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1 설문 조사기반 성과분석

○ 성과분석을 위한 설문 조사 개요

1) 조사 목적

- 경상북도에서는 코로나 19로 인해 지역 기업들의 판매부진 등으로 인

한 어려움을 해소하기 위한 방안으로 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 운

영 지원사업을 추진

- 해당 사업을 통해 국내 주요 소셜커머스(쿠팡, 위메프, 티몬)와 오픈마

켓(우체국, 공영몰)을 중심으로 특별기획전(경북 세일 페스타)과 온라인 

플랫폼 입점 지원 및 판매대행을 진행

- 해당 사업을 통하여 참여 기업들의 실질적인 매출 성과가 증대된 것으

로 추정되고 있으나, 소셜커머스 및 오픈마켓 특성상 기업들의 세부적

인 매출 데이터를 확보·분석하는 것에는 한계점이 존재

- 이러한 상황에서 지원사업의 성과를 파악하기 위해서는 실질적인 사업 

수혜자라고 할 수 있는 참여 기업과 이용고객을 대상으로 주관적인 성

과를 파악하고 분석하는 것을 고려할 수 있음

- 그러나 이러한 경우에도 소셜커머스 및 오픈마켓의 특성상 고객들의 

개인정보를 확보하는 것이 실질적으로 불가능함에 따라 지원사업의 참

여 기업들을 중심으로 설문 조사를 진행

- 이를 통해 지원사업의 1차적인 수혜자라고 할 수 있는 참여 기업들이 

인식하고 있는 지원사업의 성과를 파악하였음

2) 조사 방법

- 본 연구에서는 지원사업의 종합적인 현황과 실질적인 성과를 파악하기 

위하여 설문 조사를 실시

- 이를 위해 구조화된 설문지를 구성하여 지원사업에 참여한 기업들을 

중심으로 설문 조사를 진행

- 코로나 19로 인한 대면조사 한계 극복 및 데이터 신뢰성, 응답자 편의

성 제고를 위해 PC 및 스마트폰으로 진행 가능한 연동형 웹 설문을 구

축, 참여 링크 URL을 활용하여 2020년 11월 9일부터 15일까지 7일간 

온라인 조사를 진행

- 사업 운영 주관기관을 통해 확보한 234개의 참여 기업 리스트를 대상
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으로 E-MAIL과 유선전화, 문자 등을 통한 조사 참여를 독려하였으며, 

이에 최종적으로 160개의 기업이 응답하여 분석에 활용

3) 조사 내용

- 지원사업의 종합적인 성과를 파악하기 위하여 구조화된 설문지를 구성

하였으며, 해당 항목들에 대하여 상호 간 협의를 통해 최종적으로 조사 

내용을 확정하였음

- 이를 종합해보면 참여 기업들을 중심으로 ➊ 온라인 플랫폼 입점에 대

한 현황 및 인식도, ➋ 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰(경북 세일 페스타 

등) 인지도, ➌ 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 운영 세부 프로그램 인식

도, ➍ 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 운영을 통한 기업성과 ➎ 기업 일

반현황 등에 대한 설문 조사를 진행하여 지원사업의 운영성과를 분석

표-1, 성과분석을 위한 설문 항목 구성

구분 주요 설문 항목

온라인 플랫폼

입점 현황 및 인식도

- 주요 소셜커머스 및 오픈마켓 입점 상황(입점 여부 및 시기)

- 기업별 주요 매출이 발생하는 소셜커머스 및 오픈마켓 순위

- 전년 동기 대비 소셜커머스 및 오픈마켓을 통한 매출 수준

경북 우수제품

온라인 쇼핑몰 

인지도

- 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 지원사업(경북 세일 페스타 등) 인지도

- 지원사업에 대한 정보 취득 경로

- 지원사업 참여 부문 정보(세부 프로그램별 참여 여부)

경북 우수제품 

온라인 쇼핑몰 

세부프로그램 인식도

- 세부프로그램에 대한 참여경험

- 세부프로그램에 대한 인지도

- 세부프로그램에 대한 필요도

- 세부프로그램에 대한 도움 정도(만족도)

- 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 운영사업 홍보모델에 대한 인식 여부

- 홍보모델의 사업 홍보 기여 여부

경북 우수제품 

온라인 쇼핑몰을 

통한 기업성과

- 참여 기업의 기업 성과(시장점유율, 매출 성장률, 수익성, 사업 규모, 

고객 만족도 등)

- 참여 기업의 마케팅 성과(기업의 마케팅 역량, 고객에 대한 이해도 등)

- 지원사업이 코로나 19로 인한 상황 극복에 기여한 정도

- 차년도 유사사업 추진 시 참여 의향

기업 일반현황

- 기업 소재지

- 기업 설립연도

- 주요 사업 분야

- 2020년 현재 종사자 규모

- 연간매출 규모 (2019년 기준)
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○ 설문 조사 일반현황 분석

1) 응답자 특성

- 기업 소재지

  · 전체 160개 응답 기업의 소재지를 살펴보면 북부 자원권이 27.5%로 

가장 많은 비율을 보이나, 가장 낮은 비율인 동부 연안권 역시 23.1%

에 이르는 만큼 설문참여 기업의 분포는 적절한 수준

  · 이는 지원사업에 실질적으로 참여한 기업들 역시 특정 지역에 편중된 

것이 아니라 경북 전역에 잘 분포되어 있다는 것을 의미한다고 이해

될 수 있음

  · 또한, 설문 조사 응답 기업이 경북지역 내 특정 지역의 쏠림 현상이 

없는 것으로 적절하게 구성된 것으로 판단

표-2, 기업 소재지 분포(단위 : 개, %)

구분 사례수(개) 비율(%) 비고

북부 자원권 (44) 27.5 안동, 영주, 문경, 청송, 예천, 봉화

중서부권 (41) 25.6 김천, 구미, 상주, 고령, 성주, 칠곡

남부 도시권 (38) 23.8 영천, 경산, 의성, 군위, 청도

동부 연안권 (37) 23.1 포항, 경주, 영양, 영덕, 울진

- 기업 설립연도

  · 참여 기업의 기업 설립연도를 살펴보면 2015년 이후에 설립된 기업

이 102개로 63.8%를 차지하고 있는 상황

  · 이는 참여 기업이 대부분 5년 이내의 신생기업으로 구성되어 있다는 

것을 의미하며 기업 운영과정에서 마케팅방식에 고착화되기 이전의 

단계 기업들로 판단할 수 있을 것임

표-3, 기업 설립연도(단위 : 개, %)

구분 사례수(개) 비율(%)

2010년 이전 (25) 15.6

2010-2015년 이전 (33) 20.6

2015년 이후 (102) 63.8
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- 참여 기업의 종업원 규모

  · 참여 기업의 50%가 5인 미만의 기업으로써 해당 지원사업의 경우 영

세기업에 대한 지원이 중점적으로 이루어진 것으로 판단

표-4, 기업 종업원 규모(단위 : 개, %)

구분 사례수(개) 비율(%)

5인 미만 (80) 50.0

5-10인 미만 (31) 19.4

10-30인  미만 (31) 19.4

30인 이상 (18) 11.3

- 참여 기업의 주요 사업 분야

  · 참여 기업의 주요 사업 분야에 대한 조사결과를 보면 71.3%에 이르

는 114개 기업이 식품/건강 분야의 기업인 것으로 나타나고 있음

  · 다음으로는 기타를 제외하고 뷰티/화장품(5.6%), 생활/주방(5.0%) 등으

로 나타나고 있으나 매우 낮은 수준

  · 특정 산업 분야에 지원이 집중화되고 있는 것으로 판단되며, 차년도 

사업 진행 시 산업 분야를 중심으로 한 전문화를 추구하거나 여타 

사업 분야의 기업이 보다 적극적으로 참여할 수 있는 여건을 조성하

는 등 사업 추진 방향에 대한 지향점 설정이 필요

표-5, 기업 주요 사업 분야(단위 : 개, %)

구분 사례수(개) 비율(%)

식품/건강 (114) 71.3

의류/패션 (4) 2.5

생활/주방 (8) 5.0

가구/홈/데코 (2) 1.3

디지털/가전 (4) 2.5

뷰티/화장품 (9) 5.6

자동차용품 (1) 0.6

여행용품 (1) 0.6

유아용품(의류 포함) (4) 2.5

기타 (13) 8.1
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- 참여 기업의 2019년 기준 연간매출 규모

  · 2019년 기준 연간매출 규모를 살펴보면 61.3%의 기업이 5억 미만의 

영세한 기업으로 나타나고 있음

  · 영세기업의 경우 이번 코로나 19로 인해 보다 직접적인 피해를 입고 

있다는 측면을 고려할 때 사업의 특성이 충분히 반영된 표본으로 판단

표-6, 기업의 2019년 기준 연간매출 규모(단위 : 개, %)

구분 사례수(개) 비율(%)

1억 미만 (46) 28.8

1-5억 미만 (52) 32.5

5-10억 미만 (22) 13.8

10억 이상 (40) 25.0

2) 온라인 플랫폼 입점에 대한 현황 및 인식도

- 입점되어 있는 소셜커머스 및 오픈마켓 현황

  · 참여 기업들의 온라인 플랫폼 입점 현황을 살펴보면 쿠팡이 70.6%로 

가장 많이 입점되어 있으며, 우체국과 공영몰은 각각 40.0%, 21.9% 

수준으로 낮게 나타나고 있음

표-7, 소셜커머스 및 오픈마켓 입점 여부(단위 : %)

구분 예(%) 아니오(%)

쿠팡 70.6 29.4

위메프 60.6 39.4

티몬 42.5 57.5

우체국 40.0 60.0

공영몰 21.9 78.1

- 소셜커머스 및 오픈마켓 입점 시기(2020년 2분기 이후 입점 여부 파악)

  · 소셜커머스 및 오픈마켓 입점 시기를 해당 지원사업이 시작된 2분기

를 기점으로 살펴보면 각각 32.7~48.6%의 규모가 지원사업 진행 시

점을 기준으로 신규 입점 및 채널을 확대한 것으로 판단

  · 이는 지역 기업의 소셜커머스 및 오픈마켓 입점을 통한 온라인 상거
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래의 활성화를 도모한다는 측면을 고려할 때 상당히 긍정적인 성과를 

얻은 부분이라고 판단할 수 있음

표-8, 소셜커머스 및 오픈마켓 입점 시기(단위 : %)

구분 2020년 1분기 이전(%) 2020년 2~4분기(%)

쿠팡 67.3 32.7

위메프 67.0 33.0

티몬 66.2 33.8

우체국 62.5 37.5

공영몰 51.4 48.6

- 매출이 높은 소셜커머스 및 오픈마켓 순위(1순위 기준)

  · 매출 성과가 높게 나타나는 매체를 파악한 결과 쿠팡이 43.8%로 가

장 높게 나타났으며, 다음은 우체국이 21.2% 수준으로 나타남

  · 이는 실제 경북 세일페스타 참여 기업의 소셜커머스별 매출 성과 데

이터에서 쿠팡이 가장 크게 나타나고 있는 것과 일맥상통하는 결과로 

볼 수 있음

표-9, 매출이 높은 소셜커머스 및 오픈마켓 순위(단위 : %)

구분 쿠팡(%) 위메프(%) 티몬(%) 우체국(%) 공영몰(%) 기타(%)

매출 1순위 

비율
43.8 11.0 3.4 21.2 4.1 16.4

- 전년도 대비 매출 증감

  · 전년동기 대비 매출 증감 여부를 파악한 결과 증가했다는 비율이 

39.4%로 감소했다는 응답 23.8%에 비해 높게 나타나고 있음

  · 이는 코로나 19로 인해 소비가 감소되고 있는 상황 속에서도 온라인

을 통한 구매가 증가하고 있으며, 경북의 세일 페스타 등 적절한 지

원사업 추진 등으로 인하여 충격을 완화할 수 있는 정책적 접근이 

효율적으로 추진되었기 때문인 것으로 판단

표-10, 전년도 대비 매출 증감(단위 : %)
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구분 매우 감소 조금 감소 유사 조금 증가 매우 증가

전년 대비 매출 12.5 11.3 36.9 30.0 9.4

3) 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰(경북 세일 페스타 등) 인지도

- 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 지원사업에 대한 인지도

  · 지원사업 참여 기업들 중심으로 조사를 진행한 관계로 사업에 대한 

인지 여부는 높게 나타나고 있으나 상당수 기업이 제대로 지원사업에 

대하여 인지하지 못하는 경우도 존재

  · 특히 조사과정에서 미응답 업체 15개사 내외는 사업신청을 했으나 

지원을 받지 않았다고 응답하면서 설문참여를 회피하는 상황이 발생

  · 이를 고려할 때 지원사업의 추진을 통하여 성과 확보를 하는 것이 중

요하나 지역 기업들에 대하여 사업에 대한 적극적인 홍보와 정보 전

달 노력을 진행하는 것이 매우 중요한 상황

표-11, 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰(경북 세일 페스타 등) 지원사업에 대한 인지도(단위 : %)

구분 전혀 모름 별로 모름 보통 조금 인지 매우 잘 인지

인지도 1.9 11.3 28.1 41.9 16.9

- 지원사업에 대한 정보획득 경로

  · 정보획득 경로는 사업 운영기관인 경북경제진흥원의 안내로 인해 알

게 되었다는 응답이 69.4%로 가장 많은 비율을 차지하고 있음

  · 이는 사업 추진과정에서 경북경제진흥원의 역할이 중요하게 작용했다

는 의미가 될 수 있음

  · 그러나 다양한 형태로 진행된 사업에 대한 홍보 활동 그리고 입점된 

매체 등에서 홍보 효과가 높지 않았다는 의미도 될 수 있음에 따라 

이에 대한 개선 노력이 필요

표-12, 지원사업에 대한 정보획득 경로(단위 : %)

구분
지자체 

안내
SNS

경북경제진

흥원 안내

입점된 

사이트의 

소개

지인 기타

경로 비율 15.6 6.9 69.4 4.4 1.9 1.9
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4) 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 운영 세부프로그램 인식도

- 특별 기획전(경북 세일 페스타) 세부프로그램에 대한 인지도

  · 지원사업의 2대 중점 과제 중 특별기획전을 구성하고 있는 세부프로

그램에 대한 인지도를 살펴본 결과 세부프로그램 단위에 대해서는 인

지도가 조금 낮은 수준으로 파악됨

  · 특히 스타마케팅 및 SNS 홍보에 대해서는 체감되는 인지도가 부정적 

응답이 상대적으로 높게 나타나는 상황임

표-13, 특별 기획전(경북 세일 페스타) 세부 지원 프로그램에 대한 인지도(단위 : %)

구분
전혀 

모름

별로 

모름
보통

조금 

인지

매우 잘 

인지

소셜커머스, 오픈마켓 기획전 3.8 11.3 46.9 22.5 15.6

소셜커머스 사이트 배너광고 10.0 18.1 45.0 18.1 8.8

소셜커머스 프로그램(할인 쿠폰) 7.5 15.0 46.3 19.4 11.9

스타마케팅 및 SNS 홍보 16.3 18.1 40.0 16.3 9.4

- 특별 기획전(경북 세일 페스타) 세부프로그램에 대한 필요도

  · 인지도와는 달리 세부프로그램에 대한 필요도에 있어서는 상대적으로 

스타마케팅 및 SNS 홍보가 높게 나타나고 있음에 따라 차년도 사업 

추진 시 해당 부분에 대한 보완이 절실히 필요한 상황

표-14, 특별 기획전(경북 세일 페스타) 세부 지원 프로그램에 대한 필요도(단위 : %)

구분

전혀 

필요 

없음

별로 

필요 

없음

보통
조금 

필요함

매우 

필요함

소셜커머스, 오픈마켓 기획전 0.6 1.3 26.9 30.6 40.6

소셜커머스 사이트 배너광고 0.6 0.6 26.3 30.0 42.5

소셜커머스 프로그램(할인 쿠폰) 0.6 1.3 28.8 30.6 38.8

스타마케팅 및 SNS 홍보 0.6 0.6 23.8 31.3 43.8

- 특별 기획전(경북 세일 페스타) 세부프로그램에 대한 도움 정도(만족도)
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  · 전반적으로 특별기획전을 구성하고 있는 세부프로그램들은 기업의 매

출 증대와 경영성과 달성에 있어 긍정적인 도움을 줄 수 있는 프로그

램으로 구성되어 있다고 인지하고 있는 것으로 파악

표-14, 특별 기획전(경북 세일 페스타) 세부 지원 프로그램에 대한 도움 정도(단위 : %)

구분
전혀 

도움안됨

별로 

도움안됨
보통

조금 

도움됨

매우 

도움됨

소셜커머스, 오픈마켓 기획전 3.8 8.8 33.8 20.6 33.1

소셜커머스 사이트 배너광고 3.8 7.5 37.5 18.8 32.5

소셜커머스 프로그램(할인쿠폰) 3.8 7.5 35.0 20.0 33.8

스타마케팅 및 SNS 홍보 3.1 7.5 35.6 18.8 35.0

- 온라인 플랫폼 입점 지원 및 판매대행 세부프로그램에 대한 인지도

  · 지원사업의 2대 중점 과제 중 온라인 플랫폼 입점 지원 및 판매대행

의 세부프로그램에 대한 인지도를 파악한 결과 특별기획전의 세부프

로그램에 비해 상대적으로 인지도가 높게 나타나고 있음

  · 그러나 지원사업 참여 기업을 중심으로 인지도를 파악하고 있다는 것

을 고려할 때 세부 지원 프로그램에 대한 적극적인 홍보 노력이 추가

적으로 고려되어야 한다는 것을 의미하고 있는 것으로 파악

  · 특히 기업들에 대한 지원사업이 다양한 기업들의 참여를 유도하고 실

질적인 운영성과를 획득하기 위해서는 기획된 프로그램에 대한 적절

한 정보 제공에서부터 시작한다는 것을 유념해야 할 것임

표-15, 온라인 플랫폼 입점 지원 및 판매대행 세부 지원 프로그램에 대한 인지도(단위 : %)

구분
전혀 

모름

별로 

모름
보통

조금 

인지

매우 잘 

인지

소셜커머스, 오픈마켓 입점 지원 2.5 11.3 38.8 29.4 18.1

소셜커머스, 오픈마켓 사이트 배너광고 5.0 15.6 41.3 24.4 13.8

소셜커머스, 오픈마켓 할인쿠폰 지원 5.0 14.4 41.9 23.8 15.0

마케팅교육, 상세페이지 제작 지원 3.1 15.0 38.8 28.1 15.0

MD 큐레이션(코칭) 및 딜 6.3 20.6 40.0 21.9 11.3
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- 온라인 플랫폼 입점 지원 및 판매대행 세부프로그램에 대한 필요도

  · 온라인 플랫폼 입점 지원 및 판매대행의 경우 기업의 경영성과에 있어

보다 필요하다고 인식되고 있는 것으로 판단

  · 대부분의 세부프로그램에 대한 필요도가 유사하게 나타나고 있으나 

마케팅교육 및 상세페이지 제작 지원 등에 대한 적극적 필요성을 이

야기하는 비율이 일정 부분 높게 나타나고 있다는 점은 차년도 사업 

운영에 있어 고려해야 할 요소로 판단됨

표-16, 온라인 플랫폼 입점 지원 및 판매대행 세부 지원 프로그램에 대한 필요도(단위 : %)

구분
전혀 

필요없음

별로 

필요없음
보통

조금 

필요함

매우 

필요함

소셜커머스, 오픈마켓 입점 지원 1.3 2.5 25.6 35.0 35.6

소셜커머스, 오픈마켓 사이트 배너광고 1.3 1.3 28.8 33.8 35.0

소셜커머스, 오픈마켓 할인쿠폰 지원 1.3 1.9 26.3 35.6 35.0

마케팅교육, 상세페이지 제작 지원 1.3 1.9 26.3 28.8 41.9

MD 큐레이션(코칭) 및 딜 1.3 4.4 28.8 33.8 31.9

- 온라인 플랫폼 입점 지원 및 판매대행 세부프로그램에 대한 도움 정도(만족도)

  · 세부 지원 프로그램의 매출 증대 및 경영성과 확보에 도움이 되었거

나 될 것으로 기대되는 정도를 파악한 결과에 따르면 도움 된다는 응

답(조금 도움 됨+매우 도움 됨)이 높게 나타나고 있음

  · 그러나 도움 여부에 대하여 긍정과 부정 어느 쪽에도 속하지 않은 응

답이 각각 34.4%~41.3% 정도로 나타나고 있다는 것은 해당 프로그

램에 대한 참여 기업의 성과증대 여부에 확신을 줄 수 있는 요소가 

부족하다는 것을 의미하는 것으로 판단

  · 다시 말해 긍정적 도움을 얻었다고 판단하지 않는 기업들을 대상으로 

지원사업 추진과정에서의 문제점과 개선방안들을 보다 직접적으로 파

악하고 이에 대한 개선 방향을 도출하는 것이 필요
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표-17, 온라인 플랫폼 입점지원 및 판매대행 세부 지원 프로그램에 대한 도움정도(단위 : %)

구분
전혀 

도움안됨

별로 

도움안됨
보통

조금 

도움됨

매우 

도움됨

소셜커머스, 오픈마켓 입점 지원 1.3 6.9 36.9 24.4 30.6

소셜커머스, 오픈마켓 사이트 배너광고 1.9 7.5 38.1 22.5 30.0

소셜커머스, 오픈마켓 할인쿠폰 지원 1.9 6.3 34.4 25.6 31.9

마케팅교육, 상세페이지 제작 지원 1.9 6.3 36.9 20.6 34.4

MD 큐레이션(코칭) 및 딜 1.9 8.1 41.3 23.1 25.6

- 홍보모델에 대한 인지 여부

  · 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 운영사업의 홍보모델로 개그우먼 장도

연이 활동한 사실을 알고 있는지에 대한 조사결과는 모른다는 응답이 

45.0%로 알고 있다고 응답한 38.8%에 비해 높게 나타나고 있음

  · 이는 실질적인 홍보모델의 활동 여부가 제대로 전달되지 않고 있다는 

것을 의미하고 있으며, 형식적 차원의 홍보모델 활용에서 벗어나 보

다 적극적 홍보가 가능한 모델을 활용하는 것을 고려해야 할 것임

표-18, 홍보모델에 대한 인지여부(단위 : %)

구분 전혀 모름 별로 모름 보통 조금 인지 매우 잘 인지

인지도 29.4 15.6 16.3 23.8 15.0

- 홍보모델의 사업홍보에 대한 효과 여부

  · 개그우먼 장도연이 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 운영사업의 홍보모

델로 활동한 것이 사업의 홍보에 있어 얼마나 긍정적인 영향을 미쳤

다고 생각하느냐에 대한 응답에서는 42.5%가 일정 부분 효과가 있을 

것이라고 응답

  · 실질적으로 연계인을 통한 홍보 활동은 어느 정도의 홍보 효과를 가

져올 수 있다는 기대로 인한 응답으로 판단

  · 그러나 실질적으로 유튜브를 통한 홍보 등에 있어 조회 수 등이 매우 

저조한 상황을 고려할 때 참여 기업의 기대와는 달리 실질적인 효과

는 미흡했던 것으로 판단
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표-19, 홍보모델의 사업홍보에 대한 효과 여부(단위 : %)

구분
전혀 

효과없음

별로 

효과없음
보통

조금 

효과있음

매우 

효과있음

효과 여부 7.5 13.8 36.3 30.6 11.9

5) 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 운영을 통한 기업성과

- 참여 기업의 전반적인 기업성과

  · 참여 기업의 기업성과를 파악함에 있어 시장점유율, 매출성장률, 수익성, 

사업 규모, 종업원 만족도, 고객 만족도 등을 중심으로 살펴보았음  

  · 응답 결과를 살펴보면 응답 기업들의 각 항목별 평균이 2.90~3.12 수

준으로 나타나고 있음

  · 특히 특정 기업의 경우 기업성과에 대하여 부정, 보통, 긍정의 비율이 

유사한 수준으로 나타나고 있음에 따라 지원사업을 통해 일정 부분 

기업성과를 거둘 수 있었던 기업과 그렇지 않은 기업들이 나뉘는 것

으로 판단

  · 이는 코로나 19로 인하여 소비위축 등의 거시환경 요인에 따라 부정

적 응답의 비율이 상대적으로 나타나고 있는 것으로 보임

표-20, 참여기업의 기업성과(단위 : %, 점)

구분
전혀 

아니다

별로 

아니다
보통

조금 

그렇다

매우 

그렇다

5점

평균

전반적인 성공을 거두었다. 9.4 17.5 38.1 21.9 13.1 3.12

시장점유율이 개선되었다. 10.0 21.9 36.9 20.0 11.3 3.01

매출 성장률이 개선되었다. 10.0 21.9 35.6 21.3 11.3 3.02

수익성이 개선되었다. 10.0 22.5 34.4 21.9 11.3 3.02

사업 규모가 확장되었다. 11.9 23.8 36.9 16.3 11.3 2.91

종업원 만족도가 높아졌다. 11.3 23.1 39.4 16.9 9.4 2.90

고객 만족도가 높아졌다. 10.0 18.1 36.3 24.4 11.3 3.09
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- 참여 기업의 마케팅 성과

  · 참여 기업들의 마케팅 성과를 알아보기 위해 전반적인 마케팅 역량 

증대 여부, 고객 이해도, 신제품 개발 필요성 인지도, 마케팅 활동 중

요성 인지도, 마케팅 역량개발 중요성 인지도, 종업원 대상 마케팅교

육 필요도 등을 통해 살펴보았음

  · 분석결과를 살펴보면 기업성과와 유사한 측면을 보이고는 있으나 그

에 비해서는 긍정적 응답의 비율이 높게 나타나는 것을 살펴볼 수 있

는 상황임

  · 특히 코로나 19로 인한 기존 판매망 및 유통채널의 전환이 요구되는 

상황 등을 감안할 때 마케팅 활동과 기업의 마케팅 역량개발의 중요

성을 확인할 수 있었다는 응답이 모두 3.56점으로 높게 나타나고 있

는 것을 볼 수 있음

  · 이와 더불어 고객의 이해도에 대한 개선(3.20), 종업원 대상 마케팅교

육 필요성 인지(3.38) 등을 볼 때 지원사업 참여 기업의 마케팅과 관

련한 인식을 전환하는데 기여한 것으로 볼 수 있음

표-21, 참여기업의 마케팅 성과(단위 : %, 점)

구분
전혀 

아니다

별로 

아니다
보통

조금 

그렇다

매우 

그렇다

5점

평균

전반적인 마케팅 역량이 

향상되었다.
6.9 18.1 36.3 28.1 10.6 3.18

고객에 대한 이해도가 개선되었다. 6.9 17.5 36.3 27.5 11.9 3.20

신제품 개발의 필요성을 

확인하였다. 
6.3 13.8 32.5 28.8 18.8 3.40

전반적인 마케팅 활동의 중요성을 

확인하였다.
6.3 10.0 30.6 28.1 25.0 3.56

마케팅 역량개발의 중요성을 

확인하였다. 
6.3 10.0 29.4 30.0 24.4 3.56

종업원을 대상으로 한 

마케팅교육의 필요성을 인지하였다.
6.3 14.4 30.6 32.5 16.3 3.38

- 지원사업이 코로나 19로 인한 열악한 상황에서 매출 증대에 도움된 정도

  · 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 지원사업은 코로나 19로 인해 위축된 

소비시장에서 어려움을 겪고 있는 지역 기업들의 매출 증대 및 온라

인 판로 개척을 지원하는 사업의 목적을 갖고 있음
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  · 이에 지원사업이 현재의 어려운 상황에서 매출 증대에 도움이 되었는

지를 물어본 결과에 따르면 대다수 기업이 도움이 된 것으로 파악하

고 있음

  · 이는 앞서 살펴본 전반적인 기업의 성과 3.12에 비해 높게 나타나는 

것으로 코로나 19로 인한 경영악화 상황을 헤쳐나가는 데 있어 긍정

적인 효과가 있다는 것을 의미

표-22, 지원사업이 코로나 19로 인한 열악한 상황에서 매출 증대에 도움 된 정도(단위 : %, 점)

구분
전혀 

아니다

별로 

아니다
보통

조금 

그렇다

매우 

그렇다

5점

평균

지원사업을 통해 코로나 19로 인한 

어려운 상황에서 매출 증대 효과 

여부

5.0 10.6 38.1 30.6 15.6 3.41

- 지원사업이 코로나 19로 인한 열악한 상황에서 매출 증대에 도움 된 정도

  · 코로나 19로 인한 어려운 상황에서 주관적 관점의 매출 증대 효과 

여부와 더불어 차년도 지원사업 참여 의향은 해당 사업이 기업에게 

얼마나 긍정적인 도움을 줄 수 있었는지를 판단하는 기준으로 작용

할 수 있음

  · 이와 관련하여 차년도에도 지원사업이 추진될 경우 해당 지원사업에 

다시 참여하기를 희망하는지에 대한 조사결과에 따르면 대다수 기업

이 참여 의향을 보이는 상황

  · 이는 지원사업이 기업의 경영활동에 긍정적인 영향을 미친 것으로 인

식되고 있다는 의미로써 향후 사업의 지속적 추진을 고려해볼 필요가 

있음

표-23, 차년도 지원사업 추진 시 참여 의향(단위 : %, 점)

구분
전혀 

아니다

별로 

아니다
보통

조금 

그렇다

매우 

그렇다

5점

평균

차년도 지원사업 추진 시

참여의향
3.1 4.4 22.5 25.6 44.4 4.04
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○ IPA 분석

1) 분석방법

- 경상북도와 지역 기업들에 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 운영 지원사

업의 인식을 조사하기 위해 IPA(important-Performance Analysis) 분석

을 활용하여 분석을 실시함

  · 이러한 연구방법은 주로 경영학 분야의 마케팅 관점에서 소비자의 만

족도를 파악하기 위한 목적으로 주로 활용되고 있음 

- IPA 분석은 상품이나 서비스가 지니고 있는 속성들의 상대적인 중요도

와 만족도를 동시에 비교·분석하여 우선적으로 해결해야 할 것과 지양

해야 할 것을 결정하는데 유용한 정보를 제공할 수 있는 장점이 있음

- 분석방법은 각 항목의 평균값을 활용하여 중요도-만족도를 측정한 후 

X축과 Y축으로 구성된 2차원 도표에 표시하고, 그 위치에 따라 의미를 

부여함1)

  · 좋은 성과의 지속관리 요망(Keep up the Good work): 중요도▲,만족도▲

  · 적극적 관리 요망(Concentrate Here): 중요도▲,만족도▼

  · 과잉노력 지양(Possible Overkill): 중요도▼, 만족도▲

  · 낮은 우선순위(Low Priority): 현재 수준▼, 필요수준▼

2) 분석대상

- 설문 조사를 통해 확보된 표본 중 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 지원

사업 세부사업에 참여한 경험이 있는 147 기업을 대상으로 분석을 실시함 

  · 특별 기획전(경북 세일 페스타) 세부프로그램 참여 기업 : 142개 

  · 온라인 플랫폼 입점 지원 및 판매대행의 세부프로그램 참여 기업 : 139개

3) 분석절차

- 특별 기획전(경북 세일 페스타)의 IPA 분석을 통해 세부프로그램 간 중

요도-만족도 비교 

- 온라인 입점 지원 및 판매대행의 IPA 분석을 통해 세부프로그램 간 중

요도-만족도 비교 

- 특별 기획전(경북 세일 페스타), 온라인 입점 지원 및 판매대행의 IPA 분

석을 통해 세부프로그램 간 중요도-만족도 비교 및 사업간 차이점 도출

1) Martilla, J. A. and James, J. C., (1977)
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4) 분석결과

(1) 특별 기획전(경북세일페스타) 세부프로그램 IPA 분석

- 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 운영사업의 일환으로 추진된 특별 기획

전(경북세일페스타) 세부프로그램에 대한 참여 여부 및 세부프로그램의 

중요도와 만족도의 평균 결과를 도출하였음 

  · (중요도) 1순위 ‘스타마케팅 및 SNS 홍보’, 2순위 ‘소셜커머스 사이트 

배너광고’, 3순위 ‘소셜커머스, 오픈마켓 기획전’ 등의 순으로 나타나

고 있음

  · (만족도) 1순위 ‘스타마케팅 및 SNS 홍보’ , 2순위 ‘소셜커머스 프로그

램(할인 쿠폰)’, 3순위 ‘소셜커머스, 오픈마켓 기획전’ 등의 순으로 나

타나고 있음  

- 추가적으로 중요도와 만족도의 차이에 대해서는 평균값 차이를 도출함

  · ‘소셜커머스 사이트 배너광고’ 차이가 0.468으로 가장 차이가 가장 많

이 나는 것으로 나타남 

  · ‘스타마케팅 및 SNS 홍보’ 역시 0.447, ‘소셜커머스, 오픈마켓 기획전’

차이가 0.404 등으로 나타남으로써 중요도와 만족도에 있어 차이가 

많이 발생하는 영역인 것으로 파악됨

표24, 특별 기획전(경북 세일 페스타) 세부프로그램 중요도-만족도 순위

구

분

특별 기획전(경북 세일 페스타) 

세부프로그램

중요도

평균

중요도

순위

만족도

평균

만족도

순위

중요도-

만족도

중요도-

만족도

순위

1 소셜커머스, 오픈마켓 기획전 4.043 3 3.638 3 0.404 3

2 소셜커머스 사이트 배너광고 4.085 2 3.617 4 0.468 1

3 소셜커머스 프로그램(할인쿠폰) 4.007 4 3.667 2 0.340 4

4 스타마케팅 및 SNS 홍보 4.135 1 3.688 1 0.447 2

- 다음으로 특별 기획전(경북세일페스타) 세부프로그램의 중요도와 만족

도의 평균값을 기준으로 IPA 분석 중 포트폴리오 차트를 활용하여 4영

역을 설정한 IPA 분석을 실시함
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  · 좋은 성과의 지속관리 요망(Keep up the Good work) :　‘스타마케팅 

및 SNS 홍보’ 사업이 여기에 해당되고 있는 것으로 나타남

  · 적극적 관리 요망(Concentrate Here): ‘소셜커머스 사이트 배너광고’

사업이 이에 해당되고 있음

  · 과잉노력 지양(Possible Overkill) : ‘소셜커머스 프로그램(할인쿠폰)’ 사

업이 해당됨

  · 낮은 우선순위(Low Priority) : ‘소셜커머스, 오픈마켓 기획전’이 해당되

고 있음

특별 기획전(경북세일페스타) 세부프로그램 IPA 분석결과

1. 소셜커머스, 오픈마켓 기획전  2. 소셜커머스 사이트 배너광고

3. 소셜커머스 프로그램(할인쿠폰) 4. 스타마케팅 및 SNS 홍보

- 분석결과는 특별기획전의 세부프로그램 중 ’스타마케팅 및 SNS 홍보‘

프로그램은 참여 기업들이 매우 중요하고 생각하고 있으며, 동시에 가

장 만족하는 프로그램으로 관련 프로그램을 지속할 필요가 있음
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- 하지만 ’소셜커머스 사이트 배너광고’의 경우 참여 기업들은 매우 중요

한 프로그램으로 인식하고 있으나, 상대적으로 만족도는 매우 낮은 것

으로 나타나 개선이 필요한 것으로 사료됨 

- 이에, 향후 특별기획전 세부프로그램에서는 ’스타마케팅 및 SNS 홍보’

와 ‘소셜커머스 사이트 배너광고’의 프로그램을 위주로 개선하여 지원

사업을 수행하는 것이 타당할 것으로 판단됨

(2) 온라인 플랫폼 입점 지원 및 판매대행의 세부프로그램 IPA 분석

- 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 운영사업의 일환으로 추진된 온라인 플

랫폼 입점 지원 및 판매대행에 대한 참여 여부 및 세부프로그램의 중

요도와 만족도의 평균 결과를 도출하였음 

  · (중요도) 1순위 ‘마케팅교육, 상세페이지 제작 지원’, 2순위 ‘소셜커머

스, 오픈마켓 할인쿠폰 지원’, 3순위 ‘소셜커머스, 오픈마켓 입점 지원’

등의 순으로 나타남

  · (만족도) 1순위 ‘소셜커머스, 오픈마켓 입점 지원’ ,‘마케팅교육, 상세페

이지 제작 지원’, 3순위 ‘소셜커머스, 오픈마켓 할인 쿠폰 지원’ 등의 

순으로 나타남  

- 추가적으로 중요도와 만족도의 차이에 대해서는 평균값 차이를 도출함

  · ‘마케팅교육, 상세페이지 제작 지원’ 차이가 0.374로 가장 차이가 가

장 많이 나는 것으로 나타남 

  · ‘소셜커머스, 오픈마켓 사이트 배너광고’ 0.345, ‘소셜커머스, 오픈마켓 

기획전’ 차이가 0.338 등으로 나타남으로써 중요도와 만족도에 있어 

차이가 많이 발생하는 영역인 것으로 파악됨
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표25, 온라인 플랫폼 입점지원 및 판매대행의 세부프로그램 중요도-만족도 순위

구

분 

온라인 플랫폼 입점지원 및 

판매대행의 세부프로그램

중요도

평균

중요도

순위

만족도

평균

만족도

순위

중요도-

만족도

중요도-

만족도

순위

1 소셜커머스, 오픈마켓 입점 지원 3.964 3 3.683 1 0.281 5

2
소셜커머스, 오픈마켓 사이트 

배너광고
3.957 4 3.612 4 0.345 2

3 소셜커머스, 오픈마켓 할인쿠폰 지원 3.971 2 3.683 3 0.288 4

4 마케팅교육, 상세페이지 제작 지원 4.050 1 3.676 1 0.374 1

5 MD 큐레이션(코칭) 및 딜 3.849 5 3.511 5 0.338 3

- 다음으로 온라인 플랫폼 입점지원 및 판매대행 세부프로그램의 중요도

와 만족도의 평균값을 기준으로 IPA분석 중 포트폴리오 차트를 활용하

여 4영역을 설정한 IPA분석을 실시함

  · 좋은 성과의 지속관리 요망(Keep up the Good work) :　‘마케팅교육, 

상세페이지 제작 지원’, ‘소셜커머스, 오픈마켓 할인쿠폰 지원’, ‘소셜

커머스, 오픈마켓 입점 지원’, ‘소셜커머스, 오픈마켓 사이트 배너광고’

사업이 여기에 해당되고 있는 것으로 나타남

  · 적극적 관리 요망(Concentrate Here): 해당되는 사업이 없는 것으로 

나타남

  · 과잉노력 지양(Possible Overkill) : 해당되는 사업이 없는 것으로 나타

남

  · 낮은 우선순위(Low Priority) : ‘MD 큐레이션(코칭) 및 딜’이 해당되고 

있음
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온라인 플랫폼 입점지원 및 판매대행의 세부프로그램 IPA 분석결과

1. 소셜커머스, 오픈마켓 입점 지원 2. 소셜커머스, 오픈마켓 사이트 배너광고

3. 소셜커머스, 오픈마켓 할인쿠폰 지원 4. 마케팅교육, 상세페이지 제작 지원

5. MD 큐레이션(코칭) 및 딜

- 분석결과는 온라인 입점지원 및 판매대행 세부프로그램의 대부분은 ‘좋

은 성과의 지속관리 요망’에 해당하는 중요도와 만족도가 높은 사업으

로 나타나 관련 프로그램을 지속할 필요가 있음

- 하지만 ’MD 큐레이션(코칭) 및 딜’ 프로그램의 경우 참여기업들의 중요

도와 만족도 모두 매우 낮은 것으로 나타나 지양해야 하는 사업으로 

재구성이 필요한 것으로 사료됨 

- 결론적으로, 온라인 입점지원 및 판매대행 사업의 세부프로그램 설계는 

매우 타당한 것으로 나타났으며, 그 효과 역시 높을 것으로 예상됨 

(3) 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 운영사업 IPA 분석

- 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 운영사업의 프로그램 간 비교 분석을 위

해 특별 기획전(경북세일페스타)과 온라인 플랫폼 입점지원 및 판매대
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행 세부 프로그램의 중요도와 만족도의 평균 결과를 도출하였음 

  · (중요도) 1순위 ‘스타마케팅 및 SNS 홍보’, 2순위 ‘소셜커머스 사이트 

배너광고’, 3순위 ‘소셜커머스, 오픈마켓 기획전’ 등의 순으로 나타남

  · (만족도) 1순위 ‘소셜커머스, 오픈마켓 할인쿠폰 지원’, ‘마케팅교육, 상

세페이지 제작 지원’, 3순위 ‘소셜커머스, 오픈마켓 입점 지원’ 등의 

순으로 나타남  

- 추가적으로 중요도와 만족도의 차이에 대해서는 평균값 차이를 도출함

  · ‘소셜커머스 사이트 배너광고’ 차이가 0.483으로 가장 차이가 가장 많

이 나는 것으로 나타남 

  · ‘스타마케팅 및 SNS 홍보’ 역시 0.463, ‘소셜커머스, 오픈마켓 기획전’

차이가 0.422 등으로 나타남으로써 중요도와 만족도에 있어 차이가 

많이 발생하는 영역인 것으로 파악됨

표26, 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 운영사업 중요도-만족도 순위

구

분
경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 운영사업

중요도

평균

중요도

순위

만족도

평균

만족도

순위

중요도-

만족도

중요도-

만족도

순위

1 소셜커머스, 오픈마켓 기획전 4.075 3 3.653 7 0.422 3

2 소셜커머스 사이트 배너광고 4.116 2 3.633 8 0.483 1

3 소셜커머스 프로그램(할인쿠폰) 4.034 5 3.673 5 0.361 4

4 스타마케팅 및 SNS 홍보 4.156 1 3.694 4 0.463 2

5 소셜커머스, 오픈마켓 입점 지원 3.973 7 3.714 3 0.259 8

6 소셜커머스, 오픈마켓 사이트 배너광고 3.966 8 3.660 6 0.306 6

7 소셜커머스, 오픈마켓 할인쿠폰 지원 3.980 6 3.741 1 0.238 9

8 마케팅교육, 상세페이지 제작 지원 4.054 4 3.741 1 0.313 5

9 MD 큐레이션(코칭) 및 딜 3.864 9 3.558 9 0.306 6

- 다음으로 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 지원사업 세부프로그램의 중요

도와 만족도의 평균값을 기준으로 IPA분석 중 포트폴리오 차트를 활용

하여 4영역을 설정한 IPA분석을 실시함
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  · 좋은 성과의 지속관리 요망(Keep up the Good work) :　‘스타마케팅 

및 SNS 홍보’, ‘마케팅교육, 상세페이지 제작 지원’, ‘소셜커머스, 오픈

마켓 기획전’, ‘소셜커머스 프로그램(할인쿠폰)’ 사업이 여기에 해당되

고 있는 것으로 나타남

  · 적극적 관리 요망(Concentrate Here): ‘소셜커머스 사이트 배너광고‘

사업이 이에 해당하는 것으로 나타남

  · 과잉노력 지양(Possible Overkill) : ‘소셜커머스, 오픈마켓 할인쿠폰 지

원’, ‘소셜커머스, 오픈마켓 입점 지원’, ‘소셜커머스, 오픈마켓 사이트 

배너광고’ 사업이 여기에 해당되고 있는 것으로 나타남

  · 낮은 우선순위(Low Priority) : ‘MD 큐레이션(코칭) 및 딜’이 해당되고 

있음

경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 운영사업 IPA 분석결과 

1. 소셜커머스, 오픈마켓 기획전  2. 소셜커머스 사이트 배너광고

3. 소셜커머스 프로그램(할인쿠폰) 4. 스타마케팅 및 SNS 홍보

5. 소셜커머스, 오픈마켓 입점 지원 6. 소셜커머스, 오픈마켓 사이트 배너광고

7. 소셜커머스, 오픈마켓 할인쿠폰 지원 8. 마케팅교육, 상세페이지 제작 지원

9. MD 큐레이션(코칭) 및 딜
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- 분석결과를 종합해보면, 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 운영사업의 세부

사업인 특별 기획전(경북세일페스타)이 온라인 플랫폼 입점지원 및 판

매대행 사업에 비해 기업들이 선호하는 것으로 나타났음 

  · 특히 스타마케팅 및 SNS 홍보와 소셜커머스 사이트 베너광고에 대한 

선호도가 매우 높은 것을 알 수 있음  

- 이러한 결과는 유통 플랫폼 입점을 통해 도내 기업이 직접 판매 할 수 

있도록 지원하는 간접적인 마케팅 지원 보다는 특별 기획전과 같이 경

상북도 대표 아이템을 집중적으로 홍보할 수 있는 직접적인 마케팅지

원 사업을 선호하는 것으로 사료됨 
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○ 주요 요인에 대한 회귀 및 상관관계 분석

1) 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 운영사업의 일환으로 추진된 특별 기획

전 세부프로그램의 필요성과 도움 정도(만족도)간의 인과관계 분석

- 특별 기획전의 세부프로그램 4개를 총합하여 프로그램의 필요성 변수 

및 만족도 변수를 생성하고, 이들 간의 인과관계를 확인하기 위하여 회

귀분석을 실시함 

  · 4개의 세부프로그램: 소셜커머스/오픈마켓 기획전, 소셜커머스 사이트 

배너광고, 소셜커머스 프로그램(할인쿠폰), 스타마케팅 및 SNS 홍보

- 분석 결과, 프로그램 필요성이 프로그램 만족도에 미치는 영향은 β

=.803 (p<.01)로 나타나, 통계적으로 유의한 것으로 나타남

- 이러한 결과는 특별 기획전 프로그램의 필요성을 높게 인식하는 기업

일수록 그 만족도 즉, 해당 프로그램을 통해 의미있는 수준에서 실질적

인 도움을 얻었음을 의미함

- 이러한 결과한 결과에 기반해 볼 때, 차년도 사업에서 해당 프로그램의 

필요성에 대한 수요조사를 통해, 이를 높게 인식하는 기업들을 중심으

로 지원사업을 수행 한다면, 투입 대비 성과를 극대화할 수 있을 것으

로 사료됨

     

표27. 특별 기획전 프로그램 필요성과 만족도에 대한 회귀분석 결과

변수
비표준화 

회귀계수

표준화된 

회귀계수
t값 p값

독립변수

프로그램 필요성 .803 .619 9.895 .000

R² .383

Adjusted-R² .379

F 97.903**

주) 종속변수: 프로그램 만족도

** p<.01

2) 온라인 플랫폼 입점지원 및 판매대행간의 인과관계 분석

- 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 운영사업의 일환으로 추진된 온라인 플

랫폼 입점지원 및 판매대행간의 인과관계를 확인함
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- 이를 위해 5개의 세부프로그램을 총합하여 필요성 및 만족도로 단일변

수화하고, 인과관계를 확인하기 위하여 회귀분석을 실시함 

  · 5개의 세부프로그램: 소셜커머스/오픈마켓 입점 지원, 소셜커머스 사

이트 배너광고, 소셜커머스/오픈마켓 할인쿠폰 지원, 마케팅교육/상세

페이지 제작 지원, MD큐레이션(코칭)

- 분석 결과, 온라인 플랫폼 입점지원 및 판매대행 프로그램 필요성이 프

로그램 만족도에 미치는 영향은 β=.695 (p<.01)로 나타나, 통계적으로 

유의한 것으로 나타남

- 이러한 결과는 앞서 특별 기획전과 마찬가지로 본 온라인 플랫폼 입점

지원 및 판매대행 프로그램의 필요성을 높게 인식하는 기업일수록 해당 

프로그램을 통해 실질적인 운영상의 도움을 받았음을 보여주고 있음

- 이에, 필요성과 만족도는 강한 인과관계가 확인되었으며, 향후 지원 사

업에서는 온라인 플랫폼 입점지원 및 판매대행 프로그램 참여의 필요

성을 높게 인식하는 기업들을 중심으로 지원사업을 수행하는 것이 보

다 타당할 것으로 사료됨

표28. 온라인 플랫폼 입점지원 및 판매대행 프로그램 필요성과 만족도에 대한 회귀분석 결과

변수
비표준화 

회귀계수

표준화된 

회귀계수
t값 p값

독립변수

프로그램 필요성 .695 .628 10.148 .000

R² .395

Adjusted-R² .391

F 102.983**

주) 종속변수: 프로그램 만족도

** p<.01

3) 마케팅 역량과 성과간의 상관관계 분석

- 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 운영을 통한 기업성과 및 마케팅 역량 

간의 상관관계를 분석한 결과는 아래의 표와 같음

- 성과는 보다 엄밀한 분석을 위해 시장 점유율, 매출 성장률 및 수익성 
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개선을 포함하는 재무적 성과와 사업규모 확장, 종업원 만족도 및 고

객 만족도를 포함하는 비재무적 성과로 분리하여 분석을 실시함

- 분석 결과, 재무적 성과와 비재무적 성과는 그 상관관계계수가 .902 

(p>.01)로 매우 강한 상관관계를 보이는 것으로 확인됨. 이는 본 사업

을 통한 성과는 재무적 성과와 비재무적 성과가 동시적으로 증가 혹은 

감소한다는 것을 의미함

- 단, 재무적 성과는 평균값이 3.02, 비재무적 성과는 3.13으로 나타나, 

지원사업에 참여한 기업들의 성과 향상은 비교적 크지 않은 것을 알 

수 있음

- 마케팅 역량과 성과 간의 상관관계 분석 결과를 보면, 마케팅 역량은 

재무적 성과와 .793 (p<.01), 비재무적 성과와 .922 (p<.01)의 관계를 

가지는 것으로 나타나, 상대적으로 비재무적 성과와 더 높은 상관관계

를 보이는 것이 확인됨

- 이는 마케팅 역량이 제고되면 상대적으로 고객 만족, 종업원 만족 등과 

같은 비재무적 성과의 개선이 이뤄진다는 것을 의미함과 동시에, 이러

한 비재무적 성과가 높아지면 그에 비례하여 마케팅 역량도 제고될 수 

있음을 의미함

- 마케팅 역량의 평균값은 3.38로 나타나, 상대적으로 성과변수보다는 그 

값이 높다는 것을 확인할 수 있음

- 이는 본 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 운영지원사업을 통해 참여기업

들은 성과보다 상대적으로 마케팅 역량 부분에서 더 큰 신장을 보였음

을 의미함

표29. 성과와 마케팅 역량 간의 상관관계 분석 결과

변수 평균 표준편차 1 2 3

1. 재무적 성과 3.02 1.11 1

2 비재무적 성과 3.13 1.04 .902** 1

3. 마케팅역량 3.38 1.03 .793** .922** 1

주) ** p<.01
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4) 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 운영사업의 일환으로 추진된 특별 기획

전 세부프로그램의 필요성 및 도움 정도(만족도)와 차년도 사업 참여의

도 간의 관계 분석

- 특별 기획전 프로그램의 필요성 및 만족도가 차년도 사업 참여의도에 

미치는 영향에 대한 회귀분석 결과는 아래의 표와 같음

- 구체적으로, 프로그램 필요성이 차년도 사업 참여의도에 미치는 영향은 

β=.643 (p<.01)로 나타나, 통계적으로 유의한 것으로 나타남. 하지만 

프로그램 만족도는 그 영향이 β=.119 (p=n.s.)로 나타나, 통계적으로 유

의하지 않은 것으로 나타남

- 이러한 결과는 해당 지원사업의 필요성을 높게 인식하는 기업은 차년

도에도 해당 사업에 참여하고자 하는 의지가 높다고 볼 수 있으나, 만

족도가 높다고 해서 반드시 높은 참여의도로 연결되는 것은 아니라는 

것을 보여주고 있음

- 즉, 올해 사업에서 만족도는 확인되었지만, 그 실적 등의 상승이 확연

하게 증가한 경우가 아니라면, 차년도 사업에 적극적으로 참여하고자 

하는 유인이 낮을 수 있음

- 따라서 올해 사업에 대한 참여기업의 전반적인 만족도보다는 본 지원

사업 프로그램의 필요성을 높게 인식하는 기업이 적극적인 참여와 몰

입을 보여줄 가능성이 높다는 것을 유추할 수 있으므로, 사업 주체는 

본 사업의 필요성을 적극적으로 홍보함과 동시에, 참여기업들이 그 필

요성을 적극적으로 인지할 수 있는 방안을 모색할 필요가 있음

표30. 특별 기획전 프로그램 필요성 및 만족도와 차년도 사업 참여의도 간의 회귀분석 결과

변수
비표준화 

회귀계수

표준화된 

회귀계수
t값 p값

독립변수

프로그램 필요성 .643 .499 6.041 .000

프로그램 만족도 .119 .120 1.449 .149

R² .338

Adjusted-R² .329

F 40.020**

주) 종속변수: 차년도 사업 참여의도

** p<.01
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5) 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 운영사업의 일환으로 추진된 온라인 플

랫폼 입점지원 및 판매대행 프로그램의 필요성 및 도움 정도(만족도)와 

차년도 사업 참여의도 간의 관계 분석

- 온라인 플랫폼 입점지원 및 판매대행 프로그램의 필요성과 만족도가 

차년도 사업 참여의도에 미치는 영향에 대해 회귀분석을 실시한 결과, 

프로그램 필요성이 차년도 사업 참여의도에 미치는 영향은 β=.509 

(p<.01), 프로그램 만족도는 β=.240 (p<.05)로 나타나, 각각 통계적으로 

유의한 것으로 확인됨

- 또한 이 두 프로그램 가운데 어떤 것이 차년도 사업 참여의도에 더 강

한 영향을 미치는 확인하기 위해 표준화된 회귀계수를 살펴보면, 프로

그램 필요성은 β=.418 (p<.01), 프로그램 만족도는 β=.218 (p<.01)로 

각각 나타나, 프로그램 필요성이 약 2배 정도 더 큰 영향을 미치는 것

으로 확인됨. 이는 앞서 특별 기획전 프로그램과 마찬가지로 프로그램 

만족도보다는 필요성이 차년도 사업 참여의도에 더 큰 영향을 미친다

는 것을 보여주고 있음

- 하지만 앞서의 경우와는 달리, 프로그램 필요성과 만족도 모두 통계적

으로 유의한 영향을 미치는 것으로 나타나, 온라인 플랫폼 입점지원 

및 판매대행 프로그램의 필요성과 만족도를 높게 느끼는 기업은 차년

도 사업 참여의지가 높은 것으로 해석할 수 있음

- 이러한 결과는 특히 특별 기획전 프로그램과 비교해 볼 때, 온라인 플

랫폼 입점지원 및 판매대행 프로그램을 통해서는 기업들이 만족스러운 

성과를 거둘 수 있었다는 것을 유추할 수 있음   

표31. 온라인 플랫폼 입점지원 및 판매대행 프로그램의 필요성 및 만족도와 차년도 사업 참여의도 

간의 회귀분석 결과

변수
비표준화 

회귀계수

표준화된 

회귀계수
t값 p값

독립변수

프로그램 필요성 .509 .418 5.010 .000

프로그램 만족도 .240 .218 2.608 .010

R² .337

Adjusted-R² .329

F 39.903**

주) 종속변수: 차년도 사업 참여의도

** p<.01
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2 실질 판매실적기반 성과분석

○ 판매실적기반 성과분석 개요

1) 지원사업 추진목적

- 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 운영 지원사업은 다양한 사회문화적 환

경의 변화에 따라 ‘도내 제품의 온라인 진출역량 진출기반마련과 경영

환경변화 대응력 및 경쟁력 제고’를 위해 추진

- 이러한 사업 추진은 크게 4가지로 정리될 수 있는 주요한 문제 인식하

에 추진되었음

- 첫째, 기존 전통방식에서 전자방식으로 빠른 속도로 전환이 진행

  · 전통 오프라인 채널 수요가 온라인과 모바일로 전환되고 백화점몰과 

대형 마트몰 등 오프라인 기반 기업의 일반 온라인몰 전환, 쇼설커머

스 급성장 

- 온라인 전자상거래 시장이 전체 소비생활에서 차지하는 비중 증가

  · 2019년 온라인쇼핑 거래액은 134조 5,830억원으로 전년대비 18.3% 

증가했으며, 온라인쇼핑 거래액 중 모바일쇼핑 거래액은 86조 7,005

억원으로 25.5% 증가

  · 우리나라 온라인 수출은 소비재 중심으로 확대 추세

- 코로나19 사태 계기로 인해 언텍트(비대면) 소비문화 확산세 가속화

  · 코로나19 확산으로 소비패턴 급변화 오프라인 매출↓ 온라인 매출↑

  · 20.2월 온라인쇼핑 가공식품, 생활용품 분야 거래액은 16조8,000억원

으로 전년 대비 25% 급성장

- 상황의 변화에도 불구하고 지역 기업의 온라인 플랫폼의 중요성에 대

한 인식 부족

  · 도내 기업 온라인(e-마켓플레이스)을 활용한 경험은 수준으로 매우 

낮은 수준에 머물고 있음

  · 온라인에 대한 관심도는 매우 높으나, 대형유통, 전시회․박람회 등 오

프라인 마케팅을 우선적으로 이용하는 문제점 제기

2) 분석의 문제점

- 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 운영 지원사업은 소셜커머스와 폐쇄몰을 

중심으로 온라인 플랫폼 입점을 지원하고 소비자들이 소비를 촉진시킬 
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수 있는 다양한 세부 컨텐츠로 구성

- 이러한 경우 실질적인 판매 실적을 기반으로 성과분석을 진행하는 것

이 바람직하나 온라인 소셜커머스와 폐쇄몰의 특성 상 판매와 관련한 

세부 데이터(전년도 대비 매출액 비교자료 등)를 확보하는데 어려움이 

존재

- 이러한 상황에서 확보 가능한 단순 판매데이터를 기반으로 일정부분 

추진된 매출성과를 단순 제시하는 형태로나마 성과분석을 진행할 수밖

에 없는 상황

○ 판매실적기반 성과분석

1) 쿠팡

- 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 운영 지원사업을 추진함에 있어 가장 많

은 실적을 발생시킨 채널로 판단

- 쿠팡에서 제공한 참여기업의 전년동월대비 매출현황을 살펴보면 사업

초기인 5월에는 매출 성장률이 156%, 판매건수는 136% 수준으로 나타

났으나 점차적으로 성장률이 증가되는 것으로 나타나고 있음

- 특히 2020년 8월의 경우에는 2019년 8월에 비해 매출이 282%, 판매건

수는 280%가 증가하는 등 실질적인 참여기업의 매출 성장에 기여한 

것으로 판단

표32. 쿠팡 5~8월 실질 판매실적 추이(단위 : 개, 원, %)

구분 상품수(개) 매출(원) 핀매량(개)
성장률

(매출)

성장률

(판매건)

2020년 8월 6,640 16,135,856,030 1,377,433 
282% 280%

2019년 8월 5,109 4,227,656,290 362,910 

2020년 7월 6,320 13,682,562,740 1,160,539 
219% 211%

2019년 7월 5,307 4,287,200,354 373,372 

2020년 6월 6,196 11,148,036,370 908,894 
177% 162%

2019년 6월 5,539 4,019,227,505 346,518 

2020년 5월 5,980 12,356,100,530 1,016,689 
156% 136%

2019년 5월 5,889 4,820,990,720 429,907 

자료 : 쿠팡 제공자료
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2) 위메프

- 위메프의 경우에는 지원사업을 시작한 5월의 경우 판매량 693,773개 

매출액 5,326백만원 규모로 가장 많은 실적을 발생시켰으나 6월에는 

판매량 및 매출액이 전체적으로 급감한 것을 살펴볼 수 있음

- 판매품목 1개당 매출액은 5월 7,677.5원 수준으로 가장 높은 금액을 보

였으며 역시 6월에는 6,202.2원으로 낮아진 것을 볼 수 있음

- 그러나 6월 이후 매출과 판매량, 1개당 매출액 모두 점진적으로 증가하

는 형태를 보임으로써 지원사업이 성과가 나타나고 있는 것을 살펴볼 

수 있음

- 전체적으로 살펴보면 지원사업 초기 집중적인 홍보 및 노출, 쿠폰발행 

등으로 인해 매출액이 높게 나타난 것으로 파악됨

- 그러나 5월 이후 급격히 매출관련 성과가 낮아진 것은 지원사업 초기 

구매자들이 해당 제품을 재구매하는데 있어 일정기간의 소요가 필요한 

부분과 제품 자체의 경쟁력 등에 대하여 고민할 필요가 있을 것임

- 이와 더불어 2020년 8월의 경우에는 신규 매출발행 기업수가 200개 

내외로 증가한 것을 볼 때 특정 기업 중심으로 매출이 발생하던 상황

에서 입점된 다수 기업의 매출로 전환된 것은 긍정적인 신호라고 볼 

수 있을 것임

표33. 위메프 5~8월 실질 판매실적 추이(단위 : 원, 개)

구분 매출(원) 핀매량(개) 1개당 매출액

2020년 8월 3,401,752,368 476,558 7138.2

2020년 7월 3,024,155,913 426,340 7093.3

2020년 6월 2,728,675,597 439,950 6202.2

2020년 5월 5,326,468,423 693,773 7677.5

자료 : 위메프 제공자료
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3) 티몬

- 티몬의 경우에는 전체적으로 판매량은 5월 57,317개에서 8월 67,280개

로 점진적인 증가세를 보이고 있음 그러나 매출액의 경우에는 5월 

1,144.8백만원에서 8월 1,107.1백만원 수준으로 크게 변화가 없는 것을 

볼 수 있는 상황

- 이는 타 채널의 경우 월간 매출량의 변화가 증가 혹은 감소 등의 추세

를 나타내고 있는데 반해 티몬의 경우에는 월간 매출의 증감이 편차가 

적게 나타나고 있는 것으로 판매성과의 변화추세를 파악하기 어려운 

부분이 존재

- 긍정적 측면으로 바라볼 경우 티몬은 타 채널과 달리 일관성 있는 마

케팅전략을 구사했다는 것이며, 부정적 측면에서는 특별히 고객들을 유

인할 수 있는 핵심적인 마케팅 활동이 부족했다는 것을 의미할 수 있

음

- 또한, 제품 1개당 매출액은 5월 19,969.6원 규모로 앞서 살펴본 위메프

에 비해 판매제품의 단가는 상대적으로 높게 나타나는 것이 추가적인 

차별점으로 볼 수 있는 상황

- 다시 말해 상대적으로 위메프에 비해 고가의 제품이 티몬을 통해 판매

로 이루어졌다는 것을 의미할 수 있으며, 주요 판매 제품에 대한 세부

적인 검토와 이러한 상황에 기초한 접근방식을 고려할 필요가 있다고 

판단됨

표34. 티몬 5~8월 실질 판매실적 추이(단위 : 원, 개)

구분 매출(원) 판매량(개) 1개당 매출액

2020년 8월 1,107,100,990 67,280 16,455.1

2020년 7월 1,165,240,812 63,870 18,243.9

2020년 6월 1,243,491,685 64,054 19,413.2

2020년 5월 1,144,795,579 57,327 19,969.6

자료 : 티몬 제공자료
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4) 우체국

- 우체국의 경우에도 위메프에서 볼 수 있었던 것과 같이 사업 초기인 5

월에 2,101.7백만원의 매출 성과와 102,990개의 판매량이 나타나는 등 

가장 높은 성과를 얻을 수 있었던 것으로 파악되고 있음

- 제품 1개당 매출액의 경우에는 티몬보다 높은 수준으로 5월에는 

20,407원 가량의 개당 매출액을 나타냈으며 가장 낮은 8월에도 

18,236원의 개당 매출액을 보이고 있는 상황

- 이는 우체국의 경우 일반 소셜커머스 채널에 비해 단위 단가가 높은 

제품이 주로 판매로 이어졌다는 것을 의미한다고 볼 수 있으며, 실질적

인 판매 제품에 대한 분석을 추가적으로 파악함으로써 특성을 파악하

는 것이 필요

- 그러나 매출성과와 관련하여 사업 초기인 5월에 비해 8월의 매출액이 

21.2% 수준에 머물고 있다는 것은 지원사업 추진과정에서 지속적인 성

과 달성을 위한 접근방식에 있어 일정부분 개선해야될 사항들이 존재

하는 것으로 판단됨

- 이에 우체국에서 진행한 마케팅 활동의 세부적인 평가가 필요하며, 추

가적인 자료 확보가 필수적으로 판단됨

- 지원사업으로 추진된 전체 소셜커머스 및 오픈마켓 가운데 매출과 관

련한 실질적인 성과가 가장 낮게 나타나는 채널인 것으로 판단됨에 따

라 향후 사업 추진 시 대안 채널을 고려하거나 지속적으로 운영하기 

위해서는 전략의 수정이 필수적인 부분임

표35. 우체국 5~8월 실질 판매실적 추이(단위 : 원, 개)

구분 매출(원) 판매량(개) 1개당 매출액

2020년 8월 445,836,470 24,448 18,236.1

2020년 7월 445,022,260 23,256 19,135.8

2020년 6월 794,949,200 43,245 18,382.5

2020년 5월 2,101,731,720 102,990 20,407.1

자료 : 우체국 제공자료
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5) 공영몰

- 공영몰 역시 매출액과 판매량에 있어 지원사업 초기인 5월이 매출 

3,135.7백만원, 판매량 69,910개로 가장 높은 성과를 나타내고 있는 것

으로 파악되고 있음

- 그러나 공영몰의 경우 매출과 판매량이 급감한 6월 이후 판매량은 소

폭 증가세를 보이고 있으나 실질적인 매출액은 감소세를 보이고 있는 

것이 특이한 상황으로 판단됨

- 공영몰은 타 채널에 비해 2020년 6월 1개당 매출액이 65,947원 규모로 

가장 큰 것을 살펴볼 수 있으며, 이는 주로 판매되는 제품의 단가가 상

대적으로 높기 때문인 것으로 보임

- 하지만 해당 채널 역시 우체국에 비해 매출액 감소가 낮기는 하지만 5

월 대비 8월의 매출액 규모가 43.6% 정도 수준에 머물고 있다는 것은 

차년도 사업 추진시 고려해야 하는 요소로 판단됨

표36. 공영몰 5~8월 실질 판매실적 추이(단위 : 원, 개)

구분 매출(원) 판매량(개) 1개당 매출액

2020년 8월 1,367,653,323 35,126 38,935.6

2020년 7월 1,855,196,348 33,126 56,004.2

2020년 6월 1,699,338,670 25,768 65,947.6

2020년 5월 3,135,688,482 69,910 44,853.2

자료 : 공영몰 제공자료
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3 홍보모델을 통한 유튜브 홍보실적

○ 홍보모델 활용 개요

1) 추진배경 및 목적

- 유튜브를 통해 다양한 정보를 제공하는 것이 중요한 홍보 수단으로 다

루어짐에 따라 시대적 요구에 적합한 형태의 홍보 컨텐츠를 제작, 공급

할 필요성 제기

- 이에 경북 우수제품 온라인 쇼핑몰 운영 지원사업(경북 세일페스타)의 

대국민 홍보를 위해 유명 연예인을 활용한 유튜브 홍보영상 제작 및 

탑재

- 전체 4종의 홍보 영상을 유튜브를 통해 노출함으로써 경북 세일페스타

에 대한 관심을 유도하기 위한 측면에서 추진

○ 유튜브 채널을 통한 노출 실적

1) 홍보모델을 활용한 유튜브 홍보 실적

- 경북 세일페스타 홍보를 위해 개그우먼 장도연을 홍보모델로 기용하고 

몇 가지의 홍보 영상을 유튜브를 통해 노출한 것으로 파악

  · 일반 유튜브 노출 영상은 낮은 조회수(영상별 352~2,730회)를 나타내

고 있으나 보이소TV를 통한 영상의 조회수(영상별 28,021~54,993회)

는 수준으로 큰 차이를 보이고 있음

- 홍보영상1 : 미치도록 갖고 싶다! 경북 세일페스타

  · 전체 28초 분량의 홍보영상으로 장도연을 활용하여 4가지 주요 키워

드를 중심으로 홍보 진행

표37. 장도연 홍보영상1 주요 내용

구분 주요 내용

영상 제목 - 미치도록 갖고싶다, 경북세일페스타

영상 분량 - 28초

주요 키워드

- 식료품 홍보 : 배터지게 먹고싶다. 

- 구매욕구 : 미치도록 갖고싶다 & 니 선물로 주고싶다

- 가격 홍보 : 대애애박 겁나싸다

재생 건수
- 일반 유튜브 : 352회 (2020년 11월 23일 오후 2시 기준)

- 보이소TV : 33,509회 (2020년 11월 23일 오후 2시 기준)
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미치도록 갖고 싶다! 경북세일페스타 (2020년 4월 27일)

- 홍보영상2 : 경북세일페스타 파이팅!

  · 전체 33초 분량의 홍보 영상으로 구성되어 있으며 경북 세일페스타 

참여 구매자와 참여기업에 대한 감사와 응원의 메시지

  · 인터뷰 형태의 영상으로 제작되어 특별히 다양한 정보를 제공하기보

다는 관심을 유도할 수 있는 방향으로 구성

  · 현재 확인결과 일반 유튜브 동영상으로 노출 되고 있는 것으로 파악

표38. 장도연 홍보영상2 주요 내용

구분 주요 내용

영상 제목 - 경북세일페스타 파이팅!

영상 분량 - 33초

주요 키워드

- 경북 세일페스타 추진 정보

- 경북 상품 구매자들에 대한 감사

- 경북 세일페스타 참여기업에 대한 응원

재생 건수
- 일반 유튜브 : 657회 (2020년 11월 23일 오후 2시 기준)

- 보이소TV내 별도 노출 확인 불가
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경북세일페스타 파이팅! (2020년 5월 5일)

- 홍보영상3 : 경북의 모든 것을 담았다! 경북을 담다

  · 전체 19초 분량으로 경북 세일페스타가 추구하는 활력, 감동, 열정이

라는 키워드를 제시

  · 여타의 홍보영상과의 차이점은 위메프라는 소셜커머스 채널을 영상 

후반부에 노출시킴으로써 해당 채널을 통해 경북 세일페스타 참여를 

유도하는 방향으로 구성

표39. 장도연 홍보영상3 주요 내용

구분 주요 내용

영상 제목 - 경북의 모든 것을 담았다! 경북을 담다

영상 분량 - 19초

주요 키워드

- 활력, 감동, 열정

- 경북의 모든 것을 담았다

- 핫 셀럽 장도연이 추천

- 경북의 모든 상품 총출동 (총 참여 500개사)

- 7개월간 진행되는 초핫템 릴레이

- 위메프

재생 건수
- 일반 유튜브 : 949회 (2020년 11월 23일 오후 2시 기준)

- 보이소TV : 28,021회 (2020년 11월 23일 오후 2시 기준)
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경북의 모든 것을 담았다! 경북을 담다 (2020년 6월 4일)

- 홍보영상4 : 장도연 열애설(?) 입을 열다

  · 4종의 홍보 영상 가운데 가장 긴 1분 50초 분량의 영상으로 구성되

어 있음

  · 장도연의 열애설과 경북 세일페스타를 연계한 스토리텔링을 통해 흥

미를 유도할 수 있는 영상으로 제작

  · 현재까지 업로드된 영상가운데 가장 높은 조회건수(2,730회) 기록

표40. 장도연 홍보영상4 주요 내용

구분 주요 내용

영상 제목 - 장도연 열애설(?) 입을 열다

영상 분량 - 1분 50초

주요 키워드

- 장도연 열애설을 중심으로 스토리텔링을 구성

- 장도연의 경북 제품 구매 등에 대한 요소를 열애설이라는 측면에서 구

성

- 싸고 좋은 물건을 구매할 수 있는 방법으로 경북 세일페스타를 이용하

라는 메시지 전달

- 나만 알고 싶은 아이템 이제 온라인으로! 경북 세일페스타!

재생 건수
- 일반 유튜브 : 2,730회 (2020년 11월 23일 오후 2시 기준)

- 보이소TV : 54,993회 (2020년 11월 23일 오후 2시 기준)
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장도연 열애설 입을열다 (2020년 5월 11일)

2) 홍보모델을 통한 홍보 효과 분석

- 현재 경북 세일페스타 홍보모델인 장도연을 활용한 홍보영상은 전체 

4~5종으로 확인되고 있는 상황

- 노출은 일반 유튜브를 통한 노출과 보이소TV를 통한 노출 2가지로 진

행되고 있으며, 일반 유튜브 영상의 경우에는 매우 저조한 조회수를 기

록하고 있으나 상대적으로 보이소TV를 통한 노출의 경우에는 3만회 가

량의 조회수를 기록하는 차이점을 보임

- 이러한 조회수의 급격한 차이는 크게 3가지로 나누어서 분석할 수 있음

  · 첫째, 일반 유튜브와 보이소TV의 영상 제목에서 일정부분 차이를 보

이고 있음. 다시 말해 일반 유튜브는 ‘경북’이라는 키워드가 주된 키

워드인 반면 보이소TV의 경우에는 ‘장도연’이라는 키워드를 제목에 

노출시킴에 따라 일반인이 보다 쉽게 검색할 수 있는 키워드로 인해 

노출 빈도에 있어 차이를 보이고 있는 것으로 판단

  · 둘째, 보이소TV의 경우 8.5만명 규모의 구독자를 보유하고 있는 등 

기존 구독자들을 중심으로 영상 조회가 발생할 개연성이 높은 상황

  · 셋째, 보이소TV의 경우 경상북도(경북도청)에서 운영하는 공식 유튜브 

채널로써 체계적인 관리가 이루어지는데 반해 일반 유튜브 영상의 

경우 지속적인 관리가 이루어지지 않기 때문인 것으로 판단
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4 차년도 사업 개선방안

○ 주요 개선 내용

단계 기존 개선

기업발굴 신청위주 관련 기준에 맞는 기업발굴

기업지원 일괄지원 사업성숙도 기준 3단계 지원

판매채널 소셜커머스 등 5개 기존채널 변경 + 신규채널 추가

스타마케팅 장도연 활용 유튜버/인플루언서 활용

사업홍보 단기적 홍보 지속적 홍보

성과관리 자체관리 외부 전문업체 활용

○ 세부 주요 개선 내용

단계 개선

기업발굴
- 2020년 경북세일페스타 우수사례 활용 사업 홍보

- 언론보도, 페이스북 카드뉴스등을 통한 사업홍보

기업지원
- 일괄지원방식에서 3단계로 세분화하여 각 과정 지원

- 교육을 통한 유통트랜드의 이해와 유통채널 진출 지원

판매채널
- 기존 판매채널의 전략 세분화 및 신규 판매채널 추가 검토

- 네이버 스마트스토어 기획전 신규 개설

스타마케팅
- 단순 연예인을 기용한 홍보에대한 재검토 필요

- 유튜버, 인플루언서 활용한 컨텐츠 제작후 소비자 참여형 전환

사업홍보
- 지속적인 마케팅컨텐츠 생성(키워드광고, 블로그리뷰 등)

- 기업과 함께 성장하는 프로그램의 취지 홍보

성과관리
- 외부전문업체 선정을 통한 체계적 성과관리

- 메인홈페이지를 활용한 소비자 데이터 추적

차별성
- ‘경북’만의 문화적 요소를 활용한 양방향 컨텐츠 제작

- 올드한 이미지를 벗어난 도전적인 이미지로 이슈성 확보
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1) 참여기업 발굴 및 품목의 다양화

- 경북 세일페스타 참여기업을 대상으로 진행한 설문조사 결과에 따르면 

71.3%가 식품/건강 분야에 편중된 것으로 나타남

  · 뷰티/화장품(5.6%, 생활/주방(5.0%)을 비롯하여 의류/패션, 디지털/가

전, 유아용품(각각 2.5%) 분야의 사업을 추진하고 있는 기업들 역시 

존재하고 있으나 그 비율은 매우 적은 규모에 머물고 있음

  · 실제 판매된 기업들의 실적을 살펴보더라도 매출 품목 10위권 가운

데 9개가 식품/건강 분야로 나타나는 등 편중 현상이 나타남

- 경북세일페스타 참여 기업의 특성상 특정 카테고리에 편중되는 경향이 

있음, 이는 프로그램의 지원 및 혜택이 특정 영역에만 집중된다는 점에

서 중소기업과의 상생을 목적으로 하는 프로그램의 취지상 상충하는 

부분이 존재함

- 2020년 경북세일페스타에 참여한 우수기업들을 대상으로 성공스토리를 

만들어 언론기사, 홍보영상, 판촉물 등을 제작하여 홍보함으로서 경북

기업들의 자발적인 참여를 재고하고 각종 지원프로그램을 통해 채널별

입점지원, 교육 등 사업의 범위확장, 스케일업 가능한점을 부각 

기업 성장 스토리(메리코스코리아)
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2) 단계적 지원 및 교육 

- 2020년 경북세일페스타의 경우 급진적인 사업 운영으로 인한 기업의 

단계별 지원방안 마련 미흡, 이를 기업에 성숙도에 따라 3단계로 구분 

및 세분화 함으로서 기업 지원의 효율성 강화

- 연구 성과를 미루어 볼 때 과반 이상의 기업이 ‘기초’단계의 기업으로 예상, 

기초단계에 대한 집중적인 지원이 필요함

3단계 기업 지원 시스템

- 판매실적, 유통진출 등 기업의 사업진행 편차는 있으나 대부분이 영세

기업이므로 경북세일페스타가 단순 기획전을 통한 매출 증대를 넘어선 

유통트랜드 교육, 입점지원 등을 통한 기업과 함께 성숙해 나가는 의미

를 부여하고 나아가 이를 마케팅엣지, 타 지차체와의 차별성으로 부각 

- 단순 매출 증대 위주의 성과지표 외 단계적 기업지원을 통한 기업의 

성장 요인을 추가적인 성과로 내포 가능
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3) 판매채널 재구성 

- 2020년 경북세일페스타 참여 기업의 제품군 비중 및 각 판매채널의 상

위 매출제품은 대부분 식품/건강 카테고리에 편중되어 있음

구분 사례수(개) 비율(%)

식품/건강 (114) 71.3

의류/패션 (4) 2.5

생활/주방 (8) 5.0

가구/홈/데코 (2) 1.3

디지털/가전 (4) 2.5

뷰티/화장품 (9) 5.6

자동차용품 (1) 0.6

여행용품 (1) 0.6

유아용품(의류 포함) (4) 2.5

기타 (13) 8.1

순위 카테고리 제품 매출액(천원)

1 생활/주방 물티슈 1,277,244

2 식품/건강 채소믹스 359,714

3 식품/건강 탄산수 333,443

4 식품/건강 곰팡이제거제 298,926

5 식품/건강 쌀20kg 245,838

6 식품/건강 사과 209,622

7 식품/건강 쌀10kg 203,366

8 식품/건강 손질 오징어 199,619

9 식품/건강 떡볶이 196,748

10 식품/건강 아오리 사과 190,887

- 경북세일페스타 참여 기업의 제품군 및 제품경쟁력을 고려해보았을 때

가장 쉽게 전략적인 요소를 가져갈 수 있는 항목은 가격경쟁력으로 판

단됨 더불어 신선식품, 생활 필수재, 저관여 제품 등 빠른 배송과 품질

을 보장받을 수 있는 쿠팡을 통한(로켓배송, 프레시) 입점은 가장 효율

적인 방안으로 진행되었다고 판단됨
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판매채널별 데이터

- 판매채널별 매출 데이터 분석결과 쿠팡을 제외한 기타 채널에서는 매

출의 유의미한 성장성을 보이지 않고 있음 

- 쿠팡은 6월 약간의 하락추세를 보였으나 점진적으로 판매량이 증가하

고 있는 것으로 확인됨, 대부분의 매출이 로켓프래시 등 식품군의 쿠팡 

자체에서 사입하여 유통되는 제품으로 차년도 사업 진행 시 쿠팡과의 

추가적인 협업을 통해 해당 제품군에 입점 가능한 기업 위주의 선발이 

필요해 보임

채널별 판매성격 분석

채널

구분
쿠팡 위메프 티몬 우체국 공영

개당 매출액 11,981 7,014 18,520 19,040 51,435

상위 카테고리 식품/건강 생활/주방
유·아동 식품/건강 식품/건강

가구/홈/데코

식품/건강

- 각 채널별 판매성격 분석결과 다 채널 대비 공영, 위메프 채널에서의 

특이점이 확인됨

· 공영 쇼핑몰의 경우 개당 매출액이 가장 높음. 타 채널 대비 침구류, 

운동사이클 등 개별 단가가 높은 상품이 주요 매출액을 기록하였음 

· 위매프의 경우 개당 매출액이 가장 낮음, 생활/주방(마스크,세제) 유·아

동과 관련된(아기물티슈, 아기원피스)물품이 강세를 보임

- 각 채널별 맞춤 전략을 통한 판매효율의 극대화 필요
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채널별 판매전략

구분

채널

상위 판매 

카테고리
판매전략

쿠팡 식품/건강
- 로켓배송, 로켓프래시 입점(최종입점까지 1~2개월 소요)

- BOX. PACK단위 대용량 제품 구성

위메프 생활/주방
유·아동

- 생활필수재화 및 유·야동 관련 제품 입점 강화

- 다품종 소량 제품 구성

티몬 식품/건강
- 1212특가. 블랙딜 등 타임세일 마케팅 강화

- 경주버드파크 입장권 등 티켓 판매 강화

우체국 식품/건강
- 타 채널대비 큰 전략요소 없음

- 차년도 진행시 진행여부 재검토

공영
가구/홈/데코

식품/건강

- 식품 외 비주류 카테고리 입점 강화

- 계절별(햇 과일), 기간별(명절) 일시적 제품구성 필요

- 제품의 프리미엄화

- 차년도 프로그램 진행시 기존 진행된 판매채널 외 카카오메이커스, 아

이디어스, 와디즈, 텐바이텐, 기타 전문몰 의 입점도 고려 가능하나 경

북기업 대부분이 식품/건강 카테고리에 속해있어 해당 채널 입점시 상

품구성, 제품컨셉 단계부터의 재설계 및 구상이 요구됨

- 2020년 10월 28일 서울경제에서는 마케팅 리서치 기업 칸타(KANTAR)는

리테일러 소비자 접점 수치를 기반으로 한 ‘2020년 상반기 리테일러 

순위’를 공개

  · 쿠팡의 경우 모두 1위에 등극하며 독주를 이어 나갔고, 이마트몰

&SSG닷컴은 대형마트를 앞세워 온라인에서도 좋은 성과를 나타냄

  · 여기에서 주목할 것은 기존 오픈마켓/소셜커머스와 같은 서브채널의 

리테일러가 아닌 네이버의 도약이라고 볼 수 있음

  · 이는 네이버의 경우 포털사이트가 지닌 강점을 기반으로 점차적으로 

시장점유율을 확대해 나가고 있는 것으로 판단되며, 이에 고객 유입

량 역시 급속도로 증가하고 있는 것으로 볼 수 있음

  · 특히 네이버 스토어의 경우 기존 포털사이트의 강점과 공격적인 마케

팅으로 인해 주목받고 있는 채널이라는 점을 감안할 때 추가적인 입

점을 고려할 필요가 있음
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신선식품 포함/제외에 따른 종합부문 온라인 리테일러 순위

- 소비자들의 경우 소셜커머스와 오픈마켓을 주로 이용하고 있으나 품목 

및 제품의 특성에 따라 다양한 제품을 취급하는 채널 외에도 특정 품

목을 중심으로 운영되는 채널을 이용하는 경향 역시 나타나고 있음

  · 유아용품, 뷰티/화장품, 전자제품 등의 경우에 이러한 경향이 보다 강

하게 나타날 수 있는 영역임에 따라 기존 소셜커머스 및 오픈마켓과 

더불어 특정한 품목을 집중적으로 취급하는 채널을 추가적으로 확보

할 필요가 있음

- 네이버 스마트 스토어의 경우 진입장벽이 낮고 기업별 스마트 스토어

로의 연동을 통해 기획전 노출상품외 상품에대한 판매 기대 가능

기획전을 통한 스마트 스토어 유입



- 47 -

- ‘신유통채널’로 평가받고 있는 라이브 커머스인 ‘grip’ 활용하여 방송을 

진행하였으나 모바일쇼핑의 국한, 상품과 채널의 연계성 부족으로 인해 

가시적인 성과는 거두지 못한것으로 확인됨 

- 라이브 커머스는 시작 단계의 채널로서 대중적인 관심도 및 친숙도가 

부족하여 매출성과는 기대하기 어려우나 소비의 트렌드인 Z세대와의 

소통, 브랜드 인지도가 낮은 기업에 대한 홍보효과 재고 가능

- 네이버 스마트스토어 기획전과 연동된 ‘네이버 라이브쇼핑’을 통한 진

행으로 자연스러운 소비자의 참여를 유도하고 기획전으로의 유입을 향

상시킴으로서 매출 성과 기대 가능

네이버 라이브 쇼핑
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제품 개당 판매금액

- 타 판매채널 대비 우체국 쇼핑에서의 ‘롱테일 현상’이 두드러지게 나타

났으며 이는 타 채널에 비해 기획전의 개수, 운영방식, 상품의 노출, 쿠

폰의 노출 및 할인율에 차이가 있는 것으로 판단됨

- 이를 통해 기존 우체국쇼핑몰에서 판매되던 상품 외 경북세일페스타 

기획전 유입으로 인한 매출성과가 타 채널에 비해 낮은걸로 판단됨

- 차년도 사업 진행 시 기획전 메인노출, 추천기획전 추가 등이 고려됨

우체국 쇼핑몰 지역 브랜드 기획전 현황
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4) 스타마케팅 방향성 재검토

- ‘장도연’을 활용한 스타마케팅을 실시하였으나 투입대비 비효율성이 확인

  · 컨텐츠 중심의 바이럴 마케팅이 중심이되는 현 소비자심리에서 확산 

컨텐츠가 부족한 단순 스타형 마케팅은 비효율적이라 판단됨

· 유튜버, 인플루언서, 크리에이터 들을 활용한 ‘스타’ 중심의 마케팅이 

아닌 ‘컨텐츠 생산’중심의 마케팅을 진행하여 소비자들의 자발적인 참

여를 유도하고 소비하게 함으로써 마케팅 효율을 재고하는것이 목적 

채널성격 채널명 구독자수(명) 평균 조회수(회) 단가(백만원)*

크리에이터

워크맨 3,790,000 4,297,278 57

와썹맨 2,320,000 1,580,295 36

달라스튜디오 1,120,000 1,485,621 25

딩고 994,000 154,988 17

유병재 951,000 759,039 16

침착맨 797,000 168,849 14

먹방

떵깨떵 4,230,000 543,816 57

입짧은햇님 1,530,000 202,644 25

산적tv밥굽남 1,280,000 615,652 19

애주가TV참PD 1,170,000 455,551 18

야식이 1,030,000 578,299 16

여행

여락이들 575,000 312,474 13

빠니보틀 501,000 274,538 12

여행에미치다 402,000 72,402 10

관련예시

워크맨 https://bit.ly/3lqFR3O

떵깨떵 https://bit.ly/2HZGuDW

여락이들 https://bit.ly/3mvstg4

* 기본 단가로서 컨텐츠 제작의 난이도, 방법 등에 따라 협의후 최종 결정

- 다수의 구독자수를 보유한 유튜브 채널을 활용하여 경북세일페스타를 

홍보 함으로서 일방형 홍보가 아닌 소비자와 소통할 수 있는 컨텐츠를 

생산함으로서 자연스러운 참여 및 자발적 확산 유도
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5) SNS 및 홍보 마케팅 

- 앞선 연구의 결과에서 나타나는 바와 같이 참여 기업의 스타 및 SNS마

케팅에 대한 중요도는 높은 것으로 나타났으나 경북세일페스타 진행간 

노출된 마케팅데이터에 대한 인지는 부족한 상황임

- 경북세일페스타 관련 노출데이터 및 시장조사 결과 마케팅 투입비용 

및 컨텐츠에대한 노출이 5월에 편중된 것으로 나타남

연간 키워드 검색량

- 단기적이고 일시적인 마케팅 비용 투입에 대한 효과로 매출상승, 일부 

홍보효과는 있었다고 판단 가능하나 장기적이고 지속적인 노출을 부재

로인한 경북세일페스타의 인지도 지속여부가 하락하고 있는 것으로 확인

- 차년도 사업진행시 지속적인 마케팅비용 투입, 콘텐츠 발행을 통해 경

북세일페스타의 인지도를 지속시키고 고객의 재구매율을 유도할 수 있

는 방안마련이 필요한 것으로 판단됨
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- 또한 경북세일페스타가 시작되고 가장많은 마케팅 비용이 투입된 5월

은 가정의 달로서 소비자의 소비트랜드 및 동일제품군 별 경쟁제품의 

차이가 큰 것으로 판단

- 대기업의 가정의달 프로모션, 각 판매채널별 가정의달 홍보 프로모션의 

진행이 경북세일페스타와 동 시점에 진행됨으로서 홍보 및 재구매에 

대한 유도가 원활이 이루어지지 않은 것으로 판단됨

쿠팡 가정의달 상위 판매 제품

쿠팡 가정의달 상위 판매 제품
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6) 성과 관리 

- 소비자 데이터 확보 불가로 인한 심화적인 사업성과 측정이 어려움이 

확인됨 각 채널별 개인정보 데이터의 확보는 현실적으로 어려울 것으

로 판단됨

- 중앙 컨트롤 타워 역할을 수행할 외부전문업체의 선정과 자체적인 유

입량 및 소비자 데이터 확보가 가능한 플랫폼을 개설하여 마케팅 및 

정보수신에 대한 개인정보 수집 동의를 통해 수집된 데이터를 활용한 

성과측정이 필요한 것으로 판단됨 

메인 플랫폼 개설

- 구매후 설문시 기프티콘 증정, 참여 이벤트 시행을 통한 고객데이터 확

보유를 재고하고 단순 기획전으로 연결되는 플랫폼이 아닌 경북세일페

스타의 메인 거점으로 활용하여 홍보, 사업진행취지, 사업내용 등 소비

자와 기업이 함께 이용가능한, 소비자에게는 제품에대한 정보를 기업에

게는 사업에대한 정보 및 진행중인 경북세일페스타의 트랜드를 파악 

할 수 있는 플랫폼 개설 필요 
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7) 타 지자체와의 차별성

- 2020년 경북세일페스타 진행 이후 타 지자체에서 비슷한 형태의 기획

전을 팔로우 형태로 진행하고 있음

- 단순 쿠폰, 할인이벤트 등 방법론적인 방법의 차별성은 부각하기 어려

운 부분이 존재함, ‘경북’만이 가지고 있는 문화요소를 활용하여 제안한 

‘꿀알바’와 같이 컨텐츠 제작을 통한 사업홍보가 필요함

‘꿀알바’

- 기존 기관에서 시도하지 않은 도전적인 방법을 통해 Z세대와의 소통과 

기획전의 올드한 이미지를 전환할 수 있는 컨텐츠의 제작을 통해 자발적인 

참여를 이끌어 내고 이슈화 시킴으로써 광고효율의 극대화

홍보 예시
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- 타 지자체의 경우 기획전 채널, 라이브 방송 채널, 유튜브 채널 등 세부

항목별 진입 루트가 다르게 설정되어 있어 유입의 편차와 홍보 효과의 

비효율성 발생

- 일원화된 기획전 페이지를 활용하여 각 세부 진행사업을 한 페이지에서 

확인할 수 있도록 진행하는 방안 필요

어디까지 팔아봤니?(벤치마킹 예시)

- 단순 스타 기용을 통한 사업홍보를 벗어나 유튜버, 인플루언서를 활용하

여 노출형 홍보가 아닌 소비자와 참여자 그리고 기업과 기관이 양방향 

소통할 수 있는 참여형 컨텐츠를 통한 자발적인 확산 유도

어디까지 팔아봤니?(벤치마킹 예시)
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8) 예산계획

단위: 백만원

구분 사업예산 비고

채널별 사업비

(A)

쿠팡 1,200

기타채널 500

소계 1,700

세부 프로그램

(B)

3단계 

입점지원
500

교육,품평,

성과공유회
200

유튜버, 

인플루언서 
400

소계 1,100

홍보비

(C)

홈페이지 

구축/이벤트
300

sns홍보 200

소계 500

운영비(D) 60

수수료(E) 140

총계(A+B+C+D+E) 3,500
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5 제안사항

○ 제안 개요 

1) 사 업 명 : 일당백 꿀알바 프로젝트

2) 운영기간 : ‘21.02~12

3) 운영목적 : 키 콘텐츠를 통한 경북세일페스타의 인지율 및 참여도 재고

○ 세부 내용

1) 운영배경

- ’20년도 ‘경북세일페스타’는 지자체 최초시도, 한달 매출액 약 200억  

달성 등 우수한 성과를 보였으나 대중들의 호응을 유도하여 자발적으로 

참여를 이루어낼 매개체가 될 ‘키콘텐츠’의 부재가 확인

‘20년 경북세일페스타 성과 요약

- ‘온라인 구매’ 활동에 국한되어 흥미를 유발하거나 자발적인 공유로 이

어지는 커뮤니케이션적인 엣지가 부족한 상황

- 경북지역을 넘어서 전국민의 관심을 유도할 수 있는 커뮤니케이션용 

키콘텐츠의 개발이 요구됨

커뮤니케이션용 키콘텐츠 개발
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- 소비자들의 관심/인지/참여를 통한 키콘텐츠로서의 유입 실행

- 유입 소비자들의 자발적인 확산을 유도할 흥미있는 콘텐츠 제공

- 이를통해 자연스럽게 경북세일페스타 기획전으로 참여하도록 유도

경북세일페스타 기획전 참여

- 도전적인 컨텐츠 생산을 통한 타 지자체 와의 차별성 대두

컨텐츠 예시
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- 이를 통해 경북세일페스타가 단순히 기획전의 의미로서 뿐만 아니라 

소비자들과 경북기업들이 같이 참여하고 어우러져 만들어 내는 컨텐츠

를 기획하고 나아가 경북의 명소, 특산물을 홍보함으로서 경북의 대표 

프로그램으로서의 이미지 재고

차년도 경북세일페스타 비전

- 소비자의 자발적인 참여 및 확산을 이루어 낼 수 있는 컨텐츠 개발

월별 콘텐츠 예시
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- 1회성 마케팅에 국한된 것이 아닌 지속적인 컨텐츠 노출을 통한 누적된

홍보효과로 경북세일페스타의 이슈화 및 참여자 증대의 가속화 기대

홍보 컨텐츠의 누적

- 경북세일페스타 메인 홈페이지를 통한 소비자 데이터 확보 및 유튜브, 

페이스북, 인스타그램 등 추가적인 홍보컨텐츠 발행 

- 2020년 경북세일페스타 대비 바이럴 광고요소 활용을 통한 홍보효과의 

극대화

2021경북세일페스타 홈페이지 예시


