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국문초록

전략적 제휴의 이론적, 실무적 중요성이 부각됨에 따라, 많은 기존 연구들은 전략적 제휴의 성과를

창출하는 다양한 요인들에 대해서 고민해 왔다. 본 논문은 전략적 제휴에 있어서 성과 창출의 직접 요

인이라고 할 수 있는 제휴관리 역량(alliance management capability)이 글로벌 제휴를 수행하는 중소

벤처기업의 경영 성과에 어떠한 영향을 미치는지 살펴보았다. 기존연구를 확장하여 전략적 제휴 성공

을 위해 중소벤처기업들에게 가장 요구되는 제휴 관리 역량을 조정역량, 관계역량, 학습역량, 그리고

경영진 역량으로 파악하고, 이 역량들이 제휴 재무성과에 미치는 영향을 중점적으로 살펴보았다. 78개

의 글로벌 벤처를 대상으로 연구를 수행한 결과 4가지 제휴 관리 역량이 글로벌 제휴를 수행하는 중

소벤처기업의 재무성과에 긍정적인 영향을 미치는 것으로 파악되었다.

주제어 : 제휴관리 역량, 경영자 역량, 글로벌제휴, 중소벤처기업

* 이 논문(저서)은 2013년도 정부(교육부)의 재원으로 한국연구재단의 지원을 받아 연구되었음 (NRF-2013S1A5A8024201)
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Ⅰ. 서 론

경제 성장과 고용 창출의 수단으로서, 고부가가치 잠재력을 지닌 중소벤처기업의 중요성은

커지고 있다. 또한 자국 내 특정 시장에서의 경쟁 우위와 성과를 바탕으로 글로벌 시장에서

의 성장을 추구하는 중소벤처기업의 중요성도 나날이 증가되고 있다. 자원의 부족이라는 근

원적인 한계를 극복하기 위한 수단으로 중소벤처기업은 해외 진출시 전략적 제휴라는 대안

을 자주 사용한다. 글로벌 중소벤처기업이 중견 기업 및 세계 선도 기업으로 성장하기 위해

서는 전략적 제휴의 성공이 매우 중요하다.

경영학의 다양한 분야에서 진행된 전략적 제휴 연구에서는 제휴 성과 창출에 영향을 주는

요인들을 밝히는데 다양한 노력을 기울여 왔다. 구체적으로, 기존 연구에서는 다양한 유형의

불확실성을 줄이고 제휴 성과에 긍정적인 영향을 미치는 요인으로 지분 구조 형태, 전략적

제휴의 계약 특정 조건, 제휴 간에 있어서의 통제 메커니즘, 자산 보완성, 전략 초점, 산업

특성, 그리고 신뢰 정도 등의 영향을 제시한다(김주헌, 2004; 박종훈·강소라·이은숙, 2005;

Draulans, deMan, & Volberda, 2003; Gulati 1998, Ireland, Hitt, & Vaidyanath, 2002). 최근 진행

된 전략적 제휴 연구에서는 제휴 역량(alliance capability)의 중요성을 강조하며, 전략적 제휴

를 성공으로 연결할 수 있는 제휴 역량의 구성요소를 제시하고, 제휴 역량을 확보하기 위한

방법 등이 연구되고 있다(Anand & Khannam 2000; Schreiner, Kale, & Corsten, 2009). 즉 기존

연구에서는 전략적 제휴 역량이 성과창출에 중요한 요소인 점을 인식하고, 기업 간 성과차이

를 도출하는 것이 기업의 제휴 역량에서 비롯되었음을 지적하고 있다. 이와 더불어 제휴를

성과로 연결시키기 위해서는 적합한 제휴역량을 확보하는 것도 중요하나, 제휴 체결 이후 제

휴를 관리해 나가는 관리 노하우 및 역량인 제휴관리 역량(alliance management capability)의

개발 및 확보에 따라 제휴의 성공여부가 결정된다는 연구도 진행되었다(Schreiner, Kale, &

Corsten, 2009). 하지만, 전략적 제휴에 대한 다양한 연구 노력에도 불구하고 선행 연구는 전

략적 제휴가 체결된 후, 제휴를 유지하고 운영하는 능력에 대해서는 그다지 많은 관심을 기

울이지 않아 왔다.

한편 전략적 제휴에 대한 연구 대상을 살펴보면, 일부 연구를 제외하고 주로 대기업을 대상

으로 수행되어 왔다(Ireland, Hitt, & Vaidyanath, 2002). 예를 들어, 기존 연구들은 제조업을 중

심으로 하는 다국적기업을 주요 연구 대상으로 삼아왔으며(Human & Provan, 1997), 전략적 제

휴의 외부요건인 지분구조, 계약형태, 통제 구조 등에 중점을 두었다. 그러나, 전략적 제휴의

성공적인 운영이 기업의 생존을 결정할 수 있는 글로벌 중소벤처기업에 대해서는 더더욱 연
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구가 부족한 실정이다. 상대적으로 대기업에 비해 규모가 작은 중소벤처기업은 대기업 대비

자원 확보, 학습역량 확보 등의 요인들이 전략적 제휴의 성공에 절대적인 영향을 줄 수 있다

(Powell, Koput, & Smith-Doerr, 1996). 또한 제휴 체결 후 적합하지 못한 제휴 운영으로 제휴를

실패로 이끌 가능성 역시 대기업에 비해 상대적으로 크다. 그러므로 중소 벤처 기업에게는 제

휴를 성공적으로 이끌어 낼 수 있는 제휴 관리역량이 필수요소가 된다. 특히, 무역수지 개선

과 글로벌 경쟁력 강화를 위해 그 중요성이 매우 증대되고 있는 중소벤처기업을 대상으로 제

휴 성공을 위한 요인을 살펴보는 것은 이론적으로나 실무적으로 큰 의미를 지닐 것이다.

이에 본 논문에서는 글로벌 제휴를 수행하고 있는 중소벤처기업을 대상으로 연구를 진행

하고자 한다. 자원 부족이라는 근원적인 한계를 극복하기 위한 수단으로 중소벤처기업은 전

략적 제휴에 더욱 의존할 수밖에 없으며, 글로벌 제휴 관계를 맺고 있는 중소벤처기업의 경

우에는 이러한 문제가 가중될 수 있다. 이러한 맥락을 고려할 때, 중소벤처기업의 전략적 제

휴에 관한 연구는 대기업을 대상으로 하는 연구와 구분되어 진행되어야 할 필요성이 있다.

또한 본 논문에서는 제휴 자체 혹은 제휴와 관련된 구조적 특성이 아니라, 제휴 관리 역량이

제휴 성과에 영향을 미치는지 살펴보고자 한다. 제휴 관련 선행연구에서는 ‘조정 역량’과 ‘관

계 역량’이 제휴관리역량으로 주로 제시되고 있으나, 본 연구는 위의 두 역량 뿐 아니라 ‘학

습 역량’과 ‘경영진 역량’도 제휴성과에 영향을 미치는 관리역량으로 보고 이를 검증하였다.

이는 외부의 기회를 빌려오고 이를 흡수하는 역량이 중요한 제휴의 특성(Cohen과 Levinthal,

1990)과, 최고경영자의 의사결정이 조직의 생존여부를 결정할 수 있는 주요한 요소가 되는

중소벤처기업의 특성을 반영한 것이다. 성공적인 제휴를 유지하기 위해서는 기업의 제휴과정

에서 발생하는 새로운 지식, 노하우 등을 용이하게 수용할 수 있는 학습역량과 경영진의 역

량이 요구될 것으로 예상된다.

본 연구 결과는 글로벌 제휴를 활용하는 중소벤처기업에게 제휴관리 역량구축이 필요함을

제시할 수 있으며, 특히 조정역량, 관리역량, 학습역랑의 중요성과 이와 더불어 경영진의 경

험이 고려되어야 된다는 시사점을 줄 수 있을 것으로 예상된다. 이론적 측면에서는 기존 연

구에서는 자원이나 역량의 부족 문제를 해결하기 위하여 중소벤처기업이 외부와 연계를 맺

는 것이 중요하다고 주장해 왔으나 내부적으로 제휴 역량을 갖추지 못한 기업은 외부 기관

과 연계를 맺더라도 의도한 성과를 달성하는 데 많은 어려움을 겪을 수밖에 없다는 점을 제

시한다. 이와 더불어 제휴를 성공적으로 이끌기 위해서는 제휴를 효과적으로 관리하기 위한

프로세스를 체계화 하여야 하며, 이를 가능하게 하는 제휴 관리 역량이 필요하다는 점을 제

시할 수 있다.
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Ⅱ. 이론적 배경 및 가설 도출

1. 전략적 제휴와 조직성과

전략적 제휴(strategic alliance)란 기업들이 공동의 업무를 수행하기 위해 관계를 구축하고

공동의 목표를 형성하여 독자적으로는 얻을 수 없는 가치를 창출하는 것, 혹은 둘 이상의 기

업들이 자원의 공유를 통하여 경쟁적 지위나 성과 향상을 위하여 협력적인 관계를 구축하는

것 등으로 정의할 수 있다(Hitt, Dacin, Levitas, Arregle, & Borza, 2000; Inkpen, 2001). 전략적

제휴를 설명하는 이론은 거래 비용관점, 전략경영에서의 경쟁전략 혹은 자원준거 관점, 조직

학습 관점 등이 있다. 대표적으로 경쟁전략론 입장에서는 거래비용의 경제적 효율성이 아니

라, 효과성 또는 권력관계 관점에서 전략적 제휴를 설명한다. 즉 한 기업이 경쟁관계에 있는

기업에 대해 경쟁적인 위치를 강화하여 이윤을 극대화하는 전략대안의 하나이다. Kogut(1988)

은 경쟁자 간의 제휴를 통해 경쟁을 과점화하거나 수직적 통합을 통해 경쟁자를 제압할 수

있는 권력을 가지거나 신규진입자의 시장진입을 막는 역할을 위해 전략적 제휴가 형성된다

고 보았다. 자원준거이론에서는 기업들이 시장을 통해 얻을 수 없고, 내부적으로 만들 수 없

는 추가적인 자원이나 역량들이 필요할 때 제휴가 형성된다고 본다(Das & Teng, 2000;

Ireland, Hitt, & Vaidyanath, 2002; Park, Mezias, & Song, 2004). 즉 기업을 자원과 역량의 집합

으로 보고 기업의 경쟁우위 확보를 위해 필요한 자원과 역량을 지속적으로 획득하여야 하며,

이 경우 전략적 제휴는 자원과 역량을 획득하는 매력적인 수단이 된다. 특히 모방이나 이전

이 용이하지 않은 자원의 속성은 자원과 역량을 확보하고자 하는 기업에게는 명백한 한계가

되고, 이때 전략적 제휴는 기업 간의 계약이나 협정에 따라 가치 있는 자원과 역량의 이전을

가능하게 한다. 이러한 전략적 제휴는 시장, 정보, 자원, 기술에 대한 기업의 접근성을 높여

주며, 제휴를 통한 학습은 기업들로 하여금 내부 자원과 역량의 한계를 극복할 수 있게 해줄

뿐만 아니라, 경쟁우위의 원천인 핵심역량의 적용 가능성을 확장시킨다(Hagedoorn, 1995;

Mitchell & Singh, 1996). 조직학습이론에서 전략적 제휴는 기업이 학습을 하거나 기업의 역량

을 계속 보유하기 위해 사용하는 수단으로, 제휴로서 새로운 역량에 대한 학습기능을 수행하

며, 전략적 제휴는 기업이 조직의 지식을 교환하고 모방하는 수단으로 이해한다. 기존 연구

에서는 협력적 연구개발의 목적이 협력당사자들에게 보완적 기술이나 기술을 공유하게 하는

데 있다고 설명하고 있다. 협력적 연구개발은 투입요소의 불완전성을 어느 정도 해결함과 동

시에 정보의 비대칭성과 기회주의를 방지함으로써 시장실패를 피할 수 있다.
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특히, 전략적 제휴는 상대적으로 기술력이 제한적이고 규모가 작은 중소벤처기업들에게는

기업의 생존을 결정할 수 있는 중요한 전략이다(Powell et al., 1996). 따라서 중소벤처기업들

에게는 기업들 간에 존재하는 협력우위 및 이를 달성할 수 있는 내부역량이 성과창출요인으

로 제시되고 있다(Zahra, Ireland & Hitt, 2000). 특히 벤처의 경우 성공적인 창업 및 창업 후

기업을 성공적으로 운영하기 위해서는 새로운 조직역량이 필요하다(Boeker & Karichalil,

2002). 신생벤처 기업은 새로운 상품이나 시장을 주도적으로 개척하는 능력으로 창업을 했으

나, 창업 후 벤처 운영을 성공으로 이끌 수 있는 관리능력(managerial interests)이 부족한 것으

로 나타났다(Willard, Krueger & Feeser, 1992). 신생벤처가 성장을 하기 위해서는 초기사업모

델에서 지속적인 진화가 이루어져야 하며, 새로운 시장을 창출하기 위한 전략적 제휴를 비롯

한 대안에 대한 고려가 있어야 하며, 이 전략 수행을 위한 운영 스타일과 능력이 요구된다

(Rubenson & Gupta, 1992). 따라서 중소벤처기업의 경우에는 제한된 자원을 확보하기 위한 제

휴전략의 성공여부는 기업마다 서로 다른 경쟁우위 창출의 근원이 될 수 있는 제휴관리 역

량이 매우 중요한 역할을 한다고 볼 수 있다(Dyer & Singh,1998; Ireland et al., 2002).

2. 제휴역량과 제휴관리 역량

기업이 전략적 제휴를 성공으로 연결시키기 위해서는 파트너의 장점을 흡수하고 제휴과정을

원활하게 유지할 수 있는 제휴역량이 필요하다. 전략적 제휴를 수행하는 기업들의 고유한 제휴

관련 스킬이나 프로세스, 즉 제휴 역량(alliance capability)과 관련하여, Kumar와 Nti(1998)는 특

정 제휴의 결과물과 제휴 수행 과정에 대해서 제휴 파트너 기업들이 상이한 인식을 가질 수

있음을 강조한다. Kumar와 Nti는 제휴를 통해 여러 기업들이 상호작용하면서 개별 기업들의 차

별적 학습 역량이 기업의 경쟁우위로 연결된다고 주장했다. Anand와 Khanna(2000)는 동일한 제

휴에서도 제휴 성과가 달라지는 원인을 제휴 프로세스를 원활하게 관리할 수 있는 능력이라고

주장하였으며, 이러한 기업 간 능력의 차이는 쉽게 극복되지 않는다고 설명한다. 결국 제휴성

과 달성에 있어서 기업 간 상이한 제휴역량이 중요한 역할을 하고 있음을 보여준다.

제휴를 성공으로 이끌어가기 위한 노하우 또는 역량을 광범위한 제휴역량과 구분하여 제

휴 관리 역량이라고 정의하고, 이를 전략적 제휴를 수명주기 측면에서 살펴보면 그 중요성이

명확하게 드러난다. 전략적 제휴의 수명주기에서 보면‘설립 후 제휴 운영 및 관리’ 단계에서

예측하기 가장 어려운 상황이 자주 발생한다(Anand & Khanna, 2000; Zollo, Reuer, & Singh,

2002). 기존 연구에서는 제휴운영단계에서 필요한 역량을 크게 통제 및 조정 분야, 의사소통

분야, 서로 다른 집단을 이해하는 유대관계 분야로 나누어 연구를 진행하였다. 첫째, 전략적
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제휴는 통제 시스템이 분산되어 있고, 물리적, 심리적인 거리가 떨어져 있으므로 효과적 조

정 시스템을 운영하는데 있어서 어려움을 겪는다(Bronder & Pritzl, 1992; Larson, 1992; Mohr

& Spekman, 1994; Park & Ungson, 2001; Gerwin, 2004; Luo, 2006). 비효율적인 조정은 제휴

파트너 사이에서의 유기적인 협조관계를 가져오지 못하고, 이는 궁극적으로 제휴의 실패로

연결될 수 있다. Luo(2006)는 전략적 제휴를 효율적으로 유지하기 위해서는, 파트너 간에 공

식적 절차, 기업 내 루틴, 정책, 가이드 방향 등이 포함되며, 지속적으로 상호협력에 적합한

메커니즘이 조직 내에 존재해야함을 강조한다. 따라서 전략적 제휴를 성공으로 연결시키기

위해서는 적합한 조정 노하우 및 기술이 제휴관리 역량에 포함되어야 한다.

두 번째로, 제휴 파트너 사이에 존재하는 정보의 불일치로 인한 커뮤니케이션의 어려움은

기존 연구에서 강조하고 있는 부분이다(Borys & Jemison, 1989; Anderson & Weitz, 1992;

Larson, 1992; Mohr & Spekman, 1994). 정보의 불일치는 두 파트너 간에 원활한 지식 공유를

어렵게 만들고, 두 회사 내 존재하는 조정 시스템의 원활한 작용을 어렵게 만들며, 이는 제

휴 파트너가 효율적으로 업무를 수행하는 것을 어렵게 한다(Klimoski & Mohammed, 1994).

또한 커뮤니케이션의 어려움은 전략적 제휴의 성공을 가져올 수 있는 가치 창출의 기회를

놓치게 만들기도 한다(Park & Ungson, 2001). 따라서 전략적 제휴를 운영 및 유지하는데 있어

서 협상을 재논의하고 제반 조건 등의 변경 등의 의사소통 능력은 필수적이다(Osborn,

Denekamp, Duysters, & Baughn, 1998).

셋째, 기존 연구에서는 인간적인 유대관계의 부족으로 제휴 유지가 어려울 수 있음을 설명

한다(Madhok, 1995; Zaheer, McEvily, & Perrone, 1998; Kale, Singh, & Perlmutter, 2000; Luo,

2006). 인간적인 유대관계는 파트너 간 경제거래에 있어서 꼭 필요한 신뢰를 만들어 낸다

(Gulati, 1995; Uzzi, 1999). 이와 같은 유대관계는 상호 호혜적인 관계를 만들어 낼 수 있고,

원활한 지식 교류를 가능하게 하는 유대감을 형성하고, 제휴에서 발생할 수 있는 위험과 불

신을 최소화할 수 있다. 특히 불확실한 환경아래서, 인간적인 관계는 제휴 후 조직 내부의

원활한 적응을 가능하게 하고, 제휴를 장기적인 관계로 발전시킬 수 있게 한다(Folta, 1998).

따라서 제휴 관리역량에서 유대관계는 주요한 요소 중 하나가 된다.

기존 연구를 바탕으로 하여 Schreiner, Kale, & Corsten(2009)는 역량준거이론(capability-based

theory) 입장에서 ‘설립 후 제휴 운영’ 단계를 구성하는 역량을 ‘조정 능력’, ‘의사소통 역량’

과 ‘유대 관계 역량’으로 세분화 하였다. 불확실성 아래 제휴를 운영하는 과정에서 제휴 수

행의 비합리성 노출, 향후 행동에 대한 불확실성 가중, 쌍방 간 신뢰 붕괴, 그리고 저조한 성

과 창출과 제휴의 조기 종결 등이 발생한다(Inkpen, 2001; Ireland, Hitt, & Vaidyanath, 2002).

이러한 제휴 운영의 불확실성을 최소화하기 위해서는 조정 및 의사소통과 유대 관계는 필수
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적이 된다. 중소벤처기업의 경우 제휴 파트너와의 유대관계 형성은 제휴 성과 달성에 더욱

더 민감한 요소가 된다. 대기업에 비해 상대적으로 규모가 작은 중소벤처기업의 경우 전략적

제휴를 원만하게 유지하기 위해서는 파트너에 대한 지속적 정보 수집, 파트너에 대한 인간적

인 관계 유지 및 신뢰가 절실하게 필요하게 되며 유대관계 구축과 의사소통은 상호보완적으

로 필수불가결한 요소가 된다(Schreiner, Kale, & Corsten, 2009). 따라서 본 연구에서는 글로벌

중소벤처기업에게는 의사소통 능력과 유대관계 능력을 포괄하며 좀 더 관계를 유지하고자

하는 역량에 중점을 두는 관계지향적인 요소가 필요하다고 판단하여 글로벌 중소벤처기업의

제휴관리 역량의 두 번째 요소로 관계역량을 제시하고자 한다.

또한 본 연구에서는 기업의 학습능력에 따라 성과창출이 상이해질 수 있는 측면을 고려하

여 제휴 관리 역량에 조직의‘학습역량’을 포함하였다. 타기업이 모방하기 어렵고 대체하기

어려운 자원으로 구성된 제휴 역량은 조직 내 학습 메커니즘에 따라 생성된다(Grant, 1995,

Tsang, 2002). 제휴 관리 단계에서 제휴에 대한 학습 역량을 보유한 기업은 용이하게 파트너

와 신뢰관계를 만들어 낼 수 있고, 원활한 의사소통을 만들어 내는 루틴 등을 보유할 수 있

다. 또한 전략적 제휴를 통해 발생하는 지식, 외부 기회 등을 조직 내로 습득하여 성과로 연

결시키기 위해서는 이를 받아들이고 발전시킬 수 있는 흡수역량이 필요하다(Cohen &

Levinthal, 1990). 따라서 제휴 관리역량에서 학습역량은 제휴를 성공으로 연결할 수 있는 주

요한 요소 중 하나가 된다. 또한 본 논문은 제휴를 하는 회사의 경영진 역량자체가 제휴관리

에서 얼마나 중요하고 주된 영향을 미칠 수 있는지를 추가적으로 검토하고자 하였다. 특히

중소벤처기업의 경우 최고경영자의 역량이 성과에 미치는 영향이 매우 크다. 가용할 수 있는

자원이 상대적으로 한정되어 있는 중소벤처기업의 경우에는 이러한 사안의 심각성이 더욱

커질 수 있으며, 기업의 사활과 직결된 만큼 사업전환의 실시 여부와 추진방향 등과 같은 주

요 사안이 대부분 최고경영자에 의해 결정될 수밖에 없다(Chen & Hambrick, 1995; 송원규

등, 2011). 따라서 본 연구에서는 기존 연구에서 제시한 파트너 기업과의 조정역량과 의사소

통 및 유대관계를 포괄하는 좀 더 관계지향적인 면에 초점을 둔 파트너 기업과의 관계역량,

조직 자체의 학습역량과 경영진 역량을 제휴관리 역량의 구성요소로 제시하고자 한다.

3. 연구 가설

1) 조정 역량과 제휴 성과 

조직 내 비효율적인 조정 메커니즘은 제휴 파트너 사이에서의 유기적인 협조관계를 가져오

지 못하고, 이는 궁극적으로 제휴의 실패로 연결될 수 있다. 이와 같은 전략적 제휴에서 조정
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의 중요성을 고려할 때, 제휴 관리 역량은 파트너 사이의 상호의존 관계를 원활하게 관리할 수

있는 조정 역량을 필요로 한다. 조정 역량은 두 파트너의 과업 수행에 있어서 공동의 이해를

구축하고, 업무절차를 공유하고, 업무를 분배하고 책임지는 프로세스, 급속하게 변화하는 환경

에서 파트너가 유기적으로 협조하는 일련의 과정을 포함한다(Gerwin, 2004; Gulati et al., 2005).

두 파트너 간의 조정 역량은 전략적 제휴에 적합한 조정 메커니즘과 이를 운영하는 지식 및

기술을 확보하는 것을 의미한다. 특히 제휴 관리에 있어서 정형화되지 않은 업무 또는 불확실

한 상황이 발생하였을 경우, 파트너 사이에 공동업무 팀을 구성하여 신속하게 환경에 대응하여

기회를 파악하고, 위험을 최소할 수 있는 역량이 필요하다. 즉 조정에 대한 기술 및 노하우를

확보하고 있는 조직은 상대적으로 용이하게 공동업무를 수행할 수 있고, 서로 유기적인 조정

메커니즘을 통해 갈등을 최소화하고, 새로운 기회 확보를 신속하게 만들 수 있으며, 상이한 업

무 영역에서 해당 과업을 효율적으로 수행할 수 있다(Schreiner, Kale, & Corsten, 2009).

이와 같은 측면에서 조정 역량이 제휴 관리 역량에서 중요한 역할을 할 수 있다. 다양한

조정 메커니즘에 대한 지식 확보와 파트너 사이에서 다양한 업무를 조정할 수 있는 노하우

는 제휴 파트너의 공동 과업 수행의 조정 효율성을 증대시키고, 조정의 비용을 최소화할 수

있다. 또한 조직 내 존재하는 조정 메커니즘을 원활하게 관리할 수 있는 조정 역량은 두 회

사 간의 업무영역을 포괄하고, 각 파트너에게 새로운 역할을 부여하며 새로운 기회를 포착할

수 있게 한다. 따라서 높은 수준의 조정역량을 지닌 기업은 조정 역량이 부족한 기업보다 물

리적, 문화적 거리를 넘어서서 상호의존적이며 업무를 수행할 수 있으며, 결국 공동 작업 수

행을 더욱 촉진시키고 제휴 목표를 달할 수 있는 가능성을 높인다(Kale & Singh, 2009). 따라

서 다음과 같은 가설을 수립할 수 있다.

가설 1: 제휴기간 파트너 기업과의 조정역량은 중소벤처기업의 제휴성과에 긍정적인 영향

을 미칠 것이다.

2) 관계형성역량과 제휴 성과 

제휴 수행 과정에서 파트너 기업의 구성원들이 가까운 유대 관계를 구축하여 서로 밀접하

게 연결되어 있다는 유대관계에 대한 느낌이 있을 경우, 상호 협력에 대한 기대감이 증가하

고 중장기적 관점에서의 갈등 관리가 용이해지며 지식 공유 및 창출이 원활하게 이루어지고

신뢰하지 못하는 문제로 발생하는 갈등 때문에 생기는 위험이 줄어든다(Luo, 2001; Madhok,

1995). 특히, 불확실성이 높은 산업이나 환경아래서, 파트너간의 신뢰감은 공식적인 프로세스
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또는 공식적인 지배구조를 통해 해결하기 어려운 일들이 원만하게 처리될 수 있도록 해준다.

Zaheer, McEvily & Perrone(1998)은 전기 장비 산업에서 제휴에 참여하는 조직 간 신뢰가 이

해관계 충돌로 인한 갈등을 감소시키고 성과에 긍정적인 영향을 미친다는 점을 제시하였다.

제휴 파트너 간의 신뢰가 존재한다며, 정보의 불균형에서 발생하는 의사소통의 어려움을

감소시키며, 원활하지 않은 의사소통에서 발생할 수 있는 기업 간의 갈등을 줄일 수 있다.

또한 신뢰가 기반이 되지 않은 의사소통은 사업추진에 있어서 성장가능성 및 가치창출의 잠

재성 평가를 어렵게 만든다. 명확한 신뢰기반의 관계형성은 불확실성을 기반으로 하고 있는

파트너기업의 미래 행동에 대한 우려를 줄일 수 있고, 파트너간의 오해와 갈등유발요인을 줄

일 수 있다. 또한 서로를 신뢰할 수 있도록 만든 관계는 파트너 기업의 제휴에 대한 자원 제

공과 관계 투자를 개선시킨다(Krishnan, Martin, & Noorderhaven, 2006). 따라서 전략적 제휴가

원만하게 운영되고 파트너 간 관계가 지속되기 위해서는 신뢰를 바탕으로 한 관계유지가 필

수적이다(Schreiner, Kale, & Corsten, 2009).

제휴유지 단계에 있어서 파트너 기업의 의견이나 요구 사항에 대해서 긍정적인 방향으로

받아들이고자 노력하거나, 파트너 기업과의 잠재적인 또는 의견충돌 시 갈등을 해결하기 위

해 기업 간 원활한 관계형성을 하는 것은 제휴의 공정성에 대한 인식을 증진시킬 수 있고

제휴에 참여하는 상대방 기업에게 기대를 넘어서는 가치를 제공할 수 있다(Kumar & Nti,

1998). 따라서 다음과 같은 가설을 수립할 수 있다.

가설 2: 제휴기간 파트너 기업과의 관계형성 역량은 중소벤처기업의 제휴 성과에 긍정적

인 영향을 미칠 것이다.

3) 학습역량과 제휴 성과 

조직의 제휴역량은 제휴관계에서 발생하는 지식을 조직 내부화하는 능력을 포함한다

(Eisenhardt & Martin, 2000). 따라서 조직 내 존재하는 학습 역량에 따라 타기업과는 상이한

제휴 역량이 생성될 수 있으며, 제휴에 관한 학습역량은 지속적으로 반복되고 조직 내 루틴

화되면서 강화된다(Nelson & Winter, 1982). 조직 내 학습 역량은 제휴부서 설립, 제휴과정에

서 인적자원 관리 및 훈련, 제휴 관리 매뉴얼 및 프로세스 운영, 위기 상항에서 외부 전문가

등의 외부 메커니즘 활용, 공동 작업에서의 용이한 지식 이전 등을 통해 나타나며, 이와 같

은 학습역량은 제휴 목적 달성을 용이하게 한다. 또한 제휴 관리 단계에서 제휴에 대한 학습

역량을 보유한 기업은 파트너와 신뢰관계를 원만하게 만들어 낼 수 있고, 원활한 의사소통을
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가능하게 하여 조직 성과 달성을 용이하게 한다(Heimeriks & Duysters, 2007). 또한 전략적 제

휴를 통해 발생하는 지식 이전, 베스트 프랙티스(best practice) 공유, 외부 기회 확보 등을 조

직 내로 습득하여 성과로 연결시키기 위해서는 이를 받아들이고 발전시킬 수 있는 학습역량

이 필요로 하며, 이는 원만한 제휴 관계 유지로 연결될 수 있다(Gittell, 2002).

Cohen과 Levinthal(1990)은 새로운 외부의 정보를 인식하고 이를 동화시키고 상품에 적용할

수 있는 능력은 기업의 혁신적인 능력에 있어 매우 중요한 역할을 한다고 하며 이를 흡수능

력(Absorptive Capacity)이라 정의하였다. 흡수능력은 혁신뿐만 아니라 전략적 제휴 등 기업의

새로운 전략적 대안에서 기업의 기존 지식 및 학습 수준과 기업의 전략적 대안의 상관관계

를 보여준다. Zahra와 George(2002)는 기업의 흡수능력은 새롭게 학습하는 지식이나 기술이

제품으로 연결될 때 비로소 그 의미가 있다고 설명하며, 흡수능력을 새롭게 정리하여 새로운

모델을 제시하였다. 기존의 흡수능력을 잠재적(Potential) 능력과 실현된(Realized) 능력으로 구

분하고 이를 다시 잠재적 능력은 습득(Acquisition)과 동화(Assimilation)능력으로 실현된 능력

은 변환(Transformation)과 활용(Exploitation)능력으로 구분하였다. 습득능력은 외부에서 생기는

지식으로 인식하고 획득하는 능력을 의미하며, 동화능력은 외부로부터 획득된 정보를 분석하

고, 해석하고, 이해하는 기업의 루틴과 프로세스를 의미한다. 변환능력은 기존지식과 새롭게

습득하고 동화된 지식의 결합을 가능하게 하는 루틴을 개발시키고 개량하는 능력이다. 활용

능력은 기존의 습득하고 변환된 지식과 기존 지식을 활용할 수 있도록 하는 루틴에 기초한

조직역량이다(Zahra & George, 2002). 흡수역량은 전략적 제휴를 유지 및 관리하는데 있어서

필요한 학습역량으로 이해될 수 있다. 시장창출, 신기술 확보 등 다양한 목적의 전략적 제휴

를 수행하는데 있어서, 제휴를 효율적으로 수행하기 위해서는 파트너 자체의 습득능력 및 동

화 능력 그리고, 제휴의 실현을 가능하게 하는 변환능력과 활용능력이 존재한다면, 그렇지

않은 기업보다 원활하게 제휴를 관리할 수 있을 것이며, 이는 성과로 연결될 수 있다. 따라

서 다음과 같은 가설을 수립할 수 있다.

가설 3: 제휴기간 조직의 학습 역량은 중소벤처기업의 제휴 성과에 긍정적인 영향을 미칠

것이다.

4) 경영진 역량과 제휴 성과 

상대적으로 자원과 역량이 부족한 중소벤처기업의 경우 최고경영자의 의사결정에 따라 기

업성과 및 전략적 방향성이 상이할 수 있다. 따라서 중소벤처기업 최고경영자에 관한 연구는
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다방면에서 이루어졌으며 대부분 최고경영자의 개인적 특성과 기업의 성과, 전략과의 연관성

에 대해 주로 이루어졌다. 중소기업 최고경영자의 과거 경험, 연령, 교육 수준이 산업구조와

전략적 중요성에 대한 영향을 고려한 연구(Sandberg & Hofer,1987), 중소기업 최고경영자의

특성, 역량, 동기부여, 전략, 조직구조, 산업구조 등이 기업 성과에 직접적 또는 매개적 역할

을 한다는 것을 분석한 연구(Baum, 1994) 등이 있다.

이와 같은 경영자의 배경을 중심으로 한 연구는 최고경영자가 쌓아온 경영연수, 창업 및

경영경험, 직장경험, 실패경험과 성공 경험이 기업의사결정에 중요한 요소로 작용할 수 있다

고 주장한다(Hambrick & Mason, 1984; Sandberg & Hofer, 1987; Van de Ven et al., 1984;

Stuart & Abetti, 1987). 국내 연구에서는 생존한 창업기업을 대상으로 경영진의 경력은 수요

위축기 등의 여러 가지 경영위기에 잘 대처할 수 있는 요인임을 밝히고 있다(권명중, 2000).

또한 경영자의 창업이전 근무연한과 근무했던 과거 직장의 갯수가 신생기업의 제휴 형성에

긍정적인 영향을 미치는 연구도 진행되었다(안광준·채희원·송재용·조승아, 2009). Vesper(1980)

와 Lamont(1972)는 창업자의 관련사업 근무경험이 제품이나 시장에 대한 친숙함으로 인해 기

업 활동에 대한 깊은 이해가 가능하며, 기업성과에도 긍정적 영향을 미친다는 연구를 제시하

였으며, Sexton & Smilor(1986)는 벤처기업 경영자의 과거 관련 산업 근무경험이 위험을 동반

하는 기업창업의 의사결정과 성공가능성, 자신감 부여 등에 영향을 제시하였다. 이는 최고경

영자의 관련 산업 경험이 기업 경영에 있어 생존하기 위해 필요한 정보를 제공하며, 시장의

새로운 기회를 더욱 신속하고 용이하게 포착할 수 있게 하여 궁극적으로 성과도출로 연결될

수 있다는 측면을 보여준다.

특히 글로벌 제휴 중소벤처기업의 경우 최고경영자의 글로벌 관련 경험은 제휴 성과에 중

요한 역할을 할 수 있다. 제휴기업에 대한 충분한 이해와 제휴에 대한 중요성 부여는 제휴를

성공적으로 이끄는 데 있어서 조직 경계를 확장하고 관리하는 역할(boundary spanning role)과

복잡한 이해관계와 상황을 잘 이해하며, 이들을 통합하여 보다 효율적으로 관리할 수 있다.

기업가의 광범위한 네트워크가 기업가로 하여금 국제적 기회를 포착할 수 있게 해주고, 신뢰

성을 구축하게 해주며 종종 전략적 제휴 또는 협력전략으로 연결될 수 있다(Oviatt &

McDougall, 1995). 따라서 최고경영진의 글로벌 경험 및 글로벌 지향성, 핵심분야에 대한 전

문성을 제휴관리에 있어 핵심적인 경영진 역량이라고 판단하고 해당 경영진의 역량은 제휴

를 성공적으로 유지하는데 있어서 하나의 제휴 관리역량으로서 제휴에 긍정적인 영향을 미

칠 것이라고 예상하였다.
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가설 4: 제휴기간 조직의 경영진의 역량은 중소벤처기업의 제휴 성과에 긍정적인 영향을

미칠 것이다.

Ⅲ. 연구자료 및 분석방법 

1. 표본 및 연구 방법

제휴 관리역량이 글로벌 제휴를 수행하는 중소벤처기업의 경영 성과에 미치는 영향을 파

악하고자 본 논문은 연구 샘플로 글로벌 제휴를 수행하고 있는 중소벤처기업을 선정하였다.

벤처 인증을 받고 현재 글로벌 제휴를 수행하는 기업은 중소벤처기업의 제휴 관리 역량을

분석하는데 있어 적합한 샘플이다. 실증 연구를 위한 통계 자료의 수집과 분석을 위해 제휴

관계 역량 그리고 제휴 성과에 관한 기존 연구를 반영한 설문지를 작성하여 설문조사를 실

시하였다. 설문 조사는 다양한 분야에서 활동하고 있는 중소벤처기업 중 우선 벤처기업 인증

을 받은 독립경영기업을 대상으로 하고, 다음으로 글로벌 제휴를 수행하고 있는 중소벤처기

업을 대상으로 하였다. 구체적으로 대한상공회의소 코참비즈 DB에 등록된 서울 경기 지역

중소벤처기업 연구 대상으로 선정하였다. 대한상공회의소 코참비즈 DB에 서울 경기 지역 중

소벤처기업은 약 1700개로 조사되었다. 1700개 중에서 수도권에 위치한 중소벤처기업 약 630

개사가 연구 대상에 적합하게 글로벌 제휴 업무를 수행하는 것으로 나타났다. 이 기업 중

170개 기업을 대상으로 직접 설문 조사를 실시하였다. 해당 중소벤처기업에 대해서 사전에

연락을 취한 후 전반적인 조사 내용을 설명하고 설문 참여 가능 여부를 확인하였고, 설문 조

사에 참여할 것을 약속한 기업들을 연구자가 직접 방문하여 설문지를 회수하였다. 설문 조사

대상은 정확도가 높은 설문 응답을 위하여 글로벌 제휴 담당자 혹은 팀장급 이상으로 하였

다. 총 설문에 참여한 기업은 78개이다.

2. 변수 측정

본 연구의 종속변수로 선정된 제휴 성과는 재무성과의 개선정도로 선정하였으며, 재무 성

과를 측정하기 위해서는 제휴를 통한 매출 향상이 있었는지에 대해 단일 항목으로 측정하였

다. 독립변수로 조정 역량, 관계 역량, 학습역량, 경영진 역량을 살펴보았다. 기존 문헌들을
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참고로 하여 첫째, 조정 역량은 전통 조직이론(Thompson, 1967)과 제휴 연구에서 (Doz, 1996;

Gulati & Singh, 1998) 사용된 구성요소를 참조하여 업무 프로세스에서 제휴업무에 대한 확인

빈도, 파트너와의 갈등 조정 절차 여부, 업무 조정을 위한 파트너 기업과 회의 및 상호작용

여부로 설문을 구성하였다. 둘째, 제휴 운영 및 관리의 관계 역량은 Hoffmann &

Schlosser(2001), Madhok(1995), Schreiner, Kale, 그리고 Corsten(2009)의 연구를 기반으로 하여

파트너의 의견 및 요구사항에 대한 적극적인 태도, 의견 충돌 시 갈등 해결을 위한 노력 여

부, 파트너 기업에 대한 지속적 관심여부를 측정하였다. 셋째, 학습 역량은 Heimeriks와

Duysters(2007), Schreiner, Kale, 그리고 Corsten(2009)의 내용을 반영하여, 파트너기업으로부터

의 지식이전에 대한 이해 및 준비여부, 지식이전 분석여부, 이전된 지식과 본사의 지식 통합

여부를 측정하고자 한다. 네 번째로 경영진 역량은 경영진의 글로벌 경험과 글로벌 지향성,

사업분야 전문성을 측정하였다. 글로벌 지향성의 경우만 국외정보 획득에 노력여부, 국외시

장 진출 강조, 글로벌 시장 중요성 인식 여부의 3항목으로 측정하였다.

통제변수는 회사 설립시기, 매출규모, 종업원 수, 주요 파트너 수, 그리고 제휴 담당자 직

위를 포함시켰다(Gulati & Singh, 1998; Heimeriks & Duysters, 2007; Schilke & Goerzen, 2010).

설립연도가 오래되고, 매출 및 종업원 수가 많을수록 제휴 관련 자원과 역량을 소유하고 활

용할 수 있기 때문에 이들 내용이 제휴 성과에 영향을 미칠 수 있다. 또한 파트너 기업의 수

가 많을수록 제휴 경험에서 오는 우위를 가질 수 있으므로 제휴 성광에 영향을 준다. 제휴

담당자의 지위 고하는 제휴를 형성하고 관리․운영하는 데 영향을 미칠 수 있으므로, 이를 통

제하였다.

Ⅳ. 분석 결과

1. 신뢰성 및 타당성 분석

본 논문에서는 Cronbach’s Alpha 계수를 사용한 내적일관성 방법(internal consistency

method)을 활용하여 구성된 설문항목 측정 개념의 신뢰성을 검정하였다. Nunnally(1978)에 따

르면 계수의 값이 0.6 이상이면 신뢰성이 있다고 볼 수 있다. [표 1]에서 볼 수 있듯이 계수

의 값이 모두 0.6 이상이라는 점에서 신뢰성을 확보하고 있음을 알 수 있다.
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[표 1] 측정 개념의 신뢰성 분석 결과

측정 개념 문항 수 알파 계수

조정 역량 3 0.783

관계 역량 3 0.745

학습 역량 3 0.733

글로벌 지향성 3 0.828

이와 더불어 본 논문에서는 측정하고자 하는 추상적인 개념이 실제로 측정도구에 의해서 적

절하게 측정되었는가에 관한 문제로 개념타당성(construct validity)을 검정하는 방법으로 탐색적

요인분석(exploratory factor analysis)을 실시하였다. 요인 간 독립성 유지를 위하여 베리맥스 회

전법(varimax rotating method)을 적용하여 주성분분석(principal component analysis)을 수행하였다.

[표 2] 독립변수에 대한 요인 분석 결과

측정 문항
요인적재량

요인1 요인2 요인3 요인4

조정 역량 1 .821 .062 .080 .151

조정 역량 2 .771 .296 .303 -.013

조정 역량 3 .666 .127 .266 .304

관계 역량 1 .114 .210 .090 .836

관계 역량 2 .545 .034 -.068 .682

관계 역량 3 .063 .064 .366 .745

학습 역량 1 .184 .149 .855 .112

학습 역량 2 .131 .053 .799 .178

학습 역량 3 .466 -.010 .533 .061

글로벌 지향성 1 .222 .813 -.099 .071

글로벌 지향성 2 .048 .906 .053 .167

글로벌 지향성 3 .073 .807 .362 .076

고유치 4.471 1.753 1.326 1.151

설명된 분산 37.255% 14.608% 11.053% 9.590%

누적 분산 37.255% 51.863% 62.915% 72.506%

본 논문에서는 타당성 분석을 위하여 요인분석에 의한 판별타당성을 검정하였다. 투입된 항

목은 요인분석 결과, 독립변수의 경우에는 4 개 요인으로 구분되었다. 학습역량의 특정 항목

을 제외하고 대부분 항목들의 요인 적재량이 거의 0.6 이상으로 나타나 높은 집중타당성을 보
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이고 있으며, 다른 요인으로서의 적재량이 낮아 판별타당성 또한 어느 정도 충분한 수준을 나

타내고 있다. 또한 이렇게 검증된 4개의 요인은 요인점수로 계산되어 본 논문의 가설을 검증

하기 위한 변수로 채택되었다. 독립변수의 요인분석에 관한 내용은 [표 2]에 제시되어 있다.

[표 3] 기초 통계량 및 상관관계 분석표

  평균 표준
편차

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

1
재무
성과

2.269 0.832 1 -0.176 0.12 -0.031 0.119 0.152 .223(*) 0.195 .240(*) .263(*) 0.128 0.011

2
설립
시기

1,995.282 12.682 -0.176 1 -.318(**) -.302(**) -.257(*) .248(*) 0.056 0.174 -0.112 0.153 -0.025 -0.051

3
매출액
규모

270.872 448.646 0.12 -.318(**) 1 .503(**) .254(*) 0.058 -0.042 -0.076 0.084 -0.212 -0.116 -0.127

4
종업원
수 2.769 1.068 -0.031 -.302(**) .503(**) 1 0.152 0.019 -0.114 0.006 0.108 -0.084 -0.083 -0.142

5
제휴
담당자
직위

1.436 1.027 0.119 -.257(*) .254(*) 0.152 1 -0.061 0.145 0.136 0.174 -0.028 0.213 0.192

6
제휴
파트너
수

1.449 0.677 0.152 .248(*) 0.058 0.019 -0.061 1 -0.155 0.163 0.204 0.176 0.044 0.062

7
조정
역량

0.000 1.000 .223(*) 0.056 -0.042 -0.114 0.145 -0.155 1 0 0 0.139 0.156 0.096

8
학습
역량 0.000 1.000 0.195 0.174 -0.076 0.006 0.136 0.163 0 1 0 .261(*) 0.146 0.19

9
관계
역량 0.000 1.000 .240(*) -0.112 0.084 0.108 0.174 0.204 0 0 1 0.136 .388(**) .300(**)

10
글로벌
경험 2.372 1.196 .263(*) 0.153 -0.212 -0.084 -0.028 0.176 0.139 .261(*) 0.136 1 0.173 0.152

11
글로벌
지향성 1.667 0.733 0.128 -0.025 -0.116 -0.083 0.213 0.044 0.156 0.146 .388(**) 0.173 1 .745(**)

12
경영진
전문성 0.000 1.000 0.011 -0.051 -0.127 -0.142 0.192 0.062 0.096 0.19 .300(**) 0.152 .745(**) 1

2. 회귀 분석 결과

세분화 된 네 가지 유형의 제휴 역량이 글로벌 제휴 중소벤처기업의 경영 성과에 미치는

영향을 검정하기 위해 본 논문에서는 앞서 정리한 내용을 바탕으로 회귀분석을 실시하였다.

모형 1은 통제변수가 재무성과에 미치는 영향을 나타낸 것으로 설립시기와 제휴파트너 수만

이 유의한 관계를 보이는 것으로 나타났다. 즉 설립시기가 오래되지 않은 기업은 제휴성과에

부정적인 영향을 보일 수 있고, 제휴파트너 수가 많을수록 제휴성과에 긍정적인 영향을 보임

을 알 수 있다. 모형 2는 제휴기업과의 관리역량과 제휴성과의 관계를 보는 모형이다 실증분

석 결과 조정역량, 학습역량, 관계역량 모두 0.05% 수준에서 제휴 성과에 긍정적인 방향으로

유의미한 관계를 보이는 것으로 나타났다. 따라서 가설 1, 가설 2, 가설 3은 지지되었다.



통상정보연구 제17권 제3호 (2015년  9월 27일)266

[표 4] 재무성과에 따른 회귀분석 결과

 재무성과   

1형 2형 3형 

B t 값 B t 값 B t 값 

상수 31.873 1.912* 38.396 2.394** 41.784 2.654***

설립시기 -0.015 -1.789* -0.018 -2.254** -0.020 -2.545**

매출액규모 0.000 0.743 0.000 1.043 0.000 1.264

종업원수 -0.129 -1.260 -0.132 -1.359 -0.164 -1.705*

제휴담당자직위 0.059 0.621 -0.041 -0.440 -0.022 -0.234

제휴파트너 수 0.258 1.793* 0.217 1.522 0.194 1.382

조정역량 0.216 2.384** 0.188 2.082**

학습역량 0.194 2.108** 0.182 1.951*

관계역량 0.157 1.709** 0.153 1.564

글로벌경험 0.139 1.782*

글로벌지향성 0.184 1.001

경영진전문성 -0.240 -1.828*

R2 0.098 0.239 0.308

adjusted R2 0.035 0.151 0.193

F-value 1.560 2.7111** 2.671***

* p<0.1, ** p<0.05, *** p<0.01

모형 3은 경영진 역량이 제휴성과에 미치는 영향을 보는 모형으로서 경영진이 글로벌 경

험이 있을 경우 에는 제휴 성과에 긍정적인 영향을 미치는 것으로 나타났고, 글로벌 지향성

은 유의미한 결과를 보이지 못했다. 반면 경영진의 핵심분야에 대한 전문지식은 오히려 제휴

성과 도출에 0.1% 수준에서 부정적인 영향을 주는 것으로 나타났다. 따라서 가설 4는 부분적

으로 지지되었다고 볼 수 있다. 경영진 전문성이 제휴 성과에 부정적인 방향으로 영향을 주

는 것은 경영진의 전문성은 중소벤처기업의 경우에는 새로운 분야로 제휴 성과 도출에 제한

적인 영향을 줄 수 있는 가능성을 고려해 본다.
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[표 5] 추가종속변수에 대한 요인 분석 결과

측정 문항
요인적재량

요인1 요인2

학습 성과 1 .691 .218

학습 성과 2 .809 .151

학습 성과 3 .740 .195

학습 성과 4 .725 .348

학습 성과 5 .801 .324

경쟁 성과 1 .147 .873

경쟁 성과 2 .472 .673

경쟁 성과 3 .257 780

고유치 4.312 1.005

설명된 분산 53.901% 12.566%

누적 분산 53.901% 66.467%

[표 6] 학습성과와 경쟁성과에 따른 회귀분석 결과

 학습성과 경쟁성과 

 1형 2형 1형 2형 

 B t 값 B t 값 B t 값 B t 값 

상수 20.816 1.020 38.601 2.157** 0.557 0.027 -2.997 -0.149

설립시기 -0.011 -1.056 -0.020 -2.203** 0.000 -0.015 0.002 0.172

매출액규모 0.000 -0.245 0.000 0.451 0.001 1.642 0.001 2.079**

종업원수 0.132 1.051 0.092 0.844 -0.240 -1.919* -0.251 -2.055**

제휴담당자직위 0.090 0.766 -0.070 -0.659 0.069 0.593 -0.044 -0.367

제휴파트너 수 0.149 0.847 0.042 0.265 0.125 0.713 -0.030 -0.166

조정
역량

0.240 2.338*** 0.030 0.26

학습
역량

0.466 4.391*** 0.125 1.05

관계
역량

0.137 1.231 0.302 2.427**

글로벌경험 0.113 1.269 0.016 0.159

글로벌 지향성 0.156 0.747 0.080 0.342

경영진전문성 -0.148 -0.990 0.089 0.533

R2 0.063 0.381 0.074 0.220

F-value 0.973 3.668*** 1.143 1.693*
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가설을 검증하기 위해서는 제휴성과에서 중요하게 간주되는 재무성과개선을 사용하였으나,

연구의 정교함과 기존연구의 확장 차원에서 종속변수를 달리하여 기업의 제휴관리 역량을

학습 성과와 경쟁성과에서 살펴보고자 하였다. 벤처기업의 학습 성과를 측정하기 위한 항목

으로 스킬 및 노하우 학습, 잠재 고객 정보 획득, 사업 기회 정보 획득 등 다섯 가지 항목에

관하여 설문을 수행하였고, 경쟁성과는 시장 지위 개선, 신규 시장 진입, 제휴의 전략적 중요

성 등 3가지 항목으로 측정하였다. 신뢰성 분석 결과 학습성과의 알파계수는 0.855, 경쟁성과

의 알파계수는 0.763로 나타나 설문구성의 신뢰성을 상당부분 유지된다고 보았다. 추가분석

을 위한 종속변수의 요인분석 결과는 [표 5]와 같다.

학습 성과가 종속변수일 경우에는 조정역량과 학습역량이 학습성과에 긍정적인 방향으로

연결되는 것으로 나타났으며, 종속변수가 경쟁성과일 경우에는 관계역량만이 성과에 긍정적

인 영향을 주는 것으로 나타났다. 이는 제휴 성과가 어떠한 목적으로 측정되느냐에 따라 제

휴관리역량이 다른 영향을 주는 것을 알 수 있다. 또는 학습성과는 단기간에 파트너간 직접

적으로 얻을 수 있는 정보에 중점을 두었고, 경쟁성과는 제휴로 인한 시장에서의 성과에 대

한 설문이므로 상대적으로 상호작용이 강조되는 조정역량과 기업의 학습역량이 학습성과에

긍정적인 영향을 줄 수 있는 가능성으로 설명가능하다. 반면 시장에서의 성과 도출은 기업간

의 조정역량만이 아니라 파트너기업과의 적극적 문제해결 가능성을 포함하고 있는 관계역량

만이 직접적으로 성과로 연결되는 가능성을 시사한다.

V. 토의 및 결론 

본 연구는 전략적 제휴의 중요성 아래 기존 연구에서 수행되었던 대기업 중심의 전략적

제휴 연구를 확장하여 전략적 제휴가 생존에 직결될 수 있는 글로벌 중소벤처기업들을 대상

으로 제휴관리 역량에 대한 연구를 수행하였다. 78개의 글로벌 제휴를 수행하고 있는 글로벌

중소벤처기업을 대상으로 연구를 진행한 결과 재무성과와의 관계는 조정역량, 학습역량, 관

계역량 모두 유의미한 결과를 나타내는 것으로 나타났다. 이와 더불어 경영진 역량이 제휴성

과에 미치는 영향은 경영진이 글로벌 경험이 있을 경우에는 제휴 성과에 긍정적인 영향을

미치는 것으로 나타났고, 경영진의 핵심분야에 대한 전문지식은 오히려 제휴 성과 도출에 부

정적인 영향을 주는 것으로 나타났다.
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본 연구는 글로벌 중소벤처기업에게 전략적 제휴의 성공을 위한 방안과 제휴 성과창출에

대한 새로운 관점을 제시할 수 있을 것으로 예상된다. 좀 더 구체적으로 아래와 같은 실무적

인 시사점을 도출할 수 있기를 기대할 수 있다. 첫째, 글로벌 제휴를 활용하는 중소벤처기업

에게 제휴관리 역량구축이 필요함을 제시할 수 있다. 협력 부문의 성과를 향상시키기 위해

파트너 기업 간 조정 및 관계역량은 매우 중요하다. 자사의 역량 및 제품에 관한 정직한 관

계구축은 파트너 기업에게 신뢰를 형성하게 한다. 또한 참여 기업들 간의 이해 충돌 발생 시

파트너 기업의 요구 사항 및 의견을 원만하게 받아들이는 태도는 파트너 기업의 몰입과 관

심을 높이는 데 기여할 수 있다. 둘째, 원활한 제휴관리 역량을 구축하기 위해서는 조직 내

학습 메커니즘을 효율적으로 수행할 수 있는 학습 역량이 필요함을 글로벌 벤처 기업들에게

제시할 수 있다. 광범위하게 제휴역량의 하나로 학습 역량을 강조한 기존 연구를 확장하여,

본 연구에서는 흡수역량에 초점으로 두어 지식이전의 용이 및 이전된 지식을 내재화하기 위

한 학습역량을 제시하였다. 중소벤처기업은 글로벌 제휴의 유지에 있어서 제휴의 목적을 달

성하기 위해 파트너 기업과의 관계 및 성과에 대한 포괄적인 피드백을 통해 제휴 지식을 쌓

아 나가야 함을 시사할 수 있다. 마지막으로, 기업의 제휴관리 역량에 있어서 중소벤처기업

의 많은 의사결정을 담당하는 경영진 역량이 충분히 고려되어야 한다는 시사점을 제공한다.

다만 경영진의 전문성은 파트너와의 제휴 관계에 있어 부정적인 방향으로 영향을 줄 수도

있으므로 신중하게 제휴관리 역량이 개발되어야 성과창출에 영향을 줄 수 있다는 시사점을

제공할 수 있다.

이론적 측면에서는 대기업 중심으로 진행된 전략적 제휴의 기존 연구를 확장하여 글로벌

중소벤처기업을 대상으로 한 본 연구는 중소벤처기업의 역량과 제휴 성과 창출에 관한 새로

운 관점을 제시할 수 있다. 선행 연구에서는 중소벤처기업의 지속성장과 번영을 위해 새로운

역량을 찾기 위한 방법으로 전략적 제휴를 고려하였다. 하지만, 전략적 제휴를 맺더라도 제

휴를 수행하기 위한 내부의 제휴관리 역량이 없으면 성과도출이 용이하지 않다는 점을 제시

한다. 따라서 제휴를 성공적으로 이끌기 위해서는 제휴를 효과적으로 관리하기 위한 프로세

스를 체계화 하여야 하며, 이를 가능하게 하는 제휴 관리 역량이 필요하다는 점을 제시할 수

있다. 또한 본 논문에서는 국내 서비스 기업을 대상으로 제휴 역량을 무작위적으로 측정하고

분석한 정준이, 김경한(2007), 조인환, 정준이(2007)의 연구 내용을 확장하여, 제휴 관리 역량

을 구체화 한 점에서 향후 제휴관리 역량 연구의 시작이 될 수 있다고 보인다. 특히 글로벌

벤처 기업을 대상으로 한 연구는 제한적이므로, 향후 대기업과의 제휴관리 역량을 비교하여

대기업과 중소벤처기업과의 상이함을 비교 연구하여, 글로벌 벤처 제휴에 대한 연구가 확장

될 수 있기를 기대할 수 있다.
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전략적 제휴가 생존에 직결될 수 있는 글로벌 중소벤처기업들을 대상으로 제휴 역량, 특히

제휴관리 역량에 대한 연구를 수행한 본 논문은 제휴관리 역량 개념을 구체화하여 한국 데

이터에 적용한 연구이다. 따라서 향후 본 연구를 기초로 하여 아래와 같은 부분에서 추가 연

구가 진행될 수 있다고 보인다. 첫째, 본 연구는 중소벤처기업만을 연구 대상으로 하였다. 외

국 데이터를 기초로 하는 제휴 관리 역량에 대한 선행연구는 진행되었으나, 한국 글로벌 벤

처 기업을 대상으로 한 연구는 현재까지 이루어 지지 않았다. 따라서 향후 연구에서는 한국

데이터를 기반으로 하여 대기업 또는 중견기업의 제휴 역량에 대한 연구가 수행되고, 글로벌

벤처 기업과의 비교 연구가 수행되기를 기대할 수 있다. 다만, 본 연구 대상인 중소벤처기업

의 경우 대부분이 비상장 기업으로서 데이터 수집에 어려움이 존재한다. 향후 연구에 있어서

는 이를 보완하여 더 많은 기업을 대상으로 한 연구가 진행된다면 좀더 명확한 시사점을 얻

을 수 있을 것으로 기대된다. 둘째, 선행연구와 한국 데이터의 특수성을 고려해 제휴관리 역

량의 구성요소를 고려하였으나, 중소벤처기업의 제휴관리 역량의 세부 요소들이 모두 고려되

었다고 할 수 없을 것이다. 불확실한 환경 아래서, 특수한 산업 환경에서 제휴관리 역량은

추가되고 변경될 수 있을 것이다. 따라서 향후 연구에서는 제휴관리 역량의 구성 요소를 개

념적으로 구체화 시키고 측정해 나갈 필요가 있다. 또한 제휴 역량의 구축 및 강화에 영향을

미치는 다양한 요인들이 무엇인지에 진화론적 관점에서 살펴보아야 할 것이다. 이러한 종단

적 연구에 본 연구가 기초 작업이 될 수 있을 것이다. 마지막으로 전략적 제휴 관리 역량을

보다 충분히 이해하기 위해서는 특정 기업을 대상으로 한 심도 있는 사례연구가 필요하다.

중소벤처기업들을 대상으로 한 제휴관리 역량에 대한 본 연구를 기초로 다양한 사례연구가

진행될 경우 글로벌 벤처 기업들의 전략적 제휴에 대한 심도 있는 연구를 기대할 수 있을

것이다.
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ABSTRACT

The impact of CEOs’ capability and 

alliance management capability on the performance 

of venture’s global alliance*

Hyojung Kim**․Ki Hwan Kwon***․Wonyong Choi****

1)2)3)4)

Previous researches have been conducted on the drivers of alliance performance up to date. Unlike

existing literatures, we examine the influence of alliance management capability as direct drivers on

venture's alliance performance. Based upon organizational capability theory, we proposed that coordination

capability, relationship capability, learning capability are main components of alliance management

capabilities. In addition, we proposed capability of CEO as forth alliance management capability in global

ventures. Using 78 global ventures as research sample, this study shows that these four alliance capabilities

have considerable influence on financial performance of ventures with global alliances.

Key Words : Alliance management capability, CEOs’ capability, Global alliance, Venture

* This work was supported by the National Research Foundation of Korea Grant funded by the Korean Government

(NRF-2013S1A5A8024201)

** Assistance Professor, Dept. of Global Business Administration, Sangmyung Univ.

*** Professor, Dept. of Global Business Administration, Sangmyung Univ.

**** Assistance Professor, Dept. of Global Business Administration, Sangmyung Univ.


