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Abstract

Abstract

This paper empirically investigated whether the dependence of manufacturing firms effects the influence strategies

and long-term orientation based on the data from manufacturing firms in Korea. U.S., and Japan. Also, the proposed

model was proven by the structural equation model with the data gathered from 105 manufacturing firms in Korea,

103 in U.S., and 83 in Japan. The findings were as follows.

First, the dependence of all of manufacturing firms, regardless of country, positively affected the coercive

influence strategies of distributors, whereas the dependence positively affected the noncoercive influence strategies

in U.S. and Japan but in the case of Korea, it showed the reverse direction and were not statistically significant.

Second, the dependence of Korean manufacturing firms positively affected the long-term orientation but American

manufacturing firms showed the reverse direction and it was not statistically significant. In the case of Japanese

manufacturing firms, the direction predicted in the paper was shown but was not statistically significant.

Third, the coercive influence strategies positively affected the long-term orientation in Korea but it showed the

negative relationship in Japan. Fourth, the noncoercive influence strategies positively affected the long-term

orientation in all countries. Lastly, a few implications, limitations and future study issues were discussed.
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서 론.Ⅰ

유통경로는 경로 구성원들 간의 상호의존적이고 조직적인 집합체로 정의된다(Coughlan,

유통경로 구성원들의 상호의존적인 관계는 필수적인 것이기Anderson, and El-Ansary, 2001).

때문에 장기적 협력관계는 동태적인 기업환경 하에서 기업활동을 지속하기 위한 경쟁력 강

화의 원천으로 작용하고 유통경로 전략의 필수적인 개념으로 인식되고 있다조현진( , 2006).

유통경로 구성원들이 장기지향성을 지향해야 하는 이유를 살펴보면 다음과 같다 먼저 제. ,

조업체 입장에서는 유통업체와의 장기적 협력관계가 이루어지게 되면 제조업체의 한정된 자

원과 관리상의 문제가 발생했을 때 유통업체가 지니고 있는 자산과 기술을 안전하게 활용할

수 있고 품질향상과 지속적인 비용절감 혜택을 누릴 수 있다 또(Anderson and Weitz, 1992).

한 유통업체 입장에서는 제조업체와의 관계 지속은 고객만족을 창출하는 중요한 요소 중 하,

나인데 할인점과 같은 소매업체는 가격경쟁력에 바탕을 둔 지속적인, ‘EDLP(everyday low

체제 유지의 필요성이 대두되고 있고 다른 소매업체들 또한 고price)' (Levy and Weitz, 2007),

객욕구 변화에 신속하게 대처하기 위하여 제조업체와의 안정적인 관계는 무엇보다 중요한

문제이기 때문이다.

경로관계에서 제조업체와 유통업체 간의 관계를 개선시키고 장기지향성으로 이어지게 하

기위해서는 효과적인 의사소통이 필요하다 이때 효과적으로 의사소통 할 수 있는 방법으로.

사용할 수 있는 전략 중 하나가 영향전략 이다 영향전략이란 유통경로 내(influence strategies) .

의 원천기업이 목표기업의 행동을 수정하기 위해서 사용하는 의사소통의 구조와 내용을 말

한다 영향전략은 힘을 행사하는 하나의 수단으로 쓰이는 것이기 때문에 힘과 분리되어 생각.

될 수 없다 그러므로 유통경로 관계에서 힘의 상대개념인 의존성은 경로 구성원 간의 거래.

관계에 있어서 영향력의 행사방법과 행사범위를 결정하게 되는 중요한 요인이 된다(Anderson

and Narus 1990; Frazier and Rody, 1991).

하지만 의존성과 영향전략의 연구는 힘의 여러 가지 복잡성 때문인지 연구에 따라 상반된

결과들을 보여주고 있다김상덕오세조 상반된 연구결과가 나타나는 것은 영향전략( , 2006).․
에 미치는 영향에 있어서 동일한 영향전략 행사라 하더라도 처한 상황에 따라서 그 결과가

상이할 수 있음을 나타내고 있는 것이라고 볼 수 있다 유통경로 시스템의 특이한 배경이나.

상황은 교환관계의 본질과 기능에 중요한 영향을 미치고 있기 때문이다(Weitz, 1981).

그리하여 본 연구에서는 제조업체가 유통업체에게 높은 의존성을 가질 때 유통업체가 사,

용하는 영향전략의 효과를 살펴보기 위하여 국가라는 처한 상황이 서로 다른 한국 미국 일, ,
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본의 세 국가를 비교 연구하는 것이다 따라서 본 연구의 목적은 제조업체를 중심으로 유통. ,

업체에 대한 높은 의존성이 유통업체의 영향전략 사용에 미치는 영향과 영향전략의 사용이

장기지향성에 미치는 영향을 한국 미국 일본 세국가 간의 비교연구를 통하여 살펴보고자 한, ,

다 이를 위하여 아래와 같은 구체적인 연구목적을 설정하였다 첫째 제조업체의 의존성이 높. . ,

을수록 유통업체가 제조업체에게 어떤 영향전략을 사용하는가를 알아본다 둘째 제조업체의. ,

의존성과 유통업체의 영향전략이 장기지향성에 어떤 영향을 미치는가를 알아본다 셋째 앞선. ,

두가지의 연구목적이 동일한 상황에서 한미일 국가 간의 차이가 있는지를 알아본다.․ ․
이러한 연구는 목표기업의 의존성에 따라서 원천기업이 어떤 영향전략을 사용하는지를 발

견할 수 있다는 점 과 어떤 영향전략이 효과적인지를 규명하는 점김상덕(Tikoo, 2002; 2005) ( ․
오세조 에서 최근 영향전략의 연구흐름과도 일관성이 있고 단순히 한국의 제조업체만, 2009) ,

을 대상으로 한 것이 아니라 미국과 일본의 제조업체에 대한 표본을 확보하여 세 국가를 비

교 연구하였다는 것이 기존 국내 유통분야 연구들과 크게 차별화된다고 할 수 있다.

이론적 배경.Ⅱ

의존성1.
경로관계에서 유통경로 구성원들 간의 의존성이 전혀 없는 유통경로는 존재하지 않을 것

이다 유통경로 개별 기업들이 성과를 내기위해서는 자(Coughlan, Anderson, and Stern, 2001).

원이 필요하고 필요한 자원을 모두 소유하고 있는 것은 불가능한 일이기 때문에 희소한 자

원을 확보하기 위해서라도 다른 기업들과의 의존관계는 필수적이다(Anderson and Narus,

1990).

에 의해 힘의존이론이 체계화된 이래로 유통경로 상에서 의존성은 매우 중Emerson(1962) -

요한 요소로서 취급되어져 왔다 유통경로에서 의존성은 제조업체와 유통업체 간의 거래관계.

구조를 효과적으로 설명해주는 변수이고 현재 거래관계의 상태를 알려주는 중요한 변수이기

때문이다 이렇듯 의존성은 유통경로에서 기업 간 관계의 구조적 특징을 설명하는 개념으로. ,

자신의 목적을 달성하는데 상대방이 필요한 정도로 정의된다(Frazier, 1983; Anderson and

Narus 1990; Buchanan, 1992).

거래관계를 맺고 있는 거래 당사자들은 대체로 상대기업에게 어느 정도 의존하게 되는 것



통상정보연구 제 권 호 년 월 일12 2 (2010 6 27 )186

이 일반적인 현상이며 개별기업의 상대방에 대한 의존성은 상호의존적인 구조를 형성하게,

되고 이러한 상호의존적인 구조는 거래관계를 규정짓는 중요한 요소가(Kim and Hsieh, 2003),

되는 것이다(Coughlan, Anderson, and El-Ansary, 2001).

유통경로에서 제조업체와 유통업체의 거래관계를 보면 균형적인 의존구조뿐만 아니라 어

느 일방이 특정 경로 구성원에게 의존하고 있는 불균형적인 의존구조도 나타나게 된다 제조.

업체와 유통업체가 거래를 하면서 서로가 제공하고 있는 자원이 동등한 가치를 가지고 있다

면 그 거래관계는 균형적인 의존구조를 형성하게 되겠지만 어느 일방이 제공하는 자원이 상

대방보다 큰 가치를 가지고 있다면 불균형적인 의존구조를 형성하게 될 것이다 현실적으로.

제조업체와 유통업체의 유통경로 구조를 보면 상호간의 의존성 수준이 비슷한 균형적인 의

존구조를 가지는 경우보다는 어느 일방이 거래 상대방에게 높은 의존성을 가지는 불균형적

인 의존구조를 형성하고 있다 의존성은 거래관계에 있는 한 구성원의 목적이 다른 구성원에.

의해서 통제되는 정도를 나타내게 되고 상대적으로 더 낮은 의존성을 가진 일방이 그 거래

관계를 지배하게 되는 것이다 그러므로 의존성은 거래 당사자들의 거래관계(Buchanan, 1992).

에 대한 영향력의 행사 방법과 행사 범위를 결정하게 된다(Anderson and Narus, 1990; Frazier

and Rody, 1991).

경로관계에서 힘과 의존성에 대한 연구는 거래 당사자들 간의 관계의 질과 영향전략에 있

어서 많은 연구들이 이루어져 왔다 하지만 힘과 힘의 복잡성에 대한 충분한 규명이 이루어.

지지 않았기 때문인지 연구마다 상반된 견해를 보이고 있다김상덕오세조( , 2006).․
먼저 힘과 의존성에 대한 부정적인 결과를 제시한 연구들을 보면 과, , Rubin Brown(1975)

의 연구에서는 일반적으로 불균형적인 의존구조 하에서는 의존성이 낮은 일방이 의존성이

높은 거래 상대방에게 자기에게 유리한 비대칭적인 협상을 초래한다고 하였다 과. Morgan

의 연구에서는 불균형적인 의존구조는 기능장애적인 거래관계이므로 기회주의적Hunt(1994)

행동을 촉진한다고 하였다 와 의 연구에서는 불균형적인 의존구조가 강압적인. Weitz Jap(1995)

통제를 유발한다고 하였고 의 연구에서는 의존성이 높으면 관계를 구축, Kumar et al., (1995)

하는 활동들이 대등하지 못할 것이기 때문에 상대방을 신뢰하지 않거나 몰입하지 않게 된다

고 주장하였다 그리고 과 의 연구에서는 불균형적인 의존구조 하에서는. Anderson Weitz(1989)

힘이 있는 상대방으로부터 적절한 대우를 받지 못할 것을 우려하여 적대감을 느끼게 되어

신뢰에 부정적인 영향을 미치게 된다고 하였다.

반면 힘과 의존성에 대한 긍정적인 결과를 제시한 연구들을 보면 의, Hibbard et al.(2001)

연구와 과 의 연구에서는 의존성이 높으면 상대방의 필요성을 알게 되고 그Kim Hsieh(2003)
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결과로 관계를 잘 수행하기 위해서 필요한 시간과 자원을 자발적으로 투자하게 된다고 하였

다 의 연구에서는 의존성이 높은 소매업체는 공급업체와의 관계가 지속. Palmatier et al.(2006)

되기를 바라기 때문에 상대방에 대한 신뢰가 높아지고 몰입하게 된다고 하였다.

의존성과 영향전략 간의 연구들 또한 상반된 주장이 있다 기존 연구들을 보면 힘이 강한.

쪽은 상대방을 착취하기 위해 상대적으로 강압적 영향전략을 빈번하게 사용할 것이라는 주

장 이 있고 힘의 소유가 상대방을 착취하거나(Bannister, 1969; Robicheaux and El-Ansary, 1975) ,

빈번하게 강압적 영향전략을 사용하게 하지는 않는다고 하는 주장도 있다(Blau, 1964; Stern

and Heskett, 1969).

먼저 힘과 강압적 영향전략 사이에 정 의 관계를 주장하는 연구를 보면 와, (+) Dwyer

의 연구와 의 연구에서는 강한 힘의 소유자는 교환관계에서 어떤 보상Walker(1981) Kale(1986)

을 얻기 위해 상대방을 기회주의적으로 착취할 것이라고 하였다 그러나 와. Frazier Summers(1984)

의 연구에 의하면 미국내 자동차 산업을 대상으로 한 연구에서 제조업체가 딜러에게 영향력

을 행사할 때 강압적 영향전략인 위협이나 법적호소보다는 비강압적 영향전략인 정보교환이

나 요청을 주로 사용한다고 하였다 그리고 이러한 비강압적 영향전략은 기업간의 의견일치.

와 높은 연관이 있다고 주장하였다.

위와 같은 연구들을 조합해 보면 힘과 의존성이 관계의 질과 영향전략 사용에 있어서 단

순히 힘의 논리만이 작용하는 것이 아니라는 것을 알 수 있다 본 연구는 힘의 논리만이 아.

니라 국가문화가 다른 상황에서 의존성과 영향전략이 어떻게 적용되는 지를 검토해 보기 위

한 것이다.

영향전략2.
영향전략은 원천기업이 목표기업의 행동을 수정하기 위하여 사용하는 원천기업의 경계인

이 행하는 의사소통의 내용과 구조를 말한다 이러한 영향전략은 유통경로에(boundery person) .

서 힘을 행사하는 의사소통의 수단으로 사용된다 영향전략은 다시(Frazier and Rody, 1991). 6

가지로 개념화시킬 수 있는데 이는 약속 위협 법적호소 정보교환 권고 요청이다, , , , , (Frazier

and Summers 1984; Frazier, Gill, and Kale 1989; Frazier and Rody, 1991).

본 연구에서는 영향전략을 강압적 영향전략약속 위협 법적호소과 비강압적 영향전략정( , , ) (

보교환 권고 요청으로 구분하여 적용하고 있는데 이는 상대적으로 보다 높은 우위의 힘을, , )

소유하고 있는 일방은 다른 구성원에게 영향전략을 보다 효과적으로 사용할 수 있기 때문이



통상정보연구 제 권 호 년 월 일12 2 (2010 6 27 )188

다 또한 현실적으로 제조업체와 유통업체의(Hunt and Nevin 1974; Dwyer and Walker, 1981).

거래관계를 보면 힘의 불균형이 존재하고 있기 때문에 강압적 및 비강압적 영향전략으로 구

분하여 적용한다.

먼저 강압적 영향전략은 약속 위협 법적호소로 나누어진다 약속은 원천기업이 목표기업, , .

의 순응에 대한 구체적인 보상을 해줄 것을 약속하는 것이다 위협은 원천기업이 순응하지.

않은 목표기업에게 부정적인 처벌이 있을 것이라는 것을 알리는 것이다 법적호소는 원천기.

업이 목표기업에게 법적 계약이나 공적인 계약서에 근거하여 특정행위를 요구하는 것이다.

비강압적 영향전략은 정보교환 권고 요청으로 나누어지고 정보교환은 원천기업이 목표기, , ,

업에게 구체적인 행동을 요구하지 않고 사업문제와 운영과정에 대한 정보를 제공하거나 공

유하는 것이고 권고는 원천기업이 목표기업에게 어떤 구체적인 행위가 나중에 바람직한 결,

과를 달성하기 위해 필요하다는 것을 강조하는 것이다 요청은 원천기업이 목표기업에게 처.

벌에 대한 언급없이 특정행동을 해줄 것을 요청하는 전략이다.

이러한 영향전략은 힘을 행사하는 사용수단의 하나로 많은 학자들에 의해 연구가 되어오

고 있는데 이는 영향전략이 유통경로의 조정체계를 연구하는데 있어 핵심개념이기 때문이라

고 할 수 있다김상덕오세조( , 2009).․
와 과 과 와Frazier Summers(1986), Frazier, Gill Kale(1989), Anderson Narus (1990), Frazier

와 의 연구에서 알 수 있Rody(1991), Boyle, Dwyer, Robicheaux Simpson (1992), Ganesan(1993)

듯이 주로 년대의 영향전략에 대한 연구들은 영향전략의 개념정립과 효과적인 사용에80, 90

대한 연구들이 대부분이었다 최근의 영향전략과 관련된 연구들을 보면 원천기업과 목표기업.

이 처한 상황에 따라 어떤 영향전략이 효과적인지를 규명하고 있다 의 연구에서. Kim(2000)

보면 힘의 불균형이 증가할수록 또한 두 기업의 관심사가 차이가 날수록 비강압적 영향전략,

은 받아들여지지 않는다고 하였다 의 연구에서는 프랜차이즈 가맹점의 경험과 프. Tikoo(2002)

랜차이즈 가맹점의 의존성이 프랜차이즈 본사의 영향전략에 어떻게 영향을 미치는지를 연구

하였다 의 연구에서는 산업재 구매자가 처한 가지 구매상황에 따라서 공급업. Leonidou(2005) 3

자에 대한 영향전략의 행사를 설명하고 있다 김상덕 오세조 의 연구에서는 상호의존성. , (2006)

과 힘의 불균형에 따라서 영향전략 행사가 어떻게 달라지는 지를 규명하고 있다 의. Lai(2007)

연구에서는 대만의 자동차 산업을 대상으로 공급업자의 영향전략이 딜러의 경제적 만족과

사회적 만족에 어떻게 영향을 주는 지를 설명하고 있다 의 연구에서는 상호의존적. Lai(2009)

인 구조 하에서 공유된 규범과 가치관이 영향전략의 사용을 조절할 것이라고 하였다.
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장기지향성3.
최근 장기적 협력 관계가 중요한 전략적 도구로 대두되고 있다 장기적 협력관계는 동태적.

인 기업환경 하에서 경쟁력 강화의 원천으로 작용하고 있으며 유통경로 전략의 필수적인 개

념으로 인식되고 있다조현진 급격하게 변하고 있는 기업환경 속에서 제한된 자원과( , 2006).

능력을 가진 제조업체와 유통업체들은 상호 협력적인 방안을 모색하고 유연성 있고 탄력적,

인 관리를 위한 관계를 구축하는데 힘써야 한다.

장기지향성은 여러 학자들에 의해서 정의되었는데 와 는 공급업체의 성Kelly Thibaut(1978)

과뿐만 아니라 거래주체들 공동의 성과가 장기적으로 자사에 혜택을 줄 것으로 기대하여 성

과가 상호의존적인 것으로 지각하는 것이라고 했다 과 은 단순한. Noordewier, John Nevin(1990)

확률차원이 아닌 장기적 관계를 가지려는 구성원들의 욕구라고 정의하였다 은. Ganesan(1994)

장기지향성을 거래 쌍방이 최종고객의 욕구를 충족시키기 위해 장기적으로 각자의 활동을

조정하면서 자기의 성공이 상대방에게 의존하고 있다는 동반자적 사고가 지배하는 거래관계

라고 정의하였다 또한 장기지향성이 중요한 경쟁 우위 요소를 제공한다고 하였다 이때 주. , .

요한 가정은 장기지향성이 상호간의 협력 목표의 공유 위험분담 등으로 나타나 결국 거래, , ,

파트너 간의 성과는 상호 의존적일 것이고 따라서 공동의 성과로부터 각각의 이득이 이루어,

진다는 것이다김상덕오세조 이와 같은 정의는 미래 상호작용 가능성이 높은 관계( , 2007).․
적 교환 특성을 반영하고 있다 김정희 의 연구에서 보면 장기지향성은 구매자의 미래. (2006)

행동의도와 유사하고 미래의 교환을 의미하기도 한다고 하였다 또한 장기지향성은 유통경로.

구성원들이 장기적으로 수익을 올릴 수 있고 관계를 바라는 마음이라고도 볼 수 있다(Lee

and Dawes, 2005).

이렇듯 장기지향성은 일반적 의미에서 거래 당사자 간의 장기적 우호적 협력 관계를 말, ,

하는데 과 도 경로 구성원간의 장기지향성은 보다 효과적인 고객욕구의, Anderson Weitz(1992)

충족으로 쌍방에 이익을 제공할 수 있다는 점을 강조하였다 장기적인 관계는 거래의 이탈을.

줄이고 새로운 거래처를 탐색하는 비용 및 협상비용과 학습비용을 줄이고 경험효과를 누리

게 해준다 와 는 장기지향적 관계를 지니고 있(Gundlach et al., 1995). Kalwani Narayandas(1995)

는 당사자들은 장기적 관점에서 재고를 관리할 수 있어서 비용절감이 가능하고 고객과 안정

된 관계를 지속할 수 있기 때문에 판매비 및 일반관리비에 있어서도 단기적 거래관계의 기

업보다 높은 수익을 달성할 수 있다고 주장하였다 와 의 연구에서 보면. Doney Cannon(1997)

이런 효과는 산업재에서도 동일하게 나타나고 있는 것을 알 수 있다.
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한편 은 에 의하여 제기된 미래의 상호작용뿐만 아니, Ganesan(1994) Noordewier et al.(1990)

라 장기지향성에 대한 거래상대방의 바람의 요소도 가지고 있으며 단순한 관계 지속기간을

의미하는 것이 아니라 관계에 있어서 친밀한 정도를 나타내는 개념이라고 주장하였다 단순.

한 관계 지속기간의 연장이 아니라 거래당사자 간의 상호작용이 충분히 이루어지고 있는 친

밀한 관계가 포함된 개념임을 말한다 따라서 단기지향적인 기업은 현재의 선택과 성과에만.

관심을 가지는 반면 장기지향적인 기업은 미래의 목표를 달성하는데 초점을 두며 현재뿐만, ,

아니라 미래의 성과에 관심을 가지게 되는 것이다.

연구모형 및 연구가설.Ⅲ

연구모형1.
본 연구는 한국 미국 일본 세 국가에서 유통경로 구성원인 제조업체와 유통업체 간에 목, ,

표기업제조업체의 의존성이 원천기업유통업체의 영향전략 사용에 어떻게 영향을 미치게( ) ( )

되는지와 원천기업이 목표기업에게 어떤 영향전략을 사용하는 것이 장기지향성으로 이어지

는지를 분석하고자 한다.

의존성은 제조업체와 유통업체 간의 거래관계 구조를 효과적으로 설명해주는 변수이면서

현재의 거래관계 상태를 나타내는 중요한 변수이므로 영향전략을 연구하는데 필수적인 개념

이다 영향전략은 경로 구성원들 간에 힘을 행사하는 의사소통 수단의 내용과 구조를 말하는.

것이므로 의존성은 상대의 영향전략 선택에 중요한 영향을 미치는 변수가 된다 또한 본 연. ,

구에서는 다양한 경로성과 변수들 중에서 최종적인 결과변수라고 할 수 있는 장기지향성을

성과변수로 선택하게 되었다 장기지향성이 한 미 일 세 국가의 유통현실을 비교해보는데. , ,

적절한 변수라고 판단하였는데 에 의하면 제각각 다른 개인의 노력을 어떻게Hofstede(1980)

조정하여 공동의 목표에 도달할 수 있는가와 어떤 방식이 더 무리 없이 진행될 수 있는 길

인가를 문화별로 중시하고 있다 그러므로 본 연구에서는 그림 과 같은 모형을 설정하게. < 1>

되었다.
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그림 국가 간 비교 연구모형< 1>

의존성

비강압적

영향전략

강압적

영향전략

장기지향성

제조업체 유통업체

연구가설2.
의존성과 영향전략1)

의존성은 거래 당사자들의 거래관계에 있어서 영향력의 행사 방법과 행사 범위를 결정하

게 된다 상대적으로 높은 우위의 힘을 소(Anderson and Narus, 1990; Frazier and Rody, 1991).

유하고 있는 쪽은 다른 구성원에게 행사하는 영향전략 또한 효과적으로 사용할 수 있다(Hunt

and Nevin, 1974; Dwyer and Walker, 1981).

유통경로 구성원들은 공동의 목표를 달성하기 위하여 주어진 과업들을 적절히 수행해야

한다 서로의 활동을 조정하기 위해 상대방의 의존성에 기반하여 경로 기능을 조정하려고 상.

대방에게 다양한 영향전략을 사용하는 것이다(Anderson and Narus, 1990; Frazier and Rody,

균형적인 의존구조 하에서는 약속 위협 법적호소와 같은 강압적 영향전략의 사용보1991). , ,

다는 정보교환 권고 요청 등의 비강압적 영향전략이 주로 사용된다 반면 불균형적 의존구, , . ,

조 하에서는 의존성이 높은 거래 당사자가 상대방의 강압적 영향전략에 적절히 대응할 힘이

없기 때문에 주로 강압적 영향전략을 사용하게 된다 이러한 경우 거래 당사자 간에 갈등이. ,

발생하기 쉽고 상대방과의 협력 의사소통 결속의 수준도 낮아지게 된다, , (Dwyer et al., 1987).

연구에서 보면 불균형적 의존구조 상태에서 의존성이 작은 거래 당사자는 자신Kale(1986)

의 힘의 우위에 근거하여서 상대방보다 높은 성과를 얻고자하는 동기가 형성된다고 하였다.
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이에 따라 상대방에게 사용하는 강압적 영향전략의 사용을 정당하게 느끼게 되고 강압적 영

향전략 사용의 빈도가 높아지게 된다고 하였다 의 연구에서도 소매업체가 공급업체. Lai(2009)

에게 의존하는 불균형이 심할수록 공급업체는 강성 강압적 영향전략위협 법적호소을(hard) ( , )

더 빈번히 사용하는 것으로 나타났다 마찬가지로 제조업체의 의존성 수준도 유통업체의 강.

압적 영향전략 사용에 영향을 줄 것인데 유통업체에게 의존성이 높은 제조업체는 유통업체,

의 강압적 영향전략에 대응할 만한 적절한 보호 장치가 없기 때문에(Kumar, Scheer, and

유통업체는 제조업체에게 강압적 영향전략을 주로 사용할 것이다Steenkamp, 1998), .

하지만 힘의 복잡성에 대한 충분한 규명이 이루어지지 않았기 때문인지 의존성과 힘의 불

균형 상태에서 힘과 영향전략에 관한 연구는 연구에 따라 상반된 결과들을 보여주고 있다김(

상덕오세조 기존연구 중에서 보면 와 과, 2006). Dwyer Walker(1981), Frazier, Gill Kale(1989),․
는 힘의 불균형 상황일 때 힘의 우위에 있는 경로 구성원들은 그렇지 못한 상대방Lai(2009)

에게 강압적 영향전략을 사용한다고 주장하였다 과 과. Anderson Narus(1984), Boyle

와 의 연구에서는 그 반대의 결과가 나타났다 힘과 강압적Dwyer(1995), Frazier Summers(1986) .

영향전략 간에는 상관관계가 없는 것으로 나타난 연구결과도 있다 또한(Ganesan, 1993).

에 의하면 힘의 불균형은 비강압적 영향전략에 부 의 효과를 나타낼 수 있다고Kim(2000) (-)

하였다 그리고 의 연구에 의하면 프랜차이즈 본사와 가맹점간의 관계에서 가맹점. Tikoo(2002)

의 의존성은 본사의 비강압적 영향전략의 사용을 강화시키고 강압적 영향전략을 약화시키는

것으로 나타났다.

와 에 의하면 강압적 영향전략과 비강압적 영향전략은 서로 배타적인Frazier Summers(1986)

관계가 아니며 서로 동시적으로 사용될 수 있다고 제안하면서 여러 종류의 영향전략을 동시,

에 사용하는 경우가 훨씬 일반적인 현상이라고 하였다김성진김종근 그러므로 위의( , 2008).․
내용을 토대로 본 연구에서는 다음과 같은 가설을 설정한다.

가설 제조업체의 의존성이 높을수록 유통업체는 강압적 영향전략을 사용할 가능1

성이 높아질 것이다.

가설 제조업체의 의존성이 높을수록 유통업체는 비강압적 영향전략을 사용할 가2

능성이 높아질 것이다.

의존성과 장기지향성2)

의존성은 거래관계의 구조를 나타내며 상대방에게 자기를 엮는 구조적 요소를 반영하는
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것이다 구조적으로 상대방과 얼마나 연결되어 있는지와 구속되어 있는(Geyskens et al., 1996).

지가 관계지속을 위한 동기유발을 발생시키는 것이다 상대방으로부터 많은 혜택을 얻고 있.

고 이를 대신할만한 대안이 없는 의존구조일 경우에는 목표 달성을 위하여 상대방의 필요성

을 크게 깨닫게 되고 장기적인 거래관계로 이어가려 할 것이다 상대방은 자신의 과제 수행.

이나 목표달성을 위한 유연성이나 관계이탈 전환비용 등이 크게 인식되면 관계 지속성의 동,

기가 높아지게 될 것이다 와 에 의하면 상호의존성이 높을 경우에 서로의. Lusch Brown(1996)

공동노력에 따른 보상이 크기 때문에 활발하게 정보를 교환하고 의사결정도 보다 유연하게

된다고 하였다 이런 상황에서는 상호간의 갈등과 기회주의의 위험을 감소시킴으로써 거래당.

사자들 간의 장기지향성을 증가시키게 되는 것이다.

의존 관계는 거래당사자들의 목적 자체가 변하거나 목적달성에 보다 유리한 대안이 나타

나는 경우와 거래처를 변경함으로써 예상되는 이익이 교체비용을 초과하는 경우에 변화하게

된다 따라서 거래관계가 지속되기 위해서는 상대방에게 원하는 것을 많이 제공해줄 수 있어.

야 하고 상대방으로 하여금 거래단절에 따른 경제적 혹은 심리적 비용을 증가시킬 수 있는,

장치를 마련해야 한다 의존성은 거래 당사자들이 서로에게 유리한 목표를 달성하는데 필요.

한 요인들을 결합함에 있어 해당 당사자들 서로가 교환관계를 유지해야 할 필요성이 증가하

게 될 때 상호의존하게 되는 것이다(Gundlach and Cadotte, 1994).

거래 당사자들이 상대방에 대해 행사할 수 있는 힘은 상대에 대한 상대적 의존성을 결정

하며 거래 당사자들 간에 있어 장기적 관계구축에 영향을 미치게 된다 상대방에 대한 신뢰.

나 거래에 대한 상황적 몰입수준이 높다하더라도 당사자 간의 상호의존 정도가 균형을 이루

지 않고 어느 한쪽에 유리하거나 또는 불리한 경우에는 결별의 위험이 존재한다 일반적으로.

상대방에 대한 의존성이 높아질수록 상대의 거래 지속의지는 높아진다신건철임재욱( ,․
또한 의존성이 높을 때는 관계를 종료하게 될 때 입게 되는 비용이나 전환비용이 크2002).

게 의식되고 계산적 사고에 따라 관계지속의 필요성을 한층 더 느끼게 될 것이다윤만희김( ․
동복 그러므로 위의 내용을 토대로 다음과 같은 가설을 설정한다, 2008). .

가설 제조업체의 의존성이 높을수록 장기지향성에 긍정적인 영향을 줄 것이다3 .

영향전략과 장기지향성3)

영향전략에서 강압적 영향전략은 상대가 불응했을 때 가해질 결과를 명시하는 방법으로

약속 위협 법적호소로 구성된다 유통경로 구성원인 제조업체와, , (Frazier and Summers, 1984).
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유통업체의 관계에 있어서 유통업체에 대한 제조업체의 의존성은 첫째 그 유통업체로 인하여,

제조업체가 획득한 결과가 중요하고 높은 가치를 지닐 때 둘째 서로간의 교환관계에서 유통, ,

업체의 크기가 클 때 즉 유통업체가 제조업체에 대해 기여하는 판매 및 이윤의 비율이 높을,

때 셋째 거래하는 유통업체를 다른 업체로 교체하기 어려울 때 의존성은 높아지게 된다, , .

일반적으로 불균형적인 의존상태일 때 힘의 우위에 있는 유통업체는 단기적인 순응을 목

적으로 강압적 영향전략을 사용하여 적은 비용과 빠른 효과를 기대한다 하지만 강압적 영향.

전략의 사용은 상호간의 협력적인 분위기를 방해하고 거래관계에 대한 당사자 간의 역할과

인식을 조정함에 있어 관계를 악화시킬 수 있다 그러므로 장기적인 교환관계에서 거래 당사.

자들 사이에는 강압적 영향전략을 함부로 사용하지 않는다 강압적 영향전략이 거래 상대방.

의 단기적인 행동변화를 위해 사용될 수 있지만 장기적으로 사용되면 거래 상대방과의 관계

를 손상시킬 수 있기 때문에 장기지향성에 부정적인 영향을 줄 수 있을(Boyle et al., 1992),

것이다 그리하여 위의 내용을 토대로 다음과 같은 가설을 설정할 수 있다. .

가설 유통업체가 강압적 영향전략을 사용할수록 제조업체의 장기지향성은 낮아질4

것이다.

비강압적 영향전략은 상대가 불응했을 때 가해질 결과를 명시하지 않는 방법으로 정보교

환 권고 요청으로 구성된다 비강압적 영향전략은 결과보다는 과, , (Frazier and Summers, 1984).

정을 중시하여 토론과 정보공유 등에 기초하기 때문에 거래 당사자들인 제조업체와 유통업

체는 유사한 목표와 가치를 공유할 가능성이 커진다 또한 비강압(Kasulis and Spekman, 1980).

적 영향전략은 서로간의 인식을 바탕으로 하여 상대방의 이해를 구하는 과정에서 거래관계

에 대한 운영철학과 의사결정 과정을 공유하게 되므로 지원적인 분위기가 형성되게 된다

그러므로 비강압적 영향전략은 경로 구성원인 제조업체와 유(Dwyer, Schurr, and Oh, 1987).

통업체 서로간의 이해를 강조하는 지원적인 분위기가 형성되어 공감대가 만들어지고 서로가,

공존할 수 있는 목표를 설정하여 장기지향성에 긍정적인 영향을 준다고 볼 수 있을 것이다.

신종국과 박민숙 의 연구에 의하면 정보공유가 제조업자와 유통업자 간의 파트너십의(2007)

만족이 향상되어 파트너십에 대한 장기지향성이 높아진다는 것을 규명하였다 따라서 위의.

내용을 토대로 다음과 같은 가설을 설정한다.

가설 유통업체가 비강압적 영향전략을 사용할수록 제조업체의 장기지향성은 높아5

질 것이다.
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실증분석.Ⅳ

연구대상 및 조사방법1.
앞에서 제시한 연구목적을 달성하기 위해 의류 식음료품 주방용품 전기전자제품 가구, , , / , /

인테리어용품 신변잡화일용품 등의 완성소비제품을 유통업체와 직접거래하고 있는 제조업, /

체를 대상으로 설문조사를 하였다.

한국의 설문지는 년 월부터 월까지 해당 제조업체의 영업사원에 대하여 우편과 방2009 1 3

문조사를 병행하여 총 부를 회수하였다 미국의 설문지는 년 월에 미국 현지전문업105 . 2009 1

체에 의뢰하여 부를 회수하였는데 한국과 미국 설문지는 누락없이 성실하게 응답된 것들103

이어서 최종분석에 모두 사용하였다 일본 설문지의 경우는 년 월부터 월까지 동경국. 2009 1 3

제전시장에서 개최된 해당 개의 박람회에서 유통업체와 직접거래를 하고 있는 제조업체의12

영업사원을 대상으로 연구자가 직접 회수한 개의 설문지 중 불성실한 응답을 제외한 개97 83

의 설문지가 최종분석에 사용되었다.

각각을 품목별로 보면 한국은 의류 식음료품 주방용품 전기전자제(18.1%), (27.6%), (12.3%), /

품 가구인테리어용품 신변잡화일용품 기타 의 분포율이고 미국(11.5%), / (9.5%), / (9.5%), (11.5%) ,

은 의류 식음료품 주방용품 전기전자제품 가구인테리어용품(15%), (29.1%), (32%), / (12.6%), /

신변잡화일용품과 기타 의 분포율이다 일본은 의류 식음료품 주(11.7%), / (0%) . (11.2%), (5.6%),

방용품 전기전자제품 가구인테리어용품 신변잡화일용품 기타(15.7%), / (21.3%), / (10.2%), / (19.1%),

의 분포율을 보이고 있다(16.9%) .

구성개념의 신뢰성 및 타당성 검토2.
본 연구에서는 먼저 값을 활용하여 신뢰성을 검증하였고 확인적 요인분Cronbach's alpha ,

석을 통해 수렴타당성과 판별타당성을 검증해 보았다 값을 보면 거의 모든. Cronbach's alpha

수치들이 와 이 제시한 기준인 을 넘거나 가까운 값을 가지고 있다Nunnally Bernstein(1994) 0.7 .

이상이면 수용할 만한 것으로 여겨지므로 신뢰성에 문제가 없는 것으로 판단하였다 확인0.6 .

적 요인분석을 통해 타당성을 검토하였는데 한국 미국 일본 각각에 대한 평균분산추출, ,

값이 기준치인 를 훨씬 넘는 수치를 보이고 있으며 합성(Average Variance Extracted, AVE) 0.5

신뢰도 도 한국 미국 일본 각각의 값들이 모두 을 넘는 수치로 나타(Composite Reliability) , , 0.7
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나고 있으므로 수렴타당성에도 무리가 없는 것으로 판단하였다 신뢰성과 수렴타당성의 분석.

결과가 표 에 제시되어 있다< 1> .

표 신뢰성과 수렴타당성 분석결과< 1>

국가 변수명 항목
Cron
bach'
s α

C.R.
표준
화계
수

오차 AVE CCR

한국

의존성

상대의 매출액 차지비중

0.752

0.855 0.198

0.577 0.800상대의 이익 기여정도 6.490 0.754 0.262

상대 교체 소요비용 5.434 0.585 0.743

강압적
영향전략

특정행동의 보상약속

0.923

0.953 0.088

0.796 0.921불응의 불이익 언급 12.464 0.826 0.352

계약상 의무조항 상기 15.605 0.913 0.182

비강압적
영향전략

상대방의 정보공유

0.673

0.718 0.276

0.529 0.769이익 목적의 명확성 4.344 0.580 0.395

언급없이 순응요구 4.489 0.618 0.429

장기지향성

서로간 성공 노력여부

0.818

0.885 0.313

0.695 0.872서로간 투자지속여부 7.307 0.724 0.335

관계의 장기적 지속여부 7.265 0.719 0.151

미국

의존성

상대의 매출액 차지비중

0.835

0.907 0.219

0.616 0.823상대의 이익 기여정도 11.221 0.929 0.141

상대 교체 소요비용 6.585 0.591 0.908

강압적
영향전략

특정행동의 보상약속

0.887

0.898 0.219

0.696 0.872불응의 불이익 언급 9.241 0.745 0.609

계약상 의무조항 상기 12.355 0.933 0.145

비강압적
영향전략

상대방의 정보공유

0.820

0.864 0.253

0.645 0.843이익 목적의 명확성 9.040 0.823 0.291

결과언급없이 순응요구 6.824 0.647 0.468

장기지향성

서로간 성공 노력여부

0.782

0.797 0.254

0.650 0.845서로간 투자지속여부 8.233 0.862 0.187

관계의 장기적 지속여부 5.834 0.592 0.488
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판별타당성의 검증은 표 에 제시되어 있는데 확인적 요인분석에서 얻어진 값으로 두< 2>

구성개념 간에 각각의 평균분산추출값과 그 구성개념 간의 상관관계 제곱을 비교하였다 이.

들 모두 평균분산추출값이 상관관계의 제곱값보다 컸으므로 두 구성개념 간에 판별타당성이

있는 것으로 판단하였다.

표 판별타당성의 분석결과< 2>

국가 변수명 항목
Cron
bach'
s α

C.R.
표준
화계
수

오차 AVE CCR

일본

의존성

상대의 매출액 차지비중

0.878

0.950 0.095

0.728 0.887상대의 이익 기여정도 14.610 0.943 0.095

상대 교체 소요비용 7.663 0.666 0.645

강압적
영향전략

특정행동의 보상약속

0.793

0.706 0.408

0.643 0.843불응의 불이익 언급 5.661 0.703 0.222

계약상 의무조항 상기 6.057 0.840 0.314

비강압적
영향전략

상대방의 정보공유

0.795

0.860 0.531

0.642 0.839이익 목적의 명확성 8.667 0.837 0.229

결과언급없이 순응요구 5.546 0.577 0.229

장기지향성

서로간 성공 노력여부

0.733

0.810 0.231

0.585 0.806서로간 투자지속여부 6.345 0.707 0.347

관계의 장기적 지속여부 5.103 0.574 0.476

2=63.236, df=46, P=0.047, RMR=0.054, GFI=0.907, NFI=0.889, IFI=0.955, CFI=0.953, RMSEA=0.076χ

국가 변수 의존성 강압적
영향전략

비강압적
영향전략

장기지향성

한국

의존성 0.577

강압적영향전략 0.198 0.796

비강압적영향전략 0.003 0.008 0.529

장기지향성 0.039 0.001 0.331 0.695

미국

의존성 0.616

강압적영향전략 0.099 0.696

비강압적영향전략 0.181 0.002 0.645

장기지향성 0.064 0.026 0.559 0.650
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그림 그림 그림 은 한국 미국 일본의 구조모형 추정결과가 각각 제시되어< 2>, < 3>, < 4> , ,

있다 모형의 적합도 지수를 보면 이고 의 값이 의. 2=187.231, df=126, P=0.000 , GFI 0.907, NFIχ

값이 의 값이 의 값이 로 대부분이 이상을 넘어 양호한 수치를0.906, IFI 0.967, CFI 0.966 , 0.9

보이고 있다 또한 이하면 양호하다고 할 수 있는 의 값도 로 적합한 수치. , 0.05 RMSEA 0.041

를 보이고 있다 하지만 의 값이 로 를 넘고 있는데 비교적 근사한 수치를 가. RMR 0.058 0.05

지고 있어 모형적합도에는 큰 문제가 없다고 판단하였다.

그림 구조모형의 추정결과 한국< 2> ( )

의존성의존2E2

의존1E1 .85

강압적
영향전략

강영3

E4

강영6

E5

강영7

E6

비강압적
영향전략

비강5

E9

비강2

E8

장기지향성

장지1 E12

장지2 E13

장지3 E14

.72

.72

.88

E7

E11

E15

의존3E3

비강9

E10

.76

.59

.45

-.06

.71 .63
.58

.83 .91.95

.60

.27

-.08

국가 변수 의존성 강압적
영향전략

비강압적
영향전략

장기지향성

일본

의존성 0.728

강압적영향전략 0.186 0.643

비강압적영향전략 0.214 0.024 0.642

장기지향성 0.109 0.021 0.339 0.585
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그림 구조모형의 추정결과 미국< 3> ( )

의존성의 존 2E2

의 존 1E1 .91

강압적
영향전략

강영 3

E4

강영 6

E5

강 영 7

E6

비강압적
영향전략

비강 5

E9

비강 2

E8

장기지향성

장지 1 E12

장 지 2 E13

장 지 3 E14

.59

.86

.79

E7

E11

E15

의 존 3E3

비 강 9

E10

.93

.59

.31

.43

.86 .65
.83

.74 .93.90

.77

-.02

-.20

그림 구조모형의 추정결과 일본< 4> ( )

의존성의존 2E2

의존 1E1 .95

강압적
영향전략

강영 3

E4

강영 6

E5

강영 7

E6

비강압적
영향전략

비강 5

E9

비강 2

E8

장기지향성

장지 1 E12

장지 2 E13

장지 3 E14

.57

.70

.81

E7

E11

E15

의존 3E3

비강 9

E10

.94

.67

.47

.45

.86 .58
.84

.71 .83.71

.84

.10

-.31
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가설 검증결과3.
한국기업의 가설검증1)

한국은 총 개의 가설 중에서 가설 가설 가설 가 채택되었고 가설 가설 가 기5 1, 3, 5 , 2, 4

각되었다 제조업체의 의존성이 높을수록 유통업체가 강압적 영향전략을 사용할 것이라는 가.

설 은 과 의 연구에서처럼 힘이 부족하여 상대에게 의존할수록 강압적1 Frazier, Gill Kale(1989)

영향전략을 사용한다는 결과와 일치하고 있다 제조업체의 의존성이 높을수록 유통업체가 비.

강압적 영향전략을 사용할 것이라는 가설 는 통계적으로 유의하지 않아 기각되었다 또한2 .

가설 방향도 부 의 방향을 가지는 것으로 나타났다 제조업체의 의존성이 높을수록 장기지(-) .

향성에 긍정적인 영향을 줄 것이라는 가설 은 채택되었다 이는 한국의 제조업체가 유통업3 .

체에게 의존성이 높을수록 자신의 목표달성과 상대의 필요성을 높이 깨닫게 되어 장기적인

거래관계로 이어가려하는 것으로 나타난다 유통업체의 강압적 영향전략이 장기지향성에 부.

정적인 영향을 줄 것이라는 가설 는 미국 일본과 달리 통계적으로 유의하지 않아 기각되었4 ,

다 비강압적 영향전략이 장기지향성에 긍정적인 영향을 줄 것이라는 가설 는 채택되었는데. 5

비강압적 영향전략의 사용이 거래관계에 대한 운영철학과 의사결정과정을 공유하는 지원적

인 분위기를 형성하게 되어 장기지향성으로 이어지는 것으로 보인다.

표 한국기업의 가설검증< 3>

가설 경로 방향 표준화계수 C.R p-value 결과

가설1 의존성 강압적 영향전략→ + 0.446 3.963 0.001 채택

가설2 의존성 비강압적 영향전략→ + -0.059 -0.438 0.661 기각

가설3 의존성 장기지향성→ + 0.270 2.112 0.035 채택

가설4 강압적 영향전략 장기지향성→ - -0.078 -0.696 0.486 기각

가설5 비강압적 영향전략 장기지향성→ + 0.598 3.621 0.001 채택

미국기업의 가설검증2)

미국은 총 개의 가설 중에서 가설 가설 가설 가설 가 채택되었고 가설 은 기5 1, 2, 4, 5 , 3

각되었다 이는 일본기업의 가설검증 결과와 일치하고 있는데 각각을 살펴보면 다음과 같다. .

가설 은 제조업체의 의존성이 높을수록 유통업체가 강압적 영향전략을 사용할 것이라는 것1
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이고 가설 는 제조업체의 의존성이 높을수록 유통업체는 비강압적 영향전략을 사용할 것이2

라는 것이다 각각의 표준화 계수값을 보면 가설 이 가설 가 로 미국기업은 제. 1 0.310, 2 0.431 ,

조업체가 유통업체에게 의존할수록 강압적 영향전략보다 비강압적 영향전략 사용의 값이 더

높은 것을 알 수 있다 가설 은 제조업체의 의존성이 높을수록 장기지향성에 긍정적인 영향. 3

을 준다는 것인데 통계적으로 유의하지 않아 기각되었고 부호 또한 값으로 나타났다 이는(-) .

의존성이 크면 협상과정에서 일반적으로 힘이 우월한 상대에게 유리하게 되는 불평등한 협

상을 하게 된다는 과 의 연구결과와 의존성이 크면 기회주의적인 행동이 나Rubin Brown(1975)

타나므로 관계마케팅의 실패와 관련있다는 과 의 연구결과와 연관된다 즉Morgan Hunt(1994) . ,

유통업체에 대한 의존성이 높을수록 관계를 종결하게 된다면 입게 되는 비용이나 전환비용

이 크게 의식될 수 있으므로 철수장벽에 대한 상쇄투자를 많이 해놓는 것으로 보여진다 가.

설 는 유통업체의 강압적 영향전략이 장기지향성에 부정적인 영향을 줄 것이라는 것으로4

통계적으로 유의하게 채택되었다 이는 유통업체의 강압적 영향전략은 제조업체와의 거래관.

계에서 협조적인 분위기를 저해하여 부정적인 영향을 미치는 것으로 볼 수 있다 가설 는. 5

유통업체의 비강압적 영향전략이 장기지향성에 긍정적인 영향을 미친다는 것으로 채택되었

다 즉 비강압적 영향전략의 사용은 지원적인 분위기를 조성하여 장기지향성으로 이어지는. ,

것으로 보인다.

표 미국기업의 가설검증< 4>

가설 경로 방향 표준화계수 C.R p-value 결과

가설1 의존성 강압적 영향전략→ + 0.310 2.928 0.003 채택

가설2 의존성 비강압적 영향전략→ + 0.431 3.925 0.001 채택

가설3 의존성 장기지향성→ + -0.016 -.1490 0.882 기각

가설4 강압적 영향전략 장기지향성→ - -0.198 -2.059 0.040 채택

가설5 비강압적 영향전략 장기지향성→ + 0.768 5.878 0.001 채택

일본기업에 대한 가설검증3)

일본은 총 개의 가설 중에 가설 가설 가설 가설 가 채택되었고 가설 은 기각되5 1, 2, 4, 5 3

었다 이는 미국기업의 가설검증 결과와 동일한 결과로 각각을 미국기업의 가설 검증결과와.

비교해서 자세하게 살펴볼 필요가 있다 가설 은 제조업체의 의존성이 높을수록 유통업체가. 1

강압적 영향전략을 사용할 것이라는 것이고 가설 는 제조업체의 의존성이 높을수록 유통업2
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체는 비강압적 영향전략을 사용할 것이라는 것이다 각각의 표준화 계수값을 보면 가설 이. 1

가설 가 로 일본 기업은 미국기업과 달리 제조업체가 유통업체에게 의존성이0.471, 2 0.448 ,

높을수록 강압적 영향전략의 값이 비강압적 영향전략 사용의 값보다 높게 나타나는 것을 알

수 있다 이는 일본의 유통구조가 서구형으로 바뀌면서 유통경로 구성원의 관계도 변해가고.

있으나 의존성이 높을 때 아직은 비강압적 영향전략보다는 강압적 영향전략을 더 많이 사용

한다고 볼 수 있을 것이다 가설 은 제조업체의 의존성이 높을수록 장기지향성에 긍정적일. 3

것이라는 것으로 미국과 같이 통계적으로 유의하지 않아 기각되었다 하지만 미국기업 값의.

방향이 값을 가지는 것과 달리 일본기업의 방향은 를 가지는 것으로 보아 미국기업들에(-) (+)

비해 의존성에 따른 상쇄투자는 그리 많지 않은 것으로 보여진다 가설 는 유통업체의 강압. 4

적 영향전략이 장기지향성에 부정적인 영향을 미칠 것이라는 것으로 미국과 마찬가지로 채

택되었다 이는 일본에서도 강압적 영향전략은 장기지향성으로 이어지지 않는다는 것을 알.

수 있다 가설 는 비강압적 영향전략이 장기지향성에 긍정적인 영향을 미친다는 것으로 한. 5

국 미국과 마찬가지로 채택되었다, .

표 일본기업의 가설검증< 5>

가설 경로 방향 표준화계수 C.R p-value 결과

가설1 의존성 강압적 영향전략→ + 0.471 3.797 0.001 채택

가설2 의존성 비강압적 영향전략→ + 0.448 3.849 0.001 채택

가설3 의존성 장기지향성→ + 0.101 0.803 0.422 기각

가설4 강압적 영향전략 장기지향성→ - -0.311 -2.340 0.019 채택

가설5 비강압적 영향전략 장기지향성→ + 0.842 6.222 0.001 채택

한국 미국 일본기업의 가설검증 국제간 비교4) , ,

가설 검증결과에서 한 미 일 세 국가를 비교해보면 제조업체의 의존성이 높을수록 유통, ,

업체의 강압적 영향전략 사용이 높아질 것이라는 가설 은 세 국가에서 모두 채택되었다 그1 .

리고 의존성이 높을수록 비강압적 영향전략 사용에 긍정적인 영향을 미칠 것이라는 가설 2

는 한국에서는 통계적으로 유의하지 않고 부호도 방향을 가지고 있어 기각되었지만 미국(-)

과 일본에서는 통계적으로 유의하게 채택되었다 이는 한국의 유통구조는 제조업체의 의존성.

이 높을수록 유통업체가 제조업체에게 강압적 영향전략을 사용하는 것으로 보여지고 미국과,

일본에서는 제조업체의 의존성이 높을 때 강압적 영향전략과 비강압적 영향전략을 모두 다
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사용하고 있는 것으로 나타난다 앞서 설명한대로 미국은 제조업체의 의존성이 높을수록 유.

통업체가 강압적 영향전략과 비강압적 영향전략을 사용한다는 표준화 계수값이 각각, 0.310,

로 제조업체의 의존성이 높을수록 강압적 영향전략의 사용보다 비강압적 영향전략을 더0.431

많이 사용하는 것으로 나타난다 반면 일본은 제조업체의 의존성이 높을수록 유통업체의 강. ,

압적 영향전략과 비강압적 영향전략의 표준화 계수값이 각각 로 미국과 달리 제0.471, 0.448 ,

조업체의 의존성이 높을수록 비강압적 영향전략의 사용보다는 강압적 영향전략을 더 많이

사용한다고 볼 수 있다.

제조업체의 의존성이 높을수록 장기지향성에 긍정적인 영향을 줄 것이라는 가설 은 한국3

에서는 통계적으로 유의하게 채택되었지만 미국과 일본에서는 통계적으로 유의하지 않아 기

각되었고 미국의 경우는 부호도 방향으로 나타났다 한국의 경우는 제조업체가 유통업체에(-) .

게 의존성이 높으면 유통업체와의 장기적인 계약관계로 이어가려는 성향이 높고 미국과 일

본은 제조업체의 의존성이 높을수록 장기지향성으로 이어가려는 성향이 높지 않은 것으로

보인다 이는 미국과 일본에서는 의존성이 높을수록 상대의 기회주의적인 속성에 대비하는.

철수장벽과 전환장벽에 대비한 거래특유투자를 많이 하는 것으로 추측된다.

강압적 영향전략이 장기지향성에 부정적인 영향을 줄 것이라는 가설 는 한국에서는 기각4

되었고 미국과 일본에서는 채택되었다 이는 미국과 일본의 유통경로에서는 강압적 영향전략.

이 거래 당사자 간의 역할과 인식을 조정함에 있어 거래관계를 악화시키고 장기지향성으로

이어지는 것에 부정적인 영향을 미치는 것으로 보인다 비강압적 영향전략이 장기지향성에.

긍정적인 영향을 줄 것이라는 가설 는 한 미 일 세 국가에서 모두 통계적으로 유의하게5 , ,

채택되었다 비강압적 영향전략의 사용은 제조업체와 유통업체가 정보를 교환하는 과정에서.

운영철학을 공유하게 되고 공동의 목표를 생성시켜 장기지향성으로 이어지게 하는데 긍정적

인 작용을 하고 있는 것을 알 수 있다.

표 한국 미국 일본기업의 가설검증 비교< 6> , ,

가설 경로 방향 한국 미국 일본

가설1 의존성 강압적 영향전략→ + 채택 채택 채택

가설2 의존성 비강압적 영향전략→ + 기각 채택 채택

가설3 의존성 장기지향성→ + 채택 기각 기각

가설4 강압적 영향전략 장기지향성→ - 기각 채택 채택

가설5 비강압적 영향전략 장기지향성→ + 채택 채택 채택
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결론 및 시사점.Ⅴ

본 연구에서는 제조업체를 중심으로 유통업체에 대한 높은 의존성이 영향전략 사용에 미

치는 결과와 영향전략이 장기지향성에 주는 영향을 살펴보았다 연구의 주된 관심은 첫째는.

제조업체의 의존성이 유통업체에게 어떤 영향전략을 사용하게 하는가를 알아보는 것이고 둘,

째는 의존성이 장기지향성에 어떤 영향을 미치는지를 밝히는 것이고 셋째는 영향전략이 장,

기지향성에 어떤 영향을 미치는지를 규명해 보고 마지막으로 한미일 세 국가를 비교해, ․ ․
보는 것이다.

이러한 내용을 구조방정식을 통해 분석한 결과 한국에서는 제조업체의 의존성이 높을수록,

유통업체가 비강압적 영향전략보다 강압적 영향전략을 주로 사용하는 것으로 나타났다 미국.

에서는 제조업체의 의존성이 높을수록 유통업체가 강압적 영향전략과 비강압적 영향전략을

모두 다 사용하는데 비강압적 영향전략을 더 많이 사용하는 것으로 나타났다 일본에서도, .

제조업체의 의존성이 높을수록 유통업체가 강압적 영향전략과 비강압적 영향전략을 둘 다

사용하는데 미국과 달리 비강압적 영향전략 보다 강압적 영향전략을 더 많이 사용하는 것으,

로 나타났다 그리고 한국에서는 제조업체의 의존성이 높을수록 유통업체와의 장기지향성에.

긍정적인 영향을 주고 미국에서는 의존성이 높을수록 장기지향성에 부정적인 영향을 주고,

있다 또한 유통업체의 강압적 영향전략의 사용이 미국과 일본에서는 장기지향성에 부정적. ,

인 영향을 미치고 있고 유통업체의 비강압적 영향전략의 사용은 세 국가 모두에서 장기지향,

성에 긍정적인 영향을 미치고 있는 것이 확인되고 있다.

강압적 영향전략은 거래 당사자에게 빠른 성과를 기대할 수는 있지만 결국에는 상호간의

협조적인 분위기를 저해하는 부정적인 관계를 형성하여 장기적인 관계로 이어지지 않게 만

든다 반면 비강압적 영향전략은 과정을 중시하며 토론과 정보공유 등에 기초하기 때문에. ,

거래 당사자들이 유사한 목표와 가치를 공유할 가능성이 커지게 되어 협력적인 분위기를 조

성하게 되고 경로관계에 긍정적인 영향을 미치게 되어 장기지향성에 긍정적인 영향을 주게

된다.

이러한 연구결과가 한국의 유통현실에 시사하는 바는 다음과 같다 한국의 제조업체와 유.

통업체의 경로관계를 보면 유통업체가 제조업체에게 협력적인 관계를 구축하기 보다는 문제

해결을 가능한 빨리 해결할 수 있고 즉각적인 제조업체의 행동 반응을 일으킬 수 있는 강압

적 영향전략을 주로 사용하고 있다 이는 힘이 약한 제조업체가 힘이 강한 유통업체와의 관.

계를 종결하기는 매우 어렵기 때문에 어쩔수 없이 유통업체에게 순응해야하는 것이다 하지.
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만 이러한 현상은 상대적으로 힘이 강한 업체와 약한 업체 간의 거래관계에 있어서 관계초

기에 발생하는 현상이라 할 수 있다김상덕 오세조 와 에 의하( , , 2006). Narayandas Rangan(2004)

면 힘이 약한 거래 당사자라도 장기적인 거래관계를 가지게 되면 힘이 강한 상대방과 신뢰

를 구축할 수 있고 상호결속도 강화될 수 있다고 하였다 이를 적용해보면 주로 경로리더가.

제조업체였던 한국에서 유통업체로 힘이 이동하게 된 것은 최근의 일이고 힘의 이동이 이루,

어지고 있는 한국의 제조업체와 유통업체와의 관계에 대한 현실도 관계초기 단계라고 볼 수

있다 그러므로 힘이 약한 제조업체는 단기적으로 유통업체의 강압적 영향전략에 맞대응하기.

보다는 유통업체와의 관계를 지속하고 신뢰관계를 구축하여 유통업체가 제조업체에게 전략

제안 정보제공 등 비강압적 영향전략을 수행하도록 유도하여서 장기지향성으로 이어가야 할,

것이다 또한 유통업체 입장에서도 불확실하고 경쟁이 심화되는 상황에서 제조업체와의 장기.

적인 관계가 경쟁우위의 원천임을 알고 이를 위해서는 제조업체와의 이해를 바탕으로 정책

이나 변화에 대한 정보공유가 뒷받침되어야 한다는 것을 숙지하여야 할 것이다.

본 연구는 다음과 같은 연구의 한계점을 가지고 있다 첫째 제조업체와 유통업체의 의존. ,

성을 측정하는데서 상호관점 의 측면에서 측정하지 못했고 유통업체와 거래하는 제조(dyadic)

업체라는 일방의 관점에서 측정되었다 이로 인한 제조업체와 유통업체의 의존성이 상호의존.

성으로 측정되지 못하여 힘의 불균형이나 힘의 크기 상호의존성 등 힘의 복잡성이 연구에,

충분히 발휘되지 못하여 의존성이 정확하게 반영되지 않았을 가능성이 있다 향후 제조업체.

와 유통업체와의 관계에 대한 상호의존성을 측정하여 힘의 복잡성에서 나타나는 의존성의

결과를 보다 정교하고 정확하게 분석하는 것이 필요할 것이다 둘째 일반적으로 구조모형방. ,

정식을 추정할 때는 표본의 크기가 적어도 개 이상이 되어야 바람직하다고 할 수 있다200 .

하지만 본 연구는 한국 개 미국 개 일본 개로 각각 개 정도밖에 반영되지 않았105 , 103 , 83 100

다 이로 인한 타당성에 문제가 있을 수가 있으므로 향후 추가자료를 확보하여 동일한 연구.

를 시행하고 연구결과가 동일한지 살펴볼 필요가 있다.

향후 연구방향으로는 제조업체와 유통업체의 관계에서 유통산업의 구조적인 차이를 고려

할 필요가 있는데 프랜차이즈시스템과 같은 대표적 계약형 유통경로 구조에서와 대리점과

같은 대표적인 기업형 유통경로 구조에서는 지금의 결과와 다른 양상을 보일 수 있을 것이

다 그러므로 향후에는 유통경로 구조별 비교연구가 필요하다고 할 수 있다 또한 효과적인. .

영향전략을 규명하는 것에 있어 단순히 강압적 영향전략 비강압적 영향전략이 아니라 각각,

의 영향전략을 개념화한 가지 즉 약속 위협 법적호소 정보교환 권고 요청 이들 각각에6 , , , , , , ,

대한 규명이 있어야 하겠다 강압적 영향전략이 효과적이라면 약속이 효과적인지 위협인지.
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법적호소인지를 규명하여야 하고 마찬가지로 비강압적 영향전략이 효과적일 때도 정보교환, ,

권고 요청 중 어떤 것이 효과적인지를 각각 규명할 필요가 있다, .
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