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Ⅰ. 서론

한국 중소기업 수출성장이 크게 정체되어 있

는 것이 한국의 당면과제인데 한국 수출성장의 

동인이 되어야 하는 중소기업 수출성장의 전망

이 밝은 것은 아니다. 중국기업과 일본기업 사

이에서 가격과 기술 등의 차원에서 수출경쟁력 

열위에 있게 되는 넛 크래커 현상이 이루어지고 

있어 중소기업의 경쟁력이 문제가 되고 있다. 

세계경제가 단일경제권으로 움직이고 있는 
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Abstract
SMEs are experiencing difficulties in doing sales promotion due to the low awareness of the image 
of the company and the products produced by them in the global market. Therefore, the Government 
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상황에서 중소기업을 책임지는 경영자의 글로

벌 기업가정신의 결여로 중소기업들이 글로벌 

시장으로 진출하는데 있어 그 실적이 좋지 않

다. 따라서 중소기업들이 이러한 낮은 글로벌 

지향성을 어떻게 극복하는가의 여부에 한국 중

소기업의 진로가 달려있다. 

이러한 중소기업의 글로벌활동을 촉진시키

기 위한 중요한 국가사업으로서 글로벌 쇼핑몰

(독립물) 구축․육성 지원사업을 종소벤처기업

부와 중소기업진흥공단이 시행하고 있다. 그동

안 중소기업의 수출을 촉진하기 위한 다양한 

수출마케팅사업들이 시행되었고 그 성과가 나

오기도 하였다. 그러나 이번 사업의 경우에는 

중소기업 자체의 글로벌쇼핑몰을 구축하거나 

구축된 글로벌쇼핑몰을 육성하는 사업이기 때

문에 중소기업이 자체적으로 글로벌활동을 수

행함으로써 자생력을 제고할 수 있다는 점에서 

큰 의의가 있다.

따라서 글로벌 쇼핑몰(독립물) 구축․육성 지

원사업을 통하여 성공적으로 글로벌쇼핑몰을 

운영하고 있는 사례를 살펴보는 것은 큰 의미

가 있다. 본 논문의 연구목적은 본 지원사업에 

참가하여 수출을 크게 신장시키고 글로벌 쇼핑

몰을 운영하고 있는 주식회사의 정글의 사례를 

분석함으로써 그 성공요인을 도출하여 글로벌 

쇼핑몰(독립물) 구축․육성 지원사업의 활성화

에 기여하는 것이다.

Ⅱ. 선행연구분석

1. 실증분석 선행연구분석 

Shin Youn-Sik (2015)은 “중소기업 수출마케

팅 지원 플랫폼(Platform)에 관한 탐색적 연구 

–조기 수출성과 창출을 위한 마케팅 플랫폼과 

활용 사례”에서 우리나라 중소기업의 수출현황

과 문제점을 언급하면서 해외마케팅 플랫폼 및 

사례연구를 하고 있다. 중소기업이 신제품을 

해외시장에 수출하여 최단 기간 내에 가시적인 

수출성과를 기대할 수 있고 국제 마케팅 역량

을 제고할 수 있는 수출지원플랫폼 모형을 제

시하였다. 기업의 수출능력(export capability)

을 제고하기 위한 수출지원 시스템 모형인 ｢
EPDP (Export Power Double Plus – Platform)

｣을 제시하고 있다. 본 수출마케팅 지원 플랫폼

에 의거하여 통합 패키지 방식으로 대전지역내 

중소기업을 지원한 결과를 분석하였다. 지원한 

14개 기업을 모니터링한 결과, 2개 업체를 제외

한 모든 기업이 수출실적의 증대 효과를 보았

고 6개 기업이 전년 대비하여 상당한 수출증가 

실적을 보였으며, 특히, 6개 기업은 수출이 전

무한 내수기업이었음에도 불구하고 지원을 시

작한지 1년 만에 수출실적을 보여주었다.

Lee Hee-Yong (2013)은 “우리나라 수출중소

기업의 온라인 마케팅 저해요인 및 활성화방안

에 관한 연구 -경북지역 기업을 중심으로-”에서 

한국중소기업의 온라인 수출마케팅의 상황을 

설명하면서 경북지역 중소기업을 대상으로 주

요요소과 기타요소로 구분하여 심층인터뷰분

석을 실시하였다. 주요요소 중 내부요소로서 

협력, 수출 그리고 인식요소로 접근방법, 방법

인식 그리고 제품특성요소를 설정하고 있고 기

타요소로 사용동기, 책임성, 사용기록, 적합성, 

만족도를 설정하고 있다. 분석결과, 수출중소

기업의 온라인 마케팅 활용을 위한 내부요소의 

불충분, 수출제품의 온라인 마케팅 비적합성 

및 온라인 마케팅 사용에 대한 초기 동기의 부

족이 저해 요인으로 나타났다.

Han Hak-Hee and Choi Seok-Beom (2013)

은 “한국 중소기업의 전자무역활용도 영향요인

과 기업성과에 관한 실증연구”에서 중소기업의 

전자무역 이용에 영향을 미치는 선행요인을 기

업의 외부적 환경요인과 내부적 자원요인으로 

분석하였다. 다중회귀분석을 채용하여 가설을 

검정하여 중소기업들의 전자무역 활용수준을 

점검하고 이것이 기업성과에 미치는 영향을 분

석하고 있다. 분석결과 시장경쟁강도는 활용정

도에, 직원 IT역량은 활용범위와 정도에, 정보

시스템기반구조는 활용범위에, 그리고 인지된 

유용성은 활용정도에 각각 정(+)의 영향을 미

친다는 가설은 기각되었다.

Moon Hee-Cheol and Cao Pin (2013)은 “한

국 중소기업의 uTradeHub 활용 및 성과 결정

요인에 관한 실증연구”에서 독립변수로 기업외

부요인, 기업내부요인, 정보화요인으로 구분하
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여 설정하고 매개변수로서 활용도, 종속변수로

서 재무적 성과, 비재무적 성과를 설정하는 연

구모형을 통해 실증분석을 실시하였다. 분석결

과, 거래업체간 협조와 기업규모, 업무적합성만

이 활용에 유의미한 영향을 미치지 않는 것으

로 나타났다.

Chung Jae-Eun et al. (2015)은 “한국중소기

업의 전자무역시스템 활용상의 장애요인과 성

과분석에 관한 실증적 연구”에서 독립변수로 

조직적 요인, 환경적 요인, 기술적 요인을 설정

하고 매개변수로서 활용수준을 설정하고, 장애

요인으로서 시스템요인, 실무적 요인, 제도적 

요인을 설정하고 종속변수로서 활용성과를 설

정하여 실증분석을 실시하였다. 실무적 장애요

인이 활용범위와 정도에 유의미한 영향을 미치

지 않고 제도적 장애요인은 활용정도에 유의미

한 영향을 미치지 않는 것으로 나타났다. 실무

적 장애요인은 활용범위에 조절역할을 하지 않

고 제도적 장애요인은 활용범위와 정도에 조절

역할을 하지 않는 것으로 분석되었다.

이외에도 Chung Jason (2008), Park Bok-Jae 

(2008), Hwang Gyeong-Yeon and Kim I-Tae 

(2003) 등의 논문도 있으나 이상의 선행연구들

은 전자무역이나 인터넷쇼핑몰의 실증분석을 

다루고 있으나 특정 쇼핑몰을 대상으로 분석하

지 않고 있다는 점에서 본 연구는 기존연구와 

차별성이 있다.

2. 문헌연구 선행연구분석 

Choi Hyuk-Jun and Ji Seung-Ryong (2004)

은 “중소기업 국제화의 문제점과 전자무역활성

화방안”에서 중소기업의 국제화와 인터넷활용, 

전자무역 현황 및 국가별 동향을 살펴보면서 

전자무역의 문제점과 활성화방안을 모색하고 

있다. 문제점으로 전자무역전문인력 부족, 인

터넷인프라 미비, 정보보안, 관련법률제도 미확

립, 조세 및 관세문제, 무역사기 가능성을 제시

하고 있고 활성화방안으로 전문인력양성, 법제

도적 개선, R&D 지원, 시설기반확충, 정보인프

라 구축, 전자무역사기예방을 제시하고 있다. 

Kang Hyun-Jae (2012)는 “중소기업의 uTrade

Hub 활용방안에 관한 연구”에서 선행연구분석

과 UTradeHub개념을 다루면서 중소기업 uTra

deHub 활용사례분석을 통하여 그 활용상의 문

제점과 해결방안을 모색하고 있다. 문제점으로 

uTradeHub의 인식부족, 기존 무역담당자의 새

로운 업무방식에 대한 저항, 편의성 부족을 제

시하고 있다. 활성화방안으로 중소기업 자체의 

활용방안과 정부의 지원방안을 제시하고 있다. 

Kim Jae-Hak and Han Sang-Hun (2007)은 

“중소기업의 전자무역 활성화에 관한 연구 –
U-Trade Hub를 중심으로-”에서 중소기업 수출

지원과 전자무역 플랫폼에 관한 선행연구를 분

석하면서 중소기업의 수출현황 및 문제점을 다

루면서 u-Trade Hub를 통한 수출활성화 방안

을 도출하고 있다.첫째, 시간과 공간의 제약이 

없어짐에 따라 언제 어디서나 u-Trade Hub에 

접속이 가능하고, 둘째, 서류의 자동으로 작성

이 되므로 중복 입력이 필요가 없게 되고, 실수

를 제거할 수 있고 셋째, 작성된 모든 문서는 

전자문서보관소에 저장될 수 있기 때문에 중소

기업이 u-Trade Hub를 적극 활용하여야 한다

고 강조하고 있다. 

Kim Hee-Cheol et al. (2011)은 “한국 중소기

업의 전자무역 이용상의 문제점과 발전방안에 

관한 연구”에서 선행연구분석과 전자무역 이용

현황을 살펴보면서 중소기업 전자무역 이용상

의 문제점과 발전방안을 각각 제시하고 있다. 

문제점으로, 첫째, 정부의 지원과 정책의 문제

점이 있고 둘째, 중소기업 역량의 문제점이 있

고 셋째, 중소기업 지원기관의 문제점을 제시하

고 있고 해결방안으로 첫째, 정부의 정책적 지

원 및 개선이 이루어져야 하고 둘째, 중소기업

의 역량을 개선하여야 하고 셋째, 중소기업 지

원기관의 지원 방안이 마련되어야 한다.

이외에도 Kong Jeong-Yeol (2006), Lee 

Eui-Young (2005) 등의 논문이 있으나 이상의 

선행연구들은 중소기업의 전자무역을 다루고 

있지만 인터넷쇼핑몰을 통한 무역확대방안을 

다루고 있지 않다는 점에서 본 연구는 기존의 

연구와 차별성이 있다. 
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Ⅲ. 중소기업 글로벌 쇼핑몰 사업의 
중요성

1. 정부의 중소기업의 지원방향

기업은 질적 성장자원의 축적이 미흡하고, 

정책은 물량적, 분절적 지원 위주로 연성자원

의 지원 및 연계지원이 미흡하다고 할 수 있다. 

양적 확장기의 내용과 수준을 탈피하지 못한 

중소기업의 경영 행태와 중소기업 지원정책을 

질적 발전단계에 부응한 형태로 쇄신하여야 한

다. 중소기업을 위한 자원배분 시장이 제대로 

발달되지 않으면 중소기업의 원활한 경영활동

과 효과적인 정책지원 모두 구조적 한계에 봉

착하게 된다. 따라서 정부의 중소기업 지원방

향을 다음과 같은 방향으로 이루어져야 한다.

첫째, 중소기업이 활력있는 다수로서의 역할

을 수행하기 위해서는 중소기업 생태계를 제대

로 정착시키는 방향으로 이루어져야 한다. 즉, 

생태계란 일정한 지역에 사는 생물체와 그 주변

에서 상호작용하는 물리적 환경을 말하는데 특

정지역에서 특정형태의 동식물이 번성하는 것

은 그들에 적합한 생태학적 조건이 있기 때문이

다. 따라서 기업생태계라고 하는 것은 기업이 

태어나서 성장하고 도태하는 조건을 말한다. 기

업생태계는 외부 환경의 영향과 내부 주체들의 

상호작용을 통해 역동적으로 변화하는데 이러

한 기업생태계의 진화과정을 통하여 자생력이 

있는 중소기업 생태계를 구축하여야 한다.

둘째, 중소기업들이 필요로 하는 자원들을 

다양한 경로를 통하여 조달할 수 있도록 하는 

체제를 구축하여야 한다. 중소기업은 자본, 인

력, 기술, 정보, 경영 효율성 등의 구조적 열위

로 인해 경쟁력 구성요소들을 기업 외부로부터 

다양한 형태로 조달, 보완할 필요가 있다. 특

히, 신용정보 인프라 및 혁신금융 시스템 미비, 

비즈니스서비스 시장의 미형성 등에 대한 정책 

대응이 시급하다. 따라서 정부의 입장에서는 

직접적, 개별적 재원 투입보다 시장 조성기능

이 더욱 중요하고 거래, 분업관계의 왜곡에 대

해서는 일관되고 지속 가능한 정책으로 정부는 

대응하여야 한다. 하도급거래구조를 통해 대기

업이 다양한 비용 부담요소들을 수급하여 중소

기업에게 전가하고 궁극적으로 중소기업이 창

출한 부가가치의 일부를 모기업이 취하는 구조

적 문제는 중소기업의 성장에 있어서 가장 큰 

제약요인이라고 할 수 있다. 

셋째, 중소기업 특성에 맞는 성장경로별 맞춤

형 정책이 입안되어야 한다. 독립적이고 전문적

인 경쟁단위로서의 중소기업 성장경로에 대한 

정책적 관심과 노력이 증대될 필요가 있다. 복

합적이고 다양한 정책수요에 대한 효과적인 정

책으로 정부는 대응하여야 한다. 그리고 정책수

요도 복합적이기 때문에 공급자 중심의 획일화

된 정책전달체계는 물량 공급위주의 집행 편의

성이 크게 반영된 형태이기 때문에, 정책수요의 

질적 충족이 제대로 이루어질 수 없다. 

따라서 정책의 수요자 선택권이 존중되는 수

요 맞춤형 정책 서비스체계 구축을 통해 복합적

이고 다양한 정책수요에 효과적으로 대응할 필

요가 있다. 따라서 중소기업과 관련된 공공 산

하기관 중심의 정책집행 프로세스 개혁이 전제

적 과제이며, 시장 내지 준시장형 정책전달기구

의 양성 및 적절한 역할 배치가 핵심요소이다.

2. 글로벌쇼핑몰 사업과 필요성

1) 글로벌 쇼핑몰 사업의 개요

본 사업의 공식명칭은 중소기업 글로벌 쇼핑

몰(독립몰) 구축·육성 지원사업인데 사업의 

목적은 해외에서 경쟁력이 검증된 제품을 제

조·유통하는 중소기업이 자사 글로벌 쇼핑몰

에서 온라인수출을 직접 실행할 수 있도록 지

원하는 것이다. 여기서 글로벌 쇼핑몰이라고 

하는 것은 현지어로 구축된 쇼핑몰로 결제, 배

송, 교환·반품, 고객응대 서비스까지 제공되는 

쇼핑몰을 의미한다 (중소벤처기업부장관, 중소

기업진흥공단이사장, 2018).

모집규모는 자체 글로벌 쇼핑몰을 통한 수출 

희망기업 50개사 내외를 모집하였는데 본 사업

은 2개의 트랙 즉, 신규트랙과 육성트랙으로 구

분되어 있는데 신규트랙에 15개사 그리고 육성

트랙에 35개사 내외를 선정할 계획이었다. 신

규트랙은 글로벌 쇼핑몰을 보유하고 있지 않으
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나 수출을 희망하고 있는 기업이 그 대상이 되

고 육성트랙은 글로벌 쇼핑몰을 보유하고 수출

을 희망하는 기업이 그 대상이다.

본 사업의 지원규모는 총사업비의 70% 이내

에서 기업별 4천만원 이내(부가세 제외)에서 

이고 지원기업의 자부담금은 총 사업비의 30% 

이상으로 되어 있다. 자부담금은 총 사업비에

서 지원금(사업비의 70%)을 제외한 부분이며, 

총 사업비의 70%가 지원한도(4천만원)를 초과

할 경우 초과분은 참여기업이 부담하도록 하고 

있다. 신규트랙의 경우 쇼핑몰을 신규로 구축

하는 기업의 구축비용은 별도 사업을 통해 연

계지원하게 되는데 지원금 210만원, 자부담 40

만원으로 되어 있다. 본 사업의 주요 내용은 다

음 <Table 1>과 같다.

2) 글로벌 쇼핑몰 사업의 필요성

(1) 중소기업의 글로벌화의 한계

글로벌화 관련 애로요인은 중소기업의 글로

벌화 단계나 글로벌 역량에 따라 매우 상이하

게 나타나고 있다. 글로벌화단계를 준비, 진출, 

확장 등의 3단계로 구분할 때, 전체 수출 중소

기업의 85%가량은 연간 수출금액 100만 달러 

이하에 머무는 초보 수출 중소기업들에 의해 

이루어지고 있고 글로벌 준비 또는 진출 단계

에 머물고 있는 것으로 추정된다. 나머지 15%

가량은 수출선도 중소기업들에 의해 이루어지

고 있는데 이러한 기업들도 글로벌 확장 또는 

진출 단계에 머무르는 것으로 나타나고 있다

(조영삼 외 6인, 2014).

이러한 글로벌화 단계의 차이는 성장장벽에 

대한 인식이나 체감도 차이를 유발하기도 한

다. 수출초보 중소기업의 애로요인은 표면적으

로 가격 및 품질 경쟁력과 더불어 해외바이어 

발굴 등 해외시장 개척과 관련된 어려움을 호

소하고 있는데, 그 이면에는 글로벌화 의지 또

는 마인드의 부족이 자리 잡고 있다. 특히, 품

질경쟁력 우위가 불투명한 상황에서 중소기업

들은 후발 개도국의 저가경쟁에 밀려 해외시장

을 상실하는 경우도 적지 않은 것으로 보인다. 

수출선도 중소기업과 같이 진출단계의 후반기

와 확장단계에 진입해 있는 경우, 주변 개도국 

시장에 이어 고부가가치의 선진국 시장에 대한 

성공적 진입을 통한 시장 다변화를 실현하여 

글로벌 강소기업으로의 성장을 도모하고 있다. 

그러나 선진국시장 진출과정의 비용용인과 인

력부족 등에 기인하는 애로요인을 겪으면서 성

장이 정체되는 현상에 처하기도 한다. 특히, 중

소기업들은 선진국 고객의 까다로운 니즈를 충

Table 1. 중소기업 글로벌 쇼핑몰(독립몰) 구축·육성 지원사업사업의 주요내용

구분 신규트랙 육성트랙

지원내용 독립몰 구축 및 홍보·마케팅 홍보·마케팅 중심(필요시 리뉴얼)

지원방식 선금 70%, 잔금 30% 분할지급 선금 70%, 잔금 30% 분할지급

성과목표
지원금의 5배 이상 수출, 구축 후 월평균 

방문자수
지원금의 15배 이상 수출

홍보·마케팅 
지원범위

키워드/검색/SNS 마케팅, 광고 등

수출성과인증기준
- 수출실적 = 국내몰 수출액(200% 인정) + 해외몰 수출액(100% 인정)

- 내수기업 수출성공시 : 수출실적(직접수출)의 200% 인정

인센티브
성과목표 달성기업 중 성과우수기업에 제공

중간점검 결과 성과가 우수한 10개사 내외를 선정하여 별도 프로모션 기회 제공
타 사업 연계지원 및 차년도 동 사업추진시 선정우대 예정

온라인수출통합플랫폼 
상품DB를 활용한 
B2B 연계 지원

참여기업 및 상품 정보를 중진공 온라인수출통합플랫폼에 등록
-인콰이어리 발굴 및 바이어 매칭 등 B2B 연계 지원

Source: 중소벤처기업부, 중소기업진흥공단 (2018) 참조 저자정리
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족하기 위한 제품개발에 어려움을 겪거나, 기

술력을 확보하고도 낮은 기업 인지도로 시장 

진입이 지연되는 경우가 나타나기도 한다. 이

로 인해 현지 유통망 또는 공급망에 대한 참여

가 제한되면서 수출실적 향상으로 이어지지 못

하는 경우도 발생하고 있다. 이러한 결과는 중

소기업이 어느 수준의 글로벌화 단계에 접어들

었느냐에 따라 애로요인이 각기 다르게 나타날 

수 있다. 따라서 글로벌화 애로요인은 글로벌

화 발전단계에 따라 차별적으로 나타난다고 볼 

수 있다. 글로벌화와 관련된 중소기업의 애로

요인은 다음 <Table 2>와 같다.

(2) 중소기업의 온라인플랫폼 활용 수출

능력 강화

ICT기술의 발달과 디지털혁명으로 온라인으

로 물품의 수출입이 이루어지는 국제전자상거

래가 보편화되고 있는데 이러한 국제전자상거

래는 글로벌온라인유통 플랫폼을 통하여 일상

화되고 있다. 이러한 일상화의 원인은 바로 유

통물류 기술의 발달, 온라인 지급결제수단의 

활용, 보안 및 전자서명기술의 보편적 활용 등

이라고 할 수 있다. 보편화된 글로벌 전자상거

래 플랫폼으로 아마존과 알리바바가 그 대표적

인 사례이다. 이러한 플랫폼의 등장으로 전통

적인 해외진출방식으로는 소비자의 니즈에 대

응할 수 없기 때문에 글로벌 전자상거래 플랫

폼을 활용하는 새로운 해외진출방식은 중소기

업에게 위험요인이 될 수도 있지만 기회요인이 

될 수 있기 때문에 해외진출의 가장 초보적인 

형태인 수출전략을 새롭게 수립할 필요가 있

다. 그러나 중소기업의 입장에서 가용자원의 

한계성으로 자체적으로 대응전략을 수립하는 

것은 매우 곤란하다. 따라서 중소기업들에게 

새로운 기회요인으로 등장하고 있는 온라인플

랫폼을 최대한 활용할 수 있도록 하는 정부의 

사업이 필요하게 되었다. 이러한 정부사업을 

통하여 중소기업들이 온라인플랫폼이라는 새

로운 유통채널에 대한 활용성을 제고함으로써 

글로벌 역량을 강화시킬 수 있다.

Table 2. 글로벌화 관련 중소기업의 애로요인

구분 애로요인 주요 내용

준비

제품의 글로벌 시장성 부족 글로벌 성숙 이후 단계의 제품 보유
제품 경쟁우위 불투명 제품 특유의 차별적 우위 불투명
CEO 글로벌 마인드 부족 글로벌화 의지, 해외 네트워크 등 부족
해외진출 경험 부족 해외진출 관련 실행학습 부족

진출

해외마케팅 전담조직 미 구축 해외마케팅 활동에 전문화된 조직화 미흡
바이어 발굴 어려움 해외 바이어 관련 정보 접근 및 활용 곤란
글로벌 매출 record 부족 글로벌 매출 이행능력에 대한 객관적 보증 곤란
해외진출 상생협력 미흡 거래 기업 등과의 글로벌 협력 곤란
현지 고객과의 신뢰 구축 부진 신뢰관계가 구축된 글로벌 고객 확보 부진 
현지의 이질적 상관행 부담 국내와 다른 현지의 이질적 상관행 부담
낮은 글로벌 브랜드 평판(제품신뢰성) 기업 홍보 부족에 따른 저평가
후발 개도국의 저가경쟁 압력 중국 등 후발개도국의 시장 잠식확장

확장

글로벌 사업화 거점 부족 현지사업 확장을 위한 거점 활동 부진
환위험 관리 역량 부족 환위험 등 글로벌 리스크 위험 노출
글로벌 시장 다변화 부진 추가 시장 확보 부진에 따른 성장 정체
현지 특허 보호 미흡 핵심 기술의 현지 노출에 따른 기존 경쟁우위 약화
글로벌 M&A(현지 중요자산획득) 활용부진 새로운 경쟁우위 확보를 위한 현지 기업 인수 부진
선진국 시장의 높은 진입장벽 국내와 다른 현지규제, 높은 수준의 매자인증요구
글로벌 수요 맞춤형 혁신 부진 글로벌 고객을 겨냥한 제품개발 부진
현지 유통망/공급망 참여 어려움 현지 판매 네트워크 참여 곤란

Source: 조영삼 외 (2014, 114).
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Ⅳ. 주식회사 정글의 성공사례분석과 
성공요인

1. 주식회사의 정글의 사례분석

1) 주식회사 정글의 기본정보와 수출현황 

(1) 주식회사 정글의 기본정보

주식회사 정글은 2016년 1월 25일에 설립되

었으며 대표이사는 양희욱사장이며 기업규모와 

회사연혁은 다음 <Table 3>과 같다. 

(2) 주식회사 정글의 수출현황

주식회사 정글은 2016년 1월에 창업하였지

만 2017년에 수출실적을 보유할 만큼 글로벌역

량이 매우 우수한 중소기업이라고 할 수 있다. 

주식회사의 정글은 다음 <Table 4>와 같이 매

출과 수출규모의 실적을 가지고 있고 주요수출

국은 미국, 캐나다, 호주 등이다. 

주식회사 정글의 스마트글래스 제품명은 정

글팬셔이다. 이는 골전도 스피커가 내장된 스

마트 선글라스인데 골전도 방식으로 소리를 들

려주는 선글라스로서 혁신적인 제4차 산업혁명

Table 3. 정글의 기본정보 및 회사연혁

구분 내용

기업재무

기업명 주식회사 정글 설립일자 2016.1.25

자산총액 1,441백만원 부채총액 371만원

자본총액 1.070백만원 자본금 120백만원(2018.4)

직원 총인원(2018.4) 16 기술/생산직 6

회사연혁

2016년 1월 : 한국법인 설립
2016년 4월 : 미국법인 설립
2016년 11월: 한국법인 벤처기업 인증 획득
2016년 3, 4분기 해외 크라우드 펀딩: 한국기업 역대 1위 기록 
 1) 킥스타터(Kickstarter) 판매 금액: $ 1,947,035(USD) (2016년 7월)
 2) 인디고고(Indiegogo) 판매 금액: $ 785,746(USD) (2016년 3, 4분기)
2018년 4월 현재 자체 홈페이지 쇼핑몰 총 판매금액 6백만불(USD) 초과 달성 

Table 4. 정글의 매출규모와 수출내역

구분 내용
매출액 2017년 7,431백만원 2018년 4월 US$326,703
수출액 2017년 6,894백만원 2018년 4월 US$326,703

주요수출국 미국, 캐나다, 호주, EU국가, 홍콩, 싱가포르 등
주요수출품 스마트 글래스 (웨어러블 디바이스, IoT 기기)

주요수출품용도
선글라스 형태의 웨어러블 디바이스를 통해 음악 감상, 음성인식 AI 음성명령 전달, 전화 
통화 기능 활용

주요수출품특징
골전도 스피커를 적용하여 기존 블루투스 헤드셋 제품 대비 야외활동 안전성 확보 (Open-Ear)
- 스마트글래스 기구 및 회로 설계 차별화를 통해 기능 및 형태적 완성도 경쟁우위 확보
- 기존 일반 선글라스 시장 제품 대비 기능적 차별성을 통해 경쟁우위 확보

B2C 가격정책

- 자체 홈페이지 글로벌 쇼핑몰(www.zungleinc.com)
: 기본 정책은 정가(MSRP) 판매, 글로벌 프로모션 기간별 할인 정책

- 아마존(미국, 유럽, 일본): 정가 판매
- 오픈 마켓 사이트 판매(기타 국가): 정가 판매

B2B가격정책

정가(MSRP) 판매
- 미국(BEST BUY, Target, Brookstone), 유럽(Media Markt, Fnac) 등 대형 전자기기 

몰 위주 오프라인 판매
- T&T, Verizon, Vodafone, Telekom 등 주요 시장 국가별 통신사 몰
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에 걸맞는 제품이라고 할 수 있다. 특히, 크라

우드펀딩 사이트 킥스타터에서 큰 인기가 있었

는데 정글 팬셔 선글라스의 다리에는 골전도 

스피커가 내장되어 있는데 이 스피커는 진동을 

통해 두개골에 음파를 전달하는 기능을 한다. 

이러한 골절도 스피커의 가장 큰 장점은 귀를 

자유롭게 해준다는 점이다. 즉, 고막의 손상이

나 피로를 줄여주고 다른 외부의 소리까지 추

가로 들을 수 있도록 한다. 순수하게 음악을 감

상하기에는 음질의 수준이 낮을 수 있다는 단

점이 있으나 특히 정글 팬셔의 스피커는 노출

되지 않는다는 점이 매우 매력적이다. 블루투

스로 스마트폰과 연동해 전화 통화가 가능할 

뿐만 아니라 다양한 디지털 음원의 소리를 들

려주기 때문이다. 300mAh 리튬 폴리머 배터리

가 내장되어 있어 1시간 충전으로 음악감상은 

4시간, 전화통화는 5시간 정도 사용할 수 있고, 

100시간 정도 대기가 가능하다. 프레임은 가볍

고 유연한 TR(Tetoron Rayon) 소재와 더위와 

땀에 대한 내구성이 뛰어난 PEI(Poly Ether 

lmide) 소재를 사용하였다. 

정글팬셔의 2017년 국가별 수출실적은 다음 

<Table 5>와 같다. 미국시장이 전체수출액 중 

36%을 차지할 정도로 미국시장의 의존도가 매

우 높다. 정글팬셔의 주요시장은 북미와 유럽

으로 절대적이라고 할 수 있다.

2) 주식회사 정글의 참여배경과 사업목표 

(1) 주식회사 정글의 참여배경

정글의 본 사업의 참여배경은 4가지로 설명

될 수 있는데 첫째, 정글의 글로벌시장 맞춤형 

제품이 구비되어 있다는 점이다. 글로벌 웨어러

블 디바이스 시장이 사용자 니즈를 중심으로 지

속적인 성장세를 유지하고 있는데 이러한 글로

벌시장에 적합한 정글팬셔제품은 북미, 유럽에

서 자외선차단을 위한 필수품으로 인지되는 선

글라스에 음악감상, 음성인식 AI 음성전달 등의 

IoT 기술을 탑재한 제품이라는 점인데 이러한 

제품에 대한 강한 자신감이 있었다는 점이다. 

둘째, 글로벌 홍보/마케팅 전문 인적자원 및 

자체 쇼핑몰을 보유하고 있다는 점이다. 주식

회사 정글의 글로벌 홍보/마케팅 전문인력은 

정글에 입사하기 이전에 충분한 비즈니스 경험

을 구비하고 있을 뿐만 아니라 1세대 제품전략 

실행으로 얻은 노하우를 충분히 보유하고 있다

는 점이다. 특히 정글의 자체 쇼핑몰은 온라인 

직거래 플랫폼 쇼피파이를 이용하여 리뉴얼 중

에 있는데 쇼피파이(Shopify)는 2018년 1분기 

기준 아마존, 이베이에 이어 북미 전자상거래 

시장 점유율 위에 랭크되어 있으며 테슬라, 

GE, P&G 등의 글로벌 기업들이 이용 중에 있

다는 점도 참여배경이라고 할 수 있다. 

셋째, 정글 1세대 제품이 해외수출시장에서

의 충분한 성과를 입증하고 있기 때문에 해외

Table 5. 정글팬셔의 2017년도 국가별 수출실적 

국가 수츨액(천달러) 국가 수츨액(천달러)

미국 2,221 이탈리아 144

호주 394 네덜란드 101

캐나다 386 스웨덴 98

홍콩 291 스페인 95

영국 236 오스트리아 61

독일 230 덴마크 54

프랑스 222 벨기에 37

싱가폴 219 기타국가 1,168

일본 206

합 계 6,170
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시장에서의 경쟁력을 가지고 있는 핵심제품을 

보유하고 있다는 점이다. 2016년 6월 미국 크

라우드 펀딩 채널 킥스타터에서 한달 간 약 200

만 달러를 모집하였고 2018년 4월 20일 기준 

총 약 63,000대를 판매하여 세계에서 두 번째로 

많이 팔린 스마트 글래스였다. 

넷째, 정글 2세대 제품이 출시 예정에 있기 

때문에 제품 도입 초창기에 글로벌 홍보/마케

팅이 필요하였다는 점 또한 사업지원의 배경이

다. 해외 목표시장에 대한 지배력 강화를 위한 

글로벌 홍보/마케팅 사업 필요성에 맞추어 국

내외 경쟁업체와 차별성을 갖춘 글로벌 쇼핑몰

을 통한 온라인수출을 직접 수행할 필요성이 

있었다.

(2) 주식회사 정글의 사업목표

정글의 본 사업의 목표는 3가지로 설정되어 

있는데 첫째, 수출액을 1천5백만불 이상을 달

성한다는 것이다. 2017년 수출실적이 약 6백만

불을 상회하였는데 이러한 수출실적 대비 

250%의 목표치를 설정하고 있다. 둘째, World 

Top-Selling 스마트 글래스 브랜드 이미지를 구

축한다는 것이다. 세계에서 일반 소비자에게 

두 번째로 많이 팔린 스마트 글래스인 정글팬

셔는 2018년 4월 기준 전세계 판매량 1위 Snap

社 Spectacles 다음의 판매량 순위를 기록하였

다. 셋째, 글로벌 홍보/마케팅 전문인력양성 및 

고용 창출을 통해 취업기회를 창출한다는 것이

다. 정글은 지속적인 해외마케팅 전문인력양성 

및 추가 채용을 통하여 고용난을 경험하고 있

는 한국경제에 활력소가 될 수 있다는 확신을 

가지고 있다. 지속적인 수출을 신장함으로써 

수출 성과 향상에 따른 개발/운영/생산 분야 등

에서의 고용 창출이 가능할 것이라고 판단된

다. 2016년말 임직원 8명에서 2018년 4월 20일 

기준 총 16명으로 100% 증가하였는데 이러한 

고용추세는 향후에도 지속될 수 있다고 정글 

대표이사는 확신하고 있다.

3) 주식회사 정글의 사업을 통한 
홍보마케팅 전략 

본 사업을 통한 홍보마케팅 전략을 다음과 

수립하였다. 첫째, 수익시장 직접공략 및 점유

율 확대 마케팅 계획을 수립하고 있다. 수익시

장에 대한 직접공략과 동시에 시장점유율 확대

를 위한 마케팅 계획으로 수익시장 산출 규모

로 제품정보를 SNS에 Share & Like한 70만 건

의 10%를 달성할 계획이다. 수익시장 타겟팅 

전략으로 제품 정보를 공유한 소비자 프로파일

링과 제품 정보를 배포한 미디어 타겟 프로파

일링을 통한 맞춤형 마케팅을 진행할 계획이

다. 이러한 프로파일링을 통하여 정글은 고객 

세분화를 통하여 고객속성, 구매행동을 파악하

고 소비자의 행태를 분석하고 변화를 예측한다

는 것이다. 

둘째, Two Track Marketing 즉, 기능 & 상징 

지향마케팅전략을 수립하고 있다. 이는 마케팅 

목표인 카테고리 인지도 제고를 통한 매출 극

대화를 달성하기 위한 것이다. 우선적으로 수

익 창출을 도모하지만 추후 수익성 제고를 위

해 기능 & 상징의 2 Track 마케팅이 필요하다

고 판단하고 있다. 우선, USP (Unique Selling 

Point) 개념을 채용하고 있는데 기능 USP은 

Push 전략으로서 SNS채널 활용을 통한 효율적 

매체집행을 도모하면서 블루투스 이어폰/헤드

폰 경쟁제품군에 대비하여 안전함/간편함/편리

함을 강조할 계획이다. 상징 USP는 Pull 전략으

로 해외 Product Placement (PPL), 타사와의 협

업을 통한 구전의도(Viral)를 제고하는 것이다. 

이를 통해 주요 스포츠 선글라스 브랜드와 차

별화된 선글라스의 출시를 강조한다. 2017년 5

월 AOMG소속 한국 유명 연예인 로꼬(Mnet 쇼

미더머니 시즌1 우승자)의 뮤직비디오(아침은 

까맣고) 당사 제품 PPL을 진행하였다. 

셋째, 글로벌 시장 공략 계획을 수립하고 있

다. 주요 마케팅 거점시장 공략을 통하여 글로

벌시장 영향력을 확보하려고 하는데 이를 위해 

시장을 매출 거점시장과 마케팅 거점시장으로 

구분하여 <Fig. 1>과 같이 접근하고 있다. 우

선, 매출 거점시장의 선정 기준은 인구 1억 이

상 & 평균소득 상위군이고 마케팅 거점시장의 

선정기준은 타 국가, 지역에 대한 문화적 영향

력 확보여부이다. 최우선적으로 1차 마케팅 거

점인 북미에서의 유의미한 세일즈 볼륨 & 마케

팅 성과를 확보할 필요가 있는데 이를 위해서 
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북미 정상급 연예인과 연계한 PPL이 반드시 필

요하다고 판단하고 있다. 2차적으로 동북아 15

억 시장의 매출을 견인할 수 있는 한국 시장에

서의 브랜드 지위를 확보할 계획이다.

이러한 거점확보를 위해 PR, 물류 그리고 고

객만족(Customer Satisfaction; CS)에 중점을 

두고 있다. 2016~2017년 미국 Forbes, CNBC, 

Tech Insider, Business Insider 등 약 50개 글

로벌 유명 매체에 보도되었는데 2018년 7월 2

세대 제품 출시시점에 맞추어 해외 유명매체에 

보도를 진행하였다. 물류는 한국발 전세계 수

출을 진행하기 위해 글로벌 물류 및 풀필먼트 

전문업체인 Simple Global Inc.에 아웃소싱하

고 있다. CS의 경우 CS 기획 및 정책 수립 그리

고 CS 시스템 구축 및 단순 CS 처리업무는 정

글에서 직접 진행하고 외주 CS 서비스도 동시 

진행하고 있는데 현재 미국 Simple Global Inc.

의 Brand Support Service라고 하는 단순 CS 

대행 서비스를 이용 중에 있다.

4) 사업의 성과 

(1) 글로벌 쇼핑몰 구축․육성지원사업의 

성과

글로벌 쇼핑몰 구축․육성지원사업은 2018년

에 처음 사업을 진행하였지만 짧은 지원기간임

에도 불구하고 목표대비 1,160%의 달성도를 보

여 사업의 취지에 부응하는 결과물을 산출하고 

있어 보기 드문 사업의 성과를 보여주는 정부

사업이라고 평가할 수 있다. 사업지원금 대비 

판매실적과 지원기업의 수출실적 성과를 각각 

살펴보면 <Table 6>, <Table 7>과 같다.

지원기업의 수출성과를 보면, 2017년 11월

말 지원기업의 수출실적은 $681,329이었는데 

2018년 11월말 수출실적 $1,209,286를 기록하

였다. 지원기업 평균 2018년 수출실적이 2017

년 동기지원 대비 77% 증가하여 국가 전체 수

출실적 증가율보다 71%p 상회한 결과를 보여

줌으로써 본 사업이 중소기업의 글로벌 역량을 

강화시켜 수출실적으로 이어지고 있다는 것을 

단적으로 보여주고 있다.

(2) 주식회사 정글 사업의 성과

정글의 본 사업의 성과는 다음 <Table 8>과 

같이 살펴볼 수 있다. 우선 수출성과는 2017년 

대비 1,670,446달러 증가한 7,840,974달러를 기

록하여 27%가 증가하였고 시장점유율에서는 

세계2위를 그대로 유지하고 있는 판매량 70,000

대를 기록하였다. 고용창출에서는 1명의 직원

이 감소하여 고용창출에는 기여하지 못하였지

만 수출전문인력양성 차원에서도 전문인력이 2

Fig. 1. 주식회사 정글의 1차 마케팅거점 및 2차 마케팅 거점

자료: 주식회사 정글 (2018).
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명 증가하여 중소기업의 수출을 견인할 수 있는 

고용구조를 확립하였다.

수출실적 성과와 관련하여 글로벌쇼핑몰 구

축․육성 지원사업을 통하여 중소기업 수출증가

가 실질적으로 이루어지고 있다는 것을 보여주

고 있으며 이는 사업을 통하여 주식회사 정글

이 국내 글로벌 쇼핑몰 해외진출을 확대하고 

안정적 유통기반을 확보할 수 있는 계기가 된 

것에서 비롯되었다. 시장점유율과 관련하여 본 

사업을 통하여 주식회사 정글은 글로벌 스마트

안경 산업 주도 브랜드 입지를 제고할 수 있음

으로써 시장지배력을 확보할 수 있었고 주식회

사의 정글의 성공적 사업수행으로 국내 IoT, 웨

어러블 기업들의 긍정적인 글로벌 브랜드 이미

지로 연결되었다는 점이다. 고용창출과 관련하

여 주식회사 정글은 글로벌 매출성장에 따른 

개발/운영/생산/마케팅 분야 등에서 고용을 창

출할 수 있었고 IoT 부문의 지속적인 R&D 투

자와 함께 신규 일자리 창출에 기여할 수 있게 

되었다. 마지막으로 수출전문인력양성과 관련

하여 주식회사 정글은 본사업을 통한 성공적인 

글로벌 마케팅/홍보 활동을 통하여 노하우를 

축적하고 전수할 수 있었고 자체 교육시스템을 

통해 해외 마케팅/홍보 전문인력을 육성할 수 

있었다.

Table 6. 지원금 대비 판매실적 

(단위: 백만원, %)

실적
사업비총액

(정부지원금+자기부담금액)
지원금총액

판매실적
(‘18.6.5~11.30)

지원금대비
판매실적

2,542 1,772 20,550 1160%  

자료: 중소기업진흥공단 (2018).

Table 7. 지원기업의 수출실적 성과

수출실적(누계) 2017.11월 2018.11월 증가율

지원기업 평균 681,329불 1,209,286불 77%

국가 전체 524,654,283천불 557,009,779천불 6%

자료: 중소기업진흥공단 (2018).

Table 8. 주식회사 정글의 사업의 정량적 성과

구분 내용

수출성과 2017년 11월 6,170,528달러 2018년 11월 7,840,974달러

시장점유율
(판매량)

2017년 11월 
60,000개
(세계2위)

2018년 11월
70,000대
(세계2위)

고용창출
(직원수)

2017년 11월 20명 2018년 11월 19명

수출전문인력양성
(직원수)

2017년 11월 6명 2018년 11월 8명

자료: 주식회사 정글 (2018).
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5. 주식회사의 정글의 사업 성공요인 

1) 대표이사의 높은 기업가정신 

주식회사 정글을 이끌고 있는 양희욱 대표이사

는 GEDI (Global Entrepreneurship Development 

Institute)가 개발한 GEI (Global Entrepreneurship 

Index)의 하위지수인 태도, 능력, 열망에서 나무

랄데 없는 역량을 가지고 있다. 태도의 세부항목

인 기회인식, 신사업역량에서 높은 점수를 부여

할 수 있을 것이다. 특히 기회인식과 관련하여 시

장의 규모를 고려하여 제4차혁명에 적합한 사업

아이템을 선정하였고 신사업역량 차원에서도 높

은 기술을 구현하여야 하는 제품을 개발할 수 있

는 기본능력을 구비하고 있다. 

능력의 세부항목인 기회창업, 기술흡수, 경

쟁항목에서 높은 점수를 받을 수 있다고 판단

된다. 기회창업차원에서는 제4차 산업혁명시대

에서의 적합한 제품으로 창업기회를 제대로 포

착하였다는 점이다. 기술흡수차원에서도 제4차 

산업혁명을 주도하고 있는 ICT분야에서 창업을 

하였다는 점에서 높은 점수를 부여할 수 있을 

것이다. 경쟁차원에서 시장을 선도할 수 있는 

시장형성단계에 있는 창업아이템을 선정함으

로써 경쟁우위를 확보할 수 있었다는 점에서도 

좋은 평가를 받을 수 있다. 열망의 하위항목인 

제품혁신, 공정혁신, 고도성장, 국제화, 모험자

본 모두에서 높은 점수를 받을 수 있을 것이다. 

그 이유는 단시간에 제1세대제품에서 제2세대 

제품으로의 전환, 제2세대 제품에 구현된 신기

술과 공정기술 그리고 고용창출능력, 글로벌쇼

핑물 구축․육성사업을 통한 수출능력 신장, 해

외 클라우드펀딩을 통한 자금조달 성공 등 높

은 열망을 구비하고 있다는 점이다.

2) 중장기 마케팅 및 세일즈전략에 
입각한 마케팅전략의 성공

주식회사 정글은 정글팬셔를 글로벌시장에 

출시하기 위해 3단계 즉, 1단계(2016), 제2단계

(2017-2018), 3단계(2019-2021)로 구분하여 중

장기마케팅전략과 중장기 세일즈전략을 수립

하여 체계적으로 수행하면서 그 성과를 거두고 

있다는 점이다. 특히 마케팅전략에서 USP개념

을 도입한 것이 높은 수출실적으로 연결되었다

고 판단할 수 있다. 

Fig. 2. 주식회사 정글의 중장기마케팅 전략 및 중장기 세일즈전략

Source: 주식회사 정글 (2018).
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일반적으로 기술수준의 평준화에 따라 품질

이나 성능 등 일반적인 장점을 가지고 경쟁하는 

것보다는 자신만의 강점인 USP (Unique Selling 

Point)를 제공할 수 있어야만 경쟁업체와 차별

화가 가능하여 시장에서 강자로 생존할 수 있다. 

USP의 성과를 도출하기 위해서는 제품에 반영

된 USP 자체도 강력할 필요도 있지만, 소비자들

이 제대로 인식할 수 있도록 하는 체계적인 마케

팅 커뮤니케이션이 수반되어야 한다. 또한 USP

가 브랜드 아이덴티티와 일치하는 경우에만 장

기적으로 USP를 통해 글로벌 소비자로부터 신

뢰을 획득할 수 있고 글로벌 브랜드도 제고될 수 

있다. 이러한 점에서 주식회사 정글은 기능USP

와 상징USP전략을 동시적으로 진행함으로써 정

글팬셔의 우수성을 강조함으로써 소비자로부터 

신뢰를 획득할 수 있었고 제품과 기업의 이미지

도 제고할 수 있었다. 그리고 중장기세일즈전략

도 온라인과 오프라인을 구분하여 오라인과 오

프라인의 유통채널을 확보하는 전략도 글로벌시

장에서 주효하였다. 

3) 주요국가의 인증 획득을 통한 
외국시장 접근성강화

주식회사 정글은 정글팬셔 제품을 수출하기 

위해 다양한 인증을 획득하여 수출판로에 문제

가 없도록 하였다는 점도 높은 성공요인이라고 

할 수 있다. 각 국가는 제품, 시스템, 서비스 등

에 대해 근거법령을 기준으로 표준⋅기술규정

을 설정하고, 이에 대한 충족여부를 적합성평

가(Conformity Assessment)로 객관화하고, 인

증을 통해 보증하고 있는데 각 국가로 물품을 

수출하기 위한 위해서는 이러한 인증을 받아야 

하는 것이 일반적이다. 그런데 중소기업의 해

외규격인증획득에 있어서 큰 애로를 경험하게 

되는데 인증에 소요되는 비싼 비용뿐만 아니라 

획득 이후에도 비싼 유지비를 부담하여야 하기 

때문이다. 

이러한 사정에도 불구하고 주식회사 정글은 

제품 인증으로서 KS, JATE, FDA, CE를 획득하였

다. 그리고 PTH-001 2세대 제품도 2018년 6월에 

인증(FCC, CE, FC, FDA, RoHS)을 완료되었다. 

향후 시스템 인증으로서 ISO 9000, ISO 14000, 

TS 16949, TL 9000, OHSAS 18000, HACCP 등을 

획득할 예정이다. UL, CSA, VCCI, DIN, CCC, 

GOST, JIS, e-mark 등 제품인증도 추가적으로 

획득할 예정이다. 기술마크로서 AS, EM, 에너지, 

환경, GD, GQ, GR, K마크, 전기안전, KT, NT, 

안전, 우수 등도 획득할 예정이다.

4) 높은 기술력과 수출마케팅 능력을 
구비한 직원 역량의 축적

주식회사 정글은 일반적인 중소기업과는 달

리 기술인력을 충분히 확보하고 있을 뿐만 아

니라 글로벌 시장 진출을 위한 수출마케팅 능

력을 구비한 직원들을 채용하고 있다. 일반적

으로 중소기업들은 수출마케팅 교육프로그램 

운영이 내외부 제약으로 실질적인 효과를 달성

하는데 매우 어려운 형편이고 내부인적 역량을 

개선하기 위한 구체적 방향제시에도 한계성을 

가지게 된다. 주식회사 정글은 조직내부의 의

사결정을 통해 수출마케팅전략이 수립된 이후

에 실질적인 수행을 하기 위한 마케팅인력이 

Table 9. 주식회사 정글의 인증획득 현황 

규격표시명 허가(승인)품목 허가(승인)번호 승 인 기 관 허가(승인)일자

FCC PTH-001 2ALQ4PTH-001 FCC 04/13/2017

CE PTH-001 EN 301 489-1 V1.9.2:2011 등 CE 04/28/2017

KC PTH-001 MSIP-CRM-ZGI-PTH-001 KC 04/17/2017

FDA PTH-001 D287544 FDA 01/25/2017

RoHS PTH-001 ETS170419.038 RoHS 05/24/2017

Bluetooth SIG PTH-001 D034760 Bluetooth® 03/28/2017

Source: 주식회사 정글 (2018).
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확보되어 있을 뿐만 아니라 수출마케팅 프로젝

트 관리역량을 자체적으로 제고할 수 있는 기

업생태계를 구축하고 있다. 높은 기술력을 가

지고 제품의 설계에서 생산까지 체계적인 제품

관리가 가능하고 수출마케팅 인력이 확보되어 

있어 수출마케팅 프로젝트 계획, 프로젝트 수

행, 프로젝트 성과유지에 이르는 수출마케팅관

리가 가능한 인력을 확보하고 있는 것이 글로

벌 쇼핑몰[독립몰]구축․운영사업을 성공적으로 

수행할 수 있었던 원동력이 되었다.

Ⅴ. 결론

글로벌 쇼핑몰 구축․육성지원사업은 2018년

에 처음 사업을 진행하였지만 짧은 지원기간임

에도 불구하고 목표대비 1,160%의 달성도를 보

여 사업의 취지에 부응하는 결과물을 산출하고 

있어 보기 드문 사업의 성과를 보여주는 정부

사업이 되었다. 본사업에 참여하고 있는 주식

회사의 정글의 경우 수출성과는 2017년 대비 

9,089,472달러 증가한 1,5260,000달러를 기록

하여 247%가 증가하였고 시장점유율에서는 세

계2위를 유지하는 등 놀라운 성과를 거두었다.

글로벌 쇼핑몰 구축․육성지원사업을 통하여 

주식회사 정글이 성공할 수 있었던 요인은 다

음과 같다. 첫째, 주식회사 정글을 이끌고 있는 

양희욱 대표이사의 높은 기업가정신이 큰 요인

으로 작용하였다는 점이다. GEI의 하위지수인 

태도, 능력, 열망에서 좋은 평판을 가지고 있

다. 또한 단시간에 제1세대제품에서 제2세대 

제품으로의 전환, 제2세대 제품에 구현된 신기

술과 공정기술 그리고 고용창출능력, 글로벌쇼

핑물 구축․육성사업을 통한 수출능력 신장, 해

외 클라우드펀딩을 통한 자금조달 성공 등 높

은 열망을 구비하고 있다는 점이다.

둘째, 중장기 마케팅 및 세일즈전략에 입각

한 마케팅전략의 성공이 종국에는 본 사업을 

성공적으로 수행하도록 하였다. 주식회사 정글

은 정글팬셔를 글로벌시장에 출시하기 위해 3

단계 즉, 1단계(2016), 제2단계(2017-2018), 3

단계(2019-2021)로 구분하여 중장기 마케팅전

략과 중장기 세일즈전략을 수행하여 성과를 거

두고 있다는 점이다. 특히 마케팅전략에서 USP

개념을 도입한 것이 높은 수출실적으로 연결되

었다고 판단할 수 있다.

셋째, 주식회사 정글은 주요국가의 인증획득

을 위한 외국시장 접근성을 사전에 강화하였다

는 점이다. 즉, 주식회사 정글은 정글팬셔 제품

을 수출하기 위해 다양한 인증을 회득하여 수

출판로에 문제가 없도록 하였다는 점도 높은 

성공요인이라고 할 수 있다.

넷째, 높은 기술력과 수출마케팅 능력을 구

비한 직원역량을 축적하고 있었다는 점이다. 

높은 기술력을 통한 체계적인 제품관리와 충분

한 수출마케팅 인력 확보를 통한 효율적인 수

출마케팅관리가 글로벌 쇼핑몰[독립몰]구축․운
영사업의 성공적 수행의 원동력이었다.

본 사례연구를 통한 시사점은 중소기업이 글

로벌시장에 진출할 수 있는 우수한 제품을 개

발하면 인터넷쇼핑몰을 통하여 중소기업의 한

계를 벗어나 글로벌 제품으로 도약할 수 있다

는 점과 정부지원정책을 효율적으로 활용하면 

중소기업 제품의 홍보․마케팅을 수행할 수 있다

는 것이다.
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