡하다. 기업은 국가, 지역, 제도 및 문화의 

영향을 받으며 주변의 혁신주체들과 부단히 상호작용을 통해 

그들만의 유일한 자원(resource)을 구축하고 고유한 역사를 갖게 
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된다. 수많은 중소기업 가운데 유사한 업종에 종사하는 기업은 

있어도 기업의 자원이나 성장경로가 같은 기업이 없는 이유가 

여기에 있다. 최근 들어, 저마다 다른 개별기업의 니즈에 대응할 수 

있는 맞춤형 프로그램에 대한 구체적 논의가 활발히 전개되고 

있다. 이 가운데, 대전시의 '생생기업 해커톤 캠프'는 그간의 일회성 

지원을 넘어 장기간 다양한 기관들과 전문가 집단이 모여 

개별기업의 복잡다단한 애로를 해결해주는 독창적인 사업화 

모델이다. 중소기업들의 연구혁신방향은 이제 고객과 R&D는 한 

줄기이다. 독립적인 관계가 아니다. ‘고객과 함께’ 함은 고객이 

원하는 것을 제때에, 그것도 가치 있는 제품이나 서비스를 제공해 

줄 수 있을 때 성립되는 가정이다. 고객 없는 기업이나 고객에게 

유용한 결과물을 제공해 줄 수 없는 기술은 아무런 가치가 없다. 

오직 고객에게 새로운 가치를 선사할 수 있는 혁신기술만이 필요할 

뿐이고, 기업은 이를 위해 부단히 연구개발해야 할 책무만 있을 

뿐이다. 결국 초점은 고객가치 혁신을 지향하는 R&D로 

집약되어진다. 즉 단순히 R&D활동만을 중시하는 것이 아니라 

기술을 마케팅과 어떻게 연계시킬 것인가가 더욱 중요해지고 있는 

것이 현실이다. 

제2절 R&D와 마케팅의 통합과 기술사업화 성과 

1. R&D와 마케팅의 책임분담  

  Johnson and Jones(1957)은 신제품개발에 있어서 R&D와 마케

팅의 책임분담에 대한 부분을 지적하였다. 즉, 제품을 '시장의 새로

움'과 '기술의 새로움'이라고 하는 2차원으로 유형화한 9가지의 신제
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품 타입 중에서 ①개량제품, ②시장 확대, ③제품라인확장, ④제품차

별화라고 하는 4가지에 있어서 R&D가 마케팅과 공동책임을 지고 

있다는 것을 지적하였다. 한편 Bissell(1971)은 마케팅과 R&D가 

오랜 시간에 걸쳐 서로 왜곡된 이미지를 갖고 있어서 그것이 양자

의 관계를 악화시키고 있다고 지적했으며, 언어나 물리적 거리의 

문제뿐만 아니라 상대를 표면적으로 파악하여 충분히 이해하고 있

지 않은 것이 문제라는 것을 지적하였다. 

Monteleone(1976)도  R&D와 마케팅과 관계의 중요성을 지적하고 

있으나, 두 부문 간에는 시간지향이나 직면하는 과제에 차이가 있

어서 좋은 관계를 구축할 수 없으므로 이 해결책으로서는 두 부문

의 매니저가 참석하는 위원회를 설치할 것, 기술자가 고객방문에 

참가하여 마케팅에 대한 이해를 깊이 할 것을 지적하였다. 

  또한 Butler(1976)는 R&D부문과 마케팅부문에서 신제품개발에

서 성과를 내기 위해서는 획기적인 혁신을 목표로 하지 말고 지속

적이고 확실한 성능이나 Cost의 개선을 행할 것, 제품의 안전성을 

확보하고 위험을 최소한으로 억제할 것, 브랜드 매니저나 시장조사

담당자는 잠재적인 고객과 항상 접촉하여 고객이 현재 갖고 싶어 

하는 것이 아니라 장래 갖고 싶어 한다고 생각되는 것을 개발할 것 

등을 지적하였다.

2. 신제품개발 프로세스에 있어서 각 부분 관여  

 Wind(1981)는 신제품개발 프로세스를 8단계로 나누고 각 단계에

서 최고경영자, 마케팅, 재무, R&D, 생산, 기타(인사, 구매 등)라고 

하는 조직 내의 각 부문이 어느 정도 관여하고 있는가를 연구하였

다. 그 결과 신제품개발 프로세스의 대부분의 단계에서 마케팅 부
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문이 주요한 책임을 지고, 마케팅 부문과 다른 부문 사이에는 긴밀

한 상호작용이 필요하다는 것을 지적하였다. Weinrauch and Ander

son(1982)는 R&D와 마케팅의 관계를 ‘R&D가 주(主)이고 마케팅

이 종(從)’, ‘마케팅이 주(主)이고 R&D가 종(從)’, ‘서로 무시 또는 

회피’, ‘서로 대등하며 중복영역을 갖는다’의 4가지 타입으로 분류하

고 있다. 대부분의 기업이 마지막 네 번째 타입에 속하는데, 자원의 

공유상황⋅상호의존성의 정도⋅정보의 보유상황⋅권력구조의 차이로

부터 R&D와 마케팅의 관계는 항상 안정적이지 않고 긴장상태에 있

다고 보았다. 이상과 같이 초기의 연구에서는 R&D와 마케팅의 통합

상태에 관한 이해가 진척되었는데, 그 후 그것이 신제품의 성과와 어

떻게 관련되는가, 두 부문을 어떻게 관리하면 좋을까, 문제의 전체상

(全體像)은 어떻게 되어 있는가라고 하는 점에 보다 관심이 기울어지

기 시작했다. 

3. R&D와 마케팅의 관계와 신제품의 성과

  R&D와 마케팅의 관계에 대한 중요성이 주목을 받는 가운데, 19

70년대 후반부터 80년대에 걸쳐서 양자의 통합이 신제품의 성과와 

어떻게 관련되는가를 밝히고자 하는 연구가 시작되었다. Souder an

d Chakrabarti(1978)는 R&D와 마케팅의 통합에 관한 연구결과, 통

합의 정도는 상업적인 성공과 기술적 성공의 어느 것에도 플러스의 

영향이 있다는 사실을 보고하였다. 또한 정식으로 권한을 부여 받

은 통합자나 공동보수시스템이 존재하는 쪽이 통합의 유효성이 높

다는 사실, 기술이나 시장의 불확실성이 높을수록 통합의 필요도는 

증대한다는 사실 등도 지적되었다. 

  Souder(1988)는 R&D와 마케팅의 통합과 신제품의 성과의 관계
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를 연구하였다. 연구결과 산업재⋅소비재의 10개 산업 53개사 289

개 프로젝트의 데이터를 분석하여, 전체의 약 60% 프로젝트에서 R

&D와 마케팅이 가벼운 정도 또는 심한 정도의 비조화 상태에 있다

는 것을 지적하였다. 그리고 조화상태의 프로젝트는 90% 가까이가 성

공하고, 정도가 심한 비조화 상태의 프로젝트는 약 70%가 실패한다는 

사실을 확인하였다.   

4. 신제품 개발에 있어서 R&D와 마케팅의 통합

 Gupta, Raj and Wilemon(1985)는 R&D와 마케팅 간 통합이 필

요로 하는 19개 활동들을 제시하였다. 高성과의 기업은 그들 활동

의 대부분에서 통합을 실현하고 있음을 발견하고 있다.  즉, 하이테

크 기업의 조사결과에 의하면 신제품의 성공률이 6점 척도에서 5 

이상의 평점이었던 고성장의 기업에서는, 기업의 규모에 관계없이 

19개 활동 모두에 있어서 부문 간의 관여 및 정보공유의 정도가 저

성장의 기업보다 높은 것으로 나타났다. 이것은 R&D와 마케팅통합

이 신제품개발의 성과에 대해서 플러스의 영향을 미친다는 것을 의

미하고 있다. 전술한 Weinrauch and Anderson(1982)는 구체적인 

경영의 방책으로서 마케팅과 R&D의 불화(不和)를 상징하는 현상을 

회피할 것, 대립의 진짜 이유는 무엇인가를 명확히 할 것, 해결책을 

실시할 것, 백그라운드를 공유할 수 있는 인재를 육성할 것, 공동회

의나 상호학습의 프로그램을 준비할 것, 매트릭스 조직이나 최고경영

자에 의한 지원이라고 하는 조직적인 창의적인 실천계획을 기안하여 

추진할 것을 주장하였다. 
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구 분 내 용

1. R&D가 마케

팅에 관여하

는 활동

(1) 마케팅에 의한 에산안의 준비

(2) 신제품 아이디어의 스크리닝

(3) 마케팅의 조언에 의한 제품개량

(4) 시장요구에 의한 제품개발

(5) 신제품의 고객에 대한 커뮤니케이션 전략의 개발

(6) 사용자 매뉴얼, 서스비스 매뉴얼 개발

(7) 신제품에 대한 고객 교육

(8) 고객요구의 분석

2.마케팅이R&D

에 정보를

제공하는 활동

(9) 신제품에 대한 고객의 요구

(10) 제품 성능이나 디자인에 관한 법적 규제

(11) 테스트 마켓의 결과

(12) 제품 성능에 관한 고객의 정기적인 피드백

(13) 경합의 전략

3.마케팅이

R&D에 관여

하는 활동

(14) 신제품 목표와 우선순위 결정

(15) R&D에 의한 예산안 준비

(16) 제품개발 스케줄의 설정

(17) 신제품 아이디어 생성

(18) 신제품 아이디어 스크리닝

(19) R&D에 에 의한 신제품 아이디어 및 기술의 사업용

도 개발

 < 7-1> 신제품개발에 있어서 R&D와 마케팅의 통합에 필요한 활동

 이와 같이 선행연구들은 R&D의 경제적 성과에 긍정적인 영향을 

미치는 요인은 R&D와 마케팅의 통합이 가장 중요한 요인으로 지

적하고 있다.   

제3절 한국형 기술사업화 모델-GTSC

  중소기업들이 R&D혁신을 통해 기술적 성공와 경제적 성과를 제

고할 수 있는 R&D와 마케팅이 통합된 시장중심의 한국형 기술사업

화 모델 기본 툴(Frame)은 <그림 7-1>과  나타난 바와 같으 며, 크

게 1단계로 R&D과제 선정방법 혁신, 2단계는 시장중심의 R&D 과

제 수행 프로세스 혁신으로 구분된다. 3단계는 R&D결과 검증 혁신, 
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마지막 단계는 R&D결과 활용 혁신으로 구분된다.               

 <그림 7-1> 시장중심의 한국형 기술사업화 모델 기본 틀

제4절 5 과학적 연구방법의 개념 

  R&D 예산지원에 따른 중소기업 연구개발의 기술적 성과뿐 

만아니라 경제적 성과도 촉진하기 위해서는 R&D프로젝트를 연구자들이 

프로젝트 효과성과 효율성을 추구하는데 활용할 수 있도록 5대 과학적 

방법론을 적용하였다.  시장중심 기술사업화를 추진하기 위한 5대 과학적 

방법론에 대해  살펴보면 다음과 같다. 시간 축과 기술시장의 축으로 

조합해 보면 <그림 7-2>에 나타난 바와 같다.  
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     <그림 7-2> 5대 과학적 연구방법론의 구분

<그림 7-2>에서 보는 바와 같이 시간적 기준으로는 장기와 

단기로 구분하고 또 다른 기준으로는 기술ㆍ시장이라는 요소로 

구분해보았을 때 일종의 매트릭스 구조로써 각각의 방법들을 

설명해 보면 다음과 같다.   

  먼저 첫 번째 글로벌시장경쟁력 평가를 위한 연구방법이다. 

글로벌시장경쟁력 평가 연구방법론은 2016년 한국과학기술정보 

연구원의 김찬호박사, 김은선박사, 최윤정박사에 의해 개발된 

방법론으로 아이디어, R&D , 연구소기업 평가, 특허사업화 

사업성분석에서 활용될 것으로 예상됨. 기업이 보유하고 있는 제품의 

기능/품질특성/기격 3요소 전반에 걸쳐 벤치마킹 대상(글로벌 업계 

최고 수준 3社)에 함께 비교분석하여 글로벌시장경쟁력을 

종합평가지수(V계수)로 표현한다. 이는 시장중심의 사업화를 위한 
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가격의 목표를 설정하고 사업화 이후 결과를 비교할 수 있는 

특징을 가지고 있다. 

   

 <그림 7-3> 글로벌시장경쟁력 평가 개념   

                    

  두 번째 기술사업화 내부역량진단 연구방법론은 기업이 보유한 

기술을 활용하여 사업화에 성공하기 위해서는 고객과 시장이 

원하는 제품이나 서비스를 만들 수 있는 내부역량을 보유하고 

있는지를 검증하는 것이다. 즉, 고부가가치 명품 창출을 가로막는 

기업의 기능적 관점의 6가지 요소 중에서 가장 치명적인 결점을 

찾아 보완해줌으로써 지속적으로 고부가차 명품창출을 지원하기 

위한 정보와 가정을 입증시켜주는 역할을 함. 기술, 법률, 시장, 

조직, 생산, 재무 등 6가지 기업의 기능적 관점의 요소를 활용하여 

명품창출을 가로막는 치명적인 결점을 찾으려는데 활용된다.
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 <그림 7-4> 기술사업화 내부역량진단 6가지 검증 항목    

  세 번째 고객반응 조사분석 연구방법론이다. 시장중심 

기술사업화 의 가장 핵심적인 연구방법론으로써 시장이 

원하는 제품을 생산하기 위해 고객의 구매에 영향력을 미칠 수 있는 

요소를 파악하여 제품개발과 디자인에 적용함으로써 팔릴 수 있는 명품을 

창출하는데 필수적인 요소이다. 고객반응조사는 B2B/B2C에 따라 

기본평가지표 6항목, 추가항목 2항목으로 구성되어 있음. B2B/B2C 

공통항목(3가지 항목)은 ①해당산업 또는 실생활에서의 필요성, ②기능 및 

가격, 경쟁제품 등을 고려한 구매의향, ③ 제시가격 대비 희망가격의 

비율에 의한 가격 평가수준 평가로 구성되어 있다. B2B용 항목(2가지 

항목)으로는 ①디자인적 독특성과 차별성을 조사하는 혁신성, ②기존 

제품상품화에 대한 안정성 및 신뢰성 등이다. 또한 B2C용 항목(2가지 

항목)으로는 ①디자인/기능적 흥미 또는 관심도 측정,  ②제품을 타인에게 

추천하고 싶은 정도를 평가 등으로 구성된다. 그리고  추가항목(2가지 
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)으로는 ①디자인적 독특성과 차별성을 조사하는 혁신성, ②기존 

제품상품화에 대한 안정성 및 신뢰성 등을 추가할 수 있도록 구성되었다. 

 <그림 7-5> 고객반응조사ㆍ분석 항목  

  또 네 번째 연구 방법으로는 품질기능비용전개(QFCD: Quality 

Function cost Deployment)이다. QFCD는 QFD와 같이 상품기획에서 

많이 가장 많이 사용하는 연구방법론이다. QFCD는 고객의 니즈를 

우선 정확히 파악하고, 이를 연구개발을 통하여 기술적으로 실현한 

후 부품 및 공정, 가격, 제품 생산에서의 구제적인 사양과 

활동으로까지 변환하여 고객의 가치를 극대화해 나가는 데에 

쓰인다. 따라서 QFCD는 시간적으로는 단기에 가깝고, 기술과 

시장(고객)의 양 측면에 고루 연계된 방법이라고 볼 수 있다. 또한 

품질기능비용전개(QFCD: Quality Function cost Deployment)는 

제품을 시장에 출시하기 전에 고객의 요구를 반영한 신제품의 개념 정립, 
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, 부품계획, 공정계획 등 전체 개발과정에서 품질, 기능, 원가 등을 

체계적으로 관리하여 고객만족도를 제고하는 사전예측 품질경영기법이다.  

<그림 7-6> 문제점 해결의 2가지 방법론

  마지막으로 다섯 번째 연구 방법으로는 가성제품개발(VPD: 

Virtual Product Development)이 있다. 가상제품개발(VPD)은 

시제품을 물리적으로 제작하지 않고도, 정확하고 안전한 

제품형상을 컴퓨터 내에서 디지털 데이터로 설계 및 검증하는 

혁신적인 제품개발 연구방법론이다, 기상제품개발(VPD)을 통해 

기업에게 제품개발기간의 단축과 실제 실험이 불가능하거나 가능하더라도 

비용이 많이 드는 실험을 대신해 주는 장점이 있기 때문에 기업에게 

다양한 이익 제공 가능하다. 또한  사업구조 전체를 재설계하여 



< 7-7> VPD 활용 효과 
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<그림 7-8> 자동차 개발과정에서 VPD 활용 사례 

추진함으로써 사업 환경이 최적화되는 상태와 현 상태의 차이를 찾아내고 

투자를 최소로 유지하며 추진함으로써 비용을 절감하는 방법을 도출할 수 

있다. VPD 활용하는 경우 기업에서는 제품개발기간이 약 50-80% 

단축할 수 있고, 약 35%의 생산비용 절감, 그리고 약 30%의 제품품질 

관리비용이 절감되어 제품품질 향상에 결정적인 역할 수행할 것으로 

예상된다. 가상제품개발은 글로벌 시장경쟁력 평가방법과 더불어 중소기업 

시장중심 기술사업화 연구혁신의 가장 기본이 되는 연구방법론이다.  
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제8장 결론 및 시사점 

지금은 변화의 시대이다. 변화는 인류의 역사를 이끌어 온 

원동력이자 새 시대를 여는 무한한 힘이다. 거부할 수 없는 이러한 

변화는 더 큰 파고(波高)로 우리에게 끊임없이 다가올 것이며,

앞으로도 결코 사라지지 않을 것이다. 또한 거대한 변화의 물결은 

그 파고를 생각하지 못했거나, 그것을 막아 내고 헤쳐나갈 능력을 

갖추지 못한 무수한 생명체는 낙오자로 만드는 작업도 병행할 

것임이 틀림없다. 마치 18세기 산업혁명(1750˜1840년) 때, 새롭게 

발명된 재봉틀은 물론 공장을 부수면서까지 변화를 거부하고,

오히려 변화에 역행했던 “러다이드족(Luddite)18)”들이 끝내 그 

시대에서 뒤쳐졌던 바와 같다.

현재의 변화는 그 속도, 크기 등에 있어서 점진적인 수준을 넘어 

거의 변혁에 가깝다. 이처럼 거칠고 숨가뿐 변혁의 소용돌이 속에

서 개인, 국가 그 어느 누구도 안전한 존재가 될 수 없다. 중요한 

점은 “이러한 변혁의 물결을 어떻게 피할 것인가가 아니라 어떻게 

받아들이고, 더 나아가 어떻게 혁신할 것인가?”라는 점이다.

오늘날 이러한 급속한 변화를 대변하는 척도로써 가장 흔히 언

급되고 있는 것이 바로 정보의 양과 질의 확대이다. 일찍이 1989년 

18) 산업혁명 당시(1811˜16) 실직을 염려하여 기계파괴 운동을 일으킨 직공단체 
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와튼 스쿨의 브루스 메리필드 교수는 전 세계의 고도화된 정보의 

90%는 1960년 이후에 나타났으며, 향후 15년 내에 현재 정보량의 2

배가 될 것으로 추정헀다. 또한 지금까지 인류 전체의 역사보다도 

앞으로 다가올 25년 동안의 변화가 훨씬 클 것임을 예견하였다. 가

속적인 변화와 불확실성이 특성인 이 시대는 혁신을 원한다.

현대에 와서는 앞서 예상한 것보다 변화의 속도가 훨씬 빠르고 

다양하여 andt이 일어나고 있는지 조차 모를 정도이다. 특히 부를 

창출하는 경제적 원천이 토지-노동에서 자본-에너지로 그리고  정보

ㆍ지식으로 이동됨에 따라, 토지나 자본과 같은 유한한 물질자원시

대와는 다른 새로운 경제질서가 정착되어 가고 있다. 즉, 디지털 경

제의 핵심요소인 정보는 즉시성, 무한반복성, 그리고 수확체증의 법

칙 등이 적용되면서 디지털 환경이라는 새롭고 적응해야만 하는 생

존경쟁의 틀을 만들어 놓았다. 불확실성 시대에 우리의 선택은 오

직 혁신의 길을 걷는 것 뿐이다.

디지털의 다양한 정보수단이 발달하면서 과거보다는 ‘확실성’의 

정도가 높아졌다지만, ‘불확실성’의 측면도 그 이상으로 확대되면서 

이제는 ‘不確實 多基準’시대가 되었다. 이는 불확실성이 증가되면서 

이를 대처하기 위한 방안이나 해결을 위한 기준이 하나만 존재하는 

것이 아니라 더욱 다양하게 존재하게 되었음을 뜻한다. 이에 따라 

‘불확실 다기준’시대에는 최근까지 일등을 달리던 기업이 하루아침

에 나락으로 떨어져 버리기도 하고, 선두 주자와의 영원히 메울 수 

없을 것 같은 격차도 극복할 수 있는 기회를 제공해 주는 양면성을 

갖고 있다. 그러나 ‘불확실 다기준’시대에서도 변함없이 우리에게 

주어진 절대 명제는 “변혁 해야만 산다”는 것이다.

  경제발전의 패러다임이 산업경제에서 지식기반경제로 거쳐 

창조경제로 전환하고 있으며, 산업발전의 패턴도 4차 산업혁명 
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시대로 진입하고 있다. 창조경제를 실현 하기 위해서는 창의성 

있는 지식/기술/아이디어의 개발과 함께 이를 사업화로 연 계하는 

것이 중요하다. 향후 우리나라가 창의성에 바탕을 둔 창조경제를 

실현하고, 4차 산업혁명 시대를 효과적으로 대응해 나가기 

위해서는 그 핵심적인 역할을 담당 할 중소기업의 기술사업화 

생태계를 구축하는 것이 무엇보다도 시급하다고 할 수 가 있다. 

  특히, 문재인 정부가 중소기업 R&D예산을 임기 중 2배 이상 

확대할 계획임을 밝 혔는데, 이에 따른 효과를 극대화하기 

위해서도 이전 중소기업 R&D의 지원방식 을 그대로 답습하지 

말고 문제점을 정확히 파악하여 그에 대한 개선방안을 모색하는 

것이 진행되어야만 한다. 중소기업은 국가산업의 허리와 같다. 

하지만 중소기업의 성장이 녹록치 않다는 것이 현실이다. 중소기업 

경쟁력 강화를 위해 가장 필요한 것은 '기술 혁신'이다.  

  전문가들은 중소기업이 끊임없는 기술 혁신을 통해 세계 시 

장에서 경쟁할 수 있는 기반 마련이 필요하다고 입을 모은다. 물론 

현재의 지원 체 제도 훌륭하고, 많은 중소기업들이 필요로 하고 

있는 것은 사실이다. 그러나 중소 기업들이 글로벌 시장의 선점 

자(First mover)가 되기 위해서는 평균의 시각에 기반 한 모델이 

작동하기가 어렵다고 판단된다. 이것이 한국형 기술사업화 모델이 

필요 한 이유일 것이다. 과연 '한국형'이 의미하는 바는 무엇일까? 

한국형을 한국 (혹은 지역)의 다양한 유·무형의 자원과 혁신주체 

들간의 상호작용적 학습을 통한 특유의 기술혁신 방식으로 정의 

한다면 한국형 기술사업화 모델 역시 이러한 유일한 자원과 혁신주 

체들간의 상호작용적 학습이 원활하게 일어나는 고유한 사업화 

환경 을 의미한다고 하겠다. 영국의 경제학자인 마틴 프란스만 

(Martin Fransman)은 The Market and Beyond: Cooperation and 
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Competition in Information Technology라는 그의 저서에서 

1980년대 일본이 어떻게 IT분야의 강자로 떠올랐는지에 대해 

일본이 국가와 기업이 결합된 형태의 관민협조형으로, 전후 모방형 

기술개발 시스템을 구축 하고, 정부주도하에 민간부문의 

연구개발능력을 강화시켰기 때문으로 파악하고 있다. 또한 그는 

한국과 일본이 과거 눈부신 경제 발전을 이룩한 데는 전례 없는 

우리만의 방식이 있었다는 점을 재차 강조하였다. 여기서 우리만의 

방식은 대한민국에서 기업이 성장한 역사, 비즈니스 생태계, 

상호작용하는 방식, 관계, 신뢰, 특유 의 기술기반 등을 고려한 

정책과 전략이다.  혁신의 과정은 복잡하다. 기업은 국가, 지역, 

제도 및 문화의 영향을 받으며 주변의 혁신주체들과 부단히 

상호작용을 통해 그들만의 유일한 자원(resource)을 구축하고 

고유한 역사를 갖게 된다. 수많은 중소기업 가운데 유사 한 업종에 

종사하는 기업은 있어도 기업의 자원이나 성장경로가 같은 기업이 

없는 이유가 여기에 있다. 

  본 연구에서는 연구개발의 기술적 성과에 비하여 상대적으로 

저조한 경제적 성과 를 제고하기 위해 중소기업 기술사업화 촉진을 

위한 시장중심 R&D를 위한 한국형 기술사업화 모델을 연구하고 

이를 위한 과학적 연구방법론들을 소개하는데 그 목적 이 있다. 

중소기업들의 연구혁신방향은 이제 고객과 R&D는 한 줄기여야 

한다. 독립 적인 관계가 아니다. ‘고객과 함께’ 함은 고객이 원하는 

것을 제때에, 그것도 가치 있는 제품이나 서비스를 제공해 줄 수 

있을 때 성립되는 가정이다. 

  고객 없는 기업이나 고객에게 유용한 결과물을 제공해 줄 수 

없는 기술은 아무런 가치가 없다. 오직 고객에게 새로운 가치를 

선사할 수 있는 혁신기술만이 필요할 뿐이고, 기업은 이를 위해 
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부단히 연구개발해야 할 책무만 있을 뿐이다. 

  결국 초점은 고객 가치 혁신을 지향하는 R&D로 집약되어진다. 

즉 단순히 R&D활동만을 중시하는 것이 아니라 기술을 마케팅과 

어떻게 연계시킬 것인가가 더욱 중요해지고 있는 것이 파악할 수 

있었다. 이와 같은 연구환경 변화에 능동 적으로 대처하고 제4차 

산업혁명시대 중소기업의 R&D투자가 경제적 성과로 촉진될 수 

있도록 본 연구에서 제시된 시장중심 R&D를 위한 한국형 

기술사업화 모델과 5가지 과학적 연구방법론이 크게 기여하기를 

기대해 본다.    
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