
1. 서 론

일반적인 구매자와 공급자의 관계는 구매자 우위인 형태가

대부분이다. 동일한 제품을 판매하는 수많은 공급자들은 구매

자의 구매결정을 위해 경쟁할 수밖에 없다.

따라서 본 연구는 전략적 동반자 관계에 영향을 미치는 요인

에 대해 살펴보고자 한다. 또한 교섭력이 공급자보다 상대적

으로 ‥‥.‥‥(중략)‥‥..

2. 이론적 배경

한상린(2003)의 연구에서는 공급업자의 기술수준이 높을수록

구매자와 공급자의 관계를 결속시킨다고 하였다. 거래특유자

산이 커질수록 거래 주체의 변화에 따른 손실이 커지기 때문

에 다른 거래로 쉽게 전환하기가 어렵다(Williamson 1979).

본 연구에서는 환경적 요인을 크게 4가지로 구분하였다. 기술

과 거래특유자산, 중요성, 그리고 환경불롹실성으로 구분할 수

있다. 또한 몰입과 ‥‥(중략)‥‥.

3. 연구방법

본 연구에서는 조선 산업에서의 구매자-공급자 관계를 살펴

보기 위해 산업을 한정하였다. 일반적인 구매자와 공급자의 관

계에서는 구매자가 교섭력의 우위에 위치하고 있다. 그러나 본

연구에서 한정한 산업은 대부분 교섭력이 반대인 경우가 많다.

이러한 관계적 특성을 반영하기 위해 속성을 도출하였으며, 전

문가 집단과의 ‥‥(중략)‥‥

4. 실증분석

4.1 신뢰성 및 타당성 검증

본 연구를 위해 제시한 속성들의 신뢰도를 분석하였다.

신뢰도는 내적 일관성 신뢰도( internal consistency

reliability)와 지표신뢰도(indicator reliability)로 구분할 수
있다. 내적 일관성 신뢰도는 크론바알파를 통해 확인할 수

있다. 분석결과 크론바 알파계수가 모두 ‥‥‥ (중략) ‥‥‥.

4.2 측정모델의 평가

타당성은 가중치의 t-value와 다중공선성 검증을 위한

분산팽창계수를 통해 확인할 수 있다. t-value는 ‥‥‥ (중략)

‥‥‥.

4.3 집단 간 차이분석

앞서 제시한 기준에 따라 구분한 두 집단의 관계에 따른 차이

를 살펴보기 위해 집단 간 차이분석을 시도하였다. 두 집단은
응답자의 선택에 따라 구분되었다. 일반적으로 공급자와 구매

자의 관계를 비교하면, ‥‥‥ (중략) ‥‥‥.

5. 결 론

구매자와 공급자의 관계를 살펴보면, 구매자의 교섭력이 우

위인 경우가 대부분이다. 그러나 전략품목의 경우 그 반대이

다. 전략품목은 소수의 공급자가 시장을 구성하고 있는 경우

가 많기 때문이다. 그러므로 전략품목은 안정적 거래에 초점

을 두어야 한다.

따라서 본 연구에서는 먼저 공급자의 교섭력이 강한 관계에

영향을 미치는 요인에 대해 ‥‥‥(중략)‥‥‥.
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