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I. 서론

유통산업은 매년 성장을 거듭하고 있으며 경쟁 또

한 심화되고 있다. 더불어 유통산업은 점점 기업이 

통제하기 어려운 외적 환경요인이 늘어나고 있는 

상황이다. 기업 간 경쟁 뿐만 아니라 예측하기 어려

운 기상 요인, 전염병 등 통제 불가능한 요인이 증가

하면서 기업은 재고, 생산량, 매출 관리 등에 있어 

전략 수립에 많은 어려움을 겪고 있다. 한편으로 유

통업은 이러한 외부 환경변화를 마케팅에 활용하기

도 한다. 예를 들면 미세먼지 이슈 및 여름철 높은 기

온에 맞추어 몰캉스(쇼핑몰), 아캉스(아울렛), 백캉

스(백화점) 등 공기청정 및 냉장시설을 홍보하며 고

객 방문을 유도하기도 한다. 
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유통산업은 타 산업보다 소비자의 가까이에 위치하고 있으며, 소비자의 심리적 변화에 많은 영향을 받는다. 따라서 소

비자 행동의 변화가 매출과 직결되기 때문에 기상요인과 같은 외적 요인 변화에 대해 소비자의 구매행동이 어떻게 달라지

는지 분석하는 것은 매우 중요한 과업이다. 이러한 특징으로 인해 본 연구는 외부 환경변화가 유통채널의 매출액에 미친 

영향을 추정함에 있어 대형마트, 백화점이라는 대표적인 오프라인 유통채널을 연구 대상으로 한다. 또한 본 연구는 전국 

17개 광역시·도의 대형마트, 백화점의 월별 매출액과 지역별, 월별 미세먼지 농도, 기온, 인구수, 메르스 및 코로나19 사태 

등을 설명변수로 포함하였다. 

연구모형은 총 2개로 구성되었다. 모형1은 대형마트의 매출액 영향요인을, 모형2는 백화점의 매출액 영향요인을 추정

하며, 패널데이터 분석방법을 적용하였다. 본 연구는 패널데이터를 실증분석하는데 있어서 단계적 접근을 하였다. 

첫째, 하우즈만 검정(Hausman test)을 통해 고정효과모형과 확률효과모형 중 더 적합한 모형을 판단하였다. 둘째, 하우

즈만 검정을 통해 고정효과모형과 확률효과모형 중 하나를 선택하였다. 셋째, 고정효과모형과 확률효과모형의 비교 및 

선택된 모형을 통해 실증분석 결과를 제시하였다. 최적의 모형을 선택하는 하우즈만 검정에서 고정효과모형이 더 적합한 

것으로 판단되었다. 실증 분석 결과, 대형마트 매출액 영향요인을 추정한 모델1과 백화점 매출액 영향요인을 추정한 모델

2는 모두 유의수준 1%에서 통계적으로 유의하였으나, 영향요인 간 차이가 있는 것으로 나타났다. 먼저, 대형마트 매출액 

영향요인을 추정한 모델1에서는 미세먼지, 코로나19는 대형마트 매출액에 부(-)의 영향을 미쳤으나, 인구는 정(+)의 영향

을 미치는 것으로 나타났다. 다음으로 백화점 매출액 영향요인을 추정한 모델2에서는 미세먼지, 기온은 매출액에 정(+)의 

영향을 미쳤으나, 코로나19는 부(-)의 영향을 미치는 것으로 나타났다. 

본 연구결과는 소비자의 심리적 변화 등에 쉽게 영향을 받는 오프라인 유통채널의 매출액을 추정하여 매출액 관리에 필

요한 영향요인을 식별하는데 기초자료를 제공할 수 있다. 또한 외부 환경변화에 대비하여 매출액 관리 전략 수립에 근거

자료로 활용될 수 있을 것이다. 
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타 산업보다도 유통산업의 경우 소비자의 매우 가

까이에 있으며, 소비자의 심리적 변화에 많은 영향

을 받는다. 따라서 유통분야의 마케팅 전략은 주로 

소비자 심리 및 구매의도, 행동의도의 변화 등에 주

목하고 있다. 여름철 장마나 기온이 올라감에 따라 

소비자가 시원한 장소를 찾는 것에 주목하여 여름

철 마케팅을 펼치고, 미세먼지로 인해 외부활동이 

어려워진다는 점을 착안하여 미세먼지 클린존 등을 

대대적으로 홍보하기도 한다. 이는 미세먼지, 기온

과 같은 외부환경요인을 공략하여 매출액과 같은 

성과 관리를 하기 위한 노력이라 할 수 있다. 

이러한 유통업의 흐름과 더불어 최근 들어 소비자 

심리에 영향을 주는 외적 환경 요인에 관한 연구가 

다수 이루어지고 있다. 소비자 심리에 영향을 주는 

외적 환경요인에는 미세먼지 농도, 날씨(강수량, 온

도, 풍속) 등이 있으며(Ruan et al., 2020), 날씨와 더

불어 소비자의 구매행동에 영향을 미치는 요인으로 

메르스나 코로나19와 같은 전염병이 있다. 특히 날

씨는 소비자의 다양한 외부 활동 분야, 즉 쇼핑, 여

행, 엔터테인먼트, 의류, 식음료, 레스토랑 등의 소

비에 영향을 미친다(Deschênes & Greenstone, 2007; 

Murray, Muro, Finn, & Popkowski, 2010; Mirasgedis, 

Georgopoulou, Sarafidis, Papagiannaki, & Lalas, 2014; 

Day, Chin, Sydnor, & Cherkauer, 2013; Steinker & 

Hoberg, 2014; Bertrand & Parnaudeau, 2019).

유통업에 속한 기업 뿐만 아니라 거의 모든 산업

군의 기업들은 매출액이 생존과 직결되어있다. 따

라서 기업 측면에서도 자사 매출액과 영향요인을 

관리하는 노력을 수행하고 있으며, 기업의 대부분

의 전략은 매출액 관리와 연관되어있다. 

이러한 매출액 영향요인 관리의 중요성에 따라 학

술적으로도 많은 연구들이 수행되었다. 선행연구는 

매출액 영향요인을 입지 특성, 유동인구 등 인구 특

성, 날씨와 같은 외부 환경 특성 등을 제시하였다. 

그중에서도 날씨나 전염병과 같은 변수는 전형적인 

외적 환경요인이라 할 수 있다. 즉, 기업이 통제할 

수 없는 외부적인 상황인 것이다. 선행연구에서 외

적 환경요인은 주로 미세먼지, 강수량, 기온, 풍속 

등이 제시되었는데 이러한 환경 변수를 관리하여 

매출을 극대화하고 이윤을 증가시키기 위한 활동을 

날씨경영, 또는 날씨마케팅이라고도 한다. 미세먼

지에 대한 관심이 높아지면 공기청정기, 마스크, 삼

겹살, 청량음료 등의 판매량이 증가하는데, 이와 같

이 기상 요인을 중요한 변수로 인식하고 경영에 활

용하기도 한다(Byun and Joo 2020). 

또한 더운 날씨, 폭우와 같은 많은 강수량 등이 어

떻게 소비자의 구매심리를 변화시키고 구매행태를 

좌우하는지를 분석하는 것도 날씨마케팅에 포함된

다(Kim and Baek 2016). 날씨마케팅(Weather-Based 

Marketing)은 1차원적인 판매촉진부터 수요패턴, 

분석을 통한 소비자 행동 예측을 통해 각기 다른 광

고나 캠페인을 노출시키는 것까지 매우 다양하다

(Korea Marketing Association 2017). 

날씨가  인간의 소비활동과 매출액에 미치는 영향

은 기상, 기후 현상에 따른 판매량 변화 분석을 통해 

알 수 있다(Lee et al. 2014). 이와 관련된 연구로는 

상품 가격변동에 영향을 주는 기상요인(Harrison, 

1992), 기상과 매출액의 관계(Shin et al., 2008), 강

수량이 유통업 매출에 미치는 영향(Lee et al. 2014)

이 있다. 또한 날씨에 따라 인간의 심리 및 행동이 변

화하여 매출액이 달라진다고 제시한 연구가 있다

(Parsons, 2001; Murray, Muro, Finn, & Leszczyc, 

2010; Pilcher et al., 2002; Denissen et al., 2008; 

Spasova, 2011; Kenz, Thorsson, and Eliasson, 2009). 

한편, 메르스나 코로나19와 같은 외부요인이 유

통산업에 미치는 영향에 관한 연구로 Moon and 

Han(2016)의 연구도 있었다. 미세먼지가 심해지면 

관광과 같은 외부 활동을 꺼린다는 연구결과도 있

다(Ruan et al., 2020). 

특히 유통업의 경우 소비자의 가장 가까이에 위치
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하며, 소비자 행동의 변화가 매출과 직결되기 때문

에 기상요인과 같은 외적 요인 변화에 대해 소비자

의 구매행동이 어떻게 달라지는지 분석하는 것은 

매우 중요한 과업이다(Hong et al. 2012). 

따라서 유통업체의 경우 매출 증감과 직결되는 외

적 요인을 주기적으로 관찰하여 효율적인 마케팅 

전략을 수립할 필요가 있다. 외부 환경 요인은 재고

나 판매량 등을 조절하거나 월별 판촉전략, 전략상

품을 선정하는 등 다양한 마케팅 성과 향상 전략에 

시사점을 줄 수 있다. 외부 환경 요인은 기업의 대응

에 따라 기회요인이 될 수도, 리스크가 될수도 있으

므로 이러한 요인들을 포착하고, 주기적인 관리를 

통해 꾸준히 매출액 향상 전략수립에 반영할 필요

가 있을 것이다. 

또한 언제 어디서나 손쉽게 접속할 수 있는 온라

인 쇼핑에 비해 소비자가 직접 방문해서 소비해야

하는 오프라인 유통채널의 경우 외부 환경요인으로 

인한 소비자의 심리상태 및 행동변화에 더욱 쉽게 

노출되어있다. 이러한 특징으로 인해 본 연구는 외

부 환경변화가 유통채널의 매출액에 미친 영향을 

추정함에 있어 대형마트, 백화점이라는 대표적인 

오프라인 유통채널을 연구 대상으로 한다. 또한 본 

연구는 전국 17개 광역시·도의 대형마트, 백화점의 

월별 매출액과 지역별, 월별 미세먼지 농도, 기온, 

인구수, 메르스 및 코로나19 사태 등을 설명변수로 

포함한다. 

기존 선행연구는 주로 날씨(강수량, 풍속, 온도)나 

인구, 영업면적과 같은 요인이 기업의 매출에 영향

을 미친다는 연구를 수행했으나 날씨나 영업 특성 

등을 동시에 고려하지 않고 각각 하나의 특징만을 

분석한 바 있다. 뿐만 아니라 하나의 산업이나 지역

만을 대상으로 인과관계를 살펴본 연구가 주를 이

룬 경향이 있다. 

이에 비해 본 연구는 전국 17개 광역시·도의 오프

라인유통채널 자료를 월별로 분석한 패널데이터 분

석을 수행한다는 것에 차이점이 있다. 패널데이터

는 횡단면 자료와 종단면 자료가 결합한 데이터이

며 전국 17개 광역시·도의 시계열 데이터가 합쳐진 

형태를 지니고 있다. 영향요인을 추정하는 연구에

서 특히 종단자료와 횡단자료를 함께 사용하는 패

널분석이 많이 활용되고 있는데, 이는 현상을 해석

하기 위하여 시계열적 흐름도 중요하지만, 각 현상

을 둘러싸고 있는 환경적 변수들이 서로 다르게 영

향을 미치는 것도 추정할 수 있기 때문이다(Kim 

and Lee 2013). 

따라서 본 연구는 오프라인 유통채널로 대형마

트, 백화점의 매출액 영향요인을 추정하는데 연구

목적이 있으며 매출액 영향요인은 외적 환경요인에 

한정하여 미세먼지 농도, 기온, 지역 인구수, 메르

스, 코로나19를 포함하고자 한다. 

본 연구결과는 소비자의 심리적 변화 등에 쉽게 

영향을 받는 오프라인 유통채널의 매출액을 추정하

여 매출액 관리에 필요한 영향요인을 식별하는데 

기초자료를 제공할 수 있다. 또한 외부 환경변화에 

대비하여 매출액 관리 전략 수립에 근거자료로 활

용될 수 있을 것이다. 

Ⅱ. 이론적 배경

1. 매출액 영향요인 관련 연구동향

매출액 영향요인에 관한 연구는 외식업, 호텔기

업, 대형할인점, 편의점 등 다양한 기업을 대상으로 

이루어지고 있다. 이러한 연구들은 대부분 기업의 

판매량, 매출액, 방문 고객수 등 기업 성과에 미치는 

영향을 분석하여 기업의 매출액 제고를 위한 시사

점을 제시하고 있다. 매출액 영향요인 관련 선행연

구를 살펴보면, 첫 번째 연구 흐름은 주로 강수량, 

온도, 풍속과 같은 기상 관련 요인에 따른 매출액의 
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변화를 분석하고 있다. 두 번째 연구흐름으로는 강

수량, 미세먼지와 같은 외부 환경의 변화 상황에서 

소비자의 심리 및 의사결정의 변화를 분석하고 있다. 

첫 번째 연구 흐름인 외부 환경요인의 변화가 매

출액에 미치는 영향은 본 연구 목적과도 부합하며 

따라서 이를 중심으로 선행연구 동향을 살펴보면 

다음과 같다. 외부 환경요인 중에서도 기온, 강수량, 

풍속과 같은 날씨는 매출액에 특히 직접적인 영향

을 미치는 변수로 나타났다. 

Koo et al.(2020)은 치킨 프랜차이즈의 1년 데이터

에 대해 날씨 및 요일이 매출액에 미치는 영향을 분

석하였으며, 연구결과 평균기온은 매출에 긍정적 

<표1> 매출액�영향요인�관련�선행연구�결과�요약

대상
평균

기온
풍속 습도 계절

강수

량
요일

미세

먼지

수도권�

여부
연면적 인구

가구

수
명절

Koo et al. (2020) 치킨

프랜차이즈
+ - 주말

(+)
Byun and 
Joo(2020)

세탁

서비스기업

Kim and Lee(2016) - x - +
Hong and 

Shin(2015) - 서울

(-) + 유동인

구(+)

Rho et al. (2019) 서울�3개구�
음식점

x 금요

일(+) -

Lee et al. (2011) 의류 - - 여름

(-)

Lee and Cho
(2007)

대형할인점

(이마트, 
롯데마트, 
홈플러스)

+

Shin and 
Moon(2012)

기업형�

슈퍼마켓

(SSM)

지방�

(+) +

Kim and Lee
(2013)

고속도로�

휴게소

경기, 
충남, 
경남

(+)

+
(주차장, 
휴게시

설�규모)

Kim and Bae
k(2018)

철도역사�내�

스토리웨이�

편의점

+
이용�

인구

(+)
Woo et al. (2011) 대형할인점 +

Chang and Lim 
(2003)

패션제품�

(여성복, 
남성복)

- - -

Seong et al. (2017) 식음료업 + x - x +
Murray et al. 

(2010) 소비자�쇼핑 ○ ○
○

(눈)
Parsons (2001) 소비자�쇼핑 ○ ○

자료�: 선행연구를�참고하여�연구자�정리
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영향을, 강수량은 부정적 영향을 미치는 것으로 나

타났다. Hong et al.(2012)의 연구에서는 국내 대형 

할인점의 판매 데이터와 기상 데이터 분석을 통해 

기상요인이 매출에 미치는 영향을 분석하였으며, 

대부분의 계절 상품에서 계절, 주말요인, 기온, 강수

량 등의 기상요인이 매출에 영향을 미치는 것으로 

나타났다.  Lee et al. (2011)는 의류 전문기업의 6개 

주요도시(서울, 부산, 대구, 인천, 광주, 대전)의 여

성복 및 남성복의 1년간 매출자료와 날씨, 기상자료 

관계를 분석한 결과 여름, 온도, 습도는 판매에 부정

적 영향을 미치는 요인이었다. Seong et al.(2017)은 

식음료업의 매출에 영향을 미치는 기상특성을 기상

특성(기온, 강우량, 풍속, 습도, 미세먼지)과 입지특

성(매장크기, 업종 등)으로 구분하였으며,  일 평균 

기온이 높고, 습도는 낮을수록 매출이 상승하는 것

으로 나타났다. Chang and Lim(2003)은 패션제품 

대상 연구에서 기온이 낮을수록, 바람이 적을수록, 

강수량이 적을수록 매출이 상승하는 것으로 나타났다. 

Joo et al.(2013)은 날씨가 기업 매출에 미치는 영

향을 유명 아웃도어 의류업체를 대상으로 분석하였

으며 강수량이 많으면 매출이 감소하는 것으로 나

타났다. 그 외 수량(장마)이 유통업 매출액에 미치

는 영향(Lee et al. 2014), 날씨 빅데이터를 활용한 매

출액 영향요인을 분석한 연구(Lee and Kim2017), 

대형할인점의 매출액 영향요인(Lee and Cho 2007), 

패널데이터를 활용한 할인점 매출액 영향요인(Woo 

et al. 2011) 등의 연구가 있다. 이들 연구에서는 주로 

인구, 가구, 타 경쟁점포와의 거리 등의 영향력을 측

정하였으며 인구, 면적 등은 매출액에 긍정적인 영

향을 미치는 것으로 나타났다. 

날씨 외에 미세먼지와 관련해서, 미세먼지 농도

가 증가하면 삼겹살 구매액이 증가한다는 연구도 

있다(Kim 2016). 또한 미세먼지 농도가 증가하면 

캔디, 맥주 판매량이 증가한다는 연구도 있다

(Beaumont 2011). 날씨가 좋지 않으면 매출이 감소

하고 방문객수가 줄어든다는 연구도 있다(Parsons 

2001).

그 외 유통업의 매출액 영향요인을 분석한 연구를 

살펴보면 다음과 같다. 첫째, 정책이 매출액에 미치

는 영향요인이다. Park et al.(2013)는 정부 정책(소

매업 영업시간 규제)이 제조업체 매출액에 영향을 

미치는 것으로 나타났다. Shin and Moon(2012)은 

SSM의 매출액 영향요인을 분석하였으며, 지방이

고 연면적이 넓을수록 매출액이 증가하는 것으로 

나타났다. 고속도로 및 철도 역사 내의 매점 매출액 

영향요인을 분석한 연구에서는 유동인구가 많고 면

적이 넓을수록 매출이 증가하였다(Shin and Moon 

2012, Kim and Baek 2018). 이상의 선행연구를 요약

하면 다음과 같다. 

2. 매출액 영향요인

2.1. 날씨

날씨가 매출액에 미치는 영향력을 인식하고, 이

에 대응하여 전략을 수립하는 기업의 활동을 일반

적으로 날씨마케팅이라 한다. 날씨마케팅이란 날씨

와 마케팅을 연계한 것이다. 마케팅에 날씨 요소를 

접목하여 기상 변화에 민감한 매출을 더욱 효율적

으로 관리하여 수익을 극대화하는 전략이라 할 수 

있다. 날씨의 변화를 추적·관리하는 것은 비즈니스

의 실패 및 위험을 완화하기 위한 가장 기초적인 전

략이라고도 할 수 있다(Bertrand & Parnaudeau 2019).  

날씨마케팅은 기업의 생산, 계획, 판매, 유통, 홍

보 등 모든 절차에 있어 기업경영활동 전 과정에 날

씨를 접목시켜 전략적인 의사결정을 하는 것이다. 

날씨마케팅을 추진함으로써 날씨에 따라 매출이 증

가, 감소할것으로 예상되는 시점에 시의적절한 마

케팅 전략 수립이 가능하다. 특히 다양한 유통업태, 

제품별 매출액 데이터와 날씨와의 연계성을 찾는 
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것은 기업의 저비용 고수익 효과를 도모하는데 있

어서도 효율적이다. 

날씨는 눈에 보이지는 않지만 우리 일상생활에 여

러 직·간접 영향을 준다. 유통업계에서는 날씨변화

에 따른 매출변화가 크게 나타나면서 보다 적극적

인 날씨마케팅 전략을 수행하고 있으며, 백화점은 

비가 오거나 추우면 고객수가 감소하기 때문에 장

마철이나 겨울철을 피해 세일 행사를 진행하기도 

한다(Korea Marketing Association 2017). 이와 같이 

유통업에서 날씨는 효율적 판매, 재고관리에 중요

한 정보를 제공할 수 있다.

출처�: 한국기상산업기술원(2014)

<그림1> 날씨경영�활용산업과�적용분야

날씨는 인간 심리와 행동에 다양한 영향을 미치므

로 유통업계에서 날씨와 같은 기상요인을 마케팅에 

활용하는 것은 매우 중요하다. 많은 유통업태는 날

씨에 관한 연구를 통해 경영상과 향상을 도모하고 

있다. 예를 들면 날씨에 따라 진열상품을 교체하거

나 재고를 조절하며 판촉행사를 계획하기도 한다. 

날씨와 매출액의 관계에 대한 선행연구는 크게 두

가지로 구분된다. 첫 번째 연구는 날씨가 특정 산업

에 미치는 영향력에 대한 연구이다. 둘째는 심리학

적 측면에서 소비자의 행동의도에 날씨가 미치는 

영향을 분석한 연구이다. 

2.2. 미세먼지

먼지란 대기 중에 떠다니거나 흩날려 내려오는 입

자상 물질을 말하는데, 석탄 · 석유 등의 화석연료를 

태울 때나 공장 · 자동차 등의 배출가스에서 많이 발

생한다. 그중에서도 미세먼지는 눈에 보이지 않을 

만큼 매우 작기 때문에 대기 중에 머물러 있다 호흡

기를 거쳐 폐 등에 침투하거나 혈관을 따라 체내로 

이동하여 들어감으로써 건강에 나쁜 영향을 미치는 

특성이 있다.

미세먼지는 주로 야외에서 이루어지는 활동의 제

약 요인으로 관심 받으면서(Ruan et al. 2020), 이는 

사스, 메르스, 코로나19와 같은 전염병 못지 않게 인

간의 외부 활동을 제약하는 부정적 요인으로 부상

하고 있다. 미세먼지로 인한 대기오염은 건강에 위

협이 되는 핵심요인이며(United Nation Environment 

Programme 2019), 이는 건강 관련 문제에 대한 우려

를 일으켜 관광과 같은 외부활동 축소로 이어질 수 

있다(Becken et al. 2017, Xu & Reed, 2017). 최근 미

세먼지가 부각되기 시작한 최근 몇 년간, 대기질이 

소비자의 외부 활동에 미치는 부정적 영향에 대해 

연구결과들이 발표된 바 있다 (Wang et al. 2018; 

Ruan et al. 2020a, b). 

2.3. 인구 변화

인구는 주로 유동인구, 거주인구 등이 유통업 매

출액 영향요인으로 고려되어왔다. 예를 들면, Woo 

et al.(2011)의 연구에서 인구 및 가구수는 대형할인

점의 매출액에 긍정적인 영향을 미치는 것으로 나

날씨경영�활용산업과�

적용분야

외식업 원자재�구매

건설업 기상, 기후 제품판매�전략�

수립

유통업 ↓ 신제품�개발

의류�패션업 ←

활

용

산

업

위험관리

적

용

분

야

→ 생산량�조절

레저 ↓ 재고관리

교통, 운수, 
물류

기업�

경쟁력�

확보

수요예측

광고 (날씨+경영) 제품�진열

보험 고객유치

농업 광고�및�마케팅
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타났다. 또한 Kim and Baek(2018)의 연구에서는 통

행인구가 철도 역사 편의점 매출에 긍정적인 영향

을 미치는 것으로 나타났다. 이러한 선행연구들은 

지역 인구나 유동 인구, 통행 인구 등 인구의 증가 자

체가 유통업의 매출액에 긍정적인 영향을 미친다는 

것을 시사한다. 특히 Maeil News(2012)의 ‘대한민

국 100대 상권’ 분석에서는 매출액과 인구수의 상

관계수가 0.4 이상인 것으로 나타났는데, 이는 매출

액과 인구의 관계가 상당히 높다는 것을 의미한다. 

즉, 소비자의 매우 가까운 곳에 위치하고 있는 유통

업은 소비자의 인구 증감과 상당한 상관관계를 지

니는 것으로 보여진다. 

2.4. 전염병

코로나19와 같은 전염병은 소비자의 행동패턴을 

변화시켰다. 그중에서도 특히 오프라인 유통채널에

서 온라인 유통채널로의 이동이 두드러진다

(Shinsegae 2020). 코로나19로 인한 확진자수가 증

가하면서 각국 정부는 오프라인 유통채널을 폐쇄하

기에 이르렀으나, 점차 확진자수가 감소함에 따라 

다시 재개하는 움직임이 관찰되고 있다. 그럼에도 

불구하고 코로나19로 인한 이동 및 외부활동의 제

한은 오프라인 유통채널의 매출 감소에 직격탄이 

되고 있다. 오프라인 유통채널은 사회적 거리두기

와 같은 외부활동 제한으로 인해 매출액이 크게 감

소하였으나, 이에 비해 온라인 유통채널의 수익은 

급격히 증가하는 추세이다. 코로나19로 인해 집에 

있는 시간이 많아짐에 따라 의류와 같은 외부활동

에 필요한 소비는 줄고, 식료품에 대한 소비는 증가

하는 추세이며 특히 온라인 유통채널의 성장세가 

두드러진다(Samil Accounting Corporation 2020). 

3. 연구방법

3.1. 연구모형 및 패널데이터 추정방법

연구모형은 총 2개로 구성된다. 모형1은 대형마

트의 매출액 영향요인을, 모형2는 백화점의 매출액 

영향요인을 추정하며, 패널데이터 분석방법을 적용

한다. 구체적으로 2015년 1월부터 2020년 5월까지

로 구성된 패널데이터는 전국 17개 광역시도의 오

프라인 유통채널 매출액으로 구성된 횡단면자료와 

지난 5년간의 월별 매출액을 보여주는 시계열자료

가 복합적으로 구성되어있다. 

패널데이터 분석은 횡단면 분석이나 시계열 분석

에 비해 관측치 규모가 크고, 모수 추정치 및 교란항

에 대한 추정 효율성이 높다는 장점이 있다. 또한 동

일한 개체에 대한 값이 한시점이 아니라 반복적으

로 측정된 시계열 데이터를 이용하기 때문에 통계

적 신뢰도가 높고, 횡단면이나 시계열 자료만 사용

할때보다 복합적인 횡단면과 시계열 자료를 사용하

므로 더 많은 정보를 제공하고 있어, 정교한 모델설

정도 가능하다(Seong et al. 2017). 

패널데이터 모형은 시계열과 횡단면을 동시에 실

시하는 계량경제모형으로 매출액이 시계열적 흐름

에 따라 변화하는 것을 반영한 동적 분석을 수행한

다. 패널모형은 오차항의 가정에 따라 고정효과모

델(FEM, Fixed Effect Model)과 확률효과모델

(REM, Random Effect Model)로 나눌 수 있다. 매출

액의 영향요인을 추정하는데 가장 적합한 모형을 

선정하기 위해서는 고정효과와 확률효과의 존재 여

부에 대해 먼저 Hausman 검정을 실시하여 최종 모

형을 선정해야한다. 고정효과모형은 시간의 흐름에 

따라 변하지 않는 변수를 추정할 수 없으며, 확률효

과모형은 오차항과 독립변수 간 상관관계가 없다는 

것을 가정한다. 두 모형 간 장단점이 있기 때문에 어

느 모형이 더 적합한지는 하우즈만 검정을 통해 결
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정할 수 있다. Hausman Test는 고정효과 모델과 확

률효과 모델 중 어느 모델이 보다 적합한지 판정하

는 것으로, 고정효과 모델보다 확률효과 모형이 효

율적인 모델이라고 가정하여 귀무가설을 검정한다.

3.2. 분석자료

본 연구는 환경변화가 17개 시도 오프라인 유통

채널의 판매액에 미친 영향을 분석하는 연구이다. 

본 연구의 분석에 활용된 자료는 다음과 같다. 첫째, 

종속변수는 백화점과 대형마트의 월별, 지역별 매

출액이다. 여기에서 대형마트란 대형매장(백화점 

제외)을 갖추고 식료품, 의류 등의 각종 유형의 상품

을 판매하는 종합소매점를 의미하며, 백화점은 단

일 경영체제하에 매장면적이 3,000㎡이상이고, 주

된 취급품목없이 다수의 매장으로 구획된 판매시설

을 갖추고 의류, 가구, 귀금속, 식료품 등 각종 상품

을 종합적으로 소매하는 점포를 뜻한다. 둘째, 설명

변수는 매출액 영향요인 관련 선행연구를 토대로 

인구, 기온, 미세먼지 농도, 메르스, 코로나19를 포

함하였다. 본 연구에 활용된 모든 자료는 통계청

(KOSIS)의 월별, 지역별 자료를 이용하였으며, 모

든 자료는 전국 17개 시도의 2015년 1월 ~ 2020년 5

월까지의 월별 자료인 시계열 자료와 각 지역별 자

료인 횡단면 자료가 결합된 패널데이터로 구성되어

있다. 

3.3. 기술통계분석 및 상관관계 분석

변수의 기술통계분석은 다음과 같다. 먼저, 매출

액은 대형마트 및 백화점으로 구성되었다. 종속변

수인 대형마트 및 백화점의 매출액 값은 수치가 너

무 커 로그를 취한 값으로 변수에 포함하였다. 그 외 

연도는 2015년~2020년이며 월별 데이터를 활용하

므로 최소값은 1, 최대값은 12로 나타났다. 지역 변

수로 본 연구는 전국 17개 광역시도를 대상으로 하

므로 최소값은 1, 최대값은 17로 나타났다. 그 외 미

세먼지 농도, 메르스 기간(메르스 발생 기간=1), 코

로나19 기간(코로나19 발생 기간=1), 기온, 로그를 

취한 인구가 변수로 포함되었다. 

한편, 변수간 상관관계는 종속변수 간 관계(전체 

매출액, 대형마트 매출액, 백화점 매출액)는 높게 나

타났으며, 이는 유통업의 성장에 따라 대형마트, 백

화점의 매출액 또한 상당히 높은 상관관계로 동반

성장한 것으로 보여진다. 그 외 미세먼지 농도, 메르

스 기간, 코로나19 기간, 기온, 인구간 상관관계는 

낮았다. 종속변수와 설명변수의 상관관계 중 인구

와 유통업의 매출액의 상관관계만이 높은 것으로 

나타났으나, 설명변수 간 다중공선성은 없는 것으

로 파악된다. 

<표�2> 변수�기초통계

Variable Obs Mean Std. 
Dev. Min Max

대형마트�

매출액(로그) 1,170 5.289 0.572 4.041 6.775

백화점�

매출액(로그) 1,170 5.311 0.535 4.388 6.471

연도 1,170 2017.2 1.577 2015 2020
월 1,170 6.231 3.469 1 12
지역 1,170 9.556 5.286 1 187
미세먼지�

농도
1,157 42.881 11.905 20 88

메르스�

발병기간
1,170 0.123 0.329 0 1

코로나19 
발병기간

1,170 0.038 0.192 0 1

기온 1,170 13.200 7.523 -6.8 29.9
인구(로그) 1,170 14.720 1.123 11.994 17.764
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<표�3> 변수간�상관관계
　 1 2 3 4 5 6 7

대형마트�
매출액(로그) 1 　 　 　 　 　 　

백화점�
매출액(로그) 0.9823* 1 　 　 　 　 　

미세먼지�농도 0.0834 0.0887 1 　 　 　 　

메르스�발병기간 -0.0158 -0.0124 -0.088 1 　 　 　

코로나�발병기간 -0.0217 -0.0251 -0.0648 -0.0774 1 　 　

기온 -0.0382 -0.0313 -0.1116 0.0609 -0.1127 1 　

인구(로그) 0.9206 0.9728 0.1042 -0.0072 -0.0293 -0.0289 1

* : 종속변수�간�관계이므로�다중공선성과�무관함

4. 분석결과 

본 연구는 패널데이터를 실증분석하는데 있어서 

3단계의 접근을 하였다. 첫째, 하우즈만 검정

(Hausman test)을 통해 고정효과모형과 확률효과모

형 중 더 적합한 모형을 판단하였다. 둘째, 하우즈만 

검정을 통해 고정효과모형과 확률효과모형 중 하나

를 선택하였다. 셋째, 고정효과모형과 확률효과모

형의 비교 및 선택된 모형을 통해 실증분석 결과를 

제시하였다.

첫 번째 단계에서는 모형을 선택하기 위해 하우즈

만 검정을 실시하는데, 귀무가설이 기각되면 고정

효과모형이 타당하고 귀무가설이 채택되면 확률효

과모형이 타당하다. 구체적으로 하우즈만 검정에서

는 확률효과 모형이 없다는 귀무가설을 검정하는

데, 이 검정의 통계치가 임계치보다 크면 귀무가설

을 기각하여 고정효과모형을 선택하게 되고, 그렇

지 않은 경우(≥)에는 귀무가설을 채택하여 확

률효과모형을 선택한다. 본 연구의 분석모델에서 

하우즈만 검정 결과는 p값이 0.000로 0.1보다 작으

며 1% 유의수준에서 통계상 유의한 것으로 나타남

에 따라 고정효과모형이 적합한 것으로 나타났다

(Hausman, 1978). 즉, 값이 0.01보다 작기 때문에 

유의수준 1%에서 귀무가설이 기각되었다. 

<표�4>  하우즈만�검정�결과
b = consistent under Ho and Ha; obtained from xtreg
B = inconsistent under Ha, efficient under Ho; obtained 
from xtreg

Test:  Ho: difference in coefficients not systematic
chi2(4) = (b-B)'[(V_b-V_B)^(-1)](b-B) = 　167.6　
Prob>chi2 =  0.0000

이처럼 패널데이터 분석은 자료의 특성에 따라서 

모형선택은 달라질 수 있는데 지역별 집계된 자료

를 가지고 패널자료를 구성할 경우 고정효과모형이 

적합하다(Park and Kim 2014). 뿐만 아니라 확률효

과모형이 유효하더라도 특히 관측되지 않은 개별효

과(individual effect)가 설명변수와 관련되어 있는지

에 대한 확실한 정보가 없을 경우, 누락된 개별특성

효과가 설명변수와 관련이 없다는 가정은 너무 강

한 가정이므로 고정효과모형을 일반적으로 사용한

다(Kim and Jeon 2019). 또한 설명력()에서도 고

정효과모형의 설명력이 확률효과모형에 비해 더 높

은 것으로 나타났다. 따라서 본 연구에서는 하우즈

만 검정 결과에 따라 고정효과모형을 중심으로 분

석결과를 설명하고자한다. 

먼저 대형마트 매출액 결정요인을 분석한 모델1

은 유의수준 1%에서 분석모델이 통계적으로 유의

하였다. 또한 미세먼지 농도 및 코로나19는 유의수

준 1%에서 매출액에 부(-)의 영향을 미치는 것으로 

나타났다. 한편 인구는 유의수준 1%에서 대형마트 

매출액에 정(+)의 영향을 미치는 것으로 나타났다. 

모형의 적합도를 살펴보기 위한 는 전반적

(Overall) 가 전체모형이 98.04%로 나타났다.

다음으로 백화점 매출액 결정요인을 분석한 모델

2는 유의수준 1%에서 분석모델이 통계적으로 유의

하였다. 구체적으로 미세먼지 농도는 유의수준 1%

에서 매출액에 정(+)의 영향을, 코로나19는 유의수

준 1%에서 매출액에 부(-)의 영향을 미치는 것으로 

나타났다. 한편 기온은 유의수준 1%에서 백화점 매

출액에 정(+)의 영향을 미치는 것으로 나타났다. 모
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형의 적합도를 살펴보기 위한 는 전반적(Overall) 
가 전체모형이 84.14%로 나타났다. 

<표5> Model1 : 대형마트�매출액�영향요인�분석
변수 고정효과모형 확률효과모형

미세먼지�농도 -0.001 *** -0.001 ***
메르스�발생�기간 0.001 -0.001 
코로나19 발생�기간 -0.024 *** -0.023 ***

기온 0.000 0.000 
인구수 0.989 *** 0.493 ***

Constant -9.478 *** -2.094 ***
Sigma_u 0.769 0.066 
Sigma_e 0.042 0.042 

rho 0.997 0.713 


Within 0.5082 0.4801

Between 0.9805 0.9809
Overall 0.9804 0.9804

corr(u_i, Xb) -0.9961*** 0(assumed)
Number of obs 757

Prob > chi2  0.000***
Hausman 검정결과 [0.000]

주�: *, **, ***는�10%, 5%, 1%의�유의수준을�의미함. 
[ ]는�Hausman 검정의�유의수준을�의미함.

<표6> Model2 : 백화점�매출액�영향요인�분석
변수 고정효과모형 확률효과모형

미세먼지�농도 0.001 *** 0.001 ***
메르스�발생�기간 0.005 0.004 
코로나19 발생�기간 -0.079 *** -0.078 ***

기온 0.000 *** 0.000 ***
인구수 0.232 0.443 ***

Constant 1.760 -1.502 
Sigma_u 0.362 0.224 *
Sigma_e 0.054 0.054 

rho 0.978 0.945 


Within 0.1309 0.1295

Between 0.8170 0.8252
Overall 0.8414 0.8456

corr(u_i, Xb) -0.9546*** 0(assumed)
Number of obs 757

Prob > chi2  0.000***
Hausman 검정결과 [0.000]

주�: *, **, ***는�10%, 5%, 1%의�유의수준을�의미함. 
[ ]는�Hausman 검정의�유의수준을�의미함.

5. 결론

유통업은 소비자의 의·식·주와 관련되어있어 그 

어떤 산업군보다도 소비자의 가까이에 위치하고 있

다. 이에 따라 소비자의 행동 변화와 같은 영향을 특

히 많이 받는 산업군이기도 하다. 본 연구는 유통산

업 내에 속한 기업의 생존과 직결되어있는 유통업

의 매출액 영향요인을 추정하는 것에 연구목적이 

있다. 연구목적을 달성하기 위해 오프라인 유통채

널로 대형마트 및 백화점의 2015년~2020년까지의 

월별, 17개 광역시·도별 매출액 및 그에 따른 영향요

인을 추정하였다. 본 연구자료는 횡단면과 종단면 

자료가 결합한 패널데이터로 구성되어있으며, 이러

한 모델을 추정하기 위해 계량경제모델로 패널데이

터를 분석하기 위한 고정효과모형 및 확률효과모

형, 하우즈만 검정 등을 실시하였다. 먼저 하우즈만 

검정 결과 두 모델 모두 고정효과모형이 유의한 것

으로 나타났으며, 이에 따라 고정효과모형을 중심

으로 연구결과를 분석하였다.

분석결과, 대형마트 매출액 영향요인을 추정한 

모델1과 백화점 매출액 영향요인을 추정한 모델2는 

모두 유의수준 1%에서 통계적으로 유의하였으나, 

영향요인 간 차이가 있는 것으로 나타났다. 먼저, 대

형마트 매출액 영향요인을 추정한 모델1에서는 미

세먼지, 코로나19는 대형마트 매출액에 부(-)의 영

향을 미쳤으나, 인구는 정(+)의 영향을 미치는 것으

로 나타났다. 다음으로 백화점 매출액 영향요인을 

추정한 모델2에서는 미세먼지, 기온은 매출액에 정

(+)의 영향을 미쳤으나, 코로나19는 부(-)의 영향을 

미치는 것으로 나타났다. 

두 모델에서 공통된 영향요인은 코로나19라는 전

염병으로 나타났다. 메르스(MERS)는 두 모델에서 

모두 영향요인은 없는 것으로 나타났다. 일시적으

로 월별 또는 일간 데이터에서 메르스, 코로나19와 

같은 전염병 사태가 매출액 감소 요인으로 보여질 
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수 있으나 17개 광역시도의 시계열 데이터, 즉 패널

데이터로 살펴보았을 때 통계적인 유의성은 코로나

19에서만 나타났다. 이러한 결과는 메르스보다 코

로나19가 훨씬 더 오프라인 유통업 매출액에 직격

탄을 준 영향요인으로도 볼 수 있다. 

그 외 미세먼지 농도의 증가는 대형마트 매출액은 

부(-)의 영향을 주었지만 백화점 매출액에는 정(+)

의 영향을 미치는 것으로 나타났다. 이러한 결과는 

미세먼지가 심해지면 대형마트 매출액은 감소하지

만 오히려 백화점 매출액이 증가한다는 것을 의미

한다. 이는 미세먼지가 심할 때, 오히려 백화점으로 

가는 사람이 많은 것으로 사료된다. 예를 들면 국내

를 대표하는 L백화점의 경우 입구에서 미세먼지 청

정구역이라는 표식을 확인할 수 있는데, 미세먼지

가 심하면 소비자는 야외 활동보다는 미세먼지 청

정 구역으로 인식되는 백화점을 주로 방문하여 여

유시간을 보내는 것으로 판단된다. 반면, 온라인 사

이트나 모바일 앱으로도 구매가 가능한 대형마트의 

경우 방문을 자제하는 것으로 보인다. 미세먼지가 

심하고 온도가 올라갈수록 소비자가 백화점에 많이 

머무르고 매출이 증가한다는 것은 현대백화점의 자

체 조사결과와도 부합하는 결과였다(Electronic 

Newspaper, October 22, 2019). 즉, 미세먼지가 심하

고 여름철일수록 고객의 체류기간이 증가한다는 결

과와도 부합하는 것으로 나타났다. 또한 본 연구결

과는 미세먼지가 심해지면 대형마트 뿐만 아니라 

리조트, 콘도, 놀이공원 등 여가 관련 매출액이 동반 

하락한다는 결과와도 일치했다(Hana Financial 

Management Research Institute 2019). 연평균 미세

먼지 농도는 일반적 인식과 달리 꾸준히 개선되고 

있지만, 최근 미세먼지 관련 뉴스가 급증하면서 소

비자의 소비 활동 및 행태에 많은 변화를 일으키고 

있으며, 미세먼지 뉴스량이 많은 날 대형마트 및 농

산물 직판장 같은 오프라인 유통업은 매출이 크게 

감소한다는 것이다(Hana Financial Management 

Research Institute 2019). 이러한 결과에 대해 백화

점은 서민의 소비심리에 민감하기 때문에 소비 심

리를 그대로 반영하는 대형마트의 매출액이 감소하

는 것이라는 해석도 있다(Yonhap News, May 22, 

2018). 이에 대해 롯데마트는 미세먼지가 많아지면 

외출을 꺼려 대형마트가 영향을 받는 것이며, 백화

점은 주 고객이 중산층 이상이므로 상대적으로 매

출액이 상승하나 대형마트는 실적악화로 이어질 수 

있다고 해석하기도 했다(Yonhap News, May 22, 

2018). 

한편, 기온의 경우에도 대형마트 매출액에는 영

향이 없었으나, 기온이 오르면 백화점 매출액이 같

이 향상되는 것으로 나타났다. 즉, 여름철과 같이 날

씨가 더워지면 소비자는 백화점 소비가 향상되는 

것으로 나타났다. 백화점은 주로 대기업이 운영하

는 특성 상 내부에 카페, 영화관, 서점, 쇼핑몰 등을 

두루 갖춘 형태를 취하고 있다. 그렇기 때문에 한번 

소비자가 방문하면 식사부터 여가 활동까지 다양한 

활동을 즐길 수 있는 곳이기도하다. 따라서 소비자

는 기온이 올라가거나 미세먼지가 심해지면 대형마

트보다는 백화점을 찾아 소비활동을 하는 것으로 

판단된다. 

KIET(2017)는 미세먼지가 국내 소매판매에 미치

는 영향 연구에서 미세먼지(PM2.5) 농도가 10㎍/㎥ 

증가하면 소비자들의 외부활동 자제로 대형 소매점 

판매가 약 2%포인트 감소한다고 하였다. 본 연구는 

이러한 KIET(2017)의 연구결과와도 일치한다. 반

면, 미세먼지가 증가하면 대형마트의 매출이 감소

한다는 기사도 있었다(Kyunghyang Biz, July 30, 

2017). 미세먼지가 증가하면 쇼핑수요가 감소한다

는 것이다. 이에 대해 KOSTAT(2016)은 소매판매가 

감소하는 것은 미세먼지로 인해 야외활동이 위축되

어 쇼핑수요가 감소한다고 설명한 바 있다. 이는 본 

연구결과와도 동일한 결과이다. 

특히 여름철에 백화점 수요가 증가하는 것 또한 
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기존 백화점 전략과도 일치하는데, 백화점 업계는 

백화점에서 더운 여름철을 보내는 소비자를 ‘백캉

스 고객’이라고 표현하기도 한다. 날씨가 급격히 더

워지면 백화점을 찾아 도심 속 시원한 여름을 보내

고자 하는 소비자를 지칭하는 것이다. 예를 들면, 신

세계백화점의 경우 여름휴가철 매출이 타 기간에 

비해 1/10 이상 증가하기도 한다(Today Korea, July 

8, 2020). 온도가 올라갈 때 백화점을 찾는 소비자를 

겨냥하기 위한 마케팅 전략으로 신세계백화점은 여

름휴가철 기간 동안 ‘백캉스 콘텐츠’를 열고, 할인

쿠폰 증정, 인기메뉴 소개, 백화점 자체 캐릭터 상품 

마련, 원데이 취미강좌 등 다양한 마케팅 전략을 펼

치고 있다(Today Korea, July 8, 2020),

한편, 인구의 경우 대형마트 매출액에 정(+)의 영

향을 미치는 것으로 나타났는데, 이러한 결과는 대

형마트는 그 특성상 소비자의 의·식·주를 다루다보

니, 지역 인구에 강한 영향을 받는 것으로 보인다. 

백화점의 경우 자기 지역의 백화점을 방문하기도 

하지만, 지방으로 갈수록 소규모 시·군 단위에는 백

화점이 없어 해당 권역의 중심지에 위치한 백화점

을 방문하는 경우도 많다. 그렇기에 백화점보다는 

대형마트가 지역 인구의 영향을 많이 받는 것으로 

보인다.   

선행연구에서도 기상요인이 매출액에 높은 영향

력을 가지는 것으로 나타났으며, 이에 따라 기상요

인을 판매관리 전략에 반영해야한다는 필요성이 제

시되었다. 본 연구는 이러한 선행연구의 결과와 더

불어 메르스나 코로나19와 같은 전염병, 인구, 미세

먼지 등을 매출액 영향요인에 포함하여 보다 포괄

적으로 살펴보았다는 것에 의의가 있다. 

본 연구결과에 의하면 오프라인 유통채널의 매출

액은 기상요인 뿐만 아니라 전염병, 인구 등 외부 환

경요인에 영향을 받는다. 선행연구에서 기온의 역

할은 제품 또는 유통업태에 따라 긍정적이거나 부

정적인 것으로 나타났는데, 특히 패션업체의 경우 

가을 시즌 등 기온이 낮아지면 매출이 높아지는 것

으로 나타났다(Chang and Lim 2003). 한편, 식음료

업을 대상으로 한 Seong et al.(2017)의 연구에서는 

기온이 높을수록 매출에 긍정적 영향을 주는 것으

로 나타났다. 본 연구에서도 기온은 매출액에 영향

을 미치는 유의한 변수였으며, 이는 기상 및 날씨와 

매출의 관계를 실증한 선행구의 연구 결과와 동일

하다(Chang and Lee, 2002; Chang and Lim, 2003; 

Murray et al., 2010; Parsons, 2001). 

미세먼지가 심할수록 매출액이 증가하는 백화점 

외의 유통업태에서도 미세먼지 상황에서 소비자의 

쇼핑 행동을 활성화하기 위한 방법도 고려할 필요

가 있다. 예를 들면, 미세먼지 수준에 대한 정보를 

제공하는 채널을 확대시키고, 실시간 정보 및 대응/

대처방안 등을 지속적으로 제공하는 것이다. 또한 

어느 지역의 미세먼지가 더욱 심각하고, 미세먼지

는 대기 상태에 따라 어떻게 변화할 것으로 예상되

는지 등 소비자가 궁금증을 가질 수 있는 정보들에 

대해 사전에 충분한 제시가 되어야 한다. 이러한 전

략적 노력은 마케팅으로도 활용할 수 있다. 예를 들

면 한화 갤러리아백화점은 ‘건강한 캠페인’을 펼치

고 있다. 미세먼지가 ‘나쁨’ 단계가 되면 건물 외부

에 미세먼지 관련 미디어아트를 송출하고 고객에게 

마스크를 배포한다. 현대백화점은 60억원을 들여 

점포 내 미세먼지를 낮췄다(Electronic Newspaper, 

October 22, 2019). 전국 15개 백화점과 5개 아울렛 

내 공기청정기의 필터를 기존보다 더 미세한 입자

도 걸러낼 수 있는 필터로 교체하고, 공기 질 개선을 

위해 향후 5년간 60억원을 투입하기로 한 것이다. 

이러한 전략을 펼친 이유는 미세먼지가 심할 때 현

대백화점 고객 체류시간은 전년 대비 27분 더 증가

했으며, 미세먼지에 대한 사회적 관심이 없었던 시

기에 비해서는 무려 49분이 더 증가했기 때문이며, 

여름철과 미세먼지가 심한 날 체류시간이 더 길게 

나타났기 때문이다(Electronic Newspaper, October 
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22, 2019). 뿐만 아니라 경기부진 속에서도 극심해

진 미세먼지로 소비자는 야외활동 대신 백화점을 

찾아 백화점 매출이 증가했다는 결과도 있다

(Yonhap News, 21 January 2019). 탁한 공기 때문에 

백화점을 찾아 실내 활동을 선호한다는 것이다. 

이처럼 미세먼지와 같은 환경문제는 사회적인 문

제이므로 위험성, 저감대책에 대한 사회적인 노력 

및 국민 인식 제고 등이 수반되어야 하는 것이지만 

유통업에서는 마케팅 전략으로도 활용할 수 있을 

것이다. 예를 들면, 현재 있는 공간이나 쇼핑을 가고

자 하는 곳의 미세먼지의 실시간 상태, 외부활동을 

안전하게 할 수 있는 시간대 제공, 실내에만 있을 것

을 권고하는 경고 알림 등 다양한 경로를 통해 소비

자에게 정보와 지식을 전달함으로써 쇼핑행동을 무

조건 회피할 것이 아니라, 정보를 활용하여 안전하

게 쇼핑할 수 있다는 인식을 심어줄 수 있을 것이다. 

본 연구의 한계점 및 향후 연구방향을 제시하면 

다음과 같다. 본 연구는 많은 기업들의 관심이라 할 

수 있는 환경요인이 매출에 미치는 영향을 객관적 

자료를 통해 분석했다는 것에 의의가 있다. 그러나 

환경요인과 매출액의 인과관계는 본 연구에 포함된 

변수 이외에도 상당히 많은 외부 요인이 있을 수 있

다. 예를 들면 Kim et al.(2014)의 연구에서는 백화

점 매출액 영향요인으로 공시지가, 주차대수, 영업

면적이 매출액의 긍정적인 영향을 미치는 것으로 

나타난 바 있다. 뿐만 아니라 매출액은 일간, 시간대

별 데이터도 있을 수 있으나 본 연구는 공개된 통계

청의 월간 데이터를 이용했기 때문에 월별 데이터

를 이용했다는 한계점이 있다. 보다 더 구체적인 연

구를 진행하기 위해서는 향후 시간대별 매출액 데

이터 및 기상 데이터, 미세먼지 농도 등을 통해 시간

대 또는 일간 패널데이터모형을 구축할 필요가 있

을 것이다. 이는 본 연구에서 포함한 날씨 데이터가 

월별 데이터보다는 시간대, 일간 데이터로 더욱 의

미가 있을 수 있기 때문이다. 

과거 날씨정보는 단순히 외출시 복장이나 우산 지

참, 야외활동 결정에 영향을 미쳤다. 그러나 현대사

회에서 날씨는 관광산업, 유통업, 보험업 등 다양한 

산업군에서 생산성 및 매출액을 제고하는 중요한 

정보로 자리매김하고 있다. 따라서 기업이 보유한 

다년간의 매출액 자료를 이용하여 특정 제품의 판

매량과 날씨변화에 따른 고객들의 소비패턴 변화에 

대한 유의미한 인과관계를 도출하는 다양한 연구가 

진행될 필요가 있다. 또한 향후에는 코로나19, 지구

온난화, 산성화 등 다양한 기후변화 및 악조건과 기

업 성과와의 연관성을 분석하여 기업의 지속적 성

장 및 발전을 위한 대응정책의 기초자료를 마련할 

필요가 있을 것이다.  특히 1년 가까이 지속되고 있

는 코로나19 확진자수나 사회적 거리두기의 단계를 

영향요인으로 고려하는 것도 대면 접촉이 어려운 

전염병 상황이 유통업계에 어떠한 영향을 미치는지 

살펴볼 수 있다는데 의의가 있을 것이다. 더불어, 향

후에는 온라인과 오프라인 매출액 영향요인을 각각 

비교하여 온라인-오프라인 유통채널이 외부 환경

과 어떠한 관계를 맺고 있는지 살펴보는 것도 의미

가 있을 것이다. 

본 연구의 시사점은 분명히 환경요인과 유통업태

의 매출액 간의 인과관계가 존재한다는 것이다. Lee 

et al.(2011)의 연구에서도 밝혀진 사실이다. 따라서 

향후에는 환경변화의 영향력을 산업별, 제품별로 

세분화하여 각각의 요인들이 매출액에 미치는 영향

력을 살펴보는 등의 연구가 필요할 것이다.
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Impact of Environmental Changes on Offline Distribution 

Channel Sales

Sang-Lin Han*, Jihyo Moon**

ABSTRACT

In the distribution industry, uncontrollable factors such as unpredictable weather factors and epidemics, as well 

as competition among companies, have caused companies to face difficulties in establishing strategies in 

inventory, production, and sales management. 

Compared to online shopping, which can be accessed easily anytime, anywhere, offline distribution channels 

that consumers have to visit and consume directly are more easily exposed to changes in the psychological state 

and behavior of consumers due to external environmental factors. Because of these characteristics, this study 

focuses on representative offline distribution channels such as hypermarkets and department stores in estimating 

the impact of external environmental changes on distribution channel sales. The study also includes monthly sales 

and regional and monthly fine dust concentrations, temperature, population, MERS, and Covid- 19 events in 17 

major metropolitan and provincial department stores nationwide.

The purpose of this study is to estimate the influence factors of sales of hypermarkets and department stores as 

offline distribution channels. The factors affecting sales are limited to external environmental factors, and are 

intended to include fine dust concentration, temperature, local population, MERS, and Covid-19.

In order to achieve the research objectives, we estimated the sales of major marts and department stores 

monthly, from 2015 to 2020, by 17 metropolitan cities and provinces, and their impact factors as an offline 

distribution channel. First, as a result of the Hauzman test, the fixed effect model was found to be significant in 

both models, and accordingly, the research results were analyzed with the fixed effect model as the center.

** Professor of Marketing, School of Business, Hanyang University
** Ph.D, Graduate, Hanyang University
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Table 1. Summary of results of previous studies related to factors affecting sales

Prior research

Avera
ge 

tempe
rature

Wind 
speed

Hum
idity

seaso
n

Preci
pitati

on

Day 
of 
the 

week

fine 
dust

Metr
opoli
tan 
area

Total 
area

popu
latio

n

The 
number of 
househol

ds

holid
ay

Koo et al. (2020) Chicken 
franchise + - +

Byun and 
Joo(2020)

Laundry service 
company

Kim and 
Lee(2016) - x - +

Hong and 
Shin(2015) - - + +

Rho et al. (2019) 3 restaurants in 
Seoul x + -

Lee et al. (2011) clothing - - -

Lee and 
Cho(2007)

Large discount 
stores (E-Mart, 

Lotte Mart, 
Home Plus)

+

Shin and 
Moon(2012)

Enterprise 
Supermarket 

(SSM)
- +

Kim and 
Lee(2013)

Highway rest 
area

Storyway 
- +

Kim and 
Baek(2018)

convenience 
store in railway 

station
+ +

Woo et al. (2011) Large discount 
store +

Chang and Lim 
(2003)

Fashion products 
(women's wear, 

men's wear)
- - -

Seong et al. 
(2017)

Food and 
beverage 
industry

+ x - x +

Murray et al. 
(2010)

Consumer 
spending ○ ○ ○

Parsons (2001) shopping ○ ○
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Table 2. Hausman test results
Model Hausman test results

Total model

b = consistent under Ho and Ha; obtained from xtreg
B = inconsistent under Ha, efficient under Ho; obtained from xtreg

　

Test:  Ho: difference in coefficients not systematic
chi2(4) = (b-B)'[(V_b-V_B)^(-1)](b-B) = 　167.6　

Prob>chi2 =  0.0000

As a result of the analysis, both Model 1, which estimates the influence factors of hypermarket sales, and Model 

2, which estimates the influence factors of department store sales, were statistically significant at the significance 

level of 1%, but there was a difference between the impact factors. First, in Model 1, which estimated the effect of 

hypermarket sales, fine dust and Covid- 19 had a negative effect on hypermarket sales, but the population had a 

positive (+) effect. Next, in model 2, which estimated the effect of department store sales, fine dust and 

temperature had a positive (+) effect on sales, while Covid- 19 had a negative (-) effect.

Table 3. Model1 : Analysis of factors affecting sales of hypermarkets
variable Fixed Effect Model Random Effect Model

Fine dust concentration -0.001 *** -0.001 ***
MERS 0.001 -0.001 

Covid-19 -0.024 *** -0.023 ***
Temperatures 0.000 0.000 

Population 0.989 *** 0.493 ***
Constant -9.478 *** -2.094 ***
Sigma_u 0.769 0.066 
Sigma_e 0.042 0.042 

rho 0.997 0.713 



Within 0.5082 0.4801
Between 0.9805 0.9809
Overall 0.9804 0.9804

corr(u_i, Xb) -0.9961*** 0(assumed)
Number of obs 757

Prob > chi2  0.000***
Hausman Test [0.000]

Note: *, **, *** means significance level of 10%, 5%, 1%. [ ] Means the significance level of the Hausman test.
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Table 4. Model 2 : Department store sales impact analysis
variable Fixed Effect Model Random Effect Model

Fine dust concentration 0.001 *** 0.001 ***

MERS 0.005 0.004 

Covid-19 -0.079 *** -0.078 ***

Temperatures 0.000 *** 0.000 ***

Population 0.232 0.443 ***

Constant 1.760 -1.502 

Sigma_u 0.362 0.224 *

Sigma_e 0.054 0.054 

rho 0.978 0.945 



Within 0.1309 0.1295

Between 0.8170 0.8252

Overall 0.8414 0.8456

corr(u_i, Xb) -0.9546*** 0(assumed)

Number of obs 757

Prob > chi2  0.000***

Hausman Test [0.000]

Note: *, **, *** means significance level of 10%, 5%, 1%. [ ] Means the significance level of the Hausman test.

A common influence factor in both models was an epidemic called Covid-19. MERS showed no effect factor in 

both models. From the monthly or daily data, epidemics such as MERS and Covid-19 may be seen as factors that 

decrease sales, but statistical significance was found only in Covid-19 when viewed as time series data of 17 

metropolitan cities, that is, panel data. These results can be seen as a factor that directly affected Covid- 19's sales 

to offline retailers more than MERS.

In addition, the increase in the concentration of fine dust had a negative effect on sales at hypermarkets, but it 

was found to have a positive effect on department store sales. These results mean that if the fine dust gets worse, 

the sales of hypermarkets decrease, but the department store sales increase. In addition to the results of these 

previous studies, this study is significant in that it examined more comprehensively, including infectious diseases 

such as MERS and Covid- 19, population, and fine dust as factors affecting sales.

Keywords: Distribution Industry, Distribution Industry Sales, Offline Distribution Channel, Fixed Effect Model, 

Random Effect Model




