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□ 키워드 : 대형마트

□ 상품 납품비

 ◦ 할인율

  - 유통매장은 제품의 판매가격에서 20~30% 할인된 가격에 상품 납품을 

공급업체에 요구하며, 심한경우는 42%까지 달함

  - 수산물 공급업체의 경우 할인가격의 10%를 업체가 받아들일 수 있는 

범위로 여기고 있음  

  - 10%가 넘는 할인율에 대하여 업체는 베트남수산물생산수출협회

(VASEP)을 통하여 유통매장에 항의를 한 적이 있음

  - 2016년 태국계 대형마트 Big C는 할인율을 4.25~5.5%에서 17~25%로 

상향조정하였으며, 이는 업계에서 가장 높은 할인율임

 ◦ 할인율 상승 이유

  - 유통매장의 소유주 변경 등

 ◦ 할인율 선정 방법

  - 공급자의 규모(대소)와 상품의 질(좋고 나쁨)에 따라 유통매장은 매년 

다른 할인율을 제시함

□ 공급업체의 비용 지불 항목

 ◦ 부담금 

  - 공급업체는 상품을 납품하는 유통매장에 진열비, 신규 바코드 생성비

(10~20백만VND/코드), 선반 구입비, 마케팅비 등을 부담하고 있으며, 

이러한 비용은 상품 가격의 약 32~40%에 해당함

  - 이 외에 설립기념일 행사, 미팅비용, 운송비, 홍보비 등을 부담

  - 공급업체에서 잘못이 아닌 슈퍼직원의 실수로 상품이 훼손된 경우에
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도 공급업체에 물건 교환을 요구 

  - 또한 유통매장의 홍보와 새로운 판매지점 확대시 납품업체는 반드시 

홍보비(연간 1~3회, 각 10~30일, 판매가의 15~30% 할인)에 대한 지

원을 해야 함

  - 공급업체가 마트에 상품을 납품하면서 지불하는 부담금은 매년 1~3% 

정도 상승하고 있음

  - 공급업체가 부담금을 거절시 새로운 상품 공급을 더이상 받지 않음에 

따라 공급업체는 이를 받아들일 수 밖에 없는 상황임  

  ◦ 비공식 비용

  - 공급업체가 상품을 슈퍼마켓에 물건을 운송을 함에도 불구하고, 유통

매장이 운송비 지원(1~6%, 2014년 기준)을 요구하기도 함

  - 유통매장 직원(관리/책임, 부서, 주문 담당자, 상품 전시자)의 암묵적인 

요구가 존재 

  - 이를 응하지 않을시 공급업자가 납품하는 과정이 복잡하게 만들어 요

구를 받아들이게 하거나, 제품을 구석으로 배치하여 판매가 어려워지

게 만듦  

  - 비공식 비용은 생산비의 5~7%를 차지하며, 국내 유통업체와 해외 유

통업체 중 현지인이 관리자로 있는 곳에서 발생함

□ 유통매장의 횡포 

 ◦ 지불 연기

  - 또한 공급업체에 대한 비용지불에 대하여 유통매장의 비용지불 연기

가 이루어지고 있으며, 이는 적은 자본의 소규모업체가 생산 및 유지

에 어려움을 발생시키고 있음

 ◦ 일방적 할인율 상승 통보

  - 유통매장에서 일방적으로 할인율 상승을 통보하여 공급업체의 반발을 

사기도 함

□ 공급업체의 반응

 ◦ 업체별 반응

  - 대형마트의 높은 할인율을 견디지 못한 공급업체 중에는 입점된 상품 

전부를 철수하거나 물건 납품을 일시중지함



  - 또한 새로운 납품처로서 대형마트보다 할인율이 낮은 슈퍼마켓체인을 

통한 유통을 시도함

  - 높은 할인율로 마트에 납품하며 생긴 손해를 다른 슈퍼마켓에 납품하

여 얻은 이익으로 메우는 공급업체도 존재 

  - 대형마트는 소매채널의 절반 이상을 차지하기 때문에 공급업체의 입

장에서는 수익성이 떨어짐에도 불구하고 대형마트의 요구를 거부하기 

어려운 상황임
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