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Abstract

The purpose of this study was to investigate factors influencing sales of health functional foods by door-to-door

saleswomen. A total of 450 women who worked as door-to-door salespersons in Seoul were enrolled. The survey

questionnaire was composed of five parts as follows: general characteristics, factors related with door-to-door sales process,

task education, competency required for door-to-door salespersons, and customer relationship beliefs. The survey was

conducted in October 2011. Finally, data on 302 subjects were statistically analyzed using the SPSS 17.0 package program.

Reason for sales of health functional foods (p<0.01), time required for sales promotion (p<0.001), difficulties during sales

of health functional foods (p<0.05), satisfaction of task education (p<0.01), and failure of salesperson's memory as

problems of task education (p<0.01) were significantly associated with sales of health functional foods. However, means of

sales promotion, frequency and time of task education, and competency required for door-to-door salespersons were not

significantly related with sales of health functional foods. Customer relationship beliefs did not show significant association

with sales of health functional foods either. In conclusion, certain factors were associated with sales of health functional foods

by door-to-door saleswomen. These results provide an understanding for sales of door-to-door health functional foods and

provide basic information for preparation of task education for health functional food saleswomen and marketing.
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I. 서 론

삶의 질이 높아지고 건강에 대한 관심이 증대되면서 우리

나라의 건강기능식품 시장은 꾸준히 증가되어 왔다(Mun

2009). 한국 식품의약품안전처가 발표한 식품 및 식품첨가물

생산실적 보고에 의하면 우리나라의 2012년 건강기능식품

총 생산액은 1조 525억원 규모로 보고되고 있다(Ministry of

Food and Drug Safety 2012). 식품업계의 중요한 화두가 되

고 있는 건강기능식품의 유통구조는 매우 복잡하고 다양하

다. 전문매장, 편의점, 약국, 병원 등에서 판매가 이루어지는

매장판매, 다단계판매 및 방문판매 등을 통한 직접 판매, 홈

쇼핑이나 인터넷 등 미디어를 이용한 판매 등 다양한 방식

으로 건강기능식품이 판매되고 있다. 이 중 방문판매 방식은

건강기능식품 산업 초기부터 건강기능식품 판매의 주류를 이

루던 전통적인 판매방식이다(Powell 1990). 2010년 우리나라

전체 건강기능식품 유통채널별 매출액 점유율을 보면 방문

판매가 21.4%, 다단계판매가 38.4%로 직접 판매에 의한 매

출액이 건강기능식품 전체 매출액의 59.9%나 차지하고 있

다. 따라서 방문판매 방식은 다른 방식에 비해 다소 증가폭

이 감소되는 양상을 보이며 성숙기에 접어들긴 하였으나 여
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전히 건강기능식품 매출에 매우 주요한 비중을 차지하고 있

는 판매 방식이다(Kim 2011a). 방문판매 등에 관한 법률 제

2조1항에 의하면, 방문판매(door to door sales)란 재화 또는

용역의 판매를 업으로 하는 자가 방문의 방법으로 그의 영

업소, 대리점, 기타 총리령이 정하는 영업장소외의 장소에서

소비자에게 권유하여 계약의 청약을 받거나 계약을 체결하

여 재화 또는 용역을 판매하는 것을 말한다. 방문판매 방식

은 전적으로 인적판매(personal selling)에 의존하기 때문에

판매의 처음 과정인 대상자 탐색부터 마지막 과정인 계약체

결 시까지 전 과정이 방문판매원이라는 인적자원에 의해 시

행된다는 특징을 가지고 있다(Bucher 2004). 방문판매원은

판매 대상자를 찾아 방문하고, 판매 대상자에게 상품에 대한

설명과 조언을 하여 구매의사 결정을 돕고, 구매가 결정된

경우 주문을 받거나 계약을 체결하며, 판매 후에도 판매 대

상자를 만족시키기 위해 서비스를 제공하는 등 다양한 역할

을 수행한다(Bucher 2004). 방문판매원은 방문판매 과정에서

판매 대상자인 소비자와 대면하며 직접적인 상호작용을 하

므로 잠재적 구매자의 반응을 바로 관찰하면서 판매에 대한

성패를 예측하고 평가할 수 있다. 따라서 다른 판매 방식에

비해 직접적이고 정확하게 판매를 성사시킬 수 있다는 인적

판매의 특성을 고려할 때, 방문판매 방식에 있어서 방문판매

원의 역할은 판매 성과를 이끌어내는 데 매우 결정적이라 할

수 있다(Yang & Kim 1999; Yang & Lee 2000).

판매원의 고객에 대한 태도 및 인식, 교육, 감정적 요인 등

의 다양한 특성은 판매 성과 및 판매 행동에 영향을 준다고

알려져 있으므로(Ji 2003; Kim 2007), 건강기능성 식품 판매

에 있어서도 방문판매 방식의 주체인 방문판매원의 특성은

판매성과에 중요한 요인으로 작용할 것이다. 그럼에도 불구

하고 건강기능식품을 판매하는 방문판매원의 특성에 대한 연

구는 이제까지 거의 이루어지지 않았으며, 방문판매원의 특

성이 매출과 같은 방문판매의 성과에 영향을 미치는 요인인

지, 또는 관련성을 지니는지를 규명하려는 시도도 이루어지

지 않았다. 특히 우리나라의 경우 방문판매원의 특성에 대한

연구는 주로 화장품 방문판매직 여성을 대상으로 시행되어

왔고(Hwang 2004; Lee & Min 2004; Kim 2008), 건강기

능성 식품을 판매하는 방문판매원 특성에 대한 연구는 거의

없다. 또한 이제까지의 건강기능식품 관련 연구의 대부분은

주로 건강기능식품을 구매하는 소비자의 특성 및 구매 실태

에 대한 것으로, 건강기능식품 구매자 측면에서만 연구가 이

루어져 왔다(Kim 2007; Kim 등 2010; Chung & Lee

2011; Kim 2011b; Lee 등 2012; Ohn & Kim 2012). 그

러나 방문판매 방식의 경우 다른 판매 방식에 비해 방문판

매자가 판매 과정에서 많은 역할을 담당하고 구매자의 건강

기능식품 구매에 결정적인 기여를 한다는 점을 고려할 때

(Yang & Kim 1999; Yang & Lee 2000; Ji 2003), 건강기

능식품 판매에 대해 영향을 주는 요인을 방문판매원, 즉 판

매자 측면에서 파악하는 연구가 요구되어 진다. 최근 증가되

는 건강기능식품 시장에서 건강기능식품 판매성과를 효율적

으로 증가시키기 위해서는 건강기능식품의 판매방식 중 주

요한 비중을 차지하고 있는 방문판매방식의 인적요소인 방

문판매원의 특성을 파악하고 판매성과와의 연관성을 규명하

려는 시도가 필요하다.

본 연구에서는 방문판매방식으로 건강기능식품을 판매하

는 식품회사의 여성방문판매원을 대상으로 하여 방문판매원

의 특성을 조사하고 방문판매원의 특성 중 건강기능식품의

대표적인 판매성과인 매출과 연관되는 요인이 무엇인지 규

명하고자 하였다.

II. 연구 내용 및 방법

1. 조사 대상 및 기간

본 연구는 서울 지역에 근무하는 Y사의 여성 방문판매원

을 대상으로 설문조사를 시행하였으며 이들의 건강기능식품

판매를 위한 제품교육 및 영양교육을 담당하는 영양사에 의

해 조사가 이루어졌다. Y사는 주로 방문판매를 통해 건강기

능식품을 판매하는 대표적인 기업으로, 발효유 판매와 함께

27종의 건강기능식품을 방문판매하고 있다. 설문조사 기간은

2011년 10월 11일부터 10월 21일까지 11일간 실시되었다.

총 450부의 설문지를 배부하였고, 배부된 설문지 중 317부

가 회수되어 회수율은 70.4%였다. 회수된 설문지 중 부실 기

재된 설문지 15부를 제외하고 최종 302부의 설문지 응답을

통계 분석에 이용하였다.

2. 조사 내용

설문지 조사항목은 이전 연구들을 참조하여(Kim & Lee

2003; Kim 2008) 본 연구의 목적에 맞게 수정하여 구성하였

다. 일반적 특성, 건강기능식품 판매과정의 요인, 직무 교육

관련 요인, 건강기능식품 판매를 위해 방문판매원에게 요구

되는 자질, 방문판매원의 고객관계신념의 총 5개 영역으로

구성하였으며 방문판매원 개인별로 설문지를 배포하여 직접

작성하도록 하였다. 일반적 특성은 총 5문항으로 나이, 근무

기간, 교육 수준, 판매 지역, 월 건강기능식품 매출액에 대해

명목척도로 조사하였다. 건강기능식품 판매과정의 요인에 대

해서는 총 4개 문항으로 구성되었으며 건강기능식품 판매 이

유, 홍보 수단, 판촉에 소요되는 시간, 판매 시 어려운 점에

대해 명목척도로 조사하였다. 방문판매원의 직무교육 관련

요인 영역은 총 7개 항목으로 교육 횟수, 교육 시간에 대해

명목척도로 조사하였고, 교육에 대한 만족도와 교육 시의 문

제점 4가지에 대해서는 Likert형 5점 척도(1=전혀 그렇지 않

다, 5점=매우 그렇다)로 조사하였다. 건강기능식품 판매를 위

해 방문판매원에게 요구되는 자질은 Lee & Min(2004)의 연

구를 참고하여 ‘제품에 대한 지식’, ‘인간관계 능력’, ‘고객관

리 능력’, ‘자신감’, ‘표현력’, ‘제품에 대한 경험’ 6가지 항목

으로 구성하였고 Likert형 5점 척도(1=전혀 필요없다, 5점=



328 韓韓韓韓韓韓韓韓韓韓 Vol. 29, No. 4 (2014)

매우 필요하다)로 조사하였다. 마지막 영역인 방문판매원의

고객관계신념은 고객과의 관계를 유지하기 위해 어떠한 행

동을 해야 하는지에 관한 기본적 신념으로 정의하고(Miller

& Read 1991) 선행연구(Roehling & Robin 1986; Fletcher

& Kininmonth 1992; Chun & Park 1997; Sung 2005;

Kim 2007; Kim 2008; Kim 등 2009)를 참고하여 10개 설

문 항목으로 구성하여 Likert형 5점 척도(1=전혀 그렇지 않

다, 5점=매우 그렇다)로 측정하였다.

3. 자료의 통계 분석

본 연구의 자료 분석은 SPSS ver. 17.0을 이용하였다. 자

료 유형에 따라 빈도와 백분율 또는 평균과 표준편차로 자

료를 제시하였다. 종속변수와 독립변수가 모두 명목형 변수

인 경우 군간의 차이 분석을 위해 χ2-test 분석을 시행하였으

며, 분할표에서 cell의 기대빈도가 5 이하인 경우가 전체의

20%를 초과하는 경우 Fisher’s exact test를 실시하였다. 종

속변수가 연속변수인 경우 3군 이상의 차이 분석을 위해

ANOVA를 실시하였고 ANOVA 결과 유의적인 차이를 보이

는 경우 집단별 평균 차이 비교를 위해 Bonferroni 방법을

사용하여 사후검정을 시행하였다. p<0.05 인 경우 유의적인

것으로 판정하였다. 방문판매원의 고객관계신념과 건강기능

식품 월매출액과의 관계를 도출하기 위해 먼저 방문판매원

의 고객관계신념을 측정한 항목의 요인분석을 실시하였으

며, 주성분분석법(principal component analysis: PCA)을 이

용하였고, 요인 회전은 Varimax로 실시하였다.

III. 결과 및 고찰

1. 조사대상자의 일반적 특성과 건강기능식품 월 매출액

조사대상자인 방문판매원의 일반적 특성을 <Table 1>에

제시하였다. 근무 특성상 총 302명 대상자 모두 여성이었으

며, 연령대는 50대가 49.7%로 가장 많았고, 30-40대가

39.1%, 60대 이상은 11.3%였다. 근무기간은 15년 이상이

30.7%로 가장 많았으며, 5년 미만 28.1%, 5-10년 25.5%,

10-15년은 15.6%순으로 나타났다. 교육 수준은 고등학교 졸

업이 59.7%로 가장 높은 비율을 나타냈으며, 중학교 졸업 이

하 34.9%, 대학 졸업 이상 5.4%였다. 판매 지역의 경우, 직

장 지역 45.8%, 아파트 지역 27.6%, 가정집 지역 26.6% 순

이었다. 건강기능식품의 월 매출액은 50만원 이상이 29.5%

로 가장 많았고, 10-30만원 미만이 29.2%, 30-50만원 미만

이 23.8%, 10만원 미만이 17.4%였다. 방문판매원의 일반사

항과 건강기능식품의 월 매출액에 대해 교차표를 만들고 일

반사항에 따른 건강기능식품 월 매출액의 차이가 있는지 분

석하였다<Table 2>. 그 결과, 방문판매원의 일반사항인 나

이, 근무 기간, 교육 수준, 판매 지역에 따른 건강기능식품의

월 매출액의 유의적인 차이는 없었다.

2. 건강기능식품 판매 과정의 요인과 건강기능식품 월 매출액

건강기능식품 판매과정의 요인과 건강기능식품 월 매출액

과의 관련성을 조사한 결과는 <Table 3>에 제시하였다. 방

문판매원이 발효유 외에도 건강기능식품을 판매하는 이유,

판촉에 소요되는 시간, 판매 시 어려운 점은 건강기능식품의

월 매출액과 유의적인 연관성을 보였다(p<0.05). 방문판매원

이 건강기능식품을 판매하는 이유는 ‘수수료 수익의 증가’가

69.9%로 가장 많았고, ‘점장의 권유’, ‘다른 방문판매원과의

경쟁’은 각각 22.3%, 7.7%로 상대적으로 적은 응답을 보였

다. 건강기능식품을 판매하는 이유를 ‘수수료 수익의 증가’

로 응답한 경우 건강기능식품의 월 매출액이 50만원 이상인

비율이 높았으며, 반대로 ‘점장의 권유’라고 응답한 경우 월

매출액이 10만원 미만인 비율이 가장 높았다(p<0.01). 따라

서 방문판매원이 자발적, 주체적 동기로 판매하는 경우 판매

성과에 긍정적 영향을 주는 반면 타의에 의한 강압적, 수동

적 동기에 의해 판매하는 경우는 판매성과에 부정적 영향을

주는 것으로 추측된다. Ji(2003)의 연구에서도 건강기능식품

<Table 1> General characteristics of respondents

Characteristics N(%)1)

Gender

Female 302 (100.0)

Age 

30s~40s 118 (39.1)

50s 150 (49.7)

60s and over 34 (11.3)

Total 302 (100.0)

Employment period (years)

<5 85 (28.1)

5≤ & <10 77 (25.5)

10≤ & <15 47 (15.6)

15≤ 93 (30.7)

Total 302 (100.0)

Education levels 

≤Middle school 103 (34.9)

High school 176 (59.7)

University≤ 16 (5.4)

Total 295 (100.0)

Sales area 

Apartment area 83 (27.6)

Detached house 80 (26.6)

Workplace 138 (45.8)

Total 301 (100.0)

Sales on health functional food (won/month)

<100,000 52 (17.4)

100,000≤ & <300,000 87 (29.2)

300,000≤ & <500,000 71 (23.8)

500,000≤ 88 (29.5)

Total 298 (100.0)

1)Due to missing data, the total number of case may not equal
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방문판매원의 동기유발 요소 중 기대성과 수단성이 판매성

과에 유의적인 영향을 준다고 보고하였다. 따라서 건강기능

식품의 판매를 증진시키기 위해서는 판매원에게 판매성과에

비례하여 적절히 보상하고 자발적이고 적극적인 동기를 부

여하는 조직체계가 갖추어져야 할 것이다.

건강기능식품을 홍보하는 수단으로는 쿠폰북(49.0%)과 광

고(24.8%)가 주로 활용되는 반면에, 지인과의 인맥(11.6%),

건강정보 관련기사(8.2%)는 낮은 비율로 나타났으며 이는 건

강기능식품의 월 매출액과 유의적인 관련성을 보이지 않았

다. 선행연구들은 건강기능식품에 대한 정보원으로 가족 혹

은 친척이 가장 많다고 하였고(Kim 등 2010; Chung &

Lee 2011; Kim 2011b; Lee 등 2012; Ohn & Kim 2012),

방문판매 화장품을 구매하는 가장 주된 동기는 주변의 권유

라고 보고하였다(Hwang & Kweon 2006, Kim 등 2008).

따라서 고객이 자발적으로 찾아와서 구매하는 매장판매방식

과는 달리 고객을 판매자가 직접 찾아가는 방문판매의 특성

을 고려한다면 지인의 인맥을 이용한 주변의 권유 방식을 적

극 활용하는 것이 소비자에게 접근하는데 효과적일 것이며,

기존 사용 경험으로 만족도가 높은 고객관리에 집중하여 주

변인에게 입소문(Word-Of-Mouth: WOM)이 나도록 하는 마

케팅 전략이 주효할 것으로 사료된다. 또한 방문판매원이 가

장 많이 활용하는 홍보수단이 ‘쿠폰 북’으로 나타난 점을 고

려할 때 소비자들이 유용하다고 생각하는 조건이 포함된 쿠

폰 북을 제작하고 이를 적극 활용하는 것도 고려되어야 할

것이다.

판촉에 소요되는 시간의 경우 ‘15분 이상에서 30분 미만’

으로 응답한 비율이 43.1%로 가장 많았고 ‘15분 미만’이

29.5%, ‘30분 이상’이 27.5%였다. 판촉에 소요되는 시간이

‘30분 이상’인 대상자의 경우 월 매출액이 50만원 이상인 비

율이 44.4% 가장 높은 반면, ‘15분 미만’인 경우 월 매출액

이 50만원 이상인 비율이 14.9%로 가장 낮게 나타나 판촉에

소요되는 시간이 많을수록 건강기능식품의 월 매출액이 높

았다(p<0.001). 건강기능식품의 특성상 제품에 대한 유용성,

이용법 등에 대해 방문판매원이 소비자에게 적절히 홍보하

고 설명하는 것이 매출성과에 기여하는 것으로 생각된다. Lee

등(2012)은 건강기능식품 구매자의 경우 건강기능식품을 선

택할 때 가장 중요한 점이 학술적, 임상적 근거(38.6%)이며,

비구매자의 경우 건강기능식품의 향후 구매에 영향을 주는

요소로 명확한 기능적 효과(29.7%) 및 전문가의 조언(22.9%)

이라고 보고하였다. Kim 등(2008)은 방문판매 화장품을 사

용하는 가장 큰 이유가 우수한 품질 때문(50.7%)이라 하였

고, Hwang & Kweon(2006)도 방문판매 화장품 사용 이유

가 주로 우수한 품질(51.0%) 때문이며 구매를 위한 주된 정

보원이 판매원이라고 하였다. 따라서 이러한 결과를 고려할

때, 건강기능식품 방문판매원 직무교육 시 판촉시간이 30분

이상 소요될 수 있을 정도의 상세한 제품정보를 포함하는 판

촉물을 제작하고, 제품교육 및 영양교육을 더욱 강화해야 할

것이다. 특히 판촉물의 내용은 과학적 근거에 기반한 전문가

조언이 포함되도록 구성하여 제품의 우수성 및 질적 측면을

강조하여야 할 것이다.

한편, 본 연구 결과 건강기능식품 방문판매원은 판매 시

어려운 점으로 ‘가격’이라고 응답한 비율이 51.0%으로 가장

높았고, ‘소비자에 대한 접근’이 31.8%였으며, ‘제품 상담’,

‘기타’ 순으로 응답하였다. ‘가격’이라고 응답한 경우 월 매

<Table 2> General characteristics of door-to-door salesperson and sales of health functional food

Characteristics
Sales on health functional food (10,000 won/month)

χ2-value
<10 10≤ & <30 30≤ & <50  50≤ Total 

Age

30s~40s 23 (19.8)1) 40 (34.5) 25 (21.6) 28 (24.1) 116 (100.0) 10.062

50s 24 (16.3) 34 (23.1) 42 (28.6) 47 (32.0) 147 (100.0)

60s and over 5 (14.7) 13 (38.2) 4 (11.8) 12 (35.3) 34 (100.0)

Employment period (years)

<5 22 (26.5) 27 (32.5) 19 (22.9) 15 (18.1) 83 (100.0) 12.368

5≤ & <10 9 (12.0) 21 (28.0) 20 (26.7) 25 (33.3) 75 (100.0)

10≤ & <15 6 (12.8) 14 (29.8) 12 (25.5) 15 (31.9) 47 (100.0)

15≤ 15 (16.3) 24 (26.1) 20 (21.7) 33 (35.9) 92 (100.0)

Education levels 

≤Middle school 17 (17.0) 30 (30.0) 24 (24.0) 29 (29.0) 100 (100.0) 6.8162)

High school 26 (14.9) 52 (29.9) 40 (23.0) 56 (32.2) 174 (100.0)

University≤ 6 (37.5) 3 (18.8) 5 (31.2) 2 (12.5) 16 (100.0)

Sales area

Apartment area 13 (16.0) 20 (24.7) 22 (27.2) 26 (32.1) 81 (100.0) 8.693

Detached house 9 (11.2) 30 (37.5) 22 (27.5) 19 (23.8) 80 (100.0)

Workplace 29 (21.3) 37 (27.2) 27 (19.9) 43 (29.6) 136 (100.0)

1)N(%), Due to missing data, the total number of case may not equal 
2)Fisher’s exact test value 



330 韓韓韓韓韓韓韓韓韓韓 Vol. 29, No. 4 (2014)

출액이 50만원 이상인 비율이 33.8%로 가장 높았으나, ‘소

비자에 대한 접근’으로 응답한 경우 월 매출액이 10만원 미

만인 비율이 29.8%로 가장 높았으며, 건강기능식품 월 매출

액이 높은 경우 가격 부담을 더 느끼는 것으로 나타났다

(p<0.05). 따라서 방문판매원의 판매 부담을 감소시키고 매

출증진을 도모하기 위해서는 타사와 적절한 수준에서 가격

경쟁이 되도록 제품의 가격에 대한 검토 및 하향 조정이 고

려되어야 할 것이다. Lee 등(2012)은 건강기능식품 섭취 경

험자는 비경험자에 비해 재구매 의사가 높다고 보고하여

(84.7%) 방문판매 매출 증진을 위해서는 건강기능식품 섭취

경험자에게 먼저 접근하여 구매를 유도하는 전략이 제품 가

격으로 인해 판매의 어려움을 겪고 있는 방문판매원의 고충

을 줄일 수 있는 방안으로 사료된다. 또한 Park(2013)은 건

강기능식품 구매에 영향을 주는 요인으로 소비자는 신뢰성

(브랜드, 판매원)을 중요하게 생각하며 가격은 중요시 하지

않는다고 하였다. 건강기능식품 방문판매 활동 시 부족한 점

에 대해서도 판매원은 가격, 할인, 증정 등의 서비스(48.0%)

및 상담능력(30.0%) 응답 비율이 높은 반면, 소비자는 건강

기능식품 불신(43.1%) 및 제품지식(28.4%)의 응답이 높다고

보고한 점을 고려할 때, 방문판매원은 가격 경쟁력에 연연하

기보다는 충분한 제품지식을 겸비하여 고객에게 신뢰감을 주

려고 노력해야 할 것이다.

3. 건강기능식품 방문판매원 직무교육 관련 요인과 건강기능

식품 월 매출액

방문판매원 대상으로 시행된 직무교육 관련 요인에 따라

건강기능식품의 월 매출액의 차이가 있는지 알아보았다

<Table 4>. 평균 교육 횟수의 경우 ‘월 2회’가 48.0%로 가

장 응답이 많았고 ‘월 1회’, ‘월 3회’, ‘월 4회’ 순으로 응답

하였다. 교육 횟수에 따른 건강기능식품 월 매출액의 유의적

인 차이는 없었다. 교육 시간의 경우 ‘1시간 이상 2시간 미

만’이 47.1%로 가장 많았으며 교육 시간에 따른 건강기능식

품 월 매출액의 유의적인 차이는 없었다. 직무교육에 대한

만족도를 Likert형 5점 척도로 조사한 결과, 전체 대상자의

교육만족도는 평균 3.54으로 나타났다. 건강기능식품 월 매

출액에 따라 교육만족도 차이를 비교한 결과, 건강기능식품

월 매출액에 따라 교육만족도 평균 점수의 유의적인 차이가

있었다(p<0.01). 또한 사후 검정결과, 건강기능식품의 월 매

출액이 50만원 이상인 방문판매원의 경우 월 매출액이 10-

30만원 미만과 10만원 미만인 방문판매원에 비해 교육만족

도 점수가 높았다(3.78 vs. 3.41, 3.25). 따라서 방문판매원을

대상으로 직무교육을 계획할 때 교육 횟수 및 시간 등 양적

측면보다는 교육에 대한 만족도 및 관심도를 증가시킬 수 있

도록 교육의 질적 측면을 개선하는 것이 판매성과에 우선적

으로 도움이 될 것으로 생각된다. 건강기능식품 방문판매원

<Table 3> Factors of door-to-door sales process and sales of health functional food

Items
Sales on health functional food (10,000 won/month)

χ2-value
<10 10≤ & <30 30≤ & <50  50≤ Total 

Reason for sale of heath functional food 

Increasing the commission 26 (12.6)1) 59 (28.5) 51 (24.6) 71 (34.3) 207 (100.0) 18.289**

Recommendation of manager 22 (33.3) 20 (30.3) 13 (19.7) 11 (16.7) 66 (100.0)

Competition with other salesperson 4 (17.4) 7 (30.4) 6 (26.1) 6 (26.1) 23 (100.0)

Means of sales promotion

Coupon book 19 (13.2) 42 (29.2) 33 (22.9) 50 (34.7) 144 (100.0) 14.253

Advertisement 18 (24.7) 20 (27.4) 23 (31.5) 12 (16.4) 73 (100.0)

News for health functional food 3 (12.5) 8 (33.3) 5 (20.8) 8 (33.3) 24 (100.0)

Relation with acquaintances 8 (23.5) 9 (26.5) 6 (17.6) 11 (32.4) 34 (100.0)

Others 3 (15.8) 7 (36.8) 3 (15.8) 6 (31.6) 19 (100.0)

The time required for sales promotion 

<15 min/day 19 (21.8) 35 (40.2) 20 (23.0) 13 (14.9) 87 (100.0) 23.350***

15≤ & <30 min/day 23 (18.1) 38 (29.9) 29 (22.8) 37 (29.1) 127 (100.0)

30 min/day≤ 9 (11.1) 14 (17.3) 22 (27.2) 36 (44.4) 81 (100.0)

Difficulties during sale for heath functional food 

Approach to consumer 28 (29.8) 25 (26.6) 19 (20.2) 22 (23.4) 94 (100.0) 19.422*

Consultation for product 6 (18.2) 9 (27.3) 10 (30.3) 8 (24.2) 33 (100.0)

Price of a product 16 (10.6) 45 (29.8) 39 (25.8) 51 (33.8) 151 (100.0)

Others 1 (5.6) 7 (38.9) 3 (16.7) 7 (38.9) 18 (100.0)

1)N(%), Due to missing data, the total number of case may not equal 

*: p<0.05, **: p<0.01, ***: p<0.001
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이 제품정보나 상담정보를 취득하는 경로는 지사교육(66.0%)

및 집체교육(35.0%)이 가장 높은 비율을 차지하며(Park 2013),

본사의 교육지원을 포함한 영업지원 정도에 따라 판매성과

에 영향을 주는 방문판매원의 요인이 달라 본사의 영업지원

이 주요한 조절변수로 작용할 수 있다고 보고되어(Ji 2003),

건강기능식품업체의 매출 증가를 위해서는 방문 판매원 교

육을 포함한 본사의 지원체계 구축이 수반되어야 할 것으로

사료된다.

또한 본 연구 결과, 교육 받을 때의 문제점에 대해서는 ‘교

육 자료의 부족’ 항목이 평균 3.28으로 응답 점수가 가장 높

았고 ‘시간 부족’ 3.15점, ‘이해력 부족’ 3.08점, ‘관심 부족’

3.03점, ‘기억력 부족’ 2.69점 순으로 나타났다. 따라서 교육

만족도 증가를 위해서는 방문판매원에게 판매 현장에서 실

질적으로 도움이 되는 내용으로 교육 자료를 마련하고 개선

하는 것이 요구된다. 건강기능식품 월 매출액에 따라 교육시

의 문제점 항목 점수를 비교한 결과, ‘관심부족’ 항목 점수

는 유의적인 차이를 보였으며(p<0.05) 사후 검정결과, 건강

기능식품 월 매출액이 50만원 이상인 방문판매원은 월 매출

액 10-30만원 미만인 방문판매원에 비해 ‘관심 부족’ 항목에

대한 점수가 유의적으로 높았다(3.21 vs. 2.74). 나머지 4가

지 항목의 경우 건강기능식품 월 매출액에 따른 유의적인 점

수 차이를 보이지 않았다.

4. 건강기능식품 방문판매원에게 요구되는 자질과 건강기능

식품 월 매출액

건강기능식품 판매를 위해 방문판매원에서 요구되는 자질

6가지 항목에 대해 Likert형 5점 척도로 조사하고 건강기능

식품의 월 매출액에 따른 차이가 있는지 비교하였다<Table

5>. 건강기능식품 판매를 위해 방문판매원에게 요구되는 자

질로는 ‘인간관계 능력’과 ‘자신감’이 4.27점으로 가장 높은

점수를 보였고, 다음으로 ‘고객관리 능력’이었으며 ‘제품에

대한 지식’, ‘표현력’, ‘제품에 대한 경험’ 순으로 나타났으며

모든 항목에서 4.0 이상의 높은 평균 점수를 보여 방문판매

원으로서 판매과정을 수행하기 위해서는 다양한 자질이 요

구되어짐을 확인하였다. 특히 소비자에게 먼저 접근하여 고

객에 대한 신뢰를 형성하고 계약체결 시까지 소비자와의 상

호적인 관계를 유지해야 하는 방문판매원의 특성으로 인해

‘인간관계 능력’과 ‘자신감’을 중요시 하는 것으로 생각된다.

Park(2013)의 연구에 따르면 방문판매 건강기능식품을 선호

하는 이유로 판매자는 판매원의 인간관계(23.0%)보다 제품

의 효능·효과(73.0%)가 더욱 중요하다고 인지하고 있으나

소비자는 제품의 효능·효과(44.8%)에 못지않게 판매원의

인간관계(35.3%)를 중요하게 생각한다고 보고하여 본 연구

에서 도출된 바와 같이 방문판매원의 인간관계 능력 함양을

위한 노력이 강조되는 바이다. Lee & Min(2004)의 연구에

<Table 4> Task education for door-to-door salesperson and sales of health functional food

Items
Sales on health functional food (10,000 won/month)

χ2-value
<10 10≤ & <30 30≤ & <50  50≤ Total 

Frequency of task education1)

≤Once/month 16 (18.2) 21 (23.9) 23 (26.1) 28 (31.8) 88 (100.0) 4.437

Twice/month 27 (19.1) 44 (31.2) 32 (22.7) 38 (27.0) 141 (100.0)

3 times/month 4 (12.1) 10 (30.3) 8 (24.2) 11 (33.3) 33 (100.0)

4 times/month≤ 5 (15.6) 12 (37.5) 5 (15.6) 10 (31.2) 32 (100.0)

Time of task education1)

<1 hour/month 14 (30.4) 13 (28.3) 11 (23.9) 8 (17.4) 46 (100.0) 10.030

1≤ & <2 hours/month 18 (12.9) 42 (30.2) 33 (23.7) 46 (33.1) 139 (100.0)

2≤ & <3 hours/month 8 (16.0) 13 (26.0) 13 (26.0) 16 (32.0) 50 (100.0)

3 hours/month≤ 12 (20.0) 19 (31.7) 13 (21.7) 16 (26.7) 60 (100.0)

Satisfaction for task education2) 3.25±0.88a 3.41±0.83a 3.61±0.75ab 3.78±0.94b 3.54±0.87 5.1893)**

Problems of task education2) 

Lack of time 3.27±1.10 3.14±0.99 3.18±1.00 3.07±0.91 3.15±0.98 0.4093)

Lack of comprehension 3.17±1.01 2.89±0.80 3.03±0.88 3.24±0.96 3.08±0.92 2.1493)

Failure of my memory 2.75±1.00 2.51±0.95 2.68±0.86 2.81±0.91 2.69±0.93 1.4543)

Lack of interest  3.06±1.01ab  2.74±0.88a  3.10±0.79ab  3.21±0.98b 3.03±0.93 3.5843)*

Lack of educational resource 3.45±1.00 3.15±0.95 3.17±0.92 3.36±0.91 3.28±0.94 1.3803)

1)N(%), Due to missing data, the total number of case may not equal 
2)Mean±SD, Likert-type 5 point scale: 1=strongly disagree, 5=strongly agree
3)F-value

*: p<0.05, **: p<0.01
abBonferroni multiple comparison
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서는 화장품 방문판매원에게 필요한 자질이 고객에 대한 신

뢰감, 마음가짐, 상품지식, 인품과 인내심, 동료에 대한 신뢰

감, 상담 및 상품선택능력 순으로 높은 점수를 받은 반면, 대

인관계 및 의사소통 기술, 고객심리 파악능력, 개척능력은 중

간 점수를 받아 본 연구결과와 다소 차이를 보였다. 한편, 본

연구에서는 건강기능식품의 월 매출액에 따른 방문판매원에

게 요구되는 자질에 대한 점수를 비교한 결과 유의적인 차

이가 없었다. 그러나 Ji(2003)는 건강기능식품 방문판매원의

판매능력 중 제품지식과 판매계획은 판매성과에 유의적인 정

(+)의 영향을 미친다고 하였다. 또 Lee & Min(2004)은 화장

품 방문판매원의 필요 자질과 현재 자질 간에는 차이가 존

재하고 월 매출액이 증가할수록 스스로 평가한 현재 능력이

높다고 하여, 향후 연구에서는 건강기능식품 방문판매원에게

요구되는 자질 뿐만 아니라 현재 갖추고 있는 자질을 조사

하여 매출에 미치는 영향을 심도있게 분석하여야 할 것이다.

5. 건강기능식품 방문판매원의 고객관계신념과 건강기능식품

월 매출액

방문판매원의 고객관계신념을 조사한 10개 항목에 대해 요

인분석한 결과, 타당도를 낮추는 1개 변수가 발견되어 이를

제외한 후 총 9개 항목에 대해 최종적으로 타당도를 검증하

였다 <Table 6>. 고객관계신념에 대해 3개의 요인이 추출되

었고 요인에 해당되는 문항을 참고하여 요인 1은 친밀관계

신념(분산비율 17.163%, 고유값 1.597), 요인 2는 적응관계

신념(분산비율 14.005%, 고유값 1.034), 요인 3은 통제관계

신념(분산비율 25.821%, 고유값 2.498)으로 명명하였다(전체

설명력 56.988%). 3개 요인에 해당하는 변수의 요인적재량

이 모두 0.5 이상으로 나타나 0.4 이상이면 유의한 변수로,

0.5 이상이면 아주 유의한 변수로 간주되는 사회과학방법론

적 기준(Won & Jung 2010)에 따라 판별타당성이 확보되었

다. 고객관계신념 항목의 신뢰도 검증을 실시한 결과 항목

제거 시 Cronbach’s alpha값이 상승되는 경우가 없었으며,

Cronbach’s alpha값은 0.623으로 0.6을 상회하여 항목간 내

적 일치도가 확보되었다. 고객관계신념 3가지 요인을 비교해

보면<Table 7>, 친밀관계신념의 평균 점수가 3.80점으로 가

장 높았으며, 적응관계신념 3.04점, 통제관계신념 2.39점 순

으로 나타났다. 고객관계신념 3가지 요인에 대해 월 매출액

에 따른 차이를 비교한 결과, 3가지 요인 모두는 건강기능식

품 월 매출액에 따른 유의적인 차이를 보이지 않았다. 그러

나 친밀관계신념 요인의 경우 유의적이진 않으나 건강기능

식품 월 매출액에 따른 차이의 경향을 보였는데(p=0.064), 고

객에 대한 친밀관계신념이 강할수록 건강기능식품 월 매출

<Table 5> Competency required for door-to-door salesperson and sales of health functional food

Items
Sales on health functional food (10,000 won/month)

 F-value
<10 10≤ & <30 30≤ & <50  50≤ Total 

Knowledge for product 04.06±1.041) 4.09±0.84 4.21±0.81 4.32±0.72 4.18±0.84 1.421

Human relation skill 4.27±0.94 4.17±0.81 4.32±0.68 4.32±0.82 4.27±0.81 0.556

Customer management 4.23±1.01 4.15±0.90 4.17±0.83 4.46±0.69 4.26±0.85 2.082

Confidence 4.28±0.94 4.23±0.83 4.21±0.81 4.35±0.67 4.27±0.80 0.434

Expressiveness 4.07±1.04 4.13±0.92 4.18±0.83 4.24±0.71 4.16±0.86 0.480

Experience for product 4.21±1.00 3.96±0.90 4.03±0.88 4..30±0.76 4.13±0.88 2.337

1)Mean±SD

<Table 6> Reliability and validity on customer relationship beliefs

Items Factor loading Variance%1) Eigen value

Factor 1. Intimacy relationship belief 17.163 1.597

I believe that customer who purchase our goods at least once will be last a lifetime. .748

I think as if I were in customer’s place. .514

If I treat my customers well, a reward will be offered to me. .788

Factor 2. Adaptation relationship belief 14.005 1.034

I think that securing new customer is much more important than managing existing customer. .571

I think that it takes a long time to be recognized as a expert to customer. .759

Factor 3. Control relationship belief 25.821 2.498

When I work out customer’s problem, I emphasize my favor done to her/him. .621

I think that I can overstate my goods or service to customers. .769

I talk knowingly of goods or service that I’m not sure. .774

I am more interested in my profit than customer’s. .756

Cronbach’s alpha 0.623

 1)Total variance%=56.988



방문판매원 요인과 건강기능식품 매출 333

액이 높은 경향을 보였다. Kim(2008)은 화장품 방문판매원

의 경우 인구통계적, 직업적 특성이 고객관계신념에 유의적

인 영향을 미치지 않는다고 하였으며, 이는 방문판매원이 고

객특성을 잘 이해하고 고객에게 맞는 서비스를 제공하기 위

해서 노력하는 것은 판매원의 특성과 상관없이 기본적으로

갖추어야 하는 자질이기 때문이라고 설명하였다. 보험영업사

원의 경우 고객에 대한 친밀관계신념 및 통제 관계신념이 적

응적 판매행동에 유의적인 영향을 미치며 이는 궁극적으로

판매성과에 유의한 영향을 미치는 것으로 보고되었다(Kim

등 2009). 따라서 방문판매원을 대상으로 단순히 건강기능식

품 제품에 대한 교육만을 실시하기 보다는 이외에도 인간관

계 능력, 고객에 대한 올바른 인식과 태도, 신념 등을 함양

시킬 수 있는 교육을 시행하고 자질을 향상시키려는 노력이

교육자 차원에서, 또 기업 차원에서 이루어져야 할 것으로

사료된다.

IV. 요약 및 결론

본 연구는 서울지역에서 방문판매방식을 통해 건강기능식

품을 판매하는 여성 방문판매원을 대상으로 방문판매원의 특

성을 조사하고 방문판매원의 특성 중 건강기능식품 매출과

연관되는 요인이 무엇인지 규명하고자 하였다. 본 연구 결과

의 주요 내용을 요약하면 다음과 같다.

1) 총 302명의 여성 대상자의 일반사항을 조사한 결과, 연

령대는 50대가 49.7%로 가장 많았고, 근무 기간은 15년 이

상이 30.7%로 가장 많았으며 교육 수준은 고등학교 졸업이

59.7%로 가장 높은 비율을 나타냈다. 또한 판매 지역의 경

우, 직장 지역이 45.8%로 가장 많았다. 건강기능식품의 월

매출액은 50만원 이상이 전체 대상자의 29.5%, 10-30만원

미만이 29.2%, 30-50만원 미만이 23.8%, 10만원 미만이

17.4%순으로 나타났다.

2) 대상자의 연령, 근무 기간, 교육 수준, 판매 지역 등에

따른 건강기능식품 월 매출액의 유의적인 차이는 없었다.

3) 건강기능식품 판매과정 요인과 건강기능식품 월 매출액

과의 관련성을 조사한 결과, 건강기능식품을 판매하는 이유,

판촉에 소요되는 시간, 판매 시 어려운 점에 따라 건강기능

식품의 월 매출액의 유의적인 차이를 보였다. 건강기능식품

을 판매하는 이유를 ‘수수료 수익의 증가’로 응답한 경우 건

강기능식품의 월 매출액이 50만원 이상인 비율이 유의적으

로 높았다(p<0.01). 판촉에 소요되는 시간이 ‘30분 이상’인

대상자의 경우 월 매출액이 50만원 이상인 비율이 유의적으

로 높았다(p<0.001). 건강기능식품 판매시의 어려운 점이 ‘가

격’이라고 응답한 비율이 가장 높았으며(51.0%), ‘가격’으로

응답한 경우 월 매출액이 10만원 미만인 비율이 유의적으로

높았다(p<0.05).

4) 방문판매원 직무교육 관련 요인과 건강기능식품 월 매

출액을 분석한 결과, 직무교육에 대한 만족도는 건강기능식

품 월 매출액에 따라 유의적인 차이를 보였으며(p<0.01), 건

강기능식품 월 매출액이 50만원 이상인 대상자는 월 매출액

이 10-30만원 미만, 10만원 미만인 대상자에 비해 교육만족

도 점수가 유의적으로 높았다(3.78 vs. 3.41, 3.25). 또한 교

육 받을 때의 문제점 중 ‘관심 부족’ 항목에 대한 점수도 월

매출액에 따른 유의적인 차이를 보였으며(p<0.05), 월 매출

액이 50만원 이상인 경우 월 매출액이 10-30만원 미만인 대

상자에 비해 ‘관심 부족’ 항목에 대한 점수가 유의적으로 높

았다(3.21 vs. 2.74). 그러나 교육 횟수, 교육 시간에 따른 건

강기능식품 월 매출액의 유의적인 차이는 없었다.

5) 건강기능식품 판매를 위해 방문판매원에게 요구되는 자

질 6가지 항목에 대해 조사한 결과, ‘인간관계 능력’과 ‘자신

감’이 4.27점으로 가장 높은 점수를 보였고, 다음으로 ‘고객

관리 능력’이었으며 ‘제품에 대한 지식’, ‘표현력’, ‘제품에 대

한 경험’순으로 나타났다. 6가지 항목이 건강기능식품의 월

매출액에 따른 차이가 있는지 비교한 결과, 모든 항목에 대

해 유의적인 차이는 없었다.

6) 방문판매원의 고객관계신념 3개 요인 중 친밀관계신념

의 평균 점수가 3.80점으로 가장 높았으며, 적응관계신념

3.04점, 통제관계신념 2.39점 순으로 나타났다. 고객관계신념

3가지 요인에 대해 월 매출액에 따른 차이를 비교한 결과, 3

가지 요인 모두는 건강기능식품 월 매출액에 따른 유의적인

차이를 보이지 않았으나 친밀관계신념 요인의 경우 건강기

능식품 월 매출액이 높을수록 친밀관계신념 수준이 높아지

는 경향을 보였다.

결론적으로, 건강기능식품을 판매하는 여성 방문판매원의

일반적 특성으로 15년 이상 근무한 고졸학력의 50대가 가장

많았다. 방문판매원의 특성을 판매과정요소, 직무교육, 방문

판매원의 자질, 고객관계신념 다양한 측면에서 평가하고 건

강기능식품의 월 매출액과의 연관성을 확인하였다. 그 결과

건강기능식품 판매과정의 요인 중 건강기능식품을 판매하는

<Table 7> Customer relationship beliefs and sales of health functional food

Items
Sales on health functional food (10,000 won/month)

 F-value
<10 10≤ & <30 30≤ & <50  50≤ Total

 Factor 1. Intimacy relationship belief 3.62±0.831) 3.69±0.92 3.93±0.70 3.90±0.74 3.80±0.81 2.446

 Factor 2. Adaptation relationship belief 3.10±0.93 3.07±0.78 2.90±0.98 3.07±1.05 3.04±0.94 0.595

 Factor 3. Control relationship belief 2.42±0.86 2.34±0.87 2.31±0.87 2.47±0.87 2.39±0.86 0.564

1)Mean±SD
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이유, 판촉에 소요되는 시간, 판매 시 어려운 점, 직무교육

요인 중 직무교육에 대한 만족도, 교육 시 어려운 점 중 ‘관

심 부족’은 건강기능식품의 월 매출액과 유의적인 연관성을

보였다. 그러나 방문판매원의 자질, 고객관계신념은 건강기

능식품의 월 매출액과 유의적인 연관성을 보이지 않았다. 건

강기능식품 판매에 있어서 매출액과 연관되는 방문판매원의

특성을 파악하여 적절히 관리하는 것은 건강기능식품 판매

성과를 증진시키는데 기여하고, 건강기능식품 방문판매원의

교육을 담당하는 교육자들의 업무 효율화에 도움이 될 것이다.
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