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ABSTRACT

TheEffectivenessofMarketingstrategyatTaeKwonDo

AcademyonTrainesssatisfactoriness& Behaviorpattern

aftertheirpurchase

ParkSung-Jun

Advisor:Prof.YoonOh-nam Ph.D.

MajorinPhysicalEducation

GraduateSchoolofEducationChosunUniversity

Taekwondoindustryiscapableofcreatinghighvalue,especially,Taekondodrill

halls'strategyforattractingpeopletotheirdrillhallsassumesveryimportantrole

which enable them to increase their revenues for stability in finance that

contributive to an improvement in health and formation of positive minds in

everythingofthetraineesthemselves.Hereupon,thisstudysetagoaltomakean

inquiry intoan illustrativerelation between themarketing strategiesofTaekondo

drill halls and the satisfaction of trainees and their behaviour after having

subscribed,and then to figure out a strategy for attracting trainees for an

activationofTaekwondodrillhallsbasedonthefindingsfrom theinquiry.

Forthestudy,thetraineesoftheTaekondodrillhallsinfivewardsin

Gwangjuareawereselectedasthepopulationandthentotal500trainees'

samplesweredrawnoutthroughbiasedsample,488traineesoutof500actually

answered to the survey from which 12 incomplete and unreliable data were

excludedandthenthequestionnairefrom 488traineeswereactually usedfor

analysis.



ConfirmatoryfactorwasanalyzedwithSPSSWINVer17.0statisticalmethodand

T-test,One-wayANOVAwerecarriedouttoseethefactorsformarketingstrategy

thatvariestoademographiccharacteristicsandScheffe wasusedasa

post-hoctest.Besides,factoranalysisandcorelation,multi-regressionanalysis

wereusedtoseewhethertheattractingfactorsofmarketingstrategies

influencesatisfactionofthetraineesandwhetherthesatisfiedtrainees

resubscribe

Suchwaysofstudyanddataanalysisextractedthefindingsasbelow.

First,apaired-differencetestforthefactorsofattractingtraineesconformingto

demographiccharacteristicsshowedasignificantdifferencesinthestrategiesfor

price,location,promotion,andcustomermanagementwhileshowednodifferenceinthe

strategy for items.Regarding age,a significant differences appeared in the

strategiesforprice,items,customermanagementwhilenodifferenceappearedinthe

strategyforpromotion.Inrespecttoplaces,significantdifferencesappearedinthe

strategies forprice,items,promotion,customermanagementwhileno difference

appearedinthestrategyforplaces.Insubscriptionduration,onlythestrategyfor

price showed a considerable difference while the strategies forplaces,items,

promotion customer managementshowed no difference.Current(class,grade,

degree?) showed a considerable differences in the strategies for locations,

promotion,customersatisfactionbutshowednodifferenceinthestrategyforprice,

items.

Second,marketingstrategiesinfluencedsatisfactionalotofthetraineeswithprice

factorinrelationtomonthlyfee,examinationfee,uniform pricewhileinfluencednot

muchinrelationtocostforoutdoortrainingactivities.Regardingplacestrategy,it

had a significantinfluence on facility scales,facility environments,subsidiary

facilities,butnotmuchinfluenceonfacilitycondition,traffic.Initem strategy,it

hadmeaningfulinfluenceonprogram fulfillment,program infusionmethod,butnot

much influence on the essentialpointofprogram& expertise ofprogram.A

promotionalstrategy hadaconsiderableinfluenceon promotionalevents,events,

discount system but not much influence on information activities.Regarding



customermanagementstrategy,ithadmuchinfluenceonsupplyofinformationand

settlementofdifficulties,butithadnotmuchlittleinfluenceontheservicefor

trainees,guideboard,relationshipmarketing.

Third,in thecostbased marketing strategy,itsoverallsub factorssuch as

monthlyfee,uniform cost,costforoutdooractivitiesshowedtobeabletoinfluence

theactivitiesaftersubscription.Inplacestrategy,activity aftersubscriptionwas

beinginfluencedbyfacilityenvironments,facilityconditions,subsidiaryfacilities,but

notby facility scalesandtraffic.In itemsstrategy,itsentiresubsidiary factors

influencedtheactivitiesaftersubscription.regardingpromotionalstrategy,theactivity

aftersubscriptionwasbeinginfluencedbyeventsanddiscountsystem,butnotby

informationactivitiesandpromotionalevents.Inrespecttocustomermanagement,

theactivity aftersubscription wasbeing influencedby servicesforthetrainees,

supplyofinformations,relationshipmarketing,settlementofdifficulties,butnotby

guideboard.

Fourth,regardingsatisfactionofthetrainees,theactivitiesaftersubscriptionwas

beinginfluencedbythestrategiesforprices,promotion,customerssatisfaction,but

notbythestrategiesforplaces,items.

Accordingly,marketingstrategyisimportantbecauseaproperlyorganized

marketing strategy raisesefficiency in continues participation ofthetrainees

intrainingatTaekwondodrillhallsandtheirsatisfaction& trainingactivities,

aswellasindividualtraineescanmaximizetheirexerciseeffectresultingina

greatexpansionoftheTaekwondobase.
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I.서론

A.연구의 필요성

태권도는 세계에 자랑할 만한 우리의 문화유산으로서 그 위상을 드높이고 있다.이것

은 무도스포츠로서 가치가 있기 때문이다(김길평,2006).태권도는 스포츠의 내재적인

특성인 규칙성,공격성,협동성,비언어적 전달성,성취감 등의 특성을 고루 갖추었음은

물론이고 무도로서의 본질인 인내,극기,예의,호신술,용기 등을 통한 전통과 규범을

익히는 교육적 측면까지 포함하고 있다(이용기,2002).태권도의 수련은 주로 태권도장

을 중심으로 이루어지고 있으며,태권도장은 여가활동 및 신체수련의 부족한 측면을 해

소하기 위한 중추적인 역할도 담당하고 있다(정태성,홍승달,2006).그렇지만 우리나라

는 외부환경 요인에서 오는 지식위주의 교육환경으로 인하여 태권도장들이 많은 경영

난에 부딪히게 되었다.이것은 입시위주의 교육정책으로 학부모들의 태권도 수련에 대

한 상대적 관심 충족과 학원비 부담은 수련생이 입시 관련 학원으로 이탈하는 사태를

유발시키고 있다.무엇보다 올림픽 종목으로서의 위협받는 태권도의 위상은 잠재적 소

비자 뿐 아니라 기존의 태권도 수련생에 대한 관심을 저하시키는 부정적인 요인으로

작용하고 있다(경향신문,2007).

또한 태권도장은 내부적 영향력에도 직격탄을 맞고 있는데,그 이유는 도장환경과 지

도 프로그램이 시대에 뒤떨어져 현재의 수련생들의 욕구를 만족시키기에 한계가 있기

때문이며,새로운 수련생의 확보뿐만 아니라 기존 수련생을 지속적인 소비자로 유지하

는데 큰 어려움을 겪고 있으며,방과 후 활동으로 행해지는 태권도는 이제 대기업의 태

권도장 시장 진출의 가능성,그리고 공공체육 시설에서의 값싼 태권도 수련 프로그램의

제고 등으로 도장 운영의 어려움이 심화될 것으로 전망되고 있다(마이데일리,2008).
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그러므로 태권도장의 경영난은 외부적․내부적 에서 발생하는 원인으로 경영의 어려

움이 드러나고 있다.

태권도장이 꾸준히 생겨나면서 태권도장 간의 경쟁이 치열해 지고 있는 요즘,태권

도 수련생의 다양한 필요와 욕구에 부응하기 위한 여러 가지 새로운 프로그램의 개발

과 차별화된 서비스를 제공하기 위한 노력이 필요하다(노동연,한권상,2007).

따라서 대다수의 서비스 관련 기업과 마찬가지로 태권도장도 내․외부 환경의 변화

에 적극 대처하기 위해 경쟁도장과의 서비스 차별화를 통하여 고객의 만족도를 높이는

마케팅 전략을 수립할 필요성이 있다(김준호,2009).

이에 대부분의 태권도장들이 예상되는 경영난을 효과적으로 극복하기 위해 다양한

경영 및 마케팅 기법을 활용하여 수련생 유치를 위한 경쟁적 노력을 펼치고 있다.예

를 들어 태권도장 경영 컨설팅 업체를 통해 수련생 관리 및 다양한 태권도 프로그램을

적용하여 수련생들의 변화하는 욕구를 효과적으로 충족시켜 주려는 활동에 초점을 맞

추는가 하면 어떤 태권도장은 아동 및 청소년 중심의 태권도장 시장을 확대하기 위한

방안으로 고령화 프로그램을 개발하여 적용하는 곳도 있다(조우정외,2005).

지용범(1998)은 지도자의 실기 지도능력과 지도 방법을 가장 필요한 자질이라 하였

고,김영덕(1996)은 지도자의 자질 향상을 위해서는 정기적인 지도자 교육의 필요성을

강조하였다.

태권도장 경영 및 마케팅 연구는 태권도장 운영 실태 분석에 따른 경영전략 제시 연

구(류충완,2005),태권도장 운영의 소비자인 수련생의 소비자 행동을 통해 마케팅 전

략을 제시한 연구(양명환 외,2007;정현도 외 2007)그리고 태권도장 관장 및 사범의

리더십 분석을 통해 효율적인 리더십 유형과 모델을 제시하고 있는 연구(손성도,2007;

최광근,2007)등 다양한 연구를 통해서 태권도장 운영의 효율성을 제고하기 위한 학

문적 노력이 지속되고 있다.이러한 노력 가운데 태권도장의 수련생 행동을 통한 마케

팅 전략의 연구와 관련하여 기업의 마케팅 측면을 태권도장의 마케팅적 요소에 적절하
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게 조합하여 이루어진 연구는 아직까지 부족하다고 판단하였다.따라서 본 연구에서

태권도장의 운영과 일반적인 서비스 마케팅 믹스 4P(Product,Price,Place,Promotion)

및 신(新)마케팅 믹스 전략인 7P(4P의 요건 ＋ personnel(people),physicalfacility,

processmanagement)의 요건에 맞춘 마케팅전략을 태권도장의 운영에 접목해 볼 필요

성을 가질 수 있었다(김준호,2009).

따라서 본 연구는 태권도장 마케팅전략이 수련생들의 만족도 및 구매 후 행동변화에

미치는 영향을 조사․분석하여 태권도장의 수련생을 증가 시키고,참여만족을 높일수

있도록 태권도 경영자들에게 경영적 마인드의 변화를 촉구하고 실질적 경영에 도움이

될 수 있도록 기초자료를 제공하고자 한다.

B.연구의 목적

본 연구에서는 태권도장의 경영 효율성을 극대화하기 위한 기초적 전략을 수립하기

위하여 태권도장 마케팅전략에 대한 수련생의 만족도 성향을 설문지를 통하여 체계적

으로 분석하고자 하였다.

또한 태권도장에서 수련생을 증가시키고,수련생들의 만족도를 향상시키기 위한 마케팅

전략으로 활용될 수 있는 기초자료를 제공하는데 일반적 목적이 있다.

수련생들의 만족도가 구매 후 행동에 미치는 영향을 분석하여,이와 같은 일반적인 목적

을 달성하기 위한 구체적인 목적은 다음과 같다.

첫째,인구통계학적 요인에 따른 마케팅전략의 만족에 대한 차이를 검증한다.

둘째,태권도장 마케팅 전략이 수련생들의 만족도에 미치는 영향을 분석한다.

셋째,태권도장 수련생들의 만족이 구매 후 행동에 미치는 영향을 분석한다.
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C.연구의 가설

본 연구에서는 태권도장 마케팅전략이 수련생만족 및 구매 후 행동에 미치는 영향의 관

계를 규명하기 위한 연구가설은 다음과 같다.

가설Ⅰ.태권도장 수련생의 인구통계학적 특성에 따른 마케팅전략 만족도에는 차

이가 있을 것이다.

Ⅰ-1.성별에 따른 마케팅전략 요인 만족에는 차이가 있을 것이다.

Ⅰ-2.연령에 따른 마케팅전략 요인 만족에는 차이가 있을 것이다.

Ⅰ-3.소재지에 따른 마케팅전략 요인 만족에는 차이가 있을 것이다.

Ⅰ-4.이용기간에 따른 마케팅전략 요인 만족에는 차이가 있을 것이다.

Ⅰ-5.현 (급․품․단)에 따른 마케팅전략 요인 만족에는 차이가 있을 것이다.

가설Ⅱ.태권도장 마케팅전략 요인은 수련생만족에 영향을 미칠 것이다.

Ⅰ-1.가격요인은 수련생만족에 영향을 미칠 것이다.

Ⅰ-2.장소요인은 수련생만족에 영향을 미칠 것이다.

Ⅰ-3.상품요인은 수련생만족에 영향을 미칠 것이다.

Ⅰ-4.촉진요인은 수련생만족에 영향을 미칠 것이다.

Ⅰ-5.고객관리 요인은 수련생만족에 영향을 미칠 것이다.

가설 Ⅲ.태권도장 마케팅전략 요인은 구매 후 행동에 미칠 것이다.
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Ⅱ-1.가격요인은 구매 후 행동에 영향을 미칠 것이다.

Ⅱ-2.장소요인은 구매 후 행동에 영향을 미칠 것이다.

Ⅱ-3.상품요인은 구매 후 행동에 영향을 미칠 것이다.

Ⅱ-4.촉진요인은 구매 후 행동에 영향을 미칠 것이다.

Ⅱ-5.고객관리 요인은 구매 후 행동에 영향을 미칠 것이다.

가설 Ⅳ.태권도장 수련생 만족도가 구매 후 행동에 영향을 미칠 것이다.

D.연구의 제한점

본 연구는 태권도장의 구성요인에 따른 수련생만족 및 구매 후 행동의 관계를 규명

하기 위한 연구로서 다음과 같은 몇 가지 제한점을 둔다.

(1)본 연구는 광주광역시(동구,서구,남구,북구,광산구)만을 대상으로 연구하

였기 때문에 연구결과를 전국적인 태권도 도장으로 일반화시키기에는 한계가 있다.

(2)본 연구는 설문지에 의해서 이루어졌으므로,설문지가 갖는 일반적인 오차

나 설문지 작성자가 특수적인 상황의 개인적 견해나 편파성을 배제할 수 없어 본 연구

결과를 일반화하는 데는 제한이 따른다.

(3)본 연구에 사용되는 설문지의 문항은 표준화된 것이 없는 실정이므로 본

연구자가 문헌과 선행연구자의 자료를 통해 발췌 구성한 것으로 조사 방향에 따라 다

소 차이가 있을 수 있다.
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E.용어의 정의

1.마케팅 믹스

마케팅 기능을 수행하기 위해서 활용할 수 있는 네 가지 하부기능(Subfunction)을

갖추고 있다.이 네 가지 하부기능이란 제품(Product),가격(Price),장소/유통(Place),

촉진(Promotion),등의 계획과 관리를 말한다.이들 네 가지 수단의 영문 명칭이 모두

‘P'자로 시작되기 때문에 이를 4대 기능을 4P기능 또는 마케팅 믹스(MarketingMix)

관리기능이라고 한다(김용만,2002).

a.제품(Product)

스포츠제품이란 스포츠 시장이나 스포츠소비자가 필요로 하거나 요구하는 것을 만족

시키기 위해 제공되는 유․무형의 모든 요소를 말한다(백 현,2005).

본 연구에서는 태권도장에서 수련생들에게 제공하고 있는 유,무형적요소로 한정하

여 정의하고자 한다.

b.가격(Price)

일반적으로 제품을 구입하고 그 대가를 지불하는 화폐 가치를 가격이라 하며,소비

자의 입장에서 가격이란 소비자가 제품이나 서비스를 획득 또는 사용을 통해 얻게 되

는 가치에 대해 지불하는 대가이다(백 현,2005).

본 연구에서는 태권도장을 이용하고자 할 때 수련생이 지불하여야 월회비 및 도복,

단체복(하계,동계)구입비 및 야외활동 참가비 지불대가로 한정하여 정의하고자 한다.
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c.장소/유통(Place)

제품이나 서비스를 생산자로부터 최종소비자에게 전달하는 과정 및 장소로서 스포츠

시설,지리적 위치 그리고 경기일정표의 3가지로 분류할 수 있는데,스포츠 시설은 시

설배치,시설디자인,주차 공간,그리고 부대시설을 포함하고 지리적 위치는 지리적 접

근 요인성,심리적 접근 요인성을 포함한다(백 현,2005).

본 연구에서는 태권도장의 시설규모와 안전,환경,상태,부대시설,도장으로 오는 교

통편으로 한정하여 정의하고자 한다.

d.촉진(Promotion)

촉진이란 기업이 소비자,중간구매자 또는 기타 이해관계가 있는 대중에게 제품 또

는 기업에 관해서 정보를 전달하는 기능을 말한다(백 현,2005).

본 연구에서는 태권도장에서의 홍보활동,판촉행사,이벤트,방학(여름,겨울)때의 할

인제도로 한정하여 정의하고자 한다.

e.고객관리

고객관리란 기업이 고객에 대하여 행하는 모든 관리활동을 일컫는다.

본 연구에서는 고객서비스,정보제공,안내판,관계마케팅,불만해결로 한정하여 정의

하고자 한다.
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2.수련생 만족

수련생들이 제품이나 서비스를 구매,비교,평가,선택하는 과정에서 그들이 얼마만

큼 호의적 혹은 비호의적 혹은 그 이상으로 기대를 충족하는 것으로 정의 하였다(정남

주,2001;최영진,2002).

3.구매 후 행동

수련생이 제품이나 서비스를 사용한 후 그 제품이나 서비스에 대한 소비과정과 소비

의 결과에 대한 평가과정으로 본 연구에서 구매 후 행동은 재 구매 의도와 타인추천의

도를 지칭한다(최영진,2002).
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Ⅱ.이론적 배경

A.태권도의 가치

태권도는 인체의 모든 에너지를 총 집중하는 전신 운동으로 남녀노소 누구나 할 수

있는 운동이며,시간과 장소에 구애받지 않으면서 경제적인 부담이 적은 맨손 운동이

다.그리고 태권도는 30년 동안 많은 태권도인의 노력으로 전 세계 144개국이 태극기

를 내걸었고,국내에서도 약 4천여 개의 도장에 4백만 명의 수련생을 보유한 비약적인

발전을 해왔다.

태권도의 궁극적인 목표를 실현할 수 있는 요소를 태권도의 교육적 가치에 비교하

여 살펴보면 다음과 같다.

첫째,태권도란 인간 생존의식의 육체적 표현인 동시에 정신 욕구를 구체화하려는

체육적 활동이라 하겠다.

둘째,태권도란 신체적 인간 생존의식의 육체적 표현인 동시에 정신 욕구를 구체화

하려는 체육적 활동이라 하겠다.

셋째,태권도 경기는 경기를 통한 격렬한 겨룸의 장 속에서 진실한 자기와 의미 있

는 상대를 발견할 수 있는 기회를 제공하고 자기와 상대 그리고 더 나아가서 세계를

통찰하고 기술과 정신 그리고 몸고 마음을 조화적으로 통합할 수 있는 수련의 최고양

식이 됨으로써,태권도가 추구하는 조화로운 세계의 창조와 완전한 인간의 형성을 기

하는 구체적 실천도장이 되어야 한다.

넷째,태권도 수련을 통해 질서와 규칙을 지키고 예의와 복종,극기,관용 등의 태도

를 배우며 심신의 수련과 인내심 겸양 등으로 인간내부의 근원적인 파괴욕구를 순환

시키 나가는 것이다.뿐만 아니라 체력 향상과 건전한 정신의 함양으로 작업능률을 향
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상시키고 강인한 체력과 정신력을 길러 훌륭한 인격체를 형성시킴으로서 민주적 사회

활동에 다할 수 있는 이상적인 인간을 육성 시켜준다(김경지,1993).

이상과 같이 태권도가 신체운동을 통하여 몸을 보호하는 것에서부터 태권도 수련으

로 원만한 사회생활에 필요한 인간을 육성하는 전인 교육의 무술로서 미완성된 인간

을 우리가 바라는 이상적인 인간으로 육성하여 평화로운 인류 사회를 이룩한다고 볼

때,현대 생활에서 갖는 의의는 크다고 할 수 있다.체육의 궁극적인 목표가 신체단련

을 통한 인간다운 인간을 만드는데 있다면 태권도는 조금도 손색이 없는 운도응로서

다른 운동에서 찾아볼 수 없는 주된 운동 수행 능력 부분은 하체와 허르이 능동적인

현대 사회에서 발생하기 쉬운 현대 문화병과 현대 문화인으로서 역량을 겸비할 수 있

는 바람직한 인간상을 확립시켜 준다(최영렬,1989).

B.태권도 수련의 정의

오늘날 세계 곳곳에서 수많은 사람들이 태권도를 하고 있다.하지만 태권도를 하더

라도 그 수련 목적은 상당한 차이를 보이고 있다.

태권도는 지도자로서 수련자들이 태권도를 어떻게 이해하고 그 수련 의도가 무엇인

지 파악해 보는 것은 태권도의 본질과 그 의미를 제고할 수 있는 계기가 된다.또한

태권도의 이미지 구현과 홍보 방침의 결정 뿐 아니라 도장의 지도 목표와 프로그램의

편성,운영 방법에 이르기까지 중요한 참고 사항이 될 것이다.태권도를 처음 시작한

초보 수련자들에게 "왜 태권도를 하는가?"라는 질문을 해보면 다음과 같은 대답을 얻

을 수 있다.

일반적으로는 "건강한 체력 향상","호신 기술 습득","자신감이나 인내 등 정신력을

키우기 위해"등이다.또한 "국가 대표가 되어 올림픽에 나가 금메달을 따려고","전문직

업으로서 태권도 사범이 되기 위해서"라는 현실적이며 구체적 목표로 지향하는 수련
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자들도 있다.그 밖에도"동양무술의 신비와 문화를 체험하기 위해서","생활에 변화를

가져 보려고","규칙적인 생활 습관을 기르기 위해서","친구들과 어울리기 위해서","그냥

재밌을 것 같아서","부모님이 시켜서"등등 수많은 이유들이 말해지고 있다(한용석,

2000).

태권도 수련 목적에서 알 수 있듯이 태권도의 개념을 정확히 말 할 수는 있는것은

매우 쉬운일 아니다.

개개인의 태권도 경험과 지식,수련 동기나 개별적 취향에 한정되어 태권도의 모습

이 머리 속에 제각기 형성되어 있는 것이다.태권도에 대한 시각과 인식의 다양성은

태권도 개념을 규정한 정의에서도 잘 드러난다.태권도를 무도라고 정의하는 사람이

있는가 하면,체육이나 스포츠로 규정하는 사람도 있다.이처럼 태권도 정의조차 서로

다른 가치 인식이 반영되어 있다(김영선,2000)

C.태권도 보급현황

우리나라 무술도장들은 사회교육의 일환으로 그 영역이 확장되고 있다.심지어 많은

국내 무술들이 국제시장에서도 그 기능과 역할을 돈독하여 문화산업으로서 많은 국가

경쟁력에 기여하기도 한다.하지만 최근 들어 수많은 무술도장들은 위기에 처해 있다.

태권도의 발전은 8.15해방과 6.25난 등으로 진통을 겪으면서 성공하는 듯 했으나 다

시 침체된 후 태권도의 관 통합의 계기와 더불어 국기의 모습을 갖추게 된 것은 1961

년 대한태수도협회가 창설되면서 부터이다.1963년 2월에는 대한체육회에 정식 가맹단

체로 가입하였고,그 해 10월에는 제44회 전국 체육대회 경기종목으로 채택되었다.그

후 2년 뒤인 1965년 8월에는 대한태권도협회라는 정식 명칭으로 변경하였고,본격적인

태권도의 양적 보급이 시작되어 오늘에 이르고 있다(강진우,1995).

국내에 도장(道場)과 관련된 사업이 사회적으로 관심을 끌기 시작한 것은 1988년 서
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울 올림픽이후 생활체육정책이 정부차원에서 제시되면서 출발한다.서울올림픽 이전의

태권도장문화는 관(館)중심의 성격으로 우리 사회에 분포되었으며,서울올림픽 이 후의

성격은 협회(協會)성격을 띤 도장이 전국적으로 급속도로 성장했다(김준호,2009).

1990년대 초반과 중반의 도장들은 태권도와 검도를 중심으로 성장했으며,유사단체

들의 성장분만 아니라 이에 따른 도장수도 급증하기 시작했다.하지만 1997년 IMF영

향으로 도장시장은 급속도로 침체기를 맞았다.이 시기는 올림픽이후 처음 맞는 위기

였으며,많은 도장들이 경제적 위기를 극복하기 위한 다양한 프로그램 도입 또는 프로

그램 개발에 몰입했다.

2000년대에 접어들어 국내 대학 태권도관련학과들은 도장 활성화를 위한 대책에 고

민했고,실제 국내 대학에서 태권도학과의 증가와 이에 따른 전공자들의 졸업증가로

도장의 수는 급속도로 증가한다.하지만 이와 맞물려 정부에서는 생활체육차원에서의

다양한 프로그램을 개발하며 제시했고,김영삼 정부에서 시작한 각 지역의 구민체육시

설에 이어 노무현 정부의 학교복합시설 추진 등에 이르기까지 지역 곳곳에서 정부와

민간의 주도하에 대형체육시설과 다양한 프로그램들이 제공됨으로써 상대적으로 태권

도장은 위기에 처하고 있다.심지어 최근 일선 도장의 수련생 감소는 막대한 태권도

수련인구의 감소라는 변화를 예고하고 있고,이에 대해 각 도장들은 많은 대책을 시도

하고 있다.

많은 도장에서 태권도 수업에 이어 격일제 또는 주 1～2회 정도 영어,중국어,한문,

요가 등의 프로그램으로 살아남기위한 경쟁프로그램을 다양하게 제시하고 있다.또한

관련 인터넷 사이트 조사결과 도장 경쟁은 갈수록 치열해지고 있다.2개월 무료수련과

소개비,상품권 지급으로 수련생을 모집하는 도장도 늘고 있는 추세이다.

태권도장이 살아남기 위해 오전과 야간에 다양한 프로그램을 접목하는 종목으로는

유아프로그램,성인프로그램,노인프로그램,레저스포츠 프로그램 등이다.

유아체육교실,요가,기체조,비만 다이어트 교실,체대입시 교실,주말체육을 겸한
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레저스포츠 교실,축구,인라인,수영,웅변교실,타 무도 병행지도 등으로 살아남기 위

한 경쟁프로그램은 점점 치열해질 수밖에 없다(동아일보,2006).
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구 분 등 록 태 권 도 장 현 황 면 적

서 울 1,1921 212,362

부 산 738 106,437

대 구 640 88,743

인 천 677 93,862

광 주 212 24,627

대 전 252 36,064

울 산 246 35,803

경 기 2,549 339,743

강 원 287 41,400

충 북 273 38,534

충 남 398 64,352

전 북 402 60,593

전 남 338 46,967

경 북 607 92,451

경남 710 95,058

제 주 124 20,534

전 국 10,374 1,397,530

표1.2007년도 전국 등록 도장․ 신고 체육시설업 현황 (문화관광부,2006)
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D.태권도 수련생 현황

최근 몇 년간 '전국 태권도 심사현황 분석(대한태권도협회,2001～2005)'에 따르면,

1980년대 이후 연간 10%대 이상 증가하던 심사인원이 하향세이다.특히 1품(단)이하

신규 수련생은 이미 지난 2004년도에 -11%(228,216),2005년도에는 -6%(216,270)로 나

타났으며,2년 연속 급격한 하향 추세다.

대한태권도협회(2006)의 조사는 첫째,전국태권도 수련인구의 감소 현상은 어느 정도

인가?,둘째,신규 수련생(1품,단)의 감소현상은 어느 정도인가?,셋째,수련생 감소의

주원인이라 판단되는 전국 어린이(4세～15세)에서의 점유율(시장 점유율),다섯째,도장

에서의 장/단기 수련기간 비율(효율성),여섯째,현 주요시장 대비 신규타깃 규모 등

이었다.

이 연구결과를 보면,최근 5년간 전국 및 지역별 심사 증감 현황(국기원,2007),최근

5년간 신규 수련생(1품,단)전국 및 지역별 4세에서 12세까지의 어린이 인구 감소 추

세(통계청,2006),2년 이하의 단기 수련층 대비 2년 이상 장기 수련 층의 2005년 기준

의 비율,4세에서 15세까지 현 주요시장 대비 신규 타깃 시장인 성인 남녀의 규모 등

을 고려할 때 태권도 수련인구 감소 현상은 더욱 증가될 것으로 예측했다.

이러한 반면,전국적으로 태권도장 개관은 지속적으로 늘어나고 있어 태권도 수련인

구의 약80%가 2년 이내 수련을 중단하는 것을 감안할 때,앞으로 수련생 감소현상은

더욱 크게 나타날 것으로 사료된다.

지난 2001년부터 2005년도까지 최근 5년간 심사 증감 현황에 따르면,80년대 이후

연간 약 10%대 성장률을 꾸준히 나타내며 호황을 누리던 태권도가 2004년에 +1%로

정체현상에 접어들더니 2000년도에는 -3.3%로 첫 마이너스 성장을 기록했다.

2001년도 350,490명이던 심사인원이 2002년도에는 401,330명으로 전년대비 13%가 증

가했다.이후 2003년에는 440,156명(+10%)으로 10%대 성장률을 이어갔다.그러나 2004
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년 도 심사인원 증감현황

2001년 350,490

2002년 401,330 13%증가

2003년 440,150 10%증가

2004년 445,940 1%증가

2005년 431,090 -3.3%감소

년에 접어들면서 445,942명으로 전년대비 1%는 증가했지만,20여 년간 유지해오던

10%대 성장률이 깨지기 시작했다.이어 2005년에는 총 심사인원 431,092명으로 전년대

비 -3.3%로 첫 마이너스 성장을 기록하며 태권도계에 비상을 예고했다.(대한태권도협

회,2006).

표2.태권도심사 증감 최근 5년간 현황(대한태권도협회,2006)
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E.태권도장의 경영

1.경영의 의미

경영이란 사회적 존재로서 생존하고 발전하기 위한 나름대로의 목적을 달성하려고

내리게 되는 최적의 의사결정 과정이라고 할 수 있다.다시 말하면 모든 주체가 사회

적 존재로서 생존하고 발전하기 위해 인적․물적 자원․자본 등을 계획․조직․통제하

는 연속적인 과정을 의미한다.다시 말하자면 경영은 개인으로서는 달성할 수 없는 조

직 목표를 달성하기 위하여 집단속에서 함께 일하는 환경을 조성하고 유지하고 발전해

나가는 과정을 말한다.즉,다른 사람과 함께 또는 다른 사람을 통해 일을 효율적으로,

그리고 효과적으로 수행하는 과정을 말한다(노동연 외,2007).

첫째,경영은 조직의 목표 달성을 위한 것이다.기업의 목적은 근본적으로 이윤창출

이라고 할 수 있지만 기업에 따라서 그 추구하는 목적이나 목표는 매우 다양하다.조

직의 목표가 무엇이든 간에 이런 조직의 목표를 달성하기 위해서 경영활동이 이루어진

다고 볼 수 있다.

둘째,경영은 경영자가 수행하는 활동이다.경영활동은 경영자에 의해서 수행된다.

조직의 목표를 달성하기 위해서 기업의 경영자는 계획을 세우고 실행하고 평가하며 조

직의 전략을 연속적으로 운영,관리한다.물론 기업의 경영활동을 담당하는 경영자는

기업의 대표 한 사람만을 의미하지 않는다.

셋째,경영은 연속적인 것이다.경영활동은 어느 한 번에 끝나는 것이 아니라 지속적

으로 수행된다.경영활동은 일반적으로 계획을 세우고(plan),이를 실행하며(do),그 결

과를 계획과 대비하는 평가과정(see)의 연속으로 이해된다.평가 단계에서 밝혀진 계획

과의 차이점에 대해서는 피드백이라는 과정을 통해 개선방안을 찾아서 다음 계획에 반
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영한다.이와 같이 경영 활동은 피드백 과정을 통해 연속적으로 이루어진다(김병식 외,

2003).

이를 종합해 보면 경영은 조직의 목적을 효과적으로 달성하기위해 경영 자원을 효율

적으로 활용하는 것으로 계획,실행,평가의 과정을 거쳐서 이루어지는 활동이라 할 수

있다.따라서 경영이란 기업에서만 이루어지는 것이 아니라 위의 조건을 만족하는 모

든 곳에서 이루어진다고 할 수 있으며,태권도장의 목적 달성을 위하여 인적 및 물적

자원을 효율적으로 배분,결합하는 것으로 스포츠 경영학에서 요구되는 이론들은 태권

도에 접목시켜 태권도장을 효율적으로 경영할 수 있도록 제시하는 것이다.

2.태권도장 경영의 의미

태권도장 경영을 보는 경영자의 관점은 크게 3가지로 나눌 수 있다.첫째 무도교육

을 통한 인격함양을 중시하는 교육기관적 경영관 둘째,수익을 중시하는 기업적 경영

관 셋째,무도교육관 영리추구의 양면적인 경영관이다.태권도장의 효율적인 경영은 "

지도자,시설,교육프로그램이 삼위일체가 되어서 사회체육을 하려는 모든 사람들에게

즐겁게 참여할 수 있는 기회와 프로그램을 제공하는 것이며,태권도장의 위치 즉 장소

의 선정은 가장 중요한 요인 중의 하나이다.태권도장 경영의 역할은 최소한의 시설로

최대한의 효과를 얻기 위한 각종 시설의 효율적인 관리를 뜻한다."라고 하였다.

태권도장 경영을 투자에 대한 최대한의 효과를 얻는 영리추구 목적으로 한다면 태권

도는 교육적 가치 추구보다는 영리추구의 수단으로 이용될 것이다.그렇다면 태권도장

경영의 개념은 무엇인가?태권도장 경영은"기업의 경영이 수익을 증대시키는 것과 같

이 태권도장 역시 효율적인 관리로 수익을 증가시켜 영속적 활동을 함으로써 사회 교

육기관의 역할을 충분히 할 수 있도록 하는 것"이라고 본다.
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한편,태권도장 경영자는

① 최적의 시설 관리자

② 최고 수준의 지도자

③ 최선의 프로그램 개발자

④ 최우량의 마케팅 관리 역할을 담당하는 통합적 경영자

이며 이전 역할을 본인이 다 할 수 없다는 것을 이해하고 전문가의 조언,관련 서

적의 연구,동료들과의 스터디 그룹 활동 및 각종 교육의 기회에 능동적으로 대처해야

마 할 것이다.(노동연 외,2007).

즉,이러한 활동 등을 통하여 수련생과 학부모들의 관심과 만족에 따라서 태권도장

경영이 성공할 수 있기 때문에 그들에 대한 모든 것을 알아야 할 필요성이 있는 것이다.

3.태권도장의 구성요소

태권도장 경영은 경영자가 지도자,시설,교육 프로그램을 통해 모든 사람들에게 참

여할 수 있는 터전과 프로그램을 제공하는 것이다.따라서 경영에서 필요한 여러 가지

요소들을 정확하게 이해하고 실행할 때 효율적인 도장경영이 가능하다.

a.지도자

태권도 지도에 있어서 사범,즉 지도자가 차지하는 비중은 타 어느 종목 보다도 교육적

으로 많은 비중을 차지하고 있다.사범의 유형,지도방침,지도방법이나 수련자의 태도나

성격에 미치는 영향은 물론이고 태권도의 사회풍토나 분위기와도 깊은 관계가 있다.학부

모들이 태권도장을 선정할 때 지도자를 가장 중요하게 생각하고 있는 것으로 나타났다.



- 20 -

순 위 장 소 특 징

 ․다양한 연령층이 올 수 있음

1 아래조건들의 복합지역  ․가장 이상적인 장소

 ․임차료가 비싸짐

 ․학생층 수련생이 주요 타깃

2 학교 앞  ․손쉽게 많은 학생들을 끌어들일 수 있음

 ․낮은 연령층에 국한되기 쉬움

3 시장 또는 아파트 상가지역
 ․어머니를 통한 홍보에 유리

 ․임대료 높은 경우가 많음

4 교통이 편리하고 사람이 많이 다니는 곳
 ․성인층과 청소년층이 접근하기 쉬움

 ․차량운행 시 낮은 연령층도 흡수 가능

b.입지선정

태권도장 경영은 곧 도장사업을 의미하며 모든 사업의 기본구성 첫 걸음은 입지선정

이다.태권도장의 위치를 어느 곳으로 정하느냐는 것은 돈 없이하는 1차 마케팅이라고

할 수 있고,즉 좋은 위치를 선정하면 이후에 추가적인 마케팅 비용을 들이지 않아도

많은 고객을 확보할 수 있으므로 태권도장 운영에 있어서는 첫 번째 단추를 끼우는 일

과도 같다고 할 수 있다.

아래에서 언급되어진 요소들이 복합적으로 갖추어진 곳이라면 가장 좋은 장소이지

만,이런 장소일수록 임차비용이 높아지는 경우가 많다.따라서 적어도 모든 요소들을

만족시킬 수 있는 장소를 선택할 수 없다면 적어도 한가지만이라도 만족시켜 줄 수 있

는 장소를 선택조건으로 고려해야한다(노동연 외.2007).

표3.태권도장 위치선정시 고려할 우선순위(노동연 외,2007)
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c.프로그램

(1)태권도장 교육 프로그램

태권도장 교육은 사람다운 사람,즉 인격형성에 있다.아동의 교육은 바람직한 인간

행동의 변화이며 장차 사회생활에 적응할 수 있도록 하면서 자신이 가지고 있는 잠재

능력을 개발하는데 있다.그러므로 태권도 교육은 이러한 교육목적을 실현하는데 의의

가 있다.

아동들의 태권도 수련 경험은 욕구만족,인내력,침착성,명랑성,안정감과 주의력이

집중되고 있다.그러므로 태권도 수련은 아동에게 있어 교육적으로 바람직한 가치가

있다.태권도의 교육 프로그램은 국민 개개인의 체육활동을 실천할 수 있는 동기와 방

법을 제시해 주는 내용으로서 일반국민들의 합리적이고 효과적인 체육활동을 보장해

주기 위한 구체적인 수단이며,태권도에 대한 참여도를 증진시키기 위한 필수적인 요

소이다.

따라서 태권도 교육프로그램이란 태권도의 목표를 달성하기 위한 작업의 총체적인

개념으로서 단일 운동 종목 그 자체,단일 종목을 수행하는데 따른 제반 내용이나 방

법 및 진행절차,다양한 운동종목을 하나의 활동 단위로 수행하는데 따른 계획과 진행

절차 등을 포함하는 복합적 개념이라고 할 수 있다.

도장에서 시설 및 공간이 아무리 잘 갖추어져 있더라도 프로그램이 빈약하거나 이용

자들에게 적합하지 않으면 유명무실한 것이다.

첫째,교육 프로그램은 학습자와 사회의 필요성을 조화시켜야 한다.개인의 성장과

발달은 그 바람직한 인격형성에 의하여 사회적 요구를 실현시킨다는 점에서 상호작용

의 관계에 있으므로 결국 개인적인 필요도를 보장하고 사회적인 요구에도 기여할 수

있는 포괄적인 프로그램이 구성되어야 한다.

둘째,교육프로그램의 구성은 일관성 있는 계획이 마련되어야 한다.프로그램은 도장
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간의 계열성이나 통합적 내지는 같은 대상에 있어서의 교육 주기별 일관성 등이 등한

시된 경우가 적지 않다.특히 교육 프로그램은 그 자체가 계획성을 내포하는 것이므로

한 수련생에 대해 소정의 교육이 시작되면서부터 끝날 때까지 일관성 있는 원칙에 따

라서 지도가 이어질 수 있도록 해야 한다.

셋째,교육프로그램의 내용은 계속적인 발전성이 내재되어야한다.교육프로그램을 구

성 할 때에는 학습자의 성장,발달을 촉진시키고 또 프로그램이 고정적이고 정적인 우

리사회의 문화유산을 체계적으로 조작한 것이라면 이는 태권도 프로그램으로 바람직한

것이다.

넷째,교육 프로그램의 구성을 위해서는 중앙 교육기관의 일방적인 명령이나 지시,

감독 보다는 관심 있는 다수의 적극적인 참여가 선행되어야 할 것이다(노동연 외,

2007).

(2)태권도장 수련 프로그램

(a)유아 태권도 및 체육 프로그램

4～6세 사이의 유아를 대상으로 하여 근력,지구력,유연성,균형성,능력의 향상을

목적으로 제공되는 신체활동 프로그램으로서 걷기,달리기,뛰기,오르기,한발 뛰기,

균형 잡기,축 운동,던지기,손으로 받기,발차기 등과 같은 태권도 운동기능에 도움을

줄 수 있는 종목으로 선정하여야 한다(노동연 외,2007).

(b)아동기 태권도 및 체육 프로그램

7～12세 사이의 아동을 대상으로 하여 신체의 성장발달,최적의 신체적 능력 발달

및 유용한 신체기능과 사회적 적응력 발달을 목적으로 제공되는 신체활동 프로그램으

로서 아동의 운동 프로그램 구성 시 아동의 욕구에 알맞게 건강이나 바람직한 사회적

관계 형성을 위해서 재미있고 다양한 내용의 신체활동과 내용이어야 한다.또한 태권

도의 여러 가지 관련 지식 습득 즉 품새와 기본기술의 반복적인 연습이 필요하다(이천
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인,1998).

(c)청소년기 태권도 및 체육 프로그램

13～19세 청소년을 대상으로 하여 청소년들이 자발적으로 태권도 활동에 참여하도록

유도함으로써 운동부족의 해소와 체력 향상,신체활동을 총한 인간관계의 유대강화,궁

극적이고 진취적인 태도함양,건전한 여가 활동을 목적으로 제공된다.태권도 정신 및

고난이도 기술 습득,격파,호신술,줄넘기,맨손체조,레크레이션 등이 있다(위성식,

1995).

(d)성인 태권도 및 체육 프로그램

일반 성인을 대상으로 하여 건강 및 체력유지,스트레스와 긴장해소,삶의 질적 향상

을 위해 제공되는 활동 프로그램으로 아동 및 청소년 프로그램에 비하여 각 신체기관

의 기능을 유지하도록 태권도 교육 프로그램을 개발해야 하며,근력,유연성,지구력,

긴장완화 능력 향상 시킬 수 있어야 한다(김연철,2006).

(3)홍보 및 광고

표적으로 하는 태권도장 시장의 고객이 입관하도록 언론홍보,광고,대인 판매 등의

적절한 수단을 동원하여 제품에 관한 이미지나 특성을 고객들에게 전달하는 의사소통

수단을 말한다.

홍보란 광고처럼 예산을 투입하거나 광고 매체 비용을 지불하지 않고 신문 지면이나

광고 시간을 확보하여 널리 알리는 것을 말한다.홍보는 일상 생활에서 보듯이 TV정규

뉴스,신문기사,소문에 의한 취재로 일려지는 것으로 광고와 홍보는 엄연히 구분된다.

태권도장의 홍보는 태권도장 경영에 밀접한 관계를 가지고 있다.수련생들이 입관하

게 되는 직접적 요인일 뿐만 아니라 수련생들이 태권도 수련을 시작하게 하는 직접적

동기가 될 수 있고 각 태권도장의 이미지를 미래의 소비자들에게 심어주는 중요한 수

단이기 때문이다.
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몇 가지 방법으로 신문사나 잡지사에 보도자료 제공,취재요청,세미나와 정기적인

건강증진 강좌 개설,DM(DirectMail),도장신문 발간,지역사회 청소의 날을 정해서

실시,길거리 시범 및 홀보,할인카드 발행,수련 쿠폰 및 행사 초대장 발급,엠블럼 제

작,우편엽서나 카드 홀보,도장 안내 책자 배포,전단지 및 포스터 홀보,TV나 일간지

광고 등이 있다.

많은 방법 중 가장 효과적인 방법은 기존의 수련생들의 학부모가 자녀의 수련 경험

을 토대로 수련생을 소개시켜 주는 방법(구전 마케팅)이 가장 효과적인 방법이라고 할

수 있다.항상 일관성 있고 체계적인 시스템으로 홍보에 주력해야하며 교육적인 방법을

부각시키는 광고효과가 매우 효과적인 방법이라 사료된다.

그러나 사회가 다변화되면서 전국이 일일 생활권으로 발달하고 매스컴기능이 확장되

고 있어 알릴 것은 알리고 피할 것은 피하라는 홍보 기사의 일반적인 속어를 상기하며

도장의 발전을 위해 관심을 가지고 적극적으로 대처하여야 할 것이다(임경숙 외.2006).

F.스포츠마케팅 믹스

소비시장의 성장으로 인하여 기업들의 성장과 존속을 위한 효과적인 마케팅 중심 과

제는 재화나 서비스를 대량으로 생산하는 것에서 다양한 소비자의 욕구를 충족시키는

것으로 이동하였다(김종백,1993).

김용만(2002)은 소비자 시장의 성장으로 인하여 기업들은 자신의 성장과 존속을 위

하여 효과적인 커뮤니케이션 활동이 필수적이며,어떤 제품이나 서비스를 마케팅하기

위해서는 기본적인 몇 가지 요인들이 고려되어야 하는데,이 요인들을 스포츠마케팅믹

스 요인이라고 하였다.

Kotler(1997)는 마케팅 믹스요인이란 기업이 목표시장에서 마케팅 목적을 달성하기
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위하여 결합하는 통제 가능한 수단 내지 도구의 집합으로 정의 하고 있는데 이는 장

소,가격,촉진,제품 이른바 4P's로 구성되며 마케팅믹스 요인에서 경쟁력 우위의 원

천은 제품에서의 경쟁력과 장소와 촉진에서의 경쟁력에 의해 좌우된다.또한,기업은

목표를 수립하고,그에 따라 시장세분화,표적시장 결정,및 포지셔닝을 하고 목표를

달성하기 위하여 고객과 접촉하는 구체적인 수단으로서 스포츠마케팅믹스 요인을 이용

한다.

따라서 Borden(1984)은 사회적,경제적 변화에 대응하기 위한 마케팅 믹스요인으로

시장의 변화에 주의를 기울이고 그에 따른 스포츠마케팅믹스요인을 고안해 냄으로써

성장할 수 있다고 하였다.

윤현선(2003)은 개인적 특성은 차별화된 스포츠마케팅믹스를 제공하여 경쟁우위를

창출하는데 매우 중요한 역할을 한다고 하였으며,류장무(2002)는 선택된 마케팅믹스요

소가 브랜드 자산에 미치는 영향에 관한 연구에서 장소와 가격은 고 관여에서 제품과

촉진은 저 관여에서 브랜드자산에 긍정적인 영향을 미친다고 하였다.

1.장소

스포츠 마케팅믹스 요인에서 장소는 시설 배치,시설 디자인,주차 공간,부대시설

등을 포함하는 스포츠 시설,지리적,심리적으로 접근 용이성이 있는 지리적 위치,그

리고 관중 유인 전략과 방송중계권 전략으로서의 경기일정표의 세 가지로 분류할 수

있다(최경준,2001).

최숙희(2003)는 장소와 관련한 스포츠 마케팅의 전략에서 시간적,공간적 제약을 받고

있는 스포츠 제품을 장소를 옮겨가며 스포츠 소비자에게 공급하는 프로그램의 개발과

함께 스포츠 제품이 있는 장소로 스포츠 소비자를 유인하는 것이 중요하며,이 두 가지

전략은 독립적 성격보다는 프로그램 안에서 동시에 전개되는 것이 효율적이라 하였다.
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김용만(2002)은 장소를 옮겨서 개최하는 스포츠 이벤트라 할지라도 최종 소비가 이

루어지는 경기장이나 각종 시설마저 옮길 수 없으므로 결국 관중을 경기장으로 유인하

는 전략도 동시에 수행 되어야 한다고 했다.따라서 스포츠 시설은 지리적,심리적 접

근이 용이 하도록 노출이 잘 되는 곳에 위치하는 것이 바람직하다.장소에 대한 선행

연구에서 오봉학(2003)은 장소가 불편하면 소비자들로 하여금 거부감을 일으키는 요인

의 하나로 보았으며,이인수(2003)는 장소 및 입지조건에서 이용자 만족을 극대화할 수

있는 방법이라고 하였다.박준형(2003)은 점포의 위치를 다각적으로 조명해보고 어디에

서도 눈에 잘 띄는 장소가 가장 중요한 변수라고 하였다.

2.가격

소비자는 필요와 욕구의 충족을 위해 제품을 구입하며,이때 제품의 가치에 상응하

는 대가를 지불한다.이때 소비자가 지불해야 하는 대가가 기업이 제시하는 가격이다.

또한 제품을 구입하거나 사용함으로써 얻게 되는 효용에 부여된 시장에서의 제품 교환

가치라고 할 수 있으며,다른 마케팅믹스 요인에 비해 경쟁에 민감하게 반응하므로 가

장 강력한 경쟁도구가 될 수 있다.일반적으로 가격은 제품이나 서비스의 가치를 화폐

단위로 나타낸 것,또는 제품이나 서비스를 소유하거나 사용하기 위해 지불해야 하는

화폐의 양이다.제품을 얻기 위해 포기하거나 희생하게 되는 가치이다.가격목표의 결

정,가격 전략의 방향설정.가격산정,최종가격의 결정 과정을 거쳐 결정되며,이 과정

에서 제품에 대한 수요,원가구조,경쟁제품의 가격과 품질,법적 요인 등의 영향을 받

는다(허현미,1997).

Stanton(1988)은 가격전략에서 상대적 고 가격 전략,대등가격 전략,상대적 저 가격

전략을 세우는 과정에서 가격은 단순히 유형적 제품 뿐 아니라 가격을 마케팅 관리자

가 통제하는 중요 변수 중 하나로 보고 가격을 결졍하는 방법이 기업의 매출과 이익에
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크게 영향을 미친다고 하였다.

대부분의 연구에서 가격은 구매자의 선택에 중요한 영향을 미치는 결정적 요인으로

밝혀져 왔다(Kotler,1997).이는 특히 생활필수품 등 일부 산업제품의 경우에 절대적

으로 받아들여지고 있으며,가격은 기업의 시장 점유율과 수익성을 결정짓는 가장 중

요한 요소들 중의 하나로 여겨지고 있다.또한 4P's마케팅 믹스 요인들 중에서 유일

하게 직접적인 수익을 유발하는 요인이며,수용에 절대적인 영향을 미치는 요인이므로

생산자와 소비자가 민감하게 반응하는 부분으로 다른 마케팅믹스 요인들보다 소비자

및 경쟁기업의 반응을 이끌어 내는데 다음과 같은 특징을 보인다.

첫째,빈번한 판매촉진 전략이 가격할인 행사라는 점을 고려 할 때 광고에 제시된

할인 가격은 소비자 가격이 정상가격이 조정된 것으로 볼 수 있다.이에 따라 매출이

신속히 증대될 수 있다(Ehrenberg& England,1987).

둘째,기업은 가격할인을 통해 소비자의 구매 욕구를 촉진하고자 한다.가격에 대한

매출의 탄력성은 광고에 대한 매출의 탄력성 보다 월등히 높은 것으로 나타났다

(Lambin,1990).

셋째,쇼핑정보 신문이나 광고 전단지를 통해 가격할인의 내용을 소비자에게 전달하

는 것은 경쟁기업에 즉각적이고도 민감하게 영향을 미치므로 가격관리는 그 동안 마케

팅 담당자의 주요 관심사가 되어 왔으며,특히 경제 상황이 좋지 않아 소비자가 가격

에 민감해지면 가격관리는 그 어떠한 마케팅믹스 요인의 관리보다 중요해진다(김 영,

2000).

소비자들이 가격할인광고에 제시된 제품의 가격이 합당한 것인지를 판단하기위해 자

신이 자주 구매하는 브랜드에 가격,과거에 지불한 가격,유사제품의 평균 시장가격 등

의 비교 기준이 되는 준거가격을 사용한다.

가격결정에 영향을 미치는 요인은 내적요인과 외적요인 그리고 소비자요인으로 나눌

수 있다.내적요인은 마케팅 목표,목표시장 점유율,마케팅믹스 전략,원가 등으로 구
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성되고 외적요인은 경쟁자와 사회적 환경으로 구성되며,소비자 요인은 심리적 가격,

준거가격,제품 구매경험,가격과 관련된 구체적 정보,할인판매 빈도 등으로 구성된다

(김용만 ,박세혁,2000).

가격에 대한 선행연구에서 장은영(1994)은 가격요인이 상품 선호도 및 구매의도에

많은 영향을 미친다고 하였으며,오영심(2001)은 가격할인이 판촉 행사관련에 중요한

변수중의 하나이고,오현창(2002)은 가격에 대한 차별화 전략이 지속적으로 이루어짐으

로 인해 더욱 발전할 수 있는 계기 마련이라 하였으며,이주현(1998)은 가격변화의 유

형과 가격의 틀에 대한 상호작용 효과를 연구 하였으며,정철(2000),은 질 좋은 값싼

경품은 많은 사람들의 이목을 집중시켜 홍보효과를 짧은 시간에 가장 많이 볼 수 있다

고 하였다.

3.촉진(Promotion)

촉진이란 제품에 대한 소비자의 인지,관심,구매를 자극하도록 계획되는 활동으로

광고,인적판매,판매촉진,홍보 등을 포함한다(Kotler,1997).

마케팅에서의 촉진은 소비자에게 제공하는 유인의 성질에 따라 가격인하,판매촉진,

판촉 촉진으로 구분되어지며,기업의 제품은 소비자가 구매하도록 유도 할 목적으로

해당제품이나 서비스의 성능에 대하여 실제 및 잠재고객을 대상으로 우호적이고 설득

적인 정보를 제공하거나 설득하는 마케팅 노력의 일체를 말한다.또한,Engel(1991)은

촉진을 기업이 고객에게 원하는 반응을 얻기 위해 의도된 설득적 메시지를 인적 혹인

비 인적 매체를 통해 소비자에게 커뮤니케이션을 하는 동일한 개념으로 간주하였다.

김 영(2000)은 소비자가 제품을 차별화,비합리적인 소비자의 행동,불충분한 정보

등으로 특징지어지는 시장상황에서 촉진은 필수 불가결한 것 이라고 하였다.

기업은 경쟁 사회에서 살아남고,이윤추구라는 목적을 달성하기 위하여 자사의 제품
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이나 서비스를 많이 팔 수 있어야 한다.이것은 소비자들의 욕구를 정확히 파악해야

한다는 것이며,이러한 과정을 마케팅이라는 단어로 바꿀 수 있다.기업은 목적 달성을

위하여 마케팅을 하는 것이고 마케팅의 요소 중에 촉진이라는 것이 포함되어 있는 것

이다.또한 기업은 경쟁 사회에서 살아남기 위하여 마케팅을 할 수 밖에 없고 그에 따

라 촉진 활동을 하고 있는 것이다.따라서 제품에 대한 가격할인을 통해 소비자의 구

매 동기를 자극하는 판매촉진방법은 많은 가치를 제공하는 촉진으로 바뀌어야 할 것이

다(허현미,1997).

마케팅믹스 4P's의 조합이 중요하지만 경쟁기업과의 다른 제품이나 서비스를 소비자

들에게 직접적으로 어필한다는 부분에서 촉진의 중요성이 더욱 강조된다.그러므로 촉

진에서는 정확하고 풍부한 정보를 보다 빨리 전달하고,소비자의 요구사항이나 피드백

정보를 원활하게 교환할 수 있는 촉진시스템을 갖추고 있는 기업은 경쟁기업에 비하여

보다 나은 소비자와의 관계를 구축할 수 있는 것이며,결과적으로 보다 우수한 재무성

과를 얻게 될 것이다.

촉진방법은 광고,판매촉진,대인판매,홍보로 구분된다.스포츠를 이용한 광고는 TV

광고,경기장 광고,유니폼 광고,그리고 대상물 즉,장소,선수,매체에 따라 달라질 수

있는 광고 등으로 나눌 수 있다.판매촉진은 기업이 제품이나 서비스의 판매를 단기간

에 증가시키기 위해 중간상이나 최종소비자를 대상으로 벌이는 마케팅 활동이다.소비

자의 구매와 자사 제품을 취급하는 매장의 효율성을 자극할 목적으로 다른 촉진방법을

지원하거나 보완하기 위한 제품 전시,진열,전람회 등과 같은 활동을 의미 한다(하영

삼,2005).대인판매는 판매원이 소비자와 직접 대면하여 제품에 대한 각종 정보를 제

공하고 자사의 제품을 구매하도록 권유하는 일체의 활동을 말한다.다른 촉진방법이

일 방향적 커뮤니케이션 성격이 강하기 때문에 대인판매는 철저한 양 방향적 커뮤니케

이션 성격이 강하기 때문에 촉진방법에 비해 촉진의 속도가 상대적으로 느리고 소비자

1인당 촉진비용이 비싸다는 약점이 있다.홍보는 비용을 지불하지 않으면서 제한적인
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메시지를 대중매체가 주체가 되어 전달하는 촉진방법이다.즉,홍보는 제3자인 신문,

방송에 의해 제품과 서비스,기업이 뉴스나 논설로 다루어지게 되는 것으로 고객에게

높은 신뢰감을 주는 강점을 가지고 있다.또한,Mullin과 Sutton(1993)은 앞서 말한

네 가지의 전통적 촉진방법에 촉진 라이센싱,즉 스포츠 스폰서십을 포함시켜 확장된

촉진,커뮤니케이션 믹스를 주장하였다.현용진(2002)은 촉진을 통한 정보제공은 생산

자와 소비자 사이에 정보의 차이가 큰 신제품뿐만 아니라 기존제품에서도 다음과 같은

목적에 의해서 필요하다고 하였다.

첫째,경쟁 기업들은 끊임없이 자사 브랜드의 시장지위를 고수하려 한다.따라서 호

의적인 태도와 구매행동을 보여준 기존의 고객이 그러한 태도나 행동을 유지하고 강화

하도록 계속적인 촉진활동이 필요하다.

둘째,특히 구매 후 재 구매 시점까지 기간이 긴 제품들은 촉진을 통해 계속적으로

정보를 제공하여 최초 구매자가 자사 브랜드를 계속 구매하도록 만들어야 한다.

셋째,기존제품을 새로운 시장에 포지셔닝 하기 위해서는 제품에 대한 정보를 제공

하여 최초 구매자가 자사 브랜드를 계속 구매하도록 만들어야 한다.

넷째,기존제품에 변화를 주었을 때 고객에게 제품변경 사실과 변경된 제품이 고객

에게 더 유익할 것임을 알려주어야 한다.

다섯째,구매 후에는 계속적인 정보제공을 통해 경쟁제품을 구매한 것보다 자사 제

품을 구매한 것이 휠 씬 더 합리적이었음을 환기시켜 주어야 한다.

촉진에 대한 선행연구에서 박진아(2003)는 판매촉진 수단에 따른 의류제품 평가의

차이를 분석 하였으며,임항섭(2001)은 가격촉진이 소비자의 구매행동에 주는 중요한

요인 중의 하나이며,직접 및 간접효과에 대해서도 많은 영향을 미친다고 하였다.또

한,김춘호(2002)는 가격할인 판매촉진에서 쿠폰,경품 및 선물,샘플 등의 부가적인 이

익보다는 직접적인 자극을 받고 구입할 수 있는 판매 촉진전략을 세워야 할 것이라고

하였다.
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4.제품(Product)

인간은 “욕구,욕망,수요 등이 있기 때문에 그것을 충족시킬 수 있는 것은 제품이

다.”라고 할 수 있다.제품이란 인간의 욕구나 욕망을 충족시켜 줄 수 있는 것으로서

주의 대상이 되거나 소비를 위해 시장에 제공되는 것을 말한다(Kotler,1991).그러므

로 기업은 수익을 얻는 수단으로서 제품을 생산 및 판매하고 제품에 대한 욕구를 충족

시켜 줄 수 있는 가치를 가지고 있기 때문에 소비자들은 구매,사용 소비한다.이러한

고객의 욕구를 충족시키고 기업의 목적을 달성시켜 주는 현실적 수단이자 고객과 기업

을 연계시켜 주는 필수적인 요소이다(김 영,2000).제품 구매자에게 제공되는 재화의

물리적이고 기능적인 실체로서의 좁은 의미의 제품과 포장,상표,배달 서비스,쇼핑

분위기의 쾌적함,그리고 쇼핑 카트의 편리함 등을 포함한 확대된 의미의 제품,이 두

가지로 정의 할 수 있다.즉 제품이란 고객을 만족시키기 위한 물리적 재화,그리고 이

에 부수되는 서비스 및 상징적 가치의 총체적인 것이다(Berrigan& Finkbiner,1992).

따라서 제품은 마케팅 목표를 달성하기 위해 수행되는 마케팅 활동의 바탕인 마케팅

믹스(Product,Price,Place,Promotin)가운데 가장 중요한 요인으로 간주되고 있다(최

경준,2001).

스포츠 제품이란 스포츠 시장이나 스포츠 소비자가 필요로 하거나 요구 하는 것을

만족시키기 위해 제공되는 유․무형의 모든 요인을 말한다.이것은 일반적으로 속성,

효과,이미지 등 여러 가지 요인들의 조합을 말하는데,스포츠 제품은 다른 제품과 달

리 시간적․공간적 제약을 받는 특별한 제품이라고 할 수 있다.따라서 소비시장에서

스포츠 제품은 기업이 높은 이익을 얻을 수 있게 해주는 반면,제품의 새로움 자체가

수요의 예측을 어렵게 하는 요인이 되기도 한다.그러므로 소비시장에서의 스포츠제품

의 영역은 크게 참여 스포츠 제품과 관람 스포츠 제품으로 구분되는데 참여스포츠 제

품은 시설,서비스,프로그램,분위기 그리고 주차장 등의 요인으로 구성되고 관람 스
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포츠 제품은 선수 개인,팀의 경기력,팀 이미지,그리고 라이센싱 등으로 구성되어 있

다.스포츠 제품은 무형의 제품,주관적 제품,예측불허의 제품,소모성 제품,대중적

소비,그리고 제한적인 통제 등의 특징을 가지고 있다(김용만,2002).

현대 사회에서는 단지 품질이 좋은 제품이나 서비스를 제공하는 것만으로 마케팅 활

동에 성공했다고 할 수 없다.이에 따르는 제품에 대한 홍보와 제품을 구입할 경우에

얻을 수 있는 혜택,구매할 수 있는 장소와 정보를 알리지 않고서는 정보의 홍수 속에

서 살고 있는 소비자들을 유혹 할 수 없다.따라서 마케팅 믹스 가운데 제품만큼이나

중요한 요소로 촉진의 비중이 점차 확대되고 있으며,이는 스포츠 마케팅 분야에 있어

서 더욱 그러하다.제품에 대한 선행연구에서 하봉준(1999)은 제품과 서비스가 생산자

로부터 최종 소비자에게 전달되는 유통 경로를 통해 제품구매에 영향을 미치는가에 대

한 실증적 분석을 연구 하였으며,고순화(2003)는 의류제품은 제품 특성이 여러 제품의

직,간접적 요인과 결합되어 형성된 소비자의 심리적 구조체계로 형성된다고 하였다.

5.소비자 만족

Robret(1978)는 소비자 만족에 대하여 소비자들이 제품이나 서비스를 구매,비교,평

가 선택하는 과정에서 그들이 얼마만큼 호의적 혹인 비호의적 감정을 경험하느냐 하는

것으로 그것은 지극히 다차원적이고 포괄적인 개념이라고 정의 하였다.그러므로 소비

자 만족은 개인이 제품이나 서비스를 구매하는 과정에서 경험하게 되는 모든 요인과

그 제품이나 서비스를 구매 후 느끼는 감정 즉 소비,처분,사용의 각 단체 및 사회․

경제적 시스템의 제반 측면에 대해 일반적으로 지니고 있는 태도가 모두 포함되어야

한다(정남주,2002).

소비자 만족은 어떤 제품에 대한 사용전 기대와 사용 후 성과가 일치 하거나 사용

후의 성과가 높을 경우 발생한다.다시 말해서 개인이 제품이나 서비스를 구매하는 과



- 33 -

정에서 경험하게 되는 모든 측면은 물론 그 제품이나 서비스의 구매 후 느끼는 감정이

고객만족이다(정남주,2002).

a.소비자 만족 요인

소비자 만족에 관한 연구는 현시대의 가장 큰 핵심 과제이며 상당히 보편적이고 양

적으로 많이 진행되었다(장태순,2005).

김수잔과 박영준(2004)은 PR활동과 회원 만족도의 관계를 알아보는 연구를 PR활동

의 하부요인으로 팜플렛,전문서적,건강강의,워크숍 등의 20가지의 요인을 사용하여

소비자 만족에 대한 연구를 하였고,이계석과 허진(2004)은 골프연습장의 서비스 만족

에 대한 연구에서 만족요인으로 물적 서비스,인적서비스(지도자,직원),시스템적 서비

스를 하위요인으로 하여 연구 하였다.

장진과 장경로(2003)은 시설 만족도가 경기 재 관람 의도에 미치는 영향의 연구에서

경기장 접근성,경기장 매력성.스코어보드,좌석의 편안함,경기장 규격,경기장 공간

배치,경기장 내 사인 요인을 만족도의 하위요인으로 연구한 사례가 있다.이처럼 소비

자 만족에 대한 요인은 무궁무진하여 스포츠 마케팅에서 소비자 만족에 관한 연구는

상당히 중요한 부분이라 할 수 있다(장태순,2005).

b.소비자 만족의 성과요인

소비자 만족에 따라 소비자는 어떠한 행동을 하는가는 마케팅을 전공하는 사람들의

가장 중요한 관심사라 할 수 있다.때문에 이와 같은 형태의 연구는 상당히 많이 진행

되어 왔는데 간단히 예를 들어보면 허진영과 이재원(2004)은 프로축구 전용구장과 일

반구장 소비자의 만족 및 불만족 요인이 불평행동과 구매 후 행동에 어떠한 영향의 연
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구로 소비자의 만족에 따라 불평행동과 구매 후 행동에 어떠한 영향을 미치는가에 대

해 연구하여 불평행동과 구매 후 행동을 구분하여 연구하는 형태의 특색 있는 연구가

진행 되었고,그 외의 연구들은 소비자 만족의 구매 후 행동에 미치는 영향의 형태를

취하고 있는데 이러한 구매 후 행동은 재 구매와 타인 추천의도로 구분하여 연구가 진

행되기도 한다(강복홍,2002;김창기,2004;박창렬,2003;이창민,2002;왕흥희,2005;

장현수,2004;정구중,2003).

6.구매 후 행동

a.구매 후 행동의 개념

소비자는 상품을 평가한 후,최고 수준의 기대만족을 성취하는 제품을 구매할 것을

의도하듯이 상품평가의 결과는 구매의도이다(허현미,1997).이때 소비자들은 제품을

구매해서 소비한 후 과연 자신의 소비문제가 잘 해결 되었는지,욕구가 해결 되었는지,

혹은 요구가 해결 되었는지에 대해 생각하게 되었는데,이를 구매 후 행동(post

purchasebehavior)이라 한다(장태순,2005).

구입한 제품의 편익이 소비문제를 일으켰던 욕구를 해소하느냐에 혹은 그렇지 못하냐

에 따라 소비자는 선택의 만족과 불만족을 보이게 된다.따라서 소비 전의 태도와 소비

후 태도를 연결시키는 중요한 과정으로서 구매 후 행동은 완숙한 고객관계를 정립하는

데 매우 중요한 의미를 갖고 있다(김학윤,이호배,1996).

b.소비자의 만족과 불만족

소비자는 제품에 대해 소비전의 기대치와 일치하느냐 혹은 그렇지 못하느냐에 따라
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서 만족과 불만족의 행동을 나타내게 된다.즉,소비자들은 제품은 구입하기 전에 기대

를 형성하며,소비하는 과정에서 제품을 관할하게 된다.또한 사용하면서 속성기준에서

의 기대와 성능을 비교하여 불합치를 지각하게 된다.불합치 모형(Expectancy

DiscontinuationModel)으로 설명될 수 있으며 ＜그림 1＞과 같다.

제 품 기 대

제 품 성 능

불 합 치

정 감

만 족 /불 만 족

제 품 기 대

제 품 성 능

불 합 치

정 감

만 족 /불 만 족

그림 1.통합적 기대 불합치 모형

실제로 소비자가 부정적 불일치를 어떻게 받아들이느냐에 따라 만족,불만족의 정도

가 달라지며 제품 사용 후 성과가 기대에 미치지 못하면 부정적 불일치를 느끼게 된

다.이러한 불일치를 경험하게 될 때,소비자들은 동화효과,대조효과,일반화된 부정효

과,동화 -대조효과와 같은 심리적 반응을 하게 된다(Gronhaug＆ Zaitman,1981).

또한 Asker와 Day(1981)는 소비자 불만원인을 4가지로 분류하고 있는데 다음과 같다.

첫째,기본적 기능이 불량할 때,둘째,이차적 기능이 불량할 때,셋째,기대하는 성

향과 인지하는 성향이 차이가 날 때,넷째,제품에 결함이 있거나 구매시기가 적절하지

못 한 때 소비자는 불만족하게 된다고 하였다.

그리고 만족과 불만족의 정도에 따라 시스템 만족,기업에 대한 만족,제품과 서비스

만족 세 가지 차원으로 분류 하였다.소비자가 기업의 시스템을 만족하면 소비자는 기

업에 대한 신뢰로 모든 제품과 서비스에 만족할 수 있지만,기업에 대하여 쇼핑이나

시스템 등에 불만족을 갖게 될 때는 구매나 소비 모든 단계에서 부정적인 불만족을 갖
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게 된다는 서로 상응의 개념이라 하겠다.따라서 소비자들의 긍정적 또는 부정적 감성

은 만족과 불만족에 직접적인 영향을 미친다고 하였다(김상헌 ,오진민,2003).

c.재 구매 의도

Enger와 Blackwell(1982)은 의도(Intention)란 개인의 예기된 혹은 계획된 미래 행동

을 의미하는 것으로 신념과 태도가 행위로 옮겨질 확률이다.라고 정의 하였다.

Birner(1990)은 좋은 물적 환경은 소비자의 만족도를 높일 확률이 높고 이로 인해

높아진 소비자 만족은 품질에 대한 긍정적인 소비자 태도가 형성되어 구매 가능성이

높아질 수 있다고 하였으며,Tayler와 Baker(1994)는 구매 의도는 이용자와 기업 사이

에 한번의 구매의도로 끝나는 것이 아니라 서비스 만족에 따라서 지속적인 구매의 형

태로 나타날 수 있다고 하였다.

TechnicalAssistanceResearchProgram [TARP](1997)의 연구에 의하면 불평행위

를 한 불만족 고객이 불평행위를 하지 않는 고객보다 불평행위가 처리되지 않을 경우

에도 재 구매율이 더 높다는 연구결과가 나왔다.이처럼 고객에게 불평행위를 할 수

있는 기회를 부여하는 것은 기업의 입장에서 비록 고객의 불평행위를 처리하지 않더라

도 기업은 고객에게 긍정적인 이미지 형성으로 인한 매출증대에 중요하게 작용할 수

있다(bearden& oliver,1985).

이유재와 김우철(1998)은 서비스 환경이나 시설물 내에서 고객들이 환경에 따라 서

비스품질을 지각하게 되고,그 결과 서비스는 만족과 구매 후 평가에도 영향을 받는다

는 것을 알 수 있다고 주장한다.

상업스포츠센터에 있어서도 재 구매 의도는 매우 중요하게 나타날 수 있다.

최근의 스포츠센터의 동향은 신규고객과 회원을 모집 관리하는 것에서 벗어나 기존

의 고객과 회원들을 유지 관리하는 것에 더 많은 힘을 기울이고 있다.이는 신규수요
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의 창출보다는 반복구매에 의해서 이루어지는 것이 대부분이기 때문에 고객과 소비자

의 재 구매 의도는 상업 스포츠센터에 있어서 중요한 마케팅 전략으로 나타날 수 있

다.고객관리에 있어서도 우수한 단골고객을 유지하고 관리하는 것을 하나의 고객관리

기법으로 내세우는 상업스포츠센터가 많이 있다(김상헌,오진미,2003).

위에서 살펴본 바와 같이 여러 학자들의 견해에서부터 알 수 있듯이 특정 서비스품

질의 고객만족에 따른 재 구매 의도는 향후의 고객의 만족도를 높임으로써 재 구매 의

도를 높이는데 노력하는 것이 중요하다(장태순,2005).
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1. 문헌연구 2. 설문지 개발 3. 예비조사 4. 타당도 및 신뢰도분석

5. 조사용설문지 제작 6. 본 조사 7. 자료처리 8. 논문작성

Ⅲ.연구방법

본 연구는 태권도장 마케팅 전략요인이 수련생만족과 구매 후 행동에 미치는 영향에

대해 알아보기 위한 연구이다.이와 같은 목적을 달성하기 위해서 진행된 본 연구의

과정을 연구절차,연구대상,조사도구,자료처리 순으로 기술하였다.

A .연구절차

태권도장 마케팅전략이 수련생만족 및 구매 후 행동에 미치는 영향을 연구하기 위한 연

구절차는 <그림 2>와 같다.

그림 2.연구절차

B.연구대상

본 연구의 대상은 2009년 현재 광주광역시에 소재하고 광주태권도 협회 등록된 태권

도장 중 등록된 수련생을 대상으로 설문을 실시하였으며.표집방법은 편의표본추출법

(convenient sampling method)을 이용 하였고, 설문지는 자기평가기입법

(self-administration)을 통해 작성하도록 하였다.
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조사는 사전에 교육된 조사원 5명을 통해 500부의 설문 실시하였으며,구별(동구,서

구,남구,북구,광산구)100명씩,총 500명을 표집 하였으며,실제 분석에 사용된 자료

는 불성실하게 응답한 자료로 판단되거나,조사내용이 일부가 누락된 12명의 설문지를

제외한 488명이다.

 표 4. 인구통계학적특성

구    분 빈도(명) 백분율(%)

성별
남 297 60.9

여 191 39.1

연령

10세 ～ 13세 431 88.3

14세 ～ 16세 41 8.4

17세 ～ 19세 16 3.3

20세 이상 0 0

소재지

동구 114 23.4

서구 85 17.4

남구 91 18.6

북구 85 17.4

광산구 113 23.2

이용기간

3개월미만 81 16.6

4개월이상 ～ 6개월미만 145 29.7

7개월이상 ～ 9개월미만 89 18.2

10개월이상～ 12개월미만 87 17.8

12개월이상 86 17.6

현(급․품․단)

유급자 23 4.7

1단(품) 206 42.2

2단(품) 115 23.6

3단(품) 83 17.0

4단(품)이상 61 12.5

본 연구대상자의 인구통계학적 특성을 <표 4>에서 살펴보면 성별의 경우 남자 297명

(60.9%),여자 191명(39.1%)으로 남자가 여자보다 더 많이 응답하였으며,연령의 경우 10

세～13세 431명(88.3%),14세～16세 41명(8,4%),17～19세 16명(3.3%)으로 나타났으며,

소재지에서 동구 114명(23.4%),서구 85명(17.4%),남구 91명(18.6%),북구 85명(17.4%),

광산구 113명(23.2%)나타났으며,이용기간에는 3개월미만 81명(16.6%),4개월이상～6개
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월미만 145명(29.7%),7개월이상～9개월미만 89명(18.2%),10개월이상～12개월미만 87명

(17.8%),12개월이상 86명(17.6%)나타났으며,마지막으로 현단의 경우 유급자 23명

(4.7%)1단(품)206명(42.2%),3단(품)83명(17.0%)4단(품)이상 61명(12.5%)가 나타났다.

C.연구도구

본 연구의 내용을 조사 분석하기 위하여 기초 자료로 사용된 선행 도구는 마케팅 전

략요인에는 임애숙(2003),조선하(2005),백주용(2005),김준호(2009)의 설문지를 설문지

작성법에 의거하여 연구내용에 맞게 수정․보완하여 작성하였다.

1.설문지 구성

설문지 구성은 인구통계학적특성 6문항,태권도장 가격전략 4문항,장소전략 5문항,상

품전략 4문항,촉진전략 4문항,고객관리전략 5문항,수련생 만족 5문항,구매 후 행동에

대한 2문항으로 총 34문항으로 구성되었다.구체적인 내용은 <표 4>과 같다.

표 5.설문지 구성

구성지표 측정변수 문항수

인구통계학적

 특   성
성별, 학년, 연령, 소재지, 이용기간, 현단 6

마케팅

전략

가격전략 4

장소전략 5

상품전략 4

촉진전략 4

고객관리전략 5

수련생

만  족

프로그램, 운영방식, 지도자, 

서비스, 전반적 만족
5

구매 후 행동 재 가입, 추천 2

합    계 35
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2.설문지의 타당도 및 신뢰도

a.타당도 검증

본 연구의 설문지의 내용 타당도를 검증하기 위해여 지도교수님과 태권도장 현

장 전문가 3명으로부터 내용 타당도 및 문항의 적합성 여부에 대한 검토를 거쳐

50명을 대상으로 예비 조사를 실시한 후 본 조사를 실시하였다.

또한,본 연구에서는 설문지의 타당도를 검증하기 위해 SPSSWIN Ver.17.0통

계 패키지의 베리믹스(Varimax)회전법을 이용한 주성분 분석을 실시하였다.이와

같이 탐색적 요인분석(Exploratory Factor Analysis)을 실시한 결과 고유값

(Eigenvalue)을 1로 설정하여 요인이 추출되었는데 이들은 전체 61%로 설명해 주

었다.

그 결과 본 조사 태권도장 마케팅전략의 조사도구는 <표 4>에서 보는 바와 같

이 가격요인 4문항,장소요인 5문항,상품요인 4문항,촉진요인 4문항,고객관리 요

인 5문항으로 추출하여 총 22문항으로 구성하였다.각 질문에 대한 대답은 “매우

만족”5점,“만족”4점,“보통이다”3점,“불만족”2점,“매우 불만족”1점으로 5점

Likert척도로 구성하였다.
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표 6.태권도장 마케팅전략 요인 분석

설문문항 요인1 요인2 요인3 요인4 요인5

가격

전략

월회비  488 .414 -.324 -.080 -.246

심사비 -.486 .554  .283 -.211  .267

유니폼비  .488 .414 -.324 -.080 -.246

야외활동비  .618 .703  .014 -.207 -.007

장소

전략

시설규모  .618 .703 .014 -.207 -.007

시설안전  .004 .300 .555  .445  .279

설비상태 -.486 .554 .283 -.211  .267

부대시설  .004 .300 .555  .445  .279

교통편  .618 .703 .014 -.207 -.007

상품

전략

프로그램내용  .096 -.369  .474  .439 .302

전달방법 -.200 -.456  .719  .048 .027

주안점 -.280 -.146 -.488 -.160 .031

개인차고려 -.200 -.456  .719  .048 .027

촉진

전략

홍보활동 -.178 .079 .631 .325 -.093

판촉행사  .439 -.369 .096 .474  .302

이벤트 -.054 -.120 .408 .535  .206

할인제도 -.018 -.144 .491 .413 .042

고객

관리

서비스 -.125  .473 -.506 .339  .482

정보제공 -.098  .259  .150 -.644  .645

안내판 -.180 -.169  .507 -.337 -.172

관계마케팅 -.125  .473 -.506 .339  .482

고충해결 -.098  .259 .150 -.644  .645

고유치 4.458 3.984 2.773 2.404 1.831

분산(%) 20.263 18.110 12.603 10.928 8.322

누적(%) 20.263 38.373 50.977 61.905 70.227
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b.신뢰도 검증

이 연구의 신뢰도는 Cronbach'sα 검사를 통하여 검증하였으며,그 결과<표 6>에서

보는 바와 같이 .713～.894사이에 위치함으로써 신뢰할 수 있는 결과라 할 수 있다.

신뢰도 결과는 <표 8>와 같다.

표 7. 신뢰도 계수

하 위 변 수 문 항 수 신 뢰 도 계 수

마케팅전략 

요  인

가 격 전 략 4 .627

장 소 전 략 5 .663

상 품 전 략 4 .502

촉 진 전 략 4 .661

고객관리전략 5 .605

수련생 만족 5 .937

구매 후 행동 2 .643
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D.조사절차 및 자료처리

1.조사절차

본 연구에서는 태권도장 마케팅전략이 수련생만족 및 구매 후 행동 간 어떠한 영향을 미

치는가를 조사하기 위해 연구 대상을 선정하여 배포한 다음 자기평가기입법(Self-Administ

rationMethod)으로 설문에 응답하도록 하였고,기입즉시 회수 하였다.

설문조사는 본 연구자를 포함한 5명의 보조 조사원을 구성하여 연구의 취지 및 설문

작성에 대한 유의사항을 전달하고,해당 태권도장을 직접 방문하여 운동을 실시하고

있는 수련생과 운동을 마치고 귀가하는 수련생을 대상으로 설문지를 작성하도록 하였

다.

2.자료처리

본 연구에서 수집된 자료를 SPSSWIN ver.17.0을 이용하여 본 연구의 목적에 맞도

록 다음과 같이 자료처리를 하였다.

첫째,인구통계학적 특성을 알아보기 위하여 빈도분석과 마케팅전략요인의 만족에

대한 차이검증 하기위해 변량분석을 실시할 것이며,각 변수의 상호간의 상관

관계를 알아보기 위하여 상관분석을 하였다.

둘째,태권도장 마케팅전략이 수련생만족과 구매 후 행동에 미치는 영향을 분석하기

위하여 다중회귀분석을 하였다.
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Ⅳ.연구결과 및 논의

A.상관관계분석

요인분석의 결과 독립변수인 마케팅 전략요인의 하부변인으로는 가격전략, 장소전

략,상품요인,촉진전략,고객관리전략으로 구분하였으며,매개변수는 수련생만족,종

속변수로 구매 후 행동으로 구분하였다.본 연구의 변수들 간의 상관관계를 알아보기

위하여 마케팅 요인과 수련생만족,구매 후 행동의 요인들 간의 상관분석을 실시한

결과는 <표 8>과 같다.

표 8. 마케팅 요인, 수련생만족, 구매 후 행동 상관관계

가격 장소 상품 촉진 고객관리 수련생
만족

구매후
행동

마케팅

요인

가    격 1

장    소 .634 1

상    품   210**  398*** 1

촉    진 .335 .219** .420** 1

고객관리   442** .299** .240** .535** 1

수련생 만족
  

.319** .540** .372** .292** .319** 1

구매 후 행동   611** .240** .448** .535** .398** 308* 1
*p<.05

 **
p<.01 ***p<0.001 

<표 8>에 의하면 마케팅전략 하부요인과 수련생만족의 상관관계에서는 유의한 상

관관계(r=.540～.292)가 나타났으며,장소요인이 가장 높은 상관관계를 보였고,촉진요

인이 가장 낮은 상관관계를 보였다.또한 구매 후 행동에서는 유의한 상관관계(r=.61

1～.240)가 나타났고 가격요인 가장 높은 상관관계가 나타났으며,장소요인이 가장 낮

은 상관관계로 나타났다.
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B.가설검증

가설Ⅰ.태권도장 수련생의 인구통계학적 특성에 따른 마케팅 전략 만족도

에는 차이가 있을 것이다.

Ⅰ-1성별에 따른 마케팅전략 요인 만족에는 차이가 있을 것이다.

표 9. 성별에 따라 마케팅전략 요인 차이검증 결과

요인 성별 N M SD t P

가격전략
남자 297 3.09 .72

65.005   .000
***

여자 191 2.91 .44

장소전략
남자 297 2.80 .55

7.465  .007
**

여자 191 2.60 .69

상품전략
남자 297 2.35 .43

.192 .661
여자 191 2.65 .48

촉진전략
남자 297 2.69 .82

10.440   .001***

여자 191 2.81 .79

고객관리전략
남자 297 2.54 .72

66.705   .000***

여자 191 2.80 .30
**p<.01 ***p<0.001 

<표 9>에 의하면 가격전략 t=65.005,p=.000,장소전략 t=7.465,p=.007,촉진전략 t=1

0.440,p=.001,고객관리전략 t=66.705,p=.000,에서 유의한 차이가 나타났으며,상품전략

t=.192,p=.661은 유의수준 p<.05에서 통계적으로 유의한 차이가 없는 것으로 나타났다.

가설 Ⅰ-1은 부분 채택 되었다.
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Ⅰ-2.연령에 따른 마케팅전략 요인 만족에는 차이가 있을 것이다.

표 10. 연령에 따라 마케팅전략 요인 차이검증 결과

요인 연령 N M SD F P
Post-ho

c

가격 

전략

10세～13세(a) 431 2.99 .64

4.629 .01
**

a〈b14세～16세(b) 41 3.24 .35

17세～19세(c) 16 3.30 .62

장소 

전략

10세～13세(a) 431 2.72 .61

.909 .40414세～16세(b) 41 2.69 .69

17세～19세(c) 16 2.92 .50

상품 

전략

10세～13세(a) 431 2.48 .48

4.455  .012
*

b〈c14세～16세(b) 41 2.30 .50

17세～19세(c) 16 2.69 .21

촉진 

전략

10세～13세(a) 431 2.75 .84

2.066 .12814세～16세(b) 41 2.56 .46

17세～19세(c) 16 3.03 .69

고객

관리

전략

10세～13세(a) 431 2.68 .60

7.629   .001*** a〉c14세～16세(b) 41 2.46 .65

17세～19세(c) 16 2.16 .34

*p<.05 
**p<.01 ***p<0.001 

<표 10>에 의하면 가격전략요인 F=4.629,p=.010,상품전략요인 F=4.455,p=.012,고

객관리전략요인 F=7.629p=.001에서 유의한 차이가 나타났으며,장소전략요인 F=.909,p

=.404,,촉진전략요인 F=.2.066,p=.128유의수준 p<.05에서 통계적으로 유의한 차이가 없

는 것으로 나타났다.가설 Ⅰ-2은 부분 채택 되었다.
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Ⅰ-3.소재지에 따른 마케팅전략 요인 만족에는 차이가 있을 것이다.

표 11. 소재지에 따라 마케팅전략 요인 차이검증 결과

요인 소재지 N M SD F P Post-hoc

가격전략

동 구(a) 114 2.85 .67

89.859   .000
***

b〈c,d,e

서 구(b) 85 2.51 .45

남 구(c) 91 3.16 .43

북 구(d) 85 3.28 .28

광산구(e) 113 3.28 .63

장소전략

동 구(a) 114 2.68 .65

.389 .533

서 구(b) 85 2.92 .46

남 구(c) 91 2.50 .79

북 구(d) 85 2.61 .44

광산구(e) 113 2.89 .56

상품전략

동 구(a) 114 2.70 .25

10.107  .002
**

서 구(b) 85 2.40 .25

남 구(c) 91 2.37 .65

북 구(d) 85 2.24 .58

광산구(e) 113 2.55 .42

촉진전략

동 구(a) 114 3.37 .85

6.114 .014* a〉e,d,b,c

서 구(b) 85 2.31 .53

남 구(c) 91 2.18 .34

북 구(d) 85 2.70 .30

광산구(e) 113 2.91 .96

고객관리전략

동 구(a) 114 2.65 .48

2.114 .014* d〉c,a,e,b

서 구(b) 85 2.30 .59

남 구(c) 91 2.84 .29

북 구(d) 85 3.14 .69

광산구(e) 113 2.35 .54
*p<.05 **p<.01 ***p<0.001

<표11>에 의하면 가격전략요인 F=89.859p=.000,상품전략요인 F=10.107,p=.002,촉진

전략요인 F=6.114p=..014,고객관리전략요인 F=2.114,p=.014에서 유의한 차이가 나타났

으며,장소전략요인 F=.389,p=.533은 유의수준 p<.05에서 통계적으로 유의한 차이가 없

는 것으로 나타났다.가설 Ⅰ-3은 부분 채택 되었다.



- 49 -

Ⅰ-4.이용기간에 따른 마케팅전략 요인 만족에는 차이가 있을 것이다.

표 12. 이용기간에 따라 마케팅전략 요인 차이검증 결과

요인 이용기간 N M SD F P Post-hoc

가격

전략

3개월미만(a) 81 2.56 .40

655.357   .000
***

e〉d,c,a,d

4개월이상～6개월미만(b) 145 2.54 .42

7개월이상～9개월미만(c) 89 3.17 .43

10개월이상～12개월미만(d) 87 3.28 .28

12개월이상(e) 86 3.86 .35

장소

전략

3개월미만(a) 81 2.58 .64

.656 .419

4개월이상～6개월미만(b) 145 2.95 .47

7개월이상～9개월미만(c) 89 2.49 .80

10개월이상～12개월미만(d) 87 2.63 .44

12개월이상(e) 86 2.81 .62

상품

전략

3개월미만(a) 81 2.75 .13

2.959 .086

4개월이상～6개월미만(b) 145 2.39 .27

7개월이상～9개월미만(c) 89 2.37 .66

10개월이상～12개월미만(d) 87 2.23 .58

12개월이상(e) 86 2.70 .40

촉진

전략

3개월미만(a) 81 3.47 .74

1.780 .183

4개월이상～6개월미만(b) 145 2.32 .55

7개월이상～9개월미만(c) 89 2.16 .32

10개월이상～12개월미만(d) 87 2.71 .30

12개월이상(e) 86 3.41 .95

고객

관리

전략

3개월미만(a) 81 2.79 .40

3.406 .066 d〉c,a,b,e

4개월이상～6개월미만(b) 145 2.37 .62

7개월이상～9개월미만(c) 89 2.85 .30

10개월이상～12개월미만(d) 87 3.13 .68

12개월이상(e) 86 2.24 .38
***p<0.001

<표 12>에 의하면,가격전략요인F=655.357,p=.000에서는 유의한 차이가 나타났으며,

장소전략요인은 F=.656,p=.419,상품전략요인 F=2.959,p=.086,촉진전략요인 F=1.780,

p=.183,고객관리전략요인 F=3.406p=.066, 은 유의수준 p<.05에서 통계적으로 유의한

차이가 없는 것으로 나타났다.가설 1-4은 부분 채택되었다.
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Ⅰ-5.현 (급․품․단)에 따른 마케팅전략요인 만족에는 차이가 있을 것이다.

표 13. 현 (급․품․단)에 따라 마케팅전략요인 차이검증 결과

요인 현 단 N M SD F P
Post-ho

c

가격전략

유급자(a) 23 2.79 .23

1.957 .162
d〉b,e,c,

a

1품,단(b) 206 3.10 .72

2품,단(c) 115 2.82 .45

3품,단(d) 83 3.25 .71

4품,단이상(e) 61 2.92 .37

장소전략

유급자(a) 23 3.34 .22

8.522  .004
**

1품,단(b) 206 2.42 .51

2품,단(c) 115 2.50 .66

3품,단 83 3.17 .22

4품,단이상(e) 61 3.32 .27

상품전략

유급자(a) 23 2.51 .22

.329 .567

1품,단(b) 206 2.42 .51

2품,단(c) 115 2.48 .53

3품,단(d) 83 2.68 .32

4품,단이상(e) 61 2.31 .39

촉진전략

유급자(a) 23 2.23 .73

44.518  .000
*** d〉e,b,c,

a

1품,단(b) 206 2.59 .45

2품,단(c) 115 2.51 .37

3품,단(d) 83 3.27 1.18

4품,단이상(e) 61 3.15 1.20

고객관리전략

유급자(a) 23 2.99 .47

50.565  .000
*** a〉b,c,e,

d

1품,단(b) 206 2.85 .54

2품,단(c) 115 2.68 .27

3품,단(d) 83 2.20 .38

4품,단이상(e) 61 2.33 1.01
**
p<.01 ***

p<0.001

<표 13>에 의하면,장소전략요인 F=8.522,p=.004,촉진전략요인 F=44.518p=.000,고

객관리전략요인 F=50.565,p=.000,에서는 유의한 차이가 나타났으며,가격전략요인 F=1.9

57,p=.162상품전략요인은 F=.329,p=.567은 유의수준 p<.05에서 통계적으로 유의한 차

이가 없는 것으로 나타났다.가설 1-5은 부분 채택되었다.
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가설Ⅱ.태권도장 마케팅전략 요인은 수련생만족에 영향을 미칠 것이다.

Ⅱ-1.가격전략요인은 수련생만족에 영향을 미칠 것이다.

<표 14> 가격전략요인과 수련생만족에 대한 회귀분석 결과  

요    인 종속변수 β  t-값 F-값
결정계수

(R²)

월 회비

수련생

만족

 .126  2.387*

14.835 .104

심사비 -.167 -3.532
***

유니품비 -.152 -2.740
**

야외활동비  .022   .459

*p<.05 
**
p<.01 ***

p<0.001

<가설 Ⅱ-1>을 검증하기 위해 다중회귀분석을 실시한 결과는 <표 14>와 같다.<표

14>결과에 의하면 가격전략요인이 만족도 전체변량 중 약10.4%를 설명하여 주고 있

으며(R²=.104),가격전략요인의 하위변인인 월 회비,심사비,유니품비은 만족도에 유의

한 영향을 미치고 있는 것으로 나타났으나,야외활동비는 만족도에 영향을 미치지 않

는 것으로 나타났다.

그리고 가격전략요인의 만족도를 설명하는 상대적 기여도를 살펴보면 월 회비(β

=.126),야외활동비(β=.022),유니품비(β=-.152),심사비(β=-.167)의 순으로 나타났다.따

라서 가설 Ⅱ-1'가격요인은 소비자 만족에 영향을 미칠 것이다.’는 부분 채택되었다.
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표 15. 장소전략요인과 수련생만족에 대한 회귀분석 결과  

요    인 종속변수 β  t-값 F-값
결정계수

(R²)

시설규모

수련생

만족

-.278 -5.993***

13.588 .114

시설환경  .275  6.199
***

시설상태  .015 .276

부대시설 -.102    -2.084
*

교 통 편 -.077    -1.592

*p<.05 
***

p<0.001

Ⅱ-2.장소전략요인은 수련생만족에 영향을 미칠 것이다.

<가설 Ⅱ-2>을 검증하기 위해 다중회귀분석을 실시한 결과는 <표 15>와 같다.<표

15>에 결과에 의하면 장소전략요인이 만족도 전체변량 중 약11.4%를 설명하여 주고

있으며(R²=.114),장소전략요인의 하위변인인 시설규모,시설환경,부대시설은 만족도에

유의한 영향을 미치고 있는 것으로 나타났으나,시설상태,교통편은 만족도에 영향을

미치지 않는 것으로 나타났다.

그리고 장소전략요인이 만족도를 설명하는 상대적 기여도를 살펴보면 시설환경(β

=.275),시설상태(β=.015),교통편(β=-.077),부대시설(β=-.102,),시설규모(β=-.278)의 순

으로 나타났다.따라서 가설 Ⅱ-2'장소전략요인은 소비자 만족에 영향을 미칠 것이

다.'는 부분 채택되었다.
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표 16. 상품전략요인과 수련생만족에 대한 회귀분석 결과  

요    인 종속변수 β  t-값 F-값
결정계수

(R²)

프로그램충실성

수련생

만족

-.223   -4.502
***

10.319 .071
프로그램전달법 -.213   -4.582

***

프로그램주안점 -.084 -1.826

프로그램전문성 -.095 -1.948

***
p<0.001

Ⅱ-3.상품전략요인은 수련생만족에 영향을 미칠 것이다.

<가설 Ⅱ-3>을 검증하기 위해 다중회귀분석을 실시한 결과는 <표 16>와 같다.<표

16>에 결과에 의하면 상품전략요인이 만족도 전체변량 중 약7.1%를 설명하여 주고 있

으며(R²=.071),상품전략요인의 하위변인인 프로그램 충실성,프로그램 전달법은 만족

도에 유의한 영향을 미치고 있는 것으로 나타났으나,프로그램 주안점,프로그램 전문

성은 만족도에 영향을 미치지 않는 것으로 나타났다.

그리고 장소전략요인이 만족도를 설명하는 상대적 기여도를 살펴보면 프로그램 주안

점(β=-.084),프로그램 전문성(β=-.095),프로그램 전달법(β=-.213),프로그램 충실성(β

=-.223)의 순으로 나타났다.따라서 가설 Ⅱ-3'상품전략요인은 소비자 만족에 영향을

미칠 것이다.'는 부분 채택되었다.
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표 17. 촉진전략요인과 수련생만족에 대한 회귀분석 결과  

요    인 종속변수 β  t-값 F-값
결정계수

(R²)

홍보활동

수련생

만족

 .059  1.520

82.089 .40
판촉행사  .620   16.386

***

이 벤 트  .104  2.159
*

할인제도 -.368  -7.530
***

*p<.05 
***

p<0.001

Ⅱ-4.촉진전략요인은 수련생만족에 영향을 미칠 것이다.

<가설 Ⅱ-4>을 검증하기 위해 다중회귀분석을 실시한 결과는 <표 17>와 같다.<표

17>에 결과에 의하면 촉진전략요인이 만족도 전체변량 중 약40%를 설명하여 주고 있

으며(R²=.40),촉진전략요인의 하위변인인 판촉행사,이벤트,할인제도에 유의한 영향을

미치고 있는 것으로 나타났으나,홍보활동은 만족도에 유의한 영향을 미치지 않는 것

으로 나타났다.

그리고 촉진요인이 만족도를 설명하는 상대적 기여도를 살펴보면 판촉행사(β=.620),

이벤트(β=.104),홍보활동(β=.059),할인제도(β=-.369)의 순으로 나타났다.따라서 가설

Ⅱ-4'촉진전략요인은 소비자만족에 영향을 미칠 것이다.'는 부분 채택되었다.
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표 18. 고객관리전략요인과 수련생만족에 대한 회귀분석 결과  

요    인 종속변수 β  t-값 F-값
결정계수

(R²)

수련생서비스

수련생

만족

-.065 -1.390

17.946 .148

정 보 제 공 -.101 -2.072
*

안  내  판 -.115 -1.740

관계마케팅  .043   .732

고 충 해 결  .389    8.224
***

*p<.05 ***p<0.001

Ⅱ-5.고객관리전략요인은 수련생만족에 영향을 미칠 것이다.

<가설 Ⅱ-5>을 검증하기 위해 다중회귀분석을 실시한 결과는 <표 18>와 같다.<표

18>에 결과에 의하면 고객관리전략요인이 만족도 전체변량 중 약14.8%를 설명하여 주

고 있으며(R²=.148),고객관리전략요인의 하위변인인 정보제공,고충해결은 만족도에

영향을 미치는 것으로 나타났으나,안내판,수련생서비스,관계마케팅은 만족도에 유의

한 영향을 미치지 않는 것으로 나타났다.

그리고 수련생 관리전략요인이 만족도를 설명하는 상대적 기여도를 살펴보면 고충해

결(β=.389),관계마케팅(β=.043),수련생서비스(β=-.065),정보제공(β=-.101),안내판(β

=-.115)의 순으로 나타났다.따라서 가설 Ⅰ-5'고객관리요인은 수련생만족에 영향을

미칠 것이다.'는 부분 채택되었다.
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표 19. 가격전략요인과 구매 후 행동에 대한 회귀분석 결과  

요    인 종속변수 β  t-값 F-값
결정계수

(R²)

월 회비

구매 후

행동

-.346  -5.840
***

11.094 .077
심사비  .111  2.435

*

유니품비 -.260  -4.812
***

야외활동비  .124  2.474
*

*p<.05 
***

p<0.001

가설Ⅲ.태권도장 마케팅전략 요인은 구매 후 행동에 영향을 미칠 것이다.

Ⅲ-1.가격전략요인은 구매 후 행동에 영향을 미칠 것이다.

<가설 Ⅲ-1>을 검증하기 위해 다중회귀분석을 실시한 결과는 <표 19>와 같다.<표

19>에 결과에 의하면 가격전략요인이 구매 후 행동에 대해 전체변량 중 약7.7%를 설

명하여 주고 있으며(R²=.077),가격전략요인의 하위변인인 월 회비,심사비,유니품비,

야외활동비 모두 유의한 영향을 미치고 있는 것으로 나타났다.

그리고 가격전략요인이 구매 후 행동을 설명하는 상대적 기여도를 살펴보면 야외활

동비(β=.124),심사비(β=.111),유니품비(β=-.260),월 회비(β=-.346))의 순으로 나타났

다.따라서 가설 Ⅲ-1'가격전략요인은 구매 후 행동에 영향을 미칠 것이다.'는 모두

채택되었다.
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표 20. 장소전략요인과 구매 후 행동에 대한 회귀분석 결과  

요    인 종속변수 β  t-값 F-값
결정계수

(R²)

시설규모

구매 후

행동

 .008      .174

12.512 .106

시설환경  .219   4.900
***

시설상태 -.106 -2.012
*

부대시설 -.306  -6.206
***

교 통 편 -.044     -.903

*p<.05 ***p<0.001

Ⅲ-2.장소전략요인은 구매 후 행동에 영향을 미칠 것이다.

<가설 Ⅲ-2>을 검증하기 위해 다중회귀분석을 실시한 결과는 <표 20>와 같다.<표

20>에 결과에 의하면 장소전략요인이 구매 후 행동에 대해 전체변량 중 약10.6%를 설

명하여 주고 있으며(R²=.106)장소전략요인의 하위변인인 시설환경,시설상태,부대시

설의 만족도는 구매 후 행동에 유의한 영향을 미치고 있는 것으로 나타났으나,시설규

모,교통편의 만족도는 구매 후 행동에 영향을 미치지 않는 것으로 나타났다.

그리고 장소전략요인이 구매 후 행동을 설명하는 상대적 기여도를 살펴보면 시설환

경(β=.219),시설규모(β=.008),교통편(β=-.044),시설상태(β=-.106)부대시설 (β=-.306)

의 순으로 나타났다.따라서 가설 Ⅲ-2'장소전략요인은 구매 후 행동에 영향을 미칠

것이다.'는 부분 채택되었다.
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표 21. 상품전략요인과 구매 후 행동에 대한 회귀분석 결과  

요    인 종속변수 β  t-값 F-값
결정계수

(R²)

프로그램충실성

구매 후

행동

-.096 -2.021
*

23.280 .155
프로그램전달법 -.161  -3.635

***

프로그램주안점 -.139 -3.167
*

프로그램전문성 -.380  -8.134
***

*p<.05, 
***

p<0.001

Ⅲ-3.상품전략요인은 구매 후 행동에 영향을 미칠 것이다.

<가설 Ⅱ-3>을 검증하기 위해 다중회귀분석을 실시한 결과는 <표 14>와 같다.<표

21>에 결과에 의하면 상품전략요인이 구매 후 행동에 대해 전체변량 중 약 15.5%를

설명하여 주고 있으며(R²=.155),상품전략요인의 하위변인인 프로그램 충실성,프로그

램 전달법,프로그램 주안점,프로그램 전문성 모두 만족도에 유의한 영향을 미치고 있

는 것으로 나타났다.

그리고 장소전략요인이 구매 후 행동을 설명하는 상대적 기여도를 살펴보면 프로그

램충실성(β=-.096),프로그램주안점(β=-.139),프로그램 전달법(β=-.161)프로그램전문

성(β=-.380),의 순으로 나타났다.따라서 가설 Ⅲ-3'상품전략요인은 구매 후 행동에

영향을 미칠 것이다.'는 모두 채택되었다.
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표 22. 촉진전략요인과 구매 후 행동에 대한 회귀분석 결과  

요    인 종속변수 β  t-값 F-값
결정계수

(R²)

홍보활동

구매 후

행동

 .094  1.913

8.262 .056
판촉행사 -.049 -1.024

이 벤 트 -.142  -2.354*

할인제도 -.142  -2.316*

*p<.05

Ⅲ-4.촉진전략요인은 구매 후 행동에 영향을 미칠 것이다.

<가설 Ⅲ-4>을 검증하기 위해 다중회귀분석을 실시한 결과는 <표 22>와 같다.<표

22>에 결과에 의하면 촉진전략요인이 구매 후 행동에 대해 전체변량 중 약5.6%를 설

명하여 주고 있으며(R²=.056),촉진전략요인의 하위변인인 이벤트,할인제도 만족도에

유의한 영향을 미치고 있는 것으로 나타났으나,홍보활동,판촉행사는 구매 후 행동에

유의한 영향을 미치지 않는 것으로 나타났다.

그리고 촉진전략요인이 만족도를 설명하는 상대적 기여도를 살펴보면 홍보활동(β

=.094),판촉행사(β=-.049),할인제도,이벤트(β=-.142)의 순으로 나타났다.따라서 가설

Ⅲ-4'촉진전략요인은 구매 후 행동에 영향을 미칠 것이다.'는 부분 채택되었다.
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표 23. 고객관리전략요인과 구매 후 행동에 대한 회귀분석 결과  

요    인 종속변수 β  t-값 F-값
결정계수

(R²)

고객서비스

구매 후

행동

-.139 -3.045
**

11.814 .100

정보제공  .236   4.886
***

안내판  .106 1.945

관계마케팅  .129  2.542
*

고충해결 -.230  -4.976
***

*p<.05 **p<.01, ***p<0.001

Ⅲ-5.고객관리전략요인은 구매 후 행동에 영향을 미칠 것이다.

<가설 Ⅲ-5>을 검증하기 위해 다중회귀분석을 실시한 결과는 <표 23>와 같다.<표

23>에 결과에 의하면 고객관리전략요인이 구매 후 행동에 대해 전체변량 중 약10%를

설명하여 주고 있으며(R²=.100),고객관리전략요인의 하위변인인 고객서비스,정보제공,

관계마케팅,고충해결은 구매 후 행동에 영향을 미치는 것으로 나타났으나,안내판은

구매 후 행동에 유의한 영향을 미치지 않는 것으로 나타났다.

그리고 고객관리전략요인이 구매 후 행동을 설명하는 상대적 기여도를 살펴보면 정

보제공(β=.236),관계마케팅(β=.129),안내판(β=.106),고객서비스(β=-.139),고충해결(β

=-.230)의 순으로 나타났다.따라서 가설 Ⅲ-5'고객관리전략요인은 구매 후 행동에 영

향을 미칠 것이다.'은 부분 채택되었다.
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표 24. 태권도장 수련생 만족도가 구매 후 행동에 대한 회귀분석 결과  

요    인 종속변수 β  t-값 F-값
결정계수

(R²)

가격전략

구매 후

행동

 1.546    3.850
***

6.831 .056

장소전략 -.092  -.995

상품전략 -.274 -1.359

촉진전략 -1.006  -2.846
**

고객관리전략 -.194   -3.834
***

**p<.01, ***p<0.001

가설Ⅳ.태권도장 수련생 만족도가 구매 후 행동에 영향을 미칠 것이다.

<가설 Ⅳ>을 검증하기 위해 다중회귀분석을 실시한 결과는 <표 24>와 같다.<표

24>에 결과에 의하면 고객관리요인이 구매 후 행동에 대해 전체변량 중 약 5.6%를 설

명하여 주고 있으며(R²=.056),마케팅전략의 하위변인인 가격전략,촉진전략,고객관리

전략,구매 후 행동에 영향을 미치는 것으로 나타났으나,장소전략,상품전략은 구매

후 행동에 유의한 영향을 미치지 않는 것으로 나타났다.

그리고 마케팅전략요인이 구매 후 행동을 설명하는 상대적 기여도를 살펴보면 가격

전략요인(β=1.546),장소전략요인(β=-.092),고객관리전략요인(β=-.194),상품전략요인

(β=-.274),촉진전략요인(β=-1.006)의 순으로 나타났다.따라서 가설Ⅳ '구매 후 행동에

영향을 미칠 것이다.'는 부분 채택되었다.
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C.논의

본 연구는 태권도장 마케팅전략이 수련생만족과 구매 후 행동과의 관계를 규명함으로

써 효율적인 마케팅전략을 수립하여 태권도장 활성화를 위한 수련생 유입전략을 제공

하는데 목적을 두고 있다.

전호문,박세혁,김용만(2001)은 마케팅계획은 조직이나 개인의 목적을 달성하기 위해

교환활동이 창조적으로 이루어지도록 아이디어,재화,서비스를 만들어내는 것과 가격

설정,촉진 및 유통을 계획,진행하는 경영과정이라 볼 수 있다.또한,김치조(1993)와

Kolter(1991)는 마케팅 관리를 활용함으로써 태권도장의 본질적 목표를 보다 효율적으

로 성취할 수 있고,아울러 수련생의 만족도를 향상시킬 수 있다고 하였다.그러므로

태권도장 마케팅전략 요인을 토대로 수련생만족을 조사하는 것은 마케팅전략을 수립하

는데 필요한 연구 과정이라 하겠다.여기서는 설문을 통한 통계 처리한 기초자료를 토

대로 가설 검증한 결과를 논의하고자 한다.

1.태권도장 수련생의 인구통계학적 특성에 따른 마케팅전략

만족도의 차이 분석 결과

첫째,성별(남자 N=297,여자 N=191)에 따른 마케팅전략 요인간의 차이를 알아본 결

과 가격전략요인에서 남자(M=3.09),여자(M=2.91)을 나타났으며,남자가 여자 보다 평균

치가 높은 것으로 분석되며,장소전략요인에서 마찬가지로 남자(M=2.80)여자M=2.60)

남자가 평균치가 높은 것으로 분석된다.하지만 상품전략요인 남자 (M=2.35),여자

(M=2.65),촉진전략요인 남자(M=2.69),여자(M=2.81),고객관리전략d요인에서는 남자

(M=2.54),여자(M=2.80)으로 상품전략,촉진전략,고객관리전략 요인은 여자가 남자보다

평균치가 높다는 것을 알 수 있다.
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둘째,연령(10세～13세 N=431,14～16세 N=41,17세～19세 N=16)에 따른 마케팅전략

요인간의 차이를 알아본 결과 가격전략요인에서 10세～13세(M=2.99),14～16세(M=3.24),

17세～19세(M=3.30),장소전략요인에서 10세～13세(M=2.72),14～16세(M=2.69),17세～19

세(M=2.92), 상품전략요인에서 10세～13세(M=2.72), 14～16세(M=2.69), 17세～19세

(M=2.92), 촉진전략요인에서 10세～13세(M=2.48), 14～16세(M=2.56), 17세～19세

(M=2.92)로 17세～19세 연령이 가격전략요인,장소전략요인,상품전략요인,촉진전략요인

에서 가장 높은 만족을 하고 있는 것으로 분석되며,고객관리전략에서는 10세～13세

(M=2.68),14～16세(M=2.46),17세～19세(M=2.16)으로 10세～13세연령에서 높은 만족을

하고 있는 것으로 분석된다.

셋째,소재지(동구N=114,서구N=85,남구N=91,북구N=85,광산구N=113)에 따른 이를

알아본 결과 가격전략요인은 동구(M=2.85),서구(M=2.51),남구(M=3.16)),북구,광산구

(M=3.28,)에서 북구와 광산구가 동구,서구,남구 보다 만족하고 있는것을 알 수 있으며,

장소전략요인은 동구(M=2.68), 서구(M=2.92), 남구(M=2.50), 북구(M=2.61), 광산구

(M=2.89,)에서 서구가 다른 4개구보다 만족하고,상품전략요인은 동구(M=2.70),서구

(M=2.40),남구(M=2.37),북구(M=2.24),광산구(M=2.55,),촉진전략요인은 동구(M=3.37),

서구(M=2.31),남구(M=2.18),북구(M=2.70),광산구(M=2.91,)로 상품전략요인과 촉진전략

요인에서는 동구에서 만족을 하고 있는 것으로 분석되며,고객관리전략은 동구(M=2.65),

서구(M=2.30),남구(M=2.84),북구(M=3.14),광산구(M=2.35),북구에서 만족을 하고 있는

것으로 분석 되어진다.

넷째,이용기간(3개월미만 N=81,4개월이상～6개월미만 N=145,7개월이상～9개월미만 N

=89,10개월이상～12개월미만 N=87,12개월이상 N=86)에 따른 마케팅전략 요인간의 차이

의 결과로는 가격전략요인은 3개월미만(M=2.56),4개월이상～6개월미만(M=2.54),7개월이

상～9개월미만(M=3.17),10개월이상～12개월미만(M=3.28),12개월이상(M=3.86)에서 12개

월이상 수련생이 가장 높은 만족을 하고 있는 것을 알 수 있으며,장소전략요인은 3개월
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미만(M=2.58),4개월이상～6개월미만(M=2.95),7개월이상～9개월미만(M=2.49),10개월이

상～12개월미만(M=2.63),12개월이상(M=2.81)에서는 4개월이상～6개월미만이 가장 만족

을 하고 있는 것을 알 수 있다.그리고 상품전략요인은 3개월미만(M=2.75),4개월이상～6

개월미만(M=2.39),7개월이상～9개월미만(M=2.37),10개월이상～12개월미만(M=2.23),12

개월이상(M=2.70),촉진전략요인은 3개월미만(M=3.47),4개월이상～6개월미만(M=2.32),7

개월이상～9개월미만(M=2.16),10개월이상～12개월미만(M=2.71),12개월이상(M=3.41)에서

3개월미만 상품전략요인과 촉진전략요인에서 만족을 하고 있는 것으로 분석되며,고객관

리요인은 3개월미만(M=2.79),4개월이상～6개월미만(M=2.37),7개월이상～9개월미만(M=2.

85),10개월이상～12개월미만(M=3.13),12개월이상(M=2.24)에서는 10개월이상～12개월미

만수련생들이 만족을 하고 있는 것으로 분석된다.

다섯째,현 급․품,․단 (유급자 N=23,1품․단 N=206,2품․단 N=115,3품․단 N=83,

4품․단 N=61)에따른 마케팅전략요인간의 차이의 결과로는 가격전략요인은 유급자(M=2.7

9),1품․단(M=3.10),2품․단(M=2.82),3품․단(M=3.25),4품․단(M=2.92)로 상품전략요인

은 유급자(M=2.51),1품․단(M=2.42),2품․단(M=2.48),3품․단(M=2.68),4품․단(M=2.3

1)으로 촉진전략요인은 유급자(M=2.23),1품․단(M=2.59),2품․단(M=2.51),3품․단(M=3.

27),4품․단(M=3.15)에서 알 수 있듯이 가격전략요인, 상품전략요인,촉진전략요인에서

는 3품․단 수련생이 만족을 하는 것이 분석되며,장소전략요인은 유급자(M=3.34),1품․

단(M=2.42),2품․단(M=2.50),3품․단(M=3.17),4품․단(M=3.32)이며,고객관리전략요인은

유급자(M=2.29),1품․단(M=2.85),2품․단(M=2.68),3품․단(M=2.20),4품․단(M=2.33)에

서 나타나듯이 장소전략요인과 고객관리전략요인에서는 유급자 수련생들이 만족을 하고

있는 것으로 분석 되어 진다.
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2.태권도장 마케팅전략 요인이 수련생에게 미치는 영향 분석 결과

이 연구의 목적을 위하여 다중회귀분석(Multi-regressionAnalysis)을 실시한 결과 이다.

가설 Ⅱ-1.가격요인은 수련생만족에 영향을 미칠 것이다.

가격전략요인의 하부변인인 월회비,심사비,유니품비는 유의한 영향을 미치는 것으

로 나타났으나,야외활동비에서는 유의한 영향을 미치지 않는 것으로 나타났다.

이러한 결과 가격전략요인 하부변인은 야외활동비를 제외하고 수련생의 선택에 중요

한 영향을 미치는 것을 알 수 있다.

스포츠 산업의 가격 결정에 있어서 입장료나 월회비 형태의 가격은 스포츠 소비자들

이 스포츠 상품이나 서비스에 대해 지각하는 가치의 표현이자 그들이 구매함으로써 충

족시킬 수 있다고 생각하는 욕구의 표현이다.따라서 상품의 무형적인 속성을 중시하

는 스포츠 상품에 있어서 가격은 다른 여러 소비 용품이나 산업용품(생산)들과 달리

소비자의 생활수준에 큰 영향을 받기 때문에 보다 신중히 경정되어야 한다.또한 이러

한 소비자의 생활수준을 기초하여 전략적으로 마케팅활동을 수행 할 수 있다.소비심

리를 이용한 고가 전략 내지는 저가 전략 등을 통해 희소의 가치,실용,절약 등의 상

반되는 개념을 소배자로부터 확보한다면 긍정적인 가격전략을 수립 할 수 있을 것이다

(김치조,1993).

본 연구는 태권도장의 가격전략요인의 하부변인인 월 회비,심사비,유니품비,야외

활동비의 가격 적절성을 의미하는 것이므로 부담을 안겨주는 가격전략요인은 곧 수련

생들에 불만족을 유발 할 수 있고,수련생들의 생활수준에 큰 영향을 받기 때문에 신

중하게 고려해야 할 것이다.

가설 Ⅱ-2.장소요인은 수련생만족에 영향을 미칠 것이다.

장소전략요인의 하부변인인 시설규모,시설환경(안전성),부대시설에서 수련생 만족

에 유의한 영향을 미치는 것으로 나타났으며,시설(설비)상태,교통편에서는 유의한 영
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향을 미치지 않는 것으로 나타났다.

양현석(1999)은 태권도장 수련생은 일반적으로 시설에 대하여 만족하고 있으며,특히

도장의 크기,용품의 다양성,청결과 환기 순으로 시설 서비스 질이 유의하게 만족도에

긍정적인 영향을 미치고 있다.또한 김치조(1993)는 스포츠 마케팅 연구에서 효율성의

증가는 근거리 시장을 대상으로 하거나 목표대상을 위한 시간대와 주차공간 활용이 보

장되어 상대적으로 편리하고 다양한 내용을 갖추어야 가능해 진다.또한 스포츠센터

참여자에게 시설의 위치가 매우 중요한데,그 이유는 고객의 90% 이상이 20분 이내의

위치에 거주하고 있기 때문이다.참여시에도 시설의 전문화,다양화,고급화는 일반 참

여자의 높은 만족과 지속적 참여 증진을 높여주기 때문에 새로운 시설과 기술,장비의

개발은 이용자의 입장을 충분히 고려한 안전성과 쾌적성,편리성을 바탕으로 시설의

환경 친화적 접근은 미래지향적 고효율,고수익을 위한 경영의 필수적인 요소가 될 것

이다.

태권도장의 중요한 부분에서 시설규모,시설환경(안전성),부대시설 요인이 수련생만

족에 영향을 미치는 것으로 나타났는데 이러한 요인은 태권도장의 경영자로 하여금 태

권도장의 선택에 있어서 신중을 기해야 함을 의미하고 있다.

가설 Ⅱ-3.상품요인은 수련생만족에 영향을 미칠 것이다.

상품전략요인의 하부변인인 프로그램내용 충실성,지도법(전달법)유의한 영향을 미

치는 것으로 나타났으며,주안점(건강관리,기술습득),전문성(수준별지도)은 유의한 영

향을 미치지 않는 것으로 나타났다.

이승재(1997)은 태권도장 경영에서 가장 중요한 것은 많은 수련생을 유치할 수 있는

방법보다는 미래사회를 이끌어 나갈 청소년들을 바르게 인도할 수 있는 교육적 프로그

램이지만 우리나라 태권도장은 급격한 양적 증가로 인하여 태권도장간의 경쟁은 더욱

치열해진 가운데 준비되지 못한 지도자,비계획적인 경영,부실한 교육 프로그램과 낙

후된 시설로 더 이상 수련생들의 욕구를 충족시킬 수 없는 상황이 되었으며,다른 조
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직의 경영과 마찬가지로 태권도장의 운영도 새로운 수련생의 확보와 기존 수련생의 지

속적인 참여를 도모하기 위하여 계획적이고 교육적인 프로그램이 개발 되어야 할 것을

의미한다.

가설 Ⅱ-4.촉진요인은 수련생만족에 영향을 미칠 것이다.

촉진전략요인의 하부변인인 판촉행사,이벤트,할인제도는 유의한 영향을 미치는 것

으로 나타났으며,홍보활동은 유의한 영향을 미치지 않는 것으로 나타났다.

조선하(2005)는 태권도 수련생들이 가장 많이 활용하는 신문이나,잡지,전단지 같은

인쇄광고매체 광고와 거리의 플랜카드 광고가 수련생 만족에 영향을 미치고 있었다는

내용과 본 연구의 내용과는 상반된 결과로 나타났다 하지만,이러한 결과는 현실적으

로 태권도장의 홍보활동을 위한 전문 인력과 투자가 매우 부족한 실정으로 인한 전단

지와 포스터와 같은 단순한 촉진활동만이 이루어지고 있음을 파악할 수 있다.

이제는 태권도장의 수련생 뿐만아니라 새로운 수련생을 유입하기 위한 다양한 이벤

트개발과 수련생만족을 줄 수 있는 다양한 프로모션 방법들을 모색해야 하고 또한,다

양한 수련프로그램을 기획하여 수련생들에게 긍정적이고 즐거움을 제공하는 마인드로

바뀌어야 할 것이다.

가설 Ⅱ-5.고객관리요인은 수련생만족에 영향을 미칠 것이다.

수련생 관리요인전략의 하부변인인 정보제공,고충해결 유의한 영향을 미치는 것으

로 나타났으나,수련생서비스,안내판,관계마케팅에서는 유의한 영향을 미치지 않는

것으로 나타났다.

이와 같이 태권도장에서 수련생서비스를 실천하는 담당자는 지도자이다.그러므로

지도자가 친절하게 수련생을 대할 수 있는 분위기를 조성할 필요가 있다.그리고 수련

생이 성취감과 만족감을 느낄 수 있도록 그에 따른 보상을 적절하게 해 주어야 하며,

지도자는 문제 상황에 즉각적이고 응용적인 대처능력을 소유하여 수련생 고충을 최소

화 할 수 있어야 한다.
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3.태권도장 마케팅전략 요인은 구매 후 행동에 미치는 영향 분석 결과

홍혜선(1999)은 공공스포츠 시설의 서비스 질과 재 구매 의도 및 구전효과의 관계에

서 반복구매란 소비자가 상품이나 서비스에 만족했을 경우 습관적으로 동일한 상품이

나 서비스를 구매하는 소비자 행동이라 하였으며,불만족한 소비자가 만족한 소비자에

비해 반복구매 가능성이 떨어지고 소비자 만족은 소비자의 태도에 영향을 주며,이 태

도는 반복구매에 영향을 미친다고 하였다.

오현환(1995)은 상업스포츠센터의 중요성에서 가격,시설,접근용이성,위치,분위기,

프로그램,등을 고려해야 한다고 하였다.그것은 스포츠 소비자의 구매 후 행동에 중요

한 요소로 적용될 뿐만 아니라 특히 재 구매의도에 큰 영향을 미치기 때문이다.

가설 Ⅲ-1.가격요인은 구매 후 행동에 영향을 미칠 것이다.

가격전략요인의 하부변인 모두가 구매 후 행동에 유의한 영향을 미치는 것으로 나타

났다.

임항섭(2001)은 가격요인이 수련생의 구매 후 행동에 주는 중요한 요인 중의 하나이

며,직접 및 간접효과에 대해서도 많은 영향을 미친다고 하였다.라고 주장하여 본 연

구의 결과와 일치하고 있으며 특히,강진형(2001)은 장기 수련생에 대한 특별한 혜택을

파격적으로 부여함으로써 강력한 구전 효과를 창출하는 것도 하나의 방안이 될 수 있

다.

가설 Ⅲ-2.장소요인은 구매 후 행동에 영향을 미칠 것이다.

장소전략요인의 하부변인인 시설환경(안전성),시설(설비)상태,부대시설은 구매 후

행동에 유의한 영향을 미치는 것으로 나타났으며,시설규모,교통편에서는 유의한 영향

을 미치지 않는 것으로 나타났다.

이러한 결과는 이용식 등(2000)의 연구에서는 소비자들이 이미지가 가까운 장소,접

근의 편리성,혹은 안전성에 긍정적인 영향을 미치며,안락하지 않고 서비스 질이 낮다
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고 평가할 때 스포츠소비자들은 오래 머물고 싶지 않을 뿐 아니라 다시 구매하고 뿐

욕구도 사라지며,센터의 공간구조,공간배치 ,시설의 청결상태 그리고 주차장 시설 등

은 소비자의 이미지에 중대한 영향을 미친다는 결과와 고순만,김학신과 최규철(1998)

의 태권도장 수련생에 대한 구체적인 서비스 품질 중 교통편 이용편리가 가장 선호한

다는 결과와는 본 연구와 상반되는 것으로 후속 연구의 필요성을 시사하고 있다.

가설 Ⅲ-3.상품요인은 구매 후 행동에 영향을 미칠 것이다.

상품전략요인의 하부변인인 프로그램 내용 충실도 ,지도법(전달법),주안점(건강관리,

기술습득),전문성(수준별 지도)은 모두 구매 후 행동에 유의한 영향을 미치는 것으로 나

타났다.

지도내용의 충실성과 지도법은 프로그램을 전달하는 지도자와 관련이 깊다.이것은 태

권도장을 이용하는 수련생에게 만족을 주는 지도서비스는 태권도장상품의 무형성의 특징

을 잘 대변해주고 있다.

이에 강진형(1999)은 지도자의 서비스제공 방법이나 노하우 등에 대한 자체 평가와 서

비스 교육 등을 기울여 지도자의 자발적 참여로 인한 현장에서 부가가치를 높일 수 있어

야 한다.

또한,태권도장에서는 수련생들에게 태권도뿐만이 아닌 다양하게 체력을 향상시킬 수

있는 프로그램을 개발하여 수련생들의 요구에 부응할 수 있는 창의적인 프로그램을 제시

하는 것은 수련생들에게 발맞추어 간다는 서비스의 제공이라고 볼 수 있다.

가설 Ⅲ-4.촉진요인은 구매 후 행동에 영향을 미칠 것이다.

촉진전략요인의 하부변인인 이벤트,할인제도은 구매 후 행동에 유의한 영향을 미치

는 것으로 나타났으며,홍보활동,판촉행사는 유의한 영향을 미치지 않는 것으로 나타

났다.

이와 같은 결과로 태권도장의 수련생뿐만 아니라 새로운 수련생을 유입하기 위한 다

양한 이벤트개발과 수련생만족을 줄 수 있는 다양한 프로모션 방법들을 모색해야 하고
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또한,다양한 수련프로그램을 기획하여 수련생에게 즐거움을 제공하는 마인드로 바뀌

어야 할 것이다.

인접 태권도장 수련생들과 교류전을 통하여 자신이 속한 태권도장에 대한 소속감,

자신에게는 자부심을 심어주며,교류를 지속시킴으로써 소속감을 높일 수 있는 방법이

라고 사료된다.

가설 Ⅲ-5.고객관리요인은 구매 후 행동에 영향을 미칠 것이다.

고객관리전략요인의 하부변인 수련생에 대한 고객서비스(친절성),정보제공.관계마

케팅,고충해결은 유의한 영향을 미치는 것으로 나타났으며,안내판은 유의한 영향을

미치지 않는 것으로 나타났다.

Parkhouse(1991)와 한왕택(1996)은 기본적으로 고객 불만에 대한 신속한 대응과 서

비스 개선을 실시해 효율적이고 능동적으로 고객에게 제공해야한다고 주장하여 본 연

구의 결과와 일치하고 있으며 이용기,신두철,류철(2000)은 골프장을 찾는 고객들이

직원의 친절함과 코치의 체계적인 지도,시설관리자의 고객관리 서비스정도는 매우 중

요한다고 보고하였다.

4.태권도장 수련생 만족도가 구매 후 행동에 미치는 영향 분석 결과

이 연구의 목적을 위하여 다중회귀분석(Multi-regressionAnalysis)을 실시한 결과

가격전략,촉진전략 고객관리전략요인은 재 구매의도에 유의한 영향을 미치지는 것으

로 나타났으며,장소전략,상품전략은 재 구매의도에 영향을 미치지 않는 것으로 나타

났다.

이는 수련생만족을 수련프로그램경험이나 상황에 대한 즐거움이나 만족해하는 주관

적인 지각이며 수련하는 모든 과정에서의 주관적으로 느끼는 욕구 충족감,자신의 행

복감이라고 정의 했을 때 수련생만족이 수련생활에 많은 영향을 미친다고 추정되며,



- 71 -

지도자들은 사명감을 가지고 수련생들이 마케팅전략에 만족 할 수 있도록 제공하여야

한다.이에 홍혜선(1999)은 공공스포츠 시설의 서비스 질과 재 구매 의도 및 구전효과

의 관계에서 반복구매란 소비자가 상품이나 서비스에 만족했을 경우 습관적으로 동일

한 상품이나 서비스를 구매하는 소비자 행동이라 하였으며,불만족한 소비자가 만족한

소비자에 비해 반복구매 가능성이 떨어지고 소비자 만족은 소비자의 태도에 영향을 주

며,이 태도는 반복구매에 영향을 미친다고 하였다.또한,Jones과 Sasser(1995)의 연구

결과를 살펴보면 재 구매 의도는 개별산업이 가지 시장의 특성에 따라 이용자 만족과

의 관계가 상이하게 나타나는데 시장경쟁이 치열한 산업은 이용자만족이 높아질수록

완만하게 증가를 보이는 반면 일정시점에서는 급격히 증가하는 것으로 나타났으며,시

장경쟁이 제한된 독과점 상황에서는 이용자만족과 재 구매의도는 해당산업분야의 환경

특성에 따라 다소 차이를 보이고 있으나,그 기본적 맥락은 이용자만족과 재 구매의도

가 밀접한 관계를 맺고 있음을 알 수 있다(이승철,2000,최경준,2001).
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Ⅴ.결론 및 제언

A.결론

태권도 산업은 높은 가치를 창출할 수 있으며 특히,태권도장에 있어서 수련생들의

가입 전략은 태권도장의 수입증가를 통한 재정의 안전성과 수련생본인의 건강증진 매

사 긍정적인 마인드를 형성 할 수 있는 매우 중요한 역할을 담당한다고 할 수 있다.

이에 본 연구에서는 태권도장 마케팅전략과 수련생 만족 및 구매 후 행동의 관계를 실

증적으로 규명하는 것을 목적으로 하였으며,이러한 결과를 바탕으로 태권도장의 활성

화를 위한 수련생 유입전략을 따져 보고자 하였다.

본 연구에서의 연구대상은 광주지역의 5개구 소재하고 있는 태권도장 수련생을 모집

단으로 설정한 다음 편의표본추출 방법을 활용하여 총 500명의 표본을 추출하였고,표

집된 500명 가운데 실제조사에 응답한 인원은 488명이었으며,응답내용이 부실하거나

신뢰성이 의심되는 자료 12부를 제외한 488명의 설문지를 실제 분석에서 사용하였다.

자료 분석을 위하여 사용한 통계기법은 SPSSWIN Ver17.0을 이용하여 확인적 요인

분석과 인구통계학적 특성에따라 마케팅전략요인간의 차이를 알아보기 위해 T-test와

One-wayANOVA하였고,사후검증으로 Scheffe를 실시하였다.또한,마케팅전략유인 요

인이 수련생만족에 대한 영향 및 마케팅전략 요인이 수련생만족이 재 구매의도에 미치

는 영향을 분석하기 위해서 요인분석과 상관관계,다중회귀분석(Multi-regression

Analysis)을 실시하였다.

이상과 같은 연구방법 및 자료 분석 결과를 기초로 하여 본 연구에서 도출된 결과는

다음과 같다.

첫째,인구통계학적특성에 따라 수련생유입 요인에 대한 차이검증에서는 성별에 따
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른 가격전략,장소전략,촉진전략,고객관리전략에서 유의한 차이가 나타났으며,상품전

략은 유의한 차이가 없는 것으로 나타났다.연령에서는 가격전략,상품전략,고객관리

전략에서 유의한 차이가 나타났으나,장소전략,촉전전략에서는 유의한 차이가 없는 것

으로 나타났다.소재지에 따라서는 가격전략,상품전략,촉진전략,고객관리전략에서 유

의한 차이가 나타났으며,장소전략에서는 유의한 차이가 없는 것으로 나타났다.이용기

간에 따라서는 가격전략에서만 유의한 차이가 이가 나타났으나,장소전략,상품전략,

촉진전략,고객관리전략에서는 유의한 차이가 없는 것으로 나타났다.현 급․품․단에

서는 장소전략,촉진전략,고객관리전략에서 유의한 차이가 나타났으나,가격전략,상품

전략에서는 유의한 차이가 없는 것으로 나타났다.

둘째,마케팅전략은 수련생만족에 영향을 미치는 분석에서는 가격요인은 월회비,심사

비,유니품비에 유의한 영향을 미칠 것으로 나타났으나,양외활동비에서는 유의한 영향

을 미치지 않는 것으로 나타났다.장소전략에서는 시설규모,시설환경,부대시설에서 유

의한 영향을 미치는 것으로 나타났으나,시설상태,교통편에서는 유의한 영향을 미치지

않는 것으로 나타났다.상품전략에서는 프로그램충실성,프로그램전달법에서 유의한 영

향을 미치는 것으로 나타났으나,프로그램 주안점,프로그램 전문성에서는 유의한 영향

을 미치지 않는 것으로 나타났다.촉진전략에서는 판촉행사,이벤트,할인제도에서 유의

한 영향을 미치는 것으로 나타났으나,홍보활동에서는 유의한 영향을 미치지 않는 것으

로 나타났다.고객관리전략에서는 정보제공과 고충해결에서 유의한 영향을 미치는 것으

로 나타났으나,수련생서비스,안내판,관계마케팅에서는 유의한 영향을 미치지 않는 것

으로 나타났다.

셋째,마케팅전략은 구매 후 행동의 영향을 미치는 분석에서는 가격전략에서는 월 회

비,심사비,유니품비,야외활동비인 하부요인 모두가 구매 후 행동에 영향을 미칠 것으

로 나타났다.장소전략에서는 시설환경,시설상태,부대시설에서 구매 후 행동에 영향을

미치는 것으로 나타났으나,시설규모,교통편에서는 구매 후 행동에 영향을 미치지 않는
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것으로 나타났다.상품전략에서는 상품전략 하부요인 모두가 구매 후 행동에 영향을 미

치는 것으로 나타났다.촉진전략에서는 이벤트,할인제도가 구매 후 행동에 영향을 미치

는 것으로 나타났으나,홍보활동,판촉해사에서는 구매 후 행동에 영향을 미치지 않는

것으로 나타났다.고객관리전략에서는 수련생서비스,정보제공,관계마케팅,고충해결에

서 구매 후 행동에 영향을 미치는 것으로 나타났으나,안내판에서는 구매 후 행동에 영

향을 미치지 않는 것으로 나타났다.

넷째,수련생만족도가 구매 후 행동에 영향을 미치는 분석에서는 가격전략,촉진전

략,고객관리전략에서 영향을 미치는 것으로 나타났으나,장소전략,상품전략에서는 영

향을 미치지 않는 것으로 나타났다.

그러므로 올바르게 구성된 마케팅전략은 수련생의 지속적은 태권도장 수련 참여와

만족도 및 수련활동에 효율성을 높여주며,수련생 개인의 운동효과를 극대화시킬 뿐만

아니라 태권도의 저변확대에 지대한 영향을 미칠 수 있기 때문에 태권도 마케팅전략

구성은 중요하다고 사료된다.
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B.제언

1.차 후 연구제언

첫째,광주지역의 5개구에 위치한 태권도장을 대상으로 하였기 때문에 우리나라 전

체의 태권도장을 대표할 수는 없다.따라서 차후 연구에서는 더 전국적인 태권도장을

대상으로하면 좋을것으로 사료된다.

둘째,태권도장의 수련생 만족에 미치는 마케팅전략요인을 5가지로 요인으로 진행하

였지만 차 후 연구에서는 다른 요인들을 추출하여 연구가 이루어져야 할 것으로 사료

된다.

넷째,태권도장 뿐 만 아니라 폭 넓은 태권도산업 전반에 걸친 마케팅 전략을 세울

수 있는 연구가 진행되어야 할 것이다.

2.현장적 제언

본 연구는 태권도장 마케팅전략이 수련생만족과 구매 후 행동에 어떠한 영향을 알아

보기 위한 연구로서 본 연구의 결과를 중심으로 제언 하고자한다 본 연구의 결과에 의

하면 태권도장 마케팅전략요인(가격,장소,제품,촉진,고객관리)모두가 수련생 만족

과 구매 후 행동에 영향을 미치는 것으로 나타났다.이것은 태권도장 마케팅전략요인

중 한 가지도 소홀하게 생각하지 않을 수 없는 요인이 없다는 것을 의미한다.또한,태

권도장에서 수련생만족을 유발하는 것은 본 연구에서 제시하고 있는 요인 뿐 만 아니

라 다양한 외적 요인들도 고려되어야 할 것으로 사료된다.특히,태권도장 마케팅전략

요인 한 가지 한 가지가 독립적으로 구분되어 수련생 만족과 구매 후 행동에 영향을

미치고 있는 것이 아니라 다른 요인들과 밀접한 상호작용하여 수련생 만족 및 구매 후
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행동에 영향을 미치고 있는 것으로 나타났다.
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태권도장의 마케팅전략이 수련생만족

및 구매 후 행동에 미치는 영향

(설문지)

  안녕하십니까?

  본 설문지는 태권도장의 마케팅전략이 수련생만족 및 구매 후 행동에 대한 

연구를 통해 태권도장 경영자들에게 유용한 정보를 제공하고 또한, 태권도

장의 마케팅전략 요인들이 수련생들에게 어떠한 영향을 미치는가를 알아보

는데 목적이 있습니다.

  본 조사는 무기명으로 이루어지고, 여러분이 응답하신 내용은 전체 그룹

으로 결과가 처리되므로 개인별 내용은 파악되지 않으며, 또한 본 결과는 

연구목적 이외의 다른 어떠한 용도로도 사용하지 않을 것을 약속드립니다.

  본 조사에 참여하여 주신 것을 진심으로 감사드립니다.

2009년 5월

조선대학교 교육대학원 체육교육

박  성  준
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귀하에 관련된 일반적 사항에 관한 질문입니다.문항에 따라 적당하게

해당번호에 “∨”표를 하여 주시기 바랍니다.

1.귀하의 성별? 남 ( ) 여 ( )

2.귀하의 현 학년?

① 초등학교(4,5,6학년) ② 중학생 ③ 고등학생 ④ 대학생

3.귀하의 현재 연령?

① 10세~13세 ② 14세~16세 ③ 17세~19세 ④ 20세 이상

4.귀하가 다니고 있는 태권도 도장의 소재지?

① 동구 ② 서구 ③ 남구 ④ 북구 ⑤ 광산구

5.귀하의 태권도 도장 이용기간은?

①3개월미만②4개월이상~6개월미만③7개월이상~9개월미만④10개월미만～

12개월미만⑤12개월이상

6.귀하의 현 (급․품․단)?

① 유급자 ② 1단(품) ③ 2단(품) ④ 3단(품) ⑤ 4단(품)이상
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다음의 질문은 태권도장의 마케팅전략에 관한 질문입니다.귀하께서

느끼고 있는 것에 “∨”하여 주시기 바랍니다.

내 용
매우

만족
만족

보통

이다

불만

족

매우

불만

족

가격

전략

1.월 회비가 적절하다. ⑤ ④ ③ ② ①

2.심사비(급,품,단)가 적절하다. ⑤ ④ ③ ② ①

3.유니품비(도복,하계․동계

단체복)가 적절하다.
⑤ ④ ③ ② ①

4.야외활동비가 적절하다. ⑤ ④ ③ ② ①

장소

전략

1.도장시설 규모가 적절하다. ⑤ ④ ③ ② ①

2.도장시설은 안전하다. ⑤ ④ ③ ② ①

3.시설 및 기구 설비상태에 만족한다.

(냉․난방,식수,미트,매트,보호장비 등 )
⑤ ④ ③ ② ①

4.부대시설이용에 대해 만족한다.

(pc방,의무시설,탈의실,화장실 등 )
⑤ ④ ③ ② ①

5.도장으로 오는 교통편에 만족하다.

(차량운행,도보 등)
⑤ ④ ③ ② ①
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다음의 질문은 태권도장 마케팅전략에 관한 질문입니다.귀하께서

느끼고 있는 것에 “∨”하여 주시기 바랍니다.

내 용
매우
만족

만족
보통
이다

불만
족

매우
불만
족

상품

전략

1.지도 프로그램 내용에 만족하다. ⑤ ④ ③ ② ①

2.지도자의프로그램전달방법에만족한다. ⑤ ④ ③ ② ①

3.프로그램의 주안점이 있다.
(건강관리 ,기술습득)

⑤ ④ ③ ② ①

4.개인차를 고려한 프로그램에 만족한다.
(수준별 지도 및 보충지도 등) ⑤ ④ ③ ② ①

촉진

전략

1.홍보활동에 만족한다.

(전단지,포스터,프랑카드 등)
⑤ ④ ③ ② ①

2.다양한 판촉행사에 만족한다.

(입관시 도복무료,기념품 등 )
⑤ ④ ③ ② ①

3.이벤트 활동에 만족한다.

(생일,합숙훈련,레포츠 체험행사 등)
⑤ ④ ③ ② ①

4.도장방학(여름,겨울)때할인제도가있다. ⑤ ④ ③ ② ①

고객

관리

전략

1.수련생에 대한 서비스에 만족한다.

(지도자 친절성)
⑤ ④ ③ ② ①

2.건강및스포츠관련정보제공에만족한다. ⑤ ④ ③ ② ①

3.다양하고 적절한 안내판에 만족한다.⑤ ④ ③ ② ①

4.관계마케팅 활동에 만족한다.

(홈페이지,카페운영,DM발송 등)
⑤ ④ ③ ② ①

5.불만관원에 대한 신속한 해결에

만족한다.
⑤ ④ ③ ② ①



- 92 -

다음의 질문은 태권도장 수련생만족 및 구매 후 행동에 관한 질문

입니다.귀하께서 느끼고 있는 것에 “∨”하여 주시기 바랍니다.

내 용
매우

만족
만족

보통

이다

불만

족

매우

불만

족

고객

만족도

1.나는 이 태권도 도장의 프로그램에

만족하고 있다.
⑤ ④ ③ ② ①

2.나는 이 태권도 도장의 운영방식에

만족하고 있다.
⑤ ④ ③ ② ①

3.나는 이 태권도 도장의 지도자에

만족하고 있다.
⑤ ④ ③ ② ①

4.나는 이 태권도 도장의 서비스에

만족하고 있다.
⑤ ④ ③ ② ①

5.나는 이 태권도 도장의 대해 전반적

으로 만족하고 있다.
⑤ ④ ③ ② ①

구매

후

행동

1.귀하는 태권도장 다시 입관 한다면 현

재 다니고 있는 도장에 재 입관 하겠다.
⑤ ④ ③ ② ①

2.나는 친구들(타인)에게 이 태권도장

의 가입을 추천 할 것이다.
⑤ ④ ③ ② ①

설문에 응답 해 주셔서 감사 합니다
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on Do Academy on Trainess satisfactoriness & Behavior p

attern after their purchase.

  본인이 저작한 위의 저작물에 대하여 다음과 같은 조건아래 조선대학교가 저작물을    

이용할 수 있도록 허락하고 동의합니다.

- 다         음 -

1. 저작물의 DB구축 및 인터넷을 포함한 정보통신망에의 공개를 위한 저작물의 복제,

  기억장치에의 저장, 전송 등을 허락함

2. 위의 목적을 위하여 필요한 범위 내에서의 편집ㆍ형식상의 변경을 허락함. 다만,

  저작물의 내용변경은 금지함.

3. 배포ㆍ전송된 저작물의 영리적 목적을 위한 복제, 저장, 전송 등은 금지함.

4. 저작물에 대한 이용기간은 5년으로 하고, 기간종료 3개월 이내에 별도의 의사 표시가

  없을 경우에는 저작물의 이용기간을 계속 연장함.

5. 해당 저작물의 저작권을 타인에게 양도하거나 또는 출판을 허락을 하였을 경우에는

  1개월 이내에 대학에 이를 통보함.

6. 조선대학교는 저작물의 이용허락 이후 해당 저작물로 인하여 발생하는 타인에 의한

  권리 침해에 대하여 일체의 법적 책임을 지지 않음

7. 소속대학의 협정기관에 저작물의 제공 및 인터넷 등 정보통신망을 이용한 저작물의

   전송ㆍ출력을 허락함.

동의여부 : 동의( ○ )   반대(     ) 
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                      저작자:  박  성  준  (서명 또는 인)

조선대학교 총장 귀하
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