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요  약

중소기업의 기술사업화는 인적, 자원 등 인프라의 부족을 극복하는 과정으로서 기술사업화 전략을 찾아가는 것은 

무엇보다도 중요하다. 불리한 조건을 극복하는 가장 명확한 방법은 시장지향적인 마케팅기획의 엄격함에 있으며 마

케팅에 대한 기업가의 이해 여하는 기술개발과정에 중요하다. 모니터링단계에서 시장지향적인 기획이 중요하다는 

현상을 파악하고 있으며, 기업의 기술사업화가 시장지향적 기술 및 제품 개발을 우선하는 아이템의 중요성을 강조한

다. 시장지향적 아이템이 중소기업의 역량부족을 해결하고 성공을 보장할 것이다. 

ABSTRACT

Technology commercialization or new product development (NPD) is the complete process of bringing a new 

product to market. This paper presents a framework for a technology firm to think about its commercialization strategy 

in an environment where the established firms have tight control over the government funded. Companies typically see 

new product development as the first stage in generating and commercializing new product within the overall strategic 

process of product life cycle management used to maintain or grow their market share. Market-oriented item will 

overcome the lack of capacity, and will ensure the success of SME.

키워드 : 기술사업화, 신제품개발, 마케팅, 솔루션 디자인, 기업가
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Ⅰ. 서  론

시장에서 요구하는 상품을 출시하기 위해 특정기술

을 제품가치로 승화시키기 위한 노력이 지속되고 있다. 

‘기술을 시장가치로(tech to market 또는 idea to market) 

변환시키는 ‘제품개발전략’, 즉 기술사업화는 기업에게 

중요하고, 기업의 성장을 후원하는 정부조직에게도 과

업이다. 

Booz, Allen & Hamilton(1982)의 조사에 의하면 신

제품을 시장에 성공적으로 진입시킨 기업은 제품개발

과정뿐 아니라, 시장개발을 위한 장기적인 계획도 같이 

세운다. 신제품 전략은 ① 신제품과 회사의 목적을 연

계시키며, ② 해당 시장 및 관련 기술조사를 통한 신제

품조사를 지원하고, ③ 신제품이 추구하고자 하는 시장

의 역할을 분명히 하여, ④ 전반적인 기술 및 시장에 대

한 스크리닝 기준을 제공한다. 기술가치를 혁신적으로 

확산(diffusion of innovation)하는 마케팅활동까지 연계

한다[1]. 

Lerner(1999)는 한편 미국의 SBIR프로그램의 R&D

지원을 받은 기업과 그렇지 못한 기업을 비교한 결과, 

지원받은 기업이 보다 빠른 성장을 확인하였다[2]. 특정

의 제조원천은 매매가 불가능하기 때문에 내부적으로 

개발하여 경쟁력을 확보하여야 한다는 주장에 일치한

다[3]. 

그 맥락에서 중소기업의 성공적인 기술사업화를 지

원하기 위해서 시행된 정부의 기술개발사업에 참여한 

기업을 대상으로 시장개발의 어려움을 파악할 필요가 

있다. 현장에서는 기술개발이후 경영, 조직, 자금, 영업 

등과 관련한 여러 가지 애로사항이 발생하여 사실상 시

장개발로 이어져야할 기술개발 성과가 지연되거나 축

소되는 문제점이 있기 때문이다. 시제품을 완성하여 사

업화를 실행하여야 함에도 불구하고, 시장으로의 진전

이 없는 이유에 대한 조사분석이 필요하다. 

대부분의 경우 기술개발에 성공한 사업참여 기업은 

기술을 바탕으로 신제품 아이디어를 선별하여 시제품

을 만들고, 목표시장에 테스트를 거쳐서 상품화는 일련

의 프로세스를 진행하게 된다. 기술개발부터 상품까지 

시장진입에 성공하기까지 문제점, 애로사항을 파악할 

것이다. 

Ⅱ. 기술사업화의 성공에 관한 이론적 배경

2.1. 기술사업화의 성공모형과 이슈

기술사업화는 연구자나 적용분야에 따라 상용화, 실

용화, 산업화, 기업화 등 과학에서 기술 및 시장까지의 

범위에서 혼용하여 사용하지만, 보통 “창조적 아이디어

에서부터 제품개발, 생산(공정)부터 시장창출까지 관련

기술을 향상시켜 전략적 사업단위로 성장시키는 과정

(Idea to Market)”으로 지칭된다. 기술혁신과 시장니즈

를 이웃시키는 특징이다. 

기술사업화의 성공적인 진행 형태를 보면, 선형적 

또는 상호작용 모형을 들 수 있다. 기술에서 사업화까

지 선형적 구조를 보면, 이론적 뿌리는 연구개발론, 신

제품개발론, 기술혁신론 등 다양하다. Utterback(1971)

의 기술혁신론, Cooper(1980, 1984), Crawford(1991), 

Hisrich and Peters(1991)의 제품개발론, Kokubo(1991, 

1993)의 연구개발론 등이 대표적이다[4][5][6][7][8] 

[9]. 기술사업화 프로세스는 연구자마다 조금씩 다르

지만, 연구결과에 의하면 신제품개발 과정을 모두 수

행하는 것보다 제품이 접하는 시장 불확실성을 극복할 

수 있는 일부의 단계만 수행하였을 때, 성공확률이 더 

높다고 한다. 사실상 기술의 효과가 아닐 수도 있다는 

점에서 선형모형은 기술사업화 구조로서 적정하지 않

은 듯 하다. 

둘째, 공급과 수요측 요인의 상호작용(비선형)모형

은 Jolly(1997)가 있다[9]. 현존하는 기술이나 생산방식

이 시장이나 사회적인 요구에 대응하면서 상호작용하

는 구조이다. Jolly(1997)에 따르면, 기술사업화는 기술

의 가치를 증대시키는 단계활동을 수행하는 것을 의미

한다. 신기술의 가치를 증대시키는 일련의 5단계 활동

은 기술적 측면과 마케팅 측면의 문제해결을 다루고 있

다. 반면에 4개의 전이활동은 현재 단계에서 후행단계

로 넘어가는데 필요한 가치를 축적하는 것과 후행단계

에서 소요되는 자원을 조달하는 것 모두를 목표로 한다. 

전자는 통찰력 및 문제해결 능력을 필요로 하고 후자는 

이해관계자를 대상으로 하는 설득역량을 요구한다. 따

라서 전이활동의 성공여부가 곧 기술사업화 각 단계의 

실질적 진행과 성공을 나타낸다.

한편, Cooper와 Edgett(2005)은 Stage-Gate를 제시한

다. Stage-Gate System은 아이디어에서 시장런치까지 

신제품프로젝트를 선도하는 개념적 및 운영적 로드맵
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이다[10]. 이 과정은 다섯 개의 스테이지(활동단계)로 

구성되어 있고, 각각의 스테이지는 게이트(의사결정 관

문)에 의해 선행된다. 게이트에서는 다음 스테이지로 

넘어가기 전에 현 스테이지의 R&D 활동을 평가하고 

프로젝트의 계속·중지, 프로젝트 수행의 우선 순위 변

경, 자원 재배분 여부 등 경영층의 의사 결정이 이루어

진다. 효과적인 게이트 운영을 통한 신속하고 정확한 

의사 결정이 이루어지기 위해서는 논의에 필요한 신뢰

성 높은 자료와 평가 기준 준비, 관련 부문별 명확한 역

할 정립 등이 매우 중요하다. 

이와 같이 기술사업화는 기술이전 및 사업화 또는 신

제품개발론으로 이해할 수도 있다. Jolly(1997)는 한편 

일련의 혁신 및 연구개발 프로세스를 중심으로 사업화 

성공을 판단하여, ‘아이디어의 제안, R&D, 시제품제작/

시장진입, 대량생산 및 지속적 성장으로 프로세스의 전

반을 수행하는 것’을 기술사업화의 성공으로 보았다. 

하지만 각 단계마다의 성공이 궁극적인 성공을 의미하

기 보다는 단계 중에서 특출한 무엇이 성공을 좌우한다

는 반론도 존재한다. 어떤 상품은 기술적 성과에 좌우

되며, 어떤 상품은 시장적 성과에 좌우되기 때문이다. 

2.2. 기술사업화의 성공

1) R&D능력과 기술사업화 성과

중소기업의 경우, 제품 및 공정 혁신을 결정짓는 개

발기술은 R&D투자에 의존한다. 더구나 특허와 같은 

지적재산을 증가시키거나 무형자산에 대한 장기적 투

자를 강화시키게 되어 기술사업화에 긍정적인 영향을 

주게 된다[11]. 다만 역량차원에서 접근할 경우, 기술사

업화에 영향을 미치는 R&D역량은 기초 및 응용연구보

다 개발연구가, 제품기술보다 공정기술을 목적으로 하

였을 때, 그리고 기술수명주기가 성숙기일 때 성공률이 

높다고 한다[12]. 물론 R&D가 중소기업의 성공적 기술

혁신을 보장해주는 것은 아니만, R&D투자가 많은 중

소기업은 신기술을 핵심으로 경쟁할 가능성이 높은 것

으로 나타났다[13]. 

2) Marketing능력과 기술사업화 성과

시장지향적 기업일수록 우월한 경쟁가치를 만든다. 

시장지향적 특성은 시장지식 획득, 시장지식의 부서간 

분배, 시장에 대한 적응력의 3가지 기준으로 분류한다. 

특히 3가지를 지배하는 양식은 바로 마케팅 능력이라고 

하였다. 마케팅 능력은 시장조사 능력, 가격결정 능력, 

제품개발 능력, 유통/공급 능력, 촉진전략 능력, 마케팅 

경영/기획 능력으로 측정하여 성장률, 수익률, 고객만

족, 적응력 등에서 비시장적 기업보다 우월하다는 연구

결과를 내 놓았다. 마케팅능력을 기반으로 하는 시장지

향적 기업은 성과측면에서 탁월한 편이다. Wind(2005)

도 사업성장의 엔진으로서 마케팅의 중요성을 강조하

였다. 고객과의 관계성 제고, 기술과 마케팅의 레버리

지, 혁신추구를 위한 시장 통찰력, 시장지향형 비전을 

제시한다[14]. 특히 high-tech 시장에 있어서 지속적인 

고객지향적 상품창출은 사업의 지속성을 보장하는 것

으로 보았다. 

기술사업화의 기술적 성과 및 상업적 성과에 관련되

어 있는 마케팅 능력에 대한 연구를 보면, 시장주도형 

제품인 경우에 그 중요성을 더욱 커지며, 신제품 성공

에 있어서 가장 중요한 요인 중의 하나로 지적하고 있

다[12] 

3) R&D와 Marketing간 전략적 모델링 

과학적 지식이 목적이 아니라면, 기업은 보통 고객지

향형 기술개발을 추진한다. 신제품출시와 사업화는 막

연한 기술자의 아이디어보다 시장요구에 가까웠을 때 

발생한다[12][15]. Song et al.(1997)은 기술적 기량과 

마케팅 기량을 합쳐서 과정기량이라는 요인으로 측정

하고 신제품의 시장출시와 관련된 개발과정의 능숙도 

및 제품품질, 신제품의 상업적 성과에 유의한 상관관계

를 밝혀내었다. 기술사업화 성과는 신제품 목표설정, 

시장기회 정의, 제품비용-설계-성과 간의 상쇄 문제 해

결 등에 있어서 기술과 시장 간의 호환은 필수적이라고 

한다[16]. 

특히 마케팅의 역할을 주요하게 보는 경우가 많은데, 

제약산업에서 마케팅과 R&D 기능의 통합을 연구한 

Becker & Lillemark(2006)은 마케팅자체가 신제품 아

이디어의 원천임을 강조하고 있다[17].  마케팅과 R&D 

간의 상호작용은 개별효과를 넘어 기업성과를 증대시

키는 상황이다[18]. 마케팅 기능과 다른 기능 간의 상호

작용은 사업성과를 높이는 결과를 가져오며[19], 제품

혁신과정의 불확실성 감소와 성과향상을 가져온다[20]. 

따라서 R&D와 Marketing 통합은 ① R&D의 불확실

성, ② 마케팅의 불확실성, ③ R&D와 Marketing  간 효

과적인 정보이전을 통한 학습조직화가 가능하기 때문
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그림 1. MAD 솔루션 맵핑 프로세스

Fig. 1 MAD Solution Mapping Precess

에 기술사업화의 성공을 이끈다.  

Ⅲ. 연구방법

3.1. 조사내용

정부의 기술개발지원사업이 중소기업의 성장에 긍

정적인 영향을 주고 있는지, 아니면 무엇을 더 보완해

야 할지 그 방향을 찾기 위하여 ‘기업성장단계(초기, 성

장, 성숙, 쇠퇴)와 기술사업화단계별(기술개발(획득)성

공에서 양산준비까지)’로 애로사항(시간, 정보, 인력, 

자금, 생산시설, 마케팅 전략)을 조사하였다. 조사기법

은 설문(pilot용도) 과 심층인터뷰를 병행하였으며 최고

경영자가 참여하였다.  

발전방향성의 하나는 기술성공율(technical success 

rating: 전반적인 결과가 기술적 관점에서 얼마나 성공

적인가)을 판단하는 것으로 기대 대비 기술적 결과(제

품의 성능, 연구개발 비용, 개발기간), 기대 대비 기술적 

선도가 가능한 방향성을 지니고 있는가를 파악하였다. 

또 하나는 시장성공률(market success rate: 상업적 성공

으로 이어지는 개발 프로젝트의 성공률)로 신제품 판매

율(해당사업부 內 특정시기에 소개되는 신제품의 판매

비율), 지출대비 수익성(신제품의 지출 대비 수익창출

정도), 판매 임팩트(신제품이 판매수입에 미치는 영향

력의 강도), 수익임팩트(신제품이 년간 수익에 미치는 

영향력의 강도), 수익성 對 경쟁자(경쟁자에 비한 신제

품의 수익정도), 경쟁적 성공률(경쟁자에 비한 신제품

의 성공 정도)로 이어질 수 있는 상황을 인터뷰 및 분석

하였다. 

3.2. 조사설계

정부의 기술개발사업에 참여한 대전기업을 개별적

으로 컨택하여 20개 기업을  대상으로 연구를 진행하였

다. 20개사 중 기술개발이 완료된 17개사에서 현재 시

장진입단계를 고심하는 14개 기업을 대상으로 재조사

한 결과, 이 중 10개 기업이 제품을 출시중이었으나, 2

개 기업은 상품화 단계가 뚜렷하지 않아서 총 8개 기업

을 대상으로 기술사업화 성공방향에 관하여 조사분석

이 이루어졌다. 또한 정부의 지원프로그램이 전주기적

인 기업성장단계 및 기술사업화단계를 지원하지 못하

는 이유로 정부지원연계사업을 조사하여 솔루션을 제

시하고자 한다. 
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조사분석 프로세는 기업 스스로 성장단계진단, 상품

화단계 애로사항진단, 시장개발진단을 실시한 후, 종합

적인 진단을 연구자들이 시행하였다. 앞서 논한 바와 

같이, R&D역량과 마케팅역량을 통합모델링으로 그려

내었듯이 기업성장단계와 기술사업화단계에서 나타나

는 애로사항에 관하여 사업전반의 모니터링, 전략적 대

안, 그리고 해결책 설계로 이어지는 일련의 해결책 맵

핑과정인 MAD (Mornitoring-Alternatives-Design)를 시

행하였다[그림 1]. 이것은 시장원리에 적합한 솔루션을 

찾고자 하는 의도뿐 아니라, 정부의 연계사업을 찾아보

고자 하는 것이다. 

Ⅳ. 성공적인 기술사업화의 Solution 

Mapping 

4.1. 샘플의 특징

조사에 응한 20개사는 모두 성장초기이며, 시장진입

초기단계가 65%, 제품서비스완성단계가 35%이다. 기

술분야별로는 IT 40%, BT 30%, NT 15%, MT 15%이

며, 사업참여연도별로는 2008년 10%, 2009년 60%, 

2010년 30%이다. 20개사의 응답 중 시장진입초기단계

시 우선하는 활동은 마케팅(시장진입전략과 제품서비

스홍보, 사업계획보완)이며, 약 80%의 해결을 하였다

고 응답하고 있으며, R&D(생산 및 품질, 자금)는 차선

적인 문제이며, 약 40%의 해결을 하였다고 한다. 아직

까지 연구개발단계에서 벗어나지 못한 상태로서 시장

진입단계로 볼 수 없다. 

제품서비스완성단계의 경우, 기술성(기술, 제품서비

스기획, 시제품서비스, 산업재산권획득, 개발인력 및 

장비)을 우선시 하는 등 약 70%의 문제해결을 하였다

고 하지만, 시장성(목표시장, 경쟁성 조사 등)은 약 50%

의 해결을 하고 있는 바, 연구개발단계에서 진전된 기

업은 없다. 

상품화단계로 진행하는 과정에서 애로사항을 물어

본 결과, 1순위는 여유자금부족, 2순위는 투자시간부족, 

3순위는 시장정보의 부족, 그리고 돈과 시간과 정보 등 

원천적인 조건이 부족하다고 응답하였다. 기술성과 시

장성을 확보하고 있는 기업은 사실상 전무하다. 

한편 분석대상이 되는 8개 기업의 상황을 제시하면 

다음과 같다(제품분야를 논할 경우 대전의 관련기업을 

알 수 있으므로 이하 논하지 않음). A기업은 전자부품 

핵심보유기술을 시제품으로 완성하여 시장에 진입하고

자 하지만 시장에서 기술적 신뢰성에 대한 의문을 제시

하고 있어서 완성도 보완연구가 진행 중이다. B기업은 

화학분야 소매품을 만들었으나 경쟁기업들이 존재하고 

차별적인 시장침투가 요구되고 있다. C기업은 기기분

야 시제품을 완성하였으며 소량주문에 대응 가능한 생

산시스템을 갖추고 있으나, 기술개발과정에서 파악하

였던 목표시장이 움직이지 않으므로 시장진입을 위한 

전략이 부재한 상황이다. D기업은 가구분야에서 차별

적 제품을 만들고 있는 기업으로서 시장테스트가 필요

하다. E기업은 영상분야 기업으로서 기술용역을 주로 

하던 연구개발 기업에서 자체상품화를 추진하는 중이

다. F기업은 정보통신분야의 기업으로서 통합위치관제 

상품화를 진행하는 과정이나 기술 인력의 조달에 어려

움을 겪고 있다. G기업은 화장품 분야에서 기술플랫폼

을 만들어 주문생산을 해주고 있는 단계이지만, 자체상

품의 시장진입전략을 고심한다. H기업은 전자기기 분

야에서 제품을 개발하고 있으며, 시장을 찾고 있는 전

형적인 기술우선형이다. 

기술관련 문제에 접한 기업은 A와 F가 해당되며, 대

부분 시장관련 문제에 접한 기업들이다. 

4.2. Solution Mapping, MAD 결과 해석

정부의 기술개발사업에 참여하여 시장진입을 추진 

중인 8개 기업을 대상으로 기술개발지원 이후 사업진행

상황, 상품화단계 애로사항 중 1순위 및 원인을 파악하

였다. 기술개발 이후 상품화 단계에서 나타나는 애로사

항은 자금, 전략, 홍보광고 등이며, 그 원인은 제품기획 

및 시장조사 미비, 시장장벽이나 제품가격 정책에 대한 

대응 등 전반적으로 마케팅 기획의 문제로 응답하였다

[표 1]. 

이러한 결과는 시장조사기획 능력을 지니고 있다는 

처음의 응답과 다른 결과이다. 심층적 인터뷰를 다시 

실시한 결과에 의하면, 기업들은 시장을 만들기 위해 

실시하는 시장조사기획의 개념을 몰랐다. 기술개발시

장이 막연히 존재하고 있으며, 그 시장이 당해 기업의 

시장이라고 착각했다. 기술적으로 완벽하지 않은 상태

에서 시장을 잘못 알고 있는 만큼 제품 및 상품개발과

정은 사실상 목표시장 없이 이루어지고 있다. 더구나 

마케팅이 기술개발활동 이전에 이루어지는 전위적인 
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조건이라는 사실을 알지 못하고 있으며, 기술개발 인

력 및 필요자원조달 과정을 마케팅적으로 활용하지 않

았다. 

표 1. 모니터링

Table. 1 Mornitoring

기업 애로사항 1순위 원인(전문가 진단결과)

A
제품화를 위한 

자금부족
기술적 신뢰성 시장장벽 

B
신제품홍보와 

광고부족
제품기획 시장조사 미비

C
매출성장을 위한 

전략부재
제품기획 시장조사 미비

D
매출성장을 위한 자금 

부족
제품기획 시장조사 미비

E
상품화를 위한 

자금부족
신제품의 고가격 정책

F
기술관련 핵심인력 

부족
기술인력의 이직

G
신제품홍보와 

광고부족
제품기획 시장조사 미비

H
제품과 기술특성상 

시간필요
제품기획 시장조사 미비

기술사업화는 보통 비즈니스 전략에 연계되기 때문

에 신제품개발전략과 일치하며, 성과는 기술적성과와 

시장적성과로 구분한다. 여기에는 R&D능력과 마케팅

능력이 영향을 미치며, 기업의 성공적인 기술사업화를 

지속시키는 잠재역량으로 이해하고 있다. 그러나 정부

의 기술개발사업을 수혜받은 기업의 R&D능력과 마케

팅능력의 잠재성을 흡수하지 못하였다. 

R&D의 잠재적 역량은 일반적으로 다수제품개발

(Number of Products)과 기술확장(Breadth of Technolo- 

gies) 능력을 말한다. 다수제품개발의 경우, 시장세분화

를 통해 니치제품에 적합한 새로운 조건과 가격을 결합

하기 때문에 제품라인이 다양해 질 수 있다. 기술 확장

능력은 시장의 제품들은 많은 유사기술을 포함하고 있

기 때문에, 기업은 관련기술을 융복합하는 능력을 확보

해야 한다. 일례로, 자동차는 전자제어, 브레킹 시스템, 

차대, 엔진 등으로 구성되어 있기 때문에 관련기술로의 

확장은 잠재적인 역량으로서 중요한 기준이 된다. 그렇

지만 사업수혜기업 모두 사업지원이 더 필요하다고 막

연하게 말할 뿐, R&D잠재성을 확보하기 위한 방향성

은 제한적이었다. 

마케팅의 잠재적 역량은 한편, 시장선도능력(Time to 

Market)과 복수시장 확보능력(Range of Markets)으로 

확인가능하다. 시장선도능력은 가격프리미엄과 시장점

유율로 파악할 수 있는 바, 시장을 선도하는 기업은 종

종 독점적이기 때문에 경쟁자가 등장하는 순간 가격을 

빠르게 감소시켜 시장을 선도할 수 있다. 선도 진입자

는 후발자보다 구매와 생산에서 손익분기점을 빨리 달

성하여 시장점유율을 확보한다. 그리고 복수시장 확보

능력은 제품개발과 사업화 비용을 분산하는 하나의 방

법으로서 다수의 제품과 지역에 응용될 수 있는 기술을 

응용하는 것이다. 일례로, 혼다(Honda)는 오토바이, 자

동차, 전력생산장비 등에 복합밸브 실린더 헤드(multi- 

valve cylinder head)를 응용하여 다수의 제품시장에 혁

신비용을 분산시켰다. 

지원 사업수혜 기업은 혼다와 같은 행동을 취하지 못

하겠지만, 시장점유율과 기술응용성은 기업 스스로 찾

아야 하는 영역이다. 스스로의 노력, 즉 기획능력을 확

보하는 것이 우선이어야 함에도 정부지원만을 기대하

는 현실은 바람직한 것은 아니다. 

따라서 각 기업이 스스로 기획하여야 할 대안과 이를 

보완해 줄 정부지원프로그램을 설계하면 다음과 같다

[표 2]

표 2. 대안 및 솔루션 디자인

Table. 2 Alternatives, Solution Design

기업 Alternatives Solution Design(기획/정부사업)

A
기술개발 

컨소시엄
기술기획/공동기술개발 지원사업

B
마케팅전략 

재수립
제품기획/프로모션 지원사업

C
목표시장 

수요확보
제품기획/시제품제작 지원사업

D
목표시장 

수요확보
제품기획/프로모션 지원사업

E
상품화 

자금조달
시장기획/시장자금조달 사업

F
기술개발 

컨소시엄
기술기획/시제품제작 지원사업

G
목표시장 

수요확보
제품기획/프로모션 지원산업

H
목표시장 

수요확보
제품기획/시제품제작 지원사업
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A와 F기업의 경우는 기술개발컨소시엄 구성이 대안

이고, B, C, D, G, H는 마케팅전략과 목표시장이며, E기

업은 자금조달이 대안으로 분석되었다. 

모니터링에서 자금부족에 대한 애로는 A, D, E가 해

당되었으나, E만 자금조달을 대안으로 제시한 이유는 

A와 D의 경우는 자금부족의 원인이 기술적 신뢰성과 

제품기획 미비로 나타난 결과이므로 자금의 문제이기 

보다는 기업스스로의 기획능력 부족에서 오는 문제점

이다. E의 경우는 상품화를 통한 시장진입 비용문제에 

접한 상황이이서 자금조달이 근본적인 대안으로 떠 올

랐다. 

D를 포함하여 B, C, G, H의 애로사항에 대한 전문가

의 진단에 의하면, 시장진입에 근접한 상품화단계에서 

겪는 애로사항이 아니었으며, 목표시장에 적합한 제품

을 개발하거나, 시장을 만들어가는 마케팅기획부실의 

결과로 진단되었다. 전문가 인터뷰는 주로 최고경영층

을 대상으로 실시하였는데, 인터뷰결과 알 수 있었던 

사실은 시장을 잘 알기 때문에 상품판매시장을 충분히 

개발할 수 있다는 환상을 보였다. 한편으로는 정부지원

사업을 수혜받기 위해 사업을 추진하는 것인지, 시장을 

개발하기 위해 추진하는 것인지 경계가 불분명한 ‘시장

없는 기업가정신(marketless entrepreneurship)’도 나타

났다. 

A와 F 중 F는 기술핵심인력의 부족이라는 근본적인 

애로사항을 말하였는데, 인터뷰결과에 의하면 나름의 

시장조사에 의해 개발할 시장을 알고 있었으며, 시장에 

런칭하기 위한 제품개발용 핵심기술을 고민하고 있었

다. A는 기술적 신뢰성이 원인이지만 애로사항이 자금

조달로 인식하고 있어서, 기술적 신뢰성을 자금조달로 

해결할 수 있다는 비약이 있었다. A와 F는 기술애로를 

해결하는 방향이 근본적인 해결책이 되기 때문에 스스

로 개발하는데 어려움을 겪는 만큼 기술개발컨소시엄

을 구성하는 대안이 가능하다. 

스스로 취해야 할 솔루션을 정리하면,  A와F는 기술

기획을 통해 기능적 관계를 재점검할 수 있는 기술기

획이 필요하고, 정부지원사업은 공공기술개발지원사

업이나 시제품제작지원사업을 통해 기술완성도를 높

여가야 한다. B, C, D, G, H는 제품기획을 통해 목표시

장을 점검하고, 기술응용전략을 추진할 필요가 있다. 

기업마다 개발 기술 및 제품의 완성도가 다르기 때문

에 시제품제작, 프로모션지원산업 등을 정부지원사업

을 보완하여 시장에 접근하는 것이 필요하다. E는 제

품개발단계를 지나 시장진입단계에 접해있으므로 시

장기획을 재점검이 요구된다. 초기에 마케팅기획이 세

워졌다고 하지만 기술 및 제품개발과정에서 변화한 환

경을 점검하여 시장자금조달과 런칭효과를 확대하는 

방향이 기대된다. 정부지원사업보다는 사실상 벤처캐

피탈(venture capital) 등 시장자금의 확보전략을 고심

해야 한다. 

MAD를 통해 살펴본 결과, 기술개발사업은 공급으

로서 기술, 제품, 상품기획이기 보다는 시장개발을 위

한 기술, 제품(또는 서비스), 상품기획이 우선되어야 할 

필요가 있다. 마케팅을 위한 기술개발지원 등에 정부지

원이 요구되며, 기업은 사업의 지원이 기술개발로서 끝

나는 것이 아니라, 시장개발을 위한 지원이라는 명백한 

인식전환이 있어야 한다. 

Ⅴ. 결  론

중소기업의 기술사업화는 인적, 자원 등 인프라의 부

족을 극복하는 과정이다. 경영역량, 조직화, 자금, 영업

력 등에서  애로사항을 가질 수밖에 없는 현실을 도외

시할 수 없다. 인력과 자원과 인프라의 미약함 속에서 

기술사업화 전략을 찾아가는 것은 무엇보다도 중요하

다. 불리한 조건을 극복하는 가장 명확한 방법은 바로 

시장지향적인 마케팅기획의 엄격함에 있다. 기술사업

화를 경험하는 공학전공자들은 마케팅을 영업과 동일

시하거나, 마케팅의 실제가 기획이 아니라 제품출시 후 

이루어지는 전시회, 홈페이지 등 홍보활동이 전부는 아

니다. 

최근 연구는 기존의 과정보다 훨씬 더 기획적인 측면

을 요구하고 있고, 최고경영자의 적극적 관여와 전위적

인 기획을 세심하게 다룬다. 최고경영자의 지원 또는 

기업가정신은 중소기업의 가장 중요한 성공요인으로 

이해되어 왔고, 기술사업화과정 전반을 좌지우지할 수 

있는 제도적 조건이다. 기술사업화의 객관적 성공요인

에는 시장을 이해하는 주관적인 기업가가 있다는 점이

다. 기술사업화는 분명히 시장 즉 마케팅기획에 의한 

기술개발 또는 획득으로 이어져야 하는 전위적 기획이 

필요하고, 기획에 필요한 정보의 획득이 조명 받는 것

이 아니라 정보획득과정이 마케팅활동이라는 사실을 
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알아야 한다. 가령, 시장연구, 고객조사, 실험적 테스트, 

시장테스트, 런칭활동 등을 통한 정보획득과정은 성공

적인 마케팅활동이라는 사실을 들 수 있다. 

본 연구는 모니터링-대안-솔루션(MAD)이라는 구조

로 접근하였던 바, 모니터링단계에서 시장지향적인 기

획이 중요하다는 현상을 파악하였다. 기업의 기술사업

화가 시장지향적 기술 및 제품 개발을 우선하는 아이템

인가, 그리고 그 아이디어가 중소기업의 역량부족을 전

략적으로 극복하게 해줄 수 있는지가 기술사업화의 성

공을 담보하지 않을까 한다. 
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