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B2B 영업사원의 지향성이 영업 성과에 미치는 영향: 
경력의 조절효과
The Effect of B2B Salesperson’s Orientation on Sales Performance: 
The Moderating Effect of Career 

정효영∙Jung, Hyo-Yeong, 정선미∙Jung, Seon Mi, 박정은∙Park, Jeong Eun

기업 간의 경쟁이 심화하는 현시점에서 기업은 경쟁우위를 기존의 마케팅 자원에서 점점 더 찾기가 어려워지고 

있다. 이런 관점에서 대부분의 기업의 경영 차원에서 중요한 의의를 갖는 영업사원에 관한 중요성이 커지고 있고 

이들의 태도와 역량 요인에 관한 관심이 커지고 있다. 특히, B2B에서 영업이 지니는 의미와 중요성은 B2C보다 

매우 크다. 따라서 본 연구에서는 B2B 영업사원의 영업활동을 결정짓는 매우 중요한 요소인 지향성을 중심으로 

연구하고자 하였다. 과거의 여러 지향성에 관한 연구가 있었지만, 오늘날의 영업 환경의 변화 특히, IT 기술 등

의 변화를 바탕으로 어떻게 지향성이 성과에 영향을 미치는지에 관한 연구를 진행하였다. B2B 영업사원들을 대

상으로 이들의 영업활동과 관련한 지향성이 영업 성과에 미치는 영향과 이 영향 관계에서 영업 경력의 조절 효과

를 분석하였다. 

  연구결과, B2B 영업사원의 지향성을 구성하는 학습 지향성, 관계 지향성, 성과 지향성은 모두 이들의 성과에 

대한 긍정적인 영향을 미치는 요소로 작용하고 있었고, 해당 인과관계에 있어 이들의 경력은 유의한 조절 효과를 

보이고 있다. 이 연구결과를 바탕으로 본 연구자는 조직 내 학습문화의 조성, 고경력 B2B 영업사원들을 위한 직

무순환 및 직무확장제도의 도입 등의 실무적 시사점을 제시하였다.
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ABSTRACT

In this study, we focused on the attitude factors of salespeople, which have important significance at the 

management level of all companies at a time when competition between companies intensifies. 

Specifically, based on the importance of B2B sales and the macro-level implications of related research, 

the impact of their orientation related to sales activities on sales performance and the moderating effect 

of career in this impact relationship were analyzed for B2B salespeople. As a result of the study, learning 

orientation, relationship orientation, and performance orientation that make up the orientation of B2B 

salespeople all acted as positive influencers on their sales performance, and their careers showed a 

significant moderating effect on the influence relationship. Based on the above research results, this 

researcher presented implications such as the creation of a learning culture within the organization, the 

introduction of a job rotation and job stretch system for highly experienced B2B salespeople.

Keywords: B2B salesperson, Learning Orientation, Relationship Orientation, Performance 

Orientation, Sales performance, Career
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Ⅰ. 서론

21세기는 무한 경쟁의 시대라 불릴 만큼 기업 간의 경쟁

이 심화하였다. 이는 고객수요 및 기술발전의 다양화로 

인해 기업을 둘러싸고 있는 환경요소가 이전과는 상이하

게 변화하였기 때문이다. 이러한 상황 속에서 공급사는 

구매사에게 차별적인 서비스를 제공하기 위한 노력을 보

여야 하며, 특히 영업활동이 중심이 되는 산업에서는 서

비스 제공자와 수요자 간의 장기적 관계의 유지, 그리고 

차별화된 서비스의 제공을 위해 영업사원의 매개자 역할

이 상당히 중요하다(안병훈. 김승철, 이태원 2020).

특히, 영업사원의 영업활동은 대다수 기업에서 필수 

불가결한 활동 중 하나로서, 각 고객의 욕구를 파악하고 

대응하며 고객과의 관계를 형성하고 유지하며 발전시키

는 기업의 대표 격인 활동 중 하나로 볼 수 있다(여찬구, 

장명균, 김정수 2021). 이러한 영업활동은 기업의 존립 

목적이라 할 수 있는 성과에 직접적인 영향을 미치기에 

영업사원을 효과적으로 운용하는 것은 기업의 지속가능

한 발전을 위해서도 상당히 중요한 문제이다(김진환, 김

영준 2021). 이에 다수의 경영 및 마케팅 분야, 인사관

리 분야에서 영업사원의 역량 혹은 성과를 높이기 위한 

연구들이 진행된 바 있다. 윤상무와 박윤주(2022)는 영

업사원의 영업 성과를 높이기 위한 수단 중 하나로 셀프 

리더십의 효과를 검증한 바 있으며, 허은재와 이호택

(2023)은 B2B 영업사원을 대상으로 구매자 간 커뮤니

케이션 스타일이 영업 성과에 미치는 효과를 검증하였다. 

이어, 이학근, 김상덕, 안시연(2022)은 영업사원의 적응

적 판매행동이 각 고객자산과 고객 충성도에 미치는 효

과를 검증하였고, 신현지와 홍아정(2022)은 영업사원의 

학습민첩성이 영업성과에 미치는 효과를 실증규명하였다.

한편, 위와 같은 기존의 선행연구들은 영업사원이 개인 

특성이외에도 업무 환경이나 경영철학 등의 외생적안 개

념들이 주로 독립변수로 설정되었다는 점에, 비교적 지

속 가능한 특성으로서의 지향성(orientation)을 고려하

지 못하였다는 한계가 있다. 지향성이란 자신의 상황을 

올바르게 파악하고 관계되는 대상, 환경 등을 올바르게 

인지하고 나아갈 방향을 정하는 개인의 태도 중 하나이

다(강도규, 박성용 2007). 

사전적 의미로 지향성은 인식, 믿음, 또는 욕먕과 같인 

정신상태를 의미한다. 마케팅 연구 분야에서의 지향성은 

기업의 지속가능한 경쟁우위를 확보할 수 있는 무형의 

자산으로서 기업의 문화적 관점과 행동적 양식에 영향을 

미치는 정신적, 인식적 요소로서 구성원의 행동에 영향

을 미치는 매우 중요한 태도적 요인이다(Fishbein & 

Ajzen 1975) 특히 마케팅 영역에서는 주로 마케팅 성

향 혹은 마케팅적 활동의 정도 등을 나타내는 시장 지향

성을 중심으로 한 연구들이 많이 이루어졌다(Kohli & 

Jaworski 1990; Narver & Slater 1990). 이후 다

양한 산업 분야에서 개인의 지향성에 관한 연구들이 이

루어졌는데, 국내의 최근 연구들을 살펴보면 협력 지향성

(서진배, 차수봉, 2023), 조직 지향성(김영언, 이호택 

2023), 고객 지향성(윤대호 2023), 기업가적 지향성

(김창봉, 박대일 2023)에 이르기까지 다양한 개인 혹은 

조직의 지향성에 대한 긍정적 효과들이 실증연구를 통해 

검증되고 있다. 

다양한 지향성의 개념은 개인의 영업활동과 관련한 하

나의 태도적 요인으로 볼 수 있는데, 태도의 개념은 특

정한 개인의 행동이나 신념 등이 비교적 오랜 시간 동안 

지속하는 경향이기에(Fishbein & Ajzen 1975) 리더

십, 커뮤니케이션 스타일, 적응적 판매 행동과 같이 특

정한 동기의식을 갖고 의도적으로 형성된 개인의 특성보

다 장기적으로 지속될 수 있는 중요한 개념으로 볼 수 

있다. 그런데도 아직까지 영업사원의 지향성과 성과 간의 

인과관계는 각 분절적인 지향성의 개별적 성과만이 연구
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되었을 뿐, 다양한 영업사원의 지향성이 성과 향성에 미

치는 영향을 다면적으로 연구한 사례는 찾아보기 힘든 

실정이다(Hamzah, Othma & Hassan 2020).

본 연구에서는 다양한 영업사원의 지향성 중 학습 지

향성, 성과 지향성, 그리고 관계 지향성 등의 세 가지 

지향성이 영업 성과에 미치는 영향을 살펴보고자 한다

(Chakrabarti el al. 2014). 우선, 학습 지향성의 경우 

오늘날의 복잡 다변한 기업환경 속에서 혁신적이고 창의

적인 사고방식을 끌어낼 수 있는 개인의 지향성으로 평

생학습시대를 맞이한 현시점에서 주목해볼 만한 지향성 

중 하나이다. 정보가 넘쳐나고 시장과 고객에 관한 정확

한 정보를 학습하는 것이 중요한 B2B 영업사원에게 중

요한 지향성이 학습 지향성이다. 

둘째, 관계 지향성의 경우 기존의 성과 달성을 위한 목

표 지향성과 대비되는 개념으로서 영업사원은 달성하고

자 하는 성과 목표를 우선시하기보다는 관계의 질을 높

여서 장기적인 관계를 형성하는 것이 더 중요하다고 생

각하는 지향성이다(최낙환, 김영아, 이호정 2001). 오

늘날 기존 고객과의 관계관리가 더욱 중요해지고 있고, 

이를 구체화하는 데 필요한 지향성이 관계 지향성이다. 

마지막으로 성과 지향성은 도전적이며 어려운 목표가 

주어진 상황 속에서도 목표를 달성해내고자 하는 노력과 

끈기 등을 의미하는 개념으로(Locke & Latham 2002) 

일종의 성취목표지향으로 환원될 수 있는 지향성이다. 

성과 지향성은 성과 달성을 통해 수익이 결정되는 영업

사원에게 있어 매우 중요한 지향성 중 하나이다. 하지만 

기존 연구 결과에서도 나타났듯이 성과지향성은 학습지향

성과는 달리 종업원의 직무만족에는 영향을 미치지 않고 

성과에만 영향을 미치는 것으로 나타나 장기적 근속이나 

이직에 영향을 미치는 것으로 나타났다(Sujan, Kumar 

& Weitz 1994)

한편, 지향성은 상술하였듯 개인에게 형성되는 태도의 

하나로 비교적 오랜 시간 지속하는 특성을 보인다는 점

에 영업사원 개개인들의 영업활동을 수행해 온 경력 기

간에 따라 그 수준이 다를 수 있다. 즉, 이는 개개인 영업

사원들의 경력 기간이 지향성과 성과 간의 관계를 조절할 

수 있는 주요 요인이 될 것으로 생각해볼 수 있는 바 본 

연구에서는 영업사원의 지향성과 성과 간의 인과관계에

서 경력의 조절 효과를 부가적으로 검증해보고자 한다. 

특히, 본 연구에서는 다양한 영업사원 중 B2B 영업에 

종사하는 영업사원들의 지향성과 성과 간의 인과관계를 

규명해보고자 한다. B2B 영업은 B2C 영업과 비교해볼 

때 상대적으로 고객과의 장기적 거래 관계 형성을 위한 영

업활동의 중요성이 크고(박찬욱, 조아라, 안성민 2015), 

대규모의 거래가 이루어지는 영업활동이라는 점에서 거

시적 영업활동이 이루어지는 무대로 볼 수 있다. 이는 곧 

B2B 영업사원의 지향성과 관련한 연구가 그 거시체계를 

형성하는 B2C 시장, C2C 시장에 이르기까지 관련한 시

사점을 제시할 수 있다는 시각으로도 볼 수 있는바, 본 

연구에서는 B2B 영업사원의 지향성에 관한 연구를 수

행함을 통해 전반적인 영업사원의 성과를 좌우하는 태도 

변인이 무엇이며, 이를 향상하기 위한 인적영업 차원의 

시사점을 제시하고자 한다. 

Ⅱ. 이론적 배경 및 가설설정

1. 영업사원의 학습 지향성과 성과

학습 지향성(learning orientation)은 지향성 중 하나

로, 자신의 활동에 대한 경쟁우위를 확보하기 위해 다양

한 지식, 정보들을 수용하며 수용된 정보들을 통해 새로

운 가치를 창출해내고자 하는 성향을 의미하는 개념이다

(Baker & Sinkula 1999). 학습 지향성을 가진 조직
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구성원은 새로운 지식과 기술을 획득하는데 관심을 가지

고 있으며, 이들의 노력과 과거 수행을 비교해 이를 향

상시키는데 활동의 초점을 둔다. 

학습 지향성이 높은 개인은 고객의 니즈에 대한 더 풍

부한 지식과 이해를 갖고 수행을 향상시키고자 한다

(Nasution, Mavondo, Matanda & Ndubisi 2011). 

Sujan et al.(1994)은 영업사원의 목표지향성 중 학습 

지향성과 성과 지향성의 직무 관련 행동인 업무방법, 업

무강도와 영업사원의 업무성과 간의 인과관계에 관해 연

구하였는데, 연구결과 영업사원의 학습 지향성과 성과 

지향성은 영업사원의 업무성과에 긍정적인 영향을 미치

며, 영업사원의 태도인 업무 방법과 업무강도는 학습 지

향성과 영업성과 사이의 매개변수로서의 정(+)적인 영

향력을 지니는 것으로 나타났다(양영익 2007). 즉, 해

당 연구에서는 학습 지향성이 영업사원의 업무성과를 높

이는 데 매우 중요한 요인이라는 점을 밝혀내었다. 

또한, 학습 지향성은 영업사원의 지속적인 근무의도에 

대한 동기부여를 이끌어내는 효과도 있다. 학습 지향성

은 영업사원들의 판매과정을 즐겁게 만들고, 그들이 어

려움 때문에 감정적으로 변하지 않게 하며, 실패를 접하

는 상황에서도 노력을 계속할 수 있게 만들기 때문이다

(Sujan et al. 1994). 나아가, 이를 연구한 Dweck과 

Legget(1988)은 학습 지향성이 판매원들의 의지를 

향상해 그들의 판매전략을 변화시키고 조직구성원들이 

업무수행 과정을 즐기게 하여 장시간 일할 수 있도록 

동기를 부여하는 힘이 있음을 규명한 바 있다(Park & 

Holloway 2003). 이상의 고찰내용을 통해 본 연구에

서는 다음과 같은 첫번째 연구가설을 수립하였다.

가설 1-1: B2B 영업사원의 학습 지향성은 영업 성과

에 정(+)의 영향을 미칠 것이다.

2. 영업사원의 성과 지향성과 성과

성과 지향성(performance orientation)은 도전적이고 

어려운 목표가 특정 개인에게 주어졌을 경우 어떠한 역

경이 오더라도 달성해내고자 하는 성향을 의미하는 개념

이다(Locke & Latham 2002). 성과 지향성은 목표설

정이론에 의해 파생된 개념인데, 목표설정이론은 인간은 

합리적으로 행동할 것이라는 기본 가정을 두어 도전적인 

수준으로 목표를 설정함을 통해 개인이 보다 높은 과업

의 성과를 이룰 수 있다고 주장한 바 있다. 이는 성과 지

향성에 대한 서술로, 성과 지향성이 높은 개인은 이들의 

과업의 성과를 높일 수 있는 역량의 토대가 갖추어져 감

으로 풀이해볼 수 있다.  

성과 지향성이 높은 개인은 앞서 살펴본 바와 같이 도

전적인 목표를 설정한다는 점이 가장 큰 특징이다. 도전

적인 목표란 현재의 자원, 상황으로는 달성하기가 불가

능해 보일 정도로 달성하기 어렵고, 극도로 새롭게 여겨

지는 목표를 의미하는데(Thompson, Hochwarter & 

Mathys 1997), 자신의 현재 목표 달성 프로세스를 바

꿀 수 있어야 달성할 수 있는 목표이다. 즉, 도전적인 목

표는 달성 불가능한 목표가 아니라 개인에게 기존의 문

제해결에 적용할 수 있는 새롭고 다양한 방법을 모색하도

록 촉진시키는 힘이 된다는 점에 창의성을 증진시키며, 

다양한 학습과 탐구 및 전략수립을 이끌어내게 하는 원

동력이 된다(Sitkin et al. 2011). 성과지향적인 영업

사원들은 자신의 성과를 높여야 남들에게 좋은 평가를 

받는다고 믿는 신념이 자리하기에 일반적인 B2B 영업 

활동에서도 성과지향적 영업사원들은 성과를 높이기 위

하여 보다 업무활동에 몰입하고, 열정을 쏟을 것이다(유

창조, 여준상, 윤동기 2008). 이에 본 연구에서는 다음

과 같은 두번째 연구가설을 수립하였다.
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가설 1-2: B2B 영업사원의 성과 지향성은 영업성과

에 정(+)의 영향을 미칠 것이다.

3. 영업사원의 관계 지향성과 성과

관계 지향성(relationship orientation)은 영업활동 

측면에서 판매자와 구매자 간의 관계를 일회성이 아닌 

반복적이며, 장기적인 거래를 수행하기 위한 관계로 형

성하기 위해 노력하는 영업사원의 태도를 의미하는 개념

이다(Ganesan 1994). 구체적으로, 거래관계가 존재하

는 쌍방의 관계에서 상호 이익을 추구하기 위하여 고객

과 다른 파트너사 등의 관계를 유지시키고, 발달시키는 

것으로 수행하는 사업을 성공적으로 달성하기 위해 필요

한 개인 혹은 집단의 철학이자 일종의 조직문화의 일종

으로도 볼 수 있다(Panayides 2007). 

B2B 영업사원은 고객과의 관계형성을 위해 고객과의 

신뢰, 영업활동에 대한 몰입, 커뮤니케이션, 고객과의 

유대감 등 다양한 요소들을 고려해야 한다. 관계 지향성

에서의 신뢰는 가장 중요한 요인으로, 신뢰는 서로의 역

량에 대한 확신(Ragatz, Handfield & Scannell 1997), 

정직성(Doney & Cannon 1997), 자사의 핵심 기술들

이 지속적으로 유지되고 보호될 것이라는 내용을 전달하

기 위한 믿음(Kamath & Liker 1990) 등을 의미하는 

다차원적인 개념이다. 또한, 고객니즈에 대한 정보의 공

유, 기술 및 지식 등에 대한 영업사원 등의 공유는 고객-

영업사원 간 지속적인 관계 구축을 위해 필수적인 요소로, 

커뮤니케이션 능력의 원천이 되기도 한다(McGinnis & 

Vallopra 1999). 자연스레 영업사원의 관계 지향성 또

한 이들의 성과향상에 기여할 것으로 추론되는 바, 본 

연구에서는 다음과 같은 세번째 연구가설을 수립하였다.

가설 1-3: B2B 영업사원의 관계 지향성은 영업성과

에 정(+)의 영향을 미칠 것이다.

4. 영업사원의 지향성과 성과 간의 관계에서 

경력의 조절효과

영업사원에게 있어 경력이란 단순히 얼마나 오랜 기간 

직무에 종사하였는지를 의미하는 개념이 아니다. 오랜 시

간 동일한 업무를 수행하게 되면 이른 바 경력 자본이 형

성되는데, 경력 자본은 기술에 대한 역량, 의미에 관한 

역량, 관계적 역량으로 구성되는 다차원적인 개념이다

(DeFillippi & Arthur 1994). 개인이 동일한 직무를 

지속적으로 수행하게 되면 자신만의 노하우, 인간관계, 

업무수행 등에 대해 형성되는 노하우들은 모두 개인의 

자본으로 축적되어 성과를 좌우하는 핵심변인으로 작용

하게 된다(박윤희 외. 2023). 

B2B 영업사원들 또한 이들이 내재하고 있는 3가지 지

향성이 성과로 연결되는 과정 속에서 영업사원의 경력 

기간이 조절 역할을 할 것으로 생각한다. 그런데 각각의 

방향은 조금 다를 것이다. 성과 지향성과 관계 지향성은 

영업활동의 꾸준한 노력이 요구되고 일상적인 활동과 연

관이 되는 것이기 때문에 정(+)의 방향으로 조절 작용을 

할 것이고 학습 지향성은 새로운 것을 받아들이는 성향

이 시간이 지날수록 줄어든다는 기존의 연구결과와 상응

하여 부(-)의 방향으로 강화하는 기제가 될 것으로 타당

하게 추론할 수 있다(Franke & Park 2006). 따라서, 

다음과 같은 연구가설을 수립하였다.

가설 2: 경력은 B2B 영업사원의 지향성과 성과 간의 

정(+)의 관계를 약화 또는 강화할 것이다. 

가설 2-1: B2B 영업사원의 경력은 학습 지향성과 성

과 간의 정(+)의 관계를 약화할 것이다. 

가설 2-2: B2B 영업사원의 경력은 성과 지향성과 성
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과 간의 정(+)의 관계를 강화할 것이다.

가설 2-3: B2B 영업사원의 경력은 관계 지향성과 성

과 간의 정(+)의 관계를 강화할 것이다.

이상에서의 연구가설을 바탕으로 다음 <그림 1>과 같

은 영업사원의 태도와 성과 그리고 경력의 조절효과에 

관한 연구모형을 제시하였다. 

Ⅲ. 연구방법

1. 연구대상

본 연구에서는 B2B 영업사원의 지향성과 성과 간의 인

과관계, 그리고 경력의 조절 효과를 규명하고자 하였다. 

이를 위해 본 연구에서는 B2B 영업사원이라는 모집단

을 대변할 수 있는 표본집단으로 전국 B2B 산업에 종사

하고 있는 표본집단을 확률표본추출법 중 무작위 추출법

을 통해 선정하였다. 구체적인 연구대상자의 수는 적정 

표본 수 산출프로그램인 G*Power 3.1.9.4를 활용하여 

주요 분석방법인 F검정, 유의확률 p=.05, 보통 수준의 

효과 크기(0.15)로 설정한 결과 138명의 최적 표본 수

가 산출되었다. 그러나 본 연구에서는 더욱 객관적인 연

구결과를 도출하고, 조사과정 중 탈락할 수 있는 표본을 

고려하여 총 300명의 B2B 영업사원을 최종 연구대상으

로 설정하였다. 이들에게는 온라인 폼으로 작성된 자기 

기재방법 설문이 배포되었으며, 사전에 연구 참여에 동

의한 대상자들에게 2023년 3월 1일부터 31일까지의 총 

4주 동안 설문을 진행하였다. 최종적으로 본 연구에서는 

수집된 300명의 유효표본을 바탕으로 연구분석을 진행

하였으며, 연구대상자의 기본적 특성 분포는 다음 <표 1>

과 같다. 

2. 변수의 조작적 정의 및 측정

본 연구의 주요 구성 변인은 B2B 영업사원의 학습 지향

성과 성과 지향성, 관계 지향성, 그리고 영업 성과와 연

구대상자의 기본적 특성 변수이다.

<그림 1> 연구모형
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구분 특성
빈도

(단위: 명)
비율

(단위: %)

성별
남성 174 58.0

여성 126 42.0

연령대

20대 28 9.3

30대 105 35.0

40대 98 32.7

50대 이상 69 23.0

기업유형

국내 사기업 255 85.0

외국계 기업 33 11.0

공기업/공공기관 7 2.3

기타 5 1.7

B2B 
영업분야

전기전자/반도체 46 15.3

운송/유통 50 16.7

섬유의류/패션 28 9.3

생활용품 31 10.3

식품 44 14.7

서비스업 등 기타 101 33.7

근속년수

3년 미만 76 25.3

3년-5년 56 18.7

5년-10년 76 25.3

10년 이상 92 30.7

계 300 100

<표 1> 연구대상자의 기본적 특성 (N=300)

첫째, 학습 지향성은 새로운 환경 속에서 상황에 적응

하고, 기술을 습득함을 통해 스스로를 개발하고자 하는 

개인의 의지라 조작적 정의하였다. 본 연구에서는 B2B 

영업사원 개인의 학습 지향성을 측정하기 위하여 Button, 

Mathieu & Zajac(1996)이 개발한 척도를 국내 영업

사원의 학습 지향성을 측정하기에 적합하도록 번안하여 

활용한 김경은과 조성도(2013)의 척도를 활용하였다. 해

당 척도는 총 8문항의 단일요인으로 구성되며, ‘나는 도

전적인 일을 할 기회가 중요하다.’, ‘나는 어려운 일을 못 

했을 때 다음에는 더 노력하려고 마음을 먹는다.’, ‘나는 

새로운 것을 배우는 것을 좋아한다.’ 등의 문항으로 구성

된다. 본 연구에서는 해당 척도를 리커트식 5점 만점(1

점: 매우 아니다, 5점: 매우 그렇다)으로 평가하였으며, 

김경은과 조성도(2013)의 선행 연구에서 규명된 학습 지

향성 척도 총 8문항에 대한 신뢰도 계수 Cronbach’s α

는. 880이었다. 

둘째, 성과 지향성은 업무를 수행하는 주체가 주어진 업

무환경 내에서 할당된 업무를 완수하고자 하는 의지의 수

준으로 조작적 정의하였다. 본 연구에서는 B2B 영업사원

의 성과 지향성을 측정하기 위해 Jha & Bhattacharyya 

(2013)가 개발한 성과 지향성 측정 도구를 활용하였다. 

해당 도구는 총 6개 문항으로 구성하며, ‘나는 다른 영업

사원의 성과에 비교하여 나의 성과를 점검하는데 많은 

시간과 노력을 투자하는 편이다.’, ‘나는 늘 최소한의 노

력을 투자하여 최대의 성과를 얻을 방법을 고민한다.’, 

‘나는 나의 노력이 가시화된 성과로 창출될 수 있을 때 

보람을 느낀다.’ 등의 문항으로 구성된다. 본 연구에서는 

해당 척도를 리커트 5점 만점(1점: 매우 아니다, 5점: 

매우 그렇다)으로 평가하였으며, 개발 당시 신뢰도가 보

고되지 않았다. 

셋째, 관계 지향성이란 업무를 수행하는 주체가 고객

과의 장기적인 관계 조성을 추구하는 정도, 수준, 신념의 

총체라 조작적 정의하였다. 본 연구에서는 B2B 영업사

원의 관계 지향성을 측정하기 위해 Ganesnan(1994)의 

장기지향성에 대한 척도를 번안한 권준희(1999)의 측

정 도구를 활용하였다. 해당 도구는 총 7문항의 단일요

인으로 구성되어 있으며, 본 연구에서는 해당 문항들을 

B2B 영업사원의 관점으로 수정하여 각 ‘나의 영업에 있

어 단골을 확보하는 것은 나의 영업에 도움이 된다.’, ‘특

정 고객과의 장기간 거래 관계 유지는 나의 영업역량에 

도움이 될 것이다.’, ‘고객들이 나에게 계속 구매하기를 

원하도록 관계를 조성하는 편이다.’ 등의 문항으로 번안

하여 활용하였다. 본 연구에서는 해당 척도를 리커트식 

5점 만점(1점: 매우 아니다, 5점: 매우 그렇다)으로 평

가하였으며, 권준희(1999)의 선행 연구에서 규명된 관계 

지향성 총 7문항에 대한 신뢰도 계수 Cronbach’s α는 
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.810이었다. 

마지막으로, 본 연구에서는 영업사원의 영업 성과를 자

신이 속한 부서나 팀의 업무성과가 회사에 정한 목표치

를 달성한 정도로 조작적 정의하였다. 설문에서 영업사

원의 성과는 주관적인 성과에 대한 평가를 토대로 측정

하였다. B2B 영업사원의 영업성과를 측정하기 위해 기존

의 영업사원의 성과 측정과 관련한 다양한 연구(Singh 

2000; Jaramillo, Mulki & Marshall 2005)들을 참

고하여 본 연구의 목적과 국내 영업상황을 고려하여 수

정한 척도를 활용하였다. 해당 척도는 단일요인으로 구성

된 6문항으로, ‘현 조직의 시장점유율 또는 영업성과 향

상에 나는 충분히 기여하고 있다.’, ‘나는 현 조직의 영업

이익의 향상에 충분히 기여하고 있다.’, ‘나는 나에게 주

어진 연간, 월간 할당량을 충실히 이행하고 있다.’, ‘나는 

주요 고객과 거래처를 잃는 일이 거의 없으며, 오히려 경

쟁업체의 고객을 뺏어오기도 한다.’, ‘나는 나의 영업 능

력이 다른 동료들에 비해 높다고 생각한다.’, ‘나는 나의 

영업 성과가 다른 동료들에 비해 높다고 생각한다’ 등의 

6문항으로 구성하였다. 본 연구에서는 해당 척도를 리커

트 5점 만점(1점: 매우 아니다, 5점: 매우 그렇다)으로 

평가하였다.  

이외에 본 연구에서는 B2B 영업사원의 기본적인 인구

통계학적 특성 변인으로 성별과 연령대, 근속년수(경력), 

영업분야, 기업 유형으로 구성된 5가지 명목척도를 조사

하였다. 

3. 자료처리방법

본 연구에서는 최종적으로 수집된 300부의 유효표본 자

료를 토대로 통계처리프로그램 SPSS 26.0를 활용하여 

다음과 같은 자료처리를 시행하였다.

첫째, 연구대상자의 기본적 특성을 파악하기 위하여 

빈도분석을 시행하였다. 둘째, 연구 도구의 타당성 및 신

뢰성을 검증하였다. 이때, 본 연구에서 구성한 연구가설

이 지향성과 성과 간의 다차원적인 인과관계를 최초로 검

증한다는 점에, 탐색적 요인분석(Exploratory Factor 

Analysis)을 시행하여 연구 도구의 타당성을 검증하였다. 

이어, 연구 도구의 신뢰성은 내적 신뢰도 계수인 크롬바

하 알파(Cronbach’s α)를 산출하여 검증하였다. 셋째, 

본 연구의 주요 변인 간 상관관계와 평균, 표준편차 등 

기술 통계량을 파악하기 위하여 Pearson의 상관분석 및 

기술통계분석을 시행하였다. 넷째, B2B 영업사원의 기

본적 특성에 따라 영업성과의 차이가 있는지를 검증하기 

위하여 각 독립표본 t-검증과 일원배치 분산분석(One- 

way Anova) 및 사후검증으로서 Scheffe 분석을 시행

하였다. 마지막으로, 본 연구의 가설을 검정하기 위하여 

앞선 차이 분석에서 추려진 인구통계학적 변인을 부가한 

위계적 다중 선형 회귀분석을 시행하였다. 이상의 모든 

연구분석에서의 통계적 유의성 검증은 유의확률 p< .05

를 기준으로 분석하였다.

Ⅳ. 연구결과

1. 연구도구의 타당성 및 신뢰성 검토

본 연구에서 활용한 연구 도구에 대한 타당성 및 신뢰성

을 검증하기 위하여 확인적 요인분석과 내적 신뢰도 계

수인 Cronbach’s α를 산출하였다. 측정모형에 관한 

확인적 요인분석을 시행한 결과는 다음 <표 2>와 같다. 

각 영업사원의 태도와 역량, 그리고 영업 성과를 구성하

는 모든 문항의 요인적재량이 모두 0.5를 웃돌며, 신뢰

성 계수인 CR이 모두 0.6을 상회하고, 요인의 분산추출

값 AVE가 모두 0.5를 상회하여 구성개념의 개념 타당
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성이 확보되었다. 이어 각 측정항목 요인에 대한 신뢰도 

계수 크롬바하 알파를 산출한 결과 모두 0.6을 초과하여 

구성개념에 대한 신뢰도 또한 확보되었다. 또한, 측정모

형의 적합도를 나타내는 지수도 모두 적정한 것으로 나

타났다. 

2. 주요 변인의 기술통계량 및 상관분석

앞선 확인적 요인분석에 따라 확정된 요인별로 본 연구

를 구성하는 주요 변인의 기술 통계량과 상관관계를 파

악하기 위하여 기술통계분석과 상관분석을 시행한 뒤, 

이를 다음 <표 3>과 같이 정리하였다.

첫째, 기술 통계분석 결과 주요 변인의 평균점 분포는 

3.61(성과 지향성)~4.16(관계 지향성)점으로 분포되

어 있었으며, 모든 변인의 왜도와 첨도의 절댓값이 각 3

과 7 미만으로 도출되어 연구대상자의 응답 결과값에 대

한 분포의 정규성을 가정해볼 수 있었다(Kline 2005). 

이에 본 연구에서는 모수적 통계기법을 활용하는 것에 

대한 타당성을 마련하였다.

둘째, 상관분석 결과 B2B 영업사원의 지향성은 상호 

간 정(+)적 상관관계가 있었고, 주관적 영업 성과와도 

모두 상호 간 정(+)적인 상관관계를 갖고 있었다. 이들 

중 B2B 영업사원의 주관적 영업성과와 가장 강한 정(+)

적 상관관계를 지니고 있는 지향성 변인은 학습 지향성

(r=.484, p< .01)인 것으로 분석되었다.

변수 문항내용(순번) 요인적재량 표준오차 Cronbach’s α 신뢰성계수(CR) 분산추출값(AVE)

영업
사원
태도

학습
지향성

LO1 0.826

0.856 0.858 0.603

LO2 0.794 0.065

LO3 0.764 0.062

LO5 0.716 0.064

LO7 0.710 0.058

LO8 0.658 0.062

관계
지향성

RO1 0.794

0.822 0.826 0.628
RO2 0.840 0.089

RO3 0.679 0.072

RO4 0.635 0.080

성과
지향성

PO1 0.782

0.725 0.805 0.657

PO2 0.742 0.078

PO3 0.705 0.068

PO4 0.695 0.057

PO5 0.690 0.065

영업성과

PF1 0.892

0.788 0.812 0.698

PF2 0.847 0.047

PF3 0.842 0.046

PF4 0.815 0.043

PF5 0.798 0.038

Model Fit Statistics: Chi Square(df=369)=583.547(p< .001), NFI=0.917, RFI=0.899, TLI=0.912, CFI=0.908, 
RMSEA=0.040

<표 2> 측정 모형에 대한 확인적 요인분석 결과
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3. B2B 영업사원의 기본적 특성에 따른 영업

성과의 차이

그리고 B2B 영업사원의 지향성이 영업 성과에 미치는 

영향을 분석하는 과정에서 통제변수로 추릴 대상자의 기

본적 특성변수를 추리기 위하여 B2B 영업사원의 주관적 

영업 성과를 독립변수로 설정하여 성별, 연령대, 기업 

유형, B2B 영업 분야, 근속 연수에 따른 차이 분석을 시

행하였다. 성별의 경우 독립표본 t-검증을 시행하였으며, 

그 외의 특성은 일원 배치 분산분석과 사후검증으로서의 

Scheffe 분석을 시행하였다.

분석결과, 다음 <표 4>와 같이 B2B 영업사원의 주관

적 영업 성과에 대한 차이를 불러일으키는 대상자의 기

본적 특성 변인은 근속 연수만이 유일한 것으로 나타났

다(F=5.543, p < .01). 사후분석 결과, 10년 이상의 

장기경력을 지닌 B2B 영업사원의 주관적 영업 성과의 

평균점(3.72)이 각 3년 미만(3.41), 3년 이상 5년 미

만(3.70), 5년 이상 10년 미만(3.70)의 경력을 지닌 대

상자보다 높았으며, 그 외의 집단 간 차이는 발견되지 않

았다. 한편, 본 연구에서는 B2B 영업사원의 근속 연수

를 경력변수로 보고 이를 조절변수로 투입할 예정인바, 

조절 효과 분석에서의 통제 변인은 고려하지 않되 B2B 

영업사원의 지향성과 영업성과 간 영향 관계의 분석에서

는 해당 변인을 통제변수로 투입하여 분석하고자 한다.

4. B2B 영업사원의 지향성이 영업성과에 미치

는 영향

B2B 영업사원의 각 지향성이 이들의 주관적 영업 성과

에 미치는 영향을 분석한 결과는 다음 <표 5>과 같다. 

분석결과, B2B 영업사원의 지향성은 이들의 영업 성과

에 통계적으로 유의한 정(+)의 영향을 미치고 있었으며

(F=43.400, p< .001), 영업사원의 경력을 포함한 지

향성이 영업 성과를 설명하는 정도는 약 36.2%인 것으

로 나타났다. 나아가 독립 변인의 분산팽창계수(VIF: 

Variance Inflation Factor)들이 모두 절댓값 기준 

10 미만으로 도출되어 다중공선성이 없는 양호한 회귀

모형으로 판단되었다.

세부적으로 살펴보면, B2B 영업사원의 영업 성과에 

미치는 영향요인은 각 B2B 영업사원의 경력(t=4.253, 

p< .001), 학습 지향성(t=5.557, p< .001), 관계 지

향성(t=2.067, p< .05), 성과 지향성(t=6.278, p<

.001)이었으며 이들은 모두 영업 성과에 대해 통계적으

로 유의한 정(+)의 영향을 미치는 요인으로 작용하고 

있었다. 이들 중 B2B 영업사원의 영업 성과에 가장 강

한 정(+)의 영향인자로 작용하는 변인은 B2B 영업사

구분
B2B 영업사원의 지향성

주관적 영업성과
학습 지향성 성과 지향성 관계 지향성

1

1-1 1

1-2 .501** 1

1-3 .357** .305** 1

2 .484** .384** .442** 1

평균(표준편차) 3.95(.560) 3.61(.589) 4.16(.587) 3.63(.569)

왜도 -.411 -.085 -.585 -.291

첨도  .045  .005  .054  .578

**p< .01, 1=B2B 영업사원의 지향성, 1-1=학습 지향성, 1-2=성과 지향성, 1-3=관계 지향성, 2=주관적 영업성과

<표 3> 주요 변인의 기술통계량 및 상관분석 (N=300)
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원의 학습 지향성으로 나타났다(β=.306).

5. 경력의 조절효과

마지막으로 B2B 영업사원의 각 지향성이 이들의 주관

적 영업성과에 미치는 영향 관계에서 이들의 경력이 조

절하는 효과가 있는지를 알아보고자 하였다. 이를 위해, 

본 연구의 조절 변인인 경력을 연속형 변수로 대체한 뒤 

각 B2B 영업사원의 지향성 변인과의 상호작용 항을 생

성하였다. 경력변수는 범주형 변수이지만 근속 연수가 

순서형 범주형 변수이므로 이를 연속형 변수로 간주하고 

위계적 회귀분석을 실시하였다(Agresti 2012). 이후 

모형 1에서는 앞서 분석한 표 6과 동일하게 연구의 독립

변수와 조절변수를 투입하여 회귀모형의 유의성 및 조절 

구분 특성 평균 표준편차 t(p) or F(p) Scheffe

성별
남성 (N=174) 3.67 .522 1.118

(.264)
-

여성 (N=126) 3.59 .628

연령대

20대 (N=28) 3.58 .719

2.210
(.087)

-
30대 (N=105) 3.57 .581

40대 (N=98) 3.76 .522

50대 이상 (N=69) 3.58 .534

기업유형

국내 사기업 (N=255) 3.64 .558
1.812
(.165)

-외국계 기업 (N=33) 3.71 .667

공기업 및 기타 (N=12) 3.35 .468

B2B 영업분야

전기전자/반도체 (N=46) 3.67 .406

.924
(.466)

-

운송/유통 (N=50) 3.63 .480

섬유의류/패션 (N=28) 3.80 .561

생활용품 (N=31) 3.62 .566

식품 (N=44) 3.68 .570

서비스업 등 기타 (N=101) 3.56 .668

근속년수

3년 미만a (N=76) 3.41 .653

5.543** a, b, c < d
3년-5년b (N=56) 3.70 .545

5년-10년c (N=76) 3.70 .497

10년 이상d (N=92) 3.72 .523

**p< .01

<표 4> B2B 영업사원의 기본적 특성에 따른 영업성과의 차이 (N=300)

독립변수
비표준화 계수 표준화 계수

β
t(p) VIF

B SE

(상수) .589 .239 2.470*

경력(근속년수) .097 .023 .199 4.253*** 1.029

학습 지향성 .311 .056 .306 5.557*** 1.424

관계 지향성 .109 .053 .113 2.067* 1.389

성과 지향성 .307 .049 .317 6.278*** 1.195

F(p)=43.400***, Adj.  =.362

종속변수: 주관적 영업성과
*p<.05, ***p< .001

<표 5> B2B 영업사원의 지향성이 영업성과에 미치는 영향
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변인의 통계적 유의성을 검증하고, 이어 모형 2에서 독

립변수와 조절변수 간 상호작용 항을 부가적으로 투입하

여 유의확률 F의 변화량에 대한 유의성, 그리고 부가적

으로 투입한 상호작용항의 통계적 유의성을 기준으로 조

절효과의 유무를 판단하였다.

분석결과, 다음 <표 6>과 같이 상호작용 항을 부가적

으로 투입한 모형 2는 통계적으로 유의한 회귀모형이었

으며(F=26.184, p< .001), 회귀모형의 설명력이 1단

계 모형에 비해 약 9% 상승하였고 F값의 변화량에 대

한 유의성도 통계적으로 유의한 것으로 나타나 조절변인

의 설명력이 존재함으로 해석해볼 수 있었다. 구체적으

로, B2B 영업사원의 경력은 이들의 학습 지향성이 영업

성과에 미치는 영향을 조절하는 변인인 것으로 나타났으

며(t=-2.576, p< .05), 조절의 방향성은 부(-)의 방향

인 것으로 분석되었다. 이러한 결과는 영업활동을 수행

하며 필요한 다양한 정보와 지식들을 수집하여 새로운 

가치를 창출해내는 성향인 학습 지향성이 성과에 미치는 

영향 관계는 영업사원의 경력이 쌓일수록 점차 약화되는 

경향이 있는 것으로 해석해볼 수 있다. 따라서 가설 2-1

은 지지되었고, 나머지 성과 지향성과 관계 지향성이 성

과에 미치는 영향을 경력이 조절한다는 가설 2-2와 2-3

은 기각되었다. 가설이 기각은 되었지만, 이 두 지향성과 

경력 간 상호작용의 방향은 학습 지향성과는 다르게 정

의 방향인 것으로 나타났다. 이는 학습 지향성이 관성의 

법칙을 따르는 것과는 상이하게 관계 지향성과 성과 지

향성이 성과에 미치는 영향에 경력은 무관하게 진행된다

는 것을 의미한다(박대윤, 유시진 2012). 

Ⅴ. 결론 및 논의

본 연구는 다양한 영업사원 중 B2B 영업에 종사하는 영

업사원의 지향성과 영업 성과 간의 인과관계를 규명해보

고자 하였다. 이를 위해 영업사원의 다양한 지향성 중 학

습 지향성, 성과 지향성, 관계 지향성 등의 세 가지 지향

성과 영업 성과 및 영업사원의 기본 특성을 묻는 구조화

된 설문지를 제작하여 전국 B2B 산업에 종사하고 있는 

300명의 대상자에게 온라인 설문을 시행하여 자료를 수

집하였다. 수집된 자료는 통계처리프로그램 SPSS 26.0

을 활용하여 요인분석, 상관분석, 회귀분석 등을 시행하

독립변수

Model 1
(독립, 조절→종속)

Model 2
(독립, 조절, 상호작용항→종속)

표준화 계수
β

t(p)
표준화 계수

β
t(p) VIF

학습 지향성 .306 5.557***  .261  4.554*** 1.562

관계 지향성 .113 2.067*  .139  2.473* 1.500

성과 지향성 .317 6.278***  .325  6.377*** 1.235

경력(근속년수) .199 4.253***  .202  4.335*** 1.033

학습 지향성*경력 -.148 -2.576* 1.575

관계 지향성*경력  .058  1.035 1.467

성과 지향성*경력  .082  1.508 1.399

F(p)=43.400***, Adj. =.362 F(p)=26.184***, Adj. =.371

Model 1→2의 ∆F=2.804*

종속변수: 주관적 영업성과
*p< .05, ***p< .001

<표 6> 경력의 조절효과
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여 분석하였으며 본 연구의 주요한 결과 및 그에 따른 

논의와 시사점은 다음과 같다.

첫째, B2B 영업사원의 지향성을 구성하는 학습 지향

성, 관계 지향성, 성과 지향성은 모두 이들의 성과에 대

한 긍정적인 영향요소로 작용하고 있었다. 또한, 세 가

지 지향성 중 학습 지향성이 가장 강한 정적인 영향을 

미치고 있었다. 기존의 영업사원의 학습 지향성과 관련

한 연구에서도 이들의 학습 지향성은 거래 관계의 질을 

높이며, 더욱 효율적인 영업활동을 영위할 수 있게 도와 

궁극적으로 영업 성과를 향상하는 기제가 됨이 재규명되

었다(박민혜, 박정은, 박준엽 2014). 최근 수행된 연구

에서도 조직원의 학습 지향성은 업무수행의 혁신성과 조

직에 대한 몰입 수준을 높이고(이주헌 2022), 조직 시

민 행동 수준을 높인다는 결과(허환, 이유경 2022) 등

이 보고된 바 본 연구의 결과를 지지하는 내용으로 볼 

수 있다. 

이에, B2B 영업에서의 성과를 높이기 위한 전략적 방

안은 구성원들의 학습 지향성을 높일 수 있는 조직문화

를 조성하는 방안을 제시해볼 수 있다. 조직구성원의 영

업활동 관련 학습 지향성은 조직의 학습문화를 통해 자

연스레 형성될 수 있다(허환, 이유경 2022). 구체적으로, 

B2B 영업환경 내의 학습문화를 조성하기 위해서는 편

협한 교육 제공의 시각에 머무르지 않고, 영업사원들에

게 제시한 비전과 다양한 교육 등에 기반하여 영업사원

들이 자율적으로 자신의 업무 방향을 변화시키고, 혁신을 

시도해볼 수 있는 자율적인 조직환경이 마련되는 것이 

가장 우선시 될 필요성이 있다. 이러한 과정에서 조직은 

각 B2B 영업사원들에게 다양한 지식과 노하우 등을 자

발적으로 학습할 수 있게 체계적이고도 다양한 학습경로

를 온/오프라인 채널을 통해 제공할 필요성이 있으며, 

B2B 영업사원의 역량평가에 있어 이들의 성과만을 중

심으로 판단하는 것이 아닌 학습에 대한 우수성을 평가

하는 새로운 체제를 도입하여 조직 내 전반적인 학습 분

위기를 고양할 필요성이 있다. 

둘째, B2B 영업사원의 지향성이 영업 성과에 미치는 

영향 관계에 있어 이들의 경력은 유의한 조절 효과를 보

인다. 구체적으로, B2B 영업사원의 학습 지향성이 영업 

성과에 미치는 영향 속에서 영업사원의 경력은 해당 인

과관계를 부정적(-)으로 조절하고 있었다. 이러한 원인

은 B2B 영업을 수행하면서 근속 연수가 길어질수록 이

들만의 영업 노하우와 스스로 지각하는 최적의 영업 방

법을 고수하는 고착화 현상이 자리하기에 새로운 지식의 

유입과 새로운 방법론의 적용은 오히려 성과에 해가 되

는 요인으로 인식되는 것으로 추론해볼 수 있다. 학문적

으로 이러한 현상을 관성이라고도 한다. 이러한 관성은 

영업사원의 변화와 혁신성향 등에 부정적인 영향을 미친

다. 이들의 경력에 따라 형성된 노하우는 그 자체로도 

영업 성과를 향상하는 요소로 작용하기도 하나, 지속적

으로 변화하는 영업 환경 속에서 이들이 자신만의 노하

우를 새로운 영업 환경에 접목하기 위해서는 필연적으로 

학습 지향성이 자리해야 할 필요성이 있다. 

이러한 문제를 극복하기 위해서는 고경력을 지닌 B2B 

영업사원들을 대상으로 직무 순환제를 도입하여 주기적

으로 새로운 영업 환경을 마주하도록 하여 스스로 영업

활동에 대한 새로운 지식과 정보들을 수집하여 기존과는 

다른 방법으로 자신의 노하우를 적용할 수 있는 환경을 

조성하는 노력이 잇따를 필요가 있겠다. 직무 순환제에 

이어 직무확장제도도 고려해볼 수 있는바, 고경력 B2B 

영업사원들에게 새로운 임무와 프로젝트를 담당하도록 

하여 자신이 보유한 기술들을 확장하고 접목하기 위해 

학습의 중요성을 인식하고 그 효과가 성과로 발현될 수 

있는 경로를 변화시키기 위한 노력이 필요하다.

셋째, 영업사원의 성과 지향성과 관계 지향성이 영업 

성과에 미치는 관계를 경력이 조절하지 않은 것으로 나
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타났는데 이는 앞의 학습 지향성과는 다르게 관계 지향성

과 성과 지향성은 성과 달성에 경력과 무관하게 작용한

다는 것이고 이는 영업을 하는 영업사원에게는 경력 기

간과는 무관하게 필수적으로 성과 창출에 필요한 요인이

라는 것을 의미한다. 다만 과거 연구에서 성과 지향성이 

직무만족과의 관계에서 부정적인 영향을 미치고 학습 지

향성은 긍정적인 영향을 미친다는 점에서 장기적인 관점

의 성과에 미치는 영향은 조금 다르게 고려하여야 한다

는 것이다. 이는 추후 연구에서 반드시 고려해볼 만한 

부분이다. 

이처럼 본연구의 의의는 제한적이다. 하지만 무엇보다

도 우리나라에서의 영업 연구는 아직도 많이 부족하다. 

본 연구는 이러한 시각에서 연구를 시작하였고 특히나 

많이 부족한 B2B 분야의 영업사원 연구를 하였다는 점

에서 의의가 있다(박정은 2014). 이를 근간으로 본 연

구에서는 B2B 영업사원들의 지향성과 영업성과 간의 관

계, 또한 경력의 조절 효과를 분석하여 B2B 영업에 대

한 인적자원 관리 차원의 마케팅적 시사점을 제시하였다.

한편, 본 연구에서는 B2B 영업사원들의 지향성이 영

업 성과로 연결되는 과정과 구조적 관계에서의 영업사원

의 경력의 조절적 역할을 하는 과정을 규명하는 연구를 

수행하였으나, 아래와 같이 몇 가지의 한계점을 갖고 있

기에 이에 관한 향후 연구 방향을 제시하고자 한다.

첫째, 본 연구의 영업사원의 태도와 영업성과는 본 연

구에서 정의한 개념을 온전히 반영하려고 노력하였으나 

변수가 의미하는 모든 특성을 다 포괄하였다고 보기는 

어렵다. 실제로도 다양한 연구자들이 영업사원의 태도와 

영업 성과에 대하여 단일요인으로 분석한 사례도 존재하

며 본 연구의 분류에 다른 내재적/외재적 분류로 연구를 

시행하지 않은 연구사례도 다수 존재하기에 각 요인에 

대하여 명확히 도구화된 개념을 정의하기 위한 추가적인 

연구가 필요할 것이다.

둘째, 본 연구에서 영업사원의 태도와 영업 성과의 관

계에서 영업사원의 유형에 대한 조절 효과를 분석하지 

않았는데 현재 영업사원의 유형에 대한 연구가 다수 필

요한 상황이라는 점에 기인해 보면 향후 영업사원의 유형

을 보다 다차원적인 개념으로 나누어 다양한 연구가 수

행될 필요성이 있다. 더불어 다양한 국가, 기업의 규모, 

기업 내 영업부서의 구성 등에 따라서도 영업사원의 유

형의 효과 크기가 다르게 나타날 것이기 때문에 이를 대

상으로 한 연구는 물론, 영업사원의 유형을 추가로 더 세

분화한 연구도 수행될 수 있다면 보다 확장된 연구결과

를 얻을 수 있을 것으로 사료된다. 또한, B2B 영업만의 

특성으로서 영업유형만이 아니라 향후 B2B 영업에 대

한 고객사 유형 등 B2B 영업의 특성만을 반영한 변인의 

조절 효과를 검증하는 연구들이 다수 수행될 수 있다면 

유의미한 연구가 될 것으로 생각된다.

마지막으로 본 연구의 연구대상은 B2B 영업사원에 한

정되어 있으므로 인터뷰를 통하여 도출된 영업사원의 역

량 요인은 모든 영업 환경의 영업사원을 대표한다고 보

기 어려울 수 있다. 따라서 B2B 및 B2C 영업사원의 비

교 연구를 통해 차별적 역량에 관하여 추가연구가 필요

할 것이다.
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