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!"#서론

많은 기업들이 고객 유지와 확보를 위해 인터넷을 이용하

여 비즈니스를 하고  있다 5!사람들은 언제 어디서나 인터넷을 

이용할 수 있게 되었다5! 이러한 기술을 이용해 사람들은 자

신의 경험을 공유하거나;!다른 사람의 경험을 자신의 정보로 

이용할 수  있는  소셜네트워크T,'&*#:! $+.8'1<! ,+1@*&+U! 676V

가 빠르게 발전할 수  있었다5! 소셜네트워크T,'&*#:! $+.8'1<V

에서 사 회적T,'&*#:V이란 우리가  살아가는 공동체를 의 미하

며;! 네트워크T$+.8'1<V는 사람  간에  연결된 관계망;! 그리고 

서비스T,+1@*&+V는 개인  대  개인 혹은 개인 대 사회의 소통

을 지원하는 기반을 만들어 주는 것을 의 미한다TW+$>;!

X-#$>;! Y! Z-;! CDH[V5

676는 사람들이 다른 사람들에게 자신을 소개할 수 있는 

공간으로 이용되고 있다 T7+-(#$$;! \Q"-1&/-;! N1+,:*$;!

W+&<+1;! X'>#$;! Y! "#&W'$#*::;! CDDIV5! 676는 사용자가 프

로필을 만들고 개인 네트워크를 구축한 다음 다른 사람들과 

정보를 공유하고 교환할 수 있는 사이트로 이용되고 있다

T]8'$! Y!^+$;! CDHDV5! 676는 이용자의 수가 많아질수록 광

고의 효과도 높아지고 다양한 콘텐트가 부가적으로 생성되

어 676서비스 제공 업체의 광고 수익이 증가하기 때문에 

이용자가 지속적으로 이용할 수  있도록 이용자 중심으로 서

비스가 향상되고 발전되고 있다TL++! Y! X8#$>;! CDHSV5!

사람들이 자기 홍보를 위해 676를 사용할 뿐만 아니라 

기업도 서비스를 홍보하기 위해 676!페이지를 만들기 시작

하였다5! 많은 소비자들이 676를 통해 자신들이 원하는 정

보를 찾기 때문에 기업은 676를 수익을 창출할 수 있는 마

케팅 도구로 이용하고 있다 TK#:(+1! Y! ]'+$*>?L+8*,;! CDDJV5!

인터넷 서비스의 확산으로 인해 676는 효과적인 광고 전

략을 실행시킬 수 있는 매체로  인식되어 기업의  중요한  홍

보수단으로 이용되고 있다 TB1-,'@;! N-&<:*$;! Y! K#-8+:,;!

CDDJV5! 즉;! 인터넷은 구전 커뮤니케이션의 근원으로 부상하

였다TX+$$*>?B/-1#-;! F8*$$+1;! ^#:,/;! Y! F1+(:+1;! CDD[V5!구

전은 긍정적인 효과와 부정적인 효과가 있지만T_*&/*$,;!

HJSMV;!구전과 같이 인터넷이 기반인 온라인 구전은 마케팅 

담당자가 웹에 제공하는 정보보다 신 뢰도;! 공감성;! 그리고 

타당성이 높을 수  있다TN*&<#1.! Y! 6&/*$2:+1;! CDDHV5!

마케팅은 목표 시장의 요구를 연구하고 적절한 제품과 서

비스를 설계하며 시장에 정보를 제공하고 동기를 부여하고 

시장에 서비스하기 위해 효과적인 가격 책정;! 커뮤니케이션 

및 광고로 구성된다T`+,.*$! Y! K#1#(+,8#1*;! CDDCV5! 이러한 

마케팅 및 소비자 환경에서 676는 빠르게 진 화하고 점점 

더 중요하게 확장되고 있다 T"#$>':2! Y! R#-:2,;! CDDJV5

기업은 676를 통해 고객과 관계를 구축하고 대화를 가능

하게 하는데 이용된다TN''./! Y! "#.*&;! CDHHV5! 676는 기업과 

고객의 커뮤니케이션 방식을 크게 변화시켰으며;! 기존의 일

대다 및  일대일 커뮤니케이션 뿐만 아니라 새 롭게 다대다 

및 다대일 커뮤니케이션을 가능하게 변화시켰다T"#$>':2! Y!

R#-:2,;! CDDJV5

기업은 인터넷을 통해 676와 같은 새로운 마케팅 채널 

전략을 수립한다5! 676는 마케팅 및 커뮤니케이션과 같이 

다양한 목적으로 사용될 수 있기 때문에 기업의 중요한 마

케팅 채널로 이용되고 있다 T7+-(#$$:! +.! #:5;! CDDIV5

따라서 본 연구에서는  외식프랜차이즈  기업의  676! 마케

팅 특성T상호작용성;!유희성;!제공성;!최신성V이 실용적 가치

와 쾌락적 가치에 어떠한 영향을 미치는지 알아보고 이러한 

실용적 가치와 쾌락적 가치가 구매의도에 미치는 영향에 대

해 알아보고자 한다TaR*>-1+! HbV5

Figure 1: Proposed model

$"#이론적 배경

!"#"$ %&%$속성

온라인을 기반으로 한 정보 커뮤니케이션을 통해 참여 및 

정보 축적이 가능한 676는 사용자들이 자신의 경험과 의견

을 개방적으로 공유하는 인터넷 기반의 새로운 미디어플랫

폼이라고 할  수 있다 T]#):#$! Y! X#+$:+*$;! CDHDV5

정보의 상호작용성T0$.+1#&.*'$V은 쌍방향적 의사소통과 유

사한 의미가 있다 5! 온라인에서 발생하는 상호작용은 사용자

들 간의 커뮤니케이션 활동을 도우며TX'99(#$! Y! 7'@#<;!

HJJEV;!정보의 빠른 확산에 기여할 수  있다TX'99(#$;! 7'@#<;!

Y! c/#..+1O++;! HJJIV5!따라서 676는 정보 제공에 사용될 수 

있고 고객과의 커뮤니케이션을 위해  이용된다T"*:,.+*$;!

CDDJV5

정보의 유 희성TK:#%9-:$+,,V은 예 측되는 성과의 중요성과 

상관없이;! 사용자가 정보 시스 템 사용 행위에 대해 스스로 

즐겁다고 지 각하는 정도를 의 미한다TW#@*,;! HJSJV5! 많은 

676! 이용자들이 즐거움을 얻기 위해 676를 이용한다

Td/'-;! L*;! Y! L*-;! CDHDV5! 즉;! 유희성은 사람들이 676를 사

용하면서 재미;!흥미;!즐거움을 느끼게 하는  것에  대하여 스

스로 지 각하는 정도를 일 컫는다T6:+2>*#$'8,<*! Y! ]-:@*8#.;!

CDDJV5!따라서 고객이 676에 참여하여 유희성을 느끼면 이

용의도가 높아진다TW+$>;! L*-;! L*;! Y! X-;! CDHMV5! X':31''<!

#$2! X*1,&/(#$THJSCV은 제품이나 서비스의 감정 및 태도와 

같은 정서적 기대감으로 형성된 유희성이 기대 수준보다 높

을 때 ;!고객은 주변 정보를  받아들이고 위험을 감소시킨다고 

하였다5

정보의 제공성TG99'12#3*:*.%V은 이용자에게 제공되는 정보
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의 내용과 제공되는 정보의 질을 말한다Tc/+'$;! c/'*;! ]*(;!

Y! ]8#<;! CDHIV5! `#&'3,'$TCDHHV은 676가 공지  사항 및  마

케팅을 위한 유용한 도구로 사용된다고 하였다5! 676는 많

은 정보가 생산되고 공유된다는 점에서 소비자들에게 중요

한 정보원의 역할을 한다 T"-$*A! Y! \PF-*$$;! CDDHV5! 인터넷

의 정보 제공성은 브랜드 태도와  구매의도에  긍정적인  영향

을 미친다Te#$>;! CDHMV5! 또한 ]';! 6/*$;! ]';! #$2! c/#+!

TCDH[V도 676의 정보의 제공성이 높을수록 소비자 태도와 

구매 의도에 정적인 영향을 미친다고 하였다 5!

정보의 최신성Tf)?.'?2#.+V은 정보가 즉시;! 동시다발적으

로 제공되고 제공 받을 수 있는 특성을 의미한다5!정보의 최

신성은 676를 통해 사용자들이 쌍방향적 의사소통을 할 수 

있는 필요충분조건이 되기도 한다 5! 웹페이지의의 기 본적인 

목적이 정보 전달이기 때문에 웹사이트의 정보는 믿을 수  있

어야 하고;!최신 정보이어야 한다TW+L'$+! Y! "&L+#$;! HJJCV5

사람들은 현재 어떠한 일이 일어나고 있는지 파악하기 위

해 676를 사용한다T"#2>+;! "++<;! ^+::+$,;! Y! X'':+%;!

CDDJV5!실제 사람들은 최근 자신의 상황을 다른 사람들에게 

알리기 위해 676를 활용한다TK#-:! Y! N1*+1;! CDDHV5

!"!"$실용적 가치

실용적 가치는 소비경험과 관련하여 소비자가 느낀 합리

적이고 실용적이며;!기능적인 측면을 말한다TN#.1#! Y! G/.':#;!

HJJDV5! 실용적 가 치는 판매자가 고객에게 근 본적인 가 치를 

제공할 수 있는 능력으로 양자  간의 관계를 구축하는 토대

가 된다 TK#1#,-1#(#$;! N+11%;! Y! d+*./#(:;! HJJHV5!

676! 사용자는 온라인을 통해 목적 활동을 수행할 때  기

능적 이 점을 찾는다T^#$>! Y! R+,+$(#*+1;! CDD[V5! F/',/!

THJJSV는 편의성;!정보;!이용자 파악 및  상호 작용이 인터넷 

사용자의 주된 동기라고 하였다5!따라서 실용적 가치는 객고

객이 자신의 목표를 달성하기 위해 효율적인 소비에 관심을 

가지려는 것을 말한다Tc/*:2+1,;! c#11;! K+&<;! Y! c#1,'$;!

CDDHV5

!"'"$쾌락적 가치

676는 사용자에게 기능적 가치 외에도  쾌락적 가치를 제

공할 수  있다 5!서비스는 무형성;!이질성;!소멸성;!그리고 비분

리성의 특 징을 가지고 있기 때문에TK#1#,-1#(#$;! d+*./#(:;!

Y! N+11%;! HJSIV! 676!사용자는 온라인 경험에서 파생 된  집

중과 즐거움에 중점을 둔다5! 쾌락적 가치는 소비  경험에 대

한 다중 감각;!환상 및  감정적인 측면으로부터 받은 가치를 

반영한다TN#3*$;! W#12+$;! Y! F1*99*$;! HJJ[V5!

인지의 증가;! 관련성의 증가 ;! 자유;! 환상 및  도피주의는 

모두 쾌락적인 경험을 나타낼 수 있다TN#3*$! +.! #:5;! HJJ[V5!

이러한 쾌락적 이용가치에는 재미;! 즐거움;! 기분전환;! 환상;!

자유;! 고조된 관여;! 새로운 정보수집에 따른 인지욕구 추구;!

현실에서 탈피 등이  포함된다T^#<+9*+:2! Y! ^/*..+$;! CDDEV5!

결과적으로 쾌락적 이용가치는 구매과정에서 소비자들이 경

험하는 긍정적 감정들의 집합으로 볼 수 있다5

!"("$구매의도

구매의도는 소비자들이 특정 제품이나 서비스에 대한 태

도가 형성된 이후 미래 시점에서 보여주는 개인의 의지 또

는 신념으로 소비자의 구매행동에 직접적인 영향을 미치는 

결정요소로써 재방문;!재구매;!호의적 구전 및 추천 등을  포

함한다Te''$! Y! e''$;! CDHMV5! 따라서 고객의 구매의도를 이

해하는 것은 소비자의 행동 패턴을 예측할 수 있기 때문에 

기업의 입장에서 매우 중요하다고 볼 수  있다TK+.+1,'$;!

*̂:,'$;! Y! N1'8$;! HJJCV5!

%"#연구설계

'"#"$연구가설

M5H5H5! 676의 특성과 실용적 가치 간의  관계

고객은 적절하고 완전한 정보를 입수함으로써 제품에 대

한 명확한 설명을 얻을 수 있고 ;!제품 관련 가치를 경험하고 

느낄 수 있다5!고객은 의사결정하기 전에 제품에 대한  정보

를 비교한다Tc/+$! Y! B#$;! CDD[V5!이것은 고객이 얻을 수 있

는 가치를 실현하거나 기대하는 이익이 고객이 기대하는 비

용을 초과할 때  거래하려고 한다는 것을 말한다5!이러한 맥

락에서 고객의 지각된 가치에 쾌락 가치와 실용 가치가 포

함될 수  있다 5! 정보의 질과 양은 676의 유용성에 영향을 

미칠 뿐만 아니라 소비자가 효율적으로 의사결정을 할 수 

있다Tc/+$! Y! B#$;! CDD[V5! 실용적 가 치는 지 각된 유용성의 

개념에 속한다Tc/+$! Y! B#$;! CDD[V5! c/+$! #$2! B#$! TCDD[V

은 풍부한 정보가 매장의 지 각된 가 치에 긍정적인 영향을 

준다고 하였다5! 또한;! 6/*#-! #$2! e+/! TCDHCV의 연구에서는 

정보의 풍부함이 실용적 가치에 긍정적인 영향을 미친다고 

하였다5

B';! L*#';! #$2! L*$! TCDDgV은 비용 절감이 실용적 고객의 

동기 부여와 긍정적 관계가 있기 때문에 실용적인 가 치에 

포함된다고 하였다 5! 또한 c/#$2'$;! ^#$,*$<;! #$2! L#-1+$.!

TCDDDV의 연구를 통해 제품과 관련된 모 든 정보가 고객의 

실용적인 가치에 영향을 미칠 수  있다고  가정할 수  있다5!이

러한 선행연구를 토대로 676의 특성과 실용적 가치 사이에 

관한 가설을 다음과 같이 설정하였다5

XHh! 676의 특성은 실용적 가 치에 정 TiV의 영향을 미칠 

것이다5

! XH?Hh! 정보의 상호작용성은 실용적 가치에 정 TiV의 영향

을 미칠 것이다5

! XH?Ch! 정보의 유 희성은 실용적 가 치에 정 TiV의 영향을 

미칠 것이다5

! XH?Mh! 정보의 제공성은 실용적 가 치에 정 TiV의 영향을 

미칠 것이다5

! XH?[h! 정보의 최신성은 실용적 가 치에 정 TiV의 영향을 

미칠 것이다5
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M5H5C5! 676의 특성과 쾌락적 가치 간의  관계

676의 편리성은 언제 어 디서나 정보에 쉽게 접근할 수 

있게 하고 ;!정보 검색을 용이하게 한다 5!또한 완전하고 명확

한 정보로서 텍스트와 이미지는 소비자의 즐거움을 높이고 

검색 과정에서 느끼는 불확실성을 줄여 준다Tc/+$! Y! B#$;!

CDD[V5! ]8#<TCDHMV은 676의 특성 ;! 즉 정보의  제공성;! 정보

의 최신성 ;! 정보의 신뢰성;! 상호작용성;! 그리고 접근의 편리

성 등과  지각된 용이성;! 지각된 유용성;! 객관적 신뢰;! 주관

적 신뢰;!행동의도 간의 관계에 대한  연구에서 정보의 제공

성과 접근의 편리성을 제외한 모든 요인이  지각된 유용성에 

영향을 미친다고 하였다5!

소비자는 676를 통해 기업에 더 많은 관심을 가지며 더 

많은 경험을 즐길 수  있다Tc/+$! Y! B#$;! CDD[V5! c/+$;! L-;!

^#$>;! d/#';! #$2! L*TCDHMV은 풍부한 정보가 즐거움과 감정

적 반응에 초점을 둔 쾌락적 가치에 긍정적인 영향을 미친

다고 하였다5!또한 e+$TCDHMV도 풍부한 정보가 쾌락적 가치

에 영향을 미친다고 하였다 5! 이러한 선행연구를 토대로 

676의 특성과 쾌락적 가치 사이에  관한 가설을 다음과 같

이 설정하였다5

>?9! 676의 특성은 쾌락적 가 치에 정 TiV의 영향을 미칠 

것이다5

, >?@A9! 정보의 상호작용성은 쾌락적 가치에 정 TiV의 영향

을 미칠 것이다5

, >?@?9! 정보의 유 희성은 쾌락적 가 치에 정 TiV의 영향을 

미칠 것이다5

, >?@B9, 정보의 제공성은 쾌락적 가 치에 정 TiV의 영향을 

미칠 것이다5

, >?@C9, 정보의 최신성은 쾌락적 가 치에 정 TiV의 영향을 

미칠 것이다5

M5H5M5!실용적 가치 및  쾌락적 가치와 구매의도 간의 관계

소비가치와 구매의도의 관련성을 파악한 결과 실용적 가

치와 쾌락적 가치는 구매의도에 직접적인 영향을 미치는 것

으로 나 타났다T`'$+,;! _+%$':2,;! Y! G1$':2;! CDDEV5! W+$>;!

L*-;! L*;! #$2! X-! TCDHMV의 연구에서 676! 광고 속성이 광고

만족도;! 구매의도에 미치는 영향에 관한 연구에서 상호작용

성;! 오락성이 높을수록 구매의도가  높아지는 것으로 나타났

다5!또한;! 676!마케팅 특성 요인 중  정보성 요인 T실용적 가

치V과 즐거움 요인T쾌락적 가치V은 구매행동에 영향을 미치

는 것으로 나타났다Te'';! `+'$>;! Y! ]*(;! CDHSV5! 이러한 선

행연구를 토대로 실용적;!쾌락적 가치와 구매의도 사이에 관

한 가설을 다음과 같이 설정하였다5

>B9!실용적 가치는 구매의도에 정 TiV의 영향을 미칠 것이

다5

>C9,쾌락적 가치는 구매의도에 정 TiV의 영향을 미칠 것이

다5

'"!"$표본설계

연구목적을 달성하기 위하여 전국의 CD대에서 ED대의 사

람들을 대상으로 편의적 표본추출방법을 사용하여 자기기입

방식의 설문조사가 실시되었다5! 설문조사는 F''>:+! ,-1@+%

를 이용하여 실시되었다5! 응답은 총 HIJ개가 수집되었으며 

모두 최종 분석에 이용되었다5

'"'"$변수의 측정  및  정의

본 연구에서  이용된 모든 측정항목들은 jH점 k!매우 부정

적P에서l! jg점 k!매우 긍정적P의 g점 척도로 측정되었다5

676! 특성은 정보의 상호작용성;! 유희성;! 제공성;! 최신성 

등의 [개 하위차원으로 측정되었다5! 정보의 상호작용성은 

676! 사용자들 간의  정보 공유 정도로 정의하여 g개 항목;!

정보의 유희성은 사용자가 676에 대해 흥미나 재미를 느끼

는 정도로 정의하여 M개 항목;! 정보의 제공성은 676가 제

공하는 정보를 수용할 수  있다고 믿는 정도로 정의하고;! 신

뢰성;!객관성과 관련하여 [개 항목;!정보의 최신성은 정보가 

빠르고 신 속하게 제공되는지의 정도로 정의하고 신 속성과 

지속성과 관련하여 M개 항목으로 구성되었다5

676의 마케팅 효과에 대한  소비자 효과를 파악하기 위한 

측정항목들은 총 S개 항목으로 측정되었다5! 쾌락적 가 치는 

소비자가 외식기업을 방문함으로써 가지는 주관적인 가치이

며;!실용적 가치는 쾌락적 가치보다 상대적으로 객관적인 가

치로 정의하였다5!쾌락적 가치와 실용적 가치에 대한 측정항

목은 각각 I개로 구성되었고;!구매 의도와 관련한 항목으로 

E개의 항목을 구성하여 측정되었다5

&"#실증분석

("#"$표본의 일반적  특성

본 연구의 최종 분석에 이용된 설문의 응답자 159명의 일

반적 특성은 <Table 1>과 같다. 먼저, 성별은 남성이 50.9%

로 여성 (49.1%)보다 많았다. 연령층은 20세 이상 29세 이하

가 65.4%로 가장 많 았고, 30세 이상 39세 이하가 15.1%로 

뒤를 이었다. 직업은 학생이 70.8%로 가장 많은 비중을 차지

했다. 주로 이용하는 SNS는 인스타그램 41.5%, 페이스북 

37.7%, 카카오스토리 13.8%, 트위터 4.4%, 기타가 2.6%를 차

지하였다. 

("!"$측정항목의 신뢰성  및  타당성  분석

본 연구에서는  6(#1.K:,! M5D을 이용하여 다항목으로 구성

된 연구단위들의 단일차원성을 분석하였다TX#*1;! X-:.;!

_*$>:+;! Y! 6#1,.+2.;! CDHEU! ]*(;! ]*(;! Y! L++;! CDHJV5! 먼저;!

연구 대상의 내적 일관성을 측정하는 신뢰성은 c1'$3#&/P,!

α와 연구단위 신 뢰도T&'()',*.+! 1+:*#3*:*.%h! c_V를 이용하여 
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분석되었는데;! aB#3:+! Cb에서와 같이;! 구매의도;! 상호작용

성;!실용적 가치;!유희성;!제공성;!최신성;!쾌락적 가치의 연

구단위에 대한 c1'$3#&/P,! α 값은 각각 5JIg;! 5JMg;! 5JMI;!

5JHM;! 5JMC;! 5SJJ;! 5JEC;! c_! 값은 각각 5JEI;! 5J[J;! 5JIH;!

5J[I;! 5JIC;! 5JMg;! 5JgH로 일반적으로  요구되어지는  기준인 5gD

을 넘어 측정 항목들 간의  신뢰성이 높은 것으로  나타났다5!

Table 1: Demographic Profile of the Respondents (n=159)

다음으로 개념타당성을 측정하기 위해 집중타당성과 판별

타당성을 살펴보았다5! 집중타당성은 동일한 개념 간의  높은 

상관관계로 평가되는데;! aB#3:+! Cb에서와 같이 ;! 각 요인에 

적재된 요인적재값이 5ED!이상이며;! Gmn!값이 5ID!이상으로 

나타나 각 연구  단위들의  집중타당성이 입증되었다5! 그리고 

상이한 개 념간의 낮은 상관관계로 평가되는 판별 타당성은 

Gmn의 제곱근T,4-#1+! 1''.V! 값이 상관관계 값보다 크면 판

별타당성이 있는 것으로 설명된다5

aB#3:+! Mb에서와 같이 R'1$+::?L#1&<+1! 기준을 살펴보면 

Gmn!값의 제곱근 값이 상관관계 계수 값보다 크며;!쌍을 이

룬 연구 단위들  간의  상관관계 값의 자승 값이 Gmn!값보다 

작은 것으로 나타나 각 연구  단위들 간의 판별타당성이 입

증되었다5! 또한;! 상관계수 값의 이 질성?단질성 특성 비 율을 

나타내는 XB"BT./+! /+.+1'.1#*.?('$'.1#*.V!값을 살펴본 결과;!

5[[g! ?! 5gMET)aD5HV로 나타나 판별타당성이 있는  것으로 확

인되었다5

("'"$연구모형의 평가

본 연구에서는  연구모형을 평가하기 위하여 6(#1.K:,! M5D

이 이용되었다5! KL6는 내생변수의 설명력 최대화;! 즉 분산

설명력의 최대화 또는  구조오차 최소화를 위한 연구에 적합

한 분석 방법으로  다음과 같이 평가되었다TB+$+$/#-,;!

m*$A*;! c/#.+:*$;! Y! L#-1';! CDDIV5!먼저;!설명력과 예측적합도

가 평가되었다5!첫째;!내생변수의 설명력을 나타내는 결정계

수인 _o에 의해서 예측적합도가 판정되는데;! 본 연구에서는 

쾌락적 가치가 5M[CTM[5CpV;!실용적 가치가 5MgETMg5EpV;!그

리고 구매의도가 5[gJT[g5JpV로 R#:<! #$2! "*::+1THJJCV가 제

시한 5HDTHDpV보다 높게 나타났다5! c/*$THJJS3V은 설명력의 

크기 기준을 5EgT강V;! 5MMT중V;! 5HJT약V로 제시하기도 하였다 5!

둘째;! 내생변수의 중복성을 나타내는 연구  단위 교차타당성 

중복성T&'$,.1-&.! &1',,?@#:*2#.+2! 1+2-$2#$&%U! qoV!값이 예측

적합도 지수로 사용되는 데 ;! 이 값이 D보다 크면 예측적합

도가 있는  것으로 판단된다5! 본 연구에서는  쾌락적 가 치가 

5CgC;! 실용적 가치가 5CEJ;! 그리고 구매의도가 5MEH로 나타

나 이  기 준을 충족시키는 것으로 나 타났다5! 그리고 6_"_!

T./+! ,.#$2#12*A+2! 1''.! (+#$! ,4-#1+! 1+,*2-#:V이 5DJJ로 기

준치인 H보다 작은 것으로 나타나 모형의 예측력이 좋은  것

으로 나타났다5

4.4. 연구가설의 검증

676의 속성이 고객의 쾌락적 가치와 실용적 가치;! 그리

고 구매의도에 미치는 구조적 관계를 분석한 결과는 aB#3:+!

[b와 같다 5

XH은 676의 특성과 실용적 가치 사이의  관계를 설명한 

것이다5!분석 결과;!상호작용성Tβk5DDJ;! .?@#:-+k5DSD;! )bD5DIV

이! 실용적 가치에 미치는 영향은 정 TiV의 유의적 영향을 미

치지 않는 것으로 나타나 XH?H은 지지되지 않았다5! 정보의 

유희성Tβk5MMg;! .?@#:-+kC5JID;! )aD5DIV과 이용가능성Tβk5MDD;!

.?@#:-+kM5HIC;! )aD5DIV이 실용적 가 치에 미치는 영향은 정

TiV의 유의적 영향을 미치는 것으로 나 타나 XH?C;! XH?M은 

지지되었다5!정보의 최신성Tβk! 5DJC;! .?@#:-+k5gCJ;! )bD5DIV이 

실용적 가 치에 정 TiV의 유의적 영향을 미치는 않는 것으로 

나타나 XH?[는 지지되지 않았다5!

XC는 676의 속성이 쾌락적 가치에 미치는 영향을 분석

하기 위한 것이다 5! 분석 결과;! 상호작용성Tβk5CEC;! .?@#:-+k!

H5SCM;! )bD5DIV과 이용가능성Tβk5HDC;! .?@#:-+k5JCI;! )bD5DIV;!

그리고 최신성Tβk5DIS;! .?@#:-+k5[Sg;! )bD5DIV은 쾌락적 가치

에 정 TiV의 유의적 영향을 미치지 않는 것으로 나타나 XC?H;!

XC?M;! XC?[는 지지되지 않 았다5! 정보의 유 희성Tβk5CEI;!

.?@#:-+kC5[Ig;! )aD5DIV은 쾌락적 가치에 정 TiV의 유의적 영

향을 미치므로 XC?C는 지지되었다5

XM과 X[는 실용적 가치와 쾌락적 가치가 구매의도에 미

치는 영향을 확인하기 위한 분석이다5!분석 결과  실용적 가

치Tβk5[I[;! .?@#:-+k[5JHH;! )aD5DIV와 쾌락적 가 치Tβk5MH[;!

.?@#:-+kM5DME;! )aD5DIV가 구매의도에 미치는 영향은 정 TiV의 

유의적 영향을 미치는 것으로 나타나 XM과 X[는 지지되었

다5
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Table 2: Measurement items and validity assessment

Table 3: Fornell-Larcker Criterion
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Table 4:  Structural estimates

'"#결론

본 연구에서는 프랜차이즈  외식기업의  676!마케팅활동이 

소비자의 구매의도와 만족도에 미치는 영향에 대해서 연구

하였다5! 676! 마케팅활동의 특성인 정보의 유 희성;! 정보의 

제공성;!정보의 상호작용성;!정보의 최신성과 같은 항목들이 

소비자의 만족도와 구매의도에 미치는 영향에 대해 연구하

였다5!또한 그  시사점은 다음과 같다 5

첫째;! 676! 마케팅의 속성 중 상호작용성은 실용적 가치

와 쾌락적 가치에 모두 TiV의 영향을 미치지 못하며;!가설과 

다른 결과가 나타났다5! 이는 고객으로서 676! 마케팅이 고

객들의 의견을 반영하고 즉각적인 반응하는 것과 같은  특성

에는 긍정적인 태도를 가진다고 할  수 있지만;! 이러한 태도

가 실용적 가 치나 쾌락적 가 치에 유의적인 영향을 미치지 

못한다고 간주할 수  있다 5!이와 같이 676를 통한 외식기업

의 마케팅의 경우에;! 676의 상호작용성보다는 다른 676의 

특성에 맞추어 마케팅을 진행하여야 한다는  시사점을 발견

할 수  있다5

둘째;! 676!마케팅의 속성 중  유희성은 실용적 가치와 쾌

락적 가치에 모두 TiV의 영향을 미치며;!앞서 제시한 가설과 

일맥상통하고 있음을 알  수 있다 5!이러한 결과는 외식기업이 

마케팅의 일환으로 제시하는 676를 통한 정보가 고객들에

게 흥미;!재미를 유발하며 더 나아가 쾌락적 가치와 실용적 

가치에도 긍정적인 영향을 미칠 수  있음을 의 미한다5! 이는 

정적인 676의 정보  제공을 벗어나 고객들의 흥미를 유발할 

수 있는 콘텐트를 통해 마케팅에 임할 경우 더  긍정적인 고

객들의 가치만족을 야기할 수  있음을 의미한다5

셋째;! 676!마케팅의 속성 중  정보의 제공성은 실용적 가

치에는 유의미한 영향을 미친 반면에;!쾌락적 가치에는 유의

미한 영향을 끼치지 못했다5! 즉 일관되고 객관적인 정보는 

고객들에게 실용적 가치를 가지게 하지만 쾌락적 가치로는 

이어지지 못한다는 점을 의미한다5! 또한 외식기업이 제공하

는 676! 정보가 정확하고;! 사실적임에도 불구하고 고객들의 

쾌락적 가치를 자극하는 것에는 한계가 있음을 알  수  있다 5!

이는 곧 신뢰할 수 있는 정보를 고객들에게 제공함으로써 

고객들의 실용적 가 치에 긍정적인 영향을 미칠 수  있음을 

의미한다5! 676를 통한 마케팅에 있어서;! 정보에 대한  근거

를 제시하고 객 관적인 기 준을 통해 정보에 대한 제공성을 

높이는 행위는 정보에 대한 실용적 가치를 경험할 수 있게 

한다는 것을 알 수  있다 5

넷째;! 676!마케팅의 속성 중  정보의 최신성은 실용적 가

치와 쾌락적 가치에 모두 TiV의 영향을 미치지 못했음을 알 

수 있다 5!이는 외식기업이 빠르고 지속적인 정보를 제시함에

도 불구하고;!단순히 정보를 제공 하는 것만으로는 고객들에

게 의미 있는  가치를 부여하지 못함을 알 수 있다 5! 이러한 

것은 최근 급속히 증가하는 정보의 양에 대해 비판적인 태

도로 수용하는 고객들의 태도에 기반한다고 할  수 있다 5! 즉 

신속한 정보 제공보다는 고객들이 충분히 수용할 수 있는 

정보를 제공하는 것에 초점을 두어야 한다는 시사점을 발견

할 수  있다5

다섯째;!실용적 가치와 쾌락적 가치는 구매의도에 유의미

한 영향을 미치며;!가설과 같은  결과가 나타났음을 알 수 있

다5! 이는 676를 통해 외식기업의 정보를 제공받고 쾌락적 

가치와 실용적 가치를 느꼈던 경험  들이  재구매 의도에 긍

정적인 영향을 미칠 수 있음을 의미한다5! 분석 결과를 통해 

외식기업에 대한  고객들의 재구매 의도를 높이기 위해서는 

고객들이 정보를 통해 느끼는 쾌락적 가치와 실용적 가치를 

극대화해야 한다5

결론적으로 본 연구를  통해서  676!마케팅의 유희성은 실

용적 가 치와 쾌락적 가 치에 유의미한 영향을 미친다는 점;!

정보의 제공성이 실용적 가치에 유의한 영향을 미친다는 점
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을 발견할 수  있다 5!또한 실용적 가치와 쾌락적 가치는 고객

들의 구매의도에 대해  긍정적인 영향을 미친다는 것이 나타

난 것은  676의 특성을 통한 외식기업의 마케팅에 대해 시

사점을 제공한다5!즉 고객들의  흥미와 재미를 일으키는 차별

화된 콘텐트를 개발함과 더불어;! 객관적이고 사실적인 정보

를 제공함으로써 많은 고객들의 구매의도를 야기하는 것이 

필요하다5

본 연구는  676! 마케팅의 특성인 정보의 유희성;! 정보의 

제공성;! 정보의 최신성;! 정보의 유용성과 같은 항목들이 매

개변수인 쾌락적 가치 및  실용적 가치에 미치는 영향과 그 

영향들이 궁극적으로 구매의도에 미치는 효과들을 확인하였

다5

본 연구를 통해  676! 마케팅의 유 희성은 실용적 가 치와 

쾌락적 가치에 유의미한 영향을 미치고;!정보의 제공성은 실

용적 가치에 유의한 영향을 미친다는 점을 발견할 수 있다5!

또한 위 두 가치는 고객들의 구매 의도에 대해 긍정적인 영

향을 미치며 이는 프랜차이즈  외식산업 발전에 유의미한 시

사점을 제공할 것으로 기대할 수 있다 5!고객 만족을 통한 지

속적인 구매 유도를 위하여 프랜차이즈 기업은 676!마케팅 

활동에 집중하여 스마트 시대에 맞게 고객에게 다양하고 질 

높은 서비스들을 제공함으로써 새로운 성장 동력을 확보할 

필요가 있다는 것이다5!그럼에도 불구하고 본 연구는  다음과 

같은 한계점이 있으며;!이에 따라 앞으로 연구방향을 제시하

면 다음과 같다5

첫째;!표본추출의 부족이다5!본 연구의  설문조사는 전국의 

프랜차이즈 외식기업을 이용하는 전  연령층을 대상으로 진

행되었지만 수집된 응답의 gDp!가량이 CD대로 한 연령층에 

편중된 경향이 나 타났다5! 또한 모 집단 표 본 역시  HIJ부로 

적은 편이며;! 일반화에 한계가 있다 5! 따라서 후속 연구에서

는 이러한 부분을 보완하여 설문 수집의 과정에서 좀 더  다

양한 연령층의 응답을 확보해 연구한다면 보다 정확하고 의

미 있는  결과를 얻을 수  있을  것으로  본다5

둘째;! 분석 변수의 유한성이다5! 본 연구에서는  676! 마케

팅의 특성으로서 정보의 유희성;! 정보 제공성;! 정보의 상호

작용성;! 그리고 정보 최신성만을 매개변수인 쾌락적 가치와 

실용적 가치에 유의미한 영향을 미칠 수 있는  변수로 가정

하여 실증 분석을 시도하였다5! 그러나 본 연구는  676에서 

다양한 목적과 형태;!그리고 수많은 사용자들이 존재하며 각 

676마다 가지고 있는 특성 또한  개별적이고 무수하다는 점

을 간과하였다5

셋째;! 본 연구에서는 매개변수를 실용적 가 치와 쾌락적 

가치 두 가지의 가치만으로 한정 지어 자료를 수집하고 분

석을 진행하였다5!하지만 본 연구는  선행  연구로부터  도출되

었던;! 고객의 구매의도에 직접적인 영향을 미칠 수  있는  변

수인 진 귀적 가 치의 존 재를 간과하며 그것을 배제한  채로 

진행되었다5! 그 외에도 고객의 만족과 신뢰 또한  고객의 구

매의도에 영향을 미칠 수 있는 매개변수로서 작용할 수  있

으나 본 연구에서는  이것들을  변수로서 다루지 않았다5!분석 

변수를 다양하게 설정하고;! 표본 집단의 연령층을 광범위하

게 확보하는 것과 같이 본 연구의  한계점을 보완한다면 후

속 연구에서는  676!마케팅 속성과 고객의 구매의도 사이의 

관계를 더욱 정밀하게 분석할 수 있을 것이다5!이에 따라 프

랜차이즈 외식 기업은 고객들의 다양한 관심과 수요를 인지

하고 그들의 욕구를 충족시킬 전략적 의사결정을 할  수  있

을 것이다5! 결과적으로 676를 통한 마케팅이 프랜차이즈 

외식 기업의 마케팅 중  가장 효과적이고 결정적인 역할을 

수행할 수 있을 것으로 기대된다5
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