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국내 B2B마케팅의 연구 동향과 향후 연구방향
Critical Review and Future Research Direction of B2B Marketing in Korea

한상린∙Han, Sang-Lin

지난 수십년간 국내에서 활발하게 이루어진 수많은 마  연구 논문들은 거의 부분 개인 소비자를 상으로 

하는 소비재 마 , 즉 B2C(Business-to-Consumer) 마  분야의 연구라고 할 수 있으며 기업고객을 

상으로 하는 B2B(Business-to-Business) 마  분야의 연구는 거의 이루어지지 않고 있다가 최근 들어서 

본격 으로 연구가 시작되고 있다. 본 연구 논문에서는 지난 10여년간의 국내 B2B마  연구의 흐름에 하여 

정리하고 향후의 바람직한 연구 방향에 하여 제안해 보고자 한다. 즉 지 까지 지난 10년간 마 연구와 아

시아마 , 유통연구, 경 학연구 등 마  분야의 국내 4개 주요 학술지에서 발표된 B2B마  분야의 

연구 논문들을 모두 살펴보고 자원기반이론과 자원의존이론, 거래비용이론, 사회교환이론 등 연구논문들의 주요 

이론  배경과 연구의 특성  자료분석 방법론 등을 정리하면서 국내 B2B마 의 연구 동향과 앞으로 국내 

B2B마  연구가 나아가야할 바람직한 연구 방향에 해서도 살펴 보았다. 
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ABSTRACT

There have been many academic researches in consumer marketing area for the last two decades in 

Korea. On the contrary to the B2C(Business-to-Consumer) marketing, not many academic researches in 

B2B(Business-to-Business) marketing area have been conducted in Korea. In this paper, we tried to 

investigate and summarize the all B2B marketing research papers which were published in four major 

academic journals of Korea during the last 10 years. We also tried to critically review those underlying 

papers in B2B marketing area and suggest some future research directions of B2B marketing in Korea. 

Keywords: B2B Marketing, Transaction Cost Analysis, Resource-Dependence Theory, Trust, 

Commitment
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Ⅰ. 서론

국내 마  연구의 학문  흐름을 살펴볼 때, 지 까지 

활발하게 이루어진 수많은 마  연구 논문들은 거의 

부분 개인소비자를 상으로 하는 소비재 마 , 즉 

B2C(Business-to-Consumer) 마  역에서 이루

어졌으며 기업고객을 상으로 하는 B2B(Business- 

to-Business) 마  분야의 연구는 거의 이루어지

지 않고 있다가 지난 10여년 부터 본격 으로 연구

가 시작되고 있다. 개인 소비자가 아닌 조직구매자

(organizational buyer)를 고객으로 하는 B2B시장에

서는 몇몇 기업들을 제외하고는 아직 마 이란 개념

조차 명확하게 인식하지 못한 기업도 많으며 체계 인 

략  틀을 갖추지 못하고 통 인 업(sales)의 개

념에만 머물러 있는 기업이 상당수라 할 수 있다(한상린 

2011). 국내 B2B기업들도 시장의 경쟁이 이미 로벌 

경쟁 환경으로 바 었고 B2B시장의 거 한 규모와 

요성을 생각해볼 때 국내에서도 학술 으로 향후 활발한 

B2B마  연구들이 더 많이 필요하다고 볼 수 있다. 

B2B마 과 통 인 일반 소비자 마 과의 가장 

큰 차이는 개인이 아닌 조직구매자를 고객으로 삼는다는 

이다. 를 들면 냉연 강 을 자동차 제조업체에 매

하는 철강 회사, 자 부품을 가  제조업체에 매하는 

부품 제조업체, 가 제품을 유통업체에 매하는 자회

사, 병원에 의약품을 매하는 제약회사, 정부를 상 로 

수주 업을 하는 건설회사, 기업의 업무보안시스템 설

치를 수주하는 정보통신 기업 등이 모두 B2B 마 의 

주체라 할 수 있다. B2B시장의  다른 특징 의 하나

는 소비재와는 달리 부분의 B2B제품의 수요는 구매

고객으로부터의 직  수요라기보다는 고객의 고객을 거

쳐 간 으로 발생하는 생수요(derived demand)의 

성격을 갖는 을 들 수 있다. 따라서 B2B마 에서는 

고객과 시장을 바라보는 시야를 보다 폭넓게 하고 마켓 

센싱(market sensing)의 요성이 강조되며 특히 제

품의 품질과 납기, 기술력  가격을 바탕으로 구매고객

과의 장기 인 거래 계를 효과 으로 리하는 것이 

매우 요한 요소가 된다. 이 게 기업고객 시장에서 이

루어지는 B2B마 은 소비자 심리에 바탕을 두고 있

는 통 인 B2C마 과는 실행 수단이나 핵심 요소 

등 여러 면에서 다르게 근할 필요가 있을 것이다. 

본 연구 논문에서는 지난 10여년간의 국내 B2B마

 연구의 흐름에 하여 정리하고 향후의 연구 방향에 

하여 생각해 보고자 한다. 즉 기업과 기업간의 거래인 

국내 B2B 시장의 역에서 지 까지 어떤 학술 인 연

구들이 이루어져 왔으며 그 연구들의 이론  배경과 최

근의 국내외 B2B마  연구의 성격 등에 하여 국내 

주요 학술지에 게재된 표 인 연구 논문들을 분석해 

정리하고 향후의 바람직한 연구 방향에 해서도 제안해

보고자 한다. 

Ⅱ. B2B마  연구의 이론  배경과 

기 연구들

1. B2B마 의 이론  배경

GE나 DuPont, US Steel 등 미국의 규모 산업재 기

업들은 일 부터 체계 인 산업재마  략에 심을 

가졌으며 그러다 보니 미국의 경우에는 학계에서도 일

이 1960년 부터 B2B마 에 한 학술  연구들이 

활발하게 이루어져 왔다. B2B마  연구는 부분 기

업과 기업 즉 조직간의 상호작용(inter-firm interaction) 

분석에 을 두고 있으며 통 으로 경제학과 사회학, 

조직심리학 분야의 이론  배경에 바탕을 두고 연구가 시
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작되었다고 볼 수 있다. 표 인 이론  배경으로는, 사회

학에서의 그룹 이론과 복잡조직(complex organization), 

인사조직 분야에서의 조직이론(organizational theory), 

경제학 분야에서 산업조직론(industrial organization)

과 Coase(1937)  Williamson(1975, 1979)의 거

래비용이론(transaction cost theory), 그리고 자원기

반이론(resource-based theory)  사회학자 Pfeffer

와 Salancik(1978), Aldrich(1979)의 자원의존이

론(resource-dependence theory)과 환경불확실성

(environmental uncertainty) 이론, 사람이나 조직

은 필연 으로 서로 주고받는 교환에 바탕을 두고 있다

는 Kelley와 Thibeaut(1978)의 사회교환이론(social 

exchange theory) 등을 열거할 수 있다. 

Pfeffer and Salancik(1978)으로 표되는 자원의

존이론(resource-dependence theory)이란 어떤 조직

이든 그 조직의 활동과 성장을 해서는 다양한 자원이 

필요하고 그 자원에 의존하게 되며 그 자원을 얻기 해 

노력을 하게 된다는 이론이다. 결국 불확실한 시장 환경

에서 조직은 환경불확실성을 극복하고 필요한 자원을 획

득하기 해 극 으로 환경에 처하게 되며 이를 

해 다른 조직과 연결고리를 맺어 필요한 자원을 외부에

서 조달하게 된다. B2B시장에서 제조업체가 필요로 하

는 핵심 부품을 안정 으로 공 받기 해 역량있는 부

품공 업체와 력  동반자 계를 맺어 장기 거래 계

를 유지하는 상도 이러한 자원의존이론을 바탕으로 설

명할 수 있을 것이다. 이와 유사한 견해로 Barney(1991)

와 Hitt et al.(2000) 등이 제안하는 자원기반이론

(resource-based theory)이란 기업이 추구하는 지속

인 성장과 경쟁 우 는 그 기업이 보유하고 있는 자

원과 그것의 활용 능력에 의해서 결정된다는 이론으로 

기업마다 보유하고 있는 자원이 다르며 부분의 기업

은 성장에 필요한 자원을 모두 가지고 있지는 않기 때

문에 다른 기업과의 제휴나 력 계를 필요로 한다고 

볼 수 있다.     

B2B마  연구의 다양한 이론  배경 에서도 특히 

Williamson(1975, 1979)의 거래비용이론은 미국에서 

1980년 와 90년  수많은 B2B 연구들의 이론  배경

을 이루었는데 거래비용분석(TCA: Transaction Cost 

Analysis)에서는 경제 인 조직을 연구함에 있어서 조

직간의 ‘거래’를 분석의 기본단 로 삼아 그 거래를 한 

비용을 최소화하려는 것에 을 두고 있으며 경제  

활동이 보다 효율 이 되는 것(즉 거래비용의 최소화)

은 하나의 단일 조직 혹은 계(hierarchy)내에서 이

루어질 때라고 보고 있다. Williamson(1975)은 이러

한 거래비용을 바탕으로 기업과 기업간의 거래 계가 

형성되고 거래특유자산(transaction-specific assets)

이 만들어지며 여기에 인간의 제한된 합리성(bounded 

rationality)이나 기회주의 행동(opportunistic behavior)

이 작용하여 기업간의 거래 계를 복잡하게 만든다고 

주장하고 있는데 이러한 거래비용이론은 몇가지 한계

도 있지만 아직도 국내외에서 B2B마  연구의 표

인 이론  바탕의 하나로 사용되고 있다. 

2. 창기-1990년 의 B2B마  연구

일 부터 B2B마  연구가 이루어진 미국의 경우 

1960년 와 70년  창기에는 주로 산업재 시장과 소

비재 시장의 특성  각각의 고객 특성 비교, 그리고 조

직구매자들의 주요 구매결정요인과 구매단계모형을 개

발하는 연구 등이 이루어졌다. 즉 기업 고객을 분석하면

서 조직구매자들의 구매의사결정 단계를 구매센터(buying 

center)라는 개념으로 정리해 구매센터  조직구매자

의 특성과 주요 구매결정 요인 분석 그리고 이를 바탕으

로 효과 인 고객 략을 개발하는 것 등에 한 연구들
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이 주를 이루었다( : Webster 1965). 1980년  들

어 본격 인 B2B마  연구가 시작되었는데 특히 

1987년 Journal of Marketing에 발표된 Dwyer et 

al.(1987)의 “Developing Buyer-Seller Relationships” 

논문은 많은 B2B마  연구의 이론  배경을 제공하

고 그 후 수많은 구매자-공 자 계 연구가 이루어지게

된 기폭제 역할을 했다고 볼 수 있다. 1990년  들어 

미국에서는 B2B마  연구들이 활발하게 이루어졌는데 

주로 구매기업과 공 기업간의 계(customer-suppler 

relationship)을 분석하는 계마  연구들이 주를 

이루었다. B2B시장에서의 고객은 일반 으로 소수의 

고객사들로 이루어지며 따라서 개인소비자 고객에 비해 

이들 B2B고객 하나하나의 략  요성은 상 으로 

훨씬 더 크며 고객 하나하나에 특화(customized)된 마

 활동이 필요하게 된다.  B2B고객은 매기업과

의 계속 인 거래 계를 갖게 되며 제품 업그 이드와 

지원, 서비스, 부품의 지속 인 공 을 받기 해 특정 

공 업체에 의존하기도 한다. 결국 제품과 기술력, 품질, 

납기뿐만 아니라 지속 인 서비스의 요성이 커지며 따

라서 B2B 시장에서 구매자와 매자간의 계는 매우 

한 장기 계가 형성되는 것이 특징이라 할 수 있다. 

이러한 배경하에 1990년  미국에서의 많은 연구논문

들은 구매자-공 자 장기 거래 계가 형성되는 주요 요

인과 고객 계 리  장기 계의 성과 등을 분석하는 

연구에 을 맞추었으며 이러한 계마  연구 모형

에 사용된 표 인 연구 변수들로는 신뢰(trust)와 몰

입(commitment), 그리고 거래특유자산 (transaction- 

specific asset), 기회주의행동(opportunism), 환경

불확실성(environmental uncertainty), 계성과

(relationship performance) 등을 들 수 있다. 이 분

야의 표 인 연구들로는 제조업체와 유통업체간의 장

기 트 계를 분석한 Anderson and Narus(1990)

의 연구, 구매기업과 공 기업간의 거래 계가 장기 

계로 만들어지는 주요 요인들을 분석한 Ganesan(1994)

의 연구, B2B 계마 에서 신뢰와 몰입의 선행 요인

들을 분석한 Morgan and Hunt(1994)의 연구, 부품

공 업체와 제조업체와의 계에서 공 업체의 성과에 

미치는 향을 분석한 Kalwani and Narayandas 

(1995)의 논문, 기업간의 거래 계에서 신뢰의 형성 요

인과 그 과정을 분석한 Doney and Cannon(1997)의 

연구 등을 들 수가 있다. 한 90년  들어 격하게 변

화하는 B2B 기업 계의 특성을 분석하고 구매자-공

자 장기 계의 형성 요인과 장기 거래 계를 지속할 때

의 장   문제  등을 분석한 Han(1993)의 연구 논

문과 산업재 구매 과정  구매기업과 공 기업간의 

력  행동 모형을 분석한 Heide and John(1990)의 

연구도 주목할만한 연구라 할 수 있다. 

3. 국내의 창기 B2B마  연구

1990년 만 하여도 국내에서는 B2B마  분야의 연

구는 거의 이루어지지 않았으며 몇몇 연구자들이 B2B

거래 계에 향을 미치는 주요 요소들을 다룬 계마

 측면의 연구와 유통경로상에서 공 기업과 소매업체 

사이의 거래 계를 분석한 논문들을 발표하 다. 창

기의 표 인 연구 논문들로는 산업재 시장에서 공 업

체와 조직구매자간의 거래 계를 분석하면서 계 형성

의 주요 요인으로 사회  결합(social bonding)과 구조

 결합(structural bonding)이라는 매개 요인을 소개

하고 분석한 한상린의 연구(1998)와 구매자와 매자

간 거래 계의 특성이 계성과에 미치는 향을 계규

범과 공식화, 시장불확실성  계투자 측면에서 분석

한 김종훈의 연구(1999), 유통경로상에서 소매업체(백

화 과 할인 )와 공 업체간의 신뢰  몰입의 정도를 
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의사소통의 질과 기회주의, 거래상의 갈등, 그리고 거래 

상 방에 한 만족과 평 이라는 향 변수들을 바탕으

로 구매기업과 공 기업 양측면에서 양방향 모델을 분석

한 박진용, 오세조의 연구(1999) 등이 표 인 논문들

이라 할 수 있다. 이 시기의 다른 연구로 한상린의 연구

(2003)를 들 수가 있는데 기존의 다른 연구들이 주로 

B2B 구매자-공 자 사이의 거래 계에 향을 미치는 

선행 요인들을 분석한 것과는 달리 이 연구에서는 이러

한 B2B 장기거래 계가 결과 으로 거래 성과에 어떤 

향을 미치는지를 분석한 연구로 경제  성과와 리  

성과라는 두가지 성과 측면에서 계형성 요인들의 향

력을 분석하고 있다(한상린 2003).

Ⅲ. 국내에서의 B2B마  연구 동향

미국과는 달리 국내에서는 B2B마 에 한 연구가 

거의 이루어지지 않다가 2000년  들어서 다양한 연구 

논문들이 발표되기 시작하 다. 본 논문에서는 마 연

구, 아시아마 , 유통연구, 경 학연구 등 국내에

서 B2B마  분야의 연구 논문이 발표되는 표 인 

4개의 학술지를 선정하여 2004년부터 2013년까지 지

난 10년간의 B2B마  분야의 논문들을 모두 찾아 각 

연구의 내용과 세부 분야 그리고 분석방법론 등을 정리

하 다. 한 국내 B2B마  연구의 황을 미국과 비

교하기 해 미국의 가장 표 인 학술지인 Journal 

of Marketing에서 지난 10년간 발표된 B2B마  분

야의 연구논문들도 함께 살펴보았다.

먼  지난 10년간 국내 표 인 4개의 학술지에 발

표된 B2B마  분야의 연구 논문들은 아래의 표에서 

보듯이 총 96편으로 매년 10편 정도의 논문들이 발표되

고 있으며 비율로는 이들 4개 학술지의 10년간 총 발표

논문 1,462편 에서 6.6%를 차지하고 있다. 미국의 

경우에는 마 의 다양한 역의 논문들이 발표되는 

Journal of Marketing이나 Journal of Marketing 

Research 등 표 인 종합 학술지뿐만 아니라 Industrial 

Marketing Management나 Journal of Business- 

to-Business Marketing, 그리고 Journal of Business 

and Industrial Marketing 등 B2B마 에만 특화

된 학술지 등이 있어서 수많은 B2B마  논문들이 발

표되고 있는 것과 비교하면 국내의 경우는 B2B마  

분야는 그 게 많은 수의 논문이 발표되고 있다고 볼 수

는 없을 것이다. 학술지별로 보면, 국내의 경우는 아직 

B2B마  분야에 특화된 학술지는 없고 유통연구에서 

상 으로 가장 많은 연구논문들이 발표되고 있으며(

체 96편의 논문  거의 반을 차지하고 있음) 마

연구나 아시아마 에서도 많지는 않지만 꾸 히 

발표되고 있는 실이다.

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 합계

마 연구 2 - 2 3 1 3 2 1 3 4 21

아시아마
1 4 2 3 1 - - 5 - 2 18

유통연구 7 4 7 4 8 3 3 5 5 1 47

경 학연구 - 2 - 1 3 1 - 1 2 - 10

4개 학술지 합계 10 10 11 11 13 7 5 12 10 7 96

Journal of Marketing 1 3 4 5 8 4 6 3 3 4 41

<표 1> 학술지별․연도별 B2B마  분야의 논문 편수
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특이한 사실은 연구에 사용된 자료분석 방법론에서 미

국과 한국간에 큰 차이가 발견되고 있다는 이다. 소

수의 개념  연구 논문 몇 편을 제외하고는 거의 부

분의 연구들이 연구가설과 연구모형을 설정하고 이를 검

증하기 해 통계  자료분석 방법을 사용했는데 국내

의 연구들은 부분 구조방정식모형(SEM: Structural 

Equation Modeling) 분석을 사용하고 일부 연구에서 

회귀분석을 사용했으며 분산분석이나 다른 통계  분석

방법들은 거의 사용을 하지 않고 있다. 그에 반해 미국 

Journal of Marketing에 발표된 연구들을 살펴보면 

구조방정식 분석을 많이 사용하긴 했으나(24.4%) 회귀

분석을 가장 많이 사용했고(36.6%) 분산분석(ANOVA, 

MANOVA 는 ANCOVA)도 사용하고(12.2%) 그밖

에 Hierarchical Linear Modeling(HLM)  3SLS

와 같은 변형된 회귀모형, Hazard Rate Analysis, 

t-test 등 다양한 수리 , 통계  분석방법들을 사용하

고 있음을 알 수 있다. 

지난 10년간 국내에서 발표된 B2B마  연구 논문

들의 이론  배경과 연구모형의 성격 등을 바탕으로 각 

논문의 세부 연구 분야를 살펴보면 략 계마  연

구, 제조업체-제조업체 는 제조업체-유통업체간의 경

로에서 갈등과 계해지, 본사와 가맹 간의 계약 계로 

이루어지는 랜차이즈 분석, 최근 들어 심의 상이 

되고 있는 B2B 랜드와 B2B서비스에 한 연구 등 크

게 5개의 연구 분야로 나 어 정리할 수 있으며 그밖에 

최근의 새로운 연구 동향들을 추가 할 수 있겠다.

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 합계

마 연구 2/27 -/27 2/29 3/37 1/22 3/27 2/31 1/21 3/31 4/51
21/303
(6.9%)

아시아마 1/14 4/25 2/22 3/23 1/27 -/18 -/35 5/30 -/38 2/36
18/268
(6.7%)

유통연구 7/20 4/20 7/20 4/28 8/26 3/29 3/30 5/31 5/24 1/20
47/248
(19 %)

경 학연구 -/70 2/73 -/73 1/69 3/68 1/60 -/57 1/53 2/56 -/64
10/643
(1.6%)

4개 학술지 합계 비율 7.6% 6.9% 7.6% 7% 9% 5.2% 3.2% 8.8% 6.7% 4.1% 6.6%

Journal of 
Marketing

1/44 3/50 4/42 5/50 8/54 4/60 6/49 3/56 3/48 4/48
41/501
(8.2%)

<표 2> 학술지별․연도별 B2B마  논문의 비율(%)

구조방정식 회귀분석
분산분석

(ANOVA)
기타

마 연구
14/21

(66.7%)
4/21

(19.0%)
-

3/21
(14.3%)

아시아마
14/18

(77.8%)
3/18

(16.7%)
-

1/18
(5.6%)

유통연구
35/47

(74.5%)
9/47

(19.1%)
-

3/47
(6.4%)

경 학연구
8/10
(80%)

2/10
(20.0%)

- -

Journal of Marketing
10/41

(24.4%)
15/41

(36.6%)
5/41

(12.2%)
11/41

(26.8%)

<표 3> B2B마  연구에 사용된 주요 자료분석 방법 비교 
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1. 계마  분야의 연구

앞서 살펴본 바와 같이, 미국에서 1980년 와 90년  

B2B마  연구가 활성화되면서 구매기업과 공 기업

간의 무 (dyadic) 거래 계를 분석하는 계마  

분석 연구들이 B2B마 의 주요 연구 흐름이 되었고

( : Anderson and Narus 1990, Ganesan 1994, 

Morgan and Hunt 1994, Doney and Cannon 

1997, Han 1993 등) 그 향을 받아 국내에서도 기업

과 기업간의 신뢰와 몰입, 계 결정 요소, 계의 질 등

을 분석하는 많은 계마  연구들이 이루어졌다. 그

런 에서 계마  연구는 그동안 국내에서 연구된 

B2B마  분야의 연구 논문들의 가장 많은 비율을 차

지하고 있다고 볼 수 있다.

표 인 연구로는 거래 트 의 기회주의 성향이 신

뢰와 거래 기업의 응 략에 미치는 향을 분석한 연

구(노원희, 오세조 2010), 계의 질과 거래지속기간, 

거래 트 에 한 지각된 유사성 등 주요 계 변수들

이 두 기업간의 계성과에 미치는 향(이동진, 이형

탁, 박진용 2005), OEM공 업체의 핵심 역량(제품품

질, 유연성, 랜드 자산, 시장정보활동, 고객지원활동 

등)이 공 업체에 한 구매기업들의 신뢰  의존성과 

나아가 장기거래 계에 어떠한 향을 미치는지를 분석

한 연구(이용학, 한상린, 나 희, 윤동한 2008), 고객

의 요구사항이나 시장 환경이 변할 때 변화하는 고객

의 요구를 공 업체가 고객사에게 얼마나 잘 맞춰  수 

있는가 즉 공 업체의 유연성(flexibility)과 거래성과

와의 계를 분석한 연구(한상린, 성형석 2007), 기업 

간 거래를 이원  이 아닌 네트워크 에서 근

하면서 자원기반이론(resource based view)과 사회  

자본이론(social capital theory)을 통해 기업이 네트

워크에 속함으로써 얻게 되는 혜택으로 정보의 획득, 유

형자원에의 근성, 력  지원 등 네트웍크의 구조  

특성을 분석한 연구(한계숙, 김재욱, 최지호, 2006) 등

을 들 수 가 있다. 

이 분야의  다른 주요 연구로 인터넷 e-Marketplace

에서 매자와 구매기업간의 신뢰와 몰입 계를 분석한 

연구(오상 , 김상  2008)와 거래특유자산이나 신뢰와 

같은 계  변수뿐만 아니라 거래 트 의 기업가정신

(entrepreneurship)과 시장지향성이 계 몰입과 거

래 성과에 미치는 향을 분석한 흥미로운 연구(최낙환, 

변철섭, 이용균 2011), 그리고 B2B기업간의 커뮤니

이션 유형에 따라 계의 특성과 몰입의 정도가 어떻게 

달라지는지를 분석한 연구(정연승, 오세조 2007) 등이 

있으며 김재욱과 공 자들은(2004) 기업간 거래 계에

서 요한 요인으로 인식되어온 신뢰와 몰입의 행동

인 결과로서 계  시민행동(OCB: Organizational 

Citizenship Behavior)을 제시하고 공 업체에 한 

신뢰와 공 업체 업사원에 한 신뢰로 구분하여 조직

시민행동에 한 각각의 개별 인 향력을 검증하면서 

계  교환에 한 이해를 도모하고 있다 (김재욱, 이

성근, 최지호, 한계숙, 2004).

2. 갈등과 계해지 분야의 연구

B2B 업이나 마  략 측면에서 보면 효과 인 고

객 계 리(B2B CRM)를 통해 계 몰입의 정도를 강

화시키고 장기거래 계를 끌어내어 궁극 으로 략  

동반자 계를 만들어가는 것이 요하다고 할 수 있다. 

그러나 실 으로 여러 요인들에 의해( : 거래 트

의 기회주의 행동, 시장상황의 변화, 거래 트 간의 갈

등, 계약조건의 불이행 등) 서로 간에 갈등이 발생하고 

거래 계에 이 가고 결국은 매기업과 구매기업간의 

거래 계가 간에 단 되는 계 해지 상이 발생하는 
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경우도 있다. 따라서 그동안 부분의 B2B 계마  

연구들이 계의 정  측면을 분석하 지만 한편으로

는 이러한 부정  요소들을 분석하고 그 분석결과의 

략  시사 을 찾아내는 것도 매우 의미있는 연구가 될 

것이다. 

특히 제조업체와 유통업체간의 유통경로 측면에서 볼 

때, 유통경로상의 갈등이 경로성과에 어떤 향을 주는

지  이러한 유통경로 갈등의 원인을 분석하고 갈등수

과의 계를 악하는 것은 유통경로를 리하는 마

 리자에게 요한 정보를 제공해 주며 특히 유통경

로 갈등의 원인을 유형화하여 이를 해결하려는 노력은 

마  성과를 증진시키는데 매우 요하다고 할 수 있

다. 거래 계에서 이러한 갈등의 원인을 규명해 보려는 

지 까지 부분의 연구는 주로 갈등의 원인이나 유통

리방안, 갈등과 힘(권력)과의 계 등을 밝히는데 주력

하 다. 

유통경로상의 갈등 원인이 거래성과에 미치는 향을 

분석한 한상린의 연구(2004)에서는 직 과 리 이

라는 두 가지 유통경로를 가지고 있는 가 제품 시장과 

석유(주유소) 시장에서 본사와 유통망간의 갈등이 어떤 

원인으로 발생하며  이러한 갈등이 거래성과에 미치는 

향을 주요 갈등 요소들(목표의 불일치, 힘의 불균형, 

역할 명확성, 역할 불이행, 의사소통의 장애) 측면에서 

분석하고 있다. 강보 과 오세조의 연구(2009)에서는 

계를 종결하는데 발생하는 비용과 안의 매력도, 목

표의 불일치, 불공정성, 갈등, 거래 트 에 한 의존 

등이 재의 거래 계를 해지하려는 계해지 의도에 어

떤 향을 주는지를 분석하 으며, 환경의 동태성이 

계해지에 미치는 향을 분석한 연구(강보 , 오세조 

2005), 거래 기업간의 상호의존성과 불균형성이 기업간

의 갈등에 미치는 향에 해서 무  억제이론과 갈

등나선형이론에 근거하여 갈등 계를 분석한 연구(김재

욱, 최지호, 김종근, 2004), 본사와 가맹 간의 계 요

소와 랜드 자산이 랜차이즈 계약 계의 해지 의도에 

미치는 향을 분석한 연구(김경민, 나 희, 이 찬 

2007) 등도 이 분야의 주목할 만한 연구라 할 수 있다. 

3. 랜차이즈 연구

랜차이즈 시스템은 국내 유통시장의 개방이후 속하

게 성장을 이루고 있으며 기업의 입장에서는 기업 확장

을 한 유용한 방법 의 하나로 사용되고 있고 경험

과 자본이 부족한 개인들에게는 창업의 수단으로 활용

되고 있다. 1970년  말부터 외식업을 심으로 국내

에 처음 본격 으로 도입된 랜차이즈 시스템은 최근 

유통업, 외식업, 서비스업 등의 다양한 사업 분야에서 

격한 발 을 보여 왔다. 그러나 랜차이즈 산업이 

성장함에 따라 업체의 증가뿐만 아니라 가맹 들의 재

계약 포기나 업종의 변환도  증가하고 있는 추세이

다. 이러한 상이 나타나는 가장 큰 원인 에 하나로 

랜차이즈 가맹본부나 가맹 이 시장 환경을 상하거

나 측하기 어려운 정도를 의미하는 환경 불확실성을 

들 수가 있다. 

기존의 연구들은 이러한 환경 불확실성을 주로 변동성

(volatility)과 다양성(diversity)의 측면에서 연구를 

진행하 으나 한상린과 백미 의 연구(2008)에서는 환

경의 변동성과 다양성의 측면보다는 가맹 주가 느끼는 

가맹  경 환경에 한 불확실성 측면에서 분석하 으

며 직 인 경 환경에 있어서의 불확실성과 랜차이

즈 산업의 특성간의 계를 검증함으로써, 랜차이즈 

가맹본부의 가맹 에 한 략  시사 을 제공하고 있

다. 특히 이 연구에서는 랜차이즈 가맹 의 특성을 

B2B 거래  특성과 서비스 산업  특성의 두 부문으로 

나 어 환경 불확실성이 이 두 특성에 미치는 향을 알
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아보고 각각의 두 특성이 신뢰에 미치는 향과 나아가 

거래 성과에까지 미치는 향을 분석하고 있다.

랜차이즈 분야의 연구 논문들이 발표된 학술지를 보

면 랜차이즈의 유통경로  특성상 거의 부분의 논문

들이 유통에 특화된 학술지인 유통연구에서 발표되고 있

음을 알 수 있다. 표 인 연구들로는 랜차이즈 가맹

에 한 교육훈련이나 지원, 시장정보 제공 등 다

양한 보상 요소들이 가맹 과 본사간의 정서  결속에 

미치는 향을 분석한 연구(김상덕, 오세조 2007)와 

랜차이즈 계약 계의 경우 간에 계약이 종결되고 

계가 종료되는 경우들이 많이 발생하는데 김경민,나

희, 이 찬의 연구(2007)에서는 랜차이즈 거래에서 

본사의 역량과 랜드 인지도가 가맹 들의 계약 해지의

도에 어떤 향을 미치는지를 분석하고 있다. 윤성욱과 

박상일의 연구(2008)에서는 특이하게도 랜차이즈 사

업자들의 기업가정신(entrepreneurship)이나 창업정

신의 향을 분석하 으며 윤한성, 배상욱, 노정구의 연

구(2011)에서는 흥미롭게도 사회연결망이라는 네트웍 

에서 랜차이즈 유통을 연구하고 있다.  국내뿐

만 아니라 국 시장에서 랜차이즈 계를 랜차이즈 

본부의 성과  재계약 의도에 향을 미치는 요인 측면

에서 분석한 연구(소수, 서상윤, 이훈 , 2012)도 심

있는 연구라 할 수 있다.

4. B2B서비스에 한 연구

통 인 B2B마 에서는 부품이나 소재, 원자재 등 

주로 제품에 한 마  활동을 다루었으나 최근 들

어서는 기업고객 시장에서도 서비스의 요성을 강조

하면서 이에 한 학술  연구들이 활발하게 이루어지

고 있다. B2B거래의 경우 계약서를 체결하고 매에 

성공하 다 하더라도 계약 체결후 고객에 한 지속

인 technical support나 유지, 보수 등 후속 서비스가 

충분히 뒤따르지 않으면 고객의 불만이 발생하고 그 다

음 거래로 연결되지 않기 때문에 B2B시장에서도 고객

서비스의 개념은 매우 요한 마  요소라 할 수 있을 

것이다.

특히 고객만족(CS: Customer Satisfaction)의 개

념은 주로 개인소비자를 상으로 하는 일반 소비재 기

업에서 요시되어왔고 부품이나 소재  원자재 등을 

제조 매하며 소수의 기업 고객을 상으로 하는 B2B

기업들에게는 아직도 형식 인 개념이거나 비체계 으

로 실행되어 왔다고 할 수 있다. 그러나 최근 들어 B2B

시장에서도 시장의 경쟁이 치열한 로벌 경쟁의 개념으

로 바 고 고객에 한 가치 창조의 개념이 실해지면

서 고객만족의 필요성과 요성이 속도로 커지고 있는 

것이 사실이다. B2B서비스 측면에서 최근 B2B 시장에

서는 새로운 트 드들이 나타나고 있으며 특히 최근의 

융 불안과 경기 침체는 B2B 업  고객 리 환경에 

새로운 변화를 만들어내고 있다. 최근 맥킨지(McKinsey 

Quarterly, 2010)에서는 B2B 업과 고객 리 측면

에서 B2B시장의 세가지 트 드를 제시하고 있는데 첫

째는 고객들의 요구가  더 많아지고 있으며 한 

업지원과 함께 더욱더 커스터마이즈된 서비스 솔루션

을 원하고 있다는 이다. 그 동안 세일즈 그 자체에만 

익숙해있던 B2B 매기업들은 이제  더 그들이 어

떤 고객가치를 제공하는지를 보여주어야 하며 고객만족

도를 향상시키기 해 더욱 더 체계 인 노력이 필요할 

것이다. 두 번째 트 드는 고객만족과 매출성장을 해 

원가 감을 강화하는 것이며 마지막 세 번째 트 드는 

기업이든 소기업이든 B2B 기업들이 B2C 기업들의 

서비스 활동을 연구하고 소비재 기업들의 마  활동 

정보를 B2B마 략 측면에서 어떻게 활용할 것인가

를 고민하고 있는 이라 할 수 있다.
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국내에서 B2B서비스를 연구하고 분석한 논문들은 아

직 많지 않으며 산업재 시장에서 서비스편의성을 연구한 

한상린과 이성호의 논문(2011)에서는 B2B 서비스편의

성의 구성요소를 몇가지 주요 차원으로 구분하고 이들 

서비스 요소들이 계만족에 미치는 향과 이러한 계

만족이 계몰입과 계성과에 어떠한 향을 미치는가

를 분석하여 서비스 편의성의 리와 투자에 한 마

 측면의 요성을 제시하고 있다.  다른 연구로, 

달 과 김홍선의 연구(2006, 2009)에서는 산업재 시장

에서 물류서비스의 효과를 살펴보면서 환경의 불확실성

과 물류자원의 역량  이들 물류 서비스가 기업간의 신

뢰와 최종 인 물류 성과에 어떤 향을 주고 있는지를 

분석하고 있다. 

한편, 통 인 소비재 시장에서 서비스품질을 측정하

기 해 SERVQUAL(Parasuraman, Zeithaml, and 

Berry, 1998)이 개발되어 B2C서비스의 품질을 분석

하는데 리 사용되고 있듯이 B2B시장에서도 서비스의 

요성이 강조되면서 기업고객을 상으로 하는 B2B서

비스의 품질을 어떻게 체계 으로 측정할 것인가에 한 

논의가 많이 이루어져왔는데 최근 국내에서 B2B서비스 

품질의 척도를 개발한 한상린과 이성호의 연구(2012)

는 B2B마  연구에서 매우 의미있는 연구라 할 수 있

다. 이들의 연구에서는 소비재가 아닌 B2B 시장의 특성

을 반 한 서비스 품질을 측정하기 한 5개의 차원으로 

이루어진 품질 척도를 개발해 B-SERVQUAL이라고 명

명하고 이들이 개발한 B-SERVQUAL 척도를 사용해 

서비스유형별(산업서비스와 문서비스)로 B2B 거래에 

있어서 서비스 품질이 계만족과 신뢰에 미치는 향력

을 분석하면서 척도의 신뢰성을 보여주고 있다(한상린, 

이성호 2012).

5. B2B 랜드에 한 연구

통 인 소비재 마 에서 랜드는 가장 요한 마

 요소 의 하나로 인식되어 왔으며 그동안 랜드와 

련한 수많은 연구들이 이루어졌다. 그러나 기업과 같

은 조직구매자를 상으로 하는 B2B시장에서는 주요 

거래 품목이 부품이나 기계  원료, 소재와 같은 산업

재이며 고객도 개인이 아니다 보니 랜드 이미지와 같

은 심리  요소보다는 제품의 스펙이나 품질, 가격, 납

기 등과 같은 객  요인들이 마  성과를 결정짓는 

요소로 인식되어왔고 그만큼 B2B마  연구에서는 

통 으로 랜드에 한 논의가 거의 없었다고 볼 수 있

다. B2B 랜드와 그 기업의 재무  성과와의 계를 분

석한 Ohnemus(2009)의 연구에서도 B2B시장에서의 

랜드는 과거에는 일종의 ‘지 인 사생아(intellectual 

step-child)’라고 불렸을 정도로 심을 끌지 못했던 것

이 사실이다. 

그러나 1990년 에 Intel에서 ‘Intel Inside’ 고 캠

페인을 통해 소비자를 상 로 반도체 부품 고를 시작한 

이후 B2B제품에 한 랜드 활동의 의미에 해 구체

인 논의가 되기 시작했으며 최근에는 산업재나 B2B

시장에서도 랜드의 요성을 크게 다루고 있어 이제 

B2B 랜딩은 마 의 요한 이슈로 등장하고 있다고 

할 수 있다. 최근 미국시장에서 다양한 사례와 함께 

B2B 랜드에 한 학술  연구들이 활발하게 이루어지

고 있다는 에서( : Persson, 2010) 국내 기업들도 

이제는 B2B시장에서 랜드의 의미와 그 활용가능성에 

해 좀 더 극 으로 알아볼 필요가 있겠다.  

아직까지 국내에서 B2B기업의 랜드 개념을 분석한 

연구는 거의 없는 실정이며 국내에서 최 로 B2B 랜

드에 해 분석한 한상린과 성형석(2006a)의 연구에서

는 국내 B2B기업들의 기업성과  구매가치에 향을 
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미치는 B2B 랜드자산 요인들에 을 두고 있다. 이 

연구에서는 국내 산업재 구매담당자를 상으로 설문조

사를 하여 연구 모델을 분석하 는데 분석 결과, B2B

랜드에 한 태도를 형성하는 요인인 랜드 인지/연상, 

랜드 가치, 환비용, 서비스 품질 등이 거래 기업에 

한 랜드 신뢰와 랜드 충성도에 향을 미치는 것

으로 나타나고 있다. 이와 더불어 랜드 충성도가 클수

록 산업재 공 자-조직구매자 간의 계몰입과 구매가치

가 더 높은 것으로 나타나고 있어 국내 B2B시장에서도 

랜드의 요성이 크다는 을 나타내주고 있다. 산업

재 랜드에 한  다른 연구에서는 기계, 자동차부품, 

기, 자 산업분야에서 조직구매자의 구매의사결정과

정을 분석하면서 랜드 명성, 랜드 측가능성, 랜

드 역량이라는 표 인 랜드 특성 요인을 선정해 고

객사가 공 업체를 선택할 때 산업재 랜드는 구매에 

한 필요성  안을 평가할 때 요한 역할을 하고 

있음을 보여주고 있다(한상린, 성형석 2006b). 

소비재와는 달리 산업재 B2B제품의 경우는 부분 

지속 인 재구매가 발생하며 오랫동안 거래 계가 지속

되고 고객의 입장에서는 매기업에 한 환비용

(switching cost)이 크기 때문에 그만큼 신규고객의 경

우 믿을 수 있는 공 업체 랜드의 향력은 매우 크다

고 할 수 있다. 따라서 B2B시장에서는 DuPont의 사례

처럼 구매기업과 매기업간의 장기간 지속되는 거래 속

에서 일 성있고 꾸 히 지속되는 랜드마  활동이 

요하며 이러한 장기 인 랜드 활동을 바탕으로 신

규고객 획득과 고객유지 효과를 높일 수 있을 것이다. 

B2B시장에서 강력한 랜드를 만들고 성공 인 랜드 

리를 한다는 것은 결국 고객에게 지속 인 고객가치를 

약속할 수 있다는 고객에 한 신뢰(trust)를 의미하며 

이러한 신뢰를 통해 고객을 동반자 계의 장기 인 

트 로 이끌어 갈 수 있을 것이다.

7. 기타 연구들

지난 10년간 국내의 4개 주요 학술지에 발표된 B2B마

 분야의 논문들을 계마  연구, 기업간의 갈등

과 계 해지, 본사와 가맹 간의 계약 계로 이루어지

는 랜차이즈, B2B 랜드, 그리고 B2B서비스 에

서 각각의 이론  배경과 그 분야의 주요 연구논문들을 

살펴 보았다. 에서 열거한 분야 이외에도 B2B 기업을 

분석한 다른 몇몇 연구들이 이루어졌는데 를 들어, 

B2B시장에서 경쟁기업보다 우월한 략  제휴 계를 

형성하기 해 필요한 역량과 이러한 역량이 기업의 반

응과 시장성과에 미치는 향을 분석한 연구에서는 제휴 

지향성이 기업의 제휴 성과에 미치는 향을 실증 으로 

살펴보고 제휴 지향성과 시장성과와의 치  매개 변수

로서 제휴 창의성의 개념을 살펴보고 있다(강성호, 강하

, 박흥수, 2011). 기업간의 제휴 마 을 분석한  

다른 연구에서는 한국의 자 산업에서의 기업간 제휴에 

을 맞추어 기업간의 조직  양립성과 제휴 트 의 

명성이 지식 획득과 트 십 만족에 미치는 향을 분

석하고 조직의 양립성과 명성의 향이 제휴 트 간에 

형성된 신뢰에 의해 매개효과가 나타나고 있음을 보여주

고 있다(마틴 햄메어트, 이은주, 2007). 

 다른 흥미로운 연구로는, 신제품개발 로젝트에 

참여한 간 리자들을 상으로 설문조사를 실시하여 

해당 기업의 지식경  활동과 지식의 유형을 신제품개발 

성과와 연결시켜 분석한 연구와(조연진, 임수빈, 박경

도, 2012), 신제품 개발 과정에서 기업 내부의 복잡성

을 유발하는 요인과 복잡성의 향력  조직 학습과정 

등을 바탕으로 신제품개발의 특성을 개념 으로 정리한 

연구(김종배 2005), 그리고 소기업을 상으로 조사

를 실시하여 기업의 시장 지향성과 랜드 지향성이 기

업 성과에 미치는 향을 연구한 논문(박상일, 김미정, 
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2013) 등을 들 수가 있다.

Ⅳ. 국내 B2B마  연구의 과제와 향후 

연구 방향

지 까지 B2B마  분야에서 발표된 국내의 학술논문

들을 이론  배경과 연구의 주요 내용  특성들을 심

으로 살펴보았다. 1960년  조직구매자의 구매행동과 

구매센터 분석으로 시작되어 이미 50년이 넘는 학문  

역사를 가지고 있는 미국과는 달리 국내의 B2B마  

연구는 1990년 에 들어서 시작되어 아직 짧은 학문  

역사를 지니고 있지만 지난 10여년간 여러 연구 논문들

이 활발하게 발표되어 왔다. 앞서 살펴본 바와 같이 지

까지 국내의 B2B마  연구 논문들은 주로 신뢰와 

몰입, 거래비용  거래특유투자, 기회주의, 공정성, 환

경불확실성, 갈등과 힘의 불균형 등을 표 인 연구 변

수로 하여 기업과 기업간의 계형성 요인을 분석하는 

계마  분야의 연구들이 가장 많은 비 을 차지하고 

있어 앞으로는 좀 더 다양한 이론  배경을 가진 다양한 

주제의 연구들이 이루어질 필요가 있다. 미국과 유럽의 

경우에도 이미 2000년  반부터 다양한 주제의 연구

논문들이 발표되고 있는데 를 들어, B2B마 에서 

요한 로모션 수단으로 활용되고 있는 시회(Trade 

Show)의 성과를 분석한 연구(Hansen 2004), B2B시장

에서 매기업의 CSR(Corporate Social Responsibility) 

활동이 구매기업의 구매 의사결정에 미치는 향을 분석

한 연구(Homburg et al. 2013), 그리고 B2B기업의 

신  기술 수용이 인터넷 비즈니스 환경에 미치는 

향(Lilien and Rangaswamy, 2002) 등 지 까지 다

루어지지 않았던 새로운 주제의 연구 논문들이 다양하게 

발표되고 있다. 

우리나라의 경우에도 최근 들어 많은 기업들이 B2B시

장의 요성을 인식하고 체계 인 B2B마  활동에 

극 인 심을 가지기 시작했으며 학술 으로도 그동안 

학문  성과들이 축 되어 이제 어느 정도 B2B마  

연구의 토 가 만들어졌다고 볼 수 있다.  세계 인 경

제  시장 환경의 변화와 B2B 시장의 최근 트 드  

해외의 B2B마  연구 동향 등을 고려할 때, 향후 국내 

B2B마  연구의 방향은 지 까지의 연구 성과들을 바

탕으로 좀 더 다양하고 깊이 있는 연구 성과물들이 나오

는 방향으로 갈 필요가 있겠다. 를 들어 아래의 연구 

주제들은 향후 국내 B2B마  연구 분야에서 연구자들

이 심을 가져야 할 표 인 주제들이라 할 수 있겠다.

• B2B기업의 랜드 리와 랜드 마 의 성과

를 분석하는 B2B 랜드 연구,

• B2B제품과 서비스의 효과 인 가격결정 략

• B2B시장에서의 기업고객 서비스와 서비스 품질에 

한 연구,

• 정보기술과 인터넷  모바일을 활용한 B2B마

 활동,

• 신제품 개발과 기술 신이 B2B마   기업의 

성과에 미치는 향,

• 효과 인 기술세미나  시회 활용 략,

• B2B시장에서 기업의 사회  책임(CSR)의 효과,

• B2B시장의 표 인 특성 의 하나인 생수요

(derived demand) 분석,

• 기업고객마 (B2B)과 개인고객마 (B2C)의 

성격을 동시에 필요로 하는 기업의 마 략, 즉 

B2B2C 마 에 한 연구,

• 마지막으로 B2B시장에서 고객가치(customer value)

의 결정 요소와 효과 인 가치 제안(value proposition)

에 한 연구 
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연구 방법론 측면에서도 앞서 언 한 바와 같이 지

까지의 국내 연구들은 부분 연구가설과 연구 모델을 

AMOS 로그램을 이용한 구조방정식 모형(Structural 

Equation Model)을 사용하여 분석하고 있는데 향후에

는 다양한 수리 , 통계  데이터분석 방법론을 사용하

는 연구 모형과 연구 논문들이 발표될 필요가 있다. 이

제는 국내 마  학계에서도 B2B마  연구의 1단계

를 지나 한 단계 더 도약하여 다음 단계로 연구의 폭을 

넓히고 이론  깊이를 더할 시 이라고 할 수 있다.  

<최 투고일: 2014년 10월 10일>

<수정일: 1차: 2014년 11월 24일>
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강보 (2013) 커뮤니 이션, 랜차이즈 회귀분석

강보 (2013) 목표불일치, 불공정성, 갈등, 계종결비용, 거래특유투자, 안매력도, 기회주의 구조방정식

아시아
마

박찬욱(2004) 내부마 (CRM, 조직학습, 권한 양, 조직기억) 회귀분석

이원 , 김병재(2005) 내부마 (신제품개발, CFT, 상호작용, 집단 효능감, 참여) 구조방정식

김종배(2005)
내부마 (복잡성, 신제품개발 과정, 복잡성 유발요인, 복잡성의 향력, 
조직학습)

개념연구

이동진, 이형탁, 박진용(2005) 계의 질, 거래지속 기간, 지각된 유사성, 계성과 기회주의 구조방정식

배일 , 박세 (2005)
주인- 리인 계, 공정성이론, 교호성 규범이론, 역할  본이론, 상호작용 
공정성, 몰입, 도덕  해이

구조방정식

달 , 김홍선(2006) 산업재 물류, 환경 불확실성, 물류자원역량, 계규범, 물류서비스, 물류성과 구조방정식

노 표(2006) 시장지향성, 지식기반서비스, 소싱 과정, 분석 회귀분석

서용구, 홍성 , 우종필(2007) 내부마 (디자인 지향성, 랜드 지향성, 명성 지향성, 마  무형자산) 구조방정식

윤만희(2007) 제공특성, 인  특성, 계특성, 계품질, 계강도, Local 수출업체 구조방정식

한상린, 성형석(2007) 산업재 랜드, 랜드 충성도, 계  성과 구조방정식
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아시아
마

정형식, 김 심, 류세선(2008)
기술개발, industry-academy collaboration, 자동차 부품 산업, 
information processing, 조직학습

회귀분석

김상덕(2011) 계  행동, 조직 간 리더십, 재무성과, 리더 윤리성, 공 체인 리더십 구조방정식

이호택, 조 욱, 김주 (2011)
제휴마 (갈등, 갈등 나선형이론, 공동마  제휴, 상호의존성, 무  이론, 
이동통신)

구조방정식

강성호, 강하 , 박흥수(2011) 제휴마 (제휴 활동, 제휴 지향성, 제휴 창의성, 제휴 계성과, 제휴 성과) 구조방정식

최낙환, 변철섭, 이용균(2011)
B2B마 , 계마 , 기업가정신, 시장지향성, 계몰입, 성과, 신뢰, 
거래특유자산

구조방정식

신소 , 이성호, 채서일(2011) 내부마 (학습 지향성, 시장 지향성, 마  역량, 기업성과) 구조방정식

박상일, 김미정(2013) 내부마 ( 랜드 지향성, 시장 지향성, 략 지향성, 성과 SMEs) 구조방정식

이종국, 송상 (2013) 제휴마 (기술라이센스, R&D 투자, 마  투자) 구조방정식

유통
연구

최지호, 김재욱, 이성근, 
한계숙(2004)

신뢰, 조직시민행동 구조방정식

김재욱, 이성근, 최지호, 
한계숙(2004)

계마 , 신뢰, 조직시민행동 구조방정식

김재욱, 최지호, 김종근(2004) 의존성, 갈등, 신뢰 회귀분석

함도훈, 이수동, 김주 , 
김구성(2004)

계마 , 신뢰)
T검정,

구조방정식

한상린(2004) 직 과 리 , 갈등, 성과
구조방정식,
회귀분석

오세조, 강보 , 김상덕(2004) 계마 , 계해지 회귀분석

이민권, 임 균(2004) 온라인경로, 거래특성
별분석,

회귀분석

김종근, 김재욱(2005) 상호의존성, 갈등 회귀분석

조 진(2005) 랜차이즈, 결속 구조방정식

이동진, 박진용, 성혜진, 
배효진(2005)

계마 , 국제거래 회귀분석

강보 , 오세조(2005) 환경동태성, 계해지 구조방정식

한계숙, 김재욱, 최지호(2006) 네트워크, 고객지향성, 자원기반이론 구조방정식

지성구(2006) 계마 , 공정성 구조방정식

한상린, 성형석(2006) 산업재 랜드, 신뢰, 랜드 자산 구조방정식

김상덕, 오세조(2006) 거래환경, 수직  통합 회귀분석

편해수, 임채운(2006) 계마 , 경로집 도 구조방정식

임성요, 오세조, 성민(2006) 계마 , 계의 질 회귀분석

이종태, 오세조, 성민(2006) 계마 , 거래환경 구조방정식

정연승, 오세조(2007) 커뮤니 이션 유형, 결속 구조방정식

성민, 오세조(2007) 조직특성, 계  특성 구조방정식

김경민, 나 희, 이 찬(2007) 랜차이즈, 랜드, 계해지 구조방정식

김종훈(2007) 계마 , 랜차이즈 구조방정식

오상 , 김상  (2008) e마켓 이스, 신뢰, 몰입 구조방정식

이용학, 한상린, 나 희, 
윤동한(2008)

공 자역량, 장기지향성, ODM 구조방정식

허원무, 박진용, 김민성(2008) 윤리경  평가, 공정성 구조방정식

유동근, 서승원, 이동일(2008) 계마 , 유 략 구조방정식
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유통
연구

윤성욱, 박성일(2008) 랜차이즈, 창업정신 구조방정식

하세나, 김상덕(2008) 유통경로, 랜차이즈, 공정성 구조방정식

신 화, 오세조, 정연승(2008) 계규범, 공정성, 결속 구조방정식

한상린, 백미 (2008) 랜차이즈, 환경 불확실성 구조방정식

김종근, 이서구(2009) 신뢰, 불신 구조방정식

이형남, 이수동, 임 균, 
성백순(2009)

랜차이즈, 리더십 구조방정식

설도원, 오세조, 성민(2009) 유통경로, 계마 , 거래환경 구조방정식

양희창, 이 철(2010) 랜차이즈, 리더십
회귀분석,

Chow-test.
T-Test

배상욱, 윤한성(2010) 사회자본, 기업간 계 구조방정식

이재한, 이용기, 한규철(2010) 계마 , 랜차이즈 구조방정식

한상린, 이성호(2011) B2B서비스, 서비스 편의성 구조방정식

박종희, 김도일, 김선희(2011) 계마 , 유통경로구조 구조방정식

우종필, 이인호(2011) 유통경로, 랜차이즈 구조방정식

윤한성, 배상욱, 노정구(2011) 랜차이즈, 사회연결망 회귀분석

임 균, 변숙은, 오승수(2011) 랜차이즈, 소유구조 회귀분석

노원희, 송 욱(2012) 유통경로, 갈등해결 구조방정식

김상덕(2012) 계  요소, 윤리  리더십 구조방정식

서상윤, 장재남(2012) 유통경로 리, 랜차이즈 구조방정식

이진화(2012) 유통경로, 갈등 구조방정식

소수, 서상윤, 이훈 (2012) 계마 , 랜차이즈 구조방정식

김재근, 임 균, 김정식(2013) 경로 리, 랜차이즈 구조방정식

경 학
연구

김상덕, 오세조(2005) 계마 , 거래환경 구조방정식

강보 , 오세조(2005) 경로 리, 거래환경, 계 해지 회귀분석

한상린, 성형석(2007) 산업재 시장, 유연성, 계성과 구조방정식

윤만희, 김동복(2008) 계마 , 몰입 구조방정식

김상덕(2008) 유통경로 리, 역 월행동 구조방정식

박흥수, 최선미, 정완진, 
강성호(2008)

유통경로, 력활동 구조방정식

김상덕, 오세조(2009) 향 략, 의존구조 구조방정식

양동훈, 강보 , 오세조(2011) B2B 계, 갈등, 계해지 회귀분석

박다 , 박상욱(2012) 력, 신제품성과 구조방정식

이상엽, 이병희, 김주권(2012) 제휴마 , 험, 신뢰 구조방정식

Journal
of

Marketing

Narayandas and Rangan 
(2004)

buyer-seller relationships, industrial markets 개념연구

Payan and McFarland
(2005)

channels member compliance, strategies 회귀분석

Ganesan et al.(2005) geographic proximity, new product development 구조방정식

Homburg and Furst(2005) complaints, customer loyalty 구조방정식

Heide and Wathne(2006) business people, relationship roles 개념연구
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Journal
of

Marketing

McFarland et al.(2006) tactics, selling 회귀분석

Min et al.(2006)
market pioneer, early follower, survival risks, new 
product-markets

Hazard Rate 
Analysis

Ulaga and Eggert(2006) business relationships, supplier status 요인분석

Palmatier et al.(2007) interorganizational relationship performance 구조방정식

Ross Jr. and 
Robertson(2007)

compound relationship 개념연구

Hunter and Perreault 
Jr.(2007)

sales technology, firms 구조방정식

Eyuboglu and Buja(2007) quasi-darwinian, marketing relationships 개념연구

Tuli et al.(2007) customer solutions, relational processes Z-test

Homburg et al.(2008)
marketing organization, sales organization, interface, taxonomy, 
configuration

ANCOVA

Doorn and Verhoef(2008)
service failure, business-to-business relationships, customer 
loyalty, services, customer relationship management, critical 
incidents

Chow test,
3SLS

Bolton et al.(2008)
customer relationships, upgrades, service quality, satisfaction, 
retention

binary logit 
model

DeKinder and 
Kohli(2008)

market signals, start-up firms, flow signals, information 
asymmetry, sales growth

Generalized 
Estimating 
Equation
(GEE)

Palmatier(2008)
relationship marketing, interorganizational relationships, 
business-to-business marketing, network theory, customer value

Hierarchical 
Linear 

Modeling 
(HLM)

Kumar et al.(2008)
customer focus, field experiment, cross-selling, performance 
metrics, sales force coordination

Hotelling’s 
T-square 

test,
 t-test

McFarland et al.(2008)
supply chain, institutional theory, network theory, operations 
management, influence strategies

구조방정식

Fang et al.(2008) trust, interorganizational relationship, strategy, performance 구조방정식

Joshi(2009)
manufacturer–supplier relationships, collaborative communication, 
capability control, continuous improvement

회귀분석

Rouziès et al.(2009)
compensation, motivation, agency theory, pay disparity, sales 
management

회귀분석

Frazier et al.(2009)
exchange theory, dependence, information sharing, channel 
relationships, uncertainty

회귀분석

Palmatier et al.(2009)
gratitude, reciprocity, relationship marketing, customer 
relationship management, loyalty programs

구조방정식,
ANOVA

Mooi and Ghosh(2010) contracts, relationship marketing, transaction cost economics 회귀분석

Grewal et al.(2010) governance mechanisms, performance, uncertainty 회귀분석

Gu et al.(2010)
information asymmetry, program participation, risk-avoidance 
motivation, rent-seeking motivation 

구조방정식

Fu et al.(2010)
new product sales, theory of planned behavior, managerial 
influence, multilevel growth curve modeling

계량분석 
(회귀분석)

Joshi(2010)
salesperson influence strategies, salesperson trustworthiness, 
product development

회귀분석
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Journal
of

Marketing

Ahearne et al.(2010)
organizational change, adaptation to change, goal orientation, 
growth modeling

선형다변,
회귀분석

Ulaga and Reinartz(2011)
hybrid offerings, service transition strategies, resource-based 
view, business-to-business service, service classification, 
positional advantage

개념연구

Gooner et al.(2011)
interorganization relationships, governance; channels of 
distribution, supplier networks, brand management, retailing

구조방정식,
ANOVA

Noordhoff et al.(2011)
embedded ties, knowledge, innovation, co-creation, dark side, 
bright side

회귀분석

Cui and O’Connor(2012)
innovation, resource diversity, alliance portfolio, alliance 
management

회귀분석

Yang et al.(2012)
institutional distance, legitimacy pressure, market ambiguity, 
contract customization, relational governance, firm performance

구조방정식

Homburg et al.(2012) pricing, pricing authority, sales management, sales force 회귀분석

Homburg et al.(2013)
corporate social responsibility, customer-company identification, 
supplier-customer relationships, trust

구조방정식

Kumar et al.(2013)
client references, business reference value, customer lifetime 
value

회귀분석

Ho and Ganesan(2013)
buyer-seller relationships, knowledge governance, knowledge 
sharing, customer participation, 

2SLS 회귀,
ANOVA

Seggie et al.(2013)
interorganizational relationship management, passive and active 
opportunism, organizational performance, multimethod approach

회귀분석,
ANOVA
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