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Abstract

The Influence of Transactional Characteristics and Relational

Commitment on the Choice of Freight Forwarder 's Negotiation Strategy

M an- y oung Cho

D ep artm ent of Shipp ing M anag em ent

Graduate S chool of K orea M aritim e Univers ity

In the shipping business today , the business environment is so dynamic that

shipping firm s need to manage long - term relationships with their cu stomers such

as freight forwarders and shipper s as relationship marketing emerges as an

important alternative to deal with customer satisfaction.

T he purpose of this study is to analyze the influence of tran sactional

characteristics and relational commitment on the choice of freight forwarder ' s

negotiation strategy between freight forwarder s and shipping companies. T his study

aims to examine how transactional characteristics affect the relational commitment

between freight forwarders and shipping companies in the tran sactional relationship

of shipping service and how transactional characteristics affect freight forwarder ' s

choice of negotiation strategy characteristics on shipping companies according to

the relational disposition and opportunistic disposition representing degree of

relational commitment .

An empirical study was carried out not only to examine the factors influencing

relational commitment of the transactional characteristics between freight

forwarders and shipping companies but also to analyze the role of intervening

variables.
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T he data investigating the influence of tran sactional characteristics and relational

commitment on the choice of freight forwarder ' s negotiation strategy were collected

from 450 freight forwarding companies in Korea on the basis of five different

section s -

1) T he transactional characteristics of shipping companies ;

(1) Asset specificity (2) Competitive degree

2) Communication between shipping companies and freight forwarders

3) Freight forwarder ;

(1) Sole selling rights (2) Strategic variability

4) Relational commitment ;

(1) Relativistic propensity (2) Opportunistic propen sity

5) Characteristics of negotiation strategy

- by the use of questionnaire method and per sonal interview s.

Frequency analy sis and Spearman ' s correlation coefficient were used to find out

the nature of the data. T he factor analy sis and AMS 4.0 of SEM (structural

equation modeling ) were used to find out the cause- effect relationship among the

relevant variables in the research model.

T he result of hypothesis to test were found as follow s ;

1. T ran sactional characteristics is found to have a positive effect to relational

commitment in cau sal relation between theoretical variables and relativistic

propen sity . Opportunistic propen sity of relational commitment is found to be

positively related in negotiation strategy . T hese result s show that transactional

characteristics are to affect not only relational commitment but also negotiation

strategy according to the role of mediation of relational commitment .

2. Asset specificity and competitive degree of the tran sactional characteristic of

shipping companies are found to be neutral and strategic variability and sole selling

rights are found to be positively related.

3. Relativistic propen sity of relational commitment is found to be not related to

keep opportunistic propensity under control effectively .
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Consequently subordinate variables of tran sactional characteristics, relational

commitment and negotiation strategy are found to improve GFI(goodness - of- fit

index ) value of research model explaining the relation between shipping companies

and freight forwarders based on GFI value. Also, GFI value considering relational

commitment affected by each subordinate variables is found to improve better than

the second model. And GFI Analysis con sidering the relational commitment and

characteristics between shipping companies and freight forwarder s are found to be

best of all research models.

On the basis of the result s , freight forwarder s in weak position are judged to

shirk overbearing strategy by choice of aggressiveness or compromising strategy to

flee from disadvantage of tran sactions unbalance of power however they may be

relation under the control of transaction s by opportunistic propensity from the other

party .

T herefore, solving the opportunistic transaction between freight forwarder s and

shipping companies not only reduce dependence of freight forwarders to shipping

industry but increase share market the other way if freight forwarder dose

offsetting investment to customer in close connection with customer to reduce

dependence of shipping companies.

Consequently trustful relation ship between shipping companies and freight

forwarder is an important matter to make up a long - range tran saction relation ship

by developing the cooperative arrangement of relativistic propensity on reliance and

satisfaction to achieve a common objective.

Compared with the previou s studies on the relational commitment and negotiation

strategy up to present , there are some differences as follow s ;

Fir st , this study was carried out while the importance of relational commitment

and negotiation strategy characteristics are emerging.

Second, exploratory research was carried out to find out the cause- effect

relation ship in the marketing channel of shipping service included in the shipping

industry .

- iii -



제 1장 서론

제1절 연구배경

글로벌화의 진전으로 국내 산업과 국제 무역운송이 더욱 활성화되어서 대부분의 화

주들이 완벽한 운송서비스를 요구하고 있으며 그 결과 화주의 보조역할로 운송관계에

있어 유기적으로 결합된 각종 서비스를 담당하는 역할의 주체로 나타난 것이 해상화물

운송주선인(freight forwarder , 이하 운송주선인)이다.1) 오늘날 국제무역환경이 날로 정

보화 되고 첨단 정보처리 및 인터넷을 통한 전자상거래 시장이 확대됨에 따라 이들의

역할은 점차 증대되고 있다. 그러나 해운시장에 있어서 운송주선인과 해운선사와의 거

래특성에 따른 관계결속력과 관련하여, 경영상의 내용이나 영업활동을 합리화하고 효

율화하는 측면의 연구는 미흡한 편이다.

실제로 구매자와 판매자는 관계결속(Relational Commitment )을 통하여 서로 장기적

인 경쟁력을 확보할 수 있으며, 수직적 통합에 따르는 관료적 통제 양식의 비효율성도

제거할 수 있기 때문에 상호간의 관계결속을 통한 유통경로 관리는 많은 관심을 끌고

있다(Ander son and Weitz, 1992).2) 이러한 관점에서 상호간의 관계결속을 저해하는 기

회주의적 행동성향을 통제할 필요성이 대두되고 구매자와 판매자간의 장기적인 관계결

속을 제고시키기 위한 안전장치의 개발이 요구된다.

기회주의적 행동성향의 통제와 수직적 통합에 따른 비효율성을 제거하기 위한 안전

장치로서 지금까지 선행연구의 대부분은 유통경로상에서 형성되어지는 내부 정치경제

적인 요인들, 유통경로간의 갈등과 파워의 영향력 그리고 유통경로의 통제를 위한 영

향전략의 사용 등에 대하여 집중되어 왔다(Bole, Dwyer , Robicheaux and Simpson,

1992).3) 그러나 유통경로상에서 구매자와 판매자간에 형성되는 관계규범이 기회주의의

1) 국가에 따라 freight forw arder , forwarding agent , shipping agent , clearing agent ,

customerbroker , shipping and forwarding agent 등으로 불리고 있다.
2) 이 논문에서의 관계결속은 단순히 현재의 편익과 비용만을 고려하여 상대를 평가하는

것을 넘어서 안정적인 관계를 발전하기 위하여 기꺼이 단기적 희생을 치루며 관계의지

속성에 확신을 갖는 것이다. Erin Anderson and Barton A. Weitz, T he Use of

Pledges to Build and Sustain Commitment in Distribution Channels, J ournal of

M ark eting R es earch, Vol. 29, February 1992, pp. 18- 34.
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통제와 관계결속에 미치는 영향에 대한 연구는 부족한 편이다(李駿鎬, 1998).4) 특히 운

송주선인과 해운선사간의 거래관계에 있어서 주목할만한 것은 운송주선인이 자기에게

만 유리한 행동인 기회주의적 행동성향으로 해운선사의 신뢰에 영향을 미칠 수 있기

때문에 이를 어떻게 조절하느냐가 해운물류서비스 관리의 요체가 된다.

기회주의적 행동성향은 수직적으로 통합된 유통경로로 통제할 수 있는데 이 경우

통합에 따라 추가적 비용이 발생하고 환경변화에 대응할 수 있는 탄력성이 떨어져 문

제가 발생하며 현실적으로 운송주선인이 상대적인 투자가 많이 요구되는 해운선사를

수직통합 한다는 것은 불가능하다고 볼 수가 있다(Ander son and Weitz, 1986).5) 그러

므로 통합되지 않으면서도 통합된 것과 같은 효과를 누리게 하는 방법으로 관계결속은

서로 독립되어 있어 규모의 경제를 실현할 수 있고, 시장 메커니즘에 노출되어 관리의

비효율성도 제거할 수 있어 많은 관심을 끌고 있다(Anderson and Weitz, 1992).6)

관계결속의 핵심적 요체인 관계적 행동규범은 어떤 과정을 거쳐 도출되는가에 대한

연구는 미흡하며, 관계결속은 상대방과의 협상전략에 직접으로 영향을 미칠 것으로 예

측되지만 이들의 인과관계를 추론하는 실증적 연구는 부족한 편이다.

이처럼 관계결속은 행위적 측면에서 갈등해소의 핵심적 메커니즘인 동시에 상대방

과의 협상전략에도 절대적으로 영향을 미칠 수 있으나, 기존의 협상전략에 대한 연구

들은 기회주의적 행동성향 및 관계주의적 행동성향을 협상전략 선택의 선행변수로 채

용함으로써 관계결속의 정도가 협상전략에 어떠한 원인과 방법으로 영향을 미치는지에

대한 설명이 부족하였다.

해운물류서비스 업체인 운송주선인과 해운선사는 거래과정상 교환단계를 형성하게

되고 그 관계를 유지하려고 한다. 이들간에 교환관계가 성립되어 있다는 사실은 특정

유통경로 구성원이 모든 기능을 다 수행할 수 없기 때문에 상호 필요한 기능은 유통경

3) Brett Bole, F . Robert Dwyer , R. A . Robicheaux and J. T . Simpson, Different

Relationship Structures, J ournal of M ark eting R es earch, Vol. 29, November 1992,

pp. 462- 473.
4) 李駿鎬, 거래특성에 따른 관계결속이 여행사의 협상전략선택에 미치는 영향에 관한 연

구 , 경영학박사학위논문, 국민대학교, 1998, pp. 2- 3.
5) Erin Anderson and Barton A . Weitz, Make- or - Buy Decisions : Vertical Integration

and Marketing Productivity , S loan M anag em ent R eview, Vol. 27, Spring 1986, pp.

3- 19.
6) Erin Anderson and Barton A. Weitz, op . cit., 1992, pp. 18- 34.
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로의 다른 구성원에게 의존할 수밖에 없다는 것을 의미하며, 상호보완적인 기능을 중

심으로 교환이 이루어진다는 것을 뜻한다.

상호의존관계는 본질적으로 상호협동의 필요성과 갈등 가능성을 동시에 갖게 되기

때문에, 이 연구에서는 거래특성에 따른 관계결속과 협상전략과의 관계를 알아보기 위

하여 운송주선인과 해운선사를 대상으로 관계결속을 관계적 규범에 의한 지속적인 거

래관계를 유지하는 당사자들간의 관계주의적 행동성향 및 기회주의적 행동성향으로 규

정한다. 그리고 운송주선인과 해운선사간의 거래관계에 있어서 거래특성이 관계결속에

어떠한 영향을 미치는 가를 설명하며 이에 따른 거래 상대방과의 협상에서 어떠한 협

상전략을 선택하는지를 규명하고자 한다. 또한 관계결속을 매개로 거래특성과 협상전

략이 어떠한 관계에 있는가를 분석하고자 한다. 특히 해운서비스를 대상으로 한 이러

한 실증적 연구는 그 수가 많지 않기 때문에 탐색적 연구로서의 의미를 가진다.

제2절 연구목적

1999년 5월부터 발효된 미국신해운법(U. S . Ocean Shipping Reform Act of 1988)의

영향으로 해운기업과 운송주선인은 서로 경쟁적인 위치에 서게됨은 물론 상호 협력적

이고 보완적인 관계를 유지할 필요성이 크게 대두되었다. 즉, 고객인 화주에 대한 이해

를 제고해야 할 뿐만 아니라 마케팅 개념에 입각하여 경영하지 않으면 안된다.

해운물류서비스의 마케팅에 관한 일반적 연구는 주로 화주와 운송주선인의 관계 또

는 화주와 해운선사의 관계를 중심으로 연구되어 왔다.

해운물류서비스의 운송주선인은 단순한 물류중개인의 개념을 뛰어넘어 육·해·공

일관운송체계의 적극적인 운송인의 개념을 확립하고 구간운송의 연계에서 파생되는 물

류대리인으로서 정확한 업무지식을 습득하여 화물의 추적, 운송시스템 점검을 통한 유

통경로 지체시간을 최대한으로 단축하고 최소비용으로 신속하고 정확한 수·배송역할

을 가장 효율적으로 수행하는 특성을 가진 업종이다.

그러나 운송주선업은 타업종과는 달리 자산이나 설비투자를 무한적으로 늘려서 대

량생산을 통한 원가절감으로 이윤을 증가시킬 수 있는 업종이 아니다. 또한 운송주선

인의 서비스는 상품의 특성상 재고가 불가능하고 타인에게 양도할 수도 없고 복제할

수도 없는 특성을 가지고 있다.
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따라서 운송주선인의 효율성을 극대화하기 위해서는 환경변화에 대한 적응과 거래

적 특성을 고려하여 관계결속을 강화시킴과 함께 거래비용을 줄이며 지속적인 관계를

유지할 수 있는 협상전략의 선택이 중요하다.

이 연구에서는 우리나라의 해운물류서비스 산업에 있어서 거래특성에 따른 관계결

속과 협상전략과의 관계를 규명하고자 한다. 그러므로 이 연구목적은 다음과 같이 나

누어진다.

첫째, 운송주선인과 해운선사간의 거래특성, 관계결속 및 협상전략에 관련된 변수에

대한 이론적 고찰을 함으로써 각 변수의 특성과 관계를 파악할 수 있는 이론적 근거를

제시하고 실증적인 분석을 한다.

둘째, 운송주선인과 해운선사간의 거래특성이 관계결속에 어떠한 영향을 미치는지를

규명한다.

셋째, 관계결속의 정도에 따라 해운선사가 운송주선인에 대해 어떠한 협상전략을 선

택할 것인가를 분석한다.

마지막으로 독립변수인 운송주선인과 관련된 특성, 본질적 특성, 해운선사와 관련된

특성이 관계결속의 매개역할에 따라 어떠한 협상전략을 선택할 것인가를 분석한다.

제3절 연구방법 및 구성

1. 연구방법

이 연구목적을 달성하기 위하여 연구방법은 문헌연구와 실증연구를 병행하였다.

먼저 문헌연구를 통하여 거래특성과 관계결속 협상전략에 관한 선행연구를 고찰하

고, 관련변수들을 추출하여 이를 운송주선인과 해운선사간의 관계를 분석하는데 필요

한 이론적 근거로 제시하였다. 즉, 운송주선인과 해운선사간의 관계를 분석하기 위한

연구모형을 설계하고 연구가설을 설정하였다.

그리고 연구가설을 검증하기 위하여 전문가 집단과의 면담을 통한 관련 변수의 타

당성을 확인하고 설문지의 사전 검사를 거쳐 최종설문지를 완성하였다. 그리고 우리나

라 운송주선인 450社를 대상으로 설문지를 배부하고 조사를 실시하여 153부를 회수하

였으며 회수된 설문 가운데 불성실한 응답을 제외한 146부의 자료가 이용되었다.
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이 연구는 운송주선인의 거래특성에 따른 관계결속이 협상전략과 어떤 관계를 가지

는지를 구조방정식모형(SEM : Structural Equation Modeling )을 통해 분석하고자 하였

다. SEM은 현재까지 나온 통계분석 방법 중에서 변수들간의 영향력의 평가나 측정된

모든 변수와의 관계를 설명하는데 가장 타당한 방법으로 이용되고 있다.

구체적인 자료분석방법으로 통계분석 패키지인 SPSS 7.5를 이용하여 신뢰성 및 타

당성분석, 요인분석을 실시하였다. 그리고 이 연구모형을 검증하기 위하여 AMOS 4.0

을 이용하여 SEM 분석을 하였다.

2. 연구구성

이 연구의 구성은 전체적으로 다섯 개의 장으로 구성되어 있다.

제1장은 서론으로서 연구배경, 연구목적, 연구방법 및 구성을 내용으로 하고 있다.

제2장은 문헌적 고찰에 해당하는 분야로서 거래관계의 특성 및 관계결속과 협상전

략에 관한 이론적 배경을 다루고 있다.

제3장은 연구모형을 구성하고 이를 검증할 가설을 설정하였다.

제4장은 실증분석을 다루고 있으며, 연구변수의 신뢰성 및 타당성을 평가하고 연구

가설을 검증하였다. 또한 연구모형을 SEM 분석을 이용하여 검증하였다.

제5장은 이 연구의 결론부분으로서 연구결과에 대한 요약 및 시사점을 제시하였다.

또한 이 연구가 지니는 한계점과 향후 연구방향을 제시하였다.
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제2장 이론적 배경

제1절 거래특성

1. 거래비용이론

유통시스템의 연구에 있어서 거래비용을 통하여 거래구조를 분석한다는 것은 유통

경로의 구성원들 사이에 거래관계가 발생하였을 때, 유통경로 구성원들이 거래관계에

서 발생할 수 있는 거래비용을 줄이기 위하여 거래를 내부화하는 현상을 설명하려는

것이다. 비록 내부화의 형태가 유통경로 구성원들간의 제조건에 따라서 변화될 수는

있겠지만 기본적으로 그 목적은 거래비용의 감소라는 측면에서 동일하다고 할 수 있

다. 유통시스템에 있어서 거래의 내부화란 소유에 의하여 다른 유통경로 구성원을 조

직의 일부로 편입시키는 것을 의미하기도 하고, 또 어떤 관계에서는 장기계약을 통하

여 거래관계를 지속시키는 것을 의미하기도 한다.

이러한 거래비용을 이용하여 유통중개상의 선정에 관한 연구(Ander son , 1985)7)나

공급자 선정에 관한 연구(Walker and Weber , 1994;8) Noordewier , John and Nevin,

1990)9) 및 수출경로선정에 관한 연구(Ander son and Coughlan , 1987)10)가 수행되어 왔

다. 이러한 연구에 근거하여 해운선사와 운송주선인의 거래관계에 있어서도 거래비용

이론을 적용시키는 것이 가능하다.

7) Erin Anderson, T he Salesper son as out side Agent or Employee: A T ransaction

Cost Analy sis, M ark eting Science , Vol. 4, No. 3, 1985, pp. 234- 254.
8) Gorden Walker and David Weber , A T ransaction Cost Approach to Make- Or - Buy

Decision, A dm inis trative Science Quarterly , Vol. 29, 1984, pp. 373- 391.
9) T homas Noordewier , George John and, John R. Nevin, Performance Outcomes of

Purchasing Arrangement s in Industrial Buyer - Vender Relationships, J ournal of

M ark eting, Vol. 54, October 1990, pp. 80- 93.
10) Erin Anderson and Anne T . Coughlan , International Market Entry and Expansion

via Independent or Integrated Channels of Distribution, J ournal of M ark eting , 1987,

pp. 71- 82.
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1) 거래비용 발생의 원인

거래비용이론에 따르면 기업이 거래관계를 내부화하는 주된 이유는 거래비용의 증

가 때문이라고 보며, 그 거래 비용의 증가는 또 다시 여러 원인들에 의해서 발생된다

고 보고 있다. Williamson (1975)11)은 거래비용이론의 기초가 되는 Common s (1934)12)와

Coase(1937)13) 등의 논의를 기초로 하여 시장실패모형을 제시하고 거래를 시장에서 보

다 기업내부의 계층적 조직에서 이루어지게 하는 요인들을 제시하고 있는데, 시장실패

의 원인을 크게 인간적 요인과 환경적 요인으로 나누고 있으며, 이 두 요인의 결합

작용이 시장실패를 야기시킨다고 보고 있다. 즉, 이 두요인의 불확실성과 변동으로 인

해 정보수집에 차질을 발생시켜 정확한 정보수집에 노력을 기울이는 만큼 거래비용의

증가를 불러일으킨다고 본 것이다. 인간적 요인에는 인간의 제한된 합리성과 기회주의

성향을 포함하며, 거래환경적 요인에는 불확실성, 소수교섭, 정보밀집성 등의 영향이

있으며 이러한 요인들로 인해 야기되는 시장실패의 모형을 다음 <그림 2- 1>과 같이

제시하고 있다. 한편, 거래비용을 발생시키는 주요 원인은 크게 인간적 요인과 환경적

요인으로 구분하여 설명할 수 있다.

<그림 2- 1> 시장실패모형

인간적 요인 환경적 요인

조직의 분위기

제한된 합리성 ←→ 불확실성/ 복잡성

↙

정보의 밀집성

↗ ↘

기회주의 성향 ←→ 소수의 거래자

자료: Oliver Williamson, M ark ets and H ierarchies : A nalys is and

A ntitrus t Imp lications , New York : Free Press, 1975, p. 40.

11) Oliver Williamson, M ark ets and H ierarchies : A nalys is and A ntitrus t Imp lications ,

New York : Free Press, 1975.
12) John R. Commons, Ins titutional E conom ics , Madison , Wisconsin : Univer stiy of

Wisconsin Press, 1934.
13) R. H. Coase, T he Nature of the Firm, E conom ica, Vol. 4, 1937, pp. 306- 405.
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(1) 인간적 요인

인간적 요인은 크게 제한된 합리성과 기회주의로 분류된다.

첫째, 제한된 합리성은 인간이 제한된 합리성 속에서 행동한다는 뜻으로서 경제학에

서 이야기하고 있는 超合理性과는 다른 것이다(March and Simon, 1958).14) 경제학에

서는 인간이 외부의 정보를 완전히 합리적으로 판단한다고 가정하고 있으나, 조직이론

에서는 인간이 자료처리에 있어서 한계를 가지고 있다고 본다. 인간이 제한된 합리성

을 가진다고 인정하면 시장에서의 완전경쟁이란 존재할 수 없으며, 가격이라는 보이지

않는 손에 의해 자원의 합리적 생산과 분배가 이루어지는 시장기능이 실패로 된다는

것을 인정하게 된다. 이와 같이 시장기능이 실패된 시장에서의 거래를 불확실성과 복

잡성에 내맡기기보다는 내부화시킬 수 있는 조직이 오히려 거래비용을 줄일 수 있는

능률적 조직형태가 된다.

둘째, 인간의 요인중 기회주의로써 이것은 속임수를 이용하여 자기 개인의 영리를

추구하는 행위 로 정의하는데, 세부적으로는 거래 상대방이 자신의 이익을 추구하기

위해서 거래에 관련된 정보를 왜곡하거나 잘못된 정보제공, 과도한 가격협상 등과 같

은 행위를 뜻하며, 여기에는 거짓, 사기, 도둑질 등 인간의 못된 행위와 같은 능동적ㆍ

수동적 형태와 사전적ㆍ사후적 형태가 포함된다. 거래관계에서 거래 상대방이 기회주

의 행동을 하게되면 기업은 똑같이 합리적인 판단이 곤란해지게 되어 거래 상대방과의

거래관계시 거래비용을 발생하게 되는 직접적인 원인이 되기 때문에 이를 줄이기 위해

거래를 내부화하게 된다는 것이다.

(2) 환경적 요인

인간적 요인이외에 환경적인 요인이 결합될 때 거래비용은 증가하게 된다. 거래비용

을 증가시키는 환경적인 요인으로는 다음과 같다.

첫째, 거래상대방의 수로서 상대방의 기회주의적 행동성향이 높을 때 기업이 이를

충분히 통제할 수 있는 능력이나 대안을 가지게 되면 기회주의가 생성되지 않으나 반

14) James G. March and Herbert A. Simon, Organization, New York : John Wiley , 1958.
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대의 경우에는 거래관계의 지속에 비용이 발생하게 된다. 또한 거래자의 수가 적을 때

거래에 참여하고 있는 거래 상대방이 자신의 권력을 이용한 개인의 이익을 극대화하기

위하여 기회주의적 행동성향이 나타날 때 기회비용이 발생하게 된다. 이러한 경우에

기업은 거래비용을 줄이기 위하여 거래를 내부화한다는 것이다.

둘째, 정보의 밀집성으로서 정보의 밀집성이란 거래 당사자간에 거래에 관련된 정보

가 균일하게 알려져 있지 않다는 것으로 미래의 불확실성과 기회주의적 행동, 인간의

제한된 합리성 등이 정보의 밀집을 초래한다고 설명한다. 정보의 밀집성은 불확실성과

기회주의에 의해 발생되며 제한된 합리성과도 관계된다. 이는 거래와 관련된 주요한

사실이 거래 당사자의 한쪽에게 더 잘 알려져 있고 그 정보를 다른 한쪽이 입수하는데

큰 비용이 드는 상황을 의미한다.

셋째, 환경의 불확실성이다. 환경의 불확실성이란 대체로 환경의 다양성과 변동성의

개념이다. 환경의 다양성이란 자원에 영향을 미치는 조직·개인·사회적인 힘을 포함

한 각 사람들이 다루는 요소들간의 유사성 또는 차이점의 인식정도라고 정의된다

(Pfeffer and Salancik, 1978).15) 환경의 변동성은 산출과정에서 마케팅 힘의 변화속도

에 대한 인식정도를 뜻한다. 불확실한 환경하에서는 기업이 의사결정을 정확히 내릴

수 없기 때문에 거래비용이 발생하게 된다. 따라서 시장교환거래보다 내부화하는 것이

거래비용을 절감할 수 있다고 보는 것이다.

2) 거래의 차원

거래의 중요한 차원으로는 자산특유성, 불확실성, 거래의 반복발생빈도 등을 들 수

있다.

첫째, 자산특유성은 거래의 세 가지 속성중 가장 핵심적인 개념으로 입지 특유성, 물

리적 자산의 특유성, 인적자산 특유성으로 구성된다. 자산이 특유성을 보유하느냐 또는

비특유적이냐의 구분은 자산의 가치를 희생시키지 않고 다른 용도로 재배치가 가능한

가의 여부에 의해서 결정된다. 특정거래에 있어서 투자가 전문화된 정도에 따라 자산

15) Jeffrey Pfeffer and Gerald R. Salancik, The Ex ternal Control of Organizations , New

York : Harper and Row , 1978.
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의 특유성이 높아진다. 따라서 많은 고정투자가 있어야 하는 것이 아니라 그러한 투자

가 얼마나 특화되었느냐가 중요하다. 예를 들어 전문화된 제품은 다른 공급업자로부터

대체 구매가 거의 불가능하기 때문에 특유성이 높지만, 비전문화된 제품은 다른 공급

자로부터 쉽게 대체 구매가 가능하기 때문에 특유성이 낮다. 자산특유성이 중요한 이

유는 일단 투자가 이루어지면 구매자나 판매자 모두 일정 기간동안 쌍방간의 교환관계

를 효과적으로 운용해야하기 때문이다(Dwyer and Oh, 1987).16)

둘째, 환경적인 불확실성으로서 환경적 불확실성은 거래비용을 높이는 요소로 작용

하게 되어 가격에 의한 시장기능의 상실을 초래하기 때문에 내부화를 통해 불확실성을

줄이고 거래비용을 줄이는 것이 기업에 더 유리하게 된다. 이것은 내부화가 시장교환

에 비해 감시비용이나 계약 불이행에 따르는 소송비용과 같은 거래비용을 더 줄일 수

있기 때문이다. 불확실성이란 환경변화의 예측불가능성 또는 복잡성을 말하는데 시장

선택의 기본모형 즉, 거래비용 경제학에서는 제한된 합리성과 기회주의에 그 원인이

있다고 보고 행동적 불확실성이라고 한다.

셋째, 거래의 반복발생빈도란 특화된 자산인 경우 특수성으로 인해 그 자산을 내부

화하였을 경우 얻은 이익은 커지는 반면에 비용이 많이 들기 때문에, 거래구조를 결정

할 때는 어느 정도 빈번히 사용되는가 하는 빈도를 고려해야 한다는 것이다. 즉, 특수

화된 자산의 경우 내부거래를 함으로써 거래비용의 절약은 가능하나 시장거래에서 얻

을 수 있는 효과적인 규모의 경제와 범위의 경제 효과를 희생시키기 때문에, 거래의

형태를 결정할 때는 어느 정도 빈번히 이용되는가 하는 사용빈도를 고려해야 된다는

것이다. 사용의 빈도가 높다면 내부화에 따른 편익을 즐기면서 전유에 따를 비용을 최

소화시킬 수가 있어 시장거래에 따른 비용절감효과를 상쇄시킬 수 있게 되어 내부화가

더욱 유리해진다. 그러므로 거래형태를 결정할 때는 내부화의 이점과 시장거래에 따른

이점을 비교하는 것이 필요하며, 이러한 경우 사용빈도가 높을수록 시장거래보다 내부

거래가 이점을 가지고 있다는 것이다.

16) F . Robert Dwyer , Paul H. Schurr , and Sejo Oh, Developing Buyer - Seller

Relationships, J ournal of M ark eting , Vol. 51, April 1987, pp. 11- 27.
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2. 해운선사와 운송주선인의 거래특성

1) 운송주선인의 기능

운송주선인은 다양한 역사를 가지고 국가마다 제각기 발전되어왔기 때문에, 국제적

으로 법률적인 정의가 통일되어있지 않아 국가마다 상이한 정의를 내리고 있다. 우리

나라 상법에는 운송주선인을 자기명의로 물건운송의 주선을 영업으로 하는 자라고 규

정하고 있다.17) 운송주선인은 자기명의로 타인의 계산에 의해서 물건운송의 주선을 업

무로 하는 상인이라고 말할 수 있다. 그리고 물건운송인은 육상, 해상, 항공운송 또는

3종류의 通運送 중 어느 것이든 불문하는 것으로 보고 있다.18)

운송주선인의 주된 업무는 운송인과의 운송계약체결을 주선하는 것과 운송물의 통

관ㆍ포장ㆍ보관 등 운송에 부수하는 사무들을 처리하는 것이다. 그러나 복합운송의 발

전으로 운송주선인의 업무영역이 확대되어 운송주선인들도 독자적으로 운송증권을 발

행하고, 일괄책임을 지는 운송주체자로서 포괄적인 서비스를 제공하게 되었다. 그리고

운송주선인은 송화인 또는 수화인과 운송인간의 중개자적 입장에 있다고 할 수 있다.

즉, 해상운송주선인이란 수출국의 송화인의 요청에 따라 그의 대리인으로서, 송화인으

로부터 물품을 인수하여 수입국의 수화인에게 인도할 때까지의 물품에 관한 선적, 운

송, 보험, 보관 등의 일체의 업무를 주선해 줄뿐만 아니라, 복합운송체제 하에서 스스

로 운송계약의 주체자가 되어 복합운송인으로서 복합운송증권을 발행하여 전구간의 운

송책임을 부담하는 사람 또는 법인을 말한다. 한편, JIT (Just - In - T ime)에 의한 합리화

와 운송방식의 다양화, 비용의 절감 등에 힘입어 운송주선인이 담당하고 있는 국제복

합일관운송의 수요는 최근 증대되고 있다. 즉, 미국의 거의 모든 국제기업들의 90% 이

상이 운송주선인에 의하여 부분적으로 또는 전체적으로 운송계약이 체결되고 있으며,

역할이 커지고 있다.19) 또한 정보기술의 발달에 따라 복합운송주선인이 화주와 운송기

관과의 화물 및 정보흐름을 관리하는 기능을 수행하게 됨에 따라 운송주선인의 역할과

기능은 더욱 커지게 될 것이다.20)

17) 상법, 제 114조.
18) 손주찬, 「개정상법(상)」, 서울: 박영사, 1974, p. 267.
19) J . R. Stock and D. M. Lambert , S trateg ic L og is tics M anag em ent, 2nd eds., Home

Woods : Irwin, 1987, p. 464.
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한편, 복합운송서비스 시스템 하에서 송화인들이 복합운송업체인 운송주선업자에 운

송서비스를 의뢰하고 운송주선인은 다시 해운선사에 의뢰하며, 해운선사는 화물 도착

지역 거래업체들인 운송주선인에게 운송서비스를 의뢰하는 독자적인 운송망과 운임요

율표에 의하여 복합운송인으로서 제공한다. 코- 로딩(Co- loading )업무는 운송주선인이

송화인으로부터 의뢰받는 소량화물이 컨테이너 단위화물(FCL- Cargo)로 혼재하기에

부족한 경우, 동일목적지의 소량화물을 보유하고 있는 다른 운송주선인에게 연합혼재

를 의뢰하여 컨테이너 단위화물로 만들고 해운선사를 통하여 운송하는 업무이다. 또한

송화인으로부터 의뢰받는 소량화물이 컨테이너 단위화물로 단위적재가 불가능한 경우

운송주선인은 선적예정선박의 적재만료일자 1일∼2일전에 同지역의 조건이 갖춰진 다

른 운송주선인을 선정하여 화물의 혼재를 의뢰하고 목적화물을 CFS로 移庫시킨다. 당

해화물이 선적되면 운송주선인은 코- 로딩한 운송주선인로부터 B/ L을 발급받아 선적서

류를 작성하여 송화인에게 교부한다.21) 즉, 국제물류의 흐름에서 화주와 해운선사의 연

결고리에 위치해 있는 전형적인 유통중개상이라고 볼 수 있다.

2) 거래특유자산

운송주선인을 이용한 운송은 업무의 단순화와 운송계약에 따른 위험을 회피하기 위

해서 일뿐만 아니라 경제적·인적 또는 조직적인 문제도 고려된다(D 'Este and

Meyrick, 1992).22) 즉, 거래비용이론에 의거하여 직접거래의 유통경로를 선택할 것인지

유통중개상을 이용할 것인지의 결정에 의한 것이기도 하다(Ander son , 1985).23)

해운서비스에 있어서 서비스 제공자와 고객간의 관계로서 일반적인 해운서비스의

거래형태는 다음 <그림 2- 2>와 같이 나타낼 수 있다. 일반적으로 화주는 해운선사의

해운서비스를 직접 구매하는 형태(거래형태 1)와 운송주선인을 통하여 운송을 맡기는

형태를 취하는데, 이 과정에서 화주는 서비스품질을 고려하여 운송주선인을 선정하게

20) A . T . Kearney Marketing & Communications, Converg ing T echnology and Value

Creation: The Chang ing Shap e of the Transp ortation Indus try , Chicago, Illinois : A.

T . Kearney , 1997.
21) 옥선종ㆍ추창엽ㆍ김웅진, 「국제복합운송론」, 서울: 두남, 1988.
22) G. M. D 'Este and S . Meyrick, Carrier Selection in a Ro/ Ro Ferry T rade, PartⅠ:

D ecis ion Factors and A ttributes , Vol. 19, No. 2, 1992, pp. 115- 126.
23) Erin Anderson, op . cit., 1985, pp. 234- 254.
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된다. 또한 화주로부터 선정된 운송주선인은 해운선사를 선정하여 해운서비스를 구매

하게 된다(거래형태3). 이때 운송주선인의 역할이 화주이냐 아니면 운송인이냐 하는

문제가 있을 수 있으나, 화주의 입장에서 보면 해운선사와 운송주선인은 해운선사로서

같이 평가되고, 해운선사의 입장에서 보면 화주와 운송주선인 역시 화주의 입장으로

해석될 수 있다(金星國, 1999).24)

<그림 2- 2> 해운서비스의 거래형태

화 주

화 주

운송주선업체

해운선사

해운선사

거래형태 1

거래형태 1

거래형태 2

거래형태 2

거래형태 3

거래형태 3

자료: 金星國, 국제운송물류서비스의 지각된 서비스 품질이 고객반응에 미치는 영향

에 관한 실증연구: 정기선 해운서비스를 중심으로, 경영학박사학위논문, 한국해양대

학교, 1999, p. 22.

William son (1975)25)은 거래비용분석에 필요한 기본적인 요소로서 불확실성, 소수의

거래자에 의한 협상, 기회주의, 제한적 합리성을 가정하고 있는데 거래특유자산의 상실

위험은 이러한 가정 중에서 특히 소수의 협상과 기회주의가 결합되는 상황하에서 나타

나며, 소수의 거래자에 의한 협상이란 자신의 필요를 충족시킬 수 있는 거래상대방의

수가 적다는 거래조건을 나타내는 것으로서 이러한 조건하에서 장기적인 거래계약이

체결되면 정상적인 시장환경이 왜곡되어 거래비용이 발생된다고 하였다. 예를 들어 해

운물류서비스 상품에 대한 운송업체인 해운선사와 송화인 또는 화주로부터 화물을 의

뢰받는 운송주선인간의 장기적 거래계약에 있어서 공급되는 제품의 품질인 해운물류서

비스의 품질, 운임, 항로 및 선박 시간대 변경 등이 낮아졌다해도 운송주선인은 자신의

24) 金星國, 국제운송물류서비스의 지각된 서비스 품질이 고객반응에 미치는 영향에 관한

실증연구: 정기선 해운서비스를 중심으로, 경영학박사학위논문, 한국해양대학교, 1999,

pp. 21- 23.
25) Oliver Williamson, op . cit., 1975.
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필요를 충족시켜 줄 수 있는 해운선사가 제한되어 있기 때문에 장기적 거래계약을 파

기하고 다른 해운선사를 찾기가 어렵다. 또한 해운선사와 운송주선인간의 거래 관계에

있어서 운송 화물의 특성상 해운선사에 의존하여 화물을 운송해야 되기 때문에 새로운

해운선사와 계약을 체결하는 경우 이러한 투자에 대한 가치는 상실될 뿐만 아니라 경

우에 따라서는 새로이 투자해야 한다. 즉, 자신의 필요를 만족시킬 수 있는 거래 상대

방의 수가 제한되는 경우 거래비용이 발생할 수 있는 소지는 커진다.

앞의 예와 같이 소수의 협상이라는 거래조건 하에서 특정 거래목적에만 적합한 거

래특유자산에 대한 투자가 나타날 수 있는데 이러한 투자는 다른 거래에서는 그 활용

가치가 낮아지는 특성을 갖는다. 이러한 특성을 갖는 거래특유자산에 투자를 하는 경

우 당해 거래자와의 관계가 파기된다면 거래특유투자를 행한 당사자는 손실을 감수해

야 한다. 즉, 당사자들의 기회주의와 거래특유자산이 결합됨으로써 당사자들은 관계주

의적 관계가 위험에 놓이게 되는데, 거래 특유자산에 대한 투자를 행하는 당사자는 이

러한 위험을 예방할 수 있도록 거래를 관리하고 통제할 수 있어야 한다. 전술한 바와

같이 이러한 맥락에서 거래 특유자산과 그에 따른 관계결속을 위한 적절한 지배구조의

설계문제는 거래비용이론에 있어 주요 논의대상의 하나가 된다(Willianm son, 1979).26)

또한 거래특유자산에 대한 보호수단으로서 거래비용이론에서 제시되는 방법은 位階와

擔保를 들 수 있으며 이는 나아가서 쌍방간의 거래관계가 관계주의적 관계로 발전될

수 있다(Williamason 1983, 1985).27)

첫째, 거래비용이론에서 제시되는 관계주의적 관계를 위한 안전장치의 하나는 位階

를 통해 거래를 통제하는 것이다. 기회주의적 행동성향을 야기시키는 거래를 수직적으

로 통합하는 경우, 거래 일방은 상대방에 대한 통제 및 감시능력을 향상시킬 수 있으

며 또한 보상체계(유인체계)에 의한 일방의 기회주의적 행위를 통한 이익추구의 여지

를 감소시킬 수 있다. 즉, 상대방을 수직적으로 통합함으로써 거래 일방은 특정거래를

위해 자신이 행한 특유자산의 보호를 통한 관계주의적 행동성향의 관계결속을 할 수

있을 것이다.

26) Oliver Williamson , T ransactional cost economics : T he Governance of contractual

relations, J ournal of Law and E conom ics , Vol. 22, 1978, pp. 233- 261.
27) Oliver Williamson , Credible Commitments : Using Hostages to Support Exchange,

The A m erican E conom ic R eview , September 1983; Oliver Williamson, The E conom ic

I ns titutions of Cap italism, New York : Free Press, 1985.
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해운선사와 운송주선인간의 거래관계에 있어서도 특유자산의 보호를 통한 관계주의

적 행동성향의 관계결속 수단으로서 거래상대방을 수직적으로 통합할 수 있다. 그런데

수직적 통합에 따르는 경제적 편익을 분석하는 데에는 적어도 두 가지 요소에 대한 검

토가 필요하다. 그 중 하나는 자원 능력면에서 기업은 수직적 통합에 따르는 자원투하

를 감당할 수 있다는 것은 묵시적으로 기업의 규모가 크다는 것을 의미하는데 해운선

사의 경우 모두가 수직적 통합에 따르는 자원을 감당할 수 있는 대기업이라 하더라도

규모의 경제를 행하기 어렵기 때문에 수직적 통합에 대해 신중히 고려해 보아야 한다.

또 하나의 문제는 수직적 통합의 대상이 무엇이 되어야 하는가에 대하여 해운선사의

경우 자신이 행한 거래특유투자는 운송주선인이 보유하는 특정의 기술능력과 관련된

것일뿐 운송주선인 전체의 목적성과는 관련성이 낮을 수 있다. 따라서 수직적 통합의

대상은 거래의 대상이 되고 있는 운송주선인의 특정 기술능력이 되어야 하며 해운선사

와 운송주선인의 거래관계에 있어서 관련된 운송주선인의 특정 기술능력이 운송주선인

의 전체 특유시장을 보호하기 위한 적절한 수단으로 이용될 수 있다.

둘째, 계약실행을 위한 유인으로서 담보를 활용하는 것이다. 거래 일방의 기회주의적

행동성향을 방지하고 관계주의적 행동성향을 높이기 위한 수단의 하나는 담보를 확보

하는 것이다. 운송주선인이 제공하는 담보를 해운선사가 확보하는 경우, 운송주선인의

기회주의적 행동성향으로 야기되는 해운선사의 손실은 운송주선인이 제공한 담보로 보

전될 수 있다. 즉, 기회주의적 행동성향에 대한 벌칙으로 제공한 담보를 상실하게 된다

는 사실은 계약을 집행시키는 유인이 된다는 것이다. 따라서 특유투자를 행한 해운선

사가 상대방으로부터 담보를 확보하는 것은 상대방의 기회주의적 행위를 억제하고 관

계주의적 행동성향의 관계결속으로 볼 수 있다. 또한 특유투자를 행한 해운선사가 운

송주선인로 하여금 특유자산을 창출토록 유도하는 것도 계약집행을 위한 담보를 확보

하는 방법의 하나이다(예: 항로, 운임, 운항스케줄에 맞추어진 컨테이너 상품). 이것은

계약이 파기되는 경우 계약을 파기한 운송주선인이 자신이 행한 특유자산을 상실하게

되기 때문이다. 따라서 특유자산은 상대방에게 일종의 담보를 제공하는 것으로 간주할

수 있으며 이와 같은 맥락에서 볼 때 해운선사와 운송주선인간의 거래관계에 있어서

해운선사는 계약집행을 위한 유인의 하나로서 운송주선인에 의한 거래특유투자를 유도

할 수 있다. 그러나 운송주선인에 의한 특유투자를 유도하는 것이 항상 가능하다고 보

기는 어렵다. 이는 대부분의 운송주선인이 규모의 영세성으로 인하여 특유자산에 따른
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편익이 비용을 초과하지 않는 한 그러한 투자를 행할 수가 없기 때문이다. 이러한 관

점에서 볼 때 해운선사가 담보를 통해 자신이 행한 특유자산을 보호하기 위한 관계결

속은 결코 용이한 일이 아니라고 할 수 있다.

셋째, 새로운 보호수단의 모색이다. 협력사업은 독립된 두 개 이상의 기업들이 각각

자신의 가치사슬상의 특정부문을 상대방의 자원으로 보완하거나 강화하기 위해 일정기

간 결합하는 약정형태의 사업이다. 이러한 정의는 협력 당사자들이 자신의 문제를 해

결하기 위해 기업외부에 의존한다는 것을 내포하고 있어 협력사업은 독립된 기업간의

자원의존관계로 파악되기도 한다(Pfeffer and Salancik (1978).28) 해운선사와 운송주선인

간의 관계에 있어서도 운송주선인의 입장에서는 필요한 해운서비스 상품을 해운선사에

의존한다는 점에서 또한 해운선사는 운송주선인을 통해 자신의 편익을 증대시킨다는

점에서 상호의존적인 협력관계로 파악될 수 있다. 해운선사와 운송주선인간의 관계를

상호의존적인 관계로 파악하는 경우 쌍방간의 자원의존관계를 통해 상대방의 행위를

통제할 수 있는 영향력을 갖게 된다(Emer son, 1962).29) 해운선사와 운송주선인간의 거

래관계에 있어서 당사자들이 추구하는 편익은 두 개의 관련된 거래를 통해 창출된다.

그 중 하나는 해운선사와 운송주선인간에 이루어지는 해운서비스 상품의 이전과 관련

된 거래이고, 다른 하나는 해운선사에서 제공된 해운서비스 상품을 활용하여 생산된

운송상품의 판매와 관련된 것이다. 이것은 곧 제품과 관련하여 운송주선인은 해운선사

에게 의존하는 반면, 해운선사는 편익창출과 관련하여 운송주선인에게 의존하게 됨을

의미하는 것이다. 이러한 맥락에서 특유자산에 대한 투자로 야기되는 운송주선인의 해

운선사에 대한 의존성을 상쇄시킬 수 있는 방법은 편익창출에 있어서 해운선사의 운송

주선인에 대한 의존 관계를 찾아 볼 수 있다.

이러한 해운선사에 대한 운송주선인의 의존성은 시장접근과 관련된 운송주선인에

해운선사의 의존성을 증대시킴으로써 상쇄가 가능하며, 운송주선인의 고객결속을 통한

상쇄투자를 강화하여 의존균형화를 추구하기 위한 수단의 하나로 활용할 수 있다. 이

것은 고객결속을 통한 운송주선인의 영향력 증대는 해운선사의 기회주의적 행위를 방

지할 수 있는 관계결속의 효과적인 수단이 됨을 시사하는 것이다.

28) Jeffrey Pfeffer and Gerald R. Salancik, op . cit., 1978.
29) Richard M. Emerson, Power - Dependence Relations , A m erican S ociolog ical

R eview , Vol. 27, February 1962, pp. 42- 47.
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제2절 관계결속

1. 관계결속의 개념

1) 결속

관계결속에 관한 정의는 조직론에서 처음으로 나오기 시작하였는데 Becker (1960)30)

는 조직도입이라는 관점에서 결속을 부수적 보수이론(side- bet ) 으로 설명하였다. 여

기에서 결속이라는 용어는 사회학적 배경에서 출발되었으며, 사회학자들은 결속이란

개념을 특정한 개인 또는 집단이 고유한 행동양식을 나타낼 때 표현되는 개념으로 정

의하였고, 종교ㆍ정치적 행위 등의 포괄적 현상을 분석할 때도 이러한 정의를 사용하

고 있다.

Porter (1981)31)와 Mowday, Steer s and Porter (1979)32)는 조직결속을 특정 조직에

대한 개인적인 동일시와 관여의 강도 라고 정의하였는데, 조직이론 입장에서 결속의

개념을 정리하면 다음 세 가지 구성개념으로 나눌 수 있다(Meyer and Allen, 1991).33)

첫째는 타산적 결속으로서 전술한 Becker (1960)34)의 부수적 보수이론에 근거하는 것

으로 결속의 감정적인 측면보다는 계산적인 측면을 고려한 것으로 계산의 대상이 되는

것은 개인과 특정조직을 묶어주는 조직에 대한 개인적인 인식과 관심사들이다. Meyer

and Allen (1991)35)은 타산적 결속을 이직과 관련된 비용(손실)지각으로부터 생길 수

있는 조직 재직행위의 영속성으로 정의하고 있다. 한편, Becker (1960)36)의 정의에서는

30) H. S. Becker , Notes on the Concept of Commitment , A m erican J ournal of

S ociology , Vol. 66, No. 3, 1960, pp. 32- 40.
31) Michael E. Porter , T he Contributions of Industrial Organization to Strategic

Management , A cademy of M anag em ent R eview , Vol. 6, 1981, pp. 609- 620.
32) Richard T . Mowday , R. M. Steer s , and L. W . Porter , T he Measurement of

Organizational Commitment , J ournal of Vocational B ehavior , 1979, pp. 224- 247.
33) J . P . Meyer and N. J . Allen , A T hree Component Conceptualization of

Organizational Commitment , H uman R esource M anag em ent R eview , Vol. 1, 1991,

pp 61- 89.
34) H. S . Becker , op . cit., 1960, pp. 32- 40.
35) J. P . Meyer and N. J . Allen, op . cit., 1991, pp 61- 89.
36) H. S . Becker , op . cit., 1960, pp. 32- 40.
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만약 조직생활을 중단하면 수반되는 부수적 보수를 축적할 수 없게 됨에 따라 이러한

손실을 피하기 위하여 영속적으로 조직활동에 결속하게 된다고 보고 있다. 결속에의

투입은 약속, 신뢰적 결속, 특유투자, 자원의 헌신적 배분 등이 있는데 이는 어떤 관계

에 특정적이 되는 것을 의미한다(Ander son and Weitz, 1992;37) Williamson, 1985).38)

두 번째는 감정적 결속으로서 사람들은 감정적 결속을 가지며 따라서 조직의 목표를

추구하려 결속하게 된다는 것이다. Buchanan (1974)39)은 도구적 가치를 떠나 순수히 조

직자체나 조직목적과 가치에 대한 정서적 애착과 열정으로 정의하고 있다. 세 번째로

규범적 결속으로서 이는 조직결속을 조직재직에 대한 의무라고 보는 관점이다. Meyer

and Allen (1991)40)은 범적 몰입 혹은 평생도입(life- time commitment )은 한 개인이 재

직기간에 따른 지위상승이나 회사가 그에게 주는 만족에 상관없이 그 회사에 재직하는

것이 옳다고 믿거나 도덕적으로 맞다고 믿기 때문에 나타난다고 보았다. 즉, 규범적 몰

입은 개인의 선험적 가입(친밀, 또는 문화적 사회화)에 따라 생기는 규범적 압력의 내

재화에서 비롯되는 것이다.

마케팅에서 결속에 관한 기본적인 연구의 틀은 Dwyer and Oh (1987)41)에 의해서 세

워졌는데 이들은 구매자- 판매자 관계발전단계를 인지- 탐색- 확장-결속- 해지의 단계

로 정립함으로써 관계적 교환에 대한 이론적 틀을 제시하였다. 그들은 결속을 관계적

지속성에 대한 暗示的 또는 顯示的 약속이라고 정의하였다. 구매자 판매자간의 가장

발전된 단계인 결속에서는 비슷한 이익을 제공할 수 있는 여타 상대들을 배제하는 교

환으로부터 일정수준의 만족을 얻게된다는 것이다. 결속은 참가자들이 다른 대상들에

관심이나 주목을 하지 않는다는 것이 아니라 다른 대상자를 얻기 위해 계속적이고 적

극적인 시도와 시험을 하지 않는다는 것이다.

37) Erin Anderson and Barton A. Weitz, op . cit., 1992, pp. 18- 34.
38) Oliver Williamson, op . cit., 1985.
39) Lauranne Buchanan, Building Organizational Commitment : T he Socialization of

Manager in Work Organizations, A dm inis trative Science Quarterly , 1974, pp.

533- 546.
40) J. P . Meyer and N. J . Allen, op . cit., 1991, pp 61- 89.
41) F . Robert Dwyer and Sejo Oh, Output Sector Munificence Effect s on the Internal

Political Economy of Marketing Channels, J ournal of M ark eting R es earch, Vol. 24,

November 1987, pp. 347- 358.
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Han (1991)42)의 연구에서는 결속을 구조적 결속과 사회적 결속으로 나누어 연구하였

다. 구조적 결속은 경제적, 전략적, 기업의 특정이유로 밀접한 관계를 하게 되고, 이러

한 교환을 일으키는 요인들이 모두 조직의 구조적 요인과 관련됨으로 조직간에 구조적

으로 결속되어 있다는 것이다.

2) 관계주의

Macneil (1980)43)은 관계주의에 대해 신축성, 결속성, 정보교환과 같은 관련 영역들

을 제시하였으며, Kaufmann and Stern (1988)44)과 Dant and Schul(1992)45)은 결속, 역

할 통합, 상호성으로 분류하였다.

Noordewier , John and Nevin (1990)46)은 유동성, 공급자 지원, 공급자에게 지원되는

정보, 공급자의 통제, 계속성에 대한 기대로 분류하였고, Heide and John (1992)47)은 유

연성, 정보 교환, 결속 등으로 분류하였다. 이 연구에서 사용되는 관계주의는 상호성,

유연성, 그리고 결속성으로 정의하며, 첫째, 상호성은 교환과정에서 발생한 편익과 부

담을 공정하게 나누는 것을 의미하며, 편익과 부담은 지속적인 교환과정 속에서 정확

하게 나누었고 공유되며 장기간에 걸쳐 평가된다. 이러한 편익과 부담의 공정한 배분

을 통하여 거래 당사자들은 지속적이고 계속적인 교환관계를 형성해 나가고 상호간에

차별화 되지 않는 이익의 추구를 지향한다. 둘째, 유연성은 환경변화에 우호적으로 적

42) San - Lin Han , Antecedent s of Buyer - Seller Long - T erm Relationships : An

Exploratory model of Structural Bonding and Social Bonding, D octoral Thes es of

I ns titute for the s tudy of B us iness M ark et, T he Pennsylvania State Univer sity ,

October 1991.
43) Ian R. Macneil, Comment s to the Workshop on T ransaction Cost Analy sis,

J ournal of M ark eting, August 1980.
44) Patric J . Kaufmann and Louis W . Stern, Relational Exchange Norms, Perceptions

of Unfairness, and Retained Hostility in Commercial Litigation , J ournal of Conf lict

R esolution, Vol. 32, September 1988, pp. 534- 552.
45) Rajiv V. Dant and P . L. Schul, Conflict Resolution Processes in Contractual

Channels of Distribution , J ournal of M ark eting , Vol. 56, January 1992, pp. 38- 54.
46) T homas Noordewier , George John and, John R. Nevin , op . cit., 1990, pp. 80- 93.
47) Jan B. Heide and George John , Do Norms Matter in Marketing Relationships?,

J ournal of M ark eting, Vol. 56, April 1992, pp. 32- 44.
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응할 것이라는 거래 쌍방의 기대로 환경변화시 구매자가 방침을 갑작스럽게 수정하여

공급자에게 해를 끼치지 않을 것이라는 것을 의미한다. 시장거래에서는 완전성과 엄격

성을 가정하여 미래사건을 현재화시키지만 관계적 교환에서는 거래조건과 역할설정의

불완전성을 인정하고 현재뿐만 아니라 미래에 발생할 사건들에 대하여서도 상호 우호

적으로 대하는 것이다. 셋째, 결속성은 관계의 지속 자체가 중요하고 가치 있는 것으로

서 내부화된 정도로 교환 당사자들의 미래 행동이 관계유지를 지향하도록 하게 한다.

즉, 상호간의 결속성이 없다면 관계의 지속자체가 보장될 수 없기 때문에 결속성은 관

계에 해로운 방향으로 의사결정의 통제력을 사용하지 않을 것이라는 하나의 안전장치

가 될 수 있다. 또한 상대방으로부터 협력을 유도하기 위해서는 우선 상대방으로부터

신뢰를 받을 수 있어야 한다. 이러한 맥락에서 Anderson and Narus (1990)48)는 신뢰는

협력을 유도하는 선행요인이라고 주장하고 있으며, 근본적으로 신뢰는 거래 상대방과

상호작용의 틀 속에서 직접적인 경험을 통해 축적되지만 신뢰의 결과적 측면에서 보면

교환 상대방을 신뢰하는 파트너는 협력적 행동 또는 관계주의적 행동성향이 나타날 가

능성이 높다(Pruitt , 1981).49)

신뢰에 관한 정의는 두 가지 맥락에서 접근해 볼 수 있다(Dwyer, Rosemary R.

LaGace, 1986).50)

첫째, 대부분 마케팅분야의 연구들은 신뢰를 신념, 신용, 전문성에서 유래된 신용

(trustworthiness )과 같은 개념으로 간주하고 있다(Ander son and Weitz, 1989).51)

둘째, 신뢰를 파트너에 대한 의존적 행동으로서 상대방의 불확실성이나 취약성과 관

계되는 것으로 간주하고 있다. 또한 교환관계에 있어서 신뢰는 상대방의 언어 및 약

속을 믿을 수 있으며, 상대방은 자신의 의무를 충실히 수행할 것이라는 믿음 또는 신

념 으로 정의되고 있다. 신뢰란 교환 상대방에 대한 기대와도 밀접한 관계가 있다. 즉,

교환 상대방은 자신의 의무를 충실히 이행할 것이며, 거래관계 자체에 중요한 의미를

48) James C. Anderson and James A. Narus, A Model of Distributor Firm and

Manufacturer Firm w orking Partner ships , J ournal of M ark eting , Vol. 54, January

1990, pp. 42- 58.
49) Dean G. Pruitt , N egotiation B ehavior, New York : Academic Press, 1981.
50) F . Robert Dwyer and Rosemary R. LaGace, On the Nature and Role of

Buyer - Seller T rust , A M A E ducators ' P roceedings , 1981, pp. 40- 45.
51) Erin Anderson and Barton A. Weitz, Determinant s of Continuity in Conventional

Industrial Channel Dyads, M ark eting Science, Vol. 8, Fall 1989, pp. 310- 323.
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부여하고 협동 및 협력할 것이라는 교환 상대방에게 거는 기대 로 정의된다(Ander son

and Narus, 1986).52)

신뢰는 기회주의와도 관련되어 있다. 즉, 장기적 거래관계에서는 상대방의 신뢰에 상

응하는 행동을 취하지 않음으로써 상대방에게 손실을 끼칠 수 있으나, 상대방에 대해

신뢰를 한다면 기회주의적 행동성향은 줄어들 것으로 기대해 볼 수 있다(Mohr and

Nevin, 1990).53) 신뢰할 수 있는 관계에 있는 공급업자와 유통업자는 단기적인 기회주

의적 행동성향대신에 장기간의 협력을 통해 불평등 관계를 해결하여 나간다(Ganesan,

1993).54) 그리고 관계결속은 비용- 수익과 같은 장기적 평가를 초월한 개념으로 신뢰형

성을 통해 관계주의적 협력에 있어서 필수적이다(Gundlach, Achrol and Mentzer ,

1995).55)

신뢰는 관계결속의 태도적 차원으로서 주로 관료적 구조와 변수(Dwyer. and Oh ,

1987)56)와 함께 많이 다루어져 왔고 힘과 신뢰(Ander son and Weitz, 1989)57), 통제와

신뢰의 관계(Shapiro, 1987)58) 등의 연구가 진행되어왔다.

Macneil (1980)59)은 신뢰가 미래에 얻을 수 있는 보상의 수준이 비교적 확실해 질 수

있도록 거래 상대방의 예측가능하고 의무적인 행동을 유도하므로 매우 중요하다고 하

였다. Dwyer and Oh (1987)60)는 신뢰를 교환의 일방이 자신의 교환 파트너가 조정을

원하고 의무를 이행하며 관계에서 자기역할을 다할 것이라고 기대하는 것이라고 정의

하였고, 지속적인 교환관계 내에서 직접적 경험과 행동적 상호작용의 기여에 중요한

52) James C. Anderson and James A. Narus, T oward a Better Understanding of

Distribution channel Working Relationships, in Indus trial M ark eting : A

German-A m erican P ersp ective, K. Backhaus and Wilson, eds., Berlin , Germany :

Springer - Verlag, 1986, pp. 320- 336.
53) Hakki Mohr and John R. Nevin , Communication Strategies in Marketing Channels :

A theoretical per spective, J ournal of M ark eting, Vol. 54, October 1990, pp. 36- 51.
54) Shankar Ganesan, Negotiation Strategies and the Nature of Channel Relationships,

J ournal of M ark eting R esearch, Vol. 30, May 1993, pp. 183- 203.
55) Gregory T . Gundlach, Ravi S. Achrol and John T . Mentzer , T he Structure of

Commitment in Exchange, J ournal of M ark eting , Vol. 59, January 1995, pp. 78- 92.
56) F . Robert Dwyer and Sejo Oh, op . cit., 1987, pp. 347- 358.
57) Erin Anderson and Barton A. Weitz, op . cit., 1989, pp. 310- 323.
58) Susan P . Shapiro, T he Social Control of Impersonal T rust , A m erican J ournal of

S ociology , Vol. 93, November 1987, pp. 623- 658.
59) Ian R. Macneil, op . cit., 1980.
60) F . Robert Dwyer and Sejo Oh, op . cit., 1987, pp. 347- 358.
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기초가 된다고 하였다. 또한 신뢰를 확신을 가진 교환 상대방에게 의존하려는 의지로

보는 것이며, 나아가 상대방의 신뢰에 대한 동시적 믿음이 없는 의존은 신뢰라기보다

는 힘과 통제를 가리킨다고 한다(Moorman , Deshpande and Zaltman 1993).61)

따라서 이 연구의 관계결속에 있어서 관계주의적 행동성향이란 Ander son and

Weitz(1992),62) Dwyer and Oh (1987),63) 오세조ㆍ심종섭(1990)64)의 연구결과를 종합하

여 상호간에 만족과 신뢰를 바탕으로 한 장기 지향적인 거래를 하는 관계주의적인 성

향을 나타내는 것이다.

3) 기회주의

기회주의란 기만을 가지고 인간의 자기이익 추구 성향을 말하는 것으로 기만을 내

포한 행위라는 점이 중요하다(William son, 1975).65) 자신의 이익을 추구하더라도 그것

이 기만이나 사기를 포함하지 않았다면 이는 기회주의적 행동성향이 아니라고 할 수

있다. 따라서 기회주의적 행동성향은 사기가 포함되어 있는 것이다(Macneil, 1980).66)

John (1984)67)의 연구에서는 관료적 구조화가 기회주의에 미치는 영향은 유의하지 않

은 것으로 나타났지만 통계적으로 유의적인 正(+)의 상관관계를 가지고 있음이 증명되

었다. 특히 구조화 변수뿐만 아니라 강압적 힘의 인식과 비우발적 힘 및 기회주의에

관한 관계를 밝히면서 기회주의가 여러 선행변수에 영향을 받는 내생변수임을 분명히

하고 있다. Dwyer and Oh (1987)68)의 연구에서는 공식화와 집중화가 기회주의에 부정

적인 영향을 주는 것으로 나타났다.

61) Christine, Moorman, Rohit Deshpande, and Gerald Zaltman, Factor s Affecting

T rust in Market Research Relationships, J ournal of M ark eting, Vol. 57, January

1993, pp. 81- 101.
62) Erin Anderson and Barton A. Weitz, op . cit., 1992, pp. 18- 34.
63) F . Robert Dwyer and Sejo Oh, op . cit., pp. 347- 358.
64) 오세조·심종섭, 기업형 수직적 유통경로에서 시장환경의 풍요성과 동태성이 내부정

치 경제에 미치는 영향, 「산업과 경영」, 제27권 1호, 1990.
65) Oliver Williamson, M ark et and H ierarchies : A nalys is and A ntitrus t Imp lications ,

New York : Free Press, 1975.
66) Ian R. Macneil, op . cit., 1980.
67) George John, An Empirical Investigation of some Antecedent s of Opportunism in a

Marketing Channel, J ournal of M ark eting R es earch, Vol. 21, August 1984, pp.

278- 289.
68) F . Robert Dwyer and Sejo Oh, op . cit., 1987, pp. 347- 358.
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오세조(1990)69)는 중앙집중화가 기회주의에 긍정적인 관계가 있음을 보여주었고, 오

세조ㆍ심종섭(1990)70)의 연구에서는 공식화가 기회주의에 부정적인 영향을 주고 중앙

집권화는 긍정적인 영향을 주는 것으로 나타났다. 기회주의와 관계적 규범의 중요성을

주장한 이후, Dwyer and Oh (1987)71)는 관계발전 모형에서 규범의 개발을 강조한 바

있으며 관계적 규범의 중요성은 여러 각도로 조명된 바 있다.

Shapiro(1987)72)가 밝힌 것처럼 우리의 사회가 기회주의를 예외적인 것으로 받아들

이고 있다면, 미래행동의 기대로 정의되는 규범과는 부정적인 관계가 있을 것으로 예

상할 수 있다. 즉, 미래행동에 대한 기대수준이 높다면 이는 기만을 포함한 기회주의적

행동성향을 제약하는 하나의 안전장치로서 작용할 수 있을 것이다.

Griesinger (1990)73)는 기회주의 형태를 부정직, 불이행, 책임회피 등으로 정의하고,

유통경로상에서 거래 파트너의 기회주의가 높게 되면 공급업체는 거래에 대한 정확한

판단을 할 수 없게 되기 때문에 거래 파트너와의 거래를 수행하는데 있어서 거래비용

이 발생하게 된다.

거래비용이 발생하는 근본적인 원인은 기회주의이며 유통경로상에서 기회주의는 혼

란을 조장시키기 위해 의도적으로 정보를 불완전하게 만들고 왜곡되게 공개하는 것이

다. 유통경로상에서 이와 같은 기회주의가 없다면, 모든 거래는 시장기구에 의해 이루

어짐으로써 거래 당사자들은 이익의 극대화가 가능하게 되며 거래에 참여한 당사자들

간에 분쟁의 여지도 없어진다. 또한 거래비용이 발생할 경우 거래당사자는 거래 상대

방의 행위를 통제하려고 노력한다. 조직 전체의 희생으로 하부단위 이익증대를 꾀하기

위한 기능의 축소, 보다 효율적인 감시, 분쟁해결을 가능케 하는 위계조직 등을 통해

거래 상대방의 기회주의를 통제함으로써 거래의 효율성을 증대시키고 準도덕적 관심도

를 제고시키고자 한다. 그러나 거래비용의 관점은 기본적으로 미시 경제학적인 분석의

틀에 의존하고 있는 관계로 기회주의가 교환관계의 질을 의미하는 관계결속에 미치는

영향에 대한 실증적인 검증결과는 거의 없다.

69) 오세조, 프랜차이즈경로상에서 관계결속에 대한 내부정치경제적 영향, 「경영학연

구」, 제19권 2호, 1990, pp. 47- 66.
70) 오세조·심종섭, 前揭書, 1990.
71) F . Robert Dwyer and Sejo Oh, op . cit., 1987, pp. 347- 358.
72) Susan P . Shapiro, op . cit., 1987, pp. 623- 658.
73) Donald Griesinger , T he Human Side of Economic Organization , A cademy of

M anag em ent R eview, Vol. 15, No. 3, 1990, pp. 470- 499.
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다만 최근 유통경로에 대한 연구에서 관계의 질을 만족, 신뢰, 최소한의 기회주의의

세가지 차원으로 분류함으로써 이들간의 상관관계를 통해 완화된 기회주의, 신뢰, 그리

고 만족간의 관계를 간접적으로 살펴 볼 수 있다. 기회주의적 행동성향이 나타나게 되

는 경우 계약 유통관계에 있는 구매자- 판매자 사이와 같은 장기적인 교환관계 하에서

는 적절한 유통업체 선정의 어려움을 유발하며, 이에 따르는 과다한 비용으로 인하여

유통업체의 전환 자체가 어렵게 된다. 실제 그러한 비용을 부담하여 거래 당사자를 교

체한다 하더라도 계약의 파기에 따른 공급업체의 명성을 저해하게 되어 장기적인 관점

에서는 부정적인 효과를 가져오게 된다. 유통경로상에서 자산이 특유적이고 거래 당사

자들이 제한된 합리성만을 가지고 있을 때, 한 거래 당사자가 기회주의적 행동성향을

나타낼 경우 특유적인 자산의 투자를 매개로 지속적인 교환관계에서 발생할 수 있는

준복합 지대는 상당한 정도로 줄어들어 비효율적인 상황에 직면하게 된다.

쌍방간의 교환관계에 있어서 신뢰관계가 존재한다면 즉, 거래 상대방은 통제권을 이

양하더라도 불이익을 받지 않는다고 확신할 수만 있다면 수직적 통합을 하지 않고서도

일정한 통제권을 확보할 수 있어 지속적인 관계결속의 이점을 얻을 수 있다는 입장이

라고 할 수 있다.

따라서 본 연구에서는 기회주의적 성향을 William son (1975)74)과 Griesinger (1990)75)

의 연구결과에서 정의된 자기자신의 이익을 추구하기 위해 기만, 사기, 부정직, 불이행,

책임회피 등을 포함하여 지속적인 관계적 거래가 유지될 수 없도록 행동하는 것으로

정의한다.

2. 해운선사와 운송주선인의 관계결속

오늘날 관계결속에 관한 연구는 조직이론과 마케팅 관점에서 중요한 관심의 대상이

되어왔음에도 불구하고 해운선사와 운송주선인의 관계결속에 대한 이론적 전개는 거의

없는 편이다. 따라서 해운선사와 운송주선인의 관계결속에 대한 이론적 배경은 他산업

에서 연구한 자료를 토대로 하고자 한다.

74) Oliver Williamson, op . cit., 1975.
75) Donald Griesinger , op . cit., 1990, pp. 470- 499.
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조직간 또는 조직내의 결속과 대인관계에서의 관계결속의 본질은 안정과 희생이라

고 볼 수 있다(Becker , 1960).76) 관계결속이란 단순히 현재의 편익과 비용만을 고려하

여 상대를 평가하는 것을 넘어서 안정적인 관계로 발전하기 위하여 기꺼이 단기적 희

생을 치르며 관계의 지속성에 확신을 갖는 것을 말한다(Anderson and Weitz, 1992).77)

또한 거래관계에 있어서 관계결속을 하게 되면 장기적 관계로 보기 때문에 단기적 안

목에서 기회주의적 행동성향이 나타나지 않게 되므로 결속을 통한 기회주의적 행동성

향의 통제의 이점으로서 규모의 경제를 실현할 수 있고, 내부화로 인해 생길 수 있는

관리비용을 절감할 수 있게 되는 장점이 나타나게 된다.

이러한 관계결속에 대한 정의에 있어서 Moorman, Zaltman and Deshpande(1992)78)

는 관계결속을 가치관계를 지속적으로 유지시키기 위한 하나의 욕망으로 보았다. 마케

팅분야에서는 주로 판매원의 조직결속에 대한 연구가 이루어졌다(박종희, 1991).79)

이와 같이 관계결속의 개념은 유통경로 분야에서 유통경로 쌍방간의 관계에 대한

분석에 초점이 맞추어지고 있다. 관계결속을 관계적 지속성에 대한 암시적 또는 현시

적 약속 이라고 정의하였다. 즉, 관계결속은 참가자들이 다른 대상들에 관심이나 주목

을 하지 않는다는 것이며, 다른 대상자를 얻기 위해 계속적이고 적극적인 시도와 시험

을 하지 않는다는 것이다.

Anderson and Weitz(1992)80)는 조직관계에 있어서 관계결속은 현재의 단순한 이익

과 비용을 능가하여 상대방을 긍정적으로 평가하는 것으로 관계에 대한 장기지향의 적

용을 의미한다고 하였으며, 관계결속은 안정적인 관계의 발전을 위한 욕망, 관계를 유

지시키기 위해 단기적 희생을 감수하려고 하는 의지, 관계의 안정성에 자신감이나 확

신을 의미한다고 하였다.

교환관계에 있어서 공통된 것은 거래 당사자들이 관계결속을 교환 파트너 사이에서

상호 가치있는 어떤 결과를 달성하기 위한 핵심적인 변수로 인식하고 있다는 것이다.

즉, 공급업자들은 유통업자들과의 지속적 교환관계를 위하여 정확한 태도의 개발과 유

76) H. S . Becker , op . cit., 1960, pp. 32- 40.
77) Erin Anderson and Barton A. Weitz, op . cit., 1992, pp. 18- 34.
78) Christine, Moorman, Rohit Deshpande, and Gerald Zaltman, op . cit., 1993, pp.

81- 101.
79) 박종희, 프랜차이즈 경로상에서의 환경동태성, 경로간 경쟁 및 경로통제에 관한 연

구, 경영학박사학위논문, 연세대학교, 1991.
80) Erin Anderson and Barton A. Weitz, op . cit., 1992, pp. 18- 34.
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지를 위해 노력하고 있으며, 관계결속을 공급업체와 유통업체 사이의 지속적인 관계를

위한 핵심적인 요인으로 이론화하고 있다.

유통분야에서 최근에 이루어졌던 관계결속에 관한 연구와 영향요인에 관한 연구로

서 Dwyer and Oh (1987)81)는 관계결속의 차원을 만족, 신뢰, 최소한의 기회주의로 측

정하였으며, 관료적 구조화는 공식화, 참여화, 집중화로 측정하였다. 연구결과 공식화와

참여화가 관계의 질에 긍정적인 영향을 미치고, 집중화는 관계의 질에 부정적인 영향

을 끼치는 것으로 나타났다. 참여화가 최소한의 기회주의에 미치는 영향이 적은 것으

로 나타난 것은 참여화가 기회주의를 완화시켜 주지 못함을 나타낸다고 볼 수 있다.

Anderson and Weitz(1992)82)의 연구에서 유통업자의 관계결속은 공급업자의 관계결

속 정도에 관한 지각, 유통업자의 특유의 투자, 의사소통에 의해서 영향을 받고 있으며

공급업자가 공정하다는 평판에 대한 지각과 독점권의 확보로부터는 별다른 영향을 받

지 않는 것으로 나타났다.

공급업자의 관계결속은 유통업자의 관계결속에 대한 지각, 유통업자에게 독점판매권

을 제공한 정도, 원활한 의사소통, 공급업자 특유의 투자에 의해 영향을 받는 것으로

나타났다. 특유투자와 관계결속과의 관계는 Dwyer and Oh (1987)83)에서 이미 예시된

바있고, 의사소통과 결속과의 관계는 사회교환이론을 배경으로 하고 있는 Anderson

and Narus (1984, 1990)84)에 의해 연구되었다.

Mohr and Nevin (1990)85)의 연구에서도 의사소통과 관계결속과의 관계가 이론적으

로 제시되었다. Crosby , Evan s and Cowles (1990)86)의 연구에서는 관계적 판매행동인

원활한 의사소통을 통한 상호접촉과 상호개방이 관계의 질에 긍정적인 영향을 미치고

판매원의 전문성이 관계의 질에 긍정적인 영향을 미치는 것으로 나타났다.

81) F . Robert Dwyer and Sejo Oh, op . cit., 1987, pp. 347- 358.
82) Erin Anderson and Barton A. Weitz, op . cit., 1992, pp. 18- 34.
83) F . Robert Dwyer and Sejo Oh, op . cit., 1987, pp. 347- 358.
84) James C. Anderson and James A. Narus, A Model of the Distributor ' s per spective

of Distributor - Manufacturer Working Relationships, J ournal of M ark eting , Vol. 48,

Fall 1984, pp. 62- 74; James C. Anderson and James A . Narus, op . cit., 1990, pp.

42- 58.
85) Hakki Mohr and John R. Nevin , op . cit., 1990, pp. 36- 51.
86) L. A. Crosby , K. R. Evans and D. Cowles, Relationship Quality in Service Selling :

An Interper sonal Influence Perspective, J ournal of M ark eting , Vol. 54, July 1990,

pp. 68- 81.
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또한 관계결속 수준이 비대칭일수록 관계결속 수준이 낮은 집단은 기회주의적으로

관계를 포기할 수도 있고 관계결속된 집단보다 희생을 덜하게 되는 불만족스런 관계를

초래할 수도 있다(Gundlach , Achrol and Hentzer 1995).87)

구매자- 판매자간의 관계결속의 영향을 살펴보면, 첫째, 경쟁적 우위의 달성이다

(Ganesan, 1994).88) 신뢰를 바탕으로 결속된 관계에 있는 공급업체들은 제품개발을 위

한 더 나은 정보의 획득, 신제품 출시에 유통업체의 지원획득, 유통업체를 통한 최종

사용자의 애호도 개발, 그리고 제품 촉진활동을 위한 유통비용을 감소시킬 수 있다. 유

통업체들은 고객의 욕구에 대한 용이한 접근, 다른 유통업체들과의 차별화 가능, 신속

한 상품공급, 신제품과 경쟁 활동에 대한 정보획득, 그리고 우호적 협력광고나 상품의

특별 전시를 통하여 경쟁적 우위를 달성할 수 있는 것이다(Ander son and Weitz,

1986).89) 둘째, 상호 수익성 증가이다. Ander son and Weitz(1992)90)는 장기 지향과 같

은 관계적 요인은 구매자-판매자 관계에서 성과 결과를 증가시킬 수 있다고 제안했다.

또한 그는 장기지향을 관계결속으로 언급하고 이 상호 관계결속은 유통경로 구성원들

에게 수익성을 증가시킬 뿐만 아니라 상호 신뢰하고 협력함으로써 더 높은 수준의 성

과를 달성할 수 있다고 했다. 셋째, 규모의 경제 실현과 관리의 비효율성의 제거이다.

Williamson (1975)91)은 거래비용 이론의 시장실패 모형에 근거하여 거래특유자산의 수

준이 증가할수록 독립적인 중간상들의 기회주의적인 행동이 증가하고 제조업체의 유통

경로 관리비용이 증가된다고 하였다. 이에 따라 제조업체는 유통경로의 내부화 즉, 유

통경로의 수직적 통합을 시도하게 된다고 하였다. 그런데 수직적 통합은 관리비용, 비

유연성 및 타성 등의 비효율적인 비용의 증가를 수반함으로써 제조업체에게 효과적인

대안이 될 수 없다는 것이다. 이때 관계결속을 통한 準통합적 유통경로 시스템의 구축

은 각 독립된 기업들에게 규모의 경제 실현뿐만 아니라 조직 내의 관료적 통제양식의

비효율성을 제거할 수 있게 한다. 다음 <표 2- 1>은 관계결속에 대한 선행연구 및 정

의를 나타내고 있다.

87) Gregory T . Gundlach, Ravi S . Achrol and John T . Mentzer , op . cit., 1995, pp.

78- 92.
88) Shankar Ganesan , Determinant s of Long - T erm Orientation in Buyer - Seller

Relationships, J ournal of M ark eting , Vol. 58, April 1994, pp. 1- 19.
89) Erin Anderson and Barton A. Weitz, op . cit., 1986, pp. 3- 19.
90) Erin Anderson and Barton A. Weitz, op . cit., 1992, pp. 18- 34.
91) Oliver Williamson, op . cit., 1975.
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<표 2- 1> 관계결속에 대한 선행연구 및 정의

발 표 자 내 용

Becker (1960) 사람들이 기왕의 투자 때문에 지대한 관심을 가지고 어떠한
행위를 지속하는 현상

Buchannan (1974)
조직결속은 조직의 목표와 가치, 그 목표와 가치에 관련된

역할이며, 수단적인 가치를 배제한 조직 그 자체 등에 대한
애착심

William son (1985)

교환관계에 있는 당사자들이 기회주의적으로 행동하지 않고
서로를 믿는다면 거래당사자들은 모든 정보를 서로 공개하고
양자간에 체결된 계약이나 약속을 성실히 이행하고 준수하게
되며 교환관계의 지속적인 발전을 위해 최대한의 노력을 한
다.

Dwyer , Shurr
and Oh (1987) 관계적 지속성에 대한 암시적 또는 현시적 약속

박종희(1991) 관계결속을 시스템차원과 개인적 차원으로 분류

Anderson and
Weitz(1992)

안정적인 관계를 발전시키려는 욕구, 관계를 유지하기위해
서 단기적인 희생을 치르려는 의도, 관계의 안정성에 대한
자신감

Morgan and
Hunt (1994)

다른 조직과의 지속적인 관계를 유지하기 위한 최대한의 노
력을 투자해야하는 교환 당사자들의 믿음

Ganesan (1994)

유통경로상에서 관계결속의 본질을 단순한 현재의 편익과
비용만을 고려하여 상대방을 평가하는 것을 넘어서 단기간의
희생을 무릅쓰고서라도 관계로부터 장기적인 편익을 얻고자
하는 것

제3절 협상전략

1. 협상전략의 개념

1) 협상

협상은 유통경로관계에 있어서 양 당사자가 어떤 행동을 수행해야 하고 그러한 행

동이 서로에게 어떻게 이익이 될 수 있는지에 대한 조직간 합의 또는 의견일치에 도달

하려는 과정이라고 할 수 있으며, 참여자들이 실제로 행동에 앞서 부담해야 할 특정의

무와 돌아올 보상에 동의하려는 협동행위의 한 형태라고 할 수 있다.
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Dobler , Lee and Burt (1984)92)와 Perdue and Summers (1991)93)는 판매자와 구매자

가 합의할 수 있는 조건을 수립하는 의사결정 과정 으로 정의하고 있는데 이 연구에서

는 이러한 정의를 채택하였다.

Ganesan (1993)94)은 관련 조직간에 갈등이 존재하지 않아도 거래를 체결하기 위해서

는 협상이 필요하다고 주장하고 이는 Reve and Stern (1979)95)이 주장하는 바와 같이

유통경로에서는 기업 간 협동 또는 상호적 필요성이라는 제약요인이 있으므로 협상에

협동적 요소를 포함하여 정의할 필요가 있다고 하였다.

유통경로간의 협상이 성공하기 위해선 네 가지 특성이 필요하다. 첫째, 협상 당사자

는 대안을 갖고 있어야 하며, 대안이 존재하지 않는다면 어떠한 효과적인 힘의 균형상

태라고 해도 성공적인 협상과정으로 이끌지 못한다. 둘째, 효과적인 협상에 이르기 위

해서는 당사자가 협상을 이끌어 나갈 신뢰성 있는 규칙이나 절차를 확립해야 된다. 본

질적으로 이러한 형태의 협상전의 합의는 태도적 협상의 형태를 취하게 되며, 각 당사

자들이 행동규칙을 충분히 이해하지 못하면 성공적인 협상은 기대하기 어렵다. 셋째,

효과적인 협상을 하기 위해서는 당사자는 이익이나 보상을 제공할 준비를 하고 있어야

한다. 예를 들어, 운송주선인은 해운선사가 해운서비스 상품에 대해 차별화된 가격 즉,

운임을 결정해서 미리 알려주기를 원한다면, 운송주선인은 기꺼이 어떠한 형태로든 인

센티브를 해운선사에게 제공해야 하며, 이러한 상황에서 운송주선인이 제공하는 인센

티브는 해운서비스 상품에 부가된 가치에 대해 해운선사에게 직접적으로 지불하는 것

에서부터 해운선사의 제품서비스를 촉진하고 특성화시키도록 하는 합의에 이르기까지

다양하다. 이와 같이 대안, 규칙과 절차, 보상능력 및 관계결속이라는 이상의 네 가지

전제조건은 협상을 실시함에 있어서 본질적 요소이다.

단속적 거래의 협상에서는 전제조건의 많은 부분들이 관여한 당사자들에 의해서 검

증될 수 있으므로 만약 이러한 협상에서 각 당사자들이 전제조건을 만족한다면, 타당

사자도 그러한 전제조건들을 수행할 것이라는 기대와 확신을 각 당사자들이 갖게 되어

92) D. W . Dobler , Lamar Lee, Jr . and David N. Burt , P urchas ing and M aterials

M anag em ent: T ex t and Cases, New York : John Wiley and Sons , 1984.
93) Barbara C. Perdue and John O. Summers, Purchasing Agents ' Use of Negotiation

Strategies, J ournal of M ark eting R es earch, Vol. 28, May 1991, pp. 175- 189.
94) Shankar Ganesan, op . cit., 1993, pp. 183- 203.
95) T orger Reve and L. Stern, Interorganizational Relations in Marketing Channels,

A cademy of M anag em ent R eview , Vol. 4, 1979, pp. 405- 416.
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단속적 거래는 지속적 거래로 발전된다. 그리고 교환관계의 상호작용에 대한 접근법은

연구배경에 따라 다양하지만 협상행동의 세 가지 측면 즉, 커뮤니케이션 전략적 시각,

영향 전략적 시각, 교섭 전략적 시각에서 협상행동과 관련된 요소들을 살펴볼 필요가

있다.

첫째, Mohr and Nevin (1990)96)은 정치경제 패러다임에 기초하여 분위기, 권력구조

와 같은 채널조건과 커뮤니케이션 전략과의 적합여부는 성과에 영향을 준다는 시각에

서 협동적 커뮤니케이션 전략과 비협동적 커뮤니케이션 전략으로 구분하고 있다. 협

동적 커뮤니케이션 전략은 높은 접촉빈도, 쌍방간의 원활한 의사소통, 비공식적 방식,

간접적 내용을 특징으로 하여 채널조건이 관계적 구조, 지지적 분위기, 대칭적 권력구

조일때는 협동적 커뮤니케이션 전략특성이 적합하고, 채널조건이 시장적 구조, 비지지

적 분위기, 비대칭적 권력구조인 경우에는 비협동적 커뮤니케이션 전략특성이 적합함

을 시사하고 있다. 그러나 채널조건들 즉, 세 가지 차원간 독립성은 아직까지 검토되지

않고 있으며 채널조건이 커뮤니케이션 방식에 미치는 영향에 대해서도 실증적 검증이

없다. 또한 Ander son and Weitz97)는 문화적 차이와 능력을 커뮤니케이션의 선행요소

로 고려하였고, Anderson and Narus (1984)98)는 기대치를 초과하는 결과로부터 커뮤니

케이션 개념을 유도하고 있으나 포괄적 행동특성을 제시하지 못하고 있다.

둘째, Frazier and Rody (1991)99)와 그의 동료들은 영향전략의 관점에서 행동특성을

구분하고, 사회 심리학적 문헌들을 토대로 커뮤니케이션은 권력이 행사되는 수단이라

는 관점에서 6가지 영향전략특성을 제시하고 있는데, 요구, 약속, 위협, 법적호소는 강

압적 전략으로, 정보교환, 권고, 요청은 비강압적 전략으로 분류되고 있다. 그러나 약속

이 강압적 영향전략에 포함되고 있어 논란의 대상이 되기도 하므로 이를 비강압적

영향전략으로 분류하기도 한다.

96) Hakki Mohr and John R. Nevin , op . cit., 1990, pp. 36- 51.
97) Erin Anderson and Barton A. Weitz, A Model of Distributor Firm and

Manufacturer Firm Working Partner ships, J ournal of M ark eting , Vol. 54, January

1990, pp. 42- 58.
98) James C. Anderson and James A. Narus, op . cit., 1984, pp. 62- 74.
99) Gray L. Frazier and Raymond C. Rody, T he Use of Influence Strategies in

Interfirm Relationships in Industrial Product Channels, J ournal of M ark eting , Vol.

55, January 1991, pp. 52- 69.
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셋째, Perdue and Summers (1991)100)와 Ganesan (1993)101)은 협상행동을 문제해결적

협상, 공격적 협상, 타협적 협상으로 분류하여 연구하였다.

그들은 주로 T homas (1976)102)가 언급하고 있는 다섯 가지 협상전략 즉, 경쟁적 또

는 공격적 협상, 협동적 또는 문제해결적 협상, 타협적 협상, 회피적 협상, 수용적 협상

전략을 두 가지 차원에 조명하여 이용하고 있다. 즉, 자신의 이익만을 고려하는 정도와

상대방의 이익까지 고려하는 정도에 따라 문제해결적 협상방식과 타협적ㆍ공격적 협상

방식으로 분류하고 있다.

지금까지 살펴본 협상전략에 대한 선행연구를 정리하면 다음 <표 2- 2>와 같다.

100) Barbara C. Perdue and John O. Summers, op . cit., 1991, pp. 175- 189.
101) Shankar Ganesan, op . cit., 1993, pp. 183- 203.
102) K. J . T homas, Conflict and Conflict Management , in H andbook of Indus trial and

Organizational P sy chology , M. Dunnette, eds., Chicago, Illinois : Rand McNally, 1976.
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<표 2- 2> 협상전략에 대한 선행연구

발 표 자 내 용

Hunt and Nevin
(1974)

유통경로 구성원의 만족도는 사기 및 협동을 증진시키고,
거래관계 단절 및 법정소송을 예방하는데 중요한 수단이 됨

Pruitt and
Kimmel
(1977)

게임관련 연구들을 조사한 후 협상행동에 결정적 영향을 미

치는 요인은 협상자들의 장기적 관계 지향성이라는 결론을

내림.
Kelly and
T hibant (1978)

구매자의 장기 지향성은 성과도출의 상호의존성에 대한 지

각과 관계됨.

Dwyer , Schurr
and Oh (1987)

구매자-판매자의 관계 개발, 마케팅에서 일어나는 교환을

단속적 거래와 관계적 교환차의 차이를 비교하고 관계적 교

환관계의 개발과정을 연구.

Kohl(1989)

영향력의 원천으로서 권력원천과 구매본부의 규모, 친숙도

팀워크(teamwork )와 같은 조직특성, 구매관련 위험도, 시간

적 압박감과 같은 상황특성, 개인적 영향 력 성향을 고려하

여 모형화.

Ander son and
Narus (1990)

상대적 의존도, 커뮤니케이션, 비교수준에 따른 성과를 신뢰

및 협동의 선행요인으로 고려하여 모형화 함.
유통기업과 제조기업의 작업 제휴 모델, 의존성과 강제전략

갈등 및 만족과의 관계, 상호행동의 특성 연구

Heide and John
(1990)

거래 특성적 자산에 대한 상쇄적 투자, 환경적 불확실성, 거

래의 지속성, 대공급자 확인 노력.
Mohr and
Nevin (1990)

정치경제 패러다임에 입각하여 구조, 분위기, 권력을 중요변

수로 고려함.

Noordewier , John
and Nevin (1990)

반복 구매 상황에서는 거래비용이론에서 교환구조를 결정하

는 자산특유성 및 거래빈도는 설명력이 없어 제외시키고 불

확실성 요인을 중요 영향변수로 이용.
Purdue and
Summer (1991)

교섭정보의 준비, 협동지향성, 구매원가의 민감도, 구매기업

의 특수성, 공급자간의 경쟁을 선정하여 실증 분석.

Frazier and
Rody (1991)

산업제품 유통경로의 기업 간 관계에서 영향력 전략의 이

용.
공급자와 유통업자의 상호행동이론에 근거하여 기업 간 권

력, 잠재력 갈등 및 명백한 갈등과 기업 간 영향력 전략(강제

적, 비강제적)과의 모델 개발.

Dant and Schul
(1992)

갈등해결 메카니즘의 선택과 관련, 재무적 위험 등의 갈등

Issue의 선정, 신뢰수준 등의 관계적 특성 자율권 중시 등과

같은 교섭자의 개성적 특성, 시장의 쇠퇴 및 성장 등의 환경

적 특성, 관료화 정도 등의 조직 구조적 특성을 영향요인으

로 고려함. 또한 Issue의 특성과 결속성, 상호성, 역할통합성

과 같은 관계적 특성의 중요성을 강조

Rinehart (1992)
거래협상 모델의 개발과 집중, 구매자- 판매자간의 거래 협

상 과정에서 상호의존성, 협상자의 영향, 양보수준, 협상성공

등에 대한 양당사자 간의 지각관계를 조사.

Ganesan (1993)
구매자의 장기지향성, 구매자의 상대적 권력, 중요Issue에

대한 갈등수준을 채용하여 분석
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2) 장기협력관계

협상전략은 높은 신뢰와 위험을 전략적으로 조절하는 행동과 밀접한 관계가 있으므

로 협상자들의 장기 지향적인 거래관계가 협상행동에 결정적인 영향을 미친다. 이러한

의미에서 장기협력관계에 대한 개념은 최종 고객이 요구하는 것을 거래쌍방이 만족시

켜 주기 위해 장기적으로 각자의 활동을 조정하는 한편, 자신의 성공이 거래상대방에

게 달려있다는 동반자적 사고가 지배하는 거래관계 라고 할 수 있다(임영균, 1991).103)

새로운 장기관계의 형성은 동시에 계약협상과정도 변화시키게 되는데, 어느 일방의

이익을 위한 협상보다는 쌍방의 이익을 위한 협상형태로 변화하게 된다.

최근의 연구자들은 구매자- 공급자 관계의 관계적 측면을 분석하기 위한 하나의 틀

을 제시하고 있다(Dwyer and Oh, 1987;104) Heide and John , 1990;105) Noordewier ,

John and Nevin , 1990;106) Ganesan , 1994).107)

장기거래관계의 궁극적인 목적은 제조업자와 분배업자간의 지속적 거래를 가능하게

하는 것이다. 장기거래관계에 대한 실증적 연구결과에서는 관계특유 목적의 성취와 밀

착성(closeness )을 지향하는 관계를 확립하는데는 몇 가지 조건이 있다는 것을 인정하

고 있다(Macneil, 1980).108)

구매자와 공급업자들은 관계특유자산을 투자함으로써 관계를 유지하고자 하는 경향

과 의존성을 나타낸다(Ander son and Narus, 1990).109) Anderson and Weitz(1986),110)

Noordewier , John and Nevin (1990)111)은 관계형 교환의 가장 핵심적인 요소는 관계주

103) 임영균, 환경적 불확실성이 경로구성원간의 힘의 원천 및 몰입에 미치는 영향, 「경

영학연구」, 제19권 2호, 1991.
104) F . Robert Dwyer and Sejo Oh, op . cit., 1987, pp. 347- 358.
105) Jan B. Heide and George John , Alliances in Industrial Purchasing : T he

Determinants of Joint Action in Buyer - Supplier Relationships, J ournal of M ark eting

R es earch, Vol. 27, February 1990, pp. 24- 36.
106) T homas Noordewier , George John and, John R. Nevin , op . cit., 1990, pp. 80- 93.
107) Shankar Ganesan, op . cit., 1994, pp. 1- 19.
108) Ian R. Macneil, op . cit., 1980.
109) James C. Anderson and James A. Narus , op . cit., 1990, pp. 42- 58.
110) Erin Anderson and Barton A. Weitz, op . cit., 1986, pp. 3- 19.
111) T homas Noordewier , George John and, John R. Nevin , op . cit., 1990, pp. 80- 93.
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의의 특징이라 할 수 있는 구매자와 공급자간의 미래 상호작용 기회를 나타내는 관계

지속성에 대한 기대감이라고 제시하고 있다.

따라서 관계의 지속성에 대한 기대를 기준으로 거래관계는 한쪽 끝에는 구매자와

공급자간의 미래 교환가능성이 거의 없는 단절형과 다른 한쪽 끝에는 미래상호작용의

가능성이 매우 높은 관계형 교환이 존재하게 된다(Ganesan , 1994).112)

마케팅 개념의 핵심은 장기관점에서 고객 관계를 모색하고 경쟁자보다 효과적으로

고객의 욕구를 만족시키는 것이다.

최근의 몇 가지 연구결과에서는 성공적 장기관계의 결정요인에 관한 이론적 틀을

제시하고 있는데, Heide and John (1990)113)은 거래비용분석을 통해 제조업자- 공급업자

간의 밀착관계에 영향을 미치는 요인을 공동행동의 수준, 거래관계의 지속성에 대한

기대감으로 파악하고 있으며, Ganesan (1994)114)은 신뢰와 의존성은 기업 간 장기협력

관계를 결정짓는 핵심적인 역할을 하는 것으로 제시하고 있다.

2. 해운선사와 운송주선인의 협상전략

운송주선인이 어떤 협상전략을 사용하는지를 알아보기 위해서 <그림 2- 3>과 같이

협상전략을 2차원으로 유형화한 Pruitt and Rubin (1986)115)의 모델과 내용을 토대로

고찰하고자 한다. 이들의 이원관심모델은 어떤 조건 하에서 가장 효과적인 협상전략인

지를 밝혀주고 있다.

112) Shankar Ganesan, op . cit., 1994, pp. 1- 19.
113) Jan B. Heide and George John , op . cit., 1990, pp. 24- 36.
114) Shankar Ganesan, op . cit., 1994, pp. 1- 19.
115) Dean G. Pruitt and Jeffrey Z. Rubin, Social conf lict: Escalating and S ettlem ent,

New York : Random House, 1986.

- 34 -



<그림 2- 3> 이원관심모델

높다
순응적

(accommodating )

문제해결적

(problem solving)

타인의 결과에

대한 관심

타협적

(compromising)

낮다

무행위적

(inaction )

경쟁/ 공격적

(contending/ aggressiveness )

낮다 높다

자신의 결과에 대한 관심

자료: Dean G. Pruitt and Jeffrey Z. Rubin, S ocial conf lict: E scalating and

S ettlem ent , New York : Random House, 1986, p. 4.

거래관계에 있는 쌍방은 협상을 할 때 두 가지 유형의 결과에 관심을 갖게 되는데,

그것은 자신에게 돌아올 결과에 대한 관심의 수준과 타인에게 돌아갈 결과에 대해

갖는 관심수준이다. 즉, 수직의 차원은 타인의 결과를 도와주는 협동의 차원이며, 수평

의 차원은 자신이 원하는 결과를 얻기 위해 강조하는 주장의 차원으로서, 당사자들은

자신의 결과에 대한 관심이 강할수록 그림의 오른편에 위치한 문제해결적 협상전략과

경쟁전략(혹은 공격적 전략)을 추구할 가능성이 높아지는 반면, 자신에 대한 관심이 약

할수록 그림의 왼편에 위치한 순응 또는 무행위전략을 추구할 가능성이 더 높아진다.

이와 마찬가지로 당사자들이 타당사자들의 결과가 성취되도록 도와주고 격려하고 허용

하는 데에 관심이 강할수록 즉, 관계결속의 정도가 높게 유지되기를 바라는 당사자들

은 그림의 상층에 위치해 있는 전략인 문제해결적 전략과 순응적 전략을 추구할 가능

성이 높아진다. 당사자들이 타당사자의 결과에 대한 관심이 약할수록 즉, 단속적 거래

를 의미하는 관계결속의 정도가 낮은 기회주의적 행동성향이 추구될 때 그림의 하층에

위치한 경쟁전략과 무행위전략을 추구할 가능성이 높아진다.

비록 이론적으로는 자기자신과 타인의 결과를 추구하는 관심의 수준이 두 차원의

공간내에 무수히 많이 존재하지만, 갈등관리에 이용되는 전략으로는 다섯 개의 주요

전략만이 2차원 관심모델에서 통상적으로 확인되고 있다.
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Day , Michaels and Perdue(1988)116)는 다섯 가지 협상스타일에 대한 구매 대리인들

의 선호도를 조사한 연구에 의하면, 대다수의 구매 대리인들은 협상 쌍방의 만족을 유

도할 수 있는 협동적 협상을 채택한 반면, 상대방의 특성으로 자신만을 완전히 만족시

키려는 경쟁적 스타일 및 타협적 관점에서 절충안을 모색하는 분담적 스타일을 채택하

는 경우는 상대적으로 드물다는 점을 밝혔다.

나아가 자신의 희생으로 상대편을 완전히 만족시키려는 수용적 스타일이나 협상이

나 상호작용 자체를 회피하는 회피적 스타일을 채용하는 경우는 거의 없음을 밝히고

있다. 또한 협상은 타당사자를 필요로 한다. 구매자는 누군가가 팔지 않으면 구매할 수

없는 것이며, 그 반대도 역시 마찬가지이므로, 구매자와 판매자는 서로 의존적이다.

상호의존하지 않을 수 없는 이러한 상황을 상호 의존성이라 부르며 의존관계가 상

호균형을 이루고 있는 상황이라면, 타당사자와의 관계가 독립적인 상황이거나, 타당사

자에게만 의존적인 상황인 경우보다는 훨씬 더 복잡하다.

양 당사자는 서로 상대방의 결과에 영향을 미칠 수 있고 그 반대로 양 당사자의 결

과는 상대방에 의해 영향을 받을 수도 있다. 상호의존 관계에 있는 당사자들은 상대방

에 대해 더 많은 정보를 가질수록 당사자들의 결과는 더 좋아진다는 전제 때문에 흔히

계산된 행동을 추구한다. 한 당사자가 상대방에게만 의존적일 때는 상대방의 요구를

받아들이거나 수용하지 않을 수 없다. 그러나 당사자들이 상호의존적일 때는 한 당사

자가 상대방에게 영향을 줄 기회를 그만큼 더 갖는 것이며 선택의 여지가 당사자들에

게 많이 열려 있음을 의미한다.

상호의존적인 목표는 협상의 중요한 측면이다. 서로 상이한 협상 집단 간에 존재하

는 상호의존성의 구조는 협상에서 나타날 협상결과의 범위를 결정하고 협상자가 사용

해야하는 적절한 전략과 전술을 암시하게 된다. 상대방에 보다 많이 의존하는 기업은

상대적으로 관계를 유지하는데 큰 관심을 가지며, 이의 최상의 방법은 상대방의 요청

을 더 수용하고, 상대방이 제시한 변화에 잘 따르는 것이다.

이와 대조적으로 상대적 의존성이 적은 기업은 상대방의 변화를 요구하기 위한 우

월한 지위를 이용할 수 있는데 이 기업은 이러한 관계 때문에 타당사자는 단순히 자신

의 결과만을 증가시켜 줄 것이라고 믿는다.

116) R. L. Day , R. E . Michaels, and B. C. Perdue, How Buyers Handle Conflict s,

I ndus trial M ark eting M anag em ent, Vol. 17, May 1988, pp. 153- 160.
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화주중심의 해상운송 시장에서 운송주선인에 대한 해운선사의 의존성은 해운선사의

영업에 운송주선인이 기여하는 판매와 이익의 비중이 크기 때문에 나타난다. 이러한

이유로 화주중심의 해상운송서비스 시장에서는 해운선사가 운송주선인을 선택할 대안

의 수가 많지 않다.

특히, 해운선사에 대해 운송주선인이 기여하는 판매와 이익이 크면 클수록 해운선사

는 자신의 바람직한 목적을 성취하기 위하여 운송주선인과의 관계를 유지할 필요성이

더 커지고 운송주선인에 더욱 더 의존하게 된다.

또한 Rahim (1990)117)은 <표 2- 3>과 같이 각 협상전략이 어떤 상황에 적절하고 또

한 적절하지 않는 가를 보여주고 있다.

117) M. Afzalur Rahim, Organizational Conf lict Inventories : P rof ess ional M anual, Palo

Alto, California : Consulting Psychologist , 1990.
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<표 2- 3> 협상전략의 이용상황

갈등
전략

적절한 상황 부적절한 상황

통합/
문제

해결적
전략

1. 쟁점이 복잡하다.
2. 더 나은 새 것을 위해 타당사

자와 통합이 필요하다.
3. 성공적인 실시를 위해 타당자

의 위임이 필요하다.
4. 문제해결에 필요한 시간이 있

다.
5. 한 당사자만으로는 문제를 해

결할 수 없다.
6. 당사자들이 소유한 자원이 그

들의 공통문제를 해결하는데
필요하다.

1. 문제가 단순하다.
2. 빠른 결정이 요구된다.
3. 타당사자는 결과에 관심이 없

다.
4. 타당사자가 문제해결 기술이

없다.

순응적
전략

1. 당신이 틀릴 수 있다는 것을
믿고 있다.

2. 쟁점이 타당사자에게 더 중요
하다.

3. 당신은 앞으로 타당사자로부터
어떤것을 교환하기 위한 대가
로 무엇인가를 기꺼이 포기한
다.

4. 당신은 약자의 입장에서 거래
를 하고 있다.

5. 관계를 유지하는 것이 중요하
다.

1. 쟁점이 당신에게 중요하다.
2. 당신이 옳다고 믿는다.
3. 타당사자가 잘못하고 있고 비

윤리적이다.

공격적
전략

1. 쟁점이 사소하다.
2. 신속한 결정이 필요하다.
3. 익숙지 않은 행동과정이 수행

된다.
4. 타당사자의 주장을 극복하는

것이 필요하다.
5. 타당사자의 비호의적인 결정이

당신에게 비용이 된다.
6. 타당사자가 기술적인 결정을

내리는 전문성이 부족하다.
7. 쟁점이 당신에게 중요하다.

1. 쟁점이 복잡하다.
2. 쟁점이 당신에게 중요치 않다.
3. 양당사자가 동등하게 힘이 있

다.
4. 의사결정이 빨리 이루어 질 수

없다.
5. 당사자가 고도의 능력을 갖고

있다.

무행위적
전략

1. 쟁점이 하찮다.
2. 타당사자에게 직면하고 있는

잠재적인 역기능적 효과가 해
결의 이익보다 크다.

3. 냉각기가 필요하다.

1. 쟁점이 당신에게 중요하다.
2. 의사결정을 내리는 것은 당신

의 책임이다.
3. 쟁점은 해결되어야 하는데 당

사자는 마지못해 연기한다.
4. 신속한 관심이 필요하다.

타협적
전략

1. 양당사자의 목표는 상호배타적
이다.

2. 당사자들은 균등한 상호배타적
이다.

3. 합의점에 도달할 수 없다.
4. 문제해결 방법이나 공격적인

방법으로 성공하지 못했다.
5. 복잡한 문제에 일시적 해결이

필요하다.

1. 한 당사자가 더 힘이 있다.
2. 문제해결의 접근방법이 필요할

정도로 문제가 복잡하다.

자료: M. Afzalur Rahim, Organizational Conf lict Inventories : P rof ess ional

M anual, Palo Alto, California : Con sulting Psychologist , 1990.
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제3장 연구모형의 설계 및 가설 설정

제1절 연구모형

이 연구는 다음의 사항을 중점적으로 연구설계하였다.

첫째, 이 연구에서는 거래특성에 따른 관계결속의 정도와 운송주선업체 협상전략과

의 관계를 규명하기 위해 거래특성 변수로서 해운선사와 관련된 특성, 본질적 특성, 운

송주선업체와 관련된 특성으로 구분하고 있다. 해운선사와 관련된 특성에는 해운선사

의 특유자산과 해운선사의 경쟁정도로 구분하였으며, 본질적 특성은 쌍방간의 원활한

커뮤니케이션 정도로 나타내었고, 운송주선업체와 관련된 특성으로는 운송주선업체의

전략적 가변성과 운송주선업체의 독점판매권 부여정도로 구분하여 이를 원인변수로 채

택함으로써 관계결속에 있어서 관계주의적 행동성향과 기회주의적 행동성향에 영향을

미칠 것으로 추정한다.

둘째, 원인변수로서 관계결속을 설정하고 그에 따라 운송주선업체가 해운선사와의

관계에서 결과변수인 협상전략 특성에 영향을 미칠 것이라고 추정한다.

셋째, 거래특성을 원인변수로 설정하고 거래 특성이 관계결속의 매개역할에 따라 운

송주선업체의 협상전략 선택에 영향을 줄 것이라고 추정한다.

또한, 이 연구의 연구모형은 <그림 3- 1>과 같이 설계하였다.

<그림 3- 1> 연구모형
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제2절 가설설정

1. 거래특성과 관계결속

1) 해운선사와 관련된 특성과 관계결속

(1) 해운선사의 특유자산

거래비용이론에서 거래관계에 대한 투자규모를 언급하고 있는 것은 특유자산으로서

특유자산이란 교환관계에 있는 거래 당사자가 자신의 유인구조를 전환시킴으로써 관계

에 대한 안정을 도모하고자 하는 것이다. 즉, 거래관계에 있어서 자산을 특유화시킴으

로써 유통경로 구성원 간의 관계를 유지하는데 대한 유인을 이끌어내는 것이다. 또한

특유자산이란 한 채널관계에 투여된 투자로서 다른 관계에서 재배치되기 힘든 상태를

말하며 특유자산은 채널관계가 계속되지 않으면 손실되기 쉽다고 볼 수 있다.

金勇瑞(1994)118)는 상대방의 기회주의적 행동성향에서 거래특유자산을 보호하기 위

한 보호 메카니즘이 협력을 유발하고 경쟁수단으로 작용할 수 있음을 증명하였다. 李

成根(1993)119)은 거래특유자산이 높을수록 기회주의적 행동성향이 높아진다고 하였다.

金昌浣(1994)120)은 거래특유자산이 클수록 도입자의 관계결속노력은 증대된다고 하였

고, Heide and John (1992)121)은 거래특유자산과 관계결속은 正(+)의 상관관계에 있으

며 특유자산은 기업간 관계의 수준을 향상시키고 기회주의적 행동성향을 방지한다고

하였다. Ganesan (1994)122)는 거래특유자산으로 인해 발생하는 기회주의 성향의 억제와

이것으로 인해 발생되는 거래비용을 감소시킬 수 있는 개념으로서 신뢰를 바탕으로 한

관계결속을 주장하였다.

118) 金勇瑞, 購買者- 販賣者 關係에서의 機會主義的 性向과 保護메카니즘에 관한 硏究:

産業財 市場을 中心으로, 경영학박사학위논문, 국민대학교, 1994.
119) 李成根, 去來費用理論을 이용한 流通經路分析에 관한 實證的 연구, 경영학박사학위

논문, 고려대학교, 1993.
120) 金昌浣, 技術導入者의 顧客結束行爲의 決定要因에 관한 實證硏究, 경영학박사학위논

문, 서강대학교, 1994.
121) Jan B. Heide and George John , op . cit., 1992, pp. 32- 44.
122) Shankar Ganesan, op . cit., 1994, pp. 1- 19.
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특유자산 보호를 통한 관계결속의 일환으로서 고객결속이 행해진다는 점에서 고객

결속행위의 결정요인은 해운선사와 운송주선인간의 거래에서 발생하는 거래 후 기회주

의적 행동성향에서 찾아 볼 수 있으며 또한 의존균형화 수단이라는 점에서 운송주선인

의 고객결속을 위한 노력의 결정요인은 해운선사와의 영향력-의존관계에 영향을 미치

는 요인들에서도 찾아볼 수 있다. 따라서 기본적으로 특유자산은 유통경로관계에 대한

유통경로 구성원의 誘因構造를 연결시키며 유통경로 구성원의 특유자산은 유통경로관

계가 단절되는 경우, 경제적 손실을 감수해야 하기 때문에 다른 유통경로 구성원과의

관계결속을 지속시키는 관계주의적 행동성향이 높게 나타날 것으로 기대되므로, 가설

은 다음과 설정하였다.

<가설 1> 거래 해운선사의 특유자산은 관계주의적 행동성향의 관계결속에 正(+)의

영향을 미칠 것이다.

(2) 해운선사의 경쟁정도

경쟁정도에 대한 연구에 있어서 Alderson (1965)123)은 경쟁정도란 모든 기능부문들에

대한 유기적인 상호보완성이 유지되어야 하는 전략 적합성이 있어야 확보된다고 하였

으며, Skinner (1985)124)는 기업의 경쟁정도는 생산성으로부터 20%, 기술로부터 40%,

생산전략으로부터 40%가 발생한다고 한다. 또한 산업구조적 경쟁측면에서 볼 때, 기업

의 경쟁우위를 위한 경쟁전략으로 비교우위 전략, 차별화 전략, 집중화 전략을 들 수

있다. William (1980)125)은 선도적 경쟁정도를 유지하기 위해서는 경쟁업체와 비교해 볼

때 보다 유리한 시장지위와 가격정책의 우위로 인한 미래의 제품 및 서비스의 차별화

를 위한 자본의 확보를 언급하였다.

123) W . Alderson , Dynam ic M ark eting B ehavior , Homewood, Illinois : Richard D. Irwin,

1965.
124) C. S. Skinner , T he Strategic Management of T echnology , in The M anag em ent

of P roductiv ity and T echnology in M anufacturing , Paul, R. Kleindorfer , eds., New

York : Plenum Press, 1985.
125) K. H. William, Survival Strategies in a Hostile Environment , H arvard B us iness

R eview , September - October , 1980, pp. 78- 79.
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Venkatraman and Romanujan (1986)126)은 전략연구에 사용되는 경쟁정도의 변수로서

재무적 성과, 기업성과 및 조직 유효성을 들고, 재무적 성과는 매출액 성장률, 수익 성

장률, 시장 성장률이 중심이 되며 이외에 시장 점유율, 품질, 마케팅 유효성 등의 운영

적 성과가 포함된다고 한다.

최응순(1994)127)은 기업경쟁정도 평가의 의의는 특정한 활동과 관리자의 성과를 측

정하여 기대하였던 것과 비교함으로써 목적달성이라는 측면에서 성공의 원인 또는 문

제점을 파악하기 위한 적절한 정보를 제공하였다는데 있다고 하였다.

경쟁력의 핵심적인 내용은 두 가지로 압축될 수 있는데, 하나는 기업이 경쟁을 벌이

는 영역인 산업에 대한 것이고 나머지는 경쟁자에 대한 것이다. 즉, 경쟁력이란 산업구

조 분석을 통해 기업 간 경쟁이 일어나는 원인이기도 한 산업 매력도를 결정짓는 구조

적인 요인들을 파악하고 경쟁자 분석을 통해 경쟁자와 비교된 자신의 강·약점을 도출

하여, 이를 바탕으로 지속적인 경쟁우위를 획득하고자 하는 것이라고 할 수 있다.

경쟁력이 여러 경영전략과 구별되는 특징은 비록 산업구조 분석과 경쟁자 분석의

결과를 바탕으로 경쟁전략이 수립되지만 경쟁력을 통해 산업구조를 바꿀 수도 있고 경

쟁자의 행동에도 영향을 미치게 되어 자신에게 유리하게 경쟁자의 행동을 이끌 수 있

다는 점에서 매우 능동적이라 할 수 있다.

경쟁력에는 경쟁자, 경쟁세력 및 경쟁환경에 대한 지속적이고 체계적인 정보활동이

필수적이며 자유화, 국제화의 전개로 더욱 극심해진 경쟁적 환경 속에서 지속적인 성

장을 달성하고자 하는 기업에게는 경쟁력이야말로 가장 중요한 전략적 무기이며 동시

에 가장 중요한 경영 과제의 하나가 되고 있다.

임영균(1991)128)은 경쟁정도가 높을 경우 거래 당사자는 거래 상대방이 자신이 택할

수 있는 최선의 거래선이라고 하는 인식을 가지게 함으로써 거래관계에 있어서 기회주

의적 행동성향을 억제해 관계주의적 행동성향을 나타낸다고 하였다.

그러나 이 연구에서는 해운선사와 운송주선인간의 거래구조적 특성상 해운선사의

경우 해운선사를 운송주선인이 자신이 택할 수 있는 최선의 거래선이라는 인식을 가지

126) N. Venkatraman and V. Romanujan , Measurement of Business Performance in

Strategy Research : A Comparison of Approach, A cademy of M anag em ent R eview ,

Vol. 11, No. 4, 1986, pp. 801- 804.
127) 최응순, 한국제조업의 시간경쟁전략에 관한 실증적 연구, 경영학박사학위논문, 서울

대학교, 1994.
128) 임영균, 前揭書, 1991.
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게 해준다고 추론하며, 해운선사의 경쟁정도가 높은 경우 거래관계에 있어서 해운선사

의 기회주의적인 성향은 확대될 수 있으며 해운선사의 경쟁정도가 낮을 경우 운송주선

인에 대한 해운선사의 관계결속 노력은 증대된다고 볼 수 있으므로 다음과 같은 가설

을 설정한다.

<가설 2> 해운선사의 경쟁정도는 기회주의적 행동성향의 관계결속에 正(+)의 영향

을 미칠 것이다.

2) 본질적 특성과 관계결속

조정메커니즘은 유통경로 구성원이 공동의 의견을 만들고, 공동의 행동을 실현하여

유통경로 구성원 공동의 목표를 성취할 수 있게된다. 이러한 조직 구조간의 조정은 보

통 말이나 힘으로 하게 되는데, 공동의 이해관계를 위한 조정메커니즘으로서 커뮤니케

이션은 매우 중요하다.

커뮤니케이션은 기업 간에 공식적이거나 비공식적이거나 시의적절한 정보를 공유하

는 것이라고 할 수 있다(Anderson and Narus, 1990).129) 특히 시의적절한 커뮤니케이

션은 不和를 해결하며 인식과 기대를 조정함으로써 상호간의 신뢰를 형성하게 해준다.

상대방으로부터 과거의 커뮤니케이션이 빈번하였다고 인식한다면 즉, 적합하고 시의적

절하다고 믿을 수 있었다면, 커뮤니케이션은 좀 더 나은 신뢰를 구축할 수 있게 해주

는데, Ander son and Narus (1990)130)은 과거의 커뮤니케이션 경험은 신뢰와 正(+)의 관

계가 있다고 밝힌바 있다.

거래관계에 있어서 불만처리의 구조적 수단으로서 커뮤니케이션과 참여를 들 수 있

는데 거래쌍방간의 커뮤니케이션은 거래과정에서 발생하는 고충을 상대방에게 이해시

킨다. 한편, 현실인식에서의 차이를 줄임으로써 갈등을 감소시키고 신뢰감을 형성하는

데 기여한다. 개선에 대한 요구나 불평을 전달할 수 있는 효율적인 구조적 수단이 있

는 경우에는 당사자의 발언에 따른 심리적, 경제적 비용이 감소하며, 이 경우 거래 당

사자는 이탈이나 침묵을 선택하기 이전에 이를 해결하기 위한 구조적 수단을 활용하는

방안을 모색하게 된다. 따라서 구성원의 불만족을 잘 전달해 줄 수 있는 커뮤니케이션

129) James C. Anderson and James A. Narus , op . cit., 1990, pp. 42- 58.
130) James C. Anderson and James A. Narus , op . cit., 1990, pp. 42- 58.
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의 전달구조가 잘 형성되어 있는 경우 이러한 구조적 수단의 활용은 거래 당사자들로

하여금 상호간의 신뢰감을 증진시키며 이러한 신뢰감은 결국 관계결속으로 연결될 수

있다.

커뮤니케이션은 해운선사와 운송주선인간의 거래관계에 있어서 제품과 서비스를 제

공하고 또한 서로의 욕구를 정확히 파악하고 상호이익을 깨닫는데 중요한 역할을 한

다. 즉, 해운선사와 운송주선인간의 거래관계에 있어서 커뮤니케이션은 자사의 제품이

나 서비스에 대한 정보를 제공하고, 서로의 욕구를 파악하며, 서로의 의사를 올바르게

전달하여 거래환경을 정확하게 파악하고, 상호만족을 얻게 한다. 따라서 해운선사와 운

송주선인의 효율적인 커뮤니케이션은 안정된 거래관계를 실현하는데 있어서 조정메커

니즘으로서의 역할을 한다.

한편, 커뮤니케이션이 잘 이루어지지 않는다면 해운선사와 운송주선인간에 관계결속

을 하는데 있어서 문제점이 발생될 것이다. 이러한 커뮤니케이션이 이루어지지 않는

이유로는 두 가지를 들 수 있는데 상호전달된 정보의 생략과 왜곡이다. 이러한 것들은

상호 과다한 정보나 비밀주의, 표준화된 정보처리 절차의 부족으로 생기는 오해, 부적

절한 시기의 커뮤니케이션 등에 의해서 일어난다고 하였다(Stern and El- An sary ,

1988).131) 따라서 커뮤니케이션이 원만히 이루어지지 않는다면 유통경로상에 있어서

해운선사와 운송주선인간에 불신을 낳게 되며 이는 서로간의 관계결속에 중요한 영향

을 미치게 되어 기회주의가 발생하거나 거래가 중단될 수도 있다.

Anderson and Weitz(1989)132)는 커뮤니케이션은 유통경로관계에 있어서 신뢰에 긍

정적인 영향을 미치고 갈등을 해소시킴으로써, 관계결속에 있어서 관계주의적 행동성

향을 형성하는데 중요한 역할을 한다고 하였으며 또한 커뮤니케이션은 신뢰의 선행변

수로서 일련의 기간이 경과한 후 신뢰의 축적은 보다 좋은 커뮤니케이션을 촉진시킴으

로써 관계결속에 긍정적인 영향을 미친다고 하였다(Anderson and Narus, 1990).133)

또한 Ander son and Weitz(1986)134)와 Dwyer and Oh (1987)135)는 원만한 커뮤니케이

션은 제조업자와 유통업자간의 거래관계를 관계주의적 행동성향으로 지속시키며 따라

131) Louis W . Stern and Adel El- Ansary , M ark eting Channel, 3rd eds., Englewood

Cliffs, New Jersey : Prentice- Hall, 1988.
132) Erin Anderson and Barton A. Weitz, op . cit., 1989, pp. 310- 323.
133) James C. Anderson and James A. Narus , op . cit., 1990, pp. 42- 58.
134) Erin Anderson and Barton A. Weitz, op . cit., 1986, pp. 3- 19.
135) F . Robert Dwyer and Sejo Oh, op . cit., 1987, pp. 347- 358.
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서 커뮤니케이션은 準통합유통경로 내에서 상호이익과 관계결속에 중요한 역할을 한다

고 하였다. 그러나 권영식(1996)136)은 원청업체와의 원활한 커뮤니케이션은 협력업체와

의 관계결속을 증가시킨다는 가설을 기각하였다.

Mohr and Nevin (1990)137)은 유통경로에서 커뮤니케이션을 빈도, 방향, 형식, 내용

등 4가지로 나누고 판매자와 구매자가 보다 밀접한 관계를 유지하기 위해서는 빈도가

보다 높고, 양방향으로 흐르며, 보다 비공식적인 형식으로 보다 간접적인 내용이어야

한다고 한다. 여기서 빈도란 해운선사와 운송주선인이 어느 정도 접촉하여 커뮤니케이

션을 하느냐 하는 것이며 정보를 제공하는지 또는 운송주선인이 자신의 의견을 공개하

여 밝히는지의 여부에 따른 커뮤니케이션이라 할 수 있고, 형식은 정해진 서류상의 양

식에 의해서 커뮤니케이션을 하는 것이며, 내용은 업무와의 관련 여하에 따라 커뮤니

케이션을 하는 것을 말한다.

결국, 해상운송서비스 상품의 유통경로 내에서 커뮤니케이션의 역할은, 해운선사에게

운송주선인의 제품이나 서비스의 존재를 알리고 해운선사가 이들을 평가할 수 있도록

정보를 제공함으로써 자사의 제품이나 서비스를 신뢰하게 하여 구매를 촉진하는 등 정

보제공의 기능과 설득의 기능이 있다. 결국 원활한 커뮤니케이션으로 해운선사와 운송

주선인간 거래관계를 지속시키고 서로의 신뢰를 높이며 역기능적인 갈등을 줄이는 관

계주의적 행동성향을 강화할 수 있을 것이다.

그러므로 이 연구에서는 Mohr and Nevin (1990),138) Ander son and Weitz(1989),139)

Ander son and Narus (1990),140) Dwyer and Oh (1987)141)의 연구결과를 토대로 원활한

커뮤니케이션은 관계주의적 행동성향의 관계결속에 正(+)의 영향을 미칠 것으로 판단

된다. 따라서 이 연구에서는 선행연구자들의 연구결과를 토대로 다음과 같은 가설을

설정한다.

<가설 3> 원활한 커뮤니케이션은 관계주의적 행동성향의 관계결속에 正(+)의 영향

을 미칠 것이다.

136) 권영식, 유통경로 내 거래특성과 관계결속이 장기협력관계에 미치는 영향, 경영학박

사학위논문, 광운대학교, 1996.
137) Hakki Mohr and John R. Nevin, op . cit., 1990, pp. 36- 51.
138) Hakki Mohr and John R. Nevin, I bid..
139) Erin Anderson and Barton A. Weitz, op . cit., 1989, pp. 310- 323.
140) James C. Anderson and James A. Narus , op . cit., 1990, pp. 42- 58.
141) F . Robert Dwyer and Sejo Oh, op . cit., 1987, pp. 347- 358.
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3) 운송주선인과 관련된 특성과 관계결속

(1) 운송주선인의 전략적 가변성

환경은 일반적으로 조직 밖에 존재하면서 조직에 대하여 영향력을 행사하는 총체적

인 것으로 혹은 조직에 필요한 자원과 정보를 제공해 주는 원천으로 보아 왔다

(Aldrich , 1979)142). 또한 조직과 관련된 환경의 차원 혹은 범위는 연구자의 관점이나

연구의 필요성에 따라 여러 가지로 구별되어 왔으며, Pfeffer and Salancik (1978)143)은

자원의존 관점에서 환경은 객관적으로 주어지는 것이 아니라 조직구성원의 지각이나

해석을 통하여 규정됨으로써 조직에 알려진다고 보았다.

환경의 동태성에 관한 연구는 조직이론 문헌에서 가장 많이 토의되고 연구되어진

환경차원이며, 유통경로시스템에 관련된 것은 환경요소들의 변화의 정도를 의미한다

(Achrol and Stern, 1988;144) Aldrich, 1979).145)

전술한 바와 같이 Achrol and Stern (1988)146)의 연구와 보완적인 차원에서 이루어진

환경의 동태성에 관한 연구로 Dwyer and Welsh (1985)147), Oh, Dwyer and

Dahlstrom (1991)148) 등을 들 수 있으며, 오세조ㆍ심종섭(1990)149)은 기업형 수직적 유

통경로형태를 취하고 있는 우리나라의 자동차 유통경로를 대상으로 하여 시장환경의

동태성과 풍요성이 의사결정 구조화에 미치는 영향을 분석하였다. 연구결과 기업형 수

142) Howard Aldrich, Organizations and Environm ents , Englew ood Cliffs, New Jersey :

Prentice- Hall, 1979.
143) Jeffrey Pfeffer and Gerald R. Salancik, Top . cit., 1978.
144) Ravi S . Achrol and Louis W . Stern, Environmental Determinant s of

Decision - Making Uncertainty in Marketing channels, Journal of M ark eting

R es earch, Vol. 25, February 1988, pp. 36- 50.
145) Howard Aldrich, Organizations and Environm ents , Englew ood Cliffs, New Jersey :

Prentice- Hall, 1979.
146) Ravi S . Achrol and Louis W . Stern, op . cit., 1988, pp. 36- 50.
147) F . Robert Dwyer and M. Ann Welsh, op . cit., 1985, pp. 397- 414.
148) Sejo Oh, Robert F . Dwyer , and Robert F . Dahlstrom, External Influences on

Channel Relationships : Lessons from Negotiation Lab, A dvances in D is tribution

Channel R es earch, 1991.
149) 오세조·심종섭, 前揭書, 1990.
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직적 유통경로상에서 환경의 동태성이 의사결정의 공식화와 중앙집권화를 증가시킨다

는 것을 나타내었다. 또한 Oh, Dwyer and Dahlstrom (1991)150)은 의사결정 구조화보다

는 협상행동에 초점을 맞추어 환경의 동태성과 풍요성이 유통경로 구성원간의 불균형

적인 힘의 배분 속에서 어떻게 협상과정상의 행동과 성과에 영향을 미치는지를 실험실

연구를 통해 검토하였으며 이 연구결과 행동의 동태성과 풍요성이 유통경로행동에 뚜

렷한 영향을 미치며 이를 설명하는데 있어 자원의존이론의 설명력이 크다는 것을 입증

하였다.

환경의 동태성은 정보에 대한 필요성을 증진시키고, 집행과정상의 능력을 더한층 요

구하게 하며 관리적인 의사결정을 복잡하게 한다. 또한 시장환경의 동태성은 유통경로

구성원들의 성과에 대한 예측가능성을 감소시키고 관계결속에 대한 평가를 어렵게 한

다(Oh, Dwyer and Dahlstrom , 1991).151) 이러한 상황 하에서 역할수행을 받아들이는

상대방 유통경로 구성원은 그 원인을 역할을 수행한 유통경로 구성원의 무능력이나 관

계결속의 결여 등 내부적 요소로 돌리는 경향이 나타나기가 쉽다. 더욱이 시장환경의

동태성은 유통경로 구성원간의 향후 관계를 예측하는 것을 어렵게 하므로 이러한 현상

들은 유통경로 구성원간의 교환관계에 있어 불가피하게 나타날 수 있는 불균형적인 자

원의 배분이나 역할 및 성과의 배분에 있어서 문제가 발생하게 된다.

이렇게 됨으로써 유통경로 구성원간에는 차후의 거래에 있어서 균형이 유지될 것이

라는 관계결속에 대한 신뢰를 상실할 수도 있다. 예를 들어, 경쟁자의 전략이 변화한다

든지 소비자의 신뢰성이 크게 변화하는 경우 조직은 장기계획이나, 제품믹스, 재고관리

등에 어려움을 겪게 되며 따라서 환경 속의 마케팅 요인들이 크게 변화하거나 불안전

한 경우 의사결정 불확실성은 높아지며 이는 기회주의적 행동성향의 원인이 된다.

한편, Preffer and Salancik (1978)152)은 조직의 환경차원사이의 관계를 설명하면서 조

직의 구조와 행위에 영향을 주는 환경 불확실성을 환경차원의 상호작용에 따른 산출물

로 보고 환경차원을 환경의 구조적 특성과 환경 내 사회적 행위자 사이의 관계로 구분

하고 있다.

그들은 집중성, 풍요성, 상호연계성 등과 같은 환경의 구조적 특성이 환경 내 사회적

행위자 사이의 관계변수인 갈등과 상호의존의 수준을 결정하고 갈등과 상호의존이 환

150) Sejo Oh, Robert F . Dwyer , and Robert F . Dahlstrom, op . cit., 1991.
151) Sejo Oh, Robert F . Dwyer , and Robert F . Dahlstrom, I bid..
152) Jeffrey Pfeffer and Gerald R. Salancik, op . cit., 1978.
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경 불확실성을 가져오게 된다는 것이다. 이때 환경 불확실성은 조직간 힘과 의존의 구

조를 변화시켜 조직간 구조 및 행위에 영향을 미치게 하는 요인이므로, 환경특성과 조

직구조 사이에 환경 내 사회적 행위자의 관계가 개입할 것으로 예측하게 되는 것이다.

Preffer and Salancik (1978)153)의 모형을 토대로 한 환경차원에 대한 연구로서

Achrol and Stern (1988)154)은 동태성이 유통경로상의 수평적 갈등을 유발시키는 요인

임을 보이고 있다. 즉, 환경동태성은 유통경로 구성원간 경쟁관계와 상호작용하여 환경

불확실성을 야기하고, 환경 불확실성은 유통경로 쌍방간 힘과 의존의 구조를 변화시켜

유통경로구조 및 기회주의적 행동성향에 영향을 미치게 된다. 그러나 환경의 변화가

심하다는 것만으로 조직에 불확실성이 커지는 것은 아니며, 변화가 얼마나 예측가능한

가가 보다 더 중요한 문제가 된다(Jurkovich, 1974;155) Pfeffer and Salancik, 1978).156)

관계결속에 대한 마케팅 분야의 연구로 Dwyer and Oh (1987)157)는 환경의 동태성에

의한 성과로서 조직구조의 관료화가 유통경로 쌍방간 관계의 질에 미치는 영향을 보았

는데, 공식화는 관계결속 변수에 긍정적인 영향을 미치는 반면, 집권화는 부정적인 영

향을 주는 것으로 나타났다.

오세조ㆍ심종섭(1990)158)은 환경의 풍요성, 동태성, 관료적 구조화와 관계결속과의

연구결과, 풍요성은 공식화에, 동태성은 공식화와 집권화에 각각 긍정적인 영향을 미치

며, 공식화는 관계주의적 행동성향에 긍정적인 영향을 미치고, 집권화는 기회주의적 행

동성향을 증대시킨다고 하였다.

임영균(1991)159)은 환경의 동태성과 힘의 원천 및 관계결속과의 관계를 연구한 결과

환경동태성은 관계주의적 행동성향을 증가시키는 준거력과 정보력을 감소시키며 또한

관계결속을 감소시키는 강제력을 증대시킨다고 하였다.

153) Jeffrey Pfeffer and Gerald R. Salancik, op . cit., 1978.
154) Ravi S . Achrol and Louis W . Stern, op . cit., 1988, pp. 36- 50.
155) Ray Jurkovich, A Core T ypology of Organizational Environment s, A dm inis trative

S cience Quarterly , Vol. 19, September 1974, pp. 380- 394.
156) Jeffrey Pfeffer and Gerald R. Salancik, op . cit., 1978.
157) F . Robert Dwyer and Sejo Oh, op . cit., 1987, pp. 347- 358.
158) 오세조·심종섭, 前揭書, 1990.
159) 임영균, 前揭書, 1991.
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이종하ㆍ오세조(1991)160)는 공급업자가 유리한 힘의 불균형 속에서 유통업자가 직면

하는 환경의 동태성은, 공급업자의 영향력 행사를 증대시켜 유통업자의 자발적 참여를

줄이고 관계결속에 부정적 영향을 준다고 하였다.

따라서 이 논문에서는 환경적 특성으로서 환경의 동태성을 운송주선인의 전략적 가

변성으로 정의하고 유통경로상에서 환경의 불확실성의 증가 즉, 운송주선인의 전략적

가변성의 증가는 해운선사의 운송주선인간의 거래관계에 있어서의 구조와 관계결속에

영향을 미칠 것으로 추측된다. 즉, 이러한 환경의 전략적 가변성의 증가를 통제하여 관

계결속을 하는 하나의 수단으로서 수직적 통합에 의한 관계결속이 하나의 대안이 될

수 있으나, 이는 앞에서 고려한 바와 같이 현실성이 결여된다고도 볼 수 있다.

또 다른 하나의 수단으로서는 해운선사와 운송주선인의 거래관계에 있어서 운송주

선인은 아주 정교한 정보시스템을 구축하여 환경을 감시하거나 예측하고, 제품과 촉진

수단을 다양화시킴으로써 해상운송시장에서의 상표애호도를 높이고, 그들의 제품구색

을 다양화하고 또한 상쇄투자 및 경쟁력 강화 등과 같은 마케팅 영향력을 강화함으로

써 유통경로 쌍방간의 상호의존성을 증대시키는 방법으로서 관계결속을 할 수 있을 것

이다.

따라서 이 연구에서는 앞서 제기한 Dwyer and Oh (1987)161), 이종하ㆍ오세조(199

1)162)의 연구를 토대로 운송주선인의 전략적 가변성은 기회주의적 행동성향의 관계결

속에 正(+)의 영향을 미칠 것으로 판단된다. 따라서 다음과 같은 가설을 설정하였다.

<가설 4> 운송주선인의 전략적 가변성은 기회주의적 행동성향의 관계결속에 正(+)

의 영향을 미칠 것이다.

(2) 운송주선인의 독점 판매권

William son (1983, 1985)163)은 독점권이란 계약조항을 통하여 관계에 관련된 활동에

자발적으로 제약을 가하는 것으로서 유통업자에게 독점권을 제공하는 것은 관계결속의

160) 이종하·오세조, 환경의 동태성이 마케팅 경로상의 관료적 구조화와 갈등에 미치는

영향 「마케팅 연구」, 1991.
161) F . Robert Dwyer , Paul H. Schurr , and Sejo Oh, op . cit., 1987, pp. 11- 27.
162) 이종하·오세조, 前揭書, 1991.
163) Oliver Williamson, op . cit., 1983; Oliver Williamson, op . cit., 1985.
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중요한 요소라고 하였다. Ander son and Weitz(1992)164)는 쌍방간의 관계를 해지하였을

경우 상당한 기회주의적 손실을 입게 되므로, 공급업자는 유통업자에게 독점권을 부여

함으로서 쌍방간의 특유투자에 대한 인식을 증가시켜 관계결속을 하게 된다고 주장한

다.

관계결속을 증가시키는 독점권의 부여는 쌍방간의 거래관계에서 서약이라는 형태로

서 시작되는데, Ander son and Weitz(1992)165)는 관계결속의 전제조건으로 서약, 커뮤

니케이션, 갈등의 역사, 상호간의 명성 등을 제시하고 결속과 서약의 모형을 제시하였

다. 서약은 좋은 관계를 증명하고 상호간의 관계를 맺기 위해 유통경로 구성원들에 의

해 수행되는 행동으로 정의된다. 이러한 서약은 좋은 관계와 믿음을 갖기 위한 약속으

로 단순한 선언을 하는 것 이상으로 나타난다. 이와 같이 한 유통경로 구성원이 당사

자와 관계를 가지기 위해 서약을 하는 이유는 서약을 함으로써 유통경로 구성원들간에

관계가 결속되고 다른 당사자와 결속하기 위한 강한 신호를 제공하기 때문이다.

서약의 형태 중 교환당사자의 활동을 제약하는 요인 중의 하나로 William son (198

3)166)은 계약조건을 제시하였는데 이러한 계약 항목의 몇 가지 예로서 지역 독점권의

설정, 배타적 판매망의 설정, 최소한의 성과가 달성되지 않을 경우 관계의 종결, 거래

중지에 대한 사전통지 등이다.

해운선사가 한 운송주선인의 운송에 동의했을 때 그들은 다른 화물에 대한 선적에

제한을 받는다. 만약 그들이 그 독점적인 화물과의 관계를 해지하려고 결정한다면 운

송주선인은 이들 화물로부터 다른 화물로 전환하는데 상당한 비용을 초래한다. 반대로

운송주선인이 해운선사의 거래중지에 대한 사항을 받아 들였을 때 운송주선인들도 상

당한 기회주의적 손실을 입기 때문에 그러한 결과로 쌍방간은 관계를 깨뜨리지 않기를

원하는 계약의 결과에 도달하게 된다. 결국 계약조건들은 특유자산과 같이 유통경로

구성원들을 결속하게 하고 다른 당사자들에게 확신을 가지게 하는 신호를 제공한다.

즉, 수직적 통합과 같은 내부화 방법이 아닌 시장거래에 기초한 계약을 통해서도 관계

결속에 있어서 관계주의적 행동성향이 나타날 수 있다.

164) Erin Anderson and Barton A. Weitz, op . cit., 1992, pp. 18- 34.
165) Erin Anderson and Barton A. Weitz, op . cit., 1992, pp. 18- 34.
166) Oliver Williamson, op . cit., 1983.
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T horelli(1986)167)는 시장거래도 계약에 의해 위계적 성격을 가질 수 있음을 보이고

있는데 위계적 요소를 갖는 경우 계약은 시장과 위계의 중간에 위치하는 지배구조로

파악될 수 있다. 그러나 운송주선인들의 기회주의적 행동성향을 통제할 수 있는 수단

을 해운선사가 항상 확보할 수 있는 것은 아니다. Stinchcombe(1985)168)는 계약의 위

계적 성격을 높이는데 있어서 영향력의 역할을 강조하고 있는데 이는 계약에 의한 독

점판매권의 확보여부는 협상력에 의해 결정된다는 것을 시사한다.

일반적으로 운송주선인과 해운선사의 거래에 있어서 협상력은 해운선사보다 운송주

선인이 큰 것으로 나타나고 있다.

따라서 상대적으로 협상력이 낮은 해운선사가 특정 계약조항의 설치를 주장한다고

해도 운송주선인은 이러한 조항의 수용을 거부할 수 있으므로 경우에 따라 해운선사는

자신이 필요로 하는 통제조항의 삽입을 위해 그에 상응하는 유인을 상대방에게 제공해

야 한다. 즉, 협상력이 불충분한 해운선사는 독점판매권의 확보를 위해서는 그에 상응

하는 비용을 감수해야 하며 이러한 의미에서 충분한 협상력을 보유하고 있지 않는 한

독점판매권 확보에 의한 관계결속의 유지는 완전하다고 보기 어렵다. 예를 들어, 운송

주선인의 화물운송에 대한 독점권 부여를 확보하는 것은 계약에 의해 운송주선인과 해

운선사의 거래관계에 있어서 관계주의적 행동성향의 관계결속을 위한 수단의 하나가

된다. 즉, 운송주선인과 해운선사의 경쟁관계에 있는 타 해운선사에게 동일한 운영권을

제공하거나 자신이 직접 현지시장에 진출함으로써 해운선사가 행한 거래 특유자산의

가치를 낮추는 위협적 행위를 할 수 있다. 그러나 이때 운송주선인이 독점권 부여를

확보하고 있다면 제3자로의 화물운송이나 해운선사 자신의 진출은 계약을 위반하는 것

으로서 해운선사는 제도적 장치에 의해 운송주선인의 기회주의적 행위로 인한 손실을

보호할 수 있다. 즉, 운송주선인의 독점권 확보는 운송주선인 특유자산을 보호하는 안

전장치가 되며 따라서 해운선사로 하여금 계약을 준수케 하여 거래관계에 있어서 관계

주의적 행동성향을 나타내는 관계결속을 이룰 수 있는 유인수단이 된다.

167) Hans B. T horelli, Networks : Between Markets and Hierarchies , S trateg ic

M anag em ent J ournal, Vol. 7, January - February , 1986, pp. 37- 51.
168) A . L. Stinchcombe, Contract as Hierarchical Document s, in Orgarnizational

Theory and P roj ect M anag em ent, A. L. Stincombe and C. Heimer , eds., Oslo,

Norw ay : Norwegian University Press, 1985, pp. 121- 171.
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따라서 William son (1983, 1985),169) Ander son and Weitz(1992)170)에 의하면 운송주선

인의 독점운송권은 관계주의적 행동성향의 관계결속에 正(+)의 영향을 미칠 것으로 판

단된다. 그러므로 선행연구결과를 토대로 다음과 같이 가설을 설정하였다.

<가설 5> 운송주선인의 독점판매권은 관계주의적 행동성향의 관계결속에 正(+)의

영향을 미칠 것이다.

2. 관계결속과 협상전략

1) 관계주의적 행동성향과 협상전략

이 연구에서는 관계주의적 행동성향을 관계적 규범에 의한 거래관계로서 신뢰와 만

족을 바탕으로 이루어지는 지속적 거래관계를 위한 장기지향적 행동으로서 정의한다.

Schurr and Ozanne(1985)171)는 신뢰란 교환관계에 있어서 상대방의 언어 및 약속을

믿을 수 있으며 상대방은 자신의 의무를 충실히 수행할 것이라는 믿음 또는 신념으로

정의하고 있다.

이러한 신뢰는 공급자의 행동적 일관성, 안정성, 행동 자제력을 포괄하고 있다

(Ganesan, 1994).172) 이러한 개념은 특정거래 자체 행위뿐만 아니라 교환 상대방의 속

성을 포함하고 있기 때문에 자신의 이익뿐만 아니라 구매자의 이익까지 고려하는 공급

자가 보다 신뢰받을 가능성이 높다. 또한 모든 거래가 단절되어 있고 거래관계의 지속

성이 보장되지 않는 시장형 거래의 경우를 제외하고는 단순한 상품교환의 상호작용뿐

만 아니라 서로의 목표 달성을 위해서 상호의존관계가 이루어지므로 상호의존 정도가

커지면 커질수록 목표달성에 대한 상대방의 역할은 더욱 커진다(Cadotte and Stern,

1979)173). 이러한 경우에 상호간에 형성된 신뢰관계는 상대방의 역할과 기능에 대한

169) Oliver Williamson, op . cit.,; Oliver Williamson, op . cit., 1985.
170) Erin Anderson and Barton A. Weitz, op . cit., 1992, pp. 18- 34.
171) Paul H. Schurr and Julie L. Ozanne, Influences on Exchange Processes : Buyers '

Preconceptions of a Seller ' s T rustworthiness and Bargaining T oughness, J ournal of

Consum er R esearch, Vol. 11, March 1985, pp. 939- 959.
172) Shankar Ganesan, op . cit., 1994, pp. 1- 19.
173) E. R. Cadotte, and L. W . Stern , A Process Model of Interorganizational Relations

in Marketing channels , R es earch in M ark eting , Vol. 2, 1979, pp. 127- 58.
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예상과 확신을 가능하게 함으로써 시장거래의 비효율에 따르는 문제를 개선할 수 있으

며 이러한 점에서 기업 간 관계에 있어서 나타나는 상호 이해와 신뢰가 기업경쟁에서

성공의 핵심요소가 된다.

관계주의적 행동성향의 관계결속을 위해서는 상호신뢰가 필요하며 신뢰가 전제되지

않은 기회주의적 행동성향이 강한 거래관계를 통해서는 거래비용의 절감 및 생산성 향

상을 도모하기가 어렵게 된다.

특정 상대방에 대한 신뢰정도를 높게 지각하면 그에 대한 관계주의적 행동성향을

지닐 것이며, 이러한 추론은 Ganesan (1994)174)의 연구에서와 같이 공급자의 기회주의

와 관계된 위험도를 감소시킬 수 있고 단기적 손실은 장기적으로 해결할 수 있다는 신

념을 증대시킬 수 있다. 나아가 거래의 일상화를 통하여 거래비용을 감소시킬 수 있기

때문에 신뢰할 수 있는 공급자에게는 장기지향적으로 관계주의적 행동성향을 갖는다.

한편, 상대방에 대한 높은 신뢰와 자신의 높은 위험을 수반하는 전략적 조절 행동과

는 밀접한 관계가 있으므로 요구, 위협, 법적사항의 강조와 같은 강압적 영향전략 또는

공격적 협상전략은 채택하지 않는다(Frazier and Summers, 1986).175) 또한 공격적 협

상전략은 구체적으로 관계결속을 중시하거나 상대기업에 대한 신뢰가 높을 경우에는

일방적 요구, 위협, 법적 호소와 같은 행동들은 거래상대방의 행동을 단위적으로 변화

시키고자 할 때 즉, 과거채무의 변제 등을 촉진할 경우 등에 한하여 매우 신중하게 이

용된다.

또한 경제적 뿐만 아니라 사회적 교환에 있어서 구매자의 장기 지향적인 관계주의

적 특성 또한 협상 행동에 영향을 미치는 요인들로 나타나는데, 이러한 구매자의 관계

주의적인 특성은 구매자 자신에게도 이익이 될 것이라고 지각하기 때문이다. 구매자의

협상전략의 선택과 관련하여 Pruitt and Kimmel(1977)176)은 게임관련 연구들을 조사한

후 협상행동에 결정적인 영향을 미치는 요인은 협상자들의 장기 지향적 관계주의적 거

래를 위한 관계결속이라고 하였다. 구매자의 장기지향성은 상호의존성에 대한 지각과

174) Shankar Ganesan, op . cit., 1994, pp. 1- 19.
175) Gray L. Frazier and John Summers, Interfirm Power and It s Use Within a

Franchise Channel of Distribution, J ournal of M ark eting R esearch, Vol. 23, May

1986, pp. 169- 176.
176) Dean G. Prutt and M. J . Kimmel, T wenty years of Experimental Gameing :

Critique Synthesis and Suggestions for Future, A nnual R eview of P sy chology , Vol.

31, No. 4, 1977, pp. 621- 623.
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관계가 있으며, 공급자와 공동노력에 의한 성과는 장기적으로 구매자 자신에게도 이익

이 될 것으로 지각하고 있다(Ganesan, 1993).177)

본질적으로 구매자의 장기지향적 관계주의 성향은 거래관계의 지속성에 대한 기대

개념과 밀접한 관계를 가지고 있으며 장기지향성은 모든 공급자에 대한 일반적인 태도

를 나타내는 것이 아니라 특정공급자에 대한 관계지향성을 의미한다.

이러한 의미로서 협동지향성이란 자신의 이익뿐만 아니라 공급자의 이익에 대해서

도 관심을 갖는 정도로서 정의되며 구매자가 공급자의 이익에 대해 관심을 표명하는

주된 이유는 공급자의 기술적 지원 및 우수한 품질의 제품을 안정적, 지속적으로 공급

받고자 하기 때문이다(Perdue and Summers, 1991).178)

교환단계의 특성이 관계적일수록 상대방에 대한 권력행사는 자발적으로 자제되고,

공격적 협상전략의 채용빈도는 작은 반면, 교환단계가 단기적일수록 권력행사는 법적

규제에 따라서 제한받게 되므로 공격적 협상전략을 채택할 것이다(Dant and Schul,

1992).179)

또한 유통경로단계에 대한 선행연구(Hunt and Nevin, 1974)180)에 의하면 유통경로

구성원의 만족도는 사기 및 협동을 증진시키고 거래단계의 단절 및 법정소송을 예방하

는데 중요한 수단으로 간주되었으며, 유통경로 구성원의 만족도는 유통경로간에 있어

서 장기지향적 관계주의 성향의 관계결속을 높인다고 하였다(Ganesan, 1994).181)

이러한 선행연구들을 통해 구매협상전략의 선택에서 만족도가 높으면 상대자에 대

한 장기지향성을 지닐 것이며 따라서 협상전략에도 긍정적 영향을 줄 것으로 예측된

다. 즉, 공격적 협상전략은 자제될 것이며 문제해결적 또는 순응적 협상전략과 같은 비

강압적 전략을 선택하게 될 것으로 기대할 수 있다. 또한 Kaufman and Stern (198

8)182)는 교환관계의 특성이 관계적일수록 상대방에 대한 권력행사는 자발적으로 자제

하며 공격적 협상전략은 사용하지 않는다고 하였다.

177) Shankar Ganesan, op . cit., 1993, pp. 183- 203.
178) Barbara C. Perdue and John O. Summers, op . cit., 1991, pp. 175- 189.
179) Rajiv V. Dant and P . L. Schul, Conflict Resolution Processes in Contractual

Channels of Distribution , J ournal of M ark eting , Vol. 56, January 1992, pp. 38- 54.
180) Shelby D. Hunt and John R. Nevin, Power in a channel of Distribution : Sources

and Consequences, J ournal of M ark eting R esearch, Vol. 11, May 1974, pp. 186- 193.
181) Shankar Ganesan, op . cit., 1994, pp. 1- 19.
182) Patric J . Kaufmann and Louis W . Stern , op . cit., 1988, pp. 534- 552.
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Pruitt and Rubin (1986)183)은 거래선에게 의존하지 않으면 안되는 의존도가 큰 소매

점은 미래에 유리하게 협상하고자 하기 때문에 현재의 거래선에게 대폭 양보하는 순응

적 협상전략을 사용한다고 주장하였다.

Dwyer and Oh (1987)184)는 강압적 전략을 사용하면 갈등해결 보다는 오히려 새로운

문제를 창출할 수 있어 교환관계의 청산에 위험이 따른다고 하였으며, Kohli(1989)185)

는 논리적으로 상당한 불확실성이 존재한다 하더라도 의사결정의 결과가 중요치 않다

면 공격적 협상전략을 채택하나, 중요도 차원 및 불확실성 차원을 모두 높게 지각하면

지각된 위험은 상승될 것이므로 공격적 협상보다는 문제해결적 협상전략을 채택할 것

이라고 하였다. 또한 Pruitt (1981)186)은 상대방에 대한 높은 신뢰와 자신의 높은 위험을

수반하는 전략적 조정행동과는 밀접한 관계가 있으며 상대방에 대한 높은 신뢰가 있을

때는 요구, 위협, 법정사항의 강조와 같은 강압적 또는 공격적 협상전략을 채택하지 않

는다고 한다(Frazier and Sumers, 1986).187)

또한 Bole, Dwyer, Robicheaux and Simpson (1992)188)은 강압적 전략은 거래관계에

부정적 영향을 미치므로 가능한 한 비강압적 전략 또는 문제해결적 협상전략을 선택할

것이라고 주장하고 있다. 종합적으로 볼 때 교환 상대방의 전문성 및 신용도에 기초한

구매자의 공급자 신뢰 및 만족은 공급자의 행동적 일관성, 안정성, 행동자제력을 포괄

하고 있다(Ganesan, 1994).189)

따라서 자신의 이익만을 추구하는 공급자보다는 상대방의 이익까지 동시에 고려하

는 공급자가 쌍방간의 거래관계에 있어서 관계주의적 행동성향의 관계결속을 증대시킬

수 있으며 이것은 Ganesan (1994)190)의 연구에서 지지될 수 있다.

즉, 공급자의 기회주의와 관계된 위험을 감소시킬 수 있으며 단기적 손실을 장기적

으로 회복할 수 있고, 거래의 정례화로 거래비용을 감소시킬 수 있기 때문이다. 따라서

183) Dean G. Pruitt and Jeffrey Z. Rubin, op . cit., 1986.
184) F . Robert Dwyer and Sejo Oh, op . cit., 1987, pp. 347- 358.
185) Ajay Kohli, Determinant s of Influence in Organizational Buying : A Contingency

Approach, J ournal of M ark eting, Vol. 53, July 1989, pp. 50- 65.
186) Dean G. Pruitt , N egotiation B ehavior , New York : Academic Press , 1981.
187) Gray L. Frazier and John Summers, op . cit., 1986, pp. 169- 176.
188) Brett Bole, F . Robert Dwyer , R. A. Robicheaux and J . T . Simpson , op . cit., 1992,

pp. 462- 473.
189) Shankar Ganesan, op . cit., 1994, pp. 1- 19.
190) Shankar Ganesan, op . cit., 1994, pp. 1- 19.
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장기지향적 관계주의 성향이 높은 거래관계에 있어서의 협상전략의 선택은 전술한 바

와 같이 강제적인 권력행사보다는 거래쌍방의 이익을 증진시킬 수 있는 비강압적 권력

행사를 한다고 추론해 볼 수 있다.

운송주선인의 입장에서 볼 때 거래관계에 있어서 운송주선인에 대한 해운선사의 입

장이 장기지향적 관계주의 성향이 높게 나타나면 해운선사에 대한 운송주선인의 협상

전략은 강압적인 권력행사가 자제될 것으로 기대하며 약속, 위협, 법적호소, 요구와 같

은 공격적 협상전략은 매우 신중하게 사용될 것이다.

또한 문제해결적 협상전략은 거래쌍방의 이익을 증진시킬 수 있는 잠정적 가능성이

있으므로 운송주선인은 해운선사에 대한 협상전략의 선택에 있어서 문제해결적 협상전

략 또는 순응적 협상전략을 채택할 것으로 추론된다. 결국 이 연구에서는 선행연구의

연구결과를 토대로 다음과 같은 가설을 설정하였다.

<가설 6> 관계주의적 행동성향의 관계결속은 협상전략에 영향을 미칠 것이다.

<가설 6- 1> 관계주의적 행동성향의 관계결속은 문제해결적 협상전략에 正(+)의 영

향을 미칠 것이다.

<가설 6- 2> 관계주의적 행동성향의 관계결속은 공격적 협상전략에 負(- )의 영향을

미칠 것이다.

<가설 6- 3> 관계주의적 행동성향의 관계결속은 타협적 협상전략에 負(- )의 영향을

미칠 것이다.

<가설 6- 4> 관계주의적 행동성향의 관계결속은 순응적 협상전략에 正(+)의 영향을

미칠 것이다.

2) 기회주의적 행동성향과 협상전략

의사결정의 주체로서 인간은 본래 기회주의적이며 인간은 누구나가 자신의 이익을

우선적으로 추구하려는 경향이 있으며 이를 위해서는 자신의 이익을 위해 상대방의 이

익을 희생시키려는 행위동기를 가지고 있다(Williamson, 1985).191)

거래비용이론에서는 기회주의적 행위가 가능하고 또한 그렇게 하는 것이 이로울 경

우 거래 당사자들은 모두 기회주의적 행위를 하는 것으로 간주한다. 이러한 기회주의

191) Oliver Williamson, op . cit., 1985.
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적 행위 가능성은 장기적인 거래관계에도 존재한다. 장기간에 걸쳐 이루어지는 거래의

경우 상대방의 기회주의적 행위에 대한 일방의 제재가 가능하며 그 결과 기회주의적

행위를 하는 당사자는 단기적으로 편익을 얻을 수 있어도 장기적으로 향유할 수 있는

편익을 상실하게 된다. 따라서 거래당사자들은 장기적인 거래관계를 안정적으로 유지

할 요인을 갖게 된다.

기업 간의 관계는 거래의 관계, 거래 특유자산의 소유정도 등에 따라 차이가 있기는

하지만 항상 기회주의적 행동성향이 존재하는 것은 아니다. 또한 기업 간의 관계에서

상호의존성이 존재할 때 상대적으로 의존의 정도가 낮은 거래 구성원일수록 상대방에

대해 기회주의적으로 행동할 가능성이 높아진다(Ouchi, 1980).192)

교환관계에 있어서 기회주의를 최소화하는 것으로서 통합에 의한 기업 간의 위계를

형성하는 관료적 구조화를 들 수 있으나, John (1984)193)은 유통경로간의 관계에 있어서

관료적 구조화는 우호적 태도를 해칠 수 있고 또 기회주의를 더욱 악화시킬 수 있음을

지적하고 있으며 관료화는 자기 통제력 및 자율권을 박탈하게 되므로 태도적 마찰, 소

원감, 좌절 및 공격 등을 촉진시킨다고 주장한다. 교환 당사자 중 일방적 의사결정이나

집권화에 따라 엄격한 규정에 입각한 행동을 취하는 경우 바람직한 조정이나 상호성

및 관계결속을 제대로 전달하거나 유도할 수 없게 된다.

또한 인간의 합리성은 제한되어 있으므로 이러한 제한된 합리성이 기회주의와 결합

이 되면 미래가 불투명하게 됨으로 모든 상황을 고려하여 구매행동을 할 수 없다. 따

라서 구매자는 예상하지 못한 공급자의 기회주의 행동에 의한 대응 메커니즘으로서,

공급자가 신축적으로 대응해 줄 수 있도록 공급자의 관계적 행동으로부터 도출될 수

있는 이점을 탐색해 보기 위해 구매자는 공격적 협상보다는 문제해결적 협상을 할 것

으로 추론해 볼 수 있다.

논리적으로 상당한 기회주의가 존재한다면 구매 중요도 차원에서 의사결정의 결과

가 중요치 않다고 평가될 때 공격적 협상전략을 채택할 수 있다. 그러나 중요도 차원

및 기회주의적 행동성향 차원을 모두 높게 지각하면, 지각된 위험수준은 상승될 것

(Kohli, 1989)194)이므로 공격적 협상보다는 문제해결적 전략을 채택할 것으로 예측할

192) William G. Ouchi, Market , Bureaucracies, and Clan, A dm inis trative Science

Quarterly , Vol. 25, 1980, pp. 129- 141.
193) George John , op . cit., 1984, pp. 278- 289.
194) Ajay Kohli, op . cit., 1989, pp. 50- 65.
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수 있다. 즉, 높은 중요도 및 높은 기회주의와 관련된 구매상황은 당사자간의 관계결속

을 증대시켜 해결과정에 보다 높은 거래비용이 투입하게 되므로 협상자들은 문제해결

적 협상을 할 것이다.

그러나 이 연구에서 기회주의적 행동성향이란 장기지향적 거래관계와는 달리 자신

만의 이익추구를 강조한 단속적인 거래를 포함한 것이라는 범위의 제한을 두고자 한

다.

Dant and Schul(1992)195)은 교환관계가 단기적이고 상대방의 기회주의적 행동성향정

도가 높게 나타날 때 협상전략은 단지 법적규제에 따라 제한을 받게되므로 공격적 협

상전략을 택할 것이라 하였다. 또한 Frazier and Summers (1986)196)는 雙對 패러다임

에 입각하여 거래 일방이 강압적 협상전략을 이용하면 상대방도 강압적 협상전략을 이

용할 것이라고 주장한다.

공격적 전략은 거래선에서는 양보를 하지 않고 거래선으로부터 일방적으로 양보를

이끌어내기 위하여 위협, 허위주장 및 우월한 지위의 이용과 같은 방법을 사용하는 것

으로서 거래선에 많이 의존하는 점포보다 작게 의존하는 점포가 공격적 협상전략을 많

이 사용한다(Dwyer and Walker 1981).197)

이러한 맥락에서 거래관계에 있어서의 기회주의적 행동성향은 협상전략의 유형결정

에 자극이나 제재를 가한다고 볼 수 있다. 즉, 관료적 행동과 같이 일방적 의사결정이

나, 의례적 절차만을 고수하는 행동을 하거나 구매자 자신의 이익을 위해 과도한 요구

나 위협 등의 방식, 즉 공격적 협상전략을 채택하면 단속적 거래관계에 있어서 상대방

이 기회주의적 행동성향을 추구할 때 효율을 높일 가능성이 높을 것으로 추론된다.

공급자의 기회주의적 행동성향과 타협적 협상전략과의 관계에 대해서는 실증적 연

구가 없으나 쌍방간의 거래관계에서 기회주의적 행동성향을 추구함에 대한 절충적 대

안을 모색하는 기술적 방식이 적절치 못한 경우 타협적 협상전략을 선택할 가능성이

높아질 것으로 기대되므로, 다음과 같이 가설을 설정한다.

195) Rajiv V. Dant and P . L. Schul, Conflict Resolution Processes in Contractual

Channels of Distribution , J ournal of M ark eting , Vol. 56, January 1992, pp. 38- 54.
196) Gray L. Frazier and John Summers, op . cit., 1986, pp. 169- 176.
197) F . Robert Dwyer and Orville C. Walker , Bargaining in an Asymmetrical Power

Structure, J ournal of M ark eting , Vol. 45, Winter 1981, pp. 104- 115.
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<가설 7> 기회주의적 행동성향의 관계결속은 협상전략에 영향을 미칠 것이다.

<가설 7- 1> 기회주의적 행동성향의 관계결속은 문제해결적 협상전략에 負(- )의 영

향을 미칠 것이다.

<가설 7- 2> 기회주의적 행동성향의 관계결속은 공격적 협상전략에 正(+)의 영향을

미칠 것이다.

<가설 7- 3> 기회주의적 행동성향의 관계결속은 타협적 협상전략에 正(+)의 영향을

미칠 것이다.

<가설 7- 4> 기회주의적 행동성향의 관계결속은 순응적 협상전략에 負(- )의 영향을

미칠 것이다.
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제4장 실증분석

제1절 조사설계

1. 대상 및 표본추출방법

이 연구에서는 우리나라의 운송주선인 450社를 대상으로 설문조사를 실시하였다. 운

송주선인의 선정은 단순무작위 표본추출 방법과 판단표본추출 방법을 병행하였다.

설문지의 응답은 실증조사의 목적을 달성하기 위해 응답자가 직접 기입하도록 하는

자기기입방법을 사용하였으며, 설문형태는 등간척도로 요소별 항목들을 리커트(Likert )

7점 척도로 구성되었다.

2. 자료수집 절차

1) 예비조사

예비조사는 설문내용의 현실성을 판단해 보기 위해, 일차적으로 서비스가 이루어지

고 있는 현장에서의 관찰조사와 함께 운송주선인의 실무자 및 경영자와의 심층면접 조

사를 토대로 이 연구가 의도하는 내용이 응답자들에게 충분히 전달될 것일지, 응답항

목이 빠지지 않았는지, 설문에서 사용된 용어가 응답자들에게 어렵거나 생소하지는 않

은지, 응답을 회피할 문항은 없는지, 사전조사에 참여한 응답자들이 모집단을 대표할

수 있는지 등에 대한 분석을 했다. 2차적으로는 설문의 내용, 어구의 구성 및 배열 등

에 있어서 현실성이 다소 미흡한 문항들을 제거하거나 수정하여 측정오류의 원천을 최

대한 제거하였다.

이상과 같은 사전작업을 거친 후 2000년 6월 10일부터 15일까지 우리나라의 운송주

선인 30社를 무작위로 선정하여 설문지를 배포하였다.
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2) 본조사

예비조사에서 수정과정을 거친 후 600부의 설문지를 1998년 8월 10일부터 15일까지

우편, FAX로 배포하고 153부가 회수가 회수되어 회수율은 25.5%로 되었다. 회수된 설

문지를 세밀한 검토 결과 무성의하게 응답하였거나 응답치 않은 부분이 많아 분석에

활용될 수 없을 것으로 판단한 설문지를 제외하고 최종적으로 146부를 통계적 절차에

의해 이 연구의 분석에 활용하였다.

3. 표본의 특성

이 분석에서 최종적으로 채택된 표본의 특성을 살펴보면 <표 4- 1>과 같다.

<표 4- 1> 표본의 특성

구분 빈도수 구성비율

주요거래해운선사

1개 2 1.2 %

2- 3개 16 10.7 %

4- 5개 62 42.9 %

6개이상 66 45.2 %

직급

임원급 42 28.9 %

단위부서책임자 54 36.9 %

실무자 50 34.5 %

근무년수

3년미만 21 14.3 %

3- 6년 40 27.4 %

7- 10년 17 11.9 %

11- 15년 35 23.8 %

16년 이상 33 22.6 %

주요정보원

(복수응답)

주위사람 22 15.1 %

대중매체 64 44.0 %

해운선사 직원 47 32.1 %

운송주선인 직원 31 21.4 %

주요항로

(복수응답)

미주 33 22.6 %

구주 24 16.7 %

아시아 121 83.3 %

호주 21 14.3 %

아프리카 5 3.6 %

월드와이드 19 13.1 %
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표본 대상인 해운선사의 운항구역, 응답자의 직급, 운송결정시의 정보원, 주거래 해

운선사에 따른 분포를 살펴보면, 운송주선인이 거래하는 해운선사의 경우 6개 이상의

해운선사와 거래하는 것이 가장 많았다. 또한 응답자의 직급별 분포를 보면 임원급 42

명, 단위부서책임자 54명, 실무자 50명이었다.

해운선사의 종사구역은 아시아와 미주 항로에 집중되어 있었으며, 주요 정보원천은

미디어 등의 매체와 해운선사 직원으로부터 얻는다는 응답이 많았다. 설문응답자의 대

부분이 조사의 대상에 부합되므로 설문지 응답의 유용성은 무난히 확보될 수 있다고

판단된다.

제2절 측정

1. 조작적 정의와 측정도구

1) 거래특성

(1) 특유자산

특정기업이 가진 특유화된 지식, 기술, 인적자원 등으로 부가가치를 창출하는데 도움

이 될 수 있는 자산 및 전문화된 지식과 업무상호의 연관성으로 정의하며, 이 연구에

서는 선행연구를 종합하여 Anderson and Weitz(1986,198) 1992)199), Ganesan (1994)200)

가 사용한 조작적 정의에 따라 이들이 제시한 항목들을 이용하여 인적 특유자산과 물

적 특유자산으로 나누어 해운선사의 상황에 맞게 수정된 6개 항목을 리커트 7점 척도

로 측정하였다.

198) Erin Anderson and Barton A. Weitz, op . cit., 1986, pp. 3- 19.
199) Erin Anderson and Barton A. Weitz, op . cit., 1992, pp. 18- 34.
200) Shankar Ganesan, op . cit., 1994, pp. 1- 19.
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(2) 경쟁정도

경쟁정도의 개념은 해운선사와 운송주선인의 현재의 거래관계에 있어서 해운선사의

인식을 나타내는 것으로서 산업 매력도 및 경쟁자 분석을 통하여 경쟁자와 비교된 자

신의 강·약점을 도출하여 이를 바탕으로 지속적인 경쟁우위를 획득하고자 하는 것으

로 정의하였다. 이러한 거래관계의 관련 항목에 대하여 他해운선사와의 경쟁은 어떠하

리라는 것을 Achrol and Stern (1988)201)과 李駿鎬(1998)202)의 항목을 이용하여 해운선

사에 적합하도록 수정된 5개 항목을 리커트 7점 척도로 측정하였다.

(3) 커뮤니케이션

기업과 기업, 그리고 사람과 사람 사이의 정보, 의사 또는 감정의 교환으로 정의하

며, 이 연구에서는 Ander son and Weitz(1992)203)와 Kumar, Scheer and

Steenkamp (1995)204)의 측정변수를 사용하여 운송주선인의 상황에 적합하도록 변형한

6개 항목을 리커트 7점 척도로 측정하였다.

(4) 전략적 가변성

운송주선인의 전략적 가변성은 운송주선인의 변화정도로 정의한다. 이 연구에서는

Achrol and Stern (1988)205)의 측정수단을 이용하여 운송주선인에 적합하도록 원용한

14개 항목을 리커트 7점 척도로 측정하였다.

201) Ravi S . Achrol and Louis W . Stern, op . cit., 1988, pp. 36- 50.
202) 李駿鎬, 前揭書, 1998.
203) Erin Anderson and Barton A. Weitz, op . cit., 1992, pp. 18- 34.
204) Nirmalya Kumar , Lisa K. Scheer , and Jan - Benedit E. M. Steenkamp, T he Effect s

of Supplier Fairness on Vulnerable Reseller s , J ournal of M ark eting R esearch, Vol.

32, August 1995, pp. 54- 65; Nirmalya Kumar , Lisa K. Scheer , and Jan - Benedit E .

M. Steenkamp, T he Effect s of Perceived Interdependence on Dealer Attitudes ,

J ournal of M ark eting R esearch, Vol. 32, August 1995, pp. 348- 356.
205) Ravi S . Achrol and Louis W . Stern, op . cit., 1988, pp. 36- 50.
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(5) 독점판매권

계약조항을 통하여 거래 쌍방간에 관련된 활동에 자발적인 제약을 가하는 것으로서

해운선사가 특정한 운송주선인에게 각 운항항로에 대한 선복의 확보에 대한 특혜를 계

약에 의하여 우선적으로 제공하는 것으로 정의한다. Ander son and Weitz(1992)206)의

측정변수를 사용하여 연구상황에 적합하게 수정한 5개 항목을 리커트 7점 척도로 측정

하였다.

2) 관계결속

(1) 관계주의적 행동성향

관계주의적 행동성향은 신의·성실의 원칙에 따라 공급자가 구매자에게 보여주는

선의의 우호적 노력으로서 해운선사의 신축성, 상호성, 지속성으로 정의한다. 신축성은

거래상 운송주선인의 요구 및 요청에 대한 해운선사의 신축적, 탄력적, 대응노력이며

지속성은 해운선사의 운송주선인에 대한 장기적 관점에서의 배려, 관계유지 노력, 해운

선사의 대 운송주선인과의 거래관계에 대한 가치정도이고, 상호성은 거래쌍방간에 있

어서 장기적 이익의 극대화를 위한 노력이다. Kaufman and Stern (1988)207)과 Heide

and John (1992),208) Noordewier and Nevin (1990)209)이 사용한 측정변수를 이용하여 이

연구에 적합하도록 원용한 15개 항목을 리커트 7점 척도로 측정하였다.

(2) 기회주의적 행동성향

계약에 의한 사적이익의 추구로 정의하며 Griesinger (1990)210), John (1984)211)이 사용

한 측정 변수를 이용하여, 이 연구에 적합하게 변형한 12개 항목을 리커트 7점 척도로

측정하였다.

206) Erin Anderson and Barton A. Weitz, op . cit., 1992, pp. 18- 34.
207) Patric J . Kaufmann and Louis W . Stern , op . cit., 1988, pp. 534- 552.
208) Jan B. Heide and George John , op . cit., 1992, pp. 32- 44.
209) T homas Noordewier , George John and, John R. Nevin , op . cit., 1990, pp. 80- 93.
210) Donald Griesinger , op . cit., 1990, pp. 470- 499.
211) George John , op . cit., 1984, pp. 278- 289.
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3) 협상전략

(1) 문제해결적 협상전략

거래상 솔직성, 구매조건의 명확한 전달, 관심사항의 공개적 토의, 거래상 문제점에

대한 공동해결 노력으로 정의한다. 이 연구에서는 Ganesan (1993)212)의 측정 변수를 사

용하여 운송주선인의 상황에 적합하도록 수정한 6개 항목을 리커트 7점 척도로 측정하

였다.

(2) 공격적 협상전략

거래 상대방으로부터 최대한 양보를 도출하여, 구매자 자신의 이익을 극대화 할 수

있는 조건으로 거래를 체결하는 유형으로서 과도한 요구, 압력의 행사, 거래관계의 청

산위협 등을 포함한 개념으로 정의한다. 이 연구에서는 Perdue and Summer (1991),213)

Ganesan (1993)214)의 측정변수를 사용하여 운송주선인 상황에 적합하도륵 수정한 5개

항목을 리커트 7점 척도로 측정하였다.

(3) 타협적 협상전략

타협적 협상은 쌍방의 양보를 유도하는 협상 유형으로서 거래 조건상 타협점의 모

색, 쌍방의 양보, 절충적 방안의 모색, 긴장 해소를 위한 쌍방의 노력을 포함한 개념으

로 정의한다. 이 연구에서는 Ganesan (1993)215)의 측정변수를 사용하여 운송주선인의

상황에 적합하도록 수정한 5개 항목을 리커트 7점 척도로 측정하였다.

212) Shankar Ganesan, op . cit., 1993, pp. 183- 203.
213) Barbara C. Perdue and John O. Summers, op . cit., 1991, pp. 175- 189.
214) Shankar Ganesan, op . cit., 1993, pp. 183- 203.
215) Shankar Ganesan, op . cit., 1993, pp. 183- 203.
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(4) 순응적 협상전략

당사자의 자신의 결과와 목적 달성여부에는 거의 관심을 보이고 있지 않지만 타 당

사자의 목적 달성여부에는 아주 많은 관심을 보이며, 타 당사자가 승리하고 그가 원하

는 것을 얻도록 자기자신의 목표나 열망을 낮추는 것으로 정의한다. 이 연구에서는

Lewicki, Litterer , Minton and Saunder s (1994)216)의 측정변수를 사용하여 운송주선인

상황에 적합하도록 수정한 5개 항목을 리커트 7점 척도로 측정하였다.

이 연구에서 사용한 변수는 선행연구에서 사용된 변수를 토대로 <표 4- 2>와 같이

구성하였다. 연구분석에 사용된 측정척도 및 설문지의 구성은 다음과 같다.

<표 4- 2> 설문지의 구성 및 측정척도

요인 문항수 척도 연구자

해운선사특성
특유자산 6 7점

Anderson and Weitz(1986, 1992)

Ganesan(1994)

경쟁정도 5 7점 Achrol and Stern(1988)

본질적특성 커뮤니케이션 6 7점
Anderson and Weitz(1992)

Kumar Scheer and Steenkamp(1995)

운송주선인특성
전략적특성 14 7점 Achrol and Stern(1988)

독점판매권 5 7점 Anderson and Weitz(1992)

관계결속

관계주의적 행동성향 15 7점

Kaufmann and Stern (1988)

Heide and John(1992)

Noordewier and Nevin(1990)

기회주의적 행동성향 12 7점
Gnesinger (1994)

John(1984)

협상전략

문제해결적 협상전략 6 7점 Ganesan(1993)

공격적 협상전략 5 7점
Perdue and Summer (1991)

Ganesan(1993)

타협적 협상전략 5 7점 Ganesan(1993)

순응적 협상전략 5 7점
Lewicki, Litterer , Minton and

Saunders(1994)

216) Roy J . Lewicki, Roy J . Litterer , John W . Minton, and David M. Saunders,

N egotiation, 2nd eds., 1994, Burr Ridge, Illinois : Richard D. Irwin, 1994.

- 66 -



2. 신뢰성과 타당성 분석

신뢰성은 일정한 개념에 대해 반복적으로 측정할 경우에 동일한 값을 획득할 수 있

는 가능성을 의미하는 것으로 신뢰성을 결여한 조사연구는 무의미하기 때문에. 이 측

정에서는 각 변수의 신뢰성을 분석하기 위하여 내적일관성(internal consistency )을 측

정하는 Cronbach의 α값을 활용하였다.

구체적으로 높은 신뢰성을 확보하기 위하여 각 구성 개념별로 Cronbach의 α값을

구하고 α값을 떨어뜨리는 문항을 제외하고 반복하여 시행하는 문항제거 후 α값을 판

단의 근거로 삼았다. 내적일관성에 의한 신뢰성을 나타내는 Cronbach의 α값이 0.6이

상이면 비교적 신뢰성이 높다고 판단한다(채서일, 1994).217) 그러나 Nunally (1978)218)는

신뢰성의 측정에 있어서 Cronbach의 α값이 0.70 이상이면 무난하다고 볼 수 있다고

한다.

1) 해운선사와 관련된 특성

해운선사와 관련된 특성요인인 경쟁정도와 특유자산에 관한 항목의 신뢰성을 측정

하기 위해 내적일관성을 검증한 결과는 <표 4- 3>과 같이 제시되어 있다. 전체적인 신

뢰성은 특유자산의 Cronbach의 α값은 0.9156이며, 경쟁정도는 0.8706로서 문항들간의

신뢰성이 입증되었다.

또한 측정하고자 하는 개념이나 속성을 정확히 측정하였는지에 대한 타당성을 확인

하기 위하여, 확인적 요인분석을 통하여 단일차원성을 분석하였다. <표 4- 4>와 같이

신뢰성을 확보한 자료는 해운선사의 특유자산과 경쟁정도라는 2개의 요인으로 구성되

어 집중타당성(convergent validity )과 판별타당성(discriminant validity )을 확보하였다.

217) 채서일, 「사회과학 조사방법론」, 서울: 학현사, 1994.
218) Jum C. Nunnaly , P sy chom etric Theory , 2nd eds., New York : McGraw - Hill, 1978.
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<표 4- 3> 해운선사와 관련된 특성의 신뢰성분석

평균 표준편차 항목- 전체 상관 항목삭제시 α값 α값

A 1 4.6667 1.1511 0.6880 0.9084

0.9156

A2 4.3210 1.1600 0.7653 0.9004
A3 3.9136 1.3153 0.6844 0.9104
A4 3.7407 1.1702 0.7488 0.9021
A5 3.8148 1.2461 0.6568 0.9124
A6 4.5432 1.1624 0.7744 0.8994
A7 4.2593 0.9458 0.9414 0.8874
B1 5.6173 1.3654 0.6727 0.8492

0.8706
B2 5.1481 1.6287 0.7392 0.8326
B3 4.3086 1.7652 0.6239 0.8686
B4 4.4938 1.1415 0.8806 0.8153
B5 4.0247 1.4998 0.6583 0.8523

<표 4- 4> 해운선사와 관련된 특성의 타당성 분석

공통분
요인

α값
특유자산 경쟁정도

A1 0.796 0 .73 1 - 0.028

0.9156

A2 0.769 0 .8 00 - 0.081

A3 0.624 0 .7 20 - 0.080

A4 0.797 0 .779 0.035

A5 0.756 0 .699 0.041

A6 0.694 0 .8 10 - 0.053

A7 0.897 0 .995 - 0.046

B1 0.650 0.016 0 .73 2

0.8706

B2 0.725 - 0.135 0 .8 18

B3 0.459 0.022 0 .658

B4 0.833 - 0.027 0 .97 2

B5 0.683 - 0.041 0 .7 26

고유치 4.529 3.059

설명력 37.739% 25.494%

누적설명력 37.739% 63.233%

KMO: 0.800, Bartlett ' s :χ2 =774.702(df=66, p=0.000)
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2) 본질적 특성

본질적 특성인 커뮤니케이션에 관한 항목의 신뢰성을 측정하기 위해 내적일관성을

검증한 결과는 <표 4- 5>와 같이 제시되어 있다. 최초의 신뢰성인 Cronbach의 α값은

0.8148 이었으나, α값을 떨어뜨리는 문항인 C1, C6의 항목을 제외시켰다.

<표 4- 5> 본질적 특성의 신뢰성 분석

평균 표준편차 항목- 전체 상관 항목삭제시 α값 α값

C1 2.8810 1.6087 0.5523 0.7942

0.8148

C2 3.7857 1.9143 0.6167 0.7785
C3 3.5357 1.6091 0.5723 0.7868
C4 3.2976 1.6412 0.8291 0.7493
C5 2.6905 1.3261 0.5968 0.7830
C6 4.9167 1.4245 0.4150 0.8167

확인적 요인분석을 통한 단일차원성을 분석한 결과는 <표 4- 6>과 같으며,

Cronbach의 α값은 0.8175로 향상되었다. 또한 집중타당성과 판별타당성을 확보한 1개

요인으로 구성되었다.

<표 4- 6> 본질적 특성의 타당성 분석

공통분
요인

α값
커뮤니케이션

C2 0.650 0 .9 19

0.8175
C3 0.395 0 .653

C4 0.542 0 .757

C5 0.401 0 .688

고유치 2.317

설명력 57.914%

누적설명력 57.914%

KMO: 0.764, Bartlett ' s :χ2 =138.927 (df=6, p=0.000)

- 69 -



3) 운송주선인과 관련된 특성

운송주선인과 관련된 특성요인은 전략적 가변성과 독점판매권으로 구분할 수 있는

데, 독점판매권에 관한 항목의 신뢰성을 측정하기 위해 내적일관성을 검증한 결과는 <

표 4- 7>와 같이 제시되어 있다.

최초의 신뢰성인 Cronbach의 α값은 0.884이었으나, α값을 떨어뜨리는 문항인 D3

의 항목을 제외시킨 결과 0.9263으로 향상되었다. 한편, 전략적 가변성에 관한 항목은

초기 Cronbach의 α값은 0.8940으로 제외시킨 항목은 없었다.

<표 4- 7> 운송주선인과 관련된 특성의 신뢰성 분석

평균 표준편차 항목- 전체 상관 항목삭제시 α값 α값

D1 2.3951 1.3845 0.8918 0.7953

0.8844
D2 2.1975 1.0773 0.7629 0.8473
D3 2.0247 1.0244 0.5255 0.9263
D4 2.0494 1.0595 0.8665 0.8096
E1 3.4568 1.3043 0.6662 0.8821

0.8940

E2 3.7160 1.3531 0.6229 0.8846
E3 3.5309 1.3237 0.6081 0.8854
E4 3.7531 1.2799 0.5615 0.8879
E5 3.6296 1.0541 0.5501 0.8884
E6 3.8642 1.2625 0.6157 0.8849
E7 3.7778 1.1937 0.6486 0.8833
E8 3.6543 1.1636 0.6007 0.8858
E9 3.6420 1.1970 0.6390 0.8838

E 10 3.5432 1.1516 0.6209 0.8848
E 11 3.6420 1.2177 0.6044 0.8855
E 12 3.3457 1.3244 0.5365 0.8894

<표 4- 8>의 확인적 요인분석에 의한 타당성 분석결과는 전략적 가변성과 독점판매

권은 2개의 요인으로 분리되고 있어 집중타당성과 판별타당성을 확보하였다.
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<표 4- 8> 운송주선인과 관련된 특성의 타당성 분석

공통분
요인

α값
전략적 가변성 독점판매권

D1 0.888 0.102 0 .966

0.9263D2 0.799 - 0.009 0 .877

D4 0.807 0.058 0 .886

E1 0.725 0 .68 2 0.217

0.8940

E2 0.765 0 .643 0.176

E3 0.724 0 .6 24 0.230

E4 0.519 0 .58 2 0.071

E5 0.672 0 .58 2 0.085

E6 0.680 0 .657 0.041

E7 0.702 0 .69 2 0.069

E8 0.598 0 .644 - 0.017

E9 0.756 0 .7 06 - 0.112

E 10 0.693 0 .678 - 0.090

E 11 0.665 0 .668 - 0.161

E 12 0.471 0 .56 2 0.052

고유치 5.103 2.590

설명력 34.018% 17.267%

누적설명력 34.018% 51.286%

KMO: 0.742, Bartlett ' s :χ2 =830.491 (df=105, p=0.000)

4) 관계결속

관계결속은 관계주의와 기회주의 성향으로 구분할 수 있는데, 관계주의적 행동성향

변수를 항목, 척도의 상관관계와 Cronbach의 α값을 살펴본 결과 <표 4- 9>와 같이

0.9383으로 높게 나왔다. 그러나 Cronbach의 α값을 개선시키기 위하여 F5, 6, 8의 3개

항목을 제외시킨 결과 α값은 0.9434로 향상되었다. 또한 기회주의적 행동성향은

Cronbach의 α값은 0.9275로 높은 신뢰성을 보이고 있다.
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<표 4- 9> 관계결속의 신뢰성 분석

평균 표준편차 항목- 전체 상관 항목삭제시 α값 α값

F 1 3.7952 1.3772 0.6721 0.9346

0.9383

F 2 3.7952 1.3044 0.7228 0.9335
F3 3.5181 1.3825 0.7604 0.9324
F4 3.3735 1.6799 0.7702 0.9318
F5 2.3373 1.5794 0.4723 0.9400
F6 3.1205 1.5174 0.4909 0.9392
F7 4.7831 1.5226 0.6127 0.9361
F8 4.1566 1.5655 0.5391 0.9381
F9 4.3614 1.4192 0.7099 0.9336
F 10 3.6024 1.4137 0.7888 0.9316
F 11 3.8193 1.6975 0.7994 0.9310
F 12 4.0120 1.5181 0.7486 0.9325
F 13 3.9036 1.4281 0.7074 0.9336
F 14 3.6145 1.4384 0.7825 0.9317
F 15 3.1566 1.4607 0.7735 0.9319
G1 4.8101 1.6099 0.6468 0.9233

0.9275

G2 4.8861 1.5606 0.6645 0.9225
G3 4.4051 1.4098 0.5924 0.9251
G4 4.5696 1.6617 0.6453 0.9235
G5 4.2532 1.6906 0.7489 0.9190
G6 5.0633 1.4353 0.6966 0.9213
G7 5.3038 1.3335 0.6322 0.9237
G8 4.2025 1.5307 0.6257 0.9240
G9 4.4937 1.5180 0.7735 0.9181
G10 4.2532 1.4804 0.7418 0.9195
G11 4.3924 1.5805 0.7737 0.9180
G12 3.8861 1.5688 0.7455 0.9192

또한 <표 4- 10>의 확인적 요인분석에 의한 타당성 분석결과는 집중타당성과 판별

타당성을 확보한 2개의 요인은 관계주의적 행동성향과 기회주의적 행동성향으로 나타

나고 있다.
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<표 4- 10> 운송주선인과 관련된 특성의 타당성 분석

공통분
요인

α값
관계주의적 행동성향 기회주의적 행동성향

F 1 0.719 0 .638 - 0.313

0.9434

F 2 0.742 0 .7 00 - 0.239

F3 0.828 0 .694 - 0.380

F4 0.832 0 .754 - 0.320

F7 0.562 0 .643 - 0.098

F9 0.791 0 .738 - 0.113

F 10 0.865 0 .8 29 - 0.139

F 11 0.834 0 .8 29 - 0.179

F 12 0.776 0 .79 2 - 0.151

F 13 0.719 0 .7 22 - 0.227

F 14 0.833 0 .795 - 0.232

F 15 0.800 0 .738 - 0.268

G1 0.668 - 0.012 0 .7 05

0.9275

G2 0.686 - 0.136 0 .68 2

G3 0.658 - 0.202 0 .58 0

G4 0.748 - 0.379 0 .59 0

G5 0.730 - 0.259 0 .7 26

G6 0.689 - 0.254 0 .686

G7 0.728 - 0.342 0 .587

G8 0.571 - 0.225 0 .6 12

G9 0.818 - 0.158 0 .8 00

G10 0.752 - 0.355 0 .7 03

G11 0.807 - 0.076 0 .8 28

G12 0.799 - 0.235 0 .737

고유치 10.589 3.130

설명력 44.122% 13.040%

누적설명력 44.122% 57.162%

KMO: 0.883, Bartlett ' s :χ2 =1579.028 (df=276, p=0.000)

- 73 -



5) 협상전략

협상전략요인은 선행연구에 의하면 문제해결적 협상전략, 공격적 협상전략, 타협적

협상전략 및 순응적 협상전략으로 구분할 수 있다. 협상전략 변수를 항목, 척도의 상관

관계와 Cronbach의 α값을 살펴본 결과 <표 4- 11>과 같이 문제해결적 협상전략의 α

값은 0.8813이었으나 H6항목을 제외하고 최종적으로 0.8988로 향상되었다. 공격적 협

상전략의 α값은 0.8930이었으나 H8을 제외한 후 최종적으로 0.9518로 향상시켰다. 타

협적 현상전략의 α값은 0.8733이며 순응적 협상전략의 α값은 0.7532이며, 이들 항목

의 α값을 저해시키는 항목은 없었다.

<표 4- 11> 협상전략의 신뢰성 분석

평균 표준편차 항목- 전체 상관 항목삭제시 α값 α값

H1 5.2750 1.0060 0.6931 0.8604

0.8813

H2 5.3375 0.9406 0.8318 0.8383
H3 5.4625 0.8993 0.7887 0.8463
H4 5.0250 1.0789 0.6690 0.8646
H5 5.3625 0.9174 0.7904 0.8454
H6 5.0250 1.2424 0.4471 0.9064
H7 4.4250 1.0527 0.9060 0.8402

0.8930
H8 3.4875 1.4755 0.4146 0.9518
H9 4.8000 1.2867 0.8124 0.8525

H10 4.8750 1.3157 0.7952 0.8563
H11 5.0125 1.1637 0.8945 0.8377
H12 5.0000 1.0312 0.5896 0.8714

0.8733
H13 4.9125 1.1495 0.8065 0.8193
H14 5.0125 1.0125 0.7443 0.8376
H15 4.8375 1.1848 0.6561 0.8584
H16 4.8500 1.1703 0.7206 0.8416
H17 3.1125 1.5094 0.5625 0.6928

0.7532
H18 4.3750 1.4265 0.4845 0.7215
H19 3.7875 1.3751 0.6479 0.6632
H20 3.7375 1.4989 0.4184 0.7466
H21 4.4250 1.3574 0.4957 0.7175
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협상전략에 대하여 확인적 요인분석에 의한 타당성 분석결과는 <표 4- 12>과 같이

4개의 요인으로 나타남으로써 집중타당성과 판별타당성을 확보하였다.

<표 4- 12> 협상전략의 타당성 분석

공통분
요인

α값
문제해결적 공격적 타협적 순응적

H1 0.649 0 .79 0 0.009 0.108 0.143

0.8988

H2 0.807 0 .9 03 0.087 0.101 0.107

H3 0.767 0 .8 23 0.095 0.158 0.078

H4 0.533 0 .6 18 0.017 0.189 0.058

H5 0.704 0 .764 0.134 0.219 0.140

H7 0.837 0.043 0 .9 06 0.070 - 0.070

0.9518
H9 0.927 0.105 0 .87 0 0.047 - 0.151

H10 0.942 0.109 0 .876 0.008 - 0.109

H11 0.971 0.089 0 .978 0.041 - 0.106

H12 0.617 0.461 0.251 0 .5 19 0.007

0.8733

H13 0.833 0.152 - 0.022 0 .9 10 - 0.007

H14 0.699 0.395 0.001 0 .7 05 - 0.072

H15 0.646 0.095 0.052 0 .7 11 0.278

H16 0.784 0.145 0.039 0 .768 0.076

H17 0.545 - 0.033 - 0.023 0.009 0 .7 04

0.7532

H18 0.441 0.102 0.036 0.356 0 .55 0

H19 0.552 0.122 - 0.143 - 0.006 0 .738

H20 0.385 0.117 0.068 - 0.041 0 .5 16

H21 0.397 0.098 - 0.184 0.136 0 .549

고유치 5.239 3.675 1.771 1.506

설명력 27.573% 19.344% 9.320% 7.925%

누적설명력 27.573% 46.917% 56.237% 64.162%

KMO: 0.719, Bartlett ' s :χ2 =1127.704 (df=171, p=0.000)
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제3절 SEM 분석

이 연구에서 운송주선인의 관계결속이 협상전략을 선택하는 모형에 대한 분석을 하

고자 SEM (Structural Equation Modeling )219)을 이용하였다. SEM은 연구자가 설정한

변수들간의 인과관계에 대한 모형을 검증하기에 가장 적합한 기법으로, 종래의 회귀분

석이나 유통경로분석과는 달리 모형 내에 측정오차를 고려해 줄 수 있고 또한 측정변

수 뿐만 아니라 이론변수까지도 포함하므로 훨씬 폭넓은 방법이다. 따라서 연구자는

이러한 SEM을 통해 실제자료와 연구자의 모형을 비교하여 모형이 실제자료에 얼마나

부합하는지를 검증할 수 있다. SEM의 컴퓨터 프로그램으로는 전통적으로 사용되어

온 LISREL과 최근에 개발된 AMOS (Analy sis of Moment Structures )가 있는데 이 연

구에서는 가장 최근에 개발된 AMOS 4.0(2000)220)을 사용하여 검증하였다.

SEM에서는 모형이 얼마나 잘 표현하는 지의 부합도 평가를 위한 많은 지표들을 제

공한다. 각 부합지수는 서로 다른 장점과 문제점을 가지고 있어서 연구자는 가설화 된

모형에 대하여 가장 큰 장점과 가장 작은 문제점을 가진 부합지수를 골라 모형 검증에

사용해야 하는데,221) SEM이 인과관계모형을 검증하는데 매우 유용한 기법임에는 틀림

없지만, 이 기법 자체가 인과관계를 확립해 주는 것은 아니다.222) 따라서 연구자가 제

안한 모형을 검증함에 있어서 이론과 실질적 지식에 입각하여 설정된 인과관계 모형의

경우에 한해서만 인과관계의 검증이 정당화될 수 있다.223)

이 연구의 주요 구성개념은 거래특성에 있어서 특유자산, 경쟁정도, 커뮤니케이션,

전략적 가변성, 독점판매권 등 5개, 관계결속으로 관계주의적 행동성향, 기회주의적 행

동성향의 2개, 협상전략으로 문제해결적, 공격적, 타협적, 순응적 등 4개로 총 11개인데

이러한 구성개념(이론변수)들을 측정하고자 한다.

219) SEM을 혹은 공변량구조모형(covariance structure modeling)이라고도 하며, SEM용 소프

트웨어의 대명사격인 LISREL(Linear Structural Relationship)로 인하여 LISREL 방정

식으로도 불려지기도 한다.
220) Smallwater s, A M OS ver. 4.0, Chicago, Illinois : SPSS , 2000.
221) 이순묵, 「공변량구조분석」, 서울: 성원사, 1990, pp. 77- 78.
222) Banwari Mittal, T esting Consumers Behavior T heories : LISREL Is Not A

Panacea, A dvances in Cons um er R es earch, Vol. 20, 1993, pp. 647- 653.
223) 조현철, 「LISREL: 프로그래밍과 그 운용」, 서울: 한양대학교 산업경영연구소, 1995,

pp. 28- 29.
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운송주선인과 해운선사간의 거래특성에 따라 형성되는 관계결속이 취하게되는 협상

전략의 유형을 확인하기 위하여 SEM을 통해 이들의 관계를 검증하고자 하는데, 여기

서는 이 연구를 위한 이론모형을 구성한다.

이 연구에서 다루는 잠재변수들과 측정된 관계는 일반적인 측정모형 방정식을 기초

로 구성개념들 간의 구조적인 관계인 SEM으로 분석되며, 이 모형이 실제로 수집된

자료와 비교해서 어느 정도 적합한지를 보고, 개선 가능성이 보이면 이를 수정해 가는

방향으로 연구한다.

1. 연구모형의 SEM 분석

우선 연구목적에 맞는 연구를 수행하기 위하여 연구모형을 제시하면 <그림 4- 1>과

같은 분석모형이 형성될 수 있다.

<그림 4- 1> 분석모형

이 연구의 주요 구성개념은 특유자산, 경쟁정도, 커뮤니케이션, 전략적 가변성, 독점

판매권, 관계주의적 행동성향, 기회주의적 행동성향, 문제해결적, 공격적, 타협적, 순응

적 협상전략 등의 11가지인데 이러한 구성개념들을 측정함에 있어, SEM 분석상에서

항목측정치를 개별적으로 고려한 측정모형을 설정하여야 할 것인지, 또는 다수의 항목

측정치들을 하나의 척도로 결합하여(合이나 평균) 측정모형을 설정하여야 할 것인지는

아직 미결과제이다.224)

224) 한장희, 확증적 요인분석을 통한 다측면구조분석의 문제점, 「마아케팅연구」, 제8

권 1호, 1993, pp. 32- 49.

- 77 -



한편, Bagozzi(1982)225)는 개별적 항목척도를 사용하는 것이 다항목의 선형결합척도

를 사용하는 것보다 항목의 특성을 고려함에 있어 보다 정확하다고 주장한바 있다.

그러나 SEM의 특성상 측정변수가 20개 이상일 경우는 매우 큰 모형이 되어 실질적

한계가 발생하기 때문에,226) SEM 분석을 위해서는 가능한 한 측정변수를 줄이는 것이

필요하다.

그렇다고 하더라도 하나의 이론변수에 하나의 측정변수밖에 없을 경우는 이론적 개

념을 측정하는데는 너무나 빈약한 준비라 할 수 있으며, 모형의 미지수 계산에 문제가

생길 가능성이 매우 크다.227)

또한, 이 연구에서는 측정된 자료가 리커트 7점 척도228)에 의해 수집되었기 때문에

측정자료에 의해 민감하게 반응하는 SEM의 특성을 고려하여 각 이론변수의 측정변수

는 조절되어야 할 필요성이 있다.

이 연구에서는 SEM 분석의 이러한 제한 때문에 가설을 검증하기 위한 모형에 사용

되는 측정변수는 타당성분석에서 사용된 변수의 평균과 대표변수를 외생변수로 사용하

였다.

따라서 구성개념에 대한 측정변수는 <표 4- 13>과 같다.

225) Richard P . Bagozzi, Attitudes, Intentions, and Behavior : A T est of Some Key

Hypotheses, J ournal of P ersonality and Social P sy chology , Vol. 39, October , 1982,

pp. 607- 627.
226) 조선배, 「LISREL 구조방정식모델」, 서울: 영지문화사, 1996, pp. 176- 179; 이순묵,

前揭書, 1990, pp. 34- 35.
227) 이순묵, 前揭書, pp. 73- 74.
228) 이러한 분석은 부합지수인 원소간평균차이(RMR)에서 나타나는데, 등간척도일 경우

명목척도보다는 좋은 자료이나 리커트 7점 척도일 경우 각 측정단위당 간격은 약

14.3%에 해당하므로, 리커트 척도에서는 측정변수가 많으면 그만큼 SEM에 낮은 부합

지수를 나타내므로, 모형의 평가를 왜곡시킨다.
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<표 4- 13> 구성개념의 측정변수

구성개념 측정변수 내용

특유자산
X1 A1, 2, 3, 4, 5, 6의 평균값

X2 A7의 값

경쟁정도
X3 B1, 2, 3, 4, 5의 평균값

X4 B4의 값

커뮤니케이션
X5 C2, 3, 4, 5의 평균값

X6 C2의 값

전략적 가변성
X7 E1, 2, 3, 4, 5, 6, 7, 8, 9, 10, 11, 12의 평균값

X8 E9의 값

독점판매권
X9 D1, 2, 4의 값

X10 D1의 값

관계주의적 행동성향
Y1 F 1, 2, 3, 4, 7, 9, 10, 11, 12, 13, 14, 15의 평균값

Y2 F 10의 값

기회주의적 행동성향
Y3 G1, 2, 3, 4, 5, 6, 7, 8, 9, 10, 11, 12의 평균값

Y4 G12의 값

문제해결적 협상전략
Y5 H1, 2, 3, 4, 5의 평균값

Y6 H2의 값

공격적 협상전략
Y7 H7, 9, 10, 11의 평균값

Y8 H11의 값

타협적 협상전략
Y9 H12, 13, 14, 15, 16의 평균값

Y10 H13의 값

순응적 협상전략
Y11 H17, 18, 19, 20, 21의 평균값

Y12 H19의 값
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분석모형을 바탕으로 이론구조와 측정구조간의 관계를 경로도식으로 나타내면 다음

<그림 4- 2>와 같다.

<그림 4- 2> 연구모형의 측정구조

가설에 대한 검증은 다음의 <그림 4- 3>은 모형에 대한 AMOS 분석결과를 나타내

고 있는데, 제안된 모형이 실제자료와 얼마나 부합하는지에 관한 부합지수들과 설정한

변수들간의 인과관계에 대한 경로계수들이 제시되어 있다.

<그림 4- 3> 연구모형의 분석결과
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제안된 모형에 있어 측정모형과 이론모형 모두의 모수들에 대한 추정치와 표준화된

추정치들은 <표 4- 14>에 나타나 있다.

<표 4- 14> 연구모형의 모수에 대한 추정결과

모수 추정치 표준오차 기각비 표준화추정치 모수 추정치 표준편차

γ11 1.000* 0.409 δ1 0.300 0.098
γ22 1.000* 0.229 δ2 0.180 0.222
γ13 1.000* 0.345 δ3 0.885 0.187
γ24 1.000* 0.413 δ4 - 2.500 3.024
γ15 1.000* 0.107 δ5 0.879 0.198
β31 1.000* 0.619 δ6 0.951 0.804
β41 0.224 0.044 5.077 0.585 δ7 0.286 0.066
β51 0.454 0.034 13.391 0.567 δ8 - 0.545 0.207
β61 0.187 0.044 4.222 0.663 δ9 0.516 0.116
β32 1.000* 0.781 δ10 - 1,015 4.066
β42 0.244 0.048 5.103 0.803 ε1 1.359 0.225
β52 0.519 0.036 14.403 0.817 ε2 1.658 0.259
β62 0.168 0.040 4.231 0.749 ε3 0.332 0.107

λ11(x ) 1.000* 0.767 ε4 1.420 0.262
λ21(x ) 1.592 0.345 4.611 0.926 ε5 - 0.074 0.015
λ32(x ) 1.000* 0.440 ε6 0.337 0.053
λ42(x ) 4.524 3.417 1.324 1.533 ε7 1.186 0.184
λ53(x ) 1.000* 0.507 ε8 0.110 0.164
λ63(x ) 2.301 1.107 2.078 0.793 ε9 0.616 0.097
λ74(x ) 1.000* 0.841 ε10 0.188 0.070
λ84(x ) 1.873 0.196 9.570 1.135 ε11 0.956 0.149
λ95(x ) 1.000* 0.231 ε12 0.324 0.288
λ105(x ) 20.162 71.126 0.283 2.674 ζ1 1.794 0.356
λ11(y ) 1.000* 0.808 ζ2 3.158 0.528
λ21(y ) 0.412 0.090 4.568 0.455 ζ3 0.039 0.022
λ32(y ) 1.000* 0.961 ζ4 0.005 0.009
λ42(y ) 1.108 0.073 15.081 0.882 ζ5 0.018 0.020
λ53(y ) 1.000* 1.006 ζ6 0.000 0.008
λ63(y ) 0.974 0.022 44.360 0.974 ξ1 0.427 0.128
λ74(y ) 1.000* 0.490 ξ2 0.213 0.182
λ84(y ) 4.303 0.843 5.106 0.992 ξ3 0.304 0.167
λ95(y ) 1.000* 0.853 ξ4 0.693 0.158
λ105(y ) 1.852 0.130 14.270 0.984 ξ5 0.029 0.105
λ116(y ) 1.000* 0.419
λ126(y ) 6.065 1.436 4.223 0.979

* 최초 입력시 1로 고정시킨 모수
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이론변수들간의 인과관계에 대한 가설을 검증하기 위해 인과계수(혹은 경로계수)들

을 살펴보면, 거래특성이 관계결속에 대하여 正(+)의 직접효과(γ11=0.409, γ22=0.229,

γ13=0.345, γ24=0.413, γ15=0.107)를 갖는 것으로 나타났다.

또한 관계결속 규범인 관계주의적 행동성향과, 기회주의적 행동성향은 모두 正(+)의

관련성을 두고 있다. 이와 같은 인과관계의 판단은 <표 4- 15>의 부합지표를 볼 경우

타당한 모형으로 판단된다.

<표 4- 15> 연구모형의 부합지표

부합지수 추정값

절대부합지수
기초부합지수(GFI) 0.635
원소간평균차이(RMR) 1.878

증분부합지수

조정부합치(AGFI) 0.545
표준부합지수(NFI) 0.584
관계부합지수(RFI) 0.526

간명부합지수
간명조정부합치(PGFI) 0.509
간명표준부합지수(PNFI) 0.513

χ2 = 621.177 , df= 203 (p= 0.000)

모형을 검증하기 위하여 여러 가지 부합지수를 함께 고려하여 궁극적인 결론을 내

려야 하는데, 이 연구에서는 절대부합지수를 기본으로 판정하고 나머지 지수들은 보조

적으로 판단에 사용하였는데 각종 부합지표는 <표 4- 15>와 같다.

한편, 제안된 모형의 절대부합지수라고 일컫는 基礎符合値(GFI, goodness - of- fit

index , 혹은 適合度指數)는 0.635, 원소간 평균차이(RMR, root mean square residual)

는 1.878 등이다.

이 중에서 기초부합치(GFI, goodness - of- fit index , 혹은 適合度指數)는 다중회귀분

석에서 R2과 같은 의미로 자료에 변량, 공변량 가운데 예측된 변량, 공변량(제안된 모

형)에 의해 설명되는 부분의 비율을 말한다. 보통 0과 1사이에 있는 기초부합치는 이

론적으로 음수가 될 수도 있는데 1에 가까울 수록 좋은 모형이다.229)

229) J. W . Herting, Replication in Multiple Indicator Models, in H. M. Block, eds.,

Cas ual M odels in the Social S cience , Hawthrone, New York : Aldine, 1985, pp.

321- 394.
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기초부합치를 자유도에 수정한 것으로 調整符合値(AGFI, adjusted goodness - of- fit

index )가 있는데, AGFI는 0.545로 나타났다.

한편, 모형을 평가한 다양한 지표는 標準符合指數(NFI: normed fit index )는 가장 유

용되는 부합지수중의 하나이며, 이 값은 0과 1사이에 있으며, 제안모형의 적합도를 평

가하는데,230) 본 모형에서는 0.584이다. 이러한 수치는 다른 모형과의 비교에 사용되는

데, 기타 지수와 함께 분석된다.231)

2. 개선모형의 SEM 분석

연구모형의 거래특성은 해운선사와 관련된 특성, 본질적 특성, 운송주선인과 관련된

특성 등 3개의 거래특성을 외생개념 간에는 관련성이 없다고 간주하고 특유자산, 경쟁

정도, 커뮤니케이션, 전략적 가변성, 독점판매권 등의 5개 외생개념으로 독립적으로 분

석하였다.

그러나 해운선사와 관련된 특성으로 특유자산과 경쟁정도는 관련있는 외생개념이며,

운송주선인과 관련된 특성으로 전략적 가변성, 독점판매권은 관련이 있는 외생개념이

다. 따라서 연구모형의 개선모형으로서 외생개념 간에 관련이 있는 모형을 구성하였다.

즉, 특유자산과 경쟁정도의 관련성을 확인하는 φ12와 전략적 가변성과 독점판매권

의 관련성을 확인하는 φ45를 고려하여 <그림 4- 4>와 같은 개선모형의 측정구조를

고려하였다.

230) P. M. Bentler and D. G. Bonett , Significance T est and Goodness- of- fit in the

Analy sis of Covariance Structures, P sy cholog ical B ulletin , Vol. 88, 1990, pp.

588- 606.
231) ① 관계부합지수(RFI: relative fit index )는 값이 크고 1에 가까울수록 제안모형의 적

합도가 좋으며, 모형을 비교할 경우에 사용된다. P . M. Bentler , Multivariate Analysis

with Latent Variables : Casual Modeling, A nnual R eview of P sy chology , Vol. 31,

1980, pp. 419- 456. ② 간명조정부합치(PGFI: par simony GFI)의 값이 클수록 간명성이

높은데, 모형간의 비교를 할 때 사용된다. 石村貞夫, 「SPSSによる多變量デ タ解析の

手順」, 東京: 東京圖書, 1998, p. 221. ③ 간명표준부합지수(PNFI: par simony NFI)는 값

이 클수록 적합도가 좋으며 0.6이상일 경우 우수한 모형인데, 모형을 평가할 때 사용된

다. L. R. James, S . A. Muliak, and J . M. Brett , Casual A nalys is : A ss ump tions,

M odels and Data, Beverly Hills, California : Sage Publications, 1982.
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<그림 4- 4> 개선모형의 측정구조

개선모형의 측정구조에 따라 분석한 결과 <그림 4- 5>과 같이 해운선사와 관련된

특성 외생변수의 관련성은 φ21=- 0.013으로 負(- )의 관계가 있고, 운송주선인과 관련된

특성 외생변수의 관련성은 φ54=0.061로 나타나고 있다. 상세한 결과는 <표 4- 16>의

모수추정결과와 같다.

<그림 4- 5> 개선모형의 분석결과
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<표 4- 16> 개선모형의 모수에 대한 추정결과

모수 추정치 표준오차 기각비 표준화추정치 모수 추정치 표준편차

γ11 1.000* 0.402 δ1 0.313 0.100
γ22 1.000* 0.240 δ2 0.147 0.239
γ13 1.000* 0.338 δ3 0.873 0.187
γ24 1.000* 0.428 δ4 - 2.200 2.551
γ15 1.000* 0.201 δ5 0.890 0.200
β31 1.000* 0.616 δ6 0.897 0.867
β41 0.224 0.044 5.094 0.583 δ7 0.254 0.061
β51 0.454 0.034 13.420 0.563 δ8 - 0.431 0.171
β61 0.186 0.044 4.211 0.659 δ9 0.455 0.105
β32 1.000* 0.781 δ10 - 1.977 3.005
β42 0.244 0.048 5.120 0.803 ε1 1.365 0.226
β52 0.520 0.036 14.462 0.817 ε2 1.660 0.259
β62 0.167 0.040 4.220 0.750 ε3 0.334 0.108

λ11(x ) 1.000* 0.753 ε4 1.409 0.262
λ21(x ) 1.649 0.375 4.399 0.940 ε5 - 0.074 0.015
λ32(x ) 1.000* 0.461 ε6 0.337 0.053
λ42(x ) 4.150 2.850 1.456 1.479 ε7 1.185 0.184
λ53(x ) 1.000* 0.496 ε8 0.111 0.164
λ63(x ) 2.392 1.213 1.972 0.806 ε9 0.615 0.097
λ74(x ) 1.000* 0.864 ε10 0.189 0.070
λ84(x ) 1.761 0.159 11.062 1.109 ε11 0.956 0.149
λ95(x ) 1.000* 0.428 ε12 0.321 0.289
λ105(x ) 5.957 5.263 1.132 1.482 ζ1 1.738 0.344
λ11(y ) 1.000* 0.807 ζ2 3.099 0.520
λ21(y ) 0.410 0.090 4.537 0.452 ζ3 0.039 0.022
λ32(y ) 1.000* 0.961 ζ4 0.005 0.009
λ42(y ) 1.115 0.073 15.233 0.885 ζ5 0.018 0.020
λ53(y ) 1.000* 1.006 ζ6 0.000 0.008
λ63(y ) 0.974 0.022 44.490 0.974 ξ1 0.410 0.127
λ74(y ) 1.000* 0.491 ξ2 0.235 0.186
λ84(y ) 4.297 0.839 5.123 0.992 ξ3 0.290 0.168
λ95(y ) 1.000* 0.853 ξ4 0.747 0.161
λ105(y ) 1.849 0.129 14.326 0.984 ξ5 0.102 0.100
λ116(y ) 1.000* 0.418
λ126(y ) 6.094 1.447 4.213 0.979

φ21 - 0.004 0.021 - 0.190 - 0.013
φ54 0.017 0.022 0.753 0.061

* 최초 입력시 1로 고정시킨 모수

외생변수 간의 관계를 고려한 개선모형의 분석결과 전체적인 부합지표는 <표

4- 17>과 같다. GFI=0.637와 RMR=1.893로서 연구모형보다 우수하다. 따라서 이 모형은

선행 연구모형보다 더욱 타당하다고 판단된다.
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<표 4- 17> 개선모형의 부합지표

부합지수 추정값

절대부합지수
기초부합지수(GFI) 0.637
원소간평균차이(RMR) 1.893

증분부합지수

조정부합치(AGFI) 0.543
표준부합지수(NFI) 0.584
관계부합지수(RFI) 0.522

간명부합지수
간명조정부합치(PGFI) 0.506
간명표준부합지수(PNFI) 0.508

χ
2 = 620.137 , df= 201 (p= 0.000)

3. 경쟁모형의 SEM 분석

한편, 연구모형의 검증에도 불구하고 관계주의 규범은 행동성향의 許容限界를 명시

하고, 기회주의적 행동성향을 제어하는 역할을 한다는 이론에 따라, 관계주의적 행동성

향을 보여주는 활동은 스스로 기회주의적 행동성향을 자제할 것으로 기대해볼 수 있

다.

이것은 기회주의적 행동성향이 위계적 조직에서는 보이는 손(visible hand) 232)으로

통제될 수 있는데 반하여, 상호독립적인 기업 간에서는 보이지 않는 손(invisible

hand) 을 통해 통제하기 위하여 社會規範(social norm s)나 문화적 요인(cultural factor )

등의 보이지 않는 메커니즘 에 의해 기회주의를 제어할 수 있다고 본다.233)

특히 Heide and John (1992)234)는 거래비용이론으로는 설명할 수 없는 상호독립적인

기업 간 거래관계에서 기회주의를 효과적으로 억제할 후 있는 관계결속에 대하여 연구

하였다. 교환쌍방간에 신뢰관계가 존재한다면, 다시말하면 거래상대방은 통제권을 委讓

하더라도 打擊(vulnerability )을 받지 않는다고 확신할 수 만 있다면 수직적 통합을 하

지 않고서도 일정한 통제권을 확보할 수 있기 때문에 類似統合의 이익을 얻을 수 있다

는 입장을 밝히고 있다.

232) Alred D. Chandler , The Vis ible H and: The M anag erial R evolution in A m erican

B us iness , Boston : Havard Business Univer sity Press, 1977.
233) B. R. Baligar and Alfred M. Jaeger , Multinational Corporations : Control Systems

and Delegation Issues, J ournal of International B us iness S tudies , Vol. 15, Fall,

1984, pp. 25- 40; Mark Casson, E nterp ris e and Comp etitiveness , Oxford: Claredon

Press , 1990, pp. 107- 108; Jan B. Heide and George John , op . cit., 1992, pp. 32- 44.
234) Jan B. Heide and George John , I bid..
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따라서 관계주의적 행동성향과 기회주의적 행동성향간에는 負(- )의 관계를 상정해

볼 수 있다. 이러한 관계를 확인하기 위하여 연구모형의 경쟁모형을 <그림 4- 6>과 같

이 평가하여 보았다.

<그림 4- 6> 경쟁모형의 측정구조

경쟁모형의 분석결과는 <그림 4- 6>과 같이 간단히 나타낼 수 있으며, 모수추정치는

<표 4- 18>과 같이 상세히 나타난다. 관계주의적 행동성향이 기회주의적 행동성향에

미치는 영향은 β21=- 0.738로서 예상과 같이 負(- ) 영향을 미치고 있다.

<그림 4- 7> 경쟁모형의 분석결과
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<표 4- 18> 경쟁모형의 모수에 대한 추정결과

모수 추정치 표준오차 기각비 표준화추정치 모수 추정치 표준편차

γ11 1.000* 0.333 δ1 0.440 0.104
γ22 1.000* 0.135 δ2 - 0.337 0.537
γ13 1.000* 0.467 δ3 0.968 0.188
γ24 1.000* 0.348 δ4 - 4.713 6.513
γ15 1.000* 0.156 δ5 0.754 0.172
β21 - 1.439 0.106 - 13.577 - 0.738 δ6 1.228 0.447
β31 1.000* 0.718 δ7 0.106 0.043
β41 0.216 0.058 3.711 0.704 δ8 - 0.058 0.079
β51 0.438 0.046 9.540 0.656 δ9 0.500 0.107
β61 0.200 0.055 3.611 0.764 δ10 - 5.184 11.432
β32 1.000* 1.400 ε1 0.130 0.094
β42 0.218 0.058 3.748 1.381 ε2 0.786 0.151
β52 0.467 0.042 11.138 1.367 ε3 1.582 0.246
β62 0.191 0.052 3.656 1.426 ε4 2.510 0.389

λ11(x ) 1.000* 0.593 ε5 - 0.069 0.014
λ21(x ) 2.591 0.958 2.705 1.125 ε6 0.331 0.052
λ32(x ) 1.000* 0.365 ε7 1.188 0.185
λ42(x ) 6.634 7.078 0.937 1.883 ε8 0.070 0.176
λ53(x ) 1.000* 0.620 ε9 0.619 0.098
λ63(x ) 1.680 0.484 3.470 0.721 ε10 0.177 0.072
λ74(x ) 1.000* 0.951 ε11 0.954 0.148
λ84(x ) 1.399 0.071 19.624 1.015 ε12 0.378 0.281
λ95(x ) 1.000* 0.309 ζ1 1.393 0.298
λ105(x ) 11.388 19.919 0.572 2.035 ζ2 2.598 0.407
λ11(y ) 1.000* 0.971 ζ3 0.030 0.021
λ21(y ) 0.945 0.080 11.886 0.843 ζ4 0.006 0.009
λ32(y ) 1.000* 0.916 ζ5 0.023 0.020
λ42(y ) 0.283 0.061 4.674 0.456 ζ6 - 0.001 0.009
λ53(y ) 1.000* 1.008 ξ1 0.238 0.111
λ63(y ) 0.968 0.028 34.711 0.960 ξ2 0.149 0.175
λ74(y ) 1.000* 0.383 ξ3 0.471 0.163
λ84(y ) 4.538 1.210 3.751 0.992 ξ4 0.992 0.174
λ95(y ) 1.000* 0.780 ξ5 0.053 0.097
λ105(y ) 1.888 0.173 10.925 0.975
λ116(y ) 1.000* 0.366
λ126(y ) 5.645 1.555 3.630 0.962

* 최초 입력시 1로 고정시킨 모수

관계주의적 행동성향이 기회주의적 행동성향에 負(- )의 영향을 미치는 경쟁모형의

부합지표를 살펴보면 GFI=0.684로서 연구모형과 개선모형보다 개선되었으며, RMR은

1.360으로써 연구모형 및 개선모형보다 낮아졌다. 또한 모형의 부합지표를 살펴보면 전

체적으로 연구모형과 개선모형보다 개선된 모형이라고 판단된다.
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<표 4- 19> 경쟁모형의 부합지표

부합지수 추정값

절대부합지수
기초부합지수(GFI) 0.684
원소간평균차이(RMR) 1.360

증분부합지수

조정부합치(AGFI) 0.604
표준부합지수(NFI) 0.626
관계부합지수(RFI) 0.572

간명부합지수
간명조정부합치(PGFI) 0.546
간명표준부합지수(PNFI) 0.548

χ
2 = 557.592 , df= 202 (p= 0.000)

4. 최종모형의 SEM 분석

최초의 연구모형과 개선모형 그리고 경쟁모형을 비교한 결과 개선모형과 경쟁모형

이 최초의 연구모형보다 개선의 가능성이 있었다. 또한 부합지표를 볼 경우 우수한 모

형으로 판명되었다. 따라서 이러한 개선모형과 경쟁모형을 통합하여 최종모형을 구성

하였다. 이 모형의 구성은 외생변수 간의 관련성을 고려하고 있으며, 관계주의적 행동

성향이 기회주의적 행동성향에 負(- )의 영향을 미치는 모형을 <그림 4- 8>과 같이 구

성하였다.

<그림 4- 8> 최종모형의 측정구조
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분석결과 <그림 4- 9>와 같이 관계주의 행동성향이 기회주의 행동성향에 미치는 영

향은 β21=- 0.741로서 負(- )의 영향을 미치고 있다. 또한 외생변수 간의 상관관계는 φ

21=- 0.037, φ54=0.012로 나타나고 있다.

한편, 거래특성과 관계결속의 관계는 γ11=0.301, γ22=0.133, γ13=0.462, γ24=0.351,

γ15=0.253로 모두 正(+)으로 나타나 연구문제에서 제기한 내용과 같았다.

관계결속이 협상전략을 선택할 경우의 경로값은 正(+)의 관계로 기대하던 경로인 β

31=0.719, β61=0.766, β42=1.378, β52=1.364는 기대와 같이 正(+)의 영향을 미치고 있

다.

그러나 負(- )의 영향을 기대하던 경로인 β41=0.706, β51=0.657, β32=1.396, β

62=1.422는 예상과 달리 正(+)의 영향을 미치고 있다.

<그림 4- 9> 최종모형의 분석결과
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<그림 4- 8>의 측정구조에 의한 모수추정치는 <표 4- 20>과 같다.

<표 4- 20> 최종모형의 모수에 대한 추정결과

모수 추정치 표준오차 기각비 표준화추정치 모수 추정치 표준편차

γ11 1.000* 0.301 δ1 0.479 0.106
γ22 1.000* 0.133 δ2 - 0.645 0.784
γ13 1.000* 0.462 δ3 0.974 0.186
γ24 1.000* 0.351 δ4 - 4.937 6.834
γ15 1.000* 0.253 δ5 0.765 0.174
β21 - 1.439 0.107 - 13.448 - 0.741 δ6 1.205 0.463
β31 1.000* 0.719 δ7 0.103 0.042
β41 0.217 0.059 3.707 0.706 δ8 - 0.053 0.077
β51 0.437 0.046 9.533 0.657 δ9 0.425 0.094
β61 0.200 0.056 3.604 0.766 δ10 - 1.189 1.501
β32 1.000* 1.396 ε1 0.137 0.095
β42 0.218 0.058 3.743 1.378 ε2 0.778 0.151
β52 0.468 0.042 11.105 1.364 ε3 1.580 0.247
β62 0.192 0.053 3.648 1.422 ε4 2.508 0.389

λ11(x ) 1.000* 0.537 ε5 - 0.069 0.014
λ21(x ) 3.133 1.423 2.202 1.229 ε6 0.331 0.052
λ32(x ) 1.000* 0.359 ε7 1.187 0.185
λ42(x ) 6.868 7.436 0.924 1.915 ε8 0.072 0.176
λ53(x ) 1.000* 0.612 ε9 0.619 0.098
λ63(x ) 1.718 0.511 3.362 0.727 ε10 0.177 0.072
λ74(x ) 1.000* 0.952 ε11 0.954 0.148
λ84(x ) 1.395 0.070 20.047 1.014 ε12 0.379 0.281
λ95(x ) 1.000* 0.494 ζ1 1.358 0.290
λ105(x ) 4.547 2.621 1.735 1.311 ζ2 2.596 0.404
λ11(y ) 1.000* 0.969 ζ3 0.031 0.021
λ21(y ) 0.951 0.080 11.927 0.845 ζ4 0.006 0.009
λ32(y ) 1.000* 0.915 ζ5 0.022 0.020
λ42(y ) 0.286 0.061 4.686 0.457 ζ6 - 0.001 0.009
λ53(y ) 1.000* 1.008 ξ1 0.194 0.108
λ63(y ) 0.968 0.028 34.574 0.960 ξ2 0.144 0.171
λ74(y ) 1.000* 0.382 ξ3 0.458 0.164
λ84(y ) 4.528 1.209 3.746 0.991 ξ4 0.996 0.174
λ95(y ) 1.000* 0.778 ξ5 0.137 0.093
λ105(y ) 1.889 0.173 10.889 0.975
λ116(y ) 1.000* 0.366
λ126(y ) 5.640 1.557 3.622 0.962

φ21 - 0.006 0.010 - 0.607 - 0.037
φ54c 0.038 0.039 0.972 0.102

* 최초 입력시 1로 고정시킨 모수
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최종모형의 모형 부합지표를 보면 GFI=0.687, RMR=1.344로서 연구모형, 개선모형보

다 더욱 개선된 부합지표를 나타내고 있다. 즉, 제시된 연구모형을 개선시킨 여러 개선

모형을 평가해 보았으나, 최종모형보다 안정된 값을 제공하는 모형은 발견하기 어려웠

으며, 이론적 구조도 빈약하였다.

따라서 이 연구의 최종모형은 외생변수 간에 관련이 있으며, 관계결속에 있어 관계

주의적 행동성향이 기회주의적 행동성향에 負(- )의 영향을 주는 모형으로 확정하였다.

<표 4- 21> 최종모형의 부합지표

부합지수 추정값

절대부합지수
기초부합지수(GFI) 0.687
원소간평균차이(RMR) 1.344

증분부합지수

조정부합치(AGFI) 0.604
표준부합지수(NFI) 0.628
관계부합지수(RFI) 0.570

간명부합지수
간명조정부합치(PGFI) 0.543
간명표준부합지수(PNFI) 0.543

χ
2 = 555.327, df= 200 (p= 0.000)

제4절 가설검증

이상과 같이 연구모형, 개선모형, 경쟁모형을 검토한 결과 최종모형으로 설정한 구조

방정식모형이 이 연구를 위한 자료와 이론구조를 가장 잘 설명하고 있는데, 최종모형

을 근거하여 결론을 내리면 다음과 같다.

첫째, 거래특성은 관계결속 즉, 관계주의적 행동성향과 기회주의적 행동성향에 正(+)

의 영향을 미치고 있음이 파악되었다.

둘째, 관계결속은 협상전략의 여러 형태 즉, 문제해결적, 공격적, 타협적 및 순응적

협상전략에 正(+)의 영향을 미치고 있음이 파악되었다. 선행연구에 의하면 負(- )의 영

향도 있을 것이라는 예상과 달리 이 연구를 위한 응답된 자료를 토대로 모형을 검증한

결과 협상전략에 正(+)의 영향만 나타나고 있었다.

셋째, 거래특성을 구성하고 있는 해운선사와 관련된 특성은 독립적인 외생변수가 아

니며, 또한 운송주선인과 관련된 특성 역시 독립된 외생변수가 아님이 판명되었다. 이

것은 개별적인 외생변수로서 파악하기보다는 상관관계가 있는 것을 가정할 때 더욱 모

형을 잘 설명한다.
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넷째, 관계결속에 있어서 관계주의적 행동성향은 기회주의적 행동성향을 제어하는

역할을 하는 것으로 나타나 負(- )의 영향을 미치고 있었다. 이러한 관계는 연구모형에

는 설정되지 않았으나 SEM 분석 절차에 따라 이론구조를 토대로 한 경우 타당한 모

형으로 판정되었다.

한편, 최종모형을 근거로 하여 이미 설정한 가설을 검증한 결과는 <표 4- 22>과 같

이 요약된다.

<표 4- 22> 가설검증의 결과

가설 하위가설
예상

부호

최종

부호
결과

<가설 1> 거래 해운선사의 특유자산은 관계주의적 행동성향의 관계

결속에 正(+)의 영향을 미칠 것이다.
＋ ＋ 채택

<가설 2> 해운선사의 경쟁정도는 기회주의적 행동성향의 관계결속에

正(+)의 영향을 미칠 것이다.
＋ ＋ 채택

<가설 3> 원활한 커뮤니케이션은 관계주의적 행동성향의 관계결속에

正(+)의 영향을 미칠 것이다.
＋ ＋ 채택

<가설 4> 운송주선인의 전략적 가변성은 기회주의적 행동성향의 관

계결속에 正(+)의 영향을 미칠 것이다.
＋ ＋ 채택

<가설 5> 운송주선인의 독점판매권은 관계주의적 행동성향의 관계결

속에 正(+)의 영향을 미칠 것이다.
＋ ＋ 채택

<가설 6> 관계주의적 행동성향의 관계결속은 협상전략에 영향을 미

칠것이다.
<가설 6- 1> 관계주의적 행동성향의 관계결속은 문제해결적

협상전략에 正(+)의 영향을 미칠 것이다.
＋ ＋ 채택

<가설 6- 2> 관계주의적 행동성향의 관계결속은 공격적 협상

전략에 負(- )의 영향을 미칠 것이다.
－ ＋ 기각

<가설 6- 3> 관계주의적 행동성향의 관계결속은 타협적 협상

전략에 負(- )의 영향을 미칠 것이다.
－ ＋ 기각

<가설 6- 4> 관계주의적 행동성향의 관계결속은 순응적 협상

전략에 正(+)의 영향을 미칠 것이다.
＋ ＋ 채택

<가설 7> 기회주의적 행동성향의 관계결속은 협상전략에 영향을 미

칠 것이다.
<가설 7- 1> 기회주의적 행동성향의 관계결속은 문제해결적

협상전략에 負(- )의 영향을 미칠 것이다.
－ ＋ 기각

<가설 7- 2> 기회주의적 행동성향의 관계결속은 공격적 협상

전략에 正(+)의 영향을 미칠 것이다.
＋ ＋ 채택

<가설 7- 3> 기회주의적 행동성향의 관계결속은 타협적 협상

전략에 正(+)의 영향을 미칠 것이다.
＋ ＋ 채택

<가설 7- 4> 기회주의적 행동성향의 관계결속은 순응적 협상

전략에 負(- )의 영향을 미칠 것이다.
－ ＋ 기각
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제5장 결론

제1절 연구결과의 요약

이 연구목적은 해상운송서비스 상품의 거래관계에 있어서 거래특성이 운송주선인과

해운선사간의 관계결속에 어떻게 영향을 미치고, 관계결속의 정도인 관계주의적 행동

성향에 따라 운송주선인이 해운선사에 대한 협상전략을 선택함에 있어서 어떠한 영향

이 미치는 가를 연구하는데 있다. 이러한 연구를 위해서 선행연구를 토대로 이론을 구

축하고 가설을 설정하여 SEM 모형에 의하여 분석한 후 가설검증을 하였다.

거래특성이 관계결속에 영향을 미치는 원인변수와 결과변수를 알아본 결과 5개의

가설은 모두 채택되었다. 또한 관계결속이 협상전략에 영향을 미치는 원인변수와 결과

변수를 알아본 결과 전체 8개의 가설 중에서 4개는 채택되었고 4개는 기각되었다.

구체적인 가설의 검증결과는 다음과 같다.

첫째, 해운선사와 관련된 특성인 해운선사의 특유자산은 관계주의적 행동성향의 관

계결속에 正(+)의 영향을 미치며 해운선사의 경쟁정도는 기회주의적 행동성향의 관계

결속에 正(+)의 영향을 미치는 것으로 밝혀졌다. 특유자산은 Williamson (1985)235),

Heide and John (1990),236) Ander son and Weitz(1992)237)의 연구결과를 지지하고 있으

며 우리나라 해운선사와 운송주선인의 거래관계에 있어서 해운선사의 특유자산은 관계

결속에 있어서 관계주의적 행동성향에 正(+)의 영향을 미치고 있으며, 이것은 나아가

서 지속적인 거래관계를 유지하기 위해서는 해운선사의 특유자산이 중요한 변수로 작

용하고 있음을 나타내고 있다.

그리고 경쟁정도는 임영균(1991)238)의 연구에서는 경쟁정도가 높을 경우 기회주의적

성향을 억제해 관계결속에 있어서 관계주의적 행동성향이 높게 나타난다고 하였으나,

이 연구에서는 해운선사의 경쟁정도가 낮을수록 운송주선인의 기회주의적 행동성향이

확대되며, 해운선사의 경쟁정도가 낮을수록 운송주선인에 대한 해운선사의 관계결속에

235) Oliver Williamson, op . cit., 1985.
236) Jan B. Heide and George John , op . cit., 1990, pp. 24- 36.
237) Erin Anderson and Barton A. Weitz, op . cit., 1992, pp. 18- 34.
238) 임영균, 前揭書, 1991.
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있어서 관계주의적 행동성향의 노력은 증대된다는 가설이 채택되었다. 이것은 해운선

사와 운송주선인간의 거래구조적 특성상 해운선사의 경쟁정도가 높을 경우 해운선사는

운송주선인이 자신이 택할 수 있는 최선의 거래선이라는 인식을 가지게 해줌으로써 관

계결속에 있어서 기회주의적 행동성향이 증대된다고 볼 수 있다.

둘째, 본질적인 특성은 원활한 커뮤니케이션은 관계결속에 있어서 관계주의적 행동

성향에 正(+)의 영향을 미치는 것으로 나타났다. 이것은 Dwyer and Oh (1987),239)

Ander son and Weitz(1989),240) Ander son and Narus (1990),241) Mohr and Nevin (199

0)242), Crosby , Evans and Cowles (1990),243) Ander son and Weitz(1992)244)의 선행연구

결과를 지지하고 있다.

결국, 이와 같은 결과는 해상운송서비스상품의 유통경로 내에서 커뮤니케이션의 역

할은 운송주선인에게 해운선사의 제품이나 서비스의 존재를 알리고, 운송주선인이 이

들을 평가할 수 있도록 정보를 제공하여 자사의 제품이나 서비스를 신뢰케하여 구매를

촉진시키는 것으로, 정보제공의 기능과 설득의 기능이 있다. 그러므로 원활한 커뮤니케

이션은 해운선사와 운송주선인간에 거래관계를 지속시키고, 서로의 신뢰를 쌓게 하여

역기능적인 갈등을 줄이게 하며, 관계주의적 행동성향의 관계결속으로 발전할 수 있도

록 하는 기능이 있음을 나타내고 있다.

셋째, 운송주선인과 관련된 특성인 전략적 가변성은 관계결속에 있어서 기회주의적

성향에 正(+)의 영향을 미치고 있으며, 이것은 John (1984),245) Oh (1987),246) 임영균

(1991),247) 이종하ㆍ오세조(1991)248)의 연구결과를 지지하고 있다.

즉, 해운선사가 유리한 힘의 불균형 속에서 운송주선인이 직면하는 전략적 가변성은

해운선사의 영향력행사를 증대시키고, 운송주선인의 자발적 참여를 줄이게 되어 관계

239) F . Robert Dwyer and Sejo Oh, op . cit., 1987, pp. 347- 358.
240) Erin Anderson and Barton A. Weitz, op . cit., 1989, pp. 310- 323.
241) James C. Anderson and James A. Narus , op . cit., 1990, pp. 42- 58.
242) Hakki Mohr and John R. Nevin, op . cit., 1990, pp. 36- 51.
243) L. A . Crosby, K. R. Evans and D. Cowles, op . cit., July 1990, pp. 68- 81.
244) Erin Anderson and Barton A. Weitz, op . cit., 1992, pp. 18- 34.
245) George John , op . cit., 1984, pp. 278- 289.
246) Sejo Oh, T he Effect s of Environmental Munificence and Variability on Bargaining

Behavior and Outcomes in an Asymmetrical Power Structure in a Simulated

Marketing Channel, P h.D. D iss ertation , Univer sity of Cincinnati, 1987.
247) 임영균, 前揭書, 1991.
248) 이종하·오세조, 前揭書, 1991.
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결속에 있어서 기회주의적 성향에 영향을 주는 것으로 평가할 수 있다. 그리고 운송주

선인의 특성인 독점판매권은 관게결속에 있어서 관계주의적 성향에 正(+)의 영향을 미

치며, 이것은 Williamson (1983, 1985),249) Anderson and Weitz(1992)250)의 연구결과를

지지하고 있다. 즉, 운송주선인의 독점권 부여의 확보는 운송주선인의 특유자산을 보호

하는 안전장치가 되므로 해운선사로 하여금 계약을 준수케 하여 관계결속에 있어서 관

계주의적 성향의 거래관계를 이룰 수 있는 유인수단이 된다.

넷째, 관계주의적 성향의 관계결속은 문제해결적 협상전략과 순응적 협상전략에 正

(+)의 영향을 미칠 것이며, 공격적 협상전략과 타협적 협상전략에 負(- )의 영향을 미칠

것이라는 가설에 있어서 관계주의적 성향의 관계결속은 문제해결적 협상전략에 正(+)

의 영향을 미칠 것이라는 가설은 채택되었으나 나머지는 기각되었다.

이와 같은 결과는 Kaufmann and Stern (1988),251) Frazier and Summers (1986),252)

Walton and Maker sie (1996),253) Dant and Schul(1992)254)의 선행연구와 부분적으로 일

치하나 대체적으로 상이한 결과를 나타내고 있다. 관계결속에 있어서 상대방이 관계주

의적 성향을 나타낸다 해도 자신의 필요에 따라서는 강압적 권력행사를 함으로써 자신

의 이익보호가 최선의 선택이라는 인식 하에 있다고 생각된다. 이것은 운송주선인 입

장에서 볼 때 해운선사와의 거래에 있어서 해운산업의 특성상 국적해운선사와 외국적

해운선사의 해운선사간 경쟁격화로 인해 선택의 폭이 넓어졌다는 인식의 결과로 볼 수

있다.

다섯째, 기회주의적 행동성향의 관계결속은 공격적 협상전략에 正(+)의 영향을 미칠

것이라는 가설과 타협적 협상전략에 正(+)의 영향을 미칠 것이라는 가설은 채택되고,

문제해결적 협상전략에 負(- )의 영향을 미칠 것이고 순응적 협상전략에 負(- )의 영향

을 미칠 것이라는 가설은 기각되었다.

249) Oliver Williamson, op . cit., 1983; Oliver Williamson, op . cit., 1985.
250) Erin Anderson and Barton A. Weitz, op . cit., 1992, pp. 18- 34.
251) Patric J . Kaufmann and Louis W . Stern , op . cit., 1988, pp. 534- 552.
252) Gray L. Frazier and John Summers, op . cit., 1986, pp. 169- 176.
253) Richard E. Walton and Robert B. Mckersie, A B ehavioral Theory of Labor

N egotiations : A n A nalys is of a Social Interaction Sy s tem , New York : McGraw - Hill,

1965.
254) Rajiv V. Dant and P . L. Schul, Conflict Resolution Processes in Contractual

Channels of Distribution , J ournal of M ark eting , Vol. 56, January 1992, pp. 38- 54.
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이것은 Dwyer and Walker (1981),255) Dant and Schul(1992)256)의 선행연구와 대체적

으로 일치하는 결과를 보여주고 있으나, Pruitt and Lewis (1975),257) Ganesan (1993)258)

의 연구와는 상이한 결과를 보여주고 있다.

즉, 상대방이 관계결속에 있어서 기회주의적 행동성향을 나타낼 때 타협적 전략은

문제해결적 협상전략 만큼 자원, 시간, 노력 등이 소요되지 않는다. 그러므로 협상쟁점

에 대한 양보는 거래상대방이 보인 양보와 거의 동일하게 이루어져 타협적 협상전략이

사용될 때 특정쟁점에 대한 양보는 필연적으로 이루어진다고 하였다.

그러나 이 연구결과 해운선사가 더 큰 힘을 가지고 있고 문제해결의 접근방법이 필

요할 정도로 문제가 복잡하더라도 상호배타적인 목표를 갖고 있고 일시적인 해결이 필

요한 사안이라고 해도 운송주선인의 입장에서 협상전략은 지속적 거래관계를 유지할

수 있는 문제해결적 협상전략을 선택하게 될 것이다.

이것은 Dant and Schul(1992)259)가 제안한 바와 같이 어떠한 상황 하에서도 협상자

들은 양당사의 결과를 모두 크게 하는 문제해결전략을 선호할 것이라는 주장과 같은

결과이다.

또한 해운선사와의 거래에 있어서 비록 상대방이 기회주의적 행동성향을 나타낸다

고 해도 他해운선사를 선택할 경우, 다음 운송계약시 船腹確保에 대한 비협조 등으로

인한 불이익 때문에 운송주선인은 약자의 입장에서 관계를 유지하는 것이 중요한 관건

이 된다. 따라서 운송주선인은 순응적 협상전략을 선택함으로써 지속적 거래관계를 추

구할 것이라는 결과를 나타내고 있다.

255) F . Robert Dwyer and Orville C. Walker , Bargaining in an Asymmetrical Power

Structure, J ournal of M ark eting , Vol. 45, Winter 1981, pp. 104- 115.
256) Rajiv V. Dant and P . L. Schul, Conflict Resolution Processes in Contractual

Channels of Distribution , J ournal of M ark eting , Vol. 56, January 1992, pp. 38- 54.
257) Dan G. Pruitt and S . A. Lewis, Development of Integrative Solutions in Bilateral

Negotiations, J ournal of P ersonality and Social P sy chology , Vol. 31, No. 4, 1975,

pp. 621- 633.
258) Shankar Ganesan, op . cit., 1993, pp. 183- 203.
259) Rajiv V. Dant and P . L. Schul, Conflict Resolution Processes in Contractual

Channels of Distribution , J ournal of M ark eting , Vol. 56, January 1992, pp. 38- 54.
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제2절 연구결과의 시사점

이 연구는 현재까지의 관계결속 및 협상전략에 관한 연구와 비교할 때 다음과 같은

점에서 차별성이 있다.

우선, 이 연구의 핵심개념인 관계결속과 이에 따른 협상전략이 중요시되고 있는 시

점에서 이루어지고 있다. 따라서 해운선사와 운송주선인간의 거래관계에 있어서 관계

결속 및 이에 따른 협상전략의 선택에 미치는 영향요인을 규명함으로써 향후 운송주선

인의 對해운선사 거래에 대한 중요한 의미를 분석한다. 즉. 기존의 선행연구의 결과들

은 거래특성에 따른 관계결속만을 다루고 있으나 이 연구는 기존의 연구에서 벗어나

거래특성에 따른 관계결속과 관계결속에 따른 협상전략의 관계를 따르는 2개의 선행

연구모형을 종합하여 하나의 연구모형으로 정립하였다.

둘째, 이 연구는 그 동안 제조업에서 주로 연구가 이루어져 왔던 유통경로에 관한

연구를 서비스산업 즉, 연구가 거의 이루어지지 않은 해운산업의 해상화물운송서비스

의 유통경로를 선택하여 이루어졌다는 점에서 의의가 크다. 현재까지의 거의 모든 연

구가 화주의 해운서비스 선택 시에 고려하는 요인에 한정하여 이루어진 점에 비한다

면, 이 연구는 운송주선인과 해운선사간의 유통경로 문제를 다루었다는 점에서 의의가

있다고 판단된다.

셋째, 선행 연구의 대부분은 관계결속 및 협상전략에 대한 연구에 있어서 사회교환

이론, 자원의존이론, 정치경제이론 및 거래비용 이론의 각 분야에 한정하여 각각의 독

립된 연구가 수행되어져 왔으나, 이 연구에서는 각 이론에 있어서 특징적인 변수들을

종합하여 연구가 이루어졌다.

마지막으로 이 연구결과 관계주의적 행동성향의 관계결속에 따른 협상전략 선택에

있어서 비강압적 협상전략을 선택하리라는 가설은 대부분 채택되었으나, 기회주의적

행동성향의 관계결속에 따른 협상전략 선택에 있어서 강압적 협상전략을 선택하리라는

가설은 부분적으로 채택되었다. 이것은 거래관계에 있어서 상대방이 기회주의적 행동

성향에 의한 단속적 거래로 관계를 이끌어 간다고 하더라도 상대적으로 힘이 약한 운

송주선인은 힘의 불균형 에 의한 거래상의 불이익을 피하기 위하여, 공격적 또는 타

협적 전략의 선택이라는 강압적인 전략의 사용을 기피하는 것으로 판단된다.
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따라서, 이에 대한 해결방법으로는 운송주선인의 입장에서 相殺投資(offsetting

investment ) 의 개념을 들 수 있는데, Heide and John (1988)260)은 기업 간의 거래 관계

에 있어서 거래 상대자의 기회주의적 행동성향으로 거래관계가 소멸될 위기에 있는 경

우 위기에 처한 거래 당사자는 의존성이 심해지기 때문에 이를 방어하기 위하여 상쇄

투자를 한다는 것이다. 여기서 상쇄투자라 함은 공급업자- 유통업자- 고객으로 이어지는

일련의 관계에 있어서 공급업자와 유통업자사이의 거래관계에서 발생하는 공급업자에

대한 유통업자의 의존성을 줄이기 위하여 유통업자는 고객에 대한 상쇄투자를 하여,

고객으로 하여금 유통업자와 밀접한 관계를 유지함으로써 공급업자의 기회주의적인 행

동성향이 감소한다는 것이다.

즉, 해상운송서비스 상품의 유통경로에 있어서 해운선사와 운송주선인의 거래관계는

해운선사의 힘의 원천이 있는 경우 이 때문에 발생하는 해운선사에 대한 운송주선인

의 의존성을 줄이기 위해 운송주선인이 고객에 대하여 상쇄투자를 하게 되면, 해운선

사에 대한 운송주선인의 의존성을 줄일 뿐 아니라 반대로 시장에 대한 힘이 증가하기

때문에 他해운선사와 거래할 수 있는 가능성이 높아지며, 결국 쌍방간의 거래관계는

관계주의적 행동성향의 관계성향으로 발전할 수 있다고 볼 수 있다.

제3절 연구의 한계점과 과제

이 연구는 선행연구자들의 다양한 연구결과를 토대로 실증적 검증을 시도하였지만

다음과 같은 한계점이 존재한다.

우선, 이 연구의 대상을 해운산업에 한정하여 운송주선인의 관점으로 제한하였다. 따

라서 해운선사와 화주의 측면에서의 연구가 이루어진다면 보다 실용적인 결과를 도출

할 수 있으리라고 본다. 즉, 후속연구로서 해운산업의 관계결속과 협상전략에 관한 기

초적인 연구로서 해운선사와 화주의 관점으로 확대하여 적용할 수 있을 것으로 판단된

다.

260) Jan B. Heide and George John , T he Role of Dependence Balancing in

Safeguarding T ransaction - Specific Assets in Conventional Channels , J ournal of

M ark eting, Vol. 52, January 1988, pp. 20- 35.
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둘째, 이 연구는 협상전략 선택에 따른 성과에 대하여는 분석하지 않았다. 이것은

SEM의 특성상 수준 높은 자료가 요구되기 때문에 운송주선인의 성과를 계량화하는

것이 어려웠기 때문이다. 향후 이 연구는 협상전략 선택에 의한 성과를 계량화하여 검

증할 필요성이 있다.

셋째, 이 연구에서는 관계결속에 따라 협상전략을 선택하는 모형으로 구성하였으나,

협상전략에 의하여 관계결속의 반응행동에 영향을 줄 수도 있다. 이것은 유통경로 구

성원들은 상호의존적 상황에서 협력과 대립을 되풀이해 가는 양면적 성격을 지니므

로,261) 교환관계를 과정적·행위적 측면에서 관리해 나가는 것도 중요하기 때문이

다.262) 따라서 이 연구는 앞으로 관계결속의 반응행동에 영향을 미치는 협상전략의 관

계를 확인할 필요성이 있다.

넷째, 이 연구의 모형을 SEM 검증하면서 확인된 기회주의적 행동성향을 제어하고

통제하는 영향요인을 확인할 필요성이 있다. 즉, 상호독립적인 기업 간에 존재하는 보

이지 않는 메커니즘 인 社會規範이나 문화적 요인 등의 영향을 살펴볼 필요성이 있

다.263) 이러한 의미에서 이 연구는 기회주의적 행동성향의 통제변수를 발견하기 위한

선행적인 연구의 역할을 수행하고 있다.

따라서 이 연구는 제한된 사항을 극복하고 연구 대상을 확대한다면 더욱 타당한 모

형으로 검증 받을 수 있을 것이다.

261) Peter Reigan and Arch Woodside, B uy er- S eller Interactions : Emp irical R es earch

and N ormative I ssues , Chicago: American Marketing A ssociation, 1981; Louis W .

Stern and Jay Brown, Distribution Channels : A Social System Approach , in

D is tribution Channels : B ehavioral D im ens ions , Louis Stern eds., New York :

Houghton - Mifflin , 1969, pp. 6- 20; Sukbaum Pahng, A T heoretical Approach to the

Study of Channel Negotiation Process, A M A E ducator 's P roceedings , T . Shimp et .

al., eds., Chicago: American Marketing Association , 1989, pp. 73- 77.
262) F . Robert Dwyer , Paul H. Schurr , and Sejo Oh, op . cit., 1987, pp. 11- 27.
263) B. R. Baligar and Alfred M. Jaeger , Multinational Corporations : Control Systems

and Delegation Issues, J ournal of International B us iness S tudies , Vol. 15, Fall,

1984, pp. 25- 40; Mark Casson, E nterp ris e and Comp etitiveness , Oxford: Claredon

Press , 1990, pp. 107- 108; Jan B. Heide and George John , op . cit., 1992, pp. 32- 44.
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거래특성에 따른 협상전략 선택에 관한 연구 에 대한 설문서

안녕하십니까.

저는 한국해양대학교 대학원에서 해운경영학을 전공하고 있는 학생으로

서 박사학위 논문을 준비하는데 필요한 자료를 수집하고자 설문조사를

하게 되었습니다.

귀하께서 응답해 주신 설문내용은 귀중한 의견으로서 서비스 업종인 해
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이며, 응답해 주시는 모든 내용은 귀한 자료가 되어 이 연구의 밑거름

이 될 것입니다.

귀하의 협조와 배려에 감사드리며, 귀사와 귀댁에 무궁한 발전이 있으

시기를 진심으로 기원합니다.

☞ 응답하신 자료는 동봉된 봉투에 넣으셔서 회 신하 여 주시 면 대단히

감사하겠습니다.
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◈ 답을 하 시는 방 법 ◈

본 설문은 7점 척도 상에 표시를 하는 <7점 척도 문항>과 여러 답 중에서

하나를 선택해서 해당번호 앞의 공란에 표시를 하는 <객관식 문항>으로 구

성되어 있으며, 응답요령은 다음과 같습니다.

Ⅰ. < 7점 척도 문항>에 대한 응답요령은 다음과 같습니다.

예) 자주 이용하십니까 라는 문항의 대답이 약간 그렇다 인 경우

전혀 그렇지 않다 보통이다 정말 그렇다

1 2 3 5 6 7

Ⅱ. <객관식 문항>의 기재요령은 다음과 같습니다.

예) 귀하의 직급은?

① 임원 ② 단위부서의 책임자 ③ 실무자

◈ 일반사항 ◈

※ 다음은 일반사항에 관한 내용입니다.

1. 귀하는 해운 관련업종에서 얼마나 근무하셨습니까?

① 3년미만 ② 3- 6년 ③ 7- 10년 ④ 11- 15년 ⑤ 16년이상

2. 귀하의 직급은?

① 임원급 ② 단위부서의 책임자급 ③ 실무자

3. 귀사가 취급하는 화물의 주요 항로는? (복수 응답가능)

① 아시아역내 ② 미주 ③ 구주항로 ④ 호주

⑤ 아프리카

4. 귀사가 주로 거래하는 주요 선사는 몇 개나 됩니까?

① 1개 ② 2- 3개 ③ 4- 5개 ④ 6개이상

5. 귀사가 선적을 결정할 때, 선사에 관한 정보는 주로 어디에서 얻으십니

까? (2개까지만 하여 주십시오)

① 매체(T V, 신문, 잡지) ② 주위사람(친구, 친지, 직장동료, 가족)

③ 해운선사직원 ④ 운송주선업체 직원 ⑤ 기 타
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◈ 해운선사의 특유자산에 관한 질문입니다.

다음 중 적당하다고 생각되는 곳에 표시하여 주십시오.

전혀

그렇지 않다

보통

이다

정말

그렇다

1. 귀사의 주거래 해운선사는 현재 종업원들과 비

슷한 기능을 가지고 같은 생산성을 발휘하는 사

람들을 외부에서 어느 정도 쉽게 채용할 수 있다

1 2 3 4 5 6 7

2. 귀사의 주거래 해운선사의 종업원들이 동종업종

의 다른 기업으로 이직하면 현재의 기능을 어느

정도 사용할 수 있다

1 2 3 4 5 6 7

3. 귀사의 주거래 해운선사는 종업원들이 담당직무

를 독자적으로 판단·수행할 수 있기 위해서는

어느 정도 경험이 필요하다

1 2 3 4 5 6 7

4. 귀사의 주거래 해운선사는 종업원들이 모든 작

업을 완전히 팀을 이루어 수행한다
1 2 3 4 5 6 7

5. 귀사의 주거래 해운선사는 종업원이 작업한 결

과를 개인별로 어느 정도 객관성 있게 평가할 수

있다

1 2 3 4 5 6 7

6. 귀사의 주거래 해운선사는 해운상품을 판매하기

위해서는 많은 설비 및 시설투자가 필요하다.
1 2 3 4 5 6 7

7. 귀사의 주거래 해운선사는 우리와 해운상품의

공동개발에 참여하고 있다.
1 2 3 4 5 6 7

◈ 해운선사의 경쟁정도에 관한 질문입니다.

귀사의 주거래 해운선사와 다른 해운선사의 경쟁은 어떠할 것이라고 생각하십니까?

다음 중 적당하다고 생각되는 곳에 표시하여 주십시오.

전혀

그렇지 않다

보통

이다

정말

그렇다

1. 전반적인 판매경쟁이 치열할 것이다 1 2 3 4 5 6 7

2. 가격인하 경쟁이 치열할 것이다 1 2 3 4 5 6 7

3. 판매촉진 및 광고경쟁이 치열할 것이다 1 2 3 4 5 6 7

4. 리베이트 조건이 치열할 것이다 1 2 3 4 5 6 7

5. 영업후 지원(A/ S )경쟁이 치열할 것이다 1 2 3 4 5 6 7
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◈ 해운선사와 운송주선인의 의사소통에 관한 질문입니다.

다음 중 적당하다고 생각되는 곳에 표시하여 주십시오.

전혀

그렇지 않다

보통

이다

정말

그렇다

1. 주거래 해운선사는 해운상품의 개발에 관하여

조언을 구하고 의사를 묻는다
1 2 3 4 5 6 7

2. 주거래 해운선사는 해운상품 개발에 관한 의

사결정을 거의 설명하지 않는다
1 2 3 4 5 6 7

3. 주거래 해운선사는 우리에게 영향이 미칠 수

있는 정책을 변경할 때 타당한 설명을 한다
1 2 3 4 5 6 7

4. 주거래 해운선사는 우리를 포함한 협력업체들

이 반대하면 그들의 정책을 때때로 변경한다
1 2 3 4 5 6 7

5. 주거래 해운선사는 우리 사업을 지원하는 다양

한 프로그램을 실시하고 있다
1 2 3 4 5 6 7

6. 우리는 주거래 해운선사의 강점과 약점을 잘

알고 있다
1 2 3 4 5 6 7

◈ 해운선사가 귀사에 어느 정도의 독점 판매권을 제공하는 가에 대한 질문입니다.

다음 중 적당하다고 생각되는 곳에 표시하여 주십시오.

전혀

그렇지 않다

보통

이다

정말

그렇다

1. 주거래 해운선사는 우리에게 항로에 대한 지

역 독점 판매권을 부여한다.
1 2 3 4 5 6 7

2. 주거래 해운선사는 우리와 경쟁이 되는 유통

채널(인터넷 예약, 콘솔, 선복조정)의 사용을

자발적으로 삼가한다.

1 2 3 4 5 6 7

3. 주거래 해운선사는 어떤 운송주선인에게도

지역 독점권을 주지 않는다
1 2 3 4 5 6 7

4. 주거래 해운선사의 거래운송주선인 수가 과

다하여 기존 운송주선인들이 서로 경쟁해야한

다

1 2 3 4 5 6 7
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◈ 운송주선인의 전략적 가변성에 관한 질문입니다.

다음 요인이 최근 3년동안 얼마나 자주 바뀌었다고 생각하십니까?

다음 중 적당하다고 생각되는 곳에 표시하여 주십시오.

전혀

그렇지 않다

보통

이다

정말

그렇다

1. 귀사의 상품은 자주 바뀌었습니까? 1 2 3 4 5 6 7

2. 귀사의 영업전략은 자주 바뀌었습니까? 1 2 3 4 5 6 7

3. 귀사의 판촉과 광고전략은 자주 바뀌었습니

까?
1 2 3 4 5 6 7

4. 귀사의 월별 판매량은 자주 바뀌었습니까? 1 2 3 4 5 6 7

5. 경쟁운송주선인의 상품은 자주 바뀌었습니

까?
1 2 3 4 5 6 7

6. 경쟁운송주선인의 영업전략은 자주 바뀌었

습니까?
1 2 3 4 5 6 7

7. 경쟁운송주선인의 판촉과 광고전략은 자주

바뀌었습니까?
1 2 3 4 5 6 7

8. 경쟁운송주선인의 월별판매량은 자주 바뀌

었습니까?
1 2 3 4 5 6 7

9. 귀사의 상품에 대한 고객의 평가 및 선호도

는 자주 바뀌었습니까?
1 2 3 4 5 6 7

10. 귀사의 상표에 대한 고객의 평가 및 선호

도는 자주 바뀌었습니까?
1 2 3 4 5 6 7

11. 귀사 상품의 가격, 품질에 대한 고객의 평

가 및 선호도는 자주 바뀌었습니까?
1 2 3 4 5 6 7

12. 귀사를 이용하는 고객의 수는 자주 바뀌었

습니까?
1 2 3 4 5 6 7
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◈ 해운선사와 운송주선인에 거래관계에서 관계주의적 성향에 관한 질문입니다.

다음 중 적당하다고 생각되는 곳에 표시하여 주십시오.

전혀

그렇지 않다

보통

이다

정말

그렇다

1. 주거래 해운선사는 우리 운송주선인의 영업상

긴급한 요구사항을 잘 수용한다
1 2 3 4 5 6 7

2. 주거래 해운선사는 우리 운송주선인의 영업상

긴급한 요구사항을 융통성있게 처리한다
1 2 3 4 5 6 7

3. 주거래 해운선사는 우리 운송주선인의 상황변화

에 적절히 대응한다
1 2 3 4 5 6 7

4. 주거래 해운선사는 우리 운송주선인이 어려움에

직면하면 우리를 도우려고 한다
1 2 3 4 5 6 7

5. 주거래 해운선사는 우리 운송주선인이 부담해야

할 비용을 자기 부담으로 하기도 한다
1 2 3 4 5 6 7

6. 주거래 해운선사는 우리 운송주선인이 협조하면

부수적 혜택을 주거나 보상한다
1 2 3 4 5 6 7

7. 주거래 해운선사는 우리 운송주선인과 우호적인

거래관계가 지속되길 원한다
1 2 3 4 5 6 7

8. 주거래 해운선사는 우리 운송주선인과 장기적인

관점에서 거래하고 있다
1 2 3 4 5 6 7

9. 주거래 해운선사는 우리 운송주선인과 좋은 관

계를 유지하기 위해 노력한다
1 2 3 4 5 6 7

10. 주거래 해운선사는 우리 운송주선인과 협력 관

계를 유지하기 위해 사려 깊은 행동을 한다
1 2 3 4 5 6 7

11. 주거래 해운선사는 우리 운송주선인과 상호이

익을 위해 노력한다
1 2 3 4 5 6 7

12. 주거래 해운선사는 우리 운송주선인와의 거래

관계를 매우 중요하게 생각한다
1 2 3 4 5 6 7

13. 주거래 해운선사는 우리 운송주선인을 돕기 위

해 좋은 거래조건을 제시하기도 한다
1 2 3 4 5 6 7

14. 주거래 해운선사는 우리 운송주선인을 지원하

기 위한 노력을 하는 편이다
1 2 3 4 5 6 7

15. 주거래 해운선사는 우리 운송업자를 돕기 위해

상당한 관심을 갖고 조언한다
1 2 3 4 5 6 7
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◈ 해운선사와 운송주선인의 거래관계에서 기회주의적 성향에 관한 질문입니다.

다음 중 적당하다고 생각되는 곳에 표시하여 주십시오.

전혀

그렇지 않다

보통

이다

정말

그렇다

1. 주거래 해운선사는 우리에게 자신의 이익을 보

호하기 위한 거짓말을 하기도 한다
1 2 3 4 5 6 7

2. 주거래 해운선사는 자신에게 불리한 사실을 감

추거나 왜곡하기도 한다
1 2 3 4 5 6 7

3. 주거래 해운선사는 해운상품구매에 따른 정보를

공개하지 않는다
1 2 3 4 5 6 7

4. 주거래 해운선사는 거래관계를 언제든지 청산할

수 있다
1 2 3 4 5 6 7

5. 주거래 해운선사는 때때로 지키지 못 할 약속도

한다
1 2 3 4 5 6 7

6. 주거래 해운선사는 우리 입장을 생각해 주는 척

한다
1 2 3 4 5 6 7

7. 주거래 해운선사는 거래조건을 자신들에게 유리

하도록 변경할 때가 있다
1 2 3 4 5 6 7

8. 주거래 해운선사는 거래관계에 따른 자신들의

의무를 태만히 한다
1 2 3 4 5 6 7

9. 주거래 해운선사는 자신들에게 유리하도록 위장

된 행동을 하기도 한다
1 2 3 4 5 6 7

10. 주거래 해운선사는 우리의 정당한 요구를 잘

받아들이지 않는다
1 2 3 4 5 6 7

11. 주거래 해운선사는 임시방편으로 과장된 말을

하기도 한다
1 2 3 4 5 6 7

12. 주거래 해운선사는 전반적으로 행동이 정직하

지 않다
1 2 3 4 5 6 7
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◈ 협상전략특성에 관한 질문입니다.

주거래 해운선사와 거래상담을 하면서 다음 요인이 어떻다고 생각하십니까?

다음 중 적당하다고 생각되는 곳에 표시하여 주십시오.

전혀

그렇지 않다

보통

이다

정말

그렇다

1. 주거래 해운선사와 거래상담을 할 때 우리는 예

상되는 문제점이 있으면 솔직하게 이야기한다
1 2 3 4 5 6 7

2. 주거래 해운선사와 거래상담을 할 때 거래상 조

건들에 대한 우리 주장의 타당성을 구체적으로 설

명한다

1 2 3 4 5 6 7

3. 주거래 해운선사와 거래상담을 할 때 우리가 우

선적으로 중요시하는 구매조건을 명확하게 전달한

다

1 2 3 4 5 6 7

4. 주거래 해운선사와 거래상담을 할 때 해운상품

구입에 따른 주요 관심사항을 공개적으로 설명한

다

1 2 3 4 5 6 7

5. 주거래 해운선사와 거래상담을 할 때 우리는 거

래상 문제점을 해결하기 위해 해운선사의 의견을

경청하기도 한다

1 2 3 4 5 6 7

6. 주거래 해운선사와 거래상담을 할 때 거래상 문

제점을 해결하기 위해 그 해운선사와 함께 해결방

안을 논의하기도 한다

1 2 3 4 5 6 7

7. 주거래 해운선사와 거래상담을 할 때 우리는 주

거래 해운선사의 한계선을 알아보기 위해 무리한

요구를 하기도 한다

1 2 3 4 5 6 7

8. 주거래 해운선사와 거래상담을 할 때 우리의 주

장을 관철시키기 위해 간혹 압력을 행사하기도 한

다

1 2 3 4 5 6 7

9. 주거래 해운선사와 거래상담을 할 때 우리는 다

른해운선사가 보다 좋은 조건을 제시하고 있음을

넌지시 나타내기도 한다

1 2 3 4 5 6 7

10. 주거래 해운선사와 거래상담을 할 때 우리의 요

구사항을 잘 들어주지 않을 경우, 다른 해운선사

와 주거래를 할 수 있음을 나타내기도 한다

1 2 3 4 5 6 7

11. 주거래 해운선사와 거래상담을 할 때 우리에게

보다 좋은 조건을 제시하지 않으면, 거래관계를

청산할 수 있음을 나타내기도 한다

1 2 3 4 5 6 7
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전혀

그렇지 않다

보통

이다

정말

그렇다

12. 주거래 해운선사와 거래상담을 할 때 우리는 상

반되는 거래조건들에 대해 타협점을 찾기위해 노

력한다

1 2 3 4 5 6 7

13. 주거래 해운선사와 거래상담을 할 때 우리는 상

반되는 거래조건들에 대해 우리도 일부 양보하고

주거래 해운선사도 일부 양보하게 한다

1 2 3 4 5 6 7

14. 주거래 해운선사와 거래상담을 할 때 주거래 해

운선사의 주장과 우리의 주장 사이의 절충적인 방

안을 제시하기도 한다

1 2 3 4 5 6 7

15. 주거래 해운선사와 거래상담을 할 때 주거래 해

운선사가 거래상 섭섭하게 느끼는 점을 달래기 위

해 우리는 약간의 양보를 하기도 한다

1 2 3 4 5 6 7

16. 주거래 해운선사와 거래상담을 할 때 주거래 해

운선사의 긴장을 해소시키기 위해 약간의 양보를

하기도 한다

1 2 3 4 5 6 7

17. 주거래 해운선사와 거래상담을 할 때 우리의 이

익보다 상대방의 이익을 더 중요하게 생각한다
1 2 3 4 5 6 7

18. 주거래 해운선사와 거래상담을 할 때 상대방의

관계를 개선하고 미래의 거래를 위해 우리의 목표

나 요구수준을 낮추기도 한다

1 2 3 4 5 6 7

19. 주거래 해운선사와 거래상담을 할 때 우리는 상

대방의 입장을 이해하고 상대방의 결정에 따른다
1 2 3 4 5 6 7

20. 주거래 해운선사와 거래상담을 할 때 우리는 상

대방이 제공하는 것만을 얻을 수 있다
1 2 3 4 5 6 7

21. 주거래 해운선사와 거래상담을 할 때 상대방의

요구를 들어주어 상대방을 만족시키기도 한다
1 2 3 4 5 6 7

끝까지 응답해 주셔서 감사합니다 .

보내주신 자료는 소중히 분석처리하여 연구에 활용하겠습니다.
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