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요약

마케팅-영업-인터페이스(MSI) 능력은 영업사원들이 시장에서의 지식과 경험을 보다 효과적으로 조직 내부
자원들과 소통하는 능력으로서 영업성과에 긍정적인 영향을 주는 것으로 알려져 있다. 본 연구는 제약회사 
영업사원의 마케팅-영업-인터페이스(MSI) 능력이 직무만족도를 통해 영업성과에 영향을 미치는 매개효과를 
분석하였다. 전국 제약회사 5곳의 영업사원을 대상으로 2021년 4월 15일부터 4월 23일까지 설문조사를 실시
하였으며, 총 257부를 최종 분석에 사용하였다. 분석 결과 영업사원이 지각하는 MSI능력은 직무만족도 및 
영업성과에 통계적으로 유의한 정(+)의 영향을 보였다. 또한 제약회사 영업사원이 지각하는 MSI능력은 직무만
족도를 매개하여 영업성과에 통계적으로 유의한 정(+)의 영향을 보였다. 분석결과는 제약회사 영업사원의 영
업성과 향상을 위해 MSI능력과 직무만족도의 중요성을 시사하며, 직무만족도의 매개효과에 주목하여 영업사
원 관리와 관련된 방안 마련이 필요함을 보여준다.
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Abstract

Marketing-Sales-Interface(MSI) capabilities are known to have a positive impact on sales performance 
as pharmaceutical salespersons's ability to more effectively communicate their knowledge and 
experience in the market with internal resources in the organization. This study was conducted to 
analyze the mediating effect of pharmaceutical salespersons marketing-sales-interface (MSI) ability on 
sales performance through job satisfaction. Salespersons from five pharmaceutical companies 
nationwide were studied, and the survey was carried out for about a week from April 15 to April 23, 
2021, and a total of 257 questionnaires were used for the final analysis. The main analysis result of 
this research is that, first, the MSI capabilities that pharmaceutical salespersons perceive showed a 
statistically significant positive (+) impact on job satisfaction and sales performance. Also, the MSI 
capabilities that pharmaceutical salespersons perceive had a statistically significant positive (+) impact 
on sales performance by mediating job satisfaction. The analysis results suggest the importance of MSI 
capability and job satisfaction for improving the sales performance of pharmaceutical salespersons. This 
study aims to come up with measures and provide baseline data related to salesperson management 
by paying attention to the mediating effects of job satisfaction on the impact of MSI on sales 
performance.
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I. 서 론

영업 및 마케팅 관점에서 영업사원의 효율적인 영업
활동을 통해 영업성과를 향상시키는 것은 오랜 기간 매
우 중요한 관심사였다. 영업성과에 영향을 미치는 요소
들을 규명하기 위한 기존 연구들에서는 영업사원의 개
인적 특성과 직무특성, 역할에 관한 지각 등을 영업성
과를 결정하는 중요한 요인으로 보았다[1]. 또한, 많은 
기업이 판매증대와 촉진활동을 위해 어떻게 영업사원
들을 효율적으로 관리할 것인지에 대한 방안에 관심이 
높아지게 되었다[2][3]. 이후 다수의 연구문헌에서 동기
부여와 관련된 이론을 중심으로 판매성과를 높이기 위
해 영업사원을 대상으로 동기부여 방법에 관한 연구가 
지속적으로 진행되었다[4]. 그 중 영업사원의 내재적 요
인 중 직무만족에 초점을 두고 영업성과와의 관계 규명
을 위한 연구가 진행되었는데, 성과의 수준과 직무만족
이 높은 이들은 본인의 생산성에 비례하는 보상을 받게 
되고, 이 보상은 만족을 발생시킨다는 의견을 제시했다. 
이와 같은 일환으로 개인의 성과와 연계된 보상은 직무
만족에 긍정적 영향을 미친다고 말하면서 성과는 직무
만족을 향상시키는데 매우 긍정적 요소로 작용함을 시
사했다[5].

이렇듯 기존 연구들은 영업성과의 선행요인으로 영
업사원의 개인적 특성과 역량, 동기부여 등에 대해 언
급하며, 기업의 영업성과 증대를 위해 어떻게 영업사원
들을 효율적으로 관리할지를 영업 관리적인 측면에서 
바라보았다. 하지만 기존 연구들에서는 영업사원의 역
할을 조직 내에서 판매 위주의 활동으로 국한하며 조직 
내 영업의 역할을 협소하게 인식하였다. Honeycutt 
E.D. and Ford, J.B..(1996)은 영업사원(Sales 
Person)은 순수한 판매활동 이외에도 기업과 고객의 
중간위치에서의 경계역할(Boundary Role)과 고객의 
욕구와 필요를 고객 관점에서 인식하며 필요한 정보 및 
서비스를 제공하고, 고객이 그 기업의 제품을 다시 찾
도록 하는데 중요한 임무를 수행한다고 보았다[6]. 실제
로 영업 분야에서 고객의 요구(Needs)가 점차 다양해
지면서 경쟁이 치열해고 있다. 이에 고객과 기업의 경
계역할에 있는 영업사원들은 고객의 요구를 파악하고, 
경험적 우위를 통해 협업 및 마케팅이 매우 중요한 실

정이나 실제 현장에서는 많은 갈등으로 인해 서로 전략
적인 협조가 원활하게 이루어지지 않고 있다. 이에 따
라 마케팅 전략이 고객 접점에서 중요한 역할을 맡는 
영업사원을 통해 실제로 정확히 반영되지 못하고 있는 
상황이다[7]. 실제 영업사원들이 시장에서의 지식과 경
험을 보다 효과적으로 조직 내부자원들과 소통하는 능
력인 MSI에 대한 연구 또한 매우 드물다.

따라서 본 연구에서는 영업사원들의 역할을 판매 위
주의 활동으로 국한했던 한계점을 벗어나 기업의 효율
적인 영업활동을 위해 영업사원이 해야 할 역할에 집중
하여 연구하고자 한다. 기존연구가 영업사원 개인의 특
성과 역량, 단기적 성과 향상에 초점을 맞추었다면, 본 
논문에서는 영업사원의 역할에 중점들 두어 조직 내부
와 고객과의 접점에 있는 연결자 역할에 초점을 맞춰 
연구하여 기업의 영업사원 관리에 관한 이론적·실무적 
시사점을 제공하고, 인적자원 관리 향상을 위한 기초 
자료를 제공하고자 한다. 이에 본 연구는 제약회사 영
업사원이 지각하는 MSI가 영업성과에의 영향을 규명하
고, 직무만족의 매개효과를 분석함으로써 제약회사의 
효과적인 영업사원 관리 향상을 위한 시사점 도출에 목
적이 있다.

Ⅱ. 이론적 배경

1. 영업성과
영업성과는 영업사원이 달성하는 직무성과이다. 또

한, 직무를 함에 있어 필요한 사항을 달성하기 위해 수
행되기를 기대하는 활동 및 공식적 요구이다[8].

영업성과에 영향을 미치는 요인에 대한 초기 연구들
은 영업사원의 개별적인 성과에 대한 차이를 규명하기 
위해 진행되었다. 이러한 일환으로 Walker, Churchill 
and Ford(1977)은 영업성과에 영향을 미치는 요인들
에 대해 분석하였고, 그 결과 영업성과는 영업사원 개
인의 능력뿐만 아니라, 조직의 환경적 요인이나 금전적 
보상, 개인의 성향, 동기부여와 같은 다양한 요인들에 
의해 영향을 받고 있음을 확인했다[9]. 또한, 영업사원
의 역할지각은 영업성과뿐만 아니라, 직무만족에도 영
향을 미친다고 보았다. 그 이후 연구에서도 보다 구체
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적으로 영업성과의 선행요인을 밝히기 위해 다양한 연
구들이 전개되었고, 적응적 판매행동과 업무관계의 질, 
판매경험 수준 및 직무만족까지 다양한 변수들이 영업
성과에 영향을 미치는 것으로 나타났다[10]. 하지만 지
금까지의 연구에서는 영업사원의 역할을 판매 위주의 
활동이라는 제한점을 두었기 때문에, 영업사원의 역할
을 확대하여 고객과 기업 내부자원의 연결자로서의 역
할이 영업성과에 어떠한 영향을 미치는지 실증분석하
고자 한다.

2. 마케팅-영업-인터페이스(MSI) 능력
마케팅-영업-인터페이스(Marketing-Sales-Interface, 

MSI는 영업사원들이 시장에서의 지식과 경험을 보다 
효과적으로 조직 내부자원들과 소통하는 능력을 말한
다(박준엽, 2015). MSI연구는 Christian Homburg, 
Ove Jensen(2007)의 연구에서 마케팅과 영업의 근원
적인 관점에서 처음 연구되었으며, 이후 Hughes, 
Douglas E. (2013)의 연구에서 기존 연구보다 구체적
인 통합적 프레임을 제시했다[11]. 국내연구에서 MSI
는 영업사원들이 시장에서의 지식과 경험을 보다 효과
적으로 조직 내부자원들과 소통하는 능력으로 규명했
고 MSI가 적응적 판매를 매개하여 영업성과에 영향을 
미치는지 확인했다[7]. 하지만 아직까지 MSI에 대한 연
구 자체가 부족하고, 객관성을 입증하기에는 미흡한 부
분이 많다.

3. 직무만족
직무만족에 대한 개념적 정의는 여러 학자의 견해에 

따라 달라지는데, 크게 두 가지의 차원으로 분류할 수 
있다. 첫째, 직무만족을 개인의 성취감, 태도와 감정, 신
념 등의 개인의 내재적 만족으로 정의하거나[12-14], 
둘째, 직무만족을 승진이나 보상, 환경 및 작업과 같은 
외재적인 만족으로 정의하는 경우가 있다[15].

직무만족에 영향을 미치는 요인에 대한 연구를 살펴
보면, 유창조, 윤동기(2006)의 연구에서는 영업사원의 
직무 만족은 내재적인 동기 중 제품에 대한 일차원적인 
지식뿐만 아니라, 장기적 측면에서 보았을 때 산업과 
관련한 전체적인 상식과 관계의 형성에 관한 교육을 통
해 함양되어야 한다고 설명했다[16]. 이와 더불어 

Paolo Guenzia(2007)는 영업성과에 선행요인으로 영
업사원들의 직무만족으로 인한 장기적 역할 중심의 활
동들은 고객가치를 창출하는 긍정적 요소이며, 마케팅
과의 효과적 관계의 형성과 고객가치의 중심이 되는 판
매활동은 많은 고객 창출에 효과적이라고 정의했다
[17][18]. 이러한 점들을 바탕으로 보았을 때, 직무만족
은 영업성과에 긍정적인 영향을 미치는 중요한 선행요
인임과 동시에 MSI의 효과성을 직무만족을 매개하여 
영업성과에도 영향을 미칠 것으로 가정하여 본 연구는 
이를 검증하고자 했다.

Ⅲ. 연구방법

1. 연구모형과 가설
본 연구의 목적은 제약회사 영업사원이 지각하는 

MSI가 영업성과에 미치는 영향에 대해 살펴보고, 이 과
정에서 직무만족이 갖는 매개효과를 검토하는 것이다.

실증연구의 모형은 기존의 연구를 기초하였으며, 도
식화한 모형은 [그림 1]과 같다.

   직무만족

마케팅-영업-
인터페이스

  영업성과

그림 1. 연구모형 

따라서, 연구를 통해 검증하고자 하는 가설은 다음과 
같다.

첫째, MSI는 영업성과에 유의한 정(+)의 영향을 미칠 
것이다.

둘째, MSI는 직무만족에 유의한 정(+)의 영향을 미칠 
것이다.

셋째, MSI는 직무만족을 매개하여 영업성과에 유의
한 정(+)의 영향을 미칠 것이다.
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2. 변수정의 및 측정
본 연구에서 영업성과 요인은 조직 구성원이 그 조직

의 목표를 달성하기 위한 노력으로 영업성과의 측정을 
위해서 Fiedler와 Billo(1973)가 개발하고 남기민
(1989)이 번역하여 사용한 척도를 사용하였다. 본 연구
에서는 총 7문항으로 구성하였으며, 척도는 Likert 5점 
척도이다. 남기민(1989)의 연구에서는 Cronbach's α 
값이 .78로 나타났다.

본 연구에서 MSI(Marketing-Sales-Interface, 이
하 MSI)는 영업사원의 경험과 지식을 통해 조직 내부
와 효율적으로 소통하는 능력이다. MSI 측정을 위해서 
Churchill’s (1979)의 마케팅 측정도구 개발과정과 
Gerbing and Anderson(1988)의 수정된 과정에서 제
시한 절차를 그대로 수행하였다. 박준엽, 박정은(2016)
의 연구에서 협력의 MSI의 Cronbach's α 값이 .775, 
이해의 MSI의 Cronbach's α 값이 .771, 공유의 MSI
의 Cronbach's α 값이 .758로 나타났다.

본 연구에서 직무만족은 직무 수행 과정에서 구성원
의 동기 및 욕구가 충족되면서 직무에 관한 애착, 열의, 
관심을 갖는 감성적 태도이다. 직무만족의 측정을 위해
서 Brayfield와 Rothe(1951)가 개발하고 남기민
(1989)이 번역하여 사용하였던 척도를 사용하였다. 본 
연구에서 총 19문항으로 구성하였으며, 척도는 Likert 
5점 척도이다. 남기민(1989)의 연구에서는 Cronbach's α 
값이 .930이었다.

3. 연구대상 및 자료수집
본 연구는 전국 제약회사 5곳의 영업사원을 대상으로 

하였다. 설문조사의 기간은 2021년 4월 15일부터 4월 
23일까지 약 1주일간 실시하였다. 횡단적 조사를 하여 
특정시점에서 연구대상자의 특성을 파악하였다. 
G*Power 3.1 프로그램을 이용하여 대상자 수를 산정
하였다. 효과크기 0.15, 유의수준 .05, 검정력 .95의 수
준으로 변수 8개를 투입하여 산출한 결과 최소 필요 표
본 수는 160명으로 계산되었지만, 표본의 대표성을 고
려하여 추가로 조사하였다.

설문조사를 위해 각 제약회사의 영업사원에게 온라
인 설문조사 링크를 공유하였으며 257명이 응답하였
다. 257부 모두 문제점 없이 분석에 적합하다고 판단하

였기에 총 257부를 최종 분석에 사용하였다.

4. 분석방법
구조화된 설문지를 이용하여 자기기입식 방식으로 

수집된 자료를 SPSS 25.0과 SPSS Process Macro를 
통하여 활용하였으며, 분석에 사용 될 통계 기법은 다
음과 같다.

첫째, 설문응답자의 일반적인 특성, 빈도, 백분율, 표
준편차 등 빈도분석과 기술통계분석을 실시하였다.

둘째, 측정도구의 내적 일관성을 검정하기 위해 
Cronbach’s Alpha 계수를 산출하였다.

셋째, 각 변수 간 상관정도를 파악하기 위해서 Pearson's 
Correlation Coefficient을 실시하였다.

넷째, 변수 간 인과관계를 파악하기 위해 회귀분석을 
실시하였다.

여섯째, 부트스트래핑(Bootstrapping) 방법으로 매
개효과의 유의성을 검증하였다.

Ⅳ. 연구결과

1. 설문응답자의 특성
수집된 자료를 통해 빈도분석을 실시한 결과는 다음

과 같다. 성별의 경우 남성이 210명(81.7%)로 가장 많
았고, 연령은 30대 177명(66.9%), 40대 이상 41명
(16.0%), 20대 39명(15.2%) 순이었다. 최종학력은 4년
제 대학 졸업 226명(87.9%)으로 가장 많았고, 직위는 
사원 107명(41.6%), 주임, 대리 86명(33.5%), 과장 40
명(15.6%), 차장 이상 24명(9.3%) 순이었다. 근속년수
는 1년 이상 5년 미만 142명(55.3%)로 가장 많았고, 
거래처 유형은 의원급 149명(58.0%)으로 가장 많았다.

표 1. 설문응답자의 특성

특성 구분 빈도
(n)

백분율
(%)

성별 남성
여성

210
47

81.7
18.3

연령
20대
30대
40대 이상

39
177
41

15.2
68.9
16.0

최종
학력

전문대 졸업 이하
4년제 대학 졸업

17
226

6.6
87.9
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2. 측정도구의 타당도 및 신뢰도 분석
2.1. MSI에 대한 요인분석
마케팅-영업-인터페이스(MSI) 측정도구에 대한 타당

도 및 신뢰도 분석을 실시하였고, 결과는 [표 2]와 같다. 
KMO 측도는 .827로 나타났고, Bartlett의 구형성 검
정 결과, 요인분석 모형이 적합한 것으로 판단되었다. 
한편, 누적분산은 86.143%이었고, 적합성이 낮은 2개
의 문항(‘나는 영업활동에 있어 내부 조직을 활용하기 
보다는 개인적 역량을 더욱 효과적으로 이용한다.’, ‘나
는 영업활동 시 개인의 역할에 몰두하고 조직니즈를 명
확하게 알지 못한다.’)을 제외한 3개 요인의 설명력은 
높은 것으로 판단되었다.

MSI의 신뢰성 분석을 실시한 결과, Cronbach’s α 
계수는 .895로 분석되었으며 Cronbach’s α 계수가 
0.8 이상으로 측정항목에 대한 신뢰성이 확보되었다.

2.2. 직무만족에 대한 요인분석
직무만족 측정도구에 대한 타당도 및 신뢰도 분석을 

실시하였고, 결과는 [표 3]과 같다. 요인분석을 실시하
였다. KMO 측도는 .869로 나타났고, Bartlett의 구형
성 검정 결과, 요인분석 모형이 적합한 것으로 판단되
었다. 한편, 누적분산이 63.776%이었고, 적합성이 낮
은 1개의 문항(‘나는 나의 업무에 불만족스럽다.’)을 제
외한 구성된 4개 요인의 설명력이 높은 것으로 판단되
었다.

표 3. 직무만족 측정도구에 대한 요인분석 결과
1요인 2요인 3요인 4요인

직무만족1 .874 .427 .313 -.224
직무만족2 .760 .321 .166 -.130
직무만족3 .742 .278 .158 .138
직무만족4 .792 .142 .143 .027
직무만족5 .683 .194 .197 .146
직무만족6 .193 .871 .252 -.308
직무만족7 .128 .766 .163 .082
직무만족8 .146 .722 .143 .148
직무만족9 .236 .710 .227 .176
직무만족10 .214 .621 .205 .145
직무만족11 .241 .573 .177 .068
직무만족12 .187 .147 .894 .212
직무만족13 .177 .137 .762 .175
직무만족14 .265 .244 .723 .164
직무만족15 .023 .023 .687 .189
직무만족16 .053 .050 .387 .871
직무만족17 .150 .119 .244 .744
직무만족18 -.007 .023 .059 .654

고유값 5.274 4.887 4.546 4.224
공통분산(%) 32.706 31.288 29.788 24.681
누적분산(%) 32.706 43.706 57.862 63.776

KMO=.869, Bartlett's x2=878.457(p<.001), Cronbach’s α=.853

직무만족의 신뢰성 분석을 실시한 결과, Cronbach’s 
`α 계수는 .853으로 분석되었으며 Cronbach’s α 계수
가 0.8 이상으로 측정항목에 대한 신뢰성이 확보되었
다.

2.3. 영업성과에 대한 요인분석
 영업성과 측정도구에 대한 타당도 및 신뢰도 분석을 

실시하였고, 결과는 [표 4]와 같다. KMO 측도는 .816

대학원(석사) 졸업 이상 14 5.4

연 소득

3,000만원 이상 4,000만원 미만
4,000만원 이상 5,000만원 미만
5,000만원 이상 6,000만원 미만
6,000만원 이상 7,000만원 미만
7,000만원 이상

61
112
35
26
23

23.7
43.6
13.6
10.1
8.9

직위

사원
주임, 대리
과장
차장 이상

107
86
40
24

41.6
33.5
15.6
9.3

근속
년수

1년 미만
1년 이상 5년 미만
5년 이상 10년 미만
10년 이상 15년 미만
15년 이상

17
142
64
20
14

6.6
55.3
24.9
7.8
5.5

거 래 처 
유형

의원급
준종합병원급
종합병원급
기타

149
41
50
17

58.0
16.0
19.5
6.6

계 257 100.0

협력 이해 공유
MSI1 .822 .213 .121
MSI2 .785 .187 .183
MSI3 .720 .102 .276
MSI4 .150 .823 .076
MSI5 .285 .813 .142
MSI6 .307 .677 .104
MSI7 .132 .214 .854
MSI8 .224 .279 .787
MSI9 .111 .154 .721
고유값 3.084 2.465 2.204

표 2. 마케팅-영업-인터페이스(MSI) 측정도구에 대한 요인분
석 결과

공통분산(%) 34.264 27.389 24.490
누적분산(%) 34.264 61.653 86.143

KMO=.827, Bartlett's x2=2,375(p<.001), Cronbach’s α=.848
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로 나타났고, Bartlett의 구형성 검정 결과, 요인분석 
모형이 적합한 것으로 판단되었다. 한편, 누적분산이 
86.143%이었고, 구성된 1개 요인의 설명력이 높은 것
으로 판단되었다.

영업성과의 신뢰성 분석을 실시한 결과, Cronbach’s 
α 계수는 .683로 분석되었으며 Cronbach’s α 계수가 
0.6 이상으로 측정항목에 대한 신뢰성이 확보되었다.

표 4. 영업성과 측정도구에 대한 요인분석 결과
1요인

영업성과1 .606
영업성과2 .676
영업성과3 .637
영업성과4 .597
영업성과5 .424
영업성과6 .663
영업성과7 .786

고유값 6.029
공통분산(%) 57.065
누적분산(%) 57.065

KMO=.816, Bartlett's x2=2267.387(p<.001), Cronbach’s α=.683

3. 기술통계 및 상관분석
본 연구에서는 독립변수인 MSI, 종속변수인 영업성

과, 매개변수인 직무만족은 단일항목으로 합산하여 측
정하였다.

변수들의 평균값을 살펴보면 MSI 3.29±.68, 직무만
족 3.61±.85, 영업성과 4.21±.43으로 조사되었다.

MSI(첨도 .920, 왜도 .008), 직무만족(첨도 -.233, 왜
도 -.336), 영업성과(첨도 -.597, 왜도 -.551)의 세 변
수 모두 정규분포의 기준을 충족하고 있다.

피어슨의 상관관계 분석(Pearson’s correlation 
analysis)을 실시한 결과, 영업성과에 직무만족
(r=.671, p<.001), MSI(r=.565, p<.001) 순으로 상관성
을 보였다.

표 5. 기술통계 및 상관분석

4. 가설검정
4.1. MSI와 영업성과의 영향관계
MSI가 영업성과에 미치는 영향을 검증하기 위해 회

귀분석을 실시한 결과, 회귀모형은 통계적으로 유의하
게 나타났으며(F=88.942, p<.001), 회귀모형의 설명력
은 약 25.9%로 나타났다(R2=.259). 한편, Durbin-Watson 
통계량은 1.900으로 2에 근사한 값을 보여 잔차의 독
립성 가정에 문제는 없는 것으로 평가되었다.

회귀계수의 유의성 검증 결과, MSI는 영업성과에 유
의한 정(+)의 영향을 미치는 것으로 나타났다(B=.329, 
p<.001). 즉 MSI가 높아질수록 영업성과도 높아지는 
것으로 평가되었다.

표 6. MSI가 영업성과에 미치는 영향
종속
변수

독립
변수 B S.E. β t p

영업
성과

(상수) 3.132 .117 26.685 <.001

MSI .329 .035 .509 9.431 <.001

F=88.942(p<.001), R2=.259, D-W=1.900

4.2. MSI와 직무만족도의 영향관계
MSI가 직무만족도에 미치는 영향을 검증하기 위해, 

단순회귀분석(Simple Linear regression analysis)을 
실시하였다. 그 결과 회귀모형은 통계적으로 유의하게 
나타났으며(F=119.310, p<.001), 회귀모형의 설명력은 
약 31.9%로 나타났다(R2=.319). 한편 Durbin-Watson 
통계량은 1.801로 2에 근사한 값을 보여 잔차의 독립
성 가정에 문제는 없는 것으로 평가되었다.

회귀계수의 유의성 검증 결과, MSI는 직무만족도에 
유의한 정(+)의 영향을 미치는 것으로 나타났다
(B=.713, p<.001). 즉 MSI가 높아질수록 직무만족도도 
높아지는 것으로 평가되었다.

MSI 직무만족 영업성과
MSI 1

직무만족 .509*** 1
영업성과 .565*** .671*** 1
최소값 1.22 1.22 3.14
최대값 5.00 5.00 5.00
평균 3.29 3.61 4.21

포준편차 .68 .85 .43

첨도 .920 -.233 -.597
왜도 .008 -.336 -.551

*p<.05, **p<.01, ***p<.001
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표 7. MSI가 직무만족도에 미치는 영향
종속
변수

독립
변수 B S.E. β t p

직무
만족도

(상수) 1.264 .220 5.753 <.001

MSI .713 .065 .565 10.923 <.001

F=119.310(p<.001), R2=.319, D-W=1.801

4.3. 직무만족의 매개효과 검정
SPSS Process Macro 4번 모델을 적용하고, 총 

5000번의 Bootstrapping을 재표집한 결과, MSI와 직
무만족을 동시에 투입하였을 때, MSI는 유의미하였고
(B=.12, p<.001), 직무만족의 영향력도 유의미하게 나
타났다(B=.28, p<.001). 직무만족의 부분매개효과가 확
인되었고, MSI는 영업성과에 직접적인 영향을 미치며, 
직무만족을 통해서도 간접적으로 영업성과에 영향을 
미치는 것으로 나타났다. 매개효과의 통계적 유의성을 
검증하기 위하여 Bootstrapping을 실시하였다.

표 8. MSI와 영업성과 사이에서 직무만족의 매개효과

독립
변수

종속변수 : 직무만족 종속변수 : 영업성과
B S.E. t B S.E. t

상수 1.26 .21 5.75
*** 2.76 .10 26.33

***

MSI .71 .06 10.92
*** .12 .03 3.44

***

직무
만족 .28 .02 10.27

***

R2=.31, F=119.31, p<.001 R2=.47, F=115.53, p<.001

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

매개효과 계수는 .20이고, 매개효과는 신뢰도 .05 수
준에서 통계적으로 유의하다는 것을 알 수 있다.

표 9. 직무만족의 Bootstrapping 결과

변수 간접
효과 Boot SE

95% 신뢰구간
LLCI ULCI

직무
만족 .20 .02 .15 .25

LLCI : Bootstrapping 간접효과의 95% 신뢰구간 내에서 하한값
ULCI : Bootstrapping 간접효과의 95% 신뢰구간 내에서 상한값

Ⅴ. 결론

본 연구는 제약회사 영업사원이 지각하는 MSI가 영
업성과에 미치는 영향과 직무만족의 매개효과를 분석
함으로써 제약회사의 효과적인 영업사원 관리 향상을 
위한 시사점을 도출하고자 하였다. 본 연구를 통해 다
음과 같은 결론과 시사점을 제시했다.

첫째, 영업사원의 MSI능력은 영업성과에 유의한 영
향을 주는 것으로 나타났다. 이 결과는 박준엽(2015)의 
연구에서도 MSI능력 중 협력과 공유의 MSI가 적응적 
판매를 매개하여 영업성과에 긍정적인 영향을 주었던 
것과 같은 결과라 할 수 있겠다. 하지만 박준엽(2015)
의 연구에서는 이해의 MSI능력은 유의한 영향을 미치
지 못하는 것으로 나타났는데, 이는 본 연구와 다르게 
영업사원의 MSI능력을 협력, 공유, 이해라는 3가지 차
원으로 나누어 각각의 변수와의 관계를 확인했다는 점
에서 본 연구와 다르다. 따라서 본 연구는 영업사원의 
MSI능력을 단일 항목으로 보고 분석하였으므로 선행연
구와의 연구 결과에서 차이가 있는 것으로 추론할 수 
있으며, MSI능력이 영업성과에 직접적으로 영향을 미
친다는 시사점을 제시했다.

둘째, 영업사원의 MSI능력은 직무만족에 유의한 영
향을 주는 것으로 나타났다. 이는 박준엽(2015)의 연구
에서도 영업사원의 MSI능력이 적응적 판매를 매개하여 
직무만족에 간접적인 영향을 주는 것으로 나타났던 것
과 동일하다. 또한 유창조, 윤동기(2006)의 연구에서 
영업사원의 직무만족은 내재적인 동기 중 제품에 대한 
일차원적인 지식뿐만 아니라, 장기적 측면에서 보았을 
때, 산업과 관련한 전체적인 상식과 관계의 형성에 관
한 교육을 통해 함양되어야 한다고 보았던 점에서 본 
연구의 결과와 일치한다. 이에 본 연구는 MSI능력이 직
무만족에 직접적으로 유의한 영향을 주었다는 점과 기
존 연구에서는 확인되지 않았던 MSI의 효과성이 직무
만족의 새로운 선행요인이 될 수 있음을 시사했다.

셋째, 영업사원의 MSI능력이 직무만족를 매개하여 
영업성과에 유의한 영향을 주는 것으로 나타났다. 이는 
기존 선행연구(MacKenzie, Podsakoff, and Ahearne 
1998)에서 직무만족과 영업성과 간에 긍정적인 관계가 
있다는 밝힌 부분과 같다. 이러한 결과는 영업사원의 
직무만족도가 높을수록, 영업성과 또한 높아진다는 시
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사점을 제공한다.
제약회사의 영업성과 향상을 위해 영업사원의 MSI능

력 향상이 중요하다는 실무적 시사점이 있다. 영업사원
의 MSI능력을 향상하기 위해서는 기업 마케팅과 영업 
기능의 연계성 강화를 위한 조직설계, 직무순환제도, 성
과평가제도 등을 시도해 볼 필요가 있다. 특히 영업 및 
마케팅은 업무 특성상 서로 교차점이 많고, 공유되는 
부분이 많다. 따라서 하나의 부서 안에서 마케팅과 영
업조직을 통합하여 필히 운영할 필요가 있다. 또한 기
업 내 직무순환에 대한 기회를 만들어 서로의 업무에 
대한 교차점을 파악하고, 통합적 역량을 갖추어 상호 
업무에 대한 이해력을 키우는 것 또한 조직 차원에서 
매우 중요한 부분이다. 마지막으로 영업사원이 내부자
원과의 연결능력에 대한 역할을 인지할 수 있도록 성과
평가 항목에 부서 간의 커뮤니케이션 활동, 시장정보 
공유, 협력활동 등에 대한 항목들을 추가하여 판매활동 
이외에 MSI의 역할을 인지하도록 해야 한다.

본 연구는 제약회사 영업사원들을 대상으로 진행되
었기 때문에 제약산업이라는 새로운 분야에서도 MSI의 
효과성을 입증했다는데 의의가 있으며, 이를 통해 기존 
선행연구의 결과에 대한 객관성과 산업의 다양성을 보
완했다는 것에 의의가 있다. 마지막으로 선행연구에서 
B2B 영업사원들을 대상으로 연구하였기에 B2C 영업
사원에 대한 연구는 없었다. 따라서 본 연구를 통해 
B2C 영업사원에 대한 연구를 추가했다는데 의의를 가
진다.

본 연구의 대상자는 제약기업 영업사원들을 대상으
로 했으나, 개인정보 등 문제로 인해 제약사별 통계분
석을 진행하지 못해 제약사별 차이점을 규명하지 못했
다. 향후 연구에서는 면접, 관찰 등 다양한 자료수집방
법을 추가하여 연구를 진행하는 것이 필요하다. 
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부록 표 1. 설문 항목과 설문 내용
구분 항목 설문내용

MSI

MSI 1 나는 채널관리 (공동전략수립, 역량향상, 채널수익성관리)를 잘 수행하고 있다.
MSI 2 나는 영업활동에 있어 내부 조직을 활용하기 보다는 개인적 역량을 더욱 효과적으로 이용한다.
MSI 3 나는 시장에서 파악된 기회와 위협요인에 대해 내부와협력하여 조직적인 대안을 모색 한다.
MSI 4 나는 내부에 시장의 변화를 전달하기 위해 시장 내 새로운 정보를 이해하려는 노력을 항상 한다.
MSI 5 나는 영업활동 시 개인의 역할에 몰두하고 조직니즈를 명확하게 알지 못한다.
MSI 6 나는 목표 고객 집단의 조직니즈를 명확히 이해하고 있다.
MSI 7 나는 고객에게 제시한 우리제품과 서비스의 차별성을 잘 알고 있다.
MSI 8 나는 월별, 분기별, 연간의 개인과 팀의 영업전략을 가지고 있다.
MSI 9 나는 사내 관계자들과 객관적이고 정확한 정보를 가지고 공유한다.
MSI 10 나는 채널 조직 내 인적 자원들의 역할을 효과적으로 이용한다.
MSI 11 나는 영업활동과 관련된 내부지원 프로세스 (개발/생산/재고/재무)를 정확하게 이해하고 있다.

직무만족

직무만족1 나의 직무는 나에게 취미와 같다.
직무만족2 나의 직무는 내가 실증을 느끼지 않을 만큼 충분히 흥미가 있다.
직무만족3 나의 동료 직원들은 그들의 직무에 흥미를 갖고 있는 것 같이 보인다.
직무만족4 나는 나의 직무가 다소 유쾌하지 못한 것으로 생각한다.
직무만족5 나는 나의 여가시간 이상으로 나의 업무를 즐긴다.
직무만족6 나는 나의 직무에 대해 종종 실증이 난다.
직무만족7 나는 나의 업무에 불만족스럽다.
직무만족8 대부분의 시간 나는 마지못해 직장에 나가게 된다.
직무만족9 나는 현재로서는 나의 직무에 만족한다.
직무만족10 나는 나의 직무가 다른 어떤 일보다도 더 흥미가 없다고 느낀다.
직무만족11 나는 확실히 나의 업무를 싫어한다.
직무만족12 나는 대부분의 다른 직원들보다 나의 업무에 더 만족감을 느낀다.
직무만족13 언제나 나는 나의 업무에 대해 열성적이다.
직무만족14 매일 매일의 업무가 끝이 없어 보인다.
직무만족15 나는 보통 다른 직원들보다 나의 업무를 훨씬 좋아한다.
직무만족16 나의 직무는 별로 흥미가 없다.
직무만족17 나는 나의 업무에서 진정한 즐거움을 발견한다.
직무만족18 나는 내가 이러한 직무를 담당하게 된 것에 대해 실망하고 있다.
직무만족19 나는 나의 직무에 대해 상당히 만족하게 느낀다.

영업성과

영업성과1 내가 나의 직위에서 기대되는 직무를 수행하는 방식은 어떠십니까?
영업성과2 동료직원들과의 친밀한 관계를 맺을 수 있는 능력은 어떠십니까?
영업성과3 고객의 문제를 해결하고 치료하는데 필요한 방법과 테크닉의 숙련정도는 어떠십니까?
영업성과4 직무와 관련하여 혁신적인 것을 제안하고 실행에 옮겨 나가기 위해 내가 솔선수범하는 정도는 어떠십니까?
영업성과5 내가 나의 업무를 계획하여 실행에 옮기는 방식은 어떠십니까?
영업성과6 기관의 목표를 달성하기 위해 내가 상관과 더불어 일해 나가는 방식은 어떠십니까?
영업성과7 직무에 대한 부담과 압력이 과중할 때 내가 직무를 다루어 나가는 방식은 어떠십니까?


