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제조 기업이 선택하는 자상거래 유형 구분의 틀: 
공 업체와의 자상거래를 심으로
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<Abstract>

   

Ⅰ. 서 론

제조 기업이 부품이나 원자재를 공  기업들

로부터 조달하기 해 기업과 기업 간 자상

거래(이하, BtoB 자상거래)를 이용하는 것은 

보편화되어 있다. 일반 으로, 제조 기업이 사

용하는 BtoB 자상거래 유형은 자시장, 

자구매와 자  력업체 등이다(Kim 등, 

2006; Chang과 Wong, 2010). 그러나 선행 연

구들에서, 이러한 유형 구분은 어떤 기 에 의

해 명확히 이루어진 것이 아니며, 모호하게 유

형이 구분, 설정된 경우가 많았다. 유형 구분 없

이 자상거래로 총칭하는 경우가 있는가 하면

( : Tang 등, 2001; Liu 등, 2008), 자시장과 

자 연계라는 2가지 유형으로 구분하기도 하

다( : Hackney 등, 2004). 그리고 일부 연구

들에서는 자시장과 자  력업체를 구분

하지 않고 이들을 포 하는 개념으로 자시장

* 경북 학교 경 학부 교수, choejj@knu.ac.kr



｢정보시스템연구｣ 제23권 제2호, 2014년 6월

- 26 -

이라는 용어를 사용하 으며( : Pavlou와 

Gefen, 2004; Son과 Benbasat, 2007),  다른 

연구들에서는 자구매가 다른 유형들과 구분

되지 않고 혼용되기도 하 다( : Dedrick 등, 

2008; Rai 등, 2009).  

이처럼 BtoB 자상거래 유형 구분이 모

호한 것은 기업의 자상거래 유형 선택에 

도움을 주며, 이것을 설명해  수 있는 틀

(framework)이 없기 때문이다. 선행 연구들에

서 다양한 자상거래 유형들이 제시되긴 하

지만 유형 구분의 틀은 아니었으며, 한두 가지 

유형에 한정되어 있었다. 틀을 이용한 명확한 

유형 구분이 이루어지지 않을 경우, 연구자는 

의도하는 자상거래 유형이 아닌 엉뚱한 형태

를 상으로 연구를 수행하는 우를 범할 수 있

다. 그리고 실무 으로도, 제조 기업이 특정 

BtoB 자상거래 유형을 선택, 사용하려는 경

우, 유형 구분의 틀이 있다면 정확하게 해당 유

형을 선정, 도입하는데 도움이 될 것이다. BtoB 

자상거래는 구매자에 한 것과 공 자에 

한 것으로 크게 범주를 나  수 있다. 본 연구에

서는 공 업체와의 자상거래를 상으로 유

형 구분의 틀을 개발하고자 한다. 그 이유는, 제

조기업의 경우, 구매업체와의 계도 요하지

만 공  기업과의 자상거래를 통한 정보교류

와 력 등이 기업 가치 창출에 이기 때

문이다(Iyer 등, 2009; Hartono 등, 2010). 외부 

조달이 많은 제조기업의 경우 원가의 80% 정도

가 공  기업들에 의해 좌우되며, 이들과의 

력을 통한 제품개발, 시장 응과 비용 감 등이 

제조기업의 생존과 발 에 필수 이라고 본다.

본 연구에서는 유형 구분의 틀을 개발하기 

해 ‘조직간 정보교류’ 정도와 ‘공 자의 힘’

이라는 두 가지 차원들을 사용하려고 한다. 이

와 같은 2가지 지표들을 이용하는 근거는 자원

기반 이론(resource-based theory)과 거래비용

(transaction cost) 이론에 따른 것이다. 제조 기

업이 공 업체들과 자상거래를 수행하는 동

기는 정보교류를 통해 이들의 지식과 능력, 즉, 

자원을 활용하려는 것이다(Cheng과 Fu, 2013). 

그리고 공 자의 힘도 공 자가 갖추고 있는 

독특한 능력, 즉, 자원에 의해 결정된다(Donada

와 Nogatchewsky, 2006). 거래비용 이론은 기

업이 상 방 기업들과 거래하는 경우 이에 수

반되는 비용을 최소화하는 방향으로 상 방 기

업들과의 계를 조정, 통제한다는 것이다

(Langfield-Smith와 Smith, 2003). 공 자 힘의 

강약은 거래비용에 향을 미치며, 힘이 어느 

정도인지에 따라 거래비용을 최소화하도록 

공 업체와의 계가 조정, 통제되게 된다

(Dekker, 2004). 결국, 제조기업의 자상거래 

유형 선택은 공  기업의 자원을 얼마나 이용

하고 공 업체의 힘에 따라 이를 어떻게 통제

하여 거래비용을 최소화 시키려는지 여부에 의

해 결정된다는 것이다.    

자원기반 이론에서 보면, BtoB 자상거래

는 다양한 불확실성( : 제품, 기술과 수요)에 

응하여 조직간 지식자원 공유를 증 시키는 

수단으로 도입되었다(Klein과 Rai, 2009). 자

상거래가 조직간 정보교류를 활성화시켜 각종 

불확실성과 경쟁에 처할 수 있는 지식 공유 

 획득을 강화시킨다는 것이다. 그러나 자상

거래 유형별로 조직간 정보교류 정도는 차이가 

있으며, 자시장에 비해 자구매와 자  

력업체에서 정보교류의 양과 질이 높아진다

(Wong 등, 2012). 거래비용 이론 에서 보
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면, 기업은 BtoB 자상거래를 통해 상 방 기

업을 통제하여(Grover와 Saeed, 2007) 거래비

용을 최소화하려 한다. 거래 계에서 공 업체

의 힘(power)이 어느 정도인지에 따라 상 방 

기업에 한 통제방식은 달라진다. 제조 기업이 

불특정 다수의 공 업체들과 거래하면서 수시

로 공 업체를 변경할 수 있는 경우, 공  기업

의 힘은 매우 약하다. 그리고 이러한 경우 자

시장을 통한 계약에 의한 료  통제방식이 

합하다(Kim 등, 2006). 그러나 여러 가지 측

면( : 부품의 요성 는 희귀성과 거래 규모)

에서 공 업체의 힘이 커지는 경우, 기업은 

자  력업체라는 신뢰에 기반을 둔 사회  

통제방식을 채택하여야 한다. 

본 연구에서는 조직간 정보교류 정도와 공

업체의 힘이라는 두 가지 차원들에 근거하여 

BtoB 자상거래 유형 구분의 틀을 제시하게 

된다. 그리고 구축된 유형 구분의 틀에 의해 제

조 기업이 선택할 수 있는 4가지 자상거래 유

형( 략)들을 제안하고자 한다. 한, 수집된 실

증 자료들로써 유형 구분의 틀을 검정하고 4가

지 자상거래 유형들도 입증하고자 한다. 자

상거래와 련된 국내외 선행 연구들은 크게 3

가지 범주들로 나 어진다. 첫째, 자상거래 

도입에 한 향요인들 연구이다( : Son 등, 

2005; Patnayakuni 등, 2006). 두 번째로, 자

상거래 도입으로 인한 공 망 성과 개선 여부

를 연구한 것이다( : Chen 등, 2007; Chang과 

Wong, 2010). 마지막으로, 자상거래 도입이 

조직구조 인 측면에서 어떤 변화를 래하

는지 밝히는 연구이다( : Liu 등, 2008; Cheng, 

2011). 그러나 자상거래 유형이나 략을 구

분지울 수 있는 틀을 개발, 제시한 연구는 수행

된 경우가 없었다. 

Ⅱ. 이론적 배경

2.1 조직간 자원기반 이론, 거래비용 이론

과 BtoB 전자상거래 유형 

자원기반 이론에 의하면, 기업은 이질 인 

자원들을 규합하여 경제 으로 가치 있으며 모

방하기 힘들고 이 하기 어려운 새로운 자원

(지식, 기술과 물  자원 등)을 창출하여 경쟁 

우 를 확보한다는 것이다(Peteraf, 1993). 자원

기반 이론의 변형이 조직간 자원기반 이론

(inter-organizational resource-based theory)이

다. 조직간 자원기반 이론은 기업이 력 기업

들과의 정보교류 등을 통해 필요한 지식자원을 

공유, 규합할 수 있으며, 이것은 기업의 부족한 

지식자원을 보충하고, 나아가, 기업의 독창 인 

새로운 지식 창출에 기여하여 경쟁력 강화에 

도움을 다는 것이다(Cheng, 2011; Wang 등, 

2013). BtoB 자상거래를 통한 정보교류와 그

로 인한 경쟁력 확보는 조직간 자원기반 이론

으로 설명할 수 있는 부분이다(Cheng, 2011). 

즉, BtoB 자상거래에 따른 조직간 정보교류

를 통해 공 업체들과 독특한 지식자원을 서로 

간에 공유, 이   획득할 수 있으며, 이것은 

기업의 경쟁 우  확보에 기여하게 된다. 제조 

기업은 상황에 합한 조직간 지식자원 획득을 

해 정보교류의 양과 질을 조정하게 되며, 따

라서 선택하는 BtoB 자상거래 유형은 어느 

정도 정보교류를 할 것인지에 따라 달라진다. 

거래비용 이론에 따르면, 련 기업들과의 
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거래에서 기업은 거래비용을 최소화하고 목표

로 하는 성과를 달성하기 해 련 기업들과

의 거래 계를 통제한다는 것이다(Williamson, 

1985). 조직간 계에서 구매 기업이 부담하는 

두 가지 험은 공  기업의 기회주의  행동 

험과 공 업체가 목표로 한 성과를 달성하지 못

할 험이다(Langfield-Smith와 Smith, 2003). 

이러한 험이 높아질 경우 구매 기업이 지불

하여야 할 거래비용은 증가한다. 계 통제방안

은 조직간 계에서 발생되는 이러한 험을 

극복하고 기업이 추구하는 목표를 달성하기 

해 련 기업들의 거래 활동들을 규제, 조정하

는 일련의 과정들이다(Dekker, 2004). 기본

인 계 통제방안은 성과 통제와 행동 통제 같

은 료  통제방안과 사회  통제방안으로 나

어진다(Chalos와 O'Connor, 2004). 강한 공

업체의 힘은 거래 험을 높이며, 구매 기업

이 부담하는 거래비용을 증가시킨다(Caker, 

2008). 따라서 공 업체 힘의 강약에 따라 구매 

기업은 각기 다른 계 통제방안을 선택할 수 

있다. BtoB 자상거래가 조직간 계를 통제

하는 수단(Grover와 Saeed, 2007)이며, 기업은 

거래비용을 최소화하려고 한다는 거래비용 이

론 에서 보면 제조 기업이 선택하는 BtoB 

자상거래 유형은 공  기업의 힘에 따라 달

라진다.   

2.2 조직간 정보교류와 BtoB 전자상거래 

유형

구매  공  기업들 간에 다양한 정보가 빈

번히 신속하게 교류될 경우 기업들 간의 력

수 이 높아지고 조직간 학습이 진 된다

(Chen 등, 2007; Klein과 Rai, 2009). Klein과 

Rai(2009)는 공  기업들과 교류하는 정보 유

형을 운  정보, 략  정보와 경쟁  정보로 

구분하고 운  정보로서 재고, 설비와 생산에 

한 정보를, 략  는 경쟁  정보로는 수

익, 원가, 수요와 시장에 한 정보를 제시하

다. Hakansson과 Lind(2004)는 련 제조 기업

들 간의 경 활동이 서로 긴 히 연결되어 있

다면 상세한 회계정보(원가, 수익, 품질과 가격)

를 교류하여야 상황 변화에 신속히 응할 수 

있다고 보았다. 구매  공  제조 기업들이 공

동의 노력으로 제품원가를 낮추려는 경우 서로 

간에 원가와 제품 련 정보를 교류하여야 하

며, 원가정보, 제품  부품 품질정보, 제조기술 

정보와 신제품 개발정보가 이에 해당 된다

(Cooper와 Slagmulder, 2004). 구매  공  기

업들 간에 교류되는 정보 유형은 크게 거래정

보와 경 정보로 구분할 수 있다. 거래정보는 

구매 는 공  거래를 수행하기 해 교류되

는 것이며, 경 정보는 의사결정과 경 활동의 

통제 등의 목 으로 교류된다. <표 1>에 거래

정보와 경 정보의 구성 항목들이 시로 나타

나 있다(Hakansson과 Lind, 2004; Cooper와 

Slagmulder, 2004).

BtoB 자상거래에서 다양한 불확실성에 

응하여 해당 기업이 공 업체들과의 업무를 효

율 으로 조정하려면 정확하며 신뢰할 수 있는 

정보, 즉, 질  수 이 높은 정보를 서로 간에 

교류하여야 한다(Nicolaou와 McKnight, 2006; 

Hartono 등, 2010). 통  시장은 개별 인 시

장거래에 의해 형성되며, 단히 자유로운 구매

자와 공 자 간의 개별 계약과 단기 인 계

로 특징 지워진다(Ring과 Van De Ven, 1992). 



제조 기업이 선택하는 자상거래 유형 구분의 틀

- 29 -

구분 재무정보 비 재무정보

거래정보 지  정보
 주문정보, 납품정보, 입고정보, 운송정보, 

생산계획 정보, 생산 진행 정보, 재고상태 정보

경 정보
 원가정보, 매상태 정보, 

수익성 정보
 품질정보, 제품시장 정보, 제조기술 정보, 

신제품개발 정보, 기타 경 자문 정보

<표 1> 구매  공  제조기업들 간에 교류되는 정보 유형의 구분

구매자의 목표는 가능한 낮은 비용으로 자신의 

요구를 충족시키는 것이므로 공 자와 최소한

의 거래정보만 교환하게 된다. BtoB 자상거

래 유형인 자시장에서는 통  시장처럼 

련 기업들 간에 거래정보가 주로 교류된다. 그

리고 자시장은 인터넷 망을 이용하여 최소한

의 정보만 교환하며 통  시장의 특성을 그

로 나타낸다(Kim과 Umanath, 2005). 

자구매나 자  력업체의 경우, 구매 

 공  기업들 간의 계가 일상 인 시장 거

래에 비해 더욱 긴 해지고 통합되어진다. 그리

고 이러한 긴 한 거래 계를 유지하기 해 

자시장에 비해 더 많은 정보를 서로 간에 교

류한다(Son과 Benbasat, 2007; Chang과 Wong, 

2010). 자구매에서는 빈번한 정보교류와 그

로 인한 신속한 업무조정, 불필요한 거래 과정

들의 제거와 효율 인 자원 배분 등을 통해 구

매 기업의 공  망 성과가 개선된다(조남재 등, 

2007; Chang과 Wong, 2010). 부품 는 제품

의 복잡성이 증 되거나 수요와 시장의 변동성

이 높아지는 경우 이에 처하기 해 구매 기

업과 공  기업들 간에 많은 정보가 교환되어

야 한다(Son과 Benbasat, 2007). 그러나 자시

장을 통해 교류되는 정보는 제한 이기 때문에 

구매 기업은 BtoB 자상거래 유형들  자

구매나 자  력업체를 선택하여야 한다.

자  력업체의 주된 특징은 공  망상에

서의 정보교류 통합과 자  통합이다

(Patnayakuni 등, 2006). 공  망상에서의 정보

교류 통합은 거래 당사자들 간에 높은 수 의 

정보공유와 정보 칭성을 확보하는 것을 의미

한다. 통합된 정보교류는 공  망 활동을 조정

하여 성과를 개선시키기 해 공  망상에서 

일어나는 모든 사건들, 흐름, 재고와 결과에 

한 정보를 포함한다. 그리고 자  통합은 정

보교류 통합의  다른 측면이다. 자  통합

은 컴퓨터  정보통신 기술을 활용하여 구매 

 공  기업들의 업무처리 과정을 통합하는 

것이다(Kim 등, 2006). 자  력업체에서는 

구매  공  련 업무에만 국한되지 않고, 구

매 기업과 공 업체들이 신제품 개발이나 조직

간 원가 리 같은 력  업무도 함께 수행하

게 된다.  

2.3 조직간 관계에서 공급업체의 힘과 

BtoB 전자상거래 유형 

힘은 자신의 이 을 실 하기 해 자신의 

의도를 상 방에게 철시킬 수 있는 능력을 

의미한다(Boonstra와 Vries, 2008). 구매 기업

의 조달 업무에 참여할 수 있는 후보 공  기업

들이 많고 이들의 힘이 약한 경우, 구매 기업은 
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경쟁 입찰과 계약을 통해 이들을 통제할 수 있

다(Donada와 Nogatchewsky, 2006). 기본 인 

계약에 의해 공 업체들의 성과와 행동을 통제

하는 료  는 시장 통제방식을 사용하면 

된다는 것이다. 그러나 공  기업의 힘이 상

으로 센 경우에는 구매 기업이 공 업체로부

터 느끼는 거래 험은 증가한다. 힘이 센 공  

기업들은 구매 기업에 해 상력을 발휘할 

수 있으며, 특수한 능력을 보유하거나 요한 

희귀 부품을 공 하는 소수의 공 업체들일 수

도 있다(Abbeele 등, 2009). 그리고 이러한 경

우 구매 기업의 공 업체들에 한 의존도는 

상당히 높아진다. 이처럼 공  기업의 강한 힘

이 요성, 희귀성, 뛰어난 능력과 구매 기업의 

인 의존 등에서 기인하는 것이므로 구매 

기업의 공 업체에 한 통제는 신뢰에 바탕을 

둔 사회  통제방식을 따라야 한다(Donada와 

Nogatchewsky, 2006). 

통  시장의 특성을 나타내는 자시장은 

불특정 다수의 공 자들을 구매 기업이 상 하

게 되며, 이들 간의 거래 계는 일시 이고 단

기 이다(Kim 등, 2006). 그리고 구매 기업의 

공  기업에 한 의존도는 상당히 낮으며 구

매 기업의 의도에 따라 공 업체를 쉽게 변경

할 수 있다(Tang 등, 2001). 따라서 자시장의 

경우 공 업체의 힘은 약할 수밖에 없다. 자

구매는 구매 기업이 주도권을 가지고 있으며, 

다수의 공 자들이 구매 기업의 요구에 부응하

여 필요한 부품이나 원자재를 공 하는 형태이

다(Chang과 Wong, 2010). 자구매에서는 구

매 기업의 자구매시스템에 속한 공 자들 

 구매 기업의 선택에 따라 공  기업이 결정

되지만 구매 기업이 산업 내 많은 공 업체들

을 모두 검색, 비교할 수 없다는 단 이 있다

(Albrecht 등, 2005). 따라서 자구매의 경우도 

공 업체의 힘은 상 으로 약하다. 

자  력업체에서 구매 기업의 공 업체

에 한 의존도는 상당히 높으며, 서로 긴 하

게 력하는 ‘ 력  트  계’가 형성된다

(Klein과 Rai, 2009; 장활식과 김재정, 2012). 

그리고 자  력업체를 형성할 경우 구매 

기업이 거래하는 상 방 공  기업의 수는 소

수이다. 즉, 구매 기업이 소수의 공 업체들과 

긴 한 유 계를 장기간 지속 으로 유지하

는 형태가 자  력업체이다. 따라서 자  

력업체에서 공  기업의 힘은 상당히 크다고 

볼 수 있다. 자  력업체에서는 구매 기업

은 상 방 공  기업들과 략  력 계를 

형성하여 신제품 개발이나 공동 연구개발 같은 

력  과제들을 함께 수행하면서 공  기업들

의 상호보완 인 지식과 능력을 활용할 수도 

있다(Wang 등, 2006). 자  력업체에서 구

매  공  기업들은 조직간 정보시스템을 통

해 략  정보와 지식을 교류하게 되며, 이러

한 교류는 조직간 학습으로 연결된다(Malhotra 

등, 2005). 

Ⅲ. 전자상거래 유형 구분의 틀과 

4가지 유형들(전략들)

3.1 유형 구분의 틀

앞서 이론  배경에서 살펴본 것처럼 조직간 

정보교류 정도와 공 업체의 힘에 있어서 BtoB 

자상거래 유형별로 큰 차이가 있음을 알 수 
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공 업체의 힘

낮다 높다

정보교류
정도

높다
자구매 략

(e-procurement strategy)
자  력업체 략
(e-partnership strategy)

낮다
자시장 략

(e-marketplace strategy)
공 자 자시장 략
(e-distribution strategy)

 <그림 1> 자상거래 유형 구분의 틀

있다. 조직간 자원기반 이론 에서 보면, 조

직간 정보교류의 차이는 자상거래 유형을 결

정짓는데 요한 역할을 한다. 자상거래가 다

양한 불확실성과 치열한 경쟁에 응하여 조직

간 학습을 증 시키는 수단(Klein과 Rai, 2009)

이라는 측면에서도, 조직간 정보교류에 한 요

구나 실제 교류정도는 그 자체가 특정 유형의 

자상거래 도입 필요성을 반 하게 된다. 

제품의 복잡성이 증 되면(제품에 한 상세

한 설명이 필요) 거래 과정에서 련 기업들 간

에 더 많은 상호작용과 지식 공유가 일어나야 

한다(Wong 등, 2012). 그리고 높은 기술 불확

실성( 측 불가능성)은 제조기술이나 방법, 제

품 구성에 있어서 빈번한 변화가 일어난다는 

것이며, 이러한 경우 거래 기업들 간에 기술  

제품 변경과 련된 정보와 지식을 수시로 교

환하여야 한다(Kim 등, 2006). 한, 수요  시

장 불확실성이 높으면 제품 시장의 변화를 

측할 수 없으며, 이러한 불확실성에 처하여 

구매 기업은 공 업체들과 련 시장 정보를 

신속히 교류하여야 한다(Premkumar 등, 2005). 

이처럼 제품, 기술, 시장 는 수요와 기타 환경 

불확실성이 높아지면 이에 응하여 조직간 정

보교류가 증 되어야 하며, 그러한 조직간 정보

처리 요구에 부응할 수 있는 자상거래 유형

이 해당 기업과 공 업체들 간에 도입되어야 

한다. 

공 업체의 힘은 납품하는 부품의 요성, 희

귀성, 납품 규모, 그에 따른 구매 기업의 공  

기업에 한 의존도와 구매 기업의 투자 자산의 

한정성 등에 의해 결정된다(Abbeele 등, 2009). 

의존성은 해당 기업의 업무가 상 방 기업의 

업무 활동과 연 되어 있는 정도이며, 투자 자

산의 한정성은 해당 기업이 투자한 설비자산 

등이 상 방 기업과의 거래에만 필요하며, 다른 

체  용도가 없거나 제한되는 것을 의미한다

(Chiles와 Mcmackin, 1996). 의존도와 투자 자

산의 한정성이 높으면 상 방 기업이 기회주의

 행동을 취할 험, 즉, 거래 험이 증 된

다. 거래비용 이론 에서 보면, BtoB 자상

거래는 조직간 계를 통제하여 험을 낮추고 

거래비용을 감소시키는 수단이므로 공  기업

의 힘 차이에 따라 이를 통제하기 해 다른 유

형의 BtoB 자상거래가 도입되어야 한다. 

본 연구에서는 ‘조직간 정보교류 정도’와 ‘공

업체의 힘’이라는 두 가지 지표들에 근거하

여 합한 자상거래 유형을 구분지울 수 있

는 유형 구분의 틀을 제안하게 된다. 두 가지 

차원들에 근거한 유형 구분의 틀은 <그림 1>에 

나타나 있다. 



｢정보시스템연구｣ 제23권 제2호, 2014년 6월

- 32 -

유형 구분의 틀에 의해 4 가지 유형들이 제시

되었으며, 자시장, 자구매, 자  력업

체와 공 자 자시장이다. 이러한 틀은 제조 

기업이 합한 자상거래 유형을 선택하는데 

도움을 다는 측면에서 해당 유형을 제조 기

업이 선택할 수 있는 자상거래 략으로 명

명하 다. 상황에 합한 자상거래 략을 유

형 구분의 틀이 시사하고 있다는 것이다.

3.2 전자시장 전략

자시장은 구매  공  기업들 간에 정보

교류의 필요성이 크지 않고 공  기업들의 힘

이 매우 낮은 경우에 해당되는 유형이다. 자

시장에서는 가격 같은 기본 인 정보만 교류하

면 되는데, 가격 정보가 구매자  공 자와 

련된 모든 정보를 포함하고 있으며 가격이 주

요한 조정 수단으로 이용된다(Malone 등, 

1987). 공 하는 제품은 단히 표 화된 것이

어서 공 할 수 있는 공 업체들의 수가 많다

는 것이 특징이다. 그리고 표 화된 제품인 까

닭에 제품과 련된 정보의 교류 양도 많지 않

다. 다수의 공 자들  기본 인 정보만으로 

공 자를 선택하고 표 화된 제품을 거래 할 

경우 자시장이 합한 유형이라는 것이다. 공

자에 한 통제도 계약을 통한 성과  행동 

통제면 충분한 것이 자시장이다.

무역 련 사업자들과 기 들이 인터넷 상에

서 하여 거래 활동들을 수행할 수 있도록 

국가가 구축한 무역 련 자시장이 싱가포르

의 자 무역시장이다(Dutta 등, 2008). 자 무

역시장은 무역 자동화망을 련 사업자들과 기

들이 모두 참여할 수 있도록 폭 확충, 개선

시킨 것이다. 무역 련 사업자들 는 기 들

로는 선주들, 보험업자들, 세청, 항만 리청, 

선 기기 리 사업자들과 무역업자들 등이 있

다. 자 무역시장 구축 에는 무역업자가 무

역 자동화망을 통해 주로 항만 리청과 세청

을 개별 으로 하여 통 련 업무를 자

으로 처리하는 정도 다. 따라서 선주들과 보

험업자들 등은 다른 망을 통해 하고 상담

을 하여야 했다. 그러나 자 무역시장 구축이

후 다수의 무역업자들이 선주들  보험업자들

과 인터넷 상에서 하여 거래가 성사되면 

통 련 서류들이 자동으로 세청  항만

리청 같은 리기 에 수되어 무역업무 처리 

시간이 폭 감소하고 따라서 무역업자가 부담

하는 통   물류비용도 감할 수 있었다.

3.3 전자적 협력업체 전략

자  력업체는 다양한 불확실성으로 인

해 많은 정보와 지식을 구매  공  기업들 간

에 신속히 교류하여 업무 조정과 의사결정에 

활용하여야 하며, 공 업체들의 힘이 센 경우 

구매 기업이 선택할 수 있는 략이다. 공  기

업들로부터 구매하는 부품 는 제품이 표 화

되지 않은 맞춤형인 경우이며, 이것을 공 하는 

공 업체들의 수도 제한되어 있어서 소수 공  

기업들과의 력이 필수 인 상황에 합한 

략이 자  력업체이다. 구매 기업의 공 업

체에 한 의존도가 높은 상황에서 공  기업

에 한 통제는 단순한 계약만으로는 부족하며, 

지속 인 력 계 유지를 해 련 기업들 

간의 신뢰에 바탕을 둔 사회  통제방식이 

용된다. 사회  통제에 의해 구매  공  기업



제조 기업이 선택하는 자상거래 유형 구분의 틀

- 33 -

들 간에 공유된 믿음, 가치와 목표가 형성되고 

이로 인해 련 기업들은 공동 목표 달성을 

해 함께 노력하게 되는데, 이것이 자  력

업체가 지향하는 것이다.   

자  력업체의 표 인 는 토요다 

자동차가 핵심 부품 공  기업들을 용망으

로 연결하여 구축한 자상거래 시스템이다

(Afonso 등, 2008). 토요다 사는 본사 공장의 가

까운 치에 핵심 공  기업들을 모으고 이들과 

용망으로 연결한 다음 구매 조달, 생산, 재고, 

연구 개발, 제품  시장 등과 련된 정보를 

공 업체들과 실시간으로 교류하면서 모든 업

무 처리를 신속히 진행하 다. 그 결과, 토요다 

사와 공  기업들은 물리 으로는 별개의 독립 

기업들 이지만 업무 처리는 마치 하나의 기업인 

것처럼 일사불란하게 진행될 수 있었다. 이러한 

자  력업체가 구축되면서 토요다 자동차

는 ‘부품 시공  생산체계’(just in time: JIT)

를 도입할 수 있게 되었다. 그리고 토요다 사의 

자  력업체는 부품의 구매 조달에만 국한

되지 않고 다양한 정보 교류를 통해 공동 제품

개발과 공동 원가 리를 수행 할 수 있게 되었

다. 공  기업들과 공동 원가 리를 도모하기 

해 ‘목표원가 시스템’이 고안되었으며, 공동 

제품  부품 개발을 해 ‘공 자 자문 ’이나 

‘문제 해결 ’ 등이 구성되었다. 

3.4 전자구매 전략

시장 는 수요와 기술 등의 불확실성이 높

아서 많은 양의 조직간 정보교류와 지식 공유

가 이루어져야 하지만 공 업체의 힘이 약한 

경우 구매 기업은 자구매를 선택할 수 있다. 

주도권을 구매 기업이 쥐고 있으며 다수의 공

자들  최상의 공  기업들을 구매 기업이 

선정하여 성과 통제나 행동 통제로써 이들을 

히 통제할 수 있는 경우, 자구매 략이 

용된다. 많은 양의 정보교류는 신속한 업무 

조정, 업무처리 과정들의 통합과 새로운 지식 

획득에 기여하게 되며, 구매 기업은 그로 인한 

다양한 자상거래 이 들을 달성할 수 있다. 

구 되는 자상거래 이 들은 운  이 들로

서 신속성, 정확성, 빠른 응과 정보 근, 의사

소통 개선과 편리성 등이며, 략  이 들로는 

경쟁력 유지, 고객서비스 개선, 원가 효율성, 생

산성 증 , 인력감소와 재고감소 등을 들 수 있

다(Hartono 등, 2010). 그리고 기업들 간의 빈

번한 정보교류는 조직간 신뢰를 증 시킨다

(Langfield-Smith와 Smith, 2003; 이주민, 

2010). 따라서 자구매에서 구매  공  기업

들 간의 빈번한 정보교류는 이들 간의 신뢰를 

제고시키며, 이로 인해 신뢰에 바탕을 둔 사회

 통제방식이, 일부, 도입될 수 있다. 

자구매는 ㈜SK 미컬이 개발한 자구매

시스템을 로 들 수 있다(박태 , 2008). SK

미컬은 수지  복합소재 제조가 주 업종인 기업

인데 소재 원료 부분을 공  기업들로부터 공

받아 왔다. 자구매시스템 구축 에는 SK

미컬이 공 업체들을 선별한 후 인터넷 망을 

통해 공  기업들에게 하나하나 주문을 내고 해

당 주문이 완료될 때까지 구매부서가 구매 과정

을 모두 리하 다. 투입되는 원료의 종류가 

단히 많았으며, 공 업체 선정, 개별 주문과 구

매 리가 으로 SK 미컬에 의해 수행되었

으므로 구매조달 련 비용이 많이 발생하여 원

가상승 압박 요인이 되었다. 자구매시스템 구
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특성들  
유형

교류정보 수 공 업체 권한 신뢰 수 주요 통제 방식

자시장 매우 낮다 매우 낮다 매우 낮다 계약에 의한 통제

자  력업체 매우 높다 매우 높다 매우 높다 사회  통제

자구매 높다 낮다 높다 성과/행동/사회  통제

공 자 자시장 낮다 높다 낮다 성과/행동 통제

 <표 2> 자상거래 유형별 특성들

축이후, SK 미컬은 생산 일정에 맞추어 필요

한 원료의 조달(도착) 날짜를 자구매시스템 

데이터베이스에 미리 올려놓고 여러 공  기업

들이 마음 로 속하여 지원을 하도록 하 다. 

이러한 방식으로 환되면서 SK 미컬이 직  

공 자들을 탐색하는 비용과 주문을 내는 시간 

 비용이 감소되었고, 조달 과정에 한 자료 

입력도 공  기업이 수행함에 따라 조달 업무가 

이  보다 간소화되어 구매 인력을 일부 감축할 

수 있었다. 그리고 생산 일정에 맞추어 원료의 

도착 날짜를 사 에 정해 두고 공 업체가 시간

을 가지고 공 할 수 있도록 함으로써 지연 조달 

발생이 어들었다.  

3.5 공급자 전자시장 전략

공 자 자시장은 공 업체들의 힘은 크지

만 구매  공  기업들 간의 정보교류나 지식 

공유 필요성은 낮은 경우에 해당되는 유형이다. 

거의 표 화된 제품이 거래되고 환경 불확실성

도 낮아서 조직간 교류되는 정보의 양은 많지 

않지만 공  기업들이 매를 주도하면서 이들

의 힘이 센 경우이다. 결국, 주도권을 쥔 공 업

체가 구매 기업들이 필요로 하는 부품 는 제

품을 배분(e-distribution)해주는 형태이다. 이러

한 경우 구매 기업의 공  기업에 한 통제방

안은 자시장처럼 계약에 의한 성과  행동 

통제이며, 구매 기업이 공 업체들로부터 입수

하는 정보로써 이들에 한 통제를 보완, 강화

할 수 있다. 그러나 자  력업체처럼 공  

기업들과의 긴 한 력 계를 장기간 지속해

야 할 유인은 없으며, 따라서 구매 기업은 이들

과 력  계를 구축하기 해 노력하지 않

는다. 공 자 자시장은 구매 기업의 의지로 

구축, 선택할 수 있는 유형이기보다 주어지는 

것이며, 구매 기업은 참여 여부만 결정하면 되

는 유형이다. 

공 자 자시장의 표 인 로는 3M을 

들 수 있다(Laudon과 Traver, 2009). 3M은 100

여개가 넘는 국가에 수천 개의 업 들과 자

회사들을 거느린 다국  기업이다. 과거에는, 

업 과 자회사가 필요한 비품이나 문구류를 

개별 으로 구매하 다. 그러나 이러한 개별 구

매로 인해 엄청난 구매, 조달 비용이 발생하

다. 3M 본사는 업 과 자회사가 사용하는 문

구류와 비품을 일  구매한 다음 이것을 본사 

웹 사이트에 띄워 놓으면 업 과 자회사가 

속하여 필요한 물품들을 재구매해 가도록 하

는 ‘Global 공 시스템’을 구축하 다. 그 결과, 

본사는 량 구매에 따른 가격 할인을 할 수 있

었으며, 구매, 조달 비용 한 히 감소하

다. 3M의 ‘Global 공 시스템’은 거  기업 내



제조 기업이 선택하는 자상거래 유형 구분의 틀

- 35 -

업종 음식료 섬유
나무, 
종이

화학,
석유

비 속
1차
속

기계, 
속

기, 
자

자동차 고무 합계

표본의 수(%) 3(3.2) 4(4.3) 3(3.2) 19(20.6) 5(5.4) 10(10.8) 15(16.3) 13(14.1) 18(19.5) 2(2.6) 92

종업원의 수 100명 미만
100명 이상- 
300명 미만

300명이상- 
500명 미만

500명 이상-  
1000명 미만

1000명
이상

합  계

표본의 수(%) 13(14.1) 20(21.7) 19(20.7) 15(16.3) 25(27.2) 92

총 매출액 5000억 미만
5000억 이상-

1조 미만
1조 이상-
5조 미만

5조 이상-
10조 미만

10조 
이상

합계

표본의 수(%) 13(14.1) 8(8.7) 39(42.4) 12(13.0) 20(21.8) 92

당기순이익 500억 미만
500억 이상-
1000억 미만

1000억 이상-
5000억 미만

5000억 이상-
1조 미만

1조
이상

합계

표본의 수(%) 38(41.3) 14(15.2) 22(23.9) 9(9.8) 9(9.8) 92

<표 3> 표본기업의 특성

에 구축된 사내 공 자 자시장인 것이다. 지

까지 설명한 4가지 자상거래 유형들을 몇

몇 특성들에 해 정리하여 제시한 것이 <표 

2>이다.

Ⅳ. 연구방법과 자료수집

4.1 표본추출과 자료수집

본 연구는 구매 기업의 공 업체와의 자

상거래 도입 정도를 측정하기 해 제조업체

들을 상으로 표본을 선정하 다. 본 연구의 

모집단은 거래소에 상장되고 코스닥에 등록된 

제조 기업들이며, 총 1,000여개의 모집단 제조

업체들로부터 500여개 기업들을 무작 로 표

본 추출하 다. 무작  표본 추출에서는 1,000

여개 모집단 제조업체들  임의의 시작 기업

을 정한 다음 하나씩 건 뛰는 방식으로 하여 

500여개를 표본기업으로 결정하 다. 설문에 

한 응답을 해 표본 추출된 제조업체를 

상으로 우편조사를 실시하 다. 설문에 한 

응답자는 기업의 생산 활동  경 리 활동 

반에 해 충분히 악할 수 있는 생산담당

부서 혹은 생산 리 담당부서의 부서장 는 

공장장이다. 

설문조사 기간은 2013년 4월 15일부터 2013

년 6월 30일까지 약 75일간으로 발송된 총 500

부의 설문지들  101부가 회수되었다. 불성실

한 응답이나 응답 락으로 이용이 부 합한 것

과 응답자가 부서장이 아닌 9부를 제외한 92부

의 설문지가 본 연구에 이용되었다. 무응답 편의

(non-response bias)가 존재하는지 검증하기 

해 표본기업들을 앞서 응답이 이루어진 표본 군

과 뒤에 응답된 표본 군으로, 두 집단으로 나

었으며 표본의 크기는 각각 46개 다. 그리고 

요한 특성 변수들에 있어서 양 집단들 간에 

차이가 있는지 여부를 t 검증으로 분석하 다. 

t 검증 결과, 종업원 수(t=-1.15, p=0.25), 기업나

이(t=-0.70, p=0.48), 총자산(t=0.94, p=0.35), 매

출액(t=1.05, p=0.29)과 자상거래 도입정도

(t=0.06, p=0.95)에 있어서 유의한 차이가 없는 
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것으로 나타났다. 따라서 무응답 편의는 없는 것

으로 단할 수 있다. 표본기업들의 특성을 업종

별, 규모별  재무 특성별로 요약한 것이 <표 

3>에 나타나 있다. 

4.2 연구변수의 조작적 정의와 측정

4.2.1 조직간 정보교류 정도

조직간 정보교류는 제조기업과 공 업체들 

간에 다양한 업무 련 정보를 서로 서로 교환

하는 정도이다. Cheng(2011)이 개발한 4가지 

설문문항들을 이용하여 7  리커트 척도로 측

정하 다. 4가지 문항들은 항상 정보교류, 빈번

한 교류, 도움 되는 정보와 모든 정보이다.

4.2.2 공급업체의 힘

공 업체의 힘은 업무 수행이나 의사결정시 

공  기업이 행사하는 권력의 정도이다. Cheng 

(2011)과 Son 등(2005)이 제시한 3가지 문항들

로써 7  리커트 척도로 측정하 다. 3가지 문

항들은 의사결정 권한, 우리기업 권한과 인 

권한이다.    

4.2.3 전자상거래 도입 정도

표본기업들의 자상거래 도입정도는 유형 

구분의 틀을 검정한 후 표본기업들의 유형별 

사용정도를 확인하기 해 측정하 다. 자상

거래 도입정도는 제조 기업이 공 업체들로부

터 부품이나 원자재를 자시장, 자구매와 

자  력업체를 통해 구매하는 정도를 나타낸

다. Barua 등(2001)과 Dedrick 등(2008)의 측정 

방법을 사용하여, 1년 동안의 구매거래들  

자시장, 자구매와 자  력업체 각각의 방

법을 통한 구매거래 비율을 조사하 다. 응답자

는 각각의 방법별로 구매하는 비율을 제시하

다. 자상거래 도입정도는 각각의 방법별 구매 

비율의 합계이다. 

4.2.4 공급 망 성과

공  망 성과도 유형 구분의 틀을 검정 한 후 

표본기업들의 사용 유형분포에 따른 공 망 성

과를 조사하기 해 측정하 다. 공  망 성과

는 자상거래 이용으로 인해 공 망과 련된 

업무와 비용 등이 개선, 감된 정도이다. 공  

망 성과는 Hartono 등(2010)과 Wang 등(2006)

이 제시한 4가지 설문문항들을 이용하여 7  

리커트 척도로 측정하 다. 4가지 문항들은 

비용감소, 시간감소, 업무개선과 응능력 개

선이다.

4.2.5 조직 크기와 조직 나이

조직 크기와 나이는 자상거래 도입에 향

을 미칠 수 있으므로 조사하 다. 큰 조직이나 

오래된 조직일수록 조직  성(inertia)이 높으

며, 이것은 새로운 시스템 도입을 해하는 역

할을 한다. 그리고 조직 크기와 나이는 조직의 

자원 능력을 나타내기도 하는데, 조직의 자원은 

새로운 시스템 도입과 구축에 향을 미칠 수 

있다. 규모가 큰 기업은 자상거래를 도입하는

데 필요한 많은 자원을 소유하고 있다(Rai 등, 

2009). 조직 크기는 종업원 수로 측정하 으며, 

조직 나이는 설립연도 이후 경과연수로 측정하

다.  
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           항목
요인 1 2 3 4 Eigen value % of variance 신뢰도 계수

공 망 성과 0.90 0.94 0.94 0.88 3.5 35.0 0.95

조직간 정보교류 0.72 0.81 0.88 0.81 2.6 26.6 0.83

공 업체의 권한 0.93 0.93 1.8 18.3 0.87

*: 요인 재값 0.4 이하는 나타내지 않음.

<표 4> 신뢰도와 타당도 분석 결과

Ⅴ. 실증분석 결과: 유형 구분의 

틀 검증

5.1 신뢰도와 타당도 분석

본 연구의 실증자료 분석에 앞서서 연구변수 

측정 문항들의 신뢰도와 타당도를 입증하기 

해 Cronbach's alpha test와 요인분석이 실시된

다. 그리고 정보교류 정도와 공 업체의 힘이라

는 2가지 기 변수들을 이용하여 집락분석이 수

행된다. 집락분석은 해당 유형의 BtoB 자상거

래가 실제로 존재하는지, 유형 구분의 틀이 타당

한지를 입증하기 해 수행되는 것이다. 집락분

석 결과, 4가지 유형의 BtoB 자상거래가 입증

되면 4가지 유형들 간에 조직크기나 나이, 유형

별 자상거래 사용정도와 공  망 성과에 있어

서 어떤 차이가 나타나는지를 Mann-Whitney 

test로 분석하게 된다. 

연구변수들을 측정하는 측정치들의 신뢰성 

검증을 해 Cronbach's alpha test가 실시되었

다. 분석결과, 각각의 변수에 한 측정치의 신

뢰도 계수는 0.8이상으로서 높게 나타났다. 공

업체의 힘은 ‘  권한’ 한 항목이 제거된 

후 신뢰도 계수가 0.69에서 0.87로 증가하 다. 

분석의 단 가 조직 혹은 부서일 경우 alpha계

수가 0.6정도이면 측정지표의 신뢰성에 큰 문

제가 없는 것으로 단한다(Van de Ven과 

Ferry, 1980). 따라서 본 연구에서는 변수측정

을 해 이를 구성하는 항목들에 한 측정치

의 산술 평균치는 유효하게 이용될 수 있다고 

생각한다. 본 연구에서 사용된 다 문항 척도들

의 구성 타당도 검증을 해 변수측정 항목들

에 해서 배리맥스 회 (varimax rotation) 방

식으로 요인분석을 실시하 다. 조직간 정보교

류, 공 업체의 권한과 공  망 성과 측정 항목

들은 각각 하나의 요인을 형성하여, 해당 연구

변수를 측정해 주는 것으로 나타나 구성 타당

도가 있는 것으로 단할 수 있다. 신뢰도와 타

당도 분석 결과는 <표 4>에 나타나 있다. 

5.2 유형 구분의 틀 검증

본 연구에서는 집락분석을 이용하여 조직간 

정보교류와 공 업체의 힘 정도에 따라 표본 

기업들을 분류하 다. 집락분석을 이용하면 

조직간 정보교류와 공 업체의 힘 정도에 있

어서 유사한 표본기업들을 개별 집단으로 분

류해 볼 수 있다. 본 연구에서는 집단을 형성하

는 방법으로 계층  응집법을 사용하며, 사례

(표본)간의 거리 측정은 유크리디안 제곱거리

로 하고, 집단내의 분산을 최소화하기 해 와
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단계 82 83 84 85 86 87 88 89 90 91

거리 계수 31.0 36.3 42.8 49.9 57.2 72.6 103.1 141.8 188.7 285.4

 계수의
증가율(%)

- 17.0% 17.9 16.6 14.6% 26.9 42.0 27.5 33.0 51.2

집단의 수 10 9 8 7 6 5 4 3 2 1

 <표 5> 집락분석에 의한 거리계수(계층  agglomeration, Ward's method)

항목
집단 A 
(n=19)
자시장

집단 B 
(n=10)
공 자 
자시장

집단 C 
(n=27)
자구매

집단 D 
(n=15)
자시장

집단 E 
(n=8)
자  
력업체

집단 F 
(n=13)
자구매

χ2

조직간 정보교류 3.7(4) 2.8(5) 4.1(3) 2.5(6) 5.9(1) 5.5(2) 67.9a

공 업체의 힘 1.8(6) 5.2(2) 3.6(3) 2.5(4) 6.0(1) 2.3(5) 70.2a

- 수치는 평균값이며, (  )속의 수치 값은 상  등수임. a: p≤0.01

<표 6> 6 집단들 간의 기 변수들 차이검증(Kruskal-Wallis test)

드 방법(ward’s method)을 이용한다. 조직간 

정보교류와 공 업체의 힘 정도를 근거로 하

여 집락분석을 실시하 다. 집락분석에서 가

장 문제가 되는 것은 집단들의 최  숫자이다. 

집단들의 수를 결정하는 공식 인 방법이 있

지만 일반 으로 연구자의 단에 의존하는 

경우가 많다. <표 5>의 거리계수를 가지고 

단해 보면, 15-7%정도씩 증가하던 계수의 값

이 86단계와 87단계 사이에서 큰 폭으로 증가

하고(26.9% 증가) 있다. 그리고 87단계와 88단

계에서 42%로 크게 증가하고 있다. 따라서 집

단들의 수를 5개와 6개로 나  수 있다. 집락

분석으로 규명하려는 집단이 자시장, 자

 력업체, 자구매와 공 자 자시장의 4

가지 집단들이므로 연구 목 상 많은 수의 집

락들을 고려하는 것이 낫다고 단하여 6개 집

락을 선택하기로 한다.

각 집단의 기  변수들에 한 평균값과 

Kruskal-Wallis 검정 결과에 따른 χ2 값이 <표 

6>에 나타나 있다. 조직간 정보교류와 공 업

체의 힘에 있어서 6 집단들 간에 유의한 차이가 

있는 것으로 나타났다. 본 연구에서는 조직간 

정보교류 정도와 공 업체의 힘 정도를 측정하

기 해 7  리커트 척도를 사용하 으므로 조

직간 정보교류와 공 업체의 힘 정도를 간

(4 )을 공통된 기 으로 사용하여 높은 집단

과 낮은 집단으로 구분하 다.

집단 E의 경우 조직간 정보교류와 공 업체 

힘의 평균값이 간  이상이다. 따라서 집단 E

는 자  력업체 략을 채택한 기업 군에 

가깝다. 집단 B에 있어서는 조직간 정보교류의 

평균값은 간  이하이지만 공 업체의 힘은 

간  이상이다. 집단 B는 공 자 자시장 

략을 채택한 제조 기업 군으로 간주된다. 그

러나 집단 C와 F에서는 조직간 정보교류는 

간  이상이고 공 업체 힘의 평균값은 간  
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집단들
항목

집단D
(시장)

집단E
( 력)

집단C
(구매)

집단E
( 력)

집단B
(공 자)

집단D
(시장)

집단B
(공 자)

집단C
(구매)

집단B
(공 자)

집단E
( 력)

조직간 
정보교류

8.0       18.5
U=0.0a

11.2      18.5
U=75.0b

14.2      12.2
U=63.0

7.9       23.0
U=9.5a

5.5      12.0
U=0.0a

공 업체의 힘
8.0      18.3

U=0.0a
10.0      22.2

U=0.0a
20.5      8.0

U=0.0a
31.5      14.3

U=24.5a
7.0       8.9

U=58.0

- 수치는 mean rank임. a: p≤0.01, b: p≤0.05

<표 7> 두 집단들 간의 차이 분석(Mann-Whitney 검정)

이하이다. 집단 C와 F는 자구매 략을 추구

하는 기업 군으로 생각된다. 집단 A와 D는 조

직간 정보교류와 공 업체 힘 모두의 평균값이 

간  이하이므로 자시장 략을 선택한 기

업 군으로 볼 수 있다. 각 집단들 간에 조직간 

정보교류 정도와 공 업체의 힘 수 에 유의한 

차이가 있는지 Mann-Whitney 검정으로 집단 

간 차이를 조사하 으며, 결과가 <표 7>에 나

타나 있다. 

<표 7>에서 보면, 자  력업체 략을 

채택한 집단 E는 집단 C( 자구매)와 D( 자시

장)에 비해 조직간 정보교류와 공 업체의 힘 

수 이 유의하게 높다는 것을 알 수 있다. 그리

고 집단 B(공 자 자시장)와 집단 D( 자시

장)를 비교한 결과를 보면, 조직간 정보교류에 

있어서는 유의한 차이가 없지만 공 업체의 힘 

정도는 집단 B인 공 자 자시장이 월등히 높

다. 집단 B(공 자 자시장)와 집단 C( 자구

매)의 비교에서는, 조직간 정보교류는 자구

매에서 유의하게 높으며, 공 업체의 힘은 공

자 자시장에서 유의하게 높은 것으로 나타나

고 있다. 이것은 조직간 정보교류 수 만 높으

면 자구매를, 공 업체의 힘만 상 으로 높

으면 공 자 자시장을 채택한 것으로 보는 

<그림 1>의 자상거래 유형 구분의 틀과 일치

하는 결과이다. 마지막으로, 집단 B(공 자 

자시장)와 집단 E( 자  력업체)의 비교에

서는 조직간 정보교류는 자  력업체가 월

등히 높지만 공 업체의 힘에 있어서는 두 집

단들 간에 유의한 차이가 없는 것으로 나타났

다. <그림 2>는 조직간 정보교류와 공 업체의 

힘 수 을 나타내는 격자도(grid) 상에서 각각

의 집단이 어디에 치하는지를 보여주고 있다. 

각각의 치를 보면 체 으로 4가지 유형들 

 하나에 속하며, 제조 기업이 채택하는 자

상거래 유형들은 크게 4가지 유형들로 나 어

진다는 것을 알 수 있다. 

공 업체의 힘

 
  F

E

조직간 
정보
교류

  C   
4.0

A  

D
 B   

1.0      4.0      

<그림 2> 각 집단의 격자도 상에서의 치 
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항목
집단 A 
(n=19)
자시장

집단 B 
(n=10)
공 자 
자시장

집단 C 
(n=27)
자구매

집단 D 
(n=15)
자시장

집단 E 
(n=8)
자  
력업체

집단 F 
(n=13)
자구매

χ2

조직 크기 665.8(4) 468.5(5) 700.0(2) 674.2(3) 390.6(6) 2,271.6(1) 12.9b

조직 나이 38.6(1) 34.0(4) 32.6(5) 37.5(2) 29.6(6) 34.4(3) 0.87

자시장 도입 비율 11.2(2) 8.3(5) 9.5(4) 11.0(3) 7.0(6) 16.7(1) 2.69

자구매 도입 비율 13.1(3) 8.3(6) 21.8(2) 8.4(5) 11.0(4) 33.7(1) 9.82c

자  력업체 도입 비율 21.7(5) 31.5(2) 22.5(4) 13.7(6) 33.0(1) 24.0(3) 4.41

자상거래 도입 비율 46(5) 48.1(4) 53.8(2) 33.1(6) 51(3) 74.4(1) -

공  망 성과 3.5(5) 3.3(6) 3.8(3) 3.6(4) 4.0(2) 4.7(1) 5.59

- 수치는 평균값이며, (  )속의 수치 값은 상  등수임. b: p≤0.05, c: p≤0.1

<표 8> 6 집단들 간의 특성변수들 차이검증(Kruskal-Wallis test)

5.3 4 가지 전자상거래 유형별 분석

<표 8>에 각각의 집단별로 조직 크기와 나

이, 자시장, 구매와 력업체의 도입 비율과 

공  망 성과에 한 평균값들이 제시되어 있

다. 자상거래 도입 비율은 각각의 도입 비율

의 합이다. 조직 크기는 자구매 략을 선택

할 수 있는 집단 F와 C가 상 으로 큰 것을 

알 수 있다. 이것은 우리나라의 경우, 기업들

이 공 업체들에 해 강한 힘을 발휘하며, 오

히려, 공 업체들이 기업에 의존하는 경향이 

높은 것을 나타내는 것으로 단된다. 집단 F에

서는 자구매 도입 비율이 가장 높으며 자

상거래 도입 비율도 가장 높다. 이 한, 기업

인 집단 F에서 많은 자원이 소요되는 자상거

래 도입 비율이 높은 것을 보여 다. 그리고 집

단 F( 자구매 선택 집단)에서 실제의 자구

매 도입 비율이 가장 높으면서 공  망 성과 

한 6집단들  1 이다. 

자구매 략을 선택할 수 있으며 조직 크

기가 2 인 집단 C에서 자구매 도입 비율이

나 자상거래 도입 비율이 2 이면서 공  망 

성과는 3 로 나타나고 있다. 조직 크기나 조직 

나이가 가장 은 집단 E는 자  력업체 도

입 가능 집단이면서 실제로도, 자  력업체 

도입 비율이 가장 높다. 그리고 집단 E의 공  

망 성과는 6집단들  2 로 나타나고 있다. 집

단 E는 소규모 집단으로서 공 업체의 힘이 상

으로 세며 공  기업들과 긴 히 력하면

서 많은 정보를 서로 간에 교류하고 있다는 것

이다. 이것은 소규모 기업들이 기업들에 비해 

공 업체들에 해 힘이 약하며 신뢰를 기반으

로 한 이들과의 력을 실히 추구한다는 것

을 보여 다. 집단 A, B와 D는 자시장 는 

공 자 자시장 도입 가능 집단들 이지만 

자시장의 실제 도입 비율은 8-11%이며, 자상

거래 도입 비율도 낮다. 그리고 이들의 공  망 

성과 한 상 으로 낮은 편에 속한다. 결국, 

해당 자상거래 유형을 많이 도입하면서 자

상거래 도입 비율 한 높아야 공  망 성과가 

증 되는 것으로 추측해 볼 수 있다. 조직 나이

에 있어서 자  력업체 도입 집단인 집단 
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E를 제외하고는 별다른 특징을 나타내지 않고 

있다. 

Ⅵ. 연구의 결론과 논의

본 연구에서는 조직간 정보교류 정도와 공

업체의 힘 수 에 근거하여 4가지 자상거래 

유형을 구분지울 수 있는 유형 구분의 틀을 제

시하 다. 수집한 실증 자료를 이용하여 유형 

구분의 틀을 검정하 으며, 4가지 자상거래 

유형도 존재 유무를 입증하 다. 유형 구분의 

틀에 의해 분류된 4가지 유형은 자시장, 자

 력업체, 자구매와 공 자 자시장이었

다. 4가지 자상거래 유형별 기본 특성들을 살

펴본 결과, 자구매 선택 집단은 주로 기업

들로서 자상거래 도입 비율도 가장 높았다. 

그리고 자구매 선택 집단들  실제로 자

구매 도입 비율이 높은 집단에서 공  망 성과

도 가장 높은 것으로 나타났다. 

우리나라의 경우, 자구매 선택 집단이 

기업인 것으로 나타난 것은 기업이 공 업체

들에 해 상 으로 우월한 지 에 있으며 

공  기업들의 권한이 낮은데 기인한 것으로서 

이것은 자구매의 분류 특성과도 일치한다. 

자  력업체 선택 집단은 소규모 기업들인 

것으로 나타났다. 소규모 기업들은 공 업체들

에 해 상 으로 힘이 약하며, 따라서 공  

기업들과 긴 히 력하여 이들의 능력과 지식

을 활용하는 것이 소규모 기업들의 경쟁 략

이 된다. 이러한 소규모 기업들의 자  력

업체 선택 근거 한 자  력업체의 분류 

특성에 해당된다. 그리고 자  력업체 선택 

집단인 소규모 기업들에서 자  력업체의 

실제 도입 비율이 가장 높았으며, 이들의 공  

망 성과는 상 으로 높게 나타났다. 

자시장이나 공 자 자시장 선택 집단들

의 경우, 실제로 자시장 는 공 자 자시

장의 도입 비율이 높아야 한다. 그러나 자시

장의 실제 도입 비율은 상 으로 낮았으며, 

오히려 자  력업체의 도입 비율이 높았다. 

그리고 이들 집단들의 공  망 성과는 높지 않

았다. 이러한 결과들로부터 선택해야할 자상

거래 유형과 실제 도입한 유형이 크게 차이가 

날 경우 이것이 공  망 성과를 낮추는 원인이 

될 수 있다는 추측을 해볼 수 있다. 이러한 추정

은 앞으로의 연구에서 입증하여야 할 것이다. 

그리고 조직의 나이에 있어서는 집단들 간에 

차이나는 을 발견할 수 없었다. 다만, 자  

력업체 선택 집단에서 가장 나이가 은 것

으로 나타났고 자시장 선택 집단의 경우 조

직 나이가 가장 많은 것으로 나타났다. 

BtoB 자상거래 유형에 해서는 많은 선

행 연구들이 있었다. 그러나 이들 연구의 부

분이 한두 가지 유형에 국한되었으며, 4가지 유

형들을 구분할 수 있는 틀은 아니었다. 본 연구

에서 개발한 자상거래 유형 구분의 틀은 다

양한 용도로 활용할 수 있다. 먼 , 공 업체와

의 BtoB 자상거래를 도입하려는 기업의 경

우, 어떤 유형의 자상거래를 도입하면 타당한

지 유형 선택에 도움을 다. 그리고 기존에 

자상거래를 구축해 둔 기업에서도 올바른 유형

을 선택하 는지 평가하는데 본 틀을 이용할 

수 있다. 나아가, 자상거래와 련된 미래 연

구에서 본 연구가 개발한 틀을 용할 수 있다. 

선택하여야할 BtoB 자상거래 유형과 실제 도
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입한 유형 간에 괴리가 있을 경우 이것이 공  

망 성과에 어떤 향을 미치는지 조사해 볼 수 

있다. 본 연구가 제시한 틀을 이용하여 자상

거래 유형을 구분한 다음 각각의 유형을 실제 

도입하는데 향을 미치는 요인들이 무엇인지

도 규명해 볼 수 있으며, 각각의 유형별 특성들

( : 조직간 신뢰, 의존도와 투자자산의 한정성 

같은 계 특성들)에 있어서 어떤 차이가 나타

나는지 악해 볼 수 있다. 

본 연구가 제시한 유형 구분의 틀은 공 업

체와의 자상거래에 용되며, 구매 기업들과

의 자상거래 유형을 악하는 틀로는 바로 

활용할 수 없을 것이다. 그리고 본 연구의 틀은 

BtoB 자상거래 유형을 크게 분류하는데 이용

되며, 세분화된 유형들까지 분류, 악하는데 

도움을  수 없다는 한계가 있다. 모든 세분화

된 유형들을 분류할 수 있는 유형 구분의 틀은 

개발하기 어려우며, 본 연구가 제시한 4가지 유

형별로, 해당 유형 내에서 세분화된 유형들을 

분류해내는 틀은 유형별로 개발을 시도해 볼 

수 있다. 본 연구가 개발한 유형 구분의 틀은 

조직간 정보교류와 공 업체의 힘이라는 두 가

지 지표들에 근거한 것이다. 그러나 BtoB 자

상거래 도입에 향을 미치는 요인들이 다양하

다는 을 감안하면 이러한 두 가지 차원들만

으로 자상거래 유형 구분을 시도하는 것에 

한계가 있으며, 유형 구분 틀 내에 공 업체의 

힘 이외에는 공  기업의 다른 특성들이 반

되지 못한 것도 본 연구의 한계 으로 생각된

다. 그리고 4가지 BtoB 자상거래 유형이 시

간 경과에 따라 진화할 것으로 단되며, 어떻

게 진화하는지 본 연구의 틀이 구체 인 방향

을 제시할 수 없다는 도 본 연구가 갖는 한계

이다.   
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<Abstract>

The Framework for the Choice of E-commerce Strategy in 
Manufacturing Firms

Jong-Min Choe

Based on the levels of inter-organizational information flow and the degrees of suppliers’ power, 

this study aims to develop a framework useful for classifying four types of the buyer’s e-commerce 

strategies in manufacturing firms: e-marketplace, e-partnership, e-procurement and supplier’s 

e-marketplace (e-distribution). We adopted a multi-methodological approach by mixing both 

qualitative and quantitative methods. After developing a framework, through the cases of Cisco, 

JAL, Toyota Motor, KIST, AMP, and 3M, this paper aims to confirm the actual existence of the 

four forms of e-commerce. The results from the cases supported the four types of e-commerce 

strategies in manufacturing firms. With the empirical data, we also demonstrated the configuration 

of the framework and the four types of e-commerce strategies, and identified the characteristics 

(i.e., size, age, actual adoption rate of the each type of e-commerce, and supply-chain performance) 

of the organizations employing each strategy. 

Keywords : E-commerce, Inter-organizational Information Flow, Power, Framework
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