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요  약  비즈니스 관계는 수직 및 수평관계로 구분 될 수 있다. 수평관계 비즈니스는 경쟁자간의 비즈니스에서 이루
어진 것이 일반적이며 수직관계는 본청업체와 하청업체 간에 이루어지는 비즈니스를 말한다. 일반적으로 비즈니스 관
계에 관한 모델들은 여러 연구를 통해서 많은 것들이 알려져 있다. 하지만 수직관계를 중점적으로 이루어진 모형은 
그리 많지 않다. 본 논문에서는 수직관계에 토대를 둔 비즈니스 모형을 개발하도록 한다. 수직관계의 대표적인 산업
으로는 전자, 자동차 등 여러 산업을 들 수 있지만 본 논문에서는 자동차 산업을 대상으로 모델을 개발해 보도록 한
다. 제 2장에서는 프로세스 모형개발을 위해서 필요한 이론적 배경을 살펴보고 제 3장에서는 수직관계 비즈니스에 대
한 특징을 알아본다. 이어서 제 4장에서는 본 논문의 핵심인 수직관계 비즈니스 프로세스 모형을 개발하였다. 끝으로 
제 5장에서는 향후 연구방향 및 연구의 한계점을 제시하였다.

Abstract  Business relationships can be divided into vertical and horizontal relationships. Relationship between 
horizontal competitors in the business of business to be done is generally vertical relationship between the main 
office Suppliers and Contractors says business done. In general, the number of models of business relationships 
through a lot of things are known. Model consisting of a vertical relationship, but there are not many 
highlights. In this paper, the vertical relationship problems based on the business model to develop. Vertical 
relationships include leading industrial electronics, automotive and many industrial tempted to target the 
automotive industry, but in this paper developed a model to look at.
 In Chapter 2 the theoretical background needed to develop a process model to examine the vertical relationship 
between Chapter 3 Features Find out about your business. Followed by Chapter 4 of this paper, the vertical 
relationship between the core business process model is developed. Finally, Chapter 5 of the study limitations 
and future research directions are suggested.
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Ⅰ. 서  론

비즈니스 관계는 수직 및 수평관계로 구분될 수 있다. 
수평관계 비즈니스는 경쟁자간의 비즈니스에서 이루어진 
것이 일반적이며 수직관계는 본청업체와 하청업체 간에 
이루어지는 비즈니스를 말한다. 일반적으로 비즈니스 관

계에 관한 모델들은 특히 산업재마케팅 분야에서 여러 
연구들이 이루어져 있다[2-4,6,7,11-14]. 하지만 수직관계
를 중점적으로 이루어진 모형은 그리 많지 않다. 수직관
계 모형은 산업재마케팅 분야에서는 본청업체와 하청업
체 또한 소비재마케팅 분야에서는 생산자와 중간상인에 
관한 모형이라고 할 수 있다. 이 분야에서 특히 다루는 
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연구는 갈등 및 협상력 등이 주를 이루고 있다. 하지만 
산업재마케팅에서 중요한 수직관계 비즈니스 모형은 아
직 없다[5]. 본 논문에서는 산업재마케팅 분야에 해당하
는 수직관계에 토대를 둔 비즈니스 모형을 개발하도록 
한다. 수직관계의 대표적인 산업으로는 전자산업과 자동
차산업 및 여러 산업을 들 수 있지만 자동차산업은 특히 
중소기업과 대기업간에 비즈니스관계로서 많은 연구가 
필요한 분야이다. 따라서 본 논문에서는 수직관계에서 대
표적인 자동차 산업을 대상으로 모델을 개발해 보도록 
한다.

제 2장에서는 프로세스 모형개발을 위해서 필요한 이
론적 배경을 살펴보고 제 3장에서는 수직관계 비즈니스
에 대한 특징을 알아본다. 이어서 제 4장에서는 본 논문
의 핵심인 수직관계 비즈니스 프로세스 모형을 개발하였
다. 끝으로 제 5장에서는 향후 연구방향 및 연구의 한계
점을 제시하였다.

2. 프로세스모형 개발을 위한 

이론적 배경

일반적으로 관계를 모델에 담는 방법에는 두 가지가 
있다: 구조모델(structure model)과 과정모델(process 
model)이다. 구조모델에서는 개개의 영역의 관계가 정적
으로 표현되는 데, 이것은 그 구조상의 상호관계가 정해
지는 거래과정을 모델에 묘사하는 것이다. 그의 접근방법
은, 공급자와 수요자, 아니면 그것은 넘어선 쌍방간의 비
즈니스 관계 안에서의 장기적인 안정성, 질과 성공을 결
정하는 어떤 요소를 찾고 분석하는 것을 말한다. 이러한 
구조모델은 프로세스모델과 상이하게 하나의 동시묘사를 
통해 시간적인 관점이 제외되었다는 것이다. 이에 반해, 
프로세스모델에서는 시간을 하나의 중요한 관계를 결정
하는 요소로써 고려하고, 그 시간적인 흐름에 따른 거래
관계자의 작용과 반작용과 그의 연속인 상호영향을 규정
할 수 있는 장점을 가지고 있다. 또한 여기에는 거래관계
자의 행동의 흐름, 구조와 관계의 성공을 규정짓는 요소
를 찾을 수 있다는 장점이 있다. 근본적으로 구조모델과 
프로세스모델의 차이점은 구조모델에서는 상황구조가 중
점적으로 묘사되는 것에 비해 프로세스모델에서는 행동
구조를 중점적으로 다룬다는 것이다.

일반적으로 관계를 프로세스모델에 담은 접근방법에
는 두 가지가 있다. 그 하나는 특정한 거래만을 중심으로 
다루는 그리고 다른 거래와는 단절시켜서 묘사하는 거래 
안의 접근방법(intraprozessual)이 있고, 다른 하나는 전체
적으로 총괄적으로 거래와 거래사이에서의 흐름을 묘사

하는 거래간의 과정을 묘사하는 접근하는 방법(inter-)이 
있다. 첫 번째의 접근방법에서는 한 거래가 다른 거래로
부터 분리되어 고찰되기 때문에 모든 거래들을 연쇄적인 
관계로 보지 않는다. 거기에 비해서 두 번째의 접근방법
은 거래 하나 하나보다는 그들 사이에서 일어나는 것을 
중요시하고 또한 거래 전체의 흐름에 중점들 두는 방법
이다. 이 접근방법에서는 상황구조에 행동구조를 덧붙여
서 정적인 것과 동적인 것을 동시에 고려한다.

어떤 한 모델이 잘 구성되어 있다는 것은, 일반적으로 
그 모델객체의 특이성이 모델 안에 잘 내포되었음을 말
한다. 수직관계 기업 비즈니스의 특이성 중에서, 특히 최
초의 구매결정과 차기구매결정의 관계에서 비롯되는 연
쇄연결영향과 동일반복구매형태는 수직관계 기업
-Business의 가장 핵심적인 특수성이었다. 만일 이 문제
가 모델에 잘 담아질 수 있다면 우선 그 모델의 접근방법
은 우수하다고 할 수 있다. 이 최초구매와 차후구매의 연
쇄연결영향은 특히 어떤 한 거래를 중점적으로 다룰 수 
있고 또한 그것을 통해서 최초구매와 차후구매의 관계가 
잘 분석할 수 있을 때에 가능하다고 할 수 있다. 이러한 
구매간의 관계를 잘 묘사 할 수 있는 접근방법은 한 거래
를 집중적으로 다룰 수 있게 하는 거래 안 접근방법이다. 
그러므로 본 논문에서는 수직관계 기업 비즈니스 모델의 
접근방법을 첫 번째의 방법인 거래 안 접근방법을 채택
하였다. 

하나의 프로세스모델은 몇 개의 단계로 이루어져있다. 
그러므로 하나의 프로세스모델을 개발하기 위해서는 우
선 그 단계의 수가 정해져야 되고, 그 바탕에 각 단계의 
내용이 묘사되어야 한다. 그렇게 할 때 비로소 구조모델
과 다른 프로세스모델의 장점이 강화될 수가 있다. 모델
개발의 기본을 본 논문에서는 전형적인 의사결정과정에 
두고, Process-Model을 개발하기 위해서의 이론적 사고는 
행동학인식과 함께 Transaction cost theory의 경제학적 
이론에 바탕을 두었다. 모델단계구분에서는 실제적으로 
어떠한 사실과 일치할 수 있는 지수를 근거하여  각 단계
를 나누었다.

이러한 기본적인 모델접근방법을 제외하고도, 어떤 프
로세스모델을 개발할 때 모델개발자는 요구사항 및 판단
기준을 명확히 해야 한다. 다시 말하면, 어떠한 기준에 의
해서 모델이 개발되느냐는 것이다[10]. Little(1965)의 
Decision Calculus 에 의하면, 그 판단기준은 1) 구분할 
수 있어야 한다. 2) 쉬워야 한다. 3) 일치화 할 수 있어야 
한다.  4) 일반적이어야 한다. 그리고 정확해야 한다는 것
이다. 이런 기본적인 모든 접근방법에 기초하여 본 논문
의 모델은 전형적인 의사결정의 과정이 뜻하는 의지준비
과정 (정보수집단계와 정보평가단계)과 의사결정 그리고 
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의지실행과정에 기반을 두고 수직관계 기업 비즈니스관
계 안에서의 단계를 구성하였다.

자동차 산업에서의 연구는 꾸준히 진행되고 있다[7]. 
김경묵(1999)은 조직간 핵심지식의 교환에서 자동차 부
품 하청기업의 신모델 개발 참여 결정요인 연구에서 하
청기업의 기술력은 신제품개발참여를 결정하는 중요요인
으로 분석하였다[5]. 또한 김기찬(2007) 기업 간 관계구
조 및 대기업-중소기업간 상생협력을 강조하는 연구 등
이 있다. 이러한 최근 연구들은 하청업체와 본청업체간의 
관계에 있어서 여러 결정요인 및 방법론 등에 대한 분석
이 주로 이루고 있으며[7-9] 수직관계를 모델로 묘사하는 
연구는 아직 없다.

자동차 산업분야에 종사하는 실무진에게는 자신의 기
업 활동을 간단하게 볼 수 있는, 즉 기업 활동에 지침을 
제시해 줄 수 있는 특정 모형이 필요하다고 할 수 있다. 
특히 시간적인 흐름까지를 반영한 프로세스 모델은 실무
진에게 많은 도움을 줄 수 있다고 할 수 있다.

3. 수직관계 비즈니스의 특징

수직관계 기업은 본청업체와 하청업체간의 즉, 다음단
계간의 비즈니스를 말한다. 수직관계에 대한 개념이 형성
된 과정을 살펴보면 그 형태는 크게 두 가지로 나눌 수가 
있는데, 그 하나는 (하청)제조업체의 특성에 중점을 둔 
개념으로써, 예를 들면 "최종적으로 하청업체의 제품을 
구매하는 의사결정을 하는 주체이며, 다른 하나는 제품의 
특성에 중점을 둔 개념성립으로써 예컨대, “자동차부품
이나 CAD-System 등의 부속품들을 함께 조립하는 주체”
이다. 

이러한 개념에는 주문발주자와 주문수주자가 존재하
고, 주문발주자는 일반적으로 본청업체라고 부르고, 주문
수주자는 하청업체라고 부른다. 수직관계 기업 비즈니스
는 이러한 의미에서, 본청업체로부터의 특정한 주문에 의
해 하청업체가 제품을 생산하는 수직관계를 말한다. 그러
므로 수직관계 기업 비즈니스는 직접적으로는 본청업체
와 하청업체 간에 거래가 이루어지고 그 제품이 생산되
지만, 실질적으로 그 제품은 최종소비자시장에서 판매되
고 평가되므로, 수직관계 기업비즈니스 관계자는 간접적
으로는 제 삼의 관계파트너인 최종소비자가 수직관계 기
업 비즈니스관계에 자리를 차지하고 있다는 특징을 가지
고 있다. 

하청업체의 제품을 통해서도 전체효용이 최종소비자
시장에서 생성된다 하더라도 본청업체가 지향하는 제품
으로 만들어 진다. 수직관계 기업 비즈니스에서는 생산시

장과 최종시장 모두가 수직관계 기업비즈니스를 지배하
고 있다는, 다계층형 비즈니스 프로세스가 하나의 중요한 
수직관계 기업 비즈니스의 특성이다.

이 다계층형이라는 것을 세분화 해보면, 제품의 흐름
은 하청업체에서 본청업체를 통해서 최종소비자에게로 
전달되고, 정보의 흐름은 반대방향인 최종소비자에서 본
청업체를 통해서 하청업체에게로 전해진다. 이것을 잘 파
악해 보면, 수직관계 기업 비즈니스는 항상 본청업체를 
통해서 전개되고, 본청업체를 기준으로 비즈니스의 단계
가 형성된다는 의미에서의 다계층형이라는 뜻이다. 일차
적인 단계에서는 부분제품을 생산하는 하청업체를 통해
서 최종소비자에게는 부분효용이 생성되고, 이차적으로 
전체제품을 생산하는 본청업체를 통해서 최종소비자에게 
전체효용이 제공된다. 그러므로 기능 면에서 본다면, 본
청업체와 하청업체 간에는 모든 기업생산 공정과 구매의 
관계가 이루어지지만, 본청업체를 통해서 최종소비자에
게는 오직 판매라는 기능만이 존재한다. 이러한 관계를 
그림으로 보면 아래와 같다. (참고 그림 1)

 

정보흐름
――→ ―→

최종소비자
본청업체
(수직관계 
기업)

하청업체

↓
전체제품

최종제품 ←――― 부분제품

[그림 1] 비즈니스의 다계층형 
[Fig. 1] multi hierarchical of Vertical relations company 

이러한 수직관계를 전형적인 자동차 산업에서 찾아 볼 
수 있다. 본청업체와 하청업체의 관계에서 하청업체의 과
업의 특징은 본청업체의 특정한 구조양식에 의해서 부분 
또는 전체적으로 만들어지는 조립제품이며, 그 제품은 최
종제품시장에서 본청업체의 이름으로 거래가 이루어지는 
것이다. 본청업체가 생산한 최종제품은 최종소비자시장
에서 완제품을 분해하였을 경우, 하청업체의 제품형태 및 
정체성을 확인할 수 있다.

하청업체 비즈니스는 본청업체에 대한 (하청)제조업체
의 특성에 중점을 둔 개념으로써, 예컨대 본청업체는 "최
종적으로 하청업체의 제품을 구매하는 의사결정을 하는 
주체이며, 다른 하나는 제품의 특성에 중점을 둔 개념으
로써 부속품들을 함께 조립하는 주체”라고 말할 수 있다. 

자동차 본청업체를 비즈니스 대상으로 하는 하청업체 
유형은 크게 세 가지로 나누어진다.
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(1) 개별부속품하청업체: 개별부속품은 최종소비자에
게 자체적인 효용을 제공하지 못하고, 본청업체의 
최종제품을 통해서만 가능하며, 거의가 표준화된 
제품들이다.

(2) 모듈하청업체: 하청업체의 제품들은 자체적인 기
능을 가지고 있는 부속품으로 이루어졌으며, 스스
로 어느 정도의 본청업체의 제품에 자신의 제품을 
통합시킬 수 있는 노하우를 가지고 있다.

(3) 시스템하청업체: 모듈하청업체에 비해서 시스템하
청업체는 자체적으로 기능이 가능한 부품들이며, 
특정 하청업체의 R&D분야에도 영향을 입히는 역
할을 한다. 시스템하청업체는 자체적으로도 다른 
하부하청업체들을 가지고 있으며, 최종시장에서 
자신의 제품에 대해서 보증을 할 수 있다.  

자동차산업은 수많은 부품업체들이 상호 생산 활동의 
특화된 분업구조로 분업 활동의 시스템적인 통합효율성
을 가지고 있는 특성을 가지고 있다.

자동차조립업체와 부품업체간에 분업과 전문화의 원
칙 하에서 가치 활동이 분화되고 있으며, 자동차를 제조
하는 경우는 크게 내제와 외제로 나누어 분업이 이루어
지고 있다. 내제로는 1대의 자동차를 만들 때 자사공장에
서 작업이 이루어지는 부분을 말하며 예컨대 프레스, 도
장, 조립 등을 말한다. 외제로는 하청업체에게  발주하는 
부분이며, 이것은 위탁생산을 통해서 할 수 있으며, 일반
적으로 차체조립을 외제하는 경우도 있다. 좁은 의미에서
의 외제는 부품을 외제하는 경우를 말한다. 자동차산업에
서 본청업체와 하청업체 간에는 기업 간 가치사슬을 통
합해서 이루는 경우가 많다. 예컨대 상품기획, 연구개발, 
생산기술, 제조, 구매조달 및 판매 및 판매 후 A/S까지 이
루어진다.

수직관계 비즈니스에서 대표적인 것으로 납품하는 기
업은 중소기업으로 이루어져 있다. 본 논문에서 사례로 
살펴본 자동차산업의 하청업체는 2010년 기준으로 총 
899개 업체로 되어있다(참고: 그림 2).

하청업체들은 일반적으로 높은 경쟁시장에 놓여있는 
중소기업 집단들로 구성된다. 그중 대기업이 119개, 중소
기업이 780개로 되어있다[9].

대 기 업 119

중소기업 780

계 899

[그림 2] 납품업체의 기업형태
[Fig. 2] Form of supplier companies

여기에 정의된 중소기업은 종업원 300명 미만이며, 자

본금 80억 원 이하로서 자본금 및 종업원 기준 중 단 한 
가지 기준에만 해당될 경우 중소기업으로 분류하였다. 본
청업체에 납품하는 기업의 대다수가 중소기업으로 되어
있다.

본청업체는 새로운 제품을 생산하기 위해서 그 제품의 
부분 또는 전부를 외부로부터 (Outsourcing)아니면 내부
자체에서 해결할 것인가의 의사결정을 한다. 만일 본청업
체가 모든 분야를 자신이 생산코자(make) 의사결정을 한
다면 수직관계는 이루어지지 않는다. 만일 본청업체가 외
부소싱의 결정으로 어떤 하청업체의 부분제품을 본청업
체의 전체제품에 내재한다면, 최종시장에서의 본청업체 
전체제품의 전체 효용도는 자신이 부분제품을 생산한 전
체제품보다 하청업체의 선호도만큼 높다고 할 수 있다. 
본청업체가 외부소싱 아니면 내부해결 (make or buy) 의
사결정시 사용하는 질문은 예를 들면 아래와 같다:
․어느 정도로 이 부분선호도가 본청업체의 전체선호
도에 영향을 주는가?
․어느 정도의 구매 선호도를 하청업체가 최종시장에
서 점유하고 있는가?
․어느 정도로 하청업체의 제품을 최종소비자가 확인

(브랜드네임) 할 수 있는가?
자동차 산업에서 본청업체가 하청업체 제품을 구매 시 

기술적인 능력, 특히 하청업체의 내부통합능력도를 본다. 
내부통합능력도는 일반적으로 어떤 제품이 다른 제품에 
잘 통합/적응할 수 있는 능력을 말하는 것으로서 생산공
정조건 통합도, 생산과정조건 통합도 그리고 기능조건통
합도로 되어있다(참고 그림 3).

전체과업

생산공정조건통합도

본청업체 하청업체

부분과업생산과정조건통합도

기능조건통합도

[그림 3] 하청업체의 내부통합능력도
[Fig. 3] Internal integration ability of contractors

3. 수직관계 비즈니스 프로세스 모형

수직관계 내에서의 문제점은 본청업체가 보다 협상력
을 가지고 있다. 따라서 위의 5가지 특징을 모두 한 모델
이 포함하고 있어야 한다.

아래에서는 수직관계 비즈니스를 잘 나타내는 프로세
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스 모형을 개발하도록 한다.

3.1 교섭단계

변하는 시장은 본청업체에게 항상 경쟁우위의 제품을 
시장에 판매하기를 강요하고, 또한 시장에서 생존하기 위
해서 본청업체는 시장의 핵심요구와 일치하는 제품을 개
발할 능력을 점유하고 있어야 한다. 교섭기의 특징은 일
반적으로 본청업체가 시장핵심요구와 자신의 능력이 일
치하지 않는 자신의 부족한 상황을 감지하는 단계로써, 
본청업체가 그들의 하청업체와도 연관된 새로운 과업프
로필을 만들고 또한 거기에 적합한 하청업체를 탐색하는 
시기이다. 이 탐색기는 Abell이 말하는 전략창문이 
(strategic Window) 열렸음과 동일한 시기이다[1]. 전략창
문이 열리게 되면 일반적으로 새로운 제품을 개발할, 거
기에 적당한 하청업체를 찾게 되고, 어느 특정한 하청업
체와 본청업체는 다음의 새로운 전략창문이 열릴 때까지 
자신들을 결속시킨다. 이기간의 특징은 그러므로 전략창
문이 열리고, 다음의 전략창문이 열릴 때까지 본청업체가 
자신을 결속할 특정한 하청업체를 명시하고 내정하는 시
기이다. 

우선 이 단계에서 본청업체는 새로운 제품을 생산하기 
위해서 그 제품의 부분 또는 전부를 외부로부터 
(Outsourcing)아니면 내부자체에서 해결할 것인가의 의사
결정을 한다. 여기에서 중요한 것은 본청업체가 의사결정
시 비용 면에서 만이 아니고, 그 부분제품과 최종소비자
와의 관계에서의 부가효용도 또한 고찰하게 된다. 예를 
들면 비용 면에서 본청업체가 어떤 부분제품을 스스로 
생산함이 경제적이라고 하더라고, 일정한 하청업체의 부
분제품이 최종소비자시장에서 높은 선호도를 점유하고 
있다면, 본청업체는 이 교섭기에 그 부분제품을 외부로부
터 소싱 하기로 결정하게 된다. 우리가 지난 2장에서 수
직관계 기업 비즈니스 특이성을 통해서 고찰한 바와 같
이 본청업체와 하청업체사이에서는 부분 및 전체효용도
가 흐른다. 만일 본청업체가 외부소싱의 결정으로 어떤 
하청업체의 부분제품을 본청업체의 전체제품에 내재한다
면, 최종시장에서의 본청업체 전체제품의 전체 효용도는 
자신이 부분제품을 생산한 전체제품보다 하청업체의 선
호도만큼 높다고 할 수 있다. 이러한 부가 효용도를 본청
업체는 그러므로 외부소싱 아니면 내부해결 (make or 
buy) 의사결정을 통해서 또한 하청업체명시 및 내정 시 
고찰한다. 본청업체가 거기에 사용하는 질문은 예를 들면 
아래와 같다:
․어느 정도로 이 부분선호도가 본청업체의 전체선호
도에 영향을 주는가?
․어느 정도의 구매 선호도를 하청업체가 최종시장에

서 점유하고 있는가?
․어느 정도로 하청업체의 제품을 최종소비자가 확인

(브랜드네임) 할 수 있는가?
교섭기에는 부가효용도를 넘어서 본청업체는 하청업

체의 내정 및 명시 시에 그의 기술적인 능력, 즉 하청업
체의 내부통합능력도를 본다. 내부통합능력도는 일반적
으로 어떤 제품이 다른 제품에 잘 통합/적응할 수 있는 
능력을 말한다. 여기에는 제품과 프로세스에 연관된 내부
통합능력이 있으며, 제품에 연관된 것은 하청업체의 부분
성과가 본청업체의 전체성과와 잘 통합될 수 있는 것을 
말하며, 프로세스에 연관된 내부통합도는 하청업체의 생
산공정, 생산과정 그리고 기능 면에서의 화합능력을 말한
다. 내부통합도를 그림으로 보면 아래와 같다. (참고 그림 
3)

3.2 평가단계

평가단계는 하청업체가 그의 수주서는 본청업체에게 
제출하면서 시작이 되고, 본청업체가 정확하게 특정한 하
청업체를 결정하므로 써 끝난다. 평가단계의 특성은 그렇
기 때문에 본청업체가 그들이 제출한 수주서에 의해서 
특정 하청업체를 최종적으로 결정하고 평가하는 시기이
다. 거기에 사용되는 본청업체의 평가기준은:
․하청업체의 특이한 Know how 능력
․하청업체 혁신력
․하청업체 생산 공정의 기술적인 노하우 능력  
하청업체의 특이한 Know how 라는 것은, 특정한 본청

업체의 하청업체의 문제해결방법의 콘셉트로써, 거기에
는 기술적 및 마케팅 콘셉트가 이에 해당한다. 하청업체
의 혁신력은 새로운 제품을 개발한 능력으로써 거기에는 
생산공정과정, 관리 그리고 조직까지를 포함한다. 혁신력
은 그렇기 때문에 하나의 새로운 - 지금까지 알려지지 않
은 - 방법으로 신 제품생산에 적응할 수 있는 제반 아이
디어를 말한다. 생산 공정의 기술적 노하우에 특히 강조
되는 것은 하청업체부분제품의 시간적인 내부통합능력도
를 말한다. 예를 들면 본청업체의 전체제품의 제품수명주
기는 5년이라고 하면, 그들의 부분제품 또한 5년은 지속
되어야 하고, 부분제품을 생산하는 하청업체도 또한 5년 
지속 가능한 제품생산 기술적인 노하우를 소유하고 있어
야 됨을 말하다.

이러한 평가기준들에 의해서 본청업체는 종전의 내부
하청업체(Insupplier)를 새로운 외부하청업체(Outsupplier)
들과 비교한다. 여기에서 일반적으로 내부하청업체가 외
부하청업체에 비해 비교우위를 점유하게 되는데, 그 원인
을 수직관계 기업 비즈니스 제품특성에서 찾아 볼 수 있
다. 수직관계 기업 비즈니스의 유형은 산업마케팅에서는 
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경험객체에 속한다. 그것은 고객(본청업체)이 수직관계 
기업 상품(하청업체)을 구매하기 전에는 그의 제품품질
을 정확하게 평가할 수가 없고, 그 제품의 품질을 고객이 
사용 후에, 경험에 의해서 비로소 판단할 수 있다는 것이
다. 이러한 내부하청업체의 경험객체특성에 연관된 평가
비교우위를 new Institutions Economy에 근거해서 “불확
실성과 준비용이라는 관점“ 에서 찾아 볼 수가 있다.

Informations Economy에 의하면 불확실성은 정보가 
거래파트너 안에서 비대칭형으로 분산되었을 때 생성된
다[16,17]. 수직관계 기업 비즈니스 안에서 정보 분산을 
본청업체와 내부하청업간과 본청업체와 외부하청업체 간
을 비교해 본다면, 본청업체가 내부하청업체에 대한 정보
를 외부하청업체에 비해 더 많이 점유하고 있음을 말한
다. 그러니까 본청업체를 기준으로 보았을 때 정보가 내
부하청업체에게 외부하청업체에 비해 유리하게 분산되었
다는 것이다. 일반적으로 본청업체는 내부하청업체와 이
미 같은 과업을 한 경험이 있고 그 경험을 통해서 미래에 
개발될 경험객체의 제품에 대한 내부하청업체의 제반 능
력을 예측할 수가 있다. 이러한 축적된 경험에서 비롯되
는 미래의 예측가능성을 본청업체가 구입할 경험객체인 
부분제품에 대한 불확실성을 저하시킨다.

이러한 내부공급자가 새로운 외부공급자(Outsuppierer) 
에 비해 평가단계에서 유리한 상황은 불확실성이라는 관
점 외에도 준지대의 크기에서도 유리하다. Transaction 
cost Theory(거래비용이론)에 의하면 준 지대는 한 파트
너가 특정한 파트너와 경제활동을 했을 때 경제적으로 
장점을 누릴 수 있는 다는 것으로써 만일 그 파트너와의 
관계가 단절된다면 그 경제적 장점은 다른 거래파트너에
게서 생성할 수가 없고 제거된다는 것이다. 예컨대, 한 하
청업체가 특정한 본청업체의 생산을 위해서 특이한 생산
기계, 노동력, Know how 등을 내재하고 있다면, 만일 이 
하청업체와의 관계가 단절된다면 그 특이한 생산기계, 노
동력, know how는 가치가 없게 된다. 왜냐하면 그런 요
소들은 다룬 어떠한 본청업체에게 중요한 경제적 요소가 
되지 못하기 때문이다. 이런 준 지대를 일반적으로 내부
공급자가 더 큰 비중으로 가지고 있다.

이러한 평가결과는 일반적으로 계약체결의 기간을 통
해서 알 수가 있다. 예컨대, 본청업체가 어떤 외부공급자
의 하청업체를 내부공급자보다 여러 가지 판단기준에 준
거해서 유리하다고 판단했지만, 사실 그 의사결정의 불확
실성은 그대로 잔재되었을 경우도 있다. 이러한 경우에는 
본청업체가 다시 하나의 불확실성을 낮추는 방법으로 계
약체결의 기간을 단기적으로 채택한다. 

3.3 도약단계

실제적으로 이 단계를 알 수 있는 것은, 본청업체와 하
청업체간의 계약서가 체결되는 것이다. 계약서라는 것은 
하나의 확실한 거래의 단위로써, 그것을 통해서 본청업체
와 하청업체는 쌍방 간의 거래의지가 확인되고 그것을 
통해서 두 파트너는 법적으로 서로를 구속하게 된다
[15,17,14]. 이 도약단계에 가장 부각되는 특성은 그러므
로 두 가지로 나타낼 수 있는데: 하나는 수직관계 기업 
비즈니스에서 계약서체결로 뚜렷한 관계가 시작된다는 
것과 다른 하나는 협상력이 중요한 요인이 된다. 납품업
체 중에서 일반 부속품만을 하는 기업일 경우에는 본청
업체가 높은 협상력을 가지게 되고 가격 등에서 심한 압
박을 받게 되고, 모둘 및 시스템 비즈니스 수직관계 하청
업체는 계약서 체결 단계에서 다소 높은 협상력을 가지
게 된다. 이는 시스템 및 모듈 수직관계 비즈니스 하청업
체에게 계약서 체결 시 정확한 하청업체의 실제제품이 
존재하지 않는다. 그러니까 그것은 하나의 준 제품에 불
과한 것으로 계약대상이 되는 것이다. 이 상황이 수직관
계 기업 비즈니스에 의미하는 것은 그 들이 제품에 대해
서 도약단계에 계약서를 체결 하지만, 그 계약서상의 내
용에 대해서는 서로가 알 수 있게 정확하게 있는 제품은 
명기할 수가 없다는 것이다. 이 상황이 두 관계자를 기회
주의로 몰아갈 수가 있다. 기회적인 상황에서 본청업체와 
하청업체는 서로가 자신들에게 유리한 상황을 계약서 체
결 시 행하려고 한다. 상이한 목적은 곧 이해의 갈등을 
일으키고, 이러한 갈등관계에 협상력이 발휘하게 된다.

본청업체는 계약서상에 그들의 수주의무를, 예를 들면 
수주량 아니면 운송기간 등을 가능하면 유연성 있게 계
획하기를 원하고, 반면에 그들의 신제품개발에 관한 권한
은 그들의 하청업체에게 부여하지 않으려고 하고 정확한 
제품의 기술개발 상황들을 기재하기를 원한다. 거기에 반
해 하청업체는 계약서상에 정확한 수주량과 수주 기간을 
기재하기를 원하고 그러나 신제품 기술개발에 관한 것은 
자율성을 가지기를 원한다. 이러한 계약서 체결시 갈등상
황에서 본청업체는 하청업체에게 압박을 받게 되고, 하청
업체가 원하는 사항으로 계약이 체결될 수 있다. 

3.4 반복기

도약단계가 지나면서 수직관계 기업 비즈니스는 반복 
기에 접어들게 된다.

이 반복 기에서 특히 관찰할 수 있는 것은 두 파트너 
사이에서는 강한 결속력이 생성된다는 것이다. 결속력에
는 유연한 결속력과 견고한 결속력이 있는데, 견고한 결
속력은 계약서체결로 인해서 두 파트너가 법적으로 맺어
지는 강한 결속력을 말하고, 유연한 결속력은 법적인 결
속력을 넘어선 심리적인 결속력을 말한다. 이 결속력들은 
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차기의 도약단계에 활성 되는 협상력과 또한 깊은 관계
가 있다. 일반적으로 수직관계 기업 비즈니스관계에 깊은 
영향을 주는 결속력은 소프트결속력이다. 

3.5 쇠퇴기

쇠퇴기는 계약 종료일로써 일정한 기간 안에 실질적으
로 거래가 끝났다는 것이다. 쇠퇴기는 공식적으로는 계약
종료일 이지만, 일반적으로 쇠퇴기는 이미 그 이전에 시
작된 것으로써, 본청업체가 새로운 다른 모델을 생각하고 
있을 때 - 새로운 전략창문이 열렸을 때- 이미 쇠퇴기는 
시작되었다고 할 수 있다. 

이 쇠퇴기의 중요한 요소는 관계의 질이다. 관계의 질
이라는 것은 “두 파트너가 지난 전체기간 - 교섭 기에서
부터 반복 기까지 - 안에서 공동 작업을 하면서 서로가 
서로에게 만족을 했는가“ 라는 것이다. 관계의 질이 긍정
적일 수도 부정적일 수도 있다. 수직관계 기업 비즈니스
의 거래특성은 동일하게 반복되는 것이다. 그러므로 근본
적으로 수직관계 기업 비즈니스는 쇠퇴기에서 다시 교섭
기로 Feedback 되어간다. 긍정적인 관계의 질일 경우에
는 쇠퇴기에서 교섭 기를 거치지 않고 바로 도약단계로 
이어질 수도 있고, 아니면 부정적일 때에는 정상적으로 
교섭기로 이어질 수도 있다. 일반적으로 쇠퇴기가 교섭기
로 연결되었다면, 본청업체는 새로운 거래를 위해서 가능
한 한 많은 외부하청업체를 찾으려고 하고, 광범위한 정
보탐색을 진행한다. 이러한 내부적인 요소를 제외하고 외
부적인 환경에 의해서 수직관계 기업 비즈니스는 쇠퇴기
에서 교섭기로 이어질 수도 있다.

요약해서 보면 수직관계 기업 비즈니스 프로세스모델
에는 교섭기, 평가단계, 도약단계 (take-off period), 반복
기 그리고 쇠퇴기의 5단계가 있는데, 그의 지수는 각각 
입찰공고, 수주서 제출, 계약서체결, 주기적인 납품 그리
고 계약기한 종료이다. 그것을 아래 그림 4에서 볼 수 있다. 

3. 결론 

본 논문에서는 우리나라에서 아직 많이 연구가 되지 
않은 산업재마케팅 분야에 해당하는 수직관계를 대상으
로 비즈니스 모형을 개발하였다. 본 논문에서 개발한 수
직관계 비즈니스 프로세는 총 5단계로 이루어진다. 학문
적 기여는 처음으로 산업재마케팅 분야에서 수직관계 비
즈니스 프로세스모형이 개발된 것이라고 할 수 있다. 따
라서 향후에는 본 논문에서 개발된 수직관계 프로세스 
모형이 타 산업에도 이전되는 것에 대한 연구가 이루어

져야한다.

→ 정보수집 → 정보평가 → 의사결정 → 실 행 →

↑ ↓

↓ ↓ ↓ ↓ ↓

본청
업체 ―

교섭
기간 →

평가
단계 →

도약
단계 →

반복기
→

쇠퇴기
―

하청
업체

↓ ↓ ↓ ↓ ↓

입찰공고 수주서 
제출

계약서
체결

주기  
납품

계약기한
종료

[그림 4] 수직관계 기업 비즈니스 프로세스모델
[Fig. 4] Vertical relations, Corporate Business Process 

Model 

또한 실무진을 위한 본 논문의 기여도는 실무진에서  
본 비즈니스 모델에 의해서 자신이 비즈니스 관계 안에
서 어느 단계에 있는가를 확인 할 수 있으며, 확인 후 도
약단계에 놓여있는 자신의 기업에 대한 상황을 점검할 
수 있다. 만일 하청업체가 본청업체에게 중요한 기술 및 
노하우를 가지고 있다면, 기존에 중소기업 하청업체들이 
생각하는 본청업체로부터의 압박에서 다소 자유롭다고 
할 수 있다. 

본 논문은 이론적 배경으로 프로세스 모델이 개발되었
기 때문에 향후에는 실증분석이 이루어져야 한다.
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