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I. 서론

2019년 백화점 및 대형마트 납품 중소기업 501개

사를 대상으로 진행된 ‘대규모유통업체 거래 중소

기업 애로실태’ 조사결과 응답업체의 38.8%가 대형

유통업체와 납품업체 간 할인가격 분담에 대한 개

선이 필요하다고 느끼고 있었으며, 백화점 납품 중

소기업의 9.7%는 최근 1년 사이에 불공정거래를 경

험했다고 응답했다(중소기업중앙회 2019). 

이러한 불공정거래의 대부분은 ‘판촉 및 세일행

사 시 수수료율 인하 없이 업체 단가만 인하하는 행

위’와 ‘매장위치 변경 강요’라는 응답이 있었다. 

이처럼 공급업체가 경험하는 불공정거래가 여전

히 나타나는 이유는 대형유통업체와 공급업체 간 
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대형유통업체들의 불공정거래 관행에 대한 정부의 근절대책과 공정화 노력으로 인해 백화점이나 대형마트의 납품업

체에 대한 불공정거래 수준이 과거에 비해 상당히 줄어들었으나 아직도 개선이 더 필요한 상황이다. 올해 초 중소기업중

앙회의 실태조사 결과 역시 이러한 상황을 뒷받침 해주고 있는데, 백화점 납품업체의 9.7%가 최근 1년 이내에 거래하고 

있는 백화점으로부터 불공정행위를 경험했다고 응답하였다. 또한 전체 응답사업체의 38.8%가 할인가격 분담에 대해 개

선이 필요하다고 느끼고 있었다. 본 연구는 공급업체(제조업체) 관점에서 거래공정성 지각에 영향을 미치는 백화점의 거

래특성에 대해 조사하였으며, 공급업체의 다차원적 거래공정성(분배공정성, 절차공정성, 상호작용공정성)이 백화점의 

경로리더십에 미치는 영향에 대해 규명하였다.

  현재 백화점과 거래관계에 있는 164개 업체들을 대상으로 조사한 내용을 분석한 결과, 백화점과의 계약조건의 적절성

은 공급업체의 지각된 거래공정성에 정(+)의 영향을 미쳤으나 자유모형과 제약모형 간 경로계수 차이분석 결과 경로계수 

값의 차이가 통계적으로 유의미한 것으로 나타나지 않아 가설1은 부분적으로 지지되었다. 백화점의 지원활동은 공급업

체의 지각된 거래공정성에 정(+)의 영향을 미치되, 절차공정성에 가장 큰 영향을 미치는 것으로 나타나 가설2는 지지되었

다. 백화점과의 정보공유는 공급업체의 지각된 거래공정성 중 상호작용공정성에 가장 큰 영향을 미치는 것으로 나타나 

가설3은 부분적으로 지지되었다. 마지막으로 공급업체의 지각된 거래공정성은 백화점의 경로리더십에 정(+)의 영향을 

미치는 것으로 나타나 가설 4는 지지되었다.

본 연구는 백화점과의 거래특성변수들의 성격에 따라 공급업체들이 지각하는 다차원적인 거래공정성에 매우 차별적

인 영향을 미친다는 새로운 결과를 제시하고 있으며 다차원적인 공정성이 백화점의 경로리더십에 영향을 미친다는 사실

을 제시하고 있다. 마지막으로 본 연구의 학문적, 실무적인 시사점을 제시하고 향후연구방향에 대해 제시하였다. 
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비대칭적 의존관계 때문이라고 볼 수 있다. 이러한 

비대칭적인 의존관계는 신뢰와 협력을 감소시키고 

갈등을 유발시킴으로써 효과적인 기업 간 관계 형

성을 어렵게 만든다(Anderson and Weitz 1989; 

Kumar, Scheer and Steenkamp 1995).

비대칭적인 의존관계에 관한 연구는 주로 기업 간 

거래 관계에서 나타나는 불공정성에 초점을 두고 

있다. 불공정성에 관한 선행연구를 살펴보면, 신제

품 입점지원비에 관한 연구(임채운, 지성구, 박은별 

2005), 유통업체의 불공정 거래 행위에 관한 연구

(편해수, 안광훈, 임채운 2009), 대리점 거래에서의 

밀어내기에 관한 연구(조혜신, 2013), 프렌차이즈 

가맹본부의 불공정거래에 관한 연구(권영식, 문장

실, 권재국 2013) 등 공급업체가 지각하는 불공정성

에 대한 연구들이 대표적이다.

그러나 최근 들어, 유통환경의 변화로 인하여 기

업 간 부정적인 관계에 초점을 두기보다 기업 간 장

기적인 관계를 형성하고 유지할 수 있는 공정성에 

관한 연구가 주목받고 있다. 

공정성(justice)에 관한 연구는 Homans(1961)의 

주장을 정교화 한 Adams(1965)의 형평이론에 근거

를 두고 있다. 공정성은 개인이나 조직이 기여한 노

력들과 이에 따른 결과로써 제공받는 보상비율을 

다른 개인이나 조직의 그것과 비교함으로써 판단하

게 된다. 즉,  다른 개인이나 조직과 비교하여 보상

비율이 같을 경우에는 공정성을 느끼고 보상비율이 

차이가 있다면 불공정성을 느끼게 된다(고종욱, 류

철 2005). 이러한 공정성은 교환관계에서 상대적 기

준으로 판단하게 되며, 이를 토대로 형성된 공정성

에 대한 인식은 개인이나 조직의 행동을 결정하게 

된다.

공정성은 개인이나 사회적 차원뿐만 아니라 기업 

간 거래관계 차원에서도 중요한 사회적 이슈가 되

고 있다(이호택, 이형탁 2018). 그 이유를 살펴보면, 

기업 간 거래 관계에서 기업들이 지각하는 공정성

은 거래에 참여하고 있는 기업들 간 신뢰와 협력, 나

아가 기업의 성과에 영향을 미칠 뿐만 아니라 이해

관계자의 조직적 행동에도 영향을 미치기 때문이

다.

기업 간 공정성을 다룬 선행연구들을 살펴보면, 

공정성이 기업 간 거래에서 신뢰와 만족, 성과 그리

고 충성도에 영향을 미친다는 연구(고종욱, 류철 

2005; 지성구 2006; 배상욱, 김완민, 배미현 2007; 

한상린, 정경식, 문지효 2016), 관계몰입과 관계성

과에 영향을 미친다는 연구(이상고, 문철우 2014), 

조직문화에 영향을 미친다는 연구(민병익, 유태정 

2010; 정용주 2019) 등 기업 간 거래 관계에서 공정

성을 원인변수로 선정하고 다양한 결과변수와의 인

과관계를 살펴 본 연구들이 대표적이다. 

이처럼 기존연구들은 기업이 지각하는 공정성을 

기업 간 성과에 영향을 미치는 요인으로 보고 연구

를 진행하였을 뿐, 기업 간 거래에서 기업이 지각하

는 공정성에 영향을 미치는 요인들에 대한 연구는 

아직까지 논의가 미흡한 실정이다. 

특히, 기업 간 거래 관계에서 공급업체의 공정성 

지각이 공급업체의 만족(Anderson and Narus, 

1984), 신뢰(Moorman, Zaltman and Deshpande, 

1992) 결속(Dwyer, Schurr and Oh, 1987)뿐만 아니 

라 재무적 성과(Stern and EI-Ansary, 1988)등에 긍

정적인 영향을 미친다는 실증 연구들이 발표됨에 

따라 공급업체의 공정성 지각에 영향을 미치는  백

화점 거래특성을 파악하고 공급업체가 지각하는 공

정성을 높기 위해 백화점이 어떠한 노력을 기울여

야 하는지를 파악하는 것은 매우 중요하다.  또한, 

백화점과 공급업체의 거래관계에서 지속적인 관계

를 유지하기 위해 필요한 경영정책을 알아볼 필요

성이 있다.

따라서 본 연구는 백화점과 공급업체 간 거래 관

계에서 백화점의 거래특성 (e.g 계약조건의 적절성, 

지원활동, 정보공유활동)이 공급업체의 거래 공정
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성(e.g 분배공정성, 절차공정성, 상호작용공정성) 

지각에 미치는 영향을 살펴보고자 한다. 백화점과 

공급업체의 거래관계에서 나타나는 특성에 따라 공

급업체가 지각하는 공정성의 정도는 달라질 수 있

기 때문에 거래관계에서 발생하는 백화점의 거래특

성을 이해함으로써 백화점과 공급업체의 관계를 효

율적으로 관리 할 수 있을 것으로 기대된다. 또한, 

힘의 우위에 있는 경로구성원의 공정성에 대한 힘

의 열위에 있는 경로구성원의 지각은 거래 파트너

의 행위에 의존할 수밖에 없기 때문에(Kumar, 

Scheer and Steenkamp 1995) 백화점과 공급업체 간 

거래관계에서 채널캡틴으로써 백화점이 가지고 있

는 거래 리더십에 영향을 미치는 요인으로 공정성

은 한층 강조되고 있다. 이에 본 연구에서는 백화점

과 공급업체 간의 거래관계에서 백화점의 거래특성

과 공급업체가 지각하는 공정성간의 관계를 파악하

고자 한다. 또한 공급업체가 지각하는 공정성이 백

화점의 경로리더십에 어떠한 영향을 미치는지 실증

분석을 통해 규명하고자 한다.

Ⅱ. 이론적 고찰

1. 거래특성

백화점과 공급업체 간 계약구조는 직매입, 특약

매입, 임대갑, 임대을로 분류 할 수 있으며 백화점의 

대부분의 매출은 특약매입으로 이루어진다. 

특약매입은 공급업체가 상품을 납품한 이후에도 

백화점에서의 판매기능을 공급업체가 수행하며, 추

후 발생하는 관련 비용까지 공급업체가 부담해야 

한다. 수익은 상품의 매출액에서 백화점의 수수료

를 제외한 금액이 공급업체에게 지급된다. 따라서 

공급업체의 입장에서는 판매시점 이후에 물량과 가

격이 결정되기 때문에 수익의 불확실성이 증가 한

다. 그럼에도 불구하고 백화점이 가지고 있는 장점

(집객력, 마진률, 고급화)으로 인해 공급업체들은 

백화점에 입점하기를 원하며  백화점이 요구하는 

계약조건을 수용하게 된다. 이러한 특약매입 구조

는 백화점과 공급업체 거래 관계에서 나타나는 거

래특성으로 특약매입 구조에서 제시되는 계약조건

에 대해 공급업체가 지각하는 적절성을 파악하는 

것은 장기지향적인 거래관계에 있어 매우 중요하다.

백화점의 지원활동이란 백화점이 공급업체와의 

관계를 발전시키기 위해서 공급업체에게 수행하는 

다양한 활동들을 말한다(Homburg et al. 2002). 백화

점의 지원활동은 판매장려금, 광고, 수량 할인 등의 

금전적인 지원이 있으며 판매촉진활동, 물류지원, 

영업사원 교육 및 파견 등의 비금전적인 지원이 있

다(Caughlan and Grayson 1998; Rosenbloom 2011). 

비금전적 지원 중 백화점의 영업사원 교육은 주로 

시장지식, 판매기술, 고객서비스, 영업 관리 측면에

서 이루어지고 있으며, 이러한 지원활동은 영업사

원의 업무에 대한 이해를 향상시켜 소비자의 만족

에 까지 영향을 미친다(Stanforth and Lennon 1997). 

이와 같은 백화점의 지원활동은 전적으로 공급업체

가 의존할 수밖에 없는 것으로 이를 통해 공급업체

는  파트너 관계로서의 백화점에 대한 신뢰와 결속

이 증가되고 상호간 관계의 질을 향상시킬 수 있다.

백화점의 정보공유활동이란 백화점이 보유하고 

있는 다양한 가치 있는 정보들을 공식적 혹은 비공

식적으로 공급업체와 공유하는 것을 말한다(Heide 

and George 1992). 이때의 정보는 자원이용도, 성과

에 대한 현황, 판매 프로세스 현황 등을 포함한다. 

공급업체 측면에서 백화점의 정보공유활동이 중요

하게 부각되는 이유는 거래관계에 있어 효율성을 

향상시키기 때문이다. 정보공유는 적은 비용으로 

의사결정에 도움이 되는 정보를 수집하고 생산하여 

의사결정의 질적 향상을 가져올 수 있다.

공정성은 전적으로 거래 상대방의 행위에 의존할 
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수밖에 없는 것으로(Kumar, Scheer and Steenkamp, 

1995) 특히, 힘의 우위에 있는 거래 파트너에 대한 

힘의 열위에 있는 경로구성원의 지각은 상호간의 

신뢰와 결속을 증가시켜 관계의 질을 증대시킬 수 

있기 때문에 공정성은 매우 중요하다. 즉, 백화점과 

공급업체의 거래 관계에서 거래특성(계약조건의 

적절성, 지원활동, 정보공유활동)은  백화점에 대한 

공급업체의 의존성을 바탕으로 이루어지기 때문에 

거래특성은 상호 간의 관계의 질을 향상시키며 이

러한 거래특성에 대한 지각은 공급업체가 백화점과

의 거래관계에서 지각하는 거래공정성에 영향을 미

칠 것으로 판단된다. 

2. 지각된 공정성

Adams(1965)의 형평이론은 공정성을 설명하는 

이론적 틀을 제공하고 있으며, 공정성은 기본적으

로 개인이나 조직은 공정한 대우를 받기 원한다는 

것을 전제로 한다. Bolino and Turnley (2008)는 개

인이나 조직 간의 교환관계에 영향을 미치는 가장 

중요한 요인으로 공정성을 제시하였다. 공정성은 

의사결정과 결과 또는 절차가 균형 있고 올바르다

는 인식을 말하며, 교환관계에서 거래 당사자들은 

서로 선호하는 것이 다르고 이해하는 관점이 상충

될 수 있기 때문에 이를 해결하고 관리하는 데 있어 

공정성이 중요하다(Husted and Folger 2004). 

공정성은 성과나 보상의 배분 문제를 다루는 분배

공정성과 성과나 보상이 결정되기까지의 과정과 절

차의 문제를 다루는 절차공정성으로 크게 구분된다

( Mansour-Cole and Scott 1998). 분배공정성은 거래 

상대방으로부터 제공되는 혜택과 이익에 대한 공정

성을 거래 당사자가 지각하는 정도로 정의되며, 공

평성, 평등 그리고 필요충족 등으로 해석된다(허원

무, 박진용, 김민성 2008). 공평성이란 공헌한 만큼

의 분배를 의미하고 평등은 성과에 따른 균등한 분

배를 말하며 필요충족이란 공헌과 상관없이 필요한 

만큼의 분배를 의미한다(이상고, 문철우 2014). 그

러나 분배공정성은 교환관계에서 있어 성과나 보상

의 배분에 수반되는 규칙과 절차를 포함하지 못하

고 있음을 비판받았다(Folger 1977; Greenberg 

1987). 공정성을 판단하는 거래 당사자는 거래 관계

에서 자신에게 배분되는 보상의 크기뿐만 아니라 

그 분배가 이루어지는 규칙과 절차 또한 공정성을 

평가하는 데 있어 중요하다(Leventhal 1976; Folger 

1977). 즉, 거래 당사자가 느끼는 공정성은 단지 보

상 자체만이 아니고 보상의 정도를 결정하는 규칙

이나 절차에 영향을 받는다. 이러한 규칙이나 절차

의 중요성이 대두됨에 따라 절차공정성이 등장하였다.

절차공정성이란 거래과정에서 이용되는 규칙이

나 절차에 대한 공정성 인식 정도를 말한다(Thibaut 

and Walker 1975; Lind and Tyler 1988). 공정한 규칙

과 절차는 편향되지 않고 일관성을 가지고 있어야 

하며 정확한 정보를 바탕으로 윤리적 기준을 가지

고 있어야 한다(Leventhal, Karuza and Fry 1980).  

이러한 절차공정성의 개념을 확장하여 기업 간 거

래에 적용시켜보면, 거래에 참여하는 기업들이 거

래에 사용된 수단이나 절차를 얼마나 공정하게 인

식하는가의 정도로 정의내릴 수 있다(Kumar, Hibbard 

and Stern 1995). 

Bies and Moag (1986)는 공정성에 대한 연구를 확

장시켰는데, 어떠한 절차가 시행되거나 분배가 결

정 될 때 개인이나 조직 간의 상호작용의 질에 따라 

공정성에 대한 지각이 달라질 수 있음을 주장하였

고, 이를 상호작용공정성이라고 한다. 상호작용공

정성이란 절차를 수행하는 동안 거래 당사자 간 의

사소통의 질 또는 인간적인 교감에 대한 지각 정도

로 정의된다(Folger and Konovsky 1989). 

많은 선행연구들은 상호작용공정성을 절차공정

성의 하위요소로 정의내리고(Lind and Tyler 1988; 

Tyler and Blader 2002) 여전히 공정성을 분배공정
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성과 절차공정성으로 구분하여 연구를 진행하기도 

한다(Kumar, Hibbard and Stern 1995; Brown, Cobb 

and Lusch 2005). 그러나 기업 간 거래 관계에서 계

약과 공식적인 절차 등 가시적 측면뿐만 아니라 상

호 간 관계를 유지하는 무형적인 측면 또한 중요하

기 때문에 본 연구에서는 공정성을 분배공정성, 절

차공정성 그리고 상호작용공정성으로 구분하여 연

구를 진행하였다.

이러한 공정성을 백화점과 공급업체의 거래관계

에 적용시켜보면, 공급업체 측면에서 지각하는 분

배공정성은 백화점과의 거래로부터 제공받는 이익

과 혜택에 대한 공평성이라고 볼 수 있으며(Blodgett, 

Hill and Tax 1997), 절차공정성은 백화점과의 거래

관계에서 수반되는 절차, 기준, 다양한 수단에 대해 

공급업체가 지각하는 공정성을 의미한다(Alexander 

and Ruderman 1987). 마지막으로 상호작용공정성

은 백화점과의 거래관계에서 공급업체가 경험하게 

되는 인간적인 교감이나 대접 등 무형적인 측면을 의

미한다(Tax, Brown and Chandrashekaran 1998).

3. 경로리더십

리더십 관련 선행연구들을 살펴보면 주로 개인 리

더의 행동양상에 초점을 두고 진행되었다. 그러나 

기업을 구성하고 있는 조직 또한, 조직의 문화, 특

성, 신념, 관습 등 체계를 가진다는 주장과 함께 조

직과 조직 사이에서도 리더십이 중요하다는 주장이 

등장하였다(Morgan 1986). 

Kime(2001)는 조직 간 리더십을 개인 리더나 환

경의 변화에도 조직특성(e.g 구조, 규범)을 유지하

며  환경에 대응하는 능력으로 조직 간에도 리더십

이 발생할 수 있다고 주장하였다. 조직 간 리더십은 

조직의 미래에 대한 비전을 명확히 제시하고 조직

의 공감대를 형성하며 조직의 신뢰를 구축하게 된

다(Bennis and Nanus 1985).

이러한 조직 간 리더십은 유통경로 구성원 간 거

래관계에서 높은 성과를 달성하기 위해 필요하며

(Hult, Ferrell, Hurley and Giunipero 2000),  조직 내

부의 구성원 간 나타나는 리더십이 유통경로 구성

원 간 거래관계에서도 유사하게 나타난다고 하였다

(Frazier 1983; Frazier and Sheth 1985). 유통경로에

서 나타나는 조직 간 리더십은 유통경로 구성원 간 

거래관계에서 나타나는 마케팅 프로그램과 전략에 

영향을 미치는 경로 리더의 행동을 의미한다(Schul, 

Pride and Little 1983).

본 연구의 대상인 백화점과 공급업체의 거래관계

에서도 조직 간 리더십은 존재한다고 볼 수 있다. 경

로 리더인 백화점의 리더십은 공급업체와 거래관계

에 있어 달성하고자 하는 목표와 보상을 제시하고 

이를 달성하는 데 요구되는 가치관과 태도를 형성

하도록 변화시킴으로써 공유된 비전을 장기적으로 

달성할 수 있다. 

Ⅲ. 연구 모델 및 가설 설정

1. 연구모델

본 연구는 아래의 <그림1>과 같은 연구모형을 제

시한다. 우선 백화점의 거래특성이 공급업체들의 

지각된 거래공정성에 영향을 미치고 거래공정성은 

채널성과에 영향을 미친다는 3단계 연구모형을 제

시하고 있다. 백화점의 거래특성으로 계약조건의 

적절성, 지원활동, 정보공유와 같은 변수들을 설정

하였다. 공급업체의 지각된 거래공정성은 분배공정

성, 절차공정성, 상호작용공정성을 제시하였으며 

채널성과는 백화점의 경로리더십을 제시하였다. 

가설1은 백화점과의 계약조건의 적절성은 공급

업체의 지각된 거래공정성에 정(+)의 영향을 미치

되 분배공정성에 가장 큰 영향을 미칠 것이라는 가
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설이며, 가설2는 백화점의 지원활동은 공급업체의 

지각된 거래공정성에 정(+)의 영향을 미치되 절차

공정성에 가장 큰 영향을 미칠 것이라는 가설이다. 

가설3은 백화점과의 정보공유는 공급업체의 지각

된 거래공정성에 정(+)의 영향을 미치되 상호작용

공정성에 가장 큰 영향을 미칠 것이라는 것이며, 공

급업체의 지각된 거래공정성(분배공정성, 절차공

정성, 상호작용공정성)은 백화점의 경로리더십에 

정(+)의 영향을 미칠 것이라는 가설이다.  

2. 가설설정

2.1 백화점의 계약조건에 대한 적절성이 공급

업체의 지각된 공정성에 미치는 영향

기업의 마케팅 활동에 있어 가장 중요한 의사결정 

중 하나는 자사의 제품을 어떤 유통경로를 통해 표

적시장에 제공할 것인가를 결정하는 것이다(박수

홍 2008). 아무리 좋은 제품이라도 유통경로를 확보

하지 못한다면 제품의 가치는 크게 감소하게 되기 

때문이다. 

백화점은 집객력이 높고 상대적으로 마진률이 높

으며 제품의 이미지를 고급화 할 수 있다는 장점이 

있다. 따라서 많은 공급업체들은 백화점에 입점하

기 위해 백화점이 요구하는 다양한 계약 조건을 수

용하게 된다.

백화점과 공급업체 간 계약구조는 직매입, 특약

매입, 임대(임대갑, 임대을)로 분류할 수 있고, 백화

점의 전체 매출액 중 약 70%가 특약매입으로 이루

어진다. 특약매입의 계약조건에 있어 판매수수료, 

대금지급주기, 인테리어 비용, 판촉비용 등이 수반

된다. 공급업체는 이러한 계약 조건들로부터 제공

받는 이익이나 혜택이 공평하다고 판단할 때 거래

공정성을 지각하게 된다(Blodgett, Hill and Tax 

1997). 특히, 계약조건들은 비용이나 이익분배에 대

해 공급업체가 지각하는 공정성으로 분배공정성과 

밀접한 관련이 있다고 볼 수 있다.

따라서 백화점의 계약조건에 대한 적절성은 공급

업체가 지각하는 거래공정성에 긍정적인 영향을 미

칠 것이며, 그 중에서 분배공정성에 가장 큰 영향을 

미칠 것으로 판단하여 다음과 같이 가설을 설정하

였다.

가설1: 백화점과의 계약조건에 대한 적절성은 공급업
체의 지각된 거래공정성에 정(+)의 영향을 미
치되, 분배공정성에 가장 큰 영향을 미칠 것이
다.  

<그림1> 연구모형



백화점과 공급업체의 거래관계에서 백화점 거래특성이 공급업체의 지각된 거래공정성에 미치는 차별적 영향  61

2.2 백화점의 지원활동이 공급업체의 지각된 

공정성에 미치는 영향

백화점의 지원활동이란 공급업체와 거래관계에 

있어 공급업체의 동기부여를 위한 다양한 지원활동

을 의미한다(Rosenbloom 2011). 백화점의 지원활

동은 금전적 지원인 판매장려금, 광고, 수량 할인 등

이 있으며 비금전적인 지원인 판매촉진활동, 판매

사원 교육 및 파견, 물류지원 등이 있다(Caughlan 

and Grayson 1998; Rosenbloom 2011). 백화점의 지

원활동은  거래초기보다 반복되는 거래 과정 속에

서 해당 공급업체의 성과나 상황 그리고 공급업체

에 대한 백화점의 정책에 의해 결정된다. 이러한 반

복적인 거래관계에서 공급업체는 백화점의 정책이

나 거래 절차가 편향되지 않고 일관성 있다고 판단

할 때 거래 공정성을 지각하게 된다(Leventhal, 

Karuza and Fry 1980). 특히, 백화점의 지원활동 과

정에서 수반되는 다양한 수단, 절차, 기준에 대해 공

급업체가 지각하는 공정성은 절차공정성과 밀접한 

관련이 있다고 볼 수 있다(Alexander and Ruderman 

1987).

따라서 백화점의 지원활동은 공급업체가 지각하

는 거래공정성에 긍정적인 영향을 미칠 것이며, 그 

중에서 절차공정성에 가장 큰 영향을 미칠 것으로 

판단하여 다음과 같이 가설을 설정하였다.

가설2: 백화점의 지원활동은 공급업체의 지각된 거래
공정성에 정(+)의 영향을 미치되, 절차공정성
에 가장 큰 영향을 미칠 것이다.

2.3 백화점의 정보공유활동이 공급업체의 지

각된 공정성에 미치는 영향

백화점의 정보공유활동이란 공급업체와 거래관

계에서 가치 있는 다양한 정보들을 공식적 또는 비

공식적으로 공유하는 것으로(Heide and George 

1992), 이때의 정보는 자원이용도(e.g 생산능력, 재

고, 자금, 역량), 성과에 대한 현황(e.g 품질, 시간, 비

용, 유연성), 프로세스 현황(e.g 예측, 주문, 배달, 서

비스, 계약)을 포함한다(김태훈 2001). 

정보공유활동은 거래 당사자 간 신뢰를 형성하고 

공평한 거래와 협력을 향상시켜준다(Ertug, Cuypers, 

Noorderhaven and Bensaou 2013). 또한, 거래 당사

자 간의 상황을 잘 이해할 수 있게 해줌으로써 상호

관계가 친밀해지며(Huber and Daft 1987), 서로의 

목표가 일치되었다는 느낌과 공유된 믿음을 갖게 

된다(Mohr and Nevin 1990).

이러한 백화점의 정보공유활동은 공급업체와의 

거래과정에서 발생하는 활동으로 면대면 성격이 강

하기 때문에 공급업체는 백화점과의 의사소통의 질 

또는 인간적인 교감의 향상을 통해 거래 공정성을 

지각하게 된다(Folger and Konovsky 1989). 특히, 눈

에 보이지 않는 관계적 측면에 대해 공급업체가 지

각하는 공정성은 상호작용공정성과 밀접한 관련이 

있다고 볼 수 있다(Tax, Brown and Chandrashekaran 

1998).

따라서 백화점의 정보공유활동은 공급업체가 지

각하는 거래공정성에 긍정적인 영향을 미칠 것이

며, 그 중에서 상호작용공정성에 가장 큰 영향을 미

칠 것으로 판단하여 다음과 같이 가설을 설정하였다.

가설3: 백화점의 정보공유활동은 공급업체의 지각된 
거래공정성에 정(+)의 영향을 미치되, 상호작
용공정성에 가장 큰 영향을 미칠 것이다.

2.4 공급업체의 지각된 공정성이 백화점의 경

로리더십에 미치는 영향

백화점과 공급업체 간 거래에서 백화점의 경로리

더십은 공급업체들이 백화점과 공통된 가치와 동기

부여를 갖도록 유도하는 것이라 볼 수 있다(Burns 

1978). 백화점 경로리더십의 성공 여부는 경로 리더
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인 백화점의 특성과 거래관계에 있는 공급업체의 

속성, 서로 간의 힘-의존 관계,  주변 환경요인이 종

합적으로 작용하여 결정된다. 이러한 백화점의 리

더십은 공급업체가 지각하는 것으로 공급업체가 지

각하는 거래공정성과 밀접한 관계가 있을 것으로 

볼 수 있다. 

먼저, 분배공정성은 공급업체가 백화점과의 거래

관계에서 지각하는 이익과 혜택에 대한 공정성으

로, 최종적으로 지급되는 성과에 대한 지각으로 볼 

수 있다. 또한, 백화점과의 거래관계에서 수반되는 

기준, 절차, 다양한 수단에 대해 공급업체가 지각하

는 공정성은 절차공정성으로 볼 수 있으며, 백화점

과의 거래관계에서 공급업체가 경험하게 되는 인간

적인 교감이나 대우는 상호작용공정성으로 볼 수 

있다. 

이러한 공정성은 전적으로 상호 간 거래관계에서 

의존할 수밖에 없는 것으로(Kumar, Scheer and 

Steenkamp, 1995) 의존성이 낮은 백화점이 관계를 

지배한다고 볼 수 있다(Buchanan, 1992). 이러한 비

대칭적인 의존구조에서는 의존성이 높은 공급업체

가 의존성이 낮은 백화점과의 관계를 공고히 하고

자 노력을 할 것이다. 왜냐하면 의존성이 높을수록 

다른 대안을 찾기보다 현재 거래 파트너와의 관계

를 지속하려는 의지가 강하게 나타나기 때문이다

(Dwyer, Schurr and Oh, 1987).  

따라서 의존성이 높은 공급업체가 백화점과의 거

래관계에서 지각하는 거래 공정성이 높으면 다른 

대안을 찾기보다 더욱더 백화점에 의존하게 될 것

이고, 이는 백화점이가지고 있는 가치와 동기부여

를 공급업체가 갖도록 유도할 수 있을 것으로 판단

된다. 즉,  지각하게 되는 거래 공정성에 대해 공급

업체가 높게 지각한다면, 이는 백화점과 공통된 가

치와 동기부여를 공유할 가능성이 높다고 볼 수 있다. 

따라서 공급업체가 지각하는 거래공정성은 백화

점의 경로리더십에 긍정적인 영향을 미칠 것으로 

판단하여 다음과 같이 가설을 설정하였다.

가설4: 공급업체의 지각된 공정성(분배공정성, 절차공
정성, 상호작용공정성)은 백화점의 경로리더
십에 정(+)의 영향을 미칠 것이다.

Ⅳ. 실증분석 및 결과

1. 자료수집

본 연구에서 세운 가설을 검증하기 위해 백화점과 

납품관계에 있는 공급업체들을 대상으로 조사를 시

행하였다.  총 164개 업체로 패션(패션잡화, 여성패

션, 남성패션/스포츠)이 97개로 전체의 59.1%였으

며, 식품 및 생활용품이 32.3%(53개), 기타8.5%(14

개) 순으로 나타났다. 주거래 백화점은 롯데백화점

이 48.8%, 신세계와 현대백화점이 각각 25.6%였으

며, 주거래 백화점과 거래기간은 5년 이상~10년 미

만이 29.9%(49개)로 가장 많았다. 

2. 변수의 조작적 정의 및 측정

본 연구에서 사용한 모든 측정문항은 기존의 연구

에서 보편적으로 사용되고 있는 설문문항을 연구 

대상이 되는 백화점 산업 환경에 맞게 일부 수정해

서 사용하였다.  우선, 계약조건의 적절성은 이호택, 

염민선, 서헌주(2015)의 연구에서 차용하여 백화점

에 입점하기 위한 전반적인 계약조건에 대해 공급

업체가 지각하는 적절성으로 정의하고 (1)판매수수

료의 적절성, (2)판촉행사 계약조건의 적절성, (3)인

테리어 계약조건의 적절성, (4)대금지급조건의 적

절성 등으로 측정하였으며, 지원활동은 이호택, 이

한근, 지성구(2014)의 연구에서 언급한 마케팅 경로

상 대표적인 촉진활동지원인 (1)협력광고, (2)반품 

및 소비자 피해보상지원, (3)판매촉진, (4)재고관리, 
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(5)시장정보지원, (6)판매사원  교육지원 등 6개의 

항목으로 측정하였다. 정보공유는 Hsu, Chen and 

Huang(2007)의 연구에서 차용하여 (1)상호이익에 

대한 문제점을 논의하기 위한 정기적 방문, (2)고객

욕구변화에 대한 정보공유 정도, (3)사업성공과 실

패에 관한 경험교환 정도, (4)경쟁자들의 움직임에 

대한 정보교환 정도 등의 항목으로 측정하였다(김

상덕 2010).

<표1> 확인적�요인분석�결과

model fit: χ2=803.079, df=408, χ2/df=1.968, RMR=0.027, GFI=0.770, NFI=0.871, IFI=0.932, TLI=0.922, CFI=0.932

items construct st. estimate S.E. C.R. AVE CR Cronbach's a
terms4

contract
 terms

0.796 　 　

0.721 0.901 0.897 　
terms3 0.921 0.079 13.477
terms2 0.874 0.082 12.799
terms1 0.798 0.087 10.082

supporting1

supporting
 activities

0.833 　 　

0.730 0.942 0.946

supporting2 0.857 0.089 13.174
supporting3 0.869 0.058 18.946
supporting4 0.837 0.094 12.416
supporting5 0.891 0.084 14.262
supporting6 0.837 0.087 12.701

info_sharing1

information
 sharing

0.874 　 　

0.722 0.912 0.904
info_sharing2 0.848 0.067 14.216
info_sharing3 0.820 0.065 12.307
info_sharing4 0.856 0.072 14.453
distributive1

distributive
 justice

0.837 　 　

0.858 0.948 0.945distributive2 0.965 0.065 17.64
distributive3 0.972 0.065 17.849
interactive1

interactive
 justice

0.929 　 　

0.844 0.942 0.939interactive2 0.941 0.045 22.48
interactive3 0.886 0.048 18.683
procedure1

procedure
 justice

0.883 　 　

0.833 0.938 0.936 　procedure2 0.949 0.059 19.466
procedure3 0.906 0.06 17.438
leadership1

channel
 leadership

0.754 　 　

0.725 0.955 0.951

leadership2 0.763 0.08 13.166
leadership3 0.842 0.138 10.723
leadership4 0.893 0.128 11.443
leadership5 0.843 0.119 10.348
leadership6 0.877 0.133 11.345
leadership7 0.929 0.125 11.926
leadership8 0.896 0.128 11.486
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지각된 공정성은 Kumar, Scheer and Steenkamp 

(1995)의 연구에서처럼 분배공정성, 절차공정성, 상

호작용공정성으로 구분하였다. 분배공정성은 ‘백

화점과의 거래로부터 제공받는 이익 및 혜택의 공

정성에 대한 공급업체의 지각’으로 정의하고 (1)노

력대비 얻는 이익의 공평성, (2)역할대비 이익의 공

정성, (3)수고를 고려할 때 거래에서 얻는 이익의 공

평성 등으로 측정하였다(Kumar et al. 1995; 이호택, 

이형탁 2018). 절차공정성은 ‘백화점과의 거래관계

의 절차나 과정에서 발생하는 공정성에 대한 공급

업체의 지각’으로 정의하고(Kumar et al. 1995), (1)

제품가격 및 주문 등에 대한 결정의 공정성, (2)반품

처리의 공정성, (3)재고책임의 공정성 등으로 측정

하였다(Tax, Brown and Chandrashekaran 1998). 상

호작용공정성은 ‘백화점과의 거래와 관련한 의사

결정과 그 결정의 집행 및 보상의 과정에서 경험하

게 되는 인간적인 교감에 대한 지각’으로 정의하고

(Blodgett, Granbois and Walters 1993), (1)납품업체

들과의 공동발전을 위한 백화점의 노력, (2)정책과 

프로그램에 입점업체들의 견해 고려 정도, (3)입점

업체의 고충을 처리하기 위해 백화점 담당자를 만

날 수 있는 정도 등으로 측정하였다(허원무, 박진용, 

김민성 2008). 

마지막으로 경로리더십은 Hult, Ferrell, Hurley 

and Giunipero(2000)의 연구에서 사용된 측정도구

를 백화점 산업에 맞게 수정하여 (1)거래관계에서 

기대하는 것에 대한 고지, (2)성과의 기준제시, (3)

공급업체 이익에 대한관심, (4)공급업체 조언 및 교

육에 대한 시간투자, (5)윤리 표준 위반업체 규율, 

(6)성장기회에 대한 토의 (7)문제가 발생했을 때 의

견수렴, (8)일관성 있는 절차를 따르도록 유도 등 8

문항으로 측정하였다(김상덕 2011).  

3. 신뢰성 및 타당성 검토

가설검증을 하기 전에 다항목으로 측정된 변수들

의 내적일관성을 측정하기 위해 Cronbach’s a test를 

시행하였다. 그 결과 <표1>에서 보이는 바와 같이 

모든 변수에서 일반적인 수용기준치인 0.7 이상을 

보이는 것으로 나타났다(Nunnally and Bernstein 

1994). 또한 신뢰성 분석을 실시한 이후 확인적 요

인분석(CFA)을 시행하였다. 확인적 요인분석 결과 

model fit은 χ2=803.079, df=408, χ2/df=1.968, 

RMR=0.027, GFI=0.770, NFI=0.871, IFI=0.932, 

<표2> 상관관계분석결과

*는�AVE의�제곱근;  **p < 0.01

Construct M s.d. (1) (2) (3) (4) (5) (6 ) (7)
Distributive
Justice (1 ) 3.294 0.736 .849*

Interactive
Justice (2 ) 3.329 0.814 .796** .854*

Procedural
Justice (3 ) 3.406 0.785 .753** .847**　 .850*

Information
Sharing (4 ) 3.538 0.658 .473** .631** .583**　 .926*

Contract
Terms (5 ) 3.472 0.658 .690** .697** .716** .430** .917*

Supporting
Activities (6 ) 3.272 .0731 .635** .726** .764**　 .729**　 .611** .913*

Channel 
Leadership (7 ) 3.375 0.718 .745** .784** .784**　 .731** .701** .726**　 .851*



백화점과 공급업체의 거래관계에서 백화점 거래특성이 공급업체의 지각된 거래공정성에 미치는 차별적 영향  65

TLI=0.922, CFI=0.932를 나타냈으며, 대부분의 적

합도 지수들은 권고치를 상회하는 것으로 나타나 

수용 가능한 것으로 나타났다(Kline 1998). 추가적

으로 확인적 요인분석에서 얻은 평균분산추출값

(AVE)과 개념신뢰도(CR: composite reliability) 값

을 계산하였고 모두 허용수준인 0.5와 0.7을 초과하

는 것으로 나타났다(Bagozzi and Yi 1988).  

가설검증에 앞서 변수 간 개략적인 관계와 방향성

을 파악하기 위해 상관관계분석을 시행하였다. <표

2>에서 보이는 바와 같이 가설에서 추론한 변수 간 

상관관계들은 전반적으로 가설과 일치하는 방향성

을 보이는 것으로 나타났다.  판별타당성 검증에 있

어서는 Gefen and Straub(2005)이 제시한 방법을 적

용하였다. 모든 변수의 평균분산추출값(AVE)의 제

곱근은 다른 변수와의 상관관계보다 커야한다고 제

시하였다. <표2>에서(*)로 표시된 대각선 부분에는 

변수의 평균분산추출값(AVE)의 제곱근 값을 나타

냈는데, 이들은 다른 변수들과의 상관계수 값보다 

모두 크다는 것을 알 수 있다. 또한,  Kline(1998)이 

제안한 것처럼 각 요인들 간의 상관관계가 0.85보다 

작은 것으로 나타나 판별타당성이 있는 것으로 판

단하였다. 

4. 가설검정

연구가설 검증을 위해 구조방정식 연구모형을 이

용하였으며 연구모형 분석결과는 <표3>의 내용과 

같다. 연구모형 분석결과 모형적합도는 χ2=941.464, 

df=414, χ2/df=2.274, RMR=0.043, GFI=0.734, NFI=0.849, 

IFI=0.910, TLI=0.898, CFI=0.909로 일부 적합도 지

수들이 권고치에 미치지는 못했으나 전반적으로 수

용할 수 있는 것으로 나타났다(Hair et al. 2006).

연구에서 설정한 가설은 가설1과 가설3이 부분적

으로 지지된 것을 제외하고 모든 가설이 지지되었

다. 가설1은 백화점과의 계약조건은 공급업체의 지

각된 거래공정성에 정(+)의 영향을 미치되 분배공

정성에 가장 큰 영향을 미칠 것이라는 가설로 계약

조건은 다차원적 공정성에 모두 유의미한 영향을 

미쳤으나, 자유모형과 제약모형 간 경로계수 차이

분석 결과 경로계수 값의 차이가 통계적으로 유의

<표3> 가설검증결과

model fit: χ2=941.464, df=414, χ2//df=2.274, RMR=0.043, GFI=0.734, NFI=0.849, IFI=0.910, TLI=0.898, CFI=0.909  

H path st. 
estimate S.E. C.R. P Δx2 Results

H1
contract terms →�distributive justice 0.588 0.099 6.198 ***

3.463 Partially
Supportedcontract terms →�procedure justice 0.430 0.083 5.859 ***

contract terms →�interactive justice 0.526 0.105 6.560 ***

H2
supporting activities →�distributive justice 0.237 0.14 1.752 0.08

6.056 Supportedsupporting activities →�procedure justice 0.555 0.129 4.833 ***
supporting activities →�interactive justice 0.227 0.154 1.923 0.054

H3
information sharing →�distributive justice 0.052 0.105 0.490 0.624

5.814 Partially
Supportedinformation sharing →�procedure justice 0.005 0.092 0.053 0.958

information sharing →�interactive justice 0.251 0.116 2.671 0.008
H4a distributive justice →�channel leadership 0.196 0.052 2.892 0.004 - Supported
H4b interactive justice →�channel leadership 0.281 0.050 3.432 *** - Supported
H4c procedure justice →�channel leadership 0.495 0.066 5.344 *** - Supported
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미하지는 않은 것으로 나타났다(가설1 부분지지

됨). 가설2는 백화점의 지원활동은 공급업체의 지

각된 거래공정성에 정(+)의 영향을 미치되 절차공

정성에 가장 큰 영향을 미칠 것이라는 가설로 지원

활동은 다차원적 거래공정성에 모두 유의미한 영향

을 미치는 것으로 나타났고 절차공정성에 가장 큰 

영향을 미치는 것으로 나타나 가설이지지 되었다

(가설2 지지됨). 가설3은 백화점과의 정보공유는 공

급업체의 지각된 거래공정성에 정(+)의 영향을 미

치되 상호작용공정성에 가장 큰 영향을 미칠 것이

라는 가설로 정보공유는 분배공정성과 절차공정성

에 유의미한 영향을 미치지는 않았으나 상호작용공

정성에는 정(+)의 영향을 미치는 것으로 나타났고, 

경로계수값의 차이는 통계적으로 유의미한 것으로 

나타났다(가설3 부분지지됨). 마지막으로 가설4는 

지각된 거래공정성이 백화점의 채널리더십에 정(+)

의 영향을 미칠 것이라는 가설로 분배공정성, 절차

공정성, 상호작용공정성 모두 채널리더십에 정(+)

의 영향을 미치는 것으로 나타나 모든 세부가설이 

지지되었다(가설4 지지됨)

V. 결론 및 논의

1. 연구의 요약 

본 연구는 백화점과 공급업체 간 거래특성이 공급

업체의 백화점에 대한 거래공정성에 미치는 차별적 

영향과 거래공정성이 백화점의 채널리더십에 미치

는 영향에 대해 규명하는 연구로 연구결과는 다음

과 같다.

첫째, 백화점과의 거래특성 중 계약조건의 적절

성, 지원활동, 정보공유는 모두 백화점에 대한 거래

공정성에 정(+)의 영향을 미치는 것으로 나타났다. 

둘째, 백화점과의 거래특성 중 지원활동과 정보공

유는 백화점에 대한 거래공정성에 차별적인 영향을 

미치는 것으로 나타났다. 특히 백화점의 지원활동

은 절차공정성에 가장 큰 영향을 미치는 것으로 나

타났으며, 백화점의 정보공유활동은 상호작용공정

성에 가장 큰 영향을 미치는 것으로 나타났다. 셋째

로 납품업체들의 백화점에 대해 지니는 지각된 공

정성(분배공정성, 절차공정성, 상호작용공정성)은 

백화점의 채널리더십을 높이는 것으로 나타났다. 

2. 이론적 시사점, 실무적 시사점

본 연구는 학문적 시사점과 실무적 시사점을 가지

고 있다. 우선 본 연구의 학문적 시사점에 대해 기술

하자면 다음과 같다. 첫째, 본 연구는 일반적으로 심

리학이나 행정학 또는 인사조직연구에서 사용되는 

지각된 공정성이라는 변수를 마케팅경로 연구에 적

용하여 해당 변수들의 적용될 수 있는 연구 분야를 

넓혔다는데 학문적 시사점이 있다. 아울러 거래공

정성을 단일변수가 아닌 다차원적 접근을 하였다는 

점 역시 중요한 학문적 시사점이 될 수 있다. 본 연구

를 통해 앞으로 국내 마케팅 경로관리 분야에서 지

각된 공정성에 대한 다양한 파생연구들을 유도할 

수 있을 것이라 생각된다. 둘째, 기존의 연구들은 변

수 간 단순히 변수 간 인과관계를 파악하는데 초점

을 두었다면  본 연구는 변수 간 인과관계 이외에도 

차별적인 영향관계를 규명하는 연구이다. 이러한 

접근방식은 앞으로 변수 간 차별적 영향관계를 규

명하는 연구자들에게 새로운 연구주제를 제공할 수 

있을 것으로 보인다.

연구의 실무적 시사점은 유통산업 내 동반성장이

나 상생이 중요한 이슈로 떠오르고 있는 시기에 백

화점과 같은 대형유통업체들이 공급업체들로부터 

공정성을 높이기 위한 다양한 거래특성들을 제시하

고 있다는 점이다. 입점업체들에 대한 거래조건의 
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개선, 지원활동 그리고 정보공유와 같은 거래특성

들이 공정성지각에 중요한 영향을 끼치므로 강화해

야 할 것이다. 둘째, 백화점과 공급업체 간 거래특성 

변수별로 공정성 지각에 차별적인 영향을 미친다는 

점은 일차적으로 어떠한 공정성이 부족한지 백화점

의 자체진단을 통해 파악하고 이차적으로 해당 차

원의 공정성에 가장 큰 영향을 미치는 요소들을 강

화하는 것이 효율적이라는 점을 시사한다. 마지막

으로 마케팅경로 상 백화점이 채널캡틴으로 거래리

더십을 보유하기 위해서는 거래업체들의 공정성 지

각 수준을 높여야 한다는 점을 시사한다. 

3. 연구의 한계 및 향후 연구방향

이러한 연구의 시사점에도 불구하고 본 연구는 다

양한 한계점을 가진다. 우선, 본 연구에서는 백화점

과 공급업체 간 거래특성 변수로 거래조건의 적절

성, 백화점 지원활동, 정보공유와 같은 변수들을 선

정하였으나 공급업체들의 공정성 지각에 영향을 미

칠 수 있는 다양한 변수들이 있을 것으로 보인다. 따

라서 향후 연구에서는 공정성 지각에 영향을 미칠 

수 있는 변수들을 환경변수, 조직변수, 거래특성변

수 등 다양한 차원으로 구분할 필요가 있다. 둘째, 

본 연구에서는 지각된 공정성을 분배공정성, 절차

공정성, 상호작용공정성 등 3가지 차원으로 나누었

으나, 최근 조직관리 분야의 연구들은 상호작용공

정성을 정보공정성과 대인관계공정성으로 구분하

고 있어(Colquitt, Conlon, Wesson, Porter, and Ng 

2001), 마케팅 경로관리 영역에서도 공정성의 새로

운 차원에 대한 연구가 필요하다. 셋째, 본 연구는 

백화점과 거래관계에 있는 공급업체 중 특약매입 

거래를 하는 기업체만 조사대상으로 한정하였다. 

만약 직매입이나 임대거래를 하는 업체들을 포함한

다면 연구의 결과가 상이할 수도 있을 것이고 따라

서 향후 연구에서는 다양한 거래관계에 있는 기업

체들에 대한 추가적 조사가 필요할 것이다. 마지막

으로 백화점 브랜드에 따라 공급업체와 백화점의 

거래특성, 지각하는 공정성 정도가 달라질 수 있을 

것으로 판단된다. 따라서 향후 연구에서는 백화점 

브랜드 별 비교연구가 필요할 것이다.
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The Differential Effects of Department Store Transaction 

Characteristics on the Supplier’s Perceived Justice in 

Department Store-Supplier Relationship

Ho-Taek Yi* · Chankoo Yeo**

ABSTRACT

The government's measures to root out unfair trade practices by large retailers and efforts to make them fair 

have significantly reduced the level of unfair trade to suppliers at department stores and large discount stores, but 

they still need more improvement. Earlier this year, a survey by the Korea Federation of Small and Medium 

Business also supported the situation, with 9.7 percent of department store suppliers saying they experienced 

unfair practices from department stores that have been traded within the past year. In addition, 38.8 percent of the 

respondents felt there was a need for improvement in the sharing of discount prices. This study investigated the 

transaction characteristics of department stores (e.g., contract terms, supporting activities, information sharing) 

that affect perceived justice from the supplier (manufacturer) point of view, and identified the effect of the 

supplier's multi-dimensional perceived justice (e.g., distributive justice, procedural justice and interactive justice) 

on the department store's channel leadership.

<Figure 1> Conceptual Framework
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To test the above proposed research model <Figure1> and hypotheses, survey was conducted on manufacturers 

related to department stores. A total of 164 companies were fashion (fashion, women's fashion, men's 

fashion/sports) with 97, followed by food and household goods with 32.3 percent (53), and other products with 

8.5 percent (14).  All the measurement scales in this study come from existing literature with adaptation to fit the 

purpose of this study.  

To verify the research model and test hypotheses, the authors carefully investigated the reliability, content 

validity, convergent validity and discriminant validity of the proposed model. Overall, the results indicated good 

psychometric properties, and the measurement model revealed acceptable fit of the model(χ2=803.079, df=408, 

χ2/df=1.968, RMR=0.027, GFI=0.770, NFI=0.871, IFI=0.932, TLI=0.922, CFI=0.932). Composite reliability 

and AVE among the set of indicators that measured underlying construct, are greater than the recommended 

threshold value of 0.7 for CR and 0.5 for AVE. Thus, the model provides a good fit to the data resulting in <Table 1>.  

<Table 1> Results of Confirmatory Factor Analysis
items construct st. estimate S.E. C.R. AVE CR Cronbach's a

terms4

contract
 terms

0.796 　 　

0.721 0.901 0.897 　
terms3 0.921 0.079 13.477
terms2 0.874 0.082 12.799
terms1 0.798 0.087 10.082

supporting1

supporting
 activities

0.833 　 　

0.730 0.942 0.946

supporting2 0.857 0.089 13.174
supporting3 0.869 0.058 18.946
supporting4 0.837 0.094 12.416
supporting5 0.891 0.084 14.262
supporting6 0.837 0.087 12.701

info_sharing1

information
 sharing

0.874 　 　

0.722 0.912 0.904
info_sharing2 0.848 0.067 14.216
info_sharing3 0.820 0.065 12.307
info_sharing4 0.856 0.072 14.453
distributive1

distributive
 justice

0.837 　 　

0.858 0.948 0.945distributive2 0.965 0.065 17.64
distributive3 0.972 0.065 17.849
interactive1

interactive
 justice

0.929 　 　

0.844 0.942 0.939interactive2 0.941 0.045 22.48
interactive3 0.886 0.048 18.683
procedure1

procedure
 justice

0.883 　 　

0.833 0.938 0.936 　procedure2 0.949 0.059 19.466
procedure3 0.906 0.06 17.438
leadership1 channel

 leadership

0.754 　 　
0.725 0.955 0.951

leadership2 0.763 0.08 13.166
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model fit: χ2=803.079, df=408, χ2/df=1.968, RMR=0.027, GFI=0.770, NFI=0.871, IFI=0.932, TLI=0.922, CFI=0.932

Using structural equation model, the author checked the proposed model fit and hypotheses. Most of model fit 

index are acceptable(χ2=941.464, df=414, χ2/df=2.274, RMR=0.043, GFI=0.734, NFI=0.849, IFI=0.910, 

TLI=0.898, CFI=0.909).  
<Table 3> Results of Hypotheses Test

H path
st. 

estimat
e

S.E. C.R. P Δx2 Results

H1
contract terms →�distributive justice 0.588 0.099 6.198 ***

3.463 Partially
Supportedcontract terms →�procedure justice 0.430 0.083 5.859 ***

contract terms →�interactive justice 0.526 0.105 6.560 ***

H2
supporting activities →�distributive justice 0.237 0.14 1.752 0.08

6.056 Supportedsupporting activities →�procedure justice 0.555 0.129 4.833 ***
supporting activities →�interactive justice 0.227 0.154 1.923 0.054

H3
information sharing →�distributive justice 0.052 0.105 0.490 0.624

5.814 Partially
Supportedinformation sharing →�procedure justice 0.005 0.092 0.053 0.958

information sharing →�interactive justice 0.251 0.116 2.671 0.008
H4a distributive justice →�channel leadership 0.196 0.052 2.892 0.004 - Supported
H4b interactive justice →�channel leadership 0.281 0.050 3.432 *** - Supported
H4c procedure justice →�channel leadership 0.495 0.066 5.344 *** - Supported

model fit: χ2=941.464, df=414, χ2/df=2.274, RMR=0.043, GFI=0.734, NFI=0.849, IFI=0.910, TLI=0.898, CFI=0.909  

All hypotheses established in the study were supported except that hypotheses 1 and 3 were partially supported. 

Hypothesis 1 is the assumption that the contractual terms with a department store has a positive effect on the 

supplier’s perceived justice and will have the greatest impact on the distributive justice of a manufacturer's 

perceived transaction, although the difference in path coefficients between the free and the constraint model 

showed that the difference in path coefficient values was not statistically significant (H1, partially supported). 

Hypothesis 2 has been hypothesized that the support activities of department stores has a positive effect on the 

supplier’s perceived justice and have the greatest impact on the manufacturer's perceived procedural justice as 

well, while supporting activities have the most significant effect on both multidimensional justice and are found 

to have the greatest impact on procedural justice (H2, supported). Hypothesis 3 is a hypothesis that information 

sharing with department stores will have a positive effect on the supplier’s perceived justice and have the greatest 

items construct st. estimate S.E. C.R. AVE CR Cronbach's a
leadership3 0.842 0.138 10.723
leadership4 0.893 0.128 11.443
leadership5 0.843 0.119 10.348
leadership6 0.877 0.133 11.345
leadership7 0.929 0.125 11.926
leadership8 0.896 0.128 11.486
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impact on interactive justice, although information sharing has not significantly affected distributive and 

procedural justice, and differences in path coefficients have been shown to have a statistically significant effect on 

interactive justice(H3, partially supported). Finally, Hypothesis 4 was supported by the assumption that perceived 

justice would have a positive effect on the channel leadership at the department store, and that distributive justice, 

procedural justice, and interactive justice all had a positive effect on the channel leadership (H4, supported). 

Finally, the academic and practical implications of this study were presented and the future direction of research 

was presented.

 Key words : Contract Terms, Supporting Activities, Information Sharing, Distributive Justice, Procedural 

Justice, Interactive Justice, Channel Leadership




