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요 약

다기업간 경쟁의 격화, 저성장세의 지속, 고객욕구의 다양화 등 최근의 급격한 마케팅환경 변화는 기업들로 

하여금 보다 강력한 마케팅 마케팅수단인 인적판매(personal selling)에 주목하게 하고 있다. 그것은 영업사원

의 영업성과는 성격상 기업의 매출로 바로 연결되기 때문이다. 따라서 영업사원의 영업성과(salespeople's 

sales performance)와 관련된 인과관계를 밝히고 영업사원의 영업성과를 높이는데 어떠한 요인이 중요한 영향

을 미치는가를 파악하는 것은 마케팅연구자와 영업관리자들에게 있어 매우 흥미로운 관심사가 되어 왔고 많은 

실증적 연구들이 수행되어 왔다. 본 연구에서는 이러한 문제점에 대해 의미있는 방향을 제시하고자 영업사원

의 영업성과에 영향을 미치는 선행요인들을 파악하여 성과와의 구조적 관계를 실증분석하고자 하였다.

ABSTRACT

Good salespeople are the deciding factors in the success of an organization. In particular, the role of the salesperson takes on a 

more important role. Accordingly, the first purpose of this study is to understand the personal values of salespeople; secondly, to 

study the explanation personal values, adaptability, and customer orientation have on salesperson's performance. The third purpose is 

to understand the structural link among each of the explanatory factors related to salesperson performance. Lastly, with these 

research results as a foundation, to find the implications regarding management strategy plans of valuable salespeople for marketing 

researchers and sales managers.
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Ⅰ. 서 론

기업간 경쟁의 격화, 저성장세의 지속, 고객욕구의 

다양화 등 최근의 급격한 마케팅환경 변화는 기업들

로 하여금 보다 강력한 마케팅수단인 인적판매(Per-

sonal Selling)에 주목하게 하고 있다. 그것은 영업사

원의 영업성과는 성격상 기업의 매출로 바로 연결되

기 때문이다. 일반적으로 인적판매는 “판매자가 상호

적이고 장기적인 쌍방의 이익을 위하여 구매자의 욕

구를 밝히고 만족시키는 사람간의 의사소통과정”으로 
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정의되는데[1], 직접 고객을 대면하여 커뮤니케이션을 

하므로 광고와 같은 여타 촉진수단들에 비해 전달할 

수 있는 정보의 양이 방대하고 또한 쌍방향적 커뮤니

케이션이므로 판매자가 고객의 반응을 즉각 파악하여 

마케팅 메시지를 각 고객의 특정 욕구와 신념에 적응

시킬 수 있는 유일한 커뮤니케이션 수단이다. 따라서 

인적판매는 여타 촉진수단들보다 강력한 촉진수단으

로 새삼 그 중요성이 대두되고 있는 것이다.

따라서 영업사원의 영업성과(Salespeople's Sales 

Performance)와 관련된 인과관계를 밝히고 영업사원

의 영업성과를 높이는데 어떠한 요인이 중요한 영향

을 미치는가를 파악하는 것은 마케팅연구자와 판매관

리자들에게 있어 매우 흥미로운 관심사가 되어 왔고 

많은 실증적 연구들이 수행되어 왔다.

그 결과 영업사원의 적응성(Adaptability)과 고객지

향성(Customer Orientation)이라는 두 구성개념이 영

업사원의 영업성과를 설명하는데 유용한 변수인 것으

로 제시되어 졌고[2,3], 다른 한편으로 영업사원의 개

인적 가치도 영업성과를 설명하는 잠재적 주요 구성

개념이 될 수 있음이 몇몇 연구자들에 의해 제안되어 

왔다[4,5].

또한 목표성향에 대한 대표적 학자인 Sujan, Weitz 

and Kumar(1994)는 현명하게 일함(Working Smart)

과 열심히 일함(Working Hard)이라는 행동양식이 성

과에 영향을 미치며 이러한 행동양식은 영업사원의 

학습지향성과 성과지향성이라는 목표성향에 의해 좌

우된다고 주장하였다[6]. 그러나 기존 연구결과들 간

에도 결과의 일관성이 결여되어 있고 또한 영업사원

의 성과는 업종별로 차이를 보일뿐만 아니라 영향요

인 또한 업종별 차이를 보이고 있다[7,8,9,10].

따라서 본 연구에서는 이러한 문제점에 대해 의미

있는 방향을 제시하고자 영업사원의 영업성과에 영향

을 미치는 선행요인들을 파악하여 성과와의 구조적 

관계를 실증분석하고자 한다. 

특히, 사회가 빠르게 고령사회로 진입하면서 시장

규모가 급신장하고 있을뿐만 아니라 고부가가치산업

으로 분류되어 국가 핵심전략산업으로 부상하고 있는 

의료기산업 영업사원을 대상으로 성과 영향요인들을 

파악하여 영업사원 선발 및 교육, 영업관리 등의 전략

방안을 도출하고자 한다[25,26].

이러한 연구의 목적을 구체적으로 살펴보면 다음과 

같다. 첫째, 의료기 영업사원의 영업성과 영향요인을 

파악하고 둘째, 주요 선행변수들을 이용한 영업성과와

의 구조적 연계를 분석하며, 끝으로 본 연구결과를 바

탕으로 마케팅연구자와 영업관리자에게 유용한 전략

방안을 도출하고자 한다.

Ⅱ. 이론적 배경

기존 영업사원 관련 연구에서는 영업사원 성과에 

영향을 미치는 요인으로 다음과 같은 3가지 범주를 

제시하고 있다. 첫째, 영업사원의 특성과 역할지각, 둘

째, 과업특성, 셋째, 조직특성 등이다. 이러한 연구들

의 주요 연구결과는 표 1과 같다.

그러나 이러한 연구들은 영업사원의 효과성에만 초

점을 둔 나머지 영업성과에 대한 영향요인 파악에는 

소홀함으로써 개인 능력을 고려하지 않고 동기와 성

과간 관계만을 설명하고자 하였다.  Sujan, Weitz and 

Kumar(1994)는 영업사원의 성과가 학습지향성 및 성

과지향성의 두 가지 목표지향성에 의해 크게 영향 받

음을 실증하였다[6]. 이들은 영업사원의 성과는 현명

하게 일함과 열심히 일함이라는 두 가지 행동양식에 

좌우되는데, 학습지향성과 성과지향성이라는 목표지향

성이 영업사원의 행동양식에 영향을 준다고 주장하였

다. 그러나 영업사원의 행동양식 중 ‘현명하게 일함’이

라는 개념은 적응적 판매에 영업사원의 성격과 판매

계획방법까지를 포함시킨 개념으로 ‘열심히 일함’이라

는 개념과 내용상 불균형을 이루고 있다. 이는 ‘열심

히 일함’의 개념에는 판매와 직접적으로 관련된 영업

사원의 행동만을 포함하고 있는데, ‘현명하게 일함’의 

개념에는 판매와 직접적으로 관계가 있는 영업사원의 

행동뿐만 아니라 팬매활동에 대한 계획단계 및 영업

사원의 성격까지 포함하는 매우 포괄적인 개념을 사

용함으로써 개념상 불균형을 이루고 있는 것이다.

Sujan, Weitz and Kumar(1994)의 연구가 목표지향

성이라는 영업사원의 개별 특성을 중심으로 성과와의 

관계를 연구한 반면[6], 많은 연구들이 다양한 개별 

특성에 대한 연구결과를 보여주고 있다.

즉, 영업사원의 적응성 및 고객지향성과 영업성과

[2,3], 고객지향성과 성과[11], 고객-판매원의 관계형성

[1], 개인적 가치와 성과[4,12,13,14,15], 개인적 가치, 
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고객지향성, 적응성과 성과[5,16, 목표지향성과 성과

[17] 등의 연구들은 다양한 요인들이 영업사원의 영업

성과에 영향을 미칠 수 있음을 실증하고 있다.

본 연구에서는 이상의 선행연구들을 토대로 영업사

원의 영업성과에 대한 핵심적 영향요인을 선별하여 

개념간 구조적 연계를 분석하고 각 요인들의 설명력

을 파악하고자 하였다. 

표 1. 영업사원 성과 영향요인에 대한 선행연구 요약
Table 1. The summary of research for the 
determinants of the salespeople's performance

영향변인 결과요인 출처

개인역량 효과적인

특정행동

(성과)

Boyatzis(1982)직무요구

조직환경

선

행

요

인

개인요인

성과
Churchill et 

al.(1985)

기술

역할변수

태도

동기부여

조직과 환경요인

조
절
변
인

고객유형

제품유형

결과변수의 

측정방법

영업행위
성과 Walker et 

al.(1979)영업조직 효과성

영업사원 특성

성과 Kohil(1989)
역할지각

과업 특성

조직 특성

영업행위

영업효과성 Weitz(1981)
영업사원-고객관계

영업사원 자원

고객의 구매특성

관리기술
성과

Dubinsky et 

al.(1986)영업사원 사회화

매출액
성과

Babakus et 

al.(1994)시장점유율

인구통계학적 변인
성과

Greenberg and 

Greenberg(1980)선발시 직무와의 관련성

영량

성과 Powell(2001)
직무경력

제품시장 

침투력

Ⅲ. 연구설계

3.1 연구내용

본 연구는 의료기산업 영업사원을 대상으로 영업성

과에 영향을 미치는 선행요인들을 규명하여 마케팅 

및 영업관리에 필요한 전략방안을 도출하는데 목적이 

있다. 따라서 이러한 목적 달성을 위해 다음과 같은 

구체적인 연구내용들이 다루어졌다.

첫째, 의료기 영업사원의 성과 영향요인의 파악

둘째, 주요 선행변수들을 이용한 영업성과와의 구

조적 연계 분석

셋째, 연구결과에 따른 마케팅 및 영업관리 전략방

안의 도출

이러한 연구내용들을 다루는 본 연구에서 제시하는 

연구모형은 그림 1과 같다.

영업사원 특성 행동양식 영업성과

개인적 가치

열심히 일함

학습지향성 

성 과

(주관적/객관적)

성과지향성 

적응적 판매

고객지향성 

그림 1. 연구모형
Fig. 1 Research model

3.2 연구방법

3.2.1 변수측정

본 연구에 사용되는 변수들은 문헌조사 및 전문가

면접 등을 거쳐 기존 연구에서 가장 핵심적인 개념들

로 제시된 개인적 가치, 목표지향성(학습지향성, 성과

지향성), 고객지향성, 열심히 일함, 적응적 판매, 영업

성과 등을 선정하여 다음과 같이 측정하고자 하였다.

① 개인적 가치 - Kahle (1983)이 개발하여 제시한 

LOV척도로 측정되었다[18]. LOV는 사람들이 일상생

활에서 갖는 일반적 동기에 관련되는 것으로 믿어지

는 3개차원의 9개 가치항목들을 포함하는 척도이다.
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② 목표지향성 - 학습지향성과 성과지향성은 Sujan, 

Weitz and Kumar(1994)에 의해 개발된 측정방법을 기

초로 각각 6개 항목으로 측정되었다[6].

③ 고객지향성 - Williams(1992)가 Saxe와 Weitz 

(1982)의 6개 영역으로 구성된 SOCO척도에 고객대표

성, 양자승리철학, 사후관리 항목을 추가하여 개발한 

9개 영역에 관한 35개 문항으로 측정되었다[2,19].

④ 열심히 일함 - 영업활동에 투여된 노력으로 정

의하고 Sujan, Weitz and Kumar(1994)에 의해 개발

된 6개 항목 척도로 측정되었다[6].

⑤ 적응적 판매 - 영업사원이 고객의 욕구에 따라 

자신들의 행동을 조정하는 능력으로 보고 Spiro와 

Weitz(1990)가 개발한 ADAPTS척도를 사용하여 측정

되었다[3].

⑥ 영업성과 - Behrman과 Perreault (1982)의 5점 

리커트 형태 척도로 된 22개 항목으로 측정되었다

[20]. 이 척도는 판매대상 접견, 판매제시, 기술적 지

식 소유, 정보제공, 비용통제 등을 포함하는 다양한 

판매환경에 적응하는 성과기대를 나타낸다.

3.2.2 자료수집 및 분석방법

본 연구를 위한 자료의 수집은 의료기업체의 남녀 

영업사원 300명을 대상으로 이루어 졌으며, 조사방법

으로는 설문지조사법을 이용하여 사전에 훈련된 5명

의 조사요원들이 한부씩 배부하여 회수하는 방법으로 

이루어졌다.

본 연구에 이용된 자료의 분석은 Personal Com-

puter에서 SPSSWIN 프로그램과 LISREL 8.12프로그

램을 이용하였으며[21,22], 자료의 연구내용별 분석은 

Frequency, Chi-square, Factor Analysis, Covariance 

Structure Analysis 등으로 이루어졌다.

Ⅳ. 실증분석 및 결과

4.1 구성개념 측정척도의 정제

4.1.1 단일차원성 분석

본 연구에서는 판매원의 개인적가치, 목표지향성(학

습지향성, 성과지향성), 고객지향성, 열심히 일함, 적응

적판매, 영업성과 등 다항목으로 이루어진 각 구성개

념 구성요인에 대한 단일차원성을 검증하고자, 각 구

성개념 측정자료에 대한 탐색적 요인분석을 실시하였

다. 요인분석 결과 표 2에서와 같이, 개인적가치 9개 

항목에서는 2개 요인이 추출되었는데 요인적재치 0.5 

미만인 1개 항목은 제외되었다. 학습지향성 6개 항목

에서는 3개 요인이, 성과지향성 항목에서는 2개 요인

이 추출되었다. 고객지향성 35개 항목은 5개 요인으로 

추출되었는데 요인적재치 0.5 미만인 13개 항목은 제

외되었다. 열심히 일함 6개 항목은 3개 요인으로 추출

되었다. 적응적 판매 항목에서는 3개 요인이 추출되었

는데 요인적재치 0.5 미만인 2개 항목은 제외되었다. 

끝으로 영업성과 22개 항목에서는 5개 요인이 추출되

었고 요인적재치 0.5 미만인 3개 항목이 제거되었다. 

각 구성개념에 대한 요인별 구성항목에 대한 신뢰성

검증 결과, α값이 모두 .5077 이상으로 높게 나타났다.

표 2. 각 구성개념에 대한 탐색적 요인분석 및
신뢰성검증 결과

Table 2. The results of exploratory factor analysis and 
cronbach's alpha test

구성개념 요인구조 항목수
신뢰계수

(α)

개인적가치

(9)

 자기지향적 가치

 타인지향적 가치

6

3
8

.7734

.6796

학습지향성

(6)

 자기평가

 교육에 대한 태도

 학습노력

2

2

2

6

.7234

.7169

.8256

성과지향성

(6)

 영업목표의 구체성

 고객관리 노력

3

3
6

.7568

.8132

고객지향성

(35)

 고객을 도우려는 의지

 기만적 전략의 회피

 고객만족평가와 사후관리 

 양자승리철학

 고객욕구의 평가

6

7

3

4

2

22

.7694

.8236

.7153

.7065

.5077

열심히일함

(6)

 열심히 일함1

 열심히 일함2

 열심히 일함3

2

2

2

6

.7954

.6764

.6985

적응적판매

(16)

 판매방식 변경능력에 대한 확신

 상이한 판매방식의 실제적 사용

 적응성 제고를 위한 정보수집

7

4

3

14

.7542

.7694

.7478

영업성과

(22)

 상품에 관한 지식

 점포정책에 관한 지식

 상품취급능력

 판매능력

 대고객 서비스 능력

5

4

3

4

3

19

.7652

.6854

.6434

.6675

.6011



영업사원의 영업성과 영향요인에 관한 연구 : 의료기 영업사원을 대상으로

 1549

구성개념 요인구조 최종 항목 χ² p GFI AGFI RMSR

개인적가치

(9)

 자기지향적 가치

 타인지향적 가치

5

3
8 27.46 .110 .960 .945 .0427

학습지향성

(6)

 자기평가

 교육에 대한 태도

 학습노력

2

2

2

6 20.82 .0671 .936 .924 .0455

성과지향성

(6)

 영업목표의 구체성

 고객관리 노력

3

3
6 19.67 .0698 .947 .945 .0443

고객지향성

(35)

 고객을 도우려는 의지

 기만적 전략의 회피

 고객만족평가와 사후관리 

 양자승리철학

 고객욕구의 평가

4

7

3

3

2

19 165.82 .0661 .939 .937 .0423

열심히일함

(6)

 열심히 일함1

 열심히 일함2

 열심히 일함3

2

2

1

5 17.77 .0555 .933 .921 .0476

적응적판매

(16)

 판매방식 변경능력에 대한 확신

 상이한 판매방식의 실제적 사용

 적응성 제고를 위한 정보수집

6

2

3

11 55.48 .0671 .962 .936 .0421

영업성과

(22)

 상품에 관한 지식

 점포정책에 관한 지식

 상품취급능력

 판매능력

 대고객 서비스 능력

5

3

2

2

2

14 86.98 .0524 .929 .921 .0496

표 3. 각 구성개념 측정항목에 대한 확인적 요인분석 결과
Table 3. The results of confirmatory factor analysis

4.1.2 확인적 요인분석

다음으로 각 구성개념들의 요인구조가 과연 탐색적 

요인분석으로 함축된 것과 같은지를 확인하기 위해, 

LISREL 기법을 이용하여 확인적 요인분석을 실시하

였다. 본 분석에서 단일차원성을 저해하는 항목들을 

제거하고 각 구성개념별 LISREL 분석을 실시하였는

데, 그 결과는 표 3과 같다.

각 구성개념에 대한 모델의 전반적 부합도를 살펴

보면, 개인적 가치는 χ²= 27.46, p = .110 로 나타났고 

GFI = .960, AGFI = .945, RMSR = .043으로 나타나 

모델이 자료에 잘 부합하는 것으로 파악된다. 또한 학

습지향성과 성과지향성은 각각 χ²= 20.82, p = .067, 

GFI = .936, AGFI = .924, RMSR = .046과 χ²= 19.67, 

p = .070, GFI = .947, AGFI = .945, RMSR = .043으

로 나타나 모델이 자료에 잘 부합하는 것으로 파악된

다. 또한 고객지향성은 χ²= 165.82, p = .067 로 나타

났고 GFI = .939, AGFI = .937, RMSR = .042로, 열

심히 일함은 χ²= 17.77, p = .056 으로 GFI = .933, 

AGFI = .921, RMSR = .048로나타나 모델이 자료에 

잘 부합하는 것으로 파악된다. 또한 적응적 판매는 χ

²= 56.48, p = .067, GFI = .962, AGFI = .936, RMSR 

= .042로, 영업성과는 χ²= 86.98, p = .052, GFI = 

.929, AGFI = .921, RMSR = .050으로 나타나, 모두 

모델의 전반적 부합도가 높은 것으로 나타났다〔23〕.

4.1.3 측정모델 분석

전체 척도들의 집중타당성 및 판별타당성을 검증하

기 위하여 본 연구에 포함된 모든 구성개념들에 대한 

측정모델을 분석하였는데, 그 결과는 표 4 와 같다. 

먼저, χ²= 225.16 (d.f.=189), p = .0513 로 나타났고 
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GFI = .932, AGFI = .925, RMSR = .047 로 나타나 

모델이 자료에 잘 부합하는 것으로 파악되며, 다음으

로 모든 모수추정치(요인계수)들이 비교적 큰 값을 보

이고 있어서 각 측정변수들이 관련된 이론변수들을 

측정하기에 적합한 것으로 나타났다.

표 4. 전체 척도들의 타당성검증을 위한
확인적 요인분석 결과

Table 4. The results of confirmatory factor analysis
for the all scales

구성개념 척  도
표준
요인
계수

t값 SMC

개인적가치

(2)

자기지향적 가치

타인지향적 가치

.690

.677

10.76

10.27

.427

.414

학습지향성

(3)

자기평가

교육에 대한 태도

학습노력

.567

.543

.601

 8.42

 8.23

 8.67

.401

.398

.411

성과지향성

(3)

영업목표의 구체성

고객관리 노력

.678

.653

10.80

 9.88

.443

.410

고객지향성

(3)

고객을 도우려는 의지

고객만족평가와 사후관리 

양자승리철학

.775

.567

.598

12.03

 8.41

 8.63

.523

.401

.421

열심히일함

(3)

열심히 일함1

열심히 일함2

열심히 일함3

.675

.567

.632

10.76

 8.41

 9.77

.441

.400

.415

적응적판매

(2)

판매방식 변경능력에 대한 확신

적응성 제고를 위한 정보수집

.678

.760

10.83

11.43

.443

.502

영업성과

(5)

상품에 관한 지식

점포정책에 관한 지식

상품취급능력

판매능력

대고객 서비스 능력

.755

.577

.705

.633

.501

12.38

 8.76

11.27

 9.78

 7.56

.555

.433

.501

.420

.311

            χ² =225.16 (d.f.=189),   p =.0513

            GFI  =.932,   AGFI =.925,   RMSR=.047

4.2 LISREL 분석결과

본 연구에서는 판매원의 개인적가치, 목표지향성(학

습지향성, 성과지향성), 고객지향성, 열심히일함, 적응

적판매 등의 선행변수들을 이용한 영업성과와의 구조

적 연계를 분석하기 위하여 연구모형을 제시하였고

(그림 1 참조), 이를 위해 구조모형 분석을 실시하였

다. 본 연구에서의 구조모형 분석결과 표 5 에서와 같

은 최적모형이 도출되었는데,  먼저, 모델의 전반적 

부합도를 살펴보면 χ²= 223.68 (d.f.=189), p = .0497 

로 나타났고 GFI = .927, AGFI = .923, RMSR = .049 

로 나타나 구해진 모델이 자료에 잘 부합하는 것으로 

볼 수 있다.

표 5. 영업성과 결정요인들의 영향력
Table 5. The effects of determinants for the

salespeople's sales performance

경       로 경로계수 t-value

 개인적가치  ➡  열심히 일함

 학습지향성  ➡  열심히 일함

 성과지향성  ➡  적응적 판매

 고객지향성  ➡  적응적 판매

 열심히 일함 ➡  영업성과

 적응적 판매 ➡  영업성과

.432

.256 

.456 

.675

.545

.423

3.63 

3.05 

3.64 

2.97

2.34

3.33

            χ² =223.68 (d.f.=189),   p =.0497

            GFI  =.927,   AGFI =.923,   RMSR=.049

이제 구성개념들간의 인과관계를 파악하고자 경로

계수들을 살펴보면, 개인적가치와 학습지향성은 열심

히 일함에 모두 정의 영향(.432, .256)을, 성과지형성과 

고객지향성은 적응적 판매에 모두 정의 영향(.456, 

.675)을 미치는 것으로 나타났다. 또한 열심히 일함

(.545)과 적응적 판매(.423)은 모두 영업성과에 정의 

영향을 미치는 것으로 나타났다. 결국 개인적가치와 

목표지향성(학습지향성, 성과지향성), 그리고 고객지향

성은 열심히 일함과 적응적 판매를 통해 성과에 영향

을 미치는 것으로 나타났다.

이상의 분석결과, 본 연구에서 영업성과에 대한 설

명요인으로 제안된 개인적가치, 목표지향성, 고객지향

성, 열심히 일함, 적응성 등이 모두가 유의한 효과를 

갖는 것으로 나타나, 기존에 판매원의 영업성과를 설

명하는데 가장 유용한 것으로 파악되어 온 적응적 판

매〔2,16,11〕 및 고객지향성〔1,3,16〕 개념에 더하여 

판매원의 개인적 가치〔4〕와 열심히 일함도 판매원 

영업성과에 중요한 영향을 미칠 수 있음이 다시 한번 

확인되었다. 또한 판매원의 고객지향성이 적응적 판매

에 영향을 미친다는 주장〔9〕이 확인되었으며, 특히 

가치의 기저차원들이 모두 적응성에 효과를 가짐으로

써 가치가 적응성과 관련된다고 하는 주장〔18,24〕이 

실증된 것이다.
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Ⅴ. 결론 및 제언

본 연구는 최근 빠르게 고령화사회로 진입하면서 

시장규모가 급신장하고 있을뿐만 아니라 고부가가치

산업으로 분류되어 국가 핵심전략산업으로 부상하고 

있는 의료기산업에 종사하는 영업사원을 대상으로, 영

업사원의 영업성과에 영향을 미치는 선행요인들을 규

명하고 이들간의 구조적 연계를 파악함으로써 마케팅 

및 영업관리에 필요한 전략방안을 도출하는데 목적이 

있었다. 본 연구의 결과를 요약하면 다음과 같다.

첫째, 영업사원의 개인적 가치, 목표지향성(학습지

향성/성과지향성), 고객지향성, 열심히 일함, 적응적 

판매 등은 영업사원의 영업성과에 영향요인으로 작용

하고 있는 것으로 나타났다.

둘째, 열심히 일함과 적응적 판매는 영업사원의 영

업성과에 정의 영향을 미치는 것으로 나타났다.

셋째, 특히, 영업사원의 개인적 가치와 목표지향성 

중 학습지향성은 열심히 일함을 통해서, 그리고 고객

지향성과 목표지향성 중 성과지향성은 적응적 판매를 

통해서 영업사원의 영업성과에 대한 설명력을 증대시

키는 것으로 나타났다.

따라서 본 연구결과를 바탕으로 영업관리자는 영업

사원의 개인적 가치구조, 목표지향성, 고객지향성, 열

심히 일함, 적응적 판매 등을 파악하고 이들과 영업성

과 간의 관계를 규명함으로써, 영업사원에 대해 정확

히 이해하고 영업사원의 선발 및 교육, 성과관리 및 

보상체계 확립 등의 전략적 의사결정에 효과적으로 

적용할 수 있을 것이다.

본 연구결과를 토대로 전략적 관리방안을 제시해 

보면 다음과 같다.

첫째, 각 선행요인들의 성과에 대한 직․간접 영향

의 실증으로 관련 분야 연구에 있어 영업사원 성과에 

대한 이론정립에 커다란 공헌을 할 것이며, 또한 마케

팅연구자 및 영업관리자에게 영업사원의 성과관리에 

대한 전략방안을 제시할 수 있을 것이다.

둘째, 마케팅연구자 및 영업관리자는 영업사원의 

개별특성(개인적 가치, 학습지향성, 목표지향성, 고객

지향성 등)과 행동양식(열심히 일함, 적응적 판매 등)

을 보다 잘 이해할 수 있게 되고 나아가 영업사원 선

발 및 교육 훈련에 활용할 수 있을 것이다.

셋째, 각 선행요인들과 성과간 관계의 구조적 연계

가 확인되어 이러한 구조적 관계에 따라 영업사원 성

과에 대한 설명력이 향상되고, 또한 영업성과 제고를 

위한 전략방안 및 보상체계 수립 등에 중요한 시사점

을 제공해 줄 수 있을 것이다.

본 연구결과를 바탕으로  향후연구는 보다 체계적

인 표출방법을 사용한 광범위한 표본을 대상으로 수

행됨으로써 결과의 일반화를 기해야 할 것이며, 또한 

각 변수들의 측정 척도에 대한 적절한 한국말 표현을 

개발하여 검증함으로써 측정도구의 신뢰성 및 타당성

을 확보하여야 할 것이다.

끝으로 영업사원성과와 각 설명변수들 간의 인과관

계 구조에 대한 보다 세밀하고 반복적인 심층 연구가 

이루어져 영업성과 예측 및 설명을 위한 보다 객관적

인 구성개념들을 규명하는 노력이 요구된다.
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