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ABSTRACT

EffectsofSelectionFactorsAssociatedwiththe

CharacteristicsofJoiningaKumdoHallonConsumerBehaviors

Moon, Seong-Log

Advisor：Prof. Jung,Myeong-Soo, Ph.D

Department of Physical Education,

Graduate School of Chosun University

Thepurposeofthisstudy isto explorethediagnosisand rational

methods formanaging a kumdo halland provide basic materials of

helping kumdopopularizeby examining theeffectsofselection factors

associatedwiththecharacteristicsofjoiningakumdohall. Inorderto

achievethisgoal,thisstudy selected atotalof375parentswith 323

malesand52femaleswhosechildrenjoined10kumdohallsinGCityand

10inJProvinceandconductedaquestionnairesurvey. Ofthem,13poor

respondents were excluded. Finally,a totalof362 responses were

processedusingSPSS10.0.Thefollowingresultswereobtained.

First,fortheanalysisofselectionfactorsassociatedwiththejoining

characteristics,productfactorshadsignificantdifferenceinmotivationand

period, and place factors had statistically significant difference in

participatingperiodandtime. Thebiggestreasontohavechildrenjoina

kumdohallwasmentalvalue,followedbysocialandphysicalone. For

kumdohalldirectorstoinvitenewcomers,they should work outtheir
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strategies,having greatinterests in such productfactors as facilities,

coaches,and programs. Also,itwasindicated thata joining period

significantlyinfluencedalocation:participantswhoattendedforlessthan

threemonthsandmorethanoneyearconsideredalocationasimportant.

Itreflectsthatnewcomersconsideralocationasimportant,andmembers

whofeelcomfortableatalocationarelikelytobecomeroyalcustomers

maintainingmembershipforoneyearandover.

Second,fortheanalysisofconsumerbehaviorsassociatedwithjoining

characteristics,whilesatisfaction factorsassociatedtoaperiod showed

statisticallysignificantdifference,motivation,period,frequency,andtime

didnotshow anystatisticallysignificantdifference.

Newcomersfeltunstablefortwomonthswhenthefocusoftrainingis

onprograms,coach'snature,andrelationshipwithothermembers,and

sincethirdmonth,theyadjustedthemselvestoproducts,price,place,and

promotion of a kumdo hall. Thus,it is recommended thatwhen

newcomers enter,a kumdo hall should help them adjust to new

environmentthrough many supportand encouragementfor firsttwo

months. While two months laterwhen the focus oftraining is on

personaleducationandbasicmotions,additionalmoneydoesnotneeded,

kumdooutfitsareneededafterthreemonths. Itmakestheburdenfor

somemembersandleadsthem tostoptraining. Thus,iturgentlyneeds

todevelopinexpensiveoutfitsforchildren.

Third,forthecorrelationanalysisbetweenconsumerbehaviorsfactors

associatedwithselectionfactors,alocationfactorbecamehigherwith a

price;asatisfactionfactorbecamehigherwithproductandprice;anda

repurchasefactorbecamehigherwithproduct,price,andsatisfaction.

Finally, it was reveled that a product influenced satisfaction,
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word-of-mouthintention,andrepurchase;apriceinfluencedsatisfaction,

word-of-mouthintention;andaplaceinfluencedrepurchase.

Theseresultssuggestthatwhenkumdohallswantexistingmembersto

spreadtheirsatisfactionandtomaintainthem asroyalcustomers,ora

new kumdohallisintendedtoopen,theyshouldfocusoncleanandsafe

facilities,somescale,subsidiaryfacilitiessuchasalockerroom,ashower

stall,a lounge,and educationalequipment. They should also select

professionalcoacheswithastrongleadershipandagreatpersonalityand

providevariousandsubstantialprograms. Sincealocationwasfoundto

influenceonlyrepurchase,ifanewcomerfeelssatisfaction,itwillbeout

ofthequestion.
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I. 서 론

1.연구의 목적 및 필요성

전통적으로 무도는 “禮義(예의)부터 시작해서 예의로 끝난다”라고 했다.이

말은 무도 수련과정에서 예의가 상당히 강조되고 있다는 것을 느낄 수 있으

며,수련과정에서 요구되어 지는 定立(정립),正坐(정좌)의 자세는 인간의 올

바른 생활 태도를 갖게 하는 것이다.(박동철,1995)

武道(무도)는 하나의 단순한 운동이 아니다.무도는 그 말 자체에서 알 수

있듯이 하나의 道(도)로써 무도수련을 통해 근육을 강화하고 심폐능력을 향

상시키고,기술을 습득하는 것 이외에 정신적 수련을 쌓는 것이다.때문에 무

도의 정신적 수력은 다른 스포츠나 현재 행해지고 있는 다른 격투기들과 비

교할 때 훨씬 중요시되면서 강조되고 있다.결국 무도수련을 통한 인간성 완

성은 겸손하고 양보할 줄도 알고 상대방을 존중할 줄 아는 인간을 만드는 일

이며,이것이 무도인의 참 모습으로 사범이 지향해야 할 방향이다.(성연태,

1995)

무도에 있어 수련적 측면은 명상,좌선,단전호흡 등 심신을 단련하는 정신

적인 요소와 동적이고 기술적인 요소가 그 기초가 되는 신체적인 요소로 구

분된다.때문에 무도수련이 정신수양이 된다고 말하는 이유는 생사로 구별되

었던 실전의 승리를 위해서,기술을 연구 발전시키고자 하는 마음의 준비에

서 찾아 볼 수 있는데,이런 마음의 자세가 평소 일상생활까지 수행으로 진

전시키기 때문이라 할 수 있다(박동철,1995)

무도수련에서 정신적인 면이 중요하다는 것은 무도수련을 통하여 수련생들
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의 인성이 변화될 수 있기 때문에 무도는 “육체적인 수련을 통한 정신적인

안정이다.”(이종원,1995)라고 하였고,“정직한 탐구활동으로 검도를 수련하면

인간본성을 발견하는 경지에 이를 수 있다.”(강진형,2001)

이러한 정신수련을 통한 인간완성은 다양하고 급속하게 변화하는 라이프사

이클과 소비패턴의 영향으로 모든 가치관이 혼돈되고 있는 현대에 있어 주목

을 받고 있다.학부모들은 자녀들의 예(禮)교육과 건강을 위하여,직장인들은

자신의 건강과 스트레스를 풀면서 흐트러진 마음을 바로 세워 강한 정신력을

키울 수 있기 때문이다.그러므로 무도의 교육적인 장점으로 인하여 수련생

을 수련 시킬수 있었고 현재도 많은 인구가 무도 수련에 참가하고 있다.그

러나 이러한 무도에는 검도뿐만이 아니라 태권도,유도,합기도 등의 다양한

무도를 일반인들은 접할 수 있으며,검도수련의 소비자결정이 타 종목의 무

도에 비해 떨어지고 있는 실정이다.또한 타 무도수련장의 양적인 팽창과 수

적증가,그리고 다양한 레져스포츠 등 사회체육 시설이 생겨나고 있어 멀지

않은 장래에 검도 수련장은 경영이 어려워 질 것으로 예측되어진다.

현재 검도는 많은 도전을 받고 있으며 시대 상황도 급하게 변해가고 있어

그에 알맞은 변화를 모색하여야 할 것이다.그리고 현대의 소비 패턴과 맞물

려 교육에서도 학습자가 자신에게 맞는 교육자를 선택하는 시대가 되어가고

있으며 앞으로는 더욱 가속화되어 갈 것으로 예상되어 진다.학습자의 욕구

를 충족시켜 주지 않으면 학습자는 자신이 원하는 다른 교육자를 찾아 갈 것

으로 예상되고 있다.(김원태,2001)

그러나 우리나라 검도의 현 주소는 매스미디어를 통한 시대적 붐의 조성을

장기적 안목으로 준비하지 못하고 현실에 만족하는 형태를 취하여 왔다.결

국 이러한 현상은 초등학생들과 소수의 성인 매니아층 그리고 경기를 위한

선수들만을 대상으로 한 소극적인 대중화와 획일적인 대상에 치우쳐 왔으며,
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태권도와 마찬가지로 수련 연령층이 초등하교 이하로 낮아지고 있어 검도 지

도 프로그램의 편중성과 한계성이 제기되고 있다.

검도장의 시장악화의 원인은 검도와 유사한 무도의 난립으로 인한 정통성의

사회적 인식 부족과 유사도장의 무분별한 난립,상업스포츠센터의 양ㆍ질적

팽창,타 무도도장과의 경쟁,국내 어린이 인구 감소를 들 수 있으며,지도자

의 자질 측면에서 준비 되지 못한 지도자의 주먹구구식 경영,부실한 교육,

프로그램 낙후 등의 원인을 들 수 있다.

이렇듯 검도장은 현실적인 많은 문제점을 노출하고 있다.그러나 이제는 과

거의 단순한 검도장 운영 및 교육만 이루어지던 관리적 측면에서의 장소에

서,검도장 경영마인드를 가지고 실천하는 시대로 바뀌어야 하는 것이 검도

장의 시대적 과제이다.또한 그에 따른 효율적인 경영방법이 제시되어야만

하며,현대사회의 서비스 경쟁시대,고객만족 시대에 발맞추어 앞으로의 무한

경쟁시대에서 경쟁우위에 올라야 할 것이다.

따라서 검도의 경기력 향상을 위한 기술적 향상을 위한 연구에 국한되었던

지금까지의 연구동향을 탈피하여 본 연구에서는 평생체육의 기틀이 될 수 있

고,국민건강과 건전한 여가문화 확산에 긍정적 역할을 하고 있는 검도장의

효과적인 경영관리 방법을 모색하여,검도 수련장의 고객인 수련생들과 학부

모들의 욕구를 만족시키고,검도 수련장의 검도 보급과 발전에 기초적인 역

할을 수행할 수 있는 기초자료를 제공하는데 연구의 필요성이 있다.
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2.연구목적

본 연구는 검도장 참여특성에 따른 선택요인이 소비자행동에 미치는 영향을 규명

하여 검도장 경영의 진단과 합리적인 방안을 모색하고,검도의 대중화 실현에 도움이

될 수 있는 기초자료를 제공하는데 목적이 있다.

3.연구모형

본 연구에서는 검도장 참여특성에 따른 선택요인이 소비자행동에 미치는 영향을

규명하기 위하여 다음과 같은 구조모형을 설정하였다.

독립변인으로는 수련생의 참여동기,참여기간,참여횟수,참여기간 4개변인,매개변

인으로는 검도장의 선택요인으로서 제품,가격,장소,촉진 4개변인,종속변인으로는

소비자행동으로서 만족,구전의도,재구매의도 3개 변인으로 설정하였다.

1. 성 별

2. 학 년

3. 월평균수입

4. 학 교 성 적

인
구
통
계
학
적

특
성

배 경 변 인

재구매

구전의도

만족

소
비
자
행
동

종 속 변 인

참여시간

참여횟수

참여기간

참여동기

독 립 변 인

참
여
특
성

촉진

장소

가격

제품

선
택
요
인

매 개 변 인

그림 1. 연구의 구조모형
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4.연구가설

본 연구는 검도장의 효율적인 경영활동과 검도의 대중화를 위한 기초 자료

를 제공하고자 다음과 같은 연구 가설을 설정하였다.

가설Ⅰ.검도장 참여특성에 따른 선택요인 분석에는 차이가 있을 것이다.

가설Ⅰ-1.참여동기에 따른 선택요인 분석에는 차이가 있을 것이다.

가설Ⅰ-2.참여기간에 따른 선택요인 분석에는 차이가 있을 것이다.

가설Ⅰ-3.참여횟수에 따른 선택요인 분석에는 차이가 있을 것이다.

가설Ⅰ-4.참여시간에 따른 선택요인 분석에는 차이가 있을 것이다.

가설Ⅱ.참여특성에 따른 소비자 행동요인 분석에는 차이가 있을 것이다.

가설Ⅱ-1.참여동기에 따른 소비자 행동요인 분석에는 차이가 있을 것이다.

가설Ⅱ-2.참여기간에 따른 소비자 행동요인 분석에는 차이가 있을 것이다.

가설Ⅱ-3.참여횟수에 따른 소비자 행동요인 분석에는 차이가 있을 것이다.

가설Ⅱ-4.참여시간에 따른 소비자 행동요인 분석에는 차이가 있을 것이다.

가설Ⅲ.검도장 선택요인과 소비자 행동요인에는 상관이 있을 것이다.

가설Ⅳ.검도장 선택요인에 따른 소비자 행동요인에는 영향을 미칠 것이다.

가설Ⅳ-1.검도장 선택요인은 만족에 영향을 미칠 것이다.

가설Ⅳ-2.검도장 선택요인은 구전의도에 영향을 미칠 것이다.

가설Ⅳ-3.검도장 선택요인은 재구매의도에 영향을 미칠 것이다.

5.연구의 제한점
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본 연구는 다음과 같은 제한점을 두었다.

첫째,연구대상을 광주광역시와 전라남도에 소재하고 있는 검도장으로 국

한할 것이다.

둘째,본 연구의 표집대상을 광주ㆍ전남지역 검도장의 학부형을 대상으로

국한하였기 때문에 전국으로 일반화에 대한 제한적 이해와 해석이 요구된다.

셋째,조사 대상자들의 심리적 다양성을 세분화하여 통제하지 못하였다.

넷째,검도 수련과 관계가 있을 것으로 판단되는 인구사회학적 특성변인

이외의 변인에 대해서는 통제하지 않았다.
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II.이론적 배경

1.검도 수련장 선정 요인

검도 수련생들이 체육관 선정 시 가장 중요하게 생각하는 요인들을 전체적

으로 살펴보면 위치,시설,프로그램,지도자순으로 나타났다고 하였다(정근

화,2001)

1) 검도 수련장의 위치

수련장을 운영하는 것에 있어서 시설의 위치 선정은 매우 중요한 결정이

다.위치 설정을 고려해야 하는 사항으로 접근 편리성,주위 환경의 특성을

고려해야 한다.

검도 수련장의 교통 수단이 불편하고 찾아가기 힘이 든다면 찾아가는 사람

들은 적어질 것이고,또한 반대로 교통 수단도 좋고 찾아가기 쉬울수록 많은

사람들이 이용하게 될 것이다.

이에 도장의 위치적 특성은 매우 중요하다고 볼 수 있다.

인구 이동이 많은 상가 중심지역에 위치를 선정하고,또한 학원 중심의 건

물에 수련장이 위치하는 것이 수련생 확보에 많은 이점이 있을 것이다.현대

사회에는 급변화 되고 있는 실정이면 그로 인해 바쁜 생활에 쫓기다 보니 맞

벌이 부부가 많아지고 있다.부모가 바쁜 생활에 속에 아이들을 안전하게 학

원을 보내고 아이들 교육에 효율성과 시간 절약을 도모하려 한다.

따라서 이렇게 많은 학원 및 도장이 밀집해 있는 곳에서는 학원 중심지의

건물이 좋으며,인구이동이 많은 곳은 소비자들에게 크게 어필 될 것이다(이

은재,2001)
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(1)접근 편리성

학교 운동이나 레크리에이션 시설들에 대해 학생들이 쉽게 찾아갈 수 있도

록 하는 시설 계획자의 핵심적인 관심 사항이다.시설을 사용하기 위해 찾아

가는데 대중교통 수단에 의지하고 있다면,또 만약에 어떤 시설들을 주거지

근처에 자리잡도록 할 수 없다면 대중교통 수단이나 또 다른 이동 수단을 이

용해서라도 쉽게 접근 할 수 있는 것이 되어야 한다.접근 용이성은 체육관

사업에 대해서도 매우 중요한 요소이다(김은철,2001)

(2)주위 환경의 특성

활동을 위한 시설들에 있어 주위의 소음도나,공항이나,교통 시설의 근접

성 같은 몇몇 환경 요소들이 고려되어야 한다.예를 들어 아름다운 해안가를

따라 레크리에이션과 헬스클럽 지대가 펼쳐져 있다 하더라도 그 위치가 공항

주변이 되어 수초마다 뜨고 내리는 항공기의 소음 때문에 대화조차 불가능하

다면 그곳은 그다지 훌륭한 위치라고 볼 수가 없다.사이클을 타거나 조깅을

하는 위치에 공장이나 다른 대기오염 요소가 있는 곳에 위치하다면 좋지 못

할 것이다.그리고 불쾌한 냄새가 나는 곳은 사용자의 즐거움을 빼앗을 수

있으므로 그런 지역은 가급적 피해야 한다(양경덕,2001)

2) 검도 수련장의 시설

수련장 시설은 검도 경기 용구,샤워실,탈의실,휴게실,기타 운동기구 등

물리적인 시설과 수련장의 분위기로 대변되는 정서적 환경으로 구분 할 수
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있다.이러한 수련장 시설은 스포츠 소비자들이 수련장의 검도 서비스를 경

험 해 보기 전에 가늠 해 수 있는 물리적인 실체로서 작용하고 있다.그러나

많은 비용을 내포하고 있기 때문에 수련장의 시설은 변경하기가 쉽지 않다.

수련장의 물리적 시설은 비용을 고려해야 하기 때문에 매우 중요한 사안이다

(박만동,2001)

3) 지도자

올바른 체육지도자는 체육학을 함에 있어 분명한 다음과 같은 철학이 요구

되다.그것은 먼저 플라톤의 철학과 품성 그리고 4기론(四氣論):精氣,和氣,

活氣,潤氣)이다.플라톤의 철학이란 체육지도자가 체육학에 뜻을 둔 이상 분

명하고 명확한 헌신적 논리가 요청되는 것이다.

첫째,체육지도자는 자기가 체육학을 함에 있어 주목할 만한 것,즉 배구,

농구,축구...등 신체 운동 종목 중 관심이 있는 종목과 체육학 이론에 피상적

인 분야 아닌 집중적으로 깊이 있게 매력을 느끼는 측면에 자신의 마음이 끌

리면,그중 심도를 더해 갈 분야에 주목할 필요가 있다.크게 한 번 배워 보

려는 마음으로 체육학 분야에 관심을 둔 이상,어떤 가능성을 두고 분명한

주목,즉 바라봄의 정확성은 장래 예정된 전망과 연결되는 것이다.체육지도

자에게는 이 같은 예리한 통찰력이 필요한 것이다.

둘째,체육지도자는 강렬한 욕구가 있어야 한다.무엇인가 그 가능성을 두

고 자신을 촉구하고 그 비젼에 대한 기대가 체육지도자를 갈망하게 만드는

것이다.체육지도자로서 이 강렬한 갈망 또는 욕구가 없다면,일찍 체육지도

자로서의 길을 포기하는 것이 자신을 위해서나 장래 그의 지도를 받는 제자

에게도 유익하다.
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셋째,체육지도자는 장래 가능성에 대한 주목함과 동시에 욕구를 통해 자

신을 강렬하게 밀어붙인 다음에는 의지가 중요하다.이 의지는 가능성을 그

극한까지 확정지으려는 힘이다.이 의지가 박약할 때는 그 비젼은 바다의 포

말처럼 사라져 간다.그러므로 체육지도자는 의지가 강해야 한다.

넷째,체육지도자는 전심이 요청되는데,이 전심은 자신이 진행하는 분야에

완전히 몰입하는 것이며,그것에 미쳐야 한다는 것이다.천하 모든 일이 자신

이 추진하는 것에 전심하지 않고 되는 일이란 별로 없다.

다섯째로,체육지도자는 장래에 대한 전망이 현실화 될 수 있어야 한다.이

장래에 대한 전망 혹은 비젼은 그 체육지도자 만이 가지는 통찰력에 의해 좌

우된다.많은 스포츠 종목 중 왜 하필이면 그 종목과 그 학문 분야를 선택했

는지 그 여하에 따라 전망과 비젼은 그 체육지도자의 권위를 높여 준다.

따라서 올바른 체육 지도자란 전술한 플라톤의 철학을 명심해야 할 것이

다.

한편 체육지도자는 스포츠 현장이 마치 우리 인생살이의 축소판이 되기도 한

다는 사실을 염두에 두어야 한다.거기에는 삶의 긴장과 이완이 생존해있고,삶

의 클라이맥스와 연결되기도 한다.이 변화 무쌍한 세계를 대처하려면 분명하

고 명확한 마음가짐이 세워져야 할 것이다(강병길외 12명,1999)

학습의 주체인 학생을 어떻게 지도 할 것인가?즉 목표의 설정 교육계획의

수립,학습 활동의 지도,결과의 평가 등은 지도자의 책임이며 동시에 체육의

기능인 것이다.

그러나 지도의 임무는 가르치고 베풀고 하는 것이 아니라 인도하고 충고하

고 도움을 주는 것 이여야 한다.

교육의 목표를 향한 학습 활동은 학생이 자발적,자율적으로 노력하는 것

으로 교육의 주체는 학습자 자신이며 교사는 이의 인도자,지도자,조력자이
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다.

김경지(1993)는 검도 지도자의 자질에 대해 첫째,합리적인 사고방식의 소

유자이어야 한다.둘째,동기를 계속적으로 부여하는 능력이 있어야 한다.셋

째 검도에 관 이론과 실기를 겸비하고 지도하는 기술을 가져야 한다.넷째,

정서적으로 안정되고 통찰력이 있어야 한다.다섯째,성실하고 자신감을 가져

야 한다.여섯째,지도에 있어 열의와 성의를 가져야 한다고 했다.

검도 지도자는 타 종목의 전문지도자 못지 않게 전문인으로서의 자질을 가

지고 지도에 임해야 한다.따라서 이를 위하여 지도자는 끊임없는 노력을 해

야 하며,전문성을 지녀야 할 것이다.그렇다면 이러한 검도 지도자가 갖추어

야 할 자질을 요약한다면 첫째,검도 지도자는 수련생을 지심으로 사랑하되

절제 있는 사랑을 하는 사람이어야 한다.둘째,수련생에게 일에 대한 약속을

철저히 지키는 독립심과 책임의식을 기러주어야 한다.셋째,수련생 개개인의

잠재 능력과 훈련에 의한 가능성을 파악하여 능력에 적합한 특기를 지도한

다.넷째,말로 하기보다 마음가짐,언행,행동 등 수련생에게 본보기가 되는

모범적인 태도가 선행되어야 한다.다섯째,수련생에게 인격의 기초가 되는

예의,정직,믿음,우정,규칙,질서의식,상대에 대한 인격존중을 지닐 수 있

도록 지도해야 한다.

지도자는 교양이 행동에 스며들어 있어야 한다.교양이란 것은 다만 지식

을 끌어 한데 모은 그러한 것이 아니고 깊은 지식을 아무리 많이 가지고 있

어도 정서가 불안정하거나 언동에 일관성이 결여되어 있으면 좋은 지도는 기

대할 수 없다.

지도자는 풍부한 사랑을 실천할 수 있어야 한다.교육이란 인간애(愛)로부

터 시작한다.부모 자식간의 애정과 교육자와 피교육자간의 애정은 같은 것

이다.그래서 스승은 제2의 부모라고 한다.
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사랑에도 유형은 있다.그러나 교육애(愛)는 종교적 사랑 즉 봉사 희생적

사랑이라고 할 수 있다.어느 학생이나 골고루 사랑하는 평등 애나 친밀,친

절,위엄,충실,열성도 시발점은 사랑에서 우러나는 것이다.교육의 모든 동

기는 사랑에서 우러나오는 것이어야만 교육의 성과를 기대할 수 있는 것이

다.

지도자는 의욕과 자신에 차 있어야 한다.자기의 직업에 자랑과 보람을 느

끼지 못하는 사람은 의욕과 자신의 희망을 잃어버리고 실의의 나날을 보내기

마련이다.떳떳한 긍지를 느끼지 못하는 사람에게서 신념과 소신을 관철해

나갈 의지를 기대할 수는 더욱 없을 것이다.

지도자는 건강하여야 한다.체육에서 올바르게 지도해야 할 문제인데 이것

들에 대한 지도자로서 솔선수범이 무엇보다 중요하다.

지도자에게 필요한 기술은 두 가지이다.하나는 보여 줄 수 있는 자신이

가진 기술과 가르치는 기술.그래서 지도자의 기술에는 '활동의 기술'과 '운

동지도의 기술'을 들 수 있는데 대체로 많은 사람들이 이 두 가지를 동일시

하고 있지만 기술의 지도와 지도자가 지니고 있는 활동의 기술은 개별의 것

이고 지도자에 있어서 보다 중요한 것이 후자의 지도 기술인 것이다.

기술을 습득하기 위한 그 운동의 중요한 곳은 어디며 어디가 잘 되지 않으

며 그것을 잘 하기 위해서는 어떻게 하는 것이 좋은가 하는 등의 사고력을

길러야 할 것이다(정종훈외 4명,2001).

검도 지도에 있어서 사범,즉 지도자가 차지하는 비중은 타 어느 종목보다

도 교육적으로 많은 비중을 차지하고 있다.사범의 유형,지도 방침,지도 방

법은 수련자에게 효과 면에서 직접적으로 크게 작용하며 수련자의 태도나 성

격에 미치는 영향은 물론이고 검도의 사회풍토나 분위기와도 깊은 관계가 있

다.일반적으로 지도자란 타인에게 사고체계,행동방식,행위 등에 대한 영향
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력을 행사하는 사람을 말한다.여러 수련자들에게 검도를 지도하는 지도자는

명실상부한 전문인으로서의 자부심을 가져도 좋으며 지도자의 행동과 생활태

도와 말씨 등은 직접적으로 수련자의 전인적 발달에 지대한 영향력을 미친다

(강진우,1995).
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2.스포츠 경영관리와 검도 수련장 관리

1) 스포츠 경영관리

(1)경영과 마케팅 변천과정

미국의 경영학에 있어서의 근대 관리론을 대표하는 바너드-사이몬 이론

(Barnarde-Simontheory)에서는,경영이란 ‘조직을 구성하고 운영하는 것’

이며,또한 ‘의사결정’이라고 본다.즉 경영학에서는 일반적으로 말해서‘재화

의 생산,유통의 단위조직체(기업)를 그 목적에 맞추어 효율적으로 운영하기

위한 계획,조직,명령,조정,통제 등의 활동을 하는 것’이라고 보며 보다 넓

은 의미에서는 공통의 목적을 가지고 형성된 조직체가 그 목적 달성을 위해

협동하여 행하는 사업활동과 그 과정이다‘라고 할 수 있다(위성식,정상원,

1995).그럼 왜 어떤 기업들은 번창하며,어떤 기업들은 쇠퇴하거나 마침내

문을 닫게 되는가?산업혁명 이후 현대적인 개념의 기업들이 등장하기 시작

하였고,1차 세계대전 후인 20년대 초 불황기를 극복하기 위하여 산업합리화

가 강력히 진행되었다.첫째로 생산과정의 합리화는 상품의 표준화,단순화와

아울러 그것을 기초로 하여 작업공정의 전문화,단순화,나아가서는 유동작업

에 의한 대량생산이 전개되었다.기계화의 촉진과 자본의 집중화로 중소기업

들이 붕괴되어 규격화 된 소품종 대량생산이 이루어진 시장은 선택의 여지가

없는 생산자 위주의 마케팅이 전개되었다.이것을 고압적 마케팅이라 한다.

1929년 대 공황을 계기로 국가와 마케팅활동이 결합하는 시기로 국가에 의한

독점가격유지를 위한 매가 절상금지,원가 이하 판매의 불공정경쟁으로서의

인정,가격지도제의 합법화,재판매가격유지의 합법성 인정 등으로 나타나자



- 15 -

소비자의 조직적 반항이 일어나 1929년에 소비자 조사협회,1936년에 소비자

연맹이 조직되었다.이리하여 이 시대의 마케팅은 고압적 마케팅에서 저압적

마케팅으로 전환되었고 시장조사,소비자의 욕구,기호,구매동기,구매습성의

조사 등 시장의 미시적 분석에 주력하게 되었으며 제품의 차별화,상표제도

의 실시,포장의 차별화 등을 통한 본래의 생산과정 밖에서의 고압적 판매

방식에서부터 생산과정 내부에까지 침투하여 머천다이징 재지 제품계획이라

는 새로운 마케팅방식이 마케팅활동의 중심과제가 되었다.여기에 생산한 것

을 판매하는 것에서 판매하는 것에서 판매 될 수 있는 것을 생산하는 것으로

의 마케팅 방식이 획기적 전환이 일어났다.그러나 오일 쇼크를 계기로 기업

환경의 중요성이 인식되었다.기업이 내부적으로 아무리 효율적일지라도 변

화하는 환경에 적응하지 못하면 생존할 수 없다는 교훈을 오일쇼크는 시사하

고 있다.특히 급격한 기술의 발달과 시장경쟁의 격화 등으로 변화하는 환경

에의 신속한 적응이야말로 오늘날의 기업이 대응해야 할 가장 중요한 문제로

부각되고 있는 것이다(박찬수,2002).

(2)경영 전략과 매트릭스 분석

경영 전략을 수립하기 전에 우선 제품의 위치를 분류하여 어느 정도의 경

영자원을 투입 할 것인지를 정해야 한다.모든 전략적 사업 단위를 시장 성

장률과 시장 점유율의 두 가지 기준에 따라 평가 분류한다.시장 성장률은

시장의 매력성을,상대적 시장점유율은 시장에서의 강점을 의미하며 전략적

사업 단위를 4가지 집단으로 분류한다.세로축에는 시장성장성을 두고 가로

축에 상대적인 시장 점유율을 두어 각 제품을 시장 상황에 대응시켜 네 가지

제품 유형으로 분류한다.시장성장율과 상대적 시장점유율이 모두 높은 부문
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을 별이라고 한다.제품 수명 주기 상으로는 성장기에 속하는 제품들이 여기

에 속한다.상대적으로 시장점유율은 크지만 시장점유율은 낮은 부문을 자금

젖소라 하고 이들은 제품 주기 상으로 보면 성숙기에 구하는 제품들이다.매

출은 그다지 크지 않지만 시장점유율이 큰 부분은 장기간 어느 전도의 이익

을 전망할 수 있다.따라서 자금 젖소 부분에는 전력을 다한 지원보다는 일

정의 상대적 시장점유율을 유지하기 위한 마케팅전략이 필요하다.

시장점유율과 시장성장율이 모두 낮은 분야를 개라고 한다.문제아의 부문

은 잘 성장시키면 높은 시장점유율을 획득해서 별이 될 수 있고,성장에 실

패하면 개가 될 수도 있다(곽동성,2002).
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그림 2. 경영전략과 매트릭스(상대적 시장점유율)

출처 :곽동성(2002)
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시

장

성

장

율

문제아

성장률은 높지만 시장점유율이 낮기

때문에 이익에 대한 공헌도가 낮다.

비용이 계속 들어간다.

별로도 개로도 될 가능성이 있기 때

문에 이 부분의 취급은 신중하게 결

정되어야 한다.

별

성장률과 시장점유율이 높기 때문에 이

익에 대한 공헌도도 점점 커지는 부문.

성장을 위하여 적극적으로 투자할 필요

가 있다.

개

성장률은 낮고 시장점유율도 낮은

부문.

개로 판단되는 부문은 철수를 빨리

결정할수록 유리하다.

자금 젖소

상장율은 낮지만 그만큼 자금이 불필요

하고 게다가 시장점유율이 높기 때문에

높은 이익을 올린다.

현단계에서 주수입원이며,여기서 얻은

이익을 성장도가 높은 별․문제아에 투

자한다.

시 장 점 유 율

그림 3. 경영전략과 매트릭스 분석 출처 :곽동성(2002)

Crompton과 Lamb(1986)의 수명주기론에 의거 모든 물품의 시장이 앞으로

어떻게 변화되어 질 것인지 예상 할 수 있게 해 준다.새로운 제품이나 프로

그램이 일단 시장에 소개되면 그들 자신이 생명을 갖게 되어 소위 일련의 제

품수명주기를 따르게 되며,일정한 시간이 경과함에 따라 소비자의 욕구와

시장환경 변화로 인하여 수명주기별 상이한 마케팅 믹스가 요구된다는 것이

다.제품의 수명주기 개념은 기존 제품의 수명과 장래성을 예측하고,수명주

기단계별 마케팅전략을 효과적으로 수립할 수 있는 유용한 지침을 제시해 준

다.

가)도입기

도입기는 제품의 시장 도입에 따른 막대한 투자로 손실을 내는 시기로 참
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가자들의 수용정도가 느리다.제품이나 프로그램에 대한 인식이 낮아 소수의

인원만이 참가하게 된다.이 단계에는 우선 제품이 잘 알려지지 않은 상태이

므로 제품의 존재와 혜택에 대해 빨리 알리는 것이 필수적이다.

또한,보다 많은 사람들이 제품을 시험 구매하여 구매에 대한 불안을 해소

시키고,구매욕구를 창출할 수 있도록 해야 한다.

나)성장기

성장기에는 제품이나 프로그램이 어느 정도 알려지게 되어 참가자와 수와

수입이 급증하게 되며 경쟁자가 진입한다.성장기는 참가증가율이 떨어지기

시작하는 시점에서 끝난다.성장기에 경쟁적 우위를 지키고 빠른 시장성장을

유지하기 위해서는 적절한 시장확대 전략을 개발해야 한다.

다)성숙기

이 시기에는 많은 잠재고객 혹은 참가자들이 이미 그 제품이나 프로그램을

구매하였을 뿐 아니라 경쟁이 높아져서 참가자 수와 수입의 증가율이 떨어지

는 시기이다.성숙기를 연장하는 것은 마케팅의 노력에 달려 있다고 할 수

있다.경쟁이 심해지는 성숙기의 마케팅 전략으로 표적 시장을 수정하거나

새로운 제품을 개발하는 마케팅믹스 전략이 요구된다.

라)포화기

거의 신규 참여자가 없고,이시기는 이전의 단계에 비해 비교적 오래 지속
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된다.하지만,참가자 수는 최고에 달한 상태이다.경쟁이 최고로 높아지고,

새로운 제품이 시장에 나타나 인기를 얻거나,참가자도 기존 프로그램에 싫

증을 내기 쉬운 단계이다.이 시기에는 Market(시장)이나 마케팅 믹스 수정

을 시도할 필요가 있다.

마)쇠퇴기

쇠퇴기에는 참가자 수 및 수입이 급격히 감소하며 프로그램 수명주기 늘리

기(확장),일부 골수 고객만 주로 남는 경우(석화),프로그램을 종료하기(종

료)의 3가지 시나리오를 생각할 수 있다.무계획적이거나 불합리하게 프로그

램을 없앨 경우에는 기존의 골수고객이 반발하거나 나쁜 소문이 퍼질 가능성

이 높기 때문에 신중을 기해야 한다.

이러한 제품이나 프로그램의 수명주기를 적용하는 이유는 마케팅 전략을

개발하는데 보다 능동적이며 적극적으로 대처할 수 있는 아이디어를 제시해

주며,미래를 예측하여 자원을 적절하게 제시해 주기 때문이다.하지만,프로

그램 수명주기가 적용 하는데 는 여러 가지 한계가 따른다.첫째,언제 경쟁

자가 나타날 모르며,소비자들의 욕구가 빠르게 변하므로 프로그램의 수명을

예상하기란 쉽지 않다.둘째,제품이나 프로그램의 수명주기는 그 특성에 따

라 다르게 나타난다.마지막으로,제품이나 프로그램 수명주기의 단계별 구분

과 길이가 명확하지 않다(박세혁,전호문,김용만,2001).

소비자들로부터 외면을 받지 않기 위해 소비자 지향적,기업목적지향성,사

회적 책임지향성,통합적 마케팅 지향성의 특징을 가져야 할 것이다.소비자

지향성은 기업의 마케팅 활동이 소비자 관점에서 인식되고 그들의 이익이 증

진되는 방향으로 전개되어야만 한다는 것을 의미하며,기업목적지향성이란
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기업이 존속하기 위해서는 적정한 이윤확보가 요구된다.따라서 기업목적을

달성하기 위한 수단으로서 마케팅 활동은 당연히 기업목적인 이윤지향성을

가져야만 한다.또 사회적 책임지향성은 사회전반이 광범위한 영향을 미치므

로 이와 관련된 사회적 책임(경제적 책임,문화적 책임,생태적 책임,사회

봉사적 책임)을 져야 한다.그리고 이들을 모두 통합하여 소비자 지향성을

전제로 기업이윤이 증대되는 동시에 사회적 책임을 질 수 있도록 모든 기능

을 통합․조정하여 전사적 마케팅의 입장에서 수행되어야 할 것이다.(박찬수,

2002)

(3)거시적 환경

가)경제적 환경

스포츠 조직을 감싸고 있는 여러 거시적 환경 중에 경제적 환경이 가장 예

측하기 힘들며,특히 스포츠 소비자들의 제품 구매 능력과 구매의욕에 직접

적인 영향을 미쳐 스포츠 마케팅 관리자가 전략을 수립하는데 많은 영향을

미치는 요소이다.경제적 환경은 스포츠 시장의 경제력,스포츠 소비자의 잠재

력,스포츠 소비자의 소비패턴과 구매 행동 및 라이프스타일 변화에 영향을 미

치면서 스포츠 마케팅 활동에도 다각적으로 영향을 미친다.

나)인구 통계

인구환경은 스포츠 마케팅 관리자에게 상당히 중요한 의미가 있다.스포츠

마케팅 관리자에 있어 인구 수,연령 구조,가계구조,직업 등의 인구통계학
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적 변화는 대단히 중요한 환경요소로서 스포츠 마케팅 시스템을 구축하고 스

포츠 마케팅 전략을 수립하는 데 많은 영향을 주고 있다.

다)기술적 환경

기술의 급격한 발달은 스포츠 분야에도 다양한 영향을 미치고 있다.기술

발달은 여성과 노동자에게 여가를 즐길 수 있는 기회와 시간을 증가시켰으며

기술의 발달은 스포츠 소비자에게 좀 더 새로운 방법으로 경험할 수 있도록

보다 개선된 상품의 개발을 가능하게 했다는 것이다.그리고 기술의 발달은

스포츠 마케팅 자체로 소비자의 의견을 인터넷을 통하여 단 몇 시간만에 파

악할 수 있어 소비자들이 원하는 제품을 더 신속하게 유통시킬 수 있게 되었

고 마케팅 관리자와 소비자와의 만남이 좀 더 쉽게 접촉할 수 있게 되었다.

라)사회 및 문화적 환경

사회 속에서 생활하는 사람들의 행동과 가치기준은 그들이 속해 있는 사회

가 가지고 있는 특수한 문화와 사람들이 상호 존중하면서 사는데 토대가 되

는 철학,규범,관습 등에 영향을 받는다.이러한 사회의 가치 등은 시대의

상황에 따라 변화하게 되며 소비자의 구매 의도,선호도 등도 그 사회의 문

화나 환경의 영향을 받아 바뀌어 질 수 있다는 것을 의미한다.근래에 들어

스포츠 마케팅 활동에 직접적으로 영향을 미치기 시작한 사회문화적 요인 중

에 하나가 바로 환경에 대한 사회적 관심이라고 할 수 있다.

마)정치 법률적 환경
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스포츠 조직은 특정한 활동이나 제품 개발에 규제를 두는 법과 정치적 환

경에 많은 영향을 받는다.특히 이러한 환경의 영향은 스포츠 조직의 마케팅

활동 범위를 제한하기도 하며,스포츠 제품을 개발하고 판매하는 모든 과정

에 지속적으로 영향을 미친다.

이상으로 거시환경이 스포츠 기업내의 마케팅 활동이나 전략에 미치는 영

향을 살펴보았다.위의 내용을 종합해 보면 스포츠 조직과 관련된 거시 환경

의 변화는 예측하기 어려우며,스포츠 조직에서 마케팅 활동으로 통제할 수

없는 요소이다.또한 거시환경의 변화는 소비자들의 선호도나 구매행동변화

를 이끌어 스포츠 마케팅 믹스 변화에 영향을 미치고 있으며 거시 환경에 있

어서 하나의 요인 변화는 다른 요인에 연쇄적으로 영향을 미치기도 한다.이

러한 환경의 변화가 스포츠 마케팅에 장애요소로만 작용하는 것이 아니라 새

로운 제품을 개발하고 새로운 마케팅 전략을 시도해 볼 수 있는 기회도 제공

해 주기도 한다.(박세혁외 2명,2001)

(4)과업 환경

가)소비자

스포츠 조직과 스포츠 소비자는 여러 형태의 관계를 유지하면서 상호 존재

한다.즉,소비자는 조직이 조직이념을 수행하거나 이윤을 창출할 수 있는 기

회를 제공해주고,조직은 소비자의 욕구를 충족시키기 위해 노력한다.

나)공급자
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스포츠 조직이 제품에 대한 가격 경쟁력을 갖기 위해서는 원료의 공급자가

원재료를 적정한 가격으로 안정성 있게 공급해 주고,대체 재료를 공급하는

데 영향을 미치는 요인들을 파악하여 준비해 나가야 할 것이다.

다)유통업자

스포츠 조직이 스포츠 서비스나 개발된 스포츠 용품을 소비자에게 접근시

키기 위해서는 운송,저장,판매할 유통 시스템이 필요하다.이러한 일을 맡

은 사람들이 유통업자들이며,그들이 제공하는 그러한 서비스들과 유통가격

은 스포츠 마케팅 활동에 큰 영향을 미친다.

라)경쟁자

비슷한 스포츠 제품이나 프로그램을 소비자에게 제공해 주고 있는 기업이

나 개인을 경쟁자라 부른다.그러한 경쟁자가 갖는 관계 및 경쟁자가 갖고

있는 능력 등은 스포츠 마케팅 전략을 수립하는데 중요한 영향을 미치고 있

다.

마)대중(일반국민)

대중은 마케팅 전략상 스포츠 조직이 표면 소비자로 정해 마케팅 활동을

직접적으로 투입하는 소비자는 아니지만,이들은 스포츠 조직의 이미지 형성

이나 소비자들의 구매 행동 등에 간접적인 영향을 미친다.마케팅 전략을 수
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립할 때 대중이 표적 소비자에게 갖는 이러한 영향력을 고려해야 할 것이

다.(박세혁외 2명,2001)

2) 검도 수련장 관리

검도 수련장 관리란 수련장 시설물 관리,사범 지도자 관리,프로그램 관

리,회원(관원)관리,학부모 상담관리,수련장 이미지 관리 등이 있을 수 있

다.

수련장 시설 관리란 안전사고 방지와 원활한 수련을 위한 편의 시설을 의

미하는데,안전사고는 1년간 1～3번이 28.86%로 나타나 관원 수가 많은 데도

사고율이 낮다는 것은 지도자가 관심을 갖고 안전교육 및 안전사고 예방에

만전을 다하고 있다고 할 수 있으며(정근화,2001),잘 정비되고 이용하기 쉬

운 시설을 찾는 사람들이 증가하고 있으므로 섬세하고,빈틈없는 서비스,쾌

적한 시설,기분 좋은 분위기 등을 강조하는 태권도 수련장 시설이 급격히

증가하는 것으로 나타났다.(방만규,2001)

사범 지도자 관리는 옷차림과 용모가 단정한가,수련생과의 사소한 약속도

지키는가,교육시간을 정확히 지키는가,수련생에게 문제가 생겼을 때 관심을

보이고 해결해 주는가,바쁘더라도 수련생의 요구에 신속하게 반응하는가,수

련생의 질문에 답변할 충분한 지식과 실기 능력이 있는가,수련생의 안전에

최선을 다하는가,수련생 개개인에게 관심을 가지는가를 확인하여야 할 것이

다.(이장원,2001)

프로그램 관리는 지도자의 지도 이념과 밀접한 관계가 있다.각 수련장의

교육 내용을 보면 지도자가 무엇을 가르치려 하는지 알 수 있다.수련장에서

교육 프로그램은 두 가지로 나눌 수 있는데 첫째는 교육적 프로그램의 측면
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이며,둘째는 경영적 측면에서의 프로그램일 것이다.

교육적 측면의 프로그램은 검도 기술의 교육,예절교육,기본동작,상호연

습 등의 검도 수련장에서 필수적인 교육적 요소를 들 수 있으며,경영적 측

면에서의 프로그램은 게임,캠프,다른 분야의 전문가를 초청해서 배우는 체

육 교실 등을 들 수 있을 것이다.(이종천,1993)

위의 두 구분을 보면 유사한 것 같지만 수련장에서 중요시해야 하는 부분

은 역시 교육적인 프로그램을 바탕으로 경영적 프로그램이 병행되어야 한다

는 것이다.만약 검도 수련장이 검도라는 주 교육적 소재를 외면하고 기타

주변적 요소만을 가르치려 한다면 세월이 지난 후 검도 수련장의 경쟁력은

떨어 질 것이다.(이종천,2001).검도 교육 프로그램의 구성원리는 평등성,창

조성,일관성,다양성,발전성,봉사성,민주성,욕구 반영성,편의성,전문성,

전달성,평가성,보완성이 있어야 한다.(김현성,2000)

수련생 관리는 수련생 개개인의 입관 목적을 잘 파악하고 그에 맞는 교육

프로그램을 개발하고 이행해야 할 것이다.지도자의 관점에서는 검도 교육이

재미없는 때가 60%로 가장 높게 나타났지만,수련생들이 지도자로부터 기합

을 받을 때 교육에 권태를 느끼는 것으로 나타났다.아울러 동기유발을 위해

실시하고 있는 프로그램으로서 승급심사 시 상품 증정,출석 우수자를 위한

상품 증정,놀이를 그 다음으로 선호하는 것으로 나타났으며 다양한 프로그

램을 개발해 수련생들의 동기를 지속시켜야 할 것이다.(김현성,2000)

학부모 상담관리는 학부모의 궁금증을 해소해 주어야 하고,또 자녀들의

교육적인 면과 성장과정의 조력자가 되어야 할 것이다.수시 상담으로는 체

육관 홈페이지 운영으로 게시판에 올리도록 하고,정기 상담으로는 두 달에

한번 심사를 통하여 상담을 할 기회를 갖도록 한다.

수련장 이미지 관리는 일반적인 광고 매체를 이용하는 방법으로서 벽보,
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광고지 ,신문,전단지,현수막과 책받침 및 노트에 체육관 시범,간판 광고

등이 있다.검도 수련생들이 선호하는 홍보매체는 시범경기나 승급심사,수련

회를 통한 특수이벤트로 나타났으며,시범경기나 승급행사와 같은 여러 가지

의 특수 이벤트를 통해 비수련자나 부모들에게 검도장을 홍보하는 매체개발

이 필요하다고 주장하였다.(이창민,1997).검도 수련장의 이미지를 고취시키

기 위하여 고객의 이미지에 가장 중요한 영향을 미치는 고객과의 공감성에

관한 이미지에서의 고객 만족도를 향상시키기 위한 품질 특성 중 최우선적으

로 개선하여야 할 것은 맨투맨 교육,고객 DB구축을 통한 고객관리 및 진도

관리,전문 상담실 설치 및 운영 등의 순으로 나타났다(이은재,2001).

마케팅의 기본요소는 생산품,시장,가격,홍보,대중 등이 있다.생산품의

개념 속에는 실제적인 프로그램이나 서비스,그리고 행사도 포함하고 있고

그것들은 마케팅의 기본요소들에 똑같이 적용된다.

검도 수련장의 성공요인인 마케팅을 위해 위의 요소들 중 생산품,시장,가

격,홍보의 네가지 요소를 효율적으로 혼합시키는 것을 말한다(전익기,2001).

3.검도 수련장과 경영의 마케팅 믹스

검도 수련장의 마케팅 믹스 전략을 수립하기 전에 먼저 검도 수련장이 당

면하고 있는 환경에 대한 분석이 필요하다.

1) 거시적 환경요소

거시적 환경요소란 일반환경(generalenvironment)라고도 하는 것으로 통
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제 불가능한 환경요소이다.즉 스포츠 조직이 변화를 감지하고 수용해야 할

요소이다.

첫째,경제적 환경으로 우리나라의 현재 경제상황이 어떠한가 하는 것이다.

만약 IMF와 같은 상황에서 스포츠 조직인 어떠한 방안을 강구해야 할 것인

가?기본적으로 스포츠 이용에 있어 가격을 이전보다 저렴하게 책정하는 방

법이 전략으로써 고려될 수 있다.전통 스포츠센터에서 기존의 고객들이

IMF와 같은 경제적 상황으로 계속 다니지 못할 상황에는 기존 고객에 대한

할인 정책이 필요할 것이며 새로운 고객이 쉽게 다니게 하기 위해 입회비를

없애는 방책이 필수적일 것이다.

둘째,사회 문화적 환경이다.일반적으로 사회적 의식이 서구화되면서 사람

들은 전통적인 것에 대한 의식이 많이 무디어진 감이 없지 않다.서구화된

건강센터(헬스클럽,에어로빅,수영 등등)가 많이 국내에 진입하면서 일반적

으로 검도수련장에 강한 경쟁자가 되고 있다.검도 수련장에 이러한 사회,문

화적 환경에 개선시키기 위한 방법으로 전통추구의 미를 대중매체나 이벤트

를 통하여 커뮤니케이션 시키는 것이 바람직하다고 볼 수 있다.

2) 검도 수련장과 관련이 있는 과업환경

첫째,고객(소비자)분석이다.환경 분석 중에서 아마 가장 중요한 요소라고

생각할 수 있을 것이다 .검도 수련장이 어떠한 고객을 주목표로 하고 있는

가를 예로 생각해보자.인구통계학적으로 볼 때 일반적으로 어린 유치원생과

초등학생이 많이 수련을 하고 있는 실정이다.어린 유치원생과 초등학생의

경우에는 흥미위주의 수련을 좋아하며 신체적으로도 완전하지 못하여 고난도

의 기술을 배우기보다는 성장발달에 유익하고 정서상 안정될 수 있는 수련이
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바람직하다(이천인,1998).이렇듯 고객특성을 이해하는 것이 매우 중요할 수

있다.

수련도장이 위치한 지역에 따라서도 도장은 다른 전략을 추구할 수 있다.

즉 주고객들이 위치한 지역의 빈부수준에 따라 고개들은 원하는 것이 다를

수 있다.상대적으로 부유한 고객은 가격보다는 제품의 질이나 도장의 물리

적 환경의 질이 높기를 기대할 수도 있지만 상대적으로 저소득의 고객은 1만

원의 가격 차이에도 도장을 그만 둘 수 있는 민감성을 가졌을지도 모른다는

것이다 .이렇듯 고객에 대한 파악은 앞으로 전통적 수련조직이 어떻게 전략

을 수립해야 하는데 가장 필수적인 전제조건이라고 볼 수 있다.

둘째,경쟁자 분석이다.검도 수련장은 다른 검도 수련장과 직접적인 경쟁

을 하고 있다.그러나 이러한 경쟁의 분석은 무의미할 수도 있다.많은 사람

들이 건강을 주목적으로 스포츠조직을 찾는다는 점에서 검도와 헬스클럽이

같은 경쟁선상에 충분히 놓일 수 있는 가능성이 다분하기 때문이다.즉 건강

을 위해서라면 어떠한 방식이냐 하는 것은 중요하지 않다는 것이다.

(1)제품(product)전략

일반적으로 검도 수련장의 제품특성은 무형성이다.물론 수련환경(물리적

환경)이 필수적이지만 경쟁자인 스포츠센터(헬스클럽,수영장)보다 더 무형적

이라고 볼 수 있다.이러한 점에서 물리적 환경이 전체 제품의 질에서 차지

하는 부분이 훨씬 낮다고 볼 수도 있다.

그러므로 검도 수련장의 제품에서 가장 중요한 부분을 차지하고 있는 것

은 지도자의 자질과 그 프로그램이라고 생각된다.여기서 지도자의 자질이라

는 것은 그 사람에 대한 고객의 지각된(perceived)수련성취정도와 덕성 등의
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세부요소로 구성될 수 있다.이는 상당히 지각하기 힘든 요소이다.즉 서비스

의 특성 중에서 사용해보고도 품질을 알 수 없는 신뢰(credence)품질이라고

볼 수 있다.이러한 불확실성을 줄이기 위해 지도자의 공인 단증이나,대회수

상경력,학위에 대한 경력 등이 이러한 고객의 품질 불확실성을 줄여줄 수

있는 방법이 필요할 수 있다는 것이다.

그 다음에 지도자의 품질요소로 중요한 것이 덕성이다.미국 ATA에서도

매우 중요하게 생각하는 것이 지도자의 덕성에 대한 부분이다.이를 위해 지

도자에 대한 덕성교육이 이루어지고 있다.검도를 수련하면서 수련성취정도

만 높다고 해서 고객들이 만족할 것이라고 생각해서는 안 된다.고객들의 지

도자에 대한 인격적인 기대치는 매우 높다고 볼 수 있다.이러한 기대치가

높다는 것은 그 만큼 고객들을 만족시키기 위한 덕성수준이 높아야 한다는

것을 의미한다.여기서 덕성이란 고객들의 불편을 헤아리는 마음까지 포함하

는 것으로 즉 수용영역이 넓은 마음자세로 고객들을 대해야 한다는 것을 의

미한다.

결론적으로 검도 수련장의 제품은 서비스특성이 많이 함유되어 있는 무형

적인 제품이나 본질적으로 지도자의 실력이나 덕성 등이 중요하겠지만 전체

적으로 제품을 차별화할 수 있는 신비주의적 요소 및 물리적 환경(도장시설

:탈의실,샤워실,깨끗한 공기 기타 등등)도 충분히 제품차별화의 요소가 될

수 있다고 생각한다.

(2)가격(price)전략

가격이란 제품을 소유하거나 사용하는 대가로 지불해야 하는 화폐나 교환

매체로 표시된 가치로 정의할 수 있는데 일반적으로 스포츠 산업 내에서 사
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용되는 가격의 유형은 다양하다.분양별로 사용되는 용어는 각기 일정한 대

가로 지불하는 계량화된 가격임에는 틀림이 없지만 특성상 용어를 다소 다르

게 표현하고 있다.Pitts와 Stotlar(1996)가 제시한 내용에 근거하여 가격의

여러 가지 유형을 살펴보면 다음과 같다.

① 라이센싱비(licensingfee):팀의 로고를 제품에 부착해서 판매하는 대가

로 지불하는 비용

② 입장료(ticketcharge):시설을 사용하거나 경기장에 입장하면서 지불하

는 비용

③ 회원권(membershipfee):스포츠센터의 시설을 장기적으로 이용하기 위

하여 지불하는 비용

④ 리그 참가비(leaguefee):리그나 대회에 참가하기 위해 팀이 연맹에 지

불하는 비용

⑤ 스폰서쉽비(sponsorshipfee):스포츠나 이벤트의 공식 스포서로 참여하

기 위해 지불하는 비용

위의 예에서 일반적으로 검도 수련장의 가격책정은 회원권(월회비)에 그

초점을 둔다고 볼 수 있으며 다른 스포츠 용품판매가 일부를 구성한다.

가)가격전략과 다이내믹스(dynamics)

많은 검도 수련장들이 실제로는 (단기가 아닌)장기 이익의 극대화 가격정

책의 목표로 삼고 있다.기업이 가격을 정할 때 그것이 미치는 장기적인 영

향까지 고려하게 되면 문제가 아주 복잡해진다 그렇지만 아래와 같은 다이내
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믹스 때문에 태권도 수련장 경영자는 장기적인 안목을 가격결정을 동적

(dynamic)으로 내릴 필요가 있다.

① 한 제품에 대한 가격탄력성은 시간이 지나면서,즉 그 제품이 제품수명

주기의 여러 단계를 거치는 동안에 서서히 변한다.

② 시간이 지나면서 경쟁상황,즉 경쟁사의 숫자,경쟁사의 행위 등이 달라

진다.

③ 현재의 가격과 시장점유율이 미래의 생산원가에 영향을 미친다.(경험곡

선효과)

가격결정을 동적으로 내린다는 것은 현재의 가격이 현재의 판매와 이익에

만 영향을 끼치는 것이 아니라 미래의 판매와 이익에도 영향을 준다는 것을

고려하여 가격을 정하는 것을 의미한다.검도 수련장이 동적으로 가격결정을

내리게 되면 시간이 지나면서 상황도 바뀌므로 최적가격도 시간이 지남에 따

라 달라지는 것이다.그런데 현실에서의 상황은 열거한 동적 요인들이 동시

에 발생하고 또 서로 영향을 미치기 때문에 아주 복잡하다.그래서 분석을

할 때는 이런 동적인 현상들을 조금 단순화시키는 수밖에 없다.

나)새로 시장에 진입하기 위한 가격전략

일반적으로 기업이 제품을 처음으로 시장에 내놓을 때 회사가 취할 수 있

는 가격 전략에는 크게 스키밍(skimmingstrategy)과 침투전략(penetration

strategy)의 두 가지가 있는데 이는 검도 수련장의 가격결정에도 응용될 수

있다.스키밍 전략을 쓸 때는,신제품의 가격이 처음에는 높았다가 시간이 지

나면서 차츰 내려가게 된다.침투전략은 거꾸로 낮은 가격으로 제품을 시장
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에 진출시켜 짧은 시간 내에 시장에서의 교두보를 확보하려는 전력을 말한

다.

스키밍 전력은 가능하면 많은 단기이익을 조금 희생하더라도 장기적으로

이익을 더 많이 올리려는 데 주안점을 둔다.따라서 스키밍 전략은 현재의

이익을 희생했을 경우 나중에 돌아오는 보상이 적거나 없을 때 적당하다.즉,

아래와 같은 상황에서는 스키밍 전력을 써 볼만 하다.

① 조금 돈이 들더라도 이 수련장을 꼭 이용해야 하겠다는 사람들의 수가

많을 때

② 값을 비싸게 매겨도 당분간 경쟁 스포츠 센터나 수련장이 같은 상권내

의 시장에 들어올 가능성이 적을 때

③ 값이 비싸면 물건이 좋을 것이라는 생각을 소비자들이 하고 있을 때 즉

고소득의 계층이 밀집된 상권에 수련장이 위치할 때

반면에 침투전략을 쓰려면 단기적으로는 손해를 볼 각오도 해야 하기 때문

에 상당한 장기적 안목과 위험부담능력이 요구된다.경영자는 아래와 같은

상황에서는 침투전략을 고려해보아야 한다.

① 수련장의 이용자들이 가격에 아주 민감하고,낮은 가격으로 공급하면

시장의 성장이 촉진될 때

② 싼값으로 수련을 제공함으로써 경쟁사의 시장진입을 방지하거나 늦출

수 있을 때

다)경쟁사의 진입이 예상될 때의 가격전략
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검도 수련장이 오랫동안 시장을 독점할 수 없다.해당 상권내에서 성공을

거두면 조만간 경쟁 수련장이나 스포츠 센터 등이 시장에 들어오게 마련이

다.이 경우 경쟁사는 낮은 각겨으로 선발 수련장을 공격해 오는 수가 많다.

따라서 선발 수련장은 경쟁사의 시장진입을 전후하여 중요한 전략적 가격결

정을 내려야 하는 것이다.이때 선발 수련장 조직이 택할 수 있는 가격결정

에는 대체로 세 가지가 있다.

① (경쟁사가 진입하기 전에)미리 가격 낮추기

② (경쟁사가 진입한 후에)반동적으로 가격 낮추기

③ 높은(독점)가격의 유지

그 동안 마케팅학계에서 이루어진 연구결과를 종합하면,이럴 때 선발기업

의 최적가격전략은 독점기간 동안에는 스키밍 전략을 쓰다가 경쟁사가 들어

오기 전에 미리 가격을 떨어뜨리는 스키밍 침투전략이다.이 스키밍-침투전

략은 독점기간 동안에 비교적 많은 단기이익을 거두고 독점이 깨지 전에 가

격을 낮추어서 시장에서의 위치를 튼튼히 함으로써 장기적으로 이윤을 확보

하는,말하자면 단기이익과 장기이익의 실현을 적절히 조화시키는 전략이다.

이 전략은 또한 중요한 심리적 이점이 있다.왜냐하면 선발기업이 경쟁사가

진압한 후에 가격을 떨어뜨리면 소비자들이 그동안(독점기간 동안)의 선발기

업 제품의 가격이 너무 높았었다고 느끼기 때문이다.그런데 위의 내용과 관

련하여 본 연구자는 여기서 두 가지 점을 지적하고 싶다.하나는 (경쟁사가

들어오기 전에)미리 가격을 낮추는 전략은 현실적으로 실행하기 무척 어렵

다는 것이다.아직 경쟁사가 들어오지도 않았는데 당장 눈에 보이는 이익을

포기하기란 결코 쉽지 않다.검도 수련장 경영자들은 ‘경쟁사로부터의 위협’
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이라는 불이 발등에 떨어지기 직전까지 가능하면 많은 이익을 건지려고 할

수 도 있으나 이런 태도는 가격관리의 전략적 측면을 무시하는 태도이다.검

도 수련장의 경영자는 전략적인 안목으로 단기이익과 장기이익의 실현을 적

절히 조화시킬 수 있는 지혜를 갖추어야 한다.또 다른 하나는 궁극적으로

경쟁사의 시장진입에 가장 잘 대응하는 길은 경쟁자의 수련서비스보다 더 우

수한 서비스(예,서비스 프로그램의 지속적인 개선)를 지속적으로 개발하는

것이라는 사실이다.좋은 수련내용으로 뒷받침되지 않은 가격전략은 장기적

으로 성공할 수 없기 때문이다.

라)촉진(promotion)전략

촉진의 대표적인 예로는 광고,PR,SP,인적판매 등이 있다.검도 수련장의

촉진방법으로 이용될 수 있는 대표적인 도구는 광고,PR,및 SP이라고 볼 수

있다.

① 광고

광고는 유상형식으로 매체를 통하여 청중을 설득시키기 위한 목적으로 제

공되는 것이다.검도 수련장을 TV광고하는 것은 비용측면에서 적합하지 않

다고 볼 수 있다.일반적으로 우리가 볼 수 있는 검도 수련장의 광고방식은

포스터나 전단지이다.

지금까지의 광고방법을 탈피할 수 없다면 좀더 창조성에 중점을 맞출 필요

가 있다.즉 좀더 전통을,멋을 잘 담은 디자인이나 포스터 구성이 중요하다

는 것이다.
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② PR

PR이란 PublicRelation으로 여기서 Public이란 소비자,지역사회,정부 등

을 의미한다.그러므로 이러한 Public과의 좋은 관계는 장기적으로 해당기업

에 대한 구매에 영향을 미칠 수 있다.예를 들어 지역사회관계는 지역사회와

좋은 관계를 유지하며 지지를 받기 위한 과정이라고 할 수 있다.스포츠 조

직은 공중에게 좋은 지역사회 시민으로 기여하고 있다는 사실을 인식하게 하

고 지지를 받는 것이 중요하다.어떠한 스포츠 조직도 지역사회의 지지나 협

조없이 성공할 수 없음을 알아야 한다.따라서 지역사회의 관공서,유사업종,

지역주민 대표 등과 친밀한 유대관계를 갖는 것이 중요하다.골프장이나 스

키장의 경우 지역주민을 위하여 교통편,놀이공감 및 결혼식장 등을 무료로

혹은 저가로 제공함으로 써 지역주민과 우호적인 관계를 이끌어낼 수 있다.

미국의 포클랜드 시에 있는 무어스트리트 사회체육센터는 무어스트리트 축제

를 개최하여 지역사회에 축제라는 이벤트를 제공하며 불우이웃돕기 기금마련

도 하는 1석2조의 효과를 얻고 있다.한국사회체육센터는 바자회,SAFA체육

제,1만명 가족 건강달리기 대회 등을 둔촌동 지역사회를 위해 제공하고 있

다.검도 수련장들도 지역사회의 복지시설에 지도자를 정기적으로 파견하여

무료로 지도하는 행사를 개최하는 것도 PR의 좋은 방편이 될 수 있다고 생

각된다.

또한 PR과 비슷한 개념으로 퍼블리시티(Publicity)라는 것이 있는데 퍼블리

시티는 유료의 대가를 지불하지 않으면서도 스포츠 정보나 PR을 전문으로

하는 대표자의 배려로 각종 대중매체를 통하여 제품이나 서비스 또는 스포츠

조직에 관한 정보를 제공하고,그러한 정보를 기사화하도록 함으로써 수요를

자극하는 활동을 말한다.이러한 퍼블리시티의 이용이 광고보다 더 중요할



- 36 -

수 있다는 것을 알고 매체사와의 적극적인 관계지향을 추구함이 바람직하다.

즉 매체사의 기사의뢰를 기다리지 말고 이벤트나 행사를 정기적으로 활용하

여 매체사를 끌어들이는 전략이 중요하다.

③ 판매촉진(salepromotion)

판매촉진을 하려고 하면 검도 수련장은 먼저 판촉의 목표를 확실히 세우

고,그 목표를 가장 잘 달성할 수 있는 판촉수단을 고르고,구체적인 판촉시

행계획을 세운 다음,가능하면 이 계획을 사전에 테스트하고,이 계획을 실행

에 옮긴 다음,그 결과를 평가해야 한다.

㉮ 판촉목표의 설정

일반적으로 검도 수련장의 판매촉진 노력은 기본적으로 신규 고객의 구 매

유도(즉 회원가입)및 기존 고객의 유지 등을 위해 이용될 수 있을 것이다.

신규고객이 가격에 민감한 계층에 속한다면(예:대학생)입관비 무료나 도복

의 무료제공 등 다양한 판매촉진 방법들이 효과를 거둘 수 있을 것이다.그

리고 기존 고객에 대한 유지 차원으로 선물(팔다리 보호대 등 기타 운동용품

이나 해당 조직과 관련이 있는 제품)이나 경품제공 및 가격할인(1년이상 장

기적인 회원에게 가격을 지속적으로 할인하는 것)등의 방법이 이용될 수 있

을 것이다.

㉯ 판촉수단의 선택

구체적인 회사의 판촉목표가 세워지면,검도 수련장은 이 목표를 가장 잘

달성할 수 있는 판촉수단(salespromotiontools)을 정해야 한다.소비자를 대

상으로 하는 판매촉진(consumerpromotion)의 주요 수단에는 견본(samples;
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스포츠 조직에서는 1일 무료로 수련도장을 체험하게 하는 것),쿠폰(무료로

수련장을 체험할 수 있는 쿠폰을 나누어주는 방법),선물 끼워주기(신규고객

에 대한 도복 무료 증정),가격세일(지속적인 수련을 유도하기 위한 수련 기

간대비 할인 폭의 설정),점포 내의 전시물(보기:포스터)등이 있다.그러나

이러한 판촉수단들은 몇 가지 예에 불과하다.검도 수련장의 경영자가 상상

력을 발휘하면 아직도 적은 비용으로 큰 효과를 거둘 수 있는 판촉수단을 얼

마든지 더 개발할 수 있다고 생각한다.

㉰ 판촉시행계획의 수립

판촉목표와 판촉수단이 정해졌으면,회사는 이제 구체적인 판촉시행계획을

세워야 한다.이 단계에서 검도 수련장 경영자가 정해야 하는 것은 첫째,소

비자들의 구매를 유도하기 위하여 또는 어느 정도의 자극을 줄 것인가.둘째,

어떤 조건을 갖춘 소비자를 대상으로 판촉할 것인가.셋째,쿠폰,견본,경품

권 등을 어떻게 배포할 것인가.넷째,판촉행사를 언제 얼마동안 할 것인가.

다섯째,판촉예산을 얼마로 할 것인가 등이다.

㉱ 판촉시행계획의 사전시험

판촉시행계획이 완성되면,검도 수련장은 가능하면 이를 곧바로 시행하지

말고 미리 시험을 해보아야 한다.사전시험을 하면,선택한 판촉수단이 적절

한지 아닌지,그리고 판촉시행계획에 어떤 문제가 있는지 없는지의 여부를

미리 파악할 수 있다.검도 수련장이 사전시험에 나타난 문제점을 모두 시정

하고 나서 판촉시행계획을 실행에 옮기면 실패의 가능성이 많이 줄어들 것이

다.
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㉲ 판촉시행계획의 실행 및 판촉결과의 평가

사전시험을 거쳐 판촉시행계획이 최종적으로 확정되면,이제 남은 일은 그

계획을 실행에 옮기고 실행한 결과를 평가하는 일이다.판촉계획을 시행할

때 검도 수련장이 유의해야 하는 점은,판촉 행사를 원래 계획한 대로 시작

할 수 있도록 미리 준비를 해야한다는 것이다.예를 들어,할인쿠폰을 자사의

제품에 넣기로 했다면 쿠폰의 디자인,인쇄,제품에의 삽입 등에 상당한 시간

이 걸린다.그래서 쿠폰을 준비하는데 시간을 많이 뺏기면 좋은 판촉시기를

놓칠지도 모른다.따라서 회사는 이런 일이 없도록 판촉 행사를 준비하는데

만전을 기해야 한다.

검도 수련장은 판촉행사를 실시하고 나서 반드시 그 결과를 평가해야 한

다.평가의 기준은 물론 판촉목표를 얼마나 달성했는냐가 되어야 한다.예를

들어,판촉목표가 전체 매출액을 늘리는 것이었다면 당연히 판매량의 변화를

측정해야 할 것이다.이때 회사는 판촉을 하기 전,판촉기간 동안,판촉이 끝

난 직후,판촉이 끝나고 상당기간이 지난 다음의 판매량을 분석해야 한다.

만일 판매촉진을 하기 전의 어느 검도 수련장의 수련생이 50명이었고,판

매촉진기간 동안에는 70명으로 올라갔다가,판촉이 끝난 직후에는 65명으로

떨어졌으나 어느 정도 시간이 지난 다음에는 60명선으로 안정되었다고 하자.

그렇다면 이것은 판매촉진으로 인해 현재의 고객들이 이탈되지 않고 계속적

으로 남아 있었을 뿐만 아니라 많은 새로운 고객들이 수련장을 이용하게 되

었고,또 새로운 고객들의 일부는 계속적으로 이용하게 되었다는 것을 의미

한다.만일 판촉 후의 시장점유율이 판촉전의 그것과 똑같다면,이것은 검도

수련장의 판촉행사가 결국 효과가 없었다는 것을 의미한다.

마)장소,유통(place)전략
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많은 점에서 유통 혹은 장소는 스포츠 마케팅 담당자가 결정하는 가장 중

요한 것일지도 모른다.장소 결정은 장기간의 함축성을 지니며 다른 마케팅

믹스 변인들 보다 바꾸기가 어렵기 때문이다.

① 스포츠 시설위치

첫째,접근 가능성.둘째,주차장.셋째,주변지역.넷째,지리적 위치(시장세

분화,경쟁자 분석)을 확인하여야 한다.

② 스포츠 시설배치

첫째,출입을 쉽고 편리하게 화장실,탈의실,샤워실 등을 구비.둘째,청결

히 관리할 것.셋째,군중관리와 통제가 쉬우며 위험을 최소화 할 것.넷째

다양한 스포츠와 행사에 의한 사용이 가능할 것

③ 스포츠 시설이미지

첫째,내․외부의 물리적 환경을 잘 유지할 것.둘째,편의시설을 구비해야

하며 서로 조화를 이룰 것.셋째,고용인 및 직원들의 서비스 등 훈련이 요구

됨 이 모든 전략을 중앙조직과 밀접한 동반자 관계를 가지고 프로그램 제공,

운영전략,도장 설비 및 인테리어 시설,장소 선정 등을 도와주는 프랜차이즈

전략이 요구된다 하겠다(박영주,2000).

검도 수련장이 발전하는 것은 여러 가지 조건이 맞아야 한다.만약 여러

가지 조건 중에 하나 만이라고 맞지 않으면 발전하지 못하는 것일까?

검도는 시대 상황과 맞물려 아동들의 인성교육과 예절교육,검도의 요소인
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상호연습 뿐만 아니라 학교 체육까지 담당하는 교육의 장으로 다시 태어나게

된 것이다.

검도의 기술을 가진 사람이라면 검도의 기술을 가르쳐줄 수는 있겠으나,

진정한 지도자의 자질을 가지고 있는 지도자가 드물뿐더러,정식 경영수업을

받은 경우가 드물어 수련장을 경험적인 방법으로 관리해 온 것이 사실이다.

지도자 연수원에서는 지도자의 자질을 높이기 위해 지도자의 인성과 품성

을 갈고 닦을 수 있도록 교육시켜야 할 것이다.또 지도자는 경영의 과학화

와 합리화를 통하여 경영의 질을 향상시켜 쾌적하고 안전하게 그리고 수련생

들이 다양한 프로그램으로 수련을 할 수 있도록 하여야 할 것이다.
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III.연구방법

1. 연구대상

본 연구의 대상은 G광역시 10개 도장과,J도 10개에서 남자 323명,여자 52

명 총 375명의 학부모를 대상으로 설문조사를 실시하였고,이 중 불성실하게

응답한 13명을 제외한 362명을 조사하였으며,연구대상자의 인구사회학적 특

성은 <표 1>과 같다.

변 인 구 분 빈도수(n) 백분율(%)

성 별

남 자 311 85.9

여 자 51 14.1

Total 362 100

학 년

(년)

1-2 137 37.8

3-4 114 31.5

5-6 111 30.7

Total 362 100

연 봉

(만원)

100미만 52 14.4

100-200미만 116 32.0

200-300미만 84 23.2

300-400미만 63 17.4

400이상 47 13.0

Total 362 100

표 1. 연구대상자의 인구사회학적 특성
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2.조사도구

검도장의 참여특성에 따른 선택요인이 소비자행도에 미치는 영향을 규명하

기 위하여 본 연구에서 사용하고자 하는 도구는 설문지로서 선행연구에서 설

문지의 신뢰도 및 타당도 검증을 실시하여 사용하였던 도구 가운데 본 연구

의 과제에 적합한 설문지를 선별하여 본 연구의 목적에 맞게 선별하고 완성

된 설문지는 예비검사를 통하여 설문내용의 적합성과 적용가능성을 검토한

후 수정ㆍ보완하여 본 연구의 측정도구로 사용하였다.

본 연구에서 사용된 조사도구는 이승재(1997),이장원(2001),김은철(2001),

김인범(2004),유재원(2004),고봉수(2006)의 선행연구를 기초로 본 연구의 목

적에 맞게 수정,보완하고 예비검사를 실시하여 신뢰도와 타당도검증

(Cronbach'sα)을 하였다.

조사도구의 구성내용은 배경변인으로 인구사회학적특성(성별,학년,가정의

월평균수입)3문항,독립변인으로 참여특성(참여동기,참여기간,참여횟수,참

여시간)3문항,매개변인으로 검도장 선택요인(제품,가격,장소,촉진)17문

항,소비자행동(만족,구전의도,재구매의사)15문항,총 39문항으로 구성할

것이며 설문지의 주요구성지표는 다음의 <표 2>와 같다.
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항 목 세부항목 문항

인구사회학적특성

성별

학년

가정의 월평균 수입

1

1

1

참여특성

참여동기

참여기간

참여횟수

참여기간

1

1

1

1

검도장 선택요인

제품(프로그램,지도자,시설)

가격

장소(타학원과의 근접성,집과의 근거리,차량운행)

촉진(광고,홍보,촉진)

9

2

3

3

소비자행동

만족

구전의도

재구매의사

11

2

2

전체 39

표 2. 설문지의 구성 내용

3.조 사 방 법

본 연구의 설문조사는 2006년 2월 1일부터 3월 31일까지 2개월 간에 걸쳐서 실

시할 것이며 설문지는 광주광역시에 운영되고 있는 검도장에 사전 협조통지문을

보낸 뒤 본 연구자가 직접 방문하여 미리 작성된 가정통지문과 학무모와의 전화

통화로 연구의 취지와 필요성을 밝히고,수련자의 학부모에게 배포하여 자기평가

기입법(Selfadministrationmethod)으로 작성토록 하여 수집하였다.
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4.설문지의 타당도 및 신뢰도분석

1) 타당도검증

본 연구는 예비설문조사를 실시 한 후 본 설문조사를 실시하였으며,요인분

석은 Varimax방식을 이용한 주축요인분석을 실시하여 요인분석 결과 값이 0.5

이상인 요인들만 가설검증 변수로 활용하였다.<표 3>과 <표 4>의 요인분석

결과를 보면 추출된 문항은 검도 선택요인의 하위요인으로 제품,가격,장소,

촉진요인으로 구분되었으며,소비자 행동요인의 하위요인은 만족,구전의도,재

구매로 분류되었다.

문항 제 품 가 격 장 소 촉 진

A1 .797 6.090E-02 .121 5.825E-02

A2 .805 3.361E-02 -2.918E-02 .147

A3 .671 .173 .265 -.260

A5 .603 -.192 .123 .217

A10 .171 .654 3.117E-02 -.196

A11 2.662E-02 .501 7.953E-02 .280

A12 -.238 .161 .739 .135

A13 -2.368E-02 .115 .737 .192

A14 -6.358E-02 .338 .830 8.418E-02

A15 .152 .214 3.942E-02 .694

A16 3.223E-02 .295 .109 .719

Kaiser-Meyer-OlkinMeasureofSamplingAdequacy=0.744

BartlettTestofSphericity=669.567,Significance= 0.000

표 3. 선택요인 요인분석 결과
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문항 만 족 구전의도 재구매

B1 .598 -7.119E-02 .179

B3 .661 2.612E-02 3.695E-02

B6 .767 -1.385E-02 4.211E-02

B7 .822 .127 .237

B9 .600 9.032E-02 8.233E-02

B11 .172 .710 -7.758E-02

B12 -6.531E-03 .839 .153

B13 .101 -2.032E-02 .669

B14 .258 1.634E-02 .666

Kaiser-Meyer-OlkinMeasureofSamplingAdequacy=0.680

BartlettTestofSphericity=431.334,Significance= 0.000

표 4. 소비자 행동 요인분석 결과

2) 신뢰도분석

<표 5>에서 보는 바와 같이 검도 선택요인과,소비자행동요인에 대한 신뢰

성을 분석한 결과 검도 선택요인은 하위변인인 제품(0.8552),가격(0.7985),장

소(0.8245),촉진(0.8309)으로 나타났으며,소비자 행동요인은 만족(0.8751),구

전의도(0.8106),재구매(0.7975)로 나타나서 신뢰성 계수가 높은 것으로 검증되

었다.
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요인 항목
Cronbach's

Alpha

선 택

요 인

제 품 A1,A2,A3,A5 0.8552

가 격 A10,A11 0.7985

장 소 A12,A13,A14 0.8245

촉 진 A15,A16 0.8309

소비자

행 동

만 족 B1,B3,B6,B7,B9 0.8751

구전의도 B11,B12 0.8106

재구매 B13,B14 0.7975

표 5. 선택요인 및 소비자행동요인에 대한 신뢰성분석 결과

5.자료처리

본 연구에 맞게 수정한 설문지 400부를 배포하여 375부의 설문지가 회수되었

다.응답내용이 부실하거나 신뢰성이 없는 자료 13부를 제외한 총 362부를 통

계처리프로그램인 SPSS10.0프로그램을 이용하여 다음과 같이 통계분석을 실

시하였다.

첫째,인구통계학적 요인을 분석하기 위하여 빈도분석(frequencyanalysis)

을 수행하였다.

둘째,참여특성에 따른 선택요인(제품,가격,장소,촉진)을 분석하기 위하

여 일원분산분석(one-wayANOVA)을 실시하였으며,유의한 차이가 있을 시
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scheffe를 이용하여 사후검증을 실시하였다.

셋째,선택요인(제품,가격,장소,촉진)에 따른 소비자행동(만족,구전의도,

재구매)을 분석하기 위하여 일원분산분석(one-wayANOVA)을 실시하였으

며,유의한 차이가 있을 시 scheffe를 이용하여 사후검증을 실시하였다.

넷째,선택요인에 따른 소비자행동과의 상관관계분석을 실시하였고,선택요

인이 소비자 행동에 미치는 영향을 분석하기 위하여 회귀분석을 실시하였다.

다섯째,유의수준은 α=.05로 설정하였다.
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Ⅳ. 연구결과

1.참여특성에 따른 선택요인 분석

1)참여동기에 따른 선택요인 분석

<표 6>에서 보는 바와 같이 참여 동기에 따른 선택요인분석에서는 제품요

인에서 정신적 동기 3.97±.62로 가장 높은 응답을 하였으며,사회적 동기

3.81±.41,신체적 동기3.79±.62,교육적 동기 3.37±.73순으로 나타나 통계적으

로 p<.01수준에서 유의한 차가 나타났으며,사후검증결과 정신적 동기와 교

육적 동기에서 유의한 차가 나타났다.

가격요인에서는 정신적 동기 3.40±.79,장소요인은 정신적 동기 3.24±.73,촉

진요인 정신적 동기 3.13±.67로 모든 요인에서 정신적 동기가 높은 응답을

하였으며,제품요인을 제외한 가격요인,장소요인,촉진요인에서는 통계적으

로 유의한 차는 나타나지 않았다.

신체적(1) 사회적(2) 정신적(3) 교육적(4)
F p

Post-

hocM SD M SD M SD M SD

제품 3.79 .62 3.81 .41 3.97 .62 3.37 .73 4.742 .004 3-4

가격 3.08 .71 3.36 .56 3.40 .79 3.33 .68 .955 .416

장소 3.40 .51 3.10 .60 3.24 .73 3.25 .70 .684 .563

촉진 3.07 .58 2.90 .59 3.13 .67 2.87 .75 1.262 .290

**p<.01

표 6. 참여동기에 따른 선택요인분석  
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2)참여기간에 따른 선택요인 분석

<표 7>에서 보는 바와 같이 참여 기간에 따른 선택요인분석에서는 제품요

인에서12개월이상 3.98±.62로 가장 높은 응답을 하였으며, 3개월미만

3.89±.60,6개월이상 12개월미만 3.65±.67,3개월이상-6개월미만 3.60±.25순으

로 나타나 통계적으로 p<.05수준에서 유의한 차가 나타났으며,사후검증결과

3개월이상-6개월미만과 6개월이상-12개월미만이 12개월이상 간에 유의한 차

가 나타났다.

장소요인에서12개월이상 3.54±.74로 가장 높은 응답을 하였으며,3개월미만

3.36±.79,3개월이상-6개월미만 3.24±.44,6개월이상 12개월미만 3.20±.57순으

로 나타나 통계적으로 p<.05수준에서 유의한 차가 나타났으며,사후검증결과

3개월이상-6개월미만과 6개월이상-12개월미만이 12개월이상 간에 유의한 차

가 나타났다. 참여기간에 따른 선택요인분석에서는 제품요인과 장소요인을

제외한 가격요인,촉진요인에서는 통계적으로 유의한 차는 나타나지 않았다.

3개월미만(1)3-6개월미만(2)6-12개월미만(3)12개월이상(4)
F p

Post-

hocM SD M SD M SD M SD

제품 3.89 .60 3.60 .25 3.65 .67 3.96 .62 2.809 .042 2,3-4

가격 3.00 .86 3.27 .81 3.29 .71 3.43 .71 1.292 .280

장소 3.36 .79 3.24 .44 3.20 .57 3.54 .74 2.753 .047 2,3-4

촉진 3.33 .93 3.09 .51 2.98 .55 3.03 .68 .819 .485

*p<.05

표 7. 참여기간에 따른 선택요인분석                                                단위 : 개월
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3)참여횟수에 따른 선택요인 분석

<표 8>에서 보는 바와 같이 참여 기간에 따른 선택요인분석에서는 장소

요인에서 3회참여 3.54±.70으로 가장 높은 응답을 하였으며, 5회참여

3.18±.56, 4회참여 3.14±.74순으로 나타나 통계적으로 p<.05수준에서 유의한

차가 나타났으며,사후검증결과 3회참여와 4회와 5회 참여 간에 유의한 차가

나타났다.

제품요인은 3회참여 3.92±.68,가격요인 4회 3.40±.60,촉진요인 3회 3.06±.82

로 높게 응답을 하였으나 장소요인을 제외한 제품,가격,촉진요인은 통계적

으로 유의한 차는 나타나지 않았다.

3회(1) 4회(2) 5회(3)
F p

Post-

hocM SD M SD M SD

제품 3.92 .68 3.72 .63 3.89 .58 1.246 .291

가격 3.32 .81 3.40 .60 3.31 .79 .234 .792

장소 3.54 .70 3.14 .74 3.18 .56 2.859 .040 1-2,3

촉진 3.06 .82 3.04 .59 3.04 .58 .017 .983

*p<.05

표 8. 참여횟수에 따른 선택요인분석
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4)참여시간에 따른 선택요인 분석

<표 9>에서 보는 바와 같이 참여 기간에 따른 선택요인분석에서는 장소요

인에서 2시간이상 3.72±.99로 가장 높은 응답을 하였으며, 1시간미만

3.33±.58, 1시간30분이상 2시간미만 3.03±.73,1시간이상-1시간30분미만

2.96±.59순으로 나타나 통계적으로 p<.05수준에서 유의한 차가 나타났으며,

사후검증결과 1시간이상-1시간30분미만과 1시간30분이상-2시간미만이 2시간

이상 참여자 간에 유의한 차가 나타났다.

제품요인은 2시간이상 3.91±.62,가격요인 2시간이상 3.43±1.32,촉진요인 1

시간미만 3.57±.67로 높게 응답을 하였으나 장소요인을 제외한 제품,가격,

촉진요인은 통계적으로 유의한 차는 나타나지 않았다.

1시간미만

(1)

1시간-1시30

분미만(2)

1시30-2시간

미만(3)

2시간이상

(4) F p
Post-

hoc
M SD M SD M SD M SD

제품 3.86 .87 3.82 .62 3.86 .54 3.91 .62 1.055 .483

가격 3.32 .57 3.35 .74 3.33 .66 3.43 1.32 1.012 .498

장소 3.33 .58 2.96 .59 3.03 .73 3.72 .99 3.580 .016 2,3-4

촉진 3.57 .67 3.21 .71 3.17 .58 3.35 .55 1.308 .274

*p<.05

표 9. 참여시간에 따른 선택요인분석 
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2.참여특성에 따른 소비자 행동요인 분석

1)참여동기에 따른 소비자 행동요인 분석

<표 10>에서 보는 바와 같이 참여 동기에 따른 소비자 행동요인분석에서는

만족요인에서 신체적 동기 3.43±.67로 가장 높은 응답을 하였으며,교육적 동

기 3.34±.54,사회적 동기 3.33±.42,정신적 동기 3.26±.52순으로 나타났으나

통계적으로 유의한 차는 나타나지 않았다.

구전의도요인에서는 신체적 동기 3.52±.62,사회적 동기 3.48±.77,교육적 동

기 3.13±.90,정신적 동기 3.06±.87순으로 나타났으며,재구매요인에서는 사회

적 동기 3.58±.60,신체적 동기 3.58±1.01,교육적 동기 3.41±.62,정신적 동기

3.39±.82순으로 나타났으나 통계적으로 유의한 차는 나타나지 않았다.참여동

기에 따른 소비자 행동요인분석에서는 만족요인,구전의도요인,재구매요인

모두에서 통계적으로 유의한 차는 나타나지 않았다.

신체적(1) 사회적(2) 정신적(3) 교육적(4)
F p

Post-

hocM SD M SD M SD M SD

만족 3.43 .67 3.33 .42 3.26 .52 3.34 .54 .566 .638

구전

의도
3.52 .62 3.48 .77 3.06 .87 3.13 .90 2.555 .058

재구매 3.58 1.01 3.58 .60 3.39 .82 3.41 .62 .514 .674

표 10. 참여동기에 따른 소비자 행동요인분석
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2)참여기간에 따른 소비자 행동요인 분석

<표 11>에서 보는 바와 같이 참여 기간에 따른 소비자 행동요인분석에서는

만족요인에서 3개월이상-6개월미만 3.52±.25로 가장 높은 응답을 하였으며,

12개월이상 3.32±.47,6개월이상 12개월미만 3.30±.66,3개월미만 2.94±.48순

으로 나타나 통계적으로 p<.05수준에서 유의한 차가 나타났으며,사후검증결

과 3개월미만과 3개월이상-6개월미만 간에 유의한 차가 나타났다.

구전의도요인에서는 3개월이상-6개월미만 3.40±.58,6개월이상-12개월미만

3.35±.81,12개월이상 3.18±.84,3개월미만 2.68±1.05로 나타났으며,재구매요인

3개월이상-6개월미만 3.59±.70,12개월이상 3.54±.80,6개월이상-12개월미만

3.37±.80,3개월미만 3.00±.63순으로 나타났으나,참여기간에 따른 소비자 행

동요인분석에서는 만족요인을 제외한 구전의도요인,재구매요인에서는 통계

적으로 유의한 차는 나타나지 않았다.

3개월미만(1) 3-6개월미만(2)6-12개월미만(3) 12개월이상(4)
F p

Post-

hocM SD M SD M SD M SD

만족 2.94 .48 3.52 .25 3.30 .66 3.32 .47 2.836 .047 1-2

구전

의도
2.68 1.05 3.40 .58 3.35 .81 3.18 .84 2.095 .104

재구

매
3.00 .63 3.59 .70 3.37 .80 3.54 .80 1.822 .146

*p<.05

표 11. 참여기간에 따른 소비자 행동요인분석                                 단위 : 개월 
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3)참여횟수에 따른 소비자 행동요인 분석

<표 12>에서 보는 바와 같이 참여 기간에 따른 소비자 행동요인분석에서

는 만족요인에서 5회참여 3.37±.54로 가장 높은 응답을 하였으며,4회참여

3.30±.44,3회참여 3.23±.61순으로 나타났으며,구전의도요인 5회참여 3.26±.74,

3회참여 3.21±.95,4회참여 3.15±.87순으로 나타났으나 통계적으로 유의한 차

는 나타나지 않았다.

재구매요인은 5회참여 3.56±.85,3회 3.46±.78,4회 3.34±.73으로 나타났으나

만족요인,구전의도요인,재구매 요인 모두에서 통계적으로 유의한 차는 나타

나지 않았다.

3회(1) 4회(2) 5회(3)
F p

Post-

hocM SD M SD M SD

만족 3.23 .61 3.30 .44 3.37 .54 .734 .482

구전

의도
3.21 .95 3.15 .87 3.26 .74 .181 .835

재구매 3.46 .78 3.34 .73 3.56 .85 .910 .405

표 12. 참여횟수에 따른 소비자 행동요인분석

4)참여시간에 따른 소비자 행동요인 분석

<표 13>에서 보는 바와 같이 참여 기간에 따른 소비자 행동요인분석에서

는 민적요인에서 2시간이상 3.33±.90,1시간30분이상 2시간미만 3.32±.43,1시
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간이상-1시간30분미만 3.31±.53,1시간미만 3.22±.57순으로 나타났으며,구전

의도 1시간이상-1시간30분미만 3.27±.82,1시간미만,3.17±.89,1시간30분이상

-2시간미만 3.11±.81,2시간이상 2.91±1.35순으로 나타났으나 통계적으로 유의

한 차는 나타나지 않았다.

재구매요인은 1시간미만 3.53±.71,1시간이상-1시간30분미만 3.47±.81,1시

간30분이상-2시간미만 3.45±.80,2시간이상 3.00±.44순으로 나타났으나 참여시

간에 따른 소비자 행동요인분석에서는 만족요인,구전의도요인,재구매 요인

모두에서 통계적으로 유의한 차는 나타나지 않았다.

1시간미만

(1)

1시간-1시30

분미만(2)

1시30-2시간

미만(3)

2시간이상

(4) F p
Post-

hoc
M SD M SD M SD M SD

만족 3.22 .57 3.31 .53 3.32 .43 3.33 .90 .118 .949

구전

의도
3.17 .89 3.27 .82 3.11 .81 2.91 1.35 .519 .670

재구매 3.53 .71 3.47 .81 3.45 .80 3.00 .44 .724 .539

표 13. 참여시간에 따른 소비자 행동요인분석 
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3.선택요인에 따른 소비자 행동요인간 상관관계 분석

<표 14>에서 보는 바와 같이 선택요인에 따른 소비자 행동요인 간 상관관

계 분석에서는 장소요인이 높아질수록 가격요인도 증가하는 것으로 나타났으

며,촉진이 높아질수록,제품과 장소는 높아지고,가격은 감소하는 경향을 보

이고 있다. 또한 만족요인이 높아질수록 제품도 높아지고 가격도 높아지는

것으로 나타났으며,재구매요인 높아질수록 제품,가격,만족은 높아지지만,

장소,촉진은 낮아지는 것으로 나타났다.구정의도요인이 높아지면 제품,가

격,만족,재구매요인은 높아지고,촉진요인은 감소하는 것으로 나타났다.

제품 가격 장소 촉진 만족 재구매 구전의도

제품 1

가격 -.115 1

장소 .073 .280*** 1

촉진 .300
***

-.210
*

.396
***

1

만족 .339
***

.327
***

-.107 -.115 1

재구매 .387
***

.247
**

-.272
***

-.253
**

.475
***

1

구전의도 .335
***

.282
***

-.142 -.252
**

.445
***

.533
***

1

표 14. 선택요인에 따른 소비자 행동요인 간 상관관계 분석
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4.선택요인에 따른 소비자 행동요인 회귀분석

1)선택요인과 만족에 대한 회귀분석

<표 15>에서 보는 바와 같이 선택요인과 만족에 대한 회귀분석 결과 제품

은 만족에 부정적인 영향을 미치는 것으로 나타났으며,가격은 만족에 긍정

적인 영향을 주는 것으로 나타났다.따라서 선택요인과 만족에 대한 효과를

분석한 결과,통계적으로 유의(F=8.051,p<.001)한 것으로 검증되었으며 설명

력은 82.5%를 나타내고 있다.

종속변수 독립변수 회귀계수(B)표준오차(S.E) t-vlue P-Value

만 족

상 수 3.821 .414 9.239 .000

제 품 -.286 .066 -4.325 .000

가 격 .167 .058 2.874 .005

장 소 -2.857E-02 .065 -.439 .662

촉 진 4.372E-02 .069 .638 .525

F:8.051
***

R
2
:0.825

* p<.05, ** p<.01  *** p<.001

표 15. 선택요인과 만족에 대한 회귀분석 결과

2)선택요인과 구전의도에 대한 회귀분석

<표 16>에서 보는 바와 같이 선택요인과 구전의도에 대한 회귀분석 결과

제품은 구전의도에 부정적인 영향을 미치는 것으로 나타났으며,가격은 구전
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의도에 긍정적인 영향을 주는 것으로 나타났다.따라서 선택요인과 구전의도

에 대한 효과를 분석한 결과,통계적으로 유의(F=7.454,p<.001)한 것으로 검

증되었으며 설명력은 78.2%를 나타내고 있다.

종속변수 독립변수 회귀계수(B)표준오차(S.E) t-vlue P-Value

구전의도

상 수 4.478 .651 6.878 .000

제 품 -.344 .104 -3.309 .001

가 격 .236 .091 2.587 .011

장 소 -1.617E-02 .103 -.158 .875

촉 진 -.143 .108 -1.323 .188

F:7.454
***

R
2
:0.782

* p<.05, ** p<.01  *** p<.001

표 16. 선택요인과 구전의도에 대한 회귀분석 결과

3)선택요인과 재구매에 대한 회귀분석

<표 17>에서 보는 바와 같이 선택요인과 재구매에 대한 회귀분석 결과 제

품은 재구매에 부정적인 영향을 미치는 것으로 나타났으며,장소는 재구매에

부정적인 영향을 주는 것으로 나타났다.따라서 선택요인과 재구매에 대한

효과를 분석한 결과,통계적으로 유의(F=10.040,p<.001)한 것으로 검증되었

으며 설명력은 84.3%를 나타내고 있다.
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종속변수 독립변수 회귀계수(B)표준오차(S.E) t-vlue P-Value

재 구 매

상 수 5.289 .677 7.818 .000

제 품 -.457 .108 -4.229 .000

가 격 .181 .095 1.909 .058

장 소 -.233 .107 -2.183 .031

촉 진 -5.814E-02 .112 -.518 .605

F:10.040
***

R
2
:0.843

* p<.05, ** p<.01  *** p<.001

표 17. 선택요인과 재구매에 대한 회귀분석 결과
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Ⅴ.결론 및 제언

1.결 론

검도장 참여특성에 따른 선택요인이 소비자행동에 미치는 영향을 규명하여 검도장

경영의 진단과 합리적인 방안을 모색하고,검도의 대중화 실현에 도움이 될 수 있는

기초자료 제공을 목적으로 G광역시 10개 도장과,J도 10개에서 남자 323명,여

자 52명 총 375명의 학부모를 대상으로 설문조사를 실시하였고,이 중 불성

실하게 응답한 13명을 제외한 362명의 설문을 통계프로그램인 SPSS 10.0을

이용하여 자료처리를 실시하여 다음과 같은 결론을 얻었다.

첫째,참여특성에 따른 선택요인분석에서는 제품요인이 동기,기간에서 유의

한 차가 있는 것으로 나타났으며,장소요인은 참여기간,참여시간요인에 통계

적으로 유의한 차가 있는 것으로 나타났다.

이러한 결과는 검도장을 보내는 이유는 정신적,사회적,신체적,교육적 가치

순으로 나타났으며,검도장에서의 신입관원을 유치하기 위해 검도장 관장은

제품요인인 시설,지도자,프로그램을 가장 많은 관심을 가지고,전략을 세워

야 할 것이다.또한 참여기간은 장소에 유의한 영향을 미친 것으로 나타났으

며,이러한 결과는 3개월 미만과 1년 이상 운동을 실시하고 있는 참여자가

장소를 중요하게 생각하고 있었다.이러한 결과는 신입관원으로 입관할 때

장소적인 측면인 지리적 위치를 중요하게 생각하고 있다는 결과로 볼 수 있

으며,1년 이상 지리적 위치에 불편함을 느끼지 않은 관원이 지속적인 충성

고객으로 남는다고 판단할 수 있다.
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둘째,참여특성에 따른 소비자 행동요인 분석에서는 참여특성 중 기간에 따

른 만족요인에서 통계적으로 유의한 차를 보였으며,참여특성의 동기,기간,

횟수,시간 모두에서 통계적으로 유의한 차가 나타나지 않았다.

이러한 결과는 신입관원의 2개월간은 검도장 프로그램,지도자의 특성,동료

들과의 관계에 중점을 두기 때문에 불안정한 상태이며,3개월 이상이 유지되

면 검도장의 제품,가격,장소,촉진에 적응하여 충성고객으로 남을 수 있을

것으로 판단된다.그러므로 신입회원의 입관시 2개월까지는 많은 관심과 지

도를 통해 검도장의 환경에 적응할 수 있도록 유도하는 것이 중요하다고 판

단된다.또한 입관후 2개월까지는 인성교육 및 기본동작의 수련이 이루어지

나 3개월 후 부터는 호구의 구입이 반드시 필요하므로 인해 구입비용의 가계

지출의 부담으로 그만두는 관원이 많아지고 있기 때문에 저렴한 어린이용 호

구개발이 절실히 요구되어지고 있는것이 현실이다.

셋째,선택요인에 따른 소비자 행동요인 간 상관관계 분석에서는 장소요인이

높아질수록 가격요인도 증가하는 것으로 나타났고,만족요인이 높아질수록

제품도 높아지고 가격도 높아지는 것으로 나타났으며,재구매요인 높아질수

록 제품,가격,만족은 높아지는 것으로 나타났다.

넷째,제품은 만족,구전의도,재구매에 영향을 주는 것으로 나타났으며,가격

은 만족과,구전의도에 영향을 미치는 것으로 나타났다.또한 장소는 재구매

에 영향을 주는 것으로 나타났다.

이러한 결과는 현재 수련중인 관원의 만족을 통해 입소문이 나고 충성고객으

로 유지하고,신규 검도장 운영을 위해 창업을 하고자 한다면,제품인 시설의
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청결함,안전상태,규모,부대시설인 탈의실,샤워실,휴게실,교육기자제를 기

본적인 요소로 구비해야 할 것이며,전문적이고,지도력과 인격이 풍부한 지

도자를 선정하고,다양하면서도 충실한 프로그램으로 관원들에게 다가서야

한다는 것이 가장 중요하다고 판단된다.그리고 장소는 재구매에만 영향을

미치므로 신입관원시 만족을 통해 입관을 결정했다면 지속적으로도 변화되는

요인이 아니라고 판단된다.

2.제 언

검도장 경영의 진단과 합리적인 방안을 모색하고,검도의 대중화 실현에 도움이 될

수 있는 기초자료를 제공을 목적으로 둔 본 연구의 수행과정 중에 나타난 몇 가지

문제점과 앞으로의 연구과제에 대하여 제언하고자 한다.

첫째,본 연구의 G,J지역 각각 10곳의 검도장을 참여자를 중심으로 연구대상을

선정하여,지역적 한계를 벗어나지 못하여서 일반화 하기는 어렵기 때문에 후속 연구

에서는 전국을 대상으로 실시하여 지역적 한계를 탈피하여 일반성을 높였으면 한다.

둘째,본 연구는 검도장 참여자 중 초등학생을 연구대상으로 하여 참여특성(참여동

기,참여기간,참여횟수,참여시간)에 따른 선택요인(제품,가격,장소,촉진)이 소비자

행동(만족,구전의도,재구매)에 미치는 영향을 규명하고자 하였으나,후속연구에서는

연구대상자의 확대가 필요할 것이며,선택요인을 마케팅적 접근으로 다루었으나 경영

학적 접근인,계획,조직화,지휘,통제의 측면에서 다룬다면,보다 효율적인 검도장의

경영전략의 기초자료로서 제공될 것으로 사료된다.
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검도장 참여특성에 따른 선택요인이

소비자행동에 미치는 영향

설 문 지

안녕하십니까?

검도 수련장을 선택하는 학부모님께서 어떠한 점을 고려하여 선택

하시며,자녀분이 수련장을 다니는 동안 중요하게 생각하시는 점을 파

악하여 미래의 검도 수련장이 소비자의 욕구에 부응하는 서비스를 제

공하고자 합니다.이러한 연구를 통하여 검도 수련장이 나아갈 방향

을 제시함으로써 자녀분의 성장에 육체적ㆍ정신적 건강을 증진시킬

수 있는 교육기관이 될 수 있을 것입니다.

설문의 내용은 본 연구 목적 이외에는 사용하지 않을 것입니다.우

리 자녀의 교육을 위한 기초자료로서 활용할 것이므로 성실한 응답을

부탁드립니다.

감사합니다.

2006년 12월

조선대학교 교육대학원 체육교육전공 문성록 올림
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귀하와 관련된 사항에 대한 참고 설문입니다.

각 문항들을 읽으시고 해당란에 “∨”표나“○”를 해 주시기 바랍니다.

문 1.자녀의 성별은? 1)남( ), 2)여( )

문 2.자녀의 학년은 ?(괄호의 해당란에 답해 주십시오)

1)초등학교 이하 2)초등학교 저학년(1학년-3학년)

3)초등학교 고학년(4-6학년) 4)중학생 5)기타( )

문 3.가정의 월평균 수입은?

1)100만원 미만 2)100~199만원 미만 3)200~299만원 미만

4)300~399만원 미만 5)400만원 이상

문 4.귀하의 자녀를 검도수련을 시키게 된 동기는?( )

1)신체적능력 향상을 위해(건강 및 체력증진,자기보호를 위한 호신술,체중조절 등)

2)사회적능력 향상을 위해(친구를 사귀기 위해,내성적 성격변화를 위해 등)

3)정신적능력 향상을 위해(주의집중력 강화,스트레스 해소 등)

4)교육적가치 때문(인성교육,예절교육,발표력교육 등)

문 5.귀 자녀의 검도수련 기간은?

1)3개월미만 2)3개월 ~6개월 미만 3)6개월 ~12개월 미만

4)1년 이상

문 6.귀하의 자녀는 검도장을 일주일에 평균 몇회 이용하십니까?

1)1일 2)2일 3)3일 4)4일 5)5일 이상

문 7.자녀의 검도장 수련시간 정도는?

1)1시간 미만 2)1시간 ~1시간 30분 미만

3)1시간 30분 ~2시간미만 4)2시간미만
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다음은 귀하의 자녀가 다니고 있는 검도장에 대한 만족도

및 재등록 의사,구전의향(입소문)에 대한 질문입니다.

귀하의 의견과 일치하는 번호에 해당되는 사항에

“√”표를 하여 주십시오.

5
아
주
그
렇
다

4
그
렇
다

3
보
통
이
다

2
아
니
다

1
전
혀
아
니
다

     

1. 검도장의 지도자자질은 만족스럽다. 5 4 3 2 1

2. 검도장의 운동프로그램의 교육은 만족스럽다. 5 4 3 2 1

3. 검도장의 생활교육프로그램(예절교육, 정신교육, 

 발표력향상 프로그램, 레크리에이션 등)은 만족스럽다.
5 4 3 2 1

4. 검도장의 시설 및 환경은 만족스럽다. 5 4 3 2 1

5. 검도장의 현재가격은 적정수준이다. 5 4 3 2 1

6. 검도장의 교육정도에 비해 비싸다고 생각한다. 5 4 3 2 1

7. 검도장에 다니는 거리나 위치에 만족한다. 5 4 3 2 1

8. 검도장의 위치 및 차량운행에 대해 만족한다. 5 4 3 2 1

9. 검도장의 가정통신문에 대해 만족한다. 5 4 3 2 1

10. 검도장의 광고(팜플렛, 프랑카드) 및 홍보(행사시

범, 지도자의 언론홍보 등)에 만족한다.
5 4 3 2 1

11. 검도장 및 지도자들의 사회적 인식에 대해 만족한다. 5 4 3 2 1

12. 다음에도 검도장 이용을 위해 문의할 것이다. 5 4 3 2 1

13. 검도장을 계속 다니고 싶다 5 4 3 2 1

14. 다른 학부모나 타인에게 검도를 권하고 싶다. 5 4 3 2 1

15. 다른 사람에게 검도장을 소개해 주고 싶다. 5 4 3 2 1
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다음은 귀하의 자녀가 검도장 선택시 아래의 사항이

얼마만큼 중요한 영향을 미치는지에 대한 질문입니다.

귀하의 의견과 일치하는 번호에 해당되는 사항에

“√”표를 하여 주십시오.

5
아
주
그
렇
다

4
그
렇
다

3
보
통
이
다

2
아
니
다

1
전
혀
아
니
다

     

1. 검도 수련내용의 충실함(기본, 기술, 도법, 본 등) 5 4 3 2 1

2. 운동프로그램의 다양성(검도, 요가, 단전호흡, 

건강체조, 기초체력운동 등)
5 4 3 2 1

3. 검도장의 생활교육프로그램(예절교육, 정신교육, 

발표력향상 프로그램, 레크리에이션 등)
5 4 3 2 1

4. 지도자의 전문성(학력, 경력 등) 5 4 3 2 1

5. 지도자의 지도력(통찰력, 계획성, 교육상담, 

   생활지도 등)
5 4 3 2 1

6. 지도자의 인격(친절함, 상벌의 적절성, 평등성 등) 5 4 3 2 1

7. 검도장의 규모 및 시설(교육 기자제, 탈의실, 

   샤워실, 휴게실 등) 
5 4 3 2 1

8. 검도장의 안전상태 5 4 3 2 1
9. 검도장 시설의 청결함 5 4 3 2 1

10. 검도장 이용시 프로그램이 좋다면 가격은 아무런 

영향을 주지 않는다.
5 4 3 2 1

11. 검도장 이용시 가격은 낮아야 한다. 5 4 3 2 1
12. 검도장은 집에서 근거리에 위치해야 한다. 5 4 3 2 1

13. 검도장 이용시 차량운행이 이루어져야 한다. 5 4 3 2 1
14. 검도장은 다니고 있는 사설학원과의 근접해 있어야 한다. 5 4 3 2 1

15. 검도장의 광고(팜플렛, 프랑카드 등)는 검도장 선

택시 중요한 요인이다.
5 4 3 2 1

16. 검도장 홍보를 위한 검도시범은 검도장 선택시 중

요한 요인이다.
5 4 3 2 1

17. 검도장의 관장, 사범의 관원과의 관계에 대한 주

위분기 및 구전(입소문)은 검도장 선택시 중요한 요인

이다. 

5 4 3 2 1
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