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            초록
          
        

        
          This study investigates the role of grit, a critical dispositional characteristic, in influencing sales creativity and job performance among clothing salesperson. Specifically, it aims to examine the direct effects of grit, comprising effort perseverance and interest consistency, on sales creativity and job performance, while exploring the role of sales creativity in the grit-job performance relationship. An online survey was conducted with 302 sales associates employed in department stores in Ulsan and Busan. Data were analyzed using SPSS Amos, applying exploratory and confirmatory factor analysis and structural equation modeling to test the proposed hypotheses. The results revealed that effort perseverance and interest consistency, the two dimensions of grit, positively and significantly impacted sales creativity and job performance. Sales creativity was identified as a mediator, further strengthening the link between grit and job performance. Higher grit levels was shown to enhance sales creativity, thereby contributing to superior job performance. The results align with the existing literature, confirming the essential role of grit in overcoming challenges and achieving sales success. The results of the study have significant theoretical and practical implications. Theoretically, this advances our understanding of grit as a key determinant of sales performance, emphasizing its influence on creativity and outcomes. Practically, it highlights the importance of incorporating grit and creativity into HR practices, such as recruitment and employee development. These strategies can enhance individual performance and foster organizational growth, particularly in demanding sales environments.
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      1. 서 론
      판매원은 단순히 제품이나 서비스를 판매하는 것을 넘어서, 고객과의 관계를 구축하고, 브랜드 가치를 전달하는 핵심 인력으로 자리 잡고 있다. 판매원의 직무성과는 개인적 특성뿐만 아니라 창의적 업무처리 역량에 의해 영향을 받는다. 판매원이 직면하는 다양한 도전을 극복하고 목표를 달성하는 데 중요한 역할을 하는 것이 내재된 역량이다. 최근 판매원의 성공요인을 밝히는데 관심이 높아지면서 주목받고 있는 개념이 창의성과 그릿이다. 그릿에 대한 관심이 높아지는 이유로 우선, 그릿이 학업 성취, 직장 성과, 삶의 만족도 등 다양한 영역에서 긍정적인 결과와 연관되어 있기 때문이다(Datu, 2021; Fernandez et al., 2020). 둘째, 21세기 글로벌 경제에서 창의성과 혁신이 중요해지면서, 이를 뒷받침할 수 있는 개인의 특성으로 그릿이 주목받고 있기 때문이다(Florida, 2004; Florida & Goodnight, 2005). 여러 연구에서 그릿이 창의성에 긍정적인 영향을 미치는 것으로 밝혀졌다(Liu et al., 2022, Seo & Lee, 2023). Seo and Lee(2023)의 연구에 따르면, 그릿은 창의성을 예측하는 중요한 변수이며, 비판적 사고와 창의성 사이의 관계를 조절하는 효과가 있는 것으로 나타났다. Liu et al.(2022)의 연구에서는 그릿이 직원의 창의성에 긍정적인 영향을 미치며, 이 관계에서 업무 몰입이 매개 역할을 한다는 것을 밝혔다.

      창의성 연구는 예술, 음악, 창업 등 다양한 분야에서 관심의 대상이 되고 있다. 특히, 마케팅에서는 광고분야를 중심으로 창의적 사람들의 특성, 창작 과정, 고객과 광고 대행사와의 관계, 창의성 분위기를 포함하여 다양한 요인들이 창의성에 미치는 영향에 관한 연구가 진행되고 있다(Koslow et al., 2003; Sasser & Koslow, 2008; Verbeke et al., 2008). 최근에는 창의적으로 여겨지지 않던 비즈니스 및 기타 분야에서도 창의성이 중요한 성공 요인으로 부각되고 있다(Florida, 2002; Zhou & Shalley, 2003). 연구자들(McAdam & Keogh, 2004; Rego et al., 2007; Wang & Netemeyer, 2004)은 경쟁이 치열하고 변화가 빠른 비즈니스 환경에서 조직이 지속적 성장과 생존을 위해서는 인적자원의 창의적 잠재력을 최대한 활용해야 한다고 제안하였다. 창의적인 개인과 조직일수록 시장에서 차별적 이점을 누리는 경향이 있다(Amabile, 1988; Devanna & Tichy, 1990; Oldham & Cummings, 1996). 판매원의 창의성은 치열한 경쟁이 일상화되어 있는 판매활동에서 고객에게 혁신적이고 가치 있는 해결책을 제공함으로써 탁월한 성과를 달성하는 열쇠가 된다. 기존 연구에서 창의성은 판매원의 적응형 판매 행동, 직업 만족도, 영업 성과, 승진 가능성과 긍정적인 관계가 있음이 실증되고 있다(Dubinsky & Ingram, 1983; Weitz et al., 2009). 판매원의 창의성은 성공적인 판매원과 영업 관리자의 필수적 특성이라고 할 수 있다.

      기존 연구들에서 창의성을 촉진하거나 억제할 수 있는 다양한 요인들이 확인되고 있다(Oldham & Cummings, 1996; Rego et al., 2007; Shin & Zhou, 2003; Zhou, 2003). 판매분야에서도 창의성이 직무 만족도 및 성과에 미치는 영향에 대한 연구가 다수 진행되어 왔으나, 판매원의 창의적 성과를 증진시키는 방법이나 개인적 특성에 관한 연구는 상대적으로 부족한 실정이다(Lassk & Shepherd 2013). 기존 연구의 또 다른 한계점으로 판매원의 창의성이 직무성과에 미치는 연구는 주로 내외재적 동기요인 관점에서 진행되었지, 내재적 특성이 미치는 영향에 관한 연구는 상대적으로 미흡하였다. 본 연구에서는 내재적 특성 변수인 그릿이 창의성을 통해 직무성과에 미치는 영향에 초점을 맞춘다. 그릿 수준이 높은 의류 판매원일수록 목표지향적 행동의 일환으로 창의적 판매방법을 제안할 가능성이 있기 때문이다. 창조적 과정은 열정과 인내가 요구되기 때문에 의류 판매원의 그릿이 중요한 역할을 할 것으로 예상된다. 특히, 판매활동 과정에서 고객의 무반응, 거부, 실패, 이탈과 같은 장애물을 극복해야 하는 의류 판매원이 고객과의 상호작용 과정에서 자신의 그릿 특성과 창의성이 직무성과에 어떤 영향을 미치는지를 밝히는 것은 이론적으로나 실무적으로 중요한 시사점을 제공할 수 있다.

      이러한 논의를 바탕으로 본 연구는 기존 연구의 공백을 보완하기 위해 의류 판매원의 특성 변수인 그릿이 판매 창의성과 직무성과에 미치는 영향을 분석하는 것을 목적으로 한다. 구체적인 연구 목적으로 첫째, 의류 판매원의 그릿이 판매 창의성과 직무성과에 미치는 영향을 실증한다. 둘째, 의류 판매원의 판매 창의성이 그릿과 직무성과 간 관계에서 어떤 역할을 하는지를 분석한다. 실증연구 결과를 토대로 의류 판매원의 직무성과 관리에 대한 전략적 시사점 및 기초자료를 제공한다.

    

    

  
    
      2. 이론적 배경
      
        2.1. 판매원의 창의성
        개인의 직업적 성취나 사회에 대한 기여를 통해 창의성은 개인의 복지 증진에도 영향을 미치는 것으로 평가받고 있다. 창의성에 대한 관심은 개인의 긍정적인 특성과 인간의 잠재력을 심도 있게 이해하려는 필요에서 비롯된다. 창의성은 인지적 변수, 성격 특성, 가족, 교육적, 사회적, 문화적 요소를 모두 포함하는 다차원적 개념이라고 할 수 있다(Nakano & Wechsler, 2018). 이러한 차원은 개인의 사고와 창의적인 스타일에 따라 서로 상호작용하므로 다양한 방식으로 표현되고 정의되고 있다(Sternberg, 2010). 이는 창의적 현상은 사람, 프로세스나 제품, 환경, 때로는 둘 이상의 변수가 상호작용하는 방식으로 나타날 수 있음을 의미한다.

        판매 창의성의 개념은 연구자의 접근법에 따라 다양하게 정의되고 있다. 첫 번째 접근법은 일반적 창의성 정의를 차용하여 판매 창의성을 정의한 것이다. 이 접근법을 지지하는 연구자들은 판매 창의성을 새로운 해결책, 아이디어, 제안 등을 통해 고객의 문제를 해결하는 능력으로 정의한다(Wang & Netemeyer, 2004). Martinaityte and Sacramento(2012)는 창의성을 판매원이 업무 활동을 수행하는데 있어 새로운 아이디어를 생성하고, 새로운 행동을 보이는 정도로 정의하였다. 이 접근 방식은 창의성이 고객의 필요와 요구를 충족시키는 데 초점을 맞추고 있다. 두 번째는 프로세스적 접근방법이다. 판매 프로세스에서의 창의적 사고와 접근 방식을 강조하는 이 접근법은 기존의 방식에 얽매이지 않고 새로운 판매 전략, 기술, 그리고 커뮤니케이션 방법을 탐색하는 것을 중요하게 여긴다. Wang and Netemeyer(2004)는 이러한 관점에서 판매 창의성을 판매원이 작업 관련 문제에 대해 새롭고 유용한 아이디어를 생성하고 이를 실행에 옮기는 정도로 정의하였다. 세 번째는 성과 지향 접근으로 판매 창의성을 판매 성과와 직접적으로 연결하는 방식이다. 이 관점은 창의적인 판매 전략이 실제로 판매 성과를 어떻게 향상시키는지에 중점을 둔다. Agnihotri et al.(2014)은 이러한 접근법을 기초로 판매 창의성을 고객의 문제를 해결하고 판매 목표를 달성하기 위해 새롭고 유용한 아이디어를 개발하고 실행하는 능력으로 정의하였다.

        판매 창의성 개념에 공통적으로 내포되어 있는 특성은 혁신의 중요성과 적응성으로 요약할 수 있다. 창의성에 대한 거의 모든 접근법은 창의성이 판매 분야에서 혁신을 촉진하는 핵심요소임을 강조하고 있다. 이는 고객의 관심을 끌고, 경쟁에서 우위를 확보하는데 필수적 요소임을 시사한다. 또한, 판매 창의성은 시장 변화와 고객의 변화하는 요구에 적응할 수 있는 능력과 밀접하게 관련되어 있다는 점에서 연구자들 사이에 공감대가 형성되어 있다.

        판매 창의성에 관한 연구는 다양한 측면을 통합적으로 다루지 못하고 있다. 판매원의 창의성과 직무 특성에 관한 연구에서 자율성과 다양성, 정체성, 피드백 간의 상호작용이 창의성에 영향을 미치는 것으로 나타났다(Coelho & Augusto, 2010). Martinaityte and Sacramento(2012)는 영업사원이 업무 활동을 수행함에 있어 리더-구성원 교환의 질이 높을 때, 창의성이 판매 효율성과 긍정적으로 연관되어 있음을 확인하였다. 창의성에 관한 개념적 연구로 Nakano and Wechsler(2018)는 창의성만으로는 혁신이 유발되어 실질적인 성과로 이어지기는 어렵고, 창의성은 아이디어와 통찰, 문제해결을 위한 솔루션이라고 할 수 있는 혁신이 동반될 때 가치를 창출할 수 있다고 주장하였다. Amabile(1998)은 창의성의 촉진요인을 전문지식(expertise), 기술(creative skills), 그리고 과업동기(task motivation) 요인을 제안하였다. 이들은 각각 과업에 대한 기본적 지식, 이를 새롭게 풀어낼 수 있는 기술, 그리고 동기요인을 의미한다. 이 중 동기요인에는 흥미와 같은 내재적 동기 및 목표 달성 같은 외재적 동기가 모두 작용하는 것으로 보았다. 국내 연구로 판매원의 서비스 지향성이 직무열의, 창의성, 그리고 판매방식에 미치는 영향에 관한 연구에서 서비스 지향성이 높은 판매원일수록 창의적인 판매 방식을 개발하고, 이를 통해 직무열의를 높일 수 있음을 확인하였다(Won & Yoo, 2023).

      

      
        2.2. 그릿(Grit)
        그릿은 개인이 장기간에 걸쳐 추구하는 목표를 달성하기 위한 지속적인 노력과 끈기로 정의된다(Duckworth et al., 2007). 그릿은 일반적인 노력의 의미를 넘어서, 어려운 상황에도 의지를 꺾지 않고 장기적인 목표를 향해 지속적으로 열정을 발휘하는 능력이며, 궁극적 성공을 결정하는 중요한 요소이다. 이는 목표를 향한 꾸준한 노력을 의미하며, 집념, 투지, 그리고 천착과 같은 특성들을 포함한다. 또한, 이 과정에서 직면하게 될 다양한 어려움과 장애물, 예를 들어 좌절이나 실패 등에도 불구하고 목표 달성을 위해 지속적으로 노력하는 특성을 보인다(Lee & Kwon, 2016).

        연구자에 따라 차이는 있지만 그릿은 관심 일관성과 노력 지속성이라는 하위차원으로 구성된다(Duckworth et al., 2007; Duckworth & Quinn, 2009). 관심 일관성은 장기간 동안 일관된 관심을 유지하며 사회적 기대나 개인적 목표를 향한 지속적인 열정을 의미한다(Crede et al., 2017). 이에 반해 노력 지속성은 도전적 상황에서도 목표 달성을 위해 지속적으로 노력을 경주하는 특성으로, 목표를 달성하기 위해 상황에 유연하게 대처하고, 어려움에 직면해서도 굴하지 않고 노력을 지속하는 개인적 특성이다(Datu et al., 2016; Natale et al., 2009).

        그릿은 교육분야를 중심으로 광범위한 연구가 진행되고 있다(Cross, 2014; Duckworth et al., 2011; Yoo et al., 2015). 최근에는 그릿 개념을 적용되는 상황에 부합되게 재구성하려는 연구와 적용범위를 확대하는 연구가 이루어지고 있다(Dugan et al., 2018; Lee, 2020; Mueller et al., 2017, Wolfe & Patel, 2016). Mueller et al.(2017)은 기업가정신 분야에서 그릿이 신규벤처기업의 성과를 달성하는데 중요함을 확인하였고, Wolfe and Patel(2016)도 일반적인 기업에 취업한 사람보다는 자기 사업을 하는 사람일수록 그릿이 더 높다는 결론을 제시하였다. Lee(2020)도 판매원의 그릿이 개인의 경력에 긍정적 영향을 미치고 있음을 확인하였다. Hogan and Wong(2013)은 그릿 수준이 높은 개인일수록 더 열심히 일하는 특성을 지니고 있으며 자신의 성과를 향상시키기 위해 자기 주도적 노력을 추구할 가능성이 더 높다고 하였다. 그릿과 연관되어 있는 성장 마인드와 관련하여 성장 마인드가 높은 개인이 경직된 마인드를 가진 개인보다 높은 성과를 달성하는 경향이 있고, 과업을 수행하는 과정에서 어려움에 직면했을 때 포기나 좌절 할 가능성이 낮은데, 이는 성장 마인드(Duckworth et al., 2007)와 그릿과의 관계에 대한 초기 연구결과에서도 나타나고 있다(De Vera et al., 2015). De Vera et al.(2015)은 과업성과와 그릿간의 관계를 실증하였는데, 높은 성과와 그릿간 직접적인 관련을 찾지는 못했지만 개인적인 동기 부여, 도전 및 사회적 지원 시스템과 같은 차원이 그릿을 개념화하는데 중요한 요소임을 확인하였다.

      

      
        2.3. 의류판매원의 직무성과
        직무성과(job performance)는 개인이 자신의 직무에서 요구되는 내용을 얼마나 효과적으로 수행하는지를 평가하는 지표이다(Campbell, 1990). 이는 업무와 관련된 다양한 목표, 제약요소, 조직생존 능력 등 복합적인 요소로 구성된 개념임을 의미한다(Lee et al., 2004). 직무활동은 개인이 직무를 수행하면서 보여주는 다양한 활동과 태도를 포함된다. 따라서, 직무성과는 개인의 단순한 성과물일 뿐만 아니라, 직무수행 과정에서의 참여와 행동 양식도 중요한 평가요소이다.

        직무성과의 정의는 연구자들에 의해 다양한 방식으로 제시되고 있으나, 판매분야에서는 행위적 차원(behavioral dimension)과 결과 차원(outcome dimension)으로 구분하는 접근이 널리 받아들여지고 있다. Cravens et al.(1993)은 두 가지 차원을 체계적으로 정립하였다. 행위적 차원은 직원의 행동, 태도, 노력 등과 같은 구체적인 직무 행동을 평가하는 기준을 의미한다. 직원이 수행하는 과정 자체에 초점이 맞추어져 있으며, 그들의 노력과 직무수행 방식이 얼마나 조직의 기준이나 목표에 부합하는지로 측정된다. 결과 차원은 직원의 행동이나 노력의 최종 결과로서의 성과를 의미하며, 실제로 달성된 성과의 양과 질이 측정기준이 된다. 두 차원 접근에 대한 연구로 Baldauf et al.(2001)은 이들 차원이 판매원 성과 평가에 있어 상호보완적인 역할을 한다고 주장하였고, Miao and Evans(2007)는 두 차원이 판매원의 동기부여와 성과에 미치는 영향이 다르다는 것을 실증하였다. 또한, Jaramillo et al.(2005)의 메타분석 연구에서는 행위적 성과와 결과적 성과가 서로 다른 선행요인을 가지고 있음이 확인되었다. 이처럼 Cravens et al. (1993)이 제안한 두차원 접근은 판매 성과 연구에 중요한 이론적 기반을 제공하였으며, 이후 다양한 연구들을 통해 그 유용성과 타당성이 검증되어 왔다.

        기존연구에서 판매원의 성과를 결정짓는 다양한 성과를 예측변수를 제안하였다. Churchill et al.(1985)는 메타 분석을 통해 영업 성과 결정 요인을 역할 인식, 적성, 기술 수준, 동기부여, 개인적 요인, 조직 및 환경 등 여섯 가지로 범주화하였다. 이들 변수들이 판매원의 직무성과를 설명하는데 시사점을 제공하고 있지만 판매원 직무의 특성을 반영한 실증연구는 부족한 실정이다. 판매업무의 가장 두드러진 특성은 높은 자율성(Churchill et al., 1985)과 고객 거부에 대한 빈번한 노출(Vinchur et al., 1998)이다. 이러한 특성은 판매원에게 독특한 도전이 요구된다. 창의성은 판매원이 자율성을 효과적으로 활용하여 혁신적인 판매 전략을 개발하고 고객의 다양한 요구에 유연하게 대응할 수 있게 해준다(Wang & Netemeyer, 2004). 따라서 창의성과 그릿은 판매업무의 핵심적인 도전을 극복하고 높은 성과를 달성하는 데 필수적인 개인적 특성이라고 볼 수 있다. 본 연구에서는 이들 판매원 개인적 특성을 잘 반영할 것으로 예측되는 그릿과 창의성이 직무성과에 미치는 영향을 실증하는데 초점을 맞춘다.

      

    

    

  
    
      3. 연구가설 및 연구방법
      
        3.1. 연구가설
        판매 분야에서의 창의성은 새로운 해결책, 접근법, 제품의 제안 등을 통해 고객의 요구를 만족시키는 능력이라고 할 수 있다. 판매원이 직면하는 다양한 장애요인에도 불구하고 목표를 달성하기 위해서는 지속적인 노력으로 대변되는 그릿이 강조된다. 판매 상황에서 이러한 특성은 고객의 니즈를 충족시키기 위해 새롭고 창의적인 방법을 지속적으로 모색하는 데 중요한 역할을 한다(Duckworth et al., 2007). 그릿의 하부차원인 관심 일관성과 노력 지속성이 창의적 직무 행동을 촉진하는 데 중요한 역할을 한다. 노력 지속성은 실패, 역경, 진전 정체에도 불구하고 시간이 지나도 지속되는 노력과 관심을 포함하며, 이는 직무 몰입과 연관된다(Duckworth et al., 2007). 직무 몰입은 열정, 헌신, 몰입과 같은 특성을 특징으로 하며, 이러한 특성들은 다양한 직무 활동에서 창의성을 증진시킬 수 있다(Bakker et al., 2020).

        그릿은 창의성의 중요한 동인으로 작용할 수 있다. 그릿 수준이 높은 개인은 장기적인 목표를 향해 지속적으로 노력하며, 이 과정에서 새롭고 독특한 아이디어를 추구하는 경향이 있다. Hermita et al.(2023)은 그릿 수준이 높은 기업가일수록 더 많은 노력을 기울이고 새롭고 특이한 아이디어를 일관되게 추구한다고 하였다. 그릿의 두 구성차원인 관심 일관성과 노력 지속성은 창의성 발현에 중요한 역할을 한다. Mooradian et al.(2016)은 두 차원이 개인 수준에서의 혁신을 예측할 수 있는 지표가 될 수 있음을 확인하였다. 관심 일관성은 특정 분야에 대한 지속적인 관심을 유지하게 하여 해당 분야에서의 전문성과 깊이 있는 지식을 축적하게 하며, 이는 창의적 아이디어 생성의 기반이 된다. 또한, 노력 지속성은 창의적 과정에서 마주치는 어려움과 실패를 극복하는 데 필수적이다. Vallerand et al.(2003)의 연구는 장기적 관점에서 그릿이 지속적으로 창의적인 해결책을 모색하고, 개발하며, 적용하는 데 도움이 된다는 점을 강조하고 있다.

        판매원의 그릿이 판매 창의성에 긍정적인 영향을 미친다는 가설은, 그릿이 높은 개인이 불확실성과 어려움 속에서도 목표를 향해 꾸준히 노력하며 창의적인 해결책을 모색하고 이를 실천할 가능성이 높다. 이런 이론적 배경을 바탕으로 다음과 같은 가설을 도출하였다.

        
가설 1: 의류 판매원의 노력지속성은 판매 창의성에 긍정적 영향을 미칠 것이다.
가설 2: 의류 판매원의 관심일관성은 판매 창의성에 긍정적 영향을 미칠 것이다.

        노력 지속성은 경험에 대한 개방성 (Duckworth & Quinn, 2009)과 성실성(Crede et al. 2017)과 관련성이 높다. 일반적으로 관심 일관성은 성실성(Crede et al., 2017)과 자제력(Suzuki et al., 2015)과는 긍정적 영향 관계가 있는 것으로 나타나고 있다. 판매원이 자신의 목표를 달성하기 위해서는 현재 역량을 객관적으로 평가하고, 이를 기반으로 판매성과에 필요한 지식, 기술, 경험 분야에 대한 지속적인 관심과 노력을 경주해야 한다. 이런 맥락에서 탁월한 직무성과를 추구하는 판매자일수록 목표에 대한 열정이 강하고, 노력을 꾸준하게 지속할 가능성이 높다.

        그릿은 다양한 분야의 실증연구에서 성과를 결정짓는 강력한 예측지표임이 확인되고 있다(Cho & Kim, 2022; Dugan et al., 2018; Jeon, 2020). 그릿을 판매활동 상황에 적용해 보면 판매원의 그릿수준이 높을수록 목표달성을 위해 창의적인 방법으로 직무수행할 가능성이 높다. 그릿이 교육성과나 판매원의 영업과 관련된 직무성과에 미치는 긍정적 영향이 실증되고 있다(Cross, 2014; Duckworth et al., 2011; Hogan and Wong, 2013; Lee 2020). Bae and Kim(2023)도 그릿이 문제해결 능력을 높이는데 긍정적인 영향을 미치고 있음을 실증하였다. 이들 연구결과는 그릿 수준이 높은 판매원일수록 영업활동 과정에서 직면하는 문제를 효과적으로 대처해 영업성과로 이어질 수 있음을 시사한다. 이런 배경하에 다음과 같은 가설을 도출하였다.

        
가설 3: 의류 판매원의 노력지속성은 직무성과에 긍정적 영향을 미칠 것이다.
가설 4: 의류 판매원의 관심일관성은 직무성과에 긍정적 영향을 미칠 것이다. 

        판매원의 창의성은 기업의 생존과 성공의 열쇠로 간주되고 있다. 판매원의 창의성은 다양한 맥락의 판매상황에서 복잡하고 어려운 문제를 해결하는 판매원의 역량으로 정의된다(Coelho and Augusto, 2010; Kang et al., 2018; Wilder et al., 2014). 창의성이 어떻게 발현되는가 하는 것은 판매원의 창의성 향상을 위한 근본적인 주제이다. 일반적으로, 높은 수준의 자율성, 다양성, 중요도와 피드백이 이루어지는 복잡하고 도전적인 직업일수록 더 높은 수준의 창의성이 요구되는 것으로 나타나고 있다(Lassk, & Shepherd, 2013; Oldham & Cummings, 1996).

        판매원 창의성은 직무성과에 긍정적인 영향을 미칠 가능성이 높다. 실제로 창의성은 직무성과, 조직 효율성, 경쟁력 등 업무 관련 성과에 긍정적인 관계가 있음이 확인되고 있다(Amabile, 1996; Martinaityle & Saramento, 2012). Christian et al. (2011)은 창의성과 성과 간의 긍정적 관계를 입증하였다. 고객들의 욕구 다양화로 인해 서비스의 비정형정이 심화되고 있으며, 이는 종업원들에게 기존과 다른 방식의 새로운 판매기술과 방식을 요구하고 있다. 따라서 창의성은 비정형적인 의사결정의 성과를 강화시킬 것이며 이는 전반적인 직무성과에 긍정적인 영향을 미칠 것이다. 판매분야 역시 판매원의 창의성을 바탕으로 비정형적 직무활동이 이루어져야 할 상황이므로 같은 논리가 적용될 수 있다. 의류 판매원이 직면하는 다양한 고객 요구은 판매원의 창의성을 유발하고, 발현된 창의성은 직무성과에 긍정적 영향을 미칠 것이다. 이에 다음의 가설을 설정하였다.

        
가설 5: 의류 판매원의 판매 창의성은 직무성과에 긍정적 영향을 미칠 것이다. 
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        3.2. 측정도구
        그릿은 장기적 관점에서 경력목표를 달성하기 위해 어려움을 인내하고 지속적인 노력을 경주하는 역량으로 정의하였다. 그릿의 측정은 선행연구(Duckworth & Quinn, 2009; Luthans et al., 2019)를 참조하였다. 측정문항은 본 연구의 상황에 맞게 수정 및 보완하여 노력 지속성(4개 항목)과 관심 지속성(3개 항목)의 두 가지 하위차원으로 나누어 리커트 5점 척도로 측정하였다.

        판매창의성은 Coelho and Augusto(2010)가 사용한 세 가지의 문항을 이용했다. 측정문항은 연구상황에 맞게 수정하여 리커트 5점 척도로 측정하였다. 직무성과에 대한 측정은 Low et al.(2001) 연구에서 제안한 항목들을 참고하여 본 연구상황에 맞게 수정하여 사용하였다. 매출달성 실적, 판매목표 달성하기, 고객과의 관계 구축, 고객욕구 파악 등 4개 항목을 본 연구에 맞게 변형하여 Likert 5점 척도로 측정하였다.

      

      
        3.3. 조사대상 및 자료수집
        본 연구에서 제시된 가설을 검정하기 위하여 설문조사를 실시하였다. 본 연구는 울산과 부산 주요 백화점 의류매장에 근무하는 판매원을 대상으로 온라인 설문조사를 실시하였다. 자료수집은 2023년 11월부터 2주간 진행되었으며, 대상자 모집을 위해 백화점 담당자의 협조를 얻어 판매원들에게 설문 참여 안내 문자를 발송하였다. 총 313명이 응답하였으나, 불성실 응답자 11명을 제외하고 302명을 분석하였다.

        응답자의 특성을 분석한 결과, 성별의 경우 남자가 79명으로 26.2%, 여자가 223명 73.8%로 나타났다. 연령은 30대 이하 31명(16.2%), 40대 81명(42.4%), 50대 이상 22명(7.3%)으로 나타났다. 학력은 전문대졸 이상이 277명(91.7%)으로 대부분을 차지하였다. 경력은 2년-3년 미만이 36.1로 가장 많았고, 다음으로 1년 미만 102명(33.8%), 4년-5년 미만 67명(22.2%) 순으로 나타났다.

      

      
        3.4. 분석방법
        연구가설 분석은 SPSS Amos 통계패키지를 사용하였다. 측정문항은 탐색적 요인분석과 Cronbach‘s α값을 분석하고, Anderson and Gerbing(1988)의 제안에 따라 경로계수를 추정하기 앞서 확인적 요인분석을 실시하였다.

        
          Table 1. 
				
          

          
            Factoer analysis and reliability
          
          

        

        
          
            
              	Category
              	Factor loading
              	Eigenvalue
              	Explained variance
              	Cronbach‘s α
              	AVE
            

          
          
            	Effort persistence
            	I finish whatever I begin
            	0.849
            	3.265
            	0.233
            	0.932
            	0.771
          

          
            	Setbacks don't discourage me
            	0.772
          

          
            	I am diligent
            	0.764
          

          
            	I am a hard worker
            	0.746
          

          
            	Effort persistence
            	New ideas and projects sometimes distract me from previous ones
            	−0.829
            	1.925
            	0.138
            	0.920
            	0.788
          

          
            	I have been obsessed with a certain idea or project for a short time but later lost interest
            	−0.816
          

          
            	I often set a goal but later choose to pursue a different one
            	−0.765
          

          
            	Sales creativity
            	I experiment with new approaches in performing my job
            	0.708
            	2.636
            	0.188
            	0.885
            	0.667
          

          
            	I try to be as creative as I can in my job
            	0.704
          

          
            	On the job I am inventive in overcoming barriers
            	0.507
          

          
            	Job performance
            	I generate a high level of sales
            	0.753
            	2.940
            	0.210
            	0.949
            	0.782
          

          
            	I tend to achieve my sales goals.
            	0.733
          

          
            	I'm good at building relationships with customers.
            	0.721
          

          
            	I identify and sell to customers.
            	0.717
          

        

        

        
          Table 2. 
				
          

          
            Research model analysis results
          
          

        

        
          
            
              	Proposed path
              	Standardized coefficient
              	Hypothesis testing
            

          
          
            	Effort persistence → Sales creativity
            	0.259***
            	accept
          

          
            	Interest consistency → Sales creativity
            	0.257***
            	accept
          

          
            	Effort persistence → Job performance
            	0.360***
            	accept
          

          
            	Interest consistency → Job performance
            	0.317***
            	accept
          

          
            	Sales creativity → Job performance
            	0.360***
            	accept
          

        

        
          
            ***p < .001
          

        

        

        본 연구에 사용된 측정항목에 대한 탐색적 요인분석 결과는 아래 표와 같다. 분석결과를 보면, 고유값이 관심일관성 요인을 제외하고 모두 1 이상이고, 누적분산이 76.9로 나타났다. 개별 항목들은 모두 각 구성차원에 0.5 이상의 적재값을 보였다. Cronbach’s α값이 노력 지속성(0.932), 관심 일관성(0.920), 판매 창의성 (0.885), 직무성과(0.949)로 나타나 수용기준을 충족하고 있는 것으로 나타났다.

        탐색적 요인분석 결과를 바탕으로 확인적 요인분석을 실시하였다. 자료의 적합도를 검정하기 위하여 χ2, CMIN/df, CFI, IFI, TLI, RMSEA 값을 사용하였다. CMIN/df는 2.0 이하, RMSEA는 0.08 이하, 나머지 지표는 0.90 이상이면 모형적합도는 적합한 것으로 본다(Browne and Cudeck, 1993). 자료를 분석결과, χ2 = 121.666(p=0.001), df = 67, CMIN/df = 1.816, GFI = 0.993, IFI = 0.986, TLI = 0.981, CFI = 0.986, RMSEA = 0.052로 나타나 모형이 비교적 적합하여 실증자료에 잘 부합한다고 할 수 있다. 평균분산추출(Average Variance Extracted, AVE)은 0.667~0.788로 기준치인 0.50 이상을 충족하고 있다. 개념 신뢰도도 기준치인 0.70을 상화하고 있어 집중타당도가 검증되었다. 판별 타당성을 평가하는 방법 중 하나는 하위 요인들 간에 낮은 상관 관계와 각 요인의 독립성을 확인하는 것이다. 모든 AVE값이 잠재변수 간 상관계수의 제곱값을 초과할 경우 판별 타당도가 확보되었다고 볼 수 있다. 분석 결과, 구성개념들의 AVE 값은 0.667에서 0.789 사이로 나타났으며, 상관계수는 0.224에서 0.409 사이의 값을 가지는 것으로 분석되었다. 상관계수의 제곱값이 모두 가장 작은 AVE 값인 0.667보다 작은 것으로 나타나 구성개념들 간의 판별타당도가 확보되었다고 할 수 있다.

      

    

    

  
    
      4. 분석결과
      연구가설은 구조방정식 모형을 활용하여 검정하였다. 검증결과, 모형의 적합도는 χ² = 138.946(p=0.001), df = 69, CMIN/df = 2.014, GFI = 0.938, IFI = 0.982, TLI = 0.976, CFI = 0.982, RMSEA=0.058로 나타났다. 지수들이 대부분 수용가능한 수준으로 나타났다. 구조방정식 분석 결과를 토대로 구체적인 가설 검증결과를 살펴보면 다음과 같다. 첫째, 가설 1은 판매원의 노력 지속성과 판매 창의성의 관계에 관한 가설을 분석한 결과, 두 변수간에는 통계적으로 유의미한 수준에서 정(+)의 관계가 있는 것으로 나타나 가설이 지지되었다(β=0.259, p<.001). 관심 일관성이 판매 창의성에 미치는 영향에 관한 가설 2도 두 변수간에는 통계적으로 유의미한 수준에서 정(+)의 관계가 확인되어 가설이 지지되었다(β=0.257, p<.001). 이는 판매원 그릿수준이 높을수록 판매 창의성에 긍정적인 영향을 미친다는 것을 의미한다.

      둘째, 판매원의 그릿이 직무성과에 미치는 영향을 분석한 결과, 판매원의 노력 지속성이 직무성과에 통계적으로 유의미한 수준에서 정(+)의 관계로 나타나 가설이 지지되었다(β=0.360, p<.001). 관심 일관성이 직무성과에 미치는 영향에 관한 가설 4도 두 변수 간에는 통계적으로 유의미한 수준에서 정(+)의 관계가 확인되었다. 가설 4는 지지되었다(β=0.317, p<.001). 이는 도전적인 판매 환경에서 그릿의 요소들이 직무성과와 만족도와 연결되어 있다는 De Vera et al.(2015)과 Dugan et al.(2018) 등의 연구 결과와 일치한다.

      셋째, 판매원의 판매 창의성이 직무성과에 미치는 영향을 분석한 결과, 판매 창의성이 직무성과에 통계적으로 유의미한 수준에서 긍정적 영향을 미치는 것으로 나타나 가설 5도 지지되었다(β=0.360, p<.001).

    

    

  
    
      5. 결론 및 제언
      본 연구에서는 의류 판매원의 그릿이 판매 창의성을 통해 직무성과에 미치는 영향을 실증적으로 규명하는데 초점을 맞추고 있다. 연구결과와 시사점을 요약하면 다음과 같다. 첫째, 의류 판매의 최일선에서 활동하는 판매원에게는 기업의 일반적인 직원과는 다른 개인적 특성과 역량이 요구된다. 의류 판매분야에서도 판매원의 개인적 특성이라고 할 수 있는 그릿이 판매 창의성에 긍정적 영향을 미치는 것으로 나타났다. 그릿수준이 높은 판매원일수록 판매업무에 대한 열의가 높고, 지속적이고, 고객문제에 대해 유연하게 대처하기 때문에 판매 창의성이 발휘될 가능성이 높음을 의미한다. 즉, 의류 판매원의 그릿수준이 높을수록 판매 창의성을 발휘해 자기주도적으로 문제상황을 통제함으로써 직무수행을 원활하게 수행할 가능성이 높다.

      둘째, 의류판매원의 그릿은 직무성과에 긍정적 영향을 미치는 것으로 나타났다. 판매원의 그릿수준이 높을수록 고객의 필요와 욕구에 초점을 두고 고객의 문제를 적극적으로 해결함으로써 고객지향성과 만족을 통해 성과로 연결됨을 의미한다. 이는 판매원 스스로 자신의 업무에 대한 장기적 목표를 수립하고 이를 달성하는 과정에서 직면하는 장애를 열정과 끈기로 극복하려는 그릿의 특성이 반영된 결과로 해석된다. 그릿이 개인의 장기적인 목표를 성취하는데 힘의 원천이 되는 지구력, 견고성, 기개, 인내를 강화하려는 특성이라고 제안한 기존 연구(Duckworth et al., 2007)와도 일치하는 연구결과이다.

      셋째, 의류 판매원의 판매 창의성이 직무성과에 긍정적인 영향을 미치는 것으로 나타났다. 이는 판매원의 판매 창의성 수준이 높을수록 고객문제를 혁신적으로 해결하고, 새로운 판매 기법을 개발하여 적용함으로써 높은 성과를 달성한다는 것을 의미한다. 판매 창의성이 높은 판매원일수록 고객응대 상황에서 다양한 정보를 융통성 있게 활용하여 효과적인 문제해결책을 제시할 가능성이 높기 때문이다. 예를 들어, 창의적인 판매원은 고객의 요구사항을 더 깊이 이해하고, 이에 맞춘 독특한 스타일링 제안을 할 수 있다. 또한, 재고 상품을 활용한 새로운 코디네이션을 제안하거나, 고객의 라이프스타일에 맞는 혁신적인 착용 방법을 제시할 수 있다. 이러한 창의적 접근은 고객 만족도를 높이고, 결과적으로 판매 실적 향상으로 이어질 수 있다.

      본 연구 결과는 몇 가지 전략적 시사점을 제공한다. 학문적 시사점으로 첫째, 본 연구는 의류 판매원의 판매 창의성과 직무성과에 개인의 기질적 특성인 그릿이 중요하다는 것을 확인하였다는 점에서 이론적 시사점을 가진다. 그릿이 판매원의 성과에 미치는 영향을 실증적으로 검증함으로써, 판매 분야에서 그릿의 역할에 대한 이론적 이해를 확장시켰다. 둘째, 판매분야의 성과관리에 대한 통합모형을 구축하는데 있어 이성적 측면 뿐만 아니라 창의성과 그릿과 같은 개인적 특성을 함께 고려할 필요가 있음을 제시하였다. 이는 판매원 성과에 대한 보다 포괄적인 이론적 프레임워크 개발에 기여할 수 있다. 셋째, 그릿의 개념과 역할에 대한 보다 심층적인 연구방향을 제시하고 있다는 점에서 의의가 있다. 향후 판매원의 판매 창의성 활동에 부합하는 그릿에 대한 개념 재정립과 함께 다양한 문화적 맥락에서 그릿의 역할에 대한 보다 심층적 연구가 필요하다.

      실무적 시사점으로 첫째, 의류매장의 판매활동에서 성과를 높이기 위해서는 인적자원 선발과 유지과정에서 판매원의 개인적 특성인 그릿과 판매 창의성을 정확하게 파악하고, 이에 대한 적절한 활용전략이 필요하다. 기존연구가 판매원 임금이나 후생복지 측면에만 초점이 맞추어져 있었다는 한계점에 실무적 시사점을 제공한다. 둘째, 그릿이 판매원이 직면하는 다양한 문제와 장애물에 대한 대처전략과 극복역량에 긍정적인 영향을 미쳐 고객지향성과 서비스품질을 개선하는데 도움이 되고 궁극적으로는 판매성과로 연결됨이 실증되었다. 이는 인적자원관리를 위한 지원이나 카운슬링 업무에 유용한 정보를 제공한다. 셋째, 인적자원관리 측면에서 의류 판매원의 그릿관리를 통해 기업성과에도 영향을 미칠 수 있다. 그릿은 개인의 목표를 명확히 하고, 반복적인 훈련과 연습을 통해 개발이 가능한 역량이다(Duckworth, 2016). 따라서 판매원의 그릿을 진단하고 강화하기 위한 교육훈련 프로그램 개발은 물론 선발과정에서도 그릿 역량을 채용기준으로 활용할 필요가 있다.

      본 연구가 의류 판매원의 직무성과 관리와 인적자원관리에 시사점을 제공하고 있지만, 몇 가지 한계점과 연구과제를 가지고 있다. 첫째, 본 연구에서 의류 판매원의 성과변수로 직무성과만을 고려하였지만 고객만족이나 고객지향성과 같은 고객관점에서의 성과지표를 함께 고려할 필요가 있다. 이를 위해 판매원과 이들과 상호작용을 하는 고객 매칭자료를 함께 수집하여 가설을 검정할 필요가 있다. 둘째, 판매원의 근무년수, 업종, 성별 등 개인적 특성에 따란 그릿과 판매 창의성에 차이가 나타날 수 있기 때문에 이들 변수를 고려한 후속연구가 필요하다. 셋째, 본 연구는 의류판매 업무를 담당하고 있는 판매원에 국한하여 연구가 수행되었다는 한계점을 지니고 있다. 후속연구로 직무 스타일와 조직지원 여부 등과 같은 다양한 상황에서 그릿의 역할에 관한 연구가 필요하다.
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