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라이브 스트리밍 쇼핑의 산업현황



 COVID-19로 인한 사회적 환경변화와 디지털기술의 

발전으로 라이브 스 트리밍 쇼핑의 시장규모가 더불어 

성장하여 소비자의 쇼핑방식에도 변화를 가져오고 있다. 

특히 라이브 스트리밍(Live streaming) 쇼핑은 오프라인 

쇼핑과 비슷한 체험뿐만 아니라 직접 접촉하지 않기 

때문에 안정적인 구매방 식을 제공하는 특징을 가지고 

있다. 이런 특징 때문에 COVID-19 기간 라이 브 스트리밍 

쇼핑은 소비자에게 더욱 인기를 얻고 있어서 잠재적 경제 

가 치를 가지고 있는 것이 확정된다. 그러나 현재 

COVID-19가 소비자의 라이 브 스트리밍 쇼핑의 

이용의도에 미치는 영향에 대한 연구는 부족한 실정이 다.

 본 연구의 목적은 건강신념모델, 신뢰이론, 태도이론 등 기존 의 

이론으로 연구모델을 구축하여 COVID-19가 라이브 스트리밍 

쇼핑의 소비자 이용의도에 미치는 영향을 분석한 다음, 관련 

플랫폼과 소매상에 조언을 제시하고자 한다. 구체적으로, 본 

연구에서는 전자상거래 산업이 발달한 중국에서 설문조사를 

실시하여 그 응답결과를 Amos로 구조방정식분석을 수행하였다.

4가지시사점

1. 지각된 민감성과 지각된 심각성, 즉 소비자가 COVID-19를 

걸리는 것에 대한 걱정의 영향으로 라이브 스트 리밍 쇼핑의 

발전을 위해 이의 비접촉 특성을 홍보해야 한다.

2. 소비자 지각된 이익성이 이용의도에 영향을 주기 때문에 

관련기업이 소비자의 이 익향상을 중심으로 영업 전략을 

설립해야 한다.

3. 자아효능감과 행동계 기에 대한 영향효과가 소비자의 

이용의도에 영향을 주기 때문에 관련기업 이 구전마케팅 

전략을 활용하는 것이 중요하다.

4.  라이브 스트리밍 쇼핑 이용의도의 결정요인을 파악한 결과를 

참고하면 향후 관련 플랫폼 및 소매자의 운영방식, 상품 품질, 

물류속도, 라이브 스트리밍 콘텐츠 등 부분 을 소비자 신뢰와 

태도 향상을 중심으로 발전해야 한다.



연구의 목적은 COVID-19 기간에 소비자들의 라이브 

스트리밍 쇼핑에 대한 이용의도를 분석함으로써 향후 

관련 플랫폼을 위한 강화방안 을 제시하는 데 있다. 

구체적인 연구목적은 다음과 같다.

이론 통합을 통한 맞춤형 연구 모델 구축하고자 한다.

연구모델에 대한 실증분석을 수행하였고, 소비자 

COVID-19 유행기 간 라이브 스트리밍 쇼핑을 

이용한 이유와 동기를 분석하도록 한다.

 분석 결과에 따라 관련 플랫폼과 소매상을 위한 제언과 

강화방안을 제시하고자 한다.

연구의 필요성 및 목적

따라서 본 연구에서는 라이브 

스트리밍 쇼핑에 관환 연구를 

확장하고자 하며, 건강신념모델, 

신뢰이론과 태도이론을 통합하여 

연구 모델을 구축하 고 소비자 

COVID-19 유행기간 라이브 

스트리밍 쇼핑을 이용한 이유와 

동 기를 분석하고자 한다



본 연구는 COVID-19가 소비자 행동에 미치는 영향을 분석하기 위해 건강신념모델(Rosenstock, 

1974)을 기반으로 신뢰이론(Morgan & Hunt, 1994) 및 태도이론(Greenwald, 1968)을 결합하여 

맞춤형 연구모델을 구축하였다

연구모델을 검증하기 위하여 실증분석을 수행하였다. 2021년 10월 4일부터 10월 24일 동안 

중국 소비자를 대상으로 익명 단면 온라인조 사를 실시하였다. 총 479부 설문지에 대한 AMOS 

24를 사용하여 구조방정 식모델로 실증분석을 실시하였다.

마지막으로 분석결과를 통하여 소매상과 라이브 스트리밍 쇼핑 

플랫폼에 실용적인 마케팅전략을 제시하여 조언을 제공하였다.

연구의 방법 및 구성



제2장: 라이브 스트리밍 쇼 핑, 건강신념모델, 신뢰이론 및 태도 이론에 대한 이론적 

분석을 제시하였 다.

제1장: 서론에서는 연구필요성, 연구목적, 연구방법, 구성, 선행연구를 제시하였다.

 제5장: 연구의 결론, 시사점 및 한계점을 제시하 였다.

연구의 방법 및 구성

5장으로 구성

제3장:  주로 연구 설계를 서술하였다.

제4장:  실증분석을 수행 하였다.





My Email

The cost is much cheaper because 

it does not require a physical store

건강신념모델은 Rosenstock과 

Hochbaum이 1950년대에 개발한 것으로 

개인의 건강행위를 설명하고 예측하는 

최초의 이론모델이다(Glanz & Bishop, 

2010). 이것은 이 분야에서 가장 승인받는 

이론 중의 하나이다
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이론적 배경

신뢰는 전략적 자산 및 조직의 성공을 위한 

필수 요소로 인식되는 복잡 하고 학제적인 

개념이다(Isaeva et al., 2020). 신뢰관계는 

많은 사람들이 보 기에 추상적인 사람과 

다른 추상적인 사람 간의 사회적 관계이다. 

태도는 개인이 한 행위의 적극적인 평가나 

소극적인 평가이다(Pan et al., 2021; Yuen 

et al., 2021). 이는 서비스의 인식과 감정의 

평가를 포함하여 어 떤 서비스에 대한 

생각과 느낌을 반영할 수 있다(Glanz et al., 

2008). 



라이브 스트리밍 쇼핑의 산업현황



라이브 스트리밍 쇼핑의 산업현황

<그림 2-4> 중국 라이브 스트리밍 쇼핑의 시장규모 및 증가율

<그림 2-5> 중국 라이브 스트리밍 쇼핑의 

시장점유율(%)



연구 설계 및 실증분석

  본 연구의 목적은 COVID-19로 인한 라이브 스트리밍 쇼핑의 소비자 이 
용의도를 분석하여 관련 플랫폼과 소매상을 위한 강화방안을 제시하는 데 
있다.
   이 연구목적을 달성하기 위하여 본 연구는 건강신념모델, 신뢰이론 및 태 
도이론으로 연구모형을 구축하였다. 
   첫째, 건강신념모델의 지각된 민감성, 지각된 심각성, 지각된 이익성, 지 각된 
장애성, 자아효능감 및 행동계기를 통해 소비자 심리에 외부적 영향을 
반영하고자 한다.
   둘째, 신뢰이론의 소비자 신뢰를 통해 라이브 스트리밍 쇼핑의 감염을 피 할 
수 있는 능력과 오프라인 쇼핑과 비슷한 경험을 가질 수 있는 정도를 
반영하고자 한다.
   셋째, 태도이론의 소비자 태도를 통해 라이브 스트리밍 쇼핑에 대한 적극 
적이고 소극적인 태도를 반영하고자 한다. 따라서 이와 관련된 연구모형은 과 
같다.
따라서 이와 관련된 연구모형은  (그림 3-1)과 같다..



실증분석 본 연구의 목적은 COVID-19로 인한 라이브 스트리밍 쇼핑의 소비자 이 

용의도를 분석하여 관련 플랫폼과 소매상을 위한 강화방안을 제시하는 데 

있다.

<그림 3-1> 건강신념 연구모델 연구모형



 분석모델의 전반적인 적합성, 타당성과 신뢰성을 확보하기 위하여 요인분 석을 
시행하였다. 에서 Amos에서 PSS (지각된 민감성), PSV (지각된 심각성), PBF (지각된 
이익성), PBR (지각된 장애성), SEF (자아효능감), CTA (행동계 기), TRU (신뢰), ATT 
(태도), ITU (이용의도)를 포함하는 CFA (confirmatory factor analysis), 확인적 
요인분석)모델을 구축한 다음 실행하였다. 

CFA 모델 분석





본 연구는 구조방정식모델(SEM)로 변수 간의 관계를 측정한 것이다. 
Amos 24를 이용하여 경로분석의 유의확률(Ρ)과 표준화계수(β)를 통해 
가 설검증을 진행할 것이다. 동시에 R제곱(R 2 )로 잠재변수가 해설하는 
백분율 분산을 확인할 것이다. 에서 보는 바와 같이 Amos에서 PSS 
(지각된 민감성), PSV (지 각딘 심각성), PBF (지각된 이익성), PBR (지각된 
장애성), SEF (자아효능 감), CTA (행동계기), TRU (신뢰), ATT (태도), ITU 
(이용의도)를 포함하는 SEM (Structural Equation Modeling), 확인적 
요인분석)모델을 구축한 다음 실행하였다

SEM모델 분석







✔ H1: 소비자가 COVID-19로 인한 지각된 민감성은 라이브 스트리밍 쇼핑 에 대한 신뢰에 정적 유의한 
영향을 미친다.

✔  H2: 소비자가 COVID-19로 인한 지각된 민감성은 라이브 스트리밍 쇼핑 에 대한 태도에 정적 유의한 
영향을 미친다.

✔ H3: 소비자가 COVID-19로 인한 지각된 심각성은 라이브 스트리밍 쇼핑 에 대한 신뢰에 정적 유의한 
영향을 미친다.

✔ H4: 소비자가 COVID-19로 인한 지각된 심각성은 라이브 스트리밍 쇼핑 에 대한 태도에 정적 유의한 
영향을 미친다.

✔H5: 소비자가 라이브 스트리밍 쇼핑에 대한 지각된 이익성은 소비자의 신뢰에 정적 유의한 영향을 미친다. 
✔H6: 소비자가 라이브 스트리밍 쇼핑에 대한 지각된 이익성은 소비자의 태도에 정적 유의한 영향을 미친다.
✔ H7: 소비자가 라이브 스트리밍 쇼핑에 대한 지각된 장애성은 소비자의 신뢰에 부적 유의한 영향을 
미친다. 

✔H8: 소비자가 라이브 스트리밍 쇼핑에 대한 지각된 장애성은 소비자의 태도에 부적 유의한 영향을 미친다. 
✔H9: 소비자의 자아효능감은 라이브 스트리밍 쇼핑에 대한 신뢰에 정적 유의한 영향을 미친다.
✔ H10: 소비자의 자아효능감은 라이브 스트리밍 쇼핑에 대한 태도에 정적 유의한 영향을 미친다.
✔H11: 소비자의 행동계기는 라이브 스트리밍 쇼핑에 대한 신뢰에 정적 유 의한 영향을 미친다.
✔ H12: 소비자의 행동계기는 라이브 스트리밍 쇼핑에 대한 태도에 정적 유 의한 영향을 미친다. 
✔H13: 소비자가 라이브 스트리밍 쇼핑에 대한 신뢰는 이용의도에 정적 유 의한 영향을 미친다.
✔ H14: 소비자가 라이브 스트리밍 쇼핑에 대한 태도는 이용의도에 정적 유 의한 영향을 미친다



실증분석



실증분석



실증분석



결론 및 요약

COVID-19로 인한 소비자들이 라이브 스트리밍 쇼핑의 이용의 도에 미치는 영향을 

분석하기 위해 라이브 스트리밍 쇼핑 산업이 발달한 중국에서 설문조사를 

진행하였으며, 확인적 요인분석과 구조방정식 모델분 석으로 실증분석을 수행하였다.

따라서 사람들은 COVID-19가 높은 수준의 위험을 생각하면 라이브 스트 리밍에 대한 신뢰와 긍정적인 태도를 형성될 수 

있으며, 많은 이익을 받을 경우 같은 결과로 나타날 것이다. 또한, 개인의 어떤 행위로 자신을 보호할 수 있는 신념

(자아효능감)과 가족, 친구의 조언, 그리고 본인 과거의 경력 (행동계기)은 라이브 스트리밍에 대한 신뢰와 긍정적인 태도의 

형성에 도움 이 될 것이. 이런 신뢰와 태도는 라이브 스트리밍 쇼핑의 이용의도에 유의 한 영향을 미친다.
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