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Abstract
The purpose of the study is to investigate whether monetary and non-monetary incentives paid to 
exporters influence the level of compliance and tendency to behave opportunistically. As one of the 
most common ways to export one’s products overseas is to establish relationships with foreign 
agents, numerous research has aimed to identify types of incentives to motivate foreign agents to 
bring the most efficient outcomes. Stemming from previous studies, this research hypothesizes that 
the type of incentives affects exporter’s level of compliance, and tendency to act opportunistically 
which determine the level of exporter’s satisfaction on foreign agency role performance. Data was 
collected from 196 Korean exporters, and the findings suggest that exporters should actively engage 
in providing non-monetary incentives to their agents to motivate importers to comply with exporter’s 
rules. Conversely, agents tend to act more opportunistically when they receive monetary incentives 
only. These phenomena lead to the conclusions that the satisfaction level of foreign agency role 
performance is improved when non-monetary incentives are actively in place, and at the same time, 
foreign agent’s level of compliance and opportunism play mediating roles.
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Ⅰ. 서론

수출입거래에서 당사자 간의 보상과 역할수

행은 매우 중요하다. 이는 수출업자가 수입대

리인에게 적절한 보상을 지급했을 때, 수입업

자는 수출업자의 대리인으로서의 역할을 충실

히 수행 할 동기가 생겨나기 때문이다. 이렇게 

수출업자는 수입대리인에게 동기를 부여함으

로써, 수출거래를 통해 발생하는 이득을 극대

화 시킬 필요가 있다. 수입대리인에게 제공되

는 보상 형태는 크게 금전적 보상과 비금전적 

보상으로 나누어 볼 수 있고, 이 인센티브 형태

는 널리 사용되고 있다. 동시에 수출업자가 수

입대리인에게 지급하는 금전적, 비금전적 인센

티브의 차별적인 특징에 따라, 두 인센티브들

이 서로 어떻게 다르게 수입업자의 역할수행에 

영향을 미치는지를 조사한 연구는 지금까지 지

속적으로 이루어져왔다(Frant, 1996; Gilliland, 

2003; Gilliland, 2004; Obadia et al., 2015; 

Choi Chang-Bum, 2018). 이는 수출업자가 지

급하는 인센티브의 형태와 수입대리인 역할수

행의 관련성과 이의 중요성을 의미한다.

인센티브의 형태와 수입대리인의 역할수행

의 관계를 조사한 선행연구들은, 대리인이 판

매실적 등 결과물이 산출되어 지급받는 금전적

인 보상만을 받을 때 유형적인 성과를 제시하

고자 하는 외재적 동기가 부여되는 반면에, 수

출업자가 수입대리인과의 관계형성에 높은 비

중을 두고 비금전적 보상을 추가적으로 제공할 

경우 대리인에게 내재적 동기가 부여 되면서 

수출입거래 성과가 높아진다고 제안한다

(Frant, 1996; Kreps, 1997). 이는 실적에 따라 

지급이 즉각적으로 이뤄지는 금전적 인센티브 

외에 비금전적 인센티브도 함께 지급하는 경우, 

수출업자가 수입대리인과의 관계형성을 통한 

거래와 대리인의 내재적 동기에 대한 중요성을 

인지함을 가리킨다(Ko Soo-Il, 2002; Obadia et 

al., 2015). 또한 인센티브 효율성에 대해서 다

룬 다수의 수출입거래 연구들은 비금전적 보상

을 통해 대리인에게 생기는 내재적 동기의 영

향력이, 금전적인 보상으로 하여금 부여되는 

외재적 동기의 효과보다 상대적으로 높고 깊이

가 있다고 주장한다(Kreps, 1997; Prendergast, 

2008; Obadia et al., 2015). 이러한 연구들은 

금전적, 비금전적 보상으로 하여금 부여되는 

외재적, 내재적 동기가 궁극적으로 대리인의 

역할수행에 어떠한 영향을 주는지를 조사한데 

의의가 있다.

더불어 어느 일방 또는 쌍방의 기회주의 또

는 기회주의적 행동은 수출업자-수입대리인 간

의 관계형성을 저해하는 요인으로 주목을 받아

왔다(Morgan and Hunt, 1994; Zeriti et al., 

2014). 수출입거래에서 기회주의적 행동이 빈

번하게 발생하는 이유는, 수출업자와 수입대리

인이 계약 범위에 상호적으로 협력하는 독립적

인 존재이고 각자의 이해관계가 발생하기 때문

이다. 따라서 거래당사자들은 공동의 이익을 

추구하는 동시에 자신만의 이익을 추구하는 존

재이기도 하다(Choi Chang-Bum, 2018). 이 상

황에 수입업자에게 현지판매와 자신의 역할을 

위임하는 수출업자의 입장에서는 수입대리인

의 기회주의적 행위를 억제 시키고 주인인 자

사의 규정을 대리인이 준수하기를 원한다. 하

지만 수출입거래에서는 궁극적으로 수입대리

인이 수출업자의 규정에 준수하는 운영방침을 

펼칠지, 아니면 기회주의적인 운영방침을 취하

게 될지를 선택하게 된다. 기존연구들은 수입

대리인에게 자율성이 보장될수록 수출기업의 

규정에 준수하는 운영체재를 갖게 된다고 제안

한다(Gilliland and Manning, 2002; Kim and 

Lee, 2017). 반면에 수출업자의 규제와 감시가 

강화 될수록 수입업자의 재량이 감소하고 양자 

간의 입장이 대립할 때, 수입대리인은 기회주

의적인 운영전략을 펼치는 성향을 갖게 된다고 

주장한다(Gilliland and Manning, 2002). 나아

가 유사한 연구에서 본사는 엄격하고 주도적으

로 수입업자에 대한 감시체재를 시행 할 때 보

단 탄력적인 체재 하에 자율성을 보장 해 줄 

때, 수입대리인은 기회주의적이기 보단 수출기

업의 규정에 준수하는 운영방침을 선택하고 양

자가 협력하여 현지시장 변화에 보다 빠르게 

대응할 수 있는 점을 나타낸다(Kim and Lee, 

2017).

본 논문에서는 수출업자의 입장에서 수입대

리인의 기회주의적 성향을 감소시키고, 규정준

수를 촉진하는 선행요인을 조사한다. 본 논문
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의 연구목적은 두 개의 다른 인센티브 지급형

태가 수입대리인의 규정준수와 기회주의에 미

치는 영향을 살펴보고, 결과적으로 대리인의 

역할수행에 대한 만족도에 어떠한 영향을 미치

는지 조사하는 것이다. 이를 위해 규정준수와 

기회주의를 수입대리인의 다른 운영체재의 매

개변수로 설정하여, 금전적 인센티브와 비금전

적 인센티브가 대리인의 역할수행에 대한 만족

도에 미치는 영향을 조사한다. 기존연구들의 

전반적인 결과들은 강도 높은 감시를 수행하기 

보단 대리인의 자율성을 보장하는 본사의 운영

체재가 대리인의 역할수행에 긍정적인 영향을 

준다고 나타났다(Lusch and Brown, 1996; 

Gilliland and Manning, 2002). 이외에 제조사

와 유통업자들의 거래관계의 효율성과 지속성

에 영향을 주는 요인들을 조사한 다수 연구들

도 본 연구에 기여한다(Frant, 1996; Kim and 

Lee, 2017). 이러한 대표적인 요인들 중에 하나

로, 대리인의 실적을 기반으로 본사의 철저한 

감독 하에 제공되는 금전적 인센티브와 대리인

과의 관계형성과 내부적인 지원에 목적을 두는 

비금전적 인센티브의 영향력이 비교분석 되어

왔다. 이와 같이 수출입업자의 관계를 연구한 

기존논문들은 주로 동기부여와 관계형성이 보

상제도와 수입대리인의 역할수행을 조절하거나 

매개한다고 주장한다(Kreps, 1997; Leonidou, 

2006; Prendergast, 2008; Obadia et al., 2015). 

본 논문에서는 선행연구에서 한 단계 더 나아

가 새로운 매개요인을 탐색하고자 한다. 이를 

위해, 수출기업이 제공하는 인센티브가 수입대

리인의 태도에 미치는 영향에 의해 결정되는 

대리인의 규정준수 혹은 기회주의적 운영방침 

설정, 그리고 이러한 매개요인들이 결과적으로 

수입대리인의 역할수행에 대한 만족도에 어떠

한 영향을 주는지를 연구한다.

이어지는 2장에선 수출업자가 수입대리인에

게 제공하는 금전적과 비금전적 보상 중에서 

어느 것이 대리인의 보수적 혹은 기회주의적 

운영체제를 채택하는데 영향력을 미치는지를 

분석하며 연구모형을 설정하고 추정방법을 논

의한다. 3장에선 196여개의 수출중소기업들을 

대상으로 수집한 데이터를 설명하고, 4장에선 

실증분석 결과를 제시한다. 끝으로 제5장인 결

론에선 연구결과를 요약하고 시사점을 논의한다.

Ⅱ. 연구모형과 가설개발

1. 연구모형

<Fig. 1>은 수출업자가 비금전적 혹은 금전

적 보상을 제공했을 때, 수입대리인의 운영방

침의 성향에 주는 영향력이 궁극적으로 대리인

의 역할수행 향상에 기여하는지에 대한 관계를 

설명하는 연구모형을 제시하고 있다. 수입대리

인은 수출업자에게 어떠한 형태의 보상을 지급 

받느냐에 따라 다른 행동과 체제를 취하고, 이

에 따른 역할수행 수준의 결과를 살펴보고자 

한다. 수입대리인은 수출업자의 규제와 지침사

항에 대립하면서 기회주의적인 운영방침을 추

구할 때 보다 수출본사의 규정을 준수하려는 

노력과 성향이 높을수록 수출업자를 대신해서 

현지시장을 개척하고 제품을 판매하는데 유의

미하게 이바지할 것이다. 본 연구에서 수입대

리인의 본사규정준수란 동종제품 수입금지, 현

지시장상황과 수입신고금액에 대한 성실한 보

고 등, 대부분 수출기업들이 해외 수입업자들

에게 준수토록 요구하는 규정들을 대리인 당사

자의 개인이득을 기회주의적으로 추구하지 않

고 성실하게 따르는 행위를 의미한다. 기회주

의적 행동으론 동종제품 수입취급, 유사부품 

사용, 기존계약사항 위반, 허위 보고 및 과도한 

요구 등을 들 수 있다. 궁극적으로, 수입업자의 

역할수행은 해외 수입대리인이 수출 본사의 규

정을 얼마만큼 충실하게 준수하고 기회주의적

인 행동들을 멀리하면서 대리인 역할을 적극적

으로 수행하며, 현지시장 실적향상에 기여하는

지에 대한 평가로 정의한다.

<Fig. 1>에서 제시하듯 본 연구에선 2개의 

매개변수를 사용하는데 연구의 핵심은 보상제

도가 수입업자의 역할수행 향상에 기여하는 매

개적 요인들을 조사하는데 있다. 이와 관련해

서 다음 2절 가설개발에 기재 된 가설들은, 수

출업자가 지급하는 비금전적과 금전적 보상이 

수입대리인의 본사규정 준수 혹은 기회주의적 

성향에 미치는 영향을 조사한다. 이어서 두 개
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의 다른 운영방침 성향들이 두 보상제도와 수

입대리인의 역할수행의 관계를 어떻게 매개하

는지를 살펴본다.

2. 가설개발

 투자대비 높은 효과를 추구하는 수출업자

의 목적과 비금전적 인센티브(Low Powered 

Incentives; LPI)에는 서로 밀접한 연관성이 있

다. 수출업자가 수입대리인에게 제공하는 비금

전적 인센티브는 갈등해소제도, 시장개발, 영역

보호제도, 교육과정, 운영조언 등으로 관계형성

을 중심으로 양자 간의 소통에 기반을 두기 때

문에, 이를 제공받을 때 수입대리인은 대리인의 

역할수행 능력과 기여도가 증가한다(Obadia et 

al., 2015). 또한 수입대리인의 자국 내 성장과 

독점권을 지원하기 위한 교육을 통해 수출입업

자간의 소통이 충분히 이뤄지고 서로의 입장을 

고려하면서 비금전적 인센티브의 효과는 극대

화 될 수 있다. 이러한 관계가 형성 되었을 때

에는, 외부적 현지시장 환경요인들이 불안정 

할 경우에도 수입대리인은 기회주의적인 운영

방침을 취하지 않고 수출기업의 규정을 흔들림 

없이 준수할 것이라고 기대할 수 있다(Leonidou 

et al., 2006). 비금전적 인센티브와 같은 효율

적인 소통과 관계형성에 기반을 두는 수출입거

래관계가 성립되기까지는 일반적으로 오랜 시

간이 걸리고, 이는 수입대리인 입장에서도 이

를 대체하기에 어려움이 따른다. 즉, 수입대리

인이 수출기업의 상품을 현지시장에서 홍보 및 

판매할 때, 처음 거래를 시작할 때부터 비금전

적 인센티브를 제공하는 수출기업을 발굴하기

에는 어려움이 따를 것이다. 그러므로 수출기

업이 비공식적 규제를 기반으로 해외대리인을 

관리하고 비금전적 인센티브를 적극적으로 활

용할 때, 수입대리인의 본사규정 준수의 정도

는 높아지고 다른 동종업계 수출기업과의 거래

를 탐색하거나 본사 혹은 현지당국에 허위보고

를 하는 등의 기회주의적 성향은 자연적으로 

감소할 것이다.

가설 1: 수출업자의 비금전적 인센티브 제공

은 수입대리인의 본사규정 준수의 

정도에 정(+)의 영향을 미칠 것이다.

가설 2: 수출업자의 비금전적 인센티브 제공은 

수입대리인의 기회주의적 행동에는 

부(-)의 영향을 미칠 것이다.

수출입거래에선 양자 간의 입장에 차이가 존

재하고 이해의 상충이 근본적으로 발생한다는 

점을 고려해야 한다. 수출기업의 해외시장진출 

목적은 수입대리인을 통해서 매출을 상승시키

고 본사의 전체적인 이윤을 높이는데 있는 반

Fig. 1. Research Model
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면, 수입대리인은 특정 수출업자의 제품뿐만 

아니라 다양한 해외 파트너의 브랜드를 취급하

고 현지시장에 판매하면서 대리인 개인차원의 

이윤을 극대화 시키는데 있다(Weitz and Jap, 

1995). 수입대리인에게만 여러 해외 파트너와 

거래할 수 있는 선택권이 있는 것이 아니라, 수

출기업에게도 제품을 해외시장에 수출하는 데

는 하나의 특정 대리인을 통해서 하는 방법 외

에도 여러 방법이 있다. 특히 해외 대리인의 역

할수행에 만족하지 않을 경우 수출업자는 직접 

수출, 다른 무역중개인 발굴, 계약조건 조율 등

의 대안을 고려할 수 있다(Wathne and Heide, 

2000). 이러한 이해 상충에서 오는 문제들과 관

계적 불확실성 때문에, 수출입업자에겐 수입대

리인이 개인의 이익만을 우선적으로 추구하는 

기회주의적인 운영방침을 시행할 수 있다는 잠

재적 위험이 항상 존재한다. 수출입업자들은 

이를 의식하기 때문에 양자 간에 이로 인한 관

계적 갈등이 빚어질 수 있다. 또한 금전적 인센

티브(High Powered Incentives; HPI)가 제공되

는 시스템 하에서는 수출기업의 보상 규모, 지

급의 신속성, 감시체제 등이 미비할 경우 수입

대리인은 기회주의적인 행동을 취할 가능성이 

높아진다(Kim and Lee, 2017). 이는 효율적인 

소통과 관계형성에 기반을 두는 비금전적 인센

티브와는 다르게, 금전적 보상만 지급이 되는 

경우에는 수입대리인은 새로운 수출업자를 발

굴하면서 기존 수출거래처를 다소 쉽게 대체할 

수 있기 때문이다. 금전이란 형체와 규모가 분

명한 요소이기 때문에, 수출입업자 간에 조건

을 제안하고 수락하는 과정이 비금전적 거래에 

비해 간단하고 원활하기 때문에 금전적 인센티

브를 기반으로 한 수출입거래 협상은 상대적으

로 더 빠르고 빈번하게 이뤄진다. 이때, 수입대

리인에겐 다른 수입경로를 물색하거나 수출업

자 혹은 현지당국에 허위보고를 하는 등의 기

회주의적인 운영체제를 추구하는 성향이 높아

질 수 있다.

가설 3: 수출업자의 금전적 인센티브는 수입

대리인의 기회주의적 행동에 정(+)의 

영향을 미칠 것이다.

가설 4: 수출업자의 금전적 인센티브는 수입

대리인의 본사규정 준수의 정도에는 

부(-)의 영향을 미칠 것이다.

본 연구에선 다음과 같이 수입대리인의 본사

규정 준수와 기회주의적 성향을 보상제도와 수

입대리인의 역할수행 간의 관계를 매개하는 변

수로 상정한다:

1) 비금전적 인센티브 ⇒ 수입대리인의 규정

준수 ⇒ 대리인 역할수행 제고

2) 금전적 인센티브 ⇒ 수입대리인의 기회주

의적 행동 ⇒ 대리인 역할수행에 악영향

비금전적 인센티브를 통해서 형성된 수출업

자와 수입대리인 간의 관계는 기회주의적인 행

동을 상호 억제함으로써 대리인의 역할수행 향

상에 기여하게 된다(Choi Chang-Bum, 2018). 

나아가 공동적 투자와 상호적 관계형성에는 헌

신과 신뢰가 밑바탕 되기 때문에 지속적인 거

래와 우수한 성과를 가져오게 된다(Palmatier 

et al., 2007). 이러한 경우 비공식적 규제 하에 

교육과 조언을 통해 수출기업은 자사 규정의 

원칙과 원리를 수입대리인에게 이해시키고 갈

등을 해소하면서, 대리인이 규정을 준수하고 

독점권을 보장받으면서 해외시장 대리점을 운

영하도록 이끈다(Gilliland and Manning, 2002).

어느 수출기업이든 수입대리인에게 기본적

으로 수수료와 상여금을 기반으로 한 금전적 

보상을 제공하기 마련이다. 즉, 금전적 보상이 

아예 존재하지 않는 수출입거래는 존재할 수 

없다. 하지만 보상형태를 배분하는데 있어서 

비금전적 보상을 전적으로 배제하고 금전적 보

상에만 비중을 두는지, 아니면 비금전적 보상

을 적극적으로 병행 하는지에 따라서 수입업자

를 통한 해외시장 진출에는 크게 다른 결과를 

초래할 수 있다(Palmatier et al., 2007; Obadia 

et al., 2015). 비금전적 보상제도와 금전적 보

상제도 모두 긍정적인 효과를 가져 올 수 있다. 

그러나 수출업자가 최소한의 감시체계만 갖출 

수 있고 비금전적 보상을 지급할 수 있는 여건

이 될 때, 수출업자와 수입대리인은 정보를 큰 

차원에서 교류하고 운영방침과 사업목표를 일
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치하는데 중점을 둘 수 있다. 이를 통해 수입대

리인은 기회주의적인 행동을 자제하고 본사의 

규정을 준수하며 대리인 역할을 수행하는데 집

중할 수 있게 되는 것이다(Gundlach, 1994; 

Kim and Lee, 2017). 이와 같은 논의 결과, 아

래와 같은 가설을 수립할 수 있다.

가설 5: 수입대리인의 본사규정준수 정도와 

수입대리인의 역할수행에 대한 만

족도는 정(+)의 관계다.

가설 6: 수입대리인의 기회주의적 행동과 수

입대리인의 역할수행에 대한 만족도

는 부(-)의 관계다.

Ⅲ. 분석자료

1. 자료수집 및 표본

본 연구는 설문조사로 2019년 5월 20일부터 

Table 1. Sample Characteristics (N=196)

Characteristics N %

The Age of Company

〈 5 Years 5 2.6

5~9 Years 28 14.3

10~14 Years 34 17.3

15~19 Years 35 17.9

20~29 Years 42 21.4

〉30 Years 52 26.5

Number of Employees

〈 10 10 5.1

10~19 7 3.6

20~39 2 11.2

40~69 26 13.3

70~99 19 9.7

〉100 112 57.1

Exclusive Right for Agency
Yes 110 56.1

No 86 43.9

Agent also imports other brands

Yes 134 68.4

No 32 16.3

Don't know 30 15.3

Country of Agent
Developing 78 39.8

Developed 118 60.2

Agent’s Market Growth

Slowly Growing 16 8.2

Steadily Growing 137 69.9

Rapidly Growing 43 21.9

Market Environmental Changes

Stable 45 23.0

Some Degree of 
Changes

118 60.2

High Degree of 
Changes

33 16.8
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6월 21일까지 실시하였다. 본 연구를 위해 국내 

수출기업의 수출관련 업무 책임자들을 대상으

로 설문조사를 실시하였다. 각종 분야의 수출

기업의 대표 개개인에게 연락을 하여 연구 참

가의사를 물어보았고, 일부 설문 대상자들은 

방문해서 인터뷰를 하고 다른 일부는 온라인상

으로 설문을 하는 방식으로 진행하였다. 설문

을 의뢰한 전체인원 중에 약 78%가 연구 참가

에 동의하였다. 본 연구의 목적에 맞게 설문조

사가 실시될 수 있도록, 연구자가 직접 연구 목

적 및 설문지 구성에 대해 설명하였고 정밀한 

설문조사를 위해 무기명으로 실시하였다. 설문

지 응답에 시간의 제한을 두지는 않았으나, 설

문응답에는 약 15~20분 간 소요되었다.

Table 2. Measurement Instruments

Variable QU
Signifi
cance

Formative Instruments

Indepen
dent

LPI 6 .76

You tend to consider the foreign agent’s circumstances 
in case of conflicts.

You support the growth of the foreign agent in the local 
market.

You ensure exclusive rights for agency.
You support employee training for the foreign agent.
You support product promotion for the foreign agent in the 

local market.
You support local events such as exhibitions for the 

foreign agent.

HPI 4 .74

You provide favorable profit margins for the foreign agent.
You provide volume discounts for the foreign agent.
You offer transactions using credits for the foreign agent.
You provide favorable terms and conditions when 

launching new products.

Depen
dent

Com
pliance

4 .64

You feel that the foreign agent is willing to comply with 
your regulations.

You can trust that the foreign agent manages the products 
and serves customers well regardless of the level of 
monitoring.

You feel that the foreign agent provides you information 
on prices and competitors truthfully.

You feel that the foreign agent makes truthful declarations 
to the local authorities.

Oppor
tunism

5 .84

You observe changes to the foreign agent’s behavior 
when the level of monitoring has decreased.

You feel that the foreign agent attempts to import 
substitutable products in the local market.

You feel that the foreign agent attempts to use imitated 
spare parts.

You feel that the foreign agent considers the contents of 
the contract unimportant.

You feel that the foreign agent makes difficult and unjust 
requests.

Role 
Perfor
mance

2 .75

You have been satisfied with the foreign agent’s role 
performances in last few years.

You feel that the foreign agent typically reaches sales 
target.
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본 연구대상의 일반적 특성을 <Table 1>에 

제시하였다.

2. 변수 정의와 기술통계

<Table 2>에서 요약된 바와 같이, 첫 번째 

독립변수인 ‘비금전적 인센티브’는 총 6개의 설

문항목으로 측정하였고, 두 번째 독립변수인 

‘금전적 인센티브’는 4개의 설문항목으로 측정

되었다. 이에 대한 종속변수인 ‘규정준수’와 ‘기

회주의적 행동’은 각각 5개의 설문항목으로 측

정되었고 ‘규정준수’와 ‘기회주의적 행동’을 매

개변수로 하는 최종 종속변수인 ‘역할수행에 대

한 만족도’에선 2개의 설문항목이 측정되었다.

본 연구의 주요변수인 수출업자의 비금전적 

인센티브와 금전적 인센티브, 수입대리인의 규

정준수와 기회주의적 행동, 수입대리인의 역할

수행에 대한 만족도의 일반적 경향성과 정규분

포 가정 충족 여부를 확인하기 위하여 평균, 표

준편차, 왜도, 첨도를 산출하였다. 분석결과, 측

정변수의 왜도 범위는 -.62에서 .08의 범위 내

로 나타났고, 첨도의 경우에도 모든 변인이 

-.54에서 .96 이내의 값을 보여 Unsworth et 

al.(2009)이 제시한 정규분포 조건(skewness<2, 

Kurtosis<4)을 만족하며 모든 변수가 정규분포 

함을 알 수 있다(Kline, 2015). 본 연구에서 사

용한 주요 요인에 대한 기술통계는 <Table 3>

과 같다.

3. 분석방법

본 연구에서 수집한 자료는 SPSS 25.0과 

Amos 23.0 프로그램을 이용하여 분석하였고 

구체적인 분석방법은 다음과 같다. 첫째, 연구

대상의 일반적 특성을 확인하기 위하여 빈도분

석을 실시하였다. 둘째, 척도의 신뢰도를 확인

하기 위하여 문항내적합치도(Cronbach’ ) 계

수를 산출하였다. 셋째, 각 측정변수의 평균과 

표준편차를 산출하였고 왜도와 첨도 값을 통해 

자료의 신빙성을 확인하였다. 넷째, 각 변수 간

의 연관성을 확인하기 위하여 Pearson의 적률

상관계수(r)를 구하였다. 다섯째, 연구가설에 

해당하는 경로를 검증하기 위하여 경로분석을 

실시하였으며, 연구모형의 적합 정도를 확인하

기 위해 NFI(Normed Fit Index), 

TLI(Turker-Lewis Index), CFI(Comparative Fit 

Index) 및 RMR(Root-Mean-square Residual)지

수를 사용하였다. NFI, TLI 및 CFI는 .90이상이

면 적합도가 우수한 것으로 판정하였으며, 

RMR값이 0.05이하이면 적합도가 매우 좋은 것

으로 판정하였다(Byrne, 2001).

Ⅳ. 실증분석

1. 신뢰성 및 타당성 분석

<Fig. 1>의 연구모형에서 제시한 5개의 구성 

요인들에 대하여 설문문항들이 의도된 구성개

념들을 제대로 측정하는지 확인하기 위하여 요

인 적재 값(factor loading)을 조사하였다. 

<Table 4>는 연구모형을 구성하는 5개의 요인

들에 적재된 각 측정항목들의 요인 적재 값을 

보여주고 있는데, 이 값들이 모두 .50이상으로, 

각 설문문항들이 측정하고자 하는 개념들을 제

대로 측정하고 있음을 보여주고 있다. 또한, 문

Table 3. Descriptive Statistics of Variables (N=196)

Variable X s Skewness Kurtosis

LPI 3.47 .61 -.29 .38

HPI 3.44 .63 -.26 .96

Compliance 3.63 .54 -.30 .65

Opportunism 2.95 .80 -.01 -.54

Role Performance 3.54 .72 -.62 .54
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항간의 신뢰도(Cronbach’s ) 역시 .60 이상으로 

각 척도의 문항 간 내적 일치도가 양호한 것으

로 나타났다.

본 연구의 주요 변수 간의 연관성을 확인하

기 위하여 Pearson의 r 상관분석을 실시하였다

(<Table 5> 참조). 분석결과 비금전적 인센티

브는 금전적 인센티브(r=.64, ***p<.001), 규정

준수(r=.62, ***p<.001), 기회주의적 행동(r=.21, 

**p<.01), 역할수행에 대한 만족도(r=.53, ***p<.001)

와 정적 상관이 있는 것으로 나타났고 금전적 

인센티브는 규정준수(r=.59, ***p<.001), 기회

주의적 행동(r=.28, ***p<.001), 역할수행에 대

한 만족도(r=.51, ***p<.001)와 정적 상관이 있

는 것으로 나타났다. 또한 규정준수는 역할수

행에 대한 만족도(r=.67, ***p<.001)와 정적 상

관이 있는 것으로 확인되었다. 반면 기회주의

적 운영 방침은 규정준수 및 역할수행에 대한 

만족도와 유의미한 관련이 없는 것으로 나타났

다(<Table 5> 참조).

Table 4. Significance Results

Variable QU
Significance

(Cronbach’s )
Factor Loading

LPI 5 .79

.706

.695

.741

.757

.759

HPI 4 .74

.731

.788

.682

.802

Compliance 4 .64

.754

.706

.738

.569

Opportunism 5 .84

.733

.784

.776

.805

.789

Role Performance 2 .75
.894
.894

Notes: **p<.01,  ***p<.001

Table 5. Correlations between Constructs (N=196)

Variable LPI HPI Compliance Opportunism

HPI .40***

Compliance .58*** .59***

Opportunism .17** .28*** .04

Role Performance .50*** .51*** .67*** .13

Notes: **p<.01,  ***p<.001
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2. 가설검증

본 연구의 가설을 검증하기 위하여 연구모형

(<Fig. 1>참조)을 토대로 AMOS를 활용하여 경

로분석을 실시하였다. 모형의 적합도는 NFI, 

TLI, CFI, RMR로 판단하였다. NFI(Bentler & 

Bonett, 1980), TLI(Tucker & Lewis, 1973), 

CFI(Bentler, 1990)는 .90이상이면 좋은 적합

도, RMR은 .08이하이면 괜찮은 적합도로 간주

된다(Jöreskog and Sörbom, 1981). 본 연구의 

적합도는 <Table 6>에 제시한 바와 같이 

=10.57, =3, *p<.05, NFI=.971, TLI=.930, 

CFI=.979, RMR=.018로, 경로모형의 적합도가 

매우 양호함을 보인다.

또한, 모수 추정치와 표준화 및 검정통계량

을 <Fig. 2>와 <Table 7>에 제시하였다. AMOS

를 활용한 경로모형 분석 결과 변인들 간의 직

접 효과를 살펴보면 비금전적 인센티브는 수입

대리인의 규정준수(β=.42, ***p<.001)에 긍정

적인 영향을 주는 것으로 나타난 반면, 수입대

리인의 기회주의적 행동에는 유의미한 영향을 

미치지 못하는 것으로 나타났다. 금전적 인센

티브는 규정준수(β=.33, ***p<.001)와 수입대

리인의 기회주의적 행동(β=.26, ***p<.001) 모

두에 긍정적인 영향을 미치는 것으로 나타났으

며, 수입대리인의 규정준수는 수입대리인의 역

할수행에 대한 만족도(β=.67, ***p<.001)에도 

긍정적인 영향을 미치는 것으로 밝혀졌다. 반

Table 6. Research Model's Goodness of Fit

  NFI TLI CFI RMR

Goodness of Fit
Index

≥.90 ≥.90 ≥.90 ≤.08

Path-diagram 10.57* 3 .971 .930 .979 .018

Notes: *p<.05 

Fig. 2. Results of the Research Model

Notes: **p<.01,  ***p<.001
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면 수입대리인의 기회주의적 행동은 수입대리

인의 역할수행에 대한 만족도에 유의미한 영향

을 미치지 못하는 것으로 확인되었다(<Fig. 2>, 

<Table 7> 참조).

다음으로 개별 경로들의 매개효과를 검증하

기 위하여 팬텀 변수(Phantom Variable)를 설

정하고 부트스트래핑(Bootstrapping)을 활용하

여 간접효과를 추정한 결과를 <Table 8>에 제

시하였다. 분석결과, 비금전적 인센티브는 규

정준수를 거쳐 역할수행에 대한 만족도(B=.33, 

**p<.01)에 간접적으로 영향을 미치며, 금전적 

인센티브도 규정준수를 거쳐 역할수행(B=.25, 

***p<.001)에 간접적으로 영향을 미치는 것으

로 나타났다(<Table 8> 참조). 반면에 비금전

적 인센티브가 기회주의적 행동을 거쳐 역할수

행에 대한 만족도로 가는 경로와, 금전적 인센

티브가 기회주의적 행동을 거쳐 역할수행에 대

한 만족도로 가는 경로의 간접효과는 유의미하

지 않은 것으로 나타났다.

Ⅴ. 결론

수출입거래에서 보상의 중요성을 인식하고 

다수 연구들이 수입대리인의 역할수행을 제고 

시킬 수 있는 인센티브의 특징과 요인들을 조

사하였다(Frant,1996; Gilland, 2003/2004; 

Obadia et al., 2015). 본 논문에서는 규정준수

와 기회주의적 요인을 금전적과 비금전적 인센

티브와 수입대리인의 역할수행에 대한 만족도

를 매개하는 변수들로 선정해서 연구를 진행하

면서 새로운 매개효과를 발견하였다. 수출업자

는 수입대리인이 수출기업의 규정을 준수하면

서 전문성과 성실함을 겸비하여 현지시장에서 

대리인이 역할수행을 충실히 하도록 유도하기 

위해서 대리인에게 어떠한 형태의 인센티브를 

지급해야 할지 고민하는 상황에 직면할 수 있

다. 현재 통신과 교통이 발달 되어서, 해외시장

에서 수출업자의 역할을 이행 할 수입업자가 

규정을 준수하게 하도록 감시체계를 철저하게 

Table 7. Parameter Measurement of the Research Model

Variables B β SE t

LPI ￫ Compliance .33 .42 .05 6.10***

LPI ￫ Opportunism .06 .04 .12 .48

HPI ￫ Compliance .26 .33 .05 4.82***

HPI ￫ Opportunism .32 .26 .11 2.85**

Compliance ￫ Role Performance .99 .67 .08 12.45***

Opportunism ￫ Role Performance .00 .00 .05 .09

Notes: **p<.01,  ***p<.001 

Table 8. Mediating Effect Measurement

Variable Paths B SE p

LPI ￫ Compliance ￫ Role Performance .33** .06 .001

LPI ￫ Opportunism ￫ Role Performance .00 .01 .772

HPI ￫ Compliance ￫ Role Performance .25*** .07 .000

HPI ￫ Opportunism ￫ Role Performance .00 .02 .918

Notes: **p<.01,  ***p<.001
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갖추는 것도 가능하지만 이는 수출업자의 성과

에 오히려 부정적인 영향을 미칠 수 있다(Kim 

and Lee, 2017). 그러므로 적절한 보상을 통해서 

동기를 부여 시키는 것이 근본적으로 효과적인 

방법으로 볼 수 있다(Obadia et al., 2015). 본 

논문에서는 인센티브를 금전적 보상과 비금전

적 보상으로 구분하여 둘 중 어떠한 인센티브

가 적절하게 투입 되었을 때, 수입대리인이 수

출업자에게 부정적인 영향을 주는 기회주의적

인 성향을 자제하고 본사의 규정에 충실히 준

수하면서 대리인으로서의 역할을 충실히 수행

하는지를 살펴보고자 하였다.

196개의 중소수출기업들을 대상으로 데이터

를 수집하고 분석한 결과, 대리인이 본사의 규

정에 충실히 준수하면서 역할을 수행하기 위해

서는 금전적인 인센티브보다는 비금전적 인센

티브가 효과적이라는 결과가 나타났다. 수입대

리인이 비금전적 인센티브를 지급받을 때 수출

업자의 규정에 준수하는 성향을 상대적으로 강

하게 보였고 기회주의적 성향은 거의 없었다. 

금전적 인센티브를 지급 받을 때에도 규정에 

준수하는 성향은 어느 정도 나타났지만, 기회

주의적 성향도 상대적으로 높게 나타났다. 수

입대리인의 규정준수와 기회주의적 행동에 대

한 매개효과들을 검증한 결과, 1) 수입대리인의 

규정준수는 비금전적 인센티브와 수입대리인

의 역할수행에 대한 만족도 간의 관계를 매개

하고, 2) 수입대리인의 기회주의적 행동은 수입

대리인의 역할수행에 대한 만족도와 통계적으

로 유의하지 않는 것으로 나타났다. 이는 비금

전적 인센티브가 규정준수를 독려하고 이는 수

입대리인이 자신의 역할을 최대로 수행하도록 

이끄는 것을 의미한다. 반면, 금전적 인센티브

만이 주어졌을 때 수입대리인이 기회주의적인 

행동을 할 가능성이 높아지고, 이러한 행동은 

수입대리인 역할의 성실한 수행에 도움을 주지 

않음을 시사한다.

지금까진 비금전적 인센티브가 수입대리인

의 역할 수행의 수준을 제고시키고 수출업자의 

만족도 향상에 기여한다고 밝힌 Palmatier et 

al. (2007), Obadia et al. (2015), Choi Chang-Bum 

(2018) 등의 연구들을 꼽을 수 있다. 본 연구는 

한 발 더 나아가 비금전적 보상이 구체적으로 

어떠한 긍정적인 영향을 주고 금전적 보상에는 

어떠한 위험요인이 있는지를 알아보기 위하여 

규정준수와 기회주의를 각각 매개변수로 조사

하였다는데 의의가 있다.

연구의 특성상 설문 문항의 의도를 감안했을 

때 본 연구에선 수입대리인의 견해를 고려하지 

않고, 수출업자인 한 쪽의 거래 당사자만을 조

사하였다는 한계점이 있다. 이는 수입대리인에

게 본사규정을 준수하는지와 기회주의적인 행

동을 기피하는지에 대한 질문들을 할 경우, 모

두 일괄적이고 주관적인 답변을 하게 될 가능

성이 있기 때문이다. 이 결과 수입대리인의 행

동과 성과를 객관적으로 평가할 수 있는 수출

업자만이 설문대상으로 선정되었다. 이어서 수

입대리인의 규정준수와 기회주의적 행동에 영

향을 미치는데 있어서는 다수의 요인들이 존재

할 수 있지만, 본 연구에선 인센티브를 절대적 

요소로 선택하고 독립변수들로 선정하여 결과

를 조사함으로서 수출입거래에서 보상 이외에 

존재할 수 있는 요인들을 배제한 면이 있다. 모

든 거래에선 보상과 비용적인 면이 핵심요소가 

되지만 이 외에 거래당사자들의 관계, 문화적 

환경 등 다른 요인들도 중요한 변수가 될 수 있다.

연구대상과 일부 변수들의 요인 선정이 다소 

한정적인 면이 있지만, 본 논문은 수입대리인

이 수출입거래의 주인인 수출업자의 규정을 준

수함으로서 따르는 긍정적 요인들과 기회주의

적 행동과 같은 위험요소들을 억제 시킬 수 있

는 변수들이나 방법들을 조사하는 추후 연구들

에 이바지 할 수 있을 것으로 바라본다.
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