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********************************************************************************

본 연구는 최근 인사조직 분야에서 집중적인 조명을 받고 있는 윤리적 리더십을 유통경로 연

구에 적용함으로써, 그 동안 그 중요성에 비해 덜 조명되었던 유통경로 내 조직 간 리더십에 대

한 이해를 증진시키고자 한다. 

특히, 본 연구는 비교적 최근 밝혀지기 시작한 윤리적 리더십의 선행변수에 초점을 맞춤으로 

유통경로의 구성원 간 관계에서 윤리적 리더십이 형성되기 위해서는 어떻게 해야 하는 지를 규

명하고자 한다. 

이를 위해 본 연구는 조직의 성격특성과 관계유지전략이라는 두 가지 이론적 차원의 변수들

과 실무자들과의 심층면접을 통해 중요하게 언급된 공급업체 관리활동 변수들을 실증하였다. 

국내 6대 할인점에 상품을 공급하는 공급업체 295개 사의 납품 담당자를 대상으로 설문조사

를 실시하였고, PLS(Partial Least Square) 구조모형 분석을 통해 분석한 결과, 대형 할인점의 

조직특성 중 양심이, 관계유지 전략 중 개방전략, 갈등관리전략, 사회망전략이, 공급업체 관리활

동 중 교육훈련과 공정한 보상이 대형 할인점의 윤리적 리더십을 강화하는 것으로 나타났다. 

반면, 대형 할인점의 정서적 불안정은 윤리적 리더십을 약화시켰고, 친절성과 보장전략, 조직

간 커뮤니케이션은 윤리적 리더십에 유의적인 영향을 미치지 않았다.

주제어: 윤리적 리더십, 조직 간 리더십, 조직의 성격특성, 관계유지전략, 공급업체 관리활동
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Ⅰ. 서 론

유통경로에서 구성원 간 리더십에 관한 연

구는 비교적 일찍 시작되었다(Etgar 1977). 

인사조직 분야에서의 리더십 연구들이 주로 

조직 내의 부하-상사 간 관계에 초점을 맞추

어 왔고, 아직까지도 조직 간 리더십에 대한 

연구가 미진한 점에 비추어 보면, 조직 간 관

계를 다루고 있는 유통분야에서 조직 간 리더

십을 다루는 것이 의미 있는 일이라 할 수 있

다. 하지만 유통경로의 조직 간 리더십에 관

한 기존 연구들(Etgar 1977, Price 1991, 

Schul, Pride, and Little 1983, Frazier 1983, 

Frazier and Sheth 1985)은 대부분 통제, 힘, 

힘의 원천 등 힘-의존이나 영향전략과 같은 

지배과정에 초점이 맞추어져 왔고, 리더십 스

타일과 관련된 연구는 매우 적었다. 참여적, 

지원적, 지시적 리더십(Barnett and Arnold 

1989, Mehta 2000), 참여적 리더십과 독재적 

리더십(Sthackleton 1995), Bass(1985)가 주

장한 변혁적 리더십과 거래적 리더십의 유통

경로 적용(Hult, Ferrell, Hurley, and Giunipero 

2000) 등 소수의 연구들만 리더십 스타일에 

관해 연구하였다. 

본 연구는 최근 인사조직 분야에서 집중적

인 조명을 받고 있는 윤리적 리더십(Zhu, 

May and Avolio 2004, Brown, Trevino, and 

Harrison 2005, Brown and Trevino 2006, 

Neubert, Carlson, Kacmar, Roberts, and 

Chonko 2009, Toor and Ofori 2009, Mayer, 

Kuenzi, Greenbaum, Bardes, and Salvador 

2009)을 유통경로 연구에 적용함으로써, 그 

동안 그 중요성에 비해 덜 조명되었던 유통경

로 내 조직 간 리더십에 대한 이해를 증진시

키고자 한다. 

특히, 본 연구는 비교적 최근 밝혀지기 시

작한 윤리적 리더십의 선행변수에 초점을 맞

춤으로 유통경로의 구성원 간 관계에서 윤리

적 리더십이 형성되기 위해서는 어떻게 해야

하는지를 규명하고자 한다. 

이를 위해 본 연구는 유통경로 내 윤리적 리

더십의 선행변수들을 이론적 측면 뿐 아니라 실

무적 측면에서도 탐험함으로써 보다 포괄적인 

연구결과를 제시하고자 한다. 먼저 이론적 측면

에서는 Walumbwa and Schaubroeck(2009)에

서 이미 검증된 성격 특성(personality traits) 

변수들을 유통경로의 조직 간 관계에 확대적

용시킴과 동시에 커뮤니케이션 분야에서 주

요하게 다루어지고 있는 관계유지전략(relational 

maintenance strategies; Canary and Stafford 

1992)을 윤리적 리더십의 선행변수로써 새롭

게 탐험하고자 한다. 

본 연구는 뿐만 아니라 실무적 측면의 선

행변수에 대해서도 탐험하고자 한다. 유통경

로 리더가 팔로워에 대해 행하는 관리활동을 

실무자와의 인터뷰를 통해 도출하고, 도출된 

변수를 이론적 변수들과 함께 실증하고자 한

다. 

요컨대, 본 연구의 목적은 첫째, 유통경로

의 리더 조직이 어떠한 성격 특성을 가지고 

있을 때 윤리적 리더십을 갖게 되는지, 둘째, 

유통경로의 리더 조직이 어떠한 관계유지 전

략을 행했을 때 윤리적 리더십을 갖게 되는

지, 셋째, 유통경로 리더 조직이 어떠한 팔로

워 관리활동을 수행할 때 윤리적 리더십을 갖

게 되는지 규명하는 것이라 할 수 있다. 

이를 위해 본 연구는 국내 할인점 유통경

로의 리더라 할 수 있는 대형 할인점과 팔로

워라 할 수 있는 공급업체 간 관계를 대상으
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로 연구하고자 한다. 본 연구에서 할인점 유

통경로를 선택한 이유는 유통경로 구성원 간 

리더-팔로워 관계가 비교적 명확하고(일반적

으로 대형 할인점이 리더), 리더-팔로워 간 

윤리적 리더십이 이슈가 되고 있는 대표적인 

유통경로이기 때문이다. 

Ⅱ. 이론적 배경

1. 유통경로 내 조직 간 리더십

조직 간 리더십에 관한 연구는 인사조직 분야

에서도 아직 많지 않다(Armistead, Pettigrew, 

and Aves 2007). 주로 사회네트워크 이론을 

조직간 관계에 적용하거나(Balkundi and 

Kilduff 2005), 이해관계자 이론을 바탕으로 

조직 간 리더십을 설명하고 있을 뿐이다

(Maak and Pless 2006). 

하지만 최근 리더십 연구들은 개인적 차원 

뿐 아니라 조직간 리더십에 대한 개념을 포함

하고 있다(Bass 1985). 조직은 자체의 구조와 

규범을 통해 조직 특성을 유지하고, 환경에 

대응한다는 점에서 조직 간 관계에서도 리더

십이 발생한다고 할 수 있다. 이런 맥락에서 

Kime(2001)은 조직 간 리더십을 “조직의 위

협과 도전, 그리고 기회가 되는 조직의 내외

적 자극들에 반응하는 능력”으로 정의하였다.

이러한 조직간 리더십은 유통분야에서도 비

교적 빨리 연구되기 시작하였다. Etgar(1977)

는 환경변화에 따른 유통경로 리더십의 중요

성을 강조하였고, Frazier(1983), Frazier and 

Sheth(1985)는 유통경로의 리더십이 조직 내

부의 구성원 간에 나타나는 리더십과 매우 유

사하다는 것을 발견하였으며, Schul, Pride, 

and Little(1983)은 리더십과 경로 구성원 간 

갈등과의 관계를 다루었고, Hult, Ferrell, Hurley, 

and Giunipero(2000)은 변혁적, 거래적 리더

십과 구성원 간 행동적 성과에 관해 연구하였

다. 

이 연구들은 공통적으로 유통경로 내 조직 

간에도 리더십이 존재함을 주장하였고, 유통

경로 리더십을 “유통경로 구성원 간 마케팅 

전략과 프로그램의 수행에 영향을 미치는 리

더의 행동”이라고 정의하였다(Schul, Pride, 

and Little 1983). 최근 조명 받고 있는 LMX 

(Leader-member exchange) 이론도 유통경

로 내 조직 간 관계에 적용할 수 있다.

특히, 본 연구의 대상 산업인 할인점 산업

에서도 이러한 조직간 리더십이 존재하는데, 

일반적으로 유통경로 리더라 할 수 있는 대형 

할인점과 팔로워라 할 수 있는 공급업체 간에 

리더십의 행사가 있을 수 있고, 그 리더십은 

팔로워의 행동에 영향을 미칠 수 있다.

2. 조직 간 윤리적 리더십

2.1 윤리적 리더십의 조직 간 관계 적용

앞서 언급한 조직 간 리더십이 존재할 수 

있다는 논리는 리더십의 일종인 윤리적 리더

십(ethical leadership)에도 적용 가능하다. 과

거 많은 연구에서는 윤리는 특정 개인의 도덕

성(integrity)과 관련된 문제이지 조직시스템

이나 경영문제가 아니라는 견해가 지배적이

었다. 하지만 비윤리적 행동은 다른 사람의 

암묵적 협조가 있어야 가능하다는 점을 고려

할 때, 윤리는 사회적 현상임과 동시에 조직

의 가치, 태도, 신념, 언어, 행동패턴을 나타내
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기도 한다(Beu and Buckley 2004; Thomas 

2008). 

윤리적 리더십을 체계화시킨 Brown et 

al.(2005)의 연구에서도 도덕적 인간 차원의 

리더, 도덕적 관리자 차원의 리더 모두 조직 

간 관계에서 리더가 되는 조직의 특성을 포함

하고 있다. 예를 들어, 조직도 개인처럼 솔직

하고, 친절하고, 공정한 의사결정을 할 수 있

으며(도덕적 인간 차원), 팔로워 조직과 윤리

에 대해 토론하고, 윤리표준을 정하여서 어기

는 조직을 처벌하는 행동을 할 수 있다(도덕

적 관리자 차원).

물론 조직 간 관계가 경계역할 담당자

(boundary personnel)들에 의해 이루어지므

로 조직 간 리더십이 개인간 관계의 일종으로 

볼 수도 있지만 경계역할 담당자는 조직을 대

표하기 때문에 상대 조직에 대한 인식에 영향

을 미치는 것이 일반적이며, 최근 많은 기업

들이 조직차원의 윤리강령을 만들고 이행하

는 점도 윤리적 리더십이 조직 간 관계에서 

나타나는 현상이라고 말할 수 있는 근거를 제

시하고 있다. 

가장 구체적으로 본 연구의 대상산업인 할

인점 유통경로에서도 대표적인 할인점 업체

인 신세계그룹도 윤리표준을 만들고 조직 차

원에서 지켜나가고 있다(신세계백화점 홈페

이지 2012). 이는 신세계 그룹 내 부하-상사 

간 윤리적 리더십과는 다른 개념이라 할 수 

있다.

2.2 윤리적 리더십의 본질

윤리적 리더십에 관한 초기 연구들은 주로 

Trevino와 동료들(Trevino et al. 2000, Trevino 

et al. 2003)에 의해 수행되었다. 그들의 질적

인 연구는 윤리적 리더가 두가지 차원으로 잘 

묘사된다는 것을 규명하였다. “도덕적 인간

(moral person)”과 “도덕적 관리자(moral 

manager)”가 그것들이다.

도덕적 인간 차원은 윤리적 리더의 인간으

로서 질, 즉 인격을 의미한다. 강한 도덕적 인

간은 성실하고 믿음직하다. 그들은 다른 사람

들에 대한 관심을 보이고, 사교적으로 보여진

다. 조직 구성원들은 이러한 리더에게 문제나 

관심을 가지고 다가갈 수 있으며, 그들의 의

견이 받아들여진다는 것을 안다. 또한 도적적 

인간은 공정하고 원칙적이라는 평판을 가진

다. 더욱이 도덕적 인간은 공적인 삶과 사적

인 삶 모두에서 일관되게 도덕적이라고 여겨

진다. 

한편, 도덕적 관리자 차원은 리더가 직무현

장에서 윤리적 행동을 촉진하기 위해 리더의 

지위를 도구로서 어떻게 사용하는가와 관련

된 개념이다. 강한 도덕적 관리자는 그들 자

신을 직무현장에서 역할모델로서 여긴다. 그

들은 종업원들에게 윤리적인 모범을 보임으

로서 윤리체계를 만든다. 도덕적 관리자는 윤

리표준을 설정하고 의사소통하며, 이러한 표

준이 지켜지도록 보상과 처벌을 한다. 요컨대, 

도덕적 관리자는 “말한 것을 실천하는 사람”

으로 그들의 행동과 조직 프로세스를 도덕적 

규범에 맞게 적용하는 사람이다. 

Trevino와 동료들(Trevino et al. 2000, 

2003)은 힘을 가진 자가 윤리적 리더로 보여

지기 위해서는 강한 도덕적 사람과 도덕적 관

리자 모두 이어야 한다고 주장하였다. 약한 

도덕적 인간이면서 강한 도덕적 관리자는 위

선자로 보여지기 쉽고, 그들이 말하는 것을 

달성하기 어렵다. 위선적인 리더는 윤리의 중

요성은 말하지만, 그들의 행동은 정직하지 않
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고, 원칙적이지 않다고 보여진다. 반대로 약

한 도덕적 관리자이면서 강한 도덕적 인간은 

도덕적으로 중립적 리더로 보여질 위험이 있

다. 다시 말해 윤리적인 이슈에 대해 침묵을 

지킨다고 여겨지고, 종업원들에게 윤리에 대

해 진정한 관심이 없다고 인식된다. 

Brown, Trevino, and Harrison(2005, p120)

의 연구는 윤리적 리더십의 정의를 명확히 제

시하였다. 그들의 연구에 따르면 “윤리적 리

더십은 개인적인 행동과 개인 간 관계를 통해 

규범적으로 적절한 행동을 보여주는 것, 그리

고 양방향 커뮤니케이션, 강화, 의사결정 등

을 통해 조직 구성원들에게 그러한 행동을 장

려하는 것”이라 할 수 있다.

Brown et al.(2005)의 이러한 윤리적 리더

십 정의는 사회학습이론(Bandura 1977, 1986)

에서 기초하고 있는데, 요지는 개인은 역할모

델이 어떻게 행동하는지를 관찰하면서 적절

한 행동의 표준을 학습할 수 있다는 것이다. 

따라서 윤리적 리더는 그들 자신의 행동을 통

해 종업원들에게 윤리적 행동을 가르친다고 

볼 수 있다. 또한 윤리적 리더는 그들이 조직 

계층에서 강력하고, 가시적인 지위를 점하고 

있기 때문에 조직 구성원의 주의를 끌 수 있

어서 역할모델이 가능하다. 그들은 공식적인 

프로세스(보상, 정책 등)를 통하거나 다른 사

람을 대하는 태도 같은 개인적인 사례를 통해 

윤리적인 기준을 조직 구성원들에게 전달한

다. 

그러나 효과적인 윤리적 모델은 힘과 가시

성 이상을 요구한다. 윤리적 행동의 사회적 

학습이 발생하기 위해서 역할 모델은 도덕적 

행동 차원에서 신뢰할 수 있어야 한다. 다른 

사람을 공정하게 대하고, 사려 깊게 대하는 

것이 조직 구성원들에게 인지될 때, 조직 구

성원들은 리더는 따를 가치가 있다고 판단하

게 된다. 반면 조직 구성원들은 리더의 행동

이 도덕적인 선언과 일관되지 않거나 자신들

과 상호작용하는데 실패한 리더를 무시할 것

이다(Yussen and Levy 1975).

3. 조직의 성격 특성

오랜 기간 심리학자들은 개인의 성격 특성

(personality traits)을 이용하여 개인의 행동

을 이해하려고 하였다(Cattell 1957, Mischel 

1984). 

심리학자들의 연구는 다양한 측면에서 진

행되었지만 공통적으로 개인의 성격 특성이 

단일차원이 아닌 다차원으로 구성되어 있음

을 발견하였다. Digman(1990)의 연구가 대표

적인데, Digman (1990)은 개인의 성격특성이 

5가지 독립적인 차원으로 구성되어 있음을 

주장하였다. 소위 말하는 Big 5 성격특성, 즉, 

외향성(extraversion), 친절성(agreeableness), 

양심(conscientiousness), 정서적 불안정성

(emotional insecure), 경험에 대한 개방성

(openness to experience)이 그것들이다. 

Digman(1990)의 정의에 의하면 외향성은 

다른 사람과 상호작용하는 것을 좋아하고, 다

른 사람의 관심을 끌고자 하는 정도를 의미하

고, 친절성은 다른 사람과 조화로운 관계를 

유지하고, 주변사람을 배려하는 정도를 의미

하며, 양심은 사회의 규칙, 규범들을 기꺼이 

지키려는 정도와 주어진 일을 실수 없이 추진

해 나가려는 정도를 의미하며, 정서적 불안정

성은 정서적으로 불안정하고, 세상을 위협적

으로 생각하는 정도를 나타낸다. 마지막으로 

경험에 대한 개방성은 혁신이나 새로운 경험
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에 대한 거부감이 적고, 새로운 것에 도전하

려는 정도를 나타낸다. 

과거 수십년 간, 연구자들은 성격 특성이 

리더의 출현과 효과성을 예측하는 의미 있는 

변수라고 주장해왔다(Judge, Bono, Ilies, and 

Gerhardt 2002, Lord, Devader, and Alliger 

1986, Zaccaro 2007). 

본 연구의 초점인 윤리적 리더십과 관련해 

Walumbwa and Schaubroeck(2009)는 다섯

가지 성격 특성 중 친절성, 양심, 정서적 불안

정성이 윤리적 리더십과 직접적인 관련이 있

다고 주장하였으며, 실제로 그들의 연구에서 

친절성과 양심이 윤리적 리더십과 正의 관계

를 가지고 있음을 실증하였다. 

본 연구는 Walumbwa and Schaubroeck 

(2009)의 주장에 동의하고, 다섯가지 성격특

성 변수들 중 친절성, 양심, 정서적 불안정성

을 윤리적 리더십의 선행변수로 검증하고자 

한다. 

이러한 성격 특성은 리더십이 조직 간 관계

에서 나타나는 것과 마찬가지로 조직 차원의 

성격 특성으로 나타날 수 있다. 왜냐하면 조직

은 조직 문화를 공유하고 있는 개인들로 구성

되어 있기 때문에 유사한 사고방식과 행동패

턴을 보이기 때문이다(Dension and Mishra 

1995).

4. 조직 간 관계유지 전략

커뮤니케이션 이론은 특정한 상호작용이 사

람 간의 현재 관계를 유지시켜 준다고 주장한

다. 예를 들어, Ayres(1983), Sher and Pearson 

(1986)은 관계를 평화롭게 유지시켜주는 안전

막을 구축하는 것을 관계유지로 보았고, Baxter 

(1990)은 긴장을 조절하는 커뮤니케이션에 대

해 관심이 있었으며, Bell et al.(1987)은 관계

를 유지하기 위해 파트너에게 맞추는 행동에 

관해 연구하였다. 

1990년대 이후로 이러한 관계유지 전략(또는 

행동)에 대해 많은 관심이 조명되었다(Canary 

and Zelley 2000). 특히, 이성 간에 특정한 상

태나 조건에서 관계를 유지하기 위해 하는 행

동을 규명하기 위한 연구들이었다(Dindia 

and Canary 1993). 

Canary and Stafford(1992)는 이러한 관계

유지 전략을 “관계를 유지하고, 보다 큰 만족

과, 결속과, 사랑을 얻게 하기 위해 지속적으

로 행해지는 행동전략”이라고 정의하고, 이를 

다섯가지 유형으로 구분하였다. 긍정 전략

(positivity), 개방 전략(openness), 보장 전략

(assurances), 사회망 전략(social network), 

그리고 직무공유 전략(sharing tasks)이 그것

들이다. 

여기서 긍정전략은 파트너를 즐겁게 대하

고 비판하지 않는 것이고, 개방전략은 관계의 

성격에 대해 직접적으로 이야기하고, 관계에 

대한 바램을 숨기지 않는 것이며, 보장전략은 

관계를 지속하고자 하는 바램을 전달하는 것

이고, 사회망 전략은 공동의 연(affiliations)과 

관계에 의존하는 것이며, 마지막으로 직무공

유 전략은 서로의 책임을 다하는 것이라고 할 

수 있다.

이러한 다섯가지 관계유지 전략을 보다 체

계화하기 위해 Stafford, Dainton, and Haas 

(2000)는 두가지 추가적인 전략을 제안하였

다. 갈등관리 전략(conflict management)과 

조언제공 전략(advice giving)이 그것들이다. 

또한 Waldron(1991), Waldron and Hunt 

(1992)의 연구에서는 부하직원들이 관계유지전
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략을 그들의 상사와의 관계를 관리하기 위해 

사용한다는 것을 발견하였다. 특히, Waldron 

and Hunt(1992)는 부하직원이 사용하는 관계

유지전략과 다른 변수 간의 관계를 검증하였

는데, 관계의 질이 개인적, 계약적, 규제적 관

계유지 전술의 사용에 유일한 예측치로 발견

되었다. 

본 연구는 직장 동료 간의 관계유지 전략

을 제시하고, 그것들이 대인간 관계 욕구를 

충족시킬 수 있다는 Waldrons and Hunt 

(1992)의 연구를 조직 간 관계에 적용하는 의

미가 있다. 

동료관계가 중립적이고, 관계유지전략이 

동료들과의 관계를 강화하기 위한 바램을 반

영한다는 점과는 달리 상사와 부하간의 관계

유지 전략은 미래의 경제적 이득을 예측할 수 

있다는 점이 다르고, 이러한 측면이 유통경로

의 조직 간 관계를 설명하는데 더 적합하다 

할 수 있다. 

따라서 Stafford et al.(2000)에 의해 개발된 

관계유지 전략이 조직 간 관계에서 적용할 수 

있다고 할 수 있다. 뿐만 아니라 조직 간 관계

가 거래 파트너에 애착이나 통제를 포함한 조

직 간 욕구를 충족시킬 수 있다는 것도 가정

할 수 있다. 

한편, 이러한 관계유지 전략들은 다양한 성

과변수와 관련성이 있는 것으로 규명되었다. 

예를 들면, 관계유지 전략은 관계결속(Stafford 

and Canary 1991), 관계만족(Dainton 2000)과 

강한 正의 관계를 보였고, 외로움(Hensen, 

Dybvig- Pawelko, and Canary 2004)과는 負

의 관계를 가졌다. 

비슷한 맥락에서 Madlock and Booth- 

Butterfield(2012)는 관계유지전략이 커뮤니케

이션 만족, 직무만족, 조직결속과 正의 관계

를 직무소외와 負의 관계를 가짐을 밝혔다.

5. 대형 유통업체의 공급업체 관리 활동

본 연구에서는 앞서 언급한 두가지 이론적 

측면의 변수들, 즉, 성격 특성과 관계유지 전

략 이외에 실무적 측면의 변수들도 선행변수 

모형에 포함시킴으로써, 보다 포괄적이고, 현

실에 가까운 연구모형을 구성하고자 하였다. 

이를 위해 본 연구에서는 할인점에 상품을 공

급하는 공급업체 담당자 5인과의 심층면접을 

실시하였고, 그들이 대형 할인점과 거래하면

서 대형 할인점의 윤리적 리더십을 느끼는 경

우가 어떤 경우인지 답하도록 유도하였다. 

그 결과 공급업체 납품담당자들로 부터 신

뢰, 매너, 융통성, 배려, 인내심, 공정성, 책임

감, 계획성, 안정성, 투명성 등의 기업의 성격 

관련 변수들과 거래특유투자, 보상, 교육, 커

뮤니케이션, 관계관리, 협력 및 지원, 의사결

정 참여, 약속 이행 등의 행동 관련 변수들을 

도출할 수 있었다. 

이러한 변수들 중 성격 특성, 관계유지 전

략과 중복되지 않으면서 5인에게서 공통적으

로 응답된 변수를 본 연구에 포함시켰다. 이 

때 최종적으로 선택된 변수는 대형 유통업체

의 교육훈련, 보상, 조직 간 커뮤니케이션 등 

세가지 변수였다. 

이들에 대해 각각 살펴보면 다음과 같다. 

먼저 교육훈련은 거래 파트너로 하여금 직무

와 관련된 기술 뿐아니라 고객욕구를 파악하

는 능력도 향상시켜서 고객의 변화하는 욕구, 

다양한 개성에 맞는 신제품을 개발하는데 도

움을 줄 수 있다(Hart, Heskett, and Sasser 

Jr., 1990). 또한 적절한 보상 정책은 거래 파트
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너들이 높은 품질의 상품을 공급하도록 하는 

것 뿐 아니라 고객의 욕구를 잘 반영하게 하는

데도 효과적이다(Bowen and Johnston, 1999).

한편, 조직 간 의사소통은 유통경로의 구성

원 간 관계를 보다 밀접하게 연결시켜 주는 

기능을 하며(Mohr and Nevin 1990), 조직 동

일시를 유도한다(Ullrich, Wieseke, Christ, 

Schulze, and Dick 2007). 

본 연구의 대상산업인 할인점 유통경로에

서도 대형 할인점이 지속적인 교육훈련, 적절

한 보상, 그리고 긴밀한 커뮤니케이션을 통해 

공급업체를 효과적으로 관리할 수 있다고 할 

수 있다. 

Ⅲ. 가설수립 및 연구모형 설정

1. 리더 조직의 성격 특성과 윤리적 

리더십

앞서 언급한 바와 같이 조직의 성격 특성

은 다섯가지로 구분할 수 있다. 하지만 

Walumbwa and Schaubroeck(2009)의 연구

에서는 다섯가지 중 친절성과 양심, 정서적 

불안정성이 윤리적 리더십과 밀접한 관련이 

있다고 실증하였고, 본 연구는 이와 맥락을 

같이하여, 친절성, 양심, 정서적 불안정 세가

지 차원에 대해 규명하고자 한다. 

먼저 친절성은 수용적이고, 협력적이고, 즐

겁고, 신뢰가 가고, 좋은 성품을 가진 것을 의

미한다(Costa and McCrae 1992). 이러한 친

절성이 윤리적 리더십과 두가지 측면에서 긍

정적인 관련이 있다고 볼 수 있다. 첫째, 친절

한 개인은 다른 사람을 돕기 위해 건설적인 

전술을 쓸 가능성이 높다(Jensen-Campbell 

and Graziano 2001). 이것은 윤리적 리더십의 

핵심 구성요소이다. 둘째, Brown et al.(2005)

이 주장 한 것처럼, 친절한 개인은 다른 사람

을 보다 적절하고, 인간적으로 대하는데 관심

을 가진다. 그들은 배려심이 깊고, 도와주며, 

정직하고, 예의 바르며, 믿음직하고, 잘 이해

해 주며, 다른 사람의 욕구에 민감하고, 전반

적으로 호감이 간다(Costa and McCrae 1992, 

Tobin, Graziano, Vanman, and Tassinary 

2000). 

이러한 행동들은 윤리적 리더가 되기 위해 

매우 중요하다(Brown et al. 2005, Brown 

and Trevino 2006). 때문에 그러한 행동에 대

한 안정성을 예측할 수 있고, 지각된 윤리적 

리더십을 강화할 가능성이 높다. 친절성과 리

더십간 관계에 관한 실증연구들도 이를 뒷받

침 하고 있다. Judge and Bono(2000)는 그들

의 메타분석을 통해 다양한 성격특성 중 친절

성이 가장 강하게 변혁적 리더십에 영향을 준

다는 것을 발견하였다. Brown et al.(2005) 또

한 친절성이 윤리적 리더십과 정의 관계에 있

음을 발견하였다. 

이러한 현상은 본 연구의 관심인 조직 간 

관계, 즉, 대형 유통업체와 공급업체 간 관계

에서도 나타난다고 할 수 있다. 대형 유통업

체가 상대적으로 힘이 약한 공급업체를 돕고

자 하고, 깊은 배려심을 보이고, 상거래태도

가 좋을 때, 공급업체는 대형 유통업체가 윤

리적이라고 생각하며, 그들의 제안을 따를 가

능성이 높다. 요컨대 친절성과 윤리적 리더십

이 정의 관계를 가진다고 볼 수 있다. 따라서 

다음과 같은 가설을 수립할 수 있다.
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∙가설 1: 대형 유통업체의 친절성은 공급업

체가 지각하는 유통업체의 윤리적 리더십

에 正의 영향을 미칠 것이다. 

성격 특성의 5 요인 모델 중에서 양심은 산

업심리 분야에서 가장 많이 연구된 개념이다

(Bono and Judge 2004). 매우 많은 연구들이 

양심이 직무 성과의 가장 좋은 예측치 중 하

나라고 주장하고 있다(Barrick and Mount 

1991). 

양심적인 개인들은 높은 수준의 도덕적 의

무감을 경험한다. 그들은 진실과 정직에 가치

를 두고, 다른 사람에 의해 쉽게 타락되지 않으

며, 높은 책임감을 유지한다. 높은 양심수준을 

가진 개인은 성취노력, 조심성, 신뢰성, 자기수

양, 철저함, 책임감, 신중함, 고집 등의 성격을 

보인다(Costa and McCrae 1992). 이러한 경향

은 양심과 윤리적 리더로서 여겨지기 위해 필

요한 행동패턴들 간의 관계를 연결시켜 준다. 

윤리적 리더는 Brown et al(2005, p120)이 

주장한 “규범적으로 적절한 행동(normatively 

appropriate behaviors)”을 하는데, 이러한 행

동에는 개방성과 성실성, 책임감과 진실성 등 

양심의 전형적인 특징들이 포함되어 있다. 

추가적으로 양심적인 개인은 일반적으로 

잘 조직화되고, 야망이 있으며 강한 의지를 

가지고 있기 때문에(Hogan and Ones 1997), 

윤리적 행동에 대한 보다 명확한 원칙과 표준

을 부하들에게 전달할 가능성이 높다(Brown 

and Trevino 2006).

양심 또한 대형 유통업체와 공급업체 간 

관계에서 나타난다고 할 수 있다. 유통경로의 

리더라 할 수 있는 대형 유통업체가 긍정적, 

부정적 성과에 대한 책임을 지는 모습을 보일 

때, 특히, 공급업체에게 손해가 될 수 있는 

상황에서 솔선수범하는 모습을 보일 때, 공

급업체는 유통업체가 책임감이 있고, 양심적

이며, 신뢰할 수 있다고 생각할 가능성이 높

다. 이러한 인식은 친절성과 마찬가지로 대

형 유통업체의 윤리적 리더십을 강화할 가능

성이 높다. 따라서 다음과 같은 가설을 수립

할 수 있다.

∙가설 2: 대형 유통업체의 양심은 공급업체

가 지각하는 유통업체의 윤리적 리더십에 

正의 영향을 미칠 것이다. 

정서적 불안정성은 부정적인 인지스타일을 

가지거나 비호의적인 자기지각에 집중하는 경

향을 말한다. 정서적으로 불안정한 개인은 부

정적인 감정, 예를 들면, 갈망과 분노를 더 자

주, 더 강하게 경험한다. Brown and Trevino 

(2006, p603)는 불안정한 개인은 윤리적 리더

로서 여겨지기 어렵다고 주장하였다. 왜냐하

면 그러한 사람은 예민하고, 다른 사람에 적

대적이기 때문에, 리더가 효과적인 롤 모델이 

되는 것을 어렵게 한다. 

최근 연구들은 이러한 관계가 옳음을 증명

하고 있다. 정서적으로 불안정한 개인은 사회

적 상호작용에서 보다 방어적이고(Barrett 

and Pietromonaco 1997), 다른 사람과 갈등을 

자주 일으킨다(Brissette and Cohen 2002). 

Judge et al.(2002)의 연구에서도 정서적으로 

불안정한 개인이 리더가 되기 어렵다는 연구

결과를 제시하였다. 

뿐만 아니라 이러한 정서적 불안정성은 리

더로 하여금 덜 효과적인 리더라고 평가되게 

한다. Lim and Ployhart(2004)는 부정적인 군

인 리더가 부하들에게 영감도 주지 못하고, 

자극도 주지 못한다는 것을 발견하였다. 결국 
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높은 수준의 정서적 불안정성을 가지고 있는 

리더는 낮은 수준의 윤리적 리더십을 가진다

고 생각할 수 있다. 왜냐하면 윤리적 리더십

은 부하 직원에게 윤리적이고 비윤리적인 행

동들에 대한 적절한 보상과 처벌에 관해 진지

하게 의사소통해야 하기 때문이다. 

정서적 불안정성은 조직 간 거래관계에서 

경계인(boundary personnel) 간에 나타나기

도 하지만 조직 차원의 정서적 불안정성은 정

책 또는 거래 관계의 불안정성으로 나타날 수 

있고, 거래 안정성(Achrol and Stern 1988)과

는 반대되는 개념이라 할 수 있다. 

안정적인 거래관계에서는 리더의 정책을 

호의적으로 받아들이지만(Achrol and Etzel 

2003), 그렇지 않은 경우에는 결과에 대한 예

측 가능성이 줄어들고, 성과평가를 어렵게 만

들어(Oh, Dwyer, and Dahlstrom 1992), 리더

를 믿기 어렵게 할 뿐 아니라 리더의 리더십

에 동참하지 않으려 할 가능성이 많다. 이러

한 상황에서 리더가 윤리적이라고 여길 리는 

만무하다. 따라서 다음과 같은 가설을 수립할 

수 있다. 

∙가설 3: 대형 유통업체의 정서적 불안정성은 

공급업체가 지각하는 유통업체의 윤리적 

리더십에 負의 영향을 미칠 것이다. 

2. 리더 조직의 관계유지 전략과 

윤리적 리더십

많은 학자들이 조직을 관계들의 집합체로 

개념지어 왔다(Wheatley 2001). Bruning and 

Ledingham(1999)에 의하면 긍정적인 조직 관

계는 조직 효과성을 증대시키고, 조직의 재무 

건전성에 기여한다고 할 수 있다. 다른 학자들

은 대인 기술(interpersonal skill)이 종업원의 

성공 뿐 아니라 조직의 성공에도 비슷하게 중

요하다(Morreale, Osborn, and Pearson 2000).

여기서 대인 기술은 커뮤니케이션 이론에서 

주장하는 관계유지 행동 또는 전략(relational 

maintenance behaviors / strategies)이라고 할 

수 있다. 이러한 관계유지 전략은 커뮤니케이

션에 의해 이루어지며, 개인 간 상호 욕구를 

충족시키는데 사용될 수 있다. 

한편, Stackman and Pinder(1999)는 관계

유지 전략과 사회적 지원간의 관계를 주장하

기도 하였다. 그들은 개인들이 생존과 성공, 

직무만족과 경력관리를 위해 사회적 지원을 

얻고자 하고, 이를 위해 관계유지 전략을 사

용한다는 것이다(Stackman and Pinder 1999, 

p 40). 

본 연구의 관심인 대형 유통업체와 공급업

체 간 관계에서도 거래 파트너 간에 생존과 

성공을 위해서 상호 관계를 유지하는 관계유

지 전략이 존재한다고 할 수 있다. 이를 

Stafford, Dainton, and Haas(2012)의 연구결

과에서 성과와 관련성이 높다고 규명된 개방

전략, 보장전략, 사회망 전략, 그리고 갈등관

리 전략의 네가지 차원으로 나누어 살펴보면 

다음과 같다. 

먼저 개방전략은 관계의 성격에 대해 직접

적으로 이야기하고, 관계에 대한 바램을 숨기

지 않은 것을 의미한다(Canary and Stafford 

1992). 이러한 개방전략은 윤리적 리더십의 

도덕적 인간 차원이 요구하는 ‘솔직함’, ‘성실

함’, ‘믿음직함’ 등의 속성과 관련성이 높다

(Trevino et al. 2003).

리더가 팔로워와의 관계에서 숨기는 것이 

있고, 이것을 팔로워가 인식한다면 리더가 도
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덕적이라고 생각하지 않을 것이기 때문이다. 

경우에 따라서 너무 직접적으로 이야기하는 

것이 팔로워를 강압한다는 느낌을 줄 수도 있지

만, 리더의 생각을 숨기지 않고, 충분한 정보교

환을 할 때, 팔로워는 리더의 진정어린 조언과 

인간적인 행동을 인식하게 된다(Haas and 

Stafford 2005). 이는 윤리적 리더가 갖추어야 할 

중요한 덕목 중 하나이다(Trevino et al. 2000). 

따라서 다음과 같은 가설을 수립할 수 있다. 

∙가설 4: 대형 유통업체의 개방전략은 공급

업체가 지각하는 유통업체의 윤리적 리더

십에 正의 영향을 미칠 것이다. 

다음으로 보장전략 또한 윤리적 리더십과 

밀접한 관련이 있다. 보장전략은 관계를 지속

하고자 하는 바램을 전달하는 것을 의미하는

데(Canary and Stafford 1992), 여기서 ‘관계

를 지속하고자 하는 바램’은 조직 간 관계에서 

결속에 대한 의도로 표현될 수 있다(Dwyer 

et al. 1987, Morgan and Hunt 1994). 

때문에 보장전략은 리더와 팔로워 간 관계

의 본질에 영향을 준다. 특히, 보장전략은 관

계의 지속에 대한 기대가 더 큰 팔로워 입장

에서는 관계만족 뿐 아니라 리더를 더 좋아하

게 하는 계기가 된다(Canary and Stafford 

1994). 

이는 리더가 팔로워를 사려 깊게 배려한다

는 인식과 함께 팔로워에게 우호적이라는 인

식을 심어주게 된다. 이러한 인식은 윤리적 리

더가 가지고 있는 특성 중 하나이다(Trevino 

et al. 2003). 따라서 다음과 같은 가설을 수립

할 수 있다. 

∙가설 5: 대형 유통업체의 보장전략은 공급

업체가 지각하는 유통업체의 윤리적 리더

십에 正의 영향을 미칠 것이다. 

다음으로 공동의 연과 관계에 의존하는 것

을 의미하는 사회망 전략(Canary and Stafford 

1992) 또한 윤리적 리더십과 관련이 있다. 

리더가 팔로워의 네트워크에 관심을 보이

고, 배려하는 것은 팔로워로 하여금 리더가 

매우 사려 깊다고 인식하게 한다. 또한 이러

한 행동은 팔로워로 하여금 리더를 좋아하게 

만든다(Weigel and Ballard-Reisch 1999). 

때문에 리더의 사회망 전략은 리더가 자기 

중심적이지 않고 팔로워를 중심으로 생각한

다는 인식도 갖게 한다. 이는 윤리적 리더십 

뿐아니라 많은 리더십 이론들에서 강조하는 

리더의 특성중 하나이다(Brown et al. 2005).

본 연구의 대상산업인 할인점 유통경로의 

할인점과 공급업체 간 관계를 보아도 이러한 

현상이 나타나는데, 할인점이 직접적으로 납

품을 하는 공급업체 뿐 아니라 공급업체에 부

품 또는 원재료를 납품하는 또 다른 공급업

체, 아니면 공급업체의 영업활동을 지원하는 

협력업체 등에도 관심을 갖고 배려한다면 공

급업체는 할인점의 진정성 있는 배려를 인식

할 것이고, 이는 윤리적 리더십으로 이어질 

가능성이 높다. 따라서 다음과 같은 가설을 

수립할 수 있다.

∙가설 6: 대형 유통업체의 사회망 전략은 

공급업체가 지각하는 유통업체의 윤리적 

리더십에 正의 영향을 미칠 것이다. 

마지막으로 갈등에 관해 이야기하고, 갈등

에 대해 이해하려는 노력을 나타내는 갈등관

리 전략(Stafford, Dainton, and Haas 2000) 
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또한 윤리적 리더십을 강화할 가능성이 높다. 

왜냐하면, 갈등관리 전략은 거래 파트너들이 

서로의 관계에 결속하게 하고, 좋아하게 할 

뿐 아니라 상호간에 통제할 수 있게 하기 때

문이다(Stafford, Dainton, and Haas 2000).

여기서 상호 간의 통제 가능성은 상호 간의 

강압적인 행동을 억제하는 역할을 하고, 상호

의존성을 증대시킨다(김상덕, 오세조 2006). 

때문에 이러한 갈등관리 전략을 사용하는 것

은 리더가 균형적인 의사결정을 한다는 인식

을 갖게 하는데 효과적이다(Brissette and 

Cohen 2002).

이는 균형적인 의사결정과 공정성을 주요 

덕목으로 하는 윤리적 리더십과 깊은 관련이 

있다고 할 수 있다(Brown et al. 2005). 따라

서 다음과 같은 가설을 수립할 수 있다.

∙가설 7: 대형 유통업체의 갈등관리 전략은 

공급업체가 지각하는 유통업체의 윤리적 

리더십에 正의 영향을 미칠 것이다.

3. 리더 조직의 공급업체 관리 활동과 

윤리적 리더십

앞서 언급한 바와 같이 본 연구는 이론적 

차원의 변수들 뿐 아니라 실무자 심층면접을 

통해 실무차원의 변수들도 윤리적 리더십의 

선행변수로서 검정하고자 한다. 

본 연구에서 검정하고자 하는 실무변수들

은 교육훈련, 공정한 보상, 조직 간 커뮤니케

이션 변수들이다. 이 변수들과 윤리적 리더십

과의 관계를 살펴보면 다음과 같다. 

먼저, 교육훈련은 유통경로의 리더가 팔로

워의 역량을 강화하여 더 나은 성과를 창출하

기 위한 목적을 가지고 있다(Tax and Brown 

1998). 특히, 고객의 욕구를 파악하거나 신상

품을 개발하는 능력이 부족하고, 효율적인 물

류기능이 어려운 공급업체에게 대형 유통업

체가 교육훈련을 하는 것은 중소 공급업체에 

입장에서는 매우 필요한 부분이고, 이러한 교

육훈련을 하는 리더는 개별적인 배려를 받고 

있다고 여길 가능성이 높고, 리더의 진정성을 

느낄 것이다(Bass and Avolio 1990). 이러한 

개별적인 배려나 진정성, 성실성 등은 윤리적 

리더십의 기본적인 요건이기도 하다(Brown 

et al. 2005). 따라서 다음과 같은 가설을 수립

할 수 있다.

∙가설 8: 대형 유통업체의 교육훈련은 공급

업체가 지각하는 유통업체의 윤리적 리더

십에 正의 영향을 미칠 것이다.

다음으로 공정한 보상도 대형 유통업체의 

윤리적 리더십을 강화시킬 가능성이 높다. 

Berry(1999)는 서비스 종업원들이 더 많은 것

을 얻을수록 자신이 조직의 부분 소유자라는 

감정을 갖게 되고, 조직의 성공을 위해서 기

꺼이 일한다는 사실을 발견하였는데, 유통경

로에서도 공급업체들이 일한만큼 공정한 보

상을 받았을 때, 유통경로의 성공을 위해 더 

많은 노력을 하고, 리더의 정책에 더 잘 따를 

것이다. 

왜냐하면, 공정한 보상 자체가 인센티브로 

작용하고, 더 높은 성과를 달성하게 하는 동

기부여가 되기 때문이다(Bass 1985, Kelemen 

and Papasolomou 2007). 

특히, 보상이 공정하다는 것은 리더가 원칙

이 있고, 공정하다는 것을 팔로워들에게 인식

시킬 수 있기 때문에 리더가 공정하고, 원칙
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<그림 1> 연구모형

이 있을 때 발생하는 윤리적 리더십(Trevino 

et al. 2000)을 강화시킬 개연성이 충분히 있

다. 

또한, 리더가 공정할 때, 윤리의 표준을 세

우고, 윤리규정을 준수했을 때, 보상과 처벌

을 할 수 있는 도덕적 관리자 역할을 할 수가 

있다(Brown et al. 2005). 따라서 다음과 같은 

가설을 수립할 수 있다. 

∙가설 9: 대형 유통업체의 공정한 보상은 

공급업체가 지각하는 유통업체의 윤리적 

리더십에 正의 영향을 미칠 것이다.

본 연구에서 다루고 있는 실무차원의 마지

막 변수인 조직 간 커뮤니케이션은 앞서 언급

한 것처럼 유통경로 구성원 간 공식적 또는 

비공식적 경로를 통해 적절하고, 중요한 최신 

저보들을 교환하고, 공유하는 활동이라 할 수 

있다(Anderson and Narus 1984). 

이러한 조직 간 커뮤니케이션은 윤리적 리

더십의 도덕적 인간 차원과 도덕적 관리자 차

원 모두와 깊은 관련성이 있다. 

먼저 유통경로 리더가 팔로워와 커뮤니케

이션이 활발하게 하는 것은 팔로워에 대한 관

심의 증거이고(Noordewier, John, and Nevin 
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1990), 팔로워의 협력과 신뢰를 유도하며, 갈

등을 줄이는 역할을 한다(Anderson and Weitz 

1992). 때문에 리더의 친절성, 정직함 등 도덕

적 인간이 갖추어야 될 조건(Brown et al. 

2005)에 부합시킨다. 

또한 도덕적 관리자로서 팔로워들과 윤리

적 표준에 대해 토론하고, 윤리적 행동을 할 

것을 커뮤니케이션하기 위해서는 평소 커뮤

니케이션이 활성화 되어 있을 때 가능하기 때

문에(Brown et al. 2005), 리더가 커뮤니케이

션을 활발히 하는 것은 도덕적 관리자 차원과 

밀접한 관련이 있다고 할 수 있다. 따라서 다

음과 같은 가설을 수립할 수 있다.

∙가설 10: 대형 유통업체의 조직 간 커뮤니

케이션은 공급업체가 지각하는 유통업체의 

윤리적 리더십에 正의 영향을 미칠 것이다.

이상의 내용을 종합하여 도식화하면 <그림 

1> 연구모형과 같다.

Ⅳ. 연구방법

1. 표본 및 자료수집

본 연구는 할인점 유통경로에서 대형 할인

점과 중소 공급업체 간 관계를 대상으로 수행

되었다. 할인점 유통경로를 윤리적 리더십 관

련 연구의 대상으로 선정한 이유는 유통경로 

구성원 간 관계에서 유통경로 리더가 누구인

지 분명히 알 수 있고, 윤리적인 문제가 사회 

이슈로 대두되고 있는 대표적인 유통경로이

기 때문이다. 굳이 설명할 필요 없이 할인점 

유통경로의 리더는 할인점이라 할 수 있다. 

할인점 유통경로를 연구하기 위해 본 연구

는 국내 할인점 산업의 대표적인 업체인 이마

트, 홈플러스, 롯데마트, GS리테일, 농협하나

로마트, 뉴코아 등 6개 업체에 상품을 공급하

는 공급업체 295개사를 대상으로 설문조사를 

실시하였다. 설문조사는 공급업체의 납품담

당자를 대상으로 하였으며, 전문조사기관의 

면접원이 방문하여 1:1 대인면접 방식으로 실

시하였다. 표본은 할인점 업체의 협조 하에 

공급업체 리스트에서 무작위로 선정되었다. 

표본 수는 6개 업체의 공급업체들이 골고루 

포함되도록 구성하였으며, 전문면접원에 의해 

조사되었기 때문에 295부의 설문지 모두가 

유효한 설문지였다. 

사실 리더 조직의 성격 특성, 관계유지전

략, 관리전략, 윤리적 리더십 등은 거래파트

너 상호 간에 이루어지는 것이므로 양방향으

로 측정하는 것이 바람직하다. 하지만 본 연

구의 대상 산업인 할인점 유통경로에서는 공

급업체의 수에 비해 할인점 업체의 수가 매우 

적기 때문에 거래 파트너 간에 1:1로 측정한

다는 것은 충분한 표본 수를 확보하는 것이 

현실적으로 매우 어렵다. 때문에 본 연구에서

는 공급업체들에 대해서만 설문조사를 실시

하였음을 밝혀 둔다.

2. 변수의 조작적 정의

본 연구에서 언급된 변수들은 관련 분야 연

구에서 신뢰성과 타당성이 검증된 측정도구

를 사용하였다. 

먼저 유통경로 리더 조직의 성격 특성 변수는 

Saucier(2002)와 Walumbwa and Schaubroeck 
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(2009)의 연구를 활용하여, 친절성, 양심, 정

서적 불안정성 등 세가지 성격 특성 변수에 

대해 각각 7문항, 6문항, 5문항을 개발하였고, 

업계 실무자의 검토를 통해 실무적인 표현으

로 바꾸었다. 다음으로 관계유지전략 변수는 

Stafford, Dainton, and Haas(2000)의 연구를 

활용하여, 보장전략, 개방전략, 갈등관리전략, 

사회망전략 등의 변수에 대해 각각 4문항, 4

문항, 4문항, 4문항을 개발하였고, 업계 실무

자의 검토를 통해 실무적인 표현으로 바꾸었

다. 

이상에서 개발된 측정문항들은 모두 기존 

조직 내 부하-상사 간 관계 관련 연구에서 사

용되었던 측정문항들이다. 따라서 이를 조직 

간 관계에 적용하기 위해서는 많은 수정보완

이 필요하였다. 

본 연구는 이를 위해서 할인점에 상품을 

공급하는 협력업체 납품담당자 3인의 도움을 

받았다. 납품담당자들은 이론적 검토를 통해 

1차적으로 개발된 측정도구들에 대해 그 표

현이 ‘할인점 유통경로에 적절한지’, ‘실제로 

그런 일이 할인점과 공급업체 간에 발생할 수 

있는지’, ‘표현방법이나 단어사용에 문제는 없

는지’ 등을 점검하였다. 

업계실무자들은 다양한 의견을 제시하였

고, 경우에 따라서는 측정도구를 개발하는 데 

이용하였던 기존 연구들의 원래 측정문항과 

다소 차이가 있게 내용을 바꾸기도 하였다. 

그럼에도 불구하고 본 연구는 국내 할인점 

유통경로에 꼭 맞는 측정도구를 개발하고자 

하는 의도로 그들의 의견을 최대한 수용하여 

측정문항을 수정보완하였다. 물론 통계적인 

분석절차에 의거하여 변수의 신뢰성과 타당

성을 확보하는 작업은 사후적으로 실시하였

다. 자세한 내용은 5.2 구성개념의 신뢰성 및 

타당성 검토에 나타나 있다. 

다음으로 실무 관점에서 할인점의 공급업체 

관리전략 변수인 교육훈련, 공정한 보상, 조직 

간 의사소통 변수는 Kellemen, Papasolomou 

(2007), Shiu and Yu (2011) 연구를 활용해 

각각 4항목, 3항목, 4항목으로 측정하였다. 마

지막으로 할인점의 윤리적 리더십은 Brown 

and Trevino(2006) 연구를 활용해 10항목으

로 측정하였다. 

모든 측정항목은 리커트 5점 척도(1점: 전

혀 그렇지 않다. 5점: 매우 그렇다)를 이용하

였다. 모든 측정항목들은 부록에 제시하였다. 

Ⅴ. 실증분석

1. 조사대상의 통계적 특성

조사대상 공급업체의 통계적인 특성은 <표 

1>과 같다. 주 거래 할인점은 이마트(16.6%), 

홈플러스(16.4%), 롯데마트(16.9%), GS리테

일(16.6%), 농협하나로마트(16.6%), 뉴코아 

킴스클럽(16.9%) 등이 고루 분포되어 있고, 

납품 상품군은 식품(61.0%)이 가장 많았으며, 

종업원 수는 30명 미만(38.0%)이 가장 많았

다. 

공급업체의 연매출은 100억원-999억원 사

이(42.0%)가 가장 많았고, 거래기간은 10년 

이상(36.3%)이 가장 많았다. 전반적으로 보았

을 때, 표본의 특성이 어느 한쪽으로 편중되

지 않고, 우리나라 할인점의 공급업체를 잘 

설명해 줄 수 있다고 판단되었다. 
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Characteristics Frequency % Sum

Discount store dealing 
with

E-mart 49 16.6

295(100.0)

Home Plus 48 16.4

Lotte-mart 50 16.9

GS retail 49 16.6

Nonghyup 49 16.6

Newcore 50 16.9

Product category

food 180 61.0

295(100.0)

apparel/culture 34 11.5

houseware/home appliances 33 11.2

general consumer goods 26 8.8

ect. 22 7.5

Number of employees

under 30 112 38.0

295(100.0)

30-99 72 24.4

100-999 66 22.4

over 1,000 34 11.5

non-response 11 3.7

Annual sales
(100 million Won)

under 100 100 33.9

295(100.0)
100-999 124 42.0

over 1,000 61 20.7

non-response 10 3.4

Relationship 
length(Year)

under 5 73 24.8

295(100.0)
5-9 101 34.2

over 10 107 36.3

non-response 14 4.7

<Table 1> Respondents Characteristics(n=295)

2. 구성개념의 신뢰성 및 타당성 검토

본 연구에서는 Cronbach’s alpha 값을 활

용하여 신뢰성을 검토하였고, 평균분산추출값

(average variance extracted; AVE), 합성신

뢰도(composite reliability; CR), 변수 간 상

관계수를 이용하여 수렴타당성과 판별타당성

을 검토하였다. 구성개념의 신뢰성과 수렴타

당성 검토 결과 <표 2>에 나타난 바와 같이 

모든 수치들이 권고치를 초과하고 있어 측정

도구가 신뢰성과 수렴타당성을 가지고 있는 

것으로 판단하였다.

 변수의 신뢰성과 타당성 확보를 위한 정제과

정은 각각의 개념별로 측정도구가 Cronbach’s 

alpha값의 일반적인 기준(Nunnally and Bernstein 

1994)인 0.7을 상회하는 지, 확인적 요인분석 

후 측정 항목들과 해당 구성개념들을 연결하

는 표준 요인적재량들이 통계적으로 95% 신
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Variable
Number of Items
(Items deleted)

Factor 
Loadings

t-value CR AVE α

Agreeableness 7(0) .63-.94 2.42-3.10 0.90 0.57 0.91

Conscientiousness 5(1) .80-.87 23.26-43.11 0.91 0.68 0.88

Emotional insecure 3(2) .72-.85 20.15-46.23 0.85 0.66 0.78

Assurance 4(0) .66-.95 3.10-5.34 0.85 0.60 0.83

Openness 4(0) .74-.83 19.29-47.36 0.86 0.62 0.80

Conflict management 3(1) .88-.93 50.61-86.34 0.93 0.82 0.90

Social networks 3(1) .90-.93 64.67-80.59 0.94 0.84 0.91

Training 4(0) .88-.96 48.80-149.37 0.95 0.85 0.95

Fair reward 3(0) .94-.95 95.41-144.14 0.96 0.89 0.94

Inter-organizational 
communication

4(0) .78-.90 20.93-61.56 0.92 0.74 0.90

Ethical leadership 10(0) .73-.87 25.94-52.90 0.95 0.66 0.92

<Table 2> Reliability, Average Variance Extracted, and Composite Reliability

뢰구간에서 유의적인지(t > 1.96) (Anderson 

and Gerbing, 1988), 확인적 요인분석으로부

터 얻어진 표준요인 부하량을 이용하여 합성

신뢰도(composite reliability)와 평균분산추출

값(average variance extracted; AVE)을 계

산하였을 때, 합성신뢰도가 .70을 상회하고, 

평균분산추출값이 .50을 상회하는지(Bagozzi 

and Yi, 1988) 검토하는 과정을 통해 이루어

졌다. 

이 과정에서 양심 1개 항목, 정서적 불안정

성 2개 항목, 갈등관리전략 1개 항목, 사회망

전략 1개 항목 등은 변수의 신뢰성과 타당성

을 저해하고 있었기 때문에 제거되었다. 

한편, 판별타당성은 각각의 관계있는 개념

들 둘씩 쌍으로 묶어 확인적 요인분석을 통해 

검토하였다. 즉, 제약모형과 비제약모형의 χ2

값의 차이가 통계적으로 유의적인지 여부를 

살펴보았는데(Klein, Ettenson and Morris 

1998), 모든 변수들의 쌍이 유의적인 차이를 

가지고 있었기 때문에 판별타당성이 있다고 

판단하였다. 예를 들어, 친절성과 양심의 Δχ
2(1)=26.03(>3.84)로 나타나 p<.05 수준에서 

유의적인 차이를 보였다. 

3. 가설 검정

가설 검정을 위해 본 연구에서는 구조 모형

분석의 일종인 PLS(Partial Least Square) 분석

을 이용하였다. 본 연구에서 Lisrel이나 AMOS 

등을 이용한 구조방정식 모형분석을 실시하지 

않은 이유는 일반 소비자 대상 설문조사가 아

닌 기업대상 설문조사인 본 연구에서 측정변수

들의 요인 불확정성(factor indeterminacy) 문

제가 다소 발견되었기 때문이다. PLS는 모수들

의 분포를 가정하지 않고, 보다 안정적인 추정

치를 제공하였기에 본 연구의 분석을 위해 적

합한 방법이라 판단되었다. 

이러한 이유로 본 연구에서는 PLS분석을 

사용하였고, 경로의 유의성을 검정하기 위해 
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Hypothesis Path Coefficient Standard error t-value Result

H1 Agreeableness → Ethical Leadership -.01 .02 -0.61 not supported

H2 Conscientiousness → Ethical Leadership .25
*** .08 3.21 supported

H3
Emotional insecure → 
Ethical Leadership

-.19*** .05 -3.51 supported

H4 Assurance → Ethical Leadership .01 .01 0.77 not supported

H5 Openness → Ethical Leadership .11** .05 2.23 supported

H6
Conflict management → 

Ethical Leadership
.13

*** .04 3.02 supported

H7 Social networks → Ethical Leadership .15** .06 2.47 supported

H8 Training → Ethical Leadership .06
* .03 1.93 supported

H9 Fair reward → Ethical Leadership .11** .05 2.13 supported

H10
 Inter-organizational communication →

Ethical Leadership
.01 .03 0.34 not supported

* p<.1, ** p<.05, *** p<.01, R
2
 = .851

<Table 3> Results of Partial Least Square Estimations

부츠트랩 재표본(bootstrap re-sampling) 절

차를 이용하였다. 분석결과는 다음 <표 3>에 

제시하였다. 분석결과 모형의 설명력이 Falk 

and Miller(1992)가 제시한 10%이상의 설명

력을 보여(85.1%), 모형 적합도에 문제가 없

다고 판단되었다. 

다음으로 가설검정 결과를 살펴보면 다음

과 같다. 먼저 대형 유통업체(할인점)의 공급

업체에 대한 친절성이 윤리적 리더십을 강화

할 것이라는 가설 1을 보면, 친절성이 윤리적 

리더십에 유의적인 영향을 미치지 않았다(계

수=-.01, t=-.61). 따라서 가설 1은 지지되지 

않았다. 

둘째, 대형 유통업체의 양심이 윤리적 리더

십을 강화할 것이라는 가설 2를 보면, 양심이 

윤리적 리더십에 유의적인 正의 영향을 미쳤

다(계수=.25, t=.3.21). 따라서 가설 2는 지지

되었다. 

셋째, 대형 유통업체의 공급업체에 대한 정

서적 불안정성이 윤리적 리더십을 약화시킬 

것이라는 가설 3을 보면, 정서적 불안정성은 

윤리적 리더십에 유의적인 負의 영향을 미쳤

다(계수=-.19, t=-3.51). 따라서 가설 3은 지지

되었다. 

넷째, 대형 유통업체의 보장 전략이 윤리적 

리더십을 강화할 것이라는 가설 4를 보면, 보

장 전략은 윤리적 리더십에 유의적인 영향을 

미치지 않았다(계수=.01, t=.77). 따라서 가설 

4는 지지되지 않았다. 

다섯째, 대형 유통업체의 개방 전략이 윤리

적 리더십을 강화할 것이라는 가설 5를 보면, 

개방 전략은 윤리적 리더십에 유의적인 正의 

영향을 미쳤다(계수=.11, t=2.23). 따라서 가설 

5는 지지되었다. 

여섯째, 대형 유통업체의 갈등관리 전략이 

윤리적 리더십을 강화할 것이라는 가설 6을 

보면, 갈등관리 전략은 윤리적 리더십에 유의

적인 正의 영향을 미쳤다(계수=.13, t=3.02). 
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따라서 가설 6은 지지되었다. 

일곱째, 대형 유통업체의 사회망 전략이 윤

리적 리더십을 강화할 것이라는 가설 7을 보

면, 사회망 전략은 윤리적 리더십에 유의적인 

正의 영향을 미쳤다(계수=.15, t=2.47). 따라서 

가설 7은 지지되었다. 

여덟째, 대형 유통업체의 공급업체에 대한 

교육훈련이 윤리적 리더십을 강화할 것이라

는 가설 8을 보면, 교육훈련은 p<.1 수준에서 

윤리적 리더십에 유의적인 正의 영향을 미쳤

다(계수=.06, t=1.93). 따라서 가설 8은 지지되

었다. 

아홉째, 대형 유통업체의 공급업체에 대한 

공정한 보상이 윤리적 리더십을 강화할 것이

라는 가설 9를 보면, 공정한 보상은 윤리적 

리더십에 유의적인 正의 영향을 미쳤다(계수

=.11, t=2.13). 따라서 가설 9는 채택되었다. 

마지막으로 대형 유통업체의 조직 간 커뮤

니케이션이 윤리적 리더십을 강화할 것이라

는 가설 10을 보면, 조직 간 커뮤니케이션은 

윤리적 리더십에 유의적인 영향을 미치지 않

았다(계수=.01, t=.34). 따라서 가설 10은 지지

되지 않았다. 

Ⅵ. 결 론

1. 연구결과 토의

이상의 가설검정 결과, 총 10개의 가설 중 

7개의 가설이 지지되었다. 요약해 보면 대형 

유통업체의 성격 특성 변수 중 양심은 윤리적 

리더십을 강화시키고, 정서적 불안정성은 약

화시키는 것으로 나타났다. 

먼저 양심은 가설수립 과정에서 언급한 것

처럼 대형 유통업체가 규범적으로 적절한 행

동을 하는 것을 의미하고, 성실성과 책임감, 

진실성 등을 나타내기 때문에 공급업체 입장

에서는 대형 유통업체를 믿고 따를 수 있다는 

판단을 내릴 수 있게 한다. 때문에 대형 유통

업체는 공급업체와 거래관계에서 지나치게 비

양심적인 행동들 예를 들면, 과도한 공급가 인

하 요구, 판매장려금 요구 등을 통해 비양심적

이라는 인상을 심어주어서는 안될 것이다. 

반면, 대형 유통업체의 정서적 불안정성은 

대형 유통업체와 공급업체 간 사회적 상호작

용을 억제할 뿐 아니라 공급업체와의 협상과

정에서 방어적이고, 빈번한 갈등을 일으키기 

쉽다. 정책수립에 있어서도 일관성이 없다. 

이는 공급업체가 대형 유통업체를 믿고 따르

는데 어려움을 야기시킨다. 따라서 대형 유통

업체는 일관적인 정책을 수립하고, 공급업체

를 대함에 있어서 호혜적인 태도를 유지하고

자 노력해야 한다. 특히, 이러한 정서적 불안

정성은 조직 측면에서는 정책의 수립과 집행 

형태로 나타나지만 협상과정에서 경계역할 

담당자에 의해 표현되는 경우가 많으므로 바

이어 또는 MD의 협상태도에 관해 관심을 가

질 필요가 있다. 

한편 대형 유통업체의 관계유지 전략 중 

개방전략, 갈등관리 전략, 사회망 전략이 윤

리적 리더십을 강화하는 것으로 나타났다. 

이는 대형 유통업체가 공급업체와의 관계

유지를 위해 무엇인가를 하여야 함을 함의한

다고 볼 수 있다. 관계유지 전략은 주로 직장 

내 부하직원이 상사에 대해 행하는 전략차원

에 연구되어 왔다. 즉, 약자가 강자에 대해 수

행하는 전략이라고 할 수 있다. 하지만 본 연

구에서는 강자도 윤리적 리더십을 갖기 위해 
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약자에게 관계유지 전략을 사용해야 함을 제

시해 주고 있다. 

특히, 대형 유통업체는 공급업체와의 거래

관계에 있어서 지켜본다는 식의 애매모호한 

자세를 취할 것이 아니라 구체적으로 무엇을 

바라고, 그것을 달성했을 때 나타나는 청사진

과 성과표준을 제시할 필요가 있다. 

또한 공급업체가 협력관계를 맺고 있는 다

양한 조직들에 대해서도 상생하고, 배려해 줄 

필요가 있다. 공급업체 등록과정에서 기존 공

급업체와 협력관계에 있는 다른 공급업체에 

대해 혜택을 제공하는 것도 하나의 방법이다. 

뿐만 아니라 대형유통업체가 공급업체와 갈

등이 발생했을 때, 그 갈등에 대해 대화로 해

결하고자 노력해야 하며, 갈등이 발생한 원인

을 이해하기 위해 노력해야 할 것이다. 만약 

분쟁조정위원회를 만든다면 공급업체측 의견

이 충분히 반영될 수 있는 위원구성이나 업무

방식을 취해야 할 것이다. 

마지막으로 공급업체 관리 활동 중 교육훈

련과 공정한 보상이 윤리적 리더십을 강화하

는 것으로 나타났다. 

교육훈련과 공정한 보상은 과거 많은 유통

분야 연구에서 그 중요성이 강조된 바 있다. 

본 연구에서도 과거 연구와 일관된 연구결과

를 제시하고 있다. 

이러한 교육훈련과 공정한 보상은 어찌보

면 대형 유통업체와 공급업체가 상생할 수 있

는 가장 현실적인 대안이라 할 수 있다. 최근 

이슈가 되고 있는 초과이익공유제는 공급업

체 입장에서 공정한 보상을 느끼게 하는 가장 

효과적인 방법이고, 장기적인 차원에서 공급

업체의 경쟁력을 강화시키는 교육훈련 또한 

적극적인 상생의 방안이라 할 수 있다. 

2. 지지되지 않은 가설에 대한 추론

대부분의 가설들이 사전에 예상했던 대로 

지지되었지만 3가지 가설들은 기각되었다. 대

형 유통업체의 성격 특성 변수 중 친절성, 관

계유지 전략 중 보장 전략, 공급업체 관리활

동 중 조직 간 커뮤니케이션은 예상과는 달리 

대형 유통업체의 윤리적 리더십에 유의적인 

영향을 미치지 않는 것으로 나타났다. 그 이

유를 추측해 보면 다음과 같다. 

먼저 대형 유통업체의 친절성이 윤리적 리

더십을 강화할 것이라는 가설 1이 지지되지 

않은 이유는 아마도 친절성의 ‘진정성’ 문제

가 아닌가 추측된다. 최근 언론과 사회전반적

인 분위기가 상생을 강조하고, 심지어 국내 

할인점 업체들을 대상으로 공급업체와 얼마

나 상생하고 있는지 상생지수도 발표하는 상

황에서 국내 할인점들이 공급업체들에게 친

절성을 보이고는 있다. 하지만 엄밀하게 보았

을 때, “상생 겉핧기”(한겨레21 2010)라고 할 

수 있다. 공급업체에 대한 진정성 있는 배려

나 관심 보다는 보이기 위한 형식적인 친절성

이 아직 공급업체에게 어필하고 있지 않은 상

황이다. 특히, 무리한 공급가 인하, 판매장려

금 요구, 반품 및 A/S 떠넘기기 등은 여전히 

관행으로 남아 있는 것이 현실이다. 이러한 

상황에서 공급업체들이 대형 할인점이 친절

하다고 느끼기는 어렵다고 할 수 있다. 아마

도 공급업체의 친절성에 대한 해석의 차이가 

가설이 지지되지 않은 원인일 것이라고 추측

해 볼 수 있다.

또한 진정성 문제와 아울러 “친절한 행동

을 보여주기는 하는가 ?”라는 측면도 생각해 

볼 수 있다. 특히, 우리나라의 할인점 유통경
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로처럼 할인점의 바잉파워가 극단적으로 큰 

상태에서는 할인점 담당자들은 고압적이고, 

공식적이고, 규정을 강조하는 상거래태도를 

보이는 것이 일반적이다. 이러한 상황에서 할

인점의 친절성에 대한 개념 자체가 공급업체

에게 없을 수도 있다. 이 점이 친절성이 지지

되지 않은 또 다른 이유가 아닐까 추측해 볼 

수 있다. 

다음으로 관계유지 전략 중 보장 전략이 

윤리적 리더십을 강화할 것이라는 가설 4가 

지지되지 않은 이유는 아마도 국내 할인점과 

공급업체 간의 결속이 정서적인 결속이기 보

다는 계산적인 결속에 가깝기 때문이 아닌가 

추측된다. 비록 본 연구에 조사된 공급업체를 

분석해 보면, 현재 할인점과 공급업체 간의 

관계가 대부분 5년 이상의 장기 거래관계이

기는 하지만 이러한 관계에 정서적인 결속이 

있기 보다는 철저하게 경제적 이익이 되기 때

문에 관계가 유지되고 있다고 판단된다. 때문

에 대형 할인점에서 관계의 지속을 보장한다

는 말을 아무리 많이 하더라도 공급업체 입장

에서는 보다 나은(주로 더 낮은 공급가를 제

시하는) 경쟁자가 출현했을 때, 언제든지 공

급중단이 될 수 있다고 느끼기 쉽다. 이러한 

상황에서 대형 할인점의 보장 전략은 공급업

체의 피부에 와 닿지 않을 가능성이 높다. 

반면, 계산적 결속과 정서적 결속이 모두 

강한 상태에서는 관계의 지속에 대한 확신을 

갖게 될 것이고, 할인점이 기회주의적으로 공

급선을 교체할 것이라는 생각을 갖기 어렵다. 

때문에 할인점의 보장전략은 단순히 계산적인 

결속만 있을 때보다 훨씬 더 효과를 가질 가

능성이 크다. 본 연구는 아마도 이러한 이유로 

가설이 지지되지 않았을까 추측하고 있다. 

마지막으로 대형 할인점의 조직 간 커뮤니

케이션이 윤리적 리더십을 강화하지 못한 것

은 업무에 실질적인 도움이 되는 커뮤니케이

션이 일어나지 않기 때문이 아닌가 추측된다. 

현재 대부분의 할인점과 공급업체들은 전산

망으로 연결되어 있다. 때문에 커뮤니케이션

을 하려고 한다면 충분히 할 수 있다. 실제로 

거래와 관련된 일상적인 커뮤니케이션은 활

발히 일어나고, 그 빈도도 잦다고 할 수 있다. 

하지만 대형 할인점이 공급업체에 행하고 있

는 커뮤니케이션은 대부분의 경우 판매정보, 

재고정보 등의 기본적인 내용이고, 공급업체

의 시장기회 포착 지원, 신제품 개발정보 지

원, 제품혁신 아이디어 제공, 물류 및 재고혁

신 아이디어 제공 등 실질적으로 도움이 되는 

정보는 커뮤니케이션되고 있지 않은 것이 일

반적이다. 아마도 이것이 가설이 지지되지 않

게 한 원인이 아닌가 추측된다.

3. 연구의 공헌 및 경영학적 함의

3.1 이론적 공헌

먼저 본 연구의 공헌은 이론적 공헌과 실

무적 공헌으로 나누어 볼 수 있다. 먼저 이론

적 공헌은 첫째, 기존 인사관리 분야에서만 

다루어져 왔던 성격 특성, 관계유지 전략, 윤

리적 리더십 등을 조직 간 관계, 특히, 유통경

로의 구성원 간 관계에 적용하였다는 점이다. 

이는 기존에 많은 연구에서 채용되어 왔던 힘

-의존 이론으로 설명하기 어려웠던 유통경로 

구성원 간의 행동을 이해하는데 조금이나마 

도움을 주고 있다. 

둘째, 인사관리 분야에서 조차 거의 다루어

지지 않았던 윤리적 리더십의 선행변수에 대

해 규명하였다는 점이다. 기존 인사관리 분야
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에서는 리더의 성격 특성 정도만 윤리적 리더

십의 선행변수로 연구되었다(Walumbwa and 

Schaubroeck 2009). 하지만 본 연구에서는 리

더의 관계유지 전략을 윤리적 리더십의 선행

변수로 실증하였고, 실무차원의 변수도 개발하

여 실증하였다. 이는 향후 윤리적 리더십 관련 

연구에 중요한 기초를 제공한다고 할 수 있다. 

마지막으로 본 연구는 기존 연구들에서 거

의 다루어지지 않았던 대형 유통업체와 중소 

공급업체 간 관계를 다루었다. 특히, 할인점 

공급체인에 대해 다루었다. 이는 대형 유통업

체와 중소 공급업체 간에 발생하는 거래 파트

너 간 관계에 관한 이해를 증진시키는 데 도

움을 줄 수 있고, 할인점 유통경로를 이해하

는 데도 함의를 제공할 수 있다. 

3.2 실무적 공헌 및 경영학적 함의

다음으로 실무적 공헌으로는 대형 유통업

체가 중소 공급업체에게 윤리적 리더십을 가

지기 위해 필요한 가이드라인을 제시하고 있

다. 특히, 국내 대형 유통업체들이 중소 공급

업체와의 관계에서 불공정거래 논란이 자주 

일고, 거래상의 우월적 지위를 남용하는 사례

가 빈번한데, 본 연구의 결과는 이러한 대형 

유통업체가 중소 공급업체에게 어떠한 이미

지를 심어주어야 하고, 어떠한 행동을 해야 

하는지를 보여주고 있다. 대형 유통업체들이 

윤리적 리더십을 가지기 위해서는 양심적이

어야 하고, 정서적으로 불안정적이어서는 안

되며, 개방전략, 갈등관리전략, 사회망전략 등

을 적절해 사용해야 하고, 교육훈련과 공정한 

보상을 위해 노력해야 한다.

이러한 주장은 윤리적 리더십과 대형 유통

업체의 불공정거래 행위 간에 중요한 관계가 

있음을 함의하기도 한다.

불공정 거래행위에 관해 업계와 학계의 많

은 연구자들이 연구를 해왔고, 정부에서도 다

양한 법과 규제를 통해 불공정 거래행위를 억

제해 왔다. 하지만 극단적인 힘의 불균형 상

태에 있는 국내 할인점 유통경로의 경우 강한 

바잉파워를 가지고 있는 할인점의 불공정 거

래행위를 원천적으로 막는 것은 불가능하다

고 할 수 있고, 유통산업발전법, 상생법 등만

으로는 한계를 가지고 있다는 것이 현실이다. 

신세계 그룹 구학서 회장의 말처럼 대기업이 

말로만 윤리경영을 내세울 뿐이다(이코노미

스트 2012. 5). 

따라서 불공정 거래행위를 억제하기 위해

서는 법제적인 개선노력 뿐 아니라 강자의 윤

리성이 담보되어야 하고, 이러한 윤리성을 유

통경로 구성원 모두가 받아들이게 할 수 있는 

윤리적 리더십이 중요하다고 할 수 있다. 본 

연구는 윤리적 리더십의 중요성을 다시 한번 

강조하고, 윤리적리더십의 형성을 위한 필요

한 선행요인을 규명함으로써 국내 유통산업

의 불공정 거래행위 억제에 미력이나마 도움

이 되고자 한다. 

한편, 공급업체의 이익을 중시하는 보다 진

정성 있는 친절성이 필요하고, 공급업체와의 

계산적인 관계를 유지하는 것을 넘어서 정서

적으로 하나가 되고자 노력해야 하며, 보다 

실질적인 도움이 되는 정보를 커뮤니케이션 

하는 것도 중요하다고 할 수 있다. 

4. 연구의 한계 및 향후 연구방향

본 연구는 다음과 같은 연구의 한계를 가

지고 있다. 첫째, 윤리적 리더십에 대한 보다 
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정교한 연구설계가 필요하다. 본 연구는 단순

히 선행요인들을 발견하는데 초점을 맞추고 

있다. 하지만 발견된 선행요인들이 직접적인 

영향관계만을 가지고 있다고는 할 수 없다. 

예를 들어, 지지되지 않은 변수들인 친절성, 

보장전략, 조직 간 커뮤니케이션은 제 3의 조

절변수 또는 매개변수를 통해 윤리적 리더십

에 영향을 미칠 수 있다. 향후 이에 대한 보강

이 필요하다. 

둘째, 거래 파트너 간 힘-의존 관계를 고려

한 연구설계가 필요하다. 본 연구는 대형 할

인점이 강한 힘을 가지고, 공급업체가 약한 

힘을 가지고 있는 힘의 구조를 가정하고 있지

만 모든 공급업체가 할인점에 비해 힘이 적다

고는 할 수 없다. 경쟁자가 없는 상품을 공급

하는 공급업체는 오히려 힘이 강할 수도 있

다. 때문에 본 연구가 리더십의 복잡한 메커

니즘을 이해하는데, 어느 정도 한계를 가지고 

있다. 향후 대등한 힘을 가진 관계, 공급업체

가 우월한 힘을 가진 관계 하에서 윤리적 리

더십에 대한 연구도 필요할 것이다. 

마지막으로, 할인점 유통경로만을 다루었

다는 점이다. 본 연구는 서두에 밝혔듯이 리

더십이 분명히 나타나고, 윤리적 리더십이 중

요하다고 할 수 있는 유통경로로 할인점을 선

택하여 연구하였다. 하지만 할인점 이외의 유

통업체와 공급업체 간 관계는 다른 결과가 나

타날 수도 있다. 향후 보다 많은 연구 설정 하

에서 연구가 보강되어야 할 것이다. 이는 본 

연구의 일반화 가능성도 높일 수 있다. 
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부 록 : 측정문항

친절성(α=.91)

1. 모든 것을 고려해 보았을 때, ____ 업체는 우리에게 잘하고 있다.

2. ____ 업체는 우리에게 관심을 갖고 있다.

3. ____ 업체는 친구와 같다.

4. 우리는 ____ 업체가 우리 편이라고 느낀다.

5. ____ 업체는 우리가 더 유능한 협력업체가 되도록 돕기 위해 많은 일들을 한다.

6. ____ 업체는 우리의 이익에 관심을 가진다.

7. ____ 업체는 우리에게 조언을 해주거나 교육해 주는데 시간을 쓴다.

양심(α=.88)

1. 우리와 ____ 업체와의 협상은 효과적이지 않고, 체계적이지 못하다(r).

2. 우리와 ____ 업체와의 협상은 사전 준비가 되어 있지 않아 의사결정이 어렵다(r).

3. ____ 업체는 우리의 배송을 관리하는데 많은 시간과 노력을 소요한다(r)*.

4. ____ 업체의 담당자는 정보 요구에 바로 응한다.

5. ____ 업체는 신속하다.

6. ____ 업체는 일관성이 있다.

정서적 불안정성(α=78)

1. ____ 업체는 부당한 요구를 하지 않는다(r)

2. ____ 업체는 자신들의 의사결정을 협력업체들에게 잘 설명한다(r).

3. ____ 업체는 우리 제품의 질과 양을 점검하는데 많은 시간을 소요한다.*

4. ____ 업체는 우리의 회계처리 정확성을 점검하는데 많은 시간을 소요한다.*

5. 우리와 ____ 업체의 관계는 긴장감이 심하다.

보장전략(α=.83)

1. ____ 업체는 우리와 거래를 중단해도 다른 회사로부터 쉽게 그 물량을 공급받을 수 있다고 말한다(r).

2. ____ 업체는 우리가 공급하는 제품은 많은 경쟁자가 있다고 말한다(r).

3. ____ 업체는 우리의 생산시스템이 새로운 경쟁자들에게 쉽게 모방될 수 있다고 말한다(r).

4. ____ 업체는 새로운 협력업체와 거래하는 것이 약간의 노력만 있으면 되는 것 같다(r).

개방전략(α=.80)

1. ____ 업체는 우리를 대할 때 솔직하다.

2. ____ 업체는 우리를 속이지 않을 것이다.

3. ____ 업체는 민감한 재무정보, 영업정보 등을 우리와 교환한다. 

4. 우리와 ____ 업체는 다른 업체에게 말하지 못할 것들도 서로 이야기한다.



대형 유통업체 윤리적 리더십의 선행변수에 관한 연구  89

갈등관리전략(α=.90)

1. ____ 업체는 상호 관심사를 강조한다.

2. ____ 업체는 갈등을 해결하기 위해 협조한다.

3. ____ 업체는 공동 목표달성을 중심으로 토론한다.*

4. ____ 업체는 가능한 의견불일치가 생기지 않도록 한다.

사회망전략(α=.91)

1. ____ 업체는 우리가 우정을 느끼게 한다.

2. ____ 업체는 우리와 밀접한 상호작용을 하고 있다.*.

3. ____ 업체는 우리의 사업파트너를 존중하고 있다.

4. ____ 업체와 우리는 거래 담당자 간 관계를 새롭게 하기 위해 종종 만난다.

교육훈련(α=.95)

1. ____ 업체의 교육지원이 좋다.

1. ____ 업체의 신제품 개발 지원이 좋다.

2. ____ 업체의 전산시스템 지원이 좋다. 

3. 전반적으로 ____ 업체의 교육 및 지원이 좋다.

공정한 보상(α=94)

1. 우리의 수고와 노력에 비교해 볼 때, ____ 업체와의 거래에서 얻는 이익은 공평하다.

2. 동종업계와 비교해 보았을 때, ____ 업체와의 거래에서 얻는 혜택은 공평하다.

3. ____ 업체의 수익과 비교해 볼 대, 우리의 혜택은 공평하다. 

조직 간 커뮤니케이션(α=.90)

1. ____ 업체는 사업의 이익과 성장기회에 대해 우리와 토론한다.

2. ____ 업체와 우리는 서로에게 솔직히 말한다.

3. ____ 업체는 우리에게 시기적절한 정보를 제공해 준다.

4. ____ 업체의 담당자와 문제가 생기면, 우리는 숨김없이 말할 것이다.

윤리적 리더십(α=92)

1. ____ 업체는 우리가 하는 이야기를 듣는다.

2. ____ 업체는 윤리표준을 위반하는 협력업체를 규율한다.

3. ____ 업체의 임직원들은 사생활을 윤리적으로 한다.

4. ____ 업체는 협력업체의 이익을 염두에 둔다.

5. ____ 업체는 공정하고 균형된 의사결정을 한다.

6. ____ 업체는 신뢰할 수 있다.

7. ____ 업체는 협력업체와 기업윤리 및 가치에 대해 토론한다.

8. ____ 업체는 윤리적으로 볼 때, 올바른 일을 하는 예를 든다.

9. ____ 업체는 결과만으로 성공을 정의하지 않고, 달성방법으로도 정의한다.

10. ____ 업체는 의사결정을 할 때, 올바른 일이 무엇인가를 묻는다. 

(r) 역코딩

* 변수의 정제과정에서 제거된 항목
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A Study on Antecedents of 

Ethical Leadership of Power Retailers,

: Focusing on the Relationship between 

Discount Stores and Their Suppliers

1)

Kim, Sang Deok
*

Abstract

With accumulated research evidence, there is little doubt that leadership behavior is related to 

a wide variety of positive individual and organizational outcomes. Indeed, leadership behavior 

has been empirically linked to increased employee satisfaction, organizational commitment, extra 

effort, turnover intention, organizational citizenship behavior, and overall employee performance.

Although leadership behavior has been linked to a number of positive organizational 

outcomes, research regarding the antecedents of such behavior is limited. Especially there is 

little research dealing with the antecedents of inter-organizational leadership behavior. This 

study interests in inter-organizational ethical leadership among marketing channel members. 

In both the mass media and the academic association, there has been a surge in interest 

in the ethical and unethical behavior of leaders. Although the corporate scandals in recent 

years may explain much of the mass media and popular focus, academics' interest has been 

limited by evidence that ethical leadership behavior is associated with both positive and 

negative inter-organizational processes and performances. This study tried to contribute to 

this body of knowledge by examining antecedents of ethical leadership.

Ethical leadership is defined “the demonstration of normatively appropriate conduct 

through personal actions and interpersonal relationships, and the promotion of such conduct 

to followers through two-way communication, reinforcement, and decision-making.” Ethical 

leaders not only inform individuals of the behefits of ethical behavior and the cost of 

inappropriate behavior, such leaders also set clear standards and use rewards and fair and 

balanced punishment to hold followers accountable for their ethical conduct.

* Associate Professor, Department of Business Administration, Kyungnam University
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Despite the assume importance and prominence of ethical leadership among organizations, 

there are still many questions relating to its antecedents and consequences. One is whether 

the likelihood of an leading organization being perceived as an ethical leader among other 

following organizations in marketing channels can be predicted using its characteristics and 

inter-organizational relationship maintenance skills. Identifying trait and skill antecedents 

will aid in the development of strategies for selecting and developing ethical leaders and 

determining the best means to reinforce ethical behaviors.

The purpose of this study is to investigate the effects of three categorized variables on ethical 

leadership of channel leader. To be concrete, this study develops a model of the antecedents of 

three conceptually distinct forms of channel leader characteristics, such as organizational traits, 

inter-organizational relationship maintenance strategies, and supplier management strategies, and 

tests the hypothesized differential effects on ethical leadership of marketing channel leaders.

The reason why this study deals with discount store channel is that there is very strong 

inter-dependence between a discount store and its suppliers. Their strong inter-dependence 

makes their relationship as the relationship between a leader and suppliers and creates an 

atmosphere that leadership occur without difficulty. The research model is as follows. 

<Figure 1> Research model
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 For the purpose of empirical testing, 295 respondents of suppliers of discount store 

channel in Korea were surveyed. The procedures included scale reliability, and discriminant 

and convergent validity were used to validate measures. Also, the reliability measurements 

traditionally employed, such as the Cronbach's alpha, were used. All the reliabilities were 

greater than .70. This study conducted confirmatory factor analyses to assess the validity of 

our measurements. All items loaded significantly on their respective constructs(with the 

lowest t-value being 15.2), providing support for convergent validity. We then examined 

composite reliability and average variance extracted(AVE). The composite reliability of each 

construct was greater than .70. The AVE of each construct was greater than .50. 

This study tested research model using Partial Least Square(PLS). The estimation of the 

structural equation model revealed an acceptable fit of the model to the data(r2=.851). Thus, This 

study concluded that the model fit was considered acceptable. The results of PLS are as follows.

<Table 3> Results of Partial Least Square Estimations

Hypothesis Path Coefficient Standard error t-value Result

H1 Agreeableness → Ethical Leadership -.01 .02 -0.61 not supported

H2
Conscientiousness → Ethical 

Leadership
.25*** .08 3.21 supported

H3
Emotional insecure → 
Ethical Leadership

-.19*** .05 -3.51 supported

H4 Assurance → Ethical Leadership .01 .01 0.77 not supported

H5 Openness → Ethical Leadership .11** .05 2.23 supported

H6
Conflict management → 

Ethical Leadership
.13*** .04 3.02 supported

H7 Social networks → Ethical Leadership .15** .06 2.47 supported

H8 Training → Ethical Leadership .06* .03 1.93 supported

H9 Fair reward → Ethical Leadership .11** .05 2.13 supported

H10
 Inter-organizational communication →

Ethical Leadership
.01 .03 0.34 not supported

* p<.1, ** p<.05, *** p<.01, R
2
 = .851

The results indicated that conscientiousness, openness, conflict management, social 

networks, training, fair reward had positive effects on ethical leadership of channel leaders. 

On the other hand, emotional insecure had negative effect and agreeableness, assurance, and 

inter-organizational communication had no significant effect on supply chain leadership.

Key Words: ethical leadership, inter-organizational leadership, organizational traits, relationship 

maintenance strategies, supplier management strategies



<<
  /ASCII85EncodePages false
  /AllowTransparency false
  /AutoPositionEPSFiles true
  /AutoRotatePages /None
  /Binding /Left
  /CalGrayProfile (Dot Gain 20%)
  /CalRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CalCMYKProfile (U.S. Web Coated \050SWOP\051 v2)
  /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CannotEmbedFontPolicy /Warning
  /CompatibilityLevel 1.4
  /CompressObjects /Off
  /CompressPages true
  /ConvertImagesToIndexed true
  /PassThroughJPEGImages true
  /CreateJDFFile false
  /CreateJobTicket false
  /DefaultRenderingIntent /Default
  /DetectBlends true
  /DetectCurves 0.0000
  /ColorConversionStrategy /CMYK
  /DoThumbnails false
  /EmbedAllFonts true
  /EmbedOpenType false
  /ParseICCProfilesInComments true
  /EmbedJobOptions true
  /DSCReportingLevel 0
  /EmitDSCWarnings false
  /EndPage -1
  /ImageMemory 1048576
  /LockDistillerParams false
  /MaxSubsetPct 100
  /Optimize false
  /OPM 1
  /ParseDSCComments true
  /ParseDSCCommentsForDocInfo true
  /PreserveCopyPage true
  /PreserveDICMYKValues true
  /PreserveEPSInfo true
  /PreserveFlatness false
  /PreserveHalftoneInfo false
  /PreserveOPIComments false
  /PreserveOverprintSettings true
  /StartPage 1
  /SubsetFonts true
  /TransferFunctionInfo /Apply
  /UCRandBGInfo /Remove
  /UsePrologue false
  /ColorSettingsFile ()
  /AlwaysEmbed [ true
  ]
  /NeverEmbed [ true
  ]
  /AntiAliasColorImages false
  /CropColorImages false
  /ColorImageMinResolution 300
  /ColorImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleColorImages true
  /ColorImageDownsampleType /Bicubic
  /ColorImageResolution 300
  /ColorImageDepth -1
  /ColorImageMinDownsampleDepth 1
  /ColorImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeColorImages true
  /ColorImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterColorImages true
  /ColorImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /ColorACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /ColorImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000ColorACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000ColorImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasGrayImages false
  /CropGrayImages false
  /GrayImageMinResolution 300
  /GrayImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleGrayImages true
  /GrayImageDownsampleType /Bicubic
  /GrayImageResolution 300
  /GrayImageDepth -1
  /GrayImageMinDownsampleDepth 2
  /GrayImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeGrayImages true
  /GrayImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterGrayImages true
  /GrayImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /GrayACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /GrayImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000GrayACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000GrayImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasMonoImages false
  /CropMonoImages false
  /MonoImageMinResolution 1200
  /MonoImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleMonoImages true
  /MonoImageDownsampleType /Bicubic
  /MonoImageResolution 1200
  /MonoImageDepth -1
  /MonoImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeMonoImages true
  /MonoImageFilter /CCITTFaxEncode
  /MonoImageDict <<
    /K -1
  >>
  /AllowPSXObjects false
  /CheckCompliance [
    /None
  ]
  /PDFX1aCheck false
  /PDFX3Check false
  /PDFXCompliantPDFOnly true
  /PDFXNoTrimBoxError false
  /PDFXTrimBoxToMediaBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXSetBleedBoxToMediaBox true
  /PDFXBleedBoxToTrimBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXOutputIntentProfile (U.S. Web Coated \050SWOP\051 v2)
  /PDFXOutputConditionIdentifier (CGATS TR 001)
  /PDFXOutputCondition ()
  /PDFXRegistryName (http://www.color.org)
  /PDFXTrapped /False

  /Description <<
    /CHS <>
    /CHT <>
    /DAN <>
    /DEU <>
    /ENU (Use these settings to create Adobe PDF documents that are to be checked or must conform to PDF/A-1b, an ISO standard for the long-term preservation \(archival\) of electronic documents.  For more information on creating PDF/A compliant PDF documents, please refer to the Acrobat User Guide.  Created PDF documents can be opened with Acrobat and Adobe Reader 5.0 and later.)
    /ESP <>
    /FRA <>
    /ITA <>
    /JPN <>
    /NLD (Gebruik deze instellingen om Adobe PDF-bestanden te maken die moeten worden gecontroleerd of die moeten voldoen aan PDF/A-1b, een ISO-standaard voor de langetermijnopslag \(archivering\) van elektronische documenten. Zie voor meer informatie over het maken van PDF/A-compatibele PDF-documenten de Acrobat-gebruikershandleiding. PDF-documenten kunnen worden geopend met Acrobat en Adobe Reader 5.0 en hoger.)
    /NOR <>
    /PTB <>
    /SUO <>
    /SVE <>
    /KOR <>
  >>
  /Namespace [
    (Adobe)
    (Common)
    (1.0)
  ]
  /OtherNamespaces [
    <<
      /AsReaderSpreads false
      /CropImagesToFrames true
      /ErrorControl /WarnAndContinue
      /FlattenerIgnoreSpreadOverrides false
      /IncludeGuidesGrids false
      /IncludeNonPrinting false
      /IncludeSlug false
      /Namespace [
        (Adobe)
        (InDesign)
        (4.0)
      ]
      /OmitPlacedBitmaps false
      /OmitPlacedEPS false
      /OmitPlacedPDF false
      /SimulateOverprint /Legacy
    >>
    <<
      /AllowImageBreaks true
      /AllowTableBreaks true
      /ExpandPage false
      /HonorBaseURL true
      /HonorRolloverEffect false
      /IgnoreHTMLPageBreaks false
      /IncludeHeaderFooter false
      /MarginOffset [
        0
        0
        0
        0
      ]
      /MetadataAuthor ()
      /MetadataKeywords ()
      /MetadataSubject ()
      /MetadataTitle ()
      /MetricPageSize [
        0
        0
      ]
      /MetricUnit /inch
      /MobileCompatible 0
      /Namespace [
        (Adobe)
        (GoLive)
        (8.0)
      ]
      /OpenZoomToHTMLFontSize false
      /PageOrientation /Portrait
      /RemoveBackground false
      /ShrinkContent true
      /TreatColorsAs /MainMonitorColors
      /UseEmbeddedProfiles false
      /UseHTMLTitleAsMetadata true
    >>
    <<
      /AddBleedMarks false
      /AddColorBars false
      /AddCropMarks false
      /AddPageInfo false
      /AddRegMarks false
      /BleedOffset [
        0
        0
        0
        0
      ]
      /ConvertColors /ConvertToCMYK
      /DestinationProfileName (U.S. Web Coated \(SWOP\) v2)
      /DestinationProfileSelector /UseName
      /Downsample16BitImages true
      /FlattenerPreset <<
        /PresetSelector /MediumResolution
      >>
      /FormElements true
      /GenerateStructure false
      /IncludeBookmarks false
      /IncludeHyperlinks false
      /IncludeInteractive false
      /IncludeLayers false
      /IncludeProfiles false
      /MarksOffset 0
      /MarksWeight 0.283460
      /MultimediaHandling /UseObjectSettings
      /Namespace [
        (Adobe)
        (CreativeSuite)
        (2.0)
      ]
      /PDFXOutputIntentProfileSelector /UseName
      /PageMarksFile /JapaneseWithCircle
      /PreserveEditing true
      /UntaggedCMYKHandling /LeaveUntagged
      /UntaggedRGBHandling /UseDocumentProfile
      /UseDocumentBleed false
    >>
  ]
>> setdistillerparams
<<
  /HWResolution [2400 2400]
  /PageSize [612.000 792.000]
>> setpagedevice


