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이 연구는 수출기업에 제품을 공급하며 자사의 제품을 간접적으로 수출하는 간접수출기업의 직

수출 전환 결정요인을 다루었다. 간접수출기업은 최종 수출품에 투입되는 중간재를 직수출기업에 

납품하며, 이미 높은 수준의 기술력과 생산 역량을 갖춘 유력한 잠재 직수출 기업군이다. 그러나 

기존 연구는 일반 비수출기업이나 기존 수출기업의 성과에 집중하는 한계를 보였다. 이에 이 연구

는 계층화 분석기법을 적용하여 공급망 참여형 간접수출기업의 직수출 전환 결정요인의 상대적 

중요도와 우선순위를 실증적으로 도출하고자 한다. 계층화 분석기법은 복잡한 의사결정 문제를 구

조화하고 전문가 판단을 통해 요인별 가중치를 과학적으로 측정하는 방법론이다. 국제무역 및 수

출 분야 전문가를 대상으로 계층화 분석 설문을 시행하여 직수출 전환 시 고려되는 핵심 요인들의 

우선순위를 분석하였다. 향후 기존 결정요인들간의 복합 요인도 함께 고려하여 연구를 확장할 수 

있을 것이다.
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Ⅰ. 서론

대한민국은 코로나19 대응 모범국가로 K-방역은 물론 K-문화, K-서비스 등 다양한 영
역에서 국제적 위상이 높아지고 무역과 경제규모, 신용등급, 그리고 ESG 등급까지 모두
최상위권으로 평가받고 있다(박옥희, 최동준, 2021).
특히, 무역은 글로벌 공급망 재편과 보호무역주의의 확산 속에서 한국 경제의 지속 가
능한 성장을 위해 저변 확대의 중요성이 그 어느 때보다 강조되고 있다. 한국의 수출은
대기업 의존도가 높아 외부 충격에 취약한 모습을 보여 왔으며, 이러한 구조적 한계를
극복하고 성장 동력을 확보하기 위해 잠재력 있는 수출 기업을 발굴하여 글로벌 시장의

주역으로 육성시키는 것은 시급한 국가적 과제이다(박양신 외, 2024).
간접수출기업은 국내의 직접수출기업에 원부자재나 중간재를 납품함으로써 최종재의

수출에 간접적으로 기여하는 기업들을 지칭한다(김규원, 김우종, 2024). 산업연관표 또는
투입산출표는 우리나라 경제의 수요와 공급을 정리해 둔 표로 민간소비, 정부소비 투자
그리고 수출 등을 나타낸다(노재확, 2025). 투입산출표의 수출은 경제 전체의 최종 해외
판매를 의미하며, 간접수출에 해당하는 국내 중간 거래는 중간 투입물 또는 내수로 분류
된다. 이들은 대기업의 까다로운 품질 및 납기 기준을 충족하며 이미 세계 시장에서 통
용될 수 있는 높은 수준의 기술력과 생산 역량을 내재하고 있다는 점에서 순수 내수기

업과 구별된다. 따라서 이들은 우리나라의 수출 포트폴리오를 다각화하고 양적, 질적 성
장을 이끌어낼 가장 유력한 예비 수출기업 집단이라 할 수 있다(홍지상 외, 2013).
하지만 간접수출기업의 높은 수출 잠재력에도 불구하고, 대부분의 간접수출기업들은

안정적인 내수 거래에 안주하거나 구매기업과의 종속적인 관계 및 수출정보 부족 등으

로 인해 수출이라는 새로운 도전에 나서지 못하고 있다. 기존 수출 결정요인에 관한 연
구들은 대부분 일반적인 비수출기업을 대상으로 하거나(Michael et al., 2016), 이미 수출
하고 있는 기업의 성과에 초점을 맞추어(Sousa et al., 2008), 간접수출기업의 현황을 심층
으로 규명하는 데는 한계가 있다. 그간, 간접수출기업에 대한 연구가 부족했던 배경에는
간접수출 제도가 무역업계에 충분히 홍보되지 않았고, 이로인해 간접수출기업은 해외시
장 개척보다는 국내납품 중심의 판로개척에 머물렀기 때문이다(홍지상 외, 2013).
이러한 배경하에, 이 연구는 간접수출기업의 직접수출 전환 결정요인을 규명하고자

다기준 의사결정 방법론 중 하나인 계층화 분석기법(AHP)을 적용하고자 한다. 계층화
분석기법은 복잡한 의사결정 문제를 다수의 계층과 요인으로 구조화하고, 전문가 집단의
쌍대비교로 각 요인의 내재된 상대적 중요도를 과학적으로 측정하는 방법론이다(Saaty, 
1980). 이 연구에서는 직수출과 간접수출을 병행하고 있는 기업의 수출 업무를 담당하고
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있는 부장급 이상의 전문가 집단을 대상으로 계층화 분석을 실시하여 간접수출기업이

직수출로 전환하는 과정에서 고려해야 할 핵심 요인들의 상대적 중요도와 우선순위를

실증적으로 도출하고자 한다.
이 연구 결과는 첫 번째, 직수출을 고려 중인 간접수출기업이 수출 전환의 성공 가능
성을 높이기 위해 어떤 요인을 우선적으로 확보하거나 개선해야 하는지에 대한 가이드

를 제시한다. 두 번째, 정부 및 수출 유관기관이 실효성 있는 수출 지원 정책을 수립하
는 데 기여할 것이다. 기존의 획일적인 자금 지원이나 정보 제공 방식에서 벗어나 간접
수출기업이 처한 상황을 고려하여 차별화된 지원 정책 설계가 가능하다. 이는 한정된 수
출지원 예산의 효율성을 극대화하는 데 기여할 수 있다.

II. 이론적 배경

2.1 직접수출과 간접수출의 개념에 대한 이해

직접수출(Direct export)은 국내에서 활동하는 기업이 자사의 제품이나 용역 등을 해외
기업 혹은 해외 소비자에 직접 공급 판매하는 것을 의미한다. 따라서 국내 생산된 최종
완제품을 직접 해외 소비자에 판매하거나 글로벌 가치사슬에 참여하여 해외 글로벌기업

에 직접 소재 부품 등을 납품함으로써 국가의 무역수지에 기여하게 된다(박양신 외, 
2024).
간접수출(Indirect Exporting)은 넓은 의미에서 국내에서 생산한 물품을 자기 명의로 수
출하지 않고, 국내의 다른 수출기업에게 공급하여 그 수출기업이 외국으로 수출하는 것
을 포괄한다. 간접수출기업과 직수출기업간 거래는 주로 내국신용장(Local L/C)이나 구
매확인서(Purchase Confirmation)를 이용하여 이루어진다(오동윤, 이홍배, 2012). 간접수출
은 공급하는 물품의 성격과 거래 대상에 따라 세분화할 수 있다.

<그림 1> 직접수출과 간접수출의 개념
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첫 번째 유형은 완제품 중개무역형 간접수출이다. 중소기업이 생산한 완제품을 종합
무역상사나 전문무역상사 등 수출 전문기업에 공급하면, 해당 중개기업이 자사의 해외
네트워크 채널을 이용하여 수출하는 형태이다. 이 경우, 생산기업은 수출 업무 부담 없
이 제품을 판매할 수 있지만, 직수출 대비 수익성 저하와 자사명과 제품명을 사용하지
못해 브랜드 가치를 확대하지 못하는 한계를 가진다.
두 번째 유형은 수출 공급망 참여형 간접수출이다. 국내 최종재 직수출 기업에게 중간
재, 부품, 원자재 등을 공급함으로서 수출 공급망에 참여하는 형태이다(심혜정 외, 2024). 
즉, 수출용 원자재, 부품 등을 국내에서 외화로 구매하는 행위를 포괄하는 로컬 수출

(Local Export)의 개념과 맞닿아 있다(홍지상 외, 2013). 이 기업들은 최종재 생산기업의
수출 실적에 기여 하지만, 직접적인 수출 주체로 드러나지 않는다.
이 연구에서 간접수출기업은 최종 수출품에 투입하는 중간재 및 부품을 생산하여 국

내 최종재 수출기업에 납품하는 기업이다. 이러한 유형의 간접수출기업들이 완제품을 개
발하거나 보유한 중간재를 직접 해외 시장에 판매하는 직수출 기업으로 전환하는 과정

의 의사결정 요인을 탐구하는 것이 이 연구의 목적이다.
직수출(Direct Exporting)은 간접수출의 한계를 극복하고 성장하기 위한 대안이 될 수
있다. 직수출은 해외 소비자 혹은 현지 유통업체와 직접 계약을 맺고 자사 제품을 판매
하는 방식으로 수익성 개선과 자사 브랜드를 육성할 기회를 가질 수 있게 한다. 그러나, 
성공적인 직수출은 해외 시장 조사부터 마케팅, 물류, 사후관리까지의 모든 과정을 간접
수출기업이 주도하여 수행해야 하므로 전문 인력, 위험관리 능력 등이 필요하다.
국내 수출산업에서 간접수출은 꾸준히 증가하고 있다. 간접수출은 2019년 238.5조원에
서 2024년 313.6조원까지 성장하였고, 직접수출액대비 약 35% 비중을 꾸준히 유지하고
있다(김규원, 김우종, 2024).

<표 1> 직간접수출액

단위: 조원

구분 간접수출액(A) 직접수출액(B) 간접수출비중(A/B)
2018 238.5 665.6 35.80%
2019 227 632 35.90%
2020 202.5 604.8 33.50%
2021 263.3 737.5 35.70%
2022 306.6 883.1 34.70%
2023 311.5 825.3 37.70%
2024 313.6 930 33.70% 

주: K-stat 무역통계, 한국은행 연평균 환율 적용 환산 저자 재구성
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<그림 2> 직간접수출액 추이

단위: 조원, %

주: K-stat 무역통계, 한국은행 연평균 환율 적용 환산 저자 재구성

2022년 기준 내수기업 가운데 내국신용장 혹은 구매확인서를 통하여 간접수출 실적

증명서를 발급받은 기업은 약 6만 개사이다. 특히 전체 간접수출기업의 약 87%가 연간
10만불 이하의 수출실적을 인정받고 있다. 간접수출기업은 평균적으로 2.45개의 국내 직
수출기업에 납품하고 있으며, 납품기업 유형별로는 평균적으로 대기업 0.2개사, 중견기
업 0.2개사, 중소기업 2개사 수준이다(박양신 외, 2024).

2.2 직수출 전환 결정요인에 관한 선행연구

간접수출에서 직수출로 전환은 기업의 내부 및 외부적 상황과 다양한 이해관계들이

복합적으로 연관된 전략적인 의사결정 과정이다. 과거 다양한 선행연구를 통하여 수출
성과와 의도에 관한 결정요인이 제시되었다.

2.2.1 산업조직론

산업조직론(Industrial Organization) 관점의 연구들은 기업 전략과 성과가 그 기업이 처
한 외부 환경과 밀접한 관계가 있음을 나타낸다. 수출 결정 역시 기업을 둘러싼 외부 환
경의 압력과 기회에 영향을 받는다(Gripsrud, 1990). 내수 시장의 경쟁이 치열할수록 기업
은 새로운 성장 기회를 찾아 해외로 눈을 돌리게 되며, 이는 직수출과 같은 적극적인 국
제화 전략을 촉발하는 강력한 'Push' 요인으로 작용한다(Aaby and Slater, 1989). 또한, 진
출하고자 하는 목표 시장의 규모, 성장성, 수익성 등 해외 시장의 기회 요인은 직수출의
매력을 높이는 핵심적인 'Pull' 요인이 된다(Cavusgil and Zou, 1994). 특히 예상치 못한 해
외 주문과 같은 외부 자극은 기업의 수출 활동을 유발하는 중요한 계기가 될 수 있다
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(Katsikeas, 1994). 아울러, 정부의 수출 금융 지원, 정보 제공, 보증 제도 등은 직수출에
따르는 정보 부족, 자금 부담 등의 장벽을 낮추고 불확실성을 감소시켜 기업의 직수출
의사결정을 촉진하는 중요한 역할을 한다(Sousa et al., 2008; LiPuma et al., 2013).

2.2.2 자원기반이론

자원기반이론(Resource-Based View)은 기업의 경쟁우위가 내부에 축적된 고유하고 모
방하기 어려운 자원과 역량에서 비롯된다고 강조한다(Barney, 1991). 수출 성과에 관한

다수의 메타분석 연구들은 기업의 고유한 역량이 성과를 결정하는 핵심 변수임을 일관

되게 보여준다(Sousa et al., 2008; Nazar and Saleem, 2009). 해외 시장을 분석하고, 현지
시장에 맞게 제품, 가격, 유통, 촉진 전략을 조정하는 마케팅 역량은 직수출 성과에 직접
적인 영향을 미치는 핵심적인 동적 역량이다(Cavusgil and Zou, 1994; Baldauf et al., 
2000). 또한, 복잡한 무역 실무, 해외 인증, 통관 절차, 외환 관리 등 간접수출에서는 필
요하지 않았던 고도의 특화된 지식과 이를 수행할 전문 인력의 보유 여부는 직수출 전

환의 성공 가능성을 높이는 데 결정적인 역할을 한다(Torrens et al., 2014). 그리고 해외
법인 설립, 현지 인력 채용, 초기 마케팅 비용 등 막대한 자금 소요를 감당할 수 있는 재
무적 여력은 직수출을 시도할 수 있는 기본적인 전제 조건이 된다(Mais and Amal, 2011; 
하성흔, 2016).

2.2.3 경영자특성이론

중소기업의 전략적 의사결정은 최고경영자의 개인적 특성과 성향에 큰 영향을 받는다

(Aaby and Slater, 1989). 상위계층이론(Upper Echelons Theory)에 따르면, 경영진의 가치와
인지 기반이 조직의 전략적 선택을 결정하며(Hambrick and Mason, 1984), 이는 수출 의도
형성의 핵심 선행요인으로 작용한다(Axinn et al., 1995). 급변하는 글로벌 환경에 대응하
기 위해 새로운 지식과 정보를 끊임없이 탐색하고 조직 내에 체화시키려는 학습의지는

직수출 과정에서 발생하는 예상치 못한 문제들을 해결하고 지속적인 성장을 가능하게

하는 기반이 된다(Filipe and Montgomery, 2004). 아울러, 직수출은 본질적으로 높은 불확
실성을 내포하므로, 실패의 가능성을 감수하고 도전적인 목표를 추구하는 경영자의 기업
가정신은 의사결정의 문턱을 넘게 하는 중요한 심리적 특성이다(Lee and Roh, 2020; 
Haddoud et al., 2021). 또한, 내수 시장에 안주하기보다 해외 시장을 적극적으로 개척하
려는 의지와 비전을 의미하는 글로벌 지향성은 직수출 의도를 촉발하는 강력한 원동력

이 된다(Sandoval and Rank, 2022).

2.2.4 힘의원천이론

이 연구의 대상 기업군인 수출 공급망 참여형 간접수출기업들의 기존 구매자(최종재
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수출기업)와 관계는 직수출 전환 결정에 큰 영향을 미친다. 힘의 원천 이론은 한 주체가
다른 주체의 행동에 영향을 미칠 수 있는 능력을 힘으로 정의하며, 구매기업이 가진 힘
의 원천(보상적, 강압적, 전문적 힘 등)이 납품기업의 태도와 전략적 선택(직수출 전환
등)에 많은 영향을 미친다고 본다. 힘의 원천 이론의 관점에서 의존도는 구매기업이 공
급기업에 대해 갖는 힘의 기반이다. 특정 구매기업에 대한 매출 의존도가 높을수록 공급
기업은 구매기업의 강압적 힘(coercive power)에 더 크게 노출된다(복준혁 외, 2012). 이러
한 불균형적인 힘의 관계는 공급기업의 협상력을 약화시키고, 관계의 공정성에 대한 불
만을 야기하여(허대식 외, 2015), 궁극적으로는 의존도에서 벗어나기 위한 대안적 전략
(즉, 직수출 전환)을 모색하는 강력한 동기가 될 수 있다. 전환장벽은 구매기업의 힘을
강화한다. 기존 구매자와 거래를 중단하고 신규 판로를 개척하는 데 따르는 경제적, 심
리적 비용이 높을수록, 공급기업은 현재의 거래 관계에 묶이게 된다. 따라서 높은 전환
장벽은 구매기업이 힘을 행사하는 기반이 되며, 이것은 곧 직수출 전환 의도를 낮추는
주요 제약 요인이 된다. 구매기업이 행사하는 힘이 항상 부정적인 것은 아니다. 구매기
업이 보상적 힘(reward power)이나 전문적 힘(expert power)을 긍정적으로 행사할 경우(복
준혁 외, 2012), 공급기업은 해당 관계를 통해 가치 있는 지식이나 안정적인 보상을 얻을
수 있다. 이러한 관계의 가치(Rosson and Ford, 1982)가 높게 인식되면, 공급기업은 현재
관계에 대한 몰입도가 높아져 직수출 전환의 필요성이나 의도를 낮추고, 이 가치가 낮다
고 판단하면 전환 동기가 커질 것이다.

2.2.5 단계적국제화이론

단계적 국제화 이론(Uppsala Model)은 기업이 시장 경험을 통해 점진적으로 지식을 축
적하며, 이러한 학습 과정이 국제화의 수준과 범위를 결정한다고 설명한다(Johanson and 
Vahlne, 1977). 간접수출 경험은 해외시장에 대한 학습의 기회를 제공하며, 이는 직수출
이라는 국제화로 전환하는 역할을 한다. 간접수출 경험의 양과 질, 즉 경험의 축적은 기
업이 직수출에 대한 불확실성을 줄이고 관련 지식과 자신감을 확보하여 전환장벽, 특히
정보 장벽과 절차적 장벽을 낮추는 데 기여한다(Kahiya and Dean, 2016). 이는 수출을 자
극하는 요인(Export Stimuli)에 대한 민감도를 높여 궁극적으로 수출 의도(Export 
Intention)를 강화하는 과정으로 이어진다(Katsikeas, 1994).

2.3 계층적 의사결정기법

2.3.1 AHP 개념과 분석 절차

Analytic Hierarchy Process는 복합 요인으로 구성되어 있는 의사결정과정을 계층적으로
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나누어 분석결과를 도출하는 방법이다. AHP는 계층을 구조화하고 쌍대비교를 통한 상대
적 중요도 및 논리적 일관성을 기본적인 원리로 한다. 이를 통하여 의사결정 요인들의
속성과 그 척도가 다기준 의사결정의 문제에 활용되어 의사결정자가 선택 가능한 대안

들을 순위화하고, 가중치를 비율척도로 산출한다. 또한 응답자의 논리적 일관성을 일관
성 지수를 통해 검정 결과에 대한 신뢰성을 높이고 검정기준에 가중치를 부여 결과와

관련된 상황과 변화에 따른 민감도를 분석할 수 있다는 특징이 있다(Satty, 2012).
AHP 분석은 문제의 계층 구조화, 쌍대비교를 통한 상대적 가중치 산정, 일관성 검증, 
종합 우선순위 도출의 4단계로 이루어진다. 첫째, 의사결정 문제에 대한 계층 구조화를
실시한다. 달성하고자 하는 최종 목표를 최상단에 설정한 후 목표에 영향을 미치는 주요
평가 기준과 세부 평가항목이 연결되는 계층 구조를 설정한다. 둘째, 설정된 계층 구조
내 동일 계층에 속한 요소들 간의 상대적 중요도를 평가하기 위해 쌍대비교를 실시한다. 
두 요소씩 짝을 지어 어느 쪽이 더 중요한지를 9점 척도를 이용하여 평가한다. 이 결과
를 바탕으로 하여 쌍대비교 행렬을 구성한 후, 고유치 방법을 이용하여 각 요소별 상대
적 가중치를 산출한다. 셋째, 의사결정자가 쌍대비교 과정에서 얼마나 논리적 일관성을
유지하며 응답했는지를 검증한다. 쌍대비교 행렬로부터 일관성 지수를 계산하고, 행렬의
크기에 따라 무작위 지수로 나누어 일관성 비율(Consistency Ratio)을 도출한다. 일반적으
로 CR 값이 0.1 미만일 경우 응답의 일관성이 수용 가능한 수준이라고 판단한다(Saaty, 
1980). 마지막 단계에서는 각 계층에서 산출된 상대적 가중치를 종합하여, 전체 평가항
목의 종합 가중치를 계산하고 최종 우선순위가 도출되면 그 결과를 바탕으로 전략적 시

사점을 제시한다.

2.3.2 수출 결정요인에 관한 AHP 선행연구

계층화 분석기법은 다수의 정성적·정량적 평가 기준이 혼재하는 복잡한 의사결정 문
제에서 각 요인의 상대적 중요도를 도출하고 최적의 대안을 선정하는 방법론이다(Saaty, 
1980). 이러한 특성으로 인해, 기업의 전략적 의사결정 분야에서 폭넓게 활용되어 왔으
며, 특히 다양한 요인을 복합적으로 고려해야 하는 수출 관련 연구에서도 그 유용성이
입증되고 있다. 수출 결정요인 분야에서 AHP를 활용한 선행연구들은 주로 해외 시장 진
출 전략 및 유형 선택, 수출 시장 및 대상 선택, 수출 경쟁력 강화 및 장애요인 분석, 수
출 지원 정책 및 세부 운영 방안 등 다양한 주제를 다루어 왔다.
첫째, 해외 시장 진출 전략 및 유형 선택에 관한 연구가 꾸준히 진행되었다. 송면, 김
정권 (1994)의 연구에서는 AHP를 이용하여 수출, 라이선싱, 직접투자 등 해외시장 진출
유형 선택 문제를 다루었으며, Kravets and Taher (2009)의 연구에서는 위험, 통제, 자원, 
수익 잠재력을 기준으로 최적의 해외 시장 진입 전략을 선택하는 AHP 모델을 제시했다. 
기술 사업성 및 위험 요인을 고려한 기술 가치 평가 모형에 관한 실증적 연구에서는 기
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술, 환경, 사업화 등 주요 요인을 분석하고 기술 차별성, 상품화 능력 등 분류를 AHP 기
법으로 분류 하였다(박규만, 김상봉, 2018). 또한 김창희 외 (2015)의 연구에서는 3자 물
류업체의 수출시장 진출 고려 요인의 중요도를 산정하였고, 문창권 (2015)의 연구에서는
중소기업의 국제화 전략 과제들의 우선순위를 AHP를 통해 분석하였다.
둘째, 수출 시장 및 대상 선택과 관련된 연구가 활발히 이루어졌다. 박노경 (2016)의
연구에서는 농식품 수출 유망 시장을 선택하는 기준으로 시장규모, 시장잠재력 등을 설
정하고 AHP 분석을 통해 중국 시장의 우선순위가 가장 높음을 밝혔다. 이와 유사하게
최수미, 안섭 (2018)의 연구에서는 한국 의류기업의 중국 진출 요인을 분석하면서 시장
매력도를 가장 중요한 요인으로 도출하였고, 이종호, 김영식 (2020)의 연구에서는 중소기
업이 ODA(Official Development Assistance) 조달시장 진출 시 시장 요인과 제품의 가격
경쟁력을 최우선으로 고려해야 함을 밝혔다.
셋째, 수출 경쟁력 강화 및 장애요인 분석에 AHP가 활용되었다. 이종원, 이명성

(2016)의 연구에서는 중소기업의 수출 경쟁력 강화요인을 제품, 가격, R&D, 마케팅, 조
직 역량으로 나누고 상대적 중요도를 평가하여 컨설팅 방향을 제시했다. 장익근 (2019)
의 연구에서는 자동차부품 중소기업의 수출 다각화 결정요인을 분석하였으며, 
Radmanesh and Naeini (2023)의 연구에서는 이란 제약 산업의 수출 개발에 영향을 미치
는 장애요인들의 순위를 AHP를 통해 규명하였다.
넷째, AHP는 수출 정책과 실무 의사결정 연구에도 폭넓게 쓰였다. 선행연구들은 무역
금융(김창범, 2013), FTA 활용(김상덕 외, 2013), 유망기업 선정(김승규 외, 2023), 대금
결제(김창봉, 정경욱, 2021) 등 다양한 영역에서 우선순위를 도출해왔다. 하지만 이러한
기존 연구의 방대한 축적에도 불구하고, 간접수출기업이 직수출로 전환하는 구체적인 의
사결정 과정을 분석한 연구는 여전히 미비한 실정이다.
이 연구는 간접수출기업이라는 독특한 연구대상을 선정하고 이들의 직수출 전환이라

는 의사결정 구조를 규명하고, 실무적으로 유의미한 우선순위를 제시할 수 있다는 점에
서 차별적이고 독창적인 연구라 할 수 있다.

Ⅲ. 연구방법

3.1 직수출 결정 주요요인 도출

이 연구에서는 선행연구들을 종합하여 직수출 전환 결정요인을 외부환경, 기업특성, 
경영자특성, 구매자관계, 간접수출경험의 다섯 가지 핵심 차원으로 구조화하고 각 차원
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별 세부 요인들을 도출하였다.
도출 항목은 외부환경요인 3개 항목, 기업특성요인 3개 항목, 경영자특성요인 3개 항
목, 구매자관계요인 3개 항목, 그리고 간접수출경험요인 2개 항목이다. 최종적으로 간접
수출기업의 직수출 결정을 위한 요인 14개의 개념은 <표 2>에서 정리하였고, 요인별 하
위 구성요소의 선행연구는 <표 3>에서 정리하였다.

<표 2> 직수출 결정요인의 조작적 정의

요인 개념

외부환경 요인

국내경쟁 내수 시장의 경쟁 강도

해외기회
목표 해외 시장의 성장 잠재력, 해외 구매자로부터의 직접
주문/문의

정부지원 수출금융 및 보증 지원, 해외 시장 정보 및 컨설팅 제공

기업특성 요인

마케팅 역량
해외 시장조사 및 바이어 발굴 능력, 자사 브랜드 구축 및
관리 능력

재무자원 여력
초기 투자비용(현지법인 등) 감당 능력, 수출활동에 필요한
운영자금 확보

직수출 특화 지식
무역 실무 및 해외 계약 관련 전문성, 해외 마케팅 전문 인
력 보유

경영자특성

요인

글로벌 지향성
해외 시장에 대한 적극적인 관심과 개방성, 장기적 관점의
해외 시장 투자 의지

위험감수 성향 불확실한 해외 시장 진출에 대한 과감성

학습의지 새로운 해외 시장 정보 및 지식 습득 노력

구매자관계

요인

구매기업 의존도 특정 구매기업에 대한 매출 편중도

전환장벽
기존 구매자와의 관계 단절 시 발생하는 손실, 새로운 직수
출 판로 개척의 어려움

구매기업

NW(네트워크) 가치
구매기업과의 관계 공정성 및 신뢰 수준

간접수출경험

요인

경험 기간 간접수출을 수행해 온 누적 기간(년)

경험 규모 간접수출을 통한 누적 매출액 또는 물량
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<표 3> 수출 결정요인 및 요인별 연구자 정리

요인
외부환경

요인

기업특성

요인

경영자특성

요인

구매자관계

요인

간접수출

경험요인

하위

구성

요소

국

내

경

쟁

해

외

기

회

정

부

지

원

마

케

팅

역

량

재

무

자

원

여

력

직

수

출

특

화

지

식

글

로

벌

지

향

성

위

험

감

수

성

향

학

습

의

지

구

매

기

업

의

존

도

전

환

장

벽

구

매

기

업

N
W
가

치

경

험

기

간

경

험

규

모

정현철

(2024)
● ● ● ●

이영주

(2020)
● ● ● ● ● ●

정재휘

(2019)
●

김승호

(2017)
● ●

박경수

(2017)
● ● ● ●

김미정

(2016)
● ● ● ● ● ●

박현재

(2015)
● ● ● ● ● ● ● ●

정소원

(2015)
● ● ●

이중필

(2014)
● ● ● ●

남유현

(2013)
● ● ● ● ● ● ● ●

나도성

(2011)
●

이희용

(2011)
● ● ● ● ● ● ●

김용규

(2008)
● ● ● ●

이형택

(2006)
●

김정권

(2001)
● ● ● ●
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3.2 계층모형의 설정

이 연구의 목적을 달성하기 위해, 선행논문과 전문가 리뷰를 통해 고찰한 5개의 상위
차원과 14개의 세부 요인을 바탕으로 3계층 구조의 AHP 모형을 설계하였다. 이는 복잡
한 직수출 전환 의사결정 문제를 최종 목표, 상위 평가항목, 세부 평가항목의 3단계 계
층으로 명확하게 구조화하여 체계적으로 분석하기 위함이다.
첫 번째, 계층 0(Goal)은 연구의 최종 목표인 간접수출기업의 직수출 전환 핵심 결정
요인으로 설정하였다. 두 번째, 계층 2(Main Criteria)는 최종 목표에 영향을 미치는 5개의
상위 평가항목, 즉 외부환경 요인, 기업특성 요인, 경영자특성 요인, 구매자관계 요인, 간
접수출경험 요인으로 구성하였다. 세 번째, 계층 3(Sub-criteria)은 각 상위 평가항목을 구
성하는 14개의 구체적인 세부 평가항목으로 구성하였다. 마지막으로 도출된 세부 요인들
을 수출지원 유관기관인 한국무역협회에서 수출현장지원 및 무역통상관련 연구 업무를

20년 이상 경험한 전문가와 2회에 걸친 리뷰를 통해 계층모형의 적합성 여부를 최종 확
정하였다.
확정된 세부 계층별 구조도는 <그림 3>과 같다.

<그림 3> 연구의 계층 구조
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Ⅳ. 분석결과

4.1 자료 수집 및 표본 특성

이 연구에서는 간접수출에서 시작하여 직수출로 성공적인 전환을 이루어낸 직간접수

출병행기업의 임원 및 부장급 이상의 수출업무 의사결정권자를 대상으로 대면 설문을

진행하였다. 설문지는 설문에 참여한 대상자들에게 AHP 문항의 쌍대 비교 방식에 대한
교육을 사전에 실시하여 결과의 신뢰성을 높였다.
설문은 2025년 11월 1월부터 21일까지 진행하였으며, 전체 30부를 설문하였으나, CR
값이 0.1 이상인 불성실한 응답 설문지 7부는 제외하였으며, 최종적으로 23부(76.6%)를
활용하여 분석하였다. 최종표본의 인구통계학적 특성은 <표 4>와 같다.

<표 4> 인구통계학적 특성

구분 표본 비율

성별
남자 20 87%

여자 3 13%

연령

40~49세 8 35%

50~59세 10 43%

60세 이상 5 22%

직책
임원 7 30%

부장급 이상 수출 담당 16 70% 

4.2 상위계층의 상대적 중요도와 우선순위

이 연구의 주요영역별 일관성 검증결과 CR=0.004로 신뢰성을 확인하였다. 상대적 중
요도와 우선순위는 외부환경요인(0.269) > 구매자관계요인(0.253) > 경영자특성요인
(0.215) > 기업특성요인(0.136) > 간접수출경험요인(0.126) 순으로 나타났다.
간접수출기업의 직수출 결정요인 주요영역에서 1순위로 ‘외부환경요인’과 근소한 차

이로 2순위인 ‘구매자관계요인’이 간접수출경험요인보다 약 2배 정도 높게 나타났으며, 
세부 결과는 <표 5>와 같다.
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<표 5> 상위계층

목표 상위계층 가중치 순위

간접수출기업의

직수출 결정요인

외부환경요인 0.269 1*

기업특성요인 0.136 4

경영자특성요인 0.215 3

구매자관계요인 0.253 2

간접수출경험요인 0.126 5

주1: *는 가장 선호하는 대안을 나타냄
주2: CR = 0.004

4.3 하위계층의 상대적 중요도와 우선순위

외부환경요인의 하위계층 우선순위는 정부지원(0.504) > 해외기회(0.346) > 국내경쟁
(0.149) 순으로 정부지원의 우선순위가 가장 높았다. 기업특성요인의 하위계층 우선순위
는 마케팅역량(0.561) > 직수출특화지식(0.264) > 재무자원여력(0.174) 순으로 높게 나왔
다.
경영자특성요인은 위험감수성향(0.430) > 글로벌지향성(0.414) > 학습의지(0.156) 순으
로 나왔으며, 구매자관계요인은 구매기업의존도(0.425) > 전환장벽(0.420) > 구매기업네
트워크가치(0.155) 순으로 우선순위가 분석되었다. 
마지막으로 간접수출경험요인은 경험규모(0.528) > 경험기간(0.472) 순으로 거의 비슷
하게 도출되었다. 각 요인별 CR값도 0.1 미만으로 신뢰성을 확보하였다.
간접수출기업의 직수출 결정요인의 복합 가중치는 정부지원이 0.136으로 가장 높게

나왔다. 다음으로는 구매기업의존도(0.108) > 전환장벽(0.106) > 해외기회(0.093) > 위험
감수성향(0.092) > 글로벌지향성(0.089) > 마케팅역량(0.076) > 경험규모(0.067) > 경험기
간(0.059) > 국내경쟁(0.040) > 구매기업네트워크가치(0.039) > 직수출특화지식(0.036) > 
학습의지(0.034) > 재무자원여력(0.024) 순으로 분석되었다.
총 14개 요인별 세부 결과는 <표 6> 및 <그림 4>와 같다.
위 연구 결과에 추가하여, 각 상위계층간 요인들을 결합한 복합 요인의 상대적 중요도
와 우선순위를 기존 연구의 1순위 결과로 도출된 정부지원과 비교하는 추가 연구도 수
행할 수 있을 것이다. 예를 들어, 해외기회와 국내경쟁이 결합한 복합 요인이 정부지원
과 비교하여 여전히 동일한 우선순위 결과가 도출될 수 있을지에 대한 연구이다.
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<표 6> 하위계층의 AHP 분석 결과 및 종합 가중치 순위

상위계층 우선순위 하위계층 우선순위 종합평가

속성
가중치

(Ⅰ)
순위 속성

가중치

(Ⅱ)
순위

종합

가중치

(Ⅰ×Ⅱ)
순위

외부환경요인 0.269 1
국내경쟁 0.149 14 0.04 10
해외기회 0.346 9 0.093 4
정부지원 0.504 3 0.136 1*

기업특성요인 0.136 4
마케팅역량 0.561 1 0.076 7
재무자원여력 0.174 11 0.024 14
직수출특화지식 0.264 10 0.036 12

경영자특성요인 0.215 3
글로벌지향성 0.414 8 0.089 6
위험감수성향 0.43 5 0.092 5
학습의지 0.156 12 0.034 13

구매자관계요인 0.253 2
구매기업의존도 0.425 6 0.108 2
전환장벽 0.42 7 0.106 3

구매기업NW가치 0.155 13 0.039 11

간접수출경험요인 0.126 5
경험기간 0.472 4 0.059 9
경험규모 0.528 2 0.067 8 

주: *는 가장 선호하는 대안을 나타냄

<그림 4> 요인별 종합 가중치 순위

주: *는 가장 선호하는 대안을 나타냄
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Ⅴ. 결론

5.1 연구결과

이 연구는 국내 공급망의 핵심 주체인 간접수출기업이 직수출로 전환하는 과정에서

고려해야 할 결정요인들의 우선순위를 AHP 기법을 통해 실증적으로 규명하였다. 직수출
과 간접수출을 병행하거나 전환 경험이 있는 전문가 집단 23명의 유효 데이터를 분석한
결과, 다음과 같은 주요한 결론이 도출되었다.
우선, 상위 요인에 대한 분석 결과를 보면, 간접수출기업의 의사결정자들은 외부환경
요인(0.269)을 직수출 전환의 가장 핵심적인 요인으로 인식하고 있다. 그 다음으로는 구
매자관계 요인(0.253)을 중요하게 고려하였다. 그러나, 통상적으로 직수출 전환의 주요

동인으로 고려되는 기업특성 요인(0.136)과 간접수출경험 요인(0.126)은 낮은 중요도를

나타냈다. 이와같은 결과는 간접수출기업이 직수출을 시도할 때, 기업 내부적인 준비 정
도보다는 정부의 수출지원 정책 또는 신시장 발굴 기회와 같은 외부적 변수와 기존 거

래처(직수출기업)와의 공급 관계를 더 결정적인 변수로 체감하고 있음을 나타낸다.
14개 세부 요인의 종합 가중치는 정부지원(0.136)이 가장 높게 나왔다. 이어 구매기업
의존도(0.108)와 전환장벽(0.106)이 다음 순위를 차지했다. 이 같은 결과는 간접수출기업
이 직수출기업로 전환을 시도할 때, 정부의 다양한 정책 지원이 필수이며 동시에 기존
구매(직수출)기업에 대한 매출 의존도와 거래 중단에 따른 신규 공급선 발굴 등 전환비
용이 간접수출기업들의 현실적인 장벽임을 보여준다.

5.2 시사점

연구 결과가 시사하는 바는 자원기반관점 중심의 연구가 간접수출기업이 직수출 전환

을 시도할 때의 맥락(context)을 충분하게 설명하지 못함을 의미한다. 선행연구들은 기업
의 마케팅 역량, 재무적 자원 등을 포함하는 내부 역량이 수출의 동인으로 자주 언급되
었다. 그러나, 간접수출기업은 내부 역량(4위)보다 외부환경(1위), 기존 구매자와의 관계
(2위)가 직수출 전환에 더 중요한 요인임을 보여주었다. 이는 간접수출기업이 글로벌 사
업 기회를 잡으려는 유인과 기존 국내 거래처와의 안정적인 납품 관계를 유지해야 하는

압박 속에서 복합적인 의사결정을 한다는 것을 보여주며, 향후 연구는 관계 마케팅이나
네트워크 이론 관점의 연구가 필요함을 나타낸다.



간접수출기업의 직수출 전환 결정요인 연구(송상현, 김상봉, 여효성)  275

또한, 위험감수성향(0.092, 5위)과 글로벌 지향성(0.089, 6위)은 비교적 상위권에 있으

나, 기업의 실행 능력인 마케팅 역량(0.076, 7위)이나 재무자원 여력(0.024, 14위)은 후순
위로 밀려났다. 이는 경영자들이 직수출 의지는 높지만 이를 구체적으로 실행할 내부 역
량 준비는 소홀하거나 후순위로 미루고 있음을 나타낸다. 직수출 전환은 외부의 기회 포
착만으로는 쉽게 얻을 수 없으며, 결국 이를 실행할 내부 역량이 뒷받침되어야 함을 의
미한다. 따라서 간접수출기업의 의사결정자들은 정부의 지원이나 외부 기회에만 의존할
것이 아니라, 마케팅 채널 구축과 재무적 능력을 확보하는 등 내부 자원 배분에도 힘써
야 할 것이다.
정책적 측면에서는 정부의 수출지원 정책이 간접수출기업의 특성에 맞춰 재설계되어

야 함을 시사한다. 정부지원이 1순위 요인으로 도출된 것은 역설적으로 현재의 지원책이
간접수출기업의 갈증을 충분히 해소하지 못하고 있거나, 기업들이 정부 의존도가 매우
높음을 의미한다. 특히 구매기업 의존도와 전환장벽이 최상위 장애요인으로 확인된 만
큼, 단순한 자금 지원을 넘어 기존 공급망 관계를 훼손하지 않으면서도 독자적인 해외
판로를 개척할 수 있는 공급망 다변화 프로그램이나 복잡한 수출 업무를 전자문서로 처

리할 수 있는 전자무역서비스와 같은 디지털 전환(DX) 플랫폼 지원 사업을 더욱 강화할
필요가 있다.
아울러, 간접수출기업의 직수출을 지원하는 수출지원기관(중진공, KOTRA, 한국무역협
회)은 각 기관의 특성을 반영하여 간접수출기업 지원방안을 수립하고 시행해야 한다. 해
외 바이어 정보를 보유하고 있는 KOTRA와 한국무역협회는 바이어의 오퍼 정보를 간접
수출기업에게 효과적으로 제공할 수 있는 플랫폼을 구축하고, 특히 KOTRA는 해외 각
국가별 글로벌 네트워크를 활용하여 해외 지사화 지원 등의 실질적인 혜택을 통해 직수

출 장벽을 낮추는데 힘써야 할 것이다. 중진공은 간접수출기업 데이터를 보유하고 있는
KTNET과 협력하여 국내 각 권역별 우수한 간접수출기업을 발굴하고 간접수출 제도를
홍보하는데 기관 역량을 집중해야 한다.

5.3 연구의 한계 및 향후 과제

본 연구는 간접수출기업의 직수출 전환이라는 의사결정 문제를 AHP 방법론을 통해

계층적으로 구조화하고, 전문가 집단 및 직수출로 성공적 전환을 이루어 낸 기업의 의사
결정권자들의 판단을 바탕으로 핵심 결정요인들의 상대적 중요도와 우선순위를 규명했

다는 점에서 이론 및 실무적 가치를 가진다. 그러나 이 연구는 한계점도 지니고 있다.
첫째, AHP 분석의 특성상 전문성을 갖춘 소수의 전문가 및 의사결정자를 대상으로 하
였으나, 23명의 유효 표본은 연구결과를 전체 간접수출기업으로 일반화하는 데 한계를
지니고 있다. 향후에는 표본을 확대하고, 산업군(제조업, 서비스업 등) 및 기업 규모별로
그룹을 나누어 요인 간 중요도의 차이를 비교 분석하는 연구가 필요하다. 또한, 향후 불
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성실 응답 사례에 대한 심층 인터뷰를 통해 설문지 구성, 요인 도출 등에 있어 보완이
가능할 것이다.
둘째, AHP는 의사결정자의 주관적 판단을 정량화하는 강력한 도구이지만, 그 결과는
설문에 참여한 전문가들의 지식과 경험에 기반한다. 물론 일관성 비율(CR)을 통해 응답
의 논리적 모순을 검증하였으나, 다른 전문가 집단을 대상으로 연구를 수행할 경우 우선
순위 결과가 달라질 수 있다는 가능성도 존재한다.
셋째, 정태적 분석의 한계이다. 본 연구는 특정 시점에서 직수출 전환 결정요인의 중
요도를 평가한 단면적 연구이다. 그러나 기업이 처한 수출 단계나 경험 수준에 따라 인
식하는 장벽과 중요 요인이 변화할 수 있으며(Kahiya and Dean, 2016), 급변하는 글로벌
무역 환경 속에서 요인들의 중요도 또한 시간에 따라 변동될 수 있다. 본 연구는 이러한
동태적인 변화 과정을 반영하지 못하는 한계를 가진다.
넷째, 직수출 결정 요인 중, 정부지원이 1순위로 선택되었으나, 정부 지원의 하부 요인
도 정책, 제도, 예산, 규제 혁신 등 다양한 하위 카테고리로 구분될 수 있다.
상기한 연구의 한계점을 보완하고 관련 연구를 구체화하기 위해 후속 연구가 필요할

것으로 사료된다. 첫째, 대규모 설문 조사를 통한 통계적 일반화 연구가 필요하다. 본
AHP 연구를 통해 도출된 요인들의 우선순위를 가설로 설정하고, 무작위 표본추출을 통
해 확보된 다수의 간접수출기업을 대상으로 설문조사를 실시하여 구조방정식모형 등으

로 가설을 검증할 수 있다. 이는 본 연구 결과의 통계적 일반 가능성을 확보하고, 각 요
인이 직수출 전환 의도에 미치는 인과관계를 규명하여 연구의 깊이를 더할 것이다.
둘째, 특정 산업의 전문가 집단을 대상으로 분석을 수행하여 산업별 결정요인의 우선
순위 차이를 비교할 수 있을 것이다. 또한, 본 연구에서 다루지 못한 기업의 혁신성, 네
트워크 역량 등의 변수를 포함하여 모형을 확장하는 것도 의미가 있다. 또한, 복합적인
결정요인이나 그룹 합의(Group Consensus) 방식 활용, 정부 지원의 세부 카테고리 등 새
로운 변수들을 모형에 추가한다면 연구의 실무적 깊이를 더할 수 있을 것이다.
셋째, 정태적 분석의 한계를 넘어서는 종단적 연구도 요구된다. 간접수출기업 패널을
구축하여 장기간 추적 관찰한다면, 기업의 경험 축적과 외부 환경 변화가 직수출 의사결
정의 가중치를 어떻게 변화시키는지 파악할 수 있다. 이는 기존 수출 단계 이론을 한층
더 정교하게 다듬는 데 기여할 것이다.
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This study investigates the determinants influencing the transition of indirect exporters—
suppliers of intermediate goods—to direct exporting. Although these firms possess high 
technological and production capabilities as potential direct exporters, existing literature has 
largely overlooked them, focusing instead on general non-exporters or established exporters.

To address this, this study utilizes the Analytic Hierarchy Process (AHP) to empirically 
derive the relative importance and priorities of the transition determinants. AHP is utilized to 
structure the complex decision-making process and scientifically measure factor weights 
through expert judgment. A survey of international trade experts was conducted to analyze 
the priorities of key factors essential for the transition. Future research could include the 
scope of this study by considering the complex interactions among existing determinants.
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