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요 약：본 연구에서는 정보기술을 포함하는 스마트 전시회 환경에서 구매-공급기업 간 협업 활동의 영향요인을

규명하고 영향요인과 협업 활동이 전시성과에 미치는 영향관계를 살펴보고자 한다. 또 참가기업의 협업적 전시 프

레임워크를 제시하고 이러한 모델을근거로 협업의 매개효과를 검증하였다. 연구목적을 달성하기 위해 기술-조직-

환경프레임워크를 적용하여 정보기술 활용, 고객지향, 고객의존, 부스위치, 환경 불확실성을 영향요인으로 설정하

였고, 협업 활동과 성과에 미치는 영향을 실증적으로 분석하였다. 연구를 위해 국제의료기기&병원설비 전시회

(KIMES; Korea international medical & hospital equipment show)의 참가기업으로부터 96개의 데이터

를 얻어 구조방정식 분석을 실시했다. 연구결과, IT 활용과 고객지향, 부스위치는 협업 활동과 성과에 중요한 영

향요인이며, 협업 활동은 전시성과와 관계에서 IT 활용, 고객지향, 부스위치 만족을 매개 하는 것으로 나타났다.

본 연구를 통해 무역전시회에서 전시기업의 협업 활동에 대한 이론적 시사점과 실무적 시사점을 제시하였다.

핵심용어：스마트 전시회, 전시회 성과, 협업 활동, 공급사슬관리, 기술-조직-환경(TOE) 프레임워크

ABSTRACT : This study analyzed the influential factors of collaborative activities and the

relationship between collaborative activities and exhibition performance in the smart exhibition

environment including the usage of information technology(IT). The usage of IT, customer

orientation, customer dependence, booth location and environmental uncertainty was suggested

for the impacts of these factors on collaborative activities, selling and non-selling performance

were analyzed empirically. For this study, data were collected from 96 exhibitors from the

KIMES(Korea International Medical & Hospital Equipment Show). The results showed a strong

support for the direct impacts of usage of IT, customer orientation, and booth factor on

collaboration. These three factors were mediated by the collaborative activities. Based on these

results, this study suggests the theoretical and practical implications regarding collaborative

activities of exhibitors in a trade exhibition.

Key words：Smart exhibition, Exhibition performance, Collaborative activities, Supply chain,

TOE framework
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Ⅰ. 서 론

무역전시회는 판매촉진을 위한 단기적인 마케

팅 수단뿐만 아니라 장기적 관점에서 통합적 마

케팅 전략 수립, 구매-공급기업 간 공급사슬 관

계 구축, 이미지 형성 및 강화, 경쟁기업에 대한

정보 수집을 통한 벤치마킹 등을 도모할 수 있는

수단으로써 복합적기능을갖춘비즈니스 플랫폼

으로 인식되고 있다(Çobanoğlu & Turaeva,

2014; Hansen, 1999a, 2004). 참가업체들

은 치열한 시장경쟁 환경에서 참가 목적을 달성

하기 위해 다양한 프로모션 전략을 실행하고 있

으며, 신상품, 신기술에 대한 정보뿐 아니라 전

시회 현장에서진행되는 수많은정보를참관객과

공유하고, 고객의 요구와 시장의 변화에 대한 정

보를 실시간으로 획득할 수 있는 스마트 전시 환

경의 구축에 노력을 기울이고 있다(조영희․최

이권, 2011).

전시회에서 스마트 환경은 상품이나 서비스에

대한 구매기업, 공급기업, 이해관계자 간의 정보

수집, 정보교환을 통한 기업 간 협업 활동이 이

루어지는 형태 중 하나로 공급사슬 관점에서 거

래 기업 간에 정보공유 뿐만 아니라 목적 공유를

위한 협업은경쟁적인 시장환경에서 필수불가결

한 요소가 되어가고 있다.

따라서 참가기업의 협업 활동을 촉진시킬 수

있는 요소로스마트전시회환경에서 전시조직의

기술적 수용과 성과에 대한 연구가 대두대고 있

으며 이와 같은 상황에 대하여 다양한 요인들이

고려되어야 한다. 무역 전시회 연구에서도 기술-

조직-환경(TOE: technology-organization-

environment) 프레임워크는 공급사슬에서 협

업에 영향을 미치는 핵심 요인들을 포함하고 있

으며, 선행연구를 통해 정보기술 요인, 조직요

인, 환경요인은 기업의 협업 활동과 밀접하게 연

관되어 있음을 알 수 있다(강성배․문태수,

2012; Jean, Sinkovics & Kim, 2014).

TOE 영향요인에서 전시회에서 활용되는 IT 요

인들은 전시회 웹사이트, 앱, NFC(near field

communications), 부스추천 시스템, 자동 등

록 시스템, 디지털 사인, 디지털 키오스크 등으

로 설명할 수 있다. 조직요인은 참가기업이 고객

기업의정보와요구에 집중하는고객지향과 성공

적인 관계구축을 통해 전환 장벽을 높이는 정도

를 의미하는고객의존으로구분하여 협업 활동에

영향요인을 고려해 볼 수 있다. 환경 요인은 다

양한 산업 특성과 참여자의 상황에 따라 영향을

미치는 요인을 의미하며, 전시회 현장에서는 구

매기업참관객의 유입에 중요한요소인인식되는

부스요인(Çobanoğlua & Turaevab, 2014;

Lee & Kim, 2008)과 가장 광범위하게 환경요

인으로 사용되고 있는 시장 불확실성(Jean et

al., 2014)을 협업 활동의 영향요인으로 도출하

였다.

공급사슬에서 기업의 협업 활동은 기업의 성

과에 영향을 미치며, 전시회 환경에서 참가기업

이 구매기업과상호작용함으로 형성되는협업활

동은 전시회 참가 성과에 영향을 미칠 수 있다고

판단된다. 지금까지 전시회 참가기업 성과 연구

는 다양하게 진행되어 왔으며, 참가기업의 목표

(윤기선․정승언․박정섭, 2011; 이창현,

2008; 최정자, 2011; Hansen, 2004), 참가

기대(방영근, 2013), 기업자원(Ling-Yee,

2007a, 2007b), 서비스품질 및 부스요인 등과

같은 전시회 품질 또는 현장 활동의 영향요인(정

미혜․최병호, 2008; 최정자․전봉주, 2012;

Lee & Kim, 2008) 등이 성과에 영향요인으로

설명되었다. 하지만 지금까지 연구에서 IT

(information technology) 요인을 포함한 스

마트한 전시환경에서 기업 간 협업 활동이 성과

에 미치는 영향을 밝힌 것은 찾아볼 수 없으며,

또한 영향요인과 성과에 관한 인과적인관계분석

을 넘어 기업 간 협업 활동이 매개요인으로 작동

하여 참가 기업 성과에 영향요인으로 분석한 실
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증적 연구는 처음으로 시도되었다.

이러한 관점에서 본 연구는 스마트 전시회에

서 제공되는 다양한형태의 IT 활용을 통해 형성

되는 공급기업-구매기업 간의 협업 활동에 주목

하고, 협업 활동의 영향요인과 협업의 매개효과

및 성과 간의 관계를 실증적으로 검증하고자 한

다. 따라서 다음과 같은 연구목적을 설정할 수

있다. 첫째, 참가기업의 협업 활동 영향요인을

TOE 프레임워크를 사용하여 경험적 분석을 통

해 제시하고자 한다. 특히 스마트 전시환경에서

IT 활용에 집중하여 참가기업이 구매기업과의

협업 활동에서 IT 요인의 역할을 조명하고자 한

다. 둘째, TOE 영향요인이 판매와 非판매 성과

에 미치는 영향관계에서 협업의매개효과를 검증

하고자 한다. 이를 통해 스마트 전시환경에서 참

가기업의 TOE 영향요인, 협업 활동의 매개효

과, 참가업체의 판매와 非판매 성과와의 통합적

실증 모델을 제시하는데 연구에 기여점이 있다.

기존의 선행연구를 바탕으로 연구모델을 설정하

고 국제의료기기 & 병원설비 전시회(KIMES:

Korea International Medical & hospital

Equipment Show) 참가기업을 대상으로 실증

적 연구를 수행했다.

본 연구의 결과는 전통적인 판매중심에서 구

매-공급기업 관계구축을 위한 협력적 관계로 변

하고 있는 무역전시회 연구에 학문적 시사점을

제공할 뿐만 아니라, 전시회의 협업 활동의 핵심

요인으로서 IT 활용의 역할을 파악하고, 향후 무

역전시회에 참가하여 경쟁력을 강화하려는 기업

들에게 중요한 시사점을 제공할 것이다. 특히 참

가기업간의파트너십과 협업이중요한기업들에

게 무역전시회상호작용과협업활동을계획함에

있어기초자료를제공할수있을것으로생각된다.

Ⅱ. 이론적 배경

1. 무역전시회 참가기업의 협업 활동

공급사슬에서 협업은 경쟁적 시장 환경에 처

한 기업 간에 중요한 요소로 인식되고 있으며,

McLaren et al.(2002)은 협업은 공급자와 고

객 또는 다른파트너 간의 공동 계획, 조정, 프로

세스 통합에 초점을 맞춘다고 하였다. 기업은 단

독으로 진행할 때 보다 공동작업을 통해 새롭게

진화될 수 있으며(Mohamed, Ismail &

Yusoff, 2013), 협업 활동의 영역은 공급사슬

에서 구매-공급기업 간 공동 기획 조정 및 프로

세스 통합뿐아니라파트너십과네트워크 설계에

대한 공동 의사결정까지 폭넓게 다뤄지고 있다

(McLaren, Milena & Yufei, 2002). 이와

같이 협업은매우 광범위하고 복잡한 개념으로서

단위업무(task), 프로세스(process), 기능

(function), 상호작용(interaction), 지원

(support), 조직(organization), 환경

(environment) 등 다양한 단위 요소를 포함하

고 있다(Patel, Pettitt & Wilson, 2012). 그

러나 협업은 전체 공급사슬의 관점에서 접근이

필요하기 때문에 기업의 한정적인 단위 요소를

넘어 각 요소별 활동을 조정할 수 있는 의사결정

과정과 문제해결이 포함된 공동의 협업 활동이

중요하게 부각되고 있다(Mentzer et al.,

2001; Sahin & Robinson, 2002). 협업 활

동을 통해 얻을 수 있는 이익은 업무단위 또는

기업의 전문성 공유를 통한 이익 창출, 지식과

정보 공유를 통한 의사결정의 효율성, 개별 단위

또는 기업의 목적 공유, 제품 품질 개선, 규모의

사업, 고객확장, 기술과 지식의 확산 등이 있다

(Hansen & Nohria, 2004; Lewis, 2002).

기업의 공급사슬은 원재료 획득, 원재료를 중

간재나 최종재로 변환, 최종제품을 고객에게 판

매하기 위한 단계로 구성되는 조직 및 비즈니스
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프로세스의 네트워크이다. 무역전시회는 공급사

슬에서 기업 간 마케팅의 중요한 수단으로써 장

기적 관점에서 구매-공급기업 간 협업을 통한 협

력관계 형성이 매우 중요하다고 볼 수 있다. 공

급사슬 관점에서 무역전시회 맥락을 정리해보면,

참가기업은 원재료, 제품 및 서비스를 공급하는

공급업체이며, 참가기업에게 협업의 대상이 되는

참관객은 공급업체의 정보를 획득하고 구매의사

결정을 하게 되는 구매업체로 간주할 수 있다.

물론 참관객은참가업체에게 새로운 원자재나유

통채널을 제공할 수 있는 공급업체인 경우도 있

다. 그러나 본 연구에서 참가기업에게 협업의 대

상은 구매를 목적으로 전시회에 방문하여 거래

기업 간 정보공유, 협동적 의사결정 및 목적 공

유를 통한 성과 창출로 경쟁우위를 확보하고 강

화할 수 있는 공동 작업을 수행(Simatupang

& Sridharan, 2002)하는 구매기업으로 한정

하고자 한다.

Simatupang and Sridharan(2002)은 협

업을 통한 성과를 단기, 중기, 장기 효과로 구분

하였으며, 협업을 통해 얻어지는 성과는 개별 기

업의 성과에 비해 전체적인 공급사슬 측면에서

더 큰 효과를 창출할 수 있다고 설명하였다. 또

한 IT 발달로기업 간 정보공유와 협업이공급사

슬 전략에서 더욱 중요하게 인식되고 있으며, 이

를 통해 최종 소비자에게 더 나은 가치를 제공할

수 있게 되었다(Sahin & Robinson, 2002).

또한 전시회에서 거래 기업 간 협업 관계를 형성

하기 위해서는상호간 신뢰와 고객지향을 근간으

로, 정보를 공유하고 공동의 작업을 수행하고자

하는 참가기업의 사고방식과 태도, 기술, 기업

구조, 프로세스, IT 활용 능력이 요구되며, 이는

한정적인 업무단위를 벗어나 전체적인공급사슬

시스템 관점과 명확한 성과지표에 인해 더 활발

하게 추진될 수 있다(Spekman & Carraway,

2006).

연구자 협업의 정의 협업의 이익

Cao &

Zhang(2011)

두 개 이상의 독립된 기업들이 공동으로

계획하고 실행하는 공급망을 운영하는 것

기업의 수익성 증대, 공급망 내 파트너

기업간의 시너지와 우수성과 창출

Hansen &

Nohria(2004)

단독으로 해낼 수 없는 것을 함께 성취할 수

있도록 하는 활동

전문성 공유를 통한 이익 창출, 지식과 정보

공유를 통한 의사결정의 효율성, 개별 단위

또는 기업의 목적 공유, 제품 품질 개선,

규모의 사업, 고객확장, 기술과 지식 확산

McLaren

et al.(2002)

생산과정에서 공급자-구매자, 파트너 기업들과

함께 기획하고 협조하며 프로세스를 통합하며

공급사슬 관계구축을 위한 전략적인 의사결정

생산과정의 분배와 비용감소, 시간적 절감

Mohamed et
al.(2013)

공동의 이익, 자산, 전문 기술이 보다 폭넓은

이익을 창출하는 기업 간 활동
기업 간의 시장 공유, 생산 품질의 향상

Narayanan et
al.(2015)

구매자 공급자 관계에서 가치와 규범,

정보교환을 공유하는 기업의 협동된 관리

공급사슬에서기업간협업은신뢰, 공급업체

자산특성, 요구에 대한 확실성에 따라

기업성과에 차별적 영향을 가져옴

Simatupang &

Sridharan,

(2002)

개별 기업의 성과에 비해 전체적인 공급사슬

측면에서 더 큰 효과를 창출하는 활동

공급사슬 수익성을 증진시킬 수 있도록

수요와 공급을 효과적으로 조율 가능

Spekman &

Carraway(2006)

구매자와 공급자 모두에게 이익이 되는

공동기획, 공동 목표를 발전시킬 수 있는 구조적

메카니즘

확장된 공급사슬 환경에서 새로운

가치창출이 가능함

Wu et al.(2014)
시스템적 접근을 통해 기업의 효율성 극대화를

달성하고자 하는 기업 간 조정활동

투자비용 절감, 리스크 관리 공유,

대체자원에 대한 접근 공유하여 기업의

경제적, 非경제적 성과증대

<표 1> 협업에 관한 선행연구 요약
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본 연구에서는 위의 기존 연구(Hansen &

Nohria, 2004; McLaren et al., 2002,

Simatupang & Sridharan, 2002)에 근거하

여 무역전시회에서 협업 활동이 구매-공급기업

간 협력 관계를 형성할 수 있는 활동으로 보고

이에 대한 영향요인 뿐만 아니라 전시회 성과와

연계하여 매개효과를 연구하고자 한다.

2. 기술-조직-환경(Technology-

Organization-Environment)

프레임워크

Tomatzky and Fleischer(1990)는 기술혁

신(technological innovations)을 적용하는

연구에서 TOE 프레임워크를 사용했다. TOE

프레임워크는 기업 관점에서 기술혁신을 이끄는

요인으로써 기술-조직-환경(technology-

organization-environment)요인을 제안하고

있다(Baker, 2012; Jean et al., 2014;

Oliveira & Martins, 2011; Pan & Jang,

2008; Tomatzky & Fleischer, 1990). 또한

일부 선행연구를 통해 공급사슬관리 연구에서

TOE 프레임워크를 사용하고 있음을 발견할 수

있었다(강성배․문태수, 2012; Zhu, Kraemer

& Xu, 2006). 기술요인은 기업과 관련해 이미

사용 중인 내부적 정보기술과 현재는 사용하지

않지만 시장 환경에서 활용 가능한 외부적 정보

기술을 모두 포함하며(Baker, 2012), 공급사

슬에서정보를획득하고 공유하게함으로써 조직

성과를 향상시키는 핵심요소이다(강성배․문태

수, 2012). 특히 고객의 니즈와 시장의 변화에

관한 정보를수집하고 찾아가는개념인고객지향

(Jean et al., 2014; Olsen & Saetre,

2007)과 구매시점에서 고객기업이 공급기업에

게 의존하는 정도를 의미하는 고객의존(Jean et

al., 2014)은 무역전시회에서도 매우 중요한 조

직요인일 것이라 생각된다.

또한 환경요인은 기업이 비즈니스를 수행하는

외부적인 요소와 관련한 것으로써 산업, 경쟁자,

정부 정책과 시장상황 등이 있다(Jean et al.,

2014; Pan & Jang, 2008). TOE 프레임워

크는 다양한 방식의 IT 혁신 수용 연구에서 유용

한 분석 프레임워크를 제공하며(김성현․장시

영․장건오, 2013; Oliveira & Martins,

2011), Jean et al.(2014)은 TOE 프레임워

크를 근간으로 IT 수용과 협업에 대한 연구를 수

행했다. 본 연구에서는 앞서 제시된 문헌연구

(Baker, 2012; Jean et al., 2014;

Tomatzky & Fleischer, 1990)를 기초로 무

역전시회 참가기업의 IT 활용, 조직요인, 환경

요인이무역전시회의협업활동에미치는 영향을

파악할 뿐만 아니라 각 영향요인이 협업 활동을

통해 전시성과에 미치는 매개효과를 분석하고자

한다.

본 연구에서 참가업체의 협업에 영향을 주는

TOE 요인을 다음과 같이 설정하고자 한다. 첫

째, 기술요인은 전시회 환경에서 사용되는 IT 활

용으로써 전시회 이전과 전시회 기간 중으로 구

구분 공급사슬 관점의 TOE 선행연구 기술혁신 관점의 TOE 선행연구

해외연구

Jean et al.(2014)
Patel et al.(2012)
Zhu et al.(2006)

Baker(2011)

Jean et al.(2014)
Oliveira & Martins(2011)

Olsen & Saetre(2007)

Tomatzky & Fleischer(1990)

국내연구 강성배․문태수(2012)
강성배․문태수(2012)

김성현․장시영․장건오(2013)

<표 2> TOE 프레임워크에 관한 선행연구
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분할 수 있다. 전시회 이전의 IT 활용은 전시회

웹사이트, 앱, SNS 등을 통해 획득하고 공유되

는 전시회 안내, 출품신청, 참가등록 및 상담예

약 등의 사전정보 활용이며, 전시회 기간 중 IT

활용은 전시 현장에서 운영되는 앱, 디지털 사

인, NFC, 부스 추천 시스템, 고객 정보공유 시

스템 등을 통해 얻게 되는 고객관리, 일정관리,

및 운영관리에 해당하는 전시회 정보 활용을 포

함한다. 또 조직요인으로 전시회 참가기업들이

참관 고객의 니즈와 시장의 변화에 대응하여 관

련 정보를 수집하고 찾아가는 것을 의미하는 고

객지향과 전시회를 참관하는 바이어가 참가업체

의 제품이나 서비스 구매를 결정하게 될 때 고객

기업이공급기업에게 의존하는정도를의미하는

고객의존을 설정하고자 한다. 마지막, 환경요인

으로 전시회 성과에 중요한 영향을 미치는 전시

회 참가기업의전시부스위치와전시회환경에서

발생할수있는환경불확실성을변수로사용했다.

3. 참가기업의 전시성과

전시회 성과는 기업이 전시회 참가목표의 달

성 정도에 따라 전시회의 효율성과 효과성을 측

정하는 것으로(정미혜, 2011), 전시 전시회의

성과와 관련한 선행연구는 연구자의 연구방향과

견해에 따라 다양하게 진행되어왔다(임형택․곽

대영, 2014; 최정자․전봉주, 2012, Hansen,

2004;Kerin&Cron, 1987; Pitta, Weisgal

& Lynagh, 2006). 마케팅 관점에서 접근한

성과 중 가장 일반적으로 널리 사용되는 것이 판

매 성과와 비판매성과로 구분한 것이며(Kerin

& Cron, 1987; Sharland & Balogh,

1996), Hansen(2004)은 전시회 성과를 마케

팅 연구 결과와 참가자 행동을 기반으로 성과를

구분했으며, 결과에 근거한 판매활동과 정보수

집, 관계구축, 동기부여, 이미지 구축 등의 행위

에 근거한 非판매 활동으로 구조화하였다. 정보

공유와 구매자 공급자 간 협업 및 기업성과에 대

한 연구를 수행한 Wu, Chuang and Hsu

(2014)은 공급사슬관리 연구에서 기업성과 측

정변수로 널리사용되고 있는 판매와 비판매성과

로 구분해 연구를 수행했다. 따라서 본 연구는

무역전시에서참가기업의협업 활동 영향에 대한

최초 연구로서, 연구결과의 타당성을 높이기 위

해 참가기업의성과를 판매와 非판매성과로 설정

하여 연구하고자 한다.

Ⅲ. 연구모형과 가설설정

이상의 이론적 배경을 토대로 무역전시회에서

참가기업의 성과에 영향을 미치는 협업 활동과

TOE 프레임워크를 기반으로 도출된 영향요인,

성과 관계의 구조를 설명하는 연구모형을 <그림

1>과 같이 제시할 수 있다. 영향요인으로 기술요

인(IT 활용), 조직요인(고객지향, 고객의존), 환

경요인(부스환경, 환경 불확실성)을 구성하였다.

무역전시회에서 IT 활용, 고객지향, 고객의존,

부스환경은 구매-공급기업 간의 협업 활동에 긍

정적 영향을 미칠 수 있으며, 환경 불확실성은

부정적인 영향관계로 나타날 수 있다고 생각된

다. 또한 전시에서 협업 활동은 판매성과와 非판

매성과에 긍정적인 영향을 줄 것이며, 협업 활동

은 영향요인이 성과에 미치는 관계구조에 있어

매개역할을 할 것이라고 생각할 수 있다. 연구모

형에 대한 구체적인 근거는 다음과 같이 제시할

수 있다.

1. 정보기술 요인

정보기술(IT)의 활용 수준, 기업 간의 협업과

조직의 성과에 대한 연구(이승제․한필구․강병

구, 2009; 홍정완․전동욱․이효숙, 2011)에

서 IT 활용 정도는 기업 간의 영업, 개발, 구매,
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생산 및 물류 업무에 영향을 미치는 요인으로 설

명되고 있다. Bettis-Outland, Cromartie,

Johnston and Borders(2010)는 미래 기업에

혜택을 가져다주는 IT 관점에서 무역전시회 성

과에 관한 연구를 수행하였다. 그가 제시한 전시

무역 정보의 수익성(RTSI: return on trade

show information)에 따르면, 장기적 관점에

서 전시회 IT는 유형적 혜택과 무형적 혜택을 가

져다주며, 참가기업이 얻을 수 있는 유형적 혜택

은 신규 고객창출, 판매증가, 신제품 판매, 기술

훈련, 고객지지 강화를 말하며, 무형적 혜택은

전략적 계획의 발전, 정책개발, 신상품 개발 아

이디어, 기업이미지 향상을 의미한다(Wesley

& Wilson, 2012). 이러한 이유로 기업은 구매

-공급기업 간 공급사슬에서 협력 관계를 강화하

기 위한 방안으로써 정보공유를 강화시킬 수 있

는 IT 활용을 지속적으로 증가시켜왔다(Wu et

al., 2006). 공급사슬에서 IT 활용이 증가함으

로써 구매자, 공급자 및 시장요구에 대한 정보를

축적할 수 있으며, 이는 기업 간 협업과 기업의

성과로 직결될 수 있다(Tippins & Sohi,

2003). 따라서 다음과 같은 가설을 설정하고자

한다.

H1. 무역전시회에서 정보기술(IT) 활용 증가

는 구매-공급기업 간 협업 활동에 긍정

적인 영향(+)을 미친다.

2. 조직요인

고객지향은 기업은 고객의 입장에서 사고하는

것으로 고객에 부합하는 가치를 제공하기 위한

활동(김동수․서광열, 2011)으로 기업관점에서

는 고객의 요구에 대응하기 위한 정보를 수집하

고 시장의 변화에 대응하여 고객 가치를 극대화

시키고자 하는 기업 활동으로 정의되며(Jean et

al., 2014), 호텔․관광 서비스 분야에서 다양

하게 연구되고 있다(이상동․서경도․이정은,

2012; 조원섭․손삼호, 2007). 또한 고객지향

을 고객의 요구와 시장변화에 대한 정보수집과

획득 활동으로 정의한 몇몇 연구를 보면,

Rodriguez, Peterson and Ajjan(2014)은 소

셜미디어를 활용하여고객과 정보를 공유하는고

객 지향적 기업은 구매자와의 협업을 통해 높은

마케팅 성과를 보인다고 설명했다. Jean et

al.(2014)은 고객과 시장에 대한 정보수집과 공

유를 고객지향성으로 정의하고 구매-공급기업의

<그림 1> 연구모형
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협력관계에 긍정적인영향을 미치는 요인으로제

시하였다. 따라서 본 연구에서 고객지향은 구매-

공급기업의 관점에서접근하여 구매 기업과 시장

에 관한 정보 수집과 이에 대응하기 위한 전반적

인 마케팅 활동을 고객지향으로 정의하고자 한다.

H2a. 무역전시회에서 참가기업의 구매기업에

대한 고객지향은 구매-공급기업 간 협

업 활동에 긍정적인(+) 영향을 미친다.

고객의존은 구매자가 제품을 대량 구매 할 때

큰 비중을 두는 공급자에게 의지하는 정도를 나

타낸다(Hart & Saunders, 1998). 공급자가

제공할 수 있는 제품이나 서비스가 경쟁기업에

비해 차별적일때 구매자는공급자에게의지하게

된다(Kim, Umanath & Kim, 2005). 고객의

존이 높으면 요구되는 정보의 양이 증가하게 되

며, 의존적인 고객은 불확실성이 증가하여 시의

적절하고 명확한 정보에 대한 요구가 강해질 것

이다(Çobanoğlu & Turaeva, 2014). 고객의

존이 높은 기업은 정보에 대한 요구가 증가하며

이는 기업 간 협업에 대한 니즈로 연결 될 수 있

을 것이다. 따라서 다음과 같은 가설을 제시하고

자 한다.

H2b. 무역전시회에서 참가기업에 대한 고객

의존은 구매-공급기업 간 협업 활동에

긍정적인(+) 영향을 미친다.

3. 환경요인

전시 참관객의 이동이 활발하며 규모가 크고

자원이 풍부한 대형부스는 해당 전시에서 전시

참가 목표를 달성하고 큰 성과를 얻을 수 있는

반면, 참관객 유입이 원활하지 않은 작은 부스에

참가한기업은한정된 자원으로목적달성에 여러

가지 제약이 따른다(Gilliam, 2015). 즉 전시

회에서부스환경은성과를가늠하는 핵심 요소이

며, 전시관련선행연구에서참관객의 전시경험은

부스환경 요인(예; 규모, 위치, 부스타입, 디자

인 등)에 영향을 받는다(Çobanoğlua &

Turaevab, 2014; Gopalakrishna, Roster

& Sridhar, 2010; Moon, Kim & Ryu,

2013; Rinallo, Borghini & Golfetto,

2010). 특히 부스위치는 전시회 기간 중 非대면

적인 촉진요인(Ling-Yee, 2007a)으로써 전시

회 참관객의 시선을 끌고 방문을 용이하게 함으

로써 구매기업과의 상호작용을 높일 수 있는 중

요한 요인이다. Çobanoğlua and Turaevab

(2014)는 전시 전-중-후의 다양한 전시경험이

성과에미치는영향에 대한연구에서 부스위치는

판매성과에 영향을 미친다고 제시하였다. 부스

위치는 참관객의 흐름과 동선에 큰 영향을 미치

는 환경요인으로 좋은 부스 위치를 선점한 참가

기업은참관객의 방문이 증가함으로써시장과고

객기업에 대한 정보 획득이 증가하게 되며, 기업

간 협업 활동이 증가할 것이다(Lee & Kim,

2008). 이와 같이 부스위치는 관객의 유입을 결

정짓는 중요한 요소이며 이는 구매-공급기업의

상호작용 및 협력 관계 및 전시성과에 영향을 미

칠 것이다.

H3a. 무역전시회에서 참가기업의 부스위치에

대한 긍정적인 인식은 구매-공급기업

간 협업 활동에 긍정적인(+) 영향을

미친다.

환경 불확실성은 빠른 환경변화로 인해 의사

결정자가 환경의 구성요소에 대한충분한 정보를

얻지 못해 외부환경의 변화를 예측하기 어려운

상황을 의미한다(강보현․오세조, 2005; 이창

수 2012; Skarmeas, Katsikeas & Schele-

gelmilch, 2002). 불확실한 비즈니스 환경은

고객의요구를변화시키고예상치못한경쟁자가
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나타나 매출을 잠식시키기도 한다. 환경 불확실

성에 대한 연구 결과는 혼재되어 나타난다.

Wong, Lai and Cheng(2011)은 환경 불확실

성은 정보 통합과 기업성과에 부정적인 영향을

가져온다고 했지만, 반면에 Grover and

Saeed(2007)는 환경 불확실성이 수요 불확실

성과 시장 변동성에 영향을 미치지 않는다고 했

다. 본 연구에서 전시회에 참가한 기업들은 외부

시장 환경이 불확실성이 높은 경우, 전시회 참가

기업들은 공급자로써경쟁사와의경쟁이더욱치

열해지고 구매-공급기업 간의 협업과 성과에 부

정적인 영향을 가져올 것이라 생각된다.

H3b. 무역전시회에서 참가기업의 환경 불확

실성은 구매-공급기업 간 협업 활동에

부정적인(-) 영향을 미친다.

4. 협업 활동과 참가기업 성과

기업들은 빠르게 변화하는 시장 요구에 효과

적으로 대응하기 위해 공급사슬 상의 파트너 기

업과 협업할 수 있는 기회를 모색한다(Cao &

Zhang, 2011; Fawcett & Magnan, 2004;

Lejeune & Yakova, 2005). 구매-공급기업의

협력 관계 구축은 비용 절감과 생산성 증대 같은

경제적 성과뿐만 아니라 경쟁사 대비 강력한 경

쟁적 지위를확보하고 정보공유를통한지속가능

한 非경제적 성과에도 영향을 준다(Handfield

& Bechtel, 2002; Johnson & Sohi, 2003;

Mentzer, Foggin & Golicic, 2000; Sheu,

Yen & Chae, 2006). Jap(1999)은 구매-공

급기업 간의 협업을 통해 얻을 수 있는 성과는

기업 간 이익을 확대시킨다고 했으며, 협업을 통

한 가치는 최적의 실천방안 탐색, 공동 활동을

통한 생산능력 강화, 효과적인 의사결정, 수익증

대, 혁신적 아이디어 생산 등 이다(Cao &

Zhang, 2011). 따라서 본 연구에서 전시회 성

과는 Kerin and Cron(1987)과 Sharland

and Balogh(1996)의 연구에서 제시한 판매,

非판매성과로구분하고 다음과 같은 가설을 제시

하고자 한다.

H4a. 무역전시회에서 구매-공급기업 간 협업

활동은 참가기업의 판매성과에 긍정적

인(+) 영향을 미친다.

H4b. 무역전시회에서 구매-공급기업 간 협업

활동은 참가기업의 非판매성과에 긍정

적인(+) 영향을 미친다.

Ⅳ. 연구방법론 및 분석결과

1. 자료수집 및 자료의 특성

본 연구의 가설을 검증하기 위하여 2015년 3

월 5일~3월 8일 서울코엑스에서 개최된 제 31

회 국제의료기기 & 병원설비전시회(KIMES)에

참가한 참가기업들을 대상으로 설문조사를 진행

하였다. KIMES는 한국을 대표하는 최대 규모

의 국제 의료산업 전시회로서 제31회 KIMES

에는 총 34개국에서 총 1,145개의 참가기업이

전시회에 참여하였다. 그 중 전시회에 참가한 국

내 기업을 대상으로 설문을 수행한 결과, 총

103개의 설문이 회수되었으나 불성실한 응답 6

부를 제외하고 총 97부의 설문을 대상으로 분석

을 실시하였다.

<표 3>은 설문 응답자의 인구통계학적 특성을

나타내며 본연구에서 참가기업담당자의 직책은

과장급 이하 50명(51.5%), 차장 또는 부장급

30명(31.0%),임원또는 사장급 17명(16.5%)

이었다. 또한 시장지위는 48개(49.5%)기업이

시장선도기업, 31개(32.0%)기업이 시장도전기

업, 12개(12.4%)기업이 시장후발기업, 나머지

6개(6.1%)기업은 시장틈새기업이었다.
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KIMES 전시회 참여회수는 29개(29.9%)기업

이 10회 이상, 7~10회가 24개(24.7%), 4~6

회가 23개(23.7%), 2~3회가 16개(16.5%),

처음 참가업체는 5개(5.2%)의 순으로 나타났으

며, 약 80%에 달하는 기업이 4회 이상 참가기

업으로서 전시회 환경에서 기술-조직-환경 요인

과 성과, 협업에 대한 관계를 측정하는데 적합하

다고 생각된다.

2. 측정문항

본 연구의 각 변수별 측정항목은 선행연구에

서 이미 신뢰성과 타당성이 입증된 측정항목을

기반으로 하여 본 연구의 상황인 전시회 참가기

업들의 환경에 맞게 재조정하였다. 먼저 Jean

et al.(2014)의 연구 TOE 프레임워크를 기반

으로 도출한측정문항에서정보기술 활용 6문항,

고객지향 3문항, 고객의존 3문항, 환경 불확실

성 3문항, 협업 활동 4문항을 사용하였다. 부스

위치의 경우, 전시회 참가성과에 미치는 영향을

고려한 연구에서 Cobanoglu and Turaeva

(2014)가 사용한 3개 항목으로 구성하였다. 마

지막으로 판매성과와 비판매성과는 Kerin and

Cron(1987)과 Hansen(1999b)이 이용한 문

항 중 각각 5개, 4개 문항을 사용하였다. 또한

모든 설문 항목들은 리커트 7점 형식의 다항목

척도로 측정되었다(1점: 전혀 동의하지 않는다,

7점: 매우 동의 한다).

3. 분석방법

연구모형 및 가설 검증을 위해 본 연구에서는

Smart PLS(partial least square) 3.0의 부

트스트래핑(bootstraping) 500회 기법을 통해

분석하였다. PLS는 구조방정식모델을 검증하기

위한 하나의 방법으로 모델적합도 및 이론적 모

델 검증이 가능하다. 특히 PLS는 샘플의 수에

관계없이 구조방정식모형측정이가능하여 통계

분석에 대한 제약이 적고, 다수의 예측변수들의

최적 관계를 탐색하는 방법에서 사용될 수 있는

유용한 분석도구로 활용 되고 있어 본 연구의 분

석방법으로 채택하였다(Chin, Marcolin &

Newsted, 2003). 특히 본 연구에서는 전시환

경에 있어 TOE 프레임워크의 개별 영향변수와

판매 및 비판매성과의 결과간의 관계에서 협업

활동의 매개 효과 검증하기 때문에 모델의 적합

성 분석보다 인과관계에 중심을 둔 PLS를 활용

하는 것이 타당하다(Chin, 1998). 또한 부트스

트래핑은 표본크기와 동일한 크기의 표본자료를

반복적으로 복원추출하기때문에표본의수가적

은 연구에서 통계적 검증력이 강력하게 작용할

수 있기에(이학식․임지훈, 2015) 본 연구의 분

석방법으로 적용하였다.

구 분 상세구분 N % 구 분 상세구분 N %

직책

과장급 이하 50 51.5

근속

연수

1년 미만 9 9.3

차장/부장급 30 31.0 1년 이상~2년 미만 6 6.2

임원 9 9.3 2년 이상~4년 미만 12 12.4

사장 7 7.2 4년 이상~7년 미만 21 21.6

기타 1 1.0 7년 이상 49 50.5

KIMES

참가횟수

처음 5 5.2

시장지위

시장선도기업 48 49.5

2~3회 16 16.5 시장도전기업 31 32.0

4~6회 23 23.7 시장후발기업 12 12.4

7~10회 24 24.7 시장틈새기업 6 6.1

10회 이상 29 29.9 합 계 97 100%

<표 3> 표본의 일반적인 특성
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4. 측정문항분석

PLS분석은 전체모형의 적합도를 측정하는 측

정모형분석과 구조모형모델을 검증하는 구조모

형 분석으로 구성되어 있다. 측정항목들의 타당

성 검증을 위한 탐색적 요인분석을 위해 베리맥

스 직각회전방식을이용하였으며분석결과 설문

항목은 총 8개의 요인으로 추출되었다. 모든 측

정 항목들의 요인 부하량은 모두 0.6 이상으로

나타나 측정요인에 대한 타당성은 문제가 없는

것으로 확인되었다. 이를 바탕으로 확인적 요인

분석을 통해 각 요인들의 집중타당성과 신뢰성,

판별타당성을 분석하였으며 그 결과는 <표 4>와

같다. 집중타당도의 경우, 측정변수들의 요인적

재량(cross loading)값이 0.7이상 일 때 타당

성이 인정되며(Fornell & Larcker, 1981),

분석결과 각 변수를 구성하는 요인들 모두 기준

값을 충족하는 것으로 나타났다. 신뢰성은 측정

변수들의 내적일관성을 나타내는크론바하 알파

(Cronbaha alpha)값과 개념신뢰도(CR:

composite reliability), 평균분산추출(AVE:

변수명 측정항목
Cross

loading

t-value

값
C.⍺ CR AVE

정보기술

활용

KIMES는 참가기업 관리를 위해 최첨단 IT를 지원 한다. .935 62.437

.966 .972 .854

KIMES는 유사한전시회와비교할때, 참가기업관리를위해

가장 앞서 신기술 IT를 도입 한다.
.932 63.841

KIMES는 유사한전시회와비교할때, 참가기업관리를위해

최신의 IT를 사용한다.
.933 57.959

KIMES는전시中운영관리를위해최첨단의 IT서비스를

제공한다.
.910 34.697

KIMES는 전시 中 운영관리를 위해 최신의 전시회 IT기

기를 제공해준다.
.921 37.705

KIMES는 유사한 전시회와 비교할 때, 전시 中 운영관리

를 위한 최신의 IT기술 및 서비스를 제공한다.
.915 42.542

고객지향

우리 회사는 KIMES에서 국/내외 기업의 제품과 서비스,

전략에 관한 정보를 수집한다.
.949 73.879

.929 .955 .876
우리 회사는 KIMES에서 사업과 관련된 국/내외 기업의

구매, 마케팅, 연구개발 정보를 수집한다.
.956 102.068

우리 회사는 KIMES에서 국/내외 고객관리에 영향을 미

치는 비즈니스 환경의 변화를 지속적으로 탐색한다.
.902 38.335

고객의존

국/내외 고객은 우리 회사를 매우 의존하는 편이다. .924 23.154

.846 .890 .731

국/내외고객이우리회사의제품을다른제품으로대체하

기는 매우 어렵다.
.842 5.761

국/내외고객이우리회사의제품을다른제품으로대체하

기 위해서는 비용이 많이 든다.
.794 5.288

부스위치

나는 내년 KIMES에서도 우리 회사가 같은 위치 에 부스

를 설치하는 것을 희망한다.
.913 35.275

.941 .962 .894
나는 올해 KIMES에서 우리 회사의 부스 위치는 경쟁업

체보다 더 좋다고 생각한다.
.966 86.580

나는올해 KIMES에서우리회사부스위치는경쟁업체보

다 더 좋은 이동 동선을 가지고 있다.
.957 63.159

환경

불확실성

우리회사는의료기기&병원시설업계에서판매전망이매

우 불확실하다.
.897 4.309

.834 .898 .746우리 회사는 의료기기&병원시설 업계에서 시장점유율이

매우 불안정하다.
.850 3.465

의료기기&병원시설업계의제품가격이매우불안정하다. .843 3.099

<표 4> 확인적 요인분석 결과
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average variance extracted)을 통해 평가 가

능하다. 크론바하 알파값과 개념신뢰도는 0.7이

상, 평균분산 추출값은 0.5이상일 때 측정변수

에 신뢰성이 있다고 판단된다(Fornell &

Larcker, 1981).

<표 4>에서 제시된 바와같이, 본 연구의 측정

변수들 모두 크론바하 알파값 0.834이상, 개념

신뢰도 0.890이상, 평균분산추출 값 0.731이상

으로 기준 값을 모두 충족하여 구조모형 분석에

문제가 없는 것을 확인하였다. 다음으로 판별타

당성을 평가하기 위하여 평균분산추출의 제곱근

값을 <표 5>과 같이 도출하였다. 평균분산 추출

제곱근은 0.7보다 커야하며, 각 변수들 간의 상

관계수 값을 상회해야 판별 타당성이 있는 것으

로 판단 한다(Bagozzi & Yi, 1988). <표 5>의

대각선은 평균분산추출의 제곱근 값을 나타내며,

이는 나머지 행렬 값인 각 변수들 간의 상관관계

값보다 높아 본 연구의 판별 타당성은 확보된 것

으로 검증되었다.

변수명 평균
표준

편차

정보기술

활용

고객

지향

고객

의존

부스

위치

환경

불확실성

협업

활동

판매

성과

비판매

성과

정보기술

활용
4.105 1.433 .924 　 　 　 　 　 　 　

고객지향 4.983 1.258 .369 .936 　 　 　 　 　 　

고객의존 4.436 1.270 .235 .463 .855 　 　 　 　 　

부스위치 4.893 1.595 .018 .305 .352 .946 　 　 　 　

환경

불확실성
3.498 1.484 .102 -.030 -.086 -.102 .863 　 　 　

협업활동 4.753 1.224 .347 .687 .409 .401 -.105 .911 　 　

판매성과 5.082 1.259 .396 .745 .431 .442 -.033 .754 .912 　

비판매

성과
4.160 1.568 .539 .483 .359 .334 .048 .530 .557 .855

주: 대각선 굵은 글씨는 평균분산추출(AVE)의 제곱근 값.

<표 5> 판별타당성 분석

협업활동

KIMES에 참여함으로써 우리 회사는 국/내외 고객과 함

께 사업을 기획하고 협력할 수 있다.
.919 42.736

.932 .951 .830

KIMES에 참여함으로써 우리 회사는 국/내외 고객과 신

제품 디자인과 개발에 협력할 수 있다.
.903 37.354

KIMES에 참여함으로써 우리 회사는 국/내외 고객과 최

종소비자의 선호와 세일즈 트렌드를 파악할 수 있다.
.905 29.037

KIMES에 참여함으로써국/내외고객과함께신규사업기

회의 가능성을 찾고 협력기회를 가질 수 있다.
.918 47.899

판매성과

KIMES에서 신규고객을 유치할 수 있다. .905 47.221

.949 .961 .832

KIMES에서 기존상품을 판매 및 계약할 수 있다. .945 81.358

KIMES에서 새로운 상품을 소개하고 계약할 수 있다. .928 64.411

KIMES에서 고객 상담 및 고객반응조사를 할 수 있다. .907 38.405

KIMES는 판매훈련의 장(場)이 된다. .874 25.281

비판매

성과

KIMES에 참가하지 않을 경우 기업이미지가 실추될 수

있다고 생각 한다
.854 23.654

.878 .916 .731
KIMES에서 경쟁사가 우리 회사를 의식하게 되었다. .892 43.032

KIMES에서 관계구출을 위한 고객초청 이벤트를 개최

하였다.
.844 15.859

KIMES에서 우리 회사의 사업 정책을 홍보할 수 있었다. .830 28.128
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5. 구조모형분석

측정모형분석을 통해 연구모형에 대한 타당성

및 신뢰성을 확보한 것으로 도출됨에 따라, 본

연구의 구조모형분석을 위해 Smart PLS 3.0

을 사용하였다. 분석결과 도출한 각 변수별 경로

계수와구조모형에대한 모델 적합도를외생변수

와 내생변수간의 관계에서내생변수의설명력을

뜻하는 R2을 <그림 2>에 제시하였다. 구조모형

분석 결과, 정보기술 활용, 고객지향, 고객의존,

부스위치, 환경 불확실성을 협업 활동이 53.4%

설명하며, 판매성과와 비판매성과는 협업활동에

의해 각각 56.9%, 28.0%를 설명되었다. 이에

따라 Cohen(1988)이 제시한 적정 설명력의 기

준인 R2값 26%보다 높게 상회하여 구조모형의

적합성이 높다는 것을 알 수 있다.

정보기술 활용, 고객지향, 고객의존, 부스위

치, 환경 불확실성이 각각 전시회 참가기업의 협

업 활동에 미치는 영향을 가설화한 H1~H3을

분석한 결과, H1 β=0.138(t=2.033, p<

0.05), H2a β=0.551(t=6.962, p<0.001),

H3a β=0.207(t=2.403, p<0.05)로 유의한

영향을 미치는 것으로 나타났다. 즉, 정보기술

활용과 고객지향, 부스위치는 각각 전시회 참가

기업의 협업 활동에 긍정적인 영향을 미친다는

연구가설 H1, H2a, H3a는 채택되었다. 즉, 정

보기술 활용정도가 높고 고객지향과 고객의존이

높을수록 전시회 참가기업의 협업활동이 높다고

유추할 수 있다. 반면에 고객의존의 β=0.042

(t=0.545, p<0.575)로 고객의존이 협업 활동

에 긍정적인 영향을 미친다는 연구가설 H2b는

기각되었다. 또한 H3b β=-0.078(t=0.887,

p<0.376)로 환경 불확실성이 참가기업의 협업

활동에부정적인 영향을 미친다는연구가설은기

각되었다. 한편, 협업 활동이 판매성과에 영향을

미친다는 가설 H4a의 β=0.754(t=16.378,

p<0.001)였으며, 협업 활동이 비판매성과에 영

향을 미친다는 가설 H4b의 β=0.530(t=

7.871, p<0.001)으로 모두 의미 있는 결과가

도출되었다. 따라서 참가기업의 협업 활동이 판

매성과와 비판매성과에 긍정적인 영향을 미친다

는 연구가설 H4a와 H4b는 채택되었으며, 이를

주: 실선은통계적으로유의한경로이며, 점선은비유의한경로임. ( )은 t-value값을나타냄.

<그림 2> 연구모형 분석결과



42 관광학연구 제40권 제1호(통권 제137호)

통해 참가기업의 협업 활동이 높을수록참가기업

들의 판매성과와 비판매성과가 높아짐을 유추할

수 있다. 연구가설 H1~H4의 검증 결과는 <표

6>과 같다.

추가적으로 본 연구에서는 연구모형 구조모형

분석에서 의미 있는 결과 값을 보인 정보기술 활

용, 고객지향, 부스위치와 참가기업의 성과 간

관계에서 협업 활동의 매개효과를 검증하였다.

이를 위해 먼저, 참가기업의 협업 활동 영향요인

들이 참가기업의 성과에 미치는 직접효과

(direct effect)를 분석하였다. 둘째, 협업 활동

의 매개효과 모형을 분석하여 부분매개효과

(partial mediating effect)와 완전매개효과

(perfect mediating effect)를 조사했으며, 참

가기업의 성과를 판매성과와 비판매성과로 구분

하여 매개효과를 검증하였다.

영향요인이 판매성과에 미치는 직접효과와 판

매성과에 대한 협업 활동의 매개효과를 분석한

결과를 <그림 3>에 제시하였다. 먼저, 판매성과

에 대한직접효과 분석에서판매성과의설명력은

63.2%로 나왔으며, 정보기술 활용 β=0.170

(t=2.586, p<0.05), 고객지향 β=0.590 (t=

7.971, p<0.001), 부스위치 β=0.245 (t=

3.553, p<0.001)가 판매성과에 긍정적인 영향

을 보였다. 둘째, 판매 성과에 대한 협업 활동의

매개효과 분석 결과에서 판매성과의 R2이

69.8%, 협업 활동의 R2이 53.4%로 나타났다.

경로분석 결과, 정보기술 활용(β=0.137, t=

1.998, p<0.05), 고객지향 (β=0.555, t=

7.067, p<0.001), 부스위치(β=0.207, t=

2.422, p<0.05)는 협업 활동에 긍정적인 영향

을 미치는 것으로 나타났다. 또 협업 활동은 판

매성과(β=0.378, t=4.953, p<0.001)에 긍

정적인 영향을 미쳤다. 이로써 정보기술 활용,

고객지향, 부스위치는 협업 활동을 매개해 판매

성과에긍정적인 영향을 미치는간접효과가 있는

것으로 나타났다. 반면에 고객지향(β=0.384,

t=4,932, p<0.001)과 부스위치(β=0.168,

t=2,557, p<0.05)는 판매성과에 유의하게 나

타났으나, 정보기술 활용은(β=0.115, t=

1.624) 판매성과에 영향을 미치지 않는 것으로

나타났다. 결과를 요약하면, 정보기술 활용은 협

업 활동을 완전 매개하여 판매에 긍정적인 영향

을 미치며, 고객지향과 부스위치는 판매성과에

부분적으로 매개하여 판매성과에 긍정적인 영향

을 보였다.

또한 비판매성과에 대한 직접효과와 매개효과

분석 결과에서 직접효과에서의 비판매성과 R2은

46.5%이며, 판매성과와 동일하게 정보기술 활

용(β=0.453, t=5.059, p<0.001), 고객지향

(β=0.204, t=2.114, p<0.05), 부스위치 (β

=0.235, t=2.970, p<0.05)가 비판매성과에

긍정적인 영향을 보였다. 둘째, 비판매성과에 대

한 협업활동의 매개효과분석에서 비판매성과의

R2이 48.1%, 협업 활동 R2이 53.4%로 나타났

으며, 협업 활동은 β=0.227 (t=2.091, p<

가설 경로 경로계수(β) 표준오차 t-value값 검증결과

H1 정보기술 활용 → 협업 활동 .138 .068 2.033* 채택

H2a 고객지향 → 협업 활동 .551 .079 6.962*** 채택

H2b 고객의존 → 협업 활동 .042 .077 0.545 기각

H3a 부스위치 → 협업 활동 .207 .086 2.403* 채택

H3b 환경 불확실성 → 협업 활동 -.078 .088 0.887 기각

H4a 협업 활동 → 판매성과 .754 .046 16.378*** 채택

H4b 협업 활동 → 비판매성과 .530 .068 7.817*** 채택

주: *p<.05, ***p<.001.

<표 6> 연구가설 H1~H4 검증결과 요약
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0.05)로 비판매성과에 긍정적인 영향을 보였다.

구체적인 요인별 경로분석 결과, 정보기술 활용

(β=0.420, t=4.416, p<0.001), 부스위치

(β=0.186, t=2.407, p<0.05)는 비판매성과

에 긍정적인 영향을 보인 반면, 고객지향은 β

=0.081, t=0.677로 의미 있는 결과 값이 나

타나지 않았다.

요약하면 정보기술 활용과 부스위치는 참가

기업의협업활동을부분매개하여 비판매성과에

긍정적인 영향을 미치며, 고객지향은 협업 활동

에 완전매개하여 비판매성과에긍정적인 영향을

보였다.

Ⅴ. 결론 및 시사점

무역전시 산업은 고부가가치 서비스 산업으로

서, 타 산업과의 연관효과가 매우 커서 일반적인

관광산업에 비해 경제적 효과가 크며(박자연․

김성섭, 2012; 우현희․신형덕, 2014). 다양한

산업분야의 상품과 서비스가 무역전시회를 통해

전시되기 때문에 기업의 매출과 이익뿐 아니라

장기적 관점에서 정보수집, 이미지 형성, 관계

구축을 위한 수단으로 그 중요성이 커지고 있다

(최정자, 2011, Çobanoğlu & Turaeva,

2014). 특히 무역전시회는 공급사슬 상의 구매-

공급기업이 한정된 기간 내에 한자리에 모이는

주: 실선은 통계적으로 유의한 경로이며, 점선은 비유의한 경로임. ( )은 t-value 값을 나타냄.

주: 실선은통계적으로유의한경로이며, 점선은비유의한경로임. ( )은 t-value 값을나타냄.

<그림 3> 판매 및 비판매 성과에 대한 협업 활동의 매개효과 분석결과
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장으로써 참가기업의 효율성과 전시효과를 극대

화하기 위해서는 전시장에서 거래기업 간 협업

활동이 매우 중요하다. 이에 본 연구는 무역전시

참가기업의 협업 활동과 성과에미치는영향요인

을 TOE 프레임워크를 적용해 파악하고, 영향요

인과 성과의 관계에서 협업 활동의 매개효과를

분석하였다. 연구 목적 달성을 위해 설정한 영향

요인으로 기존 연구에서 제시된 고객지향, 고객

의존, 부스위치, 환경 불확실성뿐 아니라 IT 활

용을 포함시킴으로써협업활동에영향을 미치는

IT 역할을 최초로 규명하였다. 또한 스마트 전시

환경에서 본 연구가 제시할 수 있는 이론적 시사

점과, 전시산업 관계자 및 전시참가 기업들이 현

실적으로 고려해야하는 실무적인시사점은 다음

과 같다.

이론적 시사점으로 첫째, 본 연구는 TOE 프

레임워크를 기반으로 무역전시회의 성과요인을

기술, 조직, 환경요인으로 구분하여 다차원으로

접근함으로써 그 간의 전시회 성과연구가 참여

동기 또는 서비스 품질 이론을 사용한 것과는 차

별적인 이론적 기여를 할 수 있었다. 연구결과,

TOE이론을 토대로 IT 활용을 포함한 전시 협업

활동에 대한 다차원 프레임워크를 제시할 수 있

으며 각구성요인을스마트전시환경에서 참가기

업의 성과요인으로 규명할 수 있었다. IT사용,

고객지향성, 부스위치는 전시 참가 기업의 협업

활동에 있어 중요한 영향요인으로 나타났으며,

협업은 전시 참가기업의 판매성과와 非판매성과

에 모두 중요한 영향을 미치는 것으로 나타났다.

이는 앞서 제시한 선행연구와도일치되는 결과이

다(이상동․서경도․이정은, 2012; Çoban-

oğlua & Turaevab, 2014; Tippins &

Sohi, 2003). 연구에서 제시된 가설에서 고객

의존, 환경 불확실성은 협업과 성과 관계에서 유

의한 영향력이 나타나지 않았다.

고객의존은 구매자가 공급자에게 의존하는 정

도를 의미하는 것으로(Hart & Saunders,

1998), 연구대상으로 선정된 KIMES 전시회는

총 34개국에서 1,145개 회사가 참여했던 대규

모 전시회였다. 따라서 전시에 참관한 구매기업

은 전시회장에서 경쟁사의제품과판매정보를충

분히 확인할 수 있었으며, 이로 인해 공급자를

전환 할 수 있는 기회가 생길 수 있으므로 고객

의존은협업과성과에 영향이 나타나지않았다고

생각할 수 있다. 또 환경 불확실성은 급속도로

변하는환경으로 인해 의사결정자가 정보를 얻기

어려워 환경 예측이 어려운 상황을 말한다. 하지

만 앞서 말했듯, 대규모 무역전시회는 구매 의사

결정에필요한대부분의 공급자들의 정보를 제공

하고 거래 기업 간 상호작용을 통해 의사결정과

환경예측을 가능하게한다. 따라서연구결과에서

환경 불확실성은 무역전시에서의 협업과 성과에

영향을 미치지 않는 것으로 판단 할 수 있다. 고

객지향성은 기업성과의 중요 영향요인으로 인식

되어 왔으며, 본 연구를 통해 전시 참가기업이

구매기업에 대한 고객지향성이 높을수록협업활

동이 증가하고, 거래 기업 간에 높아진 협업 활

동은 판매와 非판매 성과에 영향을 미친다고 나

타나 기존의 기업성과 연구결과를 뒷받침 할 수

있었다.

둘째, 전시회 참가기업의 주된 목적인 참가성

과의 매개 요인으로 공급사슬 기업 간 협업에 대

한 연구이론을전시회 맥락으로접목함으로써향

후 전시회 연구에서 SCM이론과 거래기업 간 협

업 활동에 대한 연구적 근간을 제공할 수 있었

다. 그 동안 전시회 연구에서 협업 활동에 대한

연구는 시도 된 바 없으며, 연구 결과 IT사용,

고객지향, 고객의존, 부스위치, 환경 불확실성을

독립변수로 참가기업의 성과를 종속변수로 하는

영향 관계에서 기업의 협업 활동은 매개효과가

있음을 알 수 있었다. 참가 기업의 협업 활동은

IT사용에서 판매성과에 완전매개하고, 非판매성

과에 부분매개 하는 것으로 나타나 IT사용은 협

업 활동을 매개로 하여 성과에 긍정적인 영향을
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미치는 요인임이 검증되었다. 즉 스마트 전시환

경에서 IT사용은 빠르게 변하는 기업 환경에서

정보 획득과 공유를 통해 기업의 협업 활동을 증

가시킬 수 있으며, SCM에서 거래 기업 간 협업

적 관계를 형성하는데 핵심적인 역할을 하고 있

다고 생각할 수 있다. 특히 전시회 환경에서 IT

사용은 협업 활동을 완전 매개하여 판매성과에

영향을 미친다고 나타나 전시회 환경에서 협업

활동은판매성과를증가시키기 위해 반드시 고려

되어야 하는 선행변수임을 확인할 수 있었다. 이

러한 연구 결과를 통해 향후 스마트 전시환경에

서의 전시업체의 다양한 전시활동 뿐만 아니라

기술수용 태도와 정도에 따른 성과, 구매 기업

간의 정보공유 등에 대한 연구를 기대해 볼 수

있다.

셋째, 고객지향성은 판매성과에 부분매개, 비

판매성과에 완전매개로 나타났는데, 본 연구에서

고객지향성은 제품과 서비스, 마케팅, 연구개발,

비즈니스 환경변화에 대한적극적인 탐색활동으

로써 전시환경에서이러한기업활동은판매성과

에 직접, 간접효과로, 非판매성과에 간접효과로

나타났다. 부스위치는 판매성과와 非판매성과에

모두 부분매개로 나타나 부스위치는 전시 참가성

과에 있어 직접, 간접적인 효과를 미치는 매우

중요한 환경요인임을 알 수 있었다. 이를 통해

기존의전시회연구에서 부스위치의 중요성을확

인한 연구 결과(Çobanoğlua & Turaevab,

2014; Lee & Kim, 2008; Ling-Yee,

2007a)를 재검증할 수 있었다.

실무적 시사점으로 첫째, 무역전시 성과 연구

에서 그동안 간과되었던 IT사용에 대한 중요성

은 MICE정책 실무자와 전시 산업관계자가 중

요하게 인식해야 하는 부분이다. 세계는 급변하

고 있으며 시시각각 발전하는 기술 속에서 전시

산업은 과거 IT 요인인 웹사이트, SNS를 이용

한 홍보와 마케팅 방안을 넘어 빠르게 퍼지고 있

는 혁신 기술인 스마트 폰 앱, 고객관리 시스템,

부스 추천 시스템, NFC, 증강현실, RFID 등을

적극적으로 활용한 스마트 전시환경으로 변모해

나가야 할 것이다. 본 연구에서도 제시된 바, 전

시회 환경에서 최신의 IT사용은 기업 간 정보공

유, 고객의 요구와 시장 환경에 대한 정보 획득

을 위한 핵심 툴로서 기업 간 협업과 성과에 직,

간접적으로 영향을 미치고 있음을 인식함으로써

다른 나라 전시산업과 차별화된경쟁력을 갖추어

나가야 할 것이다.

둘째, 전통적인 전시산업에서 치중해왔던 판

매중심의 활동에서벗어나장기적인 관점에서공

급사슬 관계 구축, 이미지 형성, 정보 획득의 성

과를 달성하기 위해서는 구매기업과 공급기업간

의 협업 활동이 매우 중요한 요인으로 나타났다.

특히 기존에 전시환경 구성, 전시마케팅, 전시서

비스 측면으로 집중되어 있던 관심을 전시 주최

자, 전시 산업 관련자, 참가기업들은 기업 간 협

업 활동을 높이기 위한 관점으로 확장될 수 있도

록 노력해야 할 것이다. 즉, 기업 간 정보공유를

위한 프로모션 툴 개발 및 활용, 전시현장에서

공동의사결정및 생산적인아이디어가거래될수

있는 환경 조성, 참관객 행동 패턴을 기반으로

효과적이고 편리하게 활용할 수 있는 IT에 대한

투자와 활용 등 협업을 강화 시킬 수 있는 다양

한 프로그램과 운영을 모색해야 할 것이다.

셋째, 그동안 기업성과에 영향을 미치는 핵심

요인으로써 고객지향과 부스위치는 중요하게 인

식 되어왔으며, 이번 연구를 통해 그 중요성을

재확인 할 수 있었다. 참가기업은 전시환경에서

구매기업의 요구에대응하고 마케팅전략및 시장

변화에 대한 정보를 획득하기 위해 끊임없이 구

매기업의 관점에서고객가치 창출을 위한 활동에

집중해야 할 것이다. 또한 국제 무역전시회의 성

공적인개최를목적으로 하는 전시주최자는 참가

기업의 고객지향성을 증대시키기 위한 방안으로

국내/외 기업의 구매고객의 요구와 시장변화를

모니터링 할 수 있는 실질적이고 통합적인 관리
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시스템을 구축해야 할 것이다. 부스위치는 협업

활동을 통해 참가기업 성과에 영향을 미치는 요

인으로써, 전시주최자는 협업 활동을 높일 수 있

는 혁신적인 공간구성과 협업 관점에서의 부스

레이아웃을 제시함으로써 참가기업의 만족과 성

과를높이기위한지속적인노력이필요할것이다.

본 연구의 한계점은 무역전시에서 협업과 성

과의 영향요인 관계를 분석함에 있어, KIMES

국제무역전시회에 참가 기업으로부터 97개의 표

본을 수집했는데, 다양한분야의무역전시회에서

많은 수의 표본을 대상으로 하지 못한 일반화의

한계가 있다. 또 협업과 성과 간의 영향요인을

설정할 때 다른 요인을 고려하지 못했기 때문에

다양한무역전시 참가기업으로부터 많은수의표

본을 확보하고, 참가기업의 협업과 성과에 영향

을 줄 수 있는 변수에 대한 전반적인 제고를 통

한 향후 연구가 기대 될 수 있다.
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