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화학 eBusiness 케미즌닷컴㈜소개

1. 종업원수 : 57명, Outsourcing(25명)
2.    해외법인 : 유럽(5명), 미국(1명), 중국(5명+ Outsourcing 4명)
3.    주요 사업실적 :

화학 정보 유료 사이트 ChemizenInfo.com 개설2001.1.  2

회사 설립1999.9.30

정부로부터 우수 벤처기업으로 선정12.15

중국 합작 법인(윈스웨이와 51/49) 설립, 2월 7일 Site(ChemChina.com) 오픈12. 22

정통부 신산업기술개발사업 선정 발표(Marketlace의 EAI 개발)2.  1

E-SCM 1차 개발 완료11. 13

B2B 거래 솔루션 “CommerceSet” 1차 개발 완료9. 30

미국 현지 법인(Chemizen USA, Inc) 설립9. 18

유럽 현지 법인(Chemizen Europe N.V.) 설립, 9. 25 Site Open8. 31

2차 증자 완료(LG화학, 디지틀조선, 한국기술투자, 윈스웨이 신규로 참여)7. 15

5개 화학 버티컬 포털 개설(플라스틱, 페인트, 패키징, 랩, 바이오)6. 10

산업자원부 신기술창업보육사업 선정(인터넷을 이용한 화학 컨텐츠 제작)2000.1. 20

주 요 내 용일 자
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자본액(2000.12월말 현재)자본액(2000.12월말 현재)

• 자본총계: 52억 5천만원
• 납입자본금: 27억원
• 잉 여 금: 25억 5천만원
• 주식발행수: 540,000 (액면가:5000원)

주요주주주요주주

52.1%기타

3.3%LG화학

3.8%Winsway(China)

4.2%Arpadis(Belgium)

4.2%KTiC

4.2%디지털조선

5.0%사이버텍홀딩스

23.2%대표이사
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사 업 모 델

B2B site 커뮤니티를위한컨텐츠 IT Infra : B2B 솔루션, e-SCM, EAI, Web-ERP
소비자-Feedback

Verticals : Lab, Bio, Plastics, 
Paint, Packaging, 
More 

국가 : 한국, 중국, 유럽, 미국

B2B MarketplacesB2B Marketplaces

SoftwareSoftwareChemical ContentsChemical Contents

사업화
(CP 사업, 컨설팅서비스)

사업화
(소프트웨어판매, ASP, e-System 통합)
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국제화추진전략

화학 eBusiness 사업의국제화추진이유화학 eBusiness 사업의국제화추진이유

국내 화학기업의 70%가 전자상거래를 현재 하고 있거나 곧 사업화 할 계획을 가지고 있다. 
국내 내수 사이트로 출발한 회사(케미즌닷컴)도 있고, 무역부터 시작하는 회사(켐크로스, 
켐라운드)도 있으나, 결국 모든 화학 eBusiness회사는 세계 화학시장의 관점에서 경쟁과
협력을 통해 어떻게 살아 남을 수 있는 독자적인 시스템을 구축하느냐가 성공의 열쇠이다.

화학 eBusiness 사업의국제화추진이유화학 eBusiness 사업의국제화추진이유

1. 규모의 경제

- 국내 화학 시장은 80조, 전세계 화학 시장은 2000조 규모

2.    인터넷 개방 경제

- 인터넷의 가장 큰 장점은 전세계 모든 사람들과 24시간 Person to Person간 연결

3. 용이한 표준화

- 화학산업은 제품 표준화가 상대적으로 잘 되어 있어 국제화가 용이하다



www.bridge4venture.com

세계 화학 eBusiness 회사들의 국제화 추진 방향세계 화학 eBusiness 회사들의 국제화 추진 방향

전세계 화학 eBusiness 회사들은 크게 두 가지 형태로 국제화를 추진하고 있다.

첫째 : 중앙 집권식으로 처음부터 세계시장을 겨냥하여 만든 회사
미)Chematch,미)Chemconnect, 미) Envera, 한)ChemCross,한)ChemRound 

둘째 : 지방 분권식으로 내수시장에서 시작하여 세계로 나선 회사
미)Verticalnet, 미)Ventro, 미)Sciquest, 유)ChemUnity, 한)Chemizen 

전세계 화학시장은 크게 동아시아, 유럽, 미국의 3대 축으로 이루어져 있다. 이곳 3대 시장이
각 30%(약 600조)씩 세계시장을 삼분하고 있다. 
동아시아에서는 한국과 일본의 화학제품 생산량은 비슷하나, 내수가 상대적으로 적은 한국이
화학생산량의 30%인 15조원을 수출하여 아시아 시장에서는 최대 수출 국가이다. 
반대로 중국은 세계 최대 수입 국가이다. 화학제품은 가격에서 물류비가 차지하는 Portion이 커서, 
3대 시장 사이의 이동은 전체 무역거래의 10% 이하를 차지하고 있어 별도 시장으로 구분하여야
할 것이다. 

이러한 시장상황에 따라 각 화학 eBusiness 회사들은 국제화의 1단계로서 3대 시장을 선점하기
위해서 총력을 기울이고 있다. 

향후 중앙 집권식 eBusiness회사들은 각 국가별로 Access 할 수 있는 지역 회사들과 계속 제휴를
해 나갈 것이며, 지방 분권식 회사들은 합작, 제휴 방식으로 각 국별 유통구조를 넓혀 나가게 될
것이다. 
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케미즌닷컴㈜국제화추진전략

비전 : 세계최고의화학 Vertical Network 구축

Chemical 
Contents

Chemizen.com

• 자체 개발하여 보유한 eBusiness 
Software, Chemical Contents 및
Vertical Marketplace 구축 경험을
바탕으로 최저 비용으로 전략지역
에 직접 혹은 합작 형태로 진출

• 각 국가별 비즈니스 환경에 맞는
최적의 비즈니스 모델 별도 수립

• 최종적으로 개별 Vertical 
Marketplace를 하나로 연결하는
Mega Hub구축(Global Network)

eBusiness
Software

Vertical 
Marketplaces

ChemChina.
com in 
Shanghai

Chemizen 
Europe.com 
in Belgium

Chemizen 
USA.com 
in N.J.

전략
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단계별추진전략

1단계 : 2001년말까지주요국가에직접혹은합작투자형태로해외진출후, 
각국가별 Vertical Network 구축

Chemizen.com중국중국 유럽유럽

미국미국

일본(예정)일본(예정) 대만(예정)대만(예정)
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2 단계 : 2002년말까지전세계 30개의 Vertical Marketplace를 Consortium
형태로구축(케미즌닷컴은소프트웨어와컨텐츠를현물출자)

중국

유럽

미국

일본

대만

직접/합작 진출직접/합작 진출

Plastics

Paint

Lab

Bio

Pharmaceutical

MRO

Others…..

Vertical M/PVertical M/P
소프트웨어, 컨텐츠현물출자

Chemizen
.
com

Chemizen
.
com

Vertical Marketplaces구축
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3단계 : 2003년말까지국가별 Vertical Marketplaces를하나로연결하는
메가 Hub구축완료

The Global Chemical Vertical NetworkThe Global Chemical Vertical Network

Vertical Mega 
Hub

(Chemizen.com)

Water TreatmentPlastics

Dental SuppliesPaint

Lab Cosmetics

Oleo chemicalsBio

CatalystPharmaceutical

EnvironmentMRO

Textile ChemicalsHospital

Electronic MaterialPharmaceutical

Food IngredientPoly-Urethane

Etc…..Ceramics
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국가별사업추진현황

중국중국

•설립일 : 2000년 12월 22일
•Site Open : 2001년 2월 7일(www.ChemChina.com)
•위치 : 중국 상해
•취급상품: 중국 화학시장 컨텐츠 제공 및 On/Off-line 화학제품 Trading
•자본금 : 미화 20만불(중국 현지 업체와 51/49합작 회사)
•수익모델 : 화학 무역, 소프트웨어/중국 컨텐츠 판매
•목표 :  - 중국 최고의 화학 Vertical network로 성장

- Chasdaq에 Chemizenchina.com 상장(2004년경)
-2001년 하반기 이후 흑자 전환

•핵심역량 : - 방대한 물류기반과 화학 B2B가 결합된 유일한 회사
- 합작파트너인 Winsway가 off-line 지원
- Chemizen.com은 On-line 지원
- 중국에서 영문으로 운영되는 유일한 화학 대외 무역 Site



www.bridge4venture.com

유럽유럽

•설립일 : 2000년 8월 31일
•Site Open : 2000년 9월 25일
•위치: 벨기에 Antwerp
•취급 상품 : eBusiness 소프트웨어 판매(Web-ERP, EAI, B2B solution)

화학제품 On/Off-line trading,
•자본금 : 미화 25만불(100% 케미즌닷컴 투자)

•수익 모델 : eBusiness 소프트웨어 판매, Trouble cargo 경매(ChemSOS) 
•목표 :  - 유럽 최고의 화학 Vertical network로 성장

(유럽은 미국과 달리 eBusiness를 주도하는 회사가 아직 없음)
- 2002년 흑자 달성
- 국내에서 개발된 eBusiness 소프트웨어 유럽 현지 판매망 구축
- 유럽 업체들과 전략적 제휴

•핵심역량 : - Chemizen.com에서 자체 개발한 eBusiness 소프트웨어를
유럽 현지에 판매함으로써 타 경쟁업체들보다 가격 경쟁력이 강함

- 전 직원이 4개 국어를 기본적으로 함으로 케미즌닷컴의 국제화에
크게 기여
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미국미국

•설립일 : 2000년 9월 17일

•Site Open : 2001년 하반기

•위치 : 미국 뉴저지

•취급 상품 : 미국의 대형 eBusiness업체들과 전략적 제휴 추진,

선진 eBusiness 정보 수집, 소프트웨어 판매

•자본금 : 미화 8만불

•수익 모델 : 소프트웨어 판매

•목표 : - 미국의 대형 eBusiness업체들과 전략적 제휴 달성

(미국 아시아 연결 역할) 

- 2002년 흑자 달성

•핵심 역량 : - 미국 eBusiness업체들의 아시아 진출시 전략적 파트너 역할

- Chemizen.com에서 자체 개발한 eBusiness 소프트웨어를
미국 현지 업체들에게 경쟁력 있는 가격으로 판매 가능
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국제화추진시애로사항

중소기업에서국제화추진시겪게되는애로사항은여러가지가있지만크게

세가지로요약을할수있다. 첫번째는국제화추진시필요한자금조달방법이며
두번째는현지국가별비즈니스환경에맞는정확한사업모델수립이고

마지막으로해외사업을전개해나가기위한필요한인력양성이다. 

이를좀더구체적으로살펴보면:

첫째 : 국제화추진시필요한자금조달방법
- eBusiness 사업은시장선점이매우중요하기때문에핵심국가별
해외진출을서두를수밖에없지만중소기업입장에서는이를위한투자

재원마련이상당히힘든상황이다. 초기자본을최소화하여해외진출을
했더라도단기간에해외사업에서수익을내기가힘들기때문에지속적인

투자재원마련이여전히큰부담으로남게된다.
따라서해외시장진출전사전시장조사를보다철저히하여현지에서

성공할가능성이높은 사업부터시작하고가능하면중소기업은단독투자

보다는현지업체와 합작으로사업을시작하는것이자금부담을줄이고

성공가능성을높일수있다.
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둘째 : 정확한사업모델수립
-국내에서는비교적단순했던비즈니스가다른국가에서는복잡한문제를
나타낼수있는데언어문제, 상관습, 결제방법, 물류등현지사업에
직접적으로영향을줄수있는중요한사항들에대해서는시간을가지고

보다철저히확인할필요가있다. 예를들면중국에서는지적재산권이
보호가안되기때문에소프트웨어를잘못팔면몇주후유사한제품이

시장에무단복제되어나돌수도있다. 그리고유럽에서도현지언어를잘
구사해야만비즈니스성공률이높은나라가많으므로철저히현지인을

채용하여사업을진행하는 Localization 전략이꼭필요하다.

세째 : 국제화인력양성
-국제화를위해서아마가장중요한요소가사람일것이다. 따라서직원
채용시국제화를위한준비가잘되어있는인력(외국어구사능력, 해외업무
추진경험)을사전에확보하여운영하면비교적국제화를빨리할수있다.
케미즌닷컴의경우효과적인국제화사업을위해서종합상사출신을채용

하는것을가장선호하고있으며,  상당수의직원들의영어실적이수준급
이상이다.(인터넷사업에서아마도표준언어는영어일것이다.) 
그리고매주금요일사내교육을통해직원들의자질을계속높여나가고있다.


