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국문초록

본 연구는 수요부문 환경의 불확실성이 제조업체의 유통업체에 대한 의존성, 결속과 전략적 성과에 

어떻게 영향을 주는지를 한국과 미국의 제조업체를 통해 검증해 보았다. 이러한 연구는 수요부문 환경

의 불확실성에 대해서 한국의 제조업체와 유통업체만을 연구한 것이 아니라, 미국의 표본까지 확보하

여 유통환경이 다른 국가를 비교 연구하였다는 것에 커다란 의의가 있다고 할 수 있다. 설문은 유통업

체와 직접 접촉이 있는 제조업체를 대상으로 수집하였고, 한국기업 105개, 미국기업 103개의 데이터를 

가지고 구조방정식으로 분석을 하였다. 결과는 다음과 같다. 수요부문 환경의 불확실성이 높을수록 의

존성이 높을 것이라는 가설 1은 한국과 미국에서 모두 채택되었다. 수요부문 환경불확실성이 높을수록 

결속이 높을 것이라는 가설 2는 한국에서는 기각되었고, 미국에서는 채택되었다. 수요부문 환경의 불

확실성이 높을수록 전략적 성과가 높을 것이라는 가설 3은 한국, 미국 두 국가 모두에서 기각되었다. 

의존성이 높을수록 전략적 성과가 높을 것이라는 가설 4는 한국에서는 채택되었고, 미국에서는 기각되

었다. 결속이 높을수록 전략적 성과가 높을 것이라는 가설 5는 한국, 미국 모두에서 채택되었다. 향후 

연구에서는 제조업체와 유통업체의 의존성과 결속, 전략적 성과를 측정함에 있어서 상호관점에서 측정

할 필요가 있을 것이다. 또한 향후 추가자료를 확보하여 표본을 늘릴 필요가 있을 것이다. 그리고 환

경 불확실성이 수요부문 환경의 불확실성뿐만 아니라 유통환경의 모든 불확실성이 같은 차원에서 비

교 연구될 필요가 있을 것이다.

주제어 : 수요부문 환경불확실성, 의존성, 결속, 전략적 성과

* 이 논문(저서)은 2011년도 정부(교육부)의 재원으로 한국연구재단의 지원을 받아 연구되었음(NRF-2011-35C-B00157)
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Ⅰ. 서 론

환경 불확실성은 기업활동의 지속성을 좌우하는 중요한 과제이므로 불확실한 환경에 얼마

나 유연하게 대처할 수 있느냐는 기업의 존폐를 위한 필수 전략이라 할 수 있다. 기업의 외

부환경이 급변하고 경쟁사 대비 차별화가 어려운 기업 여건 속에서 기업이 지속적으로 생존 

발전하기 위해서는 환경에 대한 철저한 분석과 이에 발 빠른 대처가 있어야 한다(한상필 ·최

민욱, 2011).

환경의 불확실성은 기업의 경영활동에 많은 어려움을 주게 된다. 특히 기업환경 불확실성

의 주요 원인인 소비자 욕구의 다양화는 제품수명주기를 단축시키게 됨으로 기업이 신제품 

개발 시간 단축과 빠른 시장진입의 필요성을 증가시키고 있다(이갑두 ·최선규, 2007).

수요부문에서의 불확실성은 최근 들어 더욱더 심해지고 있다고 볼 수 있는데 소비자의 욕

구가 다양해지고 그 욕구를 정확히 파악하기 어렵기 때문에 그 불확실성은 점점 더 심해지

고 있다고 볼 수 있다. 이러한 수요부문 환경의 불확실성이 높은 상황에서는 거래관계에 있

는 제조업체와 유통업체가 환경 변화에 빠르고 유연하게 대응할 수 있어야 하는데 유연한 

대응은 제조업체와 유통업체가 서로 긴밀하게 협력하여 안정적인 관계를 구축해 놓지 않으

면 안되는 것이다.

제조업체와 유통업체가 변화에 유연한 대처를 할 수 있는 안정적인 관계가 되려면 상호의

존과 결속이 수반되어야 할 것이다. 거래관계를 맺고 있는 제조업체와 유통업체는 서로에게 

어느 정도 의존하게 되는 것이 일반적이기 때문에 제조업체와 유통업체 각각 상대방에 대한 

의존성은 한쪽이 다른 한쪽에게 일방적인 의존이 아니라 서로가 의존하는 상호의존적인 구

조를 형성하게 된다(Kim and Hsieh, 2003). 모든 기업은 자원이 한정되어 있으므로 모든 자원

을 자가충족하기 어렵다. 제조업체와 유통업체는 서로의 자원을 확보하는 차원에서도 상대

방과의 의존적인 관계를 형성함으로써 부족한 부분을 보완할 수 있는 것이다(Pfeffer and 

Salancik, 1978). 그리하여 제조업체와 유통업체의 관계에서 의존성이란 유통경로 거래관계 구

조를 효과적으로 설명해주고, 현재 제조업체와 유통업체의 거래관계 상태를 알려주는 중요한 

변수라고 할 수 있다.

결속 또한 변화하는 환경에 효과적이고 효율적으로 대응할 수 있는 변수인데 결속은 장기

적인 거래관계의 핵심요소라고 할 수 있다(Gundlach, Achrol, and Mentzer, 1995). 결속이 잘 

이루어진 관계에서는 시장상황에 빠른 정보 획득과 판단을 내릴 수 있으며 새로운 제품을 

보다 빠르게 시장에 내놓을수 있다(김성훈, 2012). 결속이란 어떤 관계 속으로 그 조직을 끌
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어들이고 고착시키며 계속해서 관계적 교환을 하게 만드는 요인이라 할 수 있기 때문에 결

국 조직 간의 거래관계가 일회성 단기거래로 끝나는가 아니면 지속적인 관계로 이어지는가

를 결정짓는 것은 바로 조직과 조직을 연결시켜주는 결속의 힘이라고 할 수 있는 것이다(박

승환 ·한상설, 2010)

급변하는 환경변화 속에서 전통적인 성과측정 방식은 최근의 유통환경 변화에서 그 역할

을 제대로 수행하지 못할 수 있다. 유통경로에서 어떤 성과 측정치의 활용은 경로 구성원들

이 경로의 경쟁력을 높임으로써 서로의 기업가치를 증진시키는 노력이 수반되어야 하기 때

문이다. 불확실한 환경하에서 기업의 경쟁적 우위는 효율적인 관계구축을 위한 제조업체와 

유통업체의 전략적인 관계를 통해서도 획득될 수 있다. 그리하여 본 연구에서는 기업의 성과

를 재무적인 성과가 아닌 기업의 전략적 성과를 측정해 보는데 이는 전통적 성과 측정에 대

한 보완이 될 수 있을 것이다.

제조업체와 유통업체의 관계에 대한 연구는 현재까지 많은 연구가 되고 있으나 유통환경

은 국가별로 상황에 따라 다른 양상으로 펼쳐지고 있다. 유통경로 시스템의 특이한 배경과 

상황이 교환관계의 본질과 기능에 중요한 영향을 미치기 때문이다(Weitz, 1981). 유통경로는 

그 국가의 역사와 문화 및 사회적 환경에 따라 생성되고 진화하여 발전되어 가는 것이다. 각 

국가마다 고유한 특징을 가지고 있으므로 동일한 연구를 하더라도 상이한 연구결과가 나타

날 수 있다. 하지만 여러 가지 현실적인 이유들로 유통환경이 다른 국가 간 비교연구는 드문 

실정이다. 그렇기 때문에 본 연구에서 유통환경이 다른 한국과 미국을 비교 연구해 보는 것

은 유통경로 구성원의 관계에 대한 올바른 이해를 위한 중요한 연구라 할 수 있을 것이다.

따라서 본 연구는 수요부문 환경 불확실성이 제조업체와 유통업체 간의 의존성과 결속, 전

략적 성과에 어떤 영향을 주는지를 분석한다. 오랫동안 경로리더가 유통업체였던 미국과 이

제 제조업체에서 유통업체로 힘의 이동이 있는 한국의 국가 간 차이점을 비교 연구하는 것

이 중요한 연구목적이라 볼 수 있다. 좀더 구체적인 연구목적은 첫째, 수요부문 불확실성이 

높을수록 유통업체에 대한 제조업체의 의존성은 어떤 영향을 받는지를 살펴본다. 둘째, 수요

부문 불확실성이 높을수록 유통업체에 대한 제조업체의 결속은 어떤 영향을 받는지를 살펴

본다. 셋째, 제조업체의 의존성이 높을수록 유통업체와의 전략적 성과는 어떤 영향을 받는지

를 살펴본다. 넷째, 제조업체의 결속이 높을수록 유통업체와의 전략적 성과는 어떤 영향을 

받는지 살펴본다. 다섯째, 앞선 연구목적들이 한국, 미국 각 국가에서 어떤 차이점이 있는지

를 살펴본다.



통상정보연구 제16권 1호 (2014년  2월 27일)166

Ⅱ. 이론적 배경 및 연구가설

1. 수요부문 환경 불확실성과 의존성

 최근 환경 불확실성은 기업의 존폐 여부와 직접적인 연관이 있다고 볼 수 있다. 그러므로 

유통경로 구성원인 제조업체와 유통업체는 긴밀한 협력관계를 통해 불확실한 환경에 유연하

게 대처해 나가는 것을 필수전략으로 삼을 것이다.

환경이 불확실한 상황아래에서는 제조업체와 유통업체는 긴밀한 유대관계를 통해 조직에 

필요한 자원을 안정적으로 공급받음으로 외부의 환경불확실성을 감소시키려고 노력할 것이

다(한상린 ·백미영, 2008). 기업은 사용할 수 있는 자원이 한정되어 있고 모든 영역에서 경쟁

우위 요소를 확보한다는 것이 현실적으로 불가능하기 때문에 다른 기업들과의 의존관계를 

형성해서 부족한 부분을 보완하고 있는 것이다(Pfeffer and Salancik,1978; 이호택 외, 2011). 이

러한 의존관계는 불확실성에 대응하기 위한 기업 간 협력으로 이어질 것이다.

현실적으로 제조업체와 유통업체의 유통경로 구조를 보면 상호간의 의존성 수준이 비슷한 

균형적인 의존구조를 가지는 경우보다는 어느 일방이 거래 상대방에게 높은 의존성을 가지

는 불균형적인 의존구조를 형성하고 있다. 의존성은 거래관계에 있는 한 구성원의 목적이 다

른 구성원에 의해서 통제되는 정도를 나타내게 되고 상대적으로 더 낮은 의존성을 가진 일

방이 그 거래 관계를 지배하게 되는 것이다(Buchanan, 1992). 그러므로 의존성은 거래 당사자

들의 거래관계에 대한 영향력의 행사 방법과 행사 범위를 결정하게 된다(Anderson and Narus, 

1990; Frazier and Rody, 1991). 환경의 불확실성이 가장 크게 나타나는 부문이 수요부문이고

(김상덕 ·오세조, 2005), 강력한 소매상이 등장하면서 유통경로 상의 지배력이 제조업체에서 

소매업체로 넘어가고 있다(오세조 ·박진용, 1999). 이런 상황에서 수요부문 불확실성이 높을 

때 제조업체는 유통업체의 더 많은 정보가 필요하게 될 것이다.

가설1. 수요부문 환경 불확실성이 높을수록 제조업체의 유통업체에 대한 의존성은 높아질 

것이다.

2. 수요부문 환경 불확실성과 결속

유통경로와 같이 조직간 연결로 이루어진 시스템에서 환경 불확실성은 조직간 거래의 관
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계를 형성시키고 발전시키는 동기가 되기도 한다(Cannon and Perreault Jr, 1999). 외부환경이 

불확실할 때 다른 조직과 긴밀한 유대관계를 맺어 놓음으로써 조직에 필요한 자원을 안정적

으로 공급받고 외부 환경불확실성을 감소시키는 것이다. 결속은 거래 당사자들 사이에서 관

계의 지속에 대한 암묵적 또는 명시적 약속이며 장기적 이익을 실현하기 위해 단기적인 희

생을 하고자 하는 의지를 의미한다(Dwyer, Schurr and Oh, 1987). 그러므로 결속은 관계의 지

속성이나 미래의 안정성을 결정짓는 요소이다. Anderson과 Weitz(1992)는 관계에서의 장기지

향성을 결속이라고 하였으며, 상호간의 결속은 독립적인 경로 구성원들이 고객의 욕구에 더 

잘 지원할 수 있으며 상호간의 이익을 더 증가시킬 수 있도록 한다고 주장하였다. 제조업체

와 유통업체의 관계에서 단단한 결속이 이루어진 상황에서는 시장 정보를 원활히 얻을 수 

있고 관계를 해지하려는 의도는 현저히 줄어들 것이다.

Srinivasan, Mukherjee와 Gaur(2011)의 연구에서 보면 공급위험과 수요위험의 환경적인 불확

실성에서 공급업자와 구매업자의 파트너쉽 품질, 공급체인 성과 간의 관계를 평가한 결과 파

트너 기업과의 지속적인 개선 위험 정보자원의 공유 등의 밀접한 관계를 통하여 파트너쉽 

품질과 공급체인 성과 간에 긍정적인 관계를 연구하였다. Shah(2009)는 불확실성이 높은 공

급체인의 공급과 수요의 위험이 발생하는 환경에서 탄력적인 공급체인을 구축해야 한다고 

하였다. 이를 위해서 위험의 규모와 영향을 평가하여 제품의 가격과 관련된 공급측면 위험을 

인지하고 완화하는 공급위험관리 프로세스를 구축해야 한다고 하였다.

결속이 높은 제조업체와 유통업체는 기회주의적 성향이 줄어들고 단기적인 이익보다 장기

적인 관계의 효율성에 더 높은 가치를 두게 될 것이다. 따라서 유통경로 상에서 수요부문의 

환경불확실성이 높을수록 제조업체와 유통업체의 관계는 변화하는 환경에 유연한 대처를 위

하여 결속하게 될 것이다. 불확실한 환경 아래에서 제조업체는 변화하는 상황에 얼마나 효과

적이고 효율적으로 대처할 수 있는가는 제조업체와 유통업체의 관계가 얼마나 안정적인 관

계로 구축되어 있느냐에 따라 그 상황에 대한 유연성을 발휘할 수 있을 것이다. 위의 내용을 

토대로 다음과 같은 가설을 설정할 수 있다.

가설2. 수요부문 환경 불확실성이 높을수록 제조업체의 유통업체에 대한 결속은 높아질 것

이다. 

3. 수요부문 환경 불확실성과 전략적 성과

환경이 불확실할수록 제조업체와 유통업체 간의 관계는 서로의 거래 결과에 대한 예측 가
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능성과 성과에 대한 평가가 어렵다(Oh, Dwyer and Dahlstrom, 1990). 예측 가능성이 불확실할

수록 의사결정에 어려움이 따르며 빠르게 변화하는 수요부문 환경 불확실성은 경로 구성원

인 제조업체와 유통업체의 장기적인 협력관계에 부정적인 영향을 끼칠 수 있다. 급변하는 변

화에 제조업체와 유통업체와의 장기협력을 위한 투자에 대한 결과와 위험부담으로 인해 장

기적인 협력관계의 수준이 높아지지 않기 때문이다. 제조업체와 유통업체는 예측하지 못한 

유통환경 변화로 인해 의도한대로 거래가 진행이 안될 수도 있고 거기에 따르는 갈등을 해

결하지 못하고 자신들의 단기적 이익에만 치중할 수도 있는 것이다. 유통경로와 같이 조직간 

연결로 이루어진 시스템에서 환경 불확실성은 조직간 거래의 관계를 형성시키고 발전시키는 

동기가 되기도 한다(Cannon and Perreault Jr, 1999).

하지만 수요부문 환경이 불확실할 때 제조업체 입장에서 보다 유리한 대안을 찾을 수 없

고 거래처인 유통업체를 변경하는 것이 이익보다 교체비용의 부담으로 작용한다면 전략적으

로 관계를 지속할 수 밖에 없을 것이다. 거래 관계를 끝내게 된다면 입게 되는 비용이나 전

환비용이 부담에 대한 관계지속이 필요할 것이기 때문이다. 그러므로 위의 내용을 토대로 다

음과 같은 가설을 설정할 수 있다.

가설3. 수요부문 환경 불확실성이 높을수록 제조업체의 유통업체에 대한 전략적 성과는 높

아질 것이다.

4. 의존성과 전략적 성과 

의존성은 제조업체와 유통업체를 엮는 구조적 요소를 반영하게 되는 것이다. 제조업체는 

얼마나 유통업체와 연결되어 있는지와 구속되어 있는지가 구조적으로 관계지속을 위한 동기

를 유발시키고 발생시킬 것이다. 현재 제조업체가 거래하는 유통업체로부터 많은 정보와 혜

택을 얻고 있고 이런 관계를 대신할 만한 대안이 없는 경우는 이 의존성으로 인해 상대방의 

필요성에 따라 전략적으로 거래관계를 장기적으로 이어가려 할 것이다.

Lusch와 Brown(1996)에 의하면 상호의존성이 높을 경우는 서로의 공동노력에 따른 보상이 

크기 때문에 활발하게 정보를 교환하고 의사결정도 보다 유연하게 된다고 하였다. 이런 상황

에서는 상호 간의 갈등과 기회주의의 위협을 감소시키게 되므로 제조업체와 유통업체의 전

략적 성과를 증가시키게 될 것이다.

제조업체 입장에서 의존성은 보다 유리한 대안이 나타나거나 유통업체를 변경함으로써 예

상되는 이익이 교체비용을 초과하는 경우에 의존관계가 변화할 것이기 때문이다. 제조업체의 
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유통업체에 대한 의존성은 의존성이 높을 때 관계를 종료하게 되었을때 입게 되는 비용이나 

전환비용이 크게 의식될 것이고, 계산적 사고에 따라 관계지속의 필요성을 한층 더 느끼게 

될 것이다(윤만희·김동복, 2008). 그러므로 위의 내용을 토대로 다음과 같은 가설을 설정할 

수 있다.

가설4. 제조업체의 의존성이 높을수록 유통업체와의 전략적 성과는 높아질 것이다.

5. 결속과 전략적 성과

결속은 성공적인 장기적 관계의 핵심적인 요소이며 결속은 그 자체로서 상호성, 충성도, 

여타 대안에 대한 포기 등과 같은 관계성에 대한 요소를 다분히 포함한다. Dwyer and Oh 

(1987b)의 연구에서 업태 내 경쟁이 발생했을 때, 공급업체와 소매업체는 가격인하, 상품구색

변화, 광고확대 등과 함께 거래 당사자 간의 협력을 보다 강화하였다.

Berry와 Parasuraman(1991)은 조직간의 관계는 결국 상호간의 결속의 기반 위에서 만들어진

다고 하였다. 따라서 유통경로 상에서 제조업체와 유통업체의 결속이 강할수록 제조업체와 

유통업체의 관계는 전략적인 관계를 가지게 될 것이라고 할 수 있다.

제조업체는 유통업체와의 관계에서 단기적인 이익을 취하려는 기회주의 성향을 보이기 보

다는 미래에 대한 정보를 공유하고 단단한 결속이 이루어질 때 전략적 성과를 강화할 수 있

을 것이다.

전략적 지향성은 기업이 우수한 고객가치를 창출하고 더 나은 경영성과를 달성할 수 있도

록 지표가 되어주는 것이고(Narver and Slater, 1990), 또한 전략적 지향성은 기업 고유의 핵심

역량이자 경쟁우위의 원천이다(Day, 1994). 이런 전략적 성과는 단단한 결속 아래에서 공동의 

목표를 달성하고 상호간의 발전을 도모하며 수직적으로 통합된 효과의 이점을 누릴 것이다. 

그러므로 제조업체와 유통업체 간의 결속은 전략적 성과를 유도하는 중요한 변수가 될것이

고 이와 같은 내용을 토대로 하여 다음과 같은 가설을 설정할 수 있다.

가설5. 제조업체의 결속이 높을수록 유통업체와의 전략적 성과는 높아질 것이다.
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Ⅲ. 연구모형

본 연구에서는 수요부문 환경 불확실성이 제조업체와 유통업체간의 의존성, 결속, 전략적 

성과에 미치는 영향을 분석한다. 이러한 연구목적이 한국, 미국 제조업체와 유통업체 간에 

차이가 있는지를 비교 분석한다. 환경 불확실성 중에 수요부문 환경 불확실성은 최근 들어 

더욱 심해져 가고 있고 제조업체와 유통업체가 상생하기 위한 방법은 서로의 긴밀한 협력 

아래 효율적이며 효과적으로 대처하는 전략이 필수이다. 효율적이고 효과적으로 협력을 이끌

어 낼 수 있는 매개변수로 의존성과 결속을 선택하였는데 의존성은 거래관계에서 상대 거래

처에 대한 태도 혹은 능력이라고 할 수 있다. 결속은 서로 간에 거래에서 장기적으로 지속하

고자하는 관계의 수준을 나타내주는 변수라 할 수 있다. 제조업체의 입장에서는 정보력이 있

는 유통업체에 대한 의존성과 결속은 제조업체와 유통업체 간의 경로성과인 전략적 성과로 

이어지게 하는 중요한 매개변수의 역할을 한다. 

수요부문

환경불확실성

의존성

결속

전략적

성과

<그림 1> 연구모형

Ⅳ. 실증분석

1. 연구대상 및 조사방법

본 연구의 목적을 달성하기 위한 연구대상은 다음과 같다. 설문대상은 거래하는 유통업체

와 직접 접촉이 있는 제조업체의 영업사원으로, 제조업체가 생산한 완성소비제품인 의류, 식
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음료품, 주방용품, 전기/전자제품, 가구/인테리어용품, 신변잡화/일용품 등을 유통업체와 직거

래하는 제조업체이다.

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

품(11.5%), 가구/인테리어용품(9.5%), 신변잡화/일용품(9.5%), 기타(11.5%)의 분포율이고, 미국은 

의류(15%), 식음료품(29.1%), 주방용품(32%), 전기/전자제품(12.6%), 가구/인테리어용품(11.7%), 

신변잡화/일용품과 기타(0%)의 분포율이다.

한국의 설문지는 2009년 1월부터 3월까지 해당 제조업체의 영업사원에 대하여 우편과 방

문조사를 병행하여 총 105부를 회수하였다.

미국의 설문지는 2009년 미국 현지 마케팅 리서치 조사기관에 의뢰하여 패널조사(panel 

survey)를 실시하였다. 2009년 3월 한달동안 의뢰한 마케팅 리서치 조사기관에 속해 있는 패

널 중에서 해당사항이 되는 패널들(유통업체와 직접 접촉이 있는 제조업체의 영업사원)에게 

설문을 받았다. 총 103개의 설문이 조사되었고 성실하게 응답되어서 최종분석에 모두 사용하

였다.

2. 구성개념의 신뢰성 및 타당성 검토

먼저 Cronbach's alpha 값을 활용하여 신뢰성을 검증하였고, 확인적 요인분석을 통해 수

렴타당성과 판별타당성을 검증하였다. 이들의 검증결과는 <표 1>에 제시되어 있는데 먼저 

Cronbach's alpha 값은 모든 수치들이 0.6이상이면 수용할만한 것으로 여겨지므로 신뢰성에 

문제가 없는 것으로 판단하였다. 다음으로 확인적 요인분석을 통해 타당성을 검토하였다. 한

국, 미국 각각에 대한 평균분산추출(Average Variance Extracted, AVE)값이 모두 기준치인 0.5

에 가까운 값을 가지고 있다. 합성신뢰도(Composite Reliability)도 한국, 미국 각각의 값들이 

0.7에 근접한 값을 나타나고 있으므로 수렵타당성에도 무리가 없는 것으로 판단하였다. 모형

의 적합도는 적합도 지수들의 값이 χ2=184.049, df=98, P=0.000, RMR=0.086, GFI=0.877, NFI= 

0.847, IFI=0.922, CFI=0.920, RMSEA=0.065로 나타났는데 대체로 적합한 수준을 보이고 있다

고 판단되었다.

판별타당성의 분석결과는 <표 2>에서 제시되었는 확인적 요인분석에서 얻어진 수치로 두 

구성개념 간의 각각 평균분산추출값과 그 구성개념 간의 상관관계 제곱을 비교하여 분석하

였다. 제시되어있는 것처럼 모두 평균분산추출값이 상관관계의 제곱값 보다 컸기 때문에 두 

구성개념 간의 판별타당성이 있는 것으로 판단하였다.
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<표 1> 신뢰성과 수렴타당성 분석결과

국가 변수명 항목
Cronbach’s 

α
C.R.

표준화
계수

오차 AVE CCR

한국

수요부문 

환경

불확실성

계절적 구매량의 변화

0.658

0.642 0.545

0.469 0.700판매량 예측의 어려움 4.380 0.712 0.676

고객 기호의 변화의 어려움 4.324 0.613 0.440

의존성

상대의 매출액 차지 비중

0.752

0.862 0.188

0.586 0.807상대의 이익 기여 정도 5.884 0.712 0.299

상대의 교체 소요비용 6.557 0.624 0.689

결속

잘못에 대한 공동책임

0.793

0.730 0.186

0.714 0.868장기적인 목표에 대한 노력 6.054 0.691 0.255

견해차 보여도 장기적 협력노력 6.081 0.829 0.319

전략적 

성과

거래에 대한 전략적 위치

0.904

0.838 0.200

0.816 0.930거래에 대한 시장점유율 증가 11.400 0.918 0.119

거래에 대한 경쟁력 향상 10.582 0.855 0.195

미국

수요부문

환경

불확실성

계절적 구매량의 변화

0.682

0.816 0.342

0.483 0.659판매량 예측의 어려움 4.146 0.626 0.620

고객 기호의 변화의 어려움 3.140 0.383 0.760

의존성

상대의 매출액 차지 비중

0.835

0.909 0.212

0.614 0.821상대의 이익 기여 정도 10.409 0.929 0.142

상대의 교체 소요비용 6.441 0.583 0.923

결속

잘못에 대한 공동책임

0.700

0.708 0.575

0.511 0.758장기적인 목표에 대한 노력 4.888 0.702 0.422

견해차 보여도 장기적 협력노력 4.808 0.738 0.477

전략적 

성과

거래에 대한 전략적 위치

0.906

0.742 0.191

0.754 0.900거래에 대한 시장점유율 증가 11.615 0.545 0.115

거래에 대한 경쟁력 향상 10.684 0.715 0.137

<표 2> 판별타당성의 분석결과

국가 변수 수요부문 환경불확실성 의존성 결속 전략적성과

한국

수요부문 환경불확실성 0.469

의존성 0.094 0.586

결속 0.028 0.001 0.714

전략적성과 0.016 0.248 0.043 0.816

미국

수요부문 환경불확실성 0.483

의존성 0.125 0.614

결속 0.230 0.237 0.511

전략적성과 0.229 0.052 0.469 0.754
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한국과 미국 각각의 구조모형 추정결과는 <그림 2>와 <그림 3>에 제시되어 있다.

<그림 2> 한국기업의 구조모형 추정결과

<그림 3> 미국기업의 구조모형 추정결과

χ2=184.049, df=98, P=0.000, RMR=0.086, GFI=0.877, NFI=0.847, IFI=0.922, CFI=0.920, RMSEA=0.065
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3. 가설 검증결과

제시한 가설을 검증하기 위하여 SPSS 11.0과 AMOS 7.0을 사용하였다. 구조방정식 모형분

석을 이용한 다중집단 분석을 실시하여 총 5개의 가설을 검증하였고 한국기업, 미국기업의 

구체적인 가설검증 결과는 <표 3>, <표 4>에 제시되어 있다.

1) 한국의 가설검증

한국기업의 검증결과를 차례대로 살펴보면 첫 번째 가설인 수요부문 환경불확실성이 높을

수록 제조업체의 유통업체에 대한 의존성이 높아질 것이라는 가설은 채택되었다. 이는 수요

환경이 불확실할수록 제조업체는 유통업체에게 의존하고 있다는 것으로 보여진다. 두 번째 

가설 수요부문 환경불확실성이 높을수록 제조업체는 유통업체와의 결속이 높아질 것이라는 

가설은 기각되었다. 방향성도 다르고 통계적으로 유의하지 않게 나타났다. 환경이 불확실할

수록 제조업체는 유통업체와의 관계지속의 몰입수준인 결속을 하지 않는 것으로 보여진다. 

세 번째 가설 수요부문 환경불확실성이 높을수록 전략적 성과는 높아질 것이라는 가설은 통

계적으로 유의하게 나타났으나 방향성이 일치하지 않아 기각되었다. 이는 미국의 가설검증 

결과와도 같은 방향성을 갖는 것으로 분석되었다. 넷째로 의존성이 높을수록 전략적 성과가 

높을 것이라는 가설은 채택되었다. 다섯째로 결속이 높을수록 전략적 성과가 높을 것이라는 

가설도 채택되었다. 한국기업의 가설검증 결과는 아래의 <표 3>에 자세히 제시되어 있다.

<표 3> 한국기업의 가설검증

가설 경로 방향 표준화계수 C.R p-value 결과

가설1 수요부문 환경불확실성→의존성 + 0.305 2.274 0.023 채택

가설2 수요부문 환경불확실성→결속 + -0.168 -1.267 0.205 기각

가설3 수요부문 환경불확실성→전략적 성과 + -0.281 -2.214 0.027 기각

가설4 의존성→전략적성과 + 0.591 4.679 0.001 채택

가설5 결  속→전략적성과 + 0.184 1.778 0.075 채택

2) 미국의 가설검증

미국기업의 검증결과를 차례대로 살펴보면 첫 번째 가설인 수요부문 환경 불확실성이 높

을수록 제조업체의 유통업체에 대한 의존성이 높아질 것이라는 가설은 채택되었다. 이는 수

요환경이 불확실할수록 제조업체는 유통업체에게 의존하고 있다는 것으로 보여진다. 두 번째 
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가설인 수요부문 환경 불확실성이 높을수록 제조업체는 유통업체와의 결속이 높아질 것이라

는 가설 또한 채택되었다. 미국의 제조업체는 수요부문 환경이 불확실할 때 유통업체와의 결

속을 강화하는 것으로 보여진다. 세 번째 가설인 수요부문 환경 불확실성이 높을수록 전략적 

성과는 높아질 것이라는 가설은 통계적으로도 유의하지 않고 방향성도 일치하지 않아 기각

되었다. 미국에서는 수요부문 환경 불확실성이 높을 때 전략적 성과를 기대하지 않은 것으로 

나타난다. 넷째로 의존성이 높을수록 전략적 성과가 높을 것이라는 가설은 방향성은 일치하

였으나 통계적으로 유의하지 않아 기각되었다. 하지만 방향성은 일치한다는 것은 의존성이 

높을수록 전략적 성과를 기대하는 것에 긍정적인 영향을 미치는 것으로 보여진다. 다섯째로 

결속이 높을수록 전략적 성과가 높을 것이라는 가설은 채택되었다. 제조업체와 유통업체 간

의 결속이 높을수록 전략적 성과를 기대하는 것으로 보여진다. 미국기업의 가설검증 결과는 

아래의 <표 4>에 자세히 제시되어 있다.

<표 4> 미국기업의 가설검증

가설 경로 방향 표준화계수 C.R p-value 결과

가설1 수요부문 환경불확실성→의존성 + 0.383 2.991 0.003 채택

가설2 수요부문 환경불확실성→결속 + 0.442 2.781 0.005 채택

가설3 수요부문 환경불확실성→전략적 성과 + -0.124 -0.946 0.344 기각

가설4 의존성→전략적성과 + 0.002 0.021 0.983 기각

가설5 결  속→전략적성과 + 0.838 4.377 0.001 채택

3) 한국과 미국의 가설검증 비교

가설 검증결과에서 한국과 미국을 비교해보면 첫 번째 가설인 수요부문 환경 불확실성이 

높을수록 제조업체의 유통업체에 대한 의존성이 높아질 것이라는 가설은 한국과 미국 모두 

채택되었다. 미국에서는 예전부터 유통업체는 경로리더로써 역할을 해왔다. 이로 인한 유통

업체는 불확실한 상황에 대한 정보와 대안이 많았고 제조업체에게는 유통업체의 힘이 필요

하였다. 최근의 한국 유통상황에서도 보면 유통시스템 내부에서는 제조업체에서 유통업체로 

힘의 이동이 있었고, 최근 유통업체들은 시장정보와 물류에 있어 효율화에 많은 진전이 있었

다. 그리하여 수요환경이 불확실할수록 상대적으로 정보가 많고 실제 소비자와 접촉이 많은 

유통업체에게 의존성이 높아지는 것으로 보인다.

두 번째 가설인 수요부문 환경 불확실성이 높을수록 제조업체는 유통업체와의 결속이 높

아질 것이라는 가설은 한국에서는 방향성이 달라 기각되었지만 미국에서는 채택되었다. 이는 
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미국의 제조업체는 수요부문의 환경이 불확실할 때 특히 유통업체와의 결속이 높아지는 반

면 한국에서는 제조업체가 오히려 유통업체와 결속을 하지 않는다는 것이다. 이는 한국의 제

조업체는 수요환경이 불확실할수록 유통업체가 기회주의적인 성향을 보인다고 생각하고 장

기적인 협력관계를 회피하고 있는 것으로 볼 수 있다. 또한 문화적 환경으로 해석해 보았을 

때는 한국은 홉스테드가 제시한 차원 중 불확실성 회피성이 높은 국가이고 미국은 낮은 국

가이다. 불확실성 회피성이 높은 국가에서는 익숙한 것은 신뢰하고 애매하고 잘 모르는 것은 

불신하는 성향이 높게 나타난다. 이러한 문화적 환경으로 보았을 때 수요부문 환경이 불확실

하다는 것은 앞으로의 수요부문에 대한 상황이 애매하고 잘 모르는 상황이므로 한국처럼 불

확실성 회피성이 높은 국가의 제조업체는 수요부문 환경이 불확실할수록 유통업체와 결속하

지 않는 것으로 보여진다.

세 번째 가설 수요부문 환경 불확실성이 높을수록 전략적 성과는 높아질 것이라는 가설은 

한국과 미국 모두 통계적으로도 유의하지 않고 방향성도 일치하지 않아 기각되었다. 이러한 

결과는 한국, 미국 두 국가 모두 수요부문 환경이 불확실할수록 전략적 성과는 기대하지 않

는 것으로 보인다. 일반적으로 환경이 불확실하면 제조업체와 유통업체는 서로의 거래에서 

예측가능성이 감소되고 그 결과로 단기적인 성향을 띠게 된다(Achrol, Reve, and Stern, 1983; 

Oh, Dwyer, and Dahlstrom. 1990). 환경이 불확실할수록 관계를 통해 장기적으로 성과를 올릴 

수 있다고 기대하기 보다는 상대의 이익만을 강화할 것이라고 생각하게 될 것이고 장기적인 

관계유지를 위해 협력하고 목표를 공유하며 희생을 감수하려 하기보다는 현실적인 이익과 

기회주의적 행동에 더 관심을 갖게 될 것이기 때문이다.

넷째로 의존성이 높을수록 전략적 성과가 높을 것이라는 가설은 한국에서는 채택되었고 

미국에서는 방향성은 일치하나 통계적으로 유의하지 않아 기각되었다. 미국이 방향성이 다르

지 않다는 것이 의존성이 높을수록 전략적 성과에 긍정적인 영향을 미치는 것으로 한국과 

미국 모두 제조업체가 유통업체에게 의존성이 높을수록 전략적 성과를 기대하는 것으로 보

여진다. 이는 의존성이 높을수록 거래특유투자가 많을 것이고 교체비용이 크기 때문에 의존

성이 높을수록 전략적 성과는 나타나는 것으로 보여진다.

다섯째로 결속이 높을수록 전략적 성과가 높을 것이라는 가설은 한국, 미국 모두 채택되었

는데 결속이 높을수록 전략적 성과를 기대한다고 보여진다. 제조업체와 유통업체의 결속이 

강화된 관계에서는 시장정보를 더 원활히 교환하게 되고 서로 간의 대안을 탐색하게 될 것

이며 그로 인하여 고객들이 원하는 요구를 더 잘 알게 될 것이며 이러한 관계가 경쟁사와 

차별적인 위치에 놓이게 될 것이다.

한국 제조업체와 미국 제조업체의 가설 검증결과는 아래의 <표 5>에 자세히 제시되어 있다.
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<표 5> 한국, 미국 제조업체의 가설검증 비교

가설 경로 방향 한국 미국

가설1 수요부문 환경불확실성→의존성 + 채택 채택

가설2 수요부문 환경불확실성→결속 + 기각 채택

가설3 수요부문 환경불확실성→전략적 성과 + 기각 기각

가설4 의존성→전략적성과 + 채택 기각

가설4 결  속→전략적성과 + 채택 채택

Ⅴ. 결론 및 시사점

1. 연구결과 및 시사점

본 연구는 한국과 미국의 제조업체가 수요부문 환경이 불확실할 때 의존성, 결속, 전략적 

성과에 미치는 영향을 살펴보았다. 다양한 경영 환경 중에서 환경 불확실성에 초점을 맞춘 

것은 유통경로의 정치 경제 패러다임에서 불확실성은 다양한 환경의 차원 중에서도 다른 차

원들을 포괄할 수 있는 대표적인 개념이기 때문이다(Achrol, Reve, and Stern, 1983; Achrol and 

Stern, 1988). 특히 소비자 욕구의 다양화와 제품수명주기 단축 등으로 빠르게 시장에 진입해

야하는 시장환경에서 수요부문 환경의 불확실성에 대한 연구는 제조업체와 유통업체의 관계

가 환경 불확실성에 어떻게 대처해야하는지를 알려주는 지침이 될것이므로 더 세밀하게 연

구되어야 할 필요성이 있는 것이다.

또한 수요부문 환경이 급변하고 있는 상황에서 제조업체와 유통업체의 의존성과 결속은 

긴밀한 협력을 할 수 있게 하는 원천이며 필수 전략이기 때문에 더 많은 연구가 필요하다 

생각된다. 특히 제조업체와 유통업체 간의 의존성과 결속은 그로 인해 얻게 되는 이익과 부

담이 있으므로 긍정적인 관계로 이어지게 하기 위한 심도있는 접근이 실무적으로나 학문적

으로 요구되어지고 있다.

불확실한 환경 하에서 기업의 경쟁적 우위는 효율적인 관계구축을 위한 제조업체와 유통

업체의 전략적인 관계를 통해서도 획득될 수 있는데 전략적 성과는 전통적인 성과 측정방식

을 보완해 줄 수 있는 대안인 것이다. 유통경로에서 전략적 성과 측정치의 활용을 통해 경로 

구성원들인 제조업체와 유통업체가 경로의 경쟁력을 높임으로써 서로의 기업 가치를 증진시

키는 노력으로 이어질 것이다.
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본 연구결과를 요약해 보면 먼저 수요부문 환경 불확실성이 높을수록 한국과 미국의 제조

업체는 유통업체와의 의존성이 높아졌다. 수요부문 환경 불확실성이 높을수록 한국의 제조업

체는 유통업체와 결속하지 않지 반면에 미국은 유통업체와의 결속이 높아졌다. 수요부문 불

확실성이 높을수록 한국과 미국의 제조업체는 유통업체와의 전략적 성과를 기대하지 않는 

것으로 나타났다. 의존성이 높을수록 유통업체에 대한 제조업체의 전략적 성과는 긍정적인 

영향을 주는 것으로 나타났고, 결속이 높을수록 유통업체에 대한 제조업체의 전략적 성과 또

한 긍정적인 영향을 주는 것으로 나타났다.

수요부문 환경이 불확실할 때 의존성과 결속, 전략적 성과에 어떤 영향을 주는지를 살펴본 

결과 흥미있는 결과는 다음과 같다. 한국과 미국 두 국가 모두에서 수요부문 환경이 불확실

할수록 제조업체의 유통업체에 대한 의존성이 높아진다는 것과, 수요부문 환경이 불확실할수

록 한국의 제조업체는 유통업체와 결속하지 않고 미국의 제조업체는 유통업체에 대한 결속

이 높아진다는 것이다. 또한 한국과 미국 두 국가 모두 수요부문 환경이 불확실할수록 제조

업체는 유통업체와의 전략적 성과를 기대하지 않는다는 것이다.

본 연구의 시사점을 찾아보면 유통환경의 불확실성 중에서 가장 명확하고 직접적인 경영

학적 함의를 도출할 수 있는 수요부문의 환경 불확실성(Dwyer and Oh, 1987a, Kim, 2002)을 

한국과 미국의 제조업체를 대상으로 비교 분석하였다는 것이다. 한 국가의 유통경로는 그 국

가의 역사, 문화, 사회적 환경에 따라 생성되고 진화하여 발전해 가는 것이다. 그리하여 각 

국가마다 고유의 특색이 있기 때문에 동일한 상황에서도 연구 결과가 상이하게 나타날 수 

있다. 실질적으로 수요부문 환경이 불확실할 때 미국의 제조업체는 유통업체와 더 결속을 하

려하지만 한국의 제조업체는 유통업체와 결속을 하지 않으려하는 것을 검증하였다.

수요부문 환경의 불확실성은 분명 제조업체와 유통업체 모두에게 위협이 되는 상황이지만 

이러한 환경변화에 대응하여 제조업체와 유통업체가 의존성과 결속의 관계를 유연성 있게 

발휘한다면 전략적 성과를 증대시키는 기회가 될 수 있을 것이다. 수요부문 환경이 불확실할 

때 제조업체는 유통업체와의 관계에서 단기적인 이익을 취하려는 기회주의 성향을 보이기 

보다는 미래에 대한 정보를 공유하고 단단한 상호의존과 결속을 이루어 전략적 성과를 강화

하여 나가야 할 것이다.

2. 한계점과 향후 연구방향

본 연구에서는 다음과 같은 한계점을 가진다. 첫째로 본 연구에서 구조모형방정식을 추정

할 때 표본의 크기는 한국과 미국 모두 100개가 조금 넘는 정도밖에 반영되지 못하였다. 구
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조모형방정식을 추정하는 표본으로 향후 추가표본을 확보하여 동일한 검증을 통하여 연구결

과가 동일한지를 살펴볼 필요가 있겠다. 둘째로 본 연구는 의존성의 측정이 상호관점이 아닌 

유통업체와 거래하는 제조업체의 일방적 관점에서 측정되었다. 이는 힘의 크기나 힘의 불균

형등 좀 더 구체적인 상황의 문제가 제대로 발휘되지 못했을 가능성이 있다. 향후 연구에서 

제조업체와 유통업체의 관계에 대한 상호의존성을 측정하여 힘의 복잡성에서 나타나는 의존

성을 보다 정확하게 분석할 필요가 있겠다. 또한 의존성을 차원별로 살펴볼 필요가 있는데 

Scheer, Miao와 Garett(2010)은 혜택기반 의존성과 비용기반 의존성으로 구분하여 접근한 연구

를 수행하였는데 향후에는 이렇듯 다양한 차원의 의존성으로 접근할 필요가 있다.

향후 연구방향은 수요부문의 환경불확실성 뿐만 아니라 환경 불확실성을 구체적인 4가지 

차원에서의 연구가 필요하다 할 것이다. 유통환경의 불확실성은 수요부문 환경 불확실성, 경

쟁부문 환경 불확실성, 공급부문 환경 불확실성, 규제부문 환경 불확실성인 4가지 차원으로 

나눠볼 수 있는데 이 4가지 차원에서의 환경 불확실성이 제조업체와 유통업체의 관계에 어

떤 영향을 미치는지를 살펴보는 연구로 확장될 필요가 있을 것이다. 또한 제조업체와 유통업

체의 관계에서 유통산업의 구조적인 차이를 고려할 필요가 있는데 유통환경의 불확실성의 

차이가 유통산업 구조별로 어떤 차이를 나타내는 지의 연구에 대한 국가별 연구가 필요할 

것이다.
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ABSTRACT

The Effects of Output Sector Uncertainty on Dependence, 

Commitment and Strategic Performance: A comparative 

analysis on Korean and American Manufacturers

Jong-Young Kim*․Ho-Yeol Bang**

1)

This paper empirically investigated whether the strategic performance of dependence and commitment 

on output sector uncertainty based on the data from manufacturing firms in Korea. U.S. Also, the proposed 

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

in Korea, 103 in U.S.

The success of the members of channel having limited resources and capabilities depends on how they 

cope with environment. Especially, it is insispensable for manufacturing firms and distributing firms to 

build up win win systems when environmental uncertainty is high in the output sector.

The findings were as follows.

Hypothesis 1 was accepted in all the nations. Hypothesis 2 was accepted in the United States yet not 

in Korea. Hypothesis 3, 4 was accepted in Korea yet not in the United States. Hypothesis 5 was accepted 

in every nation as well.

In the future, the dependence, commitment and strategic performance of manufacturing and distribution 

firms should be investigated from a mutual perspective, and additional data should be obtained by selecting 

more subjects. As for environmental uncertainty, the uncertainty of distribution environments as well as 

output sector uncertainty should equally be investigated by making a comparative analysis.
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