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Abstract

In this paper, we introduced a POS (Point of Sale) system for a wallpaper company. 

We designed the database schema for the POS system, and proposed various application 

areas of the POS system. Especially, we discussed such application areas as inventory 

control, marketing, product development, and distribution channel. The quality of product 

management is enhanced by precise ABC inventory control and safety stock control. 

Marketing strategies can be more precisely established, and their effects can be 

measured. The development time can be shortened and new products can be developed 

based on the real market demands. Distributors can improve their management quality 

using precise sales data.



2 한국전자거래 (CALS/EC)학회지 제6권 제3호

1. 서론

제조업체는 자신의 제품이 어떤 시기, 

장소, 기호에 따라 판매 되는지를 알고자 

한다. 이를 통해 제품가격, 판매촉진, 광고 

등과 같은 마케팅 변수들이 시장 점유율에 

어떠한 영향을 주는지를 알 수 있기 때문이 

다. 정확한 제품판매 정보는 POS(Point of 

Sale) 시스템을 활용하면 얻을 수 있다.

POS 시스템은 유통업체에서 고객이 구 

매한 제품 품목을 정확히 기록하여 재고수 

준 파악의 기초 데이터로 이용하기 위하여 

사용되었으나 인터넷이 급속히 확산 되면서 

유통업체와 제조업체를 연결하여 판매 정보 

를 공유하도록 할 수 있다. 제조업체가 정 

확한 판매 정보를 얻을 수 있으면 수요에 

따라 제품을 적기에 공급할 수 있으므로 납 

기 지연이나 재고. 누적 등을 방지할 수 있 

다. 그러나, 현재 벽지업계에서는 유통업체 

와 제조업체간의 판매 정보와 재고 정보의 

공유가 전무한 실정이다-

본 논문에서는 벽지 제조업체의 재고 정 

보와 생산 정보 그리고 벽지 유통업체의 판 

매 정보를 양자가 공유하고 활용하기 위한 

하나의 방법으로서 제조업체와 유통업체를 

연결하는 POS 시스템을 제안한다. 그리고 

벽지 제조업체와 유통업체가 필요로 하는 

정보를 분석하여 POS 시스템을 위한 데이 

터베이스를 설계하고 벽지 제조업체와 유통 

업체의 측면에서 POS 시스템을 활용할 수 

있는 다양한 방안들을 제시한다.

본 논문의 구성은 다음과 같다. 제2장에 

서는 벽지업계의 전반적인 현황을 살펴보고 

벽지업계가 처한 문제점을 분석해 본다. 제 

3장에서는 벽지 제조업체와 유통업체를 연 

결하는 POS시스템에 대하여 논한다. 제4장 

에서는 벽지 제조업체와 유통업체의 POS시 

스템 활용 방안을 논하고 제5장에서는 결론 

을 맺는다.

2. 벽지업계의 현황 및 문제점

국내 벽지업체의 수는 약 60여 개로 추 

정되고 있으며2 벽지시장 규모는 약 2,800억 

원 정도로 예측하나 많은 편차가 존재한다 

[3]. 그 이유는 첫째, 대형건설사의 주택건설 

계획이 변동하고 둘째, 벽지의 절대 수요량 

은 변동이 없으나 고급 소재 사용을 통한 

부가가치 증가로 판매액이 상승할 수 있으 

며 셋째, 신규 제조업체의 잦은 진입 및 철 

수 때문이다. 본 장에서는 벽지시장과 벽지 

제품의 특징에 대하여 소개하고 벽지업계의 

현황 및 문제점올 유통구조 중심으로 살펴 

본다.

2.1 벽지시장의 종류

벽지소재(素材)별로 볼 때, 국내 벽지시 

장은 비닐(Vinyl)벽지, 종이벽지, 발포벽지, 

그리고 기능성벽지 등으로 구분할 수 있다. 

비닐벽지는 가장 높은 부가가치를 창출해 

상위 제조업체의 주력 제품으로 자리잡고 

있다. 종이벽지는 종이를 이중으로 붙여서 

'K사 전국벽지업계 현황조사 자료(1997년 6월 

조사자료)에 의하면 약 70개로 조사되었으나 월 

간 바닥재&벽지 2000년 8월호에 의하면 약 60 

여 개로 조사됨.
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만든 합지와 배접하지 않은 단지(單紙)로 

나뉘는데, IMF 이후 소비자들의 가격에 대 

한 민감한 반응으로 종이벽지 시장이 비닐 

벽지 시장을 잠식해 들어가는 상황이다. 발 

포벽지는 도배가 불편하고 미적인 효과가 

떨어져 일반시장에서는 그 수요가 점점 줄 

어들고 있으며 아파트 건설에만 공급되고 

있는 추세이다. 그리고 기능성벽지는 벽지 

에 숯, 옥(玉), 방염, 형강 둥의 기능성을 첨 

가한 벽지로서 틈새시장을 형성하고 있다.

2.2 벽지제품의 특징

벽지제품의 수명이 점차 단축되고 있다. 

국내 벽지제품의 수명은 평균 1년 정도이지 

만 봄, 가을의 계절적 수요 때문에 6개월 

단위로 동종의 제품을 출시한다. 이로 인해 

기 출시된 제품은 1년 동안 판매는 되지만 

신제품 출시를 기점으로 매출이 상쇄되어 

수요가 감소하는 형태를 취한다. 그리고 마 

케팅정책에 따라 기획상품이 수시로 줄시되 

므로 실제적인 제품수명 주기는 더욱 짧아 

진다.

그리고 소비자들의 인테리어 욕구 증가 

에 따라 제품이 다양화 되고 있다. 과거에 

는 벽지를 단순한 내부 마감재로 인식했지 

만, 현재에는 벽지를 실내 인테리어의 한 

소재로 인식함에 따라 좀더 다양하고 색다 

른 제품을 요구하고 있다. 이러한 소비자들 

의 다양한 욕구와 취향은 결과적으로 벽지 

제조업체의 제품 개발 수를 증가하게 만든 

다.

또한 벽지는 지역에 따라 선호하는 제품 

의 종류가 다르다. 칼라와 무늬 뿐만 아니 

라 제품군에 따른 선호도 지역마다 차이를 

보이고 있다.〈그림 1>의 (a)와 (b)는 1999 

년 4월 K사의 수도권 시장조사 결과를 통 

해 서울지역은 실크벽지를, 경기지역은 종 

이합지 벽지를 선호하고 있음을 보여주고 

있다.

서울지역

(a) 서울지역 벽지 선호도 (b) 경기지역 벽지 선호도

《그림 1> 각 지역별 벽지 선호도

(자료: 1999년 4월 K사 수도권 시장조사자료 - 서울 169개점, 경기 154개점)
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이처럼 서로 인접한 서울지역과 경기지역 

간에도 선호하는 제품군이 다르므로 타 지 

역간의 차별성은 더욱 더 뚜렷할 것으로 생 

각된다.

그리고 벽지는 뚜렷한 계절적 수요를 가 

지고 있다. 벽지 매출은 대부분 봄, 가을에 

집중되어 있다. 이것은 우리나라의 이사 문 

화에 원인이 있는 것으로 보여진다. 이러한 

계절적 수요 때문에 대부분의 벽지 제조업 

체는 신제품을 봄과 가을에 출시하는 행태 

를 보이고 있다.

2.3 벽지의 유통구조

벽지의 유통구조는〈그림 2>와 같이 제 

조업체, 대리점, 소매점의 3단계 구조로 되 

어 있다. 소매점은 대리점을 통해 제품올 

공급 받는데 한 제조업체만의 제품을 취급 

하는 것이 아니라 필요에 따라 여러 제조업 

체의 제품을 취급한다. 대리점은 제조업체 

로부터 직접 제품을 공급 받는데 일부 대리 

점의 경우도 여러 제조업체와의 거래를 통 

해 제품을 공급 받고 있다. 이러한 유통구 

조는 한 제조업체의 독점적 유통체계를 형 

성하기 어렵게 하고 있으며 이는 신규 제조 

업체의 시장진입을 용이하게 함으로써 제조 

업체가 난립하는 원인이 되고 있다.

벽지 제조업체는 대리점의 주문에 따라 

해당 제품을 생산하거나 이미 생산한 재고 

를 공급한다. 주문의 수단은 방문에 의하거 

나 구두, 팩스, 전화를 사용한다. 제조업체 

는 대리점의 주문에 따라 제품을 공급하고 

제품이 부족하거나 향후재고가 부족할 것이 

라고 예상되는 품목은 생산을 하여 다음 주 

문에 대비한다. 제조업체는 주문 정보를 통 

해 각 제품의 판매수량, 판매액, 판매지역 

등올 파악해 향후 생산계획을 수립한다.

벽지제조업체

대리점

주문(발주) 공급

V

소비자

〈그림 2> 벽지 유통구조
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소비자는 소매점을 방문하거나 또는 소매업 

자를 직접 거주지로 불러 제품을 선택하고 

주문한다. 소매점은 소비자의 주문에 따라 

자체 보유 재고가 있으면 소비자에게 바로 

공급하고, 없으면 거래 대리점에서 공급 받 

아 소비자에게 공급한다. 대리점은 소매상 

의 주문에 따라 보유한 재고가 있을 시는 

바로 소매점에 공급하고, 없을 시는 제조업 

체에서 공급 받아 소매점에 공급한다.

2.4 벽지업계의 문제점

벽지업계의 문제점은 아직도 각 업체 간 

의 정보전달이 전화, 구두, 팩스 등의 수단 

에 의존하고 있고, 각 유통단계마다 발생하 

는 유통정보를 취득（取得）하고 활용할 수 

있는 시스템이 없다는 것이다. 따라서 각 

유통단계에서 발섕하는 주요 정보가 다음 

단계로 전달되지 못하고 단절될 확률이 높 

으며, 각 업체는 필요한 정보를 필요한 시 

기에 즉시 제공받을 수 없다.

제조업체의 경우 대리점이 주문한 정보 

와 대리점에 판매한 정보는 얻을 수 있으나 

소매상의 판매정보는 얻기 힘들다. 대리점 

의 경우 소매점의 주문을 통해 소매점별 제 

품판매 정보를 관리하고는 있지만 거래 소 

매점에 대한 수금자료로만 활용하고 있는 

실정이다. 소매점의 경우 소비자에 대한 판 

매정보를 얻을 수는 있지만 이를 체계적으 

로 관리하지는 않고 있다.

이로 인하여 제조업체의 경우 시장수요 

에 따른 예측 생산에 한계를 갖게 된다. 이 

는 제품의 안정적인 공급에 문제를 야기시 

켜 결품에 따른 판매기회 상실의 가능성을 

높인다. 즉, 대리점이 주문한 제품의 재고가 

없으면 이를 생산해야 하므로 생산기간 동 

안에는 제품 판매의 기회를 상실하게 된다. 

반면 경험치나 기계적인 재고계획 또는 대 

리점의 주문 및 매출 정보에 의거하여 미리 

생산해 놓으면 장기보유 재고가 될 수 있는 

제품도 생산할 수 있는 부담을 안게 된다.

그리고, 시장수요에 따른 신제품 개발에 

도 한계를 갖게 된다. 시장에서의 소비자 

욕구는 날로 개성화, 다양화 되고 있으므로 

신제품 개발 시 소비자 욕구를 반영하지 못 

하면 시장진입에 실패할 개연성'이 크다. 특 

히, 한 시점을 기준으로 한 시장조사 자료 

를 근거로 하여 제품을 개발하면 실패할 가 

능성이 높으며, 지역특성에 맞는 제품을 개 

발하기는 더욱 더 어려워 진다.

유통업체의 경우에도 소비자가 찾는 제 

품의 재고가 없으면 소비자의 주문에 비효 

율적으로 대응할 수 밖에 없는 문제가 발생 

한다. 즉, 거래 대리점에 전화 등으로 문의 

를 하여 재고유무를 확인해야 하고, 해당 

제품이 대리점에 없는 경우에는 다시 제조 

업체에 문의해야 한다. 최악의 경우 제조업 

체에도 해당 제품의 재고가 없는 경우에는 

판매 기회 자체를 상실하게 된다.

3. 벽지업체를 위한 POS 시스템

벽지 업체의 정보화는 아직 낮은 수준에 

있다. 제조업체에는 각 유통단계 마다 발생 

하는 정보를 취합할 수 있는 시스템도 없고, 

각 거래처가 실시간으로 재고정보를 조회할 

수 있는 시스템도 없는 실정이다. 대리점 

또한 아직 수기장부에 근거하여 매출을 관 
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리하며, 기계적인 주문을 반복함에 따라 장 

기재고가 누적되고 있는 실정이다. 그리고 

대부분의 소매점 또한 영세성 때문에 사무 

용 PC 하나도 제대로 없는 실정이다[4].

이러한 벽지업체의 현실을 감안하여 본 논 

문에서는 비교적 구축이 용이한 POS 시스템 

의 도입을 제안한다. 그러나 POS 시스템의 

범위를 제조업체와 대리점으로 한정한다. 그 

이유는 현재 소매점의 개수가 약 20,000개에 

이르기 때문에 제조업체가 이들까지 연결하는 

POS 시스템을 구축하는 것은 비용적으로나 

시간적으로 무리가 있다고 보기 때문이다. 또 

한 한 소매점에서는 한 업체의 제품만을 취급 

하는 것이 아니라 여러 업체의 제품을 취급하 

므로 한 제조업체를 위한 POS 시스템올 설치 

하는 데에는 문제가 많기 때문이다. 이 POS 

시스템은 대리점 판매정보 및 재고정보, 그리 

고 제조업체의 생산정보 및 재고정보를 실시

3.1 POS 시스템 구성

본 논문의 POS 시스템은〈그림 3>과 

같이 각 대리점에 설치된 POS 단말기가 제 

조업체에 설치된 POS 서버에 인터넷을 통 

해 연결된 형태를 취한다. POS 서버에는 

제조업체의 생산정보와 재고정보, 그리고 

각 대리점의 판매정보를 관리하기 위한 데 

이터베이스가 존재한다. 본 POS 시스템에서 

는 식품점이나 할인점 등에서 사용하는 바코 

드 입력을 사용하지 않고 대신 자판 입력을 

사용한다. 왜냐하면 벽지제품의 종류가 많지 

않올 뿐더러 구매 행태도 소비자가 물건을 

선택하면 도배사가 그 물건을 가지고 방문하 

는 것이 보통이기 때문에 매출정보를 입력하 

기까지 시간적 여유가 많기 때문이다. 또한 

POS 단말기는 인터넷을 통해 POS 서버로 

정보를 주기도 하고 받기도 한다.

간으로 제공한다.

〈그림 3> POS 시스템 구성도
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3.2 POS 시스템 데이터베이스 설계

제조업체는 대리점이 소매상에 판매한 

정보를 얻을 수 있어야 하고, 대리점은 제 

조업체의 재고 및 생산정보를 얻을 수 있어 

야 한다. 따라서〈그림 3-1〉에서 보여 주 

는 바와 같이 단말기에서 서버로 가는 데이 

터는 판매일자, 대리점코드, 소매점코드, 제 

품번호, 가격, 제품수량 등으로서 언제, 어 

느 대리점이, 어느 소매점에, 어떤 제품을, 

어떤 가격으로, 얼마나 팔았는지를 알려 주 

고, 서버에서 단말기로 가는 데이터는 제품 

번호, 재고수량, 재고지역, 생산진행상황 등 

으로서 제조업체가 보유하고 있는 제품의 

재고량과 재고의 위치, 그리고 현재의 생산 

진행사항을 알려 준다.

본 POS 시스템의 데이터베이스는 이와 

같은 데이터를 기반으로 하여 모두 7개의 

릴레이션들로 구성되며 각각의 릴레이션 

스키마는 다음과 같다. 본 데이터베이스 설 

계의 타당성은 제4장에서 제시하는 활용 

분야들을 모두 지원할 수 있도록 설계되었 

다[5, 8],

벽지（제품번호, '제품이름, 벽지Pattern, 

칼라, 제품군, 원가, 단종년도）

대리점（대리점코드, 대리점명, 지역명, 

거래구분）

소매점（소매점코드, 소매점명, 소속대리 

점코드, 지역명）

매출（제품번호, 대리점코드, 소매점코드， 

판매수량, 판매가격, 판매일자）

재고（제품번호, 재고지역명, 재고수량） 

생산（제품번호, 생산일자, 생산수량,

LOT번호, 생산진행현황） 

반품（제품번호, 대리점코드, 소매점코드, 

반품수량, 반품일자）

，벽지，릴레이션은 제품번호가 주어졌을 

때 그 제품의 이름, 패턴, 칼라, 제품군（PVC, 

종이,합지,발포 등）, 단종년도 등을 알려준다. 

，대리점，릴레이션과 ，소매점，릴레이션은 

대리점과 소매점에 대한 정보를 알려주고, 

，매출，릴레이션은 언제 어떤 제품을 어느 

대리점이 어느 소매점에 몇 개를 얼마에 팔 

았는지를 알려준다.，재고，릴레이션은 어떤 

제품이 어느 지역의 창고에 몇 개 있는지를 

알려주고,，생산，릴레이션은 어떤 제품을 

언제 몇 개 생산하였고 LOT번호가 무엇인 

지를 알려준다. 그리고 생산진행현황은 제 

품의 생산진행 과정에 대한 내용으로서 생 

산완료, 생산 중, 생산계획 등을 말한다. 마 

지막으로，반품，릴레이션은 어느 대리점에 

서 어느 소매점에 판매한 어떤 제품이 언제 

몇 개 반품되었는지를 알려준다.

4. POS 시스템 활용 방안

POS 시스템을 통해 수집되어진 정보는 

각 업체의 활용 정도에 따라 많은 유, 무형 

의 이익을 가져 다 준다[9, 10, 11], 본 장에 

서는 벽지 제조업체와 대리점의 입장에서 

POS 시스템을 활용할 수 있는 방안들에 대 

하여 살펴 본다.

4.1 재고관리 측면의 활용

제조업체의 경우 대리점의 주문 정보에 
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만 의존하여 생산을 하게 되면 실제 시장수 

요를 제대로 반영하지 못하여 일부 품목은 

재고 누적 문제를, 일부 품목은 재고 부족 

문제를 초래할 수 있다. 그리고 대리점의 

주문이 일시에 들어올 경우에는 생산능력이 

한계에 도달해 납기를 제대로 맞추지 못하 

는 문제를 초래할 수도 있다. 그러나 POS 

시스템을 활용하면 이러한 문제들을 해결할 

수 있다

4.1.1 효과적인 ABC분석을 통한 재고관리

H.F. Dickie에 의해 고안된 ABC 분석을 

통해 제품군을 분류해 관리하면 합리적인 

재고관리가 가능하다.

〈표 1> ABC 관리표

板.

풍 w

추비 8
굼빅버

5^10% 7（广80%
성기 ¥ 싱강

발주 법
辭『•，灣： 
菖月'’

1（广20% 1（广20% A,C의 중간

7（广80% 5~10%
부정기 정량 

발주방식°
L__:

즉,〈표 1>과 같이 벽지 제품을 ABC 

그룹으로 나누어 관리하는 것이다[12]. POS 

시스템을 이용하면 대리점의 매출정보가 실 

시간으로 반영되므로 ABC 그룹별 관리가 

현실적으로 가능하다. 즉, 그룹별로 재고발 

주 방식을 달리하여 필요한 시기에 필요한 

제품을 공급하고, 판매부진 품목에 대해서 

는 단종 이전에 적극적으로 관리하여 단종 

시 나타나는 단종 제품의 대량• 재고를 막을 

수 있다.

4.1.2 정확한 최저재고(안전재고) 산정

최저재고는 기본적으로 제품의 품절 빈 

도를 낮추고 적기에 제품을 생산 조달하기 

위하여 설정한다. 최저재고를 산정하지 않 

으면〈그림 4〉와 같이 발주기간 동안에 조 

달에 차질을 빚어 결품을 야기시킬 수 있다.

최저재고는 안전재고라고도 하며 결품을 

방지하기 위한 최소한의 재고로서 발주에서 

부터 제품이 조달될 때까지의 기간에 필요 

한 재고라 할 수 있다. 최저재고의 산출은

평균일일판매량 X 제품조달기간

= 최저재고량

으로 산출할 수 있다. 평균일일판매량은 각 

제품별로 같지 않으므로 POS 시스템을 이 

용하지 않으면 현실적으로 정확한 계산이 

불가능하다. POS 데이터베이스로부터 '벽 

지，릴레이션과，매출，릴레이션을 조인하면 

각 벽지제품별로 평균일일판매량을 정확하 

게 파악할 수 있다.

2
품목수비의 비율은 그 회사의 특성에 맞게 
비율을 조정하면 된다.
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《그림 4> 최저재고를 보유하지 않을 경우

4.1.3 계절적 수요에의 대처

벽지 제품은 봄과 가을에 수요가 증가하 

는 뚜렷한 계절적 요인 3 을 가지고 있다. 

〈그림 5>는 계절적으로 봄인 3,4,5월과 가 

을인 9,10월에 매줄이 집중되고 있고 여름 

과 겨울은 비성수기임을 보여주고 있다. 그 

이유는 우리나라의 도배 문화와 깊이 연관 

되어 있다고 본다. 이러한 계절적 요인에 

많은”영향을 받는 벽지제품은 특별한 수요 

관리가 요구되는데 특히, 비성수기에는 전 

체 재고량은 낮추되 인기 제품은 안정적으 

로 계속 공급할 수 있도록 해야 한다.

POS 시스템을 활용하면 이러한 계절적 

수요 변동에 정확히 대처할 수 있다. 즉, 비

3 벽지 시장의 계절적 성수기가 봄, 가을로 뚜렷 

하게 나타나는 다른 이유 중 하나는 대부분의 
벽지제조회사에서 봄, 가을에 신제품을 출시하는 

데 원인이 있기도 하다. 

성수기에는 과다 재고와 생산을 최소화하고, 

성수기에는 필요한 재고를 안정적으로 준비 

할 수 있다. 특히, 매출 부진 품목과 매출 

제로 품목을 추출하여 그 이유가 공급의 문 

제인지, 마케팅의 문제인지, 또는 제품 자체 

의 문제인지 등을 다각도로 검토해 볼 수 

있다. 그리고 이러한 품목들은 생산을 중단 

하고 수요가 있을 경우에는 해당재고를 보 

유하고 있는 대리점간의 재구매를 통해 수 

요를 처리하도록 하여 대리점은 매출부진 

재고를 해소하고 제조업체는 매출부진 제품 

의 생산에서 생기는 손해를 줄일 수 있다. 

POS 데이터베이스로부터，벽지，릴레이션과 

，매출，릴레이션을 조인하면 각 제품별로 월 

별 평균 수요를 파악할 수 있으므로 이를 

바탕으로 비성수기의 매출부진 제품을 판명 

해 낼 수 있다.
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월별 벽지 매출 추세

1월 2월 3월 4월 5월 6월 7월 8월 9월 10월 11월 12월

〈그림 5> K사 3년간（97~99년） 월별 벽지 매출 추세

4.2 마케팅 측면의 활용

소비자의 수요는 날로 개성화 다양화되 

고 있다는 것은 주지의 사실이다. 그러나 

현재 벽지업계는 이러한 소비자의 요구를 

제대로 반영할 수 있는 시스템이 전무하다. 

POS 시스템을 활용하면 마케팅 측면에서도 

소비자의 요구를 정확하고 빠르게 반영할 

수 있다.

4.2.1 지역별 차별성 파악 가능

벽지에 대한 소비자의 수요는 지역별 차 

별성올 가진다. 대도시를 중심으로 한 지역 

에서는,지방도시보다 고급벽지의 수요가 높 

게 나타난다. 마찬가지로 디자인, 칼라에 대 

한 수요도 지역적 차별성을 가진다. 이전의 

마케팅은 지역적 차별성을 감안하기보다는 

전국적이고 무차별적인 마케팅을 구사해 왔 

다. 그 예로는 대리점 목표매출 달성 경품 

행사, 전국적 인 소매 점 경품행사, 도배사 4 

경품행人 h 소비자 경품행사 등이 있다. 이러 

한 행사의 목적은 각 유통단계에 대한 판촉 

장려와 소비자의 구매를 유도하기 위한 것 

이지만 지역적 차별성을 무시하고 있다.

또 다른 예로서 벽 지견본을 들어 보자. 

현재, 대부분의 벽지 제조업체는 가장 무난 

한 벽지제품을 수록한 견본을 지역적 차별 

성 없이 배포하고 있다 6. 그러나 지역•별로 

그 지역 소비자의 수요에 맞는 견본을 수록 

한다면 소비자의 제품 선택 가능성이 훨씬 

더 높아질 것이다.

4 우리나라의 도배문화의 독특한 특징 중에 하나 

는 도배사이다. 외국의 경우 대부분 도배사란 직 

업 군이 활성화 되어 있지 않은 반면, 우리나라 
의 경우 대부분의 소매상이 도배 및 바닥 장판 
공사를 병행하는 곳이 많다, 그리고 소비자의 벽 
지선택 시 상당한 영향력을 미치는，것으로 나타 
났다（장식저널 2000년 시장조사 자료［6］）.
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POS 시스템을 활용하면 지역적 수요를 

실시간으로 분석할 수 있으므로 지역별 인 

기제품과 매출부진제품을 정확하게 파악할 

수 있으므로 지역적 차별성을 도출해 낼 수 

있다. 마케팅 부서에서는 지역별 차별성을 

이용하여 마케팅 정책을 수립할 수 있고, 

수립한 마케팅■정책의 성공여부도 측정할 

수 있다. POS 데이터베이스로부터 ，벽지， 

릴레이션,，매출，릴레이션, 그리고，소매상， 

릴레이션을 조인하면 각 지역별로 제품군별 

수요, 칼라별 수요, 패턴별 수요 등을 파악 

할 수 있다.

4.2.2 제품별 크로스（Cross） ABC 분석 가능

각 제품별 판매정보를 통해 마케팅 부서 

에서는〈표 2>와 같은 크로스 ABC 분석을 

할 수 있고 이에 따라 각 제품별로 마케팅 

방법을 세분화 할 수 있다.

〈표 2> 크로스 ABC분석을 통한 제품 분석

/ .'•총이 익

A B C

< 、 
藍感輟悲球缀琴爨蠹 
엻靈혏鬟

해

参驚^讒蠢^釁 
德^^^^^^曩 

「앓恣扌

--- 7
■\ A 

인기/고수익）

A-B

（인기/평균）

A （'

（인기/박리）

B
讒邃

B A

（이익상품）

R-R

（준 인기상품-）

B C .

（취급검토-）

c
鬱

C-A 

（기본/고수익）

C B

（구색제품）

C-U

（사양제품）

D 사양제품

• A-A 상품: 중점관리 품목

• A-C 상품: 시장점유율 유지 품목

• B-B 상품: 판매증가 방법 강구

, C-A 상품: 중점관리 품목

• C-C 상품: 신제품 시장 투여 지양

• A_B 상품: A-A로 유도

• B-A 상품: 판촉강구

• B-C 상품: A-C나 B-B로 유도

• C-B 상품: 구색만 유지

제품

5 벽지 상위 8개 업체의 견본책은 평균 4.7권 정도 였으며 （2001년 각 업체별 제작 및 출시 계획기 

준）이다. 여기에 각 권마다 수록되는 제품은 평균 100여 제품 이였다. 각 업체가 제조하는 벽지 개수 
는 약 470여 개（4.7권 X 100제품）로 가정하면 이것을 디자인별, 칼라별, 패턴별, 소재별, 스타일별 등 
으로 분류해 시장을 분석하는 작업이 간단한 문제는 아닐 것으로 본다.



12 한국전자거래（CALS/EC）학회지 제6권 제3호

POS 시스템을 활용하면 각 제품별로 총 

매출액과 총이익을 정확히 산출해 낼 수 있 

으므로 제품별로 정확한 크로스 ABC 분석 

이 가능하다. 즉,，매출，릴레이션에서 각 제 

품별 총판매수량과 판매가격을 구할수 있 

으므로 제품별 총매출량을 알 수 있고,，벽 

지，릴레이션에서 제품별 원가를 구할 수 

있으므로 총이익도 알 수 있다. 또한，재고， 

릴레이션에서 각 대리점의 재고량을 파악해 

보면 재고부족으로 판매가 부진한 제품이 

있었는가를 파악해 볼 수 있다.

4.2.2 견본책의 효율적 배분

소비자가 벽지를 선택하거나 유통업체가 

제조업체에 벽지를 주문하기 위해 활용되는 

견본책은 제작비용이 매출액 대비 상당한 

비중을 차지한다6. 또한 견본책의 고급화가 

진행되어 그 비용은 계속 늘어나고 있는 추 

세이다: 우리나라는 견본책을 제조업체가 

제작하여 유통업체에 무상으로 공급하므로 

견본책 제작 비용은 고스란히 제조업체의 

몫이 된다. 따라서 견본책을 최소한으로 만 

들어 효율적으로 공급하는 것이 벽지 제조 

업체로서는 중요한 문제이다. 또한, 벽지의 

특성상 견본이 배포되지 않으면 매출이 일 

어날 수 없다는 사실에서도 견본책의 효율 

적인 공급은 중요한 문제이다.

견본책을 공급할 때 지금까지는 지역시 

장 규모에 의해 배분하였으나 POS 시스템

6 벽지회사가 1년 평균 견본책을 4.7회 제작한 

다고 볼 때, 제작비용은 4.7 X 12,000권（평균제 

작 권수） X 40,000원（권당 제작비용） = 약 22억 
원 정도가 된다.

을 활용하면 대리점별 제품 수요를 알 수 

있으므로 대리점별 특성에 따라 선호하는 

제품이 수록된 견본책을 배포하면 보다 효 

율적인 공급을 할 수 있을 것이다. POS 데 

이터베이스에서 대리점별 제품 수요는，매 

출，릴레이션과，벽지，릴레이션을 조이하면 

얻을 수 있다.

4.3 제품개발 측면의 활용

인테리어 욕구가 날로 높아지고 있는 현 

재의 상황에서 소비자의 기호에 맞는 제품 

을 개발해 적시（適時에 공급하는 것은 제 

조업체의 입장에서 중요한 문제이다. POS 

시스템을 활용하면 시장의 수요를 반영한 

신제품 개발이 가능해지고 제품개발 시간도 

단축할 수가 있다.

4.3.1 시장의 수요를 반영한 신제품 개발 가능 

신제품 개발을 위해서는 개발담당자가 

현재의 시장 흐름을 읽기 위하여 시장조사 

를 실시한다. 그러나 이러한 시장조사는 개 

발 이전 시점에 한번 하기 때문에 그 뒤의 

유동적인 시장의 수요를 반영하지 못한다. 

즉, 제품 개발을 착수하기 전에 수집한 시 

장 정보에 근거하여 제품을 개발하면, 제품 

출시 시점에 이미 시장의 수요가 변해 있을 

수 있다는 문제가 존재한다. 그렇다고 이미 

많은 비용을 투자해 개발한 제품을 다시 재 

개발 하기도 쉽지 않다.

POS 시스템을 이용하면 이러한 문제를 

해결할 수 있다. POS 데이터베이스에서 '벽 

지，릴레이션,，매출，릴레이션을 조인하면 

시장에서 수요가 높은 매출 상위 상품을 실 
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시간으로 파악하여 신제품 개발에 계속적으 

로 반영하면 제품개발의 실패 가능성을 좁 

힐 수 있다. 그리고 매출 상위 품목만이 아 

니라,，벽지，릴레이션, '매출，릴레이션, 그 

리고，소매점，릴레이션을 조인하면 지역적 

인 매출추세, 선호하는 칼라와 패턴 등의 

정보를 실시간으로 파악할 수 있으므로 이 

를 반영하여 개발하면 더욱 실패 가능성을 

좁힐 수 있다.

4.3.2 제품개발 시간의 단축

신제품을 개발하기 위해서는 시간이 필 

요하다. 그러나 신제품 개발시간을 단축하 

면 경쟁회사보다 유리한 위치에서 시장에 

신제품을 투여할 수 있다. 반대로 개발시간 

이 늦어지면 필요한 시기에 신제품을 투여 

할 수도 없을 뿐더러 개발이 완료되더라도 

경쟁회사가 이미 시장에 신제품을 출시해 

시장을 선점하고 있기 때문에 신제품 출시 

이전에 거쳐야 할 신제품 품평회와 이를 통 

한 수정, 보완의 단계도 제대로 거치지 못 

한다.

〈그림 6>은 POS 시스템이 없을 경우의 

신제품 개발 과정을 보여주고 있다. 이 경 

우에는 개발초기의 시장조사 정보에만 의존 

하여 신제품의 컨셉(concept)을 정하고 디자 

인을 개발한 후 제품을 개발하기 때문에 개 

발된 제품에 대한 품평회 시점에서 시장의 

수요가 변해 있을 가능성이 높다. 따라서 

변화된 시장 수요를 반영하기 위해서는 제 

품수정 단계를 한번 더 거쳐야 하므로 그만 

큼 시장진입이 지연된다.

〈그림 6> POS 시스템 구축 이전의 신제품 개발 과정



14 한국전자거래(CALS/EC)학회지 제6권 제3호

〈그림 7> POS 시스템을 활용한 신제품 개발 과정

그러나 신제품 개발에 POS 시스템을 활 

용하면 제품 개발 사간을 단축할 수 있다. 

〈그림 7>은 POS 시스템올 활용할 경우의 

신제품 개발 과정을 보여주고 있다. POS 

데이터베이스로부터，벽지，릴레이션, '매출' 

릴레이션, 그리고，소매점，릴레이션을 조인 

하면 지역별 인기 제품, 공통 인기 제품 등 

의 정보를 추출할 수 있고 칼라, 패턴, 판매 

가격 등의 요소가 이들 인기 제품에 미친 

영향을 분석할 수 있다. 이러한 정보를 개 

발 초기부터 계속하여 제품 개발에 반영하 

므로 제품 개발이 완성되면 제품 수정 단계 

를 거치지 않고 곧바로 시장에 진입할 수 

있다

4.4 대리점 측면의 활용

4.4.1 효과적인 품목관리

POS 시스템을 활용하면 각 소매점 별로 

판매되는 제품의 수요를 분석할 수 있으므 

로 대리점에서 중점적으로 보유하거나 관리 

해야 할 제품을 정확하게 파악할 수 있다. 

특히, 매출이 부진한 품목을 정확하게 파악 

하여 이들 품목에 대해서는 특가판매 등을 

실시함으로써 장기재고비용을 줄일 수 있다. 

또한 결품률이 높은 품목을 정확하게 파악 

하여 이들 품목에 대해서는 해당 제조업체 

에 대하여 주문체계 개선을 요구할 수 있다. 

그리고, 전체적으로는 비인기 제품이라 할 

지라도 특정 소매점에서 선호하는 제품이 

있을 경우에는 이들 품목을 중점 관리하여 

결품률을 낮출 수 있다.
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또한 계절별, 지역별 판매추이 등의 정 

보를 통해 계절적 요인으로는 어떤 제품이 

수요 차이를 보이고 영업권별로는 어떤 제 

품이 선호되고 있는지를 정확하게 파악할 

수 있으므로 향후 적절한 판매계획 및 판촉 

활동을 추진할 수 있다. 뿐만 아니라 신제 

품에 대한 매출분석도 가능하다. 신규로 출 

시한 신제품에 대하여 거래처별 반응과 매 

줄동향 등을 분석하여 신제품의 향후 매줄 

추세를 예측할 수 있다.

4.4.2. 효과적인 소매점관리

현재까지 대리점의 소매점 관리 행태는 

대부분 매출에 访한 장부 관리의 수준이며, 

이것은 대개 월말 수금자료로만 활용하는데 

그쳤다. 그러나 POS 시스템을 활용하면 효 

과적으로 소매점을 관리할 수 있다. 소매점 

의 매출은 입지, 고객층, 매장크기, 그리고 

토탈 인테리어 점인지 또는 바닥재와 벽지 

만 취급하는 소매점인지에 따라 다르다. 소 

매점별 매출실적 자료를 통해 어떤 소매점 

에 어떤 제품을 얼마에 팔았고 얼마의 이익 

을 얻었는지를 정확하게 파악할 수 있다. 

이러한 점들을 감안하여 소매점을 관리하면 

어떤 소매점이 이익을 주는 소매점인지, 어 

떤 소매점이 이익보다 물류비용이 더 드는 

소매점인지 등을 한눈에 파악할 수 있다. 

즉, 어느 소매점을 집중적으로 관리해야 하 

는가를 소매점별로 등급을 나누어 차등 관 

리함으로써 소매점 관리 수준을 높일 수 있 

다.

5. 결론

현재 벽지 제조업체와 유통업체 간에는 

생산 정보, 재고 정보, 판매 정보 등의 공유 

가 전무한 실정이며 이는 양측 모두에게 경 

영상 비효율의 원인이 되어왔다. 본 논문에 

서는 이러한 문제를 해결하기 위한 하나의 

방법으로서 벽지업체를 위한 POS 시스템의 

도입을 제안하였다. 그리고 POS 시스템을 

위한 데이터베이스를 설계하고 벽지업체가 

이를 활용할 수 있는 여러 가지 방안들을 

제시하였다. 특히, POS 시스템의 데이터베 

이스 스키마를 설계하였고, POS 시스템의 

활용 방안을 재고 관리 측면, 마케팅 측면, 

제품 개발 측면, 그리고 대리점 측면으로 

나누어 분석하고 그 효과를 논하였다. 벽지 

업체를 위한 POS 시스템에 대한 연구는 본 

논문이 최초라고 사료된다.

POS 시스템은 그 동안 유통업체를 중심 

으로 널리 활용되어 왔으나 벽지업체를 위 

해서는 본 논문에서 처음으로 도입을 시도 

해 보았고 그 활용 방안을 제시하였다. 

POS 시스템은 현재의 벽지업계 현실을 감 

안할 때 가장 용이하게 도입할 수 있는 시 

스템이라 판단되며 특히 본 논문에서 제안 

하는 POS 단말기는 기존의 POS 단말기와 

달리 인터넷을 기반으로 하며 제조업체와 

유통업체 간에 쌍방향으로 데이터를 주고 

받을 수 있으므로 활용성과 확장성이 뛰어 

나다고 판단된다.
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