
기 업 경 영 정 보

□ 일렉트로닉스 산업의 EMS 확산1)

- 미국 EMS(Electronic Manufacturing Service) 기업들의 일본 진출이 활발

히 이루어지고 있음

·EMS는 전기, 전자, 컴퓨터 등을 조립·생산하여 완성품 업체에 OEM방식

으로 공급하는 것을 말함

·미국 내 EMS업계 1위 업체인 솔렉트론을 비롯하여 2위인 SCI시스템즈, 3

위인 셀렉스티커, 5위인 제이빌서키트 등이 2000년 말 이후 일제히 일본

에서 영업활동을 개시함

·솔렉트론社의 경우, 전세계 일렉트로닉스 기기의 3분의 1이 생산되는 일

본 시장 진출을 위해 2000년 10월 소니의 완성품 공장을 매입하여 본격적

으로 일본 내 영업을 시작함

·범세계적인 생산거점을 소유하고 있는 EMS 업체들은 규모의 확대, 일본

국내의 거점 확보와 일본 업체의 고객화라는 공통된 전략을 바탕으로 일

본 진출을 서두르고 있음

- 일본 기업들도 공장의 분리·독립을 통한 EMS 업계 진출이 활발해지고

있음

·소니는 2001년 4월부터 그룹 산하의 조립 공장을 한데 묶어 생산 총괄 회

사인 EMCS를 설립, 독립시키기로 함

·또, 마쓰시타전기와 NEC 등 일본을 대표하는 일렉트로닉스 기업들이 공

장을 분리·독립시켜, 자사 제품뿐만 아니라 외부로부터도 생산을 수탁할

예정임

- 이러한 공장의 분리·독립은 과거의 수직통합형 사업 모델이 더 이상 경

쟁력이 없다는 판단 하에 수평분업형 모델로 전환하려는 것임

·20세기에는 제품을 시장에 공급하기 위해 필요한 모든 프로세스와 자산을

1) 週刊東洋經濟(2001년 3월 3일호), 日本經濟新聞(2001년 2월 11일자)
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자사 내에 두는 수직통합형 사업 모델이 압도적인 경쟁 우위를 창출했으

나, 이 모델로는 더 이상 급변하는 경영환경의 변화에 대응할 수 없게 됨

·20세기 말부터 미국의 많은 산업에서 상품 기획, 제품 개발, 판매는 자사

에서 담당하고, 부품 제조와 제품 조립, 물류 등은 외부의 전문 기업에 아

웃소싱하는 수평분업형 사업 모델을 가진 기업들이 성공을 거둠

·재무적인 측면에서 큰 부담으로 작용하는 공장의 설비와 인원을 아웃소싱

함으로써 기업은 환경의 변화에 유연히 대응하고 연구·개발 등 핵심 업

무에 경영 자원을 집중할 수 있는 장점이 있음

- 오늘날과 같은 산업의 전환기에 기업들이 국제 경쟁력을 확보하기 위한

방법으로는 서비스 전개형 , 부품 특화형 , 그리고 강점 분야를 융합하는

일관형 등의 3가지 방식이 있음

·(서비스 전개형) 부품, 조립, 서비스 중 서비스에 비중을 두는 서비스 전

개형 은 GE처럼 제품을 생산하여 판매하는 것뿐만 아니라 금융 등 연관

서비스 분야에 투자하여 수익을 확대하는 방법으로, 소니가 이에 해당함

·(부품 특화형) 이익률이 높은 전자 부품(디바이스)을 중심으로 경쟁력을

유지하는 것으로, 액정 분야에 강점을 가진 일본의 샤프社나 산요전기와

같은 경우임

·(일관형) 자사의 강점 분야를 서로 융합하여 새로운 사업에 참여하는 일

관형은 마쓰시타전기와 같이 기반이 강한 디바이스 사업을 중심에 두고

이와 연관된 시스템 솔루션도 함께 제공하는 경우가 이에 해당함

- 제조업의 근간이었던 조립 공정이 부가가치를 창출하지 못하는 이상 어

떤 분야의 어떤 공정에서 부가가치를 창출할 것인지를 판단하여 특화하

는 선택과 집중이 더욱 요구됨

·일렉트로닉스 기기의 부가가치가 반도체 등 디바이스에 집중되고 있으며,

조립·생산의 부가가치는 더욱 감소해 가는 추세임
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