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[Purpose] The purpose of this study was to examine acceptance intentions of Sports O2O Service

Potential consumers using the revised model of goal-directed behavior. [Methods] The 330 surveys were

distributed to potential consumers through convenience sampling method for pilot study. Due to the

reliability of data, 42 samples were discarded and 288 samples were put to actual analysis. Then data

were analyzed for frequency analysis, reliability analysis, correlation analysis and structural equation

modeling technique via SPSS 23.0 and AMOS 22.0. [Results] The results of this study were as follows.

First, attitude and subjective norm had a positive effect on desire. Second, perceived behavior control

did not affect on desire but had a positive affect on acceptance intention. Third, positive anticipated

emotions had a positive effect on desire but negative anticipated emotions did not effect on desire.

Fourth, desire had a effect on acceptance intention. [Conclusions] According to the result, sports O2O

service operators should do best to improve consumers positive attitude. Especially, they have to

establish marketing strategies of introducing strong aspects of sports O2O services. Also, providing easy

processes and intuitive interface are needed to consumers. To promote sports O2O services to potential

consumers which is unfamiliar to that services, it is important to induce easy ways for potential

consumers to experience sports O2O services.
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연구의 필요성 및 목적

온라인과 오프라인 시장을 유기적으로 결합하여 더

큰 시장을 확보해 가고 있는 O2O(Online to Offline)

서비스가 유통환경에 큰 변화를 불러오고 있다. 그 변화

는 실생활에서 적용되어 가고 있다. O2O 서비스는
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‘Online to Offline’의 약어로 온라인으로 상품이나 서

비스를 주문하고 결재하여 오프라인에서 상품을 수령하

거나 서비스를 제공받는 서비스이다(Park, 2016). 이

는 O2O 서비스 시장 규모를 넓히는 큰 이유이기도 하

다. O2O 서비스는 최초에 오프라인 커머스를 지원하는

온라인 쇼핑을 의미했으나, 최근에는 온라인에서 오프라

인 연결과 오프라인에서 온라인을 연결하는 모든 것을

의미하는 것으로 발전하였다(Kim & Joung, 2016).

현재 우리나라에서는 O2O 서비스가 고객에게 차별

화된 경험을 제공할 수 있는 중요한 수단으로 부각되면

서 다양한 분야(주로 부동산, 외식, 항공 및 숙박 등)에

서 활용하고 있으며 예를 들면 다방, 다음 카카오, 롯데
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닷컴 스마트픽, 마켓컬리, 배달의 민족, 신세계 쓱

(SSG), 스타벅스, 야놀자, 다방, 호텔스닷컴, 위비(우

리은행)등의 기업들이 O2O 서비스를 활용하고 있다.

대표적인 예로 외식 배달 O2O 서비스 ‘배달의 민족’이

있다. 과거 전단지로 전화 주문을 했던 방식이 아닌 위

치기반 서비스를 토대로 주변 배달음식업체를 검색해주

는 앱을 통해 메뉴와 비용을 확인하고 주문·결재하여 직

접 물건을 제공받는다. 또 다른 예로 부동산 O2O 서비

스 ‘다방’이 있다. 이 서비스는 방을 구하기 위해 여러 곳

의 부동산을 들리지 않아도 내가 원하는 조건의 방을 스

마트폰 앱을 통해 구할 수 있다. 방 종류와 매물 종류,

관리비, 방 크기(전용면적), 층수, 방 구조등을 선택하

면 해당하는 방이 검색 되며 구체적인 가격 및 위치, 빌

트인 가전, 가구에 대한 정보등을 확인할 수 있다. 이처

럼 온라인과 오프라인이 분리되지 않고 서로 상호보완

작용을 하는 것을 O2O 서비스라 한다. 즉, 온라인과 오

프라인으로 구분되어 있던 경계가 허물어지고 있는 것이

다. 특히 PC와는 대조적으로 항시 소지가 가능하고 온

라인 접속이 편리한 스마트폰 이용자(국민의 85%가 보

유)들을 유치하기 위한 노력을 기울이고 있다(Ministry

of Science and ICT, 2016).

스포츠산업 분야 역시 스마트폰 앱을 통해 서비스를

오프라인으로 제공하며, 이것을 스포츠 O2O 서비스라

말한다. 그 예로 IKOZEN, KFIT, MYLO, TLX

PASS등이 있다. 그리하여 본 연구에서는 스포츠 O2O

서비스의 명확한 이해를 돕기 위해 설문지 대상자들에게

TLX PASS 앱을 <Fig. 2>와 같이 설명하였다. 구체적

인 서비스 이용은 먼저 스마트폰 앱스토어에서 스포츠

O2O 서비스를 검색하여 다운받은 후 서비스 이용이 가

능하며 스포츠 종목 선택→ 날짜 선택→ 지역 선택의 과
정을 거치면 본인이 참여할 수 있는 액티비티가 리스트

로 나열되며 구체적인 센터 정보를 얻을 수 있다. 물론

회원가입 후 결재가 되어야 이용이 가능하지만 서비스

검색은 로그인 없이 가능하다. 이러한 서비스는 스포츠

O2O 서비스라 하며, 스포츠 O2O 서비스는 위치기반

앱을 통해 본인 주변의 스포츠서비스를 선택하고 결재하

여 오프라인으로 제공받는 어플리케이션을 말한다.

한국과학기술정보연구원에 따르면 국내 O2O 서비

스 시장 규모는 2016년 2조1,000억 원에서 2020년

8조7,000억 원으로 급증할 것으로 전망된다. 따라서

노동 플랫폼 시장에 종속된 근로자 역시 많이 늘어날

것으로 전망된다. 그리하여 오프라인 상거래 시장을

잠재적인 O2O 서비스 시장으로 바라보았을 때, O2O

서비스 시장의 성장 가능성은 매우 높다(Korea

Institute of Science and Technology Information,

2017). 이러한 가능성을 보고 많은 기업들이 소비자

수요에 맞춘 서비스를 제공하기 위해 마케팅기법으로

O2O 서비스를 선택하고 있다. 또한 O2O 서비스를

잘 활용하면 높은 마케팅 비용을 쓰지 않더라도 고객

을 유치할 수 있으며 불특정 다수의 잠재 소비자들이

접촉 가능하다는 장점이 있다. 더불어 소비자들이 오

프라인 매장을 방문하여 상품이나 서비스를 제공 받고

직접 의사소통을 할 수 있어 높은 만족도를 기대할 수

있다(Song & Lee, 2014). 종합해 보면 잠재적인

O2O 서비스 시장의 성장 가능성을 비추어 볼 때 잠

재 이용자들을 대상으로 한 O2O 서비스 홍보 전략과

운영수립을 위한 연구가 필요한 상황이다.

현재 O2O 서비스는 식음료와 관한 연구(Kim &

Kim, 2016; Park, 2016; Kim, 2016)와 부동산, 금

융에 관한 연구(Lim & Lim, 2016; Hu & Byun,

2016; Hwang, 2016), 카지노에 관한 연구(Song &

Lee, 2010; Song et al., 2012b), 축제와 관한 연구

(Song et al., 2012a; Song et al., 2014), 기후변화

에 관한 연구(Kim et al., 2016), 공정분야에 관한 연

구 (Kim et al., 2017, Lee et al., 2012) 여행 및 기

타서비스(Kim & Jung, 2016; Yu, 2016; Lee,

2017; Joen & Lee, 2016)등으로 다양한 연구가 진

행되어 오고 있다. 또한 스포츠 O2O 서비스에 관한 연

구(Kim & Jang, 2016; Kim et al., 2015)들도 진

행되어 오고 있으나 스포츠 산업 분야에서는 아직 보편

화 되지 않았으며, 더욱이 이에 대한 연구는 매우 부족

한 실정이다(Ryu, 2014).

앞서 언급한 O2O 서비스의 성장 가능성을 보아 잠재

고객을 유치하기 위한 연구는 필요하며, 본 연구와 같이

개인의 수용의도를 예측하기 위하여 Ajzen & Fishbein

(1980)은합리적행동이론(theory of reasoned action:

TRA)을 제안하였고, 개인의 행동의도(behavioral

intention: BI)는 태도(attitude: AT)와 주관적 규범
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Fig. 1. Research model

(subjective norm: SN)에 의하여 결정된다는 이론이

다. 여기서 태도는 특정 대상에 대한 호의 또는 비호의

정도를 평가함으로써 표현되는 심리적 경향이며, 주관적

규범이란 타인에게서 받게 되는 사회적 영향 정도로 행

위를 하지 않거나 할 것에 대한 사회적 압력의 인지라고

하였다(Bagozzi et al., 2002; Nam, 2016). 이 후

개인의 행동의도는 태도와 주관적 규범 외에 이를 수행

하는데 필요한 시간, 경제 능력이 뒷받침되어야 한다는

문제점을 보완하기 위해서 인지된 행동통제(perceived

behavioral control: PBC)가 포함된 계획된 행동이론

(theory of planned behavior: TPB)이 제안되었다

(Ajzen, 1991). 따라서 장애물이나 방해요인이 없으면

서 자원이나 기회가 많다고 인지되면 행동의도와 행동에

큰 영향을 미친다고 하였다(Han & Lee, 2001; Kim

et al., 2004). 하지만 TPB 역시 한계점을 가지고 있

는데, 개인의 행동의도는 긍정적 예기정서(positive

anticipated emotion: PAE)와 부정적 예기정서

(negative anticipated emotion: NAE)와 같은 감정

요인과 욕망(desire: DE)과 같은 동기요인이 고려되지

않았다는 것이다. 이 후 행동의도에 대한 예측력을 높일

수 있다는 주장에 따라 감정요인과 동기요인이 포함된

목표지향 행동모형(model of goal-directed behavior:

MGB)이 제안되었다(Perugini & Bagozzi, 2001).

목표지향 행동모델은 개인의 태도, 주관적 규범, 인지

된 행동통제의 3가지 변수가 열망(desire)을 통해 간접

적으로 행동의도에 영향을 미치는 것임을 제시하였다

(Perugini & Bagozzi, 2001). 열망은 마음의 동기 상

태를 나타내며 목표지향 행동모델에서 가장 중요한 요인

이라 할 수 있다(Park, 2011). 또한 행동의도에 한계

점으로 언급 된 감정 요인인 긍정적 예기정서와 부정적

예기정서는 목표지향 행동모델에 포함되었다. 감정 요인

은 목표달성과 실패에 대한 기대된 감정 평가로써 목표

를 향한 동기유발에 중요한 역할을 수행한다고 하였다

(Kim, 2012). 더불어 과거의 특정행동에 대한 인식부

터 현재까지의 총 행동을 나타내는 과거 행동의 빈도

(frequency of past behavior)와 과거의 특정 행동에

대한 최근의 행동빈도를 나타내는 과거행동의 최신경향

성(recency of past behavior)을 제시하여 목표지향

행동모델을 새로운 소비행동 모델로써 제안하게 되었다

(Jung, 2014).

기존 O2O 서비스에 관한 선행연구들은 합리적 행동

이론(TRA)과 계획된 행동이론(TPB), 기술수용모델

(ETAM)등을 적용하여 변수에 있어 감정적 요소와 동

기요인이 배재되는 한계점을 지녔다(Perugini &

Bagozzi, 2001). 그리하여 본 연구에서는 감정적 요소

와 동기요인의 한계점이 보완 된 수정된 목표지향 행동

모델검증을 통해 스포츠 O2O 서비스 잠재 이용자들의

수용의도를 예측하는데 그 목적이 있다. 또한 스포츠

O2O 서비스를 제공하는 업체에게 운영 및 홍보 전략을

수립하는데 기초자료를 제공하는데 본 연구의 의의가 있

다.

연구 모형

본 연구에서는 수정된 목표지향 행동모델을 적용하여

스포츠 O2O 서비스 잠재 이용자의 수용의도를 알아보

기 위해 태도, 주관적 규범, 인지된 행동통제, 긍정적 예

기정서, 부정적 예기정서, 열망, 수용의도를 주요 변수

로 설정하였다. 한편 본 연구에서는 잠재된 스포츠 O2O

서비스 시장 연구를 위하여 이용 경험이 없는 일반인을

대상으로 연구를 진행하였고, 때문에 과거 경험이 없는

잠재 고객을 대상으로 한 선행연구(Yu, 2014: Yang,

2014)와 동일하게 과거빈도와 과거행동의 최신경향성

은 제외시켰다. 이에 해당 모형을 아래 <Fig. 1>과 같이

도식화하였다.
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연구가설의 근거

Perugini & Bagozzi(2001)는 목표지향 행동모델

에서 열망이 중요한 변수로, 태도가 열망을 통해 행동의

도에 영향을 미치게 된다고 하였다. 또한 주관적 규범은

타인에게 받게 되는 영향 정도이며, 인지된 통제는 시간

및 경제적 능력에 따른 행동의도를 알 수 있는 변수이다.

이에 관련한 Jung(2014)의 연구에서는 저비용항공사

를 이용하는 고객들의 서비스품질과 재 구매 의도의 관

계를 검증한 결과 고객들의 태도는 열망에 긍정적인 영

향을 미치는 것으로 나타났으며, 적절한 행동의도에 관

한 연구 Prestwich et al.(2008)와 한국산 쇠고기 구

매동기를 알아보는 Jin et al.(2013)의 연구에서 태도

는 열망에 긍정적인 영향을 미친다고 하였다. 다음으로

Kim & Jung(2016)의 연구에서는 O2O 서비스를 경

험한 일반인을 대상으로 이용의도를 알아보기 위하여 목

표지향 행동모델을 적용하여 분석하였다. 그 결과 연구

대상자의 주관적 규범은 열망에 긍정적인 영향을 미치는

것으로 나타났다. 또한 Park(2011)은 인터넷 구매 경

험이 있는 구매자들의 행동의도를 알아보는 연구에서는

구매자의 주관적 규범이 열망에 긍정적인 영향을 미치는

것으로 나타났으며, 드링킹 책임감에 대한 행동의도를

알아보는 Fry et al.(2014)의 연구에서도 주관적 규범

은 열망에 긍정적인 영향을 미친다고 하였다. Jung &

Han(2015)은 해외 관광객의 해외여행 중 명품구매 의

사결정과정을 알아보았으며 관광객의 인지된 행동통제

는 열망에 긍정적인 영향을 미치는 것으로 나타났다. 또

한 Park(2011)의 연구에서도 인터넷구매 경험이 있는

구매자들의 행동의도를 알아 본 결과 인지된 행동통제는

열망에 긍정적인 영향을 미치는 것으로 나타났다. 이상

의 선행 연구는 태도, 주관적 규범, 인지된 통제가 열망

에 영향을 미치는 것으로 나타났으며, 이에 따라 다음과

같은 가설을 설정하였다.

H1. 스포츠 O2O 서비스 잠재 이용자의 태도는 열망

에 (+)의 영향을 미칠 것이다.

H2. 스포츠 O2O 서비스 잠재 이용자의 주관적 규범

은 열망에 정(+)의 영향을 미칠 것이다.

H3. 스포츠 O2O 서비스 잠재 이용자의 인지된 행동

통제는 열망에 정(+)의 영향을 미칠 것이다.

Lim & Lee(2016)은 목표지향 행동모델을 적용하

여 스쿠버다이버들의 행동의도를 알아본 결과, 스쿠버다

이버들의 긍정적 예기정서가 열망에 영향을 미치는 것으

로 나타났으며, 부정적 예기정서 또한 열망에 긍정적인

영향을 미치는 것으로 나타났다. 또한 Park et

al.(2011)은 목표지향 행동모형을 적용하여 인터넷 구

매행동을 알아본 결과 인터넷 구매자들의 긍정적 예기정

서가 열망에 영향을 미치는 것으로 나타났으며, 부정적

예기정서 또한 열망에 긍정적인 영향을 미치는 것으로

나타났다. 그리고 Yang et al.(2015)의 국내 패키지

여행상품 이용자의 이용의도를 알아본 결과에서도 이용

자들의 긍정적 예기정서가 열망에 영향을 미치는 것으로

나타났으며, 부정적 예기정서 또한 열망에 긍정적인 영

향을 미치는 것으로 나타났다. 추가로 Lee et

al.(2017)의 청소년 승마체험에 대한 부모들의 행동의

도를 알아본 결과 부모들의 긍정적 예기정서가 열망에

영향을 미치는 것으로 나타났으며, 부정적 예기정서 또

한 열망에 긍정적인 영향을 미치는 것으로 나타났다. 이

외 Kim et al.(2015)은 확장된 목표지행 행동모델을

적용하여 온라인 스포츠 용품 구매 경험이 있는 구매자

들을 대상으로 행동의도를 예측하였다. 그 결과 구매자

들의 긍정적 예기정서가 열망에 영향을 미치는 것으로

나타났다. 그리고 Tsai & Bagozzi(2014)의 가상 커

뮤니티에서의 행동의도를 알아 본 결과 예기정서는 열망

에 긍정적인 영향을 미친다고 하였다. 이상의 선행 연구

는 긍정적 예기정서와 부정적 예기정서가 열망에 영향을

미치는 것으로 나타나 다음과 같은 가설을 설정하였다.

H4. 스포츠 O2O 서비스 잠재 이용자의 긍정적 예기

정서는 열망에 정(+)의 영향을 미칠 것이다.

H5. 스포츠 O2O 서비스 잠재 이용자의 부정적 예기

정서는 열망에 정(+)의 영향을 미칠 것이다.

Kim & Jung(2016)은 목표지향 행동모델을 적용하

여 O2O 서비스 잠재 이용자들의 이용의도를 알아보았

으며 잠재 이용자들의 열망은 이용의도에 긍정적인 영향

을 미치는 것으로 나타났다. 또한 브랜드 한우 구매에
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Fig. 2. Sports O2O Service Details 

대한 행동의도에 관한 Jin et al.(2012)의 연구와 재중

한국유학생의 중국국내관광의 행동의도에 관한 Ma et

al.(2013)의 연구에서도 연구 대상자들의 열망은 이용

의도에 긍정적인 영향을 미치는 것으로 나타났다. Song

& Lee(2010)는 목표지향 행동모델을 적용하여 복합리

조트 카지노 방문객들의 행동의도를 알아보았으며 방문

객들의 인지통제는 행동의도에 긍정적인 영향을 미치는

것으로 나타났다. 또한 Nam & Yang(2016)는 목표지

향적 행동모델을 적용하여 한국을 방문하는 외국인 관광

객을 대상으로 한식QSR 방문의도를 알아보았으며 관광

객들의 인지통제는 행동의도에 긍정적인 영향을 미치는

것으로 나타났다. 이상의 선행 연구에 따라 열망과 인지

된 통제는 수용의도에 영향을 미치는 것으로 나타나 다

음과 같은 가설을 설정하였다.

H6. 스포츠 O2O 서비스 잠재 이용자의 열망은 수용

의도에 정(+)의 영향을 미칠 것이다.

H7. 스포츠 O2O 서비스 잠재 이용자의 인지된 행동

통제는 수용의도에 정(+)의 영향을 미칠 것이다.

연구방법

연구대상

본 연구에서는 잠재된 스포츠 O2O 서비스 시장 연구

를 위하여 스포츠 O2O 서비스 이용 경험이 없는 생활스

포츠 참여자를 설문조사 대상자로 선정하였다. 본설문자

모집 장소는 스포츠센터와 유동인구가 많은 지하철역,

서울의 대학등 서울 지역 4곳에서 2017년 1월 22일부

터 3월 5일까지 편의 표본추출법(convenience

sampling)에 의해 표집하였으며 연구 목적과 스포츠

O2O 서비스를 설명한 후에 <Fig. 2>등의 세부적인 정

보를 제공하여 자기평가기입법(self-administration

method)을 통해 설문을 진행하였다. 총 330명의 설문

대상자를 확보하여 설문조사를 실시하였다. 설문지는 현

장에서 바로 회수되었다. 회수된 설문지 중 연구 대상자

들의 일반적 특성에서 생활 스포츠 참여 빈도를 없음을
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Demographic n %

Gender Male 161 55.9
Female 127 44.1

Age

10~19 31 10.8
20~29 132 45.8
30~39 103 35.8
40~49 11 3.8
50~59 11 3.8

Occupation

Official 14 4.9
Educator/Researcher 13 4.5

Technical post 9 3.1
Clerk 32 11.1

Business 14 4.9
Professional 34 11.8
House wife 28 9.7

Service 7 2.4
Student 125 43.4
Others 12 4.2

Sports
Participation 
frequency
(per week)

1~2 92 31.9
3~4 107 37.2
5~6 66 22.9

Every day 23 8.0

Spending on 
Sports Related 

Items
(KRW/

per month)

0 ₩ 42 14.6
~99,999 130 45.1

100,000~199,999 80 27.8
200,000~299,999 24 8.3
300,000~399,999 7 2.4
400,000~499,999 2 0.7

More than 500,000~ 3 1.0

Table 1. General characteristics of the subjects (n=288)

선택한 응답자 및 불성실하게 답변한 응답자 42명을 제

외한 총 288부가 최종 분석에 사용되었다. 연구 대상자

들의 일반적 특성은 다음 <Table 1>과 같다.

측정도구

본 연구에서 계획된 행동이론에 대한 문항은 Ajzen

(1991)의 연구를 기초로, George(2004)와 Lee &

Tasi(2010), Liao et al.(2007)의 연구에서 사용된

측정도구를 수정·보완하여 태도 4문항, 주관적 규범 4문

항, 인지된 행동통제 3문항으로 구성하였다. 열망에 관

한 문항은 Perugini & Bogozzi(2001), Han(2014)

의 연구에서 사용된 측정조구를 수정·보완하여 3문항,

예기정서는 Leone et al.(2004)의 연구와 Song &

Lee(2010)의 연구에서 사용된 측정도구를 수정·보완

하여 긍정적 예기정서 4문항, 부정적 예기정서 3문항으

로 구성하였다. 또한 수용의도를 측정하기 위하여

Davis(1989)와 Venkatech & Davis(2000)의 연구

를 기초로 Kim(2012)의 연구에서 사용된 5문항을 수

정·보완하였으며 본 연구에서는 인구통계학적 특성에 관

한 5개의 문항과 함께 총 31문항으로 설문지를 구성하

였다. 설문 조사에 앞서 문항의 이해가 용이한지, 가독

성이 좋은지 등을 <Table 2>과 같이 설문지를 만들어 5

일 동안 사전 조사를 실시하였고, 그렇게 모아진 50여명

의 파일럿 테스트를 통해 가독성이 떨어지는 문장을 검

토한 후 스포츠 경영·마케팅 전공 교수 1인과 박사과정

에 있는 연구원 2인과 여러 차례 수정을 거쳐 본 설문 조

사를 실시하였다. 인구통계학적 특성을 제외한 모든 문

항을 5점 Likert 척도로 제작하였다.

자료처리 방법

본 연구에서 자료처리방법은 SPSS 23.0과 AMOS

22.0을 이용하여 분석을 실시하였다. 먼저 설문지를

SPSS 22.0으로 연구대상자의 일반적 특성을 분석하기

위해 빈도분석을실시하였고, 요인별 문항의내적일관성

을 검증하기 위하여 신뢰도분석을 실시하였다. 이후

AMOS 22.0으로 변수의 타당도 검증을 위해 확인적 요

인분석과 다중공선성 확인을 위해 상관관계분석을 실시

하였다. 마지막으로 구조방정식 모형분석을 실시하였다.

측정도구의 타당도 및 신뢰도 분석

본 연구에서는 스포츠 경영·마케팅 전공 교수 1인과

박사과정에 있는 연구원 2인에게 설문지의 문항의 구성

이 제대로 이루어졌는지, 설문지 내용이 적합한지 등과

함께 전반적인 설문지의 검토를 실시하여 내용타당도

(content validity)를 검증받았다. 또한 구성타당도 검

증을 위해 수렴타당도(convergent validity) 및 판별

타당도(discriminant validity)를 이용하여 확인적 요

인분석을 실시하였다. Bentler(1990), Bentler &

Bonett(1980)가 제시한 구조방정식의 적합도 기준은

비교부합지수를 나타내는 CFI(comparative fit index)

와 표준부합지수를나타내는 TLI(Tucker-Lewis index)
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Variable Measures Estimate S.E CR AVE α

Attitude

It is good to use sports O2O services .903 .174

.959 .853 .959
It is wise to use sports O2O services .923 .142

It is desirable to use sports O2O services .943 .110
It is beneficial to use sports O2O services .917 .160

Subjective 
norm

People around me will support my use  of sports O2O services .889 .135

.940 .797 .922
People around me will think I desire to use sports O2O services .881 .167

People around me will think I'm smart to use sports O2O services .892 .153
People around me will support my using sports O2O services 

rather than sports center memberships .796 .309

Perceived 
behavioral 

control

I can use sports O2O services whenever I want .849 .174
.833 .628 .783Using sports O2O services is entirely up to me .627 .399

I have the money, time, and opportunity to use sports O2O services .725 .397

(+)Anticipated 
emotion

If I use sports O2O service, I will be delighted .906 .112

.975 .907 .928
If I use sports O2O service, I will be excited .937 .077
If I use sports O2O service, I will be happy .894 .127

If I use sports O2O service, I will be satisfied .764 .226

(-)Anticipated 
emotion

If I do not use sports O2O services, I will be disappointed .941 .107

.927 .808 .925If I do not use sports O2O services, I will be sad .922 .163
If I fail to participate in sports O2O services, I will feel 

uncomfortable .839 .309

Desire
I hope to use sports O2O services in the near future .904 .126

.940 .839 .920I want to use sports O2O services in the near future .973 .036
I desire to use sports O2O services in the near future .828 .255

Acceptance 
intention

I will use it when I need to use a sports O2O service .804 .218

.963 .839 .946
Sports O2O service is considered a necessary product .901 .136

I will talk positively to others about using sports O2O services .917 .111
I will continue to use the Sports O2O services .891 .135

I will recommend Sports O2O services to others .896 .146

Results of Confirmatory Factor Analysis  χ²=720.992, df=278, TLI=.935, CFI=.945, RMSEA=.073

Table 2.  Results of confirmatory factor analysis

그리고 근사원소평균 자승오차를 나타내는 RMSEA

(root mean square error of approximation)를 모

형의 적합도 지수로 사용하였으며, Hong(2000)와 Hu

& Bentler(1999)에 따르면 TLI와 CFI지수의 경우

.9이 넘고, RMSEA지수가 .08보다 낮으면 적합도가

양호하다고 보고 있다.

확인적 요인분석 결과, χ²=720.992, df=278,
TLI=.935, CFI=.945, RMSEA=.073로 나타나

<Table 3>의 확인적 요인분석 결과 적합도 기준을 만족

시키는 것으로 나타났다. 그리고 Fornell & Lacker

(1981)의 연구에서 제시한 수렴타당도 판별을 위한 기

준인 개념신뢰도(construct reliability: CR) .7이상

과 분산추출지수 (average variance extracted: AVE)

.5이상을 모두 충족하고 있어 수렴타당도에 문제가 없다

고 판단된다. 또한 분산추출지수 즉, AVE값(.628 ~

.855) 중 가장 작은 값이 상관계수(.255 ~ .771)의

가장 큰 수의 제곱값보다 크기 때문에 모두 판별타당성

이 있는 것으로 나타났다. 마지막으로 측정도구의 내적

일관(internal consistency) 신뢰도 측정을 위해

Cronbach’s α 계수를 살펴본 결과, 신뢰도 값이 .7 이
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Variable 1 2 3 4 5 6 7

1. Attitude(AT) 1
2. Subjective norm(SN) .656*** 1
3. Perceived behavioral control(PBC) .447*** .702*** 1
4. Desire(DE) .562*** .683*** .652*** 1
5. (+)Anticipated emotion(PAE) .455*** .679*** .690*** .681*** 1
6. (-)Anticipated emotion(NAE) .285*** .316*** .255*** .304*** .390*** 1
7. Acceptance intention(AI) .771*** .751*** .580*** .704*** .666** .332*** 1
***p<.001

Table 3. Result of correlation analysis 

상으로 나타나 측정도구로써 신뢰성이 있는 것으로 판

단할 수 있다(Ven & Ferry, 1980). 이에 따른 해당

내용은 <Table 2>과 같다.

연구결과

상관관계 분석

본 연구에서는 요인분석을 후 각 측정 변인들의 관계

를 살펴보기 위해 Pearson의 적률상관관계수를 통하여

각 변인간의 상관관계 분석을 실시하였다. 변인 간 상관

관계 분석은 <Table 3>와 같으며 통계적으로 유의한 것

으로 나타났다. 또한 상관계수가 모두 .8보다 낮게 나타

나 다중공선성(multi-collinearity)에 문제가 없다고

판단된다.

전체 연구모형의 적합도 분석

본연구에서는구조모형의모수추정방법으로최대우도

법(maximum likelihood: ML)을사용하였다. 모형적합

도 검정결과 χ²=818.247, df=280 TLI=.922,

CFI=.933, RMSEA=.080로 나타났다. 이는 Hu &

Bentler(1999)가제시한기준인TLI .9이상, CFI .9이상

RMSEA .08이하의조건을충족시키고있어, 본연구에서

설정한 연구모형이 적합함을 알 수 있다<Table 4>.

Model χ² df TLI CFI RMSEA
Research 

model 818.247 280 .922 .933 .080

Table 4. Model fit of revised MGB 

변인 간 인과관계 검증

본 연구에서는 변인 간 인과관계를 분석하기 위해 구

조방정식 모형분석을 실시하였다. 이에 본 연구에서 설

정한 가설 검증 결과 <Fig. 3>와 <Table 5>과 같은 결

과를 얻었다.

첫 번째, 스포츠 O2O 서비스 잠재 이용자의 태도가

열망에 미치는 영향에 관한 가설 분석결과, 경로계수가

.168, t값이 3.578로 나타나 통계적으로 유의성이 검

증되어 가설1은 채택되었다. 두 번째, 스포츠 O2O 서

비스 잠재 이용자의 주관적 규범이 열망에 미치는 영향

에 관한 가설 분석결과, 경로계수가 .261, t값이 3.054

로 나타나 통계적으로 유의성이 검증되어 가설2는 채택

되었다. 세 번째, 스포츠 O2O 서비스 잠재 이용자의 인

지된 행동통제가 열망에 미치는 영향에 관한 가설 분석

결과, 경로계수가 .145, t값이 1.486으로 나타나 통계

적으로 유의성이 검증되지 않아 가설3은 기각되었다. 네

번째, 스포츠 O2O 서비스 잠재 이용자의 긍정적 예기정

서가 열망에 미치는 영향에 관한 가설 분석결과, 경로계

수가 .366, t값이 4.997로 나타나 통계적으로 유의성

이 검증되어 가설4는 채택되었다.
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H Path Estimate S.E t Result

H1 AT→DE .168 .047 3.578*** Accepted

H2 SN→ DE .261 .086 3.054** Accepted

H3 PBC→ DE .145 .098 1.486 Rejected

H4 PAE→ DE .366 .073 4.997** Accepted

H5 NAE→ DE .014 .036 .374 Rejected

H6 DE→ AI .454 .056 8.068*** Accepted

H7 PBC→ AI .269 .065 4.136*** Accepted
**p<.01, ***p<.001

Table 5. Result of hypothesis

 Fig. 3. Result of path analysis

다섯 번째, 스포츠 O2O 서비스 잠재 이용자의 부정

적 예기정서가 열망에 미치는 영향에 관한 가설 분석결

과, 경로계수가 .014, t값이 .374로 나타나 통계적으로

유의성이 검증되지 않아 가설5는 기각되었다. 여섯 번

째, 스포츠 O2O 서비스 잠재 이용자의 열망이 수용의도

에 미치는 영향에 관한 가설 분석결과, 경로계수가

.454, t값이 8.068로 나타나 통계적으로 유의성이 검

증되어 가설6은 채택되었다. 일곱 번째, 스포츠 O2O

서비스 잠재 이용자의 인지된 통제가 수용의도에 미치는

영향에 관한 가설 분석결과, 경로계수가 .269, t값이

4.136으로 나타나 통계적으로 유의성이 검증되어 가설

7은 채택되었다.

논 의

대표적인 식음료, 부동산, 항공 및 숙박에 관한 O2O

서비스인 배달의 민족, 다방, 익스피디아, 호텔스컴바

인, 호텔스닷컴등은 현재 스마트폰 이용률이 높은

20~30대를 중심으로 활발히 이용되고 있다. 하지만 다

른 연령대인 10대와 40~60대도 스마트폰을 이용하고

있기 때문에 O2O 서비스 잠재 이용자에 해당된다. 더불

어 O2O 서비스 성장 가능성이 높다는 예측에 따라 스포

츠산업 분야 역시 유치하려는 노력을 하고 있으나 일반

인들에게 인지도와 이용도가 낮은 수준이다. 스포츠

O2O 서비스 중 하나인 TLX PASS의 경우 2018년도

3월 기준으로 약 28만명의 회원을 보유하고 있을 정도

로 인기는 점차 높아져 가고 있다. 하지만 다양한 서비

스들이 존재하지 않고 있기에 각 스포츠 기업체는 O2O

서비스를 하나의 마케팅 수단으로 활용하여 이용자를 늘

려 인지도를 높이는 수단으로 그리고 긍정적 이미지를

메이킹 하는 수단으로 혹은 매출로 이어질 수 있는 하나

의 영업 전략으로 바라보아야 한다. 그리하여 본 연구는

스포츠 O2O 서비스 중 가장 많은 회원을 보유하고 있는

앱을 선정하여 서비스를 이해하도록 <Fig. 2>를 제시한

후 잠재 이용자들의 행동의도를 파악하려 했으며, 행동

의도와 관련된 선행연구를 참고하여 그동안의 행동의도

에 관한 연구에서 밝혀진 한계점이 보완된 목표지향 행

동모델을 적용하였다.

따라서 본 연구는 연구목적에 맞게 수정된 목표지향

행동모델검증을 통해 스포츠 O2O 서비스 잠재 이용자

들의 수용의도를 예측하는데 그 목적이 있다. 변인 간

구조적 관계를 규명하기 위하여 구조방정식을 통한 인과

관계 분석을 실시하였다. 본 연구의 분석결과를 바탕으

로 다음과 같이 네 가지 관점에서 논의하고자 한다.

태도, 주관적 규범과 열망과의 관계에 대한 논의

첫째, 스포츠 O2O 서비스 잠재 이용자들의 태도는

열망에 긍정적인 영향을 미치는 것으로 나타나 가설 1은

채택되었다. Kim et al.(2016)의 연구는 대중 매체를

통한 기후 변화에 대한 인식이 잠재 관광객들의 의사결

정과정에 어떤 영향을 미치는지 알아보는 것으로 태도가
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열망에 유의한 영향을 미치는 것으로 나타났으며,

Noh(2016)는 중국 내 한국유학생의 중국 내 관광에 대

한 태도가 열망에 영향을 미치는 것으로 나타났다. 이러

한 선행연구를 통해 알 수 있듯이, 스포츠 O2O 서비스

잠재 이용자들의 호의적인 태도가 형성될수록 이용에 대

한 열망이 높아짐을 알 수 있다. 따라서 스포츠 O2O 서

비스 개발자 및 운영자들은 긍정적인 태도가 형성되고

스포츠 O2O 서비스를 이용하고 싶은 열망이 형성될 수

있도록 잠재 이용자들에게 합리적인 멤버십 가격을 제공

하고 다양한 종목 선택과 위치기반서비스를 이용한 간편

한 이용 환경 등의 장점이 부각될 수 있는 마케팅을 지속

적으로 제공해야 한다. 따라서 마케팅을 통해 고객이 스

포츠 O2O 서비스를 이용하였을 때 만족 할 수 있도록

중·장기마케팅을 계획하여야 한다. Ha & Joen(2003)

은 고객 만족은 새로운 고객 창조의 시발점이 되며 고객

창조는 이윤 창출에 영향을 주기 때문에 고객만족 추구

를 지향하는 마케팅 전략을 강조하였다. 그리하여 잠재

이용자들이 인식하는 스포츠 O2O 서비스의 부정적인

요소를 최소화하고 긍정적인 요소를 극대화하여 이용자

로 이어지고 또 이용에 대해 만족할 수 있도록 잠재 이용

자 및 이용자들의 의견을 수렴해 지속적으로 개선하려는

노력을 해야 할 것이다.

둘째, 스포츠 O2O 서비스 잠재 이용자들의 주관적

규범은 열망에 긍정적인 영향을 미치는 것으로 나타나

가설 2가 채택 되었다. Kang(2016)의 해외 골프 관광

객을 대상으로 진행한 연구에서 주관적 규범이 열망에

미치는 것으로 나타났으며, Jung & Yoon(2014)의 저

비용항공사의 서비스품질과 재구매의도의 관계연구에서

도 주관적 규범이 열망에 영향을 미치는 것으로 나타나

본 연구와 같은 결과를 나타내었다. 이처럼 스포츠 O2O

서비스 잠재 이용자들은 주변인들의 반응에 따라 스포츠

O2O 서비스 이용에 대한 열망이 높아질 수 있으므로 스

포츠 O2O 서비스 개발자 및 운영자들은 잠재 이용자가

긍정적인 경험을 할 수 있도록 유도해야 하며 이 후 긍정

적인 평가를 가지고 권유하거나 설명할 수 있는 홍보 방

법을 제시해야할 것이다. 예를 들면 스포츠 O2O 서비스

이용 후 긍정적인 경험에 대한 사례를 SNS에서 공유할

수 있는 이벤트를 진행하거나 특히, 최근에 홍보 수단으

로 많이 활용되는 특정한 단어를 지정한 해시태그(#) 이

벤트, 추천인(스포츠 O2O 서비스 이용자) ID를 입력하

면 제품의 할인 및 포인트 적립을 제공하는 등의 이벤트

는 스포츠 O2O 서비스 관한 홍보를 유도할 수 있을 것

이다. 이를 통해 이미 경험이 있는 이용자들은 주변인들

에게 제품을 홍보할 수 있으며 잠재 이용자들은 스포츠

O2O 서비스를 이용하기 전 관련 정보를 이전 구매자들

에게 다양한 정보를 획득하여 스포츠 O2O 서비스를 이

용할 수 있도록 유도할 수 있을 것이다.

인지된행동통제와열망, 수용의도와의관계에대한논의

스포츠 O2O 서비스 잠재 이용자들의 인지된 행동통

제는 열망에 긍정적인 영향을 미치지 않는 것으로 나타

나 가설 3은 기각되었다. 이를 지지해 주는 선행연구로

Jin(2013)의 한우 구매동기에 대한 연구는 인지된 행

동통제는 열망과 긍정적인 영향을 끼치지 않는 것으로

나타났으며, Kim et al.(2016)의 O2O 서비스 이용의

도에 관한 이용의도에 대한 연구 또한 열망에 긍정적인

영향을 끼치지 않는 것으로 나타났다.

하지만 인지된 행동통제는 수용의도에 긍정적인 영향

을 미치는 것으로 나타나 가설 7은 채택되었다. 이를 지

지해 주는 연구로는 Yoon(2014)의 지역주민의 메가

이벤트 방문행동의 연구로 인지된 행동통제는 수용의도

에 영향을 미치는 것으로 나타났다. 또한 Kim et

al.(2017)의 합리적인 관광에 대한 결정과정에 대한 선

행연구 역시 인지된 행동통제는 수용의도에 긍정적인 영

향을 끼치는 것으로 나타났다.

이상의 선행 연구를 바탕으로 스포츠 O2O 서비스를

이용하는 잠재 이용자들의 환경(의지, 비용, 시간, 기

회)이 충분히 갖춰져 있음에도 불구하고 열망에 유의한

영향을 미치지 않는 이유는 다음과 같이 살펴볼 수 있다.

잠재 이용자가 스포츠 O2O 서비스에 대한 강한 열망이

수용으로 바로 이어지는 것 보다는 이용하고자 하는 스

포츠 서비스에 대한 가격정보, 서비스 범위 정도, 간편

성들의 정보들을 스포츠 센터 및 아카데미등과 동시에

탐색하는 과정이 열망과 동시에 존재한다. 탐색 과정 이

후 비교적 합리적이고 간편한 이용이 가능한 스포츠

O2O 서비스로 인지한 후에 수용의도가 나타나므로 인

지된 행동통제가 열망에 직접적으로 영향을 끼치지 않는
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것으로 판단할 수 있다.

또한 앞서 설정한 인지된 행동통제와 열망과의 가설

은 온라인과 관련된 구매행동에 관한 선행연구 Park et

al.(2011)와 같은 결과가 나올 것이라 예상했다. 하지

만 기각이 나온 이유는 스포츠 O2O 서비스가 온라인과

오프라인을 포함한 환경적 요인에 해당하는 의지, 비용,

시간, 기회에 따른 것으로 온라인에 한정된 구매행동과

특성이 다르며, 앞서 언급한 O2O 서비스와 관련된 수용

의도에 관한 선행연구 Kim et al.(2016)와 일치한 결

과가 나타나 O2O 서비스의 특징을 설명하는데 더욱 설

득력을 얻을 수 있는 결과가 나타났다.

긍정적, 부정적예기정서와열망과의관계에대한논의

부정적인 예기정서는 열망에 긍정적인 영향을 미치지

않는 것으로 나타나 가설 5는 기각되었다. 하지만 스포

츠 O2O 서비스 잠재 이용자들의 긍정적인 예기정서는

열망에 긍정적인 영향을 미치는 것으로 나타나 가설 4가

채택되었다. Jin & Lee(2015)은 심리 결정과정에 의

한 항공사 브랜드 앱 이용객의 행동의도에 관한 연구로

긍정적 예기정서가 열망에 미치는 것으로 나타났고,

Noh(2016) 또한 중국 내 한국유학생의 중국 내 관광에

대한 긍정적 예기정서가 열망에 영향을 미치는 것으로

나타났다. Jung & Han(2015)은 명품구매 의사결정

과정에서 관광객의 부정적 예기정서는 열망에 영향을 미

치지 않는 것으로 나타났고 Yoon(2014)는 지역주민의

메가 이벤트 방문행동에서 부정적 예기정서는 열망에 영

향을 미치지 않는 것으로 나타났다. 또한 Jung &

Yoon(2014)의 저비용항공사의 서비스품질과 재 구매

의도에 관한 연구에서도 부정적 예기정서는 열망에 영향

을 끼치지 않는 것으로 나타났다.

위와 같은 선행연구에 근거하여 스포츠 O2O 서비스

잠재 이용자들의 긍정적 예기정서는 목표에 따라 수용의

도를 유지 및 변화시킬 수 있음을 파악해 볼 수 있다. 따

라서 스포츠 O2O 서비스 잠재 이용자들이 서비스를 경

험했을 때 예상되는 만족감, 기쁨, 행복 등의 긍정적인

정서를 가질 수 있도록 감성적인 마케팅 전략을 시행해

야할 것이다. 예를 들면, 해당 스포츠 O2O 서비스를 사

용하고 있는 유명인들의 성취감이나 만족감, 행복을 표

현하는 이미지를 사용하는 것이다. O2O 서비스 감성마

케팅의 대표적인 사례로 다방의 ‘다 있다, 집에 대한 모

든 정보. 다방’과 배달의 민족의 ‘오늘은 치킨이 땡긴다’

와 같이 공감을 불러일으킬 수 있는 문구를 사용하여 구

매자들의 감성을 자극할 수 있을 것이다. 이러한 감성을

자극하는 전략은 긍정적인 정서와 호기심을 증가시킬 수

있으며 스포츠 O2O 서비스를 이용할 수 있도록 유도할

수 있을 것이다. 또한 앞서 설정한 부정적 예기정서와

열망과의 가설은 온라인과 관련된 구매행동의 선행연구

Park et al.(2011)와 같은 결과가 나올 것이라 예상했

다. 하지만 기각이 나온 이유는 스포츠 O2O 서비스가

온라인뿐만 아니라 오프라인도 아우른다는 점에서 일반

온라인 구매행동과 특성이 다르며, 연구대상이 과거경험

이 없는 잠재된 이용자라는 점에서 결과에 차이를 나타

낸 것으로 보인다.

열망과 수용의도의 관계에 대한 논의

스포츠 O2O 서비스 잠재 이용자들의 열망은 수용의

도에 긍정적인 영향을 미치는 것으로 나타나 가설 6이

채택되었다. 이와 동일한 결과를 나타낸 Jin et

al.(2013), Kang(2016)의 연구와 Yoon(2014),

Kim et al.(2017)은 이벤트 방문객의 열망이 수용의도

에 영향을 미치는 것으로 나타났고, Jung &

Han(2015)은 명품구매 의사결정과정에서 관광객의 열

망이 수용의도에 영향을 미치는 것으로 나타났다. 따라

서 스포츠 O2O 서비스 개발자 및 운영자들은 잠재 이용

자들의 욕구를 충족시키기 위해 노력해야할 것이다. 단

순히 이용자 수를 늘리기 보다는 지속적으로 이용이 이

루어지도록 서비스와 스포츠 O2O 서비스의 신뢰성을

확립해야하며, 새로운 종목과 제휴센터확장에 대한 업데

이트와 새로운 정보제공 그리고 스포츠 O2O 서비스에

대한 정보에 허위성이 없도록 해야 할 것이다. 또한 합

리적인 멤버십가격과 다양한 종목 선택, 위치기반 서비

스를 이용한 간편한 이용법등의 장점이 지속적으로 유지

될 수 있도록 운영하면서 동시에 이를 이용한 홍보 전략

도 제시하여 잠재 이용자들이 스포츠 O2O 서비스 이용

에 열망을 이끌 수 있도록 해야 할 것이다. 더불어 소비

자신뢰 역시 구매 및 이용에 있어 주요 요인으로 논의 되
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어 왔으며 소비자 신뢰는 불확실성과 인지된 위험을 감

소시키는 기제로 작용한다(Morgan & Hunt, 1994).

그러므로 잠재 이용자들이 이용 시 불안 요소로 인식될

수 있는 신뢰도, 인지도 등을 해소할 수 있는 전략을 수

립하여 잠재 이용자들의 수용 열망을 증가시킬 수 있도

록 해야 할 것이다.

결론 및 제언

결론

본 연구에서는 수정된 목표지향 행동모델검증을 통해

스포츠 O2O 서비스 잠재 이용자의 수용 의도를 예측하

는데 그 목적이 있다. 연구를 수행하기 위해 측정도구로

설문지를 사용하였으며, 총 330부의 설문지 중 불성실

한 응답을 제외한 총 288부가 최종 분석에 사용되었다.

그리하여 다음과 같은 결론을 도출하였다.

첫째, 스포츠 O2O서비스에 대한 긍정적인 이미지와

평가가 이루어지도록 운영자들이 장점을 부각될 수 있는

마케팅 전략을 수립해야한다. 또한 잠재 이용자들이 인

식하는 스포츠 O2O 서비스의 부정적 요소를 최소화해

야하며 잠재 이용자들이 서비스를 경험하였을 때 예상되

는 긍정적인 정서를 느낄 수 있도록 감성 마케팅을 적용

해야할 것이다. 더불어 종목 수요조사를 시행하여 편중

되는 종목이 없도록 할인 이벤트를 시행하고 고객의 관

심을 끌 수 있는 운영전략이 필요할 것으로 보인다.

둘째, 스포츠 O2O 서비스 운영자들은 잠재 이용자들

의 다양성과 합리적인 가격 등의 환경제공을 하고 이것

이 긍정적인 경험으로 지속될 수 있도록 양 질의 서비스

를 제공하여 잠재 이용자들의 수용의도를 높일 수 있도

록 해야 할 것이다.

연구의 한계점과 후속연구를 위한 제언

첫째, 본 연구에서는 목표지향 행동모델을 적용하여

잠재 이용자의 수용의도를 예측하였지만, 후속연구에서

는 계획된 행동모형과 목표지향 행동모델을 적용한 연구

를 진행하여 비교해 본다면 의미 있는 연구가 될 수 있을

것이다.

둘째, 본 연구에서 적용한 목표지향 행동모델에서 변

수를 추가하여 확장된 목표지향 행동모델을 적용하는 것

도 의미 있는 연구가 될 수 있을 것이다.

셋째, 본 연구는 실제 이용자가 아닌 잠재 이용자들을

대상으로 진행되었기 때문에 후속연구에서는 스포츠

O2O 서비스 이용자를 대상으로 진행된다면 더욱 의미

있는 연구가 될 것이다.

넷째, 본 연구는 전 연령대를 대상으로 진행되었기 때

문에 스마트폰의 사용빈도가 높은 20-30대 연령대로 제

한하여 진행된다면 의미 있는 연구가 될 수 있을 것이다.
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요인 항목

태도

스포츠 O2O서비스를 이용하는 것은 좋음
스포츠 O2O서비스를 이용하는 것은 현명하다고 생각함
스포츠 O2O서비스를 이용하는 것은 바람직하다고 생각함
스포츠 O2O서비스를 이용하는 것은 유익하다고 생각함

주관적 규범

나의 주변사람들은 내가 스포츠 O2O서비스를 이용하는 것을 지지함
나의 주변사람들은 내가 스포츠 O2O서비스를 이용하는 것을 바람직하다고 생각함
나의 주변사람들은 내가 스포츠 O2O서비스를 이용하는 것을 현명하다 생각함

나의 주변사람들은 내가 일반 스포츠센터 수강권 구입 대신

스포츠 O2O서비스를 이용하는 것에 동의함

인지된 행동통제

내가 원하면 언제든지 스포츠 O2O서비스를 이용 할 수 있음
스포츠 O2O서비스를 이용하는 것은 전적으로 나에게 달렸음

나는 스포츠 O2O서비스를 이용할 수 있는 비용, 시간, 그리고 기회를 가지고 있음

긍정적 예기정서

만약 스포츠 O2O서비스를 이용한다면, 나는 즐거울 것임
만약 스포츠 O2O서비스를 이용한다면, 나는 기쁠 것임
만약 스포츠 O2O서비스를 이용한다면, 나는 행복할 것임
만약 스포츠 O2O서비스를 이용한다면, 나는 만족스러울 것임

부정적 예기정서

만약 스포츠 O2O서비스를 이용하지 않는다면, 나는 실망스러울 것임
만약 스포츠 O2O서비스를 이용하지 않는다면, 나는 슬퍼질 것임
만약 스포츠 O2O서비스를 이용하지 않는다면, 나는 불편할 것임

열망

가까운 미래에 스포츠 O2O서비스를 이용하기를 희망함
가까운 미래에 스포츠 O2O서비스를 이용하기를 원함
가까운 미래에 스포츠 O2O서비스를 이용하기를 열망함

수용의도

스포츠 O2O서비스를 이용해야 하는 상황이 되면 사용할 것임
스포츠 O2O서비스는 필요한 제품이라고 생각됨

스포츠 O2O서비스 이용에 대해 다른 사람들에게 긍정적으로 이야기할 것임
스포츠 O2O서비스를 사용한다면 계속해서 사용할 것임
스포츠 O2O서비스를 다른 사람들에게 추천할 것임

[부록] <Table 2>의 한글 설문지 내용
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수정된 목표지향 행동모델을 적용한

스포츠 O2O 서비스 잠재 이용자의 수용 의도 예측

이지현․김태중․조광민(연세대학교)

[목적] 이 연구는 수정된 목표지향 행동모델을 적용하여 스포츠 O2O 서비스 잠재 이용자의 수용 의도를

예측하는데 목적이 있다. [방법] 연구 방법으로는 총 330부의 스포츠 O2O 서비스 이용 경험이 없는 잠재

이용자들에게 설문지를 배포하고 편의 표본추출법(convenience sampling)에 의해 표집 하였다. 총 330부

의 설문지 중 평소 생활 체육에 참여하지 않거나 불성실한 응답자를 제외한 총 288부가 최종 분석에 사용되었

다. 본 연구에서 자료처리방법은 SPSS23.0과 AMOS22.0을 이용하여 분석을 실시하였다. [결과] 그 결과

첫째, 스포츠 O2O 서비스 잠재 이용자들의 태도와 주관적 규범은 열망에 긍정적인 영향을 미치는 것으로 나

타났다. 둘째, 스포츠 O2O 서비스 잠재 이용자들의 인지된 행동통제는 열망에 긍정적인 영향을 미치지 않는

것으로 나타난 반면 인지된 행동통제는 수용의도에 긍정적인 영향을 미치는 것으로 나타났다. 셋째, 스포츠

O2O 서비스 잠재 이용자들의 긍정적인 예기정서는 열망에 긍정적인 영향을 미치는 것으로 나타났다. 하지만

부정적인 예기정서는 열망에 긍정적인 영향을 미치지 않는 것으로 나타났다. 넷째, 스포츠 O2O 서비스 잠재

이용자들의 열망은 수용의도에 긍정적인 영향을 미치는 것으로 나타났다. [결론] 본 연구의 결과를 토대로

수용 의도를 예측함에 있어 태도 및 주관적 규범, 긍정적 예기정서가 열망에 그리고 열망은 수용의도에 영향을

미치는 것처럼 스포츠 O2O 서비스 잠재 이용자들을 이끌 수 있는 열망이라는 요인의 향상을 이끌어 낼 수

있는 마케팅을 하는 것이 효과적이라는 것을 시사한다.

주요어: 스포츠 O2O 서비스, 목표지향 행동모델, 계획된 행동이론, 열망, 수용의도
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