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  요약

최근 자동차시장은 친환경, 고연비, 무인자율주행을 앞세우고 빠르게 변해가고 있다. 자동차시장에서 국

내 자동차산업이 성장하기 위해서는 IT, 마케팅, 광고/홍보, 생산/제조, 유통 등 다양한 기업들이 융⋅복합

된 글로벌가치사슬(GVC) 생산시스템을 더욱 필요하게 되었다. 본 연구의 목적은 국내 자동차산업에서 부

품중소업체들이 글로벌 완성차업체의 GVC내로 진입하기 위한 지원 방안을 찾아보고 이를 위해 GVC내 

완성차업체와 부품업체 사이의 현황과 협력관계를 살펴보는 것이다. 또한 자동차산업의 완성차업체 GVC

내 부품중소기업들이 진입하는데 필요한 정책방향을 현실성 있고 지원 가능한 방안을 찾아보는 것이다. 자

동차산업에서 완성차업체의 GVC내로 부품중소기업이 진입하기 위해서는 GVC를 운영하는 대기업의 특성

과 지배구조를 이해하고 맞춤형 전략을 수립해야 한다.
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Abstract

Recent automotive market is changing rapidly with eco-friendly, fuel-efficient, unmanned 

autonomous.

In order to grow domestic automotive industry, various companies such as IT, marketing, 

advertising/PR, production/manufacturing, distribution have to need the fused global value 

chain(GVC) production system. The purpose of this study is that Small parts makers will look 

for support measures to enter the GVC of global automakers. To this end, to examine the status 

and cooperation between vehicle manufacturers and component suppliers in GVC. Part SMEs will 

look for Realistic and possible support policy direction needed to enter the carmakers GVC. In 

order that the small parts company have to enter the GVC of the car manufacturers in the 

automotive industry, the small parts company should understand the nature and governance of 

large corporations that operate the GVC, and develop a tailored strategy.
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I. 서론

글로벌 자동차시장이 전기차 등장으로 큰 변화를 보

이고 있다. 테슬라 전기자동차는 내연기관 자동차에 비

해 승객안전성, 승차감, 실내 공간, 친환경, 경제성, 유

지관리 용이성, 리콜 및 성능개선 용이성, 시스템 통합
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성 등의 측면에서 월등히 우월한 것으로 나타났다. 전

기자동차는 Apple이 구사한 디지털허브전략과 폐쇄시

스템 전략과 유사한 특성을 보여주고 있다[1]. 테슬러 

자동차의 판매추이는 [그림 1]와 같이 2016년 9만대를 

예상하고 있다. 

그림 1. 테슬러 자동차 판매 추이[22] 

포드 자동차는 대표 전기차인 Focus Electric 모델의 

항속거리를 현재 76마일에서 100마일까지 확장한 모델

을 2016년에 출시할 계획이며 2014년 Mark Fields가 

CEO로 오르며 친환경차 뿐만 아니라 자율주행 기술의 

도입에도 강하게 drive를 걸고 있다. 애플은 2019년 자

동주행 전기자동차인 ‘타이탄’ 생산을 계획하고 있으며 

"자동차는 최고의 모바일 기기다(The car is the 

ultimate moble device)"를 외치고 있다[2]. 친환경과 고

연비, 무인자율주행을 앞세우고 급변하는 자동차시장

에서 국내 자동차산업이 성장하기 위해서는 IT, 마케

팅, 광고/홍보, 생산/제조, 유통 등 다양한 기업들이 융

⋅복합된 글로벌가치사슬 생산시스템을 더욱 필요하게 

되었다.

본 연구에서는 국내 자동차산업에서 부품중소업체들

이 완성차업체의 GVC내로 진입하기 위한 지원 방안을 

찾아볼 수 있도록 GVC내 완성차업체와 부품업체 사이

의 현황과 협력관계를 설문조사를 통해 살펴보았다. 설

문조사는 중소기업연구원과 자동차부품연구원이 공동

으로 실시하였으며 본 연구에 적합하게 재인용하였다. 

자동차산업의 완성차업체 GVC내 부품중소기업들이 

진입하는데 필요한 정책방향은 이준호(2014)을 참고하

여 현실성 있고 지원 가능한 방안을 찾아보았다[3]. 자

동차산업에서 완성차업체의 GVC내로 부품중소기업이 

진입하기 위해서는 GVC를 운영하는 대기업의 특성과 

지배구조를 이해하고 맞춤형 전략을 수립해야 한다. 관

련기관은 중소기업과 완성차업체가 효율적인 의사결정

을 내릴 수 있도록 다양한 시장정보를 제공해주는 노력

이 지속되어야 한다. 

B2C기업과 B2B기업을 구분하여 무역박람회나 포럼, 

학술세미나, 자문센터, 컨퍼런스 등 정보 제공을 위한 

플랫폼이 구축되어야 한다. GVC 정책에서 B2C기업은 

글로벌 유통기업과 근접성이 중요하고 B2B기업은 해

당 글로벌가치사슬을 운영하는 완성차업체의 B2B 가

치사슬을 이해하고 진입하기 위한 정보가 필요하다.  

Ⅱ. 이론적 연구 및 선행연구

1. 이론적 연구
국내 자동차산업에서 대다수 중소기업들은 최종 상

품시장에서 완성차업체와 경쟁관계가 아니라 협력관계

라는 의미에서 완성차업체의 GVC내 진입 전략이 중소

기업의 일반적인 국제화 전략이라 할 수 있다[4]. 중소

기업들은 글로벌 공급사슬 내 공급사슬에서 상승

(Upgrading)을 통해 국제적인 기업으로 발전하는 것이 

일반적인 국제화 전략이다[5]. 상승에 대해 Gereffi(1999)

는 가치사슬 관점에서 4가지 형태 공정(Process), 제품

(Product), 사슬(Chain), 기능(Functional)으로 구분하

였다. 가치사슬에서 상승은 현재 기업이 속한 가치사슬

에서 벗어나 새로운 기능이나 역할로 전환하는 경우를 

포함한다[3][9].

일부 대기업들은 GVC 확산으로 신기술을 보유한 중

소기업이 시장에 출현하는 것을 위협으로 판단하고 의

도적으로 퇴출 전략을 세울 수도 있다. 대기업들은 

GVC를 운영하면서 자사 공급가치사슬에 진입을 원하

는 중소기업들에게 다양한 기준을 요구할 수도 있다[6]. 

대기업들은 주변 중소기업들을 육성하기도 하고 기술 

개발을 억제하기도 한다. 중소기업이 대기업의 GVC에 

진입하지 못하게 되면 글로벌 경쟁에서 멀어질 가능성

이 더 많아지게 된다.  

중소기업들이 GVC에 진입하고 생존하기 위해서는 

게임의 법칙을 잘 이해해야 한다. [그림 2]에서 중소기
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업이 B2B 기업인 경우 대기업이 통치하는 GVC에 직접 

제조품을 연결하거나 국내외 대형 유통업체나 중간 제

조업체 등을 통해 GVC에 간접적으로 납품할 수 있으

며, B2C 기업의 경우 직간접적으로 국내외 대형 유통업

체와 국제적인 최종 수요자가 거래할 수 있다.

그림 2. 부품중소기업의 GVC 진입 경로[7]

중소기업이 완성차업체의 GVC내 진입하는 경로는 

다양하여 [표 1]과 같이 정리할 수 있다[8]. 중소기업의 

GVC 진입은 완성차업체의 1, 2, 3차 협력업체로 참여

하여 간접적으로 글로벌시장에 진출하고 생존하는 방

법이 있다.

외국인직접투자는 중소기업 입장에서 완성차업체와 

관계를 밀접하게 하고 자본투자, 혁신기술, R&D 등으

로 혁신을 이루어 GVC로 진입하는 연결로가 된다. 합

작투자는 두 회사가 공동운영 또는 독립경영구조를 가

진 기업에 자본을 투자하는 것으로 외국기업과 현지기

업이 합병하여 파트너십으로 유지하는 것이다.

전략적 기술제휴는 각 파트너 사이에 책무가 다르고 

합작투자보다 다소 융통성이 있다. 오프쇼어링

(Offshoring)은 기슬 및 노동 등과 같은 장점을 취하거

나 비용 절감을 위해 내부 업무를 회사 외부로 이전하

는 것을 의미한다. 아웃소싱(Outsourcing)은 내부업무

를 보다 저가 비용으로 효율적이고 신속하게 작업할 수 

있는 제3자에게 맡기는 것이다[3]. 

유 형 내 용

외국인
직접투자

- 해외기업이 현지 중소기업을 교육시켜 현지기업이 필
요로 하는 것을 직접 지원

- 다국적기업들은 현지기업 내 기술자들을 교육시켜 노
동력의 능력을 향상시킴

합작투자
- 신기술, 기계, 부품, 원자재 등을 합작사로부터 제공받
아 고효율 및 저비용 등의 생산능력을 점진적으로 향
상

외국 및 
현지바이어

- 외국인과 현지구매자들은 중소기업이 GVC 편입대상
이자 마케팅과 기술지식의 원천

- 현지구매자들은 중소기업에게 다양한 기술과 제품에 
대한 교육을 실시

라이센싱 - 현지기업이 현지시장을 위해 생산품에 대한 대가를 지
불하고 다국적기업은 기술을 제공

하청
- 다국적기업은 장기계약으로 현지 중소기업을 교육
- 중소기업은 교육 및 기술지원을 받고 구매자가 원하는 
최종상품에 협력

- 주로 저부가가치 제품에서 발생
 비공식적 

수단
- 단기계약으로 외국인 기술자를 채용하여 생산품을 복
제하는 것

주문자상표 
부착 생산

- 다국적기업과 현지공급자 사이에 합작협력에서 나아
간 하청의 형태

- 생산 및 관리에 대한 정보, 관리자와 기술자 교육, 자
본재 선택 등 외국인 파트너가 참여

제조사 
디자인생산

- 1980년대 초부터 OEM으로 구입하는 전자제품을 디
자인하고 특화 

- 자사 브랜드에 대한 낮은 평가를 피하고 고부가가치를 
위해 선택 

전략적 
기술제휴

- GVC 내 영향력이 큰 후발기업은 자사의 입지를 상승
시키고자 외국기업과 합동으로 선진화된 신상품과 공
정 개발 

해외 지분
인수

- 국제단계에 있어 리더가 자사 GVC의 초기 단계에서 
물류, 신기술, 제품설비 등을 얻기 위해 산업국가내 첨
단기술기업을 인수 

 

표 1. 중소기업의 GVC 진입 유형[3][8]

2. 선행연구
박주식⋅노태석(2015)은 국내 산업재 B2B 시장을 연

구 대상으로 그동안 크게 관심을 기울이지 않았던 감사

(gratitude)의 역할을 중심으로 연구하였다. 기존의 관

계적 선행변수인 관계투자, 유연성, 커뮤니케이션이 감

사와 관계품질에 미치는 영향, 감사와 관계품질이 관계

성과에 미치는 구조적 영향관계를 살펴보았다. 분석결

과 관계투자와 커뮤니케이션은 감사에 긍정적 영향을 

미쳤으나 유연성은 유의한 영향을 미치지 못한 것으로 

나타났다. 관계품질에는 관계투자만 유의한 영향을 미

치는 것으로 나타났으며 감사는 관계품질에 유의한 정

(+)의 영향을 미치는 것을 확인하였다[10]. 

정재은⋅양희순(2015)은 기업유형(B2B, B2C)이 중

소기업의 정부수출지원프로그램 활용도, 수출역량 및 

수출성과 사이의 관계에 미치는 영향에 대해 살펴보았

다. 회귀분석결과 B2B 기업의 정부수출지원프로그램 
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활용도가 재무적성과에 미치는 정(+)의 영향이 B2C 기

업보다 더 큰 것으로 나타났다. 그러나 B2B 기업과 

B2C 기업 모두 이 변수가 전략적성과에 미치는 영향은 

없는 것으로 나타났다. 마케팅역량과 기술역량의 경우 

이 두 변수는 모두 재무적성과와 전략적성과에 정(+)의 

영향을 미쳤으나 마케팅역량은 B2B 기업보다 B2C 기

업에서 재무적성과에 미치는 영향이 더 크게 나타났다

[11].

최종화⋅이현주⋅강기두(2014)는 글로벌 B2B 환경

에서 수출제조기업이 지속적인 성장을 위해서는 글로

벌 구매업체와의 관계를 강화하는 것이 매우 중요하다

고 강조했다. 수출제조기업이 구매업체와 관계강화에 

영향을 미치는 선행요인을 규명하기 위해 관계강화의 

핵심요인으로 관계품질을, 관계품질의 구성요소로 관

계만족, 신뢰, 관계몰입을 채택하였다. 분석결과 수출제

조기업이 구매업체와의 관계몰입은 관계강화에 유의한 

영향을 미쳤으며 관계만족과 신뢰는 관계몰입을 매개

로 관계강화에 영향을 미쳤다. 글로벌 고객사와 win-win

전략 수립 시 자원투입을 어디에 집중해야 하는가를 판

단하는 데 시사점을 제공하였다[12].

문수원⋅노준화(2015)는 한국 자동차산업의 협력관

계 및 계열관계가 기업성과에 미치는 영향에 대해 분석

하였다. 분석결과 매출원가율의 경우 협력기업의 매출

원가율이 5% 수준에서 유의하게 낮았다. 이는 협력기

업일수록 완성차업체의 원가압력으로 인해 매출원가가 

낮을 것이라는 가설을 지지하는 결과이다. 계열기업의 

경우 매출원가율의 유의한 차이가 없다. 이익률에 대한 

분석에서 대부분 협력기업 및 계열기업이 비협력기업 

및 비계열기업과 유의한 차이가 없으나 영업이익율의 

경우 계열기업일수록 유의하게 높게 나타났다. 본 연구

는 자동차산업과 자본시장 참여자들에게 유익한 의미

를 제공하였다[13].

본 연구에서는 위 선행연구를 참고하여 국내 자동차

산업에서 완성차업체의 GVC내로 부품중소업체들이 

진입하기 위한 방안을 찾아보고 GVC내 완성차업체와 

부품업체 사이의 현황과 협력관계를 살펴보았다. 또한 

완성차업체의 GVC로 부품중소기업들이 진입하는데 

필요한 현실성 있고 지원 가능한 정책 방안을 찾아보았다.

논문명
저자명
/연도

연구 내용

B2B 시장에서 공급자
-구매자 관계성과의 
영향요인에 관한 연구

박주식
노태석
/ 2015

관계투자와 커뮤니케이션은 감사에 긍
정적 영향을 미쳤으나 유연성은 유의
한 영향을 미치지 못한 것으로 나타남

중소기업의 정부 수출
지원 프로그램 활용도
와 기업역량이 수출성
과에 미치는 영향

정재은
양희순
/ 2015

B2B 기업의 정부수출지원 프로그램 
활용도가 재무적성과에 미치는 정(+)
의 영향이 B2C 기업보다 더 큰 것으
로 나타남

B2B 관계강화에 영향
을 미치는 선행요인의 
연구

최종화
외 2 

/ 2014
수출제조기업이 구매업체와의 관계몰
입은 관계강화에 유의한 영향을 미쳤다.

한국 자동차산업 협력
관계 및 계열관계가 
기업성과에 미치는 영향

문수원
노준화
/ 2015

매출원가율의 경우 협력기업의 매출원
가율이 5% 수준에서 유의하게 낮아 
협력기업일수록 완성차업체의 원가압
력으로 인해 매출원가가 낮다. 

표 2. 선행연구 고찰 요약

Ⅲ. 자동차산업의 GVC 성과 분석

자동차산업 내 완성차업체와 부품업체 사이의 관계

를 살펴보기 위해 지난 2014년 5월 중소기업연구원과 

자동차부품연구원이 공동으로 국내 300개 자동차 부품

생산 중소기업의 기획팀과 구매팀을 대상으로 이메일

을 통해 설문조사를 실시하였다[3][14]. 본 연구에서는 

설문조사를 참고하여 전체응답기업 중에서 현대차⋅기

아차의 국내GVC 진입기업을 제1기업군으로 GM대우

⋅르노삼성⋅쌍용차의 해외GVC 진입기업을 제2기업

군으로 구분하여 GVC 진입 전후의 성과 차이를 비교 

분석해 보았다[23][24].

1. 자동차산업의 GVC 진입
완성차업체 GVC에 진입하기 위한 방법으로 B2B 기

업의 경우 완성차업체 GVC 관리전략과 진입을 희망하

는 부품중소기업 사이에 필요성이 일치해야 한다. 필요

성은 주로 ‘동일단가 대비 품질경쟁력’이 높아야하고 

‘독자적인 기술경쟁력’ 또는 ‘기존 납품업체보다 낮은 

단가’ 등이 제시되었다.

부품중소기업이 완성차업체 GVC로 진입 이후 80% 

이상 성공적인 거래관계를 유지하고 있으나 일부 애로

사항은 주로 ‘지속적인 납품단가 인하 압력’과 ‘협력/지

원시책의 부재’, ‘타 거래처와의 거래제한’ 등으로 나타

났다. 성공적으로 거래관계를 유지하는 이유로는 제1기
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업군의 경우 [그림 3]과 같이 ‘제품단가 경쟁력(53.3%)’

과 ‘제품납기의 안정성(26.7%)’ 등이 조사되었다. 제2기

업군의 경우에는 [그림 4]과 같이 ‘제품단가 경쟁력

(50.0%)’과 ‘제품납기의 안정성(33.3%)’ 등으로 조사되

었다.

그림 3. 거래를 계속 유지를 위한 주요 요인(제1기업군)

그림 4. 거래를 계속 유지를 위한 주요 요인(제2기업군)

2. GVC 진입 이후 성과 분석
부품중소기업들이 완성차업체 GVC에 진입할 경우 

매출 및 수익 증대, 새로운 시장 진출, 신기술 개발, 원

가 절감, 고부가가치 부문으로 상승 등의 성과를 기대

할 수 있다. 매출의 경우 부품업체가 완성차업체 GVC

에 진입한 이후 ‘10배 이상(35.7%)’과 ‘2배미만(21.45)’ 

증가되었다는 의견을 보이고 있다.   

주요 생산품 변화에 대한 완성차업체의 역할은 [그림 

5]처럼 ‘품질관리(47.6%)’와 ‘원가절감(33.3%)’, ‘제품공

동개발(26.2%)로 조사되었다. 부품업체는 완성차업체

에게 주요 생산품목의 변화보다는 생산측면의 변화를 

기대하는 것으로 판단된다. 또한 부품업체는 완성차업

체에게 ‘제품 공동기술개발’을 기대한다는 것을 의미한

다. 

그림 5. 생산품변화에 대한 완성차업체 역할(전체기업)

부품중소기업이 완성차업체의 GVC내 진입하게 되

면 공급사슬에서 고부가가치 부문으로 상승할 수 있는 

기회가 발생할 수 있다. GVC내 진입이후 중소기업의 

공급사슬이 고부가가치 부문으로 상승했는지 여부는 

진입이후 성과를 평가하는데 중요하다.  

고부가가치 부문으로 상승 요인에서 제1기업군의 경

우 [그림 6]과 같이 ‘거래처와의 신뢰구축 및 장기 성장

계획 공유(40%)’와 ‘거래처의 협력/지원(20%)’이 높은 

응답을 받았다. 반면 제2기업군의 경우에는 [그림 7]과 

같이 ‘거래처와의 신뢰구축 및 장기 성장계획 공유

(37.5%)’와 ‘경영자의 의지와 거래처의 지속적 관심

(25%)’이 높은 응답을 받았다.

그림 6. 고부가가치 부문으로 상승 요인(제1기업군)

그림 7. 고부가가치 부문으로 상승 요인(제2기업군)
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부품중소업체가 GVC내 진입이후 시장창출 효과를 

전체기업들을 대상으로 조사한 결과 [그림 8]과 같이 

(지역)의 경우 ‘해외시장 진출(71.4%)’이 ‘내수시장 확

대(54.8%)’보다 더 높게 나타났다. 반면 (분야)의 경우 

‘단일부품시장 확대(33.3%)’가 ‘신규제품시장 확대

(23.8%)’보다 더 높게 나타나 두 시장에서 모두 창출효

과를 보인 것으로 나타났다.

그림 8. 시장 창출효과(전체응답기업, 복수선택)

부품중소기업이 GVC내 진입이후 신기술개발, 자금

지원, 품질관리, 원가절감 등 다양한 효과를 기대할 수 

있다. 전체기업들을 대상으로 조사한 결과 [그림 9]와 

같이 ‘인력교류/정기적 회의(52.4%)’와 ‘공동 관리프로

그램 운영(42.9%)’, ‘기술 및 노하우 이전(23.8%) 순으

로 높게 나타났다. 조사결과 완성차업체들이 GVC내 부

품기업들을 위해 어느 정도 원가절감을 지원하는 것으

로 나타났다. 

그림 9. 주거래처의 원가절감 지원활동(전체기업)

부품중소기업은 GVC내 진입이후 완성차업체로부터 

어느 수준이상 기술개발 지원을 기대하게 된다. 조사결

과 제1기업군의 경우 [그림 10]와 같이 ‘기술이전/정기

적 기술교류 및 교육(56.7%)’와 ‘정부 및 공공R&D 참여 

유도(36.7%)’ 순으로 높게 나타났다. 제2기업군의 경우 

[그림 11]와 같이 ‘기술이전/정기적 기술교류 및 교육

(58.3%)’와 ‘공동기술개발(50%)’이 높은 응답률을 보여

주었다. 제2기업군의 경우 국내 공공R&D자금을 활용

하는데 어려움이 있는 것으로 판단된다. 

그림 10. 주거래처의 기술개발 지원활동(제1기업군)

그림 11. 주거래처의 기술개발 지원활동(제2기업군)

일반적으로 완성차업체들은 GVC를 운영하기 위해 

파트너 프로그램을 수행한다. 전체 응답기업을 대상(복

수선택)으로 프로그램 내용을 조사한 결과 [그림 12]와 

같이 품질관리, 원가절감, 구매/자재관리가 각각 75.8%, 

39.4%, 39.4% 순으로 높게 나타났다. 

그림 12. 파트너프로그램 주요내용(전체기업)
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완성차업체들은 GVC를 효율적으로 관리하기 위해 

진입기업들과 다양한 정보를 공유하고 있다. 정보 공유

는 GVC내 어느 부문에서 어느 수준으로 협력관계를 

수행하느냐에 따라 다양한 분야가 나타날 수 있으며 협

력관계의 성장에 따라 확대될 수 있다.

조사 결과 자동차산업 GVC에서 완성차업체와 중소

기업 사이에 ‘품질관리’가 중요한 요소를 차지하고 있음

을 알 수 있다. 따라서 글로벌 완성차업체가 요구하는 

품질수준에 적합하지 않을 경우 중소부품기업들은 

GVC에서 언제든지 퇴출될 수 있으므로 지속적인 노력

이 필요할 것으로 판단된다.

3. GVC 확대를 위한 중소기업 지원 방안
정부는 대기업 위주의 수출촉진 정책에서 글로벌 무

역 환경에 적합하게 중소기업 GVC를 위한 정책을 시

도하면서 2017년도에 수출중소기업 10만 개, 수출 1천

만 달러 이상, 글로벌 중소기업 3,000개 육성을 계획하

고 있다. 이를 위해 중기청은 ‘글로벌 하이웨이 프로그

램’을 도입하여 글로벌 중소기업을 육성하고 대외경제

협력기금(EDCF) 참여 및 해외자금 조달 등 해외진출 

방안을 추진하고 있다[15].

그림 13. 중소기업 수출기업센터 운영[25] 

또한 정부는 [그림 13]과 같이 과거 중소기업이 수출 

및 해외진출을 위해 중소기업진흥공단, KOTRA, 한국

무역보험공사 등을 개별적으로 접촉을 시도했으나 향

후 수출지원센터를 통해 원스톱 수출지원 및 협업체계

를 구축하고 있어 다양한 지원을 받을 수 있게 된다. 중

소기업의 GVS 진입과 글로벌 경쟁력 강화를 위해 수

요역량에 따라 맞춤형 지원을 시도하고 있다. 해외진출 

방식에 따라 또는 다양한 수출 품목에 따라 기업별로 

맞춤형 지원 정책을 추진하고 있다. 중소기업의 지원상

황을 금융기관별로 점검할 수 있도록 점검체계를 갖추

어 나가고 있다[25].

Ⅳ. 자동차산업의 글로벌가치사슬 정책방향

자동차산업에서 완성차업체의 GVC내로 부품중소기

업이 진입하기 위해서는 GVC를 운영하는 대기업의 특

성과 지배구조를 이해하고 맞춤형 전략을 수립해야 한

다. 부품업체의 GVC 진입은 특정 완성차업체의 기업특

성과 제품 등 다양한 외적 요인들에 의해 영향을 받기 

때문에 다양한 정책이 필요하지만 현실적으로 쉬운 일

이 아니다.

중소기업의 GVC내 진입요건 중 기업 내적요인으로 

제품의 품질⋅가격⋅납기 등은 기업 스스로 의사결정

을 내려야하는 영역으로 외부에서 결정할 사항이 아니

다. 단지 중소기업과 완성차업체가 효율적인 의사결정

을 내릴 수 있도록 다양한 시장정보를 제공해주는 노력

은 지속되어야 한다[16]. 

중소기업은 글로벌시장에 대한 정보가 부족하여 국

제무역박람회 등에 참가하지 못하고 있으나 중소기업

과 완성차업체 사이에 정보격차 해소를 위한 노력이 필

요해 보인다. 이를 위해 B2C기업과 B2B기업을 구분하

여 무역박람회나 포럼, 학술세미나, 자문센터 등 정보제

공을 위한 플랫폼이 구축되어야 한다.

다양한 시장정보 제공 노력은 국내 중소기업의 경쟁

력을 향상시키고 완성차업체의 GVC 내로 진입하는데 

영향을 미치게 된다. 또한 국내 양호한 기업 환경과 기

업경영 인프라, 엄격한 규칙과 규정 등이 중소기업의 

경쟁력 상승에 도움이 되며 GVC 진입에 중요한 요인

이 된다[17].

기업의 내부요인은 하드웨어 및 소프트웨어 측면으
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로 구분한다. 하드웨어 측면은 제품의 품질⋅가격⋅납

기와 같이 제품속성과 관련된 것으로 외부에서 영향을 

줄 수 없는 기업 자체의 결정요인이지만 완성차업체와 

중소기업이 효율적인 의사결정을 내릴 수 있도록 다양

한 시장정보를 제공해 주어야 한다[18].

하드웨어 측면의 제품속성은 중소기업이 지사 제품

의 품질⋅가격⋅납기를 맞추어 공급할 수 있도록 글로

벌시장을 정확하게 파악해야 한다. 중소기업이 글로벌

시장에 참여하지 못하는 이유는 주로 글로벌시장에 대

한 정보 부족에 있다[19]. 

완성차업체와 중소기업 사이에 정보 교류를 위해 무

역박람회나 온라인 플랫폼 등을 지원해 주어야 하며 이

러한 정보 교류를 통해 중소기업들은 자사 제품의 품질

⋅가격⋅납기⋅유통 등에 관한 정보를 글로벌시장의 

추세와 비교해 볼 수 있고 GVC내 진입할 수 있도록 경

쟁력을 높일 수 있다.

GVC 정책에서 B2C기업은 글로벌 유통기업과 근접

성이 중요하고 B2B기업은 해당 GVC를 운영하는 완성

차업체의 B2B 가치사슬을 이해하고 진입하기 위한 정

보가 필요하다. 최근 KOTRA가 GP(Global Partnering) 

사업을 운영하고 있는데 이 사업은 국내 B2B 중소기업

의 GVC 진입을 지원하기 위한 효율적인 사례이다

[3][20][26].

완성차업체들이 부품중소기업을 선택할 때 지속가능

성을 고려한다. 첫째, 중소기업의 약점인 재무건전성을 

고려한다. 중소기업은 금융접근성이 제한되어 있어 신

제품 개발, 기존상품 개선, 신사업 진출의 기회가 제한

을 받고 있다. 따라서 GVC 진입을 위한 지원기금을 조

성하고 B2B내 특정사슬을 지배할 능력이 있는 국내기

업을 선정하여 지원하는 방안이 필요하다.

둘째, 중소기업의 생산 역량은 사용 가능한 자본과 

노동력에 의해 영향을 받는다. 중소기업이 서로 협력하

여 특정 GVC에 속할 경우 집단적 효율성 또는 규모의 

경제를 얻을 수 있다. 따라서 완성차업체와 협력하여 

국내 중소기업들의 경쟁우위 요소와 어느 GVC에 협력

의 필요성이 있는지를 분석하고 협동단지나 클러스터

조성, 투자 등을 지원하는 방안이 필요하다.

셋째, 중소기업의 전략적 유연성과 혁신적 역량은 성

공적으로 GVC에 진입할 수 있는 중요한 요인이다. 이 

역량은 기술적 측면에서 우수한 인력과 자금의 여유가 

있어야 가능하다. 따라서 중소기업에게 해당 GVC내 특

성과 생존전략 등에 대한 교육과 홍보를 지원해주고 지

속적인 혁신을 통해 생존할 수 있도록 지원하는 방안과 

산·관·학 컨소시엄 등을 운영하는 방안이 필요하다. 

넷째, 완성차업체는 해당 진출국 및 주변국과의 거리, 

국내외 시장에 대한 이해도 등을 참고하여 지역 중소기

업을 평가한다. 국내경제의 안정성과 국내 법규의 명확

성 등을 확인하고 완성차업체가 지역 중소기업을 평가

하도록 한다. 따라서 중소기업이 국내 진출한 완성차업

체의 GVC에 진입할 수 있도록 중소기업 클러스터 등 

입지선정 등을 지원하는 방안이 필요하다.

다섯째, 중소기업의 ICT 능력은 완성차업체가 중소

기업을 선정할 때 중요한 요소가 된다. 우리나라는 중

소기업기술정보진흥원이 중소기업의 ICT 능력을 평가

하고 있다. 따라서 관련기관이 정보화에 대한 이해도를 

높이고 이를 바탕으로 중소기업의 ICT를 지원하는 방

안이 필요하다.

기업 외적요인은 국내 중소기업이 GVC 진입을 위해 

필요한 기업여건을 조성하고 검토해야 하는 요인을 말

한다. 외적요인은 국내 중소기업을 지원하는 차원이 아

니라 글로벌 완성차업체가 국내 중소기업을 선택하는 

요인을 고려하여 외부 환경을 보완하는 차원에서 찾아

야 한다.

글로벌 완성차업체가 GVC를 구축할 때 가장 먼저 

고려하는 요인으로는 국내 기업 환경의 안정성이다. 우

리나라는 북한과 대치하고 있어 투자금 회수 불가능 등

의 부정적인 요인이 상존하고 있다. 따라서 글로벌 완

성차업체들이 안전하게 투자할 수 있고 다양한 협력 관

계를 유지할 수 있는 환경을 조성해 주어야 한다[20].

우리나라 비관세장벽은 글로벌 완성차업체들이 국내 

진출을 꺼리는 이유가 되고 있어 이에 대한 조치가 필

요해 보인다. 완성차업체들이 시장제한적정책 등에 대

해 이해하고 참여할 수 있도록 다양한 정책과 설명자료 

등을 준비해야 한다. 국내 중소기업들이 완성차업체의 

GVC에 진입하는 기회를 확대하기 위해 국내기업 환경

에 대한 부정적인 요소들을 제거하도록 노력해야 한다[3].
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Ⅴ. 결 론

국내 자동차산업에서 완성차업체와 GVC에 진입한 

부품중소기업 사이에 거래관계 생성요인은 ‘동일단가 

대비 품질경쟁력’과 ‘독자적 기술경쟁력’이 중요한 요인

으로 작용하고 있으며 지속적인 관계 유지를 위해서는 

‘양호한 협력/지원시책의 실시’와 ‘지속적 정보교환 및 

소통으로 신뢰제고’가 제시되었다. 반면 거래관계를 지

속하기 어려운 요인은 ‘지속적인 납품단가 인하 압력’과 

‘협력/지원시책의 부재’로 나타났다. 

GVC내 진입이후 성과 및 핵심 요인에서 응답기업 

대부분이 주요 생산품목에 변화가 없는 것으로 나타나 

기술보유, 설비투자, 진입장벽 등에 어려움이 있는 것으

로 보였으며 품질관리 및 원가절감에 대한 완성차업체

의 지원이 필요한 것으로 나타났다. 또한 응답기업 대

부분이 ‘거래처와의 신뢰구축 및 장기성장 계획 공유’와 

‘거래처의 협력/지원’ 등의 이유로 고부가가치부문으로 

이동한 것으로 조사되었다. 

응답기업 대부분은 ‘인력교류/정기적 회의 및 교육’과 

‘기술이전/정기적 기술교류 및 교육’ 등을 기대하고 있

으며 완성차업체와 ‘이익과 손실이 공정하게 공유’될 수 

있도록 합리적 방안의 필요성을 기대하고 있다. 또한 

정보의 공유에서 ‘품질정보 및 제품/생산/재고정보’의 

공유가 주요 요인으로 선정되어 자동차산업의 GVC를 

유지하기 위한 중요한 요인으로 판단된다.

자동차산업에서 완성차업체의 GVC내로 부품중소기

업이 진입하기 위해서는 GVC를 운영하는 대기업의 특

성과 지배구조를 이해하고 맞춤형 전략을 수립해야 한

다. 관련기관은 중소기업과 완성차업체가 효율적인 의

사결정을 내릴 수 있도록 다양한 시장정보를 제공해주

는 노력이 지속되어야 한다. 

B2C기업과 B2B기업을 구분하여 무역박람회나 포럼, 

자문센터, 컨퍼런스 등 정보 제공을 위한 플랫폼이 구

축되어야 한다. GVC 정책에서 B2C기업은 글로벌 유통

기업과 근접성이 중요하고 B2B기업은 해당 GVC를 운

영하는 완성차업체의 B2B 가치사슬을 이해하고 진입

하기 위한 정보가 필요하다. 

완성차업체들이 부품중소기업을 선택할 때 첫째, 중

소기업의 최대 약점인 재무건전성을 고려하므로 GVC 

진입을 위한 지원기금을 조성하고 B2B내 특정사슬을 

통솔할 수 있는 국내기업을 선정하여 지원하는 방안이 

필요하다.

둘째, 중소기업의 생산 역량은 사용 가능한 자본과 

노동력에 의해 영향을 받으므로 완성차업체와 협력하

여 중소기업들의 경쟁우위 요소를 분석하고 협동단지

나 클러스터조성, 투자 등을 지원하는 방안이 필요하다.

셋째, 중소기업의 전략적 유연성과 혁신적 역량은 성

공적으로 GVC에 진입할 수 있는 중요한 요인이므로 

해당 GVC내 특성과 생존전략 등에 대한 교육과 홍보

를 지원해주고 산⋅관⋅학 컨소시엄 등을 운영하는 방

안이 필요하다. 

넷째, 완성차업체는 해당 진출국 및 주변국과의 거리 

등을 참고하여 지역 중소기업을 평가하므로 국내 진출

한 완성차업체의 GVC에 진입할 수 있도록 중소기업 

클러스터 등 입지선정 등을 지원하는 방안이 필요하다.

다섯째, 중소기업의 ICT 능력은 완성차업체가 중소

기업을 선정할 때 중요한 요소가 되므로 관련기관이 정

보화에 대한 이해도를 높이고 이를 바탕으로 중소기업

의 ICT를 지원하는 방안이 필요하다.  

글로벌 완성차업체가 GVC를 구축할 때 가장 먼저 

국내 기업 환경의 안정성을 고려하므로 안전하게 투자

할 수 있고 다양한 협력 관계를 유지할 수 있는 기업 환

경을 조성해 주어야 한다. 국내 중소기업들이 글로벌 

완성차업체 GVC에 진입할 수 있는 기회를 확대하기 

위해 국내기업 환경을 투자하기 적합한 환경으로 가꾸

어야 한다.

본 연구는 다수의 선행연구를 참고하여 완성차업체 

GVC내 부품중소기업들이 진입할 수 있도록 현실적으

로 지원 가능한 방안을 제시해 보았다. 하지만 중소기

업들은 자본금별 규모별 규모가 대기업에 비해 크지 않

고 중소기업들 간 협업이 가치사슬을 포함한 생산 활동

으로 확대되지 못하고 단지 마케팅이나 R&D 수준에 

머물고 있어 이에 대한 대응방안을 구체적으로 제시하

지는 못하였다. 또한 해외시장에 대한 정보력과 전문인

력 및 기술력 부족 등에 대한 기본적인 열위를 해결하

지 못하는 한계점도 노출되어 있어 차후 지속적인 연구
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를 통해 정부와 글로벌기업 등과의 구체적인 협력방안

도 제시할 수 있어야 한다.
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