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Ⅰ. 서 론

우리가 접하는 가장 단순한 형태의 공급사슬은, 

제품을 생산하거나 도매하는 공급업체와 이 제품을 

최종소비자에게 판매하는 소매업체의 두 단계로 이

루어져 있는 형태로 개념화할 수 있다. 이러한 공급

사슬의 거래형태는 소매업체가 특정납품가격을 공급

업체에게 지불하면서 제품을 구입하고 양 업체 간의 

거래를 종료한 후, 소정의 이윤을 더하여 자신이 결

정한 가격으로 최종소비자에게 판매하는 방식이 일

반적이다. 그러나 현대에 이르러 정보기술 등의 도

움으로 소매업체가 공급업체에게서 제품을 구매하는 

과정을 거치지 않고 소매판매를 대행하거나 중개하

는 역할만을 수행하면서, 일종의 수수료를 받는 방

식으로 공급사슬에 참여하는 경우가 많아지고 있다. 

이러한 경우의 예로서는 온라인쇼핑몰이나 홈쇼핑업

체 등을 운영하면서 소매기능을 수행하는 기업들이 

대표적이라고 할 수 있다. 온라인쇼핑몰이나 홈쇼핑

업체는 공급업체와 최종소비자를 자사의 웹사이트 

또는 홈쇼핑방송을 통해 연결하여 주는 판매대행 또

는 중개인과 같은 역할을 주로 하고 있다. 이처럼 소

매업체가 중개인의 역할을 수행하는 형태의 공급사

슬에서는 소매업체와 공급업체 간의 거래형태가, 양 

업체가 각각 구매와 판매를 단계적으로 진행하는 전

통적인 공급사슬에서의 거래형태와 다르게 된다. 즉 

온라인쇼핑몰의 경우 소매업체는 공급업체에게 자신

의 웹사이트를 통해 제품의 판매기회를 제공하면서, 
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이에 대한 일종의 수수료를 받는 것으로써 이윤을 

실현하는 형태가 일반적이다.

이러한 경우 소매업체가 부과하는 수수료는 대개 

두 가지 형태로 공급업체에게 부과된다. 첫째는 일

정기간동안 자사의 웹사이트를 이용하는 것에 대한 

입점료 등의 명목으로 부과되는 정액성격의 수수료

이며, 둘째는 매출액의 성과에 연동되는 수수료이

다. 참고로 아마존의 경우 그들의 ‘Selling Fee’가 

일종의 정액성격의 수수료이고 ‘Referral Fee’가 일

종의 매출성과에 따른 변동수수료로 볼 수 있을 것

이다. 따라서 양 업체들 사이에는 정액성격의 수수

료는 어느 정도의 수준으로 할 것이며, 가변성격의 

수수료에 대해서는 매출액에 어느 정도의 비율로 연

동되도록 할 것인가 하는 의사결정 문제가 대두된다. 

물론 이 의사결정의 구체적 결과는 소매업체가 보유

하고 있는 매출유발역량이나, 공급업체가 가지고 있

는 브랜드 및 제품이미지 등에 의하여 크게 영향을 

받을 수 있다.

해당 의사결정 문제를 보다 구체적으로 들여다보

면, 공급업체의 입장에서는 해당제품을 생산 또는 

취득하기위한 비용과 더불어 소매업체에게 중개인 

역할에 대한 수수료를 지출하여야 하고, 또한 수요

가 불확실한 경우 이로 인한 재고의 부족 내지는 과

다에 의해 발생하는 관련비용을 부담하여야 한다. 

그러면서 소매업체가 중개한 매출로부터 발생하는 

수입의 일정부분을 통해 이러한 모든 지출을 감당하

고 이윤을 창출할 수 있어야 한다. 또한 소매업체는 

공급업체로부터 고정금액 또는 변동금액 성격의 수

수료를 받지만, 해당제품이 자신의 중개기능을 통해

서 판매가 될 수 있도록 시스템이나 프로그램을 수

정하거나 신규보강하기 위하여 일정수준의 비용을 

지출하여야 하며, 경우에 따라서는 주문접수 및 판

매프로세스를 진행하기 위하여 운영비성격의 비용도 

부담하여야 한다. 이러한 상황에서 공급사슬의 각 주

체들은 각자 자신이 실현하는 이익을 최대화하기 위

하여 양 자 간의 거래를 어떻게 가져갈 것인지에 대

한 의사결정을 하여야 한다. 한편 양 업체가 협의를 

통해 결정하는 거래형태에 따라 소매시장에서의 가

격이 영향을 받게 되고 아울러 소매수요량이 이에 의

해 변동될 수 있으므로, 이 의사결정 문제는 공급사

슬의 수익성뿐만 아니라 최종소비자를 포함한 시장

전체에 상당한 영향을 미치게 된다.

물론 이 문제는 비단 소매업체가 매출을 대행하거

나 중개하는 역할을 주로 수행하는 공급사슬뿐만 아

니라, 소매업체가 특정한 납품가격을 공급업체에게 

지불하면서 제품을 구입한 후, 소정의 이윤을 더하

여 최종소비자에게 판매하는 형태의 전통적인 공급

사슬에 있어서도 마찬가지이다. Cachon and Kὂk 

(2010)은 이러한 전통적인 공급사슬을 구성하는 

공급업체와 소매업체가 선택할 수 있는 다양한 형태

의 거래모형을 제시하고 그 특성들을 비교하였다. 

그들이 요약한 거래모형 중의 주요한 것으로는 도매

가격계약(wholesale-price contract)모형, 수량할

인계약(quantity-discount contract)모형 및 이부

가격제(two-part tariff)모형 등을 들 수 있다. 그

들은 이 거래모형들이 시장환경에 따라 적절하게 구

사된다면, 공급사슬 전체가 달성하는 이익을 최대화

하면서 동시에 공급업체와 소매업체의 이익 또한 극

대화하는 것이 가능하다는 것을 보였다. 

소매업체가 매출을 대행하거나 중개하는 형태의 

공급사슬에 대해서도 그동안 다양한 거래모형들이 

제안되어 왔고(Erjiang et al., 2016), 또한 학자

들에 의해 연구되어 왔다(Chen et al., 2017). 최

근에 이르러서는 아마존 등의 대표적인 온라인쇼핑

몰업체들은 공급업체들과의 거래모형으로서, 매출액

에 비례하는 수수료방식 또는 이에 부가하여 일종의 
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정액수수료를 함께 부과하는 방식인 이부가격제를 

주로 활용하고 있는 것으로 보인다. 따라서 본 연구

에서는 이와 같은 상황에서 특정 공급사슬에 속해 

있는 각 주체들이 자신의 이익을 최대화하기 위해서

는 거래모형을 어떻게 가져가야 하는지에 대하여 이

부가격제모형을 중심으로 거래모형의 최적화문제를 

다루고자 한다. 즉 공급업체와 소매업체 간의 거래

에서 왜 이부가격제라고 하는 거래모형이 최적성을 

보장하는지, 이 때 적용하는 정액수수료와 변동수수

료는 각각 어떻게 책정하여야 하는지, 그리고 소매

가격은 어떻게 결정하여야 하는지에 대한 문제를 탐

구하고자 한다. 

Ⅱ. 기존의 연구

공급사슬을 구성하는 소매업체와 공급업체 간의 

거래형태에 관한 연구는 그 중요도에 비례하여 오랜 

기간 동안 많은 연구자들이 추구해 온 과제이다. 기

존의 대부분의 관련연구는 공급사슬에서 공급업체와 

소매업체가 특정제품을 사전에 협의된 납품가격을 

기준으로 서로 구매하고 납품하는 전통적인 거래형

태를 운용하고 있음을 전제로 문제를 다루고 있다

(Cachon and Terwiesch, 2009). 이 때 양 업체는 

납품가격과 소매가격의 적정한 책정을 통해 서로의 

이익을 최대화하고자 노력을 하게 된다(Cachon and 

Lariviere, 2005). 그런데 이 과정에서 필연적으로 

공급업체는 납품가격을 책정할 때 자신의 이윤을 부

가하여 결정하고, 소매업체는 이 납품가격을 기준으

로 역시 자신의 이윤을 부가하여 소매가격을 책정하

는 것이 일반적이다. 하지만 이 과정이 소위 이중이

익부과(double marginalization)라고 하는 현상을 

초래하여 시장의 비효율성을 야기하게 된다고 하는 

것이 널리 알려져 있다(Cachon. and Kὂk, 2010). 

이러한 비효율성의 다른 예로는 공급사슬의 채찍효

과(bullwhip effect)를 들 수 있으며, 이에 대한 상

세한 연구는 Jin and DeHoratius(2017)에 의한 

연구를 참고할 수 있다. Chen, Luo and Shang 

(2017)은 공급사슬이 채용하는 거래모형에 의해 일

부분 영향을 받는 비효율을 나타내는 현상 중의 하

나인 채찍효과에 대하여, 이를 실제로 측정하고 그 

영향정도를 평가하는 방법론을 제시하였다. 또한 

Koopman, Wang and Wei(2014)는 이와 유사한 

현상들을 거래형태에 따라 수반되는 일종의 거래비

용으로 파악하고 공급사슬에 참여하는 주체들이 고

민하여야 할 과제로 제시하고 있다.

따라서 이 문제에 대한 기존의 연구들은 이러한 이

중이익부과 또는 채찍효과 등과 같은 시장의 비효율

성을 제거할 수 있거나 경감할 수 있는 다양한 거래

모형들을 제안하는 데에 치중을 하고 있다(Bray and 

Mendelson, 2012). 이러한 문제를 다루고 있는 

대표적인 연구들이 제시한 거래모형 중에서 특히 주

목을 받은 것들은 다음과 같은 것들이 있다. 즉 DVD 

대여산업에서 미국의 소매대여업체인 블록버스터에 의

해 활용되었던 수입공유거래모형(revenue sharing 

transaction model)과 이와 유사한 프랜차이즈거래

모형(franchise transaction model), 환매거래모형

(buy-back transaction model)을 비롯하여, 수

량할인거래모형(quantity-discount transaction 

model) 및 매출리베이트거래모형(sales rebate 

transaction model) 등의 거래모형들을 꼽을 수 

있다(Cachon and Kὂk, 2010). 또한 공급사슬참

여자들의 거래행태에 따라 발생하는 다양한 거래비

용을 중심으로 거래의 효율성을 분석하는 연구도 다

수 존재하고 있다(Yousuf, 2017).
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이중에서 수입공유거래모형에 관한 연구는 최근에 

DVD대여산업을 중심으로 컨텐츠 유통업체와 대여

업체 간에 소위 수입공유프로그램이 널리 채용되면

서 더욱 활발하여졌다(Mortimer, 2008). 수입공유

프로그램은 사전계약에 의해 유통업체가 대여업체에

게 취득원가에 근접한 수준으로 납품하는 대신, 대

여업체의 매출수입의 일부를 유통업체가 차지할 수 

있도록 하는 프로그램이다(Tang and Deo, 2008). 

이 거래형태는 DVD대여산업에서 커다란 성공을 거

두면서 Varian(2000) 등의 연구를 비롯하여 학자들

의 적극적인 관심을 모았다. 그리고 Mortimer(2008)

는 실증적 자료를 통해서 연구결과들이 현실에서 발

생하고 있는 상황과 매우 유사함을 보였다.

그런데 수입공유거래모형은 공급업체와 소매업체

가 서로 만족할 수 있는 대안을 찾는 과정에서 거래

모형의 최적성이 훼손될 수 있다는 단점을 가지고 

있다(박해철․조재은, 2009). 이에 대한 대안으로서 

박해철(2009)은 프랜차이즈거래모형을 제시하여 이

러한 단점을 보완할 수 있는 방안을 제시하였다. 또

한 일부 학자들은 환매거래모형이 이중이익부과의 

폐단을 완화할 수 있는 또 하나의 대안이 될 수 있음

을 보였다. 이 거래모형은 소매업체가 판매를 종료

하고 남은 후의 재고에 대하여 공급업체가 일정한 

가격으로 환수하는 것을 보장함으로써, 소매업체에

게 보다 공격적인 제품구매와 소매가격정책을 구사

할 수 있도록 하는 거래모형이다. 이 거래모형에 대

한 상세한 설명은 Pasternack(1985)를 참고할 수 

있다. 이외에도 Tsay(1999)와 Taylor(2002)는 

각각 수량할인모형과 매출리베이트 거래모형을 제

시하였다. 이 두 가지 모형의 특징들과 다른 거래모

형들과의 유사한 부분에 대한 설명은 Cachon and 

Lariviere(2005)을 참고할 수 있다. 또한 주로 재고

관리 및 관련비용에 대한 최적화 문제를 추구하는 다

양한 모형들은 Johnson and Montgomery(1974) 

및 Silver et al.(1998)에 의해서 잘 알려져 있다.

한편 수요가 가격의 함수이면서 불확실성이 존재

할 때 기업이 어떻게 대응하여야 이익을 최대화할 

수 있는지에 대한 문제도 여러 학자들에 의해 분석

되어 왔다(Carlton 1978). 이와 관련된 문제에 대

해서 잘 알려진 연구로서는 McCardle et al.(2004)

에 의한 연구를 참고할 수 있다. 이들은 수요가 정규

분포를 따르는 불확실성을 보이는 경우에 대하여 가

격최적화 등 다양한 분석을 시도할 수 있는 연구모

형을 제시하였다. 이들의 연구를 확장하여 시장이 

과점상황에 있는 경우에 대해 다룬 연구로는 Chen 

(1999)의 연구를 대표적으로 들 수 있을 것이다.

Choi(1991)는 수요량이 가격의 선형함수 또는 비

선형함수로 각각 표현될 때 해당 공급사슬의 수익성

이 이러한 수요변화의 패턴에 따라 어떻게 영향을 받

게 되는지를 조명하였다. 그리고 Dada and Petruzzi 

(1999)와 Wu et al.(2007)은 수요가 불확실성하

고, 소매업체가 소매가격의 결정을 주도할 때에 공

급업체와 서로 이해관계를 같이 하는 것이 수익성 

증대에 중요하다고 하였다. 또한 박해철과 안봉현

(2011)은 경쟁하는 복수의 공급업체 중 한 공급업

체가 소매업체와 협업적인 거래모형으로 거래형태를 

전환하게 되는 경우에 발생하게 되는 시장상황의 변

화에 대하여 분석하였다. 또한 Besanco and Perry 

(1994)는 소매업체와의 협업이 경우에 따라 공급업

체의 비용절감 및 이익증대와 연결될 수 있음을 보

였다. 그리고 Ingene and Perry(1995)는 소매업

체가 경쟁상황에 있는 산업의 경우를 분석하여 해당 

공급사슬의 주체들이 어떻게 서로 협력을 하여야 하

는지에 대한 문제를 다루었다
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Ⅲ. 모형의 설계와 분석

3.1 경영 환경 

 

본 연구의 대상이 되는 공급사슬은 하나의 소매업

체와 이 소매업체에 제품을 납품하는 하나의 공급업

체로 이루어져 있다. 공급업체는 해당제품 한 단위

를 조달하기 위하여 단위 당   ≥ 의 한계비용

을 생산 또는 취득비용으로 지출한다. 그리고 소매

업체는 이 제품을 최종소비자에게   ≥ 의 가

격으로 판매를 대행 또는 중개하는데, 이 과정에서 

소매업체는 을 자신의 이익최대화를 위해 자의적

으로 결정할 수 있다고 한다. 

그리고 이들이 취급하는 제품에 대한 수요는 평균

이   ≥ , 그리고 표준편차가 인 정규분포를 

한다고 가정한다. 그리고 는 소매가격 에 대하

여 다음과 같이 간략한 선형관계로 나타나는 것으로 

표시하기로 한다.

     (1)

여기서  ≥ 는 해당제품에 대한 잠재수요의 

크기를 나타내며, ≥ 는 이 제품의 가격에 

대한 수요의 탄력성을 나타내는 계수이다. 이와 같

은 형태의 선형수요함수는 비록 간단하기는 하지만 

McCardle et al.(2004)에서 보는 바와 같이 유사

한 연구에 널리 사용되고 있다.

또한 최종소비자는 소매업체의 웹사이트 또는 홈

쇼핑방송을 통해 주문을 하며, 이 주문정보는 소매

업체에 의해 공급업체에게 전달이 되고, 공급업체는 

해당제품을 최종소비자에게 배송을 함으로써 판매는 

완료된다. 따라서 소매업체는 중개인의 역할만을 담

당하고 제품에 대한 실질적인 판매프로세스는 공급

업체가 수행을 하는데, 이 과정에서 각 단위기간에 

공급업체가 보유하고 있는 재고수준에 따라 재고부

족 내지는 과다재고가 발생할 수 있으며, 이로 인해 

제품을 실질적으로 관리하는 공급업체에게 관련비용

이 발생한다. 

구체적으로 재고부족이 일어날 경우에 공급업체에

게는 백-오더가 허용되고, 이 경우 공급업체는 해당

제품을 추가적으로 조달하는 것이 가능하며, 이로 인

해 해당수요에 대한 적시충족이 가능하다고 전제한

다. 하지만 이러한 경우 공급업체는 제품의 조달을 

위한 한계비용 에 더하여 단위당 ≥ 의 백-

오더 비용을 부담하여야 한다. 그러므로 본 논문의 

모형에서는 소매업체가 달성하는 매출의 양적인 규모

는 평균적으로 항상 특정가격수준에 대응하는 수요

량과 일치하게 된다. 그리고 과다재고가 발생하고 해

당기간의 영업이 종료되는 경우에는 공급업체가 단

위당 (≥ )의 가격으로 잔존물을 처리하게 된다.

소매업체는 공급업체와 계약이 성사되면 이 제품

을 판매하기 위하여 기존의 웹사이트 또는 방송프로

그램에 필요한 보정작업을 하여야 하는데, 이를 위

해 일회적인 고정비용을 ( ≥ )만큼 지출하여

야 한다. 그리고 고객의 주문에 의해 판매가 이루어

질 때마다 제품 당   ≥ 의 비용을 한계비용의 

성격으로 지출한다. 온라인쇼핑몰의 경우 소매업체

의 입장에서 보면 자신의 웹사이트를 통해 주문을 

접수하고 이 정보를 공급업체에게 중개하는 과정이 

전산네트워크를 통해 자동적으로 이루어지므로, 실

질적으로 은 0에 가깝다고 보는 것도 가능하다. 

참고로 Chrysanthos(2012)는 구글 등을 비롯한 

온라인매체들이 업체들의 광고를 실을 때, 광고를 
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게재한 업체들의 매출수준에 연동되는 그들의 한계

비용이 실질적으로 0임을 지적하면서 당시의 온라인

광고료 부과방식에 수정이 필요함을 제안하고 있다.

마지막으로 소매업체와 공급업체는 앞에서 설명한 

바와 같은 형태로 공급사슬 상의 역할 분담을 하면

서, 이로 인해 발생하는 일정한 단위기간의 수입과 

비용에 대하여 다음과 같은 두 가지 경로의 정산과

정을 거친다고 한다. 즉 공급업체는 소매업체에게 판

매를 위탁할 때 단위기간 당 판매량과 무관한 정액

수수료를 ( ≥ )만큼 지불하며, 해당기간의 매

출수입에 대하여는 소매업체와 공급업체가     

를 만족하는 범위에서 각각 와 ()의 비율로 

나누어 가진다고 보기로 한다. 물론 이 두 가지 경로

의 정산과정 중에서 어느 한 가지만을 택하고 있는 

경우도 본 연구의 고려대상이 된다.

3.2 경영상황의 분석

분석을 시작하기 위해서 먼저 소매업체의 이익이 

어떻게 표현될 수 있는지 살펴보기로 한다. 소매업

체의 이익함수를 
이라고 하면, 이는 앞에서 제시

한 가정에 따라 다음과 같이 나타나게 된다.

  
              

                 

            (2)

그리고 이 때의 공급업체의 이익을 
라고 하면, 

이는 아래와 같이 나타난다.

  
             ⋅  

               

               ⋅ (3)

여기서 ⋅는 공급업체가 해당제품을 판매하

는 과정에서 발생하게 되는 재고부족 내지는 과다재

고에 의한 제반비용을 포괄하는 함수이다. 즉 공급

업체는 정규분포의 패턴을 가지면서 확률적인 움직

임을 보이는 수요에 대하여 부족한 제품단위당 의 

백-오더 비용을 지불하여야 하고, 반대로 영업기간

의 종료 후에 남는 재고에 대해서는 단위당 ( )

에 해당하는 비용을 지불하게 된다. 따라서 ⋅

는 본 연구에서 전제하고 있는 가정에 의하여 다음

과 같이 요약된다(Tang and Deo, 2008, 박해철․

조재은, 2009). 즉,

       
  (4)

여기서 ⋅는 표준화정규분포밀도함수(standardized 

normal probability density function)이고, 는 

표준화정규분포함수(standardized normal distribution 

function) ⋅에 대하여   


의 

관계를 만족하는 특정값이다. 

이제까지 설명한 식(2)와 식(3)으로 표현되는 소

매업체와 공급업체 간의 거래모형은, 양 업체가 채

택하는 결제수단에 따라 매출액과 무관한 정액수수

료 및 매출수입에 연동하는 변동수수료의 두 가지 

또는 어느 한 방법으로 구성되는 다양한 형태의 거

래를 포함한다고 하였다.

본 연구에서 다루는 상황에서 
은 소매업체가 자

의적으로 결정할 수 있는 소매가격 및 이에 의한 

수요량 의 함수이다. 그러므로 다음과 같이 
을 

가격 로 미분하여 1차조건(first-order condition)

을 적용하면 최대화된 소매업체의 이익 
을 구현

하는 를 다음과 같이 구할 수 있다.
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[Proposition 1]  소매업체와 공급업체가 매출

수입을 각각 (    )와 ()의 비율로 나누

는 경우에, 소매업체의 이익을 최대화하는 최적소매

가격 와 이에 상응하는 수요량의 평균 은 각

각 다음과 같다.

  


(5)

  

 
(6)

<증명> 식(2)를 가격 로 미분하여 1차조건을 적

용하면 식(5)를 구할 수 있다. 또한 식(5)의 결과를 

식(1)에 대입하면 식(6)을 구할 수 있다.          ∎

[Proposition 1]에 의하면 소매업체의 이익을 최

대화하는 최적소매가격은 가 고정되어 있을 때, 해

당제품에 대한 잠재수요가 클수록(작을수록), 또한 

소매업체의 단위당 주문처리비용인 가 클수록(작

을수록) 상승하는(하락하는) 것을 알 수 있다. 그리

고 이에 상응하는 수요량의 평균은 잠재수요가 클수

록 증가하며, 가 클수록 감소한다는 것을 알 수 있

다. 또한 와 소매업체의 이익 
는 의 크

기에 따라 다음과 같은 특성을 가지게 된다.

[Proposition 2]  소매업체와 공급업체가 매출

수입을 각각 (    )와 ()의 비율로 나누

는 경우에, 소매업체의 이익을 최대화하는 최적소매

가격 는 가 증가할수록 하락한다. 또한 정액수

수료 가 주어져 있을 때 
는 가 증가할수

록 증가한다.

<증명> 식(5)를 로 미분하면 



를 얻게 되며 이 

값은 음이 분명하므로 는 가 증가할수록 하락함이 

분명하다. 또한 ∂
∂




  

 ⋅≥ 의 관계가 성립하므로 
는 

가 증가할수록 증가한다.           ∎

따라서 전체공급사슬의 차원에서 달성하는 매출수

입 중에서 소매업체가 차지하는 비율이 커질수록 소

매업체가 결정하는 최적소매가격은 하락하고, 반대

로 소매업체의 이익은 증가하는 경향이 있음을 알 

수 있다. 

이번에는 전체공급사슬 차원에서 이익을 최대화하

는 소매가격의 특징과, 소매업체가 최적소매가격을 

[Proposition 1]과 [Proposition 2]에 의해 결정

하게 되면 공급업체가 어떻게 대응하게 되는지를 분

석하여 보기로 한다. 

[Proposition 3]  소매업체와 공급업체가 매출수

입을 각각 (    )와 ()의 비율로 나누는 

경우에, 전체공급사슬의 이익을 최대화하는 소매가

격 와 이에 상응하는 수요량 는 다음과 같다. 

  

    
 (7)

  

   
(8)

또한  를 성립시키기 위한 필요충분조건

은  


이다. 

<증명> 전체공급사슬의 이익을 나타내는 는 식

(2)와 식(3)으로 표시되는 두 업체의 이익함수를 
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더한 결과로 표시되며 다음과 같다.

    
 



               ⋅

이 식을 로 미분하여 1차조건을 적용하면 식(7)

의 결과를 도출하게 된다. 그리고 식(5)와 식(7)을 

이용하여  를 만족하는 방정식의 해를 구하

면  


가 된다.      ∎

[Proposition 3]은 전체공급사슬의 이익을 최대

화하는 가격인 가 두 업체가 매출수입을 나누는 

비율인 의 값에 영향을 받지 않음을 보여주고 있

다. 또한 는 가 클수록, 그리고 공급사슬의 각 

업체가 부담하는 비용 과 가 클수록 상승하는 성

향을 가지고 있다. 그리고 공급사슬의 매출수입을 

두 업체가 각각의 한계비용이 차지하는 비율에 따라 

나누게 될 경우, 소매업체는 자연스럽게 최적소매가

격을 로 결정하게 됨을 알 수 있다. 

다음에는 공급업체의 이익이 분배비율 의 변화에 

따라 어떻게 증감하는지 알아보기로 한다.

[Proposition 4]  소매업체와 공급업체가 매출

수입을 각각 (    )와 ()의 비율로 나누

는 경우에, ≥ 일 때 소매업체가 소매가격을 

로 채용하면 가 증가함에 따라 공급업체의 이익 


는 감소한다.

<증명> 식(3) 및 식(5)와 식(6)을 활용하여 


를 구한 후 로 미분하면,









 
 

   

            ≤



  

   

            


⋅

  


            


⋅   ≤ 

여기에서 첫 번째 부등호는 식(6)에서 수요량 

가 음의 값이 될 수 없다는 가정으로 인해  ≥



가 되므로 성립하며, 마지막 등호는

  

  가 성립하기 때문이다. 그리고  ≥ 

라는 가정으로 [Proposition 2]에 의해  ≤ 

이므로 증명은 성립한다.            ∎

이러한 상황 속에서 공급업체는 자신의 이익을 최

대한 유리하게 실현하기 위하여 다음과 같은 전제를 

고려하여 소매가격결정에 대한 대응을 하여야 한다.

[보조정리 1]  소매업체와 공급업체가 매출수입을 

각각 (    )와 ()의 비율로 나누는 경우

에, 임의의 배분비율 에 대하여 다음의 세 가지 명

제가 항상 성립한다.

(ⅰ) 
  

 ≥  

(ⅱ) 
  

의 값은 수요의 탄력성계

수인 와 분배비율 의 크기에 비례한다. 

(ⅲ) 
  

의 값은   
의 

크기에 비례한다.

여기서 
는 배분비율이 임의의 임에도 불

구하고 소매가격은 대신 를 적용하는 경우에 

공급업체가 실현하게 되는 이익을 뜻한다.
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<증명> 우선 
와 

는 정의에 의해 각

각 다음과 같이 표현된다.

  
            

               ⋅ (9)

  
          

               ⋅ (10)

식(9)에 식(8)의 를 적용하고, 식(10)에 식

(5)와 식(6)을 적용하여 정리한 후 두 값의 차이를 

구하면 다음과 같이 나타난다.

  
  

   

         ⋅⋅

  
 (11)

여기서 

  
  가 성립한다

는 사실과 식(11)을 결합하면 다음의 관계가 성립

한다.

  
  

  ⋅⋅  
   

                          ≥          ∎

[보조정리 1]에 의하면 소매업체가 소매가격결정

의 주도권을 행사하는 상황에서 공급업체의 입장에

서는, 배분비율 를 어떠한 값으로 정하든지 이 값

을 근거로 소매업체가 책정하는 를 따르는 것보

다는, 를 적용하는 것이 자신의 이익증대를 위해

서 더 낫다고 하는 것이다. 그런데 소매업체로 하여금 

를 채택하도록 하기 위해서는 [Proposition 3]

에서 밝힌 바와 같이 먼저 업체 간의 배분비율이 

로 결정되어야 한다. 하지만 소매업체의 입장에서는 

[Proposition 2]에서 보는 것처럼 가 를 초과

하여 증가할수록 자신의 이익인 
가 커지므로, 

배분비율을 로 결정하여 결과적으로  가 

되게끔 하는 것은 자신의 이익최대화를 보장하지 못

할 수 있다. 

이러한 관계를 보다 구체적으로 살펴보기로 한다. 

즉 소매업체의 입장에서 볼 때 가 어떠한 값으로 

구현되든, 이보다 더 큰 배분비율을 적용하는 것이 

자신의 이익최대화에 유리하다는 것은 [Proposition 

2]에 의해 자명하다. 이러한 사실로 인해 소매업체

는 를 보다 크게 결정하면서 를 보다 낮

게 책정하고자 할 것이며, 이는 [보조정리 1]에서 

보는 것처럼 공급업체의 이익을 감소시키게 되어 양 

업체 간에 소매가격 책정에 있어서 이견을 초래하는 

결과를 낳게 된다.

즉 공급업체의 입장에서는 [Proposition 4] 및 

[보조정리 1]의 (ⅲ)에서 보는 것처럼 배분비율이 

보다 커지면서 와 간의 격차가 벌어질수

록, 자신의 이익이 급감하기 때문에 를 보다 

낮게 책정하는 것은 받아들이기 어렵다고 하는 것이

다. 따라서 이를 해결하려면 공급업체가 소매가격의 

결정권을 가지고 있는 소매업체로 하여금 소매가격

을 대신 로 책정하게끔 유인을 제공할 필요가 

있다. 이를 위해서 공급업체는 소매업체에게 다음의 

두 가지 사실을 설득하여야 한다.

(가) 양 업체는 분배비율을 로 합의하고 소매업

체는 소매가격을 로 책정하여야 한다. 이

렇게 하면 우선 전체공급사슬이 달성하는 이

익의 규모가 최대가 되므로 양 업체의 이익

을 동시에 최대화할 수 있는 선결조건이 충

족된다. 



박해철

514 경영학연구 제47권 제2호 2018년 4월

(나) 사실 소매업체의 입장에서는 보다 큰 분배

비율을 채용하여 소매가격을 보다 낮게 

결정하면 더 많은 변동수수료에 의해 더 큰 

이익을 기대할 수도 있다. 하지만 그 대신 

와 를 채용하여 소매업체가 차지하는 

변동수수료 부분이 축소되더라도, (가)의 사

실에 근거하여 소매업체에게 충분한 보상이 

되도록 정액수수료를 결정함으로써 소매업체

의 이익최대화를 보장하는 것이 가능하다.  

이제까지의 논의를 종합하면 다음의 [정리 1]로 

요약할 수 있다.

[정리 1] 소매업체와 공급업체가 매출수입을 각

각 배분비율 (    )와 ()의 비율로 나누

는 경우에, 

(ⅰ) 양 업체는 시장지배력이나 브랜드 가치 등과 같

은 거래협상력(bargaining power)의 상대

적 크기와 무관하게 매출수입의 최적배분비

율은 항상  


로 결정하여야 한다.

(ⅱ) 양 업체 간의 거래협상력을 반영하는 실질

적인 수입배분의 차등화는 수입배분비율을 

 


로 적용한다는 전제 하에 정액수

수료의 조정을 통해서 구현되어야 한다. 

3.3 최적거래모형의 특성

앞의 논의에서 공급업체와 소매업체는 우선 전체

공급사슬이 달성하는 이익의 규모를 최대화하기 위

하여, 예외 없이 분배비율을 로 결정하고 최적소

매가격은 를 적용하여야 한다고 하였다. 그리고 

이 결정에 의한 시장균형에 대해 소매업체가 이탈하

고자 하는 유인을 가지지 않도록 하기 위한 방법으

로서, 공급업체가 지불하는 정액수수료를 적정하게 

책정하는 문제가 중요하다는 것을 증명하였다. 즉 

양 업체 간의 거래조건을 결정할 때 분배비율은 협

상의 대상이 아니며, 거래협상력의 차이를 반영하는 

협의는 정액수수료 의 결정을 중심으로 이루어져

야 한다는 사실을 논증하였다. 

구체적으로 양 업체는 거래계약을 하면서 먼저 매

출수입의 분배비율을 로 결정하고, 이를 전제로 

서로의 수입이 서로의 지출을 초과하여 이익을 남길 

수 있도록 하는 수준에서 를 결정하여야 한다. 먼

저 소매업체의 입장에서는 식(1)-식(8)의 결과를 

이용하여 를 다음의 관계가 만족되도록 결정하여

야 한다.

   ≥   

    


  

      

⋅

⋅ (12)

마찬가지로 공급업체는 다음의 관계가 만족되도록 

를 결정하여야 한다.

   ≤  

    


 ⋅  

     

⋅

⋅  ⋅ (13)

결론적으로 는 아래의 식(13)의 관계를 만족시

킬 수 있어야 하며, 그렇지 못한 경우 소매업체나 공

급업체의 어느 일방이 적자를 보는 상황이 발생하게 

된다. 
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    

⋅

⋅≤  

    ≤ 

⋅

⋅  ⋅ (14)

물론 식(14)의 범위를 만족하는 는 유일한 값

으로 결정되지 않는 것이 일반적일 수 있다. 실질적

으로는 식(13)을 만족시키는 범위에서 두 업체의 

서로에 대한 거래협상력의 상대적인 크기에 따라 특

정한 값으로 결정될 수 있을 것이다. 즉 소매업체의 

거래협상력이 상대적으로 강할수록 의 값은 식

(14)의 상한에 근접하게 되고, 그 반대의 경우에는 

상대적으로 식(14)의 하한에 근접하게 될 것이다.

이제까지 거론한 거래모형을 적용함에 있어서 또 

다른 한 가지의 과제는 앞에서 지적한 바와 같이 온

라인쇼핑몰처럼 소매업체의 역할이 웹사이트를 통한 

중개자의 역할에 국한되는 경우에는 공급업체의 주

문처리비용 이 거의 0에 가깝거나 실질적으로 0일 

수도 있다고 하는 것이다. 이처럼  ≈인 경우에

는 최적분배비율 가 0에 근접한 값을 가지게 되기 

때문에 소매업체는 변동수수료에 의해 이익을 달성

하는 부분을 기대하기가 어렵게 된다. 따라서 이 경

우 소매업체는 식(12)의 조건을 만족시키기 위하여 

 ≥의 조건을 원하게 되고, 궁극적으로 양 업

체는 오로지 정액수수료를 주고받는 것으로만 정산

과정을 완료하게 될 것이다. 이는 Chrysanthos 

(2012)가 온라인광고매체들의 이 0에 근접한다

는 사실에 근거하여, 온라인광고의 수수료가 매출수

준에 연동하게끔 되어 있는 복잡한 수수료부과체계

가 전반적인 시장의 효율성에 저해요인이 될 수 있

음을 보인 것과 일관된 결과라고 할 수 있다.

Ⅳ. 결 론

본 연구는 공급사슬에서 독점적인 지위를 가지고 

소매가격을 결정할 수 있는 하나의 소매업체가 공급

업체의 제품판매를 대행하거나 중개하는 역할을 하

는 경우, 양 업체에게 유인부합성이 있도록 하는 최

적소매가격의 결정과 그 거래방법을 분석하였다. 즉 

소매업체가 판매대행을 하고 두 업체가 사전계약에 

의해 매출을 일정비율로 나누어 이윤을 성취하는 구

조를 가지고 있는 공급사슬은, 공급사슬 전체의 이

익을 극대화하면서 서로의 이익을 최대화하는 최적

소매가격에 합의하기 위해서는 다음과 같은 이부가

격제모형에 준하는 거래방법을 채용하여야 한다는 

것을 증명하였다. 

우선 두 업체는 공급사슬이 달성한 소매매출을 나

누어 가져가는 분배비율을 [정리 1]에 제시된 바와 

같이, 전체공급사슬이 지출하는 총 한계비용 중에서 

서로의 한계비용이 차지하는 비율에 맞추어 결정하

여야 공급사슬 전체가 달성하는 이익의 규모를 최대

화할 수 있다. 실제로 매출을 분배하는 비율이 이 비

율과 일치하지 않는 경우에는 [보조정리 1]에서 보

는 바와 같이 두 업체가 원하는 소매가격이 서로 다

르게 되어, 두 업체의 유인이 일치하지 않는 문제가 

발생하게 되고 결과적으로 원만한 거래를 기대하기

가 어렵게 된다. 또한 이 경우에는 공급사슬 전체의 

이익규모가 줄어들게 되어 궁극적으로 양 업체 모두 

또는 일방의 이윤규모가 축소되는 것을 피할 수 없

게 된다. 따라서 실제로 실무자의 입장에서 소매매

출수입을 양 업체가 어떻게 나누느냐 하는 문제는 

공급사슬 전체의 소매매출을 극대화한다는 공동의 목

적을 위해 우선적으로 명쾌하게 정리가 될 수 있다. 

그리고 공급사슬의 매출수입을 양 업체의 거래협상
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력의 상대적인 크기에 따라 분배하고 조정하는 과제

는 정액수수료를 결정하는 과정에서 최종적으로 반

영하여야 한다. 따라서 소매업체가 매출대행을 하거

나 중개역할을 하는 공급사슬에서는 공급업체와 소

매업체 간의 거래결제수단으로서 이부가격제를 채용

하는 것은 필수적이라고 말할 수 있다.

한편 소매매출을 중개하는 과정에서 소매업체가 

지출하는 경비가 일회성의 정액경비에 집중되고 매

출과정이 진행됨에 따라 발생하는 제품 당 한계비용

이 0이거나 이에 근접한 경우에는, 한계비용비율에 

따라 매출수입을 분배하게 되면 소매업체의 입장에

서는 이로 인한 변동수수료의 수입을 거의 기대할 

수가 없게 된다. 따라서 이러한 상황에서는 소매업

체는 [정리 1]에 제시된 바와 같이 매출에 연동되는 

형태의 수입보다는 정액수수료에 주로 의존하는 방

법으로 거래결과를 결제하여야 한다. 이 때 구체적

으로 결제되는 정액수수료의 크기는 두 업체가 가지

는 거래협상력에 따라 식(14)가 제시하고 있는 범

위에서 결정되어야 할 것이다. 

본 연구는 특정 공급사슬 전체의 이익을 최대화하

면서 해당 공급사슬에 참여하는 각 업체가 자신의 

이익도 최대화함과 동시에, 서로 유인부합성이 있도

록 하는 거래방법으로서 이부가격제모형을 제안하는 

데에 그 주안점을 두었다. 하지만 본 연구에서 제안

하는 한계비용비율을 찾아내기 위해서는 공급업체와 

소매업체의 제품 당 한계비용이 상호투명하게 공유

되어야 하는 것이 전제조건인데, 이 과제가 현실적

으로 가능한지의 여부는 다소 논란의 여지가 있을 

수 있으며 이는 본 연구결과의 한계로서 지적되어야 

할 것이다. 또한 본 연구의 제안이 보다 현실성이 있

도록 하기 위해서는 특정 공급사슬에 다수의 업체가 

존재하여 소매업체들이나 공급업체들 측면에서 서로 

경쟁이 이루어지고 있는 상황을 분석하여 볼 필요가 

있다. 이 때 취급되는 복수 이상의 제품은 서로 가격

이나 상품의 특성이 크게 다르지 않아 시장에서 대

체성이 있는 제품들일 것이며, 이에 대한 추가적인 

분석은 향후 본 연구의 결과를 보다 현실성 있게 만

드는 연구과제가 될 수 있을 것이다. 마지막으로 전

통적인 공급사슬에서의 다양한 거래모형을 비교한 

Cachon and Kὂk(2010)의 연구와 유사하게, 소

매업체가 판매대행을 하는 공급사슬에서도 본 연구

에서 제안하는 이부가격제모형에 필적하는 성과를 

낼 수 있는 다른 형태의 거래모형을 탐구하여 보는 

것도 가치있는 향후 과제가 될 것이다.
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Optimal Transaction Model of a Supply Chain

in which Supplier Does a Role of Mediator

Haechurl Park*

Abstract

This study deals with a supply chain which has a monopolistic retailor and a supplier when 

the demand pattern follows a normal distribution for a given retail price, in which the retailor 

takes a role as an intermediary or a mediator whose role is to coordinate and mediate the sales 

process between a supplier and retail customers. So this supply chain applies a different 

transaction scheme from the traditional one which might cause the issue of double marginalization 

problem between suppliers and retailors.

The objective of the study is not only to find the optimal retail pricing scheme which 

maximizes the profit through the entire supply chain but also simultaneously to guarantee a 

certain level of incentive compatibility for both of the firms to participate in the transaction. 

Also we want to understand the reason why the firms in such a transaction environment tend 

to want to adopt a fixed amount of transaction fee in addition to a sliding scale fee proportionally 

depending on retail sales volume, which is called the two-part tariff scheme. 

Our analysis demonstrates that the optimal transaction stems from the scheme based on the 

marginal cost ratio, which is the ratio of each firm’s marginal cost in total marginal costs the 

whole supply chain spends as follows: The first step of the optimal policy requires that each 

firm takes its share from the retail sales revenue proportional to its marginal cost ratio. It 

appears to be that it is unavoidable for them to end up with a less amount of retail sales 

revenue if they apply a different ratio. The second step is to adopt a fixed amount transaction 

fee reflecting each firm's relative bargaining power. 

Key words: supply chain, double marginalization, optimal retail price, two-part tariff, 

marginal cost ratio, fixed fee, sliding scale fee
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