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Abstract

1)

국문초록

본 연구는 코로나 19 상황에서 ICT 스타트업의 해외진출을 지원하기 위한 정부의 비대면 수출 

및 무역 상담 플랫폼에 참여한 한국 ICT 스타트업의 경험을 분석하여 정책적 시사점을 도출하는데 

목적이 있다. 연구방법은 비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼에 참여한 6개 스타트업의 담당자를 대상

으로 실제 참여 경험에 대해 반구조화된 심층 인터뷰 결과를 Giorgi의 현상학적 방법론을 기반으로 

플랫폼 경험의 시간적 순서에 따라 분석을 진행하였다. 분석 결과 5개 단계별 상위 범주와 단계별 

2개의 총 10개 하위 범주를 도출하였다. ICT 스타트업의 비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼은 시간, 

공간적 제한이 적어 효율적이나, 실질적인 비즈니스 지속성에는 한계가 있는 것으로 분석되었다. 본 

연구는 ICT 스타트업의 비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼을 통한 ICT 스타트업의 실제 참여 경험에 

대해 심층적인 분석을 통해 엔데믹 상황에서 시사점을 도출하였다는 학술적, 실무적 의의가 있다.

<주제어> 코로나 19, ICT 스타트업, 플랫폼, 비대면 수출 및 무역 상담, 현상학

*** 경희대학교 국제대학원 박사(주저자), E-mail: jonghyunly@gmail.com
*** 수원대학교 경제학부 부교수(공동저자), E-mail: jisongkim@suwon.ac.kr 
*** 과학기술정책연구원 부연구위원(교신저자), E-mail: sysyshin@stepi.re.kr

貿易學會誌 제48권 제4호
2023년 8월 pp.321~342
https://data.doi.or.kr/10.22659/KTRA.2023.48.4.321

논문접수일：2023. 08. 11
심사완료일：2023. 08. 26
게재확정일：2023. 08. 26



貿易學會誌 第48卷 第4號

- 322 -

Ⅰ. 서론

“Born Global or Die Local”이라는 말처럼(Madsen & Servais, 2017, Rennie, 1993), 

스타트업에게 해외진출은 성장에 중요한 전략 중 하나이다(Blank, 2014). 이에, 설립 직후

부터 해외진출을 염두에 두고 국제 기업가정신을 강조하고 있는 스타트업도 확대되고 있다

(Oviatt & McDougall, 2005). 한국의 경우는 기업의 성공을 지속적으로 추구하기 위해 많

은 중소기업이 생존전략으로 해외진출을 모색하는 특징이 있다(Jin & Cho, 2018).

한국 정부는 중소기업에 대한 다양한 수출 중심 정책을 펼치며, 세계에서 일곱 번째로 큰 

수출국으로 성장했다(WTO, 2021). 하지만, 코로나 19 발생 이후 수출 하락으로 GDP 대비 

63.51%까지 떨어지며 경제에 빨간불이 나타나기도 하였다(연합뉴스, 2020). 실제로 코로나 

이후 상당수의 국내 기업이 해외진출에 대한 기존의 전략을 변경하는 등 다변화를 모색하였

으며, 실제로 과반수가 해외진출을 축소하거나 보류하는 것으로 나타나기도 하였다(대한상공

회의소, 2021). 

정부에서는 포스트 코로나 시대를 대비하기 위해 비대면 경제 활성화 방안을 관계 부처 합

동으로 발표하기도 하였고, 관련된 비대면·온라인 수출지원을 확대하기도 하였다(엄부영‧김
하은, 2020). 또한, 스타트업을 대상으로 기존에 대면으로 진행되었던 지원 프로그램이 비대

면 또는 혼합형으로 전환되고, 새로운 프로그램이 확대되었다. 하지만, 이러한 프로그램이 

확대되었음에도 불구하고 참여한 스타트업의 경험과 성과를 측정하기는 어려운 상황이다. 특

히, 관련 연구는 상대적으로 부족하여 엔데믹 상황에서 정책적인 시사점을 도출하기 힘들다

는 한계가 있다.

본 연구는 코로나 19 상황에서 ICT 스타트업의 해외진출을 지원하기 위한 정부의 비대면 

수출 및 무역 상담 플랫폼에 참여한 한국 ICT 스타트업의 경험을 분석하여 정책적 시사점을 

도출하기 위해 연구를 진행하였다. 코로나 19 이전과 직후의 ICT 스타트업의 수출 변화를 

비롯하여, 비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼 참여 경험을 분석하였다. 이는 코로나 19 이후

에도 비대면 중심의 정부 지원이 확대되고 있는 상황에서 비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼

에 대한 ICT 스타트업의 경험을 Giorgi의 현상학적 방법론의 절차에 따라 심층적으로 분석

한 연구로 엔데믹 상황에서 시사점을 제시했다는 학술적, 실무적 의의가 있다. 

Ⅱ. 이론적 배경

1. 기업의 해외진출

기업의 해외진출은 기업의 성공을 지속 추구하기 위한 생존전략 중 하나이며(Jin & Cho 
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2018), 중소기업이나 스타트업의 해외진출 방식은 대기업의 수출 전략과는 차이가 있어 많

은 학자는 중소기업의 국제화를 이론화하는 새로운 방법을 제시하고 있다(Andersen & 

Samuelson 2016, Hilmerson et al. 2021, Paul et al. 2017).

Johanson & Vahlne(2017)은 국제화 수준을 단계별로 정의하였으며, 가장 전통적인 이

론이라고 할 수 있다. 국제화 진출방식은 수출, 판매법인 설립, 영업법인 진출, 현지 생산의 

순서로 국제화되는 것으로 분석하였다. 이 과정에서 지식의 습득은 경험을 통한 지식 습득이 

일어나는 것으로 본다(Anderson 1993). 

이후, 경험에 대한 지식 습득뿐만 아니라, 지식을 통한 국제화의 상태에 대한 중요성이 확

대되었다. Erramili (1990)는 외부 네트워크를 통해 해외진출에 긍정성이 확대된다고 하였

으며, Hara & Kanai (1994)는 해외진출 시, 외부조직의 지식과 자원을 활용하는 것이 중요

하다고 주장하였다. 또한, Blankenburg & Joanson (1992)는 조직 간 연계는 지식 습득을 

높이고, 국제화를 가속화시킨다고 주장하였다. 또한, Knight & Cavusgil (2004)는 기업의 

차별적 역량은 창업 초기부터 해외시장 진출에 원동력이 되고, 해외시장에서 요구되는 기술

경쟁력을 보유할수록 해외진출이 용이하고, 전문 인력이나 조직을 보유한 기업일수록 해외진

출에 유리하다고 주장하였다.

특히, 초기 스타트업에서는 대표자인 창업가의 사회자본이 우수한 경우 중요한 전략적 의

사결정의 품질이 우수하게 도출되며 조직성과적 측면에서도 높은 성과를 기대할 수 있으며, 

더 높은 수준의 국제화로 이어지는 것으로 나타난다(Brouthers et al. 2015, Havnes & 

Senneseth 2001, Acquaah 2007). 능동성 이외에도 기회의 존재는 또 다른 필수 요소로 

나타나며(Hilmerson et al. 2021, Oviatt & McDougall 2005), 기업가 정신에서 새로운 

국제 시장 진입을 이끄는 기업가적 기회의 인식과 이용은 국제 비즈니스의 기회로 볼 수 있

다(Chandra et al. 2009).

본 연구는 코로나 19 상황의 “상태”에서 능동적으로 ‘비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼’이

라는 “기회”를 통한 정보 습득의 경험을 연구하였기에 “단계”를 통해 해외진출을 진행하기 보

다는 국제화의 “상태”에 초점을 맞춘다는 이론(Bell & Young, 1998)이 적합하다고 볼 수 

있다. 이에, 기업의 해외진출의 단계와 관련된 다수의 이론이 존재하지만, 본 연구는 코로나 

19라는 특수한 상황에서 국내 ICT 스타트업의 비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼에 참여한 

경험을 연구하였다.

2. 코로나 19 상황에서 스타트업 지원

스타트업은 첨단 기술과 혁신 아이디어를 결합하여 신규 비즈니스 모델을 비즈니스화하는 

기업을 말한다(Ries 2011). 빠른 성장과 확장 가능성을 통해 경제 성장과 일자리 창출 등에 

긍정적인 영향을 주는 것으로 나타난다(Sulayman et al. 2014, Dobson et al. 2020). 이
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에 대부분의 국가에서는 다양한 창업지원 프로그램을 추진하고 있으며, OECD는 코로나 19 

이후 회복을 위하여 새로운 혁신벤처 지원에 집중할 것을 권고하기도 하였다(OECD 2021). 

스타트업의 지원정책 유형은 <표 1>과 같이 크게 3가지로 구분할 수 있으며, 우리나라의 경

우 과학기술정보통신부, 중소벤처기업부, 산업통상자원부 등의 부처에서 스타트업 수출 지원

을 위한 다양한 정책이 실행되고 있다. 

<표 1> 스타트업 지원정책의 유형

구분 사례

제도적 지원

- 세제 혜택 : 스타트업 지분투자 시 세금감면 등

- 행정절차 간소화 : 행정절차의 온라인화, 창업절차 간소화

- 스톡옵션 제도 개선, 외국인에 대한 창업비자제도 도입 등

스타트업 

지원

- 금융지원 : 지분투자, 대출, 보증, 보조금 등

- 비금융지원 : 교육, 네트워킹, 인큐베이팅 프로그램 등

생태계 지원 생태계 육성을 위한 창업지원기관 설립 등

자료 : OECD(2020), 한국산업은행(2022)

코로나 19 발생 직후, 우리나라는 이례적으로 수출이 감소하는 등 비즈니스 환경에 큰 변

화가 발생하였고, 이를 대응하고 극복하기 위한 정부 정책이 여러 차례 발표되었다. 엄부영‧
김하은(2020)에 따르면 정부는 2020년 9월에 개최된 대외경제장관회의에서 비대면･온라인 

수출 지원에 초점을 맞춰 향후 추진할 4대 과제를 <표 2>와 같이 발표하기도 하였다. 

<표 2> 비대면·온라인 수출 지원 4대 과제

과제명 내용

비대면 방식 고도화

- 오프라인 현장지원 연계 등 화상 상담회 고도화

- 오프라인 전시･상담회와 온라인 화상 상담회 결합

- 협업 네트워크를 활용한 오프라인 쇼룸 구축

- 해외 전시회 비대면 참가 지원 등

비대면 거래 확대

- 해외 온라인몰 판매지원 및 K-세일 방식 글로벌 진출

- 국내외 온라인 연계

- 내수기업의 온라인 수출기업화 지원 확대

- 신흥시장 진출 지원 확대 등

비대면 신동력 

발굴･육성

- 온라인･비대면 유망 스타트업 발굴-테스트베드 지원

- 현지 안착 및 판로개척 지원 등 전방위 지원

비대면 기반 확충

- 지원 시스템 체계화･전문인력 양성 및 인프라를 확충

- 빅데이터를 활용한 진출 전략 수립 지원

- 전문인력 양성 및 화상회의 관련 인프라 구축 지원 등

자료 : 중소벤처기업부(2020)
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정부는 코로나 19 이후에 신속하게 비대면 수출지원 프로그램을 확대하며 스타트업을 지

원하였다(오민홍 외 2020). 기획재정부(2020)에서는 포스트 코로나 시대 대비를 위한 비대

면 경제 활성화 방안을 발표하기도 하였고, 중앙정부 및 지방자치단체 등에서는 기존의 지원 

프로그램을 대면 위주에서 비대면으로 전환 또는 혼합 방식으로 추진하거나, 새로운 지원 프

로그램을 신설하였다. 본 연구에서는 코로나 19라는 특수한 상황에서 시간적 순서에 따라 코

로나 19 이전과 이후 국내 ICT 스타트업이 참여한 비대면 수출 및 무역 상담 지원 플랫폼의 

경험에 대한 연구를 진행하였다.

3. 비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼

중소기업의 지식은 기업이 성공적으로 해외 시장으로 국제화하여 제품을 개발하는데 매우 

중요하며(Deligianni et al. 2015), 이러한 지식은 국제화 전략을 적용하는데 필요한 비용과 

시간을 절감하고 기회를 포착하는데 도움이 된다(Sapienza et al. 2006). 이는 시장 지식이 

고객의 요구에 대한 더 날카로운 인식과 그들이 활용할 수 있는 효과적인 방법에 대한 통찰

력으로 인해 기업가의 기회 탐색과 활용을 더 효율적으로 만들 수 있다(Wiklund & 

Sherpherd 2003). 또한, 수출시장 정보의 획득과 사용으로 나타나는 기업의 시장지향성이 

수출성과에 영향을 미치는 것으로 나타났다(Rose & Shoham 2002).

비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼 역시, 기업가의 기회 탐색과 활용을 효율적으로 만드는 

목적과 코로나 19로 인한 국내 ICT 스타트업의 해외진출 위축에 따라 피해를 최소화하기 위

한 목적으로 수출 및 무역 정보, 전문가 상담 등을 비대면으로 제공하는 플랫폼이 구축되었

다. 플랫폼 내 5개 국가의 50여 명의 현지 전문가를 통한 비대면 수출 및 무역 상담은 크게 

온라인 채팅, 화상상담, 보고서의 3가지 방식으로 국내 ICT 스타트업에게 제공되었으며, 상

담 분야는 <표 3>과 같이 현지 시장, 현지화, 네트워크 상담으로 구분하여 비용 없이 지원하

였다. 

<표 3> 비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼 분야

상담분야 내용

현지시장 시장수요 및 경쟁현황, 진입장벽 및 규제정책, 프로젝트 및 진출전략

현지화 기술 현지화, 법인 설립, 법률, 회계, 세무

네트워크 주요 파트너 및 바이어, 투자사 상담, 현지 인력 및 전문가  

비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼은 2021년에 구축되어, 11월 15일부터 12월 31일까지 

파일럿으로 운영되었다. 운영기간 동안 9개 스타트업이 총 20건의 비대면수출 및 무역 상담
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을 진행하였다. 비대면 수출 및 무역 상담 중 80%가 화상상담으로 진행되었고, 대상 국가별

로는 미국, 인도, 베트남, 싱가포르와 인도네시아 순으로 나타났다. 

<표 4> 실제 비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼 참여실적 요약

구분 내용

참여 기업 9개 스타트업

상담 건수 20건

상담 국가 미국(9건), 인도(5건), 베트남(4건), 싱가포르(1건), 인도네시아(1건)

상담 방식 화상(16건), 보고서(4건)

4. 선행연구 조사

코로나 19 상황에서 스타트업의 해외진출 결정요인, 효과성 등에 대한 연구는 존재하지만, 

ICT 스타트업 입장에서 실제 플랫폼에서의 경험과 관련된 연구는 미비한 것으로 볼 수 있다. 

민보연‧김민호(2022)는 코로나 19 이후 스타트업의 해외진출 결정요인을 AHP 분석을 통해 

중요도를 분석하였다. 연구 결과 코로나 19으로 인한 영향은 적으며, 정부 지원정책 중에는 

전문성이 부족한 컨설팅과 교육에 한계점이 있는 것을 확인하였다. 오민홍 외(2020)는 코로

나 19 이전의 2016년부터 2019년까지의 중소기업 온라인 수출지원사업의 효과에 대해서 이

중차분법을 통해 연구하였다. 연구 결과 온라인 수출지원사업의 경우에 오프라인 수출지원사

업, 기술, 기타금융 등의 정책에 비해 영업이익률과 수출액에 긍정적이라고 주장했다. 김수

경‧강효원(2022)은 온라인 환경에서 중소수출기업을 위한 효율적인 정책지원 방향에 대해 안

동시 중소기업을 중심으로 설문조사를 기반한 연구를 진행하기도 하였지만, 코로나 19 이후 

확대되기 시작한 비대면 지원에 대한 플랫폼 경험을 ICT 스타트업의 수출 및 무역 상담을 

중심으로 진행한 연구는 미비한 것으로 볼 수 있다. 

다만, 의학 및 교육과 관련된 비대면 상담에 관련된 연구는 활발하게 진행되고 있음을 확

인할 수 있었다. Anthony(2020)는 정보통신기술을 통한 의료 서비스인 원격의료와 관련하

여 문헌조사를 통해 디지털 기술의 가능성에 대한 시사점을 도출하였다. Neves et 

al.(2020)은 코로나 19 시기의 가상진료에 대한 연구를 진행하였으며, 다양한 정부 지침의 

발전과 노출된 단점을 기반으로 1차 치료 임상 환경에 잘 통합하기 위한 시사점을 제안하였

다. Mortazavi et al.(2021)은 의과대학 학생들을 대상으로 코로나 19 상황에서의 가상 교

육에 대한 문제점과 원격 교육에 대한 개선점을 도출하였으며, Farris et al.(2021)은 코로나 

19으로 인한 격리 경험과 고통에 대한 경험과 시사점을 도출하는 등 교육과 관련된 연구 또

한 진행되었다. 국내에서도 관련 연구가 현상학적으로 다양하게 연구되고 있다(이동성 외 

2022, 장경원 2020, 임이랑 외 2020, 주영진 외 2020)
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또한, 코로나 19 상황에서 경험에 관한 연구는 Giorgi의 현상학 연구방법론 활용사례가 

많음을 확인할 수 있었다. Dunphy(2023)는 코로나 19 상황 이전과 이후의 REALTORS라

는 온라인 플랫폼 경험에 대한 주제를 현상학적으로 분석하였고, Abel(2020)은 온라인 원격

교육 플랫폼에 대한 경험을 Giorgi의 현상학 연구방법론을 활용하여 연구를 진행하였다. 국

내에서도 비대면 온라인 노인 음악중재 경험(윤소정 2021), 무용전공 학생들의 언택트 수업 

참여 경험에 관한 연구 등 동일한 방법론이 연구에 활용되고 있다(문소영 2021).

이처럼, 코로나 19 상황에서 다양한 연구가 진행되고 있지만, 코로나 19 상황에서 ICT 스

타트업의 비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼 경험에 관한 연구는 부족한 상황이다. 본 연구는 

코로나 19 상황에서 비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼에 참여한 한국 ICT 스타트업의 상담

경험을 분석하여 시사점을 도출하였다. 즉, 정책 수혜자의 경험을 심층적으로 분석하여 비대

면 정부지원 프로그램에 대한 이해를 높이는데 이바지하고자 하였다.

Ⅲ. 연구방법

1. 연구개요

본 연구는 ICT 스타트업의 비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼에 참여한 국내 스타트업의 

코로나 19 전후의 비교와 비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼의 경험을 심층적으로 분석하기 

위해 5가지 경험을 대상으로 구분한다. 코로나 19라는 특별한 상황과 플랫폼 참여 경험을 

분석하기 위해 시간적 순서를 기반으로 분석한다. 또한 비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼 참

여에 대한 ICT 스타트업의 경험 및 경험을 통해 느낀 주관적 영역으로 정량적인 연구 방법

보다는 질적 연구방법이 더 적절하며, 질적 연구 방법 중에서도 인간의 경험을 심도있게 살

피고 그 경험 속의 본질적 구조나 요소를 연구하는 현상학적 방법이 연구의 적합한 방식으로 

볼 수 있다(van Mannen 1990). 이에, 온라인을 통한 심층 인터뷰를 통하여 자료를 수집하

고, 현상학 연구방법을 수행함으로써 심층적으로 탐색하고자 하였다.

본 연구는 비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼에 참여한 ICT 스타트업에 대한 다양한 인식

의 심층적인 탐색이 될 수 있도록 정성적 조사 방법에 기반한 반구조적 질문지를 통한 연구 

참여자별 인터뷰를 진행하였다. 2021년 11월 16일부터 12월 31일까지 비대면 수출 및 무역 

상담 플랫폼에 참여한 경험이 있는 6개 사를 대상으로 2022년 1월 24일~25일 비대면 화상

회의를 통한 인터뷰를 1시간 내외로 진행하였다. 연구 참여자에게 연구의 목적과 취지를 전

달하고, 연구 이외 다른 목적으로 사용되지 않을 것에 대해 공유하고, 동의한다는 의견을 구

두로 확인하였다. 인터뷰는 ‘반구조화된 면접’으로 진행되었으며, 기본적인 질문에 후속 질문

이 필요시 후속 질문을 추가하는 식으로 진행되었다. 
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2. 연구 참여자 및 연구절차

인터뷰는 비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼의 파일럿 운영기간에 실제 참여한 6개사의 담

당자를 연구 참여자로 선정하여 진행하였다. 그리고 본 연구는 연구 참여자들이 반드시 비대

면 수출 및 무역 상담 플랫폼에 참여한 경험이 있어야 하므로 의도적 표본 추출전략을 사용

하였다. 이는 Kuzel(1992) 및 Crabtree(1993)이 권장한 6~8명을 만족한 표본의 크기로 연

구를 진행하고 분석하는데 적절한 크기라고 볼 수 있다. 또한, 본 연구는 연구 참여자들이 

반드시 비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼에 참여한 경험이 있어야 하므로 의도적 표본 추출

전략을 사용하였다. 인터뷰는 총 1회 진행되었으며, 일부 질문에 대한 추가 질문은 이메일을 

통해서 진행하였다. 연구 참여자의 특성은 <표 5>와 같으며, 스타트업의 담당자의 익명성 

보장을 위해 연구 참여자의 이름은 비식별화 처리하고, 구체적인 신상 정보는 배제하였다. 

스타트업 F의 경우에는 2014년 창업 이후, 2020년에 법인을 재설립한 기업으로 코로나 이

전과 이후의 상황에 대해 비교가 가능한 연구 참여자이다.

<표 5> 연구 참여자

구분 설립연도 분야 이름 성별 담당

스타트업 A 2018 인공지능 박OO 남 대표

스타트업 B 2015 정보보호 박OO 남 해외영업

스타트업 C 2014 에듀테크 배OO 남 해외영업

스타트업 D 2018 디바이스 이OO 남 해외영업

스타트업 E 2017 인공지능 이OO 여 해외영업

스타트업 F 2020(2014) 디지털콘텐츠 박OO 남 대표

해당 연구는 ICT 스타트업이 코로나 19 상황에서 비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼 참여 

경험이라는 한 가지 중심현상과 상호작용하는 경험을 대상으로 한다. 이러한 경험은 한 가지 

중심현상과 관련된 시간의 흐름에 따라 발전하는 상호작용 및 작용의 순차적 진행인 과정으

로 볼 수 있다(Strauss & Corbin 1998). 심층 인터뷰 가이드는 코로나 19 라는 특수한 상

황에 대한 시간적 순서와 비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼 참여 경험에 대한 순서를 기반으

로 <표 6>과 같이 구성하였다.

<표 6> 심층 인터뷰 가이드

경험 구분 주요 질문

코로나 19 

발생 이전

코로나 19 이전 해외진출 준비 단계는?

코로나 19 이전 해외진출 계획은(진출 국가, 진출서비스 등)?

코로나 19 이전 해외진출에 대한 성과는?
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인터뷰는 화상 프로그램인 Zoom을 통해 비대면으로 진행되었으며, 인터뷰를 진행하기 전 

연구의 목적을 사전에 전달하였고, 연구 참여자의 동의하에 인터뷰는 영상 녹화되었다. 녹취

록을 작성한 후 연구 참여자의 녹화 파일은 모두 삭제하였으며, 다른 자료들은 IRB의 요구조

건에 따라 적절히 보관하였다.

3. 자료 분석

본 연구는 연구대상자의 기술에 대한 심층 분석으로 생생한 경험의 의미를 밝히는데 초점

을 맞춘 Giorgi(1997)의 현상학적 연구방법을 적용하였다. 현상학적 연구방법은 귀납적 연

구방법으로써 본질적 주제에 접근하기 위해 면접의 형태로 경험적이며 객관적 자료를 수집한

다. 또한, 이러한 현상학적 연구방법은 대상이 보유한 주관적인 경험을 대상으로 하여 본질

과 의미를 연구자의 직관에 의해 기술한다(Giorgi, 1997). 인터뷰 과정은 녹화 및 녹음이 비

디오 파일로 저장하였으며, 이후 인터뷰 내용에 대해서는 워드 프로세스를 통해 전사되었다. 

테이터 코딩은 질적 자료분석 프로그램 ATLAS.ti 9을 활용하였고, 수출 관련 전문지식을 갖

춘 전문가 3인을 코더로 Giorgi의 4단계 분석절차에 따라 분석되었다. 구체적인 절차는 다

음과 같은 과정으로 진행된다. 첫째, 연구 참여자의 의도 및 내용을 이해하기 위하여 전사된 

면담내용을 반복하며 수차례 속독한다. 둘째, 기술 내용에서 어휘 및 표현 양식이 상이하여

도 연구의 주제와 관련 있는 의미는 추출하여, 연구 참여자의 경험에 관한 주제로 분류하였

다. 셋째, 추출된 의미단위를 주제로 도출하였으며, 필요시 학문적 용어로 변경하였다. 넷째, 

중심의미에 대해서는 구조화하고, 연구 참여자 관점에서 파악된 경험과 현상학적 의미를 기

준으로 구조를 통합하였다. 마지막으로, 상황에 대한 구조기술을 통해 연구 참여자의 관점에

서 파악된 기술을 진행하였다.

코로나 19 발생 이후
코로나 19 이후 해외진출 계획과 성과는 어떻게 바뀌었는지?

코로나 19 이후 실질적인 해외진출에 대한 성과가 있었는지?

비대면 수출 및 무역 

상담 신청

비대면 수출 및 무역 상담에 대해 어떻게 인지하게 되었는지?

비대면 수출 및 무역 상담을 신청하신 이유는? 

비대면 수출 및 무역 상담 신청 시 기대한 바는?

비대면 수출 및 무역 

화상상담 경험

비대면 수출 및 무역 상담의 경험은 어떠하였는지?

대면 상담과 비교하여 비대면 수출 및 무역 상담 경험은?

실제로 실제 비즈니스에 도움이 되는지?

비대면 수출 및 무역 

상담 이후 
상담 이후 비즈니스에 실제 활용한 사례가 있는지?
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Ⅳ. 연구 결과

비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼에 참여한 연구 참여자를 대상으로 심층 인터뷰를 시행하

고, 이를 현상학적 방법에 따라 분석하였다. 인터뷰 내용은 전사(transcription) 자료를 검토

하고 초기 코드를 생성하였다. 이후, 생성한 코드 중 중복되거나 불필요한 코드는 재검토하

였다. 연구 목적의 현상학적 분석에 따른 <표 7>와 같이 상위범주와 하위범주를 도출하였다.

<표 7> 비대면 수출 및 무역 상담경험의 의미구조

단계 상위범주 하위범주

코로나 19 발생 

이전

수출 및 무역 정보의 

높은 접근성

o 수출을 위한 기반 마련

o 대면을 통한 수출 기회 확대

코로나 19 발생 

이후

코로나 19로 인한 비대면 

비즈니스 확대

o 대면을 통한 수출 기회 축소

o 비대면 수출 및 무역 사업 기회 확대

비대면 수출 및 

무역 상담 신청

비대면 수출 및 무역 

상담 플랫폼 인지와 신청

o 효율적인 비대면을 통한 정보획득의 수요 확대 

o 화상 상담과 전문성을 고려하여 신청

비대면 수출 및 

무역 상담 경험

비대면 수출 및 무역 

플랫폼 상담 참여

o 전문가를 통한 수출 및 무역 정보 획득

o 대면 대비 효율적이나 효과성 감소

비대면 수출 및 

무역 상담 이후 

비대면 수출 및 무역 

플랫폼 상담결과의 활용

o 추가 비즈니스 연계 기회 확대

o 비즈니스 지속성 부족

1. 코로나 19 발생 이전: 수출 및 무역 정보의 높은 접근성

코로나 19 발생 이전으로 수출 및 무역 정보에 한계가 적어 높은 접근성을 가지고 있는 

단계이다. 수출을 위한 기반을 마련하고, 대면을 통한 수출 기회를 확대하는 경험을 분석할 

수 있었다.

1) 수출을 위한 기반 마련

“코로나 이전 단계는 국내 비즈니스에 더욱 집중하는 단계였어요. 일단 먼저 국내 시장에 

적응을 해야 하니까 국내 시장에 집중했습니다.” (스타트업 A)

“코로나 이전은 국내 비즈니스를 고도화하고, 해외진출을 위한 시작점 단계라서 기업에 대

한 제품을 알리고 수요처를 발굴하는 단계였습니다.” (스타트업 D)

“당시 베타 단계였으므로 보유하고 있는 코어 기술로 북미나 유럽 위주로 타겟팅을 하여서 

협업 기회를 찾고 있었던 단계였습니다.”(스타트업 E)

“코로나 이전에는 해외시장 진출의 기반을 다지고 있었습니다.”(스타트업 F)
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2) 대면을 통한 수출 기회 확대

“저희는 주로 대면을 통한 수출 지원을 많이 받았어요.”(스타트업 A)

“기관에서 지원받아 상대 국가의 수요와 매칭해주는 프로그램 참여로 얻은 네트워킹을 바

탕으로 비즈니스 매칭이나 로드쇼 관련 프로그램을 많이 했어요.”(스타트업 B)

“코로나 이전에 전시회를 통해서 해외로 제품이 많이 나갔어요. 저희 제품이 오프라인 콘

텐츠다 보니까 코로나 전까지는 저희가 직접 해외로 제품을 가지고 나갔어요.”(스타트업 C)

“직접적인 수출 전시회 같은 대면 상담회를 더 우선으로 참가하여 진행했습니다. 저희가 

2018년, 2019년도에 진행됐던 현지 업체 미팅을 통해서 진행되는 사업들이 우선으로 진

행이 되었고요. 아무래도 코로나 이전에는 해외 전시회 참가가 해외 전시회 참가가 해외 

진출에 있어서 시발점이 된 것 같습니다.”(스타트업 D)

“코로나 이전에는 전시회, 비즈니스 상담회를 오프라인으로 많이 참석하였습니다.”(스타트업 E)

2. 코로나 19 발생 이후: 코로나 19로 인한 비대면 비즈니스 확대

갑작스러운 코로나 19의 발생과 상황의 장기화로 인해 비대면 비즈니스가 확대되는 경험

의 단계이다. 코로나 19 상황으로 대면을 통한 수출 기회가 축소되었고, 비대면 수출 및 무

역 사업 기회가 확대되는 경험을 분석할 수 있었다.

1) 대면을 통한 수출 기회 축소

“기존에는 전시회를 다니면서 보러오는 사람들은 수요가 있으므로 컨택포인트를 대량으로 

가져왔어요. 하지만, 코로나 이후는 디지털 마케팅 디지털 세미나 컨퍼런스로 해야 하는

데 성과 내기 쉽지 않죠.”(스타트업 A)

“개발자용 SDK까지는 구매가 됐으나 상용화 단계로는 넘어가지 못했어요. 코로나로 인해 

현지에서 더 원활한 소통이 안 되다 보니까 생긴 어려움이 있었습니다.”(스타트업 B)

“일본 쪽은 큰 업체에 콘텐츠를 판매했었고, 동남아 쪽에는 대형 쇼핑몰에 쇼케이스처럼 

설치까지 했어요. 근데 다음 단계로 넘어가는 그쪽 비즈니스가 만들어지는 상황에서 다 

중지가 됐습니다.”(스타트업 C)

“코로나가 막 터지기 시작했을 때 참가가 불가능했기에 이런 부분에 있어 해외 전시회 쪽

은 참가할 수 없었습니다.”(스타트업 D)

2) 비대면 수출 및 무역 사업 기회 확대

“코로나 상황으로 오지도 가지도 못하는 상황이 되다 보니 비대면으로 진행하는 프로그램
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에 참여하게 되었습니다.”(스타트업 A)

“코로나 이후 매칭 수는 줄었지만, 해외 바이어와 매칭해주는 수출 지원 사업에 저희가 계

속 참여하고 있어요.”(스타트업 B)

“기관을 통해서 비대면 화상 상담회 같은 부분에 더 중점을 두고 활동했습니다. 비대면 화

상 상담회를 통해 해당 지역 쪽에 수요처 발굴로 지금까지 연락이 되는 곳도 있습니다.”

(스타트업 D)

“온라인으로 많은 것들이 가능해지면서 타겟 고객층들을 온라인으로 만날 수 있어서 저희

도 온라인으로 많은 것을 진행했어요.”(스타트업 E)

3. 비대면 수출 및 무역 상담 신청: 비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼 

인지와 신청

코로나 19 장기화 상황에서 비즈니스 확대를 위해 비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼을 인

지하고, 프로그램에 대해서 신청하는 경험의 단계이다. 비대면을 통한 효율적인 정보 획득에 

대한 수요가 확대되고, 화상 상담과 전문성을 기반으로 플랫폼을 활용하는 경험을 분석할 수 

있었다.

1) 효율적인 비대면을 통한 정보획득의 수요 확대

“시장 정보를 우선적으로 파악하려는 것이 목적이었어요. 시장 상황을 좀 보고 어떤 업체

가 있는지 알아보기 위해 참여하였습니다”(스타트업 A)

“비용과 시간이 효율적이고, 바이어를 소개받고 다음 후속 프로세스를 진행할 수 있도록 

만들어주는 것을 기대하였습니다. 현지 시장 상황이랑 현지 업체랑 관계를 기대하고 이용

하게 되었습니다.”(스타트업 B)

“현지에 계신 분들에게 직접 우리 애로사항이 이런데 어떻게 했으면 좋겠는지 조언을 듣고 

싶어서 프로그램에 참여하게 되었습니다. 직접 현장에 가지 않아도 비대면으로 현지 전문

가에게 조언을 듣고 싶은 기대가 컸습니다.”(스타트업 C)

“해외 관련으로 비대면 상담회를 진행하게 된다면 기관에서 가지고 있는 인프라를 활용한

다든지 이러한 부분을 시간 대비 폭넓게 진행할 수 있을 것 같았습니다”(스타트업 D)

“시장에 대해서 저희가 가지고 있는 비즈니스 모델이 잘 작동하는 건지, 그러한 환경에 대

해서도 알고 싶었어요”(스타트업 E)

“비대면 수출 및 무역 상담도 미국에서 저희가 진출하고 싶고 투자받고자 하였습니다. 나

라별 시장 조사와 투자 환경, 시장 진출 등에 대한 전반적인 판단을 하고 싶었어요. 그렇

기에 정보제공의 부분에서 맞춤형이라 생각해서 선택하게 되었어요.”(스타트업 F)
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2) 화상 상담과 전문성을 고려하여 신청

“화상을 통하면 많은 걸 물어볼 수 있잖아요. 그 사람이 제대로 얘기하고 있는 건지 모르

는데 대충 하는 건지 뭐. 이런 걸 화상으로는 알 수 있으므로 선택했습니다. 전문가는 일

단 현지에 오랫동안 살았는지 그리고 내가 찾고자 하는 영역에 경험이 있는지 그걸 기준

으로 판단했어요.”(스타트업 A)

“상담 방법에서 보고서나 채팅을 사용하지 않은 이유는 아무래도 얼굴을 마주 보고 진행하

는 게 제일 나을 것 같고 커뮤니케이션도 더 편하게 하려고 진행했습니다. 그리고 분야에 

대해서 좀 알고 계시는 분으로 판단이 되는 전문가를 제공된 전문가의 상세정보를 보고 

선택했던 것 같아요.”(스타트업 B)

“보고서나 채팅도 좋지만 저희가 대면이 아닌 이상 비대면으로서 얼굴을 보면서 제일 직접

적인 대화를 할 수 있는 게 화상 상담이라고 경험상 느꼈기 때문에 화상상담을 신청하게 

되었습니다. 전문가는 직접적으로 비즈니스 경험이 있으신 분 위주로 선택하게 되었습니

다.”(스타트업 C)

“화상 상담을 통해 진행하게 되면 질의하다가도 추가적인 질의가 생길 수도 있고 질의 자

체가 더 깊어질 수도 있어서 실시간으로 화상 상담을 하는 게 효과가 더 좋다고 생각합니

다. 전문가는 법률 지원 구조라든지, 지원 관련은 저희가 자체적으로 조사할 수 있는 한

계가 있습니다. 그러한 부분에 있어서 상담을 통해 도움을 받았으면 해서 선택하게 된 거

죠.”(스타트업 D)

“화상이 조금 더 빠를 것 같았고 얼굴 보고 조금씩 맞춰가는 게 나을 것 같아서 선택했어

요. 그리고 전문가는 프로필 정보를 읽어봤을 때 저희가 체크를 하고자 하는 기술적인 비

즈니스에 대해서 조금 더 이해를 잘하실 것 같은 분을 선택했습니다.”(스타트업 E)

“사람 얼굴을 보면서 하는 게 좋아요. 얼굴을 보고 느낌을 알아야 하는데 보지 않으면 어

떤 사람인지 모르겠어요. 전문가는 전문 역량이나 주력 분야가 우리 회사와 분야가 맞는

지에 대해서 검토를 많이 하고 선택하였습니다”(스타트업 F)

4. 비대면 수출 및 무역 상담 경험 : 비대면 수출 및 무역 플랫폼 상담 참여

비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼에 대해서 신청 이후, 실제 비대면 수출 및 무역 상담을 

경험하는 단계이다. 이 과정을 통해 현지 전문가를 통한 수출 및 무역 정보를 획득할 수 있

는 장점이 있지만, 대면 대비 효율적이나 효과성은 감소한다는 경험이 분석되었다.

1) 전문가를 통한 수출 및 무역 정보 획득

“전문가하고 얘기를 하다 보면 어떤 어떤 업체도 알고 있고 시장 상황이 어떠 한지 알 수 
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있었어요. 또 그걸 통해가지고 사람도 소개받으니까 기대 대비 좋더라구요. 비대면으로 

만나서 전문가에게 궁금한 사항들 많이 물어봤어요. 아웃소싱 시장 상황이 어떻고, 어떤 

회사들이 대표 기업이 어떤 사람들을 만나야 되는지 이런 것들에 대해 현지 전문가가 정

보를 잘 아시고 계시더라고요.”(스타트업 A)

“국가별로 지금 코로나 감염 상황이나 어떻게 진행되고 있는지는 현지인만 알고 있어서 그

런 정보를 얻을 수 있는 것이 가장 도움이 되었어요.”(스타트업 B)

“시간적으로 양적으로도 되게 좋았습니다.”(스타트업 C)

“전문적인 영역에 대해 자문 요청을 드리다 보니 저희가 대략적인 내용은 다 확인했습니

다.”(스타트업 D) 

“스트리밍으로 이루어져 생생한 느낌과 충분한 시간 편성이 좋았어요. 과거 경험으로 해외 

비즈니스에 대해 불확실한 점이 있지만 좋은 미팅이었어요.”(스타트업 F)

2) 대면 대비 효율적이나 효과성 감소

“비대면은 일단 비용이 싸고, 시간만 내면 쉽게 바로 얘기를 할 수 있으니까 좋죠. 베트남 

시장 정보 파악하는 것이 목적이었고, 전문가가 정보를 잘 알고 있었어요. 정보취득 면에

서는 굉장히 좋은 것 같아요.”(스타트업 A)

“서로 시간을 정하면 공간의 제약없이 진행이 가능하다는 점이 있죠. 대면처럼 격식을 차

리지 않아도 되지만 상대적으로 만났을 때만 파악할수 있는 제스처, 상대방의 분위기라든

지는 상대적으로 파악하기 어려워서 아쉽기도하죠. 또 대면만큼 추가적인 활동으로 확장

되기 어렵다는 점이 단점이죠.”(스타트업 B)

“비대면보다 대면이 확실히 대화의 양이나 질적인 부분에서 효과적으로 느꼈어요. 하지만, 

비대면 수출 및 무역 상담도 현지 전문가에게 조언을 듣고 싶은 기대가 있어서 결과를 받

고 굉장히 좋았습니다.”(스타트업 C)

“코로나 19가 장기화되는 상황에서 비대면상담은 필수적으로 진행돼야 하는 부분이라고 

생각하긴 합니다만 대면 상담같은 100% 효과는 나오지 않는다고 생각합니다. 비대면 수

출 및 무역 상담을 통해서 많은 수요처를 컨택해주셨고 현지 정보도 처음 생각한 것 대비 

80~90% 정도 받았습니다.”(스타트업 D)

“미팅 후 식사와 같은 소프트한 관계로 이어갈 수 있는 기회가 부족한 부분에서 아쉽기도 

하지만 저희가 원래 그런 식으로 하지 않고 투자도 따로 하기 때문에 대면상담과 크게 다

르지 않다고 생각했어요.”(스타트업 E)
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5. 비대면 수출 및 무역 상담 이후: 비대면 수출 및 무역 플랫폼 상담

결과의 활용

비대면 수출 및 무역 상담 이후 비대면 수출 및 무역 상담 결과를 실제 비즈니스에서 활용

하는 경험의 단계이다. 상담 경험을 통하여 추가 비즈니스를 연계하려고 노력하지만, 비즈니

스 지속성이 부족한 경험을 하는 것으로 분석되었다.

1) 추가 비즈니스 연계 기회 확대

“상담 통해서 현지 전문가에게 사람을 하나 소개받았어요. 우리가 사람을 만나는 이유는 

그 사람을 소개받으려고 하는 거잖아요. 소개받은 그 사람이랑도 또 이야기했어요.”(스타

트업 A)

“사업 추진을 위해서 법률적인 부분이나 현지 환경에 대한 조사 부분이 포함되어 있는데 

상담시스템을 통해 전문가들의 의견을 참조하여 상세하게 작성할 수 있었고 차후에 ODA 

사업 추진에서도 도움이 될 수도 있을 듯합니다.”(스타트업 D)

“싱가포르 경우, 상담해 주신 분이 정부와 엮어 있는 게 많으니 정부 쪽으로 직접 만나는 

것이 좋을 거라고 상담해 주어서 산하기관으로 직접 연결을 한 후 미팅을 한 번 했던 적

이 있어요. 인도의 경우는 상담해 주신 분이 인도에서 작업할 듯한 산업을 자세하게 알려

줘서 고객한테 직접 연락해보기도 했어요.”(스타트업 E)

“미국은 조사하는 단계로 끝났고, 인도는 지금도 계속 진행 중이에요. 서로의 회사에 로고

를 게시했고 판매를 인도로 시작하고 있어요.”(스타트업 F)

2) 비즈니스 지속성 부족

“형식적인 면이 있죠. 물어본 거 대답해주고 끝나는 거죠. 그 이상의 관계를 증진해 가려

고 해도 비대면 상에서는 그런 게 쉽지 않죠.”(스타트업 A)

“전반적으로는 만족하나, 정보제공은 일반적인 답변을 들을 수밖에 없더라고요. 저희는 더 

좁혀서 얘기를 듣고 싶었는데 그리고 가능하다면 이제 ‘업체의 연결까지 된다면 좋겠다’라

고 생각했는데 그런 기대에 비해서는 조금 아쉬웠던 부분이 있죠.”(스타트업 B)

“지속해서 계속 논의가 됐으면 좋았을 텐데 어떻게 보면 약간 일회성 같은 느낌으로 끝나

다 보니까 아쉬웠어요.”(스타트업C)

“일회성으로 끝나는 느낌은 있었어요. 전문가분들이 미팅에서는 ‘이런 쪽으로 알아보고 연

락을 다시 해주겠다’라는 분도 있었는데 그 뒤로 연락이 없었었요.”(스타트업 E)
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Ⅴ. 논의 및 결론

본 연구는 코로나 19 상황에서 ICT 스타트업의 해외진출을 지원하기 위해 지원한 정부의 

비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼에 참여한 국내 ICT 스타트업의 플랫폼 참여 경험을 분석

하여 정책적 시사점을 도출하기 위해 연구를 진행하였다. 비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼

에 참여한 6개 스타트업의 담당자를 대상으로 비대면 수출 및 무역 상담 경험에 대해 반구조

화된 심층 인터뷰를 진행하였고, Giorgi의 현상학적 방법론 절차에 따라 분석하였다. 코로나 

19 상황에 시간적 순서에 따른 경험을 분석하기 위해 코로나 19 이전과 이후, 비대면 상담 

신청, 경험, 상담 이후의 5가지 시간적인 순서로 과정으로 나누어 분석되었다. 

분석 결과 5개의 상위 범주와 10개의 하위 범주가 도출되었다. 코로나 19 발생 이전의 단

계에서 수출 및 무역 정보의 높은 접근성이 도출되었고, 하위범주로는 수출을 위한 기반 마

련, 대면을 통한 수출 기회 확대가 도출되었다. 코로나 19 발생 이후에는 코로나 19로 인한 

비대면 비즈니스 확대의 주제에서 대면을 통한 수출 기회 축소, 비대면 수출 및 무역 사업 

기회 확대라는 주제가 도출되었다. 비대면 수출 및 무역 상담 신청 단계에는 비대면 수출 및 

무역 상담 플랫폼 인지와 신청 주제에서 수출 및 무역에 대한 비대면 정보의 수요 확대와 화

상 상담과 전문성을 고려하여 신청의 하위범주가 도출되었다. 비대면 수출 및 무역 상담 경

험에서는 비대면 수출 및 무역 플랫폼 상담 참여의 주제에 전문가를 통한 수출 및 무역 정보 

획득, 대면 대비 효율적이나 효과성 감소라는 하위범주가 도출되었다. 마지막으로 비대면 수

출 및 무역 상담 이후 단계에서는 비대면 수출 및 무역 플랫폼 상담결과의 활용이라는 주제

에서 추가 비즈니스 연계 기회 확대와 비즈니스 지속성 부족이 도출되었다. 

이러한 결과를 토대로 코로나 19 상황에서 국내 ICT 스타트업의 비대면 수출 및 무역의 

상담 플랫폼 참여 경험의 의미를 논의하면 다음과 같다.

첫째, 비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼을 통한 수출 및 무역 상담은 국내 ICT 스타트업에

게 시공간적으로는 효율적인 장점이 있다. 실제 비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼에 참여한 

국내 ICT 스타트업은 새로운 기회의 존재를 이용하여 수출 및 무역을 확대하고 있는 모습을 

확인할 수 있었다(Hilmerson et al. 2021, Oviatt & McDougall 2005). 특히, 코로나 19 

상황에서 사회 구성원은 비대면 환경에 노출이 빈번해지고, 비대면 활동에 대한 장점을 경험

하게 되었다. 국내 ICT 스타트업의 대표 또는 수출 및 무역 담당자 또한 기존 수출 및 무역 

방식으로는 실질적인 성과를 만들기 어려운 상황에서, 비대면 환경에 빠르게 적응하여 비대

면을 통한 수출 및 무역 상담과 같은 한국 정부의 지원에 대해 거부감은 없었다. 오히려 효

율적인 장점을 잘 활용하고 있다고 볼 수 있다. 엔데믹 상황에서도 비대면 수출 및 무역의 

상담 플랫폼을 활용한 정부의 ICT 스타트업에 대한 수출 및 무역 지원은 지속될 필요가 있

다. 또한 비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼을 통한 상담 지원이 일회성이 아닌 연속적으로 

지원될 수 있도록 구조를 개편하고, 고도화하여 ICT 스타트업의 실질적인 해외 수출 기반을 



코로나 19 상황에서 ICT 스타트업의 비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼 경험 사례에 관한 연구

- 337 -

마련하는데 기여해야 한다.

둘째, 비대면 기반의 수출 및 무역 상담은 해외에서 직접 전문가를 만나 대면으로 진행하

는 상담과 비교했을 때 비즈니스 효과성에 대해서는 한계가 있다. ICT 스타트업 중 하드웨

어가 포함되거나, 소프트웨어로만 구성된 서비스라고 할지라도 서비스에 대한 사용 경험이 

중요한 경우, 비대면을 통한 수출 및 무역 상담의 한계가 존재하는 것을 확인할 수 있었다. 

이는 Johanson & Vahlne(2017)의 국제화 수준의 단계를 비추어 보았을 때, 코로나 19로 

기존의 단계별 국제화 진출을 진행하지 못하여, 한계가 발생한다고 볼 수도 있다. 특히, 대면

과 신뢰를 중시하는 비즈니스 문화를 가진 국가에 대한 효과성의 의문이 존재할 수도 있다. 

따라서 국가별 비대면 상담에 대한 수용성 및 수출 및 무역 성과 확대 가능성, ICT 스타트업

의 제품 및 서비스 특성에 대한 사전 정보를 분석하여 비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼을 

통한 ICT 스타트업의 참여 경험이 의미가 있도록 지원할 필요가 있다.

셋째, 코로나 19 엔데믹 상황에서도 비대면 상담을 통한 수출 및 무역 지원은 확대할 필요

성이 있다. 오민홍 외(2020)의 연구에서는 대면보다 비대면 사업의 효과성이 더 높은 것으

로 나타나는 등 맞춤형 지원이 진행될 경우 예산 대비 효과를 얻을 수 있을 것으로 볼 수 있

다. 현지 비대면 상담시스템에서 Hara & Kannai (1994)이 주장한 국제화를 위한 외부 조

직의 자원 활용 측면의 유용성과 Chandra et al. (2009)의 기업가적 기회와 인식의 이용은 

새로운 기회로 볼 수 있다는 긍정적인 측면을 확인할 수 있었다. 코로나 19와 같은 팬데믹 

상황이 언제 또다시 일어날지 모르는 상황에서 비대면을 통한 수출 및 무역 지원에 대한 준

비와 효과성을 높이는 방안을 마련하는 것은 수출 지향적 구조를 가진 국내 기업환경을 고려

할 때 정책적으로 확대 및 지속할 필요가 있는 것이다.

본 연구는 코로나 19 상황에서 ICT 스타트업의 비대면 수출 및 무역 상담 플랫폼 참여 경

험에 대한 연구를 심층 인터뷰를 통해 현상학적으로 분석하고자 하였다. 비대면을 통한 수출 

및 무역 지원 플랫폼이 확대되고 있는 상황에 실제 플랫폼에 참여한 국내 ICT 스타트업의 

경험을 분석하여 학술적으로 정부지원 프로그램에 대한 이해를 확대하고, 정책 수혜자의 경

험을 심층 분석하였다는 의의가 있다. 또한 엔데믹 시점에서 ICT 스타트업의 비대면 수출 

및 무역 상담에 대한 실제 경험에 대한 심층적인 분석을 통해 시사점을 도출하였다는 학술

적, 실무적 의의가 있다. 그러나 본 연구에서는 연구 참여자의 선정과 자료 수집 과정에서 

연구자의 개인적인 견해가 반영되었을 수 있으며, 적은 사례 수로 인해 비대면 수출 및 무역 

플랫폼을 모두 대변한다고 볼 수 없다. 따라서 이러한 분석 결과를 ICT 스타트업의 비대면 

수출 및 무역 상담 경험을 일반화하는 데는 분명한 한계가 있다. 향후보다 다양한 기준과 방

법을 적용한 후속 연구를 통해 본 연구의 한계점이 보완되기를 기대한다.
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Abstract

This study aims to derive policy implications by analyzing the experiences of Korean 

ICT startups that participated in the government's online export and trade consultation 

platform, designed to support ICT startups' overseas expansion during the COVID-19 

pandemic. The research methodology involved the analysis of semi-structured, in-depth 

interviews with six startups who participated in an online export and trade consultation 

platform, using Giorgi's phenomenological methodology. The analysis resulted in the 

identification of ten subcategories, including two subcategories for each of the five 

categories. These categories and subcategories offer a comprehensive understanding of 

the experiences of ICT startups in navigating the online export and trade counseling 

platforms. The findings suggest that online export and trade consultation platforms for 

ICT startups offer efficiency benefits by reducing time and space constraints, but they 

also reveal limitations in terms of practical business continuity. This study holds 

academic and practical significance by providing insights into how ICT startups navigate 

online export and trade counseling platforms during the pandemic.

<Key Words> Covid 19, ICT Startups, Online Consultation Platform, Experience, 

Phenomenological


