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국 문 요 약

본 연구는 B2B (business-to-business) 비즈니스 모델 혁신(business model innovation, BMI)이 B2C (business-to-consumer) 

비즈니스 모델 혁신 대비 혁신성과에 미치는 상대적 효과를 실증적으로 검증하고자 한다. BMI의 하위요인을 가치창출(value 

creation), 가치제안(value proposition), 가치획득(value capture)으로 나누어 각각의 요인 간의 관계를 구체적으로 분석한다. 본 

연구는 실증분석을 위해 2022년 기업가정신 실태조사(기업편) DB의 3,120개 기업을 활용하였다. 분석 결과, BMI 중 가치창출은 

B2B (vs. B2C) 혁신성과에 미치는 영향이 더 크며 유의한 것으로 나타났다. 반면 가치제안은 B2C (vs. B2B) 혁신성과에 미치는 

영향이 더 크며 유의한 것으로 나타났다. 본 연구의 결과를 통해 주 비지니스 대상에 따라 BMI가 혁신성과에 상이한 영향을 미친

다는 것을 실증했다는 점에서 학술적 의의가 있으며, 기업 특성에 따른 차별화된 BMI를 추구하는 것이 중요하다는 실무적 시사점

을 가진다.

핵심어: 비즈니스 모델 혁신, B2B, B2C, 혁신성과

Ⅰ. 서론

4차 산업혁명이 가져온 현대 사회의 변화는 대부분 기술 

중심으로 진행되고 있으며, 이에 따라 기업들의 비즈니스 

모델도 큰 전환을 겪고 있다. 특히 IoT, AI, VR/AR, 첨단

로봇, 자율주행 자동차, 클라우드 컴퓨팅 등의 기술이 중

심이 되어 가치 창출 사슬(value creation chain)의 변화가 

점점 더 중요해지고 있다(Rymarczyk, 2020). 이러한 사회적 

변화는 혁신과 높은 관련성을 가지고 있으며, 이를 통해 

혁신 기반의 경제 구조로 나아가고 있다(Morrar et al., 
2017). 
비즈니스 모델 혁신에 대한 관심은 지속적으로 존재한다

(Pohle & Champman, 2006; Zott et al., 2011; Schneider & 
Spihes, 2013; Spihes et al., 2014). 비즈니스 모델 혁신이란 

기존의 방식의 비즈니스 모델과는 다른 방식으로 새로운 
가치를 창출하고 획득하는 프레임워크로 정의할 수 있다

(Massa, 2017). 때문에 기업들은 미래의 경쟁우위를 확보하

기 위해 기존의 비즈니스 모델을 재해석하고, 이를 바탕으

로 새로운 비즈니스 개념 창출하는 능력이 필요하다(IBM, 
2006). 이러한 능력을 바탕으로 기업들은 전략적 차별성과 

차별화된 성과를 얻을 수 있다. 
많은 장점에도 불구하고 기업들의 비즈니스 모델 혁신은 

실패하고 있으며 기업의 성과에 부정적인 영향을 미치고 

있다. 하지만 그 실패의 원인은 아직 충분히 연구되지 않

고 있는 실정이다(Chesbrough, 2007; Geissdoerfer, 2018). 더

욱이, 비즈니스 모델 혁신과 성과 간의 관계를 탐구한 연

구도 상대적으로 부족한 실정이다. 이에 본 연구에서는 비

즈니스 모델 혁신의 세 가지 구성요소인 ‘가치창출,’ ‘가치

제안,’ ‘가치획득’이 혁신성과에 어떠한 영향을 미치는지 

살펴보고자 한다. 특히, 기업의 특성(B2B 기업 vs B2C 기

업)에 따라 그 영향이 어떻게 달라지는지를 중점적으로 실

증분석을 진행하고자 한다.
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본 연구는 한국청년기업가정신재단(KoEF)의 2022 기업가

정신 실태조사 데이터베이스에서 제공되는 3,120개의 기업

을 대상으로 분석을 진행하였다. 

Ⅱ. 이론적 배경 및 가설

2.1. 비즈니스모델

비즈니스 모델이란 수익을 창출하기 위해서 사업을 영위

하는 방식이자, 기업이 가치를 포착하고 창조하고 전파하

는 방법을 논리적으로 설명한 것이다(Rappa, 2001; 
Osterwalder & Pigneur, 2010). 이 밖에도 연구자마다 비즈

니스 모델을 다양하게 정의하고 있다. 본 연구에서는 다양

한 연구자들의 정의를 <표 1>에 정리하였다.

연구자 정의

Venkatraman &
Henderson(1988)

고객과의 상호작용, 자산 형태, 지식 수단 등의 세가지 
측면에서 전략을 수립하기 위해 조정된 계획

Hamel(2002) 사업을 운영하는 방식에 관한 설계도

Chesbrough &
Rosenbloom(2002)

기술 잠재력과 경제적 가치 실현을 연결하는 발견적 
논리(Heuristic logic)

Johnson et al.(2008)
고객 가치제안, 수익 공식화, 핵심 자원, 핵심 

프로세스 4가지 구성요소가 서로 맞물려 가치를 
창출하고 전달하는 것

Teece(2010)
고객을 위한 가치제안을 지원하는 논리, 데이터 및 
기타 증거와 그 가치를 제공하는 기업의 수익과 

비용의 실행 가능한 구조

<표 1> 비즈니스 모델 정의

비즈니스 모델의 하위 구성요소는 일반적으로 3개로 나

눈 가장 간단한 모델(Demil & Lecocq, 2010; Zott & Amit, 
2010; Koen et al., 2011)에서 17-20개의 요소로 나눈 모델

(Shafer et al., 2005; Johnson et al., 2008)에 까지 다양하게 

존재한다. Johnson & Lafley(2010)는 고객가치제안, 이윤공

식, 핵심 자원, 핵심 프로세스의 4개의 구성요소로 나누었

으며, Chesbrough(2006)은 가치제안, 시장세분화, 가치 사

슬, 비용구조와 수익 창출 가능성, 가치 네트워크, 경쟁전

략의 6개의 구성요소로 나누었다. Osterwalder & 
Pigneur(2010)는 고객 세분화, 가치제안, 채널, 고객 관계, 
수익원, 핵심 자원, 핵심 활동, 핵심 파트너십, 비용구조의 

8개의 구성요소로 나누었다. 본 연구에서는 비즈니스 모델 

구성요소에 관한 기존 연구를 참조하여 비즈니스 모델 하

위 구성요소들을 (1) 가치창출, (2) 가치제안, (3) 가치획득

으로 선정했다(Afuah & Tucci, 2003; Foss & Saebi, 2018; 
Johnson et al., 2008; Osterwalder & Pigneur, 2010; Teece, 
2018).

먼저 가치창출(value creation)은 비즈니스 모델에 존재하

는 프로세스의 자원과 역량을 사용하여 가치를 창출하는 

방법 또는 수단(Clauss, 2017)으로, 생산을 위한 핵심 활동, 
핵심 자원과 핵심 파트너 전달을 위한 고객과의 사이에 

있는 채널, 기술을 통해 실현된다(김종석 외, 2022). 즉, 기

업의 가치제안을 가능하게 하는 기업의 자원과 역량으로 

정의할 수 있다(Johnson et al., 2008). 가치제안(value 
proposition)은 고객을 위해 문제 해결 포트폴리오를 구성하

고 고객에게 해결책을 제공하는 방법과 수단(Clauss, 2017)
으로, 제품/서비스, 고객 세분화 및 고객 관계를 통해 실현

된다(김종석 외, 2022). 이는 일반적으로, 고객의 가치를 

창출하는 제품과 서비스 및 관련 고객군의 선택을 나타낸

다(Cavalcante, 2014). 가치획득(value capture)은 기업이 비용

을 충당하는 수익을 얻고 지속가능한 성장을 보장하는 이

익을 달성하는 방법(Clauss, 2017)이며, 비용과 수익 구조로 

실현된다(김종석 외, 2022). 이는 고객에게 가치제안을 통

한 사업 활동으로 얻은 수익성을 나타낸다(Schneckenberg 
et al., 2019). 비즈니스 모델의 세 가지 구성요소와 관련 

세부요소를 <표 2>에 정리하였다.

구성요소 관련 세부요소

가치 제안
시장 제공물(제품, 서비스, 솔루션, 고객편익 등)

시장 및 고객 세분화
수혜자

가치 창출

핵심 역량과 자원
핵심 활동

새로운 기술과 부품
핵심 프로세스와 구조

관계(파트너쉽)

가치 획득
매출모델
비용구조

성장-투자모델

<표 2> 비즈니스모델 구성요소 및 세부요소

2.2. 비즈니스 모델 혁신

비즈니스 모델 혁신(BMI)이란 기존과는 다른 방식으로 

가치를 창출하고 획득하는 프레임워크 또는 방안(Afuah, 
2017)으로, 명확한 경영혁신 목표를 기반으로 기업의 전 

임직원이 상시적으로 새로운 사업 기회를 발굴하여 고객 

관점의 비즈니스 모델을 설계하고 실험을 통해 완성시키

는 체계화된 활동이다(김대이, 2015). 이병남(2011)에 따르

면, 비즈니스 모델 혁신은 기업 전략을 급변하는 환경변화

에 따라 지속적으로 바꾸면서 경쟁력을 유지하는 적응우

위를 강화해 한 차원 높은 가치를 창출할 수 있는 방법이

다. 
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2.3. 혁신성과
기업에게 혁신과정은 조직 전반을 효율, 효과적으로 운영

하기 위해 변화시키는 과정을 의미하며, 혁신성과는 혁신 

과정에서 산출되는 정량적 및 정성적 결과물이다 (Hsu et 
al., 2014; 이선우 외, 2022). 혁신성과를 측정하는 방법은 

다양하지만(Damanpour & Evan, 1984) 본 연구에서는 실질

적 성과인 신제품 매출액과 지각적 성과인 신제품 및 신

규 서비스 개발을 척도로 사용하였다. Dess & 
Robinson(1984)은 객관적 성과와 지각된 성과 사이에는 높

은 상관관계가 있으며, 지각된 성과가 객관적 성과보다 기

업 성과를 더욱 잘 나타내는 경우도 있다고 설명했다.

2.4. B2B vs B2C

B2B(business-to-business)는 기업 간 거래를 뜻하며, 제조

업체와 도매업체 또는 도매업체와 소매업체 간의 상거래

를 의미한다. B2C(business-to-consumer)는 제품 또는 서비

스를 최종 소비자에게 제공하는 비즈니스 활동을 뜻한다

(Kumar et al., 2012). <표 3>에서는 각각의 차이를 비교 정

리했다. 
B2B 제품은 소비재에 비해 제품의 기술 수준과 공급업체

의 전반적인 기술력이 판매에 중요한 요인으로 작용한다. 
또한, B2B 시장에서 제품 차별화는 기술적인 제품 향상이

나 제품에 수반되는 서비스의 향상을 통해 나온다. 이와 

대조적으로 B2C 시장에서는 제품 포지셔닝, 브랜드 관리, 
제품의 감성적 이미지, 광고 등을 통해 제품이나 서비스의 

특별한 향상 없이도 제품 가치를 유지할 수 있다(한상린, 
2011).

구분 B2B B2C

타겟 기업(Enterprise) 최종 소비자(End User)

시장 사이즈 작음 큼

판매량 높음 낮음

위험도 높음 낮음

구매과정 긺 짧음

고객 결정 이성적 감정적

제품정책

커스터마이제이션(customizati
on), 기술적 특성 강조, 제품 
포지셔닝은 기능에 초점을 

맞추어 이루어짐(기술 개발에 
주력)

표준화(standardization),
감성적 특성 강조, 표준화된 

제품, 제품 포지셔닝은 
심리적 속성에 크게 의존

고객의 주요 
관심사

기술적 성과(technical
performance), 경제적 
이익(economic benefit)

기능적 성과(functional
performance), 감성적 
이익(emotional benefit)

<표 3> B2B와 B2C 기업의 차이점

본 연구에서는 이러한 B2B, B2C의 특성의 차이에서 기

인하여 비즈니스 모델 혁신의 구성요소 중 가치창출은 

B2B와, 가치제안은 B2C와 더 연관이 크다고 보았다. 가치

창출은 위험도가 더 높고 시장의 규모가 작기 때문에 여

러 아이디어를 양산해 내는 것이 아니라, 기술혁신으로 차

별화된 제품 또는 서비스를 제공하는 것이 중요하다. 즉, 
기업을 대상으로 할 때는, 자원과 역량을 기술적으로 혁신

하여, 어떤 가치를 창출해내는지가 중요해진다. 반면, 가치

제안은 고객을 유치하기 위한 기본적 접근을 의미하므로 

B2C와 연관이 크다고 보았다. 가치제안은 고객들의 문제

를 해결해주거나 고객들의 니즈를 만족시켜줄 수 있도록 

기업과 그 기업의 제품 또는 서비스가 제공해주는 것들로 

구성되며 이는 구매과정이 상대적으로 짧고 제품의 감정

적 특성이 강조되는 B2C 모델이 중점적으로 혁신해야 할 

부분이라고 보았다. 가치제안, 가치창출과는 다르게 가치

획득은 B2B 및 B2C 기업 모두에게 중요하다고 보았다. 
기업이 가치제안, 가치창출 활동을 성공적으로 했다고 해

서 이것이 수익이나 지속가능성을 보장하는 것은 아니다. 
따라서 기업은 지속적으로 수익과 이윤을 확보할 수 있도

록 노력해야 한다. 즉, 가치획득을 통한 수익 모델은 B2B
와 B2C 기업 모두 우선적으로 중요시해야 하는 개념이라

고 할 수 있다. 
이를 바탕으로 본 연구는 다음과 같은 가설을 제시한다.

H1: 가치창출은 B2C 대비 B2B 기업의 혁신성과에 더 큰 

영향을 미칠 것이다.

H2: 가치제안은 B2B 대비 B2C 기업의 혁신성과에 더 큰 

영향을 미칠 것이다.

H3: 가치획득은 B2B 및 B2C 기업 모두의 혁신성과에 유

의한 영향을 미칠 것이다.

Ⅲ. 연구방법 및 가설설정

3.1. 자료의 수집

본 연구에서는 한국청년기업가정신재단(KoEF)이 2021년 

전국 3,120개 기업을 대상으로 조사한 기업가정신 실태조

사 기업편 데이터베이스를 분석하였다. 해당 데이터는 사

업체를 방문하여 직접 면접 조사하는 방식으로 자료가 수

집되어, 일반적인 우편을 통해 수집된 설문조사 자료보다 

결측치가 낮고 높은 신뢰성을 기대할 수 있다.
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3.2. 변수의 측정

독립변수는 비즈니스 모델의 구성요소인 ‘가치창출’, ‘가
치제안’, ‘가치획득’을 사용하였다. 설문지에서 ‘비즈니스 

모델 혁신’에 관한 질문 문항 9개를 사용하였으며, 해당 

값들의 평균값을 사용하여 하나의 요소 값으로 도출하였

다. 설문 항목은 <표 4>에 제시하였다.

구분 설문항목

가치창출

q49:사업 파트너와 함께 독자적인 
비즈니스 생태계를 조성하고 있다.

q50:새로운 거래방식, 운영 절차, 사업 관행 및 규범을 
제시하고 있다.

q51:필요한 자원을 효율적으로 조달하여 효과적으로 조합하고 있다.

가치제안

q45:새로운 고객군을 계속 발굴하고 있다.

q46:고객에게 차별화된 가치를 제안하고 있다.

q47:고객이 가치를 쉽게 인지할 수 있도록 관리하고 있다.

q48:차별화된 고객 채널을 구축하고 있다.

가치획득
q52:수익 원천을 다각화하기 위한 방법을 모색하고 있다.

q53:불필요한 비용 낭비를 줄이기 위한 방법을 모색하고 있다.

<표 4> 비즈니스모델혁신 설문항목

종속변수는 신제품 혁신성과를 사용하였는데, 이는 3년간 

(2019-2021) 매출액의 평균(단위: 백만 원)에서 최근 3년 

사이 등장한 신제품 및 신규 서비스가 연 매출액에서 차

지하는 비율을 로그 변환하여 사용하였다. 강건성 검정에 

활용된 기업가적 성과는 설문 항목 중 지각된 재무성과와 

관련된 10개의 항목을 이용하여 측정하였다. 척도의 타당

성과 신뢰성을 측정하기 위해 확인적요인분석(confirmatory 
factor analysis, CFA)를 실시하였으며, 측정모형의 적합도는 

수용할 만한 수준이었다(χ2=4432.46, d.f.=104, p<.000, 
CFI=.83, SRMR=.08, RMSEA=.20). 또한, 수렴타당도

(C.R=0.943, AVE=0.623), 판별타당도(AVE=0.623), 신뢰도

(Cronbach’s alpha=0.942, C.R.=0.943)도 양호한 수준으로 검

증되었다.

Ⅳ. 분석결과

4.1. 가설검증

본 연구에서는 B2B와 B2C 기업에 따라 비즈니스 모델 

혁신의 3가지 구성요소가 혁신성과에 미치는 효과를 비교

하여 이를 실증적으로 검증하였다. 그 결과는 <표 5>에 제

시하였다.

DV = 혁신성과

구분
B2B (n = 1,806) B2C (n = 1,073)

표준화계수 표준오차 표준화계수 표준오차

주 효과항

가치창출 0.44 0.14** -0.09 0.18

가치제안 0.18 0.12 0.74 0.16***

가치획득 -0.01 0.11 0.11 0.15

통제변수

기업연차 0.91 0.16*** 0.67 0.18***

총 종사자 수 0.78 0.06*** 0.81 0.08***

ceo 창업경험 0.07 0.25 -0.56 0.24*

ceo 성별 -0.65 0.23† -0.38 0.26

주 업종 성장단계 
고정효과

Yes Yes

벤처인증 여부 
고정효과

Yes Yes

ceo 연령대 
고정효과

Yes Yes

산업군 고정효과 Yes Yes

주업종과 관련성 
가장 높은 기술 

고정효과
Yes Yes

R-sq 0.4274 0.4468

RSME 3.4842 3.3718

<표 5> 회귀분석 결과

†p<0.1; *p<0.05; **p<0.01; ***p<0.001

분석결과, 가치창출은 B2B 기업 혁신성과에 유의한 영향

을 미치는 반면(β=.44, p<.000), B2C 기업 혁신성과에는 

유의하지 않은 것으로 확인되었다. 가치제안은 B2B 기업

혁신성과에는 유의하지 않지만, B2C 기업 혁신성과에는 

유의한 영향을 미쳤다(β=.74, p<.000). 가치획득은 B2B 및 

B2C 기업 모두 유의하지 않은 것으로 나타났다. 

Ⅴ. 결론 및 논의

5.1. 결론

비즈니스 모델의 구성요소가 혁신성과에 미치는 영향을 

분석한 결과, 가치창출은 B2B에서, 가치제안은 B2C에서 

유의하였으며, 가치획득은 B2B와 B2C 모두에서 유의하지 

않음을 확인할 수 있었다. 이는 마케팅 대상에 따라 다른 

비즈니스 모델 구성요소에 맞추어 혁신을 추구하면 더욱 

긍정적인 성과를 얻을 수 있다는 것을 시사한다. B2B는 

가치를 창출하기 위해 기술 혁신에 힘써야 할 것이며 기

존에 가지고 있던 자원과 역량을 효율적으로 운영하는 것

이 중요할 것이다. 또한 거래방식, 운영 절차, 사업 관행 

및 규범에 관하여 혁신을 하여 기업 고객과 긍정적인 관

계를 가져 지속성을 확보할 수도 있을 것이다. B2C는 가

치제안을 통해 새로운 고객군을 발굴하여 차별화된 가치

를 제안하고자 노력해야 한다. 또한 해당 가치를 고객이 

쉽게 인지할 수 있도록 포지셔닝 해야할 것이다. 가치획득
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은 B2B와 B2C의 차이가 없었는데, 이는 수익 모델이 기

업 특성과는 무관한 것으로 볼 수 있다. 하지만 통계적으

로 유의하지 않은 것에 대해 기업 특성에 상관 없이 당연

히 중요한 것으로 생각되는 전제조건 같은 것이기 때문으

로 추정할 수 있다. 즉, 가치를 획득하여 수익으로 전환하

려는 노력은 기업의 존재이유라고 볼 수 있는 이윤 달성

의 기본 전제조건이라는 것이다.
이처럼 기업은 산업의 특성에 따른 차별화된 비즈니스 

모델 혁신을 추구할 수 있을 것이다.
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