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서론

최근 경제 환경의 불확실성이 높아지면서 그리고 과학기술의 발달로 노동생산성이 높아지면서 

고용창출이 어려워졌고 이에 대한 대안으로 창업의 활성화가 주요 경제 활동으로 등장하였다. 여러 

연구(Cho et al., 2014; Son, 2021; Son, 2022)에서 창업 기업의 성공률이 높지 않다는 점이 지속

적으로 지적되고 있다. 유무형 자산이 부족한 소자본 창업 기업의 경우 실패의 가능성은 더욱 높아

지며, 특히 새롭게 창업한 기업의 경우 신생의 어려움이나 성장의 어려움 등 측면에서 필연적인 어

려움이 존재한다(Cho et al., 2014).

소상공인은 낮은 진입장벽, 과다경쟁 등으로 경영 여건이 매우 열악하여(Weon & Jung, 2017), 
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Abstract
This study analyzed the current operational status, business continuity, and business continuity strategies of 11 

Soho fashion shopping malls through a longitudinal case study (2019/2020 and 2022/2023). The aim was to 

determine how Soho fashion shopping malls are continuing their business having been successfully established 

in the fiercely competitive current online fashion market. Regarding changes in shopping mall operation status, 

all cases displayed changes in items, distribution channels, marketing channels, core values, and profit structures. 

After establishing the businesses, a crisis arose due to the COVID-19 pandemic, leading to difficulties in 

creating new customers. Moreover, there was excessive business expansion, resulting in saturation of the online 

platform store market. This meant companies were experiencing reduced sales (5) or difficulties in maintaining 

their business (3). However, there were differences in the direction of overcoming the crisis and continuing or 

converting the business. These revealed that to continue the business after successful establishment of an online 

fashion shopping mall, it is essential to have the expertise of entrepreneurs, work performance, and marketing 

ability, as well as differentiation capabilities such as product power and management strategy and core 

competitiveness that provides a relative advantage over other shopping malls. Customized government support 

at the level of the start-up ecosystem is also essential for the survival and business continuity of a SOHO online 

fashion shopping mall with poor human and material resources.
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소자본 온라인 패션쇼핑몰 창업의 경우 시장 진입뿐만 아니라 지

속적 성장도 어렵다(Son, 2019). 특히 코로나19 이후 의류 쇼핑몰 

창업이 역대 최대로 많아지면서 10곳 생겨날 때 3곳은 문닫는 현

상이 나타났고, 이에 따라 2019년 1만2000여개에 불과했던 의류

쇼핑몰 폐업 수는 2021년 2만개로 2배 늘었다. 인허가 대비 폐업

률이 2019년 17%에서 2021년 27%로 증가하였다(Shin, 2022).

코로나19 기간 동안 비대면 경제가 더욱 확대됐고, ICT 기반 

온라인쇼핑 매출 증가세가 두드러지면서 모바일 쇼핑 거래액은 

코로나19 이전과 비교시 40% 급증하였고(Lee, 2023), 코로나19 

이후 사회적 거리두기 조치가 해제되면서 증가 속도는 조금씩 더

뎌지고 있으나, 해외직구의 경우 의류 및 패션 관련 상품은 8.6% 

증가하였고(Kwak, 2023), 패션을 소비하는 채널이 온라인으로 

옮겨가는 가운데 2022년 온라인 패션 쇼핑시장 규모가 52조원으

로 성장하였다(Jeong, 2023). 온라인 패션시장의 성장은 무신사, 

29cm, W컨셉 등 온라인 패션 플랫폼 외에 LF 등 기존 패션기업

들의 온라인 패션 브랜드 론칭 및 입점 등으로 확대되면서 온라인 

패션시장의 확장을 가져왔고(Jeong, 2023), 이와 동시에 네이버

스토어 및 무신사, 지그재그 판매자 수가 점차 증가하면서 입점업

계가 이미 포화상태라는 분석이 나왔으며, 오프라인 매장인 로드

숍 매출이 다시 살아나면서 온라인 플랫폼에서 판매자들의 이탈 

추세도 이어지고 있다(Bae, 2022).

이와 같이 매우 치열하고 경쟁적인, 그리고 변화무쌍한 온라

인 패션시장의 현황에서 소호 패션쇼핑몰 창업자들에게 가장 큰 

관심사는 창업 후 창업을 지속하거나 성장할 수 있을까일 것이다. 

그러나 소상공인에 해당되는 소호패션쇼핑몰 창업자나 창업에 관

한 연구는 적은 편이며, 특히 기존 기술창업이나 벤처창업 기업 

관련 논문은 많으나 소상공인(Kim & Han, 2022)이나 특히 소호

패션쇼핑몰 창업자들의 사업지속이나 성장 관련 논문은 거의 전

무하다. 이에 본 연구에서는 온라인 패션시장의 경쟁 현황을 살펴

보고, 성공적으로 창업하였던 소호 패션쇼핑몰 창업자들이 현재 

어떻게 사업을 지속하고 있는지 알아보고자 하였다.

이를 위해서 이전 사례연구에서 연구대상이었던 성공적으로 

창업하였던 소호 패션쇼핑몰 창업자들을 대상으로 종단사례연구

를 다음과 같이 진행하였다. 첫째, 종단연구를 통해서 성공적으로 

창업하였던 소호패션쇼핑몰 창업자들을 연구대상으로 하여 소호

패션쇼핑몰의 현재 운영현황을 알아보았다. 둘째, 종단연구를 통

해 성공적으로 창업하였던 소호패션쇼핑몰의 창업 후 사업지속 

여부를 확인하고 더불어 그들의 사업지속 전략을 알아보았다. 셋

째, 종단적 사례연구를 통해 향후 소호패션쇼핑몰 창업자들의 성

장전략을 제안하고자 하였다.

이론적 배경

1. 소자본 창업과 소호 패션쇼핑몰

소자본 창업이란 적은 자본을 들여 장사나 사업 따위를 처음으

로 시작하는 것을 말하며(Son, 2020), 소자본 창업자를 일반적으

로 소상공인으로 분류한다. 소상공인이란 「소상공인기본법」(2021

년2월5일 시행)의 「소상공인기본법 시행령」에 의하면 상시 근로

자수(업종별 5인 또는 10인 미만)와 매출규모(업종별 10억~120

억 이하) 범위 내에 있는 사업체를 운영하는 자를 말한다. 이와 유

사한 개념으로 소호(SOHO)기업 및 1인기업 등이 있다. Kim과 

Lee (2017)에 따르면, 소자본 창업기업은 인적·물적 지원이 부

족하기 때문에 생존환경이 상대적으로 열악하며, 창업자의 개인

적 역량들이 창업기업의 전반적인 사업운영과정에 직접적인 영향

을 주므로 성과 결과에서도 큰 차이를 보인다고 하였다.

소호(SOHO, small office home office)란 컴퓨터 통신망을 이

용하여 비즈니스를 주체적으로 전개하는 소규모 사업장을 의미하

며(ICTD, 2023), 적은 자본을 들여 개인이나 소수의 인원이 독특

한 아이템이나 아이디어로 처음 사업을 시작하는 창업 중 한 유

형이다(Son et al., 2021). 국내 소호몰에서 판매비중이 제일 높

은 취급품목은 의류 및 신발, 패션아이템이며, 이들은 오픈마켓과 

전문패션쇼핑몰에 경쟁적으로 입점하여 판매하고 있다(Park & 

Yoh, 2011). 이후 온라인 시장이 확장되면서 다양한 온라인 판매 

플랫폼들이 등장하였고 이에 따라 소자본 젊은 창업자들이 대거 

진입하고 있으나 창업유지율이 매우 저조하다(Kong, 2017). Lee 

(2018)는 온라인 쇼핑몰에서 생존을 위해서는 월거래액이 200

만원이 넘어야 창업유지 확률이 높아진다고 하였고, Lee와 Kim 

(2008)은 오픈마켓 판매자들은 단기적 운영에 집중하는 경향을 

비판하면서 장기적으로 준비해야 함을 지적하였고, Son (2019)

은 소자본 온라인쇼핑몰 창업자들이 경쟁적이고 급변하는 온라

인 시장으로의 진입 및 사업 유지를 위해서는 정부의 다양한 지원

을 받을 필요가 있다고 하였다. 최근 네이버 등 포털 및 지그재그, 

브랜디, 에이블리 등 쇼핑플랫폼이 등장하면서 소규모 창업자들

의 입점이 더욱 용이해지고, 모바일앱을 통해 생산 및 주문, 배송, 

CS 등이 가능해지면서 소규모 창업이 더욱 활성화되었다(Jeong, 

2021).

2. 온라인 패션쇼핑몰 시장 현황

국내 패션시장의 규모가 2022년 45조 7787억원으로 2021년 

43조 5292억원보다 5.2% 성장하였으며, 이는 코로나19 이후 빠

른 일상회복과 소비심리 회복으로 2년 연속 플러스 성장세를 나
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타낸 결과이다(Jo, 2022). 연간 온라인쇼핑 거래액도 2022년 

206조 4916억원으로 전년 대비 10.4% 증가하였고 패션제품(의

복, 신발, 가방, 액세서리, 화장품 등)의 경우도 49조 8158억원

으로 3.3% 증가하였으나 화장품은 14.6% 감소하였으나 의류는 

11.3% 증가하였다. 모바일 거래액의 경우 패션제품은 13.4% 증

가한 36조8740억원 이었으며, 의복 11.3%, 신발 12.1%, 화장품 

-14.6%를 나타냈다(Statistics Korea, 2023).

최근 국내 온라인 패션시장에서 지그재그나 에이블리, 쿠팡 

등 풀필먼트 역량 강화로 인해 패션제품의 새벽배송 이용자가 급

증하고 있으며, 패션이커머스의 강자로서 쿠팡, 무신사 등 기존

의 판매플랫폼 외에 한정판 거래앱인 크림(KREAM) 등이 부상하

고 있으며(Kim, 2023), 무신사 및 지그재그, W컨셉 등 버티컬 플

랫폼의 영향력이 커지면서 SSG, LF 등 전통적 패션업체들도 이

들 플랫폼에 입점을 통한 마케팅 활동을 강화하고 있다(Jeong, 

2023).

온라인 플랫폼의 입점 판매자 수를 보면, 2022년 네이버스토

어의 판매자 수는 49만명인데 작년 대비 19.5%가 증가하였고, 무

신사는 6000여개, 지그재그 7300여개 등으로 이미 포화상태이

며, 플랫폼 내 사업운영권 가격도 브랜드의 매출이나 인지도에 따

라 차이가 있지만 많이 낮아졌고 향후 셀러들의 플랫폼 이탈 추

세는 상당 기간 진행될 것이라고 하였다(Bae, 2022). 온라인 패

션 플랫폼 입점업체 실태조사(Korea Federation of Small and 

Medium Business, 2021)에 의하면 온라인플랫폼을 통한 거래규

모가 급증하면서 입점업체의 온라인 플랫폼에 대한 거래의존도가 

높아졌지만, 수수료 부담으로 인한 가격인상이나 생산단가 절감, 

무료배송, 노출순서 기준의 모호성, 플랫폼 PB브랜드로 인한 매

출잠식 등에 대한 애로사항을 나타났다.

3. 소상공인 창업자의 창업성과와 사업지속

정부에서는 2019년부터 창업지원정책을 청년 외에 장년, 실버

까지 지원 범위를 확대하면서 창업에 유리한 사회환경을 조성하

고 있지만, 전체 창업기업의 1년 생존율은 62.7%, 5년 생존율은 

27.5%이다(Moon, 2021). 소상공인의 경우 일인다역 문제, 인력 

및 자본 확보, 연구개발력 및 가격경쟁력, 각종 규제 대응력, 디

자인/특허 보호력, 원자재 확보, 제품판매력 등에서 어려움을 겪

으며, 따라서 소규모 창업의 특성상 경영관리의 한계점과 문제점

이 발생한다(Kim, 2020). Kim (2019)은 기존 소상공인 사업실패

의 주된 원인으로 주먹구구식 사업운영, 사업역량 부족, 사업경험 

및 핵심기술의 부족, 자금조달의 어려움, 정보력 부족 등을 지적

했으며, Park과 Lee (2017)는 창업 실패 요인이 시장에서 원하지 

않은 제품·서비스 제공이나 소비자의 선호나 시장에서의 경쟁력

을 고려하지 않기 때문이라고 하였다.

소상공인 창업 연구는 대부분 창업성과와 관련된다. Yim 

(2014)은 소상공인 경쟁전략으로 차별화된 제품(제품혁신), 가격

경쟁력, 운영의 유연성(프로세스 혁신), 기업가 정신을 들었으며, 

Hong 등(2019)은 소상공인 창업 성공요인을 정성적 연구를 통해 

소셜커머스 활용, 공동인프라 활용, 기업형수퍼마켓(SSM)과의 

상생 등을 제시했다. Kim (2009)은 디지털 콘텐츠 분야의 1인 창

조기업의 성공전략을 위해서는 개인의 브랜드화, 수익모델의 다

양화, 다양한 휴먼 & 정보 네트워크 구축 및 활용, 적극적인 아웃

소싱 활용, 확고한 기업가정신, 유연하고 통합적인 사고능력이 요

구된다고 하였다. Lim과 Yang (2017)은 온라인 쇼핑몰 창업 성

공에 창업자의 마케팅믹스 역량이 영향을 미치며, 특히 제품믹스

의 영향이 창업성공에 유의하다고 하였으며, Son (2019)은 소자

본 온라인 패션쇼핑몰 창업의 성공 요인으로 소자본 창업자의 기

업가 정신 및 경험역량, 사업역량이 중요하며, 사업화 과정에서도 

수익창출모델과 마케팅전략이 성공적 운영을 위해 중요하다고 하

였다. 또한 Son (2022)은 패션쇼핑몰의 입점이나 론칭이 용이한 

반면 경쟁이 치열해서 자체적 상품화 능력이 없이 도매상권에 의

존 시 생존이 어려울 수 있다고 하면서, 차별적 패션감성과 핵심

경쟁력이 필수라고 하였다.

소상공인 창업 및 사업지속 관련하여, Kim (2019)은 소상공인

의 사업지속 의지에 기업가적 역량과 관리적 역량이 유의한 영향

을 미쳤다고 하였으며, Oh (2012)는 소상공인의 경쟁력 강화 및 

사업의 안정적 지속을 위해서는 자금지원을 비롯한 정부의 지원

정책이 중요하다고 하였다. Goo (2012)는 1인창조기업의 지속성 

연구에서 성공적 운영과 지속성 여부는 정부지원보다는 창업자의 

창의력과 전문성, 인맥 및 온라인 매체 능력 등 다양한 업무의 수

행능력이 뒷받침되어야 한다고 하였다. Shong (2019)은 소규모 

창업의 성공과 지속성에 영향을 미치는 요인으로 자금동원능력, 

창업성공 요인으로 자기자본비율과 성취욕구, 경영지속기간의 요

인으로 자기자본비율과 위험감수성향이 유의하게 영향을 미쳤다

고 하였다. Kim (2018)은 기업의 성과하락으로 경영위기에 직면 

시 기업은 인력감축 및 구조조정을 중심으로 다운사이징하는데, 

다운사이징은 인력감축만 하는 것이 아니라 특정 부분의 인력을 

증가시킴으로써 조직의 위기상황을 방어 또는 공격적으로 쓰일 

수 있다고 하였다.

4. 종단연구

종단 연구(longitudinal research)란 횡단연구(cross-
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sectional study)와 대비되는 개념으로 설명되며, 동일한 현상을 

긴 기간 동안 관찰할 수 있도록 설계된 연구를 말한다. 종단연구로 

정의되기 위해 갖추어야 할 조건을 Menard (1991)는 (1) 자료가 

둘 이상의 시점에서 수집되어야 하며, (2) 연구 기간에 분석되는 

대상이나 사례가 같거나 비교 가능하여야 하며, (3) 연구의 분석에

는 기간 내 자료에 대한 비교가 그 내용이어야 한다고 하였다.

종단연구에서는 연구 문제가 개인이나 집단 관련 변수가 시간

의 흐름에 따른 변화를 기술할 수 있는 성격(descriptive)을 지닌 

연구의 경우 변화를 나타내는 값의 변화 양상을 확인함을 통해서 

설명할 수 있으며, 연구문제가 특정 변수 사이의 인관관계를 이해

하고 예측하는 설명적 성격(explanatory)을 가진 연구의 경우 인

과 관계의 방향과 강도를 설정해야 한다고 하였다(Chan, 2003; 

Menard, 1991). Park 등(2010)은 종단연구의 이점을 언급하였

는데, 조직분야의 연구에서는 인관관계의 정립과 조직 내 절차에 

대한 심층적 연구, 조직의 성장과 변화에 대한 모형 개발, 상황적 

요인의 고려, 조직 조정 과정의 효과성 제고 등을 갖는다고 하였

다. Choi 와 Lee (2013)도 기업영재에 대한 종단연구를 통해 동

일 표본을 시간의 흐름에 따라 추적 및 관찰함으로써 현상의 선후

관계를 통해 인과관계를 추론할 수 있는 장점이 있다고 말하였다.

그러나 종단연구의 경우 늘 제한점으로 지적되었던 중 하나가 

변수 간의 관계를 장기적 관점에서 어떻게 변화하는지에 대한 파

악에서는 유용하지만, 결과를 인과관계로 해석하는 데는 주의를 

요한다고 지적하였다(Lee, 2005; Park et al., 2010).

연구방법

1. 연구과제

본 연구에서는 본 연구의 목적에 따라 다음과 같은 연구과제를 

설정하였다.

연구 과제1. 성공적으로 창업한 소호패션쇼핑몰 창업자들을 대상

으로 현재 소호패션쇼핑몰 운영 현황을 알아본다.

연구 과제2. 성공적으로 창업한 소호패션쇼핑몰 창업자들을 대상

으로 창업 후 사업지속 여부 및 그 전략을 알아본다.

2. 종단사례연구와 자료수집

본 연구과제를 위해서 연구방법으로써 종단적 사례연구를 진

행하였다. 종단연구에서는 (1) 자료가 두 이상의 시점에서 수집

되어야 하며, (2) 연구기간에 분석되는 사례가 같거나 비교가능해

야 하며, (3) 연구분석에서 기간 내 자료에 대한 비교가 그 내용

이어야 하므로(Menard, 1991), 본 연구에서는 2019와 2020년도

에 동종 연구를 위해 선정하였던 11개 사례연구 대상자들을 다시 

2022년과 2023년에 사례연구의 대상으로 선정하였다(Table 1 

참조).

Table 1. Interviewee Profiles of Longitudinal Case Study

사례번호 전업 여부 온라인 플랫폼 취급품목 준비기간 창업준비사항 사업개시/통신판매업신고 창업자 연령 거주지역 

1 전업 운영 자사몰, 인스타 여성의류 1년 세무, BM 2018 44 서울

2 전업 운영 자사몰 여성의류 1년 홈페이지구축, 생산, 룩북촬영 2014 39 서울

3 전업 운영
자사몰, 인스타, 

페이스북 
여성의류 1년 제품촬영, 자금, 시장분석 2017 31 부산

4 전업 운영 자사몰, 인스타 여성의류 0.2년 사업자등록, 브랜드 방향성 2018 37 성남

5 전업 → 분업 자사몰, 인스타 여성의류 1년
컬렉션준비, 시장/경쟁자/타켓쇼핑몰성향/ 

쇼핑몰사이트 사용용이성 분석 
2017 (이전 해외창업) 42 시흥 

6 전업 운영 자사몰 여성의류 1년 제품기획, 자본, 유통망, 마케팅기획 2012 (이전 해외창업) 41 서울

7 전업 운영 자사몰, 인스타 여성의류 6개월 촬영, 상세페이지 작업 2017 44 서울

8 전업 운영 자사몰, 블로그 여성의류
준비

없음
블로그 운영하다가 블로그마켓 운영 

블로그2003

자사몰 2018 
35 서울 

9 전업 운영 자사몰, 블로그 여성의류 1년 자금조달, 상품개발, 브랜드로고/아이덴티티 2015 33 서울

10 전업 → 분업
포털몰

미국B2B
여성의류 1.5년 패션창업스쿨 교육 2015 50 서울

11 전업 운영
자사몰, 인스타, 

페이스북 
여성의류 3개월

시즌계획, 쇼핑몰명/로고, 홈페이지, 패키지,  

광고/판매, 쇼핑몰운영, 사업자등록/통신판매신고
2018 35 서울 
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2019~2020, 2022~2023년도 연구대상자들의 선정 기준은 

다음과 같이 모두 동일하였다; (1) 통신판매업 신고 기준 3년 이

상 사업을 하고 있으며, (2) 취급 품목인 의류나 패션잡화, 뷰티 

제품들이며, (3) 월평균 매출액이 200만원 이상이고 이익이 100

만원 이상인 패션사업자. 이러한 선정 기준은 선행연구(Baek & 

Seo, 2013; Kang & Lee, 2010; Son, 2020)에서 언급되었던 성

공적 창업자나 성공적 소자본패션쇼핑몰 창업자 기준들이다.

Table 2과 같이, 각 해당 년도에 따라 연구의 목적과 이에 따

른 심층면접의 반구조화된 질문지를 다소 상이한 부분이 있지만, 

창업자의 창업과정 및 쇼핑몰의 운영의 질문은 동일하며, 그리고 

년도에 따라 순차적으로 성공적 온라인패션쇼핑몰 창업 후 성공

적 창업 요인, 쇼핑몰 유통전략(운영의 확장 측면), 쇼핑몰 사업지

속성 및 성장전략으로 심층면접되었음을 알 수 있다.

3. 종단사례연구의 자료수집

2019년 자료수집의 경우, 선정된 연구표본을 대상으로 2019

년 9월부터 10월까지 다음과 같이 진행하였다. 인터뷰 시행 2~5

일전 반구조화된 질문 문항을 연구표본 창업자에게 메신저나 메

일 통해 전달하여 질문 문항에 대한 생각을 할 수 있도록 하였고, 

이후 반구조화된 질문지를 바탕으로 30분~ 1시간 동안 심층 인

터뷰를 진행하면서 녹음하였다. 각 질문 문항별 녹음된 내용을 문

서화하였다. 이후 인터뷰 참여자별 추가 질문을 통해 부족한 내용

을 보충하기 위해 그리고 인터뷰 자료의 신뢰성을 확보하기 위해, 

매출과 이익 등의 구체적 자료로 확보하기 위해 설문지 평가도 진

행하였다.

2020년 자료수집의 경우, 선정된 연구표본을 2020년 12월부

터 2021년 2월까지 반구조화된 질문지를 가지고 1차~3차까지 

일대일 대면 및 비대면(화상, 이메일 등)으로 심층면접을 시행한

다. 면접에 앞서 연구대상자들에게 사전연락을 통해 연구목적과 

인터뷰 내용과 과정, 녹취 등에 대해 충분히 설명하여 동의를 구

하여 진행하였고 녹취를 한 후 정리하여 기록하였다. 면접시간은 

매회 1시간~2시간을 넘지 않은 범위에서, 이메일의 경우 질문지

를 작성하는 시간이 1시간~2시간을 넘지 않은 범위에서 진행하

였다. 반구조화된 질문지를 중심으로 진행하나, 질문지의 대분류 

문항에서 시작하여 하위 분류 문항들로 진행하며, 또한 새로운 발

견에 해당되는 또는 예상치 못한 이슈나 문제점, 방향, 해석, 해

결방안, 전략 등에 대해서는 추가적으로 질문을 한다.

2022년 및 2023년 자료수집의 경우, 종단적 사례연구를 위해 

선정되었던 사례연구표본을 대상으로 2022년 6월~2022년 8월

과 2023년 9~10월에 두 번에 걸쳐 다음과 같이 심층면접을 진행

하였다. 선정된 온라인 패션판매업자를 대상으로 기초 조사 설문

지와 반구조화된 질문지를 가지고 비대면(화상, 이메일)으로 심층

면접을 하였다. 심층면접은 면접에 앞서 사전연락을 통해 연구목

적과 인터뷰 내용, 과정, 녹취 등을 충분히 설명한 후 동의를 구

하여 진행 및 기록하였다. 심층면접은 매회 1시간~2시간 내외로 

인터넷 화상을 통해 진행하였으며, 설문지는 이메일을 통해 진행

하였다. 심층면접의 질문 내용은 반구조화된 질문지를 중심으로 

대·중·소분류 문항을 구분하여 순서대로 진행하였으며, 필요 

시 추가적으로 메일이나 문자를 통해 질문하였다.

4. 종단사례연구의 자료정리

심층면접을 통해 수집된 자료는 녹취록을 작성한 후 전문가(패

션마케팅 전공 박사와 본연구자)가 반복적인 검토를 통해 개방적 

코딩(open coding) 방식을 통해 정리하였다. 개방코딩이란 심층

인터뷰를 통해 수집된 자료 중에서 연구과제와 부합되는 내용을 

중심으로 분류 및 분석을 통해 중복적으로 등장하는 맥락, 행위, 

단어들을 범주화하고 목록화하는 것이다(Kim & Ha, 2018; Son, 

2021: Yun & Choo, 2015). 또한 연구결과를 토대로 제안점을 

제시하기 위해서 정리된 심층면접의 자료를 연구과제 및 연구목

적에 맞게 전체 인식, 그리고 의미 단위 구분, 의미 단위의 용어 

전환, 변형된 의미단위의 통합 과정을 통해 분석하였다. 이를 토

대로 연구결과의 표(Table 3~4)를 구성하여 종단사례연구 표본

들의 쇼핑몰 운영방식 변화 과정, 그리고 창업과정 및 위기극복, 

사업확장 및 전환 등 사업지속 과정을 기술하였다.

Table 2. Collecting Data of Longitudinal Case Study: 2019~2023

연구 목적 자료수집 기간 사례연구 수 
심층면접

반구조화된 질문지 

1 성공적 창업 요인 2019.9~2019.10 11 창업과정, 쇼핑몰 운영요인, 창업성공요인

2 성공적 창업 쇼핑몰의 유통전략 2020.12~2021.2 10 창업과정, 쇼핑몰 운영요인, 유통전략

3 성공적 창업 쇼핑몰의 사업지속 2022.6~2022.8 11 창업과정, 쇼핑몰 운영요인, 위기 및 위기극복 방향

4 성공적 창업 쇼핑몰의 시장확장 2023.9~2023.10 10 창업과정, 쇼핑몰 운영 요인, 시장확장 전략 
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결과 및 논의

1. 종단적 사례연구 표본 쇼핑몰의 운영방식 변화

Table 3은 종단적 사례연구 표본 쇼핑몰의 운영전략의 변화를 

나타낸다. 모든 표본 쇼핑몰에서 취급품목이나 유통채널, 마케팅

채널, 핵심가치, 수익구조 등 운영전략에서 변화를 나타내었다.

취급품목의 변화를 살펴보면, 맞춤복, 차별화된 디자이너 의

류, 캐주얼의류, 쥬얼리 등 제한된 품목만을 취급하던 쇼핑몰에서 

모자나 신발, 가방, 타 복종, 펫의류, 뷰티, 식품류 등까지 확장됨

이 나타났다. 유통채널의 변화를 살펴보면, 유통채널의 확장 및 

유통채널의 제한을 통한 집중 등 두 가지 양태를 보인다. 매출향

상을 위해 자사몰 외에 다양한 온라인 및 오프라인, 해외 채널 등 

확장한 쇼핑몰도 있으며, 오히려 수수료 및 비용절감, 자사몰 집

중을 위해서 제한된 유통채널에만 집중하는 쇼핑몰도 있었다. 마

케팅채널의 경우는 인스타는 패션광고에 특화되어서 모든 쇼핑몰

에서 지속적으로 활용하고 있으며, 블로그 마켓으로 시작한 쇼핑

몰도 블로그 및 인스타를 지속 활용하고 있으나 대부분 비용부담

이나 효율성 감소 인식으로 인해 SNS 채널 및 유통채널 광고, 협

찬광고 등을 감축하였다.

매출액·수익률과 함께 핵심가치와 수익구조의 변화를 통합

해서 살펴보면, 연매출과 수익률에서 현상유지나 적게 감소된

(-25% 이상) 표본 사례가 6개이었다. 표본2의 경우, 독창적인 홍

보와 디렉팅을 통해 독특한 상품/브랜드 컨셉을 구축하였고 직접 

디자인~ 생산까지 통제하면서 상품력과 가격경쟁력을 갖추고 유

통채널에 따른 세일전략 및 품질 대비 합리적 가격대 유지 노력

하고 있었다. 표본4의 경우, 상품의 독특성과 차별성, 고급원단과 

봉제 등으로 고급브랜드 이미지와 충성고객을 유지하였는데, 신

규고객의 창출을 위해 유통채널확장, SNS 인플루언서 마케팅 등

을 통해 매출증대 노력을 하고 있었다. 표본7의 경우, 제품의 차

별성과 독특성, 다양한 상품구색, 소재/디테일 대비 가격경쟁력 

등으로 높은 매출을 새로운 브랜드 런칭도 하였으나 매출 감소되

면서 브랜드 이미지 구축과 편집몰로의 집중을 위해 유통채널을 

정리하였다. 표본8의 경우, 블로그 마켓을 운영하다가 쇼핑몰시

장에 진입하여서 단골고객이 확보되어 있었고 블로그와 인스타를 

통한 소통으로 고객이 필요로 하는 제품과 가격을 제공하기 위해 

취급 품목도 타산업군으로까지 확장하였다. 표본9의 경우, 블로

그 소통을 통해 고객유입되면서 자아실현을 위해 작게 운영하면

서도 브랜드 정체성 구축을 위해 자사몰 재디자인하였고 자사몰 

유입을 통한 수익구조 확장을 노력하고 있었다. 표본11의 경우, 

수익률을 유지하면서 매출이 증가한 유일한 사례 표본인데, 원단

생산 및 동대문 점포 운영 등으로 시장트렌드 파악 및 쇼핑몰 운

영이 용이하여 상품력 및 가격경쟁력을 갖추었고, 중국생산을 통

한 비용절감, SNS광고, 브랜딩 구축 노력 등을 지속적으로 하고 

있었다.

반면 연매출이 50% 이상 하락한 표본을 살펴보면, 표본1의 경

우, 토탈패션과 독점적 좋은 소재로 충성고객을 유지하였으나 매

출 감소하면서 매출증대 및 비용감축을 위해 잘 팔리는 품목으로

의 전환, 유통채널의 정리, 저가 마케팅채널의 전환한 것으로 나

타났다. 표본3의 경우, 10대들과 브랜드가치의 소통공유, 소재생

산기술, 창의적 아이템으로 매출 발생했으나 매출이 감소하면서 

유통채널의 정리 및 프린트 상의 추가, 협찬 및 광고 등 마케팅채

널의 추가, 강의 및 SNS 등의 수익구조 다양화를 추구하고 있었

다. 표본5의 경우, 해외시장에서 프린트 등 차별성과 고급성으로 

국내에서 확장된 라인(상품 및 유통채널) 전개하였고, 매출감소 

이후 핵심가치를 유지하면서 제한된 고객(SNS마켓의 단골고객 

위주 공개), 해외플랫폼 진출 등으로 방향전환 모색 중이다. 표본

6의 경우, 해외시장에서의 성공 후 국내에서 유럽풍의 차별성과 

합리적 가격으로 크게 매출이 발생하였으나, 매출 감소 이후 취급

품목의 다양화(쥬얼리, 의류). 유통채널 정리 및 자사몰 집중, 디

자이너 브랜드 가치 구축에 노력하고 있다. 표본10의 경우, 직접 

디자인 및 직접 패턴 생산 등의 장점으로 B2B 미국 수출과 국내

판매하였으나 매출의 급격한 감소 이후 유통채널 및 마케팅채널

을 거의 축소하고 입체 패턴 및 CLO 패턴 제작 관련 디지털상품

판매 및 교육 등으로 수익의 다각화를 추진하고 있었다.

2.  종단적 사례연구 표본 쇼핑몰의 창업성과 및 위기극복, 사업

지속 전략

Table 4는 종단적 사례연구 표본 쇼핑몰의 창업성과 및 위기

극복, 사업지속전략을 나타낸다. 이전 연구에서 11개 표본 모두 

창업 후 창업성과를 낸 표본들이다. 우선, 관련 학과 측면에서 살

펴보면 3명을 제외한 나머지는 국내외 의상 관련 학과를 졸업하

였으며, 관련 직무 경험의 경우 1명을 제외한 모두가 패션쇼핑몰 

관련 직무 경험을 가지고 있었다. 창업 후 창업성과의 측면에서 

보면 대부분 높은 매출과 사업체계, 브랜드 이미지 정립 등 재무

적·비재무적 성과를 창출한 것을 볼 수 있다. 위기는 대체로 코

로나19, 신규고객의 미창출, 방만한 과도한 확장, 인력확충 등이 

원인으로 인식하고 있었으며, 위기극복의 방향이나 사업지속 전

략은 각각의 창업자나 쇼핑몰 운영방식에 따라 차이가 있었다.

표본1의 경우, 해외 유학 후 브랜드 런칭 관련 직무 경험 후 정

부지원받아 토탈패션 브랜드 런칭하여 높은 매출과 사업시스템
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이 체계화되었으나 코로나19 위기 후 매출감소하면서 주력상품

과 주력채널에 집중하고자 비중을 조정하고 있으며, 잘 살아남는 

것이 목표이며, 현재는 확장계획 보다는 3D매장/버추얼쇼품 등

을 통한 오더 메이드 주문, 해외 온라인 수출시장 진입으로 전환 

중이다. 표본2의 경우, 관련학과 및 직무경험, 정부지원 등을 기

반으로 창업유경험자와 홈페이지 구축 및 공동창업 후 높은 매출

성과 창출하였고, 세컨브랜드 런칭, 해외진출 등 노력 전개 중 코

로나19로 중국 판로차단 및 국내매출하락 하였다. 그러나 브랜드 

이미지 및 고객 유지를 위해 세일판매 자제 등 노력하였고, 이후 

재고소진(이벤트), 매출하위 편집몰 정리, 수익구조 다양화 등으

로 위기극복하였고 향후 전자기기 및 뷰티 등 제3브랜드와 콜라

보 확장 계획 중이다. 표본3의 경우, 관련학과 및 직무경험은 없

지만, 관련 지식 및 창업실패 경험, 직물생산기법을 가지고 재창

업하여 높은 매출 및 브랜드 입지 구축 등 성과를 냈고, 동업자 결

별 및 매출하락, 자기확신부족 등의 위기를 극복하기 위해 직원

들과 의사소통, 진정성/가치 소통을 통한 SNS 확장 중이며, 또

한 브랜드 특성상 한정된 시장규모를 보완하기 위해 프린트공장

운영, SNS 확장 등 수익구조를 다각화했다. 표본4의 경우, 관련

학과 및 회사경험(18년) 등 전문성을 가지고 정부지원받아 창업

하였고 꾸준한 매출상승 및 브랜드이미지 정립, 단골고객 형성 등 

성과를 냈으나, 신규고객 창출의 어려움, 개인사정(임신/출산) 등

으로 아이템수 감축, 생산휴업, 고객이탈 등을 가져왔는데, 브랜

드이미지에 맞는 유통채널 확장 및 자사몰 집중, 디자인 역량강화 

등을 통해 위기극복 및 사업유지·확장을 노력하고 있었다. 표본

5의 경우, 해외에서 관련학과 및 업무경험, 브랜드런칭하여 안정

적 매출 확보하였다가 귀국하여 과도한 라인확장 및 코로나19로 

해외 매출 및 국내 매출이 하락하였고, 출구를 찾기 위해 대학원 

입학, 이벤트성(펫웨어, 에스레저, 랩원피스 등) 판매 등 모색했

고, 비공개 SNS를 통한 국내외 단골고객을 위주로 한 주문방식, 

해외 B2B 브랜드 구축(착한 폐기물, 지속가능 등) 등을 진행하고 

있다. 표본6의 경우, 해외에서 유학후 라인오픈, 편집몰과 백화점

에서 판매하였고 귀국 후 편집몰과 편집샵에 입점하여 높은 매출

성과를 냈으나, 2년전부터 급격히 매출하락 위기 후 브랜드 및 상

품구성, 인력 등의 방만한 확장의 재정비, 새로운 브랜드 준비(국

내시장과 해외시장 차이) 및 의류브랜드 컨셉도 구축, 기존 브랜

드 이미지 일관성있게 구축, 이에 따라 유통채널도 정리 및 자사

몰 리뉴얼도 진행하고 있다. 표본7의 경우, 타전공 및 타업무하다

가 뒤늦게 해외에서 공부 및 취업 후 귀국 후 창업하면서 W컨셉 

입점하여 높은 매출 창출하였고 코로나19 시기에 합리적 가격의 

브랜드 런칭도 계획했었으나 코로나 및 직원고용리스크로 위기

가 도래하여 유통채널 정리하고 경쟁력있는 플랫폼, 해외채널 등

으로 전환 노력하고 있다. 표본8의 경우, 타전공이지만 패션기업

의 서포터즈 블로그 운영 및 패션에 대한 열정이 있어 자연스럽게 

블로그 마켓으로 이동되어 높은 매출 및 고정고객의 성과를 내었

다. 코로나19로 외출기회가 없어 의류판매가 급격히 감소하였고 

그러나 단골고객의 필요에 따라 뷰티 및 건강기능식품 등까지 취

급상품 확장을 통해 위기를 극복하였고, 고정고객을 위해 상품범

위 및 유통채널의 더 확장하고 있다. 표본9의 경우, 관련 학과 및 

직무 경험을 가지고 정부지원없이 자사몰 제작하여 소자본으로 

런칭하였고, 블로그 활동을 통해 고객층 형성 및 색깔있는 브랜드 

구축하였다. 자금위기(적은 매출)로 브랜드정체성 유지에 대한 갈

등이 있었는데, 프리랜서 등 수익다각화로 브랜드정체성 유지, 자

사몰 리뉴얼, 대량유통 정리(CS관리, 배송 플랫폼 제외) 등을 하

였고 자사몰 유입 증가, 고객만족에 가치를 둔 브랜드 이미지를 

확고히 하고 있다. 표본10의 경우, 타전공, 정부지원받아 입체패

턴전문가와 동업·창업하였고, 국내외 전시회 및 수주회의에서 

계약체결 등 높은 매출 성과를 냈으나 코로나 이후 미니멈오더 등 

문제로 수주문제, 판매문제가 등장하였고, 현재 3D CLO 활용(디

지털 의류, 컨설팅, 교육) 등으로 수익구조를 다변화하였으며 향

후 백화점 영업이나 해외수출은 유지하면서 나머지는 정리, 온디

맨드 주문제작으로 방향전환을 모색하고 있었다. 표본11의 경우, 

관련 학과 및 직무 경험, 친구(동대문사입브랜드운영)와 동업하여 

원단회사(친구남편) 자회사 형태로 쇼핑몰 창업하여 편집몰입점, 

브랜드 구축·확장하였다. 코로나로 매출하락(SNS 광고 효과없

음), 국내시장 특성(빠른 카피제품 등장) 등 어려움이 있으나, 동

대문 위치(브랜드, 직물회사)로 트렌드 및 시장정보의 빠른 입수, 

빠른 새로운 브랜드 런칭을 통해 사업전환을 모색하고 있다.

결론 및 제언

본 연구는 온라인 패션시장에서 성공적으로 창업하였던 소호 

패션쇼핑몰들이 성공적 창업 후 치열하게 경쟁적인 현재 온라인 

패션시장에서 어떻게 사업을 지속하고 있는지를 알아보기 위하

여, 종단사례연구(2019/2020년과 2022/2023년)를 통해 11개 소

호 패션쇼핑몰의 현재 운영현황과 사업지속성 여부, 사업지속 전

략 등을 분석하였다.

2019/2020년 시점 기준 성공적으로 창업하였던 온라인 패션

쇼핑몰의 2022/2023년 쇼핑몰 운영현황 변화를 살펴보면, 모

든 표본에서 취급품목, 유통채널, 마케팅채널, 핵심가치, 수익구
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Table 3. Changes in the Operation Strategy of Shopping Malls in the Longitudinal Case Study

년도 취급품목 유통채널 마케팅채널 핵심 가치 수익구조 
매출액

(감소율)
수익률

1 2019/ 

2020

여성복, 토탈패션 자사몰, 네이버(디자이너윈도, 

L/C), 오픈마켓(대행사), w컨셉, 

29cm, 쇼륨, 팝업 

인스타, 패션쇼 상품의 차별성/독특성

가격경쟁력 추구, 충성고객 

혜택 제공 

상품 차별성, 충성고객유지 등 1억원 5%

2022/ 

2023

여성복, 모자 등 높

은 매출 제품에 집중 

자사몰, 디자이너윈도, 패션플랫

폼(통외주), 쇼룸, 오프라인

인스타, 네이버 플랫폼 디자인, 독점적·좋은 소재, 

3D클로우 (해외바이어)

잘 팔리는 제품에 집중 3~5천만원 

(-60%)

3%

2 2019/ 

2020

디자이너 여성복 자사몰, 온라인/오프라인 편집샵 룩북제작, 셀럽협찬, 홈

페이지 디자 

스타일리스트, 디렉터 통한 

홍보

유통채널에 따른 세일전략, 

쇼핑몰의 매력에 집중 

30억원 25%

2022/ 

2023

여성의류, 슈즈, 모

자, 가방, 벨트, 브로

치 등 

자사몰, w컨셉, 29cm, 무신사, 

CJ몰, 디자이너윈도, 롯데백화점 

연예인협찬, 룩북, 인스

타

독특한 브랜드 컨셉, 로맨

틱·공주풍, 희귀 아이템, 가

격경쟁력 

디테일 & 퀄리티, 합리적  

가격대 유지 노력에 집중 

30억원

(0%)

20%

3 2019/ 

2020

후드티, 스웻셔츠, 

니트, 트레이닝복, 

티셔츠 

스타일쉐어, 무신사, 서울스토어, 

w컨셉, 네이버, 오픈마켓,

네이버광고, 인스타 피

드광고, 페이스북광고 

브랜드 가치 소통을 통한 10

대 유입, 소재생산 기술력 

고객과 가치공유와 소통,  

다양·창의적 상품구색 

(마우스패드)

2억원 30%

2022/ 

2023

티셔츠, 후드티, 맨

투맨티, 등, 프린트, 

니트 유니폼

무신사, 서울스토어, 자사몰 SNS 광고, 협찬 광고, 

인플루언서 협찬 

고객소통(DM), 친환경적

소재생산, 기술력,콘텐츠 제

작 유통, 프린팅B2B

브랜드 매출, 제조업 매출, 

강의/SNS 팔로우 매출 

1억원 

(-50%)

20%

4 2019/ 

2020

여성복 자사몰, 편집샵, 오프라인 매장 인스타 광고 상품의 독특성, 차별성, 고급

원단 및 고급봉제

고급브랜드 이미지,  

충성고객 혜택/관리

2번/1년 시즌오프 

9천만원 30%

2022/ 

2023

여성복 모든 복종 자사몰, w컨셉, 29cm, 디자이너

윈도, 에이블리, 트렁크쇼, 얼띵, 

시시호시

SNS 인플루언서 마케팅

업체

해외고급원단, 고급봉제

브랜드 이미지 

채널확장 및 품목확장을  

통한 매출 증대 

7천만원 

(-22.2%)

30%

5 2019/ 

2020

남성복, 여성복, 유

아복, 강아지의류, 

홈패션 

현대몰, GS샵, 무신사, 11번가, 

텐바이오텐, 백화점(H, L, G, NC) 

팝업

인스타, 페이스북, 쇼핑몰

(이벤트, 카탈로그, 광고) 

프린트 등 상품의 차별성, 고

급성

과도한 라인 전개(상품 및 

유통채널)

5억~6억원 35~38%

2022/ 

2023

B2B컬렉션위주 브

랜드, 유니섹스 캐

주얼 브랜드 

백화점팝업, 무신사, CJ몰,  

11번가, 텐바이텐, 해외

(ZALRORA, 엘르샵,징돈)

홈페이지, 인스타 라이브,  

룩북, SNS 비공개 

(충성고객) 

차별성 및 고급성, 채널/판매

의 제한성(충성고객)

국내SNS, LC, 해외B2B  

(컬렉션), 외온라인브랜드, 

SNS, 라이브 스트리밍 

3천만원 

(-94%)

40~55%

6 2019/ 

2020

디자이너 쥬얼리 자사몰, 국내/해외 온라인 편집

몰, 국내편집샵, 국내 팝업스토어 

SNS 활동안함. w컨셉 

및 29cm 무료 콜라보 

협찬 

디자이너 브랜드의 차별성 

(유럽)

경쟁브랜드 대비 합리적 가격 10억원 20%

2022/ 

2023

주얼리 90% + 의류

10%

자사몰, w컨셉, 29cm, 마트스토

어, sixty percent, 쿠팡, 갤러리

아몰, 현대몰 

콜라보 이벤트 협찬  

사진받아 인스타 홍보 

디자이너 브랜드의 차별성 자사몰에 더 집중, 브랜드 

가치 구축을 통한 목표 수익 

확보

5천만원 

(-95%)

20%

7 2019/ 

2020

여성의류 자사몰, 스마트스토어,  

디자이너윈도, w컨셉, 무신사, 

29cm, SSF, 더현대

인스타광고(간헐적), 

SNS관리(블로그,  

인스타 등) 

제품의 차별성/독특성, 가격

경쟁력, 다양한 상품구색 

유통채널 별 매출,

새로운 브랜드 런칭

4억원 20%

2022/ 

2023

컨템포러리 캐주얼 

브랜드(여성의류,  

가방,헤어엑세서리)

유니섹스 브랜드

자사몰, w컨셉, 29cm, 디자이너

윈도, SSF, 에이블리, SNS마켓

플랫폼 

셀럽 협찬, 페이스북과 

인스타 등 자사몰과 연동

로맨틱·걸리쉬 디자인, 품질

(소재/디테일) 대비 가격경쟁

력, 이미지 구축 노력 

가격경쟁력(20% 저럼), 유통

채널 정리 후 편집몰 집중 

3억원

(-25%)

10%

8 2019/ 

2020

여성복 자사몰, 블로그, 인스타, 스토어팜 블로그, 인스타 위주 블로그, 인스타를 통한 소통 

및 고객 구축 

1인기업, 블로그 마켓 운영, 

고객입장에서 구매할만한 

가격

1억원 25%

2022/ 

2023

여성복 + 식품, 건

강기능, 뷰티 등 

자사몰, 지그재그, 스마트스토어 인스타·블로그(소통), 

지그재그광고,  

인스타광고

단골고객과 수다·친근감· 

공감 형성. 원하는 상품/할인 

제안 등 

제품확장을 통한 매출확대. 

고객 필요에 맞게 제품선택, 

가격결정 

1억원 

(0%)

30%
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조 등이 변화한 것을 볼 수 있으며, 특히 코로나19 기간의 매출

감소와 온라인 플랫폼 입점 시장의 포화(Bae, 2022) 등의 영향으

로 매출 감소(5개)나 사업유지의 어려움(3개)을 겪고 있었다. 현

상 유지 이상의 사업지속성을 유지하고 있는 온라인 패션쇼핑몰

들의 경우 이익이나 매출의 향상과 경쟁력 강화를 위해 취급품목

의 다변화, 유통채널의 확장이나 집중, 저비용의 마케팅채널 유지

나 축소하고 있었다. 특히 수익구조 개선을 위해 핵심가치 즉 브

랜드 컨셉 구축, 고급 브랜드 이미지 및 충석고객 유지, 단골 고객

의 필요와 만족을 위한 소통, 빠른 트렌드 파악에 따른 상품력과 

가격경쟁력 등을 유지하고 있었다. 반면 매출이 크게(50%이상) 

하락한 온라인 패션쇼핑몰의 경우 사업지속성을 위해 기존 핵심 

가치보다는 잘 팔리는 품목이나 다양한 품목으로의 전환, 수익구

조의 다각화, 단골고객 위주 사업이나 해외 사업, 디지털 상품 등 

새로운 사업으로의 전환 등을 나타냈다. 본 결과는 Moon (2021)

이 언급한 창업기업의 5년 생존율이 30% 미만인 현황을 본 연구

결과에서도 그대로 나타나고 있다고 사료되며, 특히 Kim (2019)

와 Kim (2020)이 지적한 바와 같이 소규모 창업의 특성상 인력 

및 자본의 한계와 가격경쟁력, 제품판매력 등의 경영관리 한계점

이 나타난 것으로 사료된다.

위기와 위기극복을 통한 사업지속 전략 측면에서 살펴보면, 창

업 후 창업성과는 기대보다 높은 매출, 사업체계의 구축, 브랜드 

구축 등 재무적·비재무적 성과를 창출하였고, 코로나19 및 신규

고객 창출의 어려움, 과도한 사업확장 등으로 위기를 맞이했으나 

위기를 극복하고 사업의 지속이나 전환 등의 방향에서는 각기 차

이가 있었다. 현상 유지 이상의 사업지속성을 유지하고 있는 온라

인 패션쇼핑몰들의 경우, 위기에도 불구하고 브랜드 이미지나 정

체성, 고객과의 긴밀한 소통, 동대문 베이스 경쟁력 등 핵심가치

는 유지하면서 동시에 매출하위몰 정리, 자사몰 집중, 경쟁력있

는 유통채널이나 해외채널, 고객수요에 맞는 제품군 등으로의 전

환을 통해 위기를 극복하였고, 특히 세컨 브랜드나 새로운 브랜

드 런칭, 비효율적인 유통채널 정리와 경쟁력있는 채널, 해외채널

로의 확장, 해외 아이템이나 뷰티나 전자, 식품군 등 타 산업군 품

목 등으로 사업 확장 노력을 하고 있었다. 이는 여러 연구(Kim, 

2009; Kim, 2019; Yim, 2014)에서 지적한 바와 같이 소기업의 

성공적 생존을 위해서는 운영이나 사고의 유연성과 기업가정신 

등이 필수적임을 보여준다. 반면 매출이 크게(50%이상) 하락한 

온라인 패션쇼핑몰의 경우, 스팟생산을 통한 매출 회복, 조직 내 

의사소통을 통한 리스크 감소, 이벤트성 제품을 통한 시장 테스

트, 새로운 브랜드 및 시장 준비, 새로운 수익구조 등 임시적·단

기적 방편 노력들을 통해 위기를 극복하려는 경향을 보였고, 이는 

기존 소상공인의 사업 실패의 주된 원인으로 지적된 주먹구구식 

사업운영이나 핵심기술 및 차별화된 제품력의 부족(Kim, 2019; 

Yim, 2014)으로 나타나는 현상으로 사료된다. 또한 시장확장 전

략에서도 자신감이 결여된 상태에서 3D, 주문생산, 해외 온라인 

수출시장, SNS 시장, 단골고객 위주 시장, 해외 B2B, 새로운 브

랜드, 디지털의류시장, 해외수출, 온디맨드 주문제작 등 다양하게 

Table 3. Continued

년도 취급품목 유통채널 마케팅채널 핵심 가치 수익구조 
매출액

(감소율)
수익률

9 2019/ 

2020

디자이너 여성복 자사몰, 스마트스토어,  

온라인편집샵

블로그(사생활 노출),  

온라인 룩북

블로그 통한 소통을 통해  

고객 유입 

자아실현, 작게 운영

사업 + 프리랜서

5천만원 25%

2022/ 

2023

의류 + 가방 자사몰, 스마트스토어, w컨셉, 

29cm, 무신사, 오프라인팝업,  

얼띵

블로그, 인스타 홍보,  

유통플랫폼의 상품홍보/

광고

브랜드 아이덴티티 구축,  

자사몰 재디자인 

사업 + 프리랜서 

자사몰 유입 통한 수익구조 

확장 

4천만원 

(-20%)

25%

10 2019/ 

2020

여성의류 디자이너윈도, 스토어팜, 쿠팡, 

티몬, L롯데, LA new designer 

space

네이버검색광고, 블로그

광고

상품의 독특성, 다양한 상품

구색, 직접 디자인, 패턴 제작

국내 판매 및 B2B 미국수출 7,5~9,5천만

원

30%

2022/ 

2023

여성의류 전품목 자사몰, 네이버 거의 축소 입체패턴 경쟁력, 상품경쟁력

(차별성, 독특성)

3D CLO 패턴제작, 디지털

상품판매, 교육 등 다각화

1~2천만원 

(-82%)

30%

11 2019/ 

2020

디자이너 여성복 자사몰, 위즈위드, 29cm, 오프라

인 편집샵

SNS 주계정과 디자이너 

계정

퀄리티, 소량생산, 패키징, 직

접 원단 생산, 월판매량 기준 

상품구성, 

편집몰과 자사몰에 고객  

집중 노력

1.3억원 30%

2022/ 

2023

디자이너 여성복 브

랜드, 새로운 브랜

드 런칭 

자사몰, 위즈위드, 29cm, OCO, 

쇼핑하울

SNS, 구글 및 인스타, 

페이스북 등 광고 

브랜딩 구축(외국모델 화보), 

동대문 위치로 트렌드 파악 

용이

세일, 사은품 고객유인, 중국

생산, SNS 광고 

1.5~2억원

(+34%)

30%
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Table 4. Start-up, Crisis Recovery, Business Continuity in the Longitudinal Case Study

 관련학과 관련 직무 창업 창업성과 위기 위기극복 사업지속 및 확장전략 

1 해외 브랜드 런칭 디지인컨설팅하다가 

브랜드런칭

정부지원 초기투자금마련

토털패션, 상품다양화

높은 매출 성과, 점차 

사업시스템이 체계화

코로나 위기, 매출감소 주력상품, 주력채널에 

집중하고자 비중조절함

한정 아이템, 모자 스팟생산

잘 살아남는 것이 목표 

시장확장계획 없음

3D매장/버추얼쇼룸 통한 

오더메이드 주문, 해외 

온라인 수출시장 진행 중 

2 의상학과 다양한 관련 

직무

다양한 경험을 쌓은 후 

홈페이지 구축·런칭 

창업유경험자와 공동창업

정부지원(시제품/룩북)

높은 매출성과, 편집몰

성공 후 자사몰 확장

세컨 브랜드 런칭 해외진출 

노력 

자사몰 유입 증가(매출 

하락), 코로나(매출하락 및 

중국 판로 막힘)

재고가 묶여 큰 타격 

고객약속(브랜드이미지) 

세일판매 안함. 위기 시기 

버틴 후, 샘플/리퍼브 세일로 

재고소진, 매출하위몰 정리 

세컨브랜드 런칭 

(추가이익), 향후 

제3브랜드(전자기기,뷰티) 

콜라보레이션 계획 

3 X X 장사경험, 의류공장지식, 

브랜드런칭/실패

재고리스크 감축 후 재런칭, 

정부지원 

(시제품/패션쇼)

높은 매출 성과,

브랜드 입지 구축,

제품 관련 새로운 직물기법 

도입·샘플링, 제품판매 진행 

매일 매일 위기 존재

금전적 손실, 동업자와 결별, 

자기확신 부족 등등

1인결정으로 인한 리스크 

감소를 위한 직원분들과 많이 

소통, 의견 청취

온라인판매, 제조공장 확장

브랜드 특성으로 시장규모 

한정, 진정성/가치 소통 

통해 SNS팔로우 확장 

4 의상학과 의류

회사

회사(18년) 다니다가 브랜드 

런칭,

창작스튜디오, 

창업지원금으로 창업 

꾸준한 매출 상승

브랜드이미지 정립, 

단골고객 형성,

다양한 유통채널 확장

신규 고객이 창출 않음. 

임신/출산으로 아이템 

수 감축, 제품생산 휴업, 

고객이탈 등

브랜드이미지 맞는 유통채널 

확장을 통해 위기 극복 노력,

편집샵은 정리, 자사몰 집중 

유통 채널 확장. 수익확장은 

디자이너의 역량을 

확장하면서 플랫폼을 

늘리는 방법. 

5 해외 해외사업 영국에서 졸업쇼에서 

에이전트와 컨택, 브랜드 

설립, 레이디가가 노출,

귀국 후 브랜드 런칭

영국은 선주문방식 리스크 

적음

안정적 매출 확보 

귀국 후 과도한 라인 설정, 

국내 시장 파악이 안되어 

리스크 커지고, 코로나 터져 

해외 재입국이 안되었음

대학원 입학하여 해답을 찾은 중.

이벤트성으로 펫웨어, 

에스레저룩, 랩원피스 등 

상품확장

과도한 라인확장·실패, 

비공개SNS 국내외 

단골고객 주문방식. B2B 

브랜드이미지 구축.(착한, 

폐기물, 지속가능한 개념) 

6 해외 해외사업 파리 유학 후 싱가폴에서 

라인 오픈 후 해외편집몰, 

해외백화점에서 판매. 귀국 

후 쇼룸 오픈, W컨셉, 29cm 

입점 

높은 매출 성과,

국내외 유명 온라인 편집몰 

및 편집샵 입점

1년 반째 급격히 매출 하락, 

브랜드 및 상품구성, 인력의 

방만한 확장을 재정비

해외시장과 국내시장의 차이, 

새로운 브랜드 준비 및 기존 

브랜드 이미지 일관성있게 

구축, 의류 브랜드 컨셉도 

구축.

해외/국내시장 브랜딩 

세분화, 대중적 새로운 

브랜드 구축, 기존 브랜드 

이미지 구축. 쇼핑몰리뉴얼, 

편집몰 등 유통채널도 정리

7 타학과/ 

해외

해외회사 타전공/직무 하다가 뒤늦게 

FIT 공부 및 취업하다가 

귀국후 창업.

W컨셉 입점 

높은 매출,

온라인에 집중

브랜드 1~2개 더 런칭 

계획도 수립(코로나에 

적합한 합리적 가격)

야심찬 오프라인 확장, 

코로나 및 직원고용(맨파워) 

리스크로 인해

살아남는 것이 목표

기존 유통채널 정리, 다른 

채널 시작(경쟁적 사이트에서 

브랜드 진행), 

해외 채널로 전환(중국, 인도 

등). W컨셉차이나에서 선정 

국내 경쟁력있는 채널 외에 

정리, 해외온라인 진출 진행, 

종합몰을 구축하여 새롭게 

활성화(해외 아이템 바잉 및 

국내 소개) 

8 타학과 블로그 패션기업 서포터즈 블로그 

운영, 블로그 마켓으로 시작, 

자사몰 창업, 지그재그 초기 

입점 

블로그 하다가 고객의 

요청으로 마켓 운영,

고정고객 형성

매출 증가 

코로나가 큰 위기,

재택하다보니, 외출 기회가 

없어서 의류판매가 마이너스

건강기능식품, 식품, 뷰티 등 

판매 시작

식품군, 건강기능식품류 

등으로 확장. 10년된 

고정고객이 원하는 상품 

범위에서 확장, 유통채널 

(스마트스토어) 확장 

9 의상학과 의류회사 MD하다가, 자사몰제작, 

브랜드런칭, 블로그활동

정부지원정보 없어서

소자본으로 시작

소규모 브랜드를 키우는 

것이 목표,

꾸준한 고객층 형성.

프리랜서 수익으로 내 

색깔의 브랜드 구축

금전적 위기, 자아실현 

창업(적은 매출). 자금 

위기로 갈등(브랜드 

아이덴티티 유지 vs. 새로운 

브랜드 창출)

프리랜서 수입으로 비용 처리. 

대출 후 브랜드 아이텐티티를 

위한 자사몰 리뉴얼, 자사몰 

유입 증가 

대량유통 정리(CS 

관리/배송 플랫폼만 활용), 

오프라인 병행. 단골고객 

만족에 가치 부여, 브랜드 

이미지 구축 노력 중 

10 타학과 의류회사 입체패턴전문가와 동업 

창업. 창업스쿨, 창업자금, 

마케팅, 쇼핑몰입점 등 

정부지원

국내외 전시회, 수주회의, 

판매행사 등 참여, 높은 

수출 매출 

코로나로 해외수주 안됨. 

이후에도 미니멈 오더로 

인해 해외수주 어려움, 

안팔리는 것이 위기

블로그협찬, 키워드광고, 

쇼핑몰최적화 등 비용 지출을 

통해 매출 향상.

3D CLO(디지털 의류, 기획, 

교육), 외주 컨설팅 등 

수익구조 다변화. 

실물의류 및 

디지털의류까지 확장. 향후 

백화점 영업, 해외수출을 

유지, 나머지는 정리, 향후 

온디맨드 주문제작으로 

방향전환

11 의상학과 의류회사 여성복회사에서 일하다가 

친구(동대문사입브랜드)와 

동업(원단회사의 자회사),

쇼핑몰 개설

29cm, 위즈위드 

입점(후즈넥스트, 

프리미엄베를린 지원).

쇼핑몰 하다가 브랜드 확장. 

브랜드 구축 중

코로나로 매출 하락, 광고 

적으면 매출하락, SNS광고 

효과없음,

잘 팔린다 싶으면 빠르게 

카피제품이 많이 등장

패션이 너무 빨리 진행, 2~3년 

마다 새로운 브랜드로 전환. 

동대문 베이스 거래처 및 사입 

정보 많아 새로운 쇼핑몰 창업 

용이

쇼핑몰에서 브랜드화로 전환.

하나의 브랜드에서 다른 

브랜드 개설 
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방향 전환을 모색하고 있었는데, 이는 포화되고 매우 경쟁적인 온

라인 쇼핑몰 시장에서 핵심 경쟁력이 부재 시 시장에서 살아남기

가 어려운 현황(Son, 2022)을 또한 보여준다.

본 종단사례의 연구결과는 소자본 온라인패션쇼핑몰을 운영

하는 창업자나 예비창업자들에게 성공적 창업 후 사업지속성이

나 사업지속 전략과 관련해서 다음과 같은 함의를 제공할 수 있

다. 첫째, 창업기업이 성공적 운영과 지속성을 위해서는 창업가의 

전문성 및 업무수행 능력(Goo, 2012)과 마케팅능력(Goo, 2012; 

Lim & Yang, 2017: Son, 2019)이 기본적으로 필요하며, 그 무

엇보다도 온라인 시장과 같이 치열하게 경쟁적이고 코로나19 등

장과 같이 예측이 어려운 변화무쌍한 시장에서 살아남기 위해서

는 제품력이나 경영전략 등의 차별화 능력과 다른 쇼핑몰보다 

상대적 우위를 점하도록 하는 핵심경쟁력(An & Kwon, 2022; 

Son, 2022; Yim, 2014)이 필수적이다. 사례2는 로맨틱·공주풍 

스타일이나 희귀 아이템(차별성), 디테일과 퀄리티 유지하면서 합

리적 가격(가격경쟁력), 디자인에서 생산까지의 완스톱 생산시스

템(핵심경쟁력)을 갖추고 있었고, 사례8은 블로그와 인스타를 통

한 수다·친근감·공감을 통한 단골고객의 형성과 유지(핵심경쟁

력), 단골고객의 만족을 위한 유연한 상품선정·전환(차별성), 단

골고객 반응의 확인을 통한 가격결정·변경(가격경쟁력) 등을 갖

추고 있었고, 사례11은 직접 원단생산 및 중국생산(가격경쟁력), 

동대문 패션타운 거점을 통한 빠른 트렌드 및 시장정보 파악(핵

심경쟁력, 제품경쟁력) 등을 갖추고 있었다. 둘째, 소호패션쇼핑

몰의 경우 인적·물적 자원의 열악성이 매우 심하다. 최근과 같

이 온라인 플랫폼의 버티컬화(수직화)나 전통적 패션대기업 브랜

드의 입점화(Jeong, 2023) 등 온라인 패션시장 환경의 변화는 소

자본 창업자들의 생존에 매우 위협적이다. Yun과 Nam (2022)은 

창업 생태계에서 성장단계별 자금지원, 기업 맞춤형 스케일업(성

장) 지원, 스케일업 전용펀드 등이 매우 중요하다고 하였다. 네이

버스토어 경우만 보더라도 판매자 수가 총 49만 명(Bae, 2022)으

로 전체 소호쇼핑몰업자들의 숫자를 따져보면 매우 클 것으로 예

상된다. 따라서 소호쇼핑몰 창업자들도 정부가 주도하는 창업생

태계 내에서 주요 구성원으로 인식되어야 하며, 소호쇼핑몰의 생

존이나 사업유지와 확장을 위해서 정부기관이나 지자체의 지원에

서 기존의 창업자금 외에 성장단계별 자금지원 체계가 갖추어져

야 할 필요가 있으며, 특히 소자본 온라인 쇼핑몰 입점자(창업자)

들을 위한 전용 맞춤형 창업지원과 지원금 펀드가 필요하다.

본 연구는 종단사례연구로서 동일 연구대상을 대상으로 시간

의 흐름에 따라 심층면접을 통한 추적 및 관찰을 하여 인과관계를 

추론하였으나 Lee (2005)와 Park 등(2010)이 지적했듯이 인과관

계의 해석에는 한계점이 있으며, 그리고 연구사례를 대상으로 한 

질적연구이므로 연구결과를 객관화 및 일반화하는데 제한점이 있

음을 밝힌다. 향후 연구표본을 선정하는 데 어려움이 있을 수 있

으나 보다 많은 수의 연구표본을 통해 질적분석과 함께 양적분석

을 통한 검증이 필요하다. 향후에는 열악한 환경에서 고군분투하

는 온라인 플랫폼의 패션판매자 및 소호패션쇼핑몰업자들을 위해 

국내 창업생태계 차원에서 이들의 성장단계별 애로사항을 파악하

고 성장전략을 어떻게 지원할 수 있는지에 대한 연구가 이루어져

야 하겠다.
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