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ABSTRACT
ㄴ

The purpose of this study is to investigate determinants of partner opportunism in Korean discount

store distribution channels. In addition, this study also try to examine moderating role of relational

learning in the relationship.

This study deals with transaction specific investment asymmetry, mutual hostages, payoff inequity,

cultural diversity, and goal incompatibilities as determinants of partner opportunism.

For empirical testing, 293 respondents of suppliers of discount store in Korea were surveyed and the

analysis utilizing partial least square model indicated that TSI asymmetry, payoff inequity, and goal

incompatibilities had positive effects on partner opportunism. On the other hand, mutual hostages had

negative effect on partner opportunism.

In addition, relational learning had moderating effect on the relationship between TSI asymmetry,

mutual hostages, and payoff inequity and partner opportunism.

Keywords: Partner opportunism, Relational learning, TSI, Mutual hostages, Payoff inequity, Cultural diversity, Goal
incompatibilities.

Ⅰ. 서 론1)

직접판매를 제외한 대부분의 유통경로는 두 개 이

상의 유통경로 구성원 간 비교적 장기적인 거래관계

를 통해 형성된다. 때문에 현대의 대부분 유통경로는

Williamson(1975)이 제시한 Market or Hierarchy 중

Hierarchy에 해당되는 기업형 유통경로구조나 계약형

유통경로 뿐 아니라 Market에 해당되는 관리형 유통

경로 구조 또한 유통경로 구성원 간 계약관계 또는
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묵시적인 협력관계가 구축된 수직적 유통경로 시스템

의 형태를 띄고 있다. 이는 “파트너들의 전략적 목표

를 달성하는 것을 목적으로 하는 기업 간 협력방식”

을 의미하는(Das and Teng 1998) 전략적 제휴와도

유사하다.

하지만 전략적 제휴가 실패로 끝나는 비율이 높듯

이(Das and Teng 2000), 수직적 유통경로 시스템도

성공적이지만은 않다. 프랜차이즈 시스템같은 계약형

유통경로 구조나 명시적인 계약이 많지 않는 관리형

유통경로구조 뿐만 아니라 같은 기업에 속해 있는 기

업형 유통경로구조 또한 늘 성공적이지는 않다.

분명한 것은 유통경로의 어느 한 구성원은 특수한
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어려움에 직면할 수 있고, 독립적인 기업과는 달리

다른 구성원과의 관계적인 위험에 직면할 수 있다는

것이다. 많은 연구들은 파트너 기업의 기회주의적 행

동이 거래 파트너 간 관계를 종결시키는 역할을 한다

고 주장한다(Das and Rahman 2010).

Williamson(1975, p9)에 의하면 기회주의는 “거래에

서 솔직함이 없는 정도, 속임수로 사적인 이익을 추

구하려는 정도”라고 할 수 있다. 또한 기업 간 거래

관계 맥락에서 기회주의적 행동은 “약속 파기, 계약

에 명시된 자원이나 시설을 공유하지 않음, 허세/엄

포(bluffing), 거짓말(lying), 오도(misleading), 오전

(misrepresenting), 왜곡(distorting), 속임(cheating),

횡령(misappropriating), 훔치기(stealing) 등”을 포함

한다(Das and Rahman 2001, p43).

그러나 경제학, 경영학, 마케팅, 그리고 사회학 학

자들은 일반적으로 기회주의를 차별되지 않은 현상으

로서 다루어왔다. 최근에 와서야 몇몇 학자들이 기회

주의의 본질에 대해 탐험하기 시작했다(Ghoshal and

Moran 1996, Wathne and Heide 2000). 하지만 여전

히 다양한 상황에 따라 무엇이 거래 파트너로 하여금

기회주의적으로 행동하게 하는 가능성을 증가시키는

지에 관한 보다 정확한 이해가 필요하다. 특히, 본 연

구의 대상인 유통경로는 두 개 이상의 유통경로 구성

원 간에 발생하기 때문에 언제나 기회주의가 가능한

환경에 노출되어 있다. 따라서 유통경로 내에서 구성

원 간 기회주의는 현재보다 더 많은 연구가 필요하다.

본 연구는 이러한 취지에서 장기적인 거래관계에

있는 거래 파트너 간 기회주의의 결정요인을 규명하

는 것이 기회주의의 복잡한 특성을 이해하고 기회주

의를 관리하는데 더 나은 통찰력을 제시할 수 있을

것이라고 믿고 있다.

한편 거래 파트너 간 기회주의의 본질을 이해하기

위해서는 기회주의의 결정요인 뿐만 아니라 결정요인과

기회주의 간 관계에 영향을 미치는 다양한 조절변수에

대해서도 규명하는 것이 필요하다. 특히, 본 연구는 다

양한 조절변수 중 관계학습에 초점을 맞추고 있다.

왜냐하면 조직 간 장기 거래관계에서 학습이 관계

를 성공적으로 관리하는 좋은 통제메커니즘이 되기

때문이다(Gulati 1995). 특히, 조직 간 거래관계를 기

초로 하고 있는 유통경로에서는 조직 간 학습이 관계

학습의 형태로 나타나고 있고, 이 관계학습이 장기적

인 거래관계에 있는 거래 파트너들이 상대방의 기회

주의적 행동으로부터 보호될 수 있는 보호 메커니즘

(safeguarding mechanism)으로 작용될 수 있기 때문

이다(Selnes and Sallis 2003).

요컨대 본 연구는 첫째, 유통경로에서 발생하는 거

래 파트너 간 기회주의의 결정요인에 관해 탐험하고,

둘째, 기회주의의 결정요인과 파트너 기회주의 간 관

계에서 관계학습이 어떠한 조절효과를 가지는지를 규

명하는 것을 그 목적으로 하고 있다.

이를 위해 본 연구는 국내의 대표적인 유통경로라

할 수 있는 할인점 유통경로를 대상으로 연구를 진행

하였다. 본 연구에서 할인점 유통경로를 대상으로 한

이유는 할인점의 거래 파트너인 대형 할인점과 공급

업체 간 관계가 전략적 제휴에 준하는 장기 거래관계

임에도 불구하고, 파트너 간 기회주의의 잠재 가능성

이 크게 나타나기 때문이다.

Ⅱ. 이론적 배경 및 가설수립

1. 파트너 기회주의

기회주의의 성격을 설명하려는 노력에서 학자들은

현상을 반영하는 다양한 활동들을 언급해 왔다. 예를

들어, Williamson(1985)에 의하면 “기회주의는 정보의

불완전하거나 왜곡된 노출의 정도를 의미하고, 특히

오도, 왜곡, 숨기기(disguise), 애매하게 만들기

(obfuscate) 노력의 정도”라고 정의하였고, Das and

Teng(1998)은 기회주의를 사기를 치는(fraudulent),

부정직한(deceitful), 그리고 애매하게 만드는 행동을

포함한다고 주장하였다.

이러한 기회주의는 파트너 간 협력 및 갈등과 매

우 밀접한 관계를 가지고 있다(Das and Teng 1998).

왜냐하면, 파트너 기회주의는 상호신뢰와 협력정신을

발전시키지 못하게 하고, 위험지각을 증대시키고, 궁

극적으로는 파트너간 관계를 악화시키기 때문이다

(Das and Teng 2004). 때문에 Masten(1988)은 기회주

의에 도덕적 해이와 흥정(haggling)을 포함시켰다.
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또한 Ghoshal and Moran(1996)은 기회주의적 태

도와 기회주의적 행동을 구분하면서, 기회주의적 행

동이 기회주의적 태도의 발현이라고 주장하였고, 기

회주의적 태도에 영향을 주는 심리적인 요인들에 대

해 제시하였다.

또한 기회주의적 행동에 대해 범주화하는 연구들

도 시도되었다. Griesinger(1990)는 기회주의적 행동

을 부정직(dishonesty), 부정(infidelity), 그리고 태만

(shirking)한 행동으로 구분하였고, 보다 체계적인 접

근으로 Wathne and Heide(2000)는 기회주의를 회피

(evasion), 순응거부(refusal to adapt), 위반(violation),

그리고 재협상 강요(forced renegotiation) 등 네가지

차원으로 구분하였다.

그러나 이러한 연구들은 기회주의의 근원에 대한

이해를 시도하지는 않았다(Das and Rahman 2010).

대부분의 연구자들은 기회주의를 정의할 때,

Williamson(1975, p9)의 간단한 정의 “속임수로 사적

인 이익을 추구하는 것”만을 사용하였고, 기회주의를

주제로 한 연구들은 실제 기회주의 현상 보다는 지협

적인 연구 문제들만을 강조하였다. 기회주의가 가지

고 있는 함축적인 가정들에 대한 추가적인 규명노력

은 부족하였다.

2. 기회주의의 결정요인

파트너 기회주의의 본질에 대해 더 잘 이해하기

위해서는 파트너 기회주의의 결정요인에 관해 규명하

는 것이 필수적이라 할 수 있다. 왜냐하면 기회주의

는 장기 거래관계 내에서 특정 결정요인에 의해 나타

나는 내생적 변수의 측면이 강하기 때문이다. Das

and Rahman(2010)은 과거 연구들을 재분류하면서

이러한 파트너 기회주의의 결정요인을 경제적

(economic), 관계적(relational), 그리고 시간적

(temporal) 요인으로 구분하였다. 본 연구에서는 시간

적 한계가 분명한 전략적 제휴 관계 내에서 파트너

기회주의를 다룬 Das and Rahman(2010) 연구와는

달리 전략적 제휴 보다는 다소 느슨한 형태의 거래관

계를 가지고 있는 유통경로 내 공급업체와 소매업체

간 거래 관계를 다루고 있기 때문에 시간적 요인은

다루지 않고, 경제적 요인과 관계적 요인에 초점을

맞추었다.

2.1 경제적 결정요인

학자들은 거래 파트너의 기회주의가 경제적인 고

려에서 형성되었다고 주장한다(Klein 1996 등). 따라

서 심지어 기회주의가 적은 사람들도 대부분 기회주

의에 대한 그들의 가격을 가지고 있다(Williamson

1975). 때문에 경제적 결정요인들의 존재유무가 파트

너의 사적 이익추구를 억제할 수도, 활성화할 수도

있다. 이러한 경제적인 결정요인들에는 자본투자

(Equity Involvement), 거래특유투자(transaction

specific investment), 상호볼모투자(mutual hostages),

보상불공정성(payoff inequity) 등이다. 본 연구에서는

이 네가지 결정요인들 중

거래특유투자와 상호볼모투자, 보상불공정성에 초

점을 맞추었다. 그 이유는 자본투자는 전략적 제휴

관계에서 주로 나타나는 현상들이고, 유통경로의 구

매자-판매자 간 관계에서는 일반적이지 않은 현상들

이기 때문이다. 특히, 본 연구의 대상 유통경로인 할

인점 유통경로에서는 더욱 그러하다.

2.1.1 거래특유투자 비대칭성

유통경로 내에서 구성원들은 종종 특정 거래관계

에서만 유용하고 가치있는 설비를 개발하고, 자산을

획득해야만 한다. 이러한 거래특유자산에 투자해야만

하는 이유는 유통경로의 운영에 더 높은 효율성을

달성하기 위해서이다. 그러나 의도와는 달리 거래특

유자산에 투자한 기업은 파트너의 협력에 의존하게

된다. 이 때, 파트너 기업에 대해 의존성이 낮은 기업

은 기회주의적으로 행동할 가능성이 높다. 왜냐하면

다른 공급업체로 보다 쉽게 전환할 수 있거나 결정적

인 서비스를 파트너보다 쉽게 제공할 수 있기 때문이

다(Provan and Skinner 1989).

이처럼 실질적인 자원투입의 비대칭성은 실제로 거

래관계에 대한 몰입의 비대칭성으로 나타난다. 사실

Ross et al.(1997)가 주장한 것처럼 더 많은 투자를 한

기업은 파트너 기업의 기회주의에 대한 두려움을 갖

기 때문에 거래파트너에 비해 상대적으로 더 몰입된
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상황은 매우 당황스럽거나 불리한 상황일 수 있다.

만약 기회주의적 파트너가 거래관계를 그만두게

된다면 거래특유투자를 한 기업은 투자한 자산의 가

치를 잃을 가능성이 높다. 그러므로 거래종결로 인한

손실이 파트너 기회주의로 인해 발생하는 손실보다

크다면 거래관계를 지속해야만 한다. 기회주의적 파

트너는 반대로 거래관계 단절을 만류하면서 충분한

보상을 챙기려고 할 것이다.

뿐만 아니라 만약 한 기업이 다른 파트너기업 보

다 거래관계에 대한 몰입이 더 크다면 파트너의 기회

주의에 대해 더 높은 잠재성을 지각할 가능성이 있

다. 특히, 그 기업이 소기업이거나 창업기업일 경우에

는 더욱 그러하다(Das and He 2006). 비슷한 논리로

파트너 기업은 자사의 자원몰입이 파트너 기업 보다

크다고 믿는다면 파트너 기업의 기회주의적 행동 가

능성을 우려할 수도 있다.

이러한 우려는 반대로 파트너의 잠재적인 기회주

의적 행동을 증가시킬 수 있다. 다시 말해, 한 기업의

기회주의는 파트너의 기회주의적 행동 가능성을 증가

시킬 수 있다. 따라서 본질적으로 비대칭성이 파트너

기회주의의 가능성을 높일 수 있다.

[가설 1] 유통경로 구성원 간 거래특유투자의 비대

칭성이 파트너 기회주의의 잠재 가능성에 정(正)의

영향을 미칠 것이다.

2.1.2 상호볼모투자

유통경로 구성원 간 상호볼모투자를 사용하는 것

은 믿을 수 있는 결속의 표현이자 파트너 기회주의를

억제하는 수단으로 여겨져 왔다(Williamson 1975). 유

통경로 구성원들은 그들이 가지고 있는 매우 중요한

자원을 거래 파트너와 교환함을 통해 상호볼모투자를

할 수 있다. 예를 들어, 자본, 노하우, 인력 등 상호볼

모투자에 사용된 자원의 유형과 양, 또는 가치는 계

약서에 명시 될 수 있다. 이러한 맥락에서 Hwang

and Burgers(1997)는 상호볼모투자로 인한 상호결속

이 협력을 강화하고, 배신의 매력을 약화시킨다고 주

장하였다.

명백히, 상호볼모투자는 유통경로 내 어느 한 구성

원이 거래특유투자를 했다고 하더라도 다른 파트너의

기회주의를 억제하는 효과가 있다. 그러한 볼모투자는

자원몰입의 지각된 비대칭성을 줄여주기 때문에 믿을

수 있는 결속이 거래 파트너 간에 형성 되게 한다.

결과적으로 상호 볼모투자는 기회주의의 사적인

혜택을 줄여주고, 나아가 파트너 기회주의의 잠재가

능성도 낮추어 준다(Das and Rahman 2010).

[가설 2] 유통경로 구성원 간 상호(볼모)투자는 파

트너 기회주의의 잠재 가능성에 부(負)의 영향을 미

칠 것이다.

2.1.3 보상 불공정성

거래파트너들은 종종 거래관계를 통한 그들의 이

익이 상대방에 비해 공평하지 않다고 생각한다. 공정

성 이론(Adams 1963)에 의하면 보상이 불공정하다고

생각하는 파트너는 공정성을 확보하기 위해 움직인

다. 종종, 이것은 기회주의에 의존해서 달성될 수 있

다. 물론, 본 연구는 여기서 적게 보상받았다고 생각

하는 경우만을 관심 갖고 있다. 더 많이 보상받은 파

트너 기업은 기회주의적으로 행동할 동기를 가지지

않을 것이기 때문이다. 기회주의는 비협력적 수단을

통해 보상의 재분배를 추구하려고 할 만큼 더 적게

보상받았다는 느낌이 들 때 나타나는 것이 일반적이

기 때문이다.

다시 말해, 한 기업은 거래관계의 이익이 불공평하

게 배분되었다고 생각할 때 그것을 공정하게 나누기

위해 기회주의적으로 행동할 것이다. 유통경로의 거

래파트너들은 서로 유기적인 관계 속에서 일하려는

성향이 있고, 종종 객관적으로 파트너 간의 공헌정도

를 파악하는 것이 불가능하다. 때문에 각 구성원의

성과에 대한 측정이 애매모호하면 보상의 불공정성

문제를 야기할 수 있고, 지각된 불공정성이 클수록

파트너에 의한 기회주의적 행동의 잠재가능성도 높아

진다(Das and Rahman 2010).

[가설 3] 유통경로 구성원 간 불공정한 보상에 대

한 지각은 파트너 기회주의의 잠재 가능성에 정(正)

의 영향을 미칠 것이다.
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2.2 관계적 결정요인

파트너 기회주의 결정요인의 두 번째 차원은 관계

적 차원이다. Ghoshal and Moran(1996)은 유통경로

구성원에 대한 파트너의 감정이 기회주의적 태도에

영향을 미치고, 기회주의적 행동을 유도한다고 주장

하였다. 이러한 관계적 요인들은 문화적 다양성

(cultural diversity)과 목표 비양립성(goal

incompatibilities)로 나누어질 수 있다(Das and

Rahman 2010).

2.2.1 문화적 다양성

거래파트너 간의 문화적 이질성은 일반적인 현상이

다. 거래 파트너 간 문화적 다양성에 관한 대부분의

연구들이 국가 간 전략적 제휴의 맥락에서 이루어졌

기는 하지만(Johnson et al. 1996, Kumar and Das

2009, Meschi and Roger 1994), 같은 국가 내의 거래

파트너 간에도 매우 다른 조직문화를 가질 수가 있다

(Harrigan 1988). 뿐만 아니라 동일한 상품을 유통시

키는 유통경로 구성원 간에도 마찬가지라 할 수 있다.

그러나 국가 간이건 조직 간이건 관계없이 문화적

다양성은 거래관계에서 관계적인 이슈를 만든다. 구

체적으로 말해, 다양한 문화의 기업들은 파트너의 전

략적 행동을 다양한 관점에서 본다. 왜냐하면 다양한

문화는 같은 전략적 이슈에 대해서도 다양한 방식으

로 해석하고 반응하게 하기 때문이다(Schneider and

De Meyer 1991). 따라서 파트너 행동에 대한 잘못된

해석의 가능성이 높다.

Johnson et al.(1996) 또한 문화 간 상호작용은 종

종 오해와 잘못된 의사소통으로 가득차서 기회주의적

성향을 강화할 수 있다고 주장하였다. 구체적으로 거

래관계 내 어느 한 기업의 관점에서 문화적 다양성은

여러 가지 이유로 파트너 기회주의를 증가시킬 수 있

다. 그 이유는 첫째, 한 기업의 행동에 대해 파트너

기업이 자신에 대한 위협으로 잘못 해석해서 기회주

의적으로 반응할 수 있기 때문이다. Brouthers et

al.(1995)이 다양한 문화는 독특한 시간 프레임, 대안

의 우선순위, 거절하는 독특한 방법을 가진다고 주장

하기도 하였다.

둘째, 문화적 차이는 유통경로 구성원들 간에 자기

중심적 접근으로 이어질 가능성이 높다. 기업들은 유

사한 문화적 배경을 가진 파트너에 대해 긍정적인 감

정을 가질 가능성이 높은 반면 다른 문화적 배경을

가진 파트너에 대해서는 부정적인 감정을 가질 가능

성이 높다. 또한 긍정적인 감정을 가진 대상에 대해

서는 기회주의를 줄이고, 부정적인 감정을 가진 대상

에 대해서는 기회주의를 강화하는 성향도 있다

(Ghoshal and Moran 1996, Ajzen and Fishbein 1977,

Eagly and Chaiken 1992). 요컨대 문화적 다양성이

증가될수록 파트너 기회주의의 잠재가능성이 커진다.

[가설 4] 유통경로 구성원 간 문화적 다양성은 파

트너 기회주의 잠재 가능성에 정(正)의 영향을 미칠

것이다.

2.2.2 목표 비양립성

비록 상호 전략적인 관심사들이 종종 예비 파트너

들을 함께 묶어주지만 그들의 목표는 때로는 비양립

적일 수 있다. Hill and Hellriegel(1994)는 합작투자

와 같은 장기 거래 관계가 서로 다른 목표를 가진

두 개 이상의 기업들로 구성되었기 때문에 목표의 비

양립성에 노출될 가능성이 높다고 주장하였다.

때로는 장기 거래관계가 손상되고, 서로 간에 논쟁

과 비난이 있을 수 있다. 협력적인 관계가 주는 장점

은 사라지고, 잠재적인 갈등이 표출될 때, 거래 파트

너 들은 상호작용을 꺼리게 되고, 정보를 공유하지

않으며, 사적인 관심을 추구해야 할 것 같은 느낌을

받을 수 있다(Gassenheimer et al. 1996).

이처럼 유통경로 구성원들의 목표가 양립할 수 없

는 경우, 스스로의 목표를 달성하고자 하는 파트너는

비협력적인 자세로 행동하는 것처럼 보일 수 있다.

유통경로 내 거래 파트너 간에 경쟁하지 않고, 지원

해 주는 목표를 가져야만 함에도 불구하고, 파트너와

경쟁적인 목표를 갖는 것은 역효과를 낳고, 거래관계

의 실패로 이어질 가능성이 높다(Brouthers et al.

1995). 따라서 목표가 비양립적일 경우 유통경로 구

성원들은 파트너의 행동을 기회주의로 인식할 가능성

이 높다. 목표가 비양립적일 때 한 파트너가 사적 관

심을 추구한다면 그것은 상대 파트너에게 피해를 주
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게 될 것이다.

이 때, 기회주의는 파트너에게 손실의 위험을 안겨

줄 가능성이 높다. 왜냐하면 어느 한 기업의 목적이

어쨌든 파트너 기업에 이득이 되지 않을 것이기 때문

이다. 따라서 관계적인 긴장이 증가하고, 관계결속이

약화될 것이다. 거래 파트너 상호 간에 기회주의를

삼가 해야겠다는 생각을 적게 갖게 된다.

[가설 5] 유통경로 구성원 간 목표 비양립성은 파

트너 기회주의의 잠재 가능성에 정(正)의 영향을 미

칠 것이다.

3. 파트너 기회주의의 통제기제로서 관계학습

지식경영학 관점에서 기회주의의 결정요인과 기회

주의 간 관계를 다루고자 하는 본 연구는 유통경로

거래 파트너 간 관계에서 나타나는 관계학습

(relational learning; Selnes and Sallis 2003, Chang

and Gotcher 2007 등)을 파트너 기회주의의 통제로

서 규명하고자 한다.

3.1 관계학습

관계학습은 조직행동 분야의 학습이론을 유통경로

구성원 간 관계에 적용한 개념이라 할 수 있다

(Selnes and Sallis 2003). Selnes and Sallis(2003) 이

후로 많은 학자들이 관계학습에 관심을 가져왔고, 특

히 장기적 거래관계를 기본으로 하는 B2B마케팅 분

야와 유통분야 연구에서 주로 다루어져 왔다

(Ling-yee 2006, Chang and Gotcher 2007, Hus, Chen,

and Huang 2007, Lai, Pai, Yang, and Lin 2009).

유통경로의 구성원 간 학습의 한 형태인 관계학습

은 “구매자와 판매자가 공동으로 해석하고 관계영역

특유행동(relationship-domain-specific behavior)의 범

위나 잠재가능성에 변화를 줄 수 있는 공유된 관계영

역특유기억(relationship-domain-specific-memory)으로

통합한 정보를 서로 공유하게 하는 공동활동을 의미

한다”(Selnes and Sallis 2003, p80).

여기서 관계학습은 유통경로 구성원 간 정보공유,

정보에 대한 공동이해, 그리고 관계특유기억을 포함

하는 개념이다(Selnes and Sallis 2003). 구체적으로

설명하면 유통경로 구성원들이 관계학습을 하고 있다

는 것은 소매업체가 가지고 있는 최종소비자의 욕구,

취향, 구매행동 등에 대한 정보와 공급업체가 가지고

있는 제품에 대한 기술, 디자인 정보 등이 공유될 뿐

아니라, 소매업체와 공급업체간 거래관계에서 발생한

문제의 해결을 위해 공동으로 노력하고 토론을 통해

공유된 정보가 같은 의미로 해석되며, 이 때 얻어진

지식들이 각종 문서나 데이터베이스를 통에 저장되

고, 업데이트 된다는 것을 의미한다. Ling-yee(2006)

은 이러한 관계학습이 세가지 세부 프로세스로 구성

되어 있음을 발견하였다. 정보공유(sharing

information), 공동이해(joint sense making), 관계특유

기억의 개발developing relationship specific

memories)이 그것들이다.

3.2 관계학습과 파트너 기회주의

유통경로 구성원들이 장기적인 거래관계를 체결하

는 목적 중 하나는 거래관계 전반에 관해, 파트너에

관해, 파트너와 함께 또는 파트너로부터 학습하기 위

한 것이다(Inkpen 2002). 장기적인 거래관계에 있는

거래 파트너 간에 나타나는 학습은 파트너 간에 거래

관계를 어떻게 성공적으로 관리하는지 학습하게 할

뿐 아니라, 거래 파트너에 기업에 익숙하게 만들면서,

궁극적으로 공동가치를 창출하는 능력을 증대시키게

된다(Doz and Hamel 1998), 뿐만 아니라, 파트너 간

공동지식을 창출하기도 한다(Khanna 1998, Khanna

et al. 1998).

이러한 유형의 학습은 관계학습으로 여겨질 수 있

고, 기업이 학습에 참여하게 하는 주요 동기 중 하나

가 되게 한다.

하지만 관계학습이 아닌 단순한 학습은 파트너 어

느 한쪽의 사적인 관심추구로 활용될 수도 있다. 한

파트너가 자사 고유의 지식을 보완하기 위해 또는 거

래관계와 관련되지 않은 분야의 지식을 사용하기 위

해 파트너의 노하우를 학습하고자 하고 사적인 혜택

을 추구할 수 있다(Inkpen and Currall 2004, Inkpen

and Tsang 2005). 이러한 학습의 형태는 장기 거래관

계에서 파트너 간에 상대방으로부터 배신당했다는 느
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낌을 갖게 하여 관계의 해지로 이어질 가능성이 높다

(Gulati et al. 1994). 따라서 유통경로내 거래 파트너

간 학습은 관계학습의 형태로 이루어져야 한다

(Selnes and Sallis 2003).

여기서 관계학습은 파트너 기회주의와 그것의 결

정요인 간 관계를 약화시키는 역할을 할 수 있다. 먼

저 유통경로 구성원 간 정보를 공유하고, 공유된 정

보에 대해 동일하게 이해하며, 관계특유기억을 갱신

하는 것은 거래특유투자의 비대칭성으로 인한 파트너

기회주의를 약화시킬 수 있다. 왜냐하면 설명 거래특

유투자가 어느 한쪽의 일방적인 형태로 일어났다고

할지라고 그 투자로 인해 발생하는 정보를 공유하고,

그 정보와 관련되어 공동으로 관계특유기억을 개발하

는 것은 거래특유투자를 적게 한 쪽이 거래특유투자

를 많이 한 쪽에 의존하게 하는 역할을 한다(Dyer

and Singh 1998). 따라서 관계학습은 의존균형투자

(dependence-balancing investments)로 규정될 수 있

고, 관계의 지속가능성을 보장해 준다(Heide and

John 1988). 때문에 거래특유투자의 비대칭성으로 인

한 파트너 기회주의의 잠재 가능성을 약화시키는 역

할을 할 수 있다.

[가설 6] 관계학습은 거래특유투자의 비대칭성이

파트너 기회주의의 잠재가능성에 미치는 정(正)의 영

향을 약화시킬 것이다.

다음으로 관계학습은 상호투자가 약화시키는 파트

너 기회주의의 잠재가능성을 더욱 약화시킬 가능성이

높다. 왜냐하면 관계학습을 위해 정보를 공유하고, 관

계특유기억을 개발하기 위해서는 물적 자본이라 할

수 있는 데이터베이스, 컴퓨터 프로그램 뿐 아니라,

정보공유를 위한 인적, 물적 시스템에 공동으로 투자

해야만 가능하기 때문이다(Lukas et al. 1996). 이는

관계학습이 상호투자를 더욱 촉진시킨다는 것을 함의

한다. 또한 상호투자는 자원의 결합을 의미하기 때문

에(Dyer and Singh 1998), 결합된 자원의 양이 많아

지고, 상호간의 의존성을 더욱 크게 만든다. 의존적인

파트너에게 기회주의적 행동을 하는 것은 파트너에게

보복 당할 가능성이 크고, 관계해지로 이어지게 될

가능성이 높다(Ping 1993). 따라서 관계학습은 상호투

자의 효과를 더욱 강화할 가능성이 높다.

[가설 7] 관계학습은 상호투자가 파트너 기회주의

의 잠재가능성에 미치는 부(負)의 영향을 더욱 강화

시킬 것이다.

다음으로 관계학습은 보상 불공성정으로 인한 파

트너 기회주의의 잠재 가능성을 낮출 수 있다. 왜냐

하면 관계학습은 상호간의 정보공유를 촉진하기 때문

에 누가 어느 만큼 공헌했는지를 보다 잘 이해하게

돕는다(Selnes and Sallis 2003). 따라서 보상 자체가

보다 공정하게 이루어질 수 있고, 어느 한 쪽이 더

많은 보상을 받았다고 했을 때, 그 이유에 대해서 서

로 이해하는 정도가 커 질 수 있다. 이는 공정성을

확보하기 위해 파트너에게 기회주의적 행동을 할 동

기를 낮춘다(Das and Rahman 2010). 따라서 다음과

같은 가설을 수립할 수 있다.

[가설 8] 관계학습은 보상 불공정성이 파트너 기회

주의의 잠재 가능성에 미치는 정(正)의 영향을 약화

시킬 것이다.

다음으로 관계학습은 문화적 다양성을 줄여줄 수

있다. 앞서 언급한 것처럼 문화적 다양성은 같은 이

슈에 대해서도 다양한 방식으로 해석하고 반응하게

한다(Schneider and De Meyer 1991). 때문에 거래

파트너 간에 상대방의 행동에 대해 잘 못 해석할 가

능성이 높다. 이는 파트너 간 오해와 잘못된 의사소

통을 통해 기회주의적 성향을 강화시킬 수 있다

(Johnson et al. 1996). 하지만 관계학습은 문화적 다

양성으로 인해 발생할 수 있는 이해의 차이를 공동이

해를 통해 최소화하고, 공동으로 관계특유기억을 개

발하게 하기 때문에(Selnes and Sallis 2003), 문화적

으로 이질적인 거래 파트너들이 상호 신뢰하고, 동일

한 목표를 갖게 만들어 줄 수 있다. 따라서 관계학습

은 문화적 다양성의 효과를 약화시킬 가능성이 높다.

[가설 9] 관계학습은 문화적 다양성이 파트너 기회
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[그림 1] 연구모형

주의의 잠재 가능성에 미치는 정(正)의 영향을 약화

시킬 것이다.

다음으로 관계학습은 목표 비양립성으로 인한 파

트너 기회주의의 잠재 가능성을 낮출 수 있다. 앞서

언급한 것처럼 목표 비양립성은 파트너 간 상호작용

을 꺼리게 만들고, 거래 파트너 간에 사적인 관심을

추구해야 할 것 같은 느낌을 받게 한다

(Gassenheimer et al. 1996). 하지만 관계학습은 파트

너 간의 토론 등의 상호작용을 촉진하고, 정보에 대

한 공동 이해와 해석을 가능하게 하기 때문에(Selnes

and Sallis 2003), 거래 파트너 간 목표의 양립 가능

성을 높여 줄 수 있다. 뿐만 아니라 공동으로 보다

상위목표를 갖게 할 수도 있다. 따라서 관계학습은

목표 비양립성의 효과를 약화시킬 가능성이 높다.

[가설 10] 관계학습은 목표 비양립성이 파트너 기

회주의의 잠재 가능성에 미치는 정(正)의 영향을 약

화시킬 것이다.

이상에서 수립한 가설들을 그림으로 나타내면 다

음 연구모형과 같다.

Ⅲ. 연구방법

1. 표본 및 자료수집

본 연구는 할인점 유통경로에서 대형 유통업체인

할인점과 중소 공급업체 간 관계를 중심으로 연구를

진행하였다. 이를 위해 본 연구는 국내 할인점 산업

의 대표적인 업체인 이마트, 홈플러스, 롯데마트, GS

리테일, 농협하나로마트, 뉴코아 등 6개업체에 상품을

공급하는 공급업체 300개사를 대상으로 설문조사를

실시하였다. 설문조사는 공급업체의 납품담당자를 대

상으로 하였으며, 전문조사기관의 면접원이 방문하여

1:1 대인면접 방식으로 실시하였다. 표본은 할인점 업

체의 협조 하에 공급업체 리스트에서 무작위로 선정

되었다. 표본 수는 6개 업체의 공급업체들이 골고루

포함되도록 구성하였으며, 전문면접원에 의해 조사되

었기 때문에 모든 설문지가 유효한 설문지였고, 분석
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구 분 빈 도 비 율 합 계

주거래 할인점

이마트 49 16.7

293(100.0)

홈플러스 48 16.4

롯데마트 50 17.1

GS리테일 48 16.4

농협하나로마트 49 16.7

뉴코아 49 16.7

취급 상품군

식품 179 61.1

293(100.0)

의류/잡화/문화용품 34 11.6

일반 소비재 26 8.9

가정용품 21 7.2

가전제품 11 3.7

기타 22 7.5

종업원 수

30명 미만 111 37.9

293(100.0)

30명 이상-100명 미만 72 24.6

100명 이상-1,000명 미만 65 22.2

1,000명 이상 34 11.6

무응답 11 3.7

연 매출

1억원 미만 99 33.8

293(100.0)
1억원-10억원 미만 124 42.3

10억원 이상 60 20.5

무응답 10 3.4

거래 기간

5년 미만 73 24.9

293(100.0)
5년 이상-10년 미만 86 29.4

10년 이상 121 41.3

무응답 13 4.4

[표 1] 응답자 특성(n=293)

과정에서 문제가 있다고 판단되는 7부의 설문지를 제

외한 총 293부의 설문지를 대상으로 자료분석을 실시

하였다.

사실 거래특유투자, 보상 불공정성, 문화적 다양

성, 목표 비양립성, 파트너 기회주의 등은 거래파트너

상호 간에 이루어지는 것이므로 양방향으로 측정하는

것이 바람직하다. 하지만 본 연구의 대상 산업인 할

인점 유통경로에서는 공급업체의 수에 비해 할인점

업체의 수가 매우 적기 때문에 거래 파트너 간에 1:1

로 측정한다는 것은 현실적으로 매우 어렵다. 때문에

본 연구에서는 공급업체들에 대해서만 설문조사를 실

시하였음을 밝혀 둔다.

2. 변수의 조작적 정의

본 연구에서 언급된 변수들은 관련 분야 연구에

서 신뢰성과 타당성이 검증된 측정도구를 사용하였

다. 먼저 거래특유투자의 비대칭성과 상호볼모투자를

측정하기 위해서 Joshi and Stump(1999)와 Ross et

al.(1997)의 측정도구를 활용하여 할인점의 공급업체

에 대한 거래특유투자, 공급업체의 할인점에 대한 거

래특유투자를 각각 4문항으로 측정한 후 본 연구의

대상산업인 할인점 유통경로에 맞게 수정하여 사용하

였다. 이 때 거래특유투자의 비대칭성은 공급업체의

거래특유투자와 할인점의 거래특유투자 간 차이로 산

출하였고, 상호볼모투자는 거래 파트너 간 거래특유

투자의 곱으로 산출하였다.

다음으로 보상 불공정성은 Ring and Van de

Ven(1994)의 측정도구를 활용하여 4문항을 본 연구

의 대상산업에 맞게 변형하여 사용하였고, 문화적 다

양성과 목표 비양립성은 각각 Barkema and

Vermeulen(1997)을 활용하여 7문항으로, Ross et

al.(1997)을 활용하여 3문항으로, 파트너 기회주의는

Johnson et al.(1996)과 Joshi and Stump(1999) 연구

를 활용하여 6문항으로 측정하였다.
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변수명 항목 수 요인 적재량
합성신뢰도

(CR)

평균분산추출값

(AVE)
α

거래특유투자 비대칭성 4 .61-.68 .68 .52 .67

상호볼모투자 4 .65-.85 .87 .63 .82

보상 불공정성 4 .92-.95 .97 .87 .95

문화적 다양성 7 .79-.89 .95 .74 .94

목표 비양립성 3 .92-.95 .96 .88 .93

파트너 기회주의 6 .76-.89 .92 .67 .90

[표 2] 신뢰성과 수렴타당성 검토(Cronbach α, 평균분산추출값, 합성신뢰도)

1 2 3 4 5 6

1 .72
*

2 -.01 .79*

3 .36 -.47 .93*

4 .32 -.46 .69 .86*

5 .25 -.41 .50 .66 .94
*

6 .27 -.30 .41 .40 .35 .82
*

1. 거래특유투자 비대칭성, 2. 상호볼모투자, 3. 보상 불공정성, 4. 문화적 다양성, 5. 목표 비양립성, 6. 파트너 기회주의

* AVE 제곱근

[표 3] 상관관계와 판별타당성 검토

마지막으로 본 연구의 조절변수인 관계학습은 Hus

et al.(2007)과 Ling-yee(2006)을 활용하여 10문항으로

측정하였다. 모든 측정항목은 리커트 5점 척도(1점: 전

혀 그렇지 않다. 5점: 매우 그렇다)를 이용하였다.

Ⅳ. 실증분석

1. 조사대상의 통계적 특성

조사대상 공급업체의 통계적인 특성은 <표 1>과

같다. 주 거래 할인점은 이마트, 홈플러스, 롯데마트,

GS리테일, 농협하나로마트, 뉴코아 등 6개 업체가 고

르게 분포되어 있고, 취급 상품군은 식품(61.1%)이 가

장 많았으며, 종업원 수는 30명 미만(37.9%)이 가장

많았다.

공급업체의 연매출은 1억원 이상-10억원 미만

(42.3%)이 가장 많았고, 거래기간은 10년 이상(41.3%)

이 가장 많았다. 전반적으로 보았을 때, 표본의 특성

이 어느 한쪽으로 편중되지 않고, 우리나라 할인점의

공급업체를 잘 설명해 줄 수 있다고 판단되었다.

2. 구성개념의 신뢰성 및 타당성 검토

본 연구에서는 Cronbach’s alpha 값을 활용하여

신뢰성을 검토하였고, 평균분산추출값(average

variance extracted; AVE), 합성신뢰도(composite

reliability; CR), 변수간 상관계수를 이용하여 수렴타

당성과 판별타당성을 검토하였다. 구성개념의 신뢰성

과 수렴타당성 검토 결과 <표 2>에 나타난 바와 같

이 모든 수치들이 권고치를 초과하고 있어 측정도구

가 신뢰성과 수렴타당성을 가지고 있는 것으로 판단

하였다.

변수의 신뢰성과 타당성 확보를 위한 정제과정은

각각의 개념별로 측정도구가 Cronbach’s alpha값의

일반적인 기준(Nunnally and Bernstein 1994)인 0.7을

상회하는 지, 확인적 요인분석으로부터 얻어진 표준

요인 부하량을 이용하여 합성신뢰도(composite

reliability)와 평균분산추출값(average variance

extracted; AVE)을 계산하였을 때, 합성신뢰도가 .70

을 상회하고, 평균분산추출값이 .50을 상회하는지

(Bagozzi and Yi 1988) 검토하는 과정을 통해 이루어

졌다.
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가 설 경 로 계 수 t값 결 과

H1 거래특유투자 비대칭성->파트너 기회주의(+) .15 2.40** 채택

H2 상호볼모투자->파트너 기회주의(-) -.13 -2.00** 채택

H3 보상 불공정성->파트너 기회주의(+) .16 1.90
*

채택

H4 문화적 다양성->파트너 기회주의(+) .12 1.56 기각

H5 목표 비양립성->파트너 기회주의(+) .10 1.69
*

채택

* p<.1, ** p<.05, R2=.228

[표 4] PLS 추정결과

가설 경 로

고 관계학습 집단

(n=155)

저 관계학습 집단

(n=138) Chin t값 결과

계수 t값 계수 t값

H6 TSI 비대칭성->기회주의 -.16 -2.18
**

.24 2.60
**

-4.49
**

채택
H7 상호볼모투자->기회주의 -.17 -2.26

**
-.05 -.70 -2.12

*
채택

H8 보상 불공정성->기회주의 -.27 -2.60
**

.08 1.05 -2.41
*

채택
H9 문화적 다양성->기회주의 .17 2.05

**
.09 .96 1.57 기각

H10 목표 비양립성->기회주의 .10 1.48 .07 .80 1.27 기각
R

2
.31 .11

* p<.05, ** p<.01

[표 5] 다중그룹 분석결과

한편, 판별타당성은 모든 구성개념 간 상관계수의

값이 평균분산추출값의 제곱근 보다 작은지 여부로

판단하였는데, <표 3>에 나타난 바와 같이 모든 상관

계수가 평균분산추출값의 제곱근 보다 작게 나타나서

판별타당성이 있는 것으로 판단하였다.

3. 가설 검정

3.1 주효과에 대한 가설 검정

주효과에 대한 가설 검정을 위해 본 연구에서는

PLS(Partial Least Square; Chin 2004) 구조모형 분석

을 이용하였고, 경로의 유의성을 검정하기 위해 부츠

트랩 재표본(bootstrap re-sampling) 절차를 이용하였

다. 분석결과는 다음 <표 4>에 제시하였다.

분석결과 모형의 설명력이 Falk and Miller(1992)

가 제시한 10%이상의 설명력을 보여(22.8%), 모형 적

합도에 문제가 없다고 판단되었다. 다음으로 주효과

에 대한 가설검정 결과를 살펴보면 다음과 같다.

먼저 대형 유통업체(할인점)과 공급업체 간 거래

특유투자의 비대칭성이 파트너 기회주의를 강화할 것

이라는 가설 1을 보면, 거래특유투자의 비대칭성이

파트너 기회주의에 유의적인 正의 영향을 미쳤다(계

수=.15, t=2.40). 따라서 가설 1은 채택되었다.

둘째, 대형 유통업체와 공급업체 간 상호볼모투자

가 파트너 기회주의를 약화시킬 것이라는 가설 2를

보면, 상호볼모투자가 파트너 기회주의에 유의적인

負의 영향을 미쳤다(계수=-.13, t=2.00). 따라서 가설 2

는 채택되었다.

셋째, 유통경로 구성원 간 보상 불공정성의 지각

이 파트너 기회주의를 강화할 것이라는 가설 3을 보

면, 보상 불공정성이 파트너 기회주의에 p<.10 수준

에서 유의적인 正의 영향을 미쳤다(계수=.16, t=1.90).

따라서 가설 3은 채택되었다.

넷째, 유통경로 구성원 간 문화적 다양성이 파트

너 기회주의를 강화할 것이라는 가설 4를 보면, 문화

적 다양성은 파트너 기회주의에 유의적인 영향을 미

치지 않았다(계수=.12, t=1.56). 따라서 가설 4는 기각

되었다.

마지막으로 유통경로 구성원 간 목표 비양립성이

파트너 기회주의를 강화할 것이라는 가설 5를 보면,

목표 비양립성이 파트너 기회주의에 p<.10 수준에서

유의적인 正의 영향을 미쳤다(계수=.10, t=1.69). 따라

서 가설 5는 채택되었다.
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3.2 관계학습의 조절효과에 대한 가설검정

본 연구는 유통경로 구성원 간 파트너 기회주의

결정요인을 규명하는 것에 대한 관심 뿐 아니라 관계

학습이 이 관계를 어떻게 조절하는지에 대해서도 관

심이 있다. 이를 위해 본 연구는 관계학습의 조절효

과를 검정하였다.

먼저 할인점 유통경로의 공급업체들에게 할인점

과의 관계에서 발생하는 관계학습에 대해 5점 척도로

평가하게 하고, 측정된 관계학습 점수의 평균을 구하

였다. 이 때 평균은 3.61점으로 나타났는데, 본 연구

에서는 관계학습이 평균보다 큰 집단을 고관계학습

집단(n=155)으로, 평균보다 작은 집단을 저관계학습

집단(n=133)으로 구분하였다.

이렇게 하여 구분된 두 개의 표본을 가지고 동일

한 PLS 구조분석을 실시하였다. 이 때, 경로계수의 집

단간 차이는 Chin(2004)이 제시한 통계량1)을 활용하

여 검정하였다. 조절효과 분석 결과는 <표 5>와 같다.

표에 나타난 바와 같이 고 관계학습 집단과 저

관계학습 집단에서는 기회주의 결정요인들이 파트너

기회주의에 미치는 영향이 매우 다르게 나타났다.

먼저 거래특유투자 비대칭성은 저 관계학습 집단

에서는 기회주의를 촉진하는 것으로 나타난 반면(계

수=.24, t=2.60), 흥미롭게도 고 관계학습 집단에서는

기회주의를 억제하는 것으로 나타났다(계수=-.16,

t=-2.18). 집단 간 계수의 차이도 통계적으로 유의적

이었다(t=-4.49). 따라서 가설 6은 채택되었다.

다음으로 상호볼모투자는 저 관계학습 집단에서

는 기회주의에 영향을 미치지 않은 반면(계수=-.05,

t=-.70), 고 관계학습 집단에서는 기회주의를 억제하

고 있었다(계수=-.17, t=-2.26). 집단 간 계수의 차이도

통계적으로 유의적이었다(t=-2.12). 따라서 가설 7은

채택되었다.

다음으로 보상 불공정성은 저 관계학습 집단에서

는 기회주의에 영향을 미치지 않은 반면(계수=.08,

t=1.05), 고 관계학습 집단에서는 기회주의를 억제하

1)

였다(계수=-.27, t=-2.60). 집단 간 계수의 차이도 통계

적으로 유의적이었다(t=-2.41). 따라서 가설 8은 채택

되었다.

다음으로 문화적 다양성은 저 관계학습 집단에서

는 기회주의에 영향을 미치지 않은 반면(계수=.09,

t=.96), 고 관계학습 집단에서는 오히려 기회주의를

촉진하는 역할을 하였다(계수=.17, t=2.05). 하지만 집

단 간 계수의 차이는 통계적으로 유의하지 않았다

(t=1.57). 따라서 가설 9는 기각되었다.

마지막으로 목표 비양립성은 저 관계학습 집단과

고 관계학습 집단 모두에서 기회주의에 유의적인 영

향을 미치지 않았고(각각 계수=.10, t=1.48, 계수=.07,

t=.80), 집단 간 계수의 차이도 유의적이지 않았다

(t=1.27). 따라서 가설 10은 기각되었다.

Ⅴ. 결 론

1. 결과의 요약 및 기각된 가설에 대한 추론

이상의 가설검정 결과, 총 10개의 가설 중 7개의

가설이 채택되었다. 요약해 보면 할인점 유통경로의

거래 파트너 간 거래특유투자의 비대칭성과 보상 불

공정성, 목표 비양립성은 파트너 기회주의의 잠재 가

능성을 높여 주는 반면 상호볼모투자는 그 가능성을

낮추는 것으로 나타났다. 하지만 문화적 다양성은 파

트너 기회주의에 유의적인 영향을 미치지 않았다.

한편 기회주의의 결정요인들과 파트너 기회주의

간 관계는 관계학습에 의해 조절적 영향을 받고 있었

다. 구체적으로 관계학습은 경제적인 결정요인들 즉,

거래특유투자의 비대칭성과 보상 불공정성의 기회주

의 촉진 효과를 감소시키고, 상호볼모투자의 기회주

의 억제효과를 증대시키는 역할을 하는 것으로 나타

났다. 하지만 관계적인 결정요인들 즉, 문화적 다양성

과 목표 비양립성의 기회주의 촉진효과를 유의적으로

감소시키지는 못하였다.

대부분의 가설들이 사전에 예상했던 대로 채택되

었지만 3가지 가설은 기각되었다. 그 이유를 추측해

보면 다음과 같다.

먼저 국내 할인점과 공급업체 간 문화적 다양성
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이 파트너 기회주의를 강화할 것이라는 가설 4가 기

각된 이유는 문화적 다양성이 거래 파트너 간 갈등으

로 이어지기 어려운 현실을 반영한 것이 아닌가 추측

된다. 구체적으로 말하면, 일반적으로 공급업체가 소

매업체와 문화적으로 이질적일 때 갈등이 발생하기

쉽고, 이것이 기회주의의 잠재 가능성을 높인다고 할

수 있다. 하지만 국내 할인점 유통경로의 경우 극단

적인 비대칭적 의존구조로 인하여 힘이 약한 공급업

체는 힘이 강한 할인점업체의 문화에 일방적으로 적

응해야 하는 것이 현실이다. 때문에 문화적 다양성

자체만으로는 기회주의를 촉진한다고 보기는 어렵다

고 할 수 있다. 관계학습이 문화적 다양성의 기회주

의 촉진효과를 감소시킨다는 가설 9가 기각된 이유도

아마 이 때문이 아닐까 추측된다.

다음으로 목표 비양립성의 파트너 기회주의 촉진

효과를 관계학습이 감소시킨다는 가설 10이 기각된

이유는 관계학습으로 인해 거래 파트너 간의 목표 비

양립성이 그다지 영향을 받지 않고, 실제로 양립할

수 없는 목표를 가지고 있는 경우에는 관계학습과 관

계없이 파트너 기회주의를 촉진할 가능성이 높기 때

문이 아닌가 추측된다. 또한가지 관계학습이 상호 간

이해를 증진시켜 목표 비양립성을 줄임과 동시에 사

적학습(private learning) 형태로 오히려 기회주의를

촉진할 수도 있기 때문에 두가지 효과가 혼재되어 나

타났기 때문이 아닌가도 추측된다.

이상의 내용을 종합하면, 첫째, 문화적으로 이질

적일 가능성이 높은 할인점과 공급업체 간 관계 자체

는 큰 문제가 되지 않고, 그것이 갈등으로 이어지는

것을 막는 것이 중요하다. 둘째, 할인점과 공급업체

간 목표가 비양립적일 경우 관계학습을 강화하는 것

이 필요하기는 하지만 어느 한 쪽의 사적인 이익을

위한 사적 학습이 되지 않도록 노력하는 것이 필요하

다고 할 수 있다.

2. 연구의 공헌 및 경영학적 함의

2.1 이론적 공헌

먼저 본 연구의 공헌은 이론적 공헌과 실무적 공

헌으로 나누어 볼 수 있다. 먼저 이론적 공헌은 첫째,

기존 유통분야 연구에서 거의 다루어지지 않았던 파

트너 기회주의의 결정요인에 관해 규명하였다는 점이

다. 이는 파트너 기회주의의 원인에 대한 규명을 통

해 파트너 기회주의의 촉진요인과 억제요인에 관한

이론적 기초를 제공한다고 할 수 있다.

둘째, 유통경로 내 파트너 기회주의 형성과정에서

경로 구성원 간 관계학습이 가지는 조절효과에 대해

규명하였다는 점이다. 특히, 관계학습이 파트너 기회

주의의 형성을 억제하는 효과를 가지고 있다는 점을

실증함으로써, 기회주의의 통제 메커니즘 또는 기회

주의로부터의 8보호 메커니즘으로서 관계학습을 새롭

게 조명하였다고 할 수 있다.

셋째, 본 연구는 기존 유통분야 연구들에서 거의

다루어지지 않았던 대형 유통업체와 중소 공급업체

간 관계를 다루었다. 특히, 할인점의 후방 유통경로에

대해 다루었다. 이는 대형 유통업체와 중소 공급업체

간에 발생하는 거래 파트너 간 관계에 관한 이해를

증진시키는 데 도움을 줄 수 있고, 할인점 유통경로

를 이해하는 데도 함의를 제공할 수 있다.

2.2 실무적 공헌 및 경영학적 함의

다음으로 실무적 공헌으로는 첫째, 유통경로 구성

원 간 파트너 기회주의를 통제하기 위해 필요한 가이

드라인을 제시하고 있다. 특히, 국내 대형 할인점들이

중소 공급업체에 일방적인 거래특유투자를 요구하고,

초과이익공유제와 같은 사회적 이슈가 대두될 만큼

분배적 공정성에 대한 문제가 심각한 상황인데, 본

연구의 결과는 이와 같은 대형 할인점의 공급업체와

의 관계관리가 파트너 기회주의를 촉진할 수 있음을

시사하고 있다. 따라서 대형 할인점은 공급업체의 거

래특유투자에 상응하는 인적, 물적, 시스템적 상호볼

모투자를 실시하고, 공급업체가 공정한 보상을 받았

다는 느낌이 들도록 더 많은 배려를 해야 하며, 상호

간의 자사중심적 목표를 아우를 수 있는 보다 상위의

목표를 개발, 공유하는 것이 필요하다 할 수 있다.

둘째, 파트너 기회주의를 통제하기 위해 관계학습

을 적극적으로 활용하는 것이 필요하다고 할 수 있

다. 특히, 거래특유투자가 비대칭적인 경우, 보상이

불공정하다고 여겨지는 경우에 관계학습의 기회주의
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억제효과가 강하게 나타나므로 극단적인 힘의 불균형

하에 있는 국내 할인점 유통경로에서는 관계학습이

매우 효과적인 기회주의의 통제 메커니즘이 될 수 있

다고 할 수 있다. 물론 약자인 공급업체 입장에서도

강자인 할인점과의 관계학습을 통해 할인점 기회주의

에 대한 보호장치를 마련하는 것도 필요하다고 할 수

있다.

셋째, 할인점과 공급업체 간에 문화적 다양성은

기회주의를 심각하게 촉진하지는 않으므로 문화적 다

양성을 낮추기 위해 거래 파트너와의 사업방식을 획

일적으로 통일하려하기 보다는 문화적 다양성으로 인

한 갈등이 발생하지 않도록 노력하는 것에 더 초점을

맞추는 것이 필요하다고 할 수 있다.

마지막으로, 국내 할인점 업체는 보다 진지한 자

세로 공급업체들과 정보를 공유하고, 거래와 관련하

여 획득한 정보에 대해 공동으로 해석, 이해하고자

노력해야 하며, 이렇게 얻어진 지식들을 관계특유기

억으로 저장, 갱신하는 작업에 더 많은 노력을 해야

할 것이다.

3. 연구의 한계 및 향후 연구방향

본 연구는 다음과 같은 연구의 한계를 가지고 있

다. 첫째, 유통경로 내 파트너 기회주의에 대한 보다

포괄적인 연구설계가 필요하다. 본 연구는 파트너 기

회주의의 결정요인으로 경제적 요인과 관계적 요인

등 총 5개 변수만을 연구에 포함시켰다. 하지만 이외

에도 거래의 단기지향성, 시간적 압박, 지분참여 정도

등 파트너 기회주의에 영향을 미칠 개연성이 있는 변

수들이 더 있다. 향후 더 많은 변수들을 고려하고, 변

수들 간의 인과관계를 동시에 고려하는 연구설계가

보강되어야 할 것이다.

둘째, 본 연구에서는 후방 유통경로의 파트너 기

회주의에 대해 다루었다. 하지만 전방 유통경로에 대

한 파트너 기회주의도 중요하다. 후방 유통경로는 공

급부문의 환경 불확실성이 중요하겠지만 전방 유통경

로는 수요부문의 환경 불확실성이 작용할 것이기 때

문이다. 향후 전방경로 파트너 기회주의에 대한 연

구가 보강될 필요가 있다.

셋째, 거래 파트너 간 힘-의존 관계를 고려한 연

구설계가 필요하다. 본 연구는 일반적으로 할인점이

강한 힘을 가지고, 공급업체가 약한 힘을 가지고 있

는 힘의 구조 하에서 연구가 수행되었기 때문에 기회

주의의 복잡한 메커니즘을 이해하는데, 어느 정도 한

계를 가지고 있다. 향후 보다 정교한 연구설계를 통

해 대등한 힘을 가진 관계, 공급업체가 우월한 힘을

가진 관계 하에서 파트너 기회주의에 대한 연구도 필

요할 것이다.

마지막으로, 할인점 유통경로만을 다루었다는 점

이다. 본 연구는 서두에 밝혔듯이 파트너 기회주의의

형성과정을 가장 잘 설명할 수 있는 유통경로로 할인

점 유통경로를 선택하여 연구하였다. 하지만 대형 제

조업체와 중소 공급업체 간 관계, 대형 제조업체와

중소형 유통업체 간 관계, 할인점 이외의 유통업체와

공급업체 간 관계에 따라 다른 결과가 나타날 수도

있다. 향후 보다 많은 연구 설정 하에서 연구가 보강

되어야 할 것이다. 이는 본 연구의 일반화 가능성도

높일 수 있다.
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