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I. 서   론 

코로나19의 확산으로 소비 패턴이 오프라인에서 

온라인으로 급변하면서 소상공인의 폐업은 급증했지

만, 온라인 쇼핑몰 창업은 오히려 증가했다. 2020년에

는 약 8만 3500개 업체가 의류 관련 통신판매업체로 

신고되었으며, 이는 연간 신규 온라인 의류 쇼핑몰 수

가 평균적으로 5만여 개로 추정되는 것보다 많은 수치

이다(Shin, 2022). 이러한 추세 속에 20~30세대가 온라

인 쇼핑몰 창업의 주축이었으며, 특히 패션잡화 분야

에서 가장 많은 창업이 이루어졌다(Kim, 2020). 온라

인 패션 쇼핑몰 창업이 빠르게 증가한 이유로 특별히 

요구되는 자격요건이 없다는 점을 꼽을 수 있다. 예를 

들면, 사업자등록과 통신판매업 신고를 하지 않아도 
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개인판매자로 네이버의 스마트 스토어에 등록하면 온

라인 쇼핑몰을 시작할 수 있다. 사업자등록증이 있으

면 판매하는 실제 제품을 보유하지 않아도 도매업체

에서 제공하는 사진을 이용하여 쇼핑몰을 시작할 수

도 있다. 이렇게 빠르고 간편한 시스템 덕에 누구나 쉽

게 온라인 패션 쇼핑몰을 시작할 수 있다(Lee, 2021). 

또한 큰 자본을 들이지 않고도 사업을 시작할 수 있어 

실패에 대한 부담이 크지 않다는 점도 온라인 쇼핑몰 

창업을 부추기는 요인이기도 하다.

하지만, 창업보다 더 어려운 것이 생존하기이다. 온

라인 쇼핑몰의 유지 비율은 단 8%에 불과할 정도로 성

공보다는 실패를 경험하는 창업자가 더 많다(Kong, 

2017). 2017년도에는 온라인 의류 쇼핑몰의 인허가 대

비 폐업률은 15% 수준이었지만, 2021년에는 이 수치

가 27%로 2배 정도로 증가하였다(Shin, 2022). 이는 온

라인 패션 쇼핑몰 창업자 수가 늘어나면 늘어날수록 

온라인 패션 쇼핑몰을 운영하기가 어렵다는 것이다. 

온라인 패션 쇼핑몰 폐업의 증가를 단순히 창업자의 

개인적 실패로만 치부할 수는 없다. 사입에 의존하는 

쇼핑몰이 자금 악화나 폐업으로 인해 매입한 상품을 

사입한 가격보다 낮게 판매하면 판매자의 손해로만 

끝나는 문제가 아니다. 다른 쇼핑몰도 동일한 상품의 

가격을 낮춰야 하는 상황에 놓인다(Lee, 2021). 이렇게 

경쟁력 없는 온라인 패션 쇼핑몰의 난립은 시장 질서

의 붕괴를 초래할 수 있다. 반면, 경쟁력과 지속성을 갖

춘 온라인 패션 쇼핑몰의 증가는 온라인 패션 시장의 

건강한 생태계를 구축하는 데 도움이 될 것이다.

온라인 패션 쇼핑몰의 실패에 관한 직접적 연구는 

찾아보기 어렵기 때문에 유사한 맥락의 연구를 살펴

보았다. Ku and Hwang(2003)은 설문조사를 통해 소규

모 패션업체 폐업의 원인을 내부요인과 외부요인으로 

구분하였다. 인적, 자본, 투자, 마케팅, 경영, 경영자 자

질 측면의 문제를 내부요인으로 대외경제환경, 예측

불허사건, 시장상황의 문제를 외부요인이라 명명하

였다. 이후 두 연구자(Hwang & Ku, 2005)는 심층 면접

을 실시하여 인적 문제, 마케팅 전략 문제, 마케팅 믹스 

문제, 부실경영, 대외환경이라는 다섯 가지 문제가 복

합적으로 얽혀 소규모 패션업체의 폐업에 이른다는 

것을 밝혔다. 이 두 연구는 국내 소규모 패션업체의 실

패를 규명한 연구로 패션업체의 실패를 줄이는 방안

을 모색하기 위한 유용한 정보를 제공하고 있다. 하지

만, Han et al.(2006)에 따르면 오프라인 매장의 창업은 

많은 초기 자본과 지속적으로 자금이 투입되어야 하

는 고비용 저효율 구조인 반면, 온라인 쇼핑몰 창업은 

적은 자본으로 매출을 빠르게 늘릴 수 있는 저비용 고

효율 구조라 했다. 이렇게 온라인과 오프라인은 근본

적 운영 시스템이 다르기 때문에 오프라인 의류 매장

의 폐업 요인을 본 연구의 맥락인 온라인 패션 쇼핑몰

의 폐업 요인과 일치한다고 할 수 없다. 

게다가 온라인 패션 쇼핑몰의 성공 요인을 탐색한 

연구를 살펴보았다. 일반적인 창업의 성공과 성과 요

인을 온라인 패션 쇼핑몰에 적용하여 분석한 Son 

(2019)의 연구와 성공적인 온라인 패션 쇼핑몰 네 곳을 

선정하여 창업과 기업가적 과정을 분석한 Son(2022)

의 연구가 있다. 이 두 연구는 온라인 패션 쇼핑몰의 개

별적 특징을 분석하여 성공적으로 운영되기 위해 필요

한 요인이 무엇인지를 설명하고 있다. 따라서 이러한 

선행 연구를 통해 온라인 패션 쇼핑몰을 지속하기 위

해 필요한 사항이 무엇인지를 알 수 있다. 하지만, 온라

인 패션 쇼핑몰이 왜 사라지는지를 알기는 어렵다.

이상의 논의를 바탕으로 다음 두 가지 이유로 본 연

구를 수행하였다. 첫 번째는 온라인 패션 쇼핑몰 실패 

요인과 그 과정을 총체적인 관점에서 이해하는 연구

가 필요하다고 보았다. 직접적으로 실패 현상을 탐색

하고 그 결과를 이해하는 것이 실질적이고 효과적인 

해결 방안 마련에 중요한 지침이 될 것이다. 두 번째는 

누구나 성공할 수 있다고 온라인 패션 쇼핑몰의 창업

을 부추기는 창업 환경보다는 온라인 패션 쇼핑몰을 

잘 안착시켜 유지하는 것이 현실적으로 어렵다는 것

을 알리는 연구가 필요하다고 보았다. 본 연구를 통해 

예비 창업자는 온라인 패션 쇼핑몰 창업을 더 신중하

게 결정하고 철저하게 창업 준비를 해야 한다는 것을 

깨달을 수 있을 것이다.

결론적으로 본 연구는 온라인 패션 쇼핑몰의 창업

과 실패가 난무하는 상황 속에서 온라인 패션 쇼핑몰

을 지속해 유지하는 방안을 강구하기 위해서는 온라

인 패션 쇼핑몰이 왜 실패하는지를 알아보는 것이 중

요하다고 보았다. “온라인 패션 쇼핑몰의 실패 과정에

서 창업자는 어떤 경험을 하는가?”를 연구 문제로 설

정하여 심도 있게 탐색하고자 하였다. 구체적으로 온

라인 패션 쇼핑몰의 실패에 관한 실증적 경험담이 기

록된 유튜브 동영상에서 추출한 자막을 이용하여 고

빈도 분석, 토픽모델링, 근거이론을 적용한 연구를 수

행하였다. 
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II. 이론적배경

1. 온라인 패션 쇼핑몰의 성장

“컴퓨터 등과 정보통신 설비를 이용하여 재화 또는 

용역을 거래할 수 있도록 설정된 가상의 영업장”을 온

라인 쇼핑몰이라 한다(Statistics Korea, 2023). 1996년 

6월 1일에 ‘데이콤’의 ‘인터파크’와 ‘롯데백화점’의 

‘롯데 인터넷 백화점’이 서비스를 시작하면서 우리나

라의 온라인 쇼핑 시대가 열렸다. 첫 1년 동안은 다양

하지 못한 상품과 가격 측면의 혜택이 크지 않다는 이

유로 온라인 쇼핑은 큰 인기를 끌지 못한 것으로 평가

된다(Kim, 1997). 온라인 쇼핑의 초창기에는 인기 구매 

품목은 책, 컴퓨터 및 주변기기, 생활용품, 음반/CD였

으며, 패션제품은 비인기 품목에 속했다(Yang, 1998). 

패션제품은 색상과 착용감이 중요한데 입어보고 구매

할 수 없는 온라인 쇼핑의 환경에 적합한 품목이 아니

라는 회의적인 시각이 당시에 지배적이었다. 인터파

크가 서비스를 시작할 당시에도 판매 품목에 의류제

품은 없었다(Song, 2012).

온라인 쇼핑몰이 증가하면서 상품은 다양해졌고, 

발품을 팔지 않고 몇 번의 클릭으로 품질과 가격 비교

를 할 수 있다는 편리성과, 30일 이내 반품 정책 등과 같

은 신뢰성을 확보하며 온라인 쇼핑의 구매는 빠르게 

증가했다(Oh, 1999). 10~20세대를 중심으로 온라인 쇼

핑이 확산되자 패션업체들도 온라인 전용 쇼핑몰을 개

설하거나 온라인 전용 브랜드를 런칭하는 등 온라인 

시장의 선점을 위한 투자를 늘려 나갔다(Lee, 1999). 

온라인 패션 쇼핑몰은 개인의 프라이버시가 중요한 

속옷과 그래픽 티셔츠를 중심으로 생겨났다(Lee, 

1999). 이후 수백억 원의 연 매출을 올리는 온라인 패

션 쇼핑몰이 나타났다. 대표적인 온라인 패션 쇼핑몰

로 ‘안다르’, ‘육육걸즈’, ‘난닝구’, ’스타일난다’가 있

으며, 그 중 ‘스타일난다’는 패션 쇼핑몰 업계의 신화

이자 롤모델로 뽑힌다. ‘스타일난다’의 추정된 하루 

방문자 수는 20만 명, 출고 상자는 3,000개, 매출액은 1

억 원이었으며, 가장 경쟁이 치열한 온라인 여성의류 

분야에서 몇 년간 매출 1위를 유지할 정도로 압도적인 

성장을 이어갔다(Kim, 2010). 이후 화장품으로 사업

을 확장해 2,000억 원대의 연 매출을 달성했으며, 2018

년에 로레알에 6,000억에 매각해 큰 이슈가 됐다(E. 

Kim, 2021). 

온라인 패션 시장이 얼마나 성장했는지를 알아보

기 위해 통계청(KOSIS, 2023)이 제공하는 “온라인쇼

핑몰 취급상품범위별/상품군별거래액” 데이터 중 패

션 분야만을 추출하여 산출한 거래액을 <Fig. 1>에 제

시하였다. 온라인 쇼핑이 시작된 초기에는 2001년의 

패션제품 거래액은 약 1천 8백억 원에 불과했지만, 그 

거래액이 꾸준히 증가하여 2022년에는 약 29조 7천억 

원에 이른다.

2. 온라인 패션 쇼핑몰의 창업과 실패

언론은 주로 성공한 온라인 쇼핑몰을 보도하기에 
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trillion won

Note. In 2017, due to the revision in the sample, differences in transaction amounts occurred, so both pre and post revision data

were presented.

Fig. 1. Online fashion shopping transaction volume.
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예비 창업자는 온라인 패션 쇼핑몰을 창업하면 많은 

돈을 벌 수 있다는 부푼 기대를 한다. 하지만, 학자들

(Chang et al., 2022; Son, 2019)의 공통된 의견은 온라

인 쇼핑몰의 시작은 쉬울지는 몰라도 치열한 경쟁 속

에서 살아남기란 어렵다는 것이다. 한때 잘나가던 

온라인 패션 쇼핑몰도 폐업하고 있으며(Shin, 2022), 

국내 쇼핑몰을 거래하는 사이트인 사이트프라이스

(https://siteprice.co.kr)에는 현재 여성의류 705개, 남

성의류 216개, 멀티 캐주얼의류 93개, 유아동복 202

개, 신발 · 가방 · 패션잡화 334개로 약 1,500개 패션 온

라인 쇼핑몰이 새로운 주인을 찾고 있다(2023년 5월 9

일 기준). 네이버 스마트 스토어의 6개월간 창업과 폐

업의 추이를 분석한 Chang et al.(2022)의 연구를 살펴

보면, 가장 많은 창업이 이루어진 분야는 생활/건강 분

야(31,889개)이고 다음으로 패션 분야(29,195개)이

다. 하지만, 가장 많은 폐업이 이루어진 분야는 패션 분

야(1,764개)로 창업 분야 1위인 생활/건강 분야보다 더 

높다. 이것으로 보아 패션 분야는 다른 어떤 분야보다

도 온라인으로 사업을 유지하기 어려운 분야이다.

사업 실패는 창업자가 정한 경제적 최소 한계점을 

충족하지 못하여 사업을 중단하는 것으로 정의된다

(Ucbasaran et al., 2013). 창업자는 사업 실패로 인해 재

정적, 사회적, 심리적 손실을 경험할 수 있다(Dias & 

Teixeira, 2017; Ucbasaran et al., 2013). 재정적 손실은 

창업자의 금전적 손실에 관련된 것으로 투자금을 회

수하지 못하거나, 부채가 쌓이거나, 주 수입원을 잃는 

것이다(Cope, 2011; Dias & Teixeira, 2017). 사회적 손

실은 개인이나 사회적 관계가 무너지는 것으로, 사업 

실패로 인해 이혼한다거나 경력이 단절된다거나 실패

자라는 낙인이 생기는 것이다(Cardon et al., 2011; 

Cope, 2011; Ucbasaran et al., 2013). 심리적 손실은 고

통, 후회, 수치심, 굴욕감, 분노, 죄책감, 비난, 두려움 등 

부정적 감정을 느끼는 것이다(Cope, 2011; Ucbasaran et 

al., 2013). 사업 실패로 인해 이렇게 다양한 손실을 경

험할 수도 있지만, 실패는 끝을 의미하는 것이 아니라 

새로운 사업의 시작과 다음 사업을 더 성공적으로 이

끌 수 있는 원동력이 된다(Boso et al., 2019; Lattacher 

& Wdowiak, 2020; Ucbasaran et al., 2013; amakawa & 

Cardon, 2015). 다음 성공을 위해서는 실패를 겸허히 

인정하고 왜 실패했는지 냉철하게 분석하여 새로운 방

법을 강구해야 한다(Amankwah-Amoah et al., 2018). 

더 이상 실패는 비난의 대상이 되어서는 아니 되며, 실

패를 통한 학습으로부터 새로운 사업을 시작할 수 있

도록 격려하는 사회적 분위기가 필요하다.

 

III. 연구절차및결과

본 연구는 온라인 패션 쇼핑몰의 실패에 관련된 실

증적 경험담이 기록된 유튜브 동영상을 이용하여 텍

스트 마이닝과 질적연구를 활용한 혼합연구이다. 구

체적으로 연구1에서는 텍스트 마이닝 기법 중 고빈도 

분석과 토픽모델링을 수행하였으며, 연구2에서는 질

적연구 방법 중 근거이론을 적용하였다.

1. 자료 수집

우리나라 인구의 81%가 유튜브를 이용하고 있으며

(Cheon, 2022), 우리나라 유튜브 사용자의 94%는 정보

와 지식을 유튜브로 수집하고 있다(Oxford Economics, 

n.d.). 유튜브는 우리나라에서 보편적으로 이용되고 

있는 정보원이기에 온라인 패션 쇼핑몰 창업자 또한 

유튜브를 주요 정보원으로 활용할 것으로 판단하여 

본 연구의 자료를 유튜브 영상으로 지정하였다. 영상 

자료 수집을 위해 파이썬과 유튜브 API를 활용하였으

며, 세 번에 걸쳐 다른 검색어를 설정하였다. 2022년 

10월 4일에는 ‘쇼핑몰 폐업’으로, 2023년 1월 13일에

는 ‘쇼핑몰 실패’로, 2023년 1월 14일에는 ‘쇼핑몰 창

업 실패’로 검색어를 설정해 영상의 정보와 자막을 크

롤링하였다. 자막이 추출된 영상 중 창업 교육, 창업 홍

보, 쇼핑 팁과 같이 본 연구와 관련성이 없거나 패션 온

라인 쇼핑몰 창업자의 실제 경험담이 아닌 영상은 제

외하였다. 최종적으로 온라인 쇼핑몰 실패에 관한 26

개 영상을 본 연구의 대상으로 선정하였다. 영상의 업

로드 된 시기는 2013년에 1개, 2019년에 3개, 2020년

에 6개, 2021년에 14개, 2022년에 2개인 것으로 확인

되었다. 영상의 길이는 3분 53초에서 30분 18초까지 

다양하였으며, 총 영상의 길이는 4시간 36분 51초로 

기록되었다. 영상에서 추출된 자막에는 상당한 오류

가 발견되어 연구자가 영상을 직접 보면서 자막 하나

하나를 수정하는 전사 과정을 거쳐 본 연구의 텍스트 

자료인 전사본을 완성하였다.

선정한 영상의 특성을 <Table 1>에 제시하였다. 인

터뷰어가 창업자에게 직접 질문하면 창업자가 대답

하는 인터뷰 형식의 영상이 3개였으며, 창업자 혼자
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서 이야기하는 Q&A형식은 23개였다. 영상의 조회수

(views)는 최소 953회에서 최대 775,639회였으며, 평

균 조회수는 98,297회로 확인되었다. 영상의 창업자 

성별은 여성 17명(65.4%), 남성 9명(34.6%)으로 구성

되었다. 영상의 쇼핑몰의 주요 취급 품목은 여성복 15

개(57.7%), 남성복 5개(19.2%), 액세서리 3개(11.5%), 

여성복 및 신발 1개(3.8%), 의류 2개(7.7%)로 순으로 

구성되었다.

2. 연구1: 텍스트 마이닝 적용

1) 연구 방법 

R 프로그램을 이용하여 비정형화된 전사 자료를 정

형화하고, 데이터를 정제(불용어 제거, 유의어 등)하

였다. 유의어 처리와 관련하여 ‘제품’과 ‘상품’은 유의

어이지만 ‘상품’은 판매하는 물품을 뜻(National Insti-

tute of Korean Language, n.d.-a)하고, ‘제품’은 원료를 

사용하여 만들어 낸 물품을 뜻(National Institute of 

Korean Language, n.d.-b)하기에 미묘한 의미 차이가 

있어 창업자가 사용한 언어를 그대로 유지하였다. 형

태소 분석을 위해 KoNLP 패키지의 SimplePos22 함수

를 사용하였으며, 10,312 단어를 추출하였다. 이 중 불

용어는 제외하였으며, 글자 수는 두자 이상으로 제한

하였다. 일반명사와 고유명사가 의미하는 바가 명확

하기에 이들만 선정하여 출현 빈도가 5번 이상인 324

개 키워드를 본 연구에 활용하여 고빈도 분석과 토픽

No. Youtube video style No. of views Gender of entrepreneur(s) Product category

Case #1 Q&A 775,639 Female Accessory

Case #2 Interview 688,821 Male Men's clothing

Case #3 Q&A 241,903 Female Women's clothing

Case #4 Q&A 204,933 Female Women's clothing

Case #5 Q&A 97,767 Female Women's clothing

Case #6 Q&A 56,910 Female Women's clothing

Case #7 Q&A 48,666 Female Women's clothing

Case #8 Q&A 30,298 Female Women's clothing

Case #9 Q&A 12,341 Female Women's clothing

Case #10 Q&A 11,326 Female Women's clothing

Case #11 Q&A 8,491 Male Men's clothing

Case #12 Q&A 6,558 Female Accessory

Case #13 Q&A 4,533 Female Women's clothing & shoes

Case #14 Q&A 3,378 Male Clothing

Case #15 Q&A 2,706 Male Men's clothing

Case #16 Q&A 2,133 Female Women's clothing

Case #17 Q&A 1,413 Male Clothing

Case #18 Q&A 953 Female Accessory

Case #19 Q&A 181,404 Female Women's clothing

Case #20 Q&A 111,184 Female Women's clothing

Case #21 Q&A 32,651 Female Women's clothing

Case #22 Q&A 16,322 Female Women's clothing

Case #23 Interview 4,813 Male Women's clothing

Case #24 Interview 3,186 Male Women's clothing

Case #25 Q&A 1,085 Male Men's clothing

Case #26 Q&A 6,295 Male Men's clothing

Note. Videos with the same entrepreneurs: [Case#2, #11, #25], [Case#6, #16], [Case#12, #18], [Case#21, #22]

Table 1. Youtube video profile
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모델링을 실시하였다. 고빈도 분석을 통해 창업자가 

어떤 경험을 가장 많이 하였는지를 알아보고자 하였

으며, 토픽모델링을 이용하여 창업자가 경험한 주요 

주제를 발견하고자 하였다.

2) 연구 결과

온라인 패션 쇼핑몰 실패 영상에서 추출된 324개 키

워드 중에서 가장 많이 언급된 상위 30개 키워드를 

<Table 2>에 제시하였다. ‘생각’, ‘쇼핑몰’, ‘시작’, ‘운

영’. ‘사실’, ‘상품’, ‘매출’, ‘사람’, ‘영상’, ‘이야기’ 등

의 순으로 나타났다. 제시된 상위 키워드를 통해 창업

자는 자신이 운영한 쇼핑몰에 관한 실패 경험을 이야

기하고, 두드러진 어려움으로 판매, 매출, 사진, 광고, 

동대문 제품 사입, 재고 관리 등과 관련된다는 것을 파

악할 수 있었다.

다음으로는 토픽모델링을 수행하였다. 키워드의 출

현 빈도가 매우 높으면 모든 토픽에 키워드가 등장하여 

토픽의 특징을 파악하기 어렵다는 문제가 발생한다(Y. 

Kim, 2021). 이런 문제를 줄이고자 출현 빈도가 200회 

이하인 키워드로 제한하였다. 가장 적합한 토픽모델수

를 찾기 위해 ldatuning패키지의 FindTopicsNumber() 

함수를 이용하였으며, 도출된 지수 값을 비교하여 본 

연구에 가장 적합한 토픽수를 7개로 결정하였다. 토픽

의 특징을 알기 위해 각 토픽에 포함될 확률 β값이 높

은 키워드를 10개씩 추출하여 그 키워드가 포함된 영

상의 내용을 기반으로 각 토픽명을 결정하였다.

첫 번째 토픽에 포함된 키워드는 ‘매출’, ‘사업’, ‘시

작’, ‘제품’, ‘광고’, ‘이유’, ‘사이트’, ‘재고’, ‘운영’, ‘고

객’이었다. 온라인 패션 쇼핑몰을 시작했지만, 매출은 

생각처럼 나지 않았다. 매출을 올리기 위해 제품력을 

강화하고, 광고를 늘리고, 고객 관리와 관련된 내용이 

언급되었다. 따라서 Topic1의 주제를 ‘사업 시작과 매

출 올리기’라 명명하였다. 두 번째 토픽에는 ‘실패’, 

‘사진’, ‘사실’, ‘경험’, ‘사람’, ‘성공’, ‘영상’, ‘방법’, 

‘문제’, ‘시작’이 포함되었다. 실패에 관한 생각과 관

련된 내용으로 실패를 당연한 과정이나 더 나은 삶을 

위해 긍정적으로 받아들이거나, 실패로 인해 자괴감 

같은 부정적 감정을 느낀 것으로 확인되었다. 실패와 

관련하여 사진, 상세페이지, 상품, CS 등의 문제가 언

급되었다. 따라서 Topic2의 주제를 ‘실패에 대한 생각’

으로 정하였다. 세 번째 토픽에는 ‘마음’, ‘사실’, ‘마케

팅’, ‘시장’, ‘준비’, ‘모델’, ‘폐업’, ‘취업’, ‘시작’, ‘제작’

이 포함되었다. 마케팅과 자체 제작의 어려움에 관련

된 내용이었다. 또한 폐업 준비로 취업이나 재창업을 

하겠다는 의지와 고객들에게 미안한 마음을 내비쳤

다. Topic3의 주제를 ‘마케팅과 자체 제작의 어려움, 그

리고 폐업 준비’로 명명하였다. 

네 번째 토픽에는 ‘운영’, ‘세금’, ‘회사’, ‘창업’, ‘이

야기’, ‘말씀’, ‘영상’, ‘중요한’, ‘매출’, ‘온라인’이 포

함되었으며, 온라인 쇼핑몰을 운영하면서 불안정한 

매출과 세금과 관련한 어려움을 확인할 수 있었다. 다

시 회사에 취업하여 열심히 직장 생활을 하고 있다는 

내용도 포함되었다. Topic4의 주제를 ‘사업의 어려움

과 현재 삶’으로 명명하였다. 다섯 번째 토픽에는 ‘사

입’, ‘영상’, ‘처음’, ‘말씀’, ‘도움’, ‘구매’, ‘고민’, ‘유

입’, ‘블로그’, ‘비용’이 포함되었다. 사입하여 제품을 

판매하고 블로그나 인스타그램과 같은 SNS를 활용하

여 고객 유입수를 늘린 것으로 확인되었다. 비용과 관

련하여 사입이나 광고 비용이 부담되었던 것으로 나

타났다. 따라서 Topic5의 주제를 ‘사입과 SNS 활용, 비

Rank Keyword n Rank Keyword n Rank Keyword n

1 Thought 275 11 Photo 69 21 Product 39

2 Shopping Mall 240 12 Buying 60 22 Naver 39

3 Start 109 13 Failure 58 23 First 38

4 Operation 95 14 Sales 56 24 Success 37

5 Fact 85 15 Business 54 25 Coupang 36

6 Merchandise 81 16 Advertisement 51 26 Mind 35

7 Sales 78 17 Word 49 27 Dongdaemun 35

8 Person 73 18 Reason 49 28 Company 34

9 Video 72 19 Experience 42 29 Inventory 33

10 Story 71 20 Price 41 30 Smart Store 33

Table 2. Top 30 keywords
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용 부담’으로 명명하였다. 여섯 번째 토픽에는 ‘네이

버’, ‘쿠팡’, ‘시작’, ‘사람’, ‘반품’, ‘의류’, ‘키워드’, ‘하

루’, ‘상세페이지’, ‘감사’가 포함되어 네이버와 쿠팡

의 특징에 대한 설명과 하루에 많은 반품으로 인한 어

려움을 호소하였다. 따라서 Topic6의 주제를 ‘플랫폼

의 특징과 반품’이라고 명명하였다. 일곱 번째 토픽에

는 ‘상품’, ‘판매’, ‘동대문’, ‘스마트스토어’, ‘온라인

쇼핑몰’, ‘브랜드’, ‘운영’, ‘이야기’, ‘가격’, ‘촬영’의 

키워드가 포함되었다. 그 내용은 동대문 상품을 판매

했지만, 가격 경쟁이 심했고, 사진 촬영을 어떻게 했는

지에 관한 것이었다. 따라서 Topic7의 주제를 ‘동대문 

상품의 가격 경쟁과 촬영’이라 명명하였다.

고빈도 분석과 토픽모델링의 결과를 통합하여 본 

온라인 패션 쇼핑몰 실패 과정에서의 경험은 다음과 

같다. 창업자는 패션에 관한 관심으로 온라인 패션 쇼

핑몰을 창업하였지만, 운영은 쉽지 않았다. 가장 많이 

이용된 플랫폼은 네이버의 스마트스토어와 쿠팡이었

으며, 플랫폼마다 운영 방식은 달랐다. 동대문에서 사

입한 제품은 가격 경쟁이 치열했으며, 마케팅과 높은 

반품률로 인한 어려움이 컸다. 이외에도 매출, 사입, 

자체 제작, 사진, 상세페이지, 세금, 비용, 고객 관리 등

과 관련한 어려움을 경험하였다. 폐업을 결정하고 나

서는 재창업을 준비하거나 회사에 취업하여 열심히 

일하는 양상을 보였다. 

3. 연구2: 근거이론 적용 

연구1에서 이용한 텍스트 마이닝 기법은 높은 빈도

를 가진 키워드가 주요 지표로 이용된다. 즉, 창업자의 

실패담에서 의미 있고 중요한 내용이더라도 그 출현 

빈도가 저조하면 결과로 도출되지 않는다는 문제가 

있었다. 창업자의 실패 경험을 더 깊숙이 들여다보고 

그 경험을 유기적으로 연결하기 위해 질적 연구 방법

인 근거이론을 적용한 추가 연구를 수행하였다.

1) 연구 방법

영상물은 근거 이론 분석의 자료로 활용될 수 있다

(Strauss & Corbin, 1998). 하지만 영상 자료를 이용한 

근거 이론에 대한 지침을 찾을 수가 없어 근거 이론의 

대표적인 자료 수집 방법인 면담 지침을 적용하여 본 

연구 자료의 적절성을 판단하기로 하였다. Seidman 

(2022)은 연구참여자 수의 적절함은 연구자가 판단해

야 하며, 그 판단 기준으로 정보의 포화 정도와 수적인 

충분함을 제시하였다. 면담에서는 더 이상 새로운 정

보가 나타나지 않을 때 면담을 중단하며, 그 적정 수치

를 Douglas(1985)는 25명이라고 하였다. 본 연구는 

파이썬 코드를 작성하여 기계적 방법으로 유튜브 영

상 리스트를 확보하였고, 그 리스트의 영상을 하나씩 

확인하며 본 연구에 적합한 영상인지를 확인하였다. 

이러한 선별 과정을 거쳤기에 근거이론 분석을 위한 

자료의 질과 양은 확보하였다고 판단하였다.

본 연구자의 인식 주관을 최소화하기 위해 Strauss 

and Corbin(1998)이 제시한 근거이론의 자료 분석 절

차를 따랐다. 우선 선정된 영상의 전사 자료를 질적 연

구 프로그램(QDA Miner Lite)에 업로드하여 개념을 

찾아 유사한 개념을 하위범주(subcategory)로 묶은 후 

범주(category)화하는 개방코딩(open coding)을 실시

하였다. 다음으로 범주 간 관계 구조를 살펴보기 위해 

패러다임의 여섯 가지 요소 1)중심 현상, 2)인과적 조

건, 3)맥락적 속성, 4)중재적 조건, 5)행위/상호 작용

전략, 6)결과에 맞추어 축코딩(axial coding)을 실시하

였다. 마지막으로 통합하여 핵심범주(core category)를 

도출하여 이야기 윤곽을 그리는 선택코딩(selective 

coding)의 과정을 거쳤다. 본 연구의 중립성과 신뢰성

을 확보하기 위해 패션 분야에서 풍부한 교육과 연구 

경험이 있는 교수 1인과 질적연구에 풍부한 경험이 있

는 교수 1인의 자문을 토대로 본 연구의 패러다임 모형

을 수정하는 과정을 거쳤다.

2) 연구 결과

(1) 근거이론의 패러다임에 따른 범주 분석

본 연구에서 도출한 온라인 패션 쇼핑몰의 실패 과정

에서의 경험에 대한 패러다임 모형은 <Fig. 2>와 같다.

① 중심현상

중심현상(central phenomenon)은 처해 있는 중심적

인 사건을 의미한다(Strauss & Corbin, 1998). 본 연구

에서는 온라인 패션 쇼핑몰의 실패 과정에서의 중심

현상을 ‘경영 목표 실패’로 보았으며, ‘부진한 판매’와 

‘낮은 순이익’이라는 하위범주로 설명되었다.

 

i. 경영 목표 실패

부진한 판매: 온라인 패션 쇼핑몰 창업자는 자신이 

선택한 제품이 많이 팔릴 거라는 기대를 하고 창업했
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다. 하지만, 창업자의 예상과는 다르게 제품이 잘 팔리

지 않아 고초를 겪었다.

 

“사입한 것보다 판매량이 낮아서 적자였어요.” (Case #7)

“판매라고 하는 것 장사라고 하는 건 제가 막 노력한다고 해

서 잘 되는 것도 아니더라구요.” (Case #6) 

 

낮은 순이익: 창업자는 돈을 벌기 위해 온라인 패션 

쇼핑몰을 창업했지만, 매출에서 비용을 제외하면 노

동한 만큼의 금전적 보상도 받기 힘든 것이 현실이었

다. 매출이 늘어도 그만큼 지출해야 하는 비용도 늘어

나 실제로 창업자가 손에 쥐는 순이익은 창업자의 기

대에 미치지 못했다. 매출이 높든 낮든 관계없이 순이

익이 낮으면 온라인 패션 쇼핑몰을 지속하는 것은 현

실적으로 불가능했다.

 

“현실적으로 남는 게 하나도 없으니까.”(Case4)

“저는 핸드메이드이기 때문에 시간도 그만큼 들고요. 그러

는 거에 비해서 이런 소득이 발생을 하지 않으니까… 이거는 조

금 어렵겠다는 생각이 들더라구요.” (Case#12)

“실제로 매출이 한달에 1억인데 제 통장에는 진짜 10만 원도 

없는 거에요. 정산을 다 받고 인건비라던가 원가비 이런 걸 다 제

외하고 생각을 해보니까 10만 원도 못 벌었더라구요.”(Case #22) 

 

② 인과적 조건 

인과적 조건(causal condition)은 중심 현상에 영향

을 미치는 원인이다(Strauss & Corbin, 1998). 본 연구

의 중심 현상인 ‘경영 목표 실패’는 ‘창업 준비 부족’과 

‘운영 역량 부족’때문으로 나타났다. ‘창업 준비 부족’

은 ‘사업 계획 부족’과 ‘지식과 경험 부족’으로 ‘운영 

역량 부족’은 ‘기획 및 소싱 역량 부족’과 ‘재무적 성과 

관리 역량 부족’이라는 하위범주로 구분되었다. 

 

i. 창업 준비 부족

사업 계획 부족: 실패한 창업자는 철저한 사업 계획

이나 준비 없이 패션에 관한 관심, 온라인 패션 쇼핑몰 

CEO 이미지에 대한 환상, SNS의 인지도 등을 기반으

로 막연하게 온라인 쇼핑몰을 시작한 것으로 파악되

었다. 또한 직장생활의 무료함을 달래거나 불안정한 

미래를 대비하여 부수입을 올리기 위하여 시작하기도 

하였다. 오랜 시간 동안 준비해 전업으로 매달려도 온

라인 패션 쇼핑몰 운영은 쉽지 않아 보였다.

 

“나를 아는 사람들 많으니까 나름 좀 내 옷들을 사겠지?라고 

생각했던 게 일단 실패의 가장 큰 요인이고” (Case #3)

“어느날 이제 또 회사 일이 조금 지루해지고 새로운 도전을 

해보고 싶은 거죠 뭐 동생이랑 같이 쇼핑몰을 한번 해보자 이렇

게 해서 세컨잡으로 시작을 해서. (중략) 너무너무 재밌겠다 해

서 너무 좋은 모습 그렇게 했을 때 좋은 면만을 생각하고 시작을 

한 거에요” (Case #9) 

 

지식과 경험 부족: 온라인 패션 쇼핑몰 창업을 위해 

필수적으로 요구되는 지식이나 경험은 없다. 하지만 

창업자가 패션이나 경영에 관련된 지식이나 경험이 

없으면 온라인 패션 쇼핑몰을 잘 운영하기는 어려웠

다. 실패한 창업자는 특히 세무 공부의 필요성과 중요

Causal Conditions 

 Lack of preparation for a start-
up 

- Lack of business plan 

- Lack of knowledge and 
experience 

 Lack of operational capability 

- Lack of planning and 
sourcing capability 

- Lack of financial performance 
management capability 

Consequences 

 Perceived loss 

- Monetary loss 

- Non-monetary loss 

 Perceived gain 

- Reflection on life 

- Improvement in work skills 

- Advice from experience 

Central Phenomenon 
 Failure to achieve business 

goal 

- Sluggish sales 

- Low net profit 

Actions/Interactions 

 Attempts to overcome 

- Advertising execution 

- Product change 

- Self-manufacture 

 Deciding to give up 

- Acknowledge reality 

Contextual Conditions 

 Characteristics of online fashion market

- Low entry barrier 

- Excessive price competition 

- Closeness to weather changes 
 Characteristics of online shopping mall 

business 

- Unending tasks 

- High volume of exchanges and 
returns 

- Different operating methods for each 
platform 

Intervening Conditions 

 Capital status 

- Economic capital status 

- Psychological capital status 

Fig. 2. Paradigm model for the failure process of online fashion shopping mall.
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성을 강조했다. 매출이 저조할 때는 세금 문제가 일어

나지 않았지만, 매출이 증가하면 내야 하는 세금도 많

아지면서 문제가 되었다. 세무 지식이 부족하여 절세

에 미리 대비하지 못해 세액 감면을 받지 못한 채로 세

금을 그대로 내 경제적 어려움을 호소하기도 했다.

 

“제가 약간 무모하게 끼어든 것도 사실 있어요. 전에 제가 원

래 하던 직종도 아니고 전공도 아니고 약간의 관심만 있었던 그

런 일이었는데 약간 그렇게 뛰어든 것은 좀 안 좋은 방향으로 흘

러갈 수밖에 없는 그런 흐름이었던 거 같아요.” (Case #23)

“2년 동안 정말 열심히 돈만 벌었어요. 정말 열심히 마케팅

하고 사입하고 제작하고 이러며 열심히 벌었는데 웬걸 일반과

세로 넘어가면서 그 간이과세 때 했던 증빙을 하나도 준비를 안

해놓다 보니까.. 하나도 제가 제출할 수 있었던 게 세금 감면받을 

수 있었던 증빙자료가 하나도 없었던 거에요. (중략) 모아놨던 

돈 다 세금으로 나갔어요.”(Case #5) 

 

ii. 운영 역량 부족

기획 및 소싱 역량 부족: 실패한 온라인 패션 쇼핑몰

은 기획 및 소싱 역량이 부족한 것으로 평가되었다. 창

업자는 자신이 좋아하는 제품을 고객도 좋아할 것으

로 생각하고 제품을 선택했지만, 고객들은 그 제품을 

좋아하지 않았다. 그리고 도매업체로부터 물건을 공

급받기까지 시간이 소요되어 고객에게 제품을 바로 

발송하지 못하는 일도 있었다. 고객이 배송을 기다리

는 시간이 길어질수록 고객 불만은 증대되고, 기다리

지 못하는 고객은 주문을 취소하기도 했다.

 
“저만의 취향, 제 취향, 개취, 너무 제 취향만 고르다 보니까 

대중적이지 않은 옷들이었어요. 지금 생각해보면 옷 고르는 센

스가 많이 부족했던 것 같아요.”(Case #7)

“상품들이 거래처에서 지연이 되는 경우가 있는데 그런 거

를 아무리 잘 설명드려도 고객님들은 옷을 빨리 받고 싶은 마음 

정말 이해는 하는데 그게 어려울 때마다 이제 계속 설명드려야 

하고 말씀드려야 하고 근데 또 거래처에서는 자꾸 지연되고 이

런 것들 때문에 더 힘들었던 것 같아요.” (Case #6) 

 

재무적 성과 관리 역량 부족: 제품이 잘 팔려 매출이 

높아도 플랫폼 수수료, 광고비, 인건비, 세금 등 지출

하는 비용이 많아질수록 실제로 창업자의 손에 들어

오는 수익은 많지 않았다. 가격경쟁력을 높이기 위해 

나가는 비용을 고려하지 않고 경쟁업체에서 판매하는 

가격과 비교하여 단순하게 판매가를 책정하면 많이 

팔수록 오히려 손해를 보는 구조였다. 재무적 성과를 

잘 관리하기 위한 역량을 갖출 필요가 있었다.

 

“월 매출이 2천? 그럼 너무 큰 돈이고 ‘너 진짜 돈 많이 번다. 

성공했다’라고 사람들은 말을 하는데 제품 값, 또 나가야 되는 

재고 비용, 스튜디오 사진 비용, 판매처 수수료. 포장비, 식비 나

가는 돈이 너무 많은 거예요. (중략) 저희는 저희 집에서 운영을 

했기 때문에 월세가 안 나갔어요. 근데도 그렇게 나가는 돈이 어

마어마해요.”(Case #1)

“광고비가 워낙 지출이 너무 컸고 그래서 수익을 따지기에

는 미비했죠.”(Case #23) 

 

③ 맥락적 조건 

맥락적 조건(contextual condition)은 중심 현상에 영

향을 미치는 배경을 의미한다(Strauss & Corbin, 1998). 

본 연구는 맥락적 조건을 ‘온라인 패션 시장의 특성’, 

‘온라인 패션 쇼핑몰 업무의 특성’, ‘온라인 쇼핑몰 플

랫폼의 특성’으로 도출하였다. 각 범주의 하위범주는 

온라인 패션 시장의 특성은 ‘낮은 진입장벽’, ‘과도한 

가격 경쟁’, ‘날씨 변화와의 밀접성’, 온라인 패션 쇼핑

몰 업무의 특성은 ‘끊이지 않는 업무’, ‘많은 교환 반

품’, ‘플랫폼마다 다른 운영방식’으로 확인되었다.

 

i. 온라인 패션 시장의 특성

낮은 진입장벽: 온라인 패션 쇼핑몰을 시작하는 데 

제한 조건은 없다. 경험이 없어도 자본이 넉넉지 않아

도 창업자는 마음만 먹으면 온라인 패션 쇼핑몰을 시

작할 수 있었다. 이렇게 진입 장벽이 낮다 보니 살아남

기 위한 온라인 패션 쇼핑몰 간 경쟁은 치열했다.

 

“네이버 스토어팜은 사업자등록증, 통신판매신고업증 요

거만 있으면 누구나 운영을 할 수 있어요. 그렇기 때문에 조금 진

입장벽이 낮은 것도 있었고, 초기 자본도 별로 안 들어가거든요. 

초반에 사입 비용 한 20만 원이나 30만 원 정도만 있으면은 운영

을 쉽게 할 수 있어서 한 것도 있어요.”(Case #7) 

 

과도한 가격 경쟁: 이름이 잘 알려진 유명인이나 많

은 팬을 확보한 연예인과 다르게 일반인 창업자는 인

지도가 없어서 고객 구매를 유도하려면 가격을 낮출 

수밖에 없었다. 또한 동대문에서 사입한 제품은 다른 

쇼핑몰에서도 판매되고 있어서 클릭 한 번으로 가격 

비교가 가능한 온라인 쇼핑 환경에서는 경쟁 업체보

다 가격을 더 낮춰야 했다.  
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“최저가로 알아보거든요. 그래서 가격 경쟁에서 경쟁이 너

무 많아지다 보니까 가격을 계속 내릴 수밖에 없고.” (Case #4) 

“동대문에서도 좋은 상품에 풀이 점점 작아지니까 너도나

도 그런 거래처 상품은 사입을 다해가서 소매자들끼리도 최저

가격 경쟁이 붙어서 마진을 계속 깍아먹어요.” (Case#26) 

 

날씨 변화와의 밀접성: 패션제품의 기획과 판매는 

날씨 변화와 밀접한 관련성이 있었다. 온라인 패션 쇼

핑몰 창업자는 계절마다 컨셉을 결정하고 신제품을 

확보해야 하는 데 사계절마다 반복되는 이 업무가 어

떤 창업자에게는 버겁기도 했다. 계절이 바뀌면 재고

가 쌓여 있어도 신제품으로 교체해야 해서 판매할 수 

있는 시기도 상당히 짧은 편이었다. 그리고 일기예보

에 맞춰 패션제품을 사입하거나 제작했지만, 날씨 예

측이 빗나가면 판매가 원활하게 이루어지지 않았다.

 

“우리나라는 사계절이 뚜렷한데 옷을 판매를 하는 것은 옷

을 옷이라는 것은 계절에 굉장히 민감한 상품이잖아요. 만약에 

패딩을 재고를 잔뜩 쌓아 났는데 올해의 겨울은 생각보다 춥지

도 않고 봄이 생각보다 더 빨리 왔다 하면 재고는 계속 부담을 안

고 있어야 되겠죠 왜냐하면 판매가 안 되니까” (Case#4)

“옷 장사는 계절에 따라서 계속해서 꾸준히 다른 옷들을 업

로드들을 해야 하잖아요. 예를 들어서 봄 상품이 조금씩 팔릴 즈

음에 이게 품절이 되고 바로 또 여름시즌이 찾아오고 또 여름 상

품이 팔릴 즈음에 또 바로 가을 시즌 준비를 해야 하고 이런 것들

이 계속 반복되면 조금 지칠 수 있어요.”(Case #6) 

 

ii. 온라인 패션 쇼핑몰 업무의 특성

끊이지 않는 업무: 온라인 패션 쇼핑몰 창업자는 

업무시간과 개인 시간의 구분 없이 장시간 업무에 얽

매여 있었다. 예를 들면 창업자는 주문이 들어왔는지 

수시로 확인해야 했고, 다른 쇼핑몰의 제품과 트렌드

를 조사했으며, 밤에는 동대문 도매시장에 가서 사입

을 했고, 아침에는 사입한 제품을 촬영하여 상세페이

지를 작성해야 했다. 이러한 반복적인 업무와 일상

이 창업자를 지치게 했다. 그리고 포장, 발송, 고객 응

대, 세금 업무 등과 같이 창업을 하기 전에는 생각하

지 못했던 숨은 업무도 많았다. 업무를 바로바로 처

리하지 않고 미루면 처리해야 하는 업무만 늘어나고 

또 다른 업무가 추가되어 처리할 일이 끊이지 않았

다. 창업자는 온라인 쇼핑몰을 운영하는 동안 자신만

의 여유 시간을 갖기가 어려워 더 빨리 지치는 것으

로 판단되었다. 

“아침 9시부터 저녁 10시까지 일하고 또 그거를 계속 반복돼

서 사람이 미치는 거예요.” (Case #1)

“내가 좋아하는 거 픽해서 사입해 오고, 사진 찍구, 이런 업무

에서 끝나는 게 아니라 그 뒤에 굉장히 많은 업무들이 따르는 거

예요. 배송부터 시작해서 CS, 세금 문제, 각종 이런 것들이 생각

하지 못했던 것들이 막 쌓이니까. (Case #9) 

  

많은 교환 반품: 직접 입어보고 구매할 수 없는 온라

인 환경에서는 패션제품의 교환/반품/환불이 빈번하

게 발생했다. 온라인 패션 쇼핑몰 창업자들은 나름대

로 교환과 반품을 줄이기 위한 노력을 했지만, 온라인

으로 거래되는 패션제품의 특성상 교환과 반품을 완

전히 없앨 수는 없는 것이 현실이었다. 따라서 매출이 

오르더라도 교환, 반품, 환불이 많으면 당연히 수익은 

줄어들 수밖에 없었다.

  
“진짜 많이 팔려요. 근데 거의 반품률이 25%.” (Case #2)

“그런 교환 반품률이 좀 있어서. 그게 쌓이고 쌓여서 재고가 

되거든요.” (Case #5) 

   

플랫폼마다 다른 운영방식: 창업자는 스마트스토

어, cafe24, 톡스토어 등과 같은 플랫폼을 이용하여 온

라인 패션 쇼핑몰을 쉽게 시작할 수 있었다. 하지만 플

랫폼마다 수수료, 정산 주기, 운영방식은 달랐다. 창업

자가 이용하는 플랫폼의 정산방식을 충분히 고려하지 

않고 가격 책정이나 자금계획을 하면 온라인 패션 쇼

핑몰 운영에 어려움이 따랐다. 그리고 플랫폼 자체적

으로 고객 구매 유도를 위해 무료배송이나 할인 이벤

트 등을 진행하면 그 비용의 일부 또는 전체를 창업자

가 부담해야 하기도 했다. 이는 결국 창업자의 수익 감

소로 이어졌다.

  
“옷을 팔 때 각 사이트 각 채널마다 수수료도 다르고 마진 구

조도 다 다르거든요.” (Case #17)

“구매 확정을 누른 기준 일주일 뒤에 나에게 돈이 수수료를 

뺀 가격이 들어오는 거예요.” (Case #4)

“결제는 진짜 느려요. 거의 한 달 반 늦음 최종정산 한두 달 

두 달 정도.” (Case #2) 

“갑자기 중간에 무료배송 정책이 시작이 되어 가지고 무료

배송에 대한 배송비 (중략) 10% 할인을 갑자기 하더라구요. 그

래서 이것저것 다 빼고 나니까.” (Case #22) 

  

④ 중재적 조건 

중재적 조건(intervening condition)은 작용/상호작
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용을 조절하는 역할로 작용/상호작용을 촉진하거나 

억제하는 조건이다(Strauss & Corbin, 1998). 본 연구에

서의 중재적 조건은 ‘자본 상태’로 ‘경제적 자본 상태’

와 ‘심리적 자본 상태’라는 하위범주로 구분되었다. 

 

i. 자본 상태

경제적 자본 상태: 소자본으로 창업을 할 수 있다는 

점은 온라인 패션 쇼핑몰 창업의 가장 큰 장점이었다. 

하지만 매출이 오르지 않으면 자금이 쪼들려 신제품

을 구매하거나 광고 집행 등 온라인 쇼핑몰을 지속하

기 위한 새로운 전략을 시도하는데 많은 제약이 따랐

다. 충분한 자금이 모였을 때 온라인 패션 쇼핑몰을 시

작해야지 매출이 나지 않아도 버티면서 다양한 시도

를 할 수 있는 원동력이 되었다.

 

“어느 정도 저는 자금을 좀 모아두고 하셨으면 좋겠어요. 생활

비라도 그래야지. 어느 정도로 버틸 수가 있거든요.”(Case #1)

“쇼핑몰이 망하는 가장 큰 이유 중 하나는 당연히 자금이 부

족해서 입니다” (Case #21) 

 

심리적 자본 상태: 매출 저조는 창업자의 심리적 

자본인 의욕을 상실시켰다. 열심히 일했지만, 일한 

만큼 수익이 나지 않으면 창업자는 더 열심히 해야겠

다는 의욕이 점점 떨어졌다. 의욕이 있으면 저조한 

매출을 극복하기 위해 열정적으로 다양한 시도를 하

려고 애쓰지만, 의욕이 없으면 온라인 패션 쇼핑몰을 

유지하고 성장시키기 위한 새로운 시도를 더 이상 하

지 않았다. 

 

“생각보다 혼자서 하는 일이 많다 보니까 쉽게 지쳐 가지고 

신경을 잘 안 쓰게 되더라구요.” (Case#7)

“현실적으로 남는 게 하나도 없으니까. 고객분들이 좋아하

시고 하는 것은 저도 보람차고 재미있는데 내가 왜 이걸 하고 있

지 라는 생각이 들더라구요.” (Case #4)  

⑤ 작용/상호작용 전략 

작용/상호작용 전략(action/inter-actional strategy)

은 중심현상의 문제 해결을 위한 대응 방안이다

(Strauss & Corbin, 1998). 본 연구에서는 ‘극복 시도’와 

‘극복 포기’로 나타났다. ‘극복 시도’는 ‘광고 집행’, 

‘제품 변화’, ‘자체 제작’으로 ‘극복 포기’는 ‘현실 인

정’이라는 하위범주로 파악되었다.  

i. 극복 시도

광고 집행: 고객 유입이 늘어야 매출이 향상되기 때

문에 온라인 패션 쇼핑몰 창업자는 고객 유입을 늘리

는 방안으로 광고를 더 많이 집행하였다. 하지만, 광

고에 노출된 고객이 온라인 패션 쇼핑몰에 방문하였

다 하더라도 실질적 구매로 이어지는 경우는 드물었

다. 광고 집행으로 고객 유입이 늘면서 매출이 늘었다

고 해도 지급한 광고비를 상쇄할 만큼의 매출이 발생

하지 않아, 수익 향상을 기대하기가 어렵기도 했다. 

광고 집행으로만 저조한 매출을 극복하기에는 한계

가 있었다.

 

“다시 어쨌든 일어나야 되니까 이제 돈을 주고 광고를 하기

를 시작했어요. 네이버 박스 광고, 네이트 박스 광고, 네이버 키

워드 광고 등등 할 수 있는 광고를 웬만큼 제 선에서 다 했는데 

근데 이때부터 나는 너무 바쁘고 근데 돈도 많이 벌고 근데 나가

는 돈도 많고 계속해서 제자리 걸음에 상황이 반복이 된 거예

요” (Case #1)

“광고를 겁나 때리고 유입이 막 생겨요 막 유입이 하루에 막 

천명 이천 명 막 들어요. 나 이제 됐다 했는데 그게 매출로까지 

바로 이어지진 않았다” (Case #22) 

 

제품 변화: 기존의 컨셉을 버리고 새로운 컨셉을 설

정하여 기존의 제품과 다른 스타일의 제품을 사입하

는 등 판매 제품의 변화를 시도하였다. 기존의 남성 쇼

핑몰이 여성 쇼핑몰로 전환하거나 품목을 확대하는 

등 제품의 변화를 시도하였다. 

 

“어떻게든 열심히 또 매출을 키워보려고 옷을 되게 엄청 여

성스러운 거 이런 것을 가져다 팔았어요.” (Case #22)

“남성 의류로 전환을 해야겠다 해서 직접 광저우 가서 남성

의류 사입도 되게 많이 하였고 촬영도 하고 제가 모델 좀 하기도 

하고 뭐 그렇게 사업을 하고” (Case #23)  

자체 제작: 사입하는 제품은 다른 온라인 패션 쇼핑

몰에서 판매되기 때문에 제품 차별화에 한계가 있었

다. 창업자는 생각하는 제품을 시장에서 찾을 수 없거

나 사입한 제품에 아쉬움이 있었다. 그래서 제품력을 

강화하여 다른 쇼핑몰과 차별화하기 위해 자체 제작

을 하기도 하였다. 하지만 소량으로 주문이 가능한 사

입 시스템에 비해 자체 제작은 색상별로 최소 생산 수

량을 맞춰야 했기 때문에 잘 팔리지 않으면 사입보다 
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더 많은 재고를 떠안아야 한다는 문제가 있었다. 

 

“내 사이트에서 살 수 있는 거는 다른 사이트에서살 수 있는 

거고 그래서 어쨌든 내 사이트에서 파는 건 따른 데서도 살 수 있

으니까 특별하지 않아서 그런가 하구서 제작을 시작했어. 하지 

말았어야 하는 일입니다. 왜냐하면은 제작이라고 하면은 확실

히 어디서도 볼 수 없는 여기서만 할 수 있는 그런 스페셜 아이템

인 건 맞지만 재고에 대한 문제는 훨씬 더 커져요.” (Case #3)

“이 옷은 다 마음에 드는데 컬러만 조금 이랬음 좋겠다 길이

가 조금 길었으면 좋겠는데 이러는 것들이 저도 되게 많았어요. 

사입을10년을 넘게 해오면서 그런 옷들이 아쉬움이 너무 많아

가지고 만들어볼까 라는 생각을 하게 되었고” (Case #19) 

 

ii. 극복 포기

현실 인정: 온라인 쇼핑몰 창업자들은 매출과 수익

을 높이기 위해 적극적으로 문제를 해결하려고 노력

을 했다. 하지만, 개선될 여지가 보이지 않으면, 창업

자는 의욕이 나지 않고 자신이 무능력하다고 생각하

기도 했다. 결국 자금의 압박을 받으면, 쇼핑몰이 성장

할 가능성이 없다고 냉정하게 판단하여 폐업의 절차

를 밟았다.

 

“반품이 너무 많고 해서 자금도 안 돌고 하니까 그만뒀거든

요.” (Case#2)

“성장 가능성의 어려움이 계속 있을 거 같아서 접었습니다.” 

(Case#24) 

 

⑥ 결과 

결과(consequence)는 작용/상호작용으로 나타나는 

결과를 의미한다(Strauss & Corbin, 1998). 온라인 패

션 쇼핑몰 창업자들은 목표한 성과를 이루기 위해 다

양한 전략을 시도했지만, 결국 실패라는 결과를 받아

들여야만 했다. 창업자가 온라인 패션 쇼핑몰을 운영

하며 실패를 경험하는 과정에서 잃는 것(‘지각된 손

실’)도 있었고, 얻는 것(‘지각된 이득’)도 있었다. ‘지

각된 손실’은 ‘금전적 손실’과 ‘비금전적 손실’로 구분

되었으며, ‘지각된 이득’은 ‘삶에 대한 성찰’, ‘업무 능

력 향상’, ‘경험에서 나오는 조언’을 들 수 있었다.

 

i. 지각된 손실

금전적 손실: 실패한 온라인 패션 쇼핑몰 창업자는 

초기에 투자한 창업 자금을 회수하지 못하기도 했다. 

다른 사람에게 빌리거나 대출받아 온라인 패션 쇼핑

몰을 시작한 창업자는 빌린 돈을 갚지 못하기도 했다. 

팔리지 않고 남은 재고를 처분하지 못하고 그대로 가

지고 있는 창업자도 있었다.

 

“지금 집에 있는 재고만 2500만 원에서 3000만 원 이렇게 남

았거든요.” (Case #1)

“3-4천 빌렸는데 벌써 다 까먹었던 거죠.”(Case #2) 

 

비금전적 손실: 창업자들은 온라인 패션 쇼핑몰을 

운영하는 동안 많은 스트레스를 받았다. 휴식기를 갖

지 못한 채 쇼핑몰을 운영하면서 건강에 문제가 발생

하기도 했다. 신체적 건강 문제 외에도 공허함, 우울

감, 자괴감, 무력감 등 심리적 위축을 경험한 것으로 파

악되었다.

 

“6년 동안 아침에 일어나면 주문 확인하고 주문이 없어도 힘

들고 많으면 뭐 행복하지만, 그런 압박감에 시달리다 보니까 너

무 괴롭고 너무 건강도 안 좋아지고 이러다 내가 죽겠다 싶더라

구요.”(Case #1)

“이제 그만 하게 되었을 때 마음은 진짜 많이 공허하고 슬프

고 나중엔 사실 내가 실패했다는 자괴감이 저를 많이 괴롭혔어

요." (Case #6) 

 

ii. 지각된 이득

삶에 대한 성찰: 온라인 패션 쇼핑몰 창업자들은 온

라인 쇼핑의 실패를 통해 삶에 대한 성찰을 한 것으로 

파악되었다. 그리고 온라인 패션 쇼핑몰은 실패했지

만, 온라인 패션 쇼핑몰을 시작한 것을 후회하기보다

는 다음 단계를 나아가기 위한 값진 경험을 했다고 긍

정적으로 생각하는 경향도 있었다.

 

“내 맘대로 안 되는 게 세상에 이렇게 많았구나 라는 것을 뼈

저리게 느끼실 거예요.” (Case #1)

“저는 후회하지 않아요. 어쨌든 제가 좋아하는 일을 해 봤고 

또 이 경험이 실패라고 생각하지 않고 제가 또 성장하는 기회가 

됐다고 생각을 하구요.” (Case #12)

“실패를 통해서도 조금 조금씩 앞으로 나아갈 수 있는 원동

력이 되지 않았나 그런 생각을 합니다.” (Case #25) 

 

업무 능력 향상: 온라인 패션 쇼핑몰의 다양한 업무

를 혼자서 처리하면서 창업자는 자신의 역량을 더 객

관적으로 파악할 수 있는 계기가 되었다. 또한 창업자

는 정신력이 강화되거나 책임감이 향상되거나 안목이 
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넓어졌다고 평가했다. 다시 직장생활을 하는 창업자

는 온라인 쇼핑몰을 운영하기 전과 다르게 경영자의 

마인드를 가지고 직장생활에 임했다.

 

“자립심도 많이 길러졌고, 혼자서 일하다 보면서 멘탈링이 

많이 잘 되었고, 멘탈이 강해졌다라 것이 그리고 이제 혼자 오너

로서 일하다 보니까 책임감도 많이 커진 것 같고, 그리고 제일 중

요했던 거 제가 이 일을 하면서 나는 어떤 일을 잘하고 어떤 부분

에서는 부족한지 제 자신에 대해서 엄청 많이 알게 된 것 같아요. 

또 제가 좋아하는 일은 뭐고 제가 하기 싫어하는 일은 뭔지도 저

에 대해서 제 자아에 대해서도 많이 깨닫게 되어서 2-3년 동안 

경험들이 음 결코 헛되이 왔다고 생각하지 않고 오히려 남들은 

살 수 없는 경험을 제가 해본 것 같아서 거기에 큰 의미를 두고 

있습니다.” (Case#6)

“제가 쇼핑몰에서 혼자 3년 동안 운영을 하다 보니까 견문이 

넓어진 건지 회사에서 일을 할 때 주어진 업무만 하는 게 아니라 

제가 생각해서 더 효율적인 시스템이 있거나 괜찮은 디자인이 

있으면 직접 대표님께 제안도 드려보고 그렇게 해서 성과를 쌓

았던 것 같아요.” (Case #16) 

 

경험에서 묻어나는 조언: 온라인 패션 쇼핑몰의 실

패 경험을 토대로 실패를 줄이기 위한 창업자의 노하

우를 공유하였다. 예를 들면, 제품 사입하는 법, 사진 

찍는 법, 세금 공부의 중요성 등 온라인 패션 쇼핑몰을 

운영하면서 창업자가 어려웠던 경험을 진솔하게 이야

기했다. 이러한 창업자의 이야기는 막막한 예비 창업

자들에게 온라인 패션 쇼핑몰을 잘 운영하기 위한 방

안을 마련하는 데 실질적 도움이 된다.

 

“남들이랑 다르게 찍는 거예요. 정말 클릭하고 싶은 사진, 사

고 싶은 사진, 구매를 하고 싶은 사진을 만드는 거에요.” (Case #1)

“마지막으로 팁 하나를 드릴께요. 지금 온라인 창업을 하고 

있고 뭐 의류 쪽으로 하고 계시던 뭔가를 하고 계시던 제일 중요

한 것은 나의 브랜드의 가치를 높여야 되는 게 정말 제일 중요해

요. (중략) 꼭 자체 제작이라는 걸 하시는 거 정말 추천드려요. 왜

냐하면은 나한테 밖에 없는 거잖아요. 우리 사이트밖에 없는 상

품이기 때문에 그것은 독보적인 거예요.” (Case #5)

“처음하시는 분들은 조금 귀찮고 힘들더라도 꼭 시장을 나

가서 직접 눈으로 보시고 만져 보시고 사오시는 것을 추천해

요.” (Case# 19)

“시작하시기 전에 무조건 세금 공부부터 하고 오세요 그래

야지 어느정도 운영을 함에 있어서 돈 까먹을 일은 없습니다.” 

(Case# 22)  

(2) 핵심범주와 이야기 윤곽 기술

핵심범주는 본 연구가 무엇에 관한 것인지를 알려

주는 중심 주제를 의미한다(Strauss & Corbin, 1998). 

본 연구는 온라인 패션 쇼핑몰의 실패 과정에서의 창

업자의 경험에 대한 핵심범주를 온라인 패션 쇼핑몰

을 유지하려는 ‘분투와 실패’로 도출하였으며, 다음과 

같이 이야기 윤곽을 기술하였다.

 

온라인 패션 쇼핑몰 창업자는 성공한 온라인 패션 쇼핑몰 창

업자처럼 자신도 많은 돈을 벌어 화려한 삶을 누릴 수 있을 것이

라는 환상을 가지고 호기롭게 도전한다. 하지만 온라인 패션 쇼

핑몰 운영은 생각만큼 녹록지 않다. 사업 계획을 철저히 세우지 

않았거나 반응 좋은 제품을 선정하는 능력이 부족하거나 고객

이 주문한 제품을 빠르게 확보하여 배송하지 못하면 높은 매출

을 기대하기는 어렵다. 매출이 올라도 정산 금액, 지출 비용, 세

금, 수익 등 재무적 성과를 꼼꼼히 따지지 않으면 공짜 노동을 하

게 된다. 일한 만큼의 금전적 보상이 주어지지 않으면, 의욕도 점

점 떨어져 회의감마저 든다.

특별한 경험이나 지식이 없어도 자본이 충분하지 않아도 원

하는 누구나 쉽게 온라인 패션 쇼핑몰을 시작할 수 있는 만큼 온

라인 패션 시장에서 살아남기 위한 경쟁은 매우 치열하다. 클릭 

몇 번으로 가격 비교가 가능한 온라인 쇼핑 환경의 특성상 인지

도가 없는 쇼핑몰은 가격경쟁력을 높여 고객을 확보하려면 판

매가를 더 낮출 수밖에 없다. 계절이 변하면 패션도 변화하므로 

현재 시즌의 제품이 잘 팔리지 않아서 재고가 쌓여 있어도 신제

품으로 모두 바꿔야 한다. 기상예보에 맞춰 구비한 신제품도 기

상예보가 빗나가면 판매가 원활하게 이루어지지 않아 재고는 

쌓이고 재고 소진을 위해서는 가격을 할인하여 판매할 수밖에 

없다. 플랫폼마다 수수료나 정산 주기, 무료배송, 할인 이벤트 

등 운영 규정이 달라서 각 플랫폼의 운영 규정에 맞춰 운영하면

서 수익을 내기란 쉽지 않다. 

판매가 잘되지 않거나 수익이 나지 않아도 새로운 시도를 할 

수 있는 충분한 자금이 있고 의욕이 충만하다면 창업자는 매출

과 수익을 높이기 위한 다양한 시도를 할 수 있다. 고객 유입을 

늘리기 위해 광고 집행을 늘린다거나 제품 차별화를 위해 기획

을 새로이 하거나 직접 자체 제작을 하기도 한다. 이렇게 새로운 

시도를 할 만한 자금이나 의욕이 충분치 않다면 창업자는 자신

의 창업한 쇼핑몰이 경쟁력이 없다는 현실을 받아들이고 폐업

의 절차를 밟는다. 결론적으로창업자는 온라인 패션 쇼핑몰을 

창업하여 온라인 패션 쇼핑몰을 유지하려는 끊임없는 노력을 

하지만 매출이 오르거나 수익이 개선되지 않으면 결국은 실패

라는 결과를 마주해야 한다.

온라인 패션 쇼핑몰이 실패하는 과정에서 창업자는 투자금을 
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회수하지 못하거나 빚을 지기도 하고 건강에 문제가 발생하기도 

한다. 하지만 온라인 패션 쇼핑몰 운영의 결과가 실패라고 해서 

부정적 결과만 있는 것은 아니다. 실패한 창업자는 자신의 삶을 

돌아보는 계기가 되기도 하며, A부터 Z까지 혼자서 업무를 처리

하면서 업무 능력이 향상되기도 한다. 그리고 자신의 쇼핑몰이 

왜 실패했는지 원인을 분석하여 다른 온라인 쇼핑몰 창업자에게 

도움이 될 수 있는 유용하고 실질적인 제언을 하기도 한다.  

 

IV. 결   론

본 연구는 온라인 패션 쇼핑몰의 실패 과정에서 창

업자가 어떤 경험을 하는지를 알아보기 위해 텍스트 

마이닝 분석(연구1)과 근거이론(연구2)을 적용한 혼

합 연구를 수행하였다. 연구1에서는 출현 빈도가 높은 

키워드를 중심으로 온라인 패션 쇼핑몰 실패 경험의 

두드러진 특징을 파악할 수 있었으며, 연구2에서는 온

라인 패션 쇼핑몰 실패 과정의 전체적인 구조와 세부

적이고 깊이 있는 내용을 알 수 있었다. 두 연구를 통합

한 연구 결과의 요약과 논의는 다음과 같다.

첫째, 창업자는 온라인 패션 쇼핑몰 모델이나 CEO

의 화려한 사진 속 모습이 여유롭고 좋아 보여 온라인 

패션 쇼핑몰 창업을 결정했지만, 실상은 그렇지 않았

다. 온라인 패션 쇼핑몰 창업의 진입장벽이 낮은 만큼 

경쟁은 치열했고, 날씨 변화에도 민감한 업종이었으

며, 밤낮 없이 일해야 했다. 밤에는 동대문 도매상가를 

돌면서 제품을 사입해야 했고, 고객이 구매하고 싶은 

마음이 들도록 사진을 찍어 상세페이지를 작성해야 했

다. 고객 유입과 매출을 올리기 위해서는 광고도 집행

해야 했고, 다양한 이벤트도 기획해야 했다. 주문이 들

어오면 재고가 있는지 확인하고 검수해 포장 후 택배사

에 전달해야 했다. 반품이나 교환이 들어오면 빠르게 

처리해야 했고, 고객 문의가 있으면 틈틈이 고객 응대

도 친절하게 해야 했다. 매출이 늘면 매출이 늘어난 대

로 매출이 줄면 매출이 줄어든 대로 쉴 틈 없이 일해야 

할 만큼 처리할 업무가 끊이지 않았다. 그러므로 예비 

창업자는 온라인 패션 시장과 쇼핑몰 업무 특성을 잘 이

해하고 온라인 패션 쇼핑몰 창업을 결정해야 한다.

둘째, 부족한 창업 준비는 온라인 패션 쇼핑몰의 실

패로 이어졌다. 이는 창업 실패의 요인으로 사업 준비 

부족을 제시한 Shin and Ha(2013)의 연구 결과와 다르

지 않다. Chwolka and Raith(2012)는 무계획적인 창업

의 결과가 반드시 실패이지는 않지만, 창업 전의 사업 

계획은 실패의 가능성을 줄일 수 있다고 하였다. 본 연

구의 온라인 패션 쇼핑몰 창업자는 패션이나 사업에 

관한 지식이나 경험을 충분히 쌓지 않고 단지 옷을 좋

아하고 남들보다 옷을 좀 더 잘 입는다는 이유로 온라

인 패션 쇼핑몰을 창업한 경향이 있었다. 그렇다 보니 

창업자는 사업계획서를 작성하여 사업 타당성을 따지

거나 시장 트렌드나 고객 반응을 면밀하게 조사하지 

않은 채로 자신이 좋아하는 제품으로 구성하여 판매

하였다. Son(2022)은 패션 관련 경험보다는 패션에 관

한 관심이나 열정 감각이 더 중요하다고 논의하였는

데 이는 본 연구의 결과와는 조금 다르다. 온라인 패션 

쇼핑몰을 잘 운영하기 위해 더 중요한 속성이 무엇인

지를 더 체계적으로 알아볼 필요가 있다.

셋째, 온라인 패션 쇼핑몰의 부족한 소싱 역량은 실

패의 원인이었다. 본 연구의 온라인 패션 쇼핑몰 창업

자의 대다수는 동대문의 도매업체 제품을 사입하여 

판매하였는데 재고를 빠르게 확보하여 고객에게 보내

는 능력이 부족한 것으로 판단되었다. 빠르게 변화하

는 패션산업에서 능숙한 소싱 역량은 기업의 경쟁력

(Su & Gargeya, 2012)이기 때문에 고객이 기다리지 않

도록 빠르게 재고를 확보하여 핸들링하는 능력이 필

요하다. 공급업체와 구매업체 간 장기적인 거래 관계

는 두 업체의 성과 향상에 이바지한다(Chen & Paulraj, 

2004; Prajogo & Olhager, 2012; Su & Gargeya, 2012). 

따라서 온라인 패션 쇼핑몰이 동대문 도매업체와 장

기적인 거래 관계를 유지하는 것이 소싱 역량을 강화

하는 데 도움이 될 수 있다.

넷째, 창업자가 자금이 충분하지 않거나 자금을 잘 

관리할 수 있는 역량이 부족하면 온라인 패션 쇼핑몰

을 지속하기 어렵다. 이는 창업자가 단기성과에 집중

한 나머지 자금관리를 소홀히 하여 새로운 자금이 충

원되지 않아 사업이 힘들어진다고 한 Shin and 

Ha(2013)의 연구 결과와도 일맥상통한다. 온라인 패

션 쇼핑몰의 성장을 위해 광고를 늘리거나 신제품을 

사입하거나 자체 제작을 할 수 있다. 창업자는 자신의 

부족한 역량을 보완하기 위해 전문가나 전문 업체의 

도움을 받거나, 쇼핑몰에 어떤 문제가 있는지를 알기 

위해 전문적인 컨설팅을 받을 수도 있다. 이러한 시도

가 모두 자금이 없이는 불가능하다. 자금이 고갈되지 

않기 위해서는 광고비, 각종 수수료, 세금, 택배비 등 

나가는 비용을 꼼꼼히 따져가면서 제품 가격을 책정

해야 한다. 가격을 높게 책정하면 고객의 외면을 받고, 
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가격을 너무 낮게 책정하면 많이 팔아도 손해가 나기 

때문에 자금이 잘 회전될 수 있도록 관리하는 창업자

의 역량이 필요하다.

본 연구 결과를 토대로 예비 창업자에게 제안하는 

바는 다음과 같다. 운을 바라고 온라인 패션 쇼핑몰을 

창업하면 성공하기는 희박하다는 것을 예비 창업자는 

충분히 인지하고 신중하게 창업을 결정해야 한다. 예

비창업자는 패션과 경영에 관련한 충분한 지식과 경

험을 쌓고 충분한 자금을 모은 후 철저한 사업 계획을 

토대로 온라인 패션 쇼핑몰을 시작하는 것이 그나마 

실패를 줄이고 지속성을 높이는 방안이다. 그리고 

Son(2022)의 연구에서도 지적된 것처럼 동대문에서 

사입한 제품은 다른 쇼핑몰에서도 판매가 되기 때문

에 온라인 패션 쇼핑몰 성장에 한계일 수 있다. 그렇다

고 무턱대고 경쟁력 확보를 위해 자체 제작을 하는 것

은 지양해야 한다. 자체 제작한 제품이 잘 팔리지 않으

면 더 큰 손실이 발생할 수 있다는 점을 간과하지 않아

야 한다. 마지막으로 예비 창업자가 온라인 패션 쇼핑

몰을 창업하기 위한 준비가 되었으나, 단지 실패가 두

려워 온라인 패션 쇼핑몰 창업을 주저한다면 그럴 필

요는 없다. 온라인 패션 쇼핑몰을 운영한 결과가 실패

이더라도 창업자는 창업한 것을 후회하기보다는 미래

를 위한 좋은 경험이라고 생각하는 경향이 있었다. 온

라인 패션 쇼핑몰을 운영하면서 쌓은 경험은 절대 헛

되지 않았으며, 다음 도전을 위한 자양분이 되었다.

본 연구는 건강한 창업 생태계를 위해서는 창업을 

부추기는 정책보다는 창업한 업체가 지속할 수 있는 

방안을 마련하는 것이 더 유용한 정책이 될 수 있다고 

보았으며,  본 연구가 제안하는 바는 다음과 같다. 첫

째, 온라인 패션 쇼핑몰의 운영자는 대체로 1인 창업

자로 A-Z까지 혼자서 업무를 처리하고 있었다. 업무

상 문제가 발생하면 의논할 대상이 없어 혼자서 고민

하고 해결해야 하는 이 과정에서 상당한 어려움을 경

험하였다. 온라인 패션 쇼핑몰 운영자들이 당면한 문

제와 고민을 허심탄회하게 이야기 나눌 수 있는 소통

의 창구가 마련된다면, 문제를 잘 해결해 나가는 데 많

은 도움이 될 수 있을 것이다. 둘째, 온라인 패션 쇼핑

몰 창업자는 저조한 매출로 의욕을 잃거나 자존감이 

낮아지기도 했으며, 과도한 업무로 인해 건강상에 문

제가 나타나기도 했다. 창업자가 장기적으로 온라인 

패션 쇼핑몰을 잘 운영하기 위해서는 건강한 신체와 

정신이 뒷받침되어야 하므로 개인사업자를 위한 건강

증진 프로그램 마련이 필요하다.

학문적으로 본 연구의 의의는 다음과 같다. 온라인 패

션 쇼핑몰의 창업과 폐업이 매우 활발하게 이루어지고 

있지만, 이와 관련된 학문적 관심은 상대적으로 저조하

다. 본 연구가 온라인 패션 쇼핑몰 운영의 실상을 알리

고, 지속적인 운영을 위한 방안을 마련하기 위한 초동적 

단서를 제공함으로써 후속 연구를 촉구한다. 연구방법

론적 측면에서 창업자의 실패담에서 두드러진 내용은 

텍스트 마이닝 분석을 통해 표출되었으며, 깊이 있고 세

부적인 이야기는 질적연구 방법을 통해 드러났다. 이렇

게 혼합 연구 방법을 활용함으로써 각 분석 방법의 한계

를 상호 보완할 수 있음을 본 연구가 보여주었다.

실무적, 정책적, 학문적으로 유용하게 본 연구가 활

용될 수 있겠지만, 몇 가지 한계점이 있다. 첫째, 본 연

구는 유튜브 영상인 2차 자료를 이용하여 분석하였다. 

질문의 일관성을 유지하고 추가적인 질의가 가능한 

면담 방식과 다르게 2차 자료를 이용하였기에 이미 존

재하는 정보로만 분석이 이루어져야 했다. 따라서 영

상을 통해서는 운영 시기, 운영 기간, 매출, 투자 자금, 

부채 등과 같은 객관적 정보를 모두 수집할 수가 없어 

본 연구에서는 이러한 측면을 반영하지 못했다. 둘째, 

본 연구는 패션 제품을 판매하는 온라인 쇼핑몰을 초

점화 하였기에 의류를 포함하여 신발, 가방, 액세서리 

등에 이르기까지 주요 판매 품목이 다양했다. 온라인 

쇼핑몰이 어떤 품목에 주력하는지에 따라 운영과 실

패 과정은 다를 수 있지만, 본 연구는 이를 간과했다. 

따라서 후속 연구에서는 온라인 패션 쇼핑몰의 주요 

판매 품목을 제한하고, 성장 단계와 실패의 정도를 고

려한다면 더 세분화되고 일관된 경험을 탐색할 수 있

을 것이다. 
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