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ABSTRACT

Participating in trade shows as exhibitors have been regarded an important 

marketing activity for many companies. However, there are still pros and cons 

among researchers on the effects of exhibitors' participating in trade shows. 

Based on the reviewed literature on a lack of exhibitors' goal setting before 

participating in trade shows, this study hypothesized the direct impact of 

exhibitors' goal level on performance at a trade show. It also hypothesized 

mediating and moderating effects of booth staff's goal commitment and incentives 

in the relationship between goal level and performance. Data were collected 

from 248 exhibit staff on the site of 10 international trade shows in 2009. 

Results from the regression analyses showed a strong support for the direct 

impact of goal level on performance, and a marginally partial support for the 

mediating effect of goal commitment. However, the data did not support for 

the moderating effect of incentives in the relationship between goal level and 

performance. Implications of the findings were discussed.
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I. 서 론

무역전시회가 2-3일의 짧은 기간 동안 동일한 장소에서 부스를 방문하는 기존 

혹은 잠재 고객들을 포함하는 수많은 관람객과 유통업체들을 동시에 만날 수 있

고, 고객 및 경쟁업체의 동향을 파악하는 등 기업 마케팅 매체로서의 긍정적인 역

할에도 불구하고(Poorani, 1996), 비용대비 효과적이지 않다는 문제점이 제기되

어 왔다(Bonoma, 1983; Fowdar, 2004; Herbig, O'Hara & Palumbo, 

1997). 이에 대해 연구자들은 대부분의 기업이 전시회 참가 전에 목표설정이나 

부스운영요원에 대한 교육 및 홍보 등의 치밀한 사전계획 없이 참가함에 따른 전

시회 참가성과가 낮다는 입장이다(Blythe, 1999; Fowdar, 2004: Poorani, 

1996; 정미혜․최병호, 2008).

목표는 성과와 행동에 영향을 미치는 주요 동기요인으로서 목표와 성과는 연구

자들의 많은 주목을 받아왔다(Austin & Vancouver, 1996). 동시에, 목표와 성

과 간의 관계를 조절하거나 연결하는 중간 메커니즘 역할을 하는 변수들, 즉 목표

설정만 있고, 이를 달성하기 위한 직원의 몰입이 없다면 목표달성은 어렵기 때문

에 강조되는 직원의 목표몰입(Locke, Latham & Erez, 1988)과 직무수행 성

과에 대한 대가이자 직원의 목표달성을 촉진하는 성과보상(Dodd & Anderson, 

1996; Locke, Shaw, Saari & Latham, 1981; Mento, Steel & Karren, 

1987; Tubbs, 1986; 유명희, 2007; 이주영․심원술, 2006; 최낙환․김영아, 

2000) 등에 대한 논의도 제한적으로 진행되었다. 그러나 목표수준과 성과 간의 

관계에서 목표몰입의 중간 메커니즘으로서 역할과 성과보상의 조절역할관련 문헌

들은 연구결과가 일관되지 않은 한계점이 있다.

목표설정에 대한 중요성은 국내외 전시회관련 연구에도 반영이 되어 전시회 참

가기업의 목표(Hansen, 2004; 이창현, 2008; 정미혜․최병호, 2008)가 전시

회 성과에 미치는 영향에 대한 연구가 수행되었다. 그러나 전시회 목표달성을 위

한 부스운영요원의 목표몰입과 전시회 성과에 따른 조직의 보상이 전시회 성과를 

높이는데 기여를 할 수 있는 중요성에도 불구하고, 전시회 참가기업의 목표와 전

시회 성과 간의 관계에서 목표몰입이나 성과보상과 같은 개인 및 조직변수의 중간 

메커니즘 역할에 대한 연구는 상대적으로 간과되었다.

따라서 본 연구에서는 전시회 참가기업이 설정한 목표수준이 전시회 성과에 직

접 영향을 미치는지를 포함하여 개인변수인 전시회 부스운영요원의 목표몰입

(goal commitment)이 양자의 관계를 매개하는지, 아니면 기업에서 직원의 직무



전시회 참가기업의 목표수준이 전시회 성과에 미치는 영향 185

성과에 따라 제공되는 보상이 조절역할을 하는지를 분석하고자 한다. 추가로, 전

시회 참가기업에 의해 주어진 목표수준(assigned goal level)과 전시회 부스운영

요원의 목표수준(personal goal level), 즉 주어진 목표에 대한 직원의 목표수용

(goal acceptance) 간 차이와 기업에서 전시회 부스운영요원에게 전시회 성과에 

따라 제공하는 보상제도의 실행유무 및 유형에 대한 실태조사와 성과와의 관계를 

분석하고, 이러한 연구결과를 토대로 실무적인 시사점을 제공하고자 한다.

II. 이론적 배경 및 가설의 설정

1. 전시회 참가목적

과거에는 생산자나 판매자 중심에서 오늘날은 구매자나 시장중심으로 마케팅 

패러다임이 변화함에 따라 시장에 대한 정보를 파악하고, 소비자들의 요구를 적극

적으로 반영하며, 경쟁자들의 전략과 행동에 대한 적절한 대응책을 마련하고자 시

장지향적인(market-oriented) 활동을 펼치는 기업이 늘고 있다(강보현․오세

조, 2008). 특히, 국제 전시회는 제품과 서비스의 국제적인 시장능력을 빨리 테스

트할 수 있고, 유통경로를 모색하고, 국제적 경쟁력을 평가하기위해 효과적이며

(Bello & Barksdale, 1986), 정보 교환, 관계 구축, 그리고 파트너 평가 등과 

같은 국제전시회에서의 정보 수집은 국제비지니스 환경에서의 경쟁적인 도전에 직

면하고 변화를 수용함에 있어 비용 효과적이고 신속하기 때문에(Sharland & 

Balough, 1996), 기업의 시장지향적인 마케팅 활동으로 각광받고 있다.

전시회 참가기업의 목적은 많은 연구자들의 주목을 받았다. 이러한 기업의 전시

회 참가목적에 대해 Bonoma(1983)는 무역전시회 참가의 혜택을 크게 판매와 비

판매 측면으로 구분하고, 판매 측면은 주요 의사결정권자와 접근가능하고, 잠재 

고객과 접촉하고, 실제 제품을 판매하고, 그리고 기존 고객에게 서비스를 제공할 

기회 등을 포함하는 반면, 비판매적 측면은 이미지 제고, 경쟁자의 제품, 가격, 기

타 마케팅 변수에 대한 정보수집, 직원 사기진작 기회, 그리고 신제품 테스트 기회 

등을 포함하였다. Shipley, Egan & Wong (1993)은 영국 엔지니어링 기업을 

대상으로 한 영국 국내에서 개최되는 전시회와 해외 전시회에 참가 목적을 묻는 

13개 항목 중에서 국내나 해외 전시회에 관계없이 잠재 고객을 만나고(6.02, 

6.11), 기업이미지 제고(5.62, 5.56), 고객들과의 대화(5.55, 5.43), 기존제품 
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홍보(5.49, 5.51), 그리고 신상품 소개 (5.11, 4.79) 등이 가장 중요한 상위 5

개 동기요소임을 도출하였다. 이는 국제적인 비즈니스가 복잡한 무역전시회에서는 

전시회 참가기업들의 참가목적은 현장에서의 판매, 신상품 테스트, 신규 시장개

척, 신규 계약체결, 신상품 소개 및 반응평가 등의 판매보다는 정보획득, 관계구

축, 이미지제고, 직원 사기진작 활동 등의 비판매적 목적이 더욱 중요하다고 발표

한 연구자들(Bonoma, 1983; Hansen, 2004; Sharland & Balough, 1996; 

이창현, 2008)의 의견과도 일치된다. 

목적은 개인이 달성하고자 하는 최종 목표이자 행동을 결정짓는 방침으로

(Brown, Cron & Slocum, 1997; Erez & Kanfer, 1983; Locke, Shaw, 

Saari & Latham, 1981), 전시회 참가기업의 참가목적은 기업이 전시회에서 달

성하고자 하는 결과이며 목표가 된다(Blythe, 1999). 본 연구에서는 위의 문헌

연구(Bonoma, 1983; Hansen, 2004; Sharland & Balough, 1996; Shipley, 

Egan & Wong, 1993)에 근거하여 전시회 참가기업의 참가목적을 전시회 참가기

업이 전시회를 통해 달성하고자 하는 참가목표로 이를 전시회 성과와 관계시켜 연

구하고자 한다.

2. 목표수준과 성과

목표가 성과와 만족을 예측하고(Yukl & Latham, 1978), 목표자체가 동기를 

부여하며 성과와 행동을 결정하는 역할로 주목받으면서(Austin & Vancouver, 

1996), 목표가 성과에 미치는 영향은 많은 동기문헌(Dodd & Anderson, 

1996; Locke, Shaw, Sarri & Latham, 1981; Mento, Steele & Karren, 

1987; Weldon, Jehn & Pradhan, 1991; Wofford & Goodwin, 1992; 

Wood, Mento & Locke, 1987)에서 연구자들의 긍정적인 지지를 받았다. 

동시에 어떠한 목표가 성과에 영향을 미치는지가 연구자들에 의해 주목을 받았

다. 목표는 조직이나 상사로부터 주어진 목표(assigned goal), 자신이 정한 목표

(self-set or personal goal), 그리고 개인이 목표설정에 직접 참여하여 정한 목

표(participatively set goal)로 구분이 된다(Erez & Kanfer, 1983; Gauggel, 

Hoop & Werner, 2002; Latham & Marshall, 1982). 여기서 자신이 정한 목

표는 조직이나 상사로부터 주어진 목표에 대해 직원이 그것을 수용하고 달성하려

는 의지로(Dossett & Greenberg, 1981; Latham & Marshall, 1982), 목

표수용(goal acceptance)으로도 불린다(Erez & Kanfer, 1983). 대부분의 문
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헌에서 연구된 목표는 상사나 기업에 의해 외부적으로 주어진 목표이며, 이는 조

직의 목표로서 성과의 기준이 되며 직원이 정한 개인 목표와는 다를 수 있다(Erez 

& Kanfer, 1983). 

전시회분야에서도 전시회 참가기업의 목표(Hansen, 2004; 이창현, 2008; 

정미혜․최병호, 2008)와 전시회 성과 간 관계에 대한 연구에서 이창현(2008)은 

전시회 참가기업 중 목표설정을 한 기업이 전반적인 전시회 성과에 대해 더욱 성

공적으로 평가했다는 기초적인 통계분석을 보고하였다. 한편, Hansen(2004)은 

판매관련 활동과 정보수집, 관계구축, 이미지제고, 사기진작활동 등의 비판매관련 

활동 둘 다가, 정미혜․최병호(2008)는 기업홍보를 제외한 정보수집, 관계구축 

등의 비판매활동과 판매활동이 전시회 성과에 영향을 미친다는 결과를 발표하였

다. 이에 본 연구에서는 전시회 참가기업의 목표와 성과 간의 직접적인 영향관계

를 검증하고자 다음과 같은 가설을 설정하고자 한다.

[가설 1] 전시회 참가기업의 목표수준은 전시회 성과에 유의한 영향을 미칠 것

이다.

3. 목표몰입과 성과보상의 역할

본 연구에서는 높은 목표수준이 낮은 목표수준이나 아예 목표가 없는 경우보다 

주어진 목표를 달성하기 위해 직원의 목표에 대한 몰입이 높아지면 혹은 조직이 

성과에 따라 제공하는 보상이 직원에게 동기부여가 되면 더 높은 성과를 가져올 

수 있다는 문헌연구를 토대로 주어진 목표가 성과에 미치는 영향관계에서 목표몰

입과 성과보상의 역할을 살펴보고자 한다.

먼저, 목표몰입(goal commitment)은 목표를 달성하려는 집착 혹은 결심

(Leifer & McGannon, 1986; Locke & Latham, 1990; Locke, Latham 

& Erez, 1988), 의지(Hollenbeck & Klein, 1987), 그리고 노력(Locke, 

Latham, & Erez, 1988)을 의미한다. 목표에 대한 몰입의 정도는 대상자가 목

표를 달성하려고 얼마나 열심히 노력하느냐로 목표달성은 목표 몰입을 전제로 한

다(Locke, Latham & Erez, 1988). 즉, 목표에 대한 설정만 있고 몰입이 없다

면, 목표달성이 어렵다는 것이다.

목표와 성과 간의 관계에서 목표몰입의 매개효과에 대해 Wofford, Goodwin, 

& Premack(1992)은 목표몰입이 주어진 목표수준(assigned goal level)에 영

향을 받음과 동시에 목표달성에 영향을 미친다고 밝혔다. Salancik(1977)에 의
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하면, 주어진 목표가 몰입을 끌어내는 이유는 수용자가 주어진 목표에 대해 달성 

가능한 목표이고, 동시에 수용자가 반대 없이 지시를 따른다는 동의, 즉 몰입이 내

포되어 있기 때문에 목표달성이 가능하다고 주장했다. Steers & Black (1994)

도 주어진 과업에 대한 목표수준이 높을수록 목표달성을 위해 직원의 주목을 집중

시키고, 실질적인 성과를 높이도록 노력을 기울이게 하고, 직원의 직무에 대한 집

착을 증대시키게 하며, 목표달성을 위한 새로운 전략이나 행동계획을 개발하기 위

해 노력하게 함으로써 결과적으로 목표달성수준이 높아진다고 동의했다. 반면, 

Hollenback & Klein(1987)의 연구결과에서는 조직에 의해 목표를 지시받은 

경우보다 직접 참여하여 목표설정을 한 경우가 직원들의 목표몰입도가 높게 나타

났고, 이는 성과에도 영향을 미친다고 밝혔다. 이처럼 어떠한 목표가 목표몰입을 

매개로 성과에 영향을 미치는지에 대해서는 일치되지 않는 면이 있지만, 목표몰입

의 매개효과에 대해서는 공통적으로 일관된 결과를 제시하고 있다.

전시회에서는 참관객을 대상으로 이루어지는 판매 및 비판매 활동에 대한 목표

달성을 위해 부스운영요원에 대한 사전교육과 이들의 목표달성을 위한 적극적인 

태도가 무엇보다 중요하다(Poorani, 1996; 정미혜․최병호, 2008). 이에 본 연

구는 목표몰입의 매개효과를 검증한 기존의 문헌연구(Hollenback & Klein, 

1987; Steers & Black, 1994; Wofford, Goodwin, & Premack, 1992)를 

토대로 전시회 참가기업의 목표수준이 전시회 성과에 영향을 미치는데 부스운영요

원의 목표몰입이 매개역할을 하는지 검증하기 위해 다음과 같은 가설을 설정하고

자 한다.

[가설 2] 부스운영요원의 목표몰입은 전시회 참가기업의 목표수준과 전시회 성

과 간의 관계를 매개할 것이다.

다음으로, 목표수준과 성과 간의 영향관계에서 연구자들(Dodd & Anderson, 

1996; Locke, Shaw, Saari & Latham, 1981; Mento, Steel & Karren, 

1987; Tubbs, 1986; 이주영․심원술, 2006; 최낙환․김영아, 2000)의 주목

을 받은 변수는 성과보상이다. 성과보상은 직원이 조직으로부터 직무수행에 따른 

성과에 대한 대가로 받는 임금이나 부가급부를 말하며, 직무에 대한 직원의 동기

를 부여하는 수단으로 조직에서 제공되며, 직무성과에 대한 대가로 주어지는 임

금, 상여금 형태의 직접적 보상과 유급휴가 등의 간접적 보상을 포함하는 금전적 

보상과 성취감, 안정감, 도전감 등의 비금전적 보상으로 구분된다(이주영․심원

술, 2006). 금전적 보상은 조직의 목표달성을 촉진하는 중요한 도구로 활용되고 
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있고, 이에 대한 연구도 지속적으로 보고되었다. 예를 들면, Erez(1977)와 

London & Oldham(1977)은 금전적 보상이 목표설정과 관계없이 성과에 영향

을 미친다고 주장했다. 이러한 결과는 다른 연구자들(Campbell, 1982; Huber, 

1985; Terborg & Miller, 1978)에게도 재검증을 받게 된다. 이처럼, 목표수준

과 성과보상이 각각 독립변수로서 성과를 높이는 데 중요한 동기요인으로는 검증

된 바들이 있지만, 두 요소가 함께 성과에 영향을 미치는 지에 대해서는 연구가 많

이 진행되지는 않았다(Wright, 1990). 주어진 목표와 성과보상이 함께 성과에 

미치는 영향에 대해 수행된 일부 연구에서 성과보상과 주어진 목표의 상호작용에 

대해 일관성 있는 결과를 제시하지 못하고 있다. 예를 들면, Chow, Cooper & 

Walter(1988)는 목표와 금전적 보상이 각각 성과에 독립변수로서의 효과를 검증

한 바 있고, Chow(1983)도 조직에서 주어진 목표와 성과보상 유형이 성과에 미

치는 영향에서 각각 독립적인 변수로서의 영향은 검증하였지만, 상호작용효과에 

대한 가설은 기각이 되었다. 그러나 Mowen, Middlemist & Luther(1981)는 

금전적보상과 목표 간에 상호작용 효과가 있음을 보고하였다. Wright(1992)는 

금전적 보상, 목표수준, 목표몰입, 그리고 성과 간의 관계에 관한 연구에서 네 가

지 유형의 금전적 보상이 목표와 동시에 목표몰입에 영향을 미쳐 성과를 높이는데 

동기부여가 된다는 가설설정에 따른 연구결과, 목표몰입의 매개효과를 검증하면

서, 향후 연구에서 성과보상과 목표의 상호작용이 성과를 결정하는지에 대한 조사

의 필요성을 제안했다.

기업이 성과에 따라 제공하는 보상은 조직구성원들에게 자신이 수행하는 직무

에 대해 동기부여가 되며, 자신이 속해있는 조직 및 조직의 목표나 가치에 더욱 몰

입하게 되어 성과에 영향을 미친다(유명희, 2007). 이는 전시회 분야에도 적용이 

될 수 있으며, 전시회 성과에 따른 보상은 부스운영요원이 자신의 목표수준을 전

시회 참가기업의 목표수준에 맞추려고 할 것이고, 이들의 직무몰입에 영향을 미쳐 

성과에 영향을 미칠 것이다. 따라서 본 연구에서는 위의 문헌연구(Chow, 1983; 

Chow, Cooper & Walter, 1988; Erez, 1977; London & Oldham, 1977; 

Mowen, Middlemist & Luther, 1981; Wright, 1992; 이주영․심원술, 

2006)를 토대로 전시회 참가기업의 목표수준과 전시회 성과 간의 관계에서 성과

보상이 조절변수로서의 효과가 있는지를 검증하고자 한다. 

[가설 3] 성과보상은 전시회 참가기업의 목표수준과 전시회 성과 간의 관계를 

조절할 것이다.
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III. 연구방법론

1. 조사방법

본 연구의 설문조사 기간은 2009년 4월 30일～2009년 6월 10일까지 약 42

일 간이며, 공간적 범위로는 서울, 고양, 부산, 창원 등 전국 네 곳에 위치한 전시

컨벤션센터에서 위의 조사기간에 개최된 10개의 국제 무역전시회(한국국제보석시

계전, 국제전력IT 및 전기설비전시회, 부산국제기계대전, 창원국제자동화정밀기

기전전시회, 서울국제식품산업대전전시회, 국제화학장치산업전시회, 부산국제철

도및물류산업전전시회, 한국국제포장기자재전전시회, 국제제약화장품산업전전시

회, 국제연구실험기자재 및 첨단분석장비 전시회 등)를 대상으로 전시회 마지막 

일 오전에 배포를 하고 오후에 설문지를 수거하였다. 설문 대상자는 국제 전시회 

참가기업의 전시회부스 담당요원 255명으로 편의추출방법과 자기기입식 방법을 

통하여 자료를 회수하였으며, 답변이 충실하지 않은 7개의 설문지를 제외하고 분

석에 이용하였다.

설문내용은 국제전시회에 참가경험이 있는 중소기업 및 기업의 전시회 부스운

영요원의 인구통계학적 정보를 포함하여 전시회 참가기업 및 부스운영요원의 목표

수준, 목표몰입, 성과보상 유형, 성과보상, 전시회 성과 등 주요 구성개념에 대해 

문헌연구를 토대로 구성하였다(<표 1> 참고). 선행연구에서 타당도와 신뢰도가 검

증된 구성개념에 대해 본 연구에 측정하기에 적합하게 수정하여 구성하였고, 인구

통계학적 정보와 성과보상 유형을 제외한 대부분의 문항은 Likert scale 5점 척

도로 측정하였다. 한편, 성과보상 유형은 금전적 보상, 비금전적 보상으로 승진연

계 보상과 유급휴가 등 기타 보상을 포함하는데, 이에 대해서는 없다(0), 있다(1)

의 더미변수로 설계하였다.

2. 분석방법

본 연구에 사용된 구체적인 통계분석 방법은 빈도, 평균, 표준편차 등을 이용한 

기술적 통계분석과 전시회 참가기업의 목표수준과 부스요원 개인의 목표수준에 대

한 평균의 차이분석을 위해 t-test를 수행하였다. 또한, 측정하고자 하는 개념이 

적절하게 측정되었는가를 확인하기 위한 척도의 타당도를 평가하기 위하여 탐색적 

요인분석(exploratory factor analysis)을 실시하였으며, 요인분석방법은 주성
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분 분석(principal component analysis)과 요인들의 독립성을 확보하기 위해 

Varimax법을 이용하여 회전시켰다. 다음으로, 변수들의 신뢰성 측정을 위하여 

크론바흐 알파(Cronbach's α) 값을 이용하여 신뢰도 분석(reliability 

analysis)을 실시하였다. 또한, 각 변수간의 관계 정도를 살펴보기 위해 상관관계

분석(correlation analysis)을 실시하였으며, 이 분석을 통해 변수들에 대해 선

형적으로 지니는 연관성을 알아보았다. 마지막으로, 연구 가설 검증을 위해 목표

수준과 성과 간 직접적 영향관계와 목표수준과 성과 간의 관계에서 목표몰입과 성

과보상의 조절효과와 매개효과 검증을 위해 위계적 회귀분석(hierarchical 

regression analysis)을 수행하였다.

<표 1> 설문지 구성

변수 측정항목 참고문헌

목표수준

1. 기존 고객과의 관계유지 및 개선

2. 기업 이미지 제고

3. 기업의 기존 및 신제품 홍보

4. 신기술, 산업동향 등 정보수집

5. 시장·경쟁사 조사

6. 신규 거래처 및 판로 개척

7. 현장판매

8. 계약을 통한 매출증대

Bonoma(1983)

Hansen(2004)

Kerin & Cron(1987)

목표몰입

1. 목표달성을 위한 사전계획단계에서의 노력

2. 목표달성을 위한 현장에서의 열정

3. 목표달성을 마지막까지의 집착

Leifer & 

McGannon(1986)

Locke & Latham(1990)

Locke, Latham, & 

Erez(1988)

성과보상유형

1. 금전적 인센티브 유무

2. 승진연계 인센티브 유무

3. 유급휴가 등 기타 인센티브 유무

Wright(1992)

이주영·심원술(2006)

성과보상

1. 금전적 인센티브에 대한 만족도

2. 승진연계 인센티브에 대한 만족도

3. 유급휴가 등 기타 인센티브 만족도

이주영·심원술(2006)

전시회 성과

1. 전반적인 전시회 성과에 대한 만족도

2. 기대대비 전시회 성과에 대한 만족도

3. 노력, 금전, 시간 투자대비 전시회 성과 만족도

Hansen(2004)

정미혜․최병호(2008)

최낙환·김영아(2000)

인구통계정보

1. 조직변수(기업의 전시참여 경험)

2. 개인변수(성별, 연령, 교육수준, 근속연수, 

직위, 전시참여 경험)

Poorani(1996)

정미혜․최병호(2008)
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IV. 분석결과

1. 표본의 특성

본 연구에서 사용된 표본의 인구 통계적 특성은 <표 2>에서와 같이 연령, 성별, 

교육수준, 근속연수, 직급, 업무부서 등을 포함한다. 국제전시회 부스운영요원의 연

령대는 20-30대가 약81%, 남성이 77.4%, 그리고 교육수준은 대졸이 81.5%였

다. 또한 국제전시회 참가직원의 근속연수는 3년 미만 (50.0%)의 구성 비율이 가

장 높았으며, 직위는 일반사원이 20.2%인 반면, 주임이상 간부가 56.0%, 그리고 

업무담당은 영업 86명(34.7%), 개발 46명(18.5%), 관리 40명(16.1%), 마케팅 

32명(12.9%) 등의 다양한 분포를 이루었다. 마지막으로, 전시회 참가기업과 부스

운영요원의 전시회 참가횟수의 평균은 각각 6.7회와 5.3회인 것으로 나타났다.

<표 2> 표본의 인구통계적 특성(N=248)

항목 구분 빈도 백분율 항목 구분 빈도 백분율

성별
남자 192 77.4

직위

사원 50 20.2

여자 56 22.6 주임/계장/대리 61 24.6

연령

20세-29세 100 40.3 과장 36 14.5

30세-39세 100 40.3 차장이상 42 16.9

40세-49세 40 16.1 기타 59 23.8

50세이상 8 3.2

부서

영업 86 34.7

교육수

준

고졸 7 2.8 개발 46 18.5

대졸 202 81.5 마케팅 32 12.9

대학원재학/졸업 32 12.9 관리 40 16.1

기타 7 2.8 기타 44 17.7

근속연

수

3년미만 124 50.0
기업의 전시참가 횟수

평균 6.7회

3년-5년미만 48 19.4 최빈값 3회

5년-10년미만 39 15.7
직원의 전시참가 횟수

평균 5.3회

10년이상 38 14.9 최빈값 1회, 3회

2. 측정변수의 타당성과 신뢰성 분석

변수의 타당성과 신뢰성을 확보하기 위해 탐색적 요인분석과 신뢰성 분석을 수

행한 결과는 <표 3>과 같다. 먼저, 타당성 검증으로서 주성분분석(Principal 

Components Analysis)에 의한 직각회전(varimax rotation)을 사용하여 분석

한 결과, 고유값(eigen value)이 1.0이상인 요인에 한하여 추출되었고, 모든 측
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정항목들의 요인 부하량은 최소 .505~최대 .937의 범위이다. 또한 표준형성 적

절성의 KMO 측도가 .684~.813으로 나타났으며, 구형성 검정인 Bartlett의 유

의확률이 p=.000 수준에서 모두 유의하게 나타나 연구에 활용된 척도의 개념이 

타당하게 구성되어 있음을 확인할 수 있었다. 또한 각각의 요인에 대한 신뢰성을 

확인하기 위해 Cronbach's α계수를 살펴본 결과, 일반적으로 .7이상이면 비교적 

신뢰도가 높다고 할 수 있는데 본 연구에서 측정된 요인들의 Cronbach's α계수

가 .756~.922의 분포로 이는 모두 내적일관성이 있는 것으로 해석된다.

<표 3> 변수 및 측정항목의 타당성 및 신뢰성 분석

요인 변수 요인점수
고유값(eigen 

value)
분산설명율(%)

Cronbach's 

α계수

판매 목표수준

1 .779

3.880 48.50 .842

2 .822

3 .797

4 .602

5 .540

6 .711

비판매 목표수준
7 .908 1.161 14.51 .756

8 .798

KMO 측도: .813, Bartlett 검정: 786.657, 유의확률: .000

성과보상

1 .921

2.601 86.713 .9222 .937

3 .927

KMO 측도: .760, Bartlett 검정: 515.695, 유의확률: .000

목표몰입

1 .851

2.254 75.150 .8332 .912

3 .836

KMO 측도: .684, Bartlett 검정: 304.8,51 유의확률: .000

전시회 성과

1 .841

2.437 81.242 .8332 .900

3 .850

KMO 측도: .742, Bartlett 검정: 407.275, 유의확률: .000

3. 주요개념 간의 상관관계

<표 4>에는 전시회 참가기업의 비판매 및 판매 목표수준, 부스운영요원의 목표

몰입, 조직의 성과보상에 대한 만족, 그리고 전시회 성과 등 변수들 간 상관관계가 

제시되어 있다. 상관관계 분석결과, 전시회 성과는 기업의 판매 및 비판매 목표수
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준, 목표몰입, 성과보상과 정(+)의 상관관계를 보여주고 있다. 이는 가설 설정에 

이용된 전시회 참가기업의 목표수준, 부스운영요원의 목표몰입, 성과보상이 전시

회 성과가 유의한 관련성이 있음을 보여주고 있다.

<표 4> 변수 간 상관관계 분석

변수 판매 목표수준 비판매 목표수준 목표몰입 성과보상 전시회 성과

판매 목표수준 1.000

비판매 목표수준 .458** 1.000

목표몰입 .231** .247** 1.000

성과보상 .126 .116 .148* 1.000

전시회 성과 .358** .423** .210** .305** 1.000

평균±표준편차 2.91±1.08 3.69±.78 3.54±.71 3.03±.80 3.20±.82

*p<0.05, **p<0.01

4. 가설검증

1) 전시회 참가기업의 목표수준과 전시회 성과

전시회 참가기업의 목표수준이 전시회 성과에 미치는 영향관계에 대해 알아보

기 위해 위계적 회귀분석을 실시하였다. 먼저, 선행연구(정미혜․최병호, 2008)

에서 전시회 성과에 영향을 미치는 것으로 확인된 기업 및 부스요원의 전시회 참

가경험, 부스요원의 근속연수 등의 인구통계학적 변수들을 통제한 상태에서 기업

의 전시회 참가에 따른 목표수준과 전시회 성가 간의 관계를 살펴본 결과, 독립변

수와 종속변수간 모형의 F 값이 통계적으로 유의미하게 나타나 적합성이 검증되

었으며(F=12.476, p=.000), 모형의 설명력(R2)은 25.1%로 나타났다. <표 

5>에서의 위계적 회귀분석 결과와 같이 전시회 참가기업의 목표수준이 높을수록 

전시회 성과가 높을 것이라는 가설 1은 채택되었다. 특히, 현장에서의 판매 및 계

약을 통한 매출증대 등 전시회 참가기업의 판매 목표수준보다는 기업의 제품 홍

보, 이미지 제고, 정보 및 시장조사, 고객과의 관계개선 등 비판매 목표수준이 전

시회 성과에 미치는 영향력이 더 큼을 알 수 있다.
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<표 5> 전시회 참가기업의 목표수준이 전시회 성과에 미치는 영향

투입단계/변수

종속변수: 전시회 성과

모형 1 모형 2

표준화계수 t 표준화계수 t

통제

변수

기업 전시참가경험 -.131 -1.481 -.161 -1.481

부스요원 전시참가경험 -.002 -.023 -.005 -.023

부스요원 근속연수 -.070 -.923 -.070 -.923

예측

변수

비판매 목표수준 .371 5.102
***

판매 목표수준 .221 3.305
**

R2 .022 .273

수정R
2
 .004 .251

F 1.245 12.476
***

*p<0.05, **p<0.01, ***p<0.001

2) 목표몰입의 매개효과

가설 2는 전시회 참가기업의 목표수준과 전시회 성과 간의 관계에서 부스운영

요원의 목표몰입에 대한 매개효과를 분석하기 위해 Baron과 Kenny(1986)의 4

단계 매개회귀분석(four-step mediated regression analysis)을 수행하였다. 

매개효과가 통계적으로 유의성을 가지기 위해서는 1) 독립변수가 종속변수에 미

치는 영향, 2) 독립변수가 매개변수에 미치는 영향, 3) 독립변수를 통제했을 때, 

매개변수가 종속변수에 미치는 영향, 4) 매개변수를 통제했을 때, 독립변수가 종

속변수에 미치는 영향이 모두 유의해야 되는 조건을 만족시켜야 한다. 여기서, 독

립변수의 영향이 없어지고 매개변수만 유의할 경우에는 완전 매개효과를, 독립변

수의 영향력이 1)보다 감소되면서 독립변수와 매개변수 둘 다의 영향력이 유의할 

경우에는 부분 매개효과를 나타내게 된다. 따라서 기업의 전시회 참가 목표수준이 

전시회 성과에 미치는 영향관계에서 목표몰입이 가지는 매개효과는 비판매 목표수

준에서는 유의하지 않았지만, 판매 목표수준에서는 유의한 것으로 나타났다. 좀 

더 나아가 본 연구에서는 전체효과에서 매개효과가 차지하는 설명력에서는 목표몰

입은 전시회 참가기업의 판매 목표수준과 전시회 성과 간의 관계에서는 8.1%, 비

판매 목표수준과 전시회 성과 간의 관계에서는 6.5% 정도 설명력이 있는 것으로 

나타났다. 또한, 전시회 참가기업의 판매 목표수준과 전시회 성과 간의 관계에서 

목표몰입의 부분매개효과가 통계적으로 유의한지에 대한 좀 더 명확하게 검증할 

수 있는 Sobel test를 시행한 결과, Sobel test의 일반적인 유의성 기준인 신뢰

도 95%에서 Z값(1.83)이 절대치 1.96보다 커야하는 기준에는 부합되지는 않았

지만, p<.10에서 제한적으로 매개효과를 볼 수 있었다(<표 6> 참조). 



196 관광학연구 제35권 제6호(통권 제92호)

<표 6> 전시회 참가기업의 목표수준과 전시회 성과에 대한 목표몰입의 매개효과 검증

구분

종속변수: 전시회 성과

매개효과1단계: 

독립->종속(c)

2단계: 

독립->매개

(표준화계수: a, 

표준오차: sa)

3단계: 

독립통제, 매개->종속

(표준화계수: b,

표준화오차: sb)

모형 4

매개통제, 

독립->종속(c‘)

독립변수
판매 

목표수준
.358

***
.329

***
(.046)

부분1), 2)매개변수 목표몰입 .231
***

(.041) .125
*
(.070)

R2 .129 .053 .143 .143

adj R .125 .049 .136 .136

F 36.128
***

13.750
***

20.241
***

20.241
***

독립변수
비판매 

목표수준
.423** .399***(.063)

무
매개변수 목표몰입 .247

***
(.058) .111(.068)

R2 .179 .061 .193

adj R .175 .057 .186

F 52.925*** 15.668*** 28.849***

*p<.05, **p<.01,***p<.001

1) 전체효과(c)=직접효과(c')+간접효과(a*b), 간접효과(a*b)의 설명력은 간접효과(a*b)/ 

전체효과(c)

2）Sobel test의 Z-value=a*b/SQRT(a
2
*sb

2
+b

2
*sa

2
)

3) 성과보상의 조절효과

전시회 참가기업의 목표수준과 전시회 성과 간 영향관계에서 성과보상의 조절

효과를 분석하기 위해 Baron & Kenny(1986)의 조절효과 검증방식을 수행하였

다. 본 연구에서는 1단계에서 독립변수를, 2단계에서 조절변수를, 그리고 3단계

에서는 독립변수와 조절변수의 상호작용항을 투입하여 위계적 회귀분석을 수행하

였다. 위계적 회귀분석결과에서 조절변수의 효과는 3단계의 상호작용 모형에서 상

호작용만 유의하면 순수조절변수이고, 상호작용항과 조절변수가 둘 다 유의한 경

우에는 유사조절변수이고, 상호작용항과 조절변수 둘 다 유의하지 않으면 조절변

수는 중요하지 않은 변수라는 결과를 얻게 된다. 본 연구에서는 3단계 상호작용을 

투입했을 때, 회귀모형은 개선되지만 기업의 목표수준과 성과보상의 상호작용항은 

유의하지 않고, 조절변수인 성과보상의 주효과만 유의하게 나타났다. 이는 성과보

상이 조절변수라기보다는 독립변수로서 영향력이 있음을 시사한다. 따라서 목표수

준이 성과에 미치는 영향에 있어서 성과보상의 조절역할에 관한 [가설 3]은 채택

되지 않았다.
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<표 7> 성과보상의 조절효과

투입

단계
변수

종속변수: 전시회 성과

β R
2

△R
2

F △F

1
판매 목표수준 .210**

.217 - 30.785
**

-
비판매 목표수준 .328

***

2

판매 목표수준 .188
**

.278 .061
28.410**

*

18.740**

*비판매 목표수준 .310***

금전적 보상 .250
*

3

판매 목표수준 .065

.293 .014
18.109

**

* 1.196

비판매 목표수준 .733**

성과보상 .690
**

판매 목표수준*성과보상 .007

비판매 목표수준*성과보상 -.537

*p<0.05, **p<0.01, ***p<0.001

4) 추가분석

추가로 본 연구에서는 전시회 참가기업에 의해 주어진 목표수준과 부스운영요

원의 목표수준의 평균과 표준편차를 이용한 기술통계를 분석하였으며, 전시회 참

가기업에 의해 주어진 목표수준과 부스운영요원이 정한 목표수준 간 평균의 차이

가 있는지 대응표본 t검정(paired t-test)을 수행하였다. 연구결과, 현장판매를 

제외하고 모든 항목에서 통계적으로 유의한 차이가 있는 것으로 나타났으며, 전시

회 참가기업의 전시회 참가목적이 판매보다는 비판매 측면이 높다는 선행연구

(Bonoma, 1983; Sharland & Balough, 1996; Shipley, Egan & Wong, 

1993; 이창현, 2008)의 결과와 일치한다. 또한, 모든 항목에서 기업에 의해 주

어진 목표수준이 부스운영요원의 목표수준보다 평균값이 높게 나타났으며, 이는 

Locke, Latham & Erez(1988)의 연구결과에서도 직원의 개인적 목표는 공식

적으로 주어진 목표보다는 낮게 나타났으며, 이에 대해 기업의 목표를 완전히 수

용하지 않은 것으로 해석할 수 있다. 사실, 조직의 목표를 수용하도록 하위 직원들

에게 동기를 부여하는 것이 리더십과 경영진이 지향하는 바가 되어야 함(Erez & 

Kanfer, 1983)에도 불구하고, 조직의 목표를 완전히 개인의 목표로 수용하지 못

한 데에는 상사나 경영진의 리더십에 대한 재고가 있어야 할 것이다.
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<표 8> 전시회 참가기업 및 부스운영요원의 목표수준에 대한 기술통계 및 차이분석

항목

기업의 목표수준 개인의 목표수준

t
평균 표준편차

순

위
평균 표준편차

순

위

기존 고객과의 관계유지 및 개선 3.629 .965 4 3.482 1.049 3 2.479
*

기업 이미지 제고 3.807 1.066 2 3.644 1.033 2 3.188
**

기업의 기존 및 신제품 홍보 3.895 1.056 1 3.740 1.033 1 2.926**

신기술·산업동향 등 정보 수집 3.606 .9913 5 3.480 1.094 4 2.299
*

시장·경쟁사 조사 3.420 1.004 6 3.243 1.066 6 3.763
***

신규 거래처 및 판로개척 3.762 1.147 3 3.476 1.134 5 5.555***

현장판매 2.684 1.229 8 2.648 1.190 8 .634

계약을 통한 매출증대 3.141 1.166 7 2.988 1,178 7 2.890
**

*p<.05. **p<.01, ***p<.001

또한 본 연구에서는 전시회 참가기업의 성과보상 제도에 대한 빈도분석과 성과

보상의 유형이 전시회 성과에 유의한 영향을 미치는지 검증하기 위해 다중회귀분

석을 수행하였다. 먼저, 성과보상 유형 중 금전적 보상에 대해서는 전체 응답자 중 

17.7%, 승진연계 보상에 대해서는 15.3%, 그리고 유급휴가 등 기타 보상에 대

해서는 17.3%만 제공받는다고 중복으로 답한 반면, 70.9%는 전시회 성과에 대

한 어떤 보상도 받지 않는다고 답하였다. 다음으로 성과보상 유형을 더미변수로 

투입하여 전시회 참가성과에 대한 영향력을 살펴본 결과, 신뢰수준 .05에서 통계

적으로 유의하지 않게 나타났다. 이는 선행연구(Chow, 1983)와는 일치하는 않

는 결과로 대부분의 전시회 참가기업이 전시회 성과에 따른 보상을 제공하지 않는 

상태에서 오는 결과로 추정할 수 있다.

V. 결론 및 시사점

본 연구에서는 전시회 부스운영요원의 관점에서 전시회 참가기업의 목표수준과 

전시회 참가성과 간의 직접적 영향관계, 그리고 목표수준과 전시회 성과 간 관계

에서 목표몰입과 성과보상에 대한 매개 및 조절효과를 검증하였다. 이론적 배경을 

토대로 설정되었던 가설은 부분적으로 채택되었으며, 연구결과를 요약하고 그에 

대한 함축된 의미를 제시하면 다음과 같다. 

첫째, 전시회 참가기업의 목표수준이 전시회 성과에 미치는 영향관계를 검증하

기 위한 [가설 1]에서 기업의 전시회 참가경험(횟수), 부스운영요원의 전시회 참
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가경험(횟수) 및 근속연수 등의 인구통계학적 변수를 통제하고, 전시회 참가기업

의 목표수준이 순수하게 전시회 참가성과에 미치는 영향관계에 대해 위계적 회귀

분석을 수행하였다. 연구 결과, 독립변수와 종속변수 간 모형의 F 값이 통계적으

로 유의하고, 적합성이 검증되었으며(F=12.476, p=.000), 모형의 설명력(R
2
)

은 25.1%로 판매 보다는 비판매 목표수준이 성과에 더욱 영향을 미치는 것으로 

나타났다. 이는 기존의 문헌(Hansen, 2004; 이창현, 2008; 정미혜․최병호, 

2008)에서 보고된 연구결과와도 일치되며, 전시회 참가기업이 목표설정에서 판매

보다는 비판매 목표수준을 더욱 높게 설정함에 따른 결과로 추정할 수 있다. 따라

서 전시회 참가기업의 목표수준이 높을수록 전시회 참가성과가 높다는 [가설 1]은 

채택되었다.

둘째, 전시회 참가기업의 목표수준과 전시회 성과 간의 관계에서 전시회 부스운

영요원의 목표몰입에 대한 매개효과를 검증하기 위해 설정된 [가설 2]에서 목표몰

입은 판매 목표수준에 대해서만 제한적으로 부분매개효과를 지니는 것으로 나타나 

가설이 부분채택 되었다. 전시회에서 비판매 활동보다는 판매 활동이 시간과 노력

을 요하는 활동으로 부스운영요원에 의해 어렵게 인식될 수 있으며, 이와 같은 해

석은 어려운 목표일수록 더욱 몰입을 요하게 된다는 선행연구(Wofford, 

Goodwin & Premack, 1992)를 통해서도 추정할 수 있다.

셋째, 전시회 참가기업의 목표수준과 전시회 성과 간의 관계에서 성과보상의 조

절효과를 검증하기 위해 설정된 [가설 3]에서 성과보상은 전시회 참가기업의 전시

회 성과에 조절효과는 없고 독립변수로서 영향을 미치는 것으로 나타나 가설은 기

각되었다. 그러나 성과보상이 목표수준과 관계없이 독립변수로서 성과에 미치는 

효과는 다른 문헌들(Erez, 1977; Campbell, 198; Huber,1985; London & 

Oldham, 1977; Terborg & Miller, 1978)에서 검증되었다.

결론적으로 본 연구를 통해 전시회 참가기업의 목표수준이 전시회 참가성과를 

높인다는 결과는 목표설정의 중요성을 강조하고 있다. 본 연구에서는 전시회 참가

기업이 실제로 목표설정을 하는지 그리고 부스운영요원이 목표설정에 실제로 참여

하는지 여부는 조사하지 않은 한계점이 있지만, 전시회 참가기업과 부스운영요원의 

전시회 목표수준 간 차이검증을 위한 추가분석에서 두 그룹 간 목표수준의 유의한 

차이는 부스운영요원이 목표설정에 직접 참여하지 않고 설정된 목표라는 점과 기업

의 지시목표가 부스운영요원에 의해 수용되지 않고 있음을 간접적으로 확인 할 수 

있다. Fayol과 같은 고전 관리론자들은 리더가 종사원들에게 목표를 할당함으로써 

종사원들이 과업을 성공적으로 수행한다고 믿은 반면(신철우, 2005), Locke 
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(1968)와 같은 행동과학자들은 할당받는 목표설정보다 종사원이 참여한 목표설정

이 그들의 목표수용과 목표달성을 향상시킨다고 주장하였다. 이에 대한 목표설정의 

차이에 따른 성과에 대해서는 비교분석연구가 후속적으로 필요할 것이다. 

또한 성과보상에 대한 추가분석에서 전체 응답자 중 70%는 전시회 성과에 따

른 어떤 보상도 제공받지 않는다고 응답하였다. 이는 응답자의 3분의 2이상이 성

공보상을 제공받지 않음으로 인한 직원의 목표수준이 낮고, 목표달성을 위한 동기

부여가 되지 않아 목표몰입이 낮은 결과를 가져옴에 따라 전시회 성과에도 영향을 

미치는 것으로 추정할 수 있다. 전시회 참가성과를 높이기 위해서는 전시회 일선

에서 전시회의 성패에 영향을 미치는 전시회 부스운영요원의 목표수준과 이들의 

목표몰입을 높이기 위해 동기부여가 되는 보상에 대한 전반적인 재고가 있어야 할 

것이다.
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