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초    록 

 
네트워크 이론(social network theory)는 연구 대상에 대한 

독립성을 가정하는 기존 사회과학 이론들의 관점을 탈피하여, 

행위자들간의 상호작용 패턴과 그 구조의 특성이 행위자에게 미치는 

영향을 조망함으로써 추상적인 사회적 맥락을 관계의 구조로 구체화한 

이론이다. 사회와 조직을 새로운 시각으로 바라보게 해주는 네트워크 

이론의 논리는 최근 30여년간 폭발적인 실증 연구를 낳으며 경영학의 

여러 분야에서 주요 관심 주제로 자리잡았다. 그러나 누적된 연구 

성과들의 이론적 기여에도 불구하고, 네트워크 이론 분야는 여전히 실증 

분석에서의 오남용이 발견되고, 다소 접근하기 힘든 영역으로 여겨지고 

있다.  

본 연구는 지금까지의 네트워크 이론 연구들이 보이고 있는 

한계점들을 되짚어보고, 통합된 설명체계를 위한 이론적 토대를 

탐구해보고자 한다. 특히, 네트워크 이론 내부의 학파들이 가진 

근본적인 관점과 접근 방식의 차이를 비교 분석하여, 자기 중심 

네트워크의 기능과 효과에 대한 종합적인 영향력을 확인하는 것에 

목표를 둔다. 첫째, 자기 중심 네트워크 분석의 주류를 이루고 있는 

형식주의(formalism) 연구 흐름이 가지고 있는 행위자에 대한 과소 

사회화된 관점과 경쟁 위주의 행동 탐구가 행위자의 주체성과 인간 

사회의 근간인 협력을 간과하고 있음을 논한다. 둘째, 

관계주의(relationalism)의 양자관계 연구가 행위자에 대한 과대 

사회화된 관점으로 인하여 소홀히 다루었던 행위자의 기회주의적 행동과 

협력의 가치에 대한 배분 문제를 조명한다. 네트워크 구조와는 달리 

양자관계는 거래 상대방을 명확히 인식하고 있다는 점에서 행위자들의 

적극적인 대응 전략이 가능한 영역이기 때문이다. 셋째, 형식주의와 

마찬가지로 시장 참여자의 경쟁적 행동 패턴에 대한 구조의 영향력을 

다루고 있는 지위 기반 이론에서 설명하지 않는, 연결이 빚어내는 

상징적 지위의 전이가 아닌 실질적 역량의 강화와 협력을 통한 가치 

창출 가능성을 살펴본다. 이러한 이론적 고찰을 바탕을 네트워크 이론 

내부의 각 연구 흐름에서 제시한 중심 개념들 가운데 폐쇄적 

구조(network closure), 강한 유대(strong tie), 지위(status)에서 각각 

묘사하고 있는 행위자들간의 경쟁과 협력의 패턴을 분석해보고 사례 

분석을 통해 이론적 통합의 필요성을 살펴본다. 이를 토대로 가설을 
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제시하고 실증 분석을 시행하여 각 개념들의 고유 효과와 상호 작용을 

검증하였다.  

한국평가데이터(KoDATA)에서 제공받은 50인 이상 규모의 한국 

자동차부품기업 1,929개 사의 2013년에서 2020년까지 납품 거래를 

분석 대상으로 삼았다. 분석결과, 자동차부품 공급 네트워크의 구조적 

특성과 핵심 고객의 지위와 관계 강도는 부품 기업의 수익성과 성장에 

복합적인 영향을 미치고 있음이 확인되었다. 핵심 고객과의 유대의 

강도는 독립적인 영향력을 가지고 있지는 않았지만 폐쇄적인 구조와 

고객의 지위에 대한 조절 효과를 나타내었다. 폐쇄적인 구조와 고객의 

지위는 각각 수익성에 긍정적, 성장성에 부정적 영향을 미치는 것으로 

나타났으며, 이 두 구조적 특성은 성장성에 대해 유의미한 상호작용을 

하고 있었다. 각 이론적 개념들의 통계적으로 유의미한 조절효과는 

다음과 같다. 첫째, 폐쇄적인 구조에서 핵심고객과의 유대가 강할수록 

기업의 수익성은 높아졌으나 수익성은 나빠졌다. 둘째, 핵심 고객의 

높은 지위가 가지는 성장성에 대한 부정적인 영향은 고객과의 유대가 

강할수록 완화되었다. 셋째, 폐쇄적인 구조에서 핵심 고객의 지위가 

높을수록 수익성이 개선되었다.  

이 연구는 네트워크 이론의 서로 다른 관점에서 제시된 각 학파의 

중심 개념들의 통합적인 실증 적용을 통해 경쟁과 협력이 공존하는 기업 

조직의 현실에 대한 설명력을 높이는데 기여하고 있다. 이론적 공헌과 

실무적 시사점에 대해서 논의하고, 네트워크 이론의 통합적 발전을 위한 

향후 연구 방향에 대한 제안이 제시되어 있다.   

 

주요어: 네트워크 이론, 공급 네트워크, 자동차부품산업, 강한 유대, 
폐쇄적 네트워크, 지위  
 
학  번:  2012-30140 
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제 1 장 서 론 

 

 

제 1 절 연구의 배경 

 

어떤 인간 사회에서라도 이기심과 이타심은 서로 공존하고 있으며, 

시장에서도 당연히 경쟁과 협력은 함께 작용한다. 수 많은 학문 

분야에서 실시된 실험 연구들에서 과반 이상의 사람들은 유의미하게 

협력적으로 행동했으며(Benkler, 2011), 치열한 경쟁 상황에 처해있는 

기업 조직들의 관계 안에서도 협력이 활발하다(Wilhelm, 2011). 그리고 

모든 사회적 행위자는 자족적이지 않다. 월든 호숫가에서 홀로 오두막을 

짓고 사는 동안에도 헨리 데이빗 소로우는 생계를 위해 시장에서 다른 

사람들에게 자신이 지은 농산물을 판매했으며(Thoreau, 1971), 기업 

역시 자족적이지 못하여 다른 조직과의 교환관계를 통해 일상적 운영을 

하고 조직 목표를 달성해 나간다(Pfeffer & Salancik, 1978). 따라서 

사회적 행위자간의 교환관계는 기회주의적 이기심뿐만이 아니라 

이타심이 공존하는 복합적인 모습을 드러내기 마련일 것이다. 보이지 

않는 손에만 의존하여 상호의존적인 행위자들이 모두 서로에게 

기회주의적으로만 행동하게 되면 신뢰와 협력이 형성되기 어려워지고 

시장을 포함한 각종 사회 제도의 정상적 작동을 기대하기 

힘들어진다(Benkler, 2011; Barney & Hansen, 1994). 

사회 네트워크 이론(social network theory, 이하 네트워크 이론)은 
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현실의 행위자들이 특정 사회에 속해있으며 그 안에서 맺고 있는 다양한 

교환관계로부터 완전히 자유롭게 행동하지 못한다는 점에 중점을 

두고(Granovetter, 1992), 특정 행위자가 다른 행위 주체와 맺고 있는 

관계의 구조와 유형이 그 행위자의 사고와 행동에 어떠한 영향을 

미치는지를 탐구하는 이론이다(김용학, 2003 p.306). 전통적인 주류 

사회과학의 관점에서는 각 사회적 행위자들이 타인과는 독립적으로 

의사결정을 내린다고 가정한데 반해, 네트워크 이론은 관계의 구조에서 

사회 현상을 읽어내려 한 것이다. 따라서 네트워크 이론이 상호 

의존적인 행위자들의 교환관계가 그려내는 이기와 이타의 자연스러운 

공존을 잘 설명해주리라 기대하는 것은 당연할 것이며, 네트워크 이론의 

주요 개념들을 살펴보면 행위자들의 협력과 경쟁을 묘사하는 논리가 

체계적으로 제시되어 있기는 하다. 문제는 각 개념들이 양쪽 가운데 

어느 한 부분에 치우쳐진 논리만을 중점적으로 내세움과 동시에 그 

개념들이 주요 학파에 따라 분리되어 연구되고 있다는 점이다. 학파간 

네트워크에 대한 관점의 간극은 상당히 넓은데, 이론이 다루는 분석의 

근간이 되는 행위자에 대한 가정에서부터 상반되는 논리를 내세우는 등 

동일하게 네트워크 이론으로 명명되는 것이 오히려 네트워크 이론에 

대한 혼란을 가중시키는 요인이 아닌가 의심된다.  

구조적 공백(structural hole)은 네트워크 이론의 대표적 개념으로 

중복되지 않는 다양한 행위자와의 상호작용이 풍부한 정보를 획득하게 

해 줌과 동시에 다른 행위자간 정보와 자원의 흐름을 통제함으로써 중심 

행위자가 경쟁적 우위를 가질 수 있음을 주장한다(Burt, 1992). 신뢰와 

협력의 논리가 개입되지 않은 이 논리는 협력이 필요한 상황에서는 
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오히려 폐쇄적인 구조(혹은 네트워크 폐쇄, network closure)가 

유리하다는 주장(Ahuja, 2000)과 대척을 이루게 된다. 폐쇄적인 구조의 

협력 논리도 그러나 엄밀하게는 공통된 제 3의 행위자가 존재함으로 

인해 감시와 통제 가능성, 혹은 보복 가능성으로 인한 기능적 측면을 

의미하는 것이지 개인의 심리적 상태와는 거리가 멀다(Burt, 1992). 

개별 행위자간의 신뢰를 바탕으로 하는 협력은 강한 유대(strong tie) 

연구에서 주장되고 있다(Uzzi, 1996). 끈끈한 연결은 친밀함과 감정적 

유대를 포괄하며(Granovetter, 1973) 지식 공유와 협력 증진의 

원동력이 된다(Lavie, Haunschild & Khanna, 2012; Uzzi, 1996). 

그러나 강한 유대는 경쟁 상황에서의 이기적 행동 가능성에 대해서는 

크게 논하고 있지 않으며 강한 유대의 부작용으로 지나친 신뢰에 의한 

안주와 무임승차 등이(Bae & Gargiulo, 2004; Uzzi, 1997) 지적되고 

있을 뿐이다. 경쟁과 협력을 각각 집중적으로 조명하고 있는 이 

연구들이 네트워크 이론으로서 통합적이라면 사회적 행위자들의 행동 

양상을 역동적으로 탐구하고 있는 것으로 보여질 것이다. 그러나 

형식주의(formalism)로 분류되는 전자의 연구흐름과 양자관계의 강도를 

주로 다루는 후자의 관계주의(relationalism)는 꾸준하게 대립되는 입장 

차이를 견지하고 있다(Erikson, 2018). 형식주의에서는 자기 중심 

네트워크(ego-centric network)의 한 요소인 양자관계만을 다루는 

것은 구조를 탐구한다고 보기에는 불충분하기 때문에 네트워크 이론을 

제대로 적용하지 않은 연구들로 간주한다(배종훈, 2017). 관계주의의 

입장에서는 형식주의가 개별 행위자들의 주체성을 배제하여 주어진 

환경에 대응하는 노력을 무시한다고 비판한다(Emirbayer & Mische, 
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1998). 이들 학파가 가진 관점의 차이는 매우 뿌리 깊으며, 경쟁과 

협력이 공존하는 현실을 보다 풍부하게 설명하는 데 제한을 가하는 것 

이상으로 네트워크 이론 연구 영역에 큰 영향을 미치고 있다. 이론을 

바라보는 근본적인 가정에서부터 차이가 있기 때문에, 형식주의와 

관계주의의 대립은 네트워크 이론에 대한 연구가 폭발적으로 증가한 

현재까지도 네트워크 이론이 발전하면서 불거졌던 몇몇 이론에 대한 

오해와 혼란이 지속되는 원인으로 작용하는 것으로 보인다.  

네트워크 이론은 1970년대에 이르러 해리슨 화이트(Harrison 

White)와 동료들이 네트워크 구조 분석에 대한 수학적 접근 방식을 

정립하면서 사회학과 인류학을 넘어 경영∙경제 분야 등 다양한 사회과학 

분야로 서서히 퍼져나가기 시작했다(Han, Caldwell, & Ghadge, 2020; 

Scott, 2001). 그리고 퍼트넘(Putnam, 1995)의 저서 “나 홀로 

볼링(Bowling Alone)”은 네트워크 이론을 사회적 자본이라는 개념으로 

대중화하는데 큰 공헌을 세웠다(배종훈, 2017). 2000년대 이후 인터넷 

기술의 급격한 발전과 함께 나타난 트위터와 같은 소셜 미디어 서비스의 

대중적 인기는 네트워킹 즉, 관계 맺음의 개념을 더욱 친숙하게 

만들었을 뿐만 아니라 사회 관계를 빅데이터의 형태로 접근 가능하게 

함으로써, 사회과학 분야를 넘어 다양한 학계에서 네트워크 분석(social 

network analysis: SNA)에 대한 거대한 관심과 연구 성과를 

가능하도록 만들었다(Erikson, 2013). 이렇듯 1990년대 후반 이후 

네트워크 분석 방법론을 중심으로 한 네트워크 이론의 확산은 다양한 

사회 과학 분야에서 실증 연구가 폭발적으로 성장하는 계기가 

되었고(Zhang & Luo, 2017; Borgatti & Halgin, 2011), 조직이론 
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연구를 중심으로 경영학의 각 분야에서도 네트워크 이론이 주요 관심 

주제 가운데 하나로 자리잡았다(Adler & Kwon, 2002; Carpenter, Li, 

& Jiang, 2012; Erikson, 2013, Han et al., 2020; Kwon et al., 2020; 

Moran, 2005). 그러나 최근 몇 십 년의 관심과 연구 성과에 비하여, 

네트워크 이론은 아직까지 적용과 이해에 있어서 많은 혼란이 존재하는 

분야이기도 하다. 선행연구들에 의해 주로 지적되었던 네트워크 이론에 

대한 오해와 혼선은 크게 이론적 내생성 문제와 이론이 아닌 방법론으로 

분류해야 한다는 주장 두 가지로 정리될 수 있다.    

첫째, 내생성 문제는 사회적 자본 논의로 네트워크 이론이 크게 

부각되면서, 네트워크 구조에서 발현되는 고유 현상의 원인과 결과가 

동일시 되는 것이 대표적인 사례다(Lin, 2001). 신뢰나 규범 등의 집단 

혹은 개인의 자산으로서 사회적 자본이 제시됨에 따라(Coleman, 1990; 

Putman, 1995), 신뢰 그 자체가 관계의 대리적(proxy) 측정으로 

오인되는 것이다(Lin, 2001, p.35). 신뢰는 네트워크 구조에서 발현되는 

결과 변수 혹은, 새로운 관계가 형성되도록 하는 원인 변수일 뿐이다. 

이러한 구조의 효과가 다시 구조의 결과물이 되는 내생성의 문제는 분석 

기법이 발전하면서 사라지고 있는 추세이기는 하나, 네트워크 구조와 

성과와의 관계에 대한 역인관관계의 가능성이 제시되는 등(Lee, 2010), 

이론적 내생성의 문제는 여전히 지적되고 있다(김영춘, 2017; 배종훈, 

2017). 특정 네트워크 구조의 위치에서 한 행위자가 사회적 자본의 

혜택을 얻을 수 있고, 그것이 그의 경쟁 우위를 강화하는데 도움이 

된다면, 해당 위치가 생산해 낼 수 있는 최고의 가치는 궁극적으로 

구조적 위치의 재생산에 있다고 볼 수도 있다. 그리고 이러한 논리가 
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중심이 된다면 그것은 네트워크 이론이 아니라 네트워크에 대한 

이론으로 구분되어야 한다는 주장도 등장했다(Borgatti & Halgin, 

2011). 

둘째, 네트워크 이론은 이론이 아닌 방법론에 불과하다는 인식 또한 

강하게 남아있다. 이론의 발전 초기에는 다양한 학계에서 네트워크 분석 

방법이 유행처럼 번져나가면서, 이론적 체계화가 부실하다는 이러한 

비판이 정당한 것처럼 여겨지기도 하였다(Scott, 2000, p.59). 그러나 

세상을 바라보는 새로운 접근 방식으로서, 네트워크 이론이든 네트워크 

분석이든 개의치 않고, 네트워크 관련 분야 연구는 우후죽순 성장하였다. 

그리고 네트워크 이론가들의 바람과는 다르게, 누적된 많은 연구 성과는 

하나의 이론으로써의 네트워크 이론을 의심쩍게 바라보는 시각을 

지워가기 보다는 오해와 혼돈을 증가시키고 있는 것 같다(배종훈, 2017; 

Borgatti, 2009; Borgatti & Halgin, 2011).  

여기에 앞서 언급한 학자들 간의 이론적 접근 방식의 차이 즉, 

네트워크의 구조와 그 형식을 강조하여 연구의 대상으로 삼는 

형식주의와 관계의 경험적 의미와 상호 주관성을 중요하게 여기는 

관계주의의 대립은(Borgatti & Halgin, 2011; Erikson, 2013; 

Emirbayer, 1997; Moran, 2005) 이론의 혼선을 가중시킨다. 

해석하고자 하는 현상에 대해 서로 다른 관점을 가지고 접근하면서 

하나의 이론이라고 명명한다면 이해하기 어려워지는 것이 당연할 수도 

있다. 형식주의자들은 엄격하게 네트워크 구조상의 위치가 발현시킬 수 

있는 현상이나 행동에 초점을 두고 있으며, 개별 행위자의 특성이나 

관계 자체 즉, 무엇이 어떻게 상호작용하고 있느냐는 이론이 설명하고자 
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하는 범위 밖의 문제라고 본다(김용학, 2003; 배종훈, 2017; Erikson, 

2013). 이 관점의 학자들은 행위자들의 이해관계나 목적은 배제하는데, 

특정 구조가 경쟁 우위를 주는 기회를 더 많이 제공하고 있다면 

행위자의 특성과 관계없이 그 기회를 활용할 수 있는 확률이 높아지기 

때문에 구조와 행위를 구분할 필요가 없다는 논리다(Burt, 2007). 

구조적 공백(structural hole)과 네트워크 폐쇄(network closure, 혹은 

폐쇄적 네트워크)에 대한 일련의 연구들이 형식주의에 속하는 대표적 

문헌들이다. 관계주의자들은 행위자들이 연결을 맺고 있음에 대하여 그 

상호작용의 내용과 역사적 상황에 중점을 둔다. 이들은 약한 연결(weak 

tie 혹은 arm’s length tie)이 다양한 정보를 획득할 수 있게 해주며, 

강한 연결(strong tie 혹은 embedded tie) 즉, 오래 되고 반복적인 

상호작용이 신뢰와 협동을 발현시키는 구조적 원인이라고 설명한다. 

그라노베터(Granovetter, 1995)가 보여준 구직 정보 획득에 있어서의 

약한 연결의 강함이 대표적으로 꼽히는데, 이 연구에서는 약한 연결의 

정보 획득의 우위를 실증해 보여줌으로써 학계에 큰 영향을 미쳤다.  

두 입장에서 주장하는 행위자의 성에 대한 결과 변수는 유사하지만 

원인으로 지목하는 네트워크 구조에 대한 설명에는 상당한 차이가 있다. 

예를 들어 형식주의에서는 연결의 내용에 관심을 두지 않으므로 그 

관계의 강도 보다는 구조적 차이 즉, 강한 연결이 신뢰를 낳은 것이 

아니라 공통된 제 3자의 존재가 기회주의적 행동을 억제하는 것이라고 

주장한다(Burt, 1992). 개인은 이기적이므로 주어진 구조가 제공하는 

기회를 자신에게 유리하게 활용하는 것이 당연하다는 가정이 깔려있다. 

폐쇄적인 구조를 측정하는 지표도 제약(constraint)로 명명되어 밀집된 
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구조가 개인의 자유를 억압함을 암시하는 모양새다. 반면에 관계주의 

연구자들은 형식주의는 구조에만 중점을 둠으로 인해 문화나 가치와 

같은 중요한 사항들을 간과하여 사회 과학 이론으로서의 의의를 

퇴색시킨다고 주장한다(Emirbayer & Goodwin, 1994). 그들은 

반복적인 상호작용이 신뢰를 낳으며, 신뢰 관계의 형성은 다른 연결을 

생성하는 원인이 되어 밀집된 네트워크 군집(cluster)을 이루게 된다고 

본다(Granovetter, 1973). 사회 구성원간의 신뢰와 이를 통한 응집력 

있는 구조에 대한 긍정적 시각이 드러난다. 행위자의 주체적 노력을 

강조함과 더불어 과소 사회화(under-socializing)뿐만 아니라 과대 

사회화(over-socialized)된 이론적 관점들을 경계해야 된다고 

역설했지만(Granovetter, 1985) 실증 연구들에서는 행위자들의 

기회주의적인 행태에 대한 고려가 적극적으로 이루어지지 못했고, 

경쟁과 갈등에 대한 검토는 신뢰와 협동을 강조하기 위한 일반론 적인 

수준에 지나지 않았다(Podolny, 2005).   

네트워크 이론에서 가장 활발한 연구가 이루어지고 있는 형식주의와 

관계주의의 입장 차이와는 별도로(Borgatti & Halgin, 2011), 사회적 

지위(status)의 개념을 네트워크 분석으로 입증해내며 네트워크 구조가 

정보의 이동 통로이자 신뢰의 발현 토대일 뿐만 아니라 지위라는 시장의 

신호(signal)를 비추어주는 일종의 프리즘(prism)과 같은 효과를 

가진다는 것을 주장한 학파도 있다(Podolny, 1993, 2001). 네트워크 

구조의 중심적 위치가 지위를 발현하며, 이 지위는 사회적 정보로써 

시장 참여자들에게 인식된다. 불확실성과 제한된 합리성으로 인해 

행위자의 정보를 정확하게 알 수 없는 상황에서 이러한 사회적 정보는 
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다른 행위자와의 거래에 있어서 중요한 판단 기준으로 작용한다. 이러한 

가시성을 획득한 구조의 효과는 높은 지위에 위치한 행위자의 강한 

협상력을 전제하고 있으며, 그들이 파워를 유지하고 직간접적으로 

행사함으로써 나타나는 현상들이 설명되고 있다(Podolny, 2005). 높은 

지위의 기업들은 자신들의 구조적 입지를 유지하기 위해 그들만의 

리그를 형성하는 행태를 보이기도 하고(Podolny, 1993), 낮은 지위의 

기업들은 높은 지위의 기업과 거래 관계 형성을 통해 지위라는 사회적 

신호가 전이되는 혜택을 누리기도 한다(Podolny & Phillips, 1996).  

지위 연구들은 주로 조직이론과 경제사회학 분야에서 시장 

경쟁자들을 대상으로 이루어져 왔기 때문에(Sauder, Lynn, & Podolny, 

2012), 형식주의와 마찬가지로 협력 보다는 경쟁을 중심으로 논의된다. 

높은 지위의 기업들이 연합을 이루는 것도 지위 방어라는 자기 중심적 

동기가 주요 원인이다(Podolny, 1993). 정보의 획득과 공유를 통한 

조직 학습에 대한 효과를 직접적으로 다루지 않고, 그러한 실질적인 

역량 보다는 지위라는 사회적 정보가 부가적으로 가져다 줄 수 있는 

혜택에 중점을 두고 있어(Sauder, Lynn, & Podolny, 2012) 협력에 

의한 가치 창출이 고려될 여지가 적다. 불확실한 상황에서 높은 지위의 

효과로 다른 행위자에게 신뢰를 줄 가능성이 높아 거래비용을 낮출 수 

있다는 논리 정도가 제시되고 있다(Podolny, 2005; Sauder, Lynn, & 

Podolny, 2012).  

정리해보자면, 네트워크 이론은 행위자들의 경쟁과 협력을 설명하는 

풍부한 개념들을 갖추고 있지만 각 개념들이 어느 한 측면의 행동 

논리에만 치중되어 분절되어 있다. 네트워크 이론을 둘러싼 내 외부적 
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오해와 혼돈이 존재하기 때문이다. 다양한 학문 분야에서 크게 

성장하였음에도, 이론 내 학파간의 근본적인 시각차이로 인한 분절된 

연구 흐름이 지속되고, 내생성 문제가 존재하며 이러한 복잡한 상황 

속에서 결국 각 연구들의 공통점은 분석 방법론에 있음을 근거로, 

네트워크 이론은 사회 현상이 아닌 네트워크에 대한 이론이라는 비판과 

함께 이론이라기 보다는 네트워크 분석 방법론이라는 인식이 여전히 

존재한다.  

본 연구에서는 앞서 살펴본 네트워크 이론에서 체계화한 대표적인 

개념이자 서로 다른 이론적 관점을 명확하게 드러내고 있는, 강한 연결, 

폐쇄적 네트워크, 지위를 중심으로 구조의 효과에 대한 통합적인 이해를 

시도해보고자 한다. 각 개념은 자기중심 네트워크 연구 분야에서 

네트워크 이론을 기업 조직과 산업 분석에 적용하여 실증하는 이론적 

배경의 중심에 있다. 각 개념의 설명 논리에서 행위자들이 자신이 

위치한 네트워크의 관계와 구조에 대해서 얼마나 인지할 수 있는가에 

초점을 두고 주장들을 비교할 것이다. 인식 가능성의 차이에 따른 개별 

행위자들의 행동 전략을 분석함으로써, 이들 개념이 네트워크의 효과를 

총체적으로 이해하는데 있어 보완적인 관계임을 드러내고자 한다. 이를 

통해 네트워크 이론이 하나의 이론적 체계로서 행위자들의 경쟁과 

협력을 조화롭게 담아낼 수 있음을 보여주고자 한다. 또한 이러한 

이론적 논의를 공급 네트워크라는 독특한 현실 배경에서 실증함으로써 

각 개념의 작동 방식에 대한 이해와 네트워크 구조가 발현하는 기회의 

양면성을 통합적으로 고찰하는 것이 연구의 목적이다.  
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제 2 절 연구의 내용 

 

본 연구는 네트워크 이론 연구 분야의 서로 다른 학파에서 제시하는 

각 개념을 고찰하고 실증적으로 분석하여 종합적 이해 가능성을 

모색하는 것을 목표로 하고 있다. 제 2장에서는 첫째, 네트워크 이론에 

대한 각 학파의 논리를 심층적으로 고찰하고 아울러 지금까지 연구의 

성과와 비판에 대해 논의해보고자 한다. 특히, 이론의 내생성 문제와 

함께 네트워크 이론은 방법론에 관한 것이지 사회과학 이론으로는 

무리가 있다는 입장을 반박하고, 네트워크와 사회적 자본에 대한 

현재까지의 연구 성과에 대한 이해를 돕고자 한다. 둘째, 네트워크 

이론의 대표적 개념인 연결의 강도와 네트워크 구조적 특성(구조적 공백, 

폐쇄적 네트워크, 지위를 바탕으로 각 개념들의 공통점과 차이점을 

논한다. 행위자가 관계와 구조에 대해서 얼마나 인식할 수 있으며 그에 

대한 합리적 대응이 가능한가를 중심으로 논의가 전개될 것이다. 구조 

형성과 정보 이전에 대한 비용 문제와 더불어, 네트워크가 발현시키는 

기회와 효과가 각 행위자의 기회주의적 행동을 촉진하거나 제어하는 

측면에 대해서 논해보고자 한다. 제 3장에서는 실증 분석에 앞서, 본 

연구의 분석 대상인 공급 네트워크의 현실적인 배경이 되는 자동차 

부품산업에 대해 개괄하고, 공급 네트워크에 대한 선행 연구들을 

살펴본다. 네트워크 분석에 있어서 상호관계가 맺어지는 맥락은 어떤 

관점에서 보더라도 중요한 사항이다(Feld, 1981). 이론에 대한 충실한 

이해를 위해서는 현실의 상황을 먼저 탐색적으로 정리해 보는 작업이 

선행되어야 할 것이다. 자동차산업과 자동차부품산업의 주요 현황과 



 

 12

함께, 제 2장에서 고찰해본 각 개념들을 적용하여 특정 기업들에 대한 

사례 분석을 실시한다. 서로 다른 구조적, 관계적 상황에 처해있는 

기업들의 성장 이력이 시사하는 기존 네트워크 이론 적용의 한계점을 

살펴볼 것이다.  

제 4장에서는 이론적 배경을 및 사례 분석에서 살펴본 현상들을 

바탕으로, 유대, 구조적 공백, 지위 각 개념들이 네트워크 상에서 어떤 

효과와 상호작용을 드러낼지에 대한 가설을 제시할 것이다. 본 연구는 

한국 기업데이터에서 제공받은 2013년부터 2020년까지 8개년의 

자동차산업에 속한 기업들의 재무 및 거래처 데이터를 실증 분석에 

이용한다. 제 5장에서는 데이터 처리와 연구에 사용된 변수 측정에 대한 

설명 및 4장에서 제시된 가설을 패널 고정효과 모형으로 분석한 결과가 

제시된다. 마지막으로 제 6장에서는 실증 분석 결과에 대한 토론과 함께 

연구의 한계점과 공헌, 미래 연구 방향이 제시될 것이다.  
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제 2 장 이론적 배경 

 

 

제 1 절 네트워크  

 

행위 주체로서 개인 혹은 집단이 내리는 의사결정과 그에 따르는 

행동은 온전히 그 행위자의 특성만으로 이해할 수 없다. 최근 한국 

미디어에서 유행처럼 다루고 있는 범죄 프로파일링의 경우를 보더라도 

범죄자의 사고방식, 사이코패스인가 여부부터 시작하여 범죄 행위가 

가능했던 능력 습득 여부와 그 과정, 어린 시절의 성장 환경과 사회적 

배경, 주변 인물과의 관계를 두루 조사하여 범인의 동기를 분석한다. 

경쟁적 환경 속에서 합리적 의사결정의 최전선에 있는 기업 조직의 

경우도 마찬가지다. 기업들은 스스로의 능력을 바탕으로 경쟁우위를 

갖추고 자신들의 성장과 생존을 위한 최적의 의사결정을 내리고자 

하지만, 동시에 사회 제도의 압력을 받아 순응하며(Meyer & Rowan, 

1977) 또한 그들이 맺고 있는 직간접적인 교환관계로부터 영향을 

받는다(Granovetter, 1992). 따라서 조직 의사결정과 행동을 깊이 있게 

이해하기 위해서는 그들이 활동하는 영역에서의 교환관계를 파악하고 

이해하는 것이 필수적이며, 이러한 관계의 유형과 패턴을 연구 대상으로 

삼는 대표적 이론이 바로 네트워크 이론이다.  

네트워크 이론을 이해하기 위해서는 먼저 분석 단위에 대한 명확한 
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정의가 필요하다. 바로 행위자(actor, node, 혹은 vertex), 행위자간의 

교환관계(tie, link, 혹은 edge), 그리고 행위자 집합 간 교환관계의 

총체적 패턴(structure)이다(김용학, 2003; Ahuja et al., 2012). 먼저, 

구조와 교환관계의 기본적인 시작점인 행위자를 살펴보자. 각 행위자는 

사람이 될 수도 있고 집단이나 조직, 또는 지역이나 사건이 될 수도 

있는데, 개별적으로 구분하여 식별되는 존재는 모두 행위자로 삼을 수 

있다(Scott, 2000; Wasserman & Faust, 2009). 많은 조직 연구들, 

특히 자원 기반 관점(resource based view of the firm)에 이론적 

근거를 두는 문헌들에는 이 행위자의 속성, 예를 들어 기업의 연령이나 

규모부터 시작하여, 특정 기술적 혹은 조직적 역량과 학습 능력 등이 

경쟁 우위를 창출하고 기업의 성과에 미치는 메커니즘을 중요하게 

다룬다(Gulati, Nohria, & Zaheer, 2000). 이러한 연구들은 암묵적으로 

개별 기업이 외부의 거래 관계로부터 어떤 간섭도 받지 않는 자율적 

존재라는 비현실적인 가정을 전제하고 있으나, 현실의 기업들에게 

스스로 어떤 노력을 통해 문제 해결을 할 수 있으리라는 중요한 관리적 

시사점들을 안겨준다. 네트워크 이론에서는 분석의 기본 단위에 속하는 

행위자 특성은 기본적으로 고려 대상으로 삼지 않는다(배종훈, 2017).  

두 번째 단위는 행위자간의 연결이다. 행위자 집단 내에서 특정 

행위자 사이에 어떤 상호작용이 어떻게 있느냐에 대한 것이다. 연구자의 

관점에 따라 상호작용의 내용이 크게 중요하게 여겨지지 않을 경우 

단순히 교환관계의 유무만을 따지게 된다. 그러나 연결에서 무엇이 

교환되는지가 관심의 대상이 되는 경우에는 연결의 방향성까지 고려되며, 

교환의 빈도나 심리적 신뢰감 등의 요소로 해당 연결의 강도가 
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표현되기도 한다(Wasserman & Faust, 2009). 기업 조직을 대상으로 

한 실증 연구에서도 탐구 대상이 되는 다양한 연결을 확인해 볼 수 있다. 

협업(collaboration) 관계(Ahuja, 2000; Gulati & Gargiulo, 1999; 

Gulati et al., 2000)나 거래 관계(Basole, Ghosh, & Hora, 2018; Han, 

Caldwell, Ghadge, 2020) 뿐만 아니라 기업 임원들의 다른 기업 이사회 

겸직 관계(interlocking directorates)나(Zaheer & Bell, 2005) 공동 

투자 참여(Podolny, 1993), 지분 투자 관계(Kali & Sarkar, 2011; 

Neto, Carmo, Ribeiro, & Cruz, 2020)등 행위자들 사이의 연결은 

다양한 시선에서 관찰 가능하다. 

네트워크 이론에서는 두 행위자의 연결 즉, 양자관계(dyad)의 

특성이 제 3의 행위자의 존재 유무와 양상에 의해 달라질 수 있다고 

보는 것이 기본이기 때문에(Burt & Knez, 1995), 양자관계만을 

대상으로 하는 연구들은 네트워크 이론으로 보기에는 충분하지 

않다(배종훈, 2017). 즉, 양자관계는 네트워크가 아니며 반드시 제 3의 

존재가 필요하다. 따라서 세 번째 분석의 단위는 세 번째는 행위자 

집단이 서로 간에 어떻게 상호작용을 하고 있는지에 대한 교환관계의 

총체적 집합이 된다. 이러한 전체 행위자 집합의 전체 연결 패턴이 

네트워크 이론에서의 사회 구조라는 개념의 용법이다.  

네트워크 이론은 이러한 행위자, 연결, 교환관계의 집합을 대상으로 

전체 네트워크의 구조를 분석하여 그 구성(configuration)의 유형과 

패턴을 짚어낸다. 어떤 행위자가 매개자의 위치에 놓여있다(brokerage) 

혹은 구조적 공백에 접하고 있다는 네트워크 이론의 내용들은 개별 행위 

자의 특성이나 양자관계가 아닌 네트워크 구조에서 나타나는 현상을 
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진술하는 것이며, 대체로 행위자들의 의도하지 않은 결과로 나타난다고 

본다(김용학, 2003). 개별 행위 주체의 입장에서는 제한된 합리성으로 

인해 사회 전체의 교환관계를 인지하기 어려우며, 현실에는 사실상 나와 

직접 연결되어 있는 타자가 제 3자와 맺은 관계들도 정확하게 파악하지 

못하는 경우도 많다. 이는 미시적 네트워크(local network) 즉, 

자기중심 네트워크(ego-centric network)에서 조차 네트워크 구조에서 

발현되는 속성이 중심 행위자(ego)에 의해 의도적으로 조작되기가 

어려운 면이 있음을 짐작하게 한다.  

 

 

제 2 절 네트워크 이론 

 

네트워크 이론은 사회적 행위자들의 연결로 구성되는 네트워크를 

연구 대상으로 하며, 그 구조에서 발현되는 현상이 가져오는 결과에 

주목한다. 한 이론이 이론으로 인정받기 위해서는 고유의 연구 대상과 

다른 이론과는 구분되는 특유의 설명체계가 필요한데(배종훈, 2017), 

네트워크 이론은 이론으로서의 요건을 충족하고 있음에도 여전히 학자들 

사이에서 이론인가 아닌가에 대한 혼란이 있는 분야이다(배종훈, 2017; 

Borgatti & Halgin, 2011; Erikson, 2013). 그 가운데 가장 대표적인 

것으로 첫째, 네트워크 이론은 방법론으로 보아야 한다는 주장과(Scott, 

2001) 둘째, 설명적 내생성으로 인해 네트워크 이론이 아닌 네트워크에 

대한 이론에 머물고 있는 측면에 대해(Borgatti & Halgin, 2011) 

집중적으로 살펴보고자 한다. 이 두 가지 비판은 결국 네트워크 이론이 
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이론으로 보기에는 아직 무리가 있다는 시각으로 좁혀지게 되며, 이 

이론에 대한 근본적인 오해와 혼란을 표명하고 있다.  

 

1. 네트워크 이론과 네트워크 분석  

 

네트워크와 관련된 연구들은 네트워크 분석 방법을 이용하고 있는 

것이지 엄밀하게 네트워크 이론이라는 것이 존재하는 것은 아니라는 

주장이 있다(Scott, 2001). 네트워크 이론에 관한 연구들이 성장하기 

시작하면서, 독특하고 매력적인 방법론이 이론보다 더 빠르게 

퍼져나가면서 나타난 혼란으로 보인다. 초기에는 네트워크 이론의 

관점과 친화적인 자원의존이론(resource dependence theory)나 

제도론(institutionalism)과 같은(김영춘, 2017; Uzzi, 1993) 이미 잘 

정립된 이론체계를 실증하기 위해 네트워크 분석 기법이 쓰이면서 

네트워크 이론은 일종의 방법론이라는 인식이 자라났다. 올리버(Oliver, 

1988)의 조직 동형화(isomorphism)에 대한 실증 연구를 예로 보면, 

조직 생태학(population ecology), 제도론, 전략적 선택(strategic 

choice perspective)의 시각에서 동형화를 고찰하면서 공동 투자, 

이사회 겸직, 거래 계약 등의 교환관계에서 도출된 네트워크의 구조적 

동등성(structural equivalence)을 분석하여 비교 클러스터 산출에 

활용하였다. 이사 겸직에 대한 연구들은 연구가 한창 활발하던 1970, 

1980년대에는 직접적인 연결(direct tie) 즉, 겸직의 양자관계의 존재 

유무나 누적 개수 등이 주로 측정되었으나(Mizuchi, 1996; Zajac, 

1988), 최근에는 구조적 공백이나 아이겐벡터 중심성을 고려하는 
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연구들이 등장하고 있다(Mazzola et al., 2016). 네트워크 이론의 고유 

논리가 중심이 되기 보다는 기존 이론의 논리 체계에서 네트워크 분석 

방법이 적용되면서 방법론적 측면을 부각시키는 원인으로 작용하는 

것이다.  

그러나 보다 근본적으로는 네트워크 이론이 다른 이론들에 비해 

네트워크 방법론과 밀착적 관계에 있다는 점이 네트워크는 분석 

방법론의 한가지라고 봐야 한다는 오해의 원인이라고 볼 수 있을 것이다. 

이론적 개념 자체가 구조적 위치라는 측정 도구를 내포하고 있기 때문에, 

적합한 측정도구의 개발은 이론 정립을 위해서도 중대한 위치를 

차지한다. 예를 들자면 연구 발전 초기의 구조적 공백 개념은 낮은 

밀집도(density), 행위자들 사이의 직접적 연결의 부재 정도 등 다양한 

방식으로 측정되었다(Ahuja, 2000). 1990년대에 이르러 버트가 

네트워크 제약(constraint) 측정을 제안하면서(Burt, 1992) 구조적 

공백 개념은 급속하게 확산되어 네트워크 이론을 바탕으로 한 실증 

연구의 중심에 자리잡았다. 이와는 다르게 중심성(centrality)의 경우, 

연구와 측정 개발이 빠른 속도로 진행되면서 다양한 공식 측정치가 

등장하게 됨으로 말미암아 이론적 혼란을 가중시켰다.  

중심성 측정은 10여 가지의 다양한 방식이 제시되어 있는데, 그 

가운데 가장 많이 사용되는 개념 중 하나가 프리만(Freeman, 1978)이 

체계화한 매개 중심성(betweenness centrality)이다(Wasserman & 

Faust, 2009). 특정 행위자가 네트워크 상에서 서로 다른 두 직접 

연결되지 않은 행위자들이 이어지는 최단 경로상에 위치하는 정도로 

측정된다. 매개 중심성이 높은 행위자는 네트워크에 속한 행위자 집단의 
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중개자로 위치함으로 인해 정보 흐름의 연결다리 역할을 하게 

되며(bridge 혹은 gate keeper), 따라서 구조적 공백과 같이 새로운 

정보의 획득과 통제 가능성에 우위를 가지는 것으로 여겨지거나 지위와 

유사한 인기(popularity)의 척도로(Freeman, 1978; Scott, 2001; 

Wasserman & Faust, 1994) 이용되기도 한다. 중심성 측정 중 가장 

독특한 편에 속하는 아이겐벡터 중심성(Eigenvector centrality)의 경우, 

직접적인 연결 외에도 그 연결된 대상이 얼마나 많은 관계를 가지고 

있는지 가중치를 두어 계산된다(Bonacich, 1987; Wasserman & Faust, 

1994). 중심성이 높은 사람과의 관계가 나의 중심성을 추가적으로 

상승시키는 결과를 가져오게 되는 방식이다. 아이겐벡터 중심성은 잘 

연결된 행위자와의 교류를 강조함으로써 구조적 위치에서 오는 

지위(status) 혹은 더 나아가 위세(power)를 계량적으로 측정할 수 

있도록 고안되었고(Wasserman & Faust, 1994), 포돌니(Podolny, 

1993)의 지위 연구에서 사용되면서 널리 인정받아 이용되었다(Bothner, 

Smith, & White, 2010; Jensen, 2003).  

이렇듯 두 중심성의 측정 방식은 이론적으로 내포하는 의미와 

측정치의 개발의 의도, 측정된 결과값과 그 쓰임에 명백한 차이가 있다. 

그러나 현상의 설명 논리는 대상 행위자의 정보 획득과 통제가 주요 

논리임에도 아이겐벡터 중심성이 측정으로 사용되는 사례를 종종 찾아볼 

수 있다(Hallen et al., 2014; Polidoro Jr. et al., 2011). 구조적 공백에 

접하고 있는 행위자와의 직접 연결은 정보 획득과 관련된 사회적 자본의 

추가적 획득 가능성을 키우지 않는다는 분석이 제시된 것에서도 알 수 

있듯이(Burt, 2007), 아이겐백터 중심성 계산에서 이용되는 이웃 
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행위자의 중심성 가중치 고려는 새로운 정보의 획득과 자원의 통제와는 

다소 거리가 있다. 개념의 사용과 측정의 혼돈은 구조적 특성에 대한 

일반화된 실증 논리를 훼손시키며 네트워크 이론에 대한 의구심을 

키우게 됨과 동시에 네트워크 이론의 혼돈 양상을 엿보게 만든다.  

 

2. 내생성과 행위자의 역할 

 

내생성은 설명하고자 하는 현상에 대하여, 그 결과변수의 원인으로 

지목된 설명변수가 부분적으로 결과변수에 영향을 받는 상황을 일컫는다. 

통계적으로 설명하자면, 회귀분석에서 독립변수와 오차항의 상관관계가 

발생하여 추정치가 편향되어 신뢰할 수 없는 분석이 될 때 내생성의 

문제가 있다고 한다.  

이론의 발전 초기에는 네트워크 구조에서 발현되는 고유 현상의 

원인과 결과가 동일하게 취급되는 문제가 있었다(Lin, 2001). 사회적 

자본이 개인이나 집단의 자산으로서의 신뢰나 규범 등이라고 주장됨에 

따라(Coleman, 1990; Putman, 1995), 신뢰 그 자체를 사회 관계로 본 

것이다. 특정 개인의 주관적인 판단으로 다른 사람을 얼마나 믿는지 

설문하여 네트워크 자료를 구성하는 연구들이 그 사례라고 볼 수 

있다(Williams, 2006). 앞서 살펴보았듯이 네트워크 이론에서 보는 

네트워크의 연결은 관계의 객관적 유무 판단이 기본이 된다. 행위자 

심리 상태를 반영하게 되면 네트워크 구조의 고유 효과 탐구를 어렵게 

하며(배종훈, 2017), 네트워크 결과 변수로서의 신뢰가 네트워크 구조 

측정에 반영되는 결과를 낳는다. 네트워크 분석 방법론의 보편화로 
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인하여 이러한 오인들은 조직이론 연구에서는 드물어 졌지만 다른 

형태의 내생성은 여전히 문제가 된다.  

근본적으로 네트워크 이론의 내생성의 문제는 행위자 특성의 배제에 

출발한다. 네트워크 이론에서는 구조상의 특정 위치가 행위자에게 그의 

경쟁적 우위에 영향을 줄 수 있는 효과를 준다고 주장하는데, 네트워크 

구조의 보편적 효과를 탐색하기 위해서 행위자의 특성에 중점을 두지 

않는다. 예를 들어 네트워크 이론 분야의 대표적인 연구 가운데 하나인 

구조적 공백의 경우, 구조적 위치로 인해 발생되는 정보의 흐름과 

통제라는 사적 이용이 가능한 사회적 자본을 얻을 수 있는 기회가 

행위자에게 높은 성과를 올릴 수 있게 해 준다고 본다(Burt, 1992). 이 

때, 특정 구조가 경쟁 우위를 주는 기회를 더 많이 제공하고 있다면 

행위자의 특성과 관계없이 그 기회를 활용할 수 있는 확률이 높아진다는 

논리에 의해, 행위자 특성은 고려 대상이 아니다(Burt, 2007). 그리고 

이 지점에서 두 가지 문제가 발생한다. 

첫째, 구조와 성과의 역인과관계의 가능성에 대한 의심이다. 

네트워크 이론에 대한 깊은 이해를 위해서는 그 동학을 알아내어야 

한다는 입장을 가진 학자들은 개별 행위자의 특성과 결합된 네트워크 

진화 과정을 탐구하고 있다(Ahuja et al., 2012). 역량이 높은 

행위자들이 높은 성과를 내고 있음과 동시에 협업 관계를 더 잘 맺고 

있다는 것은 이들 학자들에 의해 오래 전부터 연구 되었다(Ahuja, 

2000; Zuckerman, 1967). 높은 성과를 가진 기업이 더 나은 구조적 

위치를 향해 나아가는 것이 아닌가 하는 의문은 앞선 구조적 공백의 

연구 결과에 대한 내생성을 의심하게 만든다. 이러한 상황에서 리(Lee, 
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2010)는 역인과관계를 확인하기 위해 과거 성과와 행위자 특성을 

통제할 경우에도 구조가 성과에 미치는 영향이 존재하는지 분석했다. 

그의 바이오테크놀로지 산업 연구원들의 협업 네트워크 분석에서, 

네트워크 제약으로 측정된 구조적 공백의 성과에 대한 영향은 과거 

성과를 통제할 경우 크게 약화되었고, 행위자 고정효과 모형을 채택하자 

유의미함이 사라졌다. 반면에 배종훈과 가지울로(Bae & Gargiulo, 

2004)의 미국 통신산업 네트워크 대상의 분석에서는 과거 성과를 

통제한 뒤에도 구조적 특성 즉, 밀집도(network density)가 성과에 

명백한 영향을 주고 있음을 보여주고 있다. 이러한 연구들과는 다른 

방식으로, 자히어와 소다(Zaheer & Soda, 2009)는 구조적 공백이 

어떻게 발생하는지 연구하며, 내생성 문제를 인식하고 분석에서 2단계 

최소자승법(2-stage least square)을 적용하여 도구변수를 통한 내생성 

해소를 시도했다. 이탈리아 텔레비전 방송 산업의 제작팀 네트워크를 

분석한 그들의 연구에서는 과거 성과 보다는 성과에 영향을 줄 수 있는 

프로그램 제작 포맷 등을 통제하였다. 이 연구에서도 구조적 공백이 

성과에 영향을 미치고 있다는 결과를 얻었다.  

이러한 실증적 분석들은 표면적으로는 네트워크 이론 실증에 있어서 

방법론 적으로 내생성의 문제를 고려해야 함을 드러내고 있다. 그러나 

더 깊게 내포된 의미는 내생성 문제 해결을 위해서는 행위자 특성이 

이론적 연구 모형에 포함되어야 한다는 점일 것이다. 특정한 상황이나 

사례에서는 미래 성과 예측에 있어서 과거 성과가 더 유의미할 수 

있으며 따라서 행위자 특성이 구조적 특성과 성과 모두에 동시에 영향을 

미치고 있을 가능성이 있기 때문이다(Borgatti & Halgin, 2011). 사회적 
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자본의 사적 이용 가능성에 주목한 일부 학자들은 결국 연결로부터 얻을 

수 있는 자원이 활용될 수 있는 한계는 상대방이 가진 자원과 그 자원을 

활용할 수 있는 행위자의 능력의 결합이라고 보았다(Gulati & Gargiulo, 

1999; Stuart, 1998; Zaheer & Bell, 2005). 네트워크 이론에 대한 

이해의 노력 보다는 맹목적인 실증 수단에 불과하다는 비판이 따르기는 

하지만(배종훈, 2017), 행위자 특성을 고려하지 않는 연구 흐름은 

내생성 문제뿐만 아니라 다음의 문제와도 직결된다.  

두 번째 문제는 이론의 관리적 시사점과 관련된 의의다. 사람들이나 

조직의 특성과 행동 의도를 중요하게 여기는 전통적 사고는 여전히 

주류적이다. 특히 치열한 경쟁 상황에서 기업의 생존과 성장을 중요한 

결과변수로 다루는 조직이론에서, 개별 주체들의 합리적 의사결정을 

완전히 배제한다는 것은 공허한 연구로 비칠 것이다. 예를 들어 구조적 

공백이 정보의 흐름과 통제라는 개별 행위자가 이용 가능한 사회적 

자본을 얻을 수 있는 기회를 제공하여 이를 통해 높은 성과를 올릴 수 

있게 해 준다는 연구(Burt, 1992)를 접한 경영자들은 구조적 공백의 

위치에 가기 위해서는 어떻게 해야 하는지 궁금해 할 것이며, 최대한 

중복되지 않는 교환관계를 가져 보려 애쓸 것이다. 그러나 이론상 

네트워크는 동태적이기는 하나 구조와 행위자가 동시에 작용한, 

의도하지 않은 결과로서 새로운 형태의 구조가 탄생할 뿐이다(김용학, 

2003). 네트워크 이론이 구조가 사회 현상에 미치는 영향을 

설명함으로써 각 능동적 행위 주체가 얻는 관리적 시사점은 무엇인가? 

이는 또다시 행위자 특성과 결합된 네트워크 이론의 조망이 필요함을 

드러낸다. 앞서 언급된 네트워크 구조의 사적 이용 가능성에 대한 
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행위자 특성 고려에 대한 연구들은(Gulati & Gargiulo, 1999; Stuart, 

1998; Zaheer & Bell, 2005) 네트워크 구조에 행위자 의도가 반영되기 

어렵다고 하더라도 그 구조가 주는 기회를 최대한 활용하기 위한 

행위자의 노력에 대한 방향성을 제시해준다.  

지금까지 살펴본 네트워크 이론에 대한 주된 오해와 비판은 결국 

연구자들 사이에서도 네트워크 이론에 대한 이해와 관점의 상당한 

차이가 있음을 보여준다. 난해한 문제점들이 자리잡고 있음에도 이론적 

관점의 차이는 문제의식을 흐리게 만들며, 이론에 대한 종합적인 조망을 

어렵게 한다. 각자의 관점에만 집중하거나 이론에 대한 이해가 없는 

실증 연구들의 폭발적인 증가는 문제 상황을 증폭시키는 요인이 될 

것이다.  

 

3. 형식주의와 관계주의 그리고 지위  

 

1) 형식주의 

네트워크 이론의 발전 초기부터 형식주의와 관계주의는 그 뿌리를 

달리하며 견고한 입장 차이를 보여왔다(Erikson, 2013). 네트워크의 

연결 패턴이 곧 사회 구조이며, 이것이 선험적이라는 관점을 가진 

형식주의와 선험성을 인정하지 않고 관계의 의미와 역사적 배경에 

중점을 두는 관계주의다(Borgatti et al., 2009; Erikson, 2013; 

Emirbayer, 1997; Moran, 2005).  

양 학파의 흐름을 나누는 중요 기준인 선험성은 칸트(Immanuel 

Kant)의 철학에서 비롯되었다. 칸트는 인간이 무엇을 인식하기 
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위해서는 경험 이전에 미리 주어져 있는 보편적인 능력이 있어야 한다고 

보았다. 우리가 연필을 쓰면 검정색 글씨가 써질 것이라고 생각하는, 

색상에 대한 믿음의 정당성은 우리의 경험적 지각에서 온다. 그러나 

언어의 의미를 이해하고 추론하는 능력이 있으면 ‘2+2=4’ 라는 산술 

명제는 경험 없이도 획득 가능하다. 100년 뒤 어떤 사람들이 대한민국 

최고의 기업가가 될 것인지는 알기 어렵지만, 100년 뒤에도 두 기업가와 

두 기업가가 있으면 네 사람의 기업가가 된다는 것은 안다. 칸트는 

이렇게 경험하지 못한 일에 대해 어떤 사실을 예측할 수 있음을 

발견해내고, 경험에 의해서 정당성이 발생하는 지식을 후험적(a 

posteriori) 지식, 그렇지 않은 지식을 선험적(a priori) 지식이라고 

정의했다(Russell, 2001). 형식주의자에게 네트워크 구조에서 

탐구하고자 하는 것은 바로 행위자가 누가 되었든 간에 그 행동이 

어떻게 되는지 예측 가능하도록 하는 선험적 지식인 것이다.   

형식주의는 네트워크 이론 연구 전통의 시초로 널리 인정받고 있는 

짐멜(Georg Simmel)의 형식 사회학을 계승하고 있다(김용학, 2003; 

Emirbayer, 1997; Giddens & Sutton, 2021). 짐멜은 사회 관계를 

내용과 형식으로 나눌 수 있으며, 내용과 관련된 것은 심리학의 

영역이며 오로지 형식에 대한 연구만이 사회학의 영역이라고 주장한 

학자다(Simmel, 1971). 형식에 집중해야 한다는 그의 주장은 다양한 

상호작용의 내용들을 동일한 분석의 범주에 넣어야 과학적 분석 대상이 

될 수 있음을 의미한다. 형식주의자들은 다른 영향력을 통제한 뒤에도 

고유하고 강하게 작용하고 있는 구조의 힘을 찾아내고자 하며, 그들에게 

사회 구조는 관계의 형식에서 결정되는 것이다(김용학, 2003). 다양한 
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행위자들을 동일한 분석 범주에 넣기 위해 배제했던 상호작용의 

내용들은 분석이 끝난 뒤 현상의 해석 작업에서 되돌아오며, 그렇기 

때문에 관계 연결이 일어나고 있는 상황은 형식주의자들에게도 중요한 

전제가 된다(Feld, 1981). 형식주의를 따르는 실증 연구들에서도 어떤 

네트워크를 분석 대상으로 삼는지에 대한 설명이 중요하게 포함되어 

있는 이유다. 그러나 행위자의 행동 주체로서의 의사결정은, 형식주의에 

따르자면, 네트워크 이론이 다루는 연구 영역이 아니다(배종훈, 2017). 

개인의 능력은 인적 자본과 관련이 되고 사회적 자본 즉, 네트워크 

구조의 효과는 기회를 의미하므로 본질적으로 서로 다르다는 

것이다(Burt, 1997). 즉, 구조는 정보와 자원이 흐를 수 있는 가능성을 

제공하며, 그 기회의 많고 적음이 미치는 영향을 살펴보는 것이 

네트워크 이론의 근본적인 지향점임을 의미한다. 문제는 대다수의 이론 

및 실증 연구에서 다루는 결과 변수가 네트워크 구조가 직접적으로 

제공하는 기회, 정보와 자원의 흐름 정도나 통제 정도가 아니라는 

것이다. 현실적으로 네트워크가 발현하는 직접적 결과를 측정하기는 

대단히 어려운 일이므로 평균적으로 통상적인 행위자가 정보와 자원이 

풍부한 구조에 놓여있다면 성과가 더 높을 것이다라고 가정하고 

있다(Burt, 1992; 2007). 기회가 성과로 이어지는 단계에서는 그러나 

많은 다른 요소의 개입이 발생하며, 여기에는 행위자가 중요한 역할을 

할 수 밖에 없다.   

형식주의 학자들이 정립한 대표적인 네트워크 구조 개념의 논리 

안에서도 개인의 상호작용에 대한 인식과 그에 따른 합리적 판단이 녹아 

있음은 쉽게 발견된다. 구조적 공백의 유리한 기회 제공의 두 축은 
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중복되지 않는 정보의 입수와 통제 가능성으로 인한 어부지리 즉, 

테르티우스 가든스(Tertius Gaudens)다(Burt, 1992). 후자는 명백하게 

공통된 제 3자의 존재를 인식하고 있는 행위자가 그 관계 구도를 

전략적으로 활용하는 상황을 묘사하고 있다. 내가 현재 상호작용하고 

있는 두 상대방이 서로 잘 연결되어있지 않음을 파악하고 그 사이의 

정보 흐름을 의도적으로 조정하는 시도다. 폐쇄적인 구조에서의 신뢰 

개념 역시 마찬가지다. 형식주의 학자들은 보복 가능성으로 인해 

상호작용 상대방의 기회주의가 제어가 됨으로써 결과적인 신뢰 행동 

얻을 수 있다는데 초점을 두고 있다. 즉, 한정된 범위라고 하더라도 

최소 3인의 네트워크 상의 연결의 인식을 바탕으로 하고 있는 논리이며, 

중심 행위자가 해당 연결을 의도적으로 사용함을 가정하고 있다. 따라서 

구조가 주는 전략적 행동의 기회가 행위자에게 유리한 성과로 이어지게 

하는 데에는 행위자가 네트워크 구조를 얼마만큼 파악하고 있는가와 그 

기회를 얼마나 잘 활용할 수 있는가에 달려있다고 볼 수 있다.  

후자의 경우, 행위자의 역량과 관련된 개념들로 조절효과를 

연구하는 방향으로 연구가 이어진다(Borgatti & Halgin, 2011; Gulati & 

Gargiulo, 1999; Zaheer & Bell, 2005). 행위자 역량에 대한 조명이 

네트워크 이론을 남용하는 것이라는 비판도 있지만(배종훈, 2017), 

형식주의 논리에 보다 충실한 실증 연구에서도 행위자의 특성이 가지는 

영향력이 완전히 무시되고 있지는 않다. 구조적 공백 개념을 집대성하여 

형식주의 이론가들의 대표자 중 하나가 된 버트(Burt, 1992, 2019) 

역시 행위자 군의 공통적 특성으로 인한 네트워크 구조 효과의 체계적 

차이를 인정하고 있다. 그는 여성이 직장 내 여성 상사 비율의 부족으로 
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효과적인 네트워크 구성이 어렵기 때문에 남성에 비해 성과가 낮을 수 

있음을 보여주었는데(Burt, 1992), 이 분석은 여성의 사회 진출과 

관련한 유리천장 이슈가 고정관념이나 편견과 같은 추상적 개념에 의한 

문제가 아닌 네트워크 구조로 설명될 수 있는 사회 현상임을 주장하는 

것이다. 그리고 동시에 성별 즉, 행위자의 특성이 같은 직장 영역 

내에서 네트워크 구성에 영향을 주고 있음을 명백하게 시사한다. 버트는 

또한 중국의 스타트업의 네트워크 연구에서 코쿤가설(cocoon 

hypothesis)을 지지하는 결과를 분석하여 보고하였다(Burt, 2019). 

창업 초기에는 폐쇄적 네트워크에 속하다가 성장 후 개방적 네트워크 즉, 

구조적 공백에 위치하는 스타트업의 성과가 더 높다는 결과인데, 이는 

기업 역량이 성장해나감에 따라 구조로부터 얻을 수 있는 이점이 다름을 

보여주는 결과다. 이를 통해 볼 때, 형식주의자들은 그들의 연구에서 

행위자 속성을 완전히 제거한다기 보다는 구조의 영향을 뚜렷하게 

탐색하기 위한 방법론적 형식주의를 택하고 있는 것이라고 판단된다.  

그런데 행위자의 능력 측면이 아닌 네트워크 구조의 인식 측면에 

대한 고찰은 크게 주목 받고 있지 않다. 자기 중심 네트워크의 주체적 

행위자라면 스스로의 상호작용 관계가 얼마나 폐쇄적인가 혹은 

열려있는가에 대해서 어렴풋하게나마 짐작은 할 수 있을 것이다. 그러나 

네트워크 상의 다른 모든 행위자들 사이에서 나타나는 다양하고 

역동적인 연결 상태를 정확하게 파악하는 것은 현실적으로 불가능에 

가깝다. 또한 형식주의의 관심이 특정 네트워크 형태의 효과에 있었기 

때문에 구조에 대한 인식 정도는 더욱 탐구의 대상이 아니었으리라 

생각된다. 형식주의에 바탕을 둔 연구들은 선험적 지식을 추구하고 
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있음을 표명하기 때문에 경험적 인식을 바탕으로 하는 행위자의 합리적 

판단 노력은 네트워크 연구 영역 밖에 있는 것이라고 주장하고 있기 

때문이다(배종훈, 2017). 행위자의 특성이나 의도와는 관계 없이 구조가 

행동을 이끌어낼 확률을 높이므로(Burt, 2007), 형식주의에서의 

행위자들은 정규분포의 평균에 해당하는 것으로 가정한다고도 볼 수 

있다. 이러한 가정은 그러나 중심 행위자가 적어도 자신과 직접 연결된 

행위자들의 일부는 명확하게 인지하고 있을 것이라는 점을 고려할 때, 

행위자의 기회주의적 의도만큼은 분명히 전제하는 논리라는 것을 알 수 

있다.  

구조적 공백에 접해 있는 행위자가 유리한 상황을 상정해보자. 특정 

행위자가 구조적 공백에 우연히 서게 되면 행위자 성향과 관계 없이 

동일한 기회가 주어진다. 이 때, 단순하게 표현하여 중심 행위자가 서로 

연결되지 않은 두 행위자를 알고 있을 때 취할 수 있는 전략은 두 

가지이다. 서로의 존재를 모르고 있는 둘 사이를 계속 갈라놓아 정보의 

흐름을 통제하거나(테르티우스 가든스) 둘을 연결하여 협업하는 

것(테르티우스 융겐스: Tertius Iungens)이다(Simmel, 1950). 행위자가 

테르티우스 융겐스를 지향할 경우에는 구조적 공백이 사라지게 되므로 

더 이상 구조적 유리함은 없다. 테르티우스 가든스를 지향할 때만이 

통제의 이점을 누린다. 앞서 설명한 것과 같이 구조적 공백의 유리함을 

설명하는 두 축이 정보의 획득과 테르티우스 가든스인 이유가 이 

때문이다. 구조적 공백에 놓인 상황이 반복적으로 펼쳐질 경우에 특정 

시점에서 해당 구조에 위치한 행위자들은 협업 보다는 경쟁과 통제를 

선호하는 편의 비중이 높을 것이다. 구조와 행위를 구분할 필요가 없는 
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것(Burt, 2007)이 아니라 이기적인 개인들의 경쟁적 행위가 구조를 

이끌어내는 것이 아닌가 하는 의문이 발생하는 지점이다. 수백 건의 

통제된 실험 연구들을 종합하면 약 30%의 사람들만이 이기적인 동기로 

움직였다는 결과를 두고 볼 때(Benkler, 2011), 성공하는 개인은 

이기적 성향이 강하다는 의심도 가능해진다. 물론 구조적 공백이 

효과적인 맥락이라는 가정하에서 말이다. 폐쇄적인 구조가 행위자에게 

더 유리한 네트워크라면, 폐쇄적인 구조 자체가 행위자의 기회주의적 

행동을 ‘제약’하기 때문에 성향적 차이에 대한 가정이 필요하지 않다. 

그러나 오히려 기회주의적 행동에 대한 감시와 보복이 협업을 

이끌어낸다는 논리(Burt & Knez, 1995) 자체가 행위자들의 경쟁 

지향적 행위를 기본적으로 가정하고 있음을 암시한다.  

 

2) 관계주의 

관계주의 이론가들에게는 사회 구조로서의 네트워크에서 선험적 

지식이나 보편 법칙을 찾아낼 수 있다고 생각하는 것 자체가 위험한 

발상이다(Erikson, 2018). 관계주의에 속한 학자들은 네트워크 이론의 

선구자였던 짐멜과는 궤를 달리하여, 자신들의 뿌리를 퍼스(Charles 

Sanders Pierce)나 미드(George Herbert Mead) 등에서 찾고 

있다(Erikson, 2013). 미드의 상징적 상호작용론(symbolic 

interactionism)이 특히 많은 영향을 미쳤는데, 이 이론에서는 

행위자들이 특정한 어떤 것을 관례적으로 대변하는 사회적 대상 즉, 

상징을 매개로 상호작용한다고 본다. 상징과 행위자들 간의 

상호작용으로 나타나며, 반복되는 문제들을 해결하기 위한 방법들을 
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루틴화 하는 과정이 바로 사회인 것이다. 사람들 사이의 상호관계를 

중요하게 생각한 미드의 관점은 사회학에 큰 영향을 미쳤고, 관계주의 

네트워크 이론가들에게도 마찬가지였던 것이다(Erikson, 2013). 

에미르베이어(Emirbayer, 1997)은 행위자가 이미 주어져있는 개인이나 

사회로부터 독립적으로 존재할 수 없다고 ‘선언’했는데, 사회학에 미친 

칸트의 영향에 유감을 표하며 개인은 환경에 반응적이지만 동시에 

주어진 환경을 창의적으로 해석하여 주체성을 드러낸다고 

주장하였다(Emirbayer & Mische, 1998). 마찬가지로 네트워크 

연구라는 학문의 장을 확립했다고 평가 받는 화이트(Harrison White)는 

현실을 불안정한 동적 상태로 보았으며 이러한 사회 구조 속에서 

선험적으로 존재하는 어떤 것이 아니라 혼돈을 통제하려는 행위자들의 

노력 속에서 구조적 특성이 발현한다고 보았다(White, 2008). 

형식주의자들의 선험적 관점을 명백하게 거부한 화이트의 네트워크에 

대한 관계주의적 접근 방식은 그의 제자 그라노베터(Granovetter, 

1973)로 이어져 약한 연결의 힘(The strength of weak ties)이 

제안되기에 이르렀다.    

관계주의에서는 유대의 강함 혹은 약함으로 대표되는 서로 다른 

종류의 교환관계가 행위자에게 서로 다른 기회를 만들어내고, 이것이 

행위자 의사결정의 바탕이 된다고 본다. 구직 정보 획득에 있어서 약한 

연결이 더 많은 정보 획득이 가능하도록 해 주었다면(Granovetter, 

1995), 강한 연결은 행위자 간 신뢰와 협업 촉진에 영향을 미친다(Uzzi, 

1996). 이러한 교환관계는 행위자의 이전 경력과 경험에 의해서 

만들어지는 것이기 때문에 연결의 맥락이 네트워크의 형성과 효과성에 
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핵심적인 역할을 하게 된다. 형식주의자들이 주장하는, 개별 행위자들의 

주체성은 상호작용의 내용 안에서 유지되는 것이며 - 따라서 분석의 

고려 대상은 아니며, 형식은 영원한 것이라고 보는 관점과는 크게 

차이가 난다.  

행위자를 바라보는 시각에서도 관계주의는 형식주의와 궤를 

달리한다. 약한 유대가 시간의 흐름과 상호작용의 반복에 따라 강한 

유대로 변모하고, 양자간의 강한 유대가 제 3자와의 연결을 자아내어 

응집력 있는 집단으로 진화해 나가는 것을 자연스러운 네트워크 진화 

흐름으로 가정하는 것은(Granovetter, 1973), 사적 이익 추구만을 위해 

행동하기 보다는 신뢰를 쌓아가며 협력하는 것이 중심이 되는 

행위자상이 논리의 기반이 됨을 반영한다. 네트워크 구성원들이 

테르티우스 가든스 전략을 주로 사용한다면 군집으로의 진화가 어려울 

것이기 때문이다. 실제로 지식 집약적 조직 내에서 중개자 위치의 개인 

행위자가 취하는 전략을 연구하면서, 퀸탠과 카나부시(Qintane & 

Carnabuck, 2016)는 이 중개자들이 약한 유대를 가진 행위자와의 

연결에서는 테르티우스 가든스 전략을 주로 사용하지만 강한 유대의 

상대방들을 중개하게 되었을 경우에는 테르티우스 융겐스 전략을 취하는 

경향이 있음을 발견했다. 신뢰와 협력에 중심을 둔 행위자를 바라보는 

시각은 그러나, 양자관계에 있어서 관찰될 수 있는 경쟁과 기회주의적 

행동에 대한 논리가 충분하지 않으며(Podolny, 2005), 행위자들이 

네트워크에서 창출된 사회적 자본의 배분에 대한 고려가 활발하지 

않았다. 대체로 강한 유대로 인해 발생한 지나친 신뢰나 정보 정체 등의 

역설적 상황 정도가 어느 정도 고려되었을 뿐이다(Uzzi, 1997). 
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관계주의자들이 제안했던 약한 연결의 정보 획득 기회와 강한 

연결의 신뢰와 같은 사회적 자본 논의는 미시 네트워크 연구 분야에서의 

입지가 많이 줄어든 편이다. 첫 번째로는 측정의 용이함이 큰 원인으로 

작용을 했을 것으로 보인다. 실증 연구들이 이어지며 이론이 발전하기 

위해서는 이론적 개념의 측정 가능성이 중요하다. 버트(Burt, 1992)가 

제안한 구조적 공백의 측정 도구인 제약(constraint)은 주장하는 

논리와의 적합성과 이분법적 교환관계 상정 등으로 인한 편리함으로 수 

많은 실증연구가 뒤따르도록 만들었다(김영춘, 2017). 반면 유대의 

강도는 직관적인 이름을 가지고 있지만 학술적으로는 그 정의부터가 

매우 모호하다. 그라노베터는 연결의 강도를 행위자간에 함께 보낸 

시간(the amount of time), 감정의 강도(the emotional intensity), 

친밀함(the intimacy), 호혜적 봉사(the reciprocal services)로 정의할 

수 있다고 제안했는데(Granovetter, 1973: 1361), 실증 연구자들이 

측정하여 활용하기에 까다롭지 않을 수 없다. 애초에 행위자가 사람이 

아니라 기업이라면 감정의 강도라는 것이 존재할 수는 있는가? 

그라노베터는 그의 직업 구하기 연구에서 가족과 친구를 강한 연결의 

상대로, 지인-아는 사람을 약한 연결로 구분하여 직관성을 유지하였다. 

그를 따라 다른 초기의 실증 연구들도 설문 대상자에게 친구인지 

이웃인지 구분하여 물어보는 방식으로 연결의 강도를 

구분하였다(Erickson & Yancey, 1980). 연구 대상자 양자간 모두 

친구라고 지목한 경우에는 강한 연결, 어느 한 쪽만이 설문 명단에 

이름을 올릴 경우 약한 연결로 측정하기도 했다(Friedkin, 1980). 이후 

기업 조직 등을 대상으로 실증 연구의 범위가 확장됨에 따라 담당자 
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인터뷰나 설문 등을 통한 거래 관계의 빈도와 심리적 의존성 등으로 

인덱스를 만들어 연결 강도의 측정치로 삼았다(Dhanaraj et al., 2004; 

Hansen, 1999). 기업 대상의 연구에서는 기업간 거래 의존성이 일정 

수치 이상인 경우를 임의로 선정하여 강도를 구분하거나(Uzzi, 1996), 

특허 보유 수와 같은 거래 행위자 특성에 대한 가중치를 적용하여 

강도를 나타내기도 했다(Ahuja, 2000). 어떤 측정 방식이든 자료의 

수집과 측정의 측면에서 복잡하고 다루기 어려운 점이 있다. 이론이 

발전하는 시기에서 나타나는 풍성한 실증 연구의 축적은 다시 그 이론에 

대한 관심을 불러일으키는 선순환을 촉진하게 된다. 형식주의 논리가 

전제하는 엄밀한 가정의 인식 여부와 관계없이, 그들이 제시한 명쾌한 

방법론은 형식주의와 관련된 네트워크 이론이 학계의 중심에 자리잡는데 

중요한 역할을 맡았다고 볼 수 밖에 없다. 

자기중심 네트워크 연구에서 관계주의 연구가 위축된 또 다른 

이유는 연결의 강도에 관한 연구들이 양자관계(dyad)를 분석하는데 

초점을 맞추고 있기 때문에 네트워크 구조(structure)의 특성 자체라기 

보다는 네트워크를 구성하는 행위자간 연결이라는 일부분만 다룬다는 

점이다. 강한 연결이 밀집된 구조로 자연스럽게 이어지게 마련이라는 

논리로(Granovetter, 1973) 강한 유대와 폐쇄적 구조의 효과를 동일시 

할 수는 없다. 어떤 행위자 군집과 연결이 존재하느냐는 정보로 해당 

네트워크에 배태되었다고(embedded) 보는 것(Uzzi, 1996) 또한 

네트워크 구조를 다룬다기 보다는 한 집단과 한 행위자의 양자관계에 

불과하다. 버트(Burt, 1992)의 중복되지 않는 연결(redundancy)과 

구조적 동등성(structural equivalence) 개념을 적용한 유대 강도에 
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대한 지적은 특히 유효했다. 정보 흐름으로 인해 발생하는 이점은 

연결의 약함에서 오는 것이 아니라 궁극적으로 중복되지 않는 연결이 

얼마나 많으냐에 달려있으며, 특정 집단에 속한 사람 한 명을 아는 것과 

세 명을 아는 것은 정보 획득에 있어서 큰 차이가 없다는 것이다. 

관계주의의 입장에서 다른 행위자와의 연결됨은 경쟁을 위한 계산적 

고려의 대상이 아니기 때문에 교환 상대방들의 구조적인 중복성을 

바탕으로 한 관계 관리의 효율성(network effectiveness)은 논의의 

대상이 아니었다. 강한 유대에서 온다는 신뢰의 경우도 마찬가지로, 

강한 연결은 배신의 가능성을 품고 있지만 폐쇄 구조가 주는 공통의 제 

3자는 감시와 통제의 역할을 할 수 있기 때문에 더 근본적인 신뢰 

발현의 바탕이 된다고 본다(Burt & Knez, 1995). 구조적 특성과의 

기능적 측면이 유사하게 인식됨에 따라 유대의 강도에 대한 연구자들의 

관심은 더 적어졌다.  

형식주의에 기반한 연구들과 달리 관계주의적 연구들은 거래 

상대방과의 관계를 양자가 모두 인지하고 있음을 가정하고 협력적 

관점에서 네트워크 구조의 효과를 다룬다는 큰 차별점이 있지만 그다지 

부각되지는 못했다. 특히 경쟁이 강조되는 기업 조직 연구에 있어서 

기회주의적 행동에 대한 논리의 부족이 결국 행위자의 의사결정에 

관심을 두지 않는 형식주의와의 차별성 획득을 어렵게 만든 요인으로 

파악된다. 두 관점 모두 네트워크의 효과로 정보의 흐름과 신뢰를 

내세우는 것이 대표되어 버렸기 때문이다.  

최근에는 강한 유대가 신뢰나 지나친 신뢰의 부작용 외에도 다른 

행동 양태를 보일 수 있음을 제시하는 연구들이 조금씩 나타나고 있다. 
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예를 들어, 엘펜바인과 젠저(Elfenbein & Zenger, 2014; 2017)의 대형 

글로벌 제조업체의 구매부서 데이터를 분석한 연구들은 반복되는 거래 

관계에서 발생하는 혜택에 대한 배분 문제를 조명하고 있다. 그들의 

연구는 강한 연결이 교환관계의 가치를 상승시킬 수 있으나 그 관계가 

깊어감에 따라 공급업체의 지대 배분 청구가 커져 고객 기업이 

종합적으로 얻을 수 있는 가치의 양이 줄어들 수도 있는 일종의 

딜레마에 놓이게 됨을 명확하게 보여주었다. 공개입찰 방식의 납품업체 

선정에 있어서도 반복되는 교환관계는 고객 기업으로 하여금 더 높은 

금액의 공급가로 계약하도록 할 만큼의 가치를 창출하며 양자간의 지대 

배분 문제를 야기시켰고(Elfenbein & Zenger, 2014), 고객 기업은 거래 

관계에서 발생하는 가치를 보다 많이 확보하기 위해 한 공급업체에게 

집중하기 보다는 그 공급 기업의 경쟁사와의 거래를 병행하는 행태를 

보였다(Elfenbein & Zenger, 2017). 이처럼 강한 유대에서는 신뢰와 

협력 외에도 경쟁과 지대 배분 협상 및 갈등과 같은 다양한 행동 양태가 

발생할 수 있다. 그러나 이들의 연구에서 조차 반복되는 거래 관계를 

강한 유대로 명명하지는 않고 ‘과거 거래 이력’ 등으로 표현되고 있는 

실정이다. 그리고 이러한 강한 유대가 발생시키는 동태성은 네트워크 

이론의 연구로는 활발하게 이루어지지 못했고, 자기 중심 네트워크 

분석에 있어서의 입지는 여전히 좁은 상태다. 네트워크의 한 구성인 

양자관계만을 조명한다는 문제점 때문이다. 조직 이론 분야에서 

관계주의적 시각을 유지하는 최근의 연구들은 약한 유대가 미시적 

관계로부터 거시적 관계로 이어지는 매개 역할을 한다는데 초점을 두어 

주로 작은 세상 네트워크(small world network)와 같은 거시 
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네트워크(global network)와 복잡계(complexity theory) 연구로 

이어지고 있다(김영춘, 2017).  

 

3) 지위 기반 이론 

형식주의와 관계주의의 네트워크에 대한 관념적 대립과는 별도로 

포돌니(Podonly, 1993)는 지위(status)라는 추상의 개념을 네트워크 

구조로 개념화하여 지위 기반 이론(status-based theory of market 

competition)을 주창하였다. 베버(Max Weber, 1978)는 객관적으로 

판단 가능한 경제적 조건 차이에 근거하는 계급(class)과 달리, 지위는 

타인들의 인식에 의해 부여되는 존경과 관련된 집단간 상대적 차이라고 

구분하며 지위를 사회학적 개념으로 등장시켰다(Giddens & Sutton, 

2021). 이후 상징적 상호작용론의 관점을 통해, 지위는 상호작용으로 

생성된 의미 있는 상징으로서 행위자들의 사고와 행위에 영향을 미치는 

것으로 받아들여졌다(Mead, 1934). 사람들은 생활하면서 자연스럽게 

다른 사람들과의 반복되는 상호작용을 하게 되는데, 이 과정에서 번번히 

타인을 평가하는 어려움을 겪게 된다. 따라서 보다 효율적인 교환관계를 

위해 사회적 상징으로서 지위라는 정보가 생성되었다고 이해할 수 있다. 

현실에서는 환경의 불확실성, 행위자의 기회주의, 관찰자의 제한된 

합리성, 상호작용 과정에서 발생하는 정보의 손실 등 의사결정을 위한 

타 행위자의 평가를 어렵게 만드는 요소들이 산재한다. 이러한 상황 

속에서 사람들이 ‘잘 모르면 대기업 제품을 구매하자’ 는 생각을 하게 

되는 것과 유사한 맥락이다.  

지위는 흔히 평판(reputation)과 혼용되어 이해되는 경우가 많다. 
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기업 이해관계자들은 미래에 특정 기업이 높은 성과를 얻을 수 있는지 

예측하고 싶어하지만 과거 정보로부터 미래를 알기는 어렵기 때문에 

기업들에 대한 평판과 지위 정보가 발생한다. 이때 평판은 ‘무엇에 대한’ 

사회적 정보인가가 특정되는 개념으로, 과거 행동의 누적된 결과로 

형성된다(Sorenson, 2014). 예를 들어 ‘오로라 공주는 오래 잠자기로 

평판이 자자하다’ 라고 할 때, 이 잠자는 숲 속의 ‘공주’는 높은 지위를 

가지고 있으나 물레에 찔려 수면상태에 빠진 행동의 관찰 결과로 도출된 

성실한 태도에 대한 평판은 낮다고 볼 수 있다. 그런데 이러한 지위와 

평판 정보는 기업을 대상으로 할 때 보다 미묘해진다. 기업에 대하여 

대부분의 이해관계자가 원하는 정보가 미래 성과로 좁혀지기 때문이다. 

조직 이론에서 다루는 평판은 대체로 경제학적 입장에서 다른 

행위자들의 경제적 역량에 대한 제 3자의 평가로 한정된다(Washington 

& Zajac, 2005). 반면에 지위는 사회에서 공식적으로 규정되어 있는 

위치에서 비롯되는, 역사적으로 형성된 다양한 정보들에 대한 포괄적인 

존중을 담고 있는 정보다(Podolny & Baron, 1997; Sorenson, 2014). 

1977년부터 방영되고 있는 영국 BBC의 자동차 관련 프로그램 

탑기어(Top Gear)의 2013년분 방송 에피소드에서는(season 20, 

episode 3) 이러한 평판과 지위의 추상적 개념 차이를 직관적으로 

보여준다. 해당 방송 분에서는 유명 자동차 브랜드 아우디, 페라리, 

맥라렌의 최신 스포츠카 모델 성능 테스트를 실시하는데, 그 결과 

차량의 속도감, 안정감, 차체의 완성도와 경제성 등 모든 부분에서 

종합적으로 아우디가 압승한다. 그리고 평가를 한 전문가 패널들은 

진행자가 실제 구매 의사를 묻자 모두 페라리를 선택했다. ‘스포츠카’로 
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역사를 시작한 페라리와 ‘독일차’ 아우디의 스포츠카 분야에서의 지위 

차이는 성능 만으로는 단기간에 좁혀지지 않는다.  

포돌니(Podolny, 1993)는 지위가 위치에서 발생한다는 점을 

네트워크 이론으로 풀어냄으로써, 행위자 간의 교환관계가 정보와 같은 

자원이 흐르는 통로의 역할(pipe)뿐만 아니라 정보를 비추는 

프리즘(prism)으로서도 작용한다고 주장했다. 네트워크 이론의 

시각에서 높은 지위는 중심성이 높은 행위자가 중심성이 높은 다른 

행위자들과 상호작용을 하고 있는 상태라고 볼 수 있다. 중심성은 다른 

행위자들과의 직접적인 교환관계뿐만 아니라 간접적으로도 많은 연결이 

형성되어있는 상태이므로 그 위치에 있는 행위자에게는 다른 

행위자들로부터 다양한 정보를, 다른 행위자들에게는 자신의 정보를 

빠르게 제공할 수 있는 기회를 획득하게 된다(Scott, 2000; Wasserman 

& Faust, 2009). 사람들은 근본적으로 다른 사람들에게 긍정적으로 

보이고자 하는 동기를 가지는데, 자신에 대한 긍정적인 이미지를 

이용하여 상호작용 상대방으로부터 자신에게 더 호의적으로 행동하고, 

유리한 교환 입장에 설 수 있는 가능성을 높이게 되기 때문이다(Jones 

& Pittman, 1982). 기업 조직에서도 마찬가지로 긍정적인 이미지는 

고객 만족도와 충성도를 높이거나, 경쟁자로부터의 부정적인 행동을 

감소시키고, 투자자로부터 호의적인 반응을 이끌어 좋은 성과로 

이어지질 수 있다는 점 때문에 무형의 자산으로 여겨진다(Abratt & 

Mofokeng, 2001; Amini, Darani, Afshani & Amini, 2012; Cretu & 

Brodie, 2007). 따라서 기업들은 자신들의 긍정적인 이미지를 널리 

알리고자 하는데, 고객 대중이 아닌 경쟁과 협력을 이어갈 기업들을 
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대상으로 하는 경우에는 네트워크의 중앙에 위치한 기업들이 훨씬 

유리한 입장에 서있게 된다. 지위는 이러한 네트워크에서 중심성이 높은 

행위자들, 특히 기업 조직들이 어떻게 산업 내 다른 기업들보다 유리할 

수 있는지 설명해 주는 개념인 것이다(Jensen, 2003; Podonly, 2005).  

포돌니는 보나시치(Bonacich, 1987)의 베타 중심성을 이용하여 

측정한 네트워크 구조 상의 지위가 높을 경우 행위자에게 

권력(power)을 발현시킴으로써 거래 협상에서 가격 결정권을 가질 수 

있음을 보였다(Podolny, 1993). 이후 이러한 지위가 직접 상호작용하는 

상대에게 전이될 수 있음이 제시되었으며(Benjamin & Podolny, 1999), 

벤처 기업의 자본 접근성(Stuart, Hoang & Hybels, 1999)등의 이점이 

발생됨이 확인되었다. 구조적 위치로서의 지위 그 자체의 속성과 그 

결과 발현되는 사회적 정보로서의 지위 모두가 작용한 결과다. 지위가 

구조적 공백이나 유대의 강도와는 차별되는 독특한 점이 여기에 있다. 

구조적 위치가 사회적 정보로 승화되면서 높은 지위를 점한 행위자의 

가시성(visibility)을 높이고 네트워크 밖의 행위자들에게까지도 관찰 

가능해진다는 점이다(Milanov & Shepherd, 2013). 따라서 높은 지위를 

이용한 적극적인 지대 추구와 파워 행사가 가능은 하지만 대체로 지위가 

높은 행위자들은 자신의 지위를 유지하기 위해 사회적으로 바람직하지 

않은 수준의 행동은 하지 않는 경향을 보인다고 알려져 있다(Rao & 

Weesie, 1990). 

지위 개념이 미드의 영향으로 발전했기 때문에, 미드를 이론적 

뿌리로 두고 있는 관계주의와 지위와 관련된 연구들은 근본적으로 서로 

유사한 관점을 가지고 있다. 교환관계가 과거의 경험과 행동에서 
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형성된다는 것과 행위자들이 상호작용을 인식하고 그를 바탕으로 

의사결정을 내린다는 점이다. 지위의 높고 낮음은 개별 행위자가 인지할 

수 있으므로, 전략적 행동의 바탕이 될 수 있다. 따라서 선험성 

기준으로 어느 한 쪽으로 따지자면 지위와 관련된 연구들은 관계주의에 

해당될 것이다. 그러나 관계주의자들이 네트워크 분석에서 상호작용 

관계를 단순하게 이분법적으로 묘사하는 것을 비판적으로 생각한다는 

점을 상기해 볼 때(Erikson, 2018), 행위자간 관계의 유무만을 

고려하는 지위 연구는 다소 독특한 위치에 있는 것으로 보인다. 또한 

주로 경쟁적 상황 하에서 지위가 성과에 미치는 영향에 

주목함으로써(Sauder, Lynn, & Podolny, 2012), 이익을 추구하는 

행위자의 행태에 집중하고 있다는 점에서도 형식주의와 시각을 같이 

한다. 높은 지위의 가시성이 거래의 불확실성을 낮춰줌으로 인해 거래 

상대방에게 신뢰를 줄 수 있다고 보기 때문에, 행위자간의 상호작용으로 

발현되는 심리적 측면은 고려대상이 아니며, 지속적인 거래 관계를 통해 

나타나는 거래 비용의 절감에 대한 논의가 부족하다. 잠재적 거래 

대상자를 탐색하거나 현재 상호작용 중인 대상들과의 관계를 유지하는 

비용이 줄어든다는 점이 지위 기반 이론이 설명하는 고유의 현상이기 

때문이다(Podolny, 1993; Sauder, Lynn, & Podolny, 2012). 새로운 

정보의 획득 이점 외에는 밀집된 구조가 행위자들에게 더 유리한 기회를 

많이 제공한다고 주장하고는 있지만(Podolny, 2001) 지위 정보가 

폐쇄적 구조에서 더 잘 작동하기 때문에(Gulati, et al., 2000; Podolny, 

2001) 가볍게 논의되는 정도일 뿐이다. 형식주의의 입장에서 볼 

경우에는 그러나 구조적 특성으로서의 지위가 추상적 개념인 사회적 
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정보 지위라는 결과를 낳았다는 것 이상의 효과 분석은 개별 행위자의 

합리적 판단에 해당하는 영역이 되므로 네트워크 이론의 연구 범위를 

벗어나게 된다. 엄밀하게 구분하면 네트워크 구조로서의 지위와 사회적 

정보로 유통되는 지위는 동일한 것이 아니기 때문이다(배종훈, 2017). 

 

4) 관점의 통합 가능성  

지금까지 살펴본 내용들을 정리하자면, 네트워크 이론과 관련된 

연구들은 겉보기에는 모두 네트워크 분석 방법론을 택하여 구조에서 

오는 어떠한 효과와 현상들을 주장하므로 비슷비슷해 보이지만, 그 안에 

깔려있는 이론적 관점과 전제에서부터 큰 차이가 있었다. 교환관계를 

바라보는 관점과 행위자의 역할에 대한 인식부터 추구하는 이론적 

결과에 대한 선험성에 대한 가정 등이 대표적이다. [표 1]은 각 

네트워크 이론의 연구 흐름들의 주요 특징을 비교한 표이다.  

형식주의는 네트워크 구조를 분석하여 어떤 구조에서 새로운 정보의 

획득과 통제 혹은 같은 정보를 많은 행위자들이 공유하고 있는가에 

초점을 둔다. 정보의 차이는 결국 행위자들의 개별적 성과에 영향을 

미치게 된다는 논리다. 형식주의에서는 구조적 특성에 대해 달리 

말하자면, 스스로가 구조적 공백에 접하고 있는가의 여부에 대해 

행위자가 명확하게 인식하고 있지 않다. 앞서 살펴보았듯이 형식주의에 

입각한 연구에서는 특정 행위자가 자신이 위치하고 있는 구조적 기회를 

활용하는 것을 확률적인 문제로 간주하기 때문에 구조에 대한 인식에 

대한 고려가 없었고, 자연스럽게 행위자의 합리적 의사결정은 주요 

논리에서 배제되어 있다.  
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[표 1] 주요 학파간 연구 관점 비교 

학파 분석 대상 주요 개념과 기능
구조/관계

인지
특징

형식주의 구조 구조적 공백: 새로운 정보 획득과 통제 약함

폐쇄적 네트워크: 동일 정보의 공유

관계주의 양자관계 강한 연결: 밀도 있는 정보 공유 강함

약한 연결: 새로운 정보 획득

지위 기반
이론

구조 및
양자관계

지위: 많은 정보의 획득과 전파 강함
상호작용에 대한
제 3자의 인식 고려

행위자의 합리적
의사결정 배제

상호작용에 대한
행위자 인식 고려

 

 

반면 관계주의와 지위와 관련된 연구들에서는 행위자들이 관계나 

구조적 특성에 대해 명확하게 인지하고 있음을 전제로 하고 있다. 특히 

유대의 강도는 양자관계를 주요 분석 대상으로 삼았기 때문에 더욱 

그러하다. 강한 관계는 밀도 있는 정보 전달이 가능하도록 하고, 약한 

관계는 새로운 정보의 유입 통로가 된다. 더불어 상호작용을 명확하게 

인식한다는 점은 강한 연결에서 상대방에 대한 신뢰가 발현되는 

조건으로 작용한다. 그러나 앞서 살펴본 바와 같이 유대의 강도에 관한 

연구들은 개별 행위자들의 기회주의적인 측면을 간과하여 양자관계에서 

쉽게 찾아볼 수 있는 경쟁과 지대배분, 협상의 문제들을 한동안 

간과해왔다.  

지위 기반 이론은 네트워크의 중심에 있음으로 인해 많은 정보를 

획득하고 전파할 수 있는 기회를 가진 행위자들이 서로 교류하는 상태가 

네트워크상의 다른 행위자들에게까지 관찰 되거나 혹은 그 상호작용에 

대한 정보가 전파되면서 지위라는 사회적 정보가 발생함을 보여준다. 

지위라는 구조적 위치에 있는 행위자와 직접 교환관계를 맺음으로써 
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발생할 수 있는 효과까지 다루기 때문에 구조와 양자관계 모두를 분석 

대상으로 한다. 그러나 사회적 정보로서의 지위 개념과의 밀접한 

관련으로 인해 네트워크 이론 연구에서 활발하게 다뤄지고 있는 편은 

아니다.   

네트워크 이론은 발전 초기, 행위자를 독립적으로 보는 기존 

이론들의 한계로 지적되어온 개별 주체에 대한 과소 사회화된 경제학적 

관점과 과대 사회화된 사회학적 관점을 보완할 수 있을 것으로 

기대되었지만(Granovetter, 1985), 실제 각 학파의 연구에서는 여전히 

제각각 과소-과대 사회화된 행위자를 가정하고 있다. 근본적인 시각 

차이를 두고 이론적 논의가 전개되고 있지만, 중심적 개념들이 

네트워크의 서로 다른 구성적 측면에 초점을 두고 있기 때문에 상호 

보완적인 작용을 하고 있을 가능성이 충분히 있다. 따라서 지금까지의 

연구 성과들을 종합적으로 적용해 본다면, 전체적인 네트워크 구조의 

효과가 경쟁과 협력이 공존하는 현실을 어떻게 반영하는지 보다 

명확하게 드러낼 수 있을 것이다. 이를 위해 다음 절에서는 각 이론적 

연구 분파의 대표적인 개념들을 중심으로 보다 세부적인 논리를 

파악하고 각각의 입장 차이를 재확인해보고자 한다. 지위가 폐쇄적인 

네트워크 구조에서 더 효과적으로 작동할 수 있기 때문에(Gulati et al. 

2000; Podolny, 2001), 네트워크 폐쇄와 강한 유대, 지위 세 개념을 

위주로 논의할 것이다.  
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제 3 절 유대, 폐쇄적 네트워크, 지위 

 

1. 유대와 폐쇄적 네트워크 

 

1960년대 이전의 네트워크 연구자들은 주로 소규모 집단의 친밀한 

관계를 연구했다. 집단 응집력 평가를 위해 소시오그램(sociogram)을 

고안해낸 사회 심리학자 모레노(Moreno, 1934)의 친구 관계연구나, 

부족 집단이나 마을 공동체를 연구하며 관계의 구조를 파악하려고 했던 

인류학자들이 대표적이다(Scott, 2001). 이러한 전통을 따라 연구의 

발전 초기에는 응집력 있고 닫힌 네트워크에서 나타나는 신뢰와 

친밀함이 바람직한 사회적 자본이며, 이러한 폐쇄적 네트워크가 집단의 

규범과 신뢰를 향상시켜 집단이 재생산될 수 있도록 하는 수단이라고 

여겨졌다(Coleman, 1988). 끈끈하고 강한 연대가 행위자들이 

네트워크로부터 얻을 수 있는 명백한 장점이라는 주장은 그러나 

그라노베터(Granovetter, 1973)가 보여준 약한 연결의 강점이 제시된 

이래로 매개자(broker)의 새로운 정보 획득 가능성에 대한 연구자들의 

관심이 쏟아지면서 네트워크 매개와 폐쇄(brokerage versus closure)에 

대한 대립 구도를 형성하게 되었다.  

그라노베터(Granovetter, 1985)는 밀도 높은 네트워크 안에서의 

강한 연결은 집단 내의 구조를 의미하며, 집단간의 연결은 대체로 지인, 

아는 사람 등의 약한 관계로 이루어져있다고 보았다. 서로 다른 집단을 

연결 시켜주는 것은 대체로 이러한 약한 연결이며, 동시에 새로운 

정보는 집단 외부에서 오기 때문에 결과적으로 약한 연결이 정보 획득의 
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이점을 가진다고 주장한다. 이후, 우찌(Uzzi, 1996)는 약한 연결이 

상호작용이 누적됨에 따라 강한 연결로 진화하고, 이로써 상호간의 

견고해진 신뢰가 정보 전달의 밀도를 높임과 동시에 탐색 비용을 

줄임으로써 양 행위자간 협력으로 인한 경제적 이익이 높아짐을 

주장했다. 한센(Hansen, 1999) 역시 같은 맥락에서, 약한 연결은 

참신한 정보를 탐색하는 데는 유리하나 복잡한 지식의 전달은 강한 

연결에서 더 효율적으로 이루어질 수 있음을 주장하며, 제품 혁신에 

있어서도 오히려 강한 연결이 효과적이었음을 대형 전자회사 제품개발 

부서의 네트워크를 통해 실증해 보였다. 강한 연결은 그러나 행위자들을 

현재의 견고한 관계에 매몰되게 만들어(over-embedded) 더 나은 

대안적 교환 대상의 탐색을 저해하고, 새로운 정보의 입수가 늦어 환경 

변화에 대한 대처능력을 떨어뜨린다(Uzzi, 1997). 이후의 연구들은 

이러한 교환관계의 강도에 따라 나타나는 작용들의 절충관계를 

탐구하거나 강한 연결의 효과를 고찰하는 방향으로 나아갔다.  

행위자 양자간의 연결 강도가 가져오는 효과에 대한 선행 연구들을 

정리해 보자면 다음과 같다. 약한 연결은 새로운 정보 탐색이나 

형식지(explicit knowledge)의 전파에 유리하다(Granovetter, 1985; 

Uzzi, 1997). 다양한 정보 획득의 기회는 창의성 발휘와 혁신으로 

이어지게 된다(Hargadon & Sutton, 1997). 그러나 포돌니(Podolny, 

2001: 34)가 지적했듯이, 새로운 지식의 탐색을 제외한다면, 약한 

연결보다 강한 연결이 행위자들에게 더 많은 이점을 안겨준다. 강한 

연결은 반복되는 상호작용으로 인해 행위자의 심리 상태의 변화가 

일어난다는 점에서 독특한 특성을 가진다. 심리적 변화 없는 단순히 
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반복되는 교환관계로 가정할 때, 강한 연결은 행위자간의 관계 특유의 

자산(relation specific assets)이 형성되도록 촉진하기 때문에 

거래비용을 감소시키며(Dyer & Singh, 1998), 새로운 거래 상대를 

탐색하는데 드는 비용도 절감할 수 있게 만든다(Uzzi, 1996). 그런데 

교환관계가 오래되고 깊어질수록 자연스럽게 개인 행위자들 상호간에는 

신뢰(trust)라는 심리적 상태가 발생한다(Uzzi, 1997). 신뢰는 이기심을 

가진 경제 주체들간의 거래를 촉진하는 중요한 요소다. 상대방이 내가 

제공하는 것만큼의 자원을 나에게 돌려줄 것이라는 기본적인 믿음이 

없이 시장이 성립되기는 힘들다. 신뢰는 상대방의 행동에 대한 예측 

가능성을 높이며, 제한된 합리성으로 인한 불완전한 계약을 극복하도록 

만들어 거래비용을 대폭 감소시킬 뿐만 아니라 상호 개방성과 정보 

공유를 통한 협력 증진에도 영향을 미친다(Barney & Hansen, 1994). 

따라서 강한 연결은 신뢰 메커니즘에 의해서도 거래비용을 

낮추고(Ahuja, 2000; Das & Teng, 1998; Dyer & Singh, 1998; Uzzi, 

1996; Zaheer et al., 1998), 약한 연결에서보다 방대하고 밀도 있는 

정보를 효율적으로 전달할 수 있으며(Butler & Hansen, 1991; 

Dhanaraj et al., 2004; Dyer & Nobeoka, 2000; Hansen, 1999; Uzzi, 

1996), 협력을 통한 문제 해결 증진을 가져온다(Lavie, Haunschild, & 

Khanna, 2012; McEvily & Marcus, 2005).  

그러나 강한 연결은 역설적으로 행위자에게 오히려 해로운 방향으로 

작용할 수 있다. 현재 거래 상대방에게 만족하여 더 나은 대안 탐색을 

하지 않도록 유도하는 경향이 있는데(Bae & Gargiulo, 2004; Uzzi, 

1997) 이는 새로운 정보 획득을 저어하는데 그치지 않고, 최적의 
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교환이 이루어지지 않게 만들어 거래의 효율성을 낮추는 결과를 낳을 수 

있다. 거래처 변경에 수반되는 전환 비용(switching cost)이나 탐색 

비용(searching cost)은 거래 특유 자산이 존재할 경우 증가하게 된다. 

따라서 현재의 거래에 만족하는 행위자는 굳이 비용을 들여 더 적합한 

새로운 교환상대를 탐색하지 않게 되고, 변화된 환경과 시장 상황에도 

불구하고 경직된 거래패턴에 안주하는 상황이 되는 것이다.  

강한 연결은 또한 지대 배분 문제가 불거지게 만든다. 공고한 거래 

관계가 빚어내는 거래비용 절감 등의 무형의 경제적 가치를 양 거래 

당사자가 어떻게 나누느냐에 관한 것이다. 상호작용으로 일어나는 

공동의 사회적 자본의 가치가 낮은 경우에야 큰 문제가 없겠지만, 이 

교환관계의 가치가 커질수록 행위자들의 이윤추구 목적 달성을 위한 

기회주의적 행동 가능성이 고개를 들게 된다. 공개입찰 방식으로 거래 

대상자를 선택하는 상황에서조차 오랜 거래 관계가 있는 기업에게 더 

높은 가격으로 거래를 지속하는 상황을 만들기도 한다(Elfenbein & 

Zenger, 2014). 그리고 지대 배분과 관련된 교환관계의 갈등 양상이 

커지게 되면 홀드업(hold-up) 문제가 심각한 사안으로 자리잡게 된다. 

홀드업은 윌리엄슨(Oliver Wiliamson, 1975, 1986)이 집대성한 

거래비용이론(transaction cost theory)에서 제시된 상황으로, 거래 

관계를 위해 투자된 비용을 볼모로 양 당사자간의 기회주의적 지대배분 

게임이 일어나는 현상을 설명하고 있다. 대기업이 중소기업인 부품 납품 

협력업체들에게 계약을 빌미로 시설 투자를 유도한 다음 이미 투자된 

시설을 인질로 삼아 지나치게 낮은 단가를 책정하는 상황을 설명하는데 

주로 이용되지만, 반대로 납품 기업에서 거래 중단 카드를 꺼내 들어 
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가격 인상을 요구하는 상황에도 적용된다.  

프리랜드(Freeland, 2000)가 다시 분석한 1910~20년대 

지엠(General Motors)과 피셔 바디(Fisher Body)의 지난한 거래 

협상과 수직통합 사례는 홀드업 상황의 복잡성을 잘 보여준다. 과거 

1910년대 이전의 자동차는 대부분 차체에 지붕이 없거나 비닐이나 천 

따위의 섬유로 지붕을 덮는 컨버터블(convertible) 차량으로 대략 

마차와 같은 생김에서 크게 벗어나지 못했다. 이후 현대의 대부분의 

자동차들처럼 고정된 외장을 갖춘 봉함형 차체(closed-body)가 

개발되었고, 고급 차량 위주로 적용되기 시작했다. 피셔 바디는 이 

봉함형 차체 기술을 보유하고 당대 미국 최고의 자동차 기업이었던 

지엠과 포드(Ford) 등을 고객사로 확보한 회사였다. 봉함형 차체 관련 

기술이 없어 경쟁에서 뒤쳐질 것을 우려한 지엠은 피셔 바디에게 자사의 

엠블럼(emblem)이 찍힌 봉함형 차체 생산 거래를 타진했다. 피셔 바디 

측은 지엠 로고가 들어간 주물을 제작하여 공급할 경우에 투자된 비용이 

족쇄가 되어 해당 관계에 지나치게 속박당할 것이라 예상하고, 제안을 

거부하는 것이 기업의 자율성 확보와 장기적 성장에 유리하다고 

판단했다. 지엠은 피셔 바디 창업자 가문의 형제들을 자사로 영입하는 

등 다양한 방식으로 피셔 바디와의 관계를 강화하고 차체 생산 기술을 

확보하기 위해 노력했고, 지속적인 구애의 결과 피셔 바디가 10년 장기 

계약 조건으로 거래를 수용하지만 계약 이행 과정에서도 다양한 갈등 

양상이 불거졌다. 이들의 관계는 결국 1926년 지엠이 피셔 바디를 

인수할 때까지 복잡하고 다양한 거래 비용 문제들을 발생시키며 많은 

연구자들의 관심 대상이 되었다.   
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양자관계를 떠나 전체 네트워크 구조가 강한 연결들로 구성될 경우 

더 많은 문제들이 발생할 수 있다. 자기중심 네트워크에 속한 

행위자들이 모두 끈끈하게 연결될 경우 이러한 응집력 있는 집단에서는 

연대감(solidarity)이 발생하게 된다. 포테스(Portes, 1988)는 그의 

사회적 자본 연구에서 강한 연대가 네트워크 상의 행위자들에게 미치는 

역설적 상황을 정리하여 제시했다. 첫째, 한 집단의 지나친 연대감은 

다른 집단과의 교류를 막는 걸림돌로 작용할 수 있다. 즉, 강한 연결이 

약한 연결의 발생 가능성을 훼손하는 것이다. 이는 양자관계 수준에서 

새로운 교환 상대 탐색을 줄어들게 만드는 상황과 일맥상통하며, 글로벌 

네트워크에서 집단간 협력을 줄이는 행태와도 연결된다(Baldassarri, 

2015). 둘째, 뛰어난 성과를 가진 특정 행위자에게 무임승차 하려는 

유인이 강해질 수 있다. 미국의 유명 흑인 스포츠 선수들이 

이른바‘호미(hommies) 문화’로 인해 엄청난 수준의 연봉을 받고 

활약했음에도 그들이 호미라고 부르는 수십 명의 일가친척과 친구들의 

경제적 부양 부담으로 파산에 이르게 되는 사례들로 이해 가능하다. 

강한 연결에서 발생하는 이러한 부작용은 학교 진학과 학업 수행에도 

부정적인 영향을 미친다(Burgess Sr, 1999). 시장에서 이러한 일이 

발생하면 역량이 높은 특정 기업에게 여러 한계 기업들이 상생을 이유로 

지원을 요청하면서 해당 기업의 성과를 떨어뜨리는 결과를 낳을 수 있고, 

새로운 사업 기회를 개발할 역량을 제약하게 된다(Burt, 1997). 셋째, 

집단 규범에 대한 동화를 요구하면서 개인의 자유가 제약된다. 문제는 

개인의 자율적 행동에 대한 제약 정도가 심할 경우에 약한 연결을 통한 

새로운 지식의 유입이 있는 상황에서도 혁신을 억제하는 효과를 
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불러일으킨다는 점이다. 모난 돌이 정 맞는 사회에서 창의적이고 

혁신적인 아이디어가 번창하기는 어려운 법이다.  

강한 연결로 인해 네트워크 전체 수준에서 발생한 연대가 미치는 

영향은 그러나 네트워크 구조에서 발생함을 전제로 하고는 있지만 

연대라는 추상적인 개념 자체에 초점이 맞추어져 있다. 구조는 연대를 

발현시키는 것이지 연대 자체가 아니다. 응집력 강한 집단에 배태되어 

있음을 이야기 하지만 그 응집력 강한 집단이라는 네트워크의 구조가 

어떠한가에 대한 실증적 분석은 부족한 상황인 것이다. 앞서 살펴보았듯, 

연결의 강약에 관한 연구들은 대부분 양자관계를 대상으로 이루어졌기 

때문으로 보인다. 네트워크 구조에서의 신뢰와 연대에 관한 논의는 

구조적 공백과 네트워크 폐쇄에서 주로 다루어져 왔다.  

구조적 공백은 개방적 네트워크와 폐쇄적 네트워크에서 행위자들이 

어떠한 구조적 이득을 얻을 수 있는지에 대한 연구의 핵심에 있는 

개념이다. 구조적 공백은 특정 행위자가 중복되지 않는 다양한 

교환관계를 가짐으로 인하여 발생하는 정보의 획득과 정보 흐름의 통제 

가능성을 조명한다(Burt, 1992). 정보와 자원의 획득에 초점을 둔 약한 

연결의 개념을 정보 흐름의 통제적 측면까지 고찰하여 보다 형식주의 

적으로 발전시킨 개념으로 받아들여진다. 통제의 가능성은 개별 

행위자에게 재량적 행동의 가능성을 높여준다(Burt, 1993, 2004). 

버트가 구조적 공백 개념을 정리하여 제시한 그의 저서 부제를 사회적 

경쟁 구조라고 붙인 것에서 알 수 있듯이(Structural Holes: the social 

structure of competition), 구조적 공백은 기본적으로 경쟁 우위를 

가져올 수 있는 구조적 위치를 의미한다. 버트는 그의 저서에서 개인의 
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승진 가능성부터 산업 네트워크에서 높은 재무적 성과를 거두는 

기업까지 다양한 맥락에서 구조적 공백의 위치가 주는 이점을 실증해 

보였다(Burt, 1992). 이후 많은 학자들이 경쟁 우위를 차지하는데 

도움이 되는 위치로서의 구조적 공백에 초점을 맞추어 개인의 경력과 

임금(Seibert, Kraimer, & Liden, 2001), 기업의 창의성과 

혁신(Fleming, Mingo, & Chen, 2007; Rodan & Galunic, 2004; Soda & 

Bizzi, 2012; Zaheer & Bell, 2005)등 다양한 맥락에서 구조적 공백이 

행위자들에게 유리한 기회를 제공하고 있음을 보여주었다.  

구조적 공백 연구도 연결의 강도에 대한 연구와 마찬가지로 폐쇄적 

네트워크와의 우위에 관한 논쟁으로 이어진다. 기업들은 시장에서 

경쟁만 하는 것이 아니라 협력 관계를 유지하는 것도 중요하기 때문이다.  

형식주의 연구에서는 연결의 존재 여부만을 파악하기 때문에, 응집력 

있는 네트워크 즉, 폐쇄적 네트워크는 네트워크상 행위자들간의 연결이 

많아 구조적 공백의 가능성이 낮아지는 상태를 의미한다. 폐쇄적 

네트워크는 공통의 제 3자가 존재하는 상황이기 때문에 개별 행위자의 

자율적 행동에 제약이 가해진다. 감시와 통제가 용이해지기 때문인데, 

그로 인해 기회주의가 줄어들고, 행위자간 신뢰 상태가 된다는 

것이다(Burt, 1992). 그러나 우찌(Uzzi, 1997)는 연결의 존재 

여부만으로 파악한 한 행위자의 네트워크 구조가 구조적 공백에 

위치하고 있는 것으로 나타나도 그 연결과 직접 연결된 행위자들의 다른 

연결들이 모두 강하다면 네트워크에 지나치게 배태된 상태(over-

embedded network)라고 보았다. 구조 보다는 연결 강도에 중점을 둔 

관점인데, 형식주의와 관계주의의 시각 차가 뚜렷하다.  
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네트워크 폐쇄에서는 장기간의 상호작용을 통한 신뢰의 형성이 아닌 

감시와 처벌 가능성에 중점을 두고 있다는 점이 강한 연결에서의 신뢰 

발현 메커니즘과 근본적으로 다르다. 보복을 피하고자 기회주의적 

행동을 자제한다는 것은 위험 회피 행동이며, 위험 감수(risk taking) 

행동으로서 대상에 대한 확신에 찬 기대와 취약성을 감수하려는 심리적 

상태(Colquitt, Scott, LePine, 2007)로 정의되는 신뢰의 개념과는 

거리가 멀다. 어제 아버지와의 저녁 식사 자리에서 처음 소개 받은 

사람이 오늘 전화해 주식 투자 정보를 알려주는 상황을 상상해보자. 이 

사람과의 만남이, 아버지의 40년지기로 매주 두 분이 함께 식사를 

하시는 두터운 우정을 가졌으나 이제야 처음 인사 드리게 된 경우와 

아버지의 대학 동기로 연락이 끊겼다가 30년만에 길에서 우연히 만나 

함께 식사하자며 초대한 상황일 때를 나누어서 생각해 보면 상황이 매우 

다르게 느껴질 것이다. 후자의 경우 주식 얘기가 나오면 먼저 사기를 

의심하는 것이 자연스럽다. 따라서 폐쇄적 구조에서 오는 보복 가능성과 

연결의 강함에서 오는 신뢰의 형성은 구분되어야 한다. 계약의 이행 

측면에서는 위험 회피든 위험 감수든 행동의 결과에 유의미한 차이를 

가져오지 않거나 오히려 제재를 가할 수 있는 쪽이 더 유리할 수 있다. 

현재에 배신 행위가 발생했다는 것은 과거에는 양측이 신뢰 상태였음을 

전제하는데(Granovetter, 1985), 굳은 양자관계만 존재할 뿐 공통된 제 

3자가 존재하지 않을 경우 믿는 만큼 배반으로 인한 피해 정도는 더 

커지고 제제할 수단은 적기 때문이다. 그러나 행위자간의 자발적 협력과 

조율, 밀도 있는 정보의 공유를 위해서는 신뢰가 필요하다(Dhanaraj et 

al., 2004; Dyer & Nobeoka, 2000; Hansen, 1999; Lavie, Haunschild, 
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& Khanna, 2012; McEvily & Marcus, 2005; Uzzi, 1996).  

폐쇄 네트워크에서 신뢰를 논의하는 것은 폐쇄적 구조가 대체로 

안정적이기 때문에 발생하는 연결의 강도의 효과를 포괄하고 있기 

때문으로 보인다. 구조가 안정적이기 위해서는 연결이 오래 지속되기 

이전에, 각 행위자가 장기간 유사한 형태로 생존하고 있을 것이라는 

기대가 있어야 한다. 기술적 변동성이 큰 산업에서는 새로운 기업이 

상대적으로 잘 탄생하는 경향이 있고(Venkataraman, 1997), 그 

생존율은 낮다(Audretsch, 1991). 기술 혁신이 활발해진 이래, 미국 

기업의 평균 수명은 1970년대 60세에서 2010년 40세 이하로 

하락했다(Reeves & Puschel, 2015). 한국 기업의 평균 기대 수명은 약 

15년이며, 상장 기업으로 한정할 경우에도 약 24년에 불과하다(조동성 

외, 2007). 산업별 네트워크 구조 비교 연구에서 기술적 동태성이 높은 

산업은 안정적인 산업에 비해 열린 구조, 즉 구조적 공백이 많은 

상태라는 점은(Tatarynowicz, Sytch, & Gulati, 2016), 행위자의 

영속성 측면을 고려해보아야 함을 시사한다. 연대와 응집력 있는 조직의 

대표적인 사례라고 할 수 있는 노동조합의 경우를 보더라도 비정규직 

노조의 결성과 효과적인 운영이 매우 어려워서 사회학자들의 연구 

대상이 되었다는 점은(이병훈 외, 2014) 이를 뒷받침한다. 형식주의에서 

폐쇄 네트워크에 대한 활발한 논의는 주로 콜맨(Coleman, 1988; 

1990)의 사람과 사회를 대상으로 한 연구에 의존하는데, 사람은 대체로 

기업 조직보다 오래 생존하므로 구조적 폐쇄성과 연결 강도의 효과에 

대한 혼란이 자연스럽게 나타난 것 같다. 정리하자면, 네트워크 폐쇄 

구조에서 나타나는 연대의 효과는 각 연결이 어느 정도 강하다는 가정이 
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전제되어 있기 때문에, 작용 메커니즘이 서로 다른 구조의 효과와 

양자연결의 효과를 구분하여 관찰해 볼 필요가 있다. 

 

2. 유대와 구조에 대한 인지, 그리고 지위 

 

연결의 강도와 구조적 공백 혹은 네트워크 폐쇄에 관한 연구들은 

네트워크에서 발현하는 효과가 개별 행위자에게 마련해주는 기회적 

측면에서는 매우 유사하다. 약한 연결과 구조적 공백의 정보적 이점과 

강한 연결과 폐쇄적 네트워크에서의 보복 가능성과 신뢰가 그러하다. 

그러나 이 기회가 서로 다른 행위자들 사이에서 어떻게 혁신이나 재무적 

성과로 나타나는가의 메커니즘은 서로 다르다.  

네트워크에서 발현되는 기회가 가져오는 결과물들은 콥-더글라스 

생산 함수(Cobb-Douglas production fuction)를 변형하여 아래와 같이 

표현할 수 있다.  

네트워크의 효과 = f (행위자, 맥락) 

 

구조적 공백은 기업의 혁신 역량이 높거나(Zaheer & Bell, 2005), 

동태적 기술 환경에 놓여있는 상황일 때(Rowley, Behrens, & 

Krackhardt, 2000) 해당 기업의 혁신 성과를 더 뚜렷하게 높인다. 

행위자들이 구조를 인식하고 있지 못할 경우, 함수 f의 작용은 동일하다. 

그러나 생산함수에서 자본과 노동력이 동일하더라도 조직 역량에 따라 

생산성이 달라질 수 있는 것과 같이, 이 사회적 자본의 사용에 관한 

함수도 f에 직접적으로 영향을 미칠 수 있는 조건이 있다. 행위자들의 
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구조에 대한 인지다. 네트워크에 대해 인식하는 정도에 따라 개인의 

대응과 행동 양상이 달라질 수 있기 때문이다.  

구조적 공백이나 네트워크 폐쇄는 개별 행위자의 인식 정도가 낮다. 

내가 거래하고 있는 모든 기업의 모든 거래 정보를 알고, 그들 사이에 

어떤 작은 계약이라도 있었는지 파악하는 것은 비효율적일 뿐만 아니라 

사실상 불가능에 가깝다. 자기중심 네트워크라고 하더라도 타 

행위자간의 연결과 전체 구조는 흐릿하게나마 파악할 수 있을 뿐이다. 

폐쇄적인 네트워크에서라면 그나마 관찰 가능성이 구조적 공백이 풍부한 

네트워크 보다는 높은 편이라고 생각할 수도 있겠으나, 이것은 신뢰와 

마찬가지로 연결이 강도에서 오는 것이지 구조의 형태에서 오는 

것이라고 보기 어렵다.  

양자관계에서 연결의 강도는 행위자가 직접적으로 인식 가능하므로 

노력의 개입 가능성이 커진다. 정보는 그저 흘러 다니는 공기와 같은 

존재가 아니다. 풍문으로 듣는 경우도 물론 있겠지만, 행위자에게 

중요한 정보라면 직접 묻고 찾아야 하며, 내가 어떠한 정보가 

필요하다는 것을 역으로 다른 행위자들에게 알려야 한다. 친밀한 관계는 

이러한 상황에서 매우 유리하게 작용한다. 그렇기 때문에 행위자가 교환 

상대방과의 관계에 대해 생각하는 연결의 강도를 어떻게 인지하느냐에 

따라 정보 탐색의 깊이와 넓이가 달라지게 되는 것이다(Dhanaraj et al., 

2004; Dyer & Nobeoka, 2000; Hansen, 1999; Uzzi, 1996).  

구조적 특성에 대한 개별 행위자의 인지 가능성은 지위 개념에서 

보다 독특한 현상을 빚어낸다. 높은 지위에 있다는 것은 나에 대한 

정보가 네트워크 내의 사람들에게 긍정적이고 폭넓게 알려져 있다는 
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사실을 내포하고 있다. 널리 알려지기 위해서는 내가 많은 사람을 알고 

있음도 중요하지만, 내가 알고 있는 사람이 또 다른 많은 사람을 알고 

있을 경우 더 효율적으로 정보가 확산될 수 있으므로 누구를 알고 

있는가도 중요해진다. 지위가 네트워크 구조상의 특성으로 볼 수 있는 

이유다. 이 논리 체계에서 행위자들은 높은 지위에 대한 정보를 알고 

있으며, 이 정보는 네트워크 구조를 떠나 사회적인 정보로 실재하게 

됨으로써 서서히 실제 구조와 괴리가 발생하게 된다. 어느 정도 실제 

네트워크상의 위치와 괴리가 있기는 하나, 지위 정보는 높은 지위에 

있는 행위자들 당사자뿐만 아니라 다른 많은 행위자들에게 인지되어 

있기 때문에 유대나 구조적 공백과는 다른 독특한 행동 전략이 나타나게 

된다. 높은 지위를 가진 행위자들은 자신들간만의 교환관계를 유지하여 

다른 연결 생성을 차단하려는 경향을 보인다(Podonly, 1999). 연결 

정도가 큰 행위자와 연결된다는 것만으로도 정보의 확산이 빠르게 

일어날 수 있기 때문이다. 이러한 지위의 전이(spillover)는 다른 조건이 

같을 경우, 신생기업이 지위 높은 투자회사를 만날 경우 생존에 

유리하다는 관찰에서도 드러난다(Stuart, Hoang, & Hybels, 1999). 

어떠한 정보를 알 고 있을 때, 제한적이나마 합리적인 주체들은 그 

정보를 자신에게 최대한 유리하게 활용하기 위해 노력하기 마련이다.  

그라노베터는(Granovetter, 1992: 33) 행위자의 행동은 그가 맺고 

있는 양자관계의 양태와 그가 위치해 있는 네트워크 구조 모두에게서 

영향을 받는다고는 했다. 구조가 발현하는 고유의 현상을 포괄적으로 

이해하고 행위자들에게 시사점을 안겨주기 위해서는 유대와 네트워크 

구조, 그로 인해 발생하는 개별적이거나 사회적인 특성들이 종합적으로 
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행위자들에게 어떠한 영향력을 발휘하고 있는지 고찰해 볼 필요가 있다. 

다음 장에서는 본 연구의 실증적 고찰의 대상이 되는 공급 네트워크의 

맥락을 이해하기 위해 먼저 공급 사슬 관리 연구 분야에서 네트워크 

이론 적용에 대한 선행 연구들을 검토하고, 한국 자동차부품산업의 

현황을 개괄할 것이다. 이어서 이번 장에서 논의한 네트워크 이론을 

바탕으로 몇 개의 기업을 선정하여 탐색적으로 분석을 시도해볼 것이다.  
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제 3 장 공급 네트워크와 자동차부품산업  

 

 

제 1 절 공급 네트워크  

 

기업들 사이의 원료나 부품 거래 관계는 supply ‘chain’으로 

명명되어 생산관리 분야에서 오랫동안 중요 연구 주제로 다루어졌다. 

우리 나라에서는 일반적 언어 사용으로는 공급‘망’으로 통용되지만 학술 

영역에서는 주로 공급 ‘사슬’로 번역된다. 학문적 용어 사용에서 

암시되듯이 공급 거래 관계는 원자재나 부품을 생산하는 

전방(upstream) 기업과 최종 고객을 접하는 시장판매기업들이 

위치하는 하방(downstream) 기업으로 표현되는 연쇄적인 일직선 

관계를 쉽게 떠올리게 한다. 이론적으로도 현재의 공급 사슬 

관리(supply chain management) 주류 연구는 마이클 포터(Michael 

Porter, 1985)의 가치사슬(value chain)과 경쟁 우위 개념 논리에 

바탕을 두고 있기 때문에, 공급 거래 관계에 대한 네트워크 이론의 

적용은 다른 경영 분과에 비해서 늦은 편이었다(Galaskiewicz, 2011; 

Han, Caldwell, Ghadge, 2020). 

공급망에 대한 네트워크적 이해가 선뜻 이루어지지 않은 데는 

제휴나 협업과 같은 네트워크 이론이 활발하게 적용된 다른 교환관계에 

비해 납품이나 하청 관계가 매우 독특한 성격을 가지고 있음이 큰 
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요인으로 작용하고 있다. 첫째, 일반적으로, 고객 기업이 부품이나 

원자재를 납품하는 기업들보다 상당히 거대한 규모이며, 따라서 거래 

기업 당사자간 역량과 협상력 등에서 크게 차이가 난다(Maglaras, 

Bourlakis, & Fotopoulos, 2015). 네트워크 이론에서는 대체로, 특히 

형식주의에 입각한 연구에서는, 각 행위자들이 평등한 관계를 가지는 

것으로 가정하고 있는데, 현실의 공급 거래에 있어서 현저하게 드러나는 

고객사와 납품사의 규모와 역량 및 파워의 차이를 무시하기란 쉽지 않다. 

또한 고객 기업과 부품 납품 업체간 체급 차이에 대한 인식은 네트워크 

이론에서 제시하는 일부 개념이 직관적으로 와 닿지 않도록 만든다. 

고객 기업의 규모가 현격하게 크다는 가정을 하면, 그 기업은 당연히 수 

많은 다른 기업으로부터 부품을 구매할 것이다. 이러한 상황에서 고객 

기업을 중심으로 놓고 자기 중심 네트워크를 그려본다고 생각해보자. 

누구나 쉽게 고객 기업의 중심성이 당연히 가장 높을 것이라고 예상할 

수 있을 것이다. 이 때, 단순히 그 고객 기업이 중심성이 높기 때문에 

새로운 정보 획득의 이점으로 혜택을 누려서 상대적으로 영세한 

부품기업들 보다 성과가 좋다고 주장한다면 현실 설명력이 상당히 

낮다고 여겨질 수도 있다.  

둘째, 거래처 관계는 매우 많은 기업들이 복잡하게 얽혀있어 일일이 

파악이 어려운 측면이 있다(Choi & Krause, 2006). 공급 사슬 관리 

연구들의 성과로 인해 최근의 기업들은 공급처의 수를 줄이고 거래량을 

늘리는 방향으로 전환하는 추세이기는 하지만(Choi & Krause, 2006; 

Trent & Monczka, 1998), 그럼에도 여전히 여러 산업에 걸친 복잡한 

거래 관계를 파악하여 하나의 네트워크로 분석 하기에는 까다롭다. 셋째, 
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관리적 시사점을 위해서도 선형 관계로 파악 하는 것이 실용적인 측면이 

있다(Kim, Choi, Yan, & Dooley, 2011; Sloan & O’Reilly, 2013). 공급 

사슬 관리 연구들은 전략적 파트너십이나 최적화된 장기 계약, 협력적 

관계 구축 등 구매처 관리를 위한 다양하고 의미 있는 연구들을 

제시해왔고(Choi & Krause, 2006; Kim, 2017), 기업들도 이를 상당히 

받아들이고 실행하고 있다(Choi & Krause, 2006; Trent & Monczka, 

1998). 따라서 여전히 다소 난해한 면이 있는 네트워크 이론을 

무리하게 적용하여 공급 사슬을 분석해볼 유인이 적었다. 이러한 

이슈들로 인해 조금 늦어지기는 했으나, 네트워크 이론의 붐은 결국 

공급 거래 관계를 네트워크로 이해하고자 하는 흐름을 만들어냈다.  

공급 사슬을 연구하는 학자들도 일찍부터 공급 거래 관계가 

사슬이라기 보다는 거대한 네트워크 구조의 비즈니스 관계로 파악하기는 

하였으나(Lambert, Cooper, & Pagh, 1998), 본격적으로 네트워크 

이론을 통하여 이 교환관계를 파악하고자 하는 노력은 2000년대에 

이르러서야 시작되었다(Han et al., 2020; Wiedmer & Griffis, 2018). 

공급 사슬 개념에 근거한 양자관계를 떠나 네트워크 구조로 분석을 해야 

한다는 이론적 제시들이 늘어나면서(Bogatti & Li, 2009; Galaskiewicz, 

2011; Wilhelm, 2011), 최근에는 중심성 등의 측정을 이용한 매개적 

위치에 대한 연구들(Basole et al., 2018; Kim et al., 2011; Seiler, 

Papanagnou, & Scarf, 2020)부터 네트워크 진화(evolution)에 대한 

연구까지(Eiriz & Carreiras, 2018; Sloan & O’Reilly, 2013) 네트워크 

이론에서 제시한 다양한 개념들이 공급 네트워크를 대상으로 실증되고 

있다. 그러나 이들 연구에서도 앞서 살펴본 네트워크 이론 적용의 
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혼란이 고스란히 드러난다. 예를 들어 바솔과 동료들(Basole et al., 

2018)의 연구는 전자 산업을 대상으로 한 공급 네트워크 분석에서 

네트워크 이론을 중심적으로 잘 적용한 연구이다. 그러나 이들의 설명 

논리에도 이론적 혼돈은 쉽게 찾아볼 수 있다. 그들은 

중심성(centrality)이 구조적 중요성(prominence)을 높여 기업 성과에 

긍정적인 영향을 주며, 네트워크의 밀집성(density)이 높은 경우 기업간 

상호 연결성(interconnectedness)을 높여 기업 성과를 높이게 된다고 

가설을 제시한다. 먼저 구조적 중요성은 아마도 높은 지위를 의미하고 

있는 것으로 파악되는데, 이것은 단순히 중심성이 높다고 표현할 경우 

오해의 소지가 크다. 중심성 안에서도 다양한 개념이 존재하며, 지위와 

여타의 매개적 위치에 중점을 둔 중심성의 사회적 자본 메커니즘에는 

차이가 존재한다. 또한 사회적 정보로서의 지위와 네트워크 구조는 서로 

다른 개념이다. 그들의 주장대로라면 구조적 위치로서의 중심성이 

지위를 높여가는 과정이 검증되어야 할 것이다. 두 번째로, 밀집성은 

행위자들이 서로 연결되어 있는 그 상태를 의미한다. 따라서 저자들의 

주장은 잘 연결되어 있는 상태는 잘 연결되도록 만든다는 동어 반복적인 

설명인 셈인데, 얼핏 보기에는 이행성(transitivity)을 의미하는 것 같지 

보이지만 실제 검증은 단순히 밀집성과 성과의 관계다. 또한 저자들의 

가설 설정을 위한 네트워크 이론 논리의 세부 설명 내용은 형식주의의 

논리와 더불어 강한 연결에서 주장하는 내용들이 혼재되어 있다.   

다른 유형의 연구 사례로는 공급 업체와 고객과의 강한 유대와 상호 

의존성 개념의 복합적 사용이 있다. 강한 유대는 역사적으로 반복되는 

상호작용을 핵심으로 하고 있다(Granovetter, 1985; Elfenbein & 
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Zenger, 2017; Uzzi, 1996). 장기간에 걸친 반복적 거래로 인해 

양자간에 서로 정보 교류와 이해가 깊어지고, 신뢰가 형성될 수 있다는 

논리다. 따라서 거래의 빈도나 기간 혹은 그에 따른 거래량을 가중치로 

두어 측정되기도 한다(Elfenbien & Zenger, 2014; 2017). 반면 

의존성은 공급 기업과 고객 기업 각자의 생산 규모와 그 교환관계에서 

일어난 거래량의 비중을 따지기 때문에 횡단면적 양자관계와 행위자 

특성이 복합된 개념이다. 초기의 연구가들은 높은 의존성에서 비롯되는 

협상력의 차이가 공급 거래관계의 기업들 사이의 지대배분에 미치는 

영향을 분석하여 의존성이 높은 측의 불리함을 지적했다(Balakrishnan, 

Linsmeier, & Venkatachalam, 1996; Lustgarten, 1975). 하나의 

계약에서 거래된 금액은 당연히 양자가 동일하므로, 기업 규모가 작은 

쪽이 상대적 의존성이 더 높아진다는 계산이 나온다. 따라서 의존성은 

양자관계에서의 기업 규모 차이가 중요하게 작용하는 개념으로써 행위자 

특성을 강하게 반영하기 때문에 유대의 강도와는 개념적, 실증적 차이가 

크다. 그러나 의존성과 강한 유대는 모두 양자관계를 대상으로 하기 

때문에 혼선이 일어나기 쉽다. 예를 들어 어바인과 동료들은(Irvine, 

Park, & Yidizhan, 2016) 한 고객에 대한 의존 정도가 클 때, 관계 

형성에 투자되는 비용의 문제로 공급 기업의 수익성이 나빠지지만, 이 

관계가 장기화 될 경우에는 관계 특유자원의 레버리지 효과가 나타나 

수익성에 도움이 된다고 주장했다. 강한 유대가 고객에 대한 의존성이 

야기하는 부정적 효과를 조절하고 있음을 보여주는 연구라고 해석할 

여지가 충분하다. 그런데 김(Kim, 2017)의 공급 사슬 관리 연구에서는 

의존성이 높은 관계와 강한 유대를 구분하지 못하고, 우찌(1996)의 
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강한 유대와 높은 성과 관계의 설명 논리와 어바인과 동료들(2016)의 

단기적 관계에서 높은 의존도와 낮은 성과 관계 논리를 대립되는 것으로 

설명하고 있다. 강한 유대 관계가 오래 될수록 폐쇄적인 네트워크 

구조로 진화하며 한정적인 거래 상대를 가지게 됨이 자연스럽기 때문에 

공급 기업의 입장에서 고객 의존성이 커지는 방향으로 작용할 수 

있으나(Uzzi, 1996), 강한 유대 자체는 의존성과는 독립된 개념이다.  

앞선 장에서 논의된 바와 같은 네트워크 이론의 적용에 있어서의 

혼란이 공급 사슬 관리 분야에서도 여실히 보여진다. 네트워크 이론에 

대한 보다 통합적 이해 시도가 필요함이 드러나는 또 다른 사례들이라고 

볼 수 있다.  

 

 

제 2 절 자동차산업과 자동차부품산업 현황  

 

자동차산업은 한국 경제 성장의 핵심적인 역할을 맡아왔으며, 

일찍이 피터 드러커(Peter Drucker, 1946)가 “산업 중의 산업(the 

industry of industries)”라고 표현했을 만큼 세계적으로도 경제 성장의 

엔진으로 인식되고 있다. 완성차 대당 3만 여 개의 부품이 필요하며, 

방대한 규모의 전후방 산업을 거느리고 있기 때문이다. 한 산업의 생산 

증가가 그 산업에서 필요로 하는 원료나 부품의 공급을 증가시켜 다른 

산업을 활성화시키는 것을 후방연쇄효과(backward linkage effect)라고 

하는데, 한국수출입은행(2020)에 의하면 자동차산업의 후방연쇄효과 

영향력계수가 1.3으로 제조업에 속한 산업 가운데 가장 높은 것으로 
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나타났다. 영향력계수의 평균이 1이기 때문에 1보다 큰 값이 산출될 

경우 해당 산업의 산출물의 수요 단위당 산업 전반에 대한 

생산유발효과가 높다가 평가된다(Miller & Blair, 2009). 자동차산업과 

마찬가지로 전후방 산업 연결이 큰 건설업의 후방연쇄효과도 1.0에 

불과하다. 다른 산업에 대한 경제적 파급효과도 크지만 자동차산업 

자체의 산출량도 매우 크다. 2019년 통계청 발표 자료를 보면 

제조업으로 분류된 24개 산업의 총 생산액 1,553조 원 중 197조 원 즉, 

12.7%가 자동차 및 트레일러 제조업이 차지하고 있다. 통계청에서는 

5년마다 경제총조사를 발표하는데, 2015년 기준 제조업 총 생산의 

13.6%, 고용의 11.8%, 수출의 13.3%가 자동차산업의 성과로 

나타났다(통계청, 2017). 같은 기간 승용차 기준 세계 자동차 

생산대수의 6.0%가 한국에서 제조된 자동차였다. 2015년 현대자동차의 

국내 생산 비중이 37.8%에 불과하고 2019년 기준 40.6%임을 감안할 

때, 세계 7위의 자동차 생산국으로서 한국 경제에서 자동차산업의 

위상을 충분히 이해할 수 있다(조형제, 정준호, 2021).  

[그림 1]은 통계청에서 제공하고 있는 자료를 바탕으로 한 

자동차산업의 제품 출하액 기준 매출 추이와 전체 제조업에서 

자동차산업 매출 비중의 추이를 보여주고 있다. 2015년까지 매출액과 

전체 산업에서 차지하는 비율이 꾸준히 증가하다가 이후 최근까지 

성장세가 감소하고 있는 모습이다. 여전히 한국 경제에서의 중요성이 

크기는 하지만 자동차산업의 경기는 좋지 않다. 산업을 둘러싼 여러 

가지 환경 변화와 함께 내연기관 자동차 중심의 기술 패러다임이 대 

전환기에 들어서 있기 때문이다.  
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[그림 1] 자동차산업 매출액과 제조업 전체 매출액 대비 비중 추이 

 

주) 자료: 통계청  

 

현재 한국 자동차산업이 직면한 큰 이슈들은 경기 불황에 뒤이은 

코로나19 사태와 차량용 반도체 수급 문제 등도 있지만 무엇보다 전기 

자동차와 같은 친환경 차량의 급부상과 자율주행 관련 기술 개발이다. 

[그림 1]에서 살펴봤듯이 2015년 이후 성장 하락세를 보이고 있는데, 

[그림 2]가 보여주는 총자산순이익률 추이 지표에서 알 수 있듯이 

수익성 역시 지속적으로 하락하고 있다. 이러한 추이는 [그림 3]의 생산 

능력과 가동률 자료로도 확인 가능하다. 통계청에서 제공한 자동차 

산업의 생산 능력과 가동률 지수를 도식화 한 것이다. 2015년을 100% 

기준으로 측정한 것인데, 2015년 이후 전반적인 가동률의 하락과 생산 

능력과의 차이가 벌어진 상황이 현재의 자동차산업 위기 상황을 그대로 

드러내고 있다. 생산 능력과 가동률의 큰 격차는 설비투자에 비하여 
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매출이 늘지 않았다는 것이고 이는 자동차산업의 수익성이 매우 낮아진 

상태를 의미한다.  

 

[그림 2] 제조업과 자동차산업의 총자산순이익률 추이 

 

주) 자료: 한국은행 

 

2010년경부터 글로벌 금융위기가 진정세로 돌아서며 세계 

자동차시장이 다시 활기를 띠면서 국내 자동차산업의 실적도 성장하기 

시작했다. 그러나 2015년 무렵 주요 해외 판매 시장인 미국과 유럽, 

그리고 중국의 소비 성장세가 둔화되며 성장이 정체되었다(한국기업평가, 

2017). 2016년에는 개별소비세 인하 등 정책적 소비 유인이 종료되고, 

현대자동차 노동조합이 2004년 이후 12년만에 전면 파업을 

시행하였으며, 한국 지엠 등에서도 노사갈등이 격화 되는 등으로 인한 
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생산 차질과 더불어 FTA로 인한 관세 하락으로 국내 수입차 점유율이 

지속적으로 상승하는 등의 원인으로 내수 시장에서도 성장 둔화가 

나타났다. 성장세가 멈춘 자동차산업은 이후에도 뚜렷한 매출 회복의 

기미를 보이지 못하고 있었다.  

 

[그림 3] 자동차 생산 능력과 가동률 추이 

 

주) 자료: 통계청  

 

자동차 업계에서는 중장기적 불황을 이미 예상하고 있었으며, 그에 

대한 대비로 기존 내연기관 차량 생산 설비를 줄이고 소프트웨어 개발과 

전기 자동차 개발에 투자를 집중하려는 움직임을 보이고 

있었다(맹지은∙이항구, 2020). 2018년 한국 지엠의 군산공장 폐쇄로 

대표되는 완성차 업체들의 생산 설비 감축은 전세계적 수요 부진으로 

인한 자동차산업의 경영 효율성 확보 노력의 일환이었다. [그림 3]에서 
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볼 수 있듯이, 2018년과 2019년에는 생산 능력과 가동률의 갭이 

줄어들고 있었다. 그러나 2019년 말 시작된 코로나19 사태로 인한 

매출 감소와 그에 뒤따른 자동차용 반도체 수급 부족의 영향으로 

2020년에는 생산 능력 지수 하락에도 불구하고 가동률이 더 크게 

떨어지게 되었다. 그리고 이러한 수익성의 하락에는 경기 둔화와 

예상하지 못했던 산업 내∙외부 환경의 충격 외에도, 자동차산업이 현재 

대 전환기에 돌입했다는 근본적인 원인도 잠재하고 있다. 바로 전기 

자동차로 대표되는 친환경 자동차 부문의 성장이다.  

전기 자동차는 탄소배출 등 환경 규제 이슈와 맞물려 많은 국가들이 

정책적으로 지원하고 있으며, 사회적 지지에 호응한 기업들의 적극적인 

연구개발에 힘입어 빠른 속도로 성장하고 있다. 미국과 중국이 전기 

자동차 관련 연구개발 투자에 가장 공격적이라고 알려져 있는데, 

미국에서는 오바마 정부의 그린 뉴딜 정책의 일환으로 전기차 개발과 

충전 인프라 관련 프로젝트에 24억 달러를 지원한 바 있으며, 

중국에서도 한화 약 17조원 규모의 정부 지원이 집행되고 

있다(한국수출입은행, 2011). 국가의 정책적 지원은 관련 기업에 대한 

투자뿐만 아니라 전기자동차 구매 보조금 지급과 정부 운용 차량을 전기 

자동차로 교체하는 등 수요 진작을 위한 활동도 포함하고 있다. 

선진국이 정책적으로 이끌고 있는 자동차산업의 대변환은 시장 지표에서 

그 성과를 드러내기 시작했다. 세계자동차산업협회 발표 자료에 따르면 

2019년 기준, 전세계 자동차 판매가 전년대비 4% 감소한 데 반해 전기 

자동차의 수요는 오히려 9% 증가했다. 전기 자동차의 점유율은 

지속적으로 급격히 늘어갈 전망이다.  
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한국 사정도 크게 다르지 않다. [표 2]는 국토교통부에서 공시한 

자동차 등록대수 보도자료에서 제공된 전체 자동차 및 친환경 자동차 

등록 추이를 정리한 것이다. 전기, 수소, 하이브리드 차량으로 세분되는 

친환경 자동차의 점유 비율은 관련 기술들이 발전해 나감과 더불어 

정부의 전기차 구매 보조금 지급 등의 정책적 소비 지원으로 지속적으로 

증가하고 있다. 뿐만 아니라 국토교통부에 따르면 전통 내연기관 차량의 

대표격인 휘발유 자동차는 2021년 사상 처음으로 누적 등록대수가 -

1.2%의 감소세로 돌아섰다. 전기 자동차의 제작사별 등록 점유율은 

2021년 현재 현대자동차가 44%, 기아자동차 23.7%, 테슬라 14.2%로 

나타나고 있는데, 테슬라의 누적 비중은 2019년 3.7%에서 점유율을 

크게 늘어나고 있는 상황이다.  

 

[표 2] 친환경 자동차 등록 추이 

(단위: 대) 2017 2018 2019 2020 2021

전체 22,528,295 23,202,555 23,677,366 24,365,979 24,911,101

하이브리드 313,856 405,084 506,047 674,461 908,240

전기 25,108 55,756 89,918 134,962 231,443

수소 170 893 5,083 10,906 19,404

친환경 소계 339,134 461,733 601,048 820,329 1,159,087

친환경 비중 1.5% 2.0% 2.5% 3.4% 4.7%
 

주) 자료: 국토교통부  
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완성차 업체들은 자동차산업의 대전환 시기를 맞아 꾸준한 투자를 

통해 대비하며 어려운 시기를 해쳐나가고 있는 중이다. 정부에서도 

관계부처 합동으로 2019년 ‘2030 미래차 경쟁력 1등 국가’를 비전으로 

내세운 ‘미래자동차 산업 발전 전략’ 국가 로드맵을 제시하며 국내 

자동차산업의 글로벌 경쟁력 강화를 위한 정책적 지원에 나서고 

있다(산업통상자원부, 2019). 그런데 문제는 자동차부품산업이다. 

한국의 자동차부품산업은 전반적으로 경쟁력 낮고, 대부분이 직원 규모 

300명 이하의 중소기업으로 구성되어 완성차 업체 대비 역량 불균형이 

심각하다(이병희, 강기우, 2008; 이재은, 송윤아, 양영수, 2012; 

IBK경제연구소, 2018). 산업 내 세부 제조 분야에서도 주로 전통적 

부품산업에 치중하고 있기 때문에 전통 내연기관 차량용 부품 중에서도 

성장 전망이 높은 전장 부분에서 특히 취약함을 보이고 있다(맹지은, 

2018; 맹지은∙이항구, 2020). 전기차와 자율주행자동차 부문의 성장은 

제어 관련 시스템과 초소형 센서, 지능형 반도체 등 전장 부문의 

중요성을 심화시키고 있지만 산업전체 연구개발 투자는 선진국의 

20~30% 수준에 머물고 있는 실정이다(맹지은∙이항구, 2020). 2016년 

기준 한국의 자동차산업 평균 연구개발 집약도는 2.8%로 평균 

6%~9%에 달하는 선진국 완성차 업체나 글로벌 부품사에 비해서 한참 

낮은 수준이다(김선재 & 이선명, 2018; IBK경제연구소, 2018). 또한 

연구개발 투자 대부분이 완성차 대기업에 의존하고 있어 기술 경쟁력을 

갖춘 부품 기업의 자생적 등장을 기대하기 어렵다고 평가 받고 

있다(김선재 & 이선명, 2018). [그림 4]는 [그림 2]의 총자산순이익률 

추이를 대기업과 중소기업으로 나누어 분석한 그래프이다. 최근 자동차 
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산업의 불황으로 인해 그 격차가 최근 몇 년 사이 많이 줄어든 

모습이지만, 대기업과 중소기업의 명확한 수익성 차이는 대부분의 부품 

기업들이 독립적으로 연구개발과 혁신을 추진하는데 무리가 있음을 

암시하고 있다. 

 

[그림 4] 자동차산업 기업 규모별 총자산순이익률 추이 

 

주) 자료: 한국은행 

 

자동차산업이 경제 성장의 엔진이 아닌 전기모터로 완전히 전환될 

경우 문제는 더 심각해질 것으로 보인다. 유럽에서는 2025년부터 

국가별로 순차적으로 내연기관 자동차의 판매가 금지된다. 2025년에는 

노르웨이와 네덜란드, 2030년에는 독일과 스웨덴, 2035년에는 영국, 

2040년에는 프랑스 등의 국가가 내연기관 차량 판매를 중단할 예정이다. 

전기 자동차에는 약 7,000여개에 달하는 엔진 관련 부품이 필요가 
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없어지고, 구동과 전달 및 제동장치 부품의 필요도도 약 6,000여 

개에서 3,600여 개 수준으로 낮아진다(한국수출입은행, 2015). 

내연기관 차량에 비해 전체 부품의 약 37%가량이 사라지게 되며, 전장 

부분의 경우 배터리와 모터 구동과 관련된 높은 기술 수준이 요구되는 

부품 위주로의 시장 축소가 예상된다(삼일회계법인, 2020). 그리고 부품 

기업들의 기술적 역량 부족으로 인해 전기 자동차와 자율주행 자동차에 

필요한 센서나 인버터, 모터 등의 핵심 부품 대부분은 수입에 의존하고 

있다(김선재 & 이선명, 2018). 한국의 많은 자동차부품 기업들이 

머지않은 미래에 사라질지도 모르는 위기에 처해 있는 것인데, 친환경 

차량뿐만 아니라 자율주행시스템의 보급과 대중화까지 실현된다면 

전반적인 부품 업계의 미래가 더욱 위험해 보인다(김동한 & 강형구, 

2020). 그러나 중∙단기적인 관점에서 국내 시장만 보자면, 민관합작의 

치열한 기술 개발 노력이 진행되는 중에 제시된 친환경 자동차 2030년 

정부 목표 판매 비중은 33.3%로, 달리 말하면 내연기관 차량의 국내 

시장 점유율이 10년 후에도 여전히 약 70%에는 머무를 것으로 

전망되고 있다(산업통상자원부, 2019). 종합해 보자면, 많은 자동차부품 

제조 기업들에게는 산업 패러다임의 변화가 기회 보다는 위기에 

가까우나, 일부 유럽 선진국 등을 제외한 많은 시장에서 여전히 전통 

내연차량 수요가 예상되기 때문에, 독립적으로는 역량이 부족한 이들 

부품사들은 다른 유인이 없다면 현재의 상태에 상당기간 머무를 

가능성이 높다.  
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제 3 절 자동차부품산업 네트워크 

 

자동차산업은 외환위기 이후 완성차 업체에 의한 수요 독점구조가 

고착화됨에 따라 부품 기업의 수직 계열화와 전속 계약을 통한 협력 

관계가 공고화되었다(맹지은, 2018). 다른 산업들에 비해 특징적으로 

뚜렷하게 나타나는 폐쇄적인 거래 관계는 중소기업의 종속성을 강화시켜 

경쟁력을 약화시킨다는 평가를 받아오고 있으나(복득규, 2008; 홍장표, 

1999; 맹지은, 2018), 고객 기업 입장에서는 거래 비용을 줄여 

수익성을 제고할 수 있고 납품 기업들은 안정적인 판매처 확보를 통한 

양적 성장이 가능했기 때문에 자발적인 개선의 동인이 적었다(맹지은, 

2018). 이러한 산업 구조는 생산관리 분야에서 제시한, 최적화된 장기 

계약과 협력 관계를 구축하는 것이 기업들에게 유리하다는 연구 

결과들과 부합하는 세계적인 공급 사슬 관리 전략이기도 했다(Choi & 

Krause, 2006; Kim, 2017). 신뢰와 협업을 통한 긍정적인 거래 관계 

형성에 지나치게 초점을 맞춘 결과인데, 폐쇄적 구조가 야기시킬 수 

있는 지나친 의존 관계나 지대 배분 문제 등의 어두운 면이 산업의 대 

전환기에서 기업의 기술적 역량이 중요해지자 크게 부각되기 시작한 

것으로 보인다.  

이번 절에서는 다른 산업들 보다 수직적이고 폐쇄적인 거래 관계를 

보이고 있다는 자동차부품산업에 대한 공급 거래 관계에 대해 자기 중심 

네트워크 분석을 이용해 살펴보고자 한다. 자동차산업에 속한 기업들에 

대한 자료는 한국평가데이터(KoDATA)에서 제공받았다. 50인 이상 

제조업체의 2013년에서 2020년까지 8개년의 재무정보 및 거래 관련 
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자료 가운데 한국표준산업분류 10차 코드 기준 자동차 및 트레일러 

제조업에 속한 기업들을 추출하여 분석하였다. 산업 네트워크 분석과 

현황 통계에 이용된 자세한 데이터 처리와 측정 과정은 후술되어있는 제 

5장 1절의 연구방법에서 다루고 있다.  

 

[표 3] 주요 완성차업체의 협력 기업수 추이 

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
1차 130 164 177 176 175 174 159 153

현대 2차 231 333 409 416 423 413 371 353
자동차 3차 36 44 72 80 84 69 73 64

합계 397 541 658 672 682 656 603 570
1차 103 125 135 141 135 133 120 109

기아 2차 202 288 374 382 385 386 340 334
자동차 3차 59 76 94 100 111 100 121 107

합계 364 489 603 623 631 619 581 550
1차 90 99 106 104 85 68 67 56

한국 2차 111 150 188 197 140 110 114 90
지엠 3차 22 29 35 45 43 48 42 39

합계 223 278 329 346 268 226 223 185
1차 21 26 36 35 31 30 29 27

쌍용 2차 43 52 92 92 43 30 37 40
자동차 3차 5 7 20 18 6 8 11 14

합계 69 85 148 145 80 68 77 81  

주) 단위: 개 

 

[표 3]은 주요 완성차 업체의 거래 데이터를 바탕으로 3차 

협력업체까지의 기업 수 변화 추이를 정리한 것이다. 거래 부품업체의 

수가 2017~2018년을 정점으로 줄어드는 추세를 보이고 있는데, 이는 

앞서 살펴본 바와 같이 경기 하락과 완성차 업체들의 구조조정의 여파로 

추정된다. 현대자동차와 기아자동차는 2018년 중국 베이징과 옌청 

공장에서 60만대 규모의 생산 능력을 축소하였고, 같은 해 한국 지엠은 
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군산 공장을 폐쇄했다. 본격적인 구조조정은 2018년부터 시작되었지만, 

노사 갈등과 둔화된 경기로 인한 판매 부진 등의 원인으로 인한 생산 

물량 하락은 [그림 3]에서 확인할 수 있듯이 2015년 이후 꾸준히 

나타나고 있었다. 

 

[그림 5] 현대자동차와 한국 지엠의 공급 네트워크 변화도 

 

a) 현대자동차 2016년 b) 한국지엠 2016년

c) 현대자동차 2020년 d) 한국지엠 2020년
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[그림 5]는 현대자동차와 한국 지엠의 부품 거래 네트워크의 

변화를 나타낸 것이다. 차이를 명확하게 보여주기 위하여 한국 지엠의 

협력업체 수가 가장 많았던 2016년과 가장 최근 시점인 2020년의 

모습을 비교하였다. 현대자동차의 경우 2016년에는 거래 관계가 다소 

복잡한 양상을 띠고 있지만 2020년에는 핵심 부품 자회사인 현대 

모비스와 현대 위아, 현대 트랜시스 세 기업을 중심으로 보다 구조화된 

거래 네트워크를 형성하고 있음을 알 수 있다. 한국 지엠의 경우 

2016년에는 완성차 업체를 중심으로 하는 뚜렷한 1차, 2차, 3차 

협력업체간 납품 관계를 나타내고 있다. 그러나 2020년에는 한국 내 

생산활동이 대폭 축소됨으로 인해 부품 거래 업체 수가 많이 줄어들고 

구조도가 듬성듬성해졌다.  

[표 4]는 분석 대상 자동차부품기업들의 자기 중심네트워크 주요 

지표와 재무 성과 평균을 요약한 것이다. 전체 자동차부품산업 평균과 

현대자동차 및 한국 지엠 두 기업의 1차 협력업체들을 추출하여 

비교하고 있다. 현대자동차는 명실공히 한국의 최고 완성차 기업이고, 

한국 지엠은 연구기간 중에 사업상의 큰 변화를 겪고 영업이 축소되었기 

때문에, 두 기업의 네트워크를 비교 대상으로 삼는 것이 적정하다고 

판단하였다.  

산업 전체와 현대자동차 1차 거래 기업들을 비교해 보자면, 후자가 

더 큰 규모의 자기 중심 네트워크를 가지고 있으며 제약 수준은 다소 

낮고 지위는 더 높은 편으로 확인된다. 지위의 전이 효과를 생각해 보면 

현대자동차 1차 협력업체들의 상대적 지위의 높음은 당연해 보인다. 

수익성과 성장성 지표는 산업평균 대비 현대자동차 1차 협력업체들이 
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전반적으로 낮은 수준으로 나타나고 있다. 한국 지엠의 1차 

협력업체들은 제약을 제외한 거의 대부분의 수치가 산업평균과 

현대자동차 1차 협력업체평균의 중간 정도의 수준을 보이고 있다. [그림 

5]에서 한국 지엠의 2020년 네트워크 구조가 시각적으로도 성긴 

모양새를 보였는데, 산출된 제약 지수로도 덜 폐쇄적인 구조 즉, 구조적 

공백이 더 많이 존재하는 네트워크임이 확인되었다. 

통계적 분석이 이루어지지 않은 단순 평균 비교이기는 하나 이러한 

네트워크 변수와 성과 지표의 집단간 차이는 네트워크 구조의 효과를 

추정해보게 만든다. 현대자동차 1차 벤더들은 현대자동차라는 높은 

지위의 기업과 거래하면서 산업 평균 대비 구조적 공백에 접하고 있을 

가능성이 더 큼에도 불구하고 평균 성과 지표가 낮다. 한국 지엠의 1차 

협력업체를 보더라도 네트워크는 구조적 공백이 더 많이 존재하고 

있지만 역시 산업 평균 대비 낮은 수익성을 보이고 있다. 따라서 다음과 

같은 몇 가지 추론이 가능하다. 첫째, 자동차부품산업에서는 구조적 

공백 보다는 폐쇄적 네트워크가 각 기업에게 경쟁적 우위를 마련할 

기회를 더 크게 제공하고 있을 가능성이 존재한다. 둘째, 성과에 대한 

영향을 파악하기 위해서는 각 행위자의 네트워크 구조상의 위치뿐만 

아니라 직접 연결된 행위자와의 관계의 강도 등 다른 요소를 고려해 

보아야 할 필요성이 있다. 셋째, 연구개발 집중도의 비교를 보면 

현대자동차와의 거래가 부품 기업들의 조직 역량 개발에 영향을 미치고 

있을 수 있다.  

 

 



 

 79

[표 4] 자동차부품산업 자기 중심 네트워크 및 주요 재무지표 요약 

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

산업전체

네트워크 규모 3.42 3.53 3.34 3.07 2.95 3.07 3.11 3.41

제약 0.50 0.51 0.52 0.45 0.45 0.45 0.44 0.48

지위 0.02 0.02 0.00 0.01 0.01 0.01 0.01 0.02

자산총이익률 - 3.8% 3.5% 2.8% 1.0% 1.2% 1.4% 0.3%

매출성장률 - 9.6% 9.3% 5.5% 1.0% 3.3% 8.3% -4.8%

연구개발집중도 1.2% 1.3% 1.5% 1.3% 1.4% 1.3% 1.4% 1.4%

현대자동차 1차 협력업체

네트워크 규모 5.64 6.28 6.28 5.70 5.68 5.81 5.57 6.23

제약 0.45 0.46 0.57 0.41 0.42 0.41 0.39 0.44

지위 0.06 0.05 0.01 0.05 0.05 0.05 0.05 0.05

자산총이익률 3.6% 2.8% 2.8% 0.8% 0.2% 0.8% 1.3%

매출성장률 8.3% 8.4% 0.4% -1.7% 3.7% 7.1% -6.7%

연구개발집중도 1.4% 1.6% 1.8% 1.7% 1.7% 1.6% 1.9% 2.0%

한국 지엠 1차 협력업체

네트워크 규모 4.28 4.69 4.77 4.57 3.96 3.90 4.13 4.25

제약 0.41 0.39 0.46 0.40 0.41 0.42 0.39 0.39

지위 0.04 0.03 0.01 0.03 0.02 0.02 0.02 0.02

자산총이익률 3.0% 2.5% 2.9% 1.2% -0.3% 0.5% -3.1%

매출성장률 0.9% 3.6% 3.6% -2.6% -4.4% 5.9% -15.9%

연구개발집중도 1.3% 1.5% 2.1% 1.7% 1.6% 1.6% 1.5% 1.7%
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 [표 5]는 자동차부품산업 기업들의 평균 거래 관계의 강도 지표를 

요약한 것이다. 선행 연구를 따라 거래 기간을 납품금액으로 가중치를 

두어 계산된 수치다(Elfenbein & Zenger, 2017). 거래 기간의 경우 

연구기간의 시작 시점인 2013년부터 이후 기간 동안의 핵심 고객과의 

거래 지속 여부를 측정한 것이기 때문에, 초기에는 기업별 차이가 거의 

없다가 후반으로 갈수록 값이 늘어나게 된다. 데이터의 한계로 인해 

최초의 거래 시작 시점을 파악할 수 없다는 문제 때문인데, 8년 이상의 

매우 장기적인 거래 케이스가 과소 측정되는 문제가 있다. 이러한 점을 

보완하기 위해 각 연속 거래 햇수의 제곱을 이용하여 최종 지수를 

도출하였다. 납품액은 자연로그를 취해 표준화한 값을 사용했다. 

 

 [표 5] 자동차부품산업 거래 강도 지표 요약 

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

산업전체

0.250 0.887 1.693 2.810 3.936 5.191 6.783 8.645

현대자동차 1차 협력업체

0.295 1.026 2.057 3.400 4.932 6.671 8.546 10.468

한국 지엠 1차 협력업체

0.273 1.047 2.013 3.451 4.798 5.876 7.630 10.277

1차 협력업체

0.281 0.996 1.954 3.278 4.728 6.337 8.278 10.333

기타 협력업체

0.229 0.822 1.554 2.557 3.531 4.646 6.137 7.823
 

 

표에서 확인할 수 있듯이 거래 기간 산정의 문제로 연구 기간 

후반으로 갈수록 유대 강도 수치는 높아지는데, 현대자동차의 1차 

협력업체들이 전 기간 핵심 고객과의 유대가 가장 강하게 나타났다.  
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한국 지엠의 1차 협력체도 산업 평균보다는 높은 수준을 꾸준하게 

보이고 있다. 이들의 핵심 고객이 현대자동차와 한국 지엠임을 생각해 

볼 때, 두 대기업이 공급 기업과의 장기적인 거래 및 협력 관계 구축을 

통한 전략적 공급 사슬 관리(Choi & Krause, 2006)를 잘 수행하고 

있다고 짐작해볼 수 있다. 최적화된 구매처 관리적 측면을 좀더 

비교해보기 위해 현대자동차와 한국 지엠뿐만 아니라 전체 완성차 

업체에 대하여 1차 협력 관계에 있는 기업과 그렇지 않은 기타 2, 3차 

업체간의 거래 관계 강도 지표를 추가적으로 산출해 보았고, 결과는 [표 

4]에 포함하였다. [표 5]의 하단의 두 집단 지표를 보면, 전체 기간에 

걸쳐 1차 협력업체들이 기타 부품사들에 비해 핵심 고객과 더 강한 

유대를 유지하고 있음을 알 수 있다. 

[표 6]은 [표 3]에서 제시했던 지표와 동일한 네트워크 및 주요 

재무지표를 1차 협력업체와 2,3차 협력업체로 나누어 산출한 것이다. 

1차 협력업체들은 다른 협력업체들 보다 네트워크 규모가 크고 

제약도가 낮으며 지위가 높다. 연구개발 집중도도 더 높다. 1차 

협력업체들이 기타 협력업체들로부터 부품을 조달 받아 중간 부품을 

만든 후 완성차 업체에 납품하는 구조이므로 당연한 결과로 보여진다. 

2,3차 협력업체들의 지위가 거의 0에 수렴하는 것도 자연스럽다. 그리고 

1차 협력업체들 보다 2,3차 협력업체들이 더 영세한 규모이므로 

연구개발 집중도의 차이는 더 큰 역량의 차이를 가져올 수 있다. 그러나 

네트워크 구조상의 위치로서는 더 유리한 입장에 있어 보이는 1차 

협력업체들이 전 기간 대부분 수익성과 성장성 지표에서 2,3차 

협력업체들에 비해 낮은 수준을 보이고 있다.  
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[표 6] 협력 티어 별 네트워크와 재무지표 요약 

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

1차 협력업체

네트워크 규모 4.80 5.33 5.39 4.94 4.62 4.84 4.69 5.22

제약 0.46 0.45 0.55 0.44 0.45 0.44 0.43 0.45

지위 0.04 0.04 0.01 0.04 0.03 0.03 0.04 0.04

자산총이익률 3.3% 2.8% 2.8% 1.1% 0.2% 1.0% 0.0%

매출성장률 7.7% 8.5% 1.4% -0.8% 2.2% 6.8% -9.0%

연구개발집중도 1.3% 1.5% 1.9% 1.6% 1.6% 1.6% 1.8% 2.0%

기타 협력업체

네트워크 규모 2.52 2.45 2.22 2.08 2.11 2.24 2.42 2.52

제약 0.52 0.55 0.51 0.45 0.45 0.46 0.45 0.50

지위 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

자산총이익률 4.2% 3.9% 2.7% 0.9% 1.7% 1.6% 0.4%

매출성장률 10.8% 9.8% 7.9% 1.9% 3.8% 9.0% -2.6%

연구개발집중도 1.1% 1.2% 1.2% 1.1% 1.2% 1.1% 1.2% 1.1%
 

 

 [표 5]와 [표 6]의 협력업체 티어별 주요 변수 평균을 고려해 

보면 종합적으로 1차 협력업체들은 고객 기업과 더 강한 거래 관계를 

유지하는 편이며, 2,3차 협력업체들은 더 폐쇄적인 네트워크를 형성하고 

있다. 그리고 기업의 성과는 2,3차 협력업체들이 더 나은 편으로 보인다. 

1차 협력업체들이 지위가 더 높고 –포돌니(Podolny, 1993)의 연구 

결과에 의하면 높은 성과가 기대되고, 구조적 공백을 조금 더 접하고 

있는 것으로 보이며 – 버트(Burt, 1992)의 연구 결과에 의하면 더 높은 
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성과가 기대되며, 연구개발 집중도를 토대로 추정할 때 역량적 

측면에서도 뛰어날 것으로 예상됨에도 – 로단과 갈루닉(Rodan & 

Galunic, 2004)의 연구 결과에 의하면 더 높은 성과를 거둘 것 같지만, 

자동차부품산업에서는 더 폐쇄적인 구조에 배태되어 있는 작은 기업들의 

성과 지표가 더 양호하다. [그림 2]에서 보이듯이 연구기간의 시작점인 

2013년부터 자동차산업의 불황이 시작되기는 하였으나, [그림 3]과 

[그림 4]를 살펴보면 2015년까지 매출규모는 늘고 있었고 생산 

가동률도 높았다. 따라서 산업 전반적인 실적 하락이라는 거시적 요소를 

고려하더라도 한국의 자동차부품산업 공급 네트워크는 아후자(Ahuja, 

2000)가 주장한 폐쇄적 네트워크 안에서 긴밀한 협력이 중요한 산업 

특성을 보여주는 것 같다.  

지금까지 살펴본 자동차부품산업의 네트워크에 대한 개괄적인 

관찰을 바탕으로 다음 절에서는 몇 개의 기업을 선정하여, 앞서 살펴본 

지수들이 개별 기업들의 사례에서는 어떤 방식으로 드러나고 있는지 

분석해 보겠다.  

 

 

제 4 절 탐색적 사례 연구 

 

1. 동원금속 

 

동원금속은 도어프레임(door frame)과 관련 부품을 주력으로 하고 

있는 유가증권시장 상장 자동차부품기업이다. 1971년 동원산업사로 
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설립되었으며, 1960년에 설립한 대영철강상사를 모태로 하고 있다. 

1976년 현대자동차와 협력하여 국내 최초로 차량용 도어프레임을 제작, 

납품하면서 현재의 사업 구조를 갖추게 되었다. 이후 해외 부품기업들과 

기술 제휴를 통해 자체적인 역량 개발에도 집중하여 대우자동차(현재 

한국 지엠)와의 협력관계도 이끌어낸다. 동원금속의 1998년부터 

2021년 사업보고서 상 판매경로는 모두 현대자동차(기아자동차 인수 

후에는 기아자동차 포함)와 대우자동차(지엠 인수 후에는 한국 지엠)의 

주문자 상표 부착 생산(original equipment manufacturer, 

OEM)방식으로 공시되어 있다.  

자동차부품 기업으로서의 시작은 현대자동차와 함께였지만, 

2010년때 까지도 대우자동차와의 협력관계가 더 두터웠던 것으로 

파악된다. [그림 6]은 연구기간 동안의 동원금속의 매출 추이를 주요 

고객별로 나누어 도식화한 것이다. 한국 지엠이 2014년까지 매출의 

50%를 차지하고 있다가 급격하게 줄어들고 있는 모습을 확인할 수 

있다. 장기간 대우자동차와의 높은 거래 비중을 유지했을 것으로 

추정되는데, 1990년대 동원금속은 대우자동차의 ‘세계경영’에 발맞추어 

폴란드, 인도 등으로 동반 진출하면서 글로벌 생산을 체계를 갖추기도 

했다. 강한 유대를 통한 신뢰와 협력이 바탕이 되었으리라 예상된다. 

그러나 2000년 대우그룹이 해체되면서, 동원금속은 핵심 고객 리스크의 

문제를 생생하게 경험하게 되었다. 대우자동차의 성장과 함께 1996년 

매출액 20% 신장을 이뤄냈지만(박원배, 1996, 10. 11), 2000년 

대우자동차 최종 부도 소식과 함께 주가가 가격 제한폭까지 

곤두박질쳤다(임상수, 2000, 11.8.).  
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[그림 6] 동원금속의 주요 고객 별 매출 추이 

 

 

그러나 동원금속과 현대자동차와의 오랜 협력 관계는 여전히 

유지되고 있었다. 대우자동차가 흔들리자 동원금속은 현대자동차 및 

기아자동차와의 거래 관계 강화에 들어갔다. 2010년에는 인도를 제외한 

현대와 기아자동차의 모든 해외 현지법인과 동반진출로 글로벌 

생산체계를 재구축하였고, 두 고객 기업의 해외 생산 차량 도어프레임의 

90% 이상을 납품하게 되었다(박종진, 2010, 9. 27). 자동차부품기업의 

완성차 업체와 동반 진출은 부품사 단독 글로벌화 보다 성과가 더 

높다고 알려져 있다(강지훈, 강지원, & 최순규, 2019). 해외 진출에 

대한 정보와 노하우를 완성차 업체로부터 제공받을 수 있고, 진출 

초기부터 상당기간 안정적인 매출을 보장받을 수 있기 때문이다(박상철, 

백권호, 2012). 네트워크 이론의 시각으로 보더라도 동원금속과 

현대자동차처럼 오랜 기간 거래해온 강한 연결을 가진 기업들 
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사이에서는 정보 이전 비용이 낮고 신뢰를 바탕으로 한 상호협력이 

가능하다(Ahuja, 2000; Uzzi, 1997). 그리고 동원금속은 대우자동차가 

지엠에 인수되면서 한국 지엠과의 거래 관계도 지속할 수 있게 되었고, 

꾸준한 성장세를 이어나가게 되었다. 동원금속이 국내 최고 기업들과 

오랫동안 거래관계 유지가 가능했던 이면에는 양 기업에게 주력으로 

공급하던 제품이 달랐다는 점이 중요한 원인으로 작용하고 있다. 

동원금속은 대우자동차에는 머플러 납품 1차 협력업체였으며, 주력 

제품으로 내세우는 도어프레임은 현대자동차에 주로 납품하고 

있었다(김용준, 1996, 4. 16). 이후 대우자동차에도 도어프레임 납품을 

늘이고 있었으나 대우그룹 해체 후, 현대자동차와의 협력 관계에도 보다 

집중할 수 있는 계기가 된 것으로 보인다. 당시를 떠올리며 동원금속 

이종희 회장은 “형님(현대자동차) 덕분에 우리도 글로벌 부품사로 

성장하고 있습니다.” 라고 술회했다(박종진, 2010, 9. 27). 

2009년 지엠의 파산은 동원금속의 경영에도 큰 영향을 미쳤다. 

지엠은 2013년 말 2016년부터 유럽 지역에 쉐보레 브랜드 판매를 

중단하겠다고 선언했고, 이에 따라 한국 지엠의 군산공장 생산량이 

급감하기 시작했다(박창현, 2014, 3. 24). 지엠 본사가 한국 지엠에서 

생산하여 본국으로 수출하기 보다는 미국 현지에서 직접 생산하는 

것으로 정책을 바꾸면서, 한국 지엠의 매출은 지속적으로 감소했다. 

한국 지엠은 2014년부터 몇 차례 연이어 희망퇴직을 받으며 구조조정에 

들어가게 되었다(박현정, 2015, 12. 13). [그림 6]에서 보이듯이, 한국 

지엠의 사업 축소는 2015년부터 동원금속의 매출 비중이 현대자동차와 

기아자동차로 더욱 집중하게 만들었다.  
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[그림 7] 동원금속의 총자산이익률 추이와 산업 및 주요 고객 비교 

 

 

 [그림 7]은 연구기간 동안의 동원금속과 현대자동차, 한국 지엠 및 

산업평균 총자산이익률의 추이를 비교한 그래프이다. 핵심 고객에 대한 

매출 집중도가 높을수록 고객의 재무성과가 납품 기업의 거래성과에 

미치는 영향이 커지는데(Lian, 2017), 2014년과 2015년 산업 평균을 

밑도는 수익률은 이를 뒷받침하는 사례로 보인다. 2018년까지의 추세도 

현대자동차의 수익성이 낮아지고 있었기 때문에 동조하고 있는 것으로 

추정할 수 있다.  

다른 한 편으로는 동원금속이 2016년까지 사업규모 확대를 위해 

국내 및 해외 공장 시설 투자에 집중하고 있었기 때문에 수익성이 
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악화된 영향도 크다. 동원금속은 2018년 증권신고서를 통해 지속된 

설비 투자로 인한 금융비용 부담, 2016년 브라질 헤알화 가치 하락에 

의한 외환차손, 2017년 현대자동차와 기아자동차의 판매부진, 멕시코 

공장 초기 가동 손실 등을 실적 부진에 대한 원인으로 보고하고 있다.  

[그림 8]은 사업보고서에 공시된 가동률 추이를 보여주는데, 

2017년에는 증설된 만큼 생산이 늘었으나, 2018년에는 가동률이 

86%로 급감했다. 해외 법인 증설이 더 활발했는데 2019년 현대자동차 

해외 현지 공장이 코로나 사태로 가동 중단되는 등 어려움을 겪으며 큰 

수익성 하락을 보인 것이다(김은정, 2021, 10. 3). 이렇듯 해외 투자 

대부분이 현대자동차와의 거래 관계에서 일어났다는 점 등을 고려한다면, 

2010년대 동원금속이 보인 후반의 실적은 현대자동차 그룹으로 집중된 

매출의 영향이 컸다고도 평가할 수 있다.  

 

[그림 8] 동원금속의 설비 가동률 추이 

 

주) 자료: 동원금속 연도별 사업보고서 
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그러나 2022년 현재 동원금속은 현대자동차의 미국 현지 전기 

자동차 생산 계획 발표와 함께 주목 받는 회사가 되었다. 현대자동차 

미국 법인은 앨라배마 공장에 전기 자동차 생산을 위한 라인을 증설해 

연내 생산 시작을 계획하고 있는데, 동원금속은 이미 해외 동반진출로 

부품 거래 중이며, 전기차용 배터리 프레임 제조 기술도 확보하여 

현대자동차와의 협력관계를 이어가고 있기 때문이다(최두선, 2022, 4. 

14).  

 

[그림 9] 동원금속의 네트워크 폐쇄 추이와 산업평균 비교 

 

 

지금까지 살펴본 동원금속의 사례에서는 부품 제조 기업이 핵심 

고객과의 거래 이력이 쌓이고 유대가 강해지면서 단단하고 협력적인 

관계를 형성해 나가는 상황을 파악할 수 있었다. 강한 연결은 기업의 

위기 상황을 극복하고 성장할 수 있는 기회를 마련해주기도 했지만, 

고객 기업의 재무적 성과 충격의 영향을 크게 받는 위태로운 위치에 
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서있게 만든 측면이 동시에 존재했다. 그런데 기업의 경영 상황으로 

파악하기 힘든 구조적 측면의 영향이 존재할 수 있다.  

 [그림 9]는 동원금속의 자기중심 네트워크에서 폐쇄성 정도 

추이와 산업평균 및 현대자동차 1차 협력업체 평균을 비교한 것이다. 

네트워크 폐쇄는 제약(constraint)로 측정되었다. 동원금속의 제약 

정도는 전 기간 산업평균보다 매우 낮으며, 현대자동차의 1차 협력업체 

평균은 산업 평균보다 다소 낮은 수준을 유지하고 있다. 따라서 

동원금속은 구조적 공백을 접하고 있으며 정보 획득과 통제에 있어서 

우위에 있는 상황이다(Burt, 1992). 그러나 이미 [그림 7]에서 

확인했듯이, 동원금속은 연구기간 내 수익성 악화로 어려움을 겪고 

있었다. 선행 연구들에서 제시된 바와 같이(Ahuja, 2000; Uzzi, 1997) 

안정적인 산업에서 나타나는 폐쇄적 구조로 인한 이점이 전형적인 

상황으로, 구조적 공백이 오히려 재무적 성과에 부정적인 영향을 주고 

있는 것이다 라고 만 평가하기에는(Rowley et al., 2000), 동원금속과 

동원금속의 핵심 고객들과의 협력 관계는 아주 공고해 보인다. 장기간 

높은 거래 비중을 유지하고 있었으므로 강한 연결이라고 판단하지 않을 

이유가 없다. 강한 연결 또한 폐쇄적 구조처럼 거래비용을 낮추고 

복잡한 정보 교환을 원활하게 해준다(Butler & Hansen, 1991; Dyer & 

Singh, 1998; Zaheer et al., 1998) 시기상 차이가 존재하지만 

대우자동차와 현대자동차 양측으로부터 우수 협력업체로 선정되었으며, 

둘 모두와 해외 동반진출을 통한 글로벌화를 시도했다. 동원금속이 고객 

기업의 도움으로 더 큰 외적 성장을 이루어냈음은 부정하기 어려운 

것이다. 
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그러나 앞서 살펴보았듯이, 강한 연결은 양 행위자 당사자에게 

유리함만을 가져다 주지는 않는다. 동원금속의 경우에도 폐쇄적이지 

못한 구조에서의 강한 양자관계가 홀드업 문제나 단가인하 압력에 의한 

지대배분 문제를 일으켰을 가능성은 충분히 엿보인다. 동원금속의 주가 

예상에 대한 기사들에서는 종종 완성차 업체가 환율하락 충격 완화를 

위해 협력업체 납품 단가 10% 인하를 요구하여 주가가 크게 

하락했다거나(지영한, 2006, 2. 15), 우려했던 단가 인하가 진행되지 

않아 신고가를 기록했다는(박성희, 2011, 4. 6) 보도가 눈에 띈다. 

동원금속 스스로도 2018년 증권신고서에서 단가 인하 압력이 사업의 

주요 위험 요인이라고 꼽고 있다. 그렇다고 주요 핵심 고객에 대한 

매출이 줄어들게 될 경우에는 고정비 부담으로 인한 수익성 하락이 

동반될 수 있기 때문에 결국 완성차 업체의 매출 실적에 자신들의 

실적이 좌우될 수 밖에 없다고 분석하고 있다.  

네트워크 폐쇄와 연결의 강도뿐만 아니라 지위 개념을 통해 

동원금속의 사례를 바라보아도 설명이 충분하지는 않다. 40여 년 이상 

완성차 기업들과 직접거래를 이어오고 있기 때문에, 동원금속의 지위와 

핵심 고객의 지위는 항상 산업 평균 대비 높은 수준이었다. 지위의 가격 

결정력과 협상력 효과를 생각하면(Podolny, 1993), 동원금속의 성과는 

또다시 예상을 벗어나게 된다. 결론적으로, 하나의 극단적이고 독특한 

사례이기 때문일 수도 있지만, 동원금속이 보여온 행보는 한 기업의 

성과를 이해하기 위해서는 네트워크 구조적 특성들 가운데 어느 한 

측면만을 보아서는 제대로 파악하기 어렵다는 점을 시사해주고 있다.  
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2. 아이윈 

 

아이윈은 장기간 국내 자동차용 시트 히터 시장점유율 90% 이상을 

차지하고 있는 국내 모든 완성체 업체의 2차 협력사다. 시트히터를 

주력으로 발열 핸들, 통풍 시트 등의 보조 공조시스템 관련 부품들을 

주요 제품군으로 두고 있다. 사업보고서 상 핵심 고객 기업은 

현대자동차(2013 ~ 2020년 전 기간 약 60%)로 보고되는데, 실제 

거래는 각 완성차 모델 별 시트 제작업체를 통해 이루어진다. 그럼에도 

최종 완성차 고객을 명시하는 이유를 해외 부품 기업들과는 달리 

국내에서는 시트 히터 등 관련 부품 선정에 대하여 완성체 업체들의 

영향력이 크기 때문이라고 설명하고 있다. 사실상 국내 시트히터 시장의 

독점적 위치에 있는 아이윈의 수익성은 그러나 최근까지 산업 평균을 

밑돌고 있었다. [그림 10]은 아이윈의 총자산이익률 추이를 자동차 

부품산업 평균 및 2차 이하 협력업체 평균과 비교한 그래프다. 저조하던 

총자산이익률은 2017년과 2018년에는 적자로 전환했다가 2019년부터 

성과가 급격하게 개선되었음이 확인된다. 산업 내 다른 기업들과는 

상당히 거리가 있어 보이는 실적이다.  
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[그림 10] 아이윈의 수익성 추이와 산업평균 비교 

 

 

아이윈은 1982년 설립된 광진직물을 모태로 한다. 1999년 

광진산업으로 법인전환 후 2004년 광진윈텍으로 사명을 변경하고 

2006년 코스닥 시장에 상장했다. 그리고 2022년 글로벌 기업으로 

도약하겠다는 비전을 내세우며 아이윈이 되었다. 아이윈의 성장 과정은 

고객 기업에 대한 의존이 높은 다른 협력업체들과는 다르게 다소 

독립적이다. 1989년 승용차 시트 커버 생산을 시작으로 자동차부품 

산업으로 본격적으로 진출한 아이윈은 해외 자동차부품 기업과의 기술 

제휴를 통한 역량 발전과 거래처 개척에 많은 노력을 기울였다. 특히 

1998년, 당시 글로벌 시트 히터 점유율 1위 기업인 독일의 IGB(I.G. 

Bauerhin automotive)와의 기술제휴가 중요했다. 선진 기술 도입을 

기반으로 아이윈은 시트 히터 국산화를 시도했고, 수입 가격 대비 10% 

수준의 터무니없어 보이는 저가전략을 구사해 내수시장을 개척하고 
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장악했다. 고급 차량 모델에만 쓰였던 시트 히팅 옵션의 보편화가 

가능해지기 시작한 것이다. 아이윈은 동시에 전자 온도조절 장치나 열선 

등의 핵심 부품을 꾸준히 구매함으로써 기술 취득에 도움을 주었던 

IGB와의 협력관계를 유지하였고, 이를 통해 해외시장 판매 확장의 

기회를 만들어냈다. 2007년 초, 아이윈은 중국 자회사에서 생산한 

부품을 IGB에게 납품하고, IGB가 최종 제품을 중국 폴크스바겐에 

납품하는 형식의 장기 공급 계약을 체결했다(안승찬, 2007, 4. 6). 

이듬해부터는 중국 포드의 생산 차량에도 아이윈의 시트 히터가 

납품되었으며, 베이징 벤츠 크라이슬러에도 동일한 방식의 공급 협약이 

이루어졌다(안승찬, 2008, 1. 14).  

해외 법인 설립도 완성차 업체와 동반 진출만 했다고 보기에는 

독립적인 면이 있다. 예를 들어 2007년 현대 자동차에서는 시트히터 

적용 차량 모델 범위를 확대하였는데, 매출 다변화를 꾀하던 아이윈은 

폴크스바겐과의 계약도 맺은 상황이었다. 업계에서는 당시 중국 2공장을 

건설 중이던 현대자동차나 신규 계약처인 중국 폴크스바겐을 고려하여 

아이원의 중국 공장(북경광진기차부품 유한공사) 증설이나 중국 2공장 

설립을 예상했으나 아이원의 선택은 베트남이었다. 물류비를 

감안하더라도 인건비와 기타 설비 투자 비용을 고려했을 때 베트남에 

진출하는 것이 더 효율적이라는 이유였으며, 아이원은 베트남에 자동차 

부품 생산체계를 구축한 국내 첫 기업이 되었다(안승찬, 2007, 4. 6). 

[그림 11]은 성장기에 있었던 아이윈의 매출액과 총자산이익률 추이를 

보여준다. 산업 내 작은 분야라고 하더라도 시트 히터 시장은 성장하고 

있었고, 아이윈은 국내 독점적 생산자 위치에서 공격적인 사세 확장 
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노력을 보였다. 그러나 이러한 아이윈의 행보는 2010년대에 이르러 

정체기를 겪게 된다. [그림 11]에서도 뚜렷한 수익성의 하락이 눈에 

띄는데, [그림 10]에서 이미 확인했듯이, 아이원의 수익률은 급락세를 

탔다. 2013년에서 2020년 연평균 매출액 성장률(Compound annual 

growth rate, CAGR)도 0.6%에 불과하다.  

 

[그림 11] 아이윈의 2006 ~ 2012 매출액과 총자산이익률 추이 

 

주) 자료: 아이윈 연도별 사업보고서 

 

2000년대의 기세로만 보았을 때 예상하기 힘들었을 아이윈의 성장 

정체에는 제품 품질 문제가 큰 이슈로 작용한 것으로 추정된다. 제품을 

구매하면 보통 품질보증기간 혹은 무상 수리 보증기간이 있는데, 이 때 

쓰일 비용을 미리 부채로 설정해놓는 것이 판매보증충당금이다. 미래에 

얼마만큼의 제품 불량이 발생하고 그에 따른 수리비가 지출될지 알 수 
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없기 때문에 통상 과거 발생 기준으로 일정 비율을 적립한다. 자동차 

산업에서 가끔 리콜 사태가 일어나는 것을 볼 수 있는데, 이때 

판매보증충당금을 이용하게 되는 것이다. 매출액에서 판매보증충당금을 

쌓는 순간 그 만큼의 금액은 판매비와 관리비로 계상된다. 따라서 

판매보증충당금은 제품 품질 문제가 지속적으로 발생할 때 증가할 수 

있다.  

 

[표 7] 아이윈의 판매보증충당금 추이 

(단위: 백 만원) 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

매출액 78,131 81,546 80,774 87,644 88,397 88,538 88,335 81,604

판매보증충당금(유동) 0 0 0 0 1,907 2,132 45 322

판매보증충당금(비유동) 412 349 536 1,552 1,511 1,621 1,478 1,049

영업이익 1,596 1,180 429 736 -2,793 -2,306 2,352 1,670
 

주) 자료: 아이윈 연도별 사업보고서 

 

[표 7]은 아이윈의 매출액과 판매보증충당금 및 영업이익 추이를 

보여준다. 매출액에는 큰 변화가 없는 가운데 영업이익의 변동성이 매우 

높음을 알 수 있다. 판매보증충당금의 급격한 증감이 영업이익에 영향을 

미쳤고, 따라서 [그림 10]에서 보여지는 총자산영업이익률의 변동에 큰 

기여를 한 것으로 보인다. 자세히 살펴보자면, 아이윈은 2016년 

고정부채로 처리된 판매보증충당금이 크게 늘었고, 2017년부터는 

유동부채로 쌓은 판매보증충당금액이 급증한다. 아이윈은 공시를 통해 

고객 클레임으로 인해 일시적인 품질보증비 증가가 발생했다고 밝혔다. 

2019년 이후 판매보증충당금 수준이 다시 낮아지기 시작하고, 
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영업이익률도 다시 흑자로 전환된다. 2018년 구조조정을 거치는 등 

비용 절감과 원가 개선을 위한 노력도 뒷받침 된 결과이기는 

하나(신상윤, 2022, 3. 23), 충당금 추이를 바탕으로 추정해보자면, 

2015년부터 제품 품질에 문제가 발생하기 시작했고, 2019년에 

이르러서야 관련 이슈들이 해소된 것으로 보인다.  

아이윈이 어려움을 겪고 있는 동안, 자동차산업 전체의 침체가 길게 

드리워지는 가운데 시트 히터 관련 분야의 경쟁은 더 치열해졌다. 

자동차의 고급화 및 경량화 트렌드와 함께 안전 규제가 강화되고 전기 

자동차와 같은 친환경 차량 생산이 확대되는 산업 전환기에서, 시트 

히터와 같은 보조 공조시스템은 고부가가치를 올릴 수 있는 분야로 

꼽힌다. 자율 주행 기술의 발전은 보다 안락한 자동차 시트에 대한 

수요를 키울 것으로 기대되고 있으며, 전기 자동차는 모터, 배터리, 실내 

냉난방, 시트 냉난방 등 모든 부품에 대한 통합적인 열관리 시스템 

최적화 이슈를 만들고 있다(중소기업기술정보진흥원, 2021). 이에 따른 

시장 플레이어의 변화도 나타나고 있다. 현재 시트 히터 부문 세계 1위 

업체는 차량용 열전 가열 및 냉각 시스템을 처음으로 개발한 미국의 

젠썸(Gentherm)으로, 세계 최초로 냉온카시트를 출시한 회사다. 젠썸은 

의료기기 공조 부문에서도 선두 기업이다. 2022년 연료 및 시트 부품 

관련 부품 생산 업체인 독일 알프마이어(Alfmeier)를 인수하며 사업을 

적극적으로 확장하고 있다. 이미 2009년 젠썸 코리아를 설립하여 국내 

시장 영업 확대도 꾀하고 있다. IGB는 2022년 자동차 시트와 전장 

부품을 제조하는 미국 자동차부품 기업 리어(Lear Corpration)에 

인수된다고 발표했다. 리어는 미국의 최장수 비즈니스 잡지 
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포춘(Fortune)이 발표하는 세계에서 가장 존경 받는 기업(World’s 

Most Admired Companies)에 2021년을 기준으로 5년 연속 선정된 

기업이다. 아이윈도 시트 히터 관련 국내 등록 특허 21건 해외 등록 

특허 1건을 보유한 역량 있는 중소기업으로 2021년과 2022년 잇달아 

센서 전문 제조기업 프로닉스와 폴라리윅스를 인수하여 자율주행 관련 

부문 역량 강화를 도모하고 있다(신상윤, 2022, 3. 23).  

 

[그림 12] 아이윈의 네트워크 폐쇄 추이와 산업평균 비교 

 

 

이상에서 살펴본 아이윈의 사례는 중소 자동차부품 기업이 스스로 

역량을 갖추고 매출 다변화를 통해 성장하는 것이 얼마나 어려운 

일인지를 엿볼 수 있게 한다. 앞서 동원금속 사례에서 살펴본 바와 같이 

공급 거래 관계는 양날의 검이다. 아이윈은 지속적으로 글로벌 진출과 

매출처 다각화를 위해 노력했지만 여전히 최종적으로는 결국 현대자동차 
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그룹과 관련된 제품 생산에 집중하고 있다. 핵심 고객과의 강한 유대는 

해외 진출에 도움을 얻기도 하고, 글로벌 경쟁사와의 경쟁에서 

생존하는데 유리한 매출 규모를 유지할 수 있게 해주는 반면에, 

지속적인 가격 인하 압박으로 수익성에 악영향을 미치기도 한다. 

아이윈의 2007년 베트남 진출의 이면에도 단가 인하 압력이 큰 

요인으로 작용하고 있었다(정수진, 2007, 10. 2). 그런데 아이윈의 

직접적인 거래 업체는 완성차 업체의 1차 협력업체다. 부품 선정에 

완성차 업체의 영향력이 크다고는 하지만 직접적인 거래 대상이 아닌 

기업과의 상호작용이 이처럼 당연한 것처럼 언급되는 이유가 무엇일까?  

[그림 12]는 아이윈의 네트워크 폐쇄 정도를 산업 평균 및 2~3차 

공급기업 평균과 비교한 것이다. 2015년 이후부터 제약 지수가 치솟아 

변동이 없이 이어지고 있다. 매우 폐쇄적인 구조인데, 이것은 아이윈이 

거래처를 변경하여 나타난 현상은 아니다. 연구기간 동안 아이윈의 고객 

기업은 대원산업, 애디언트 코리아, 다스 세 업체를 중심으로 큰 변화를 

보이지 않는다. 아이원을 고객 기업으로 보고한 기업 역시 전 기간 각각 

1개 업체밖에 없으며, 2014년 이후 변동되지 않았다. 따라서 고객 

기업들 간의 거래 관계 변화가 2015년 일어났고 그 후 안정적인 상태를 

유지하고 있는 것으로 추정된다. 아이윈은 매우 폐쇄적인 구조 위에 

있었기 때문에 2차 협력업체이지만 완성차 업체와도 직접적인 거래 

관계 없이 상당히 강한 관계를 가질 수 있었을 것으로 생각할 수 있다. 

그런데 만약 자동차부품 업계가 폐쇄적인 네트워크 구조가 더 유리한 

산업구조라고 한다면, 아이윈의 수익성 등락 추이는 충분하게 설명되지 

않는다. 2015년 이후 산업 평균에 비해 매우 높은 수준의 제약을 
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보이며 변동이 폐쇄적 네트워크 구조 위에 있었지만, 아이윈의 

총자산이익률은 롤러코스터였다.  

양자 관계의 측면에서 보자면, 아이원은 주요 고객 기업들과의 

관계가 장기적이고 안정적이므로 상당히 강한 유대의 상호작용을 

이어왔다고 판단할 수 있다. 그런데 2016년부터 제품 품질 이슈가 

발생했고 해결에 상당히 오랜 시간이 걸린 것은 강한 연결의 강함 

논리에 따르자면 이례적인 사례다. 문제 해결에 도움을 줄 수 있는 높은 

수준의 정보 교류와 협력의 근간이 양자관계에서 발현하는 심리적 

기제를 바탕으로 하기 때문에(Hansen, 1999; Lavie et al., 2012; McEvily 

& Marcus, 2005, Uzzi, 1996), 아이윈의 품질 문제는 고객과의 

협력으로도 역부족했거나 유용한 지식을 적시에 얻을 수 없었다고 

해석된다.  

이러한 추론을 바탕으로 폐쇄적인 구조를 함께 조망하였을 때, 

아이윈은 구조적으로 매몰된 ‘over-embedded’의 부정적 예시가 될 수 

있다. 강한 연결이 동반된 폐쇄적인 구조는 연대감을 발현시켜 응집력 

있는 집단을 형성하여 신뢰와 협업의 효과를 배가시킬 가능성도 크지만, 

집단간 교류를 저해하고 집단 규범에 지나치게 순응하도록 만들어 

새로운 정보의 유입과 활용에 장애를 일으킬 수 있으며 그에 따른 변화 

대응 능력의 저하로 기업 성과 하락을 초래할 수 있다(Portes, 1988; 

Uzzi, 1997). 아이윈은 자동차부품산업 내에서 비교적 새로운 기술 

분야인 보조 공조시스템을 전문으로 하고 있고, 해당 카테고리 내에서 

국내 최고의 기업이자 독점적 기업이기 때문에 다른 부품 기업들에 비해 

독특한 상황에 처해있다. 따라서 제품들의 품질 문제와 관련하여 고객 
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기업들이 제공할 수 있는 것 보다는 더 새로운 지식들이 필요했을지도 

모른다. 결국 아이윈의 사례도 동원금속과 마찬가지로 네트워크 구조와 

직접적 상호작용 상대방과의 연결 강도를 함께 고려해 보아야 할 

필요성이 있음을 암시해주고 있는 것이다. 

 

 

3. 소결 

 

동원금속과 아이윈은 현재 각각 한국 자동차산업의 중심에 있는 

현대자동차의 1차 협력업체와 2차 협력업체이다. 동원금속은 

상대적으로 구조적 공백이 풍부한 네트워크에 위치해 있었고, 아이윈은 

아주 폐쇄적인 구조에 배태되어 있었다. 두 기업 모두 핵심 고객과의 

장기적으로 공고한 상호작용을 하고 있었다. 1차 협력업체로서 

동원금속은 산업 네트워크 내에서 상대적으로 높은 지위의 부품사였고, 

아이윈의 지위는 낮았다. 그리고 두 기업 모두 연구기간 내 수익성 

악화로 상당한 어려움을 겪었다.  

두 개별적인 사례를 통해 공급 네트워크 위에서 어떤 위치에 있는지, 

양자 관계의 강도가 어떠하던지, 지위의 높고 낮음에 관계없이 산업 

불황과 같은 산업 환경이나 고려하지 못한 다른 행위자 특성이 성과 

지표에 영향을 미치는 요인이 아닌가라고 의심하는 것은 섣부른 일일 

것이다. 전통적 자동차부품산업이 기술적으로 안정적이기는 

하더라도(Tatarynowicz et al,, 2016) 현재의 자동차산업은 전기 

자동차와 자율주행 등의 분야를 중심으로 첨단 기술 요구도가 올라가고 
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있는 상황을 맞이하기는 했다. 그러나 차체 부품과 보조 공조 시스템 

분야는 엔진과 파워트레인 관련 부품처럼 큰 위기에 처해있는 상황이 

아니다. 완성차 수요 부진으로 인한 불황은 모든 기업이 겪고 있는 

문제로, 사례 분석 대상이었던 두 기업이 특히 산업 평균 이하일 이유가 

되지 않는다. 동원금속과 아이윈이 역량적으로 문제가 있다고 하기에도 

두 기업 모두 각자의 분야에서는 국내 선두적 위치이기 때문에 평가가 

쉽지 않다.  

그러나 네트워크 구조적 측면에서 본다면, 동원금속은 장기적 거래 

관계에도 불구하고 폐쇄적 구조가 줄 수 있는 연대의 효과를 얻기 

어려워 단가 인하 압력을 더 강하게 받았을 수 있으며, 아이윈은 

폐쇄적인 구조와 강한 유대가 지나쳐 새로운 문제 해결을 위한 지식을 

탐색하는데 어려움을 겪었을 가능성을 추정해 보았다. 결국, 이러한 

다양한 설명들 속에서, 분석한 사례가 주는 명백한 시사점은 네트워크 

구조 분석의 어느 한 측면만을 보고 기업 성과를 예측하기란 어렵다는 

것이다.  
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제 4 장 이론과 가설  

 

 

제 1 절 강한 유대 

 

직접적으로 상호작용하고 있는 행위자 사이의 강한 교환관계는 

지식의 전파와 학습을 촉진하는데 중요한 요소다(Uzzi, 2003). 장기간 

반복되는 접촉을 통해 이미 공유된 정보가 많고, 함께 지내온 시간만큼 

자연스럽게 신뢰가 형성되어 교환 당사자간의 지식 이전 비용이 

줄어들기 때문이다. 그런데 강한 연결은 서로 알고 있는 다른 사람들 

사이의 연결을 만들어내어 종국에는 응집력 있고 폐쇄된 구조를 

형성하는 경향이 있다(Granovetter, 1973). 기업 조직에 있어서도 

자동차부품산업과 같이 기술적 동태성이 낮고 시장 참여자들의 변화가 

적은 안정된 산업에서는(Eisenhardt & Martin, 2000) 산업 전반적으로 

폐쇄적 네트워크 구조가 유지되기 십상이므로(Tatarynowicz, Sytch, & 

Gulati, 2016) 구조의 효과와 행위자 양자간의 유대의 효과를 분리하여 

관찰하기 어려울 수 있다. 따라서 본 연구에서는 양자관계만의 독특한 

효과를 확인하기 위하여 관심 행위자과 해당 기업의 핵심 고객과의 

관계에만 집중하여 논의해보고자 한다.  

강한 유대는 직접적으로 연결된 교환관계이므로 서로 거래 상대방과 

그 관계를 인지하고 있다. 행위자가 ‘알고 있다’는 사실은 합리적 
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의사결정을 통한 관계 조정의 토대가 된다. 또한 협력과 경쟁이 

공존하는 기업의 교환관계의 특성은(Wilhelm, 2011) 그 교환관계가 

하청이라고 하더라도 양 기업간에 서로의 수익성 확보를 위한 전략적 

행동을 보이도록 만든다. 그런데 네트워크 구조를 조망할 때와 달리 

양자관계에서는 기회주의적 행동을 방지할 수 있는 요소가 신뢰라는 

심리적 기제뿐이다. 양자관계라는 한정된 범위에서 기업들 간의 

거래에서 나타날 수 있는 가장 큰 문제는 기회주의에 대한 부수적 

제재수단의 부재로 인한 홀드업일 것이다. 계약 당사자간의 거래에 

있어서 거래 특유의 투자가 필요한 경우 그 투자비용을 볼모로 양 

당사자간의 기회주의적 파워게임이 일어날 수 있음을 설명하는 

개념이다(Williamson, 1986). 2016년에 한국에서 있었던 실제 사례를 

예로 들어보자.  

자동차부품산업에서는 특정 자동차 모델을 위한 특수 금형이 

제작되어야 하는 경우가 흔하다. 현대자동차는 콕핏 모듈 1차 거래처인 

현대모비스로부터 계약된 제품을 공급받지 못하여 생산라인을 중단해야 

했다. 원인은 현대자동차와 그 계열사인 현대모비스 사이의 문제는 물론 

아니었다. 모비스가 콕핏 모듈 생산을 위한 부품을 한온시스템으로부터 

공급받지 못했기 때문인데, 이 또한 모비스와 한온 사이의 문제가 

아니었다. 이 사태의 이유는 한온시스템이 거래처인 대진유니텍에게 

부품을 받지 못해서였다. 대진유니텍의 관계자들이 부품 제작을 위한 

금형 부품 일부를 들고 잠적해버렸기 때문에 한온시스템이 손쓸 방도는 

전혀 없었다. 대진유니텍은 한온으로부터 지나친 납품 단가 인하(cost 

reduction, CR제도) 압력을 받아 더 이상의 납품 거래 지속은 회사에 
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손실만 안겨준다고 판단했고, 가격 협상이 지지부진하자 파괴적인 

보복행위를 단행한 것이다.  

장기 납품거래는 거래비용을 낮추고, 납품 기업의 숙련도 향상을 

통한 추가적 이익 발생이 가능하도록 만든다. 고객 기업은 이러한 

자신과의 거래로 발생한 지대를 납품단가인하라는 계약조건을 통해 

청구하고 있다. 이 때, 거래 특유의 투자, 위 사례에서 금형은 거래 

당사자 모두에게 볼모로 사용될 수 있다. 고객 기업은 이미 투자된 

금형이 있으므로 이를 이유로 더 높은 납품 단가 인하를 요구할 수 있다. 

거래를 중단하겠다고 선언하면 납품 기업의 손실은 거래 규모에 

따라서는 회복하기 힘든 수준일 수 있기 때문이다. 대기업이 

하청기업에게 무리한 요구를 하는 현상이 통상 홀드업 문제에서 많이 

다루는 주제이기도 하며, 한온시스템의 행동이 이에 해당한다. 그런데 

마찬가지로 납품 기업에서도 부품 납품이 지연될 경우에 발생할 수 있는 

생산 차질에 따른 비용을 볼모로 잡을 수 있다. 거래 특유 자산인 

금형이 존재하기 때문에 고객 기업 입장에서는 다른 부품업체에서 해당 

부품을 쉽게 조달할 수 없다. 효율성을 위해 재고 관리를 JIT(Just In 

Time)방식으로 관리하는 현대의 기업들에게는 적시 납품이 매우 

중요하므로 이러한 협박은 유효하다. 완성차업체들은 자신들의 재고 

관리 시스템이 가진 위험요소를 보완하기 위해 납품 기한 초과에 대한 

손해배상을 계약 조건으로 넣기 때문에, 1차 협력업체들에게 특히 

우려가 될 수 있는 사안이다. 불과 몇 년 전인 2019년에도 생산 차질을 

빌미로 완성차업체의 1차 협력업체에게 지속적으로 금품을 요구하다 

실형을 선고 받은 2차 협력기업 대표 사례가 존재한다.  



 

 106

따라서 현실에서 관측되는 교환관계가 반복되고 지속적이거나 

거래량이 크다고 하더라도 단순하게 양자간에 강한 연결이 존재하기 

때문에 평균적으로는 신뢰가 발생하여 유리한 상황이 될 것이라고 

추정할 수 없다. 지식과 정보에서 오는 혜택이 명백하게 성립되는 

상황에서도 그로 인해 창출되는 유∙무형적 이익 배분의 문제 앞에 선 

기업들은 자신들의 이익 최대화를 위한 행동에 나서게 된다. 최근의 

자동차부품 산업과 같이 지속적인 불황과 불투명한 미래를 경험하고 

있는 경우라면 더 그럴 수 있다. 한온시스템 사례에서 지적된 고객사의 

단가인하 요구는 전형적으로 장기 계약에서 매년 일정 비율만큼 납품 

단가를 낮추도록 설계되어, 거래 관계에 대한 지식과 생산 숙련도 

상승으로 인해 발생하는 이익을 고객사와 납품업체가 분배할 수 있도록 

마련된 관행적 제도다. 고객 기업에서 납품 기업에게 기술 이전이나 

기타 지식 전수를 해 주고 초기 물량에 대해서는 원활한 투자를 위해 

납품 단가를 공급 기업에게 유리하게 책정 한 뒤에 그 대가를 유예하여 

할부로 받아가는 측면도 존재한다. 그러나 국내 많은 제조업 공급 

네트워크에서는 기업간 거래 관계에서의 자율적인 기회주의적 행동 

제어에 실패함으로써 납품 단가 인하 제도가 불공정 거래 관행이나 사회 

문제로 지적되고 있다(박문수∙손희전∙이호형, 2011). 전형적인 홀드업 

문제로 해석될 수 있는 상황이 흔히 발생하고 있는 것이다. 

자동차부품산업도 예외는 아니다. 과거에는 통상 매년 3~5% 수준에서 

납품단가 인하 요구가 이루어지고 있었으며(지영한, 2006, 2. 15), 이에 

대한 비판이 늘어나자, 강제성이 뒤따르고 있는 것은 아니지만, 2020년 

12월에는 자동차부품산업 표준하도급계약서가 제정되었다. 제도적으로 
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정당한 사유 없는 단가인하 요구를 금지하려는 노력이 시작된 것이자 

공급 기업에 대한 납품 단가 인하 관행이 보편적으로 존재하는 산업 

환경을 내비치는 정책이라고 볼 수 있다. 황선자와 동료들(황선자 외, 

2020)이 수행한 자동차부품업체 설문 조사에서는 2019년 대비 2020년 

납품 단가에 대한 질문에 55.6%가 동결, 3%는 오히려 인하되었다고 

응답했다. 저자들은 인건비와 원자재 가격 상승을 고려할 경우 실질적인 

단가 인하를 경험하고 있는 것으로 보인다고 해석하고 있다. 이 

설문에서 75.8%가 여전히 현실과 동떨어진 단가구조를 개선해야 

한다고 응답했다. 이러한 연구를 바탕으로 생각해 볼 때, 납품단가에 

대한 제도적 개입이 시작될 만큼 자동차부품산업 전반적으로 고객사의 

납품단가 인하 요구가 상당히 압력적으로 존재했으리라 짐작된다. 

위의 논의들을 종합해보자면, 강한 유대로 인해 발생할 수 있는 

혜택들 즉, 거래 특유의 지식 혹은 자산이 구축되어 거래 비용이 

낮아진다거나(Ahuja, 2000; Das & Teng, 1998; Dyer & Singh, 1998; Uzzi, 

1996; Zaheer et al., 1998) 신뢰를 바탕으로 하는 밀도 있는 정보의 

획득(Butler & Hansen, 1991; Dhanaraj et al., 2004; Dyer & Nobeoka, 

2000; Hansen, 1999; Uzzi, 1996)과 문제 해결을 위한 긴밀한 협력 

등(Lavie, Haunschild, & Khanna, 2012; McEvily & Marcus, 2005)을 통해 

조직 역량을 강화시킬 수 있다는 장점은 기회주의에 대한 적절한 보복 

수단이 없다는 가정 아래에서 지대 배분의 문제와 얽히게 될 때, 

양자관계의 쌍방 모두에게 성과 향상을 가져다 주지 못할 수 있다는 

것이다. 특히 공급 네트워크에서 납품 기업들의 협상력이 고객 

기업들보다 낮음이 흔하다는 것을 상기해 볼 때, 핵심 고객과의 강한 
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연결은, 강한 연결 자체만으로는 공급 기업의 수익성을 담보해주기 

어렵다. 핵심 고객과의 강한 연결은 또한 대안적인 거래 상대방을 

탐색하려는 노력을 낮추어 거래 효율성을 훼손하고 기업 성과에 손상을 

줄 수 있다(Bae & Gargiulo, 2004; Uzzi, 1997). 이는 수익성뿐만 

아니라 성장성의 측면에서도 핵심 고객과의 강한 연결이 공급 기업에게 

그다지 긍정적인 영향을 주지 못할 가능성을 시사한다. 안정적인 거래처 

확보라는 심리적 안정과 새로운 거래처 탐색과 관계 형성의 비용 부담이 

거래처 확대 동기를 낮추는 작용을 하는 것이다. 핵심 부품과 관련된 

거래에서는 고객 기업이 신제품에 대한 정보와 기술 누출 사태를 

방지하기 위해 해당 부품 기업이 다른 기업과 거래하는 것을 허용하지 

않고 완전히 전속적인 관계를 요구하는 경우도 있다(복득규, 2008). 

고객 기업의 입장에서 보자면 공급 기업과의 강한 유대 자체가 이미 

오랫동안 상당한 규모의 거래를 하고 있다는 의미이고, 단기적으로 더 

이상 거래량을 확대시킬 유인이 많지 않다. 고객 기업 스스로가 상당한 

성장을 하고 있는 상황이 아니라면, 강한 유대 관계의 납품 기업에게 

추가적으로 더 공급을 받을 이유가 없다. 강한 연결을 가진 공급 

업체와의 지속적인 거래 물량 확대는 고객 기업 입장에서 의존도를 높여 

협상력을 낮추는 결과를 낳을 수 있기 때문에, 다른 경쟁적 공급 업체를 

찾는 것이 장기적으로 유리한 전략일 수 있다(이경묵, 1996).  

그러나 핵심 고객과의 강한 관계가 심각할 정도로 기업 성과에 

부정적이라면, 주체적인 행위자로서 생존과 성장을 목적으로 하는 공급 

기업이 그러한 거래 관계를 지속적으로 유지할 것이라고 기대되지 

않는다. 적어도 새로운 관계 형성을 위한 비용을 상회하는 효용이 
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있다고 판단되는 수준의 혜택이 보장되어야 할 것이다. 고객 기업의 

입장에서도 무리한 단가인하 요구 등으로 공급업체가 부실해지거나 더 

이상의 거래를 지속하고 싶어하지 않는 상태가 된다면 공급 사슬 관리에 

실패했다고 스스로를 평가할 것이다. 공급업체와의 최적화된 장기계약과 

협력적 관계 구축은 현대의 전략적 공급 사슬 관리의 기본이다(Choi & 

Krause, 2006). 지금까지 쌓아온 유용한 관계적 지식이 쓸모 없어짐과 

동시에 새로운 거래 상대를 탐색해야 하는 추가적인 비용 부담이 

발생하기 때문이다.  

따라서 핵심 고객과의 강한 유대 관계는 관계 자체에서는 거래비용 

절감과 신뢰를 바탕으로 한 지식 공유와 협력 등의 긍정적 효과가 

발생할 것이나 그 혜택의 재무적 배분에 있어서 기회주의적 행동을 

통제할 기제가 충분하지 않기 때문에, 거래 강도 하나의 요인 만으로는 

공급 기업의 성과에 긍정적인 기여를 할 것이라고 판단하기 어렵다.  

 

 

제 2 절 폐쇄적 구조  

 

1. 폐쇄적 구조 

 

구조적 공백과 네트워크 폐쇄의 구조적 영향에 대한 연구들은 

오랫동안 논쟁의 대상이 되었다. 행위자의 직접적인 연결 상대방들이 

서로 연결되지 않고, 또한 각 타자들이 구조적으로 동등하지 아니한 

다른 네트워크 집단에 속해있는 경우에 이 행위자는 다양한 정보를 
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획득할 기회를 갖게 되고 아울러 타자들의 사이의 정보 흐름을 통제할 

재량권을 획득할 수 있다(Burt, 1992, 2001). 게다가 사람들은 

언론매체 등을 통해 쉽게 얻을 수 있는 공개된 정보 조차도 지인들을 

통해서 획득하는 경향을 보인다(Uzzi, 2003). 세상에는 접촉이 열려있는 

정보와 지식이 너무 많기 때문이다. 따라서 구조적 공백에 접하고 

있다고 표현되는, 중복되지 않은 네트워크 구조에 위치해 있는 

행위자들이 구조가 마련해준 기회를 잘 활용했을 경우 경쟁에서 유리한 

입장에 설 수 있게 된다. 반면에 직접적 상호교환 대상들이 서로 잘 

연결되어 있는 경우를 네트워크 폐쇄 혹은 폐쇄적(닫힌) 네트워크라고 

한다. 네트워크 상의 행위자들이 서로 잘 연결되어 있으면 서로에 대한 

감시와 통제가 용이해진다. 폐쇄적 네트워크는 안정적인 특징이 있으나, 

장기적으로는 교환관계 당사자간의 연결 강도가 안정성에 더 큰 영향을 

미친다(Burt, 2007). 그러나 통상적으로 안정적이며 끈끈하게 연결되어 

있다는 특징을 가지는 것으로 가정되며, 행위자들간에 신뢰와 협동을 

이끌어내는 효과를 보인다고 여겨진다(Coleman, 1988).  

선행 연구들을 단순하게 적용해 보자면 구조적 공백이 경쟁적 

상황에서 더 유리하며 폐쇄적 구조는 협력적 상황에 더 유리하다는 

결론에 다다를지도 모른다. 그러나 대체로 기업들 사이의 교환관계는 

경쟁과 협력이 공존하기 때문에(Wilhelm, 2011) 구조의 효과는 매우 

복잡한 양상을 드러낸다. 구조적 공백의 효과에 대한 모순적인 실증 

연구 결과들이 그 사례 가운데 하나이다. 바이오테크놀로지 산업을 

대상으로 한 분석에서 바움과 동료들은(Baum, Calabrese, & Silverman, 

2000) 구조적 공백과 혁신의 긍정적인 관계를 실증해 보였다. 그러나 
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화학산업 네트워크를 분석한 아후자(Ahuja, 2000)의 연구에서는 구조적 

공백이 오히려 혁신 성과를 저해하며 폐쇄적 구조가 유리하다는 결과를 

보고했다. 이러한 상반되는 관찰은 각 산업의 구조적 맥락이 영향을 

미치고 있음을 드러내는데, 그 뒤에는 많은 부분 정보 획득과 이전에 

대한 비용이 숨은 원인으로 작용한다.  

구조적 공백이 연결의 강도가 아닌 중복되지 않는 연결의 중요성을 

내세우는 가장 큰 논리는 교환관계 생성과 유지에 드는 비용 

때문이다(Burt, 1992). 완전경쟁시장에서 별다른 거래비용이 전혀 없는 

상황을 가정하더라도 1명의 거래처에서 100개의 물건을 사는 것 보다 

100개의 거래처에서 1개씩 물건을 사는 것이 더 번거롭고 비용이 많이 

든다. 교환되는 것이 물건이 아니라 정보라고 해보자. 100개의 업체가 

모두 건물 한 동에 밀집되어 있는 산업단지에 속해 있을 경우 얻을 수 

있는 정보는 유사할 가능성이 높은데, 협회장 선거 운동 목적이 아닌 

정보 획득을 위해서 명절마다 100통의 전화를 걸어 안부를 묻고 관계 

유지를 위해 노력하는 것은 매우 비효율적이다. 만약 한 행위자가 

투자할 수 있는 노력과 자원 에너지가 최대 100개의 직접 교환관계 

유지 정도라면, 같은 연결 수준이라도 중복되지 않는 편이 정보의 

다양성에서는 압도적일 것이다. 그런데, 구조적 공백의 효율성 

논의에서는 상호작용 생성과 유지에 대한 값만 치르면 정보는 거의 

공짜로 얻어올 수 있음을 가정하고 있다는 맹점이 존재한다. 이미 

공개되어 있거나, 깊은 이해가 필요 없는 혹은 행위자에게 위협이 될 

만한 내용이 아닌 정보는 쉽게 전파가 가능하므로 정보 이전 비용에 

대한 고려가 중요하지 않을 수 있다. 그러나 암묵지와 같이 밀도 있고 
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중요한 정보는 교환 당사자간의 신뢰와 공통된 규범 없이는 전달이 쉽지 

않다(Ingram & Roberts, 2000; Uzzi, 2003).  

폐쇄적인 구조는 공통 규범이 형성되는데 큰 영향을 미치며, 

장기적으로 긍정적인 방향으로 작동한다면 네트워크에 속한 행위자들이 

연대감을 형성함으로써 전반적인 신뢰감 향상에 기여할 수 

있다(Coleman, 1988). 그러나 앞서 논의되었듯이 신뢰라는 심리적 

기제는 양자간 유대가 중심이며, 네트워크 폐쇄는 감시와 보복 가능성이 

보다 중심이 된다. 주민 다섯 가구당 한 명의 선전원을 배치하여 ‘당적 

지도’를 세심하게 행했던 북한의 오호담당제(五戶擔當制)를 신뢰를 

상징하는 제도로 보기는 힘들 것이다. 그러나 해당 제도는 체제에 대한 

통일된 언어와 규범 형성에는 크게 기여했을 것임은 분명해 보인다. 

폐쇄된 네트워크에서 형성된 규범은 그것이 무엇이든 네트워크 내 

행위자들 사이의 지식 이전 비용을 낮추는 작용을 한다. 그리고 심지어 

한 조직 내에서도 기술과 지식 이전에는 많은 비용이 들며, 암묵지에 

가까울수록 그 비용은 더 커지기 때문에(Teece, 1977; Nelson & 

Winter, 1982), 폐쇄적 네트워크의 효용이 커질 수 있다.  

그런데 지식 이전 비용은 산업의 기술 환경에 따라서도 달라진다. 

비교적 안정된 시장 참여자와 산업 경계를 가진 산업에서는 기술 변화가 

크지 않고 이미 정립된 지식에 크게 의존하는 경향이 

있는데(Eisenhardt & Martin, 2000), 기술적 역동성이 큰 산업에 비해 

안정적인 이들 산업에 속한 기업들은 암묵지와 경험 법칙(rules of 

thumb)의 사용이 빈번하다(Burns & Stalker, 1966). 앞서 살펴본 

바움과 동료들이(Baum, Calabrese, & Silverman, 2000) 분석한 



 

 113

바이오테크 산업은 기술 역동성이 크며, 아후자(Ahuja, 2000)가 다룬 

화학 산업은 대표적인 안정적 산업 가운데 하나다(Tatarynowicz et al., 

2016). 모순이 있어 보이는 이들의 연구 결과는 네트워크의 맥락과 

지식 이전 비용을 고려하면 일관성이 생긴다. 산업의 특성상 지식과 

정보 이전에 비용의 편차가 발생하고, 지식 이전 비용이 높다면 교환 

당사자간의 신뢰와 협동이 활약할 장이 마련됨과 동시에 폐쇄적인 

구조가 마련해준 공통 규범이 중요한 역할을 할 수 있게 된다. 따라서 

구조적 위치가 발현하는 효과가 동일하더라도 실제 행위자가 얻을 수 

있는 유불리의 차이가 발생하는 것이다.   

현재 자동차산업은 전기 자동차와 전장 부분의 기술 혁신 등으로 

산업의 패러다임 전환기에 돌입했지만, 한국의 자동차부품산업은 여전히 

전통 내연기관 차량관련 부품 생산이 중심이며 산업의 변화 흐름 속에서 

수익성 악화를 견디고 있다(김동한 & 강형구, 2020). 전통적인 

자동차부품산업은 안정적인 산업에 속하기 때문에(Tatarynowicz et al., 

2016), 한국의 자동차부품산업에서는 기업 활동에 도움이 되는 정보와 

지식의 이전 비용이 높을 것으로 추정할 수 있다. 이러한 논리는 폐쇄적 

구조가 자동차부품 생산 기업에 유리함을 제공함을 예상하게 만든다.  

행위자의 역량 측면에서도 유사한 추론이 가능하다. 기술적 

역동성이 큰 산업에서도 벤처와 같은 신생기업은 기존 기업들에 비해 

역량 면에서나 교환관계에 있어서도 불리한 입장이며, 생존율이 낮은 

편이다(Audretsch, 1991). 맥락적 고찰에서 산업의 기술적 역동성은 

구조적 공백이 주는 기회를 잡는데 더 유리할 수 있음을 살펴보았지만, 

행위자의 역량이 부족할 경우에는 상황이 달라진다. 다양한 지식과 
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자원의 획득 자체도 중요하지만 그것을 적기에 소화하여 이용할 능력 

역시 중요하기 때문이다(Zaheer & Bell, 2005). 고기 밥상을 얻어오는 

것도 중요하지만 아직 숟가락 밖에 못 쓰는 사람에게는 젓가락을 제대로 

쥐는 법을 가르쳐 줄 상호작용 상대가 있어야 더 잘 먹게 될 수 있는 

법이다. 코쿤 가설(Cocoon hypothesis)은 이러한 구조적 위치에서의 

행위자 역량에 관한 논의를 확장하여 기업들이 업력에 따라 충분한 

역량이 쌓이기 전 까지는 폐쇄적인 네트워크에서 보다 긴밀한 지지를 

받다가 이후 구조적 공백의 위치로 나아가는 것이 유리하다는 

주장이다(Burt & Opper, 2017). 중국의 기술산업 기업가 네트워크를 

분석한 일련의 실증 연구들은 이 가설을 지지해주고 있다. 2012년 현재 

활동중인 벤처 기업의 5년 후 생존률은 구조적 공백 위치에 있을수록 

높지만, 이들 가운데에서도 설립 초기에는 폐쇄적 네트워크에 속했었던 

기업들의 생존률이 가장 높았다(Zhao & Burt, 2018). 기업의 성과 

측면에서 분석해보아도 초기의 구조적 폐쇄와 후기의 구조적 공백 

조합을 보인 기업들이 가장 뛰어났다(Burt, 2019).   

지금까지 살펴본 폐쇄적인 네트워크 구조가 행위자에게 줄 수 있는 

혜택들은 강한 유대와 마찬가지로 개인의 기회주의적 행동에 의해 

조정될 수 있다. 네트워크에 배태된 행위자들이 전체적인 구조를 

명확하게 파악하고 있지 못하다고 하더라도 행위자간의 공통된 제 

3자의 존재가 폐쇄적 구조의 핵심이다. 그리고 이 제 3자는 바람직하지 

못한 행동에 대한 보복 가능성의 토대가 되므로 기회주의적 행동 제어의 

기능을 가진다. 게다가 폐쇄적 구조에서는 평판 정보가 보다 쉽게 

발생하여 공유되기 때문에(Gulati et al., 2000), 섣부른 기회주의적 
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행동은 향후 교환관계에서 불리하게 작용할 가능성이 높다. 따라서 산업 

전반적으로 고객 기업의 단가 인하 요구가 제도로 정착되어 있다고 

하더라도 용납 가능한 수준 이상의 압력이 발생하기 어렵다.  

이러한 논리로 다음의 가설을 제시한다. 

 

가설 1. 공급 네트워크가 폐쇄적일수록 기업의 수익성은 높아질 

것이다. 

 

폐쇄적인 네트워크 구조가 기업의 성장성 향상 측면에서는 큰 

기여를 하지 못할 수도 있다. 닫힌 구조에서 새로운 고객에 대한 정보를 

입수하여 영업을 확대하는 것은 구조적 공백에 접하고 있는 기업에 비해 

더 어려운 일이며 탐색 비용이 많이 발생한다. 기존 고객에 대한 공급 

물량 확대는 고객 기업의 성장이 선행되어야 하기 때문에 공급 기업의 

네트워크 구조만으로 예측하기는 어려운 면이 있다. 그러나 폐쇄적인 

구조에서 발현되는 혜택이 있고, 그 배분이 고객 기업에게 다소 

유리하게 이루어진다고 한다면 고객 기업의 성과 향상이 나타날 

가능성이 커진다. 따라서 구조적 공백에 접해있는 기업들에 비해서는 

폐쇄적 구조에 배태되어 있는 공급 기업들이 더 양호한 성장세를 보일 

것이라고 예상할 수 있다.   

이러한 논리에 따라 다음의 가설을 제시한다. 

 

가설 2. 공급 네트워크가 폐쇄적일수록 기업의 성장성은 높아질 

것이다. 
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2. 강한 유대와 폐쇄적 구조 

 

강한 유대를 동반한 폐쇄적인 구조는 응집력 있는 집단의 기본이며 

연대감 형성의 토대가 된다. 선행 연구들이 폐쇄적 구조에서 나타나는 

사회적 자본 논의가 적용되는 환경이다. 공통된 규범과 양자간의 신뢰, 

끈끈한 집단 응집력은 정보와 자원 공유의 비용을 낮춰 활발한 지식 

교류와 협력을 이끌어낼 수 있다(Coleman, 1988; Uzzi, 1996). 한국의 

자동차부품산업은 폐쇄적 구조에서 고객 기업과의 강한 유대가 공급 

기업에게 유리할 수 있음을 보여준다.  

한국의 많은 자동차부품 기업들은 대기업 완성차업체 의존도가 매우 

심하며 중소기업 비중이 80% 이상에 달해 전체적으로 기술과 자본의 

축적이 미흡한 수준이다(이재은, 송윤아, & 양영수, 2012; 황선자, 

이문호, & 황현일, 2020; IBK경제연구소, 2018). 미국 자동차 전문 

매체 오토모티브뉴스(Automotive news)가 매년 발표하는 매출액 기준 

글로벌 100대 자동차부품사에 2022년 기준으로 현대 모비스(6위)를 

포함한 10개의 한국 기업이 포함되어 있기는 하다(Herh, 2022, June 

29). 그러나 자동차산업 협동조합이 발표한 2020년 기준 1차 협력업체 

기업만 해도 744개에 달하고 있어 높은 경쟁력을 갖춘 업체 비중은 

매우 적다고 봐야 할 것이다. 따라서 자동차부품업체들의 평균적인 

역량이 낮은 수준이라고 가정할 때, 이들에게는 폐쇄적인 네트워크 구조 

안에서의 지원이 도움이 될 것이라고 보여진다. 현대자동차는 1차 

협력업체 부품기업의 글로벌 진출을 지원하고, 기술 교류회나 

게스트엔지니어 등의 제도를 마련하여 1차뿐만 아니라 2~3차 
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협력업체까지 직간접적인 지원에 나서고 있는데, 이러한 프로그램의 

혜택으로 부품 불량률을 0%대까지 낮추며 실적이 크게 개선된 기업이 

나오기도 했다(김강호, 2010). 고객 기업과의 강한 연결과 폐쇄적인 

구조가 함께 작용했기 때문에 가능한 일일 것이다.  

물론 과도하게 네트워크에 배태됨으로 인해 나타나는 부작용은 있을 

수 있다. 선행 연구들이 지적한 바와 같이 강한 연대를 가진 집단은 

다른 집단과의 협동에 부정적인 경향이 나타날 수 있고(Baldassarri, 

2015), 새로운 정보 입수에 느릴 뿐만 아니라(Uzzi, 1997) 집단 규범에 

지나치게 순응하도록 만들어 획득한 새로운 정보의 활용까지 저해되는 

일이 발생할 수 있다(Portes, 1988). 역량이 뛰어난 기업에게 지나치게 

의존하여 스스로의 실력을 쌓는데 게을리하는 퇴행적 행태를 보일 수도 

있다(Burt, 1997; Portes, 1988). 그러나 경쟁이 치열한 현대의 기업 

행위자들에게 이러한 부정적인 현상은 나타나기 쉽지 않을 것으로 

보인다. 특히 전통 내연기관 차량용 부품 생산이 주를 이루고 있는 

한국의 자동차부품산업과 같이 기술의 역동성이 낮고 비교적 안정적인 

산업에서는(Tatarynowicz et al., 2016), 새롭고 참신한 정보 보다는 

이미 정립된 지식에 대한 의존성이 크기 때문에(Eisenhardt & Martin, 

2000) 과도한 배태로 인한 부정적 영향이 완화될 수 있다.  

이러한 논리와 사례를 바탕으로 다음의 가설을 제시한다.  

 

가설 3. 폐쇄적 네트워크와 수익성의 정의 관계는 핵심 고객과의 

유대 강도가 커질수록 강화될 것이다. 
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그런데 성장성 측면의 기업 성과는 수익성과는 다른 논리가 

작용한다. 앞서 논의한 바와 같이 핵심 고객과의 강한 연결은 공급 

기업으로 하여금 대안적인 고객 기업을 탐색하려는 노력을 

낮추거나(Bae & Gargiulo, 2004; Uzzi, 1997), 고객 기업의 요구로 

인해 다른 거래처를 확보할 수 없는 상황(복득규, 2008)에 처하게 만들 

수도 있다. 또한 고객 기업의 입장에서도, 앞서 유대의 강도 논의에서 

살펴본 바와 같이, 다른 변화가 없는 한 이미 강한 유대관계를 형성한 

공급 기업으로부터 거래량을 증가시킬 이유가 별로 없다. 이 관계가 

폐쇄적인 구조 안에서의 상호작용이라고 하더라도 마찬가지로 공급 

기업의 성장에 도움이 될 요소는 찾기 힘든 것이다.  

폐쇄적 구조 하에서의 강한 유대는 새로운 고객을 탐색하는 것을 더 

어렵게 만들 뿐이다. 구조적 공백이 풍부한 네트워크에 접해 있다고 

하더라도 핵심 고객과의 강한 유대를 지속하는 상황 하에서는 새로운 

정보 획득의 이점으로 대안적 고객 탐색 비용이 줄어들 수는 있으나 큰 

개선이 나타나기 어렵다. 새로운 고객과의 거래 관계가 성공적으로 

맺어질 경우에도 거래 특유의 자산 형성에 투자되는 비용들로 인해 

단기간에는 수익성 하락을 피하기 어렵고, 거래 초반 해에 새로운 매출 

확보로 인한 높은 성장성을 확보하는데 그치기 때문이다(Irvine et al., 

2016). 그럼에도 성과 개선을 위해 거래처 확보를 위해서는 거래처 

확보를 위해 노력할 수 밖에 없을 것이고 이는 영업 비용의 상승으로 

이어져 또 다시 기업의 수익성을 낮추는 결과를 낳게 된다(Patatoukas, 

2012). 핵심 고객과의 거래 관계가 강하지 않고 구조적 공백에 접하고 

있다면 성장성 측면에서는 가장 유리한 상황이 될 것이다. 경쟁적 거래 
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관계 형성에 대해 고객 기업이 간섭할 가능성이 적고, 새로운 매출처 

탐색 비용은 상대적으로 낮기 때문이다.  

이러한 논리에 의해 다음의 가설을 제시한다.  

 

가설 4. 폐쇄적 네트워크와 성장성의 정의 관계는 핵심 고객과의 

유대 강도가 커질수록 약화될 것이다.  

 

 

제 3 절 핵심 고객의 지위  

 

1. 핵심 고객의 지위 

 

네트워크 구조에서 높은 지위의 위치는 직접적인 교환관계 범위를 

벗어나 네트워크 전체 혹은 그 이상의 수준에서 다른 행위자에게 

인식되는 사회적 정보를 생산한다. 네트워크 상의 행위자들이 동등한 

경쟁 교환관계라면 높은 지위의 기업들은 자신들끼리 배타적 거래관계를 

유지함으로써 지위를 방어하는 자기 강화적 특성을 보인다(Gould, 

2002; Polonly, 1993). 낮은 지위의 행위자와 상호작용을 했다는 

정보가 높은 지위의 행위자의 지위에 손상을 가져올 수 있기 

때문이다(Benjamin & Podolny, 1999; Podolny, 1993). 지위가 높은 

행위자는 가시성이 크기 때문에 교환관계가 비교적 드러나기 쉽다. 

그리고 이러한 현상은 반대로 지위가 낮은 입장에서는 지위가 높은 

행위자와 관련이 있다는 정보 만으로도 지위의 전이가 발생하여 다른 
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행위자들에게 긍정적인 평가와 좋은 성과를 획득하기도 한다(Kilduff & 

Krackhardt, 1994; Stuart, Hoang & Hybels, 1999). 이 때문에 지위는 

특정한 결연 관계(affiliation)에 속함으로써 얻을 수 있는 이점으로 

정의되기도 한다(Pololny, 1993).  

자동차부품산업은 완성차 업체를 중심으로 부품을 납품하는 

기업들이 피라미드식 계층으로 관찰되는 바(정재헌, 2017), 네트워크 

상에서 납품 기업보다는 고객기업의 지위가 평균적으로 더 높을 수 밖에 

없는 구조다. 따라서 납품 기업 자체의 지위 보다는 고객 기업의 지위가 

미치는 영향이 더 크게 나타날 수 있다. 실상 지위가 높은 기업과의 

거래는 많은 기업들이 선망하는 교환관계다. 강한 연결로 인해 얻을 수 

있는 지식은, 상대방 기업의 역량에 비례해 커지게 되는데(Stuart, 

2000; Lavie, 2006), 지위가 높다는 것은 그 기업의 역량이 적어도 

일정 수준 이상은 된다는 사회적 정보를 나타내기 때문이다. 따라서 

납품 기업들이 지위가 높은 기업들과 강하게는 아니더라도 거래 관계를 

만들고 싶어 하리라는 것은 쉽게 짐작할 수 있다. 그러나 기업의 핵심 

고객의 지위가 높을 경우에 지식 획득과 지위 전위효과로 인한 혜택을 

기대할 수 있을 것 같지만 실상은 그 교환관계를 유지하기 위한 비용적 

측면이나(Bae & Gargiulo, 2004) 지대 배분에 있어서의 협상력 차이로 

인해(Ozmel, Yavuz, Reuer, & Zenger, 2017) 행위자의 수익성은 

오히려 악화되는 결과를 초래할 수도 있다.  

다른 한 편으로 높은 지위의 기업들은 자신들의 지위를 지키려고 

하기 때문에, 거래 상대방에게 함부로 자신들의 파워를 행세하여 지위를 

손상시킬 수 있는 행동은 꺼리는 경향이 있다(Raub & Weesie, 1990). 
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게다가 부정적 행동이 큰 이슈로 떠올랐을 때, 높은 지위의 기업들은 

다른 기업들보다 더 곤란한 상황에 직면한다. 평판 좋은 기업들이 

사회적으로 지탄받을 행동이나 사건에 연루되었을 때 훨씬 큰 타격을 

입는 것처럼(Rhee & Hounschild, 2006), 지위가 높은 기업도 가시성이 

높기 때문에 마찬가지의 경험을 한다. 1990년대 아동 노동 문제로 

나이키(Nike)가 불매운동의 타겟이 된 것이 그 사례로 볼 수 있다. 

1992년 한 NGO 활동가에 의해 제 3세계 아동 및 여성 노동자 

임금 착취로 나이키가 성장했다는 폭로성 기사가 발표된 후(Ballinger, 

1992, August), 나이키는 시민단체와 대중의 비난의 중심에 서게 

되었다. 초기에 나이키는 다른 경쟁사들의 노동정책이 더 심각했는데 

어째서 시민들이 자신들만 공격하는지 이해할 수 없다는 반응을 보였다. 

게다가 그들에게 아동노동 착취는 제품 공급업체에서 일어난 일일 

뿐이었고, 제 3세계 납품 업체들에게 노동환경 개선을 위한 규칙을 계약 

조건으로 내세우기는 했지만 그에 따르는 비용 부담은 결국 

납품업체들의 몫으로 밀어두었다(Werner & Weiss, 2008). 그러나 

지속되는 사회적 압력을 이기지 못하고 나이키는 결국 1998년, 기업의 

사회적 책임 담당 부서(Corporate Responsibility department)를 

설치하고 해외 납품 기업들에 대한 노동 인권과 교육복지에 대응하는 등 

적극적으로 대처해나가기 시작했다(Zadek, 2007). 나이키는 기업 

자체의 직접적인 비도덕적 행위라기 보다는 거래처에서 일어난 

윤리문제에 대한, 간접적이라고 생각했던 문제에 직접적으로 대처해야만 

했다. 명확하게 드러나있는 강한 거래관계와 그로부터 추정할 수 있는, 

나이키가 과연 공급 기업들의 행태를 모르고 있었느냐는 질타 때문이다. 
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이처럼 지위가 높은 기업들은 교환관계에 있는 다른 행위자들의 

잘못으로부터도 영향을 받아 자신들이 누려오던 지위의 혜택, 즉 제품 

및 미래 성과에 대한 긍정적 기대로 인한 수익성 증가(Ozmel et al., 

2013; Podonly, 1993)나 새로운 거래처 선택 범위의 확대(Hus, 2006) 

등의 이점을 넘어서는 피해를 입을 수 있다. 협력 관계에서 높은 지위를 

가진 행위자들이 배타적 결연을 형성하려고 하는 또 다른 이유라고 

여겨진다.    

그런데 앞서 살펴본 바와 같이 자동차부품기업에게 있어서 납품 

단가 인하 압력은 그들의 수익성에 명백히 부정적 영향을 미치고 있으며, 

이 관행은 이미 사회적으로 그다지 긍정적이지 못한 것으로 인식되고 

있다(박문수 외, 2011; 황선자 외, 2020). 따라서 관행적으로 널리 

시행되고 있다고 하더라도, 지위가 높은 기업은 지나친 수준의 납품단가 

인하 요구를 하지 않을 가능성이 생긴다. 앞서 살펴본 한온시스템의 

사례가 현대자동차의 계열 기업에서 발생했다면 상황이 조금 달라졌을 

가능성이 있다는 이야기다.  

한온시스템은 1986년 한라그룹의 만도기계와 미국 포드(Ford)의 

합작으로 설립된 한라공조가 그 시작이었다. 범현대그룹으로서 

현대자동차와 굳건한 유대를 구축하며 성장했던 이 회사는 현재도 공조 

부문 국내 시장점유율 1위에 오토모티브 선정 글로벌 39위의 대형 

자동차부품 생산기업이다. 그러나 지금은 현대자동차와는 거래관계 외에 

다른 관련은 없으며, 2021년부터 다시 매각 대상이 되어 인수합병 

시장의 관심 대상으로 떠올랐다. 한라공조는 1997년 외환위기 이후 

어려움을 겪으면서 포드 그룹의 자동차부품 계열사 
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비스테온(Visteon)으로 편입되어 한라비스테온공조가 되었으며, 세계 

금융위기 이후 또 다시 매각되어 결국 2014년 사모펀드인 한앤컴퍼니 

지배를 받게 되었다. 이 때, 사명에서 한라를 지우고, 동시에 범현대와는 

거리가 멀어지면서 한온이 된 것이다. 한라비스테온을 다시 

현대그룹으로 품고자 했던 현대자동차는 만족스럽지 않은 결과를 

받아들여야만 했다. 매각 당시 한국타이어앤테크놀로지도 전략적 

투자자로 참여하면서, 현대자동차와 한국타이어의 관계에서도 특정 

모델에 대한 타이어 품질 이슈를 이유로 납품 계약이 중단 되는 등의 

미묘한 갈등이 관측되기도 했다.  

2016년에 있었던 대진유니텍과의 홀드업 문제의 경우, 그나마 

한온시스템 정도의 대기업이었기에 기업 실명으로 해당 기업들 사이의 

갈등 사태에 대한 기사들이 나올 정도로는 주목을 받았다. 그러나 

대주주가 사모펀드가 아닌 현대자동차였다면 더 큰 사회적 파장이 

있었을 것이다. 또한 대주주가 기업의 장기적인 성장 보다는 재매각을 

통한 이익실현에 집중하고 있었기 때문에, 기업 지위 손상에 대한 방어 

보다는 단기적인 수익성 극대화에 초점을 두어 협력업체와의 갈등이 

심화된 것이 아닌가 추측해볼 수도 있다.  

정리해 보자면, 고객사의 높은 지위는 협상력 차이로 인해 납품 

거래계약 가격 협상에서 납품 기업에게 불리함을 가져올 수 있다. 높은 

역량을 가진 기업과의 강한 유대로 인해 얻을 수 있는 지식과 협력의 

이점 역시 지대 배분의 대상이 된다. 그러나 산업 내에서 관행적으로 

이루어지고 있는 단가 인하 제도가 지나친 면이 있어 바람직하지 

못하다고 인식되는 맥락적 배경이 높은 지위의 고객 기업으로 하여금 
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지위 손상에 대한 우려를 안겨줄 수 있다. 따라서 수익성 측면에서 핵심 

고객의 높은 지위는 공급 기업에게 유리하게 작용할 것이다.   

이러한 논리와 실증 사례를 바탕으로 아래의 가설을 제시한다. 

 

가설 5. 핵심 고객의 지위가 높을수록 기업의 수익성은 높아질 

것이다. 

 

그러나 성장성 측면의 논리는 조금 다를 수 있다. 높은 지위를 가진 

기업과의 거래관계가 형성되면 해당 부품기업의 지위가 전이 효과로 

인해 덩달아 올라가면서 추가적으로 새로운 거래처 선택 기회가 

커지고(Fombrun & Shanley, 1990; Hus, 2006; Weigelt & Camerer, 

1988), 매출 성장의 기회를 잡을 여건이 조성되리라 기대할 수도 있다. 

그러나 단순히 관계가 존재한다는 것 만으로는 지위 이전이 일어날 

충분한 조건이 아니다. 지위가 높은 핵심 고객과의 교환관계가 미미한 

수준이라면 첫째, 유대관계 존재에 대한 가시성이 떨어진다. 지위는 

네트워크의 중심에 선 행위자들을 통해 정보가 오고 감이 중요한데, 

미약한 관계는 제 3자들에게 감지가 어려울 수 있고 이렇게 된다면 

지위 전이 효과가 낮을 수 있다. 둘째, 약한 연결 상태는 인지되고 

있다고 하더라도 제 3자들에게 중요한 정보로 인식되지 않을 수 있다. 

지위는 네트워크 중심에 있는 행위자들 사이의 결연 관계에 속하고 

있는가에 대한 개념이기도 하며(Podolny, 1993), 다른 행위자들에게 그 

정보가 알려져 있어 행동 전략에 영향을 미친다는 점이 핵심이다.  

따라서 높은 핵심 고객과의 교환관계 자체만으로는 납품 기업의 성장 
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측면에서 큰 도움이 되리라 기대하기 어렵고, 오히려 이 유리하게 

작용되리라 기대되는 관계를 붙잡기 위해 노력하는 비용으로 인해(Bae 

& Gargiulo, 2004) 대체 거래처 탐색 여력을 낮추는 결과를 낳게 될 수 

있다. 지위가 높은 고객 기업의 입장에서는 자신들의 지위에 손상을 

주지 않으리라 확신이 드는 업체가 아니고서야, 거래량을 늘인다거나 

하는 추가적인 거래관계 강화를 위한 조치를 취하지는 않을 것이다. 

그리고 공급 기업이 미래에 어떤 행동을 할 것이라는 예상은 단순히 

현재 거래 관계가 있다는 정도에서 얻는 정보로는 판단 내리기 어렵다. 

게다가 높은 지위의 고객 기업은 자신의 지위 방어를 위해 공급 

기업과의 거래 관계 관리에 주의를 기울일 것이기 때문에 다른 조건이 

더해지지 않는다면 단기적으로는 공급 계약 확대를 더욱 보수적으로 

고려할 가능성이 크다.  

이러한 논리를 바탕으로 아래의 가설을 제시한다. 

 

가설 6. 핵심 고객의 지위가 높을수록 기업의 성장성이 낮아질 

것이다. 

 

2. 강한 유대와 핵심 고객의 지위 

 

높은 지위를 가진 고객과의 유대가 강하다는 것은 공급 기업의 

역량에 대한 보증이 붙어 있는 것과 같다. 지위 전이 효과가 일어나 

영업에서 유리한 입지에 서게 되며(Fombrun & Shanley, 1990; Hus, 

2006; Weigelt & Camerer, 1988), 더 질이 높은 지식과 정보를 얻을 
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수 있으리라는 기대가 발생한다(Borgatti & Halgin, 2011; Gulati & 

Gargiulo, 1999; Zaheer & Bell, 2005). 그러나 이 보증은 양날의 

검이다. 높은 지위의 고객은 공통된 제 3자가 존재하지 않는다고 

하더라도, 해당 납품 기업이 기회주의적 행동에 돌입할 경우 즉시 전체 

네트워크에 해당 기업에 대한 부정적 정보를 내보내기만 하면 공급 

기업의 영업에 영향력을 행사할 수 있다. 높은 지위의 행위자가 

발산하는 정보는 전달력이 크기 때문에 공급 기업의 직접 연결 행위자 

범위를 넘어서까지 제재효과가 발생할 수 있다. 지위가 높은 고객과 

거래하는 납품 업체는 고객 기업의 강력한 영향력 아래에 머물게 

됨으로써 역량 강화와 안정적인 매출은 확보할 수 있을지 모르나 

재량권에는 큰 제한을 받게 되는 것이다. 게다가 높은 지위의 기업과의 

공고한 유대를 통한 공급 기업의 경쟁력 확보는 고객의 기회주의적 

행동을 부추기는 원인이 될 수 있다. 부품 제조 기업들은 통상 한정된 

제품군을 생산하는데, 이 공급 기업의 역량이 뛰어나다고 했을 때, 고객 

기업은 그와 독점적 거래 관계를 형성하는 것 만으로도 자신의 경쟁 

기업들 보다 유리한 위치에 서게 된다. 자신이 공급 기업의 역량 강화에 

도움을 주었다면 지대 청구에 대한 명분도 강해진다. 지위가 사회적 

정보로 유통된다는 점을 고려하면 공급 기업은 이러한 상황을 인지하고 

있을 가능성이 크다. 공급 기업의 입장에서 강한 유대로 인해 발생하는 

신뢰만큼 커져가는 기회주의에 대한 리스크를 통제할 수단이 존재하지 

않으며 오로지 고객 기업의 의사결정에 대한 의존만 높아진다.  

그러나 강한 유대가 방대하고 복잡한 지식의 효율적인 전달에 

유리하며(Hansen, 1999; Uzzi, 1996), 상대방이 지닌 역량이 뛰어날 
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경우 이전 받을 수 있는 지식과 자원이 증가하리라는 기대는(Stuart, 

2000; Lavie, 2006), 핵심 고객과의 강한 유대를 통해 생산되는 관계적 

자본의 크기가 상당히 클 수 있음을 시사한다. 양자간에 배분해야 할 

파이가 더 커진 상황에서, 높은 지위의 고객이 자신의 지위 방어를 위해 

무리한 수준의 지대 배분 청구를 하지는 않는 경향을 보인다면, 공급 

기업의 수익성은 더 증가하게 될 것이다. 따라서 다음의 가설을 

제시한다.  

 

가설 7. 핵심 고객의 지위와 기업 수익성의 정의 관계는 핵심 

고객과의 유대가 커질수록 강화될 것이다 

 

고객의 높은 지위가 성장성에 미치는 부정적인 영향은 유대의 

강도가 커짐에 따라 개선될 여지가 크지는 않다. 이미 강한 연결로 

상호작용 하고 있는 상태이므로 고객의 성장에 따른 매출 성장을 

기대하는 것 외에, 강한 연결에 안주하는 경향(Uzzi, 1997)으로 인한 

새로운 거래처를 찾는 노력이 약화될 수 있기 때문이다. 또한 강한 

연결의 유리함으로 인해 강화된 공급 기업의 역량을 고객 기업이 

독점하고자 한다면, 공급 기업의 영업 확대에 부정적 영향력을 행사할 

수도 있다(복득규, 2008). 그러나 반대로 강한 유대를 가진 핵심 고객의 

지위가 낮다면 공급 기업에게는 더 불리한 영향이 펼쳐지게 될 것이다. 

지위 전이 효과를 고려해 볼 때, 오랜 협력관계를 가진 고객의 지위가 

낮다면 새로운 고객 물색하는데 불리하게 작용하지 않으면 다행인 

상황이 된다. 앞서 핵심 고객과의 강한 유대가 지대배분 문제로 인해 
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기업의 성과에 유의미한 혜택을 주기 어렵다는 논의와 결합해 본다면, 

낮은 지위의 고객과의 공고한 관계는 오히려 기업의 성장성에 불리하게 

작용할 것이다. 따라서 핵심 고객의 지위가 낮을 때 그 유대가 강할수록 

더 불리해질 것이다.  

이러한 논리에 의해 다음의 가설을 제시한다.  

 

가설 8. 핵심 고객의 지위와 기업 성장성의 부의 관계는 핵심 

고객과의 유대가 커질수록 약화될 것이다. 

 

3. 폐쇄적 네트워크와 핵심 고객의 지위 

 

앞서 폐쇄적 네트워크와 높은 지위를 가진 행위자와의 거래관계가 

제공해 줄 수 있는 혜택들과 함께 기회주의적 행동의 통제 가능성 대해 

살펴보았다. 네트워크에서의 연결과 구조적 특성에서 제공되는 기회와 

이점은 한 행위자에게 소유권이 있는 것이 아니기 때문에 지대배분의 

문제가 필연적으로 발생한다. 폐쇄적 네트워크가 공통된 제 3자와 평판 

효과로 인해 기회주의 통제가 가능했다면(Burt, 1992), 높은 지위를 

가진 행위자는 자신의 지위 보호를 위해 사회 통념을 벗어나는 행동에 

주의를 기울인다(Raub & Weesie, 1990). 폐쇄적 네트워크에서 

나타나는 공유된 규범과 지식 이전 비용의 감소(Uzzi, 2003)와 더불어 

높은 지위가 반영하는, 상호작용 상대방의 뛰어난 역량으로 인해 

전달받을 수 있는 지식이 풍부해짐은(Stuart, 2000; Lavie, 2006)은 

공급 기업에게 더욱 유리한 상황을 마련해 줄 것이다. 그리고 이 구조와 
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관계에서 빚어지는 명시적, 암묵적 이익들은 폐쇄적 구조와 지위 방어 

메커니즘이 공통으로 작용하는 기회주의적 행동의 통제 하에서 행위자의 

수익성 향상에 도움이 될 것이다.  

따라서 다음의 가설을 제시한다.  

 

가설 9. 핵심 고객의 지위와 수익성의 정의 관계는 기업이 배태된 

네트워크가 폐쇄적일수록 강화될 것이다.  

 

성장성 측면에서도 높은 지위의 고객과의 거래가 줄 수 있는 

불리함은 폐쇄적 구조가 상충작용을 하며 크게 완화될 수 있다. 밀집된 

구조에서 높은 지위의 고객과의 상호작용이 가능하다는 정보는 구조적 

공백에 접하고 있는 것 보다 더 큰 지위 전이를 일으킬 가능성이 높기 

때문이다. 구조적 공백이 풍부한 열린 구조 보다는 폐쇄적 구조에서 

평판 정보의 생성이 더 잘 일어난다(Gulati et al., 2000). 역량에 대해 

긍정적인 정보가 네트워크 내 행위자들에게 전달됨으로써 공급 기업은 

매출 확대의 기회를 상대적으로 용이하게 잡을 수 있게 된다. 이러한 

상황은 반대로 고객 기업이 해당 부품 기업의 평판을 듣고 거래 관계를 

성사시켰다는 의미로 해석될 수 있다. 고객 기업은 또한 공통된 제 

3자라는 추가적인 제어 수단을 획득하게 되므로 공급 기업의 

기회주의적 행태나 그에 따른 직접적 역량 손실 위험 혹은 지위 손상에 

대한 우려가 더 낮아짐으로써 공급 기업에 대한 거래 확대의 부담이 

줄어든다. 또한 공급 기업이 이미 폐쇄적인 구조에 배태되어 있기 

때문에, 높은 지위를 이용한 협상력의 우위로 전속적인 관계를 맺는 
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일도 더 어려워진다. 새로운 거래처 생성에 영향력을 미치는 것이 이미 

연결되어 있는 다른 행위자와의 관계 단절 보다는 쉬운 일이기 때문이다. 

거래 단절의 요구는 지위 손상과 연결될 수 도 있는 문제다.  

이러한 논리를 바탕으로 아래의 가설을 제시한다.  

 

가설 10. 핵심 고객의 지위와 성장성의 부의 관계는 기업이 배태된 

네트워크가 폐쇄적일수록 약화될 것이다.  

 

지금까지 자기 중심 네트워크에서 양자관계의 연결 강도와 구조의 

폐쇄성, 핵심 고객의 지위가 각각 어떻게 독립적 혹은 상호작용하여 

기업 성과에 영향을 미치는지에 대한 가설을 도출하였다. [그림 13]은 

연구 모형을 정리하여 도식화 한 것이다. 다음 장에서는 모형을 실증 

분석하기 위한 방법론과 함께 검증 결과를 제시한다.  

 

[그림 13] 연구 모형 
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제 5 장 연구 방법과 분석 결과  

 

 

제 1 절 연구 방법 

 

1. 자료 

 

자동차부품생산 기업에 대한 자료는 한국평가데이터(KoDATA)에서 

제공받은 50인 이상 제조업체의 2013년에서 2020년까지 8개년의 

재무정보 및 거래 관련 자료를 이용하였다. 한국평가데이터는 2004년 

대통령 중소기업경쟁력 강화 대책에 근거하여 기업신용평가기관 설립을 

추진하면서 2005년 출범한 종합신용조사 및 평가 전문 기관이다. 

신용보증기금, 중소벤처기업진흥공단 등 7개 관련 주요 국책기관과 

시중은행을 포함한 8개 민간기관이 공동출자 하고 있다. 기업 간 거래 

데이터는 신용보증기금과 기술보증기금 및 시중은행에서 기업체 대출 

시행 시 제출한 정보를 바탕으로 하고 있으며, 고객 기업과 관련해서는 

주요 거래 기업의 기업명과 매출 비중이 최대 5개까지 수집되어 있다.  

본 연구에서는 자동차부품산업을 대상으로 하는 바, 10차 

한국표준산업분류를 바탕으로 대상 기업을 추출하였다. 분류코드 상 

C(제조업) 30(자동차 및 트레일러 제조업)에 속하는 1,929개 기업을 

포함하였다. 여기에는 자동차용 엔진 및 자동차 제조업, 자동차 차체 및 
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트레일러 제조업, 자동차 신품 부품 제조업, 자동차 재제조 부품 

제조업이 포함된다. 매출 정보 데이터에서 5회 이상 보고되었으나 C30 

코드에 속하지 않는 남선 알미늄, 한온시스템, 화승코퍼레이션 등 15개 

기업을 추가하였다.  

한국평가데이터에서 제공한 거래처 데이터는 각 기업이 보고한 

거래처명과 거래비중만 나타나있기 때문에, 원천 자료를 다음의 몇 가지 

기준으로 가공하였다. 첫째, 사명을 임의로 기재하고 있기 때문에, 동일 

기업이라고 인식될 만한 표기는 공식 명칭으로 통일하였다. 예를 들어 

현대자동차 같은 경우 현대, 현대자동차울산, 현대기아울산공장 등으로 

기입된 경우 모두 현대자동차로 수정하였다. 둘째, 위 기준으로 통일한 

사명을 바탕으로 거래량을 수정하였다. 예를 들어 1거래처는 현대자동차 

울산공장 2거래처는 현대자동차 아산공장으로 되어있는 경우, 둘을 모두 

현대자동차로 표기하고 거래비중을 합산하여 1개의 거래 데이터로 

병합했다. 셋째, 본사를 명확하게 확인할 수 있는 해외 공장 매출 

데이터는 본사 거래로 간주하였다. 예를 들어 동아전장의 중국 현지법인 

창주동아기차배건에 대한 매출은 모두 동아전장으로 수정되었다. 넷째, 

인수합병 등으로 사명이 변경된 경우 현재 법인 기준으로 변경되었다. 

예를 들어 TRW의 경우 2015년 미국 TRW오토모티브홀딩스를 독일 

ZF가 인수하고 2016년 ITW가 ZF로부터 TRW의 자동차용 공업부품 

및 특수공구 관련 부품 생산 부문(Engineered Fasteners and 

Components)을 인수하였다. 이로 인해 국내에 있던 각 기업의 

합작회사들이 모두 사명을 변경하게 되었다. 한국TRW자동차부품산업은 

한국ITW로, TRW steering의 경우 제트에프오토모티브코리아로, 
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TRW오토모티브코리아는 제트에프 패시브세이프티코리아로 변경되었다. 

모기업이 같은 경우에도 합작 상황이 다르므로 이들 기업은 모두 현재 

사명 기준으로 과거 거래데이터를 통합하였다. 또 다른 관련 사례로는 

대림프라스틱공업이 있는데, 이 회사는 대림프라코, ITW대림을 거쳐 

ITW오토모티브코리아로 사명이 바뀌었다. 이 사례에서도 모든 거래 

데이터를 ITW오토모티브코리아로 변경했다.  

다섯째, 기업정보 추정이 불가능하거나 공공기관 명이 기입된 경우 

등은 거래관계 분석에서 제외하였다. 예를 들어 수출, 내수판매, 서울시, 

기타 등으로 표기된 경우 해당 거래 내역은 직접적으로 이용하지 않고 

주요 거래처 매출 외 기타 매출비중에 합산하는 용도로 사용했다. 

여섯째, 8개년 중 거래처 데이터가 중간에 누락된 경우가 다소 

발견되었다. 전년도와 후년도 자료를 비교하여 동일 거래처와 유사한 

규모로 거래를 하고 있는 것으로 확인이 되는 사례는 전년도 혹은 

후년도 기준 거래데이터를 적용하였다. 예를 들어 흥진기업은 2019년 

거래데이터가 누락되어있는데, 2018년과 2020년 제 1거래 기업과의 

거래 비중이 83%에서 82%로 변경된 정도 외에 다른 거래처에도 

변경이 없었고 거래비중 변화도 크지 않았다. 따라서 2019년 누락 

부분은 2018년과 동일하다고 가정해도 무리가 없다는 판단 하에 자료를 

수정하였다. 다른 사례로 민영산업의 경우 2013년 거래 데이터가 

누락되어있는데, 2014년부터 3개년간 보고된 1~4거래처 매출 변화가 

거의 없었기 때문에 2013년은 2014년과 동일한 거래가 있었을 것으로 

추정하고 데이터를 변경하였다. 매출 비중이 가장 높은 고객사의 경우 

연도별 각각 17.3%, 16.3%, 14.4%로 지속적으로 줄어들다 2017년에는 
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7.6%로 매출비중 3위가 되었다. 수정된 거래 내역은 연구 기간 전체 

551개 기업의 거래처 자료로 2013년부터 연도별 각 52, 51, 90, 52, 

86, 37, 87, 56 건이며, 총 8.2%에 해당한다. 연도별 비중으로는 각각 

9.4%, 7.4%, 11.3%, 6.2%, 9.9% 4.3% 10.1%, 7.2%이다. 이렇게 

정리된 자료로부터 2013년부터 연도별 각 1,427개 1,737개, 2,018개, 

2,126개, 2,157개, 2,218개, 2,207개, 2,024개의 기업간 연결이 

추출되었다.  

자동차산업특성상 완성차 업체의 규모와 영향력이 매우 크기 때문에 

7개 완성차 업체(현대자동차, 기아자동차, 한국 지엠, 쌍용자동차, 

르노삼성자동차, 자일대우, 타타대우,)는 네트워크 관련 변수 분석에는 

포함하고, 최종 회귀분석에서 제외하였다. 이렇게 자동차부품산업 

분석대상 표본이 선정되었다.  

 

2. 변수의 측정  

 

1) 종속변수  

본 연구는 네트워크의 특성이 궁극적으로 행위자에게 어떠한 이득을 

가져올 수 있는가를 살펴보고 있기 때문에, 수익성과 성장률을 

종속변수로 삼고 있다. 수익성은 총자산이익률(Return on Assets: 

ROA)으로 측정하였다. 금년도 당기순이익을 전년도와 금년도 자산의 

평균액으로 나누어 산출되었다. 성장성은 매출액 성장률이 사용되었다. 

전년 대비 매출액 증감을 전년도 매출액으로 나눈 값이다.  

그런데 재무적 성과의 수익과 비용 인식은 실현주의와 
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수익비용대응의 법칙에 의거하여 보고된다. 장기계약의 경우 공급계약 

후 수익 인식은 계약일이 아닌 제품을 인도한 날부터 재무적 성과로 

반영되는 것이다. 장기계약의 경우에는 특히 특정 부품 생산을 위한 

설비 라인 조정과 고객 기업의 생산 일정에 맞추기 때문에 계약과 거래 

시행 시점간의 시차가 크게 발생한다. 예를 들어 우리산업은 2021년 

현대위아와 2023년부터 2030년까지 전기 자동차 열관리 시스템 부품 

공급계약을 맺었다. 거래 사실로 이들의 연결관계를 파악할 경우 그들의 

직접적인 연결은 2023년이 되어서야 인식되겠지만, 실질적 상호작용은 

2021년부터 이루어지고 있었던 것이며 전체 네트워크로 해당 정보가 

공시된 것도 2021년이다. 본 연구에 이용된 데이터를 바탕으로 

분석해보자면 연구기간 내 전체 평균 기업의 제 1고객 거래기간은 

3.17년이며, 2020년 현재 생존한 기업 중 기업 연령이 8세 이상인 경우 

조금 더 긴 3.57년으로 나타난다. 첫 번째 고객 만으로 파악했기 때문에, 

해당 고객 기업이 2번째 이하 거래량으로 변경된 경우가 다수 있다는 

점을 고려해보면 많은 기업들이 상당히 안정적인 거래 관계를 형성하고 

있음을 알 수 있다. 이는 본 연구에 이용된 자료 내에서도 재무적으로 

보고된 거래 현황으로 파악된 네트워크 구조의 상당부분은 그 이전 

시점에서 실제 상호작용이 이미 형성된 교환관계를 지연하여 반영하고 

있음을 암시한다. 따라서 네트워크의 형태와 연결 상황이 발현시키는 

기회들이 네트워크의 맥락 및 행위자 특성과의 상호작용으로 성과에 

영향을 미친다고 할 때, 그 진정한 효과가 나타나는 시점은 당기라고 

보기 힘들다. 이러한 논리 하에 본 연구에서는 두 종속변수 모두 1년 뒤 

미래 시점으로 분석에 이용하였다.  
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2) 핵심 고객 연결의 강도 

그라노베터(Granovetter, 1973)가 강한 연결을 상호작용의 기간, 

감정적 강도, 친밀함, 호혜적 봉사로 제안한 이래, 행위자간 유대의 강도 

측정은 학자들 마다 다양한 방식으로 이루어져왔다. 행위자간 심리적 

상태는 강한 연결이 만들어낸 결과물이 될 수 있어 내생성의 문제가 

있다. 본 연구에서는 객관적 측정이 가능한 상호작용의 기간과 호혜적 

봉사 측면을 연결의 강도로 보고자 한다. 기업간 거래 관계 

네트워크이므로 연 단위의 연속적 거래 빈도와 거래 규모가 이에 

해당한다고 볼 수 있다(Elfenbein and Zenger, 2017). 핵심 고객에 

대한 유대 강도만을 고려하기 때문에, 한국평가데이터의 거래 자료에서 

각 기업별로 매출 비중이 가장 높은 고객을 대상으로 거래 이력과 거래 

금액을 추출하여 산정하였다.  

선행 연구에서 행위자간의 거래 의존성을 연결의 강도로 측정하는 

사례도 있었으나(Uzzi, 1996), 의존성은 기업간 규모 차이에 크게 

영향을 받기 때문에 행위자 특성과 밀접하게 관련되므로 

자동차부품산업과 같이 고객 기업과 공급 기업의 격차가 큰 산업에서는 

적절하지 못한 측정도구가 될 수 있다. 본 연구에 이용된 데이터를 

기준으로 할 때, 전기간 평균 매출액이 1차 협력업체는 3,110억 원에 

달하지만 기타 협력업체들은 532억 원으로 큰 격차가 존재한다. 그런데 

동기간 현대자동차의 평균 매출액은 95조 6,424억 원이다. 평균 

기준으로 100% 모두 고객에게 부품을 납품하고 1차 협력업체들이 모두 

현대자동차와 거래한다고 가정해보자. 고객의 공급 기업에 대한 

의존성은 기타협력업체 0.171, 1차 협력업체 0.003이 계산된다. 절대적 
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거래량은 1차 협력업체들이 압도적으로 큰 규모일 것이나, 핵심 고객과 

부품 납품 기업의 상대적 규모 차이로 인하여 기타 협력업체들이 고객의 

의존성이 매우 높은 상태가 된다. 이러한 문제점으로 인해 기업 매출 

규모와는 독립적으로 각 연결들 만의 특성이 반영되는 측정치로서 거래 

이력과 거래 규모가 채택되었고, 의존도는 통제변수로 삼았다.  

유대의 강도 측정에 대한 구체적인 산식은 아래와 같다.  

 

 
 

기업 i의 핵심고객 j에 대한 관계의 강도는 연구기간 동안의 

연속적인 거래 이력(history)의 제곱에 대하여 고객 j에 납품한 거래 

금액의 자연 로그값을 가중치로 두어 산출되었다. 거래 이력은 연구 

기간 동안 연속적으로 거래를 몇 년째 유지하고 있는가에 대한 값이며 

연속되는 햇수마다 1씩 추가된다. 데이터의 한계로 2013년 이전부터 

맺어진 장기 계약관계에 대한 파악이 불가능하다는 점을 보완하기 위해, 

지속적인 교환관계 햇수를 제곱한 값으로 사용하였다. 이렇게 산출된 

유대의 강도는 최종적으로 측정치간 스케일 차이 조정을 위해 100으로 

나누어 분석에 이용되었다.  

 

3) 네트워크 폐쇄   

폐쇄적 네트워크의 측정은 버트(Burt, 1992)가 제안한 

제약(constraint)을 이용하였다. 제약은 중심 행위자과 직접 거래관계가 

있는 다른 행위자들 간의 연결 정도를 측정하여 행위자의 행동의 자유가 

얼마나 줄어드는지를 나타내는 값이다. 통상 이 수치가 낮으면 구조적 



 

 138

공백을 이용할 가능성이 높다고 평가되며, 이 수치가 높은 경우 제약이 

높은 상태 즉, 자기 중심 네트워크가 폐쇄적이라고 해석된다. 구체적인 

산식은 아래와 같다.  

 

 

  

여기에서 행위자 i의 제약은 이 행위자와 직접적 교환관계에 있는 

j의 i에 대한 제약 정도의 합이다. 는 i의 연결관계 중 j와의 직접적 

연결에 투자된 관계의 비율을, 는 i와 j가 제 3의 행위자 q와의 

직접적 연결에 투자된 관계의 비율을 의미한다.  

 

4) 지위   

지위는 아이겐벡터 중심성을 이용하여 측정하였다. 아이겐벡터 

중심성은 연결 중심성(degree centrality)를 확장하여, 특정 행위자 

자체의 연결 정도뿐만 아니라 직접 접촉하고 있는 다른 행위자의 연결 

정도를 가중치로 함께 고려한 측정치다. 직접적 교환관계에 있는 다른 

행위자의 중요도가 높을수록 행위자 스스로의 중심성도 높아지는 계산 

논리이기 때문에 행위자들간의 긍정적 관계를 가정하고 있다. 따라서 

경쟁관계에 있는 행위자 간의 네트워크를 분석할 경우에는 일관되지 

않는 결과를 낳을 수도 있다(Bonacich, 1987; Cook, Emerson, 

Gilmore & Yamagish, 1983). 예를 들어 지역의 중심성을 연구한다고 

했을 때, 교통 수단이 발달하여 큰 이웃 도시들과의 연결성이 아주 좋은 

지역은 오히려 위세가 축소되어 잘 연결된 인접 도시에 대한 의존성만 
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높아지고 지역 자체의 발전은 더뎌질 수 있다(Emerson, 1962; Cook et 

al., 1983). 이와 같이, 마치 제로섬게임과 같은 네거티브적 상황이 

발생하는 극도의 경쟁 네트워크에서는 상호 보완적 관계를 가정하는 

아이겐벡터 중심성 보다는 보나치시가 제안한 베타 중심성(Bonachich’s 

βcentrality)이 더 적절한 지위 측정 도구가 될 것이다. 베타중심성은 

아이겐벡터 중심성과 마찬가지로 다른 행위자들의 연결 정도에 가중치를 

두어 반복계산이 이루어지는 방식이지만 그 가중치 자체를 베타값 

조정을 통해 임의로 변경할 수 있다. 베타값의 범위에 따라 연결 

중심성과 아이겐벡터 중심성을 각각 절대치의 극단값으로하여, 그 

사이에서 베타 중심성이 결정된다(곽기영, 2017). 상호 보완적인 

네트워크에서는 베타값이 양수가 되며, 경쟁적인 관계에서는 음수로 

설정된다. 문제는 어느 정도의 베타값이 적정한가에 대한 체계적인 선택 

방법이 없기 때문에 연구자가 임의로 수치를 산정하거나 가장 높은 

예측력을 가지는 중심성 측정치가 나오도록 베타값을 계속 조정해보면서 

결정해야 한다는데 있다(곽기영, 2017; 이종상, 서영창, & 김성록, 

2018; Borgatti et al., 2013; Ozmel et al., 2017).  

자동차부품산업 네트워크는 기업간 거래관계를 바탕으로 하고 있기 

때문에 협력과 경쟁이 공존하는 상황이기는 하다. 앞서 살펴보았듯이 

하청관계이기는 하지만 경쟁적 협상 관계도 관찰할 수 있으며, 더불어 

지식 공유가 활발하게 나타나는 상호 보완적인 협력관계도 강하게 

가지고 있다. 본 연구에서는 자동차부품산업에 속한 기업들의 관계가 

근본적으로는 협력에 중점을 두고 있고, 네거티브 관계로 판단할 근거가 

부족하다고 판단한다. 따라서 연구자의 임의적 선택이 개입될 가능성을 



 

 140

배제하기 위해 아이겐벡터 중심성을 이용하기로 한다. 아이겐벡터 

중심성의 산식은 아래와 같다.  

 

 

행위자 i의 아이겐벡터 중심성 은 아이겐값 와 행위자의 수 g, 

행위자 i와 j의 연결관계 로 계산된다. 1단계 계산에서는 직접 연결된 

교환 상대방의 연결 정도 즉, 행위자가 두 번 만에 도달할 수 있는 

행위자와의 연결 개수를 이용하여 중심성을 도출하고, 2단계에서는 세 

번, 3 단계에는 네 번 만에 도달할 수 있는 행위자들을 대상으로 

중심성을 도출하게 된다. 이러한 반복 계산을 통해 각 행위자별 

아이겐벡터 중심성 값에 변화가 없어지는 수준에 도달하면 계산을 

중단하게 된다.  

[표 8]은 아이겐벡터 중심성과 베타 중심성을 각각 산출하여 

2017~2020연도 기준 상위 5개 기업으로 비교한 표이다. 베타 

중심성의 베타값은 UCINET의 표준 베타 산출방식을 연도별로 

적용하였다(0.999/ 최대 아이겐벡터). 아이겐벡터 중심성의 경우 4개 

연도 모두 현대자동차, 기아자동차, 현대 모비스가 탑3의 자리를 지키고 

있으며, 이는 일반적인 자동차관련 기업에 대한 대중적 인식과 크게 

다르지 않아 보인다. 2018년 군산공장 폐쇄 등 국내 영업에서 이슈가 

많았던 한국 지엠이 2017년 아이겐벡터 중심성 5위에 올랐으나 그 

이후 탑5에 들지 못하고 있는 것도 아이겐벡터를 이용한 지위 측정이 

납득할 만한 측정치임을 보여준다. 그러나 베타 중심성의 경우 가중치 
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조정으로 인하여 2017년의 경우 현대자동차가 아예 5위 내에 포함되지 

못하였고, 옥천산업이나 인팩이피엠과 같이 대중적으로 크게 알려지지 

않은 기업들의 이름이 많이 보인다. 따라서 지위의 측정에는 아이겐벡터 

중심성을 이용하는 것이 타당하다고 판단했다.  

 

[표 8] 2017~2020 지위 관련 중심성 상위 5개 기업 비교 

2020

아이겐벡터 중심성 

1 현대자동차 0.476 현대자동차 0.475 현대자동차 0.490 현대자동차 0.467

2 기아 0.393 기아 0.392 기아 0.406 기아 0.368

3 현대모비스 0.314 현대모비스 0.317 현대모비스 0.315 현대모비스 0.306

4 현대파워텍 0.112 현대위아 0.114 현대트랜시스 0.121 현대위아 0.225

5 한국지엠 0.104 현대트랜시스 0.110 현대위아 0.105 현대트랜시스 0.178

보나시치 베타 중심성

1 기아 15.377 현대자동차 21.255 다스 25.062 현대자동차 21.525

2 옥천산업 14.655 기아 19.658 금강 15.073 기아 13.190

3 대원산업 12.244 현대모비스 8.473 현대자동차 9.873 인팩 12.701

4 대원정밀공업 11.356 현대케피코 6.421 기아 8.556 현대모비스 9.870

5 현대엠시트 7.591 경신 5.679 현대모비스 1.384 인팩이피엠 7.725
표준  베타값 0.037 0.042 0.034 0.038

2017 2018 2019

 

 

5) 통제변수  

의존성은 양자 관계에서 지대배분 문제에 큰 영향을 줄 수 있는 

중요한 변수이기 때문에 통제변수로 삼았다. 선행 연구들은 거래 

당사자간 거래 금액과 공급기업의 매출액, 고객 기업의 

당기제품제조원가를 바탕으로 상호의존성을 산출하고 있다(Casciaro & 

Piskoriski, 2005; Kim, 2017; Kim et al., 2020). 구체적인 산식은 

아래와 같다.  



 

 142

 

 

 

 

, and  

 

공급 기업 i의 전체 매출에서 j기업에게 납품한 금액과( ) 고객 

기업 j의 당기제품제조원가에서 i기업에게 구매한 금액이 차지하는 

비중( )을 곱하는 것이 핵심이다. 위의 수식은 i기업이 거래 관계에 

있는 모든 j기업들과의 관계에서 매출 비중을 계산하기 때문에 특정 

고객 기업과의 거래 비중( )을 가중치로 두고 있다.  

본 연구에서는 공급 기업의 전체 거래처를 분석 대상으로 하고 있지 

않고 핵심 고객만을 다루고 있다. 또한 공급 기업과 고객 기업의 

평균적인 규모 차이가 크고, 각자의 의존도 차이로 인한 전략적 행동 

동기의 차이가 발생할 수 있다는 점 때문에 공급 기업의 의존도와 

고객의 의존도를 분리하여 통제하기로 한다. 따라서 선행 연구들이 

사용한 측정치의 논리를 적용하여 의존성_고객은 에서 

당기제품제조원가를 매출액으로 대체하여 산출하였다. 원천 데이터에서 

당기제품제조원가를 보고하고 있는 기업의 수가 매우 한정적이어서, 

매출액의 경우 고객 기업의 역량으로 추가된 부가가치 부분으로 인한 

왜곡이 나타날 수 있다는 한계가 있지만 고객 기업의 매출액을 

대체값으로 활용하였다. 의존성_공급기업은 가 쓰였다.  

네트워크 규모는 해당 네트워크 내에 존재하는 모든 행위자의 수를 

의미하는데, 자기 중심 네트워크에서는 직접 연결된 교환 상대방의 수로 
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계산된다. 네트워크 규모와 연결 가능한 교환관계는 지수함수적으로 

비례하기 때문에, 특히 지위와 관련된 행위자들의 행동 양상은 네트워크 

규모에 의해서도 영향을 받고 있을 가능성이 존재하기 때문에 

통제변수로 삼았다.  

연구개발 집중도는 기업의 역량을 반영할 수 있는 중요 변수로서 

통제되었다. 기업이 연구개발에 투자하는 비용은 조직의 흡수역량과도 

관련이 되며(Cohen & Levinthal, 1990), 네트워크의 특성에서 발현하는 

기회를 활용하는 각 기업별 고유 특성과도 깊이 관련되어 있을 가능성이 

매우 높다(Gulati & Gargiulo, 1999; Zaheer & Bell, 2005). 각 기업의 

매출액 대비 연구개발비 지출 비용을 계산하여 반영하였다. 분석 대상 

기업 중 연구개발비가 마이너스로 보고 되어있는 경우가 있었는데, 

개발비를 무형자산으로 처리하면서 예외적으로 발생한 상황으로 

추정된다. 수집된 자료에서는 세부적인 재무 정보가 포함되지 않아 

음수로 확인된 총 3개의 관측치는 제외하고 분석하였다.  

기업 규모와 기업 연령도 통제되었다. 규모가 큰 기업은 눈에 띄기 

쉽기 때문에 교환관계 형성이나 지위 생성에 영향을 줄 가능성이 있다. 

기업 규모를 자산의 자연로그를 취하여 이용하였다. 기업의 연령이 오래 

될수록 더 많은 교환관계를 형성하고 지위를 쌓을 충분한 시간을 가지게 

되므로, 연령 통제는 필수적이다. 기업의 연령은 설립 연도를 1년으로 

시작하여 2020년 혹은 폐업기업의 경우 폐업 연도를 기준으로 

계산되었다. 
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제 2 절 분석 결과  

 

1. 기술 통계 

 

[표 9]는 분석에 사용된 변수들의 기초통계량과 상관관계를 

보여주고 있다. 합동 데이터를 쌍별 상관계수(pairwise correlation 

coefficients)로 분석하였으며, 분석에 문제가 될 만큼 큰 상관관계를 

가지는 변수들은 없었다.  

강한 유대는 의존성 변수들과 유의미한 정의 상관관계를 가지는 

것으로 나타났지만 계수가 크지 않아(의존성_고객 r = 0.040, p < 0.01, 

의존성_공급기업 r = 0.161, p < 0.001) 이 변수들이 독립적으로 

고려되어야 함을 시사하고 있다. 또한 두 의존성 변수간의 상관관계 

역시 0.332(p < 0.001)에 머무르고 있다. 고객 지위와 고객의 의존성 

변수간의 상관관계가 유의미한 음의 관계로 드러났는데(r = -0.482, p 

< 0.001), 지위가 높을수록 기업 규모가 크다는 점과(r = 0.414, p < 

0.001)함께 공급 네트워크에서 고객과 납품업체의 차이를 반영하고 

있는 결과로 보여진다.  

상관관계 분석 상으로는 강한 유대가 총자산이익률과 매출액성장률 

모두와 작지만 유의미한 음의 관계를 보이고 있고(각각 r = -0.099, -

0.098, 모두 p < 0.001), 폐쇄적 구조는 반대로 모두 정의 관계를 

나타냈다(각각 r = 0.060, 0.056, 모두 p < 0.001). 고객의 지위는 

상관관계 분석으로는 종속변수들과 유의미한 결과가 보고되지는 않았다.  
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[표 9] 변수의 평균과 표준편차 및 상관관계 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11

1 총자산이익률 1

2 매출액성장률 0.128 *** 1

3 강한 유대 -0.099 *** -0.098 *** 1

4 폐쇄적 구조 0.060 *** 0.056 *** -0.015 1

5 고객 지위 0.006 -0.009 0.111 *** -0.006 1

6 의존성_고객 -0.023 -0.070 *** 0.040 ** -0.101 *** -0.482 *** 1

7 의존성_공급기업 -0.004 0.030 0.161 *** 0.055 *** 0.071 *** 0.332 *** 1

8 네트워크 규모 0.007 -0.015 0.109 *** -0.152 *** 0.269 *** 0.106 *** -0.003 1

9 연구개발집중도 -0.015 0.048 ** 0.002 -0.053 *** 0.087 *** -0.116 *** -0.092 *** 0.078 *** 1

10 기업 규모 -0.093 *** -0.103 *** 0.196 *** -0.190 *** 0.414 *** 0.124 *** -0.172 *** 0.487 *** 0.143 *** 1

11 기업 연령 -0.041 ** -0.120 *** 0.195 *** -0.094 *** 0.330 *** -0.069 *** -0.155 *** 0.251 *** 0.055 *** 0.540 *** 1

평균 0.019 0.044 0.040 0.472 0.125 0.783 0.942 3.216 0.013 17.277 19.506

표준편차 0.099 0.424 0.047 0.334 0.168 0.078 0.051 4.842 0.021 1.461 11.515
 

    주) * p<0.05, ** p<0.01, ***p<0.001 (양측검증) 
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2. 가설 검증 

 

가설의 검증은 패널 고정효과 모형을 이용하여 분석하였다. 모든 

모형은 F-테스트와 하우스만 테스트를 통해 합동 OLS나 확률효과 

모형보다 0.001이하 수준에서 더 적합한 모형임이 검증되었다.  

[표 10]는 수익성과 관련된 가설들을 검증한 모형들이다. 가설 1, 3, 

5, 7, 9의 분석 결과를 확인할 수 있다. 먼저 가설 1은 폐쇄적 구조가 

수익성과 긍정적인 관계를 가짐을 주장하고 있는데, 모형 1에서 확인할 

수 있는 바와 같이 통계적으로 유의미하게 나타났다(β=0.012, 

p<0.054). 이 분석에서는 폐쇄적인 구조 외에는 유대의 강도나 핵심 

고객의 지위 모두 성과에 영향을 미치고 있지 않다. 특히 유대의 강도는 

통계적으로 유의미하지는 않으나 음의 방향성을 가지고 있어, 기업간의 

상호작용에 있어서 유대의 강도는 신뢰에 따른 혜택 보다는 기회주의적 

행동에 대한 위험성이 더 강한 것은 아닌가 하는 추정이 가능하다.  

수익성이 지대 배분과 관련성이 크다는 점을 고려해볼 때, 고객의 

납품 기업에 대한 의존도나 공급 기업의 고객에 대한 의존도 모두 

수익성에 영향을 주고 있지 않음은 의외의 결과였다. 그러나 통계적으로 

유의미하지는 않지만 고객이 공급 기업에 대한 의존성이 높은 경우에는 

수익성과 정의 관계를, 공급 기업이 고객에게 의존성을 키울수록 

수익성과 음의 관계를 보임을 미루어 의존도에 따른 지대 배분의 

협상력이 작용하고 있음을 추정할 수 있다. 그리고 이러한 파워의 

차이를 구조적 위치와 핵심 고객과의 유대 관계 강도의 작용이 

상쇄시키고 있음이 암시된다. 그럼에도 불구하고 폐쇄적인 구조는 

기업의 성과 향상과 지대 배분적 측면에서 유리한 영향을 미치고 있는 

것으로 나타났기 때문에, 네트워크 구조적인 특성이 기업의 수익성 관련 

지표에 미치는 영향력이 상당히 뚜렷하다는 점을 알 수 있다.   
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모형 2는 폐쇄적 구조에서 핵심 고객과의 유대가 더 끈끈한 공급 

기업이 수익성 측면에서 유리한 성과를 얻고 있음을 보여주고 

있다(β=0.313, p<0.015). [그림 14]은 유대 강도의 조절효과를 

도식화 한 것이다. 그래프에서도 확인할 수 있듯이 폐쇄적인 구조의 

유리함은 고객과의 유대가 강할수록 더 커지고 있다. 따라서 가설 3은 

지지되었다.  

핵심 고객의 지위가 높을수록 수익성이 높아지리라고 예상했던 가설 

5는 모형 1에서 기각되었다. 핵심 고객의 지위와 수익성은 정의 

방향성을 가지기는 했으나 통계적으로 유의미하지 않았다. 핵심 

고객으로부터 기대되는 정보와 자원의 흐름에 대한 이점이 적었다기 

보다는 높은 지위에서 오는 협상력의 차이가 예상보다 컸던 것 같다.  

고객 지위와 관련하여 유대의 강도와 폐쇄적인 구조가 각각 

조절효과를 보일 것으로 제시했던 가설 7과 9 역시 모형 3과 4에서 

검증하였으나 모두 기각되었다. 핵심 고객의 지위가 높더라도 

양자관계의 측면에서만 보았을 때에는 지대 배분과 관련된 기회주의적 

행동의 통제가 충분하지 않은 것으로 보인다. 폐쇄적인 구조에서 높은 

지위의 고객과의 거래 관계가 통계적으로 유의미하지 않음은 의외의 

결과였다. 공통된 규범으로서의 단가 인하 제도가 상당히 공고했기 

때문일 가능성이 있다. 
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[표 10] 수익성에 대한 패널 고정효과 모형 

 

모형 1 모형 2 모형 3 모형 4

강한 유대 X 폐쇄적 구조 0.313 *

(0.129 )
강한 유대 X 고객 지위 0.257

(0.210 )
폐쇄적 구조 X 고객 지위 0.042

(0.035 )
강한 유대 -0.053 -0.181 * -0.103 -0.053

(0.070 ) (0.088 ) (0.081 ) (0.070 )
폐쇄적 구조 0.012 † 0.000 * 0.012 † 0.007

(0.006 ) (0.008 ) (0.006 ) (0.008 )
고객 지위 0.025 0.023 0.016 0.007

(0.028 ) (0.028 ) (0.029 ) (0.032 )
의존성_고객 0.059 0.054 0.052 0.057

(0.059 ) (0.059 ) (0.059 ) (0.059 )
의존성_공급기업 -0.023 -0.022 -0.015 -0.021

(0.076 ) (0.076 ) (0.076 ) (0.076 )
네트워크 규모 0.000 0.000 0.000 0.000

(0.001 ) (0.001 ) (0.001 ) (0.001 )
연구개발집중도 0.021 0.022 0.020 0.021

(0.099 ) (0.099 ) (0.099 ) (0.099 )
기업 규모 -0.070 *** -0.070 *** -0.070 *** -0.071 ***

(0.008 ) (0.008 ) (0.008 ) (0.008 )
기업 연령 0.015 * 0.016 * 0.014 * 0.014 *

(0.007 ) (0.007 ) (0.007 ) (0.007 )
상수 0.971 *** 0.963 *** 0.961 *** 0.982 ***

(0.182 ) (0.182 ) (0.182 ) (0.182 )

N 4296 4296 4296 4296
overall R-squared 0.002 0.002 0.002 0.002
모형에 대한 F-test F(15,3349)=13.37 *** F(16,3348)=12.92 *** F(16,3348)=12.63 F(16,3348)=12.62 ***

Ui에 대한 F-test F(931, 3349)=2.84 *** F(931, 3348)=2.85 *** F(931, 3348)=2.84 F(931, 3348)=2.84 ***

총자산이익률 t+1

 

주) †p<0.1, * p<0.05, ** p<0.01, ***p<0.001 (양측검증). 연도 더미는 분석에 

포함하였으나 보고하지 않음. 독립변수는 모두 t 시점임.  
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[그림 14] 수익성에 대한 강한 유대와 폐쇄적 구조의 교호작용 

 

 

[표 11]은 성장성과 관련된 가설들을 검증한 표이다. [표 10]과 

종속변수가 매출액 성장률로 변경된 것 외에는 동일한 분석 모형이다.  

모형 5는 폐쇄적 구조와 핵심 고객의 지위가 매출액 성장률에 미치는 

영향을 보여준다. 앞서 [표 10]에서 분석된 바와 같이, 폐쇄적인 구조는 

총자산이익률과는 유의미한 정의 관계를 보였지만 성장성 측면에서는 

통계적으로 유의미한 결과를 얻지 못했다. 그러나 핵심 고객의 지위는 

예상한대로 공급 기업의 성장성에 부정적인 영향을 주고 있음이 

확인되었다(β= -0.471, p<0.001). 따라서 가설 2는 기각되었고, 가설 

6은 지지되었다.  

총자산이익률을 종속변수로 한 분석에서와는 다르게 수익성 

지표에서의 분석은 두 의존도 관련 변수가 모두 p<0.001 수준에서 

유의미한 관계를 보고하고 있음이 눈에 띈다. 고객이 공급 기업에게 

의존하고 있을 때에는 성장성과 음의 관계가(β= -2.369) 나타나는 

점으로 미루어 고객 기업이 공급업체와의 의존도가 높을 때 홀드업 
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문제의 위험성 등을 고려하여 매출 확대를 꺼릴 것이라는 가설 4의 

논리를 추가적으로 지지하고 있는 것으로 해석된다. 공급 기업의 핵심 

고객에 대한 의존성은 매출 성장성과 정의 관계로 드러났다(β= 1.872). 

또한 성장성에는 영향을 주지 못했던 연구개발집중도가 성장성과는 

유의미한 정의 관계를 드러내고 있다(β= 2.062, p<0.001).  

모형 6은 폐쇄적인 구조와 강한 유대의 조절효과를 검증하고 있다. 

수익성과는 반대로 음의 관계로 유의미하게 나타났고(β= -1.011, 

p<0.071), 폐쇄적 네트워크 구조와 성장성의 정의 관계가 완화될 

것이라는 가설 4는 지지되었다. [그림 15는] 이 분석을 그래프로 나타낸 

것이다. 폐쇄적 네트워크 구조에 배태된 기업은 핵심 고객과의 유대가 

강할수록 성장성이 상당히 나빠지는 것으로 보여진다.  

가설 8과 10은 핵심 고객의 지위에 대하여 유대의 강도와 폐쇄적인 

네트워크 구조가 성장성에 대해 가지는 교호작용을 주장하고 있다. [표 

11]의 모형 7은 지위가 높은 핵심고객과의 유대 강도가 강할수록 높은 

지위가 가지는 성장성에 대한 음의 관계를 완화 시킬 것이라는 가설 

8의 내용을 지지하고 있다(β= 1.501, p<0.099). [그림 16]에서 

도식화 한 그래프를 확인해 보면, 핵심 고객의 지위가 낮은 경우 유대의 

강도가 높을수록 수익성이 크게 하락하는 추세를 보이고 있다. 가설 

8에서 주장한 바와 같이 높음 지위의 고객과의 강한 유대가 주는 이점 

보다는 낮은 지위의 고객과의 강한 유대가 주는 불리함이 더 큰 것으로 

생각된다. 모형 8은 고객의 지위가 성장성에 미치는 부정적 영향이 

폐쇄적 구조의 영향으로 완화됨을 분석한 것으로, 가설 10을 지지하고 

있다(β= 0.301, p<0.052). [그림 17]은 이 내용을 그래프로 그린 

것이다. 높은 지위를 가진 핵심 고객과의 거래 관계가 폐쇄적인 구조에 

접하고 있는 기업일수록 성장성이 크게 개선되고 있음이 보여진다. 

따라서 가설 8과 10은 모두 지지되었다.  
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[표 11] 성장성에 대한 패널 고정효과 모형 

 

모형 5 모형 6 모형 7 모형 8

강한 유대 X 폐쇄적 구조 -1.011 †

(0.560 )
강한 유대 X 고객 지위 1.508 †

(0.914 )
폐쇄적 구조 X 고객 지위 0.301 †

(0.155 )
강한 유대 -0.282 0.131 -0.577 -0.283

(0.307 ) (0.383 ) (0.355 ) (0.307 )
폐쇄적 구조 0.030 0.069 * 0.030 -0.010

(0.028 ) (0.035 ) (0.028 ) (0.035 )
고객 지위 -0.471 *** -0.465 *** -0.519 *** -0.595 ***

(0.123 ) (0.123 ) (0.127 ) (0.139 )
의존성_고객 -2.369 *** -2.352 *** -2.408 *** -2.385 ***

(0.256 ) (0.256 ) (0.257 ) (0.256 )
의존성_공급기업 1.872 *** 1.871 *** 1.918 *** 1.881 ***

(0.332 ) (0.332 ) (0.333 ) (0.332 )
네트워크 규모 0.000 0.000 0.000 0.000

(0.005 ) (0.005 ) (0.005 ) (0.005 )
연구개발집중도 2.062 *** 2.060 *** 2.056 *** 2.060 ***

(0.430 ) (0.430 ) (0.430 ) (0.430 )
기업 규모 -0.242 *** -0.242 *** -0.238 *** -0.243 ***

(0.034 ) (0.034 ) (0.034 ) (0.034 )
기업 연령 0.047 0.043 0.046 0.045

(0.029 ) (0.029 ) (0.029 ) (0.029 )
상수 3.582 *** 3.609 *** 3.521 *** 3.657 ***

(0.793 ) (0.793 ) (0.793 ) (0.793 )

N 4296 4296 4296 4296
overall R-squared 0.000 0.000 0.000 0.000
모형에 대한 F-test F(15,3349)=19.10 *** F(16,3348)=18.12 *** F(16,3348)=18.08 *** F(16,3348)=18.16 ***

Ui에 대한 F-test F(931, 3349)=2.60 *** F(931, 3348)=2.59 *** F(931, 3348)=2.60 *** F(931, 3348)=2.60  ***

매출액성장률 t+1

 

주) †p<0.1, * p<0.05, ** p<0.01, ***p<0.001 (양측검증). 연도 더미는 분석에 

포함하였으나 보고하지 않음. 독립변수는 모두 t 시점임. 
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[그림 15] 성장성에 대한 강한 유대와 폐쇄적 구조의 교호작용  

 

 

 

[그림 16] 성장성에 대한 강한 유대와 고객 지위의 교호작용 
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[그림 17] 성장성에 대한 폐쇄적 구조와 고객 지위의 교호작용 
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제 6 장 결론  

 

 

제 1 절 토론 

 

네트워크 이론은 발전 초기, 행위자를 독립적으로 보는 기존 

이론들의 한계로 지적되어온 개별 주체에 대한 과소 사회화된 경제학적 

관점과 과대 사회화된 사회학적 관점을 보완할 수 있을 것으로 

기대되었지만(Granovetter, 1985), 실제 각 학파의 연구에서는 여전히 

제각각 과소-과대 사회화된 행위자를 가정하고 있다. 네트워크 이론은 

또한 대중적으로도 많은 주목을 받고 여러 분야에서 활발한 연구가 

진행되고 있음에도 불구하고 끊임없이 이론으로서 의심받으며 

방법론으로 치부되거나 난해하여 관리적 시사점을 얻기 어렵다는 평을 

들어왔다. 사회 현상과 조직 및 개인들의 행위에 대한 새로운 

시각에서의 이해를 가능하게 하는 다양한 개념들을 제공했지만, 

네트워크 이론 내부의 통합되지 않은 연구 흐름은 네트워크 이론이 

하나의 통합된 관점으로 자리 잡는데 어려움을 가중시켰다. 본 

연구에서는 자기중심 네트워크를 중심으로 그와 관련된 세 가지 핵심적 

개념의 논리를 고찰하고, 네트워크 이론이 제안하는 구조의 효과를 

통합적으로 실증해 봄으로써 네트워크 이론이 보이고 있는 한계를 

보완해보고자 했다.   

본 연구에서는 강한 연결과 폐쇄적 구조가 행위자들 사이에서의 

정보 이전과 협력을 이끌어 낸다는 결과적 유사성으로 인해 크게 주목 

받지 못했던 각자의 고유 효과를 드러내 보였다. 양자 관계에서 충분히 
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보호받지 못하는 기회주의적 행동에 대한 위험은 관계에서 발생하는 

사회적 자본의 배분 문제를 불거지게 한다. 시장 거래에서 신뢰라는 

위험 감수 행동의 취약성을 드러내는 것이다. 그러나 강한 유대는 

폐쇄적 구조와 함께 나타났을 때 보완적인 시너지를 드러내며 기업의 

수익성에 긍정적인 영향을 미쳤다. 성장성에 있어서는 강한 유대와 

폐쇄적인 네트워크 모두 개별적으로는 결과변수에 통계적인 유의미함을 

가지지 못했지만, 교호작용으로서의 영향력은 분명하게 드러났다. 

따라서 본 연구의 논리와 검증은 선행 연구들에서 보고되었던 강한 

연결의 강함이나(Uzzi, 1996) 폐쇄적 구조의 유리함(Ahuja, 2000)을 

지지함과 동시에, 양자 관계와 구조의 효과가 서로 독립적임을 

보여줌으로써 이론적인 공헌을 하고 있다. 비록 강한 유대가 네트워크의 

진화 과정에서 폐쇄적인 구조로 귀결 되는 경향이 있다고 

하더라도(Granovetter, 1973), 양자 관계와 네트워크 구조는 명백하게 

구분이 되는 개념이다. 둘의 효과에 변별력이 없다면 버트(Burt, 

1992)의 주장과 같이 유대의 강도는 네트워크 구조의 연구에서 크게 

고려할 만한 요소가 되지 못할 것이다. 양자관계의 특성은 공통된 제 

3의 행위자의 존재에 의해 달라지기 때문에 네트워크 이론에서는 전체 

구조를 반드시 다뤄야 한다는 주장을(Burt & Knez, 1995) 

지지한다고도 볼 수 있겠다. 그러나 네트워크 구조의 효과를 이해하기 

위해서는 연결의 강도 역시 중요한 고려 요소임을 알 수 있다.  

강한 연결만으로는 충분히 보호되지 않는 거래 관계 상대방의 

기회주의적 행동과 그로 인해 발생 가능한 지대 배분의 문제를 

고찰했다는 점 역시 네트워크 이론의 풍성함에 기여하고 있다. 강한 

연결의 신뢰와 협력 가능성에 주목한 선행 연구들과 달리(Hansen, 

1999; Uzzi, 1996) 시장 참여자들의 생존과 경쟁적 측면에도 주목한 

결과다. 기존의 연구들은 지위에서 비롯되는 가격 책정 능력(Podolny, 
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1993)이나 자원의존이론이나 거래비용이론을 바탕으로 상호의존성 

측면에서의 협상력에 주목하였다(Balakrishnan et al., 1996; Irvine et 

al., 2016, Kim, 2017).  본 연구에서는 연결의 강도와 상호의존성이 

서로 구분되는 개념임을 명확히 밝혔으며, 고객의 지위와 행위자간 

의존성을 모두 통제한 상황에서는 강한 유대가 기업 성과에 긍정적인 

영향을 가져다 준다는 선행 연구들과는(Uzzi, 1996) 다른 결과를 얻을 

것으로 예상했다. 상관관계 분석에서 강한 유대와 성과 변수들간의 

유의미한 음의 관계를 확인하였고 회귀 분석에서 음의 방향성을 

가지기는 하지만 통계적인 지지가 나타나지 않았다.  

강한 유대로 인해 계약 당사자들 사이에 서로에 대한 정보가 

축적됨은 관계 특유 지식으로 발전하여 거래 비용을 줄일 수도 

있겠지만(Dyer & Singh, 1998) 가격 협상에서의 유리한 위치에 설 수 

있는 발판이 될 수 있다. 단가 인하 제도가 정착되어있던 

자동차부품산업이라는 독특한 맥락으로 인해 강한 유대의 부정적 작용이 

더 강화되었을 가능성은 있다. 그러나 지나친 신뢰로 인한 성장 동기 

부여의 저하(Uzzi, 1997)나 무임승차(Portes, 1988) 등의 문제를 

지적한 선행 연구들을 바탕으로 양자간 상대와 관계에 대한 인지 

가능성이 야기하는 기회주의적 측면을 조명했다는데 의의가 있다. 

연결의 강도가 조절효과로서 충분히 작동하고 있기 때문에, 독립적인 

영향력을 발견하지 못했다고 해서 네트워크 구조에서 양자관계의 영향을 

무시할 수 있는 것은 아니다. 협력이 중요한 관계이기는 하나 생존을 

위한 경쟁이 복합적으로 나타날 수 밖에 없는 시장 환경에서는(Wilhelm, 

2011) 기회주의적 행동으로 인해 얻을 수 있는 이익이 증가하기 때문에 

나타나는 문제들이(Granovetter, 1985) 더 강하게 작용했을 수 있다. 

또한 사람들이 사전에 의사소통하고, 호혜성의 규범을 배우고, 규칙을 

어긴 사람을 처벌할 때만 서로 협동한다는 오스트롬(Ostrom, 1998)의 
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주장과도 부합하는 결과로 보여진다.  

본 연구에서는 핵심 고객의 지위를 함께 고려함으로써 지위의 

구조적 영향력이 네트워크 폐쇄와 유사한 통제력을 지닐 수 있음을 

주장하였다. 지위와 유대 두 개념 모두 폐쇄적 네트워크와는 달리 각 

행위자들의 인지 가능성이라는 공통점을 지니고 있다. 그러나 유대는 

계약 상대방과의 제한된 양자관계 속에서의 합리적 행동 전략에 

머무르지만, 지위는 네트워크 전체로 향하는 정보 흐름을 만들어 낼 수 

있음으로 인한 보복 가능성과 지위 유지 동기로 인해 서로 연결된 

양자간 모두에게 기회주의적 행동을 억제하도록 만든다. 그런데 

실증에서 고객의 지위는 네트워크 폐쇄와는 달리 수익성에 큰 영향을 

미치지는 않았다. 폐쇄적 네트워크에서는 공통된 규범을 통한 지식 이전 

비용 절감 효과 등이 존재했지만, 지위는 명예가 손상됨을 우려하는 

고객 기업의 입장만이 주로 반영된 결과로 보인다. 지대 배분과 관련된 

고객 기업의 단가 인하 압력 등의 행위가 그만큼 자동차부품 산업 

전반에서 보편적으로 일어나는 관행임을 시사하는 것이다. 성장성 

지표와 관련하여서는, 지위가 높은 고객과의 거래만 조망하였을 때에는 

성장성 악화를 초래하지만 유대의 강도가 함께 고려될 때, 성장성 향상 

측면에서 유의미한 결과를 가져올 수 있음을 확인했다. 지위 전이 

효과가 가시성이 뛰어나고 행위자에게 긍정적인 영향을 준다는 점에서 

높은 지위의 행위자와의 상호작용이 주목 받아 왔으나(Podolny, 1993; 

Stuart et al., 1999), 낮은 지위의 고객과의 강한 연결이 부정적 효과를 

줄 수 있음도 함께 확인되었다는 점이 흥미롭다.  

유대의 강도가 가지는 조절 효과 외에도, 폐쇄적인 구조와 높은 

지위가 기회주의적 행동 통제의 역할을 수행한다는 점에서 두 구조적 

특성의 보완적 관계가 수익성 지표에 도움이 될 것으로 예상하였다. 

그러나 분석 결과는 지지되지 않았다. 지위가 높은 고객과의 거래 관계 
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형성과 유지를 위해서는 많은 비용이 소요되는 바(Bae & Gargiulo, 

2004), 이러한 비용적 요소의 작용도 컸던 것이 아닌가 추측된다. 높은 

지위의 고객과의 거래 유지로 인해 낮아지는 공급 기업의 성장성이 

폐쇄적인 구조에 의해 개선될 수 있음은 확인하였다. 기회주의적 행동의 

통제에 있어서 두 구조적 특성이 가지는 메커니즘의 차이로 인한 결과로 

볼 수 있다. 또한 폐쇄적 네트워크에서의 평판 효과가 지위 전이와 

방어에 있어서도 영향을 주고 있음을 시사한다.   

본 연구의 이론적 공헌을 정리하자면 다음과 같다. 첫째, 구조적 

폐쇄와 유대의 강함이 공통적으로 주장하는 신뢰와 협력에 대한 

메커니즘을 구분하고, 양 개념이 상호 보완적인 관계를 가질 수 있음을 

제시함으로써 양자관계와 구조가 함께 고려되어야 함을 제시하였다. 

둘째, 구조의 비가시성과 양자관계 및 지위의 인지 가능성이 행위자 

행동 전략에 미치는 영향을 조명하였다. 이를 통해 행위자들이 

네트워크와 관련된 정보를 바탕으로 거래 관계에서 유리한 입지에 서기 

위해 적극적인 대응하고 있음을 보였다. 셋째, 기존 네트워크 이론에서 

적극적으로 다뤄오지 않은 강한 유대의 기회주의적 이용 가능성에 

초점을 둠으로써 이론적 논의의 범위를 확대하였다. 넷째, 폐쇄적 

구조에서의 감시와 통제의 기능과 높은 지위에서 오는 보복 가능성을 

비교함으로써, 양자간의 독립된 영향력과 보완적 관계를 고찰하였다. 

또한 낮은 지위의 전이 효과가 강한 유대로 인해 증폭될 수 있다는 점을 

보임으로써 지위 기반 이론에 대한 이해를 넓히고 있다. 이러한 이론적 

기여는 학파간 행위자와 네트워크에 대한 관점 차이를 극복하고 보다 

통합된 이론으로서 네트워크 이론이 발전해간다면 행위자들의 협력과 

경쟁의 양상을 보다 생생하게 묘사할 수 있을 것이라는 단초를 제공한다. 

이상으로 살펴본 이론적 함의를 외에도 자동차산업에 속한 

기업들에게 몇 가지 관리적 시사점을 도출할 수 있다. 첫째, 고객 
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기업과의 강한 유대는 전속적인 계약 관계와 중소기업의 종속성만 

가중시켜 경쟁력 약화의 원인이라고 꼽는 연구들도 존재한다(복득규, 

2008; 홍장표, 1999). 그러나 단순한 계약 관계만으로는 공급 기업의 

불리함을 온전하게 이해할 수 없다. 3장에서 살펴보았던 사례 

분석에서는 고객 기업과의 강한 유대가 공급 기업의 성장과 생존에 

핵심적인 역할을 하고 있었다. 패널 데이터 분석 결과에서는 보다 

폐쇄적인 구조인 경우 공급 기업의 불리함에도 불구하고 강한 유대가 

수익성에 긍정적인 기여를 하고 있었다. 따라서 고객 기업과의 신뢰 

관계 구축은 섣불리 부정적으로 판단할 수 없다. 그러나 

자동차부품기업의 대부분을 차지하는 중소기업의 입장에서는 외형적 

성장이 수익성 확보만큼이나 생존을 위해 중요하다. 분석 결과, 폐쇄적 

구조에서의 강한 유대는 기업의 성장성에는 단기적으로 부정적인 영향을 

주고 있음이 관찰되었으므로 일종의 딜레마적 상황인 것이다.  

앞서 중국 벤처기업을 대상으로 한 코쿤가설 검증에서 주장된 바와 

같이(Burt, 2019) 아직 기업 역량이 강하지 않은 경우에는 더욱이 

밀집되고 폐쇄된 구조에 배태되는 것이 유리할 가능성이 분명 높으며, 

본 연구의 분석 결과에서도 수익성 면에서 폐쇄된 구조에서의 강한 

유대가 유리할 수 있음을 보았다. 따라서 공급 기업이 폐쇄적인 

구조에서 역량을 확보해나가 궁극적으로는 선행 연구들의 지적처럼 고객 

다변화를 이루는 것이(복득규, 2008) 장기적인 성장 방향으로 제시될 

수 있겠다.  

본 연구의 분석결과를 바탕으로 한다면 그러나 구조적 공백의 

위치를 얻기 위한 완전히 새로운 고객을 찾는 것은, 고객 탐색 비용 

측면에서나 구조적 효과 측면에서나 바람직하다고 보기 힘들다. 기존 

거래 기업들을 기반으로 한 활발한 네트워킹이 더 유리한 것이다. 제 

3장의 사례분석에서 국내 시장점유율 1위의 아이윈이 고객 다변화 



 

 160

전략을 쉽게 성공하지 못한 것도 이러한 요인의 작용이 있었으리라 

짐작해볼 수 있다. 기존 거래처들을 중심으로 하는 공급 관계를 늘리는 

것이 매우 어려운 상황이라면 거래 관계 외의 상호작용 상대를 

늘임으로써 공급 네트워크 외의 다른 산업 내 네트워크 구조를 형성하는 

방법이 있을 수도 있겠다. 같은 행위자들 사이에 한 가지 종류의 

네트워크만이 존재하는 것이 아니기 때문이다. 인지 불가능한 네트워크 

영역에서 폐쇄성 증진을 위해 노력하는 것이 쉬운 일은 아니지만, 

자동차부품협회와 같이 이미 존재하는 기관들을 통한 다른 기업들과의 

활발한 교류와 관계 형성 등의 노력이 필요하다.  

마지막으로 양자 관계에서 상대방에 대한 정보는 비교적 쉽게 

획득이 가능하므로 거래 관계에 있어서 고객에 대한 네트워크적 정보에 

보다 주의를 기울일 필요가 있다. 이론적 고찰에서 유대와 지위는 

행위자들이 그 정도를 인식하고 있다는 점으로 인해 구조적 공백이나 

네트워크 폐쇄와는 달리 적극적인 대응 전략을 펼칠 수 있음을 논했다. 

그러나 가능성은 가능성일 뿐 행위자 스스로 관심을 기울이지 않으면 

의미가 없다. 보통의 사람들은 언론이나 정부에 의해 공개되어 쉽게 

접근 가능한 정보 조차도 지인들이 전달해주어야 알게 되는 경우가 

흔하다는 점을 떠올려 볼 때(Uzzi, 2003), 사업 전략 수립 시 거래 관계 

상대방에 대한 정보 획득을 위해 충분한 노력을 기울이고 있는지 점검해 

볼 필요가 있다. 진정한 신뢰 관계를 형성하여 협력하는 것도 

중요하지만, 경쟁 상황에 대한 지속적인 이해 노력은 반드시 필요할 

것이다.   
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제 2 절 연구의 한계와 향후 연구방향   

 

본 연구에서는 이론적, 실증적 기여에도 불구하고 많은 한계점 역시 

가지고 있다. 첫째, 유대의 강도에 대한 독립적인 영향력을 확인하기 

위해서 핵심 고객과의 양자 관계만을 고려했다는 점은 네트워크의 

효과를 총체적으로 이해하는데 있어서는 한계점으로 작용한다. 실증의 

대상이 된 자동차부품산업은 안정적이고 장기적인 거래관계를 특색으로 

하고 있기 때문에 핵심 고객과의 관계에 초점을 두는 것도 의의가 

있었다. 그러나 네트워크를 이루는 한 요소로서 연결의 영향을 깊게 

이해하기 위해서는 핵심적인 거래 상대방뿐만 아니라 다른 상호작용 

대상들과의 유대 강도 역시 고려해야만 할 것이다. 우찌(Uzzi, 1997)가 

제안했던 네트워크 구조와 배태성에 대한 논의를 실증하는 작업이 될 

수도 있겠다. 유대의 강도와 구조적 특성이 자아내는 네트워크의 효과에 

대한 더 많은 실증 연구들이 필요하다고 생각된다.  

둘째, 높은 지위를 가진 기업과의 거래가 수익성에 영향을 미치지 

않았다는 점은 역량이 높은 행위자와의 상호 교환관계가 역량이 낮은 

쪽과의 거래보다 중심 행위자 입장에서 더 유리하다는 선행 연구들과 

배치되는 결과다(Stuart, 2000; Lavie, 2006). 그러나 앞서 살펴본 바와 

같이 역량이 수익성으로 이어지는 과정에는 수많은 요소가 개입된다. 

특히 본 연구에서 주장한 바와 같이 고객 기업의 도움에 힘입어 개선된 

기업 역량이 창출해낸 유∙무형적 가치를 납품 단가 인하 등의 계약 조건 

때문에 부품 기업이 제대로 누리지 못할 가능성도 있다. 이 경우 

단기적으로는 강화된 조직 역량의 효과를 파악하기 어려워진다. 본 

연구에서는 재무적 성과에만 집중한 바, 높은 지위를 가진 기업과의 

연결이 줄 수 있는 혜택이 다각도로 조명되지 못하였다. 향후 
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연구에서는 공급 기업의 혁신 성과나 기타 역량에 관한 조직 결과 

변수들과 각 네트워크 특성들이 통합적으로 어떠한 영향을 미치는지에 

대한 심도 있는 분석이 가능할 것이다.  

셋째, 본 연구에서는 네트워크와 관련된 개별 행위자의 인식 

가능성을 각 이론적 개념의 중대한 차이 가운데 하나로 지적하고 있다. 

그런데 행위자의 인지 가능성이 네트워크 특성이 주는 기회의 사용에 

영향을 미침에 있어서 보다 많은 가능성이 존재하는 것 같다. 앞서 

예시로 든 한온시스템의 홀드업 문제 사례에서도, 해당 기업의 

지배구조가 지위 방어와 단기적 성과 추구 중 후자를 선택하는데 영향을 

주었을 가능성을 언급하였다. 지배구조는 기업의 다양한 전략적 행동에 

영향을 미치는 중요한 변수 가운데 하나다. 지배구조에 따라 기업의 

이해관계자 집단의 영향력이 달라지고, 기업 운영 목적의 차이를 

가져온다(Shleifer & Vishny, 1997). 따라서 네트워크 구조가 주는 

기회에 대한 이해와 적용 방식에도 중대한 영향을 미치리라 생각된다. 

기존 연구들은 주로 기업의 역량이 네트워크 구조가 주는 기회의 

레버리지 가능성에 초점을 두고 있으나(Gulati & Gargiulo, 1999; 

Stuart, 1998; Zaheer & Bell, 2005), 향후 연구에서는 지배구조와 같이 

보다 다양한 기업 특성이 사회적 자본의 사용에 미치는 영향을 탐색해볼 

가치가 있다고 보여진다.  

넷째, 핵심 고객의 지위와 성장성의 관계에 대한 가설 검증과 

관련하여, 지위가 높은 고객과의 거래가 새로운 거래처 탐색 비용을 

낮출 수 있다는 점이 논리로 제시되었으나, 이 부분에 대해서는 보다 

엄밀한 실증적 검증이 필요하다. 선행 연구들에서 지위 전이로 인한 

신규 고객 확보 가능성이 이미 논의된바 있으나(Fombrun & Shanley, 

1990; Hus, 2006), 네트워크 이론의 검증 차원에서 자동차부품산업과 

같이 폐쇄적인 구조에서도 이 논리가 적용될 수 있는지는 확인해 볼 
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필요가 있다. 이는 네트워크 이론의 이행성 및 진화와 관련된 연구 

영역과 관련되는 바, 네트워크 제약과 유대의 강도 및 지위의 종합적 

영향력이 어떠한 네트워크 구조를 재생산해내는지 살펴보는 것도 

흥미로운 연구 방향이 될 수 있으리라 생각된다.  

다섯째, 본 연구는 공급 네트워크에서 부품 납품 기업들의 입장에 

중점을 두어 분석을 시행했다. 따라서 고객 기업이 공급 네트워크를 

어떻게 관리하여야 하는가에 대한 관리적 시사점은 크게 제시하고 있지 

못하다. 기존 공급 사슬 관리 연구들이 제시한 장기 계약과 협력적 관계 

구축 등의 제안은(Choi & Krause, 2006) 본 연구에서 납품 업체들에게 

주는 함의와 대척점에 있는 것처럼 보이기도 한다. 공급 네트워크가 

네트워크 위의 모든 행위자들에게 미치는 영향을 체계적으로 이해하기 

위해서는 네트워크 이론에 대한 통합적 고찰뿐만 아니라 공급자와 

수요자 모두에게 미치는 영향을 살펴보아야만 할 것이다. 네트워크 

이론에 기반한 고객 기업의 행동 양상과 성과에 대한 연구가 필요하다.  

마지막으로 본 연구는 자동차부품산업 전체 참여 기업을 연구 

대상으로 하고 있다. 그러나 앞서 살펴본 바와 같이 자동차산업은 

커다란 변화의 길목에 서있고 개별 부품기업의 입장에서는 생산하는 

자동차부품의 종류에 따라 이 파도가 몰고 올 상황이 전혀 다르게 

전개될 수 있다. 산업 기술의 전반적인 특성에 따라 네트워크 구조가 

주는 기회의 효과는 달라진다(Tatarynowicz et al., 2016). 따라서 

기술적 전환기 기업들의 성장과 쇠퇴에 미치는 네트워크 구조의 

영향력은 또 다른 연구 대상이 될 수 있다. 각 세부 부품 생산 분야별로 

미치는 산업의 변화 강도가 다를 수 있기 때문에 다각도의 심도 있는 

조명이 필요하다고 보여진다.  
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  Social network theory explains structures and patterns of relationships 

that affect the behavior and performance of the actors in the network. 

Denying both under-and-over socialized perspectives, the theory 

empathizes interactions between social actors make the dynamics of 

behavioral outcomes. However, network theory superficially embraces 

each perspective having separate research streams that stress only one 

side of social nature. Formalists who suggested structural holes and 

network closure concepts highlight competition among self-interested 

actors, criticizing literature that only explores dyadic relationships as 

insufficient network research. In this theory, trust and cooperation are 

synonyms for monitoring and control. Whereas in relationalism which 

suggests the tie strength concept, negligence is the major opportunistic 

behavior of subjective social actors. To stress trust and knowledge sharing, 

they treat power and betraying in a competitive market as exceptional 

phenomena. In addition, the status-based theory that focuses on structural 

power among market competitors draws the line of demarcation, arguing 

central positions in a network that builds social signal is more useful to 

winning competition than broker position that is related to actual quality. 

This view sees actors are subjective and self-interested at the same time. 
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These fundamental differences in mainstream research have complicated 

network theory, fostering suspicion and abusing the theory.  

   This study seeks to bring concepts and logic in network theory 

together to expand our understanding of the theory and the nature of 

actors in the real world. First, review how three central concepts in the 

ego-centric network, network closure, strong tie, and status, describe 

cooperation and competition among actors. Second, apply each logic in the 

network theory to case studies of automobile parts suppliers. Third, 

conduct empirical analyses in the Korean automobile industry supply 

network using 1,929 firms’ transaction data from 2013 to 2020. The 

results show that strong ties have only interaction effects with network 

closure and the status of the major customer. Network closure is 

positively related to profitability. In contrast, the major customer’s high 

status is negatively related to sales growth, and strong ties weaken both 

relationships. Network closure also mitigated the negative relationship 

between customer status and growth.  

   The study explores distinctive logics in network theory and applies 

them together in the analyses to identify compatibility and interaction 

effects among core concepts of separate research streams for a 

comprehensive understanding of network theory. Theoretical contributions 

and managerial implications are discussed with limitations and future 

research direction. 
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Strength, Network Closure, Status  
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