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요    약

정보 통신 기술과 함께 급격하게 발전한 플랫폼은 그 혁신성에서 전통 산업과 많은 차이를 보여 

주고 있다. 기술 수용 모델을 기반으로 플랫폼의 수용을 촉진하거나, 혁신성에 저항하는 요인을 개별적

으로 연구하던 선행 연구를 보완하기 위해, 본 연구는 듀얼 팩터 이론을 적용하여 촉진과 억제 요인이 

소비자의 저항에 동시에 미치는 영향을 살펴보았다. 연구 대상으로 타 플랫폼과 차별적 특성을 보이는 

온라인 중고 거래 플랫폼의 구매자를 선정했으며, 선행 연구를 기반으로 이들의 과거 구매 횟수가 

플랫폼의 저항과 사용 의도의 관계에 미치는 조절 효과를 같이 살펴보았다. 연구 결과, 촉진 요인인 

경제적 이익은 저항에 부(-)의 유의한 영향을 미쳤으나, 사회적 영향은 영향을 미치지 못했다. 억제 

요인의 경우, 인지된 복잡성과 인지된 위험이 모두 저항에 정(+)의 유의한 영향을 미쳤다. 저항은 

사용 의도에 부(-)의 유의한 영향을 미쳤으나, 사용자들의 구매 횟수가 늘어날수록 그 영향력은 정(+)의 

방향으로 조절되었다. 마지막으로 저항은 선행요인(경제적 이익과 인지된 복잡성)과 사용 의도 사이에서 

매개 효과를 가졌다.

키워드 : 온라인, 플랫폼, 중고 거래, 듀얼 팩터, 경제적 이익, 사회적 영향, 인지된 복잡성, 인지된 
위험, 저항, 사용 의도, 구매 횟수

Ⅰ. 서  론

플랫폼 사업의 급격한 성장과 함께, 양면 시장의 

이론과 적용, 규제 정책에 많은 관심이 모아지고 

있다. 플랫폼은 개별적이면서도 상호 의존적인 두 

고객 집단을 서로 연결하는 중개인의 역할을 수행

하면서 양면시장으로서 가치를 창조한다(Eisenmann 

et al., 2006). 양면 시장은 신용카드나 백화점처럼 

생산자와 소비자를 중개한다는 차원에서 전부터 

존재하던 개념이었다. 하지만 IT 기술의 발전으로 
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중개의 조건이 활성화되면서 플랫폼 사업의 시장

성과 가치는 빠르게 상승했다. 2007년 두 명의 호스

트로 시작한 에어비앤비의 경우, 2021년 현재 400만 

명 이상의 호스트를 통해 10억 회 이상의 누적 체크

인을 기록할 만큼 기록적인 성장을 보여주고 있다.

플랫폼은 혁신적인 기술만큼이나, 사업 운영의 

메커니즘 측면에서 전통 산업과는 차이가 있다. 

플랫폼 사업의 성장은 사용자들을 모으는 가치 창

조의 단계와, 창조된 가치를 사용자들에게 전달하

는 가치 확보의 단계로 귀결된다(Zott and Amit, 

2010). 처음 단계가 양면 시장의 한쪽 면 이용자 

수가 증가할수록 다른 쪽 면의 편익이 증대하는 

네트워크 효과와 연관된다면, 두 번째 단계는 공

동으로 창출된 가치를 양면 시장의 사용자들 간에 

성공적으로 교환하는 교차 네트워크 효과와 관련

된다(Bivona and Cosenz, 2021). 또한 시장의 집중

이 네트워크 효과에 기여하는 요소가 크다면, 지

배적 사업자의 등장이 항상 비효율적인 것만은 아

닐 수도 있다(김성환 등, 2008).

정치, 경제, 사회, 문화 전 분야에 이미 그 영향

력이 중첩되어 있는 만큼, 플랫폼이 초래하는 문

제점은 정부, 산업, 학계의 많은 관심과 연구의 대

상이 되고 있다. 기존 산업과의 이질성으로 인한 

규제의 사각으로 야기된 서비스 품질, 소비자 보

호, 시장 공정성 등의 문제는 그 해결을 위해서 

새롭고 종합적인 규율 체계의 마련이 시도되고 있

다. 앱 마켓을 부가통신서비스의 하나로 규정하고 

있는 전기통신사업법의 한계를 극복하기 위해 온

라인 플랫폼에 대한 특별법 제정이 시도되고 있으

며, 온라인 플랫폼 공정화법이 국회정무위원회에

서 논의되고, 디지털 플랫폼 이용자법이 국회 법

안 소위에 상정된 것은 그 일환이라고 할 수 있다 

(2021. 11).

플랫폼에 대한 초기 연구는 주로 E-learning(Chen 

et al., 2013; Cheung and Vogel, 2013; Huang et al., 

2006; Yuen and Ma, 2008), Learning Management 

System(Juhary, 2014; Raman et al., 2014; Ros et al., 

2015), eBook(Johnston et al., 2015; Torres et al., 2014), 

교육 오픈 소스 플랫폼(Kisworo, 2016) 등 교육 분야

에서 교육자와 피교육자들에게 플랫폼 사용을 촉

진시키는 관점에서 이루어졌다. 이후 플랫폼에 대

한 연구는 무선 플랫폼(Beil et al., 2015), 소셜 미디어

(Hussein and Hassan, 2017), 온라인 개인방송(김혜

영, 안보섭, 2018), 에어비앤비(Kim, 2019), 미디어 

플랫폼(한영주, 2020) 등의 영역으로 확대되었으나 

기술 수용 관점의 연구 기조는 지속되었다. 이것은 

플랫폼이 인터넷, 스마트 폰, 무선 네트워크와 같은 

정보 통신 기술의 발전과 함께 등장했고, 급격히 

성장한 것에 기인한다고 할 수 있다. 기술적 혜택은 

편의성과 함께 기존 B2C 거래에서 충족시켜 주지 

못한 많은 수요를 해결해 줬지만, 동시에 소비자로 

하여금 새로운 기술을 배우고 수용해야 하는 과제

를 만들었다. 어떻게 자사 플랫폼의 기술과 사업 

형태를 그 대상에게 빠르게 습득시키고 받아들이

게 할 것인가의 문제는, 지금도 플랫폼 사업자들이 

고객을 확보하고 시장 점유율을 늘리기 위해 최우

선적으로 고려해야 할 사항이라고 할 수 있다.

이들 연구에 주로 적용된 Technology acceptance 

model(Davis et al., 1989)은 컴퓨터 시스템의 확산

과 함께 조직에서 기술의 수용을 촉진하기 위한 

목적에 의해 제시되었다. TAM에서 사용자들의 

기술 수용 의도를 예측하기 위한 선행 요인으로 

지각된 유용성과 지각된 사용 편의성이 제시되었

고, 후속 연구들을 통해 그 영향력이 증명되었다. 

TAM 모델은 행동 의도에 관한 이전 연구와 결합

을 통해 새롭게 수정이 지속되었다. Ajzen and 

Fishbein(1973)은 theory of reasoned action에서 행

동 의도에 영향을 미치는 두 가지 요인으로 태도

와 주관적 규범을 제시했으며, 이후 theory of plan-

ned behavior 모델(Ajzen, 1985)에서 행동의 실행에 

있어서 인지된 어려움을 의미하는 인지된 행동 통

제를 또 다른 선행 요인으로 추가했다. TRA의 주

관적 규범이 TAM의 지각된 유용성 및 지각된 사

용 편의성과 합해져서 새로운 TAM의 선행요인으

로 포함되기도 했으며(Venkatesh and Davis, 2000), 

TPB의 선행 요인이 TAM의 지각된 유용성과 결합
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되기도 했다(Taylor and Todd, 1995).

새로운 기술과 혁신을 대하는 소비자에 관한 

또 다른 측면의 연구 분야는 혁신 저항이다. Ram 

and Sheth(1989)는 혁신의 정도가 강할수록 소비

자들은 기존 신념 체계의 혼란과 가치관의 변화를 

더 경험하게 되므로 혁신에 더욱 저항한다고 주장

했다. Markus(1983)는 정보 시스템의 시행에 따른 

저항을 인지된 변화에 대한 사용자들의 반대로 개

념화했으며, Samuelson and Zeckhauser(1988)는 현

재 상황을 유지하고 선호하며, 변화를 피하려는 

성향을 현상 유지 편향 이론으로 정립하여 합리적 

의사결정, 인지적 오해, 심리적 몰입의 3가지 범주

로 분류했다. 플랫폼의 정보 통신 기술과 혁신적

인 사업 모델이 초래하는 소비자의 저항에 대한 

연구는 모바일 은행(Chemingui and Lallouna, 2013), 

모바일 교육(Kim et al., 2017), 무선 결제(Khanra 

et al., 2021; Kuo, 2020), 유튜브(Shin and Park, 2021), 

블록체인 기반 서비스(Choi et al., 2021) 등 다양한 

영역에서 진행되었다. 이 연구들은 주로 소비자들

의 플랫폼 사용 저항에 영향을 미치는 요인들, 즉 

Ram and Sheth(1989)가 제시한 기능적, 심리적 저

항 장벽에서부터 인지된 복잡성과 같은 혁신의 특

성, 타성이나 부정적 감정 등의 개인적 특성이 미

치는 영향력을 검증하는 방향으로 진행되었다.

본 연구에서는 선행 연구를 다음과 같이 보완해

서 진행하고자 했다. 기술 수용 모델 기반으로 사

용자의 사용을 촉진하는 요인의 연구나, 플랫폼 

혁신의 저항에 영향을 미치며 사용을 억제하는 요

인에 대한 연구에서는, 이들 요인이 하나의 개념 

안에 양 극단을 내포하고 있음을 전제하거나, 그

렇지는 않더라도 서로 상반(촉진, 억제)되는 요인

을 동시에 연구할 유인을 제시하지 못했다. 서로 

독립적인 개념이 아니기 때문에, 한 요인(촉인이

나 억제)의 방향과 정도 조절만으로 시스템의 수

용이나 거부의 결과를 서로 반대되는 방향으로 변

화시킬 수 있음이 전제된다고 할 수 있다. 그러나 

Cenfetelli(2004)는 사용자의 부정적 반응을 일으키

는 억제 요인은 촉진 요인과 서로 반대가 아닌 독

립적인 개념임을 밝혔다. 촉진과 억제 요인은 서

로 질적으로 다른 이중 요인이므로 동시에 발생할 

수 있으며, 서로 다른 선행 요인과 결과 변수를 

가질 수 있다. 촉진 요인의 증진이 억제 요인의 

감소와 관련이 없다면, 두 요인을 함께 연구해야 

더 정확한 결과를 도출할 수 있을 것이다. 따라서 

본 연구에서는 듀얼 팩터 이론(Cenfetelli, 2004; 

Cenfetelli and Schwarz, 2011)을 적용해서 소비자

의 의도에 영향을 미치는 촉진과 억제 요인의 비

대칭적 영향력을 같이 연구하고자 했다. 

양면 시장의 플랫폼은 거래 중개(transaction me-

diation), 광고기반 미디어(advertiser-supported me-

dia), 거래 수단(transaction devices), 소프트웨어 플

랫폼(software platforms)으로 분류될 수 있다(Evans, 

2005; Evans and Schmalensee, 2010). 이 기준으로 

살펴보았을 때 플랫폼에 대한 선행 연구는 인터넷 

포털과 같은 미디어나 결제 시스템과 같은 거래 

수단 플랫폼의 기술적 이슈에 치중되어 있으며, 

거래 중개 플랫폼, 특히 온라인 중고 거래 플랫폼에

서의 사용 저항에 대한 연구는 부족한 편이다. 온라

인 중고 거래 플랫폼이 많이 연구되지 않은 것은 

구매자와 판매자를 중개하는 형태가 이미 전부터 

존재했던 개념이기 때문일 수도 있다. 하지만 C2C 

거래 중개 플랫폼의 한 유형이면서, 정보 통신 기술

과 접목된 온라인 중고 거래 플랫폼은 교차 네트워

크 효과를 위한 요금 정책이나, 동일 측면 네트워크 

효과, 성장 전략이나 성장 후 지배적 사업자화의 

여건 등에서 다른 플랫폼과는 차이점을 보인다. 

그러므로 온라인 중고 플랫폼을 사용하는 소비자

의 저항에 대해 연구하는 것은 특징 상 서로 차이점

이 있는 플랫폼에 대한 연구의 갭을 메움과 동시에, 

소비자 행동에 대한 이해의 폭을 넓히는 의미가 

있을 것이다.

저항이 사용 의도에 미치는 부정적 영향은 직

관적이며, 많은 선행 연구로 이미 증명되었다 

(Bhattacherjee and Hikmet, 2007; Im et al., 2014). 

본 연구에서는 이 관계에 영향을 미치는 구매 횟

수의 조절 효과를 같이 살펴보고자 했다. TRA 
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(Ajzen and Fishbein, 1973)와 TPB(Ajzen, 1985)에

서 제시된 사용 의도에 영향을 미치는 의식적인 

선행 요인 외에, 다른 선행 요인을 찾기 위한 노

력이 이어졌으며 과거 행동은 그 중 하나였다

(Conner and Mcmillan, 1999). 선행 연구는 과거의 

구매 경험이 풍부할수록 소비자의 구매 의도가 

더 강하게 나타남을 제시하고 있다(Dean et al., 

2012; Smith et al., 2008). 따라서 온라인 중고 거

래 플랫폼에서의 구매 횟수가 늘어날수록, 구매

자들이 해당 플랫폼을 사용해서 구매하려는 의

도는 더 강해질 것으로 예상된다. 저항이 사용 

의도에 부정적 영향을 미칠 것으로 예상되고, 구

매 횟수가 사용 의도에 긍정적 영향을 미칠 것으

로 예상되므로 구매 횟수가 저항과 사용 의도의 

관계에 미칠 조절 효과를 살펴보는 것은 소비자

들의 플랫폼에 대한 저항을 한층 더 깊게 검증하

는 방법이 될 것이다. 이에 따라 본 연구에서 해

결하고자 하는 연구문제는 다음과 같다.

(1) 촉진 요인과 억제 요인은 온라인 중고 거래 

플랫폼에 대한 저항에 어떤 영향을 미치는가? 

(2) 온라인 중고 거래 플랫폼에서 구매 횟수가 

늘어날수록 저항의 사용 의도에 대한 영향

력은 어떻게 변하는가? 

온라인 중고 거래 플랫폼 연구를 위해 한국에서 

가장 대표적인 플랫폼인 당근마켓에서 구매 경험

이 있는 사용자를 선택했다. 당근 마켓은 월간 활

성 이용자수가 2020년 3월 660만 명에서 시작하여 

1년 만에 1,500만 명을 넘어선 국내 1위의 지역 

착형 인터넷 서비스 플랫폼이다(송은정, 2021). 

또한 가입자의 93% 이상이 중고 물품 거래자이므

로, 중고 물품 거래와 관련해서 소비자의 반응을 

살펴볼 수 있는 대표적인 플랫폼이라고 할 수 있

다. 본 연구에서는 듀얼 팩터 모형을 적용한 선행 

연구를 바탕으로 온라인 중고 거래 플랫폼에 영향

을 미칠 수 있는 촉진 요인과 억제 요인을 도출하

고, 이 요인들이 플랫폼에 대한 저항에 어떠한 영

향을 미치는지 검증하고자 한다. 또한 저항이 사

용 의도에 미치는 영향을 검증하며, 이때 당근 마

켓을 통해 구매한 횟수의 조절 효과를 분석하여 

사용 의도에 미치는 영향이 어떻게 다르게 나타나

는지도 같이 살펴보고자 한다. 

본 연구는 총 여섯 부분으로 구성했다. 제Ⅰ장 

서론에서는 본 연구의 사회적 배경과 연구의 목적 

및 연구의 구성에 대해 설명하고, 제Ⅱ장에서는 

본 연구의 이론적 배경과 선행 연구를 분석한다. 

제Ⅲ장에서 연구 모형을 도출하고 가설을 설정하

며, 제Ⅳ장에서는 자료의 수집과 변수의 조작적 

정의 및 측정에 대해서 설명한다. 제Ⅴ장에서는 

신뢰성, 타당성 검증 후 구조방정식을 통해 조절 

효과를 포함한 가설 검증을 진행하고, 추가적으로 

저항의 매개효과를 검증한다. 마지막으로 제Ⅵ장

에서는 연구의 결과와 의의, 시사점, 연구의 한계

와 향후 연구방향을 제시하고자 한다. 

Ⅱ. 이론  배경

2.1 온라인 고거래 랫폼

양면 시장은 두 부류의 사용자가 하나의 플랫폼

을 통해서 거래 등 상호 작용을 함으로써 가치를 

창출하는 시장이다. 플랫폼은 이렇게 양면 네트워

크의 사용자들이 상호 작용할 수 있는 환경을 제

공함으로써 수익 모델을 창출한다. 전통적인 산업

에서의 가치 사슬은 한 면의 비용으로부터 다른 

면의 수익으로 가치가 이동하지만, 양면 시장 플

랫폼에서는 양 면의 사용자가 각각 비용과 수익을 

발생시킨다. 또한 전통 산업에서는 사용자 수가 

일정 한계를 넘어서면 일반적으로 수익률이 감소

하는 반면, 플랫폼은 양면의 사용자가 서로에게 

이끌리는 네트워크 효과로 인해 사용자 수가 늘어

날수록 수익률이 높아진다. 이러한 수익을 비용 

절감과 R&D에 투자함으로써, 소수의 거대 플랫

폼이 양면 시장을 장악하는 것을 쉽게 볼 수 있다 

(Eisenmann et al., 2006).

양면 시장의 플랫폼은 거래 중개(transaction me-

diation), 광고기반 미디어(advertiser-supported me-
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dia), 거래 수단(transaction devices), 소프트웨어 플

랫폼(software platforms)으로 분류될 수 있다(Evans, 

2005; Evans and Schmalensee, 2010). 거래 중개는 

구매자와 판매자를 연결하며, 쇼핑몰, 부동산, 보

험 등 다양한 영역에서 발생한다. 광고기반 미디

어는 방송, 신문, 인터넷 포털 등 한 측에서 콘텐

츠를 생산, 구매하여 구독자를 모으면, 이를 기반

으로 광고 수익을 올리는 전형적인 양면 시장의 

비즈니스 모델이다. 거래 수단은 신용카드, 모바

일 결제와 같이 회원사로부터 받는 수수료와 결

제 가입자로부터 받는 연회비의 수익구조를 가진

다. 마지막으로 소프트웨어 플랫폼은 프로그램이 

일정한 소프트웨어 플랫폼에서만 동작할 수 있도

록 개발함으로써 사용자들이 해당 프로그램을 이

용하기 위해 그 플랫폼에 의지하도록 만드는 형

태이며, PC 운영체제가 대표적인 사례다(김성환 등, 

2008). 

온라인 중고 거래 플랫폼은 C2C 거래 중개 플

랫폼의 한 유형이다. 구매자와 판매자를 연결시켜 

주는 형태는 예전부터 있었으나, 정보 통신 기술

과 결합된 중고 거래 플랫폼은 타 플랫폼과 차이

점을 가진다. 플랫폼 사업자는 독립적 시장을 형

성하고 있는 사용자들을 양면 네트워크의 한쪽 면

으로 끌어들이기 위해 보조금 등 가격 혜택을 제

공한다. 그리고 이들에게 이끌려 앙면 네트워크의 

다른 면으로 들어온 종속적 시장 형태의 사용자들

에게는 수수료를 부과한다. 이렇게 네트워크 양면

의 고객 기반이 서로에게 영향을 주는 교차 네트

워크 효과를 위해 플랫폼 사업자는 양면 사용자들

의 성격에 따라 차별적인 요금 구조를 적용한다. 

그러나 온라인 중고 거래 플랫폼은 일반적으로 이

러한 요금 정책 없이 양면 사용자들에게 거래의 

편의를 최대한 제공하면서 교차 네트워크 효과를 

유도한다. 이것은 양면의 사용자들이 서로 쉽게 

위치를 변경할 수 있는, 독립된 시장 형태의 사용

자들이라는 성격에 기인한다고 할 수 있다.

온라인 중고 거래 플랫폼의 차별성은 한쪽 면의 

사용자들의 증가가 동일 면의 사용자들에게 영향

을 미치는 동일 측면 네트워크 효과에서도 나타난

다. 동일 측면 네트워크 효과는 긍정적일 수도, 부

정적일 수도 있다. 판매자들은 보통 경쟁 관계인 

같은 판매자들이 적기를 원하므로 부정적인 동일 

측면 네트워크 효과를 보인다. 그러나 콘솔 게임 

유저들은 같은 게임 유저들이 많을수록 같이 플레

이할 수 있는 대상이 많아지므로 이를 선호하는 

긍정적인 동일 측면 네트효과를 보인다. 온라인 

중고 거래 플랫폼의 경우 이러한 효과의 방향성은 

뚜렷하지 않다. 일반적으로 구매자들이 많을 경우 

경쟁이 격화되어 물품을 원하는 가격에 구하기가 

더 어려워진다. 반면 구매자들이 많아서 특정 판

매자에 대해 많은 평가를 남겼다면, 구매자는 그 

판매자와 거래를 할 것인지 여부를 결정하는데 많

은 도움을 받을 수 있다.

또한 온라인 중고 거래 플랫폼은 성장 전략이나 

성장 후 지배적 사업자화의 가능성도 타 플랫폼과 

차이점을 보인다. 플랫폼은 빠른 성장을 위해 ‘유

명 사용자’와 독점 계약을 맺는 전략을 자주 사용

한다. 이 ‘유명 사용자’는 정부와 같은 대형 구매

자일 수도 있고, 인지도가 높은 판매자일 수도 있

다. 플랫폼 사업자는 이러한 ‘유명 사용자’를 유치

함으로써 양면 네트워크의 다른 쪽 사용자들을 끌

어들이는 교차 네트워크 효과를 볼 수 있다. 그러

나 온라인 중고 거래 플랫폼은 이러한 ‘유명 사용

자’의 필요성이 거의 없다. 사용자들에게 중요한 

것은 시간, 장소, 아이템 측면에서 자신의 필요에 

최적화된 거래를 찾는 것이다. 또한 네트워크 효

과의 증가로 플랫폼이 대형화되면서 나타나는 독

점화의 가능성도 떨어진다. 지배적 플랫폼 사업자

가 되기 위해서는 사용자들이 하나의 플랫폼만 이

용하지 않고 여러 플랫폼을 이용하는 멀티 호밍에 

따른 비용이 높아야 하지만, 온라인 중고 거래 플

랫폼은 그러한 비용 장벽이 존재하기 어렵다. 따

라서 한 플랫폼 사업자의 성장이 중고 거래 시장 

자체를 키우고 다른 사업자의 출연을 초래할 수는 

있지만, 지배적 사업자가 되는 것은 다른 플랫폼 

형태에 비해 어렵다고 할 수 있다.
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정보 통신 기술과 함께 급격하게 성장하고 있는 

플랫폼은 기존 전통 산업과의 차이점으로 인해 많

은 가능성과 우려를 동시에 일으키고 있다. 혁신

성으로 인해 사회의 모든 분야에 이미 적용되어 

성장하는 동시에, 전통 산업과의 차이로 인해 기

존의 규제가 적용되기 어려운 만큼 새로운 규제 

법안이 요구되고 있다. 온라인 중고 거래 플랫폼

은 수요와 공급을 맡은 거래 당사자가 주로 개인

이며, 정보 통신 기술을 적용했지만 거래의 안전

이 보장되지 않는 새로운 C2C 비즈니스 모델이라

고 할 수 있다(Möhlmann, 2015). 또한 요금 구조, 

교차 네트워크 효과, 동일 측면 네트워크 효과, 사

용자의 특성, 성장성, 지배적 사업자화 등 많은 측

면에서 다른 플랫폼과 많은 차이를 보이고 있다. 

온라인 중고 거래 플랫폼에 대해 연구함으로써 서

로 다른 특징으로 인해 구분되어 있는 플랫폼에 

대한 전반적인 이해를 더 할 뿐 아니라, 이를 접하

는 소비자 행동에 대해서도 더욱 깊이 있는 검증

을 할 수 있을 것이다.

2.2 듀얼 팩터 이론

Cenfetelli(2004)는 시스템에 대한 태도와 의도 

그리고 궁극적으로 행동에 영향을 미치는 사람들

의 주관적인 인식 중 억제 요인을 발견하고 그에 

대한 논점을 제시했다. 그동안 연구 대상은 주로 

새로운 정보 시스템의 기능이나 디자인과 관련되

어 사용을 촉진하는, 시스템 외부적인 사람들의 

믿음에 관한 것이었다. 하지만 그는 시스템의 수

용이나 거절에 최종적인 영향을 주는 외부적 믿음

에는 촉진 요인 외에 억제 요인도 존재하며, 그에 

대해 3가지 논점이 있음을 상정했다.

촉진과 억제 요인은 서로 반대되는 개념이 아닌 

이중적인 요인이다. 하나의 개념이 서로 반대되는 

양 극단을 내포하는 것이 아니라, 촉진과 억제 요

인이 서로 질적으로 다른 이중적인 요인인 것을 

말한다. 그 사례 중 하나가 만족이며, Oliver(1993)

는 고객 만족이 불만족의 반대와는 서로 다른 개

념임을 증명했다. 촉진 요인은 상황에 따라 시스

템의 사용을 조장하기도, 억제시키기도 하지만, 

억제 요인은 사용을 오로지 억제시키는 역할만을 

한다.

또한 촉진과 억제 요인은 서로 독립적이며, 동

시에 발생할 수 있다. 같은 사람이나 조직을 동시

에 신뢰하면서 불신할 수 있는 것처럼(Lewicki et 

al., 1998), 긍정적이면서 부정적인 인식을 동시에 

가질 수 있는 것이다. 그러므로 시스템의 사용을 

조장하거나 좌절시키는 촉진 요인과 함께, 사용을 

오직 좌절시키는 억제 요인이 동시에 존재할 수 

있다.

마지막으로 촉진과 억제 요인은 서로 다른 선행 

요인에 의해 발생하며, 결과 변수에 미치는 영향 

또한 서로 다르다. 촉진 요인은 시스템의 사용에, 

억제 요인은 시스템의 거부라는 결과 변수에 영향

을 미친다. 다만 촉진 요인의 부재가 시스템 거부

의 결과 변수에 미치는 영향 여부는 불투명하지

만, 억제 요인의 부재는 시스템 수용이라는 결과 

변수에는 영향을 미치지 않는다.

후속 연구들은 촉진 요인과는 다른 억제 요인의 

비대칭적인 영향력을 밝혀내면서 듀얼 팩터 모델

을 실증적으로 증명했다. Bhattacherjee and Hikmet 

(2007)은 의사들의 의료 서비스 정보 기술(HIT)에 

관한 연구에서 억제 요인이 사용 의도에 부정적인 

영향이 있음을 밝혀냈다. 또한 억제 요인이 결과 

변수만이 아니라 촉진 요인에도 영향을 미침으로

써, 의사들이 촉진 요인에 대해 편견이 되는 인식

을 가지게 함을 증명했다. Cenfetelli and Schwarz 

(2011)도 촉진 요인과 억제 요인은 웹 사이트의 

사용 의도에 각각 별도로, 동시에 작용할 수 있음

을 증명했다. 억제 요인은 그 영향력에 있어서 촉

진 요인과 다르게 작용하며, 결과적으로 결과 변

수는 두 요인으로부터 영향을 받는 기능적 관계인 

것이다.

듀얼 팩터는 객체 기반 및 행동 기반 믿음에 

이르기까지 다양한 영역에서 연구되었다. 객체 기

반 믿음은 시스템의 수준, 정보의 질처럼 시스템 
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촉진 요인 억제 요인 출처

Usefulness, Ease of Use Resistance to Change
Bhattacherjee and 

Hikmet(2007)

Information Quality

System Quality

Information Overload, Irrelevant Request for 

Information, Deceptiveness,

Intrusiveness, Effort Redundancy, Process 

Uncertainty

Cenfetelli and Schwarz(2011)

Enjoyment, Usefulness
Rapid Change, Distorted Reputation, Distress, 

Complexity, Anxiety
Sullivan and Koh(2019)

Trust, Organizational Support, 

Older Adult Vulnerability

Work-related Complications,

Technology Dynamism, Risk
Khaksar et al.(2020)

User-friendliness, Trust, Efficacy 

Expectations, Technical 

Competency, Image, Having more 

Information

Data Security and Privacy Concern,

Status Quo Bias,

Need to Appear in Person,

Need for Personal Consultation

Distel(2020)

Information Quality, Ability, Benefit Cost, Risk, Uncertainty Talwar et al.(2020)

Personalization of IoT Service Information Privacy Concern Lee(2021)

<표 1> 진과 억제 요인 선행 연구

자체나 그 속성에 관한 믿음이다. 반면 행동 기반 

믿음은 특정한 행동이 결과를 가져올 것이라는 사

용자의 지각이다(Wixom and Todd, 2005). 듀얼 팩

터 이론을 적용한 촉진과 억제 요인을 최근 사례

를 중심으로 <표 1>에 정리했다. 

듀얼 팩터의 촉진 요인은 주로 새로운 시스템이

나 기술의 사용을 유도하기 위한 기술 수용 모델

에서 연구되어 왔으며, 그 중 가장 많이 인용된 

것은 TAM이다. Davis et al.(1989)은 지각된 유용

성, 지각된 사용 편의성과 같은 사용자의 인식이 

조직에서의 기술 수용 의도와 행동을 예측할 수 

있다고 주장했다. 이후 Venkatesh and Davis(2000)

는 TAM 모델에 주관적 규범을 포함시켜 TAM2 

모델로 확장했으며, Taylor and Todd(1995)는 TAM

의 지각된 유용성과 TPB(Ajzen, 1985)의 예측 변

수를 결합시켜 C-TAM-TPB 모델을 제시했다. 

본 연구에서 사용할 촉진 요인으로 경제적 이

익과 사회적 영향을 선정했다. 경제적 이익은 소

비자로 하여금 돈을 절약하게 해 주는 개념이며, 

그 결과 소비자가 그 대상에 대해 긍정적 평가를 

하도록 영향을 미친다(Achadinha et al., 2014). 돈

을 절약하는 것은 또한 목표를 더 효과적으로 달

성하게 하는 실용적인 혜택과 연관된다(Kim, 

2019). 따라서 경제적 이익은 혁신적인 상품이나 

서비스를 이용하도록 하는 중요한 동기로 여겨진

다(Tussyadiah and Pesonen, 2016). 거래의 신뢰성

을 담보하기 어렵고, 가격과 품질이 표준화되지 

않은 온라인 중고 거래 플랫폼을 이용하는 가장 

중요한 요인 중 하나가 금전적인 혜택으로 여겨지

므로 이를 촉진 요인으로 정했다.

사회적 영향은 자신이 새로운 시스템을 사용해

야 한다고 다른 사람들, 특히 지인이나 친구들이 

생각하고 있다고 스스로 믿는 정도 혹은 범위로 

정의된다(Venkatesh, 2003). 이에 관련하여 TRA에

서 처음 제시된 개념은, 개인의 자발적 의지에 의

한 특정 행동을 결정하는 요인을 규명하기 위한 

주관적 규범이었다(Ajzen and Fishbein, 1973). 이

는 행동에 미치는 사회적 영향으로서, 규범적 믿

음과 순응 동기의 함수의 결과로 얻어진다. 규범

적 믿음은 자신의 준거 집단이 자신이 특정 행동

을 해야 한다고 생각하는 스스로의 믿음이며, 순

응 동기는 준거 집단의 지각된 기대에 순응하려는 
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변수 정의

경제적 이익 소비자로 하여금 돈을 절약하게 해 주는 것(Achadinha et al., 2014)

사회적 영향
자신이 새로운 시스템을 사용해야 한다고 다른 사람들, 특히 지인이나 친구들이 생각하고 있다고 
스스로 믿고 있는 정도 혹은 범위(Venkatesh, 2003)

인지된 복잡성 기술의 사용을 위해 최대한 노력해야 하는 정도(Moore and Benbasat, 1991)

인지된 위험
신기술이나 혁신의 수용의 전 단계 혹은 수용의 단계에서 소비자들이 느끼는, 불확실성으로 
인한 부정적인 영향이나 가능성(Wu et al., 2012)

<표 2> 진  억제 요인의 정의

동기이다. Limayem et al.(2000)은 주관적 규범이 

온라인 쇼핑 의도에 영향을 미치는 요인으로 연구

했으며, Nordfjærn et al.(2014)은 대중교통을 이용

하는 의도에 관한 연구에서 주관적 규범을 선행 

요인으로 설정했다. SNS를 통해 타인과의 소통과 

연결이 극대화되는 현재, 타인에게 비치는 자신의 

이미지와 자신의 행동에 대한 타인의 의견은 중요

한 동기가 될 수 있으므로 사회적 영향을 또 다른 

촉진 요인으로 선정했다. 

온라인 중고 거래 플랫폼 사용의 억제 요인으로

는 인지된 복잡성과 인지된 위험을 설정했다. 

Moore and Benbasat(1991)은 인지된 복잡성을 기

술의 사용을 위해 최대한 노력해야 하는 정도로 

정의했으며, Thompson et al.(1991)은 혁신이 이해

하거나 사용하기에 상대적으로 어렵게 인지되는 

정도로 정의했다. 인지된 복잡성은 새로운 기술이

나 혁신 수용에 대한 부정적 영향과 관련되어 연

구되어 왔다. Tornatzky and Klein(1982)은 혁신의 

수용 및 실행에 대한 메타 분석에서, 혁신의 복잡

성이 증가할수록 그것을 수용하는 비율은 낮아진

다는 것을 발견했다. Venkatesh and Bala(2008)도 

기술 수용에 대한 연구에서 많은 촉진 요인과 반

대로 인지된 복잡성이 기술 수용에 부정적인 영향

을 미침을 발견했다. 

인지된 위험은 신기술이나 혁신 수용의 전 단계 

혹은 수용의 단계에서 소비자들이 느끼는, 불확실

성으로 인한 부정적인 영향이나 가능성을 의미한

다(Wu et al., 2012). 혁신은 그 자체에 불확실성이 

내재해 있기 때문에, 늘 어느 정도의 지각된 위험을 

수반한다(Ram and Sheth, 1989). Talwar et al.(2020)

은 디지털 환경에서의 지각된 위험을 보안, 프라이

버시, 재무적 위험으로 분류했는데, 특히 프라이버

시 관련 위험은 새로운 기술이나 서비스의 수용에 

있어서 가장 큰 장벽 중 하나로 여겨진다(Lin et 

al., 2014). 온라인 서비스의 확대에 따라 지각된 

위험에 대한 연구 영역은 인터넷 뱅킹(Laukkanen 

et al., 2008), 온라인 쇼핑(Lian and Yen, 2014), 온라인 

여행(Amaro and Duarte, 2015) 등으로 다양화되고 

있다. 본 연구에 사용될 촉진 및 억제 요인에 대한 

정의를 <표 2>에 정리했다.

2.3 항

혁신에 대한 저항에 대해서 Ram and Sheth(1989)

은 다음과 같은 이유를 제시했다. 많은 소비자들은 

현재의 상황이나 습관에 대해 만족하고 있지만, 

혁신은 이런 확립된 일상 생활을 흐트러뜨린다. 

따라서 소비자들은 이런 변화에 대해 분개하며, 

혁신이 일상 생활의 연속성을 더 크게 깨뜨릴수록 

더 많이 저항한다는 것이다. 또한 혁신은 소비자들

이 기존에 가지고 있던 신념 체계와 충돌하여 내적 

혼란과 가치관의 변화를 가져오게 한다. 이를 근거

로 Ram and Sheth(1989)는 혁신 저항은 만족스러운 

현재 상황을 잠재적으로 변화시키거나, 기존의 신

념 체계와 충돌함으로써 발생하는 소비자들의 저

항이라고 정의했다. Piderit(2000) 역시 사람들이 변

화에 대해 저항하는 이유는, 그들이 조직에 대해 

가지고 있는 권력이나 통제를 상실하는 등 현재의 
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상황에 위협이 되기 때문이라고 했다. 

새로운 정보 시스템의 시행에 따른 저항은 인지

된 변화에 대한 사용자들의 반대로 개념화 된다

(Markus, 1983). 그는 시스템의 성격과 그것의 사

용에 따른 사회적 맥락과의 상호작용 차원에서 저

항을 설명했다. 이 상호작용은 새로운 시스템의 

시행에 따른 조직 내 권력의 변화에서 주로 보여

지는데, 권력을 잃게 되는 사용자들에 의해 저항

이 일어나게 된다. Marakas and Hornik(1996)은 저

항을 새로운 시스템에 대해 개인이 연관 짓는 위

험에 대한 반응으로 설명했으며, Martinko et al. 

(1996)은 내부 및 외부 영향을 기반으로 개인들이 

새로운 시스템에 인과적 귀인을 만들어 낸다고 보

았다. 그 귀인은 결과 및 효과에 대한 기대로 이어

지는데, 그 중 부정적인 기대가 사용자의 저항으

로 이어지는 것이다.  

현상 유지 편향 이론(Status Quo Bias Theory)은 

변화에 저항하여, 현재 상황을 유지하고 선호하는 

원인에 대해 설명해 주고 있다. Samuelson and 

Zeckhauser(1988)는 현상 유지 편향을 합리적 의사

결정, 인지적 오해, 심리적 몰입의 3가지 범주로 

분류했다. 합리적 의사결정은 새로운 대안으로의 

변환에 따른 상대적인 비용과 이익의 평가를 말하

는데, 변환 비용과 불확실성 비용이 여기에 해당된

다. 변환 비용은 새로운 상황으로 적응하는데 발생

하는 비용이며, 불확실성 비용은 새로운 대안과 

관련된 인지된 위험이나 심리적 불확실성을 의미

한다. 인지적 오해는 얻게 될 이득보다 손실을 더 

크게 인지하는 심리적인 성향을 말하는데 

(Kahneman and Tversky, 1979), 이런 손실 회피 성향

으로도 현상 유지의 편향을 설명할 수 있다. 마지막

으로 심리적 몰입은 매몰 비용, 사회적 규범, 통제 

노력의 세 가지 요인으로 구성된다(Samuelson and 

Zeckhauser, 1988). 매몰 비용은 이전 단계의 몰입을 

의미하며, 이는 새로운 대안으로의 변환을 주저하

게 만든다. 사회적 규범은 변화에 대해 조직 환경에

서 만연하고 있는 규범적 생각을 말하며, 통제 노력

은 자신의 상황을 스스로 결정하려는 의지에서 비

롯된다. 이처럼 저항은 현재의 상황을 유지하려는 

시도와 관련된 행동이나, 변화를 피하려는 고집과 

관련되어 있다(Pardo and Fuentes, 2003).

Ⅲ. 연구모형  가설설정

3.1 연구모형의 설정

연구 모형은 듀얼 팩터 이론의 촉진 요인과 억

제 요인이 당근 마켓 온라인 중고 거래 플랫폼 사

용의 저항에 대한 선행 요인으로서 영향을 미치

고, 저항은 다시 플랫폼 사용 의도에 영향을 미치

는 것으로 제시했다. 그리고 플랫폼을 이용한 구

매 횟수가 저항과 사용 의도의 관계에 조절 효과

를 가지는 것으로 설정했다(<그림 1>). 선행 연구

는 촉진 요인과 억제 요인이 서로 독립적이고 동

시에 발생할 수 있으며(Lewicki et al., 1998), 결과

변수는 촉진 요인과 억제 요인의 두 요인으로부터 

영향을 받는 기능적 관계임을 밝혔다(Cenfetelli 

and Schwarz, 2011). 듀얼 팩터 이론에 대한 다양한 

선행 연구를 바탕으로 온라인 중고 거래 플랫폼에 

대한 촉진 요인으로는 경제적 이익과 사회적 영향

을, 억제 요인으로는 인지된 복잡성과 인지된 위

험을 설정했다. 저항과 사용 의도의 관계는 온라

인 중고 거래 플랫폼을 통한 구매 경험의 조절 효

과를 받는 것으로 가설을 제시했으며, 소득 수준

과 성별에 따른 잠재적 영향력은 통제했다.

3.2 연구가설의 설정 

3.2.1 듀얼 팩터와 항

본 연구에서는 2개의 촉진 요인(경제적 이익, 

사회적 영향)과 2개의 억제 요인(인지된 복잡성, 

인지된 위험)이 저항과 갖는 관계를 살펴본다. 촉

진 요인과 억제 요인을 동시에 설정한 것은 두 요

인이 서로 반대 개념이 아니라는 선행 연구의 논

리에 근거하고 있다(Cenfetelli, 2004; Cenfetelli and 

Schwarz, 2011). 
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<그림 1> 연구 모형

현상 유지 편향 이론(Samuelson and Zeckhauser, 

1988)에 의하면 저항의 주요 원인으로 합리적 의

사결정, 인지적 오해, 심리적 몰입의 3가지를 제시

했으며, 합리적 의사결정은 변화에 따른 상대적인 

편익과 비용의 차이인 순편익의 개념으로서 비용

이 편익보다 크면 현상 유지 편향으로, 편익이 크

다면 변화에 대한 선호로 이어지는 저항의 선행 

요인으로 연구되었다(Keen, 1981; Markus, 1983). 

Mittal(1994)은 쿠폰에 대한 태도를 결정하는 요인

으로 비용/편익의 비교를 들었으며, 그 중 경제적 

이익은 비용/편익 비교의 가장 명확한 구성 요인

이었다. 경제적 이익은 쿠폰에 대한 유인 효과에

서 주로 연구되기 시작하여, 온라인 여행 상품 쇼

핑(Kim et al., 2011), 전기 자동차(Lai et al., 2015), 

공동 구매(Ianole-Calin et al., 2020) 등의 영역으로 

확장되었다. 상품이나 서비스의 전반적인 가치 인

식의 창조에서 금전적인 비용의 역할을 강조하는 

가치 이론(Mäntymäki et al., 2020)의 관점에서도, 

경제적 이익은 온라인 중고 거래 플랫폼의 사용 

저항에 반하여 사용 의도를 일으킬 수 있는 요인

으로 판단된다. 

현상 유지 편향의 심리적 몰입은 매몰 비용, 사회

적 규범, 통제 노력으로 구성된다. 이중 사회적 규범

은 변화에 대해 주변에서 만연하고 있는 규범적 생

각으로서 그 방향에 따라 개인의 현상 유지 성향이 

강화되거나 약화된다(Samuelson and Zeckhauser, 

1988). Mankin et al.(1985) 역시 다른 사람들의 기

대가 개인의 신기술에 대한 저항의 정도에 영향을 

미침을 증명했다. 사람들은 주변 환경에서 계기를 

발견하고 그에 맞춰 행동하는데, 특히 그 계기가 

평소 존경하는 상사나 동료로부터 나온다면 행동

의 정도는 더 강해진다. 따라서 상사나 동료가 새

로운 IT에 대해 저항감을 표현한다면, 개인 역시 

그렇게 할 가능성이 높은 것이다. 사회적 영향은 

이 같은 의무적인 상황만이 아니라, 자발적인 상

황에서도 기술의 수용이나 저항을 예측하는 주요 

변수이다(Venkatesh, 2003). 사회 비교 과정 이론

은 객관적인 수단이 존재하지 않을 때, 사람들은 

자신의 의견과 능력을 다른 사람과 비교해서 평가

하는 경향이 있음을 제시했다(Festinger, 1954). 

SNS 활동의 증가로 비교 활동은 오프라인만이 아

니라 온라인에서도 발생하고 있으며, 타인의 의견

과 평가, 행동양식은 자신의 행동에 더욱 강한 동

기를 부여할 것으로 판단된다. 이상의 선행 연구

를 기반으로, 본 연구의 촉진 요인에 관한 가설을 

아래와 같이 설정했다. 
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H1a: 경제적 이익은 온라인 중고 거래 플랫폼에 

대한 저항에 부(-)의 영향을 줄 것이다.

H1b: 사회적 영향은 온라인 중고 거래 플랫폼에 

대한 저항에 부(-)의 영향을 줄 것이다.

인지된 복잡성은 어떤 대상을 이해하기 어려워

서, 그 결과 사용하기 어려운 정도를 나타낸다 

(Rogers, 1995). Ram(1987)은 인지된 혁신 특성, 소

비자 특성, 전달 구조를 혁신 저항에 영향을 주는 

요인으로 제시했다. 그는 혁신의 상대적 장점, 호

환성, 시험 가능성, 소통 가능성을 낮게 인식하는 

것과, 인지된 복잡성과 위험을 높게 인식하는 것

이 사용자의 저항을 증가시키는 것과 관련이 있다

고 설명했다. 인지된 복잡성은 그 측정항목과 정

의에 있어서 TAM 모델의 인지된 사용 편의성과 

유사하며(Venkatesh, 2003), 다른 연구에서도 그 

유사성이 강조되었다(Davis et al., 1989; Moore and 

Benbasat, 1991). 선행 연구들은 인지된 사용 편의

성이 높고, 덜 복잡한 혁신 기술이 잠재적 사용자

들에 의해 수용되고 사용될 가능성이 더 높으며 

(Davis et al., 1989; Shih and Fang, 2004), 인지된 

복잡성은 저항을 증가시키는 영향력이 있음을 보

여주고 있다(Kim et al., 2017). 

Ram and Sheth(1989)는 혁신에 대한 저항은 기능

적 장벽과 심리적 장벽으로 구분될 수 있으며, 기

능적 장벽은 다시 사용 장벽, 가치 장벽, 위험 장벽

으로 구성되어 있다고 주장했다. 모든 혁신은 어느 

정도의 불확실성을 내포하고 있고 예상할 수 없는 

잠재적인 부작용을 가지고 있으므로, 위험은 혁신

의 일부분이라고 할 수 있다. 그래서 위험을 인지

하고 있는 소비자들은 그 위험에 대해 더 잘 파악하

기까지 혁신의 수용을 연기하곤 한다. 혁신에 내재

해 있는 위험은 물리적, 경제적, 기능적, 사회적 

위험의 네 가지 유형으로 구분할 수 있으며, 새로

운 기술 기반의 상품은 특히 경제적 위험과 연관성

이 높다. 인지된 위험은 온라인 쇼핑(Lian and Yen, 

2014), 온라인 여행(Amaro and Duarte, 2015), 유기

농 식품(Kushwah et al., 2019), 자율 자동차(Casidy 

et al., 2021) 등의 신기술 기반 영역에서 주로 연구

되었다. 양면 시장의 특성을 지닌 온라인 중고 거

래 플랫폼은 수요와 공급을 맡은 거래 당사자가 

개인인 경우가 많으며, 신기술을 적용했지만 거래

의 안전이 보장되지 않은 새로운 C2C 비즈니스 

모델이라고 할 수 있다(Möhlmann, 2015). 이는 필

연적으로 서비스 사용에 있어서 위험을 수반하며, 

서비스 플랫폼에 대한 저항을 더 해주는 선행 요인

으로 영향력이 있을 것으로 판단된다. 관련된 선행 

연구를 기반으로, 서비스 사용의 억제 요인에 대한 

가설을 다음과 같이 제시한다. 

H1c: 인지된 복잡성은 온라인 중고 거래 플랫

폼에 대한 저항에 정(+)의 영향을 줄 것

이다.

H1d: 인지된 위험은 온라인 중고 거래 플랫폼에 

대한 저항에 정(+)의 영향을 줄 것이다.

3.2.2 항과 사용 의도

Ram and Sheth(1989)는 혁신에 대한 소비자들의 

저항의 원인은 현재의 만족스러운 일상 생활의 연

속성을 해치고, 기존의 신념 체계와 충돌하기 때

문이라고 했다. 새로운 서비스나 시스템의 도입은 

소비자들이 기존에 유지하고 있던 프로세스에 변

화를 가져오며, 그 변화의 강도가 높을수록 신기

술에 저항하여 궁극적으로 낮은 사용 의도로 연결

될 수 있다(Talwar et al., 2020). Bhattacherjee and 

Hikmet(2007)은 새로운 건강 정보 기술에 대한 저

항이 높아질수록 의사들의 기술 사용 의도는 낮아

짐을 증명했으며, Im et al.(2014) 역시 스마트 TV

에 대한 저항과 실제 사용 의도 사이에는 부(-)의 

관계가 있음을 보여주었다. 결과적으로 온라인 중

고 거래 플랫폼에 대한 저항과 사용 의도 사이에

는 부정적인 관계가 예상되며, 다음과 같은 가설

을 제시한다.

H2: 온라인 중고 거래 플랫폼에 대한 저항은 

사용 의도에 부(-)의 영향을 줄 것이다.
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3.2.3 구매횟수의 조 효과

Ajzen and Fishbein(1973)은 행동 의도의 선행 변

수로 태도와 주관적 규범을 제시했다. 이후 TPB 

모델(Ajzen, 1985)에서 인지된 행동 통제가 또 다

른 선행 변수로 추가되었는데, 이는 행동의 실행

에 있어서 인지된 어려움을 의미한다. 행동 의도

는 TPB의 세 선행 요인들에 의해 상당 부분 설명

되고 예측되었으나 완벽한 것은 아니었고, 다른 

선행 요인을 찾기 위한 연구가 이어졌다. 그 중 

하나가 과거 행동이었다. 

Ajzen(1991)은 과거 행동은 이미 TPB 모델의 변

수들을 통해서 의도와 미래의 행동에 영향을 미치고 

있다고 주장했으나, 후속 연구들은 과거 행동의 

독립적인 영향력을 밝혀냈다. Conner and Mcmillan

(1999)은 과거 행동은 습관에 의해 영향을 받으므

로, 기존 TPB 모델의 변수로는 그 개념을 잡아낼 

수 없고, 별도의 변수로 추가되어야 한다고 주장

했다. 특정 행동의 반복은 TPB 모델에서 설명하는 

의식적인 과정이 아닌, 특정 계기에 의해 자동적

으로 발생하는 과정이기 때문이다. 후속 연구는 

과거 구매 경험이 풍부할수록 구매 의도는 강하게 

나타남을 증명하고 있으며(Dean et al., 2012; Smith 

et al., 2008), 구매 경험이 TPB 모델의 태도, 주관적 

규범, 인지된 행동 통제를 통해서만이 아니라, 직

접적으로 구매 의도에 영향을 미침을 보여주고 있

다(Leeuw et al., 2014). 소비자의 저항은 사용 의도에 

부정적인 영향을 미칠 것으로 예상되고(Bhattacherjee 

and Hikmet, 2007; Im et al., 2014; Talwar et al., 

2020), 사용자들의 구매 횟수가 증가하여 구매 경

험이 풍부해질수록 플랫폼을 사용하려는 의도에 

긍정적인 영향을 미칠 것으로 예상되므로(Dean et 

al., 2012; Smith et al., 2008), 결국 구매자들의 구매 

횟수는 저항이 사용 의도에 미치는 부(-)의 관계에 

정(+)의 조절 효과를 가질 것으로 판단된다.

H3: 온라인 중고거래를 통한 구매 횟수는 저항

과 사용 의도의 관계에 정(+)의 조절효과를 

가질 것이다.

Ⅳ. 연구방법

4.1 자료수집

본 연구에서는 촉진과 억제 요인이 온라인 중고 

거래 플랫폼의 저항과 사용 의도에 미치는 영향력

을 검증하기 위해, 전문 리서치 기관인 마크로  

엠브레인을 통해 지난 1년간 당근 마켓을 통한 구

매 경험이 있는 사람들을 대상으로 온라인 설문 

조사를 실시했다. 2021년 8월 30일에서 8월 31일

까지 예비 설문 조사를 실시해서 설문 문항을 최

종 확정했으며, 본 설문 조사는 9월 15일부터 9월 

17일까지 사흘간 편의 추출 방식으로 실시되었다. 

본 설문 조사에서 총 207명으로부터 응답을 받았

으며, 그 중 응답의 표준편차 0.4 이하의 불성실 

응답자 2명을 제외한 최종 205명으로 분석을 실시

했다. SPSS 18과 AMOS 18을 이용해 기술적 통계

분석, 신뢰성, 타당성, 요인분석, 가설 검증을 실시

했으며, 수집된 데이터의 인구통계학적 정보는 

<표 3>과 같다.

우선, 응답자의 성별은 남자 117명(57.1%), 여자 

88명(42.9%)으로 남자의 비중이 약간 더 높게 나

타났다. 나이는 30대가 가장 많은 83명(40.5%)를 

차지했고, 20대(48명, 23.4%)와 40대(45명, 22%)는 

비슷했으며, 50대(25명, 12.2%)와 60대(4명, 2%)가 

뒤를 이었다. 온라인 기술에 익숙해야 한다는 관

점에서 볼 때, 실제로 20~40대의 비율이 가장 높이 

나왔다. 1년간 구매횟수는 응답자 중 99명(48.3%)

이 4회 이하로 나타났으며, 5~9회가 57명(27.8%), 

10회 이상도 49명(23.9%)로 나왔다. 학력은 대학 

졸업이 128명(62.4%)으로 가장 많았고, 대학원 졸

업과 고졸 이하가 각각 29명(14.1%), 대학 재학이 

16명(7.8%), 대학원 재학이 3명(1.5%)로 나왔다. 

소득은 월 평균 소득으로 계산하되, 수입이 없는 

경우는 월 평균 용돈으로 하였으며, 200만 원 대 

56명(27.3%), 300만 원 대 51명(24.9%), 200만 원 

미만 34명(16.6%), 400만 원 대 32명(15.6%), 500만 

원 이상 32명(15.6%)순으로 나타났다. 
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분류 수 비율(%) 분류 수 비율(%)

성별
남자 117 57.1

학력

고졸 이하 29 14.1

여자 88 42.9 대학 재학 16 7.8

나이

20대 48 23.4 대학 졸업 128 62.4

30대 83 40.5 대학원 재학 3 1.5

40대 45 22.0 대학원 졸업 29 14.1

50대 25 12.2

월 소득
(만원)

200 미만 34 16.6

60대 4 2.0 200 ~ 300 미만 56 27.3

1년간 
구매횟수

4회 이하 99 48.3 300 ~ 400 미만 51 24.9

5~9회 57 27.8 400 ~ 500 미만 32 15.6

10회 이상 49 23.9 500 이상 32 15.6

<표 3> 응답자의 인구 통계학  정보(n=205)

※ 응답자 지역분포: 서울 63, 경기도 57, 부산 15, 대구 10, 인천 17, 광주 5, 대전 8, 울산 2, 충북 3, 충남 3, 

전북 3, 전남 3, 경북 4, 경남 8, 세종 2, 강원도 2.

변수 조작적 정의 출처

경제적 이익 당근 마켓을 이용함으로써 돈을 절약하는 정도 Amaro and Duarte(2015)

사회적 영향
대중 매체, 가족, 친구 등 나에게 중요한 주변 사람들이 나에게 당근 
마켓 사용을 권하는 본인의 인식

Limayem et al.(2000)

인지된 복잡성 당근 마켓 사용과 구매 절차가 쉽지 않고 불분명하게 인지되는 정도 Amaro and Duarte(2015)

인지된 위험
당근 마켓을 통한 구매, 결제가 불확실하고, 염려되며, 위험하다고 
느끼는 정도

Amaro and Duarte(2015)

저항
당근마켓을 통한 거래가 내가 원하지 않는 문제와 불확실성에 연관되어 
나와는 맞지 않다고 느끼며 반대하는 정도

Chouk and Mani(2019)

사용 의도 미래에 당근마켓을 사용하려는 계획 및 의지 Lin(2011)

<표 4> 변수의 조작  정의

4.2 변수의 조작  정의  측정

본 연구에서 사용된 변수는 모두 선행 연구를 

통해 검증된 변수를 온라인 중고 거래 플랫폼의 

맥락에 맞게 수정했고, 주관식 문항(1년간 구매 

횟수) 하나를 제외하고 모두 Likert 5점 척도를 이

용해 측정했다. 인구 통계학적 변수와 구매 횟수

를 제외한 6개 변수 24개 문항에 대해서, 20명의 

당근 마켓 유경험자를 대상으로 예비 조사를 실시

하여 일부 문항의 문구를 수정했다. 또한 온라인 

플랫폼 관련 산업에 종사한 전문가 2명으로부터 

최종 검토를 받아서 표면 타당성(face validity)을 

확보했다. 사용된 변수들에 대한 조작적 정의 및 

참고 문헌은 <표 4>와 같다. 

Ⅴ. 연구결과

본 연구는 SPSS 18과 AMOS 18을 이용해 데이터

를 분석했다. 측정 항목의 신뢰성 검증을 위해 

Cronbach’s α는 SPSS 18, 합성 신뢰도(Composite 

Reliability: CR)는 AMOS 18을 통해 분석했으며, 

타당성 검증을 위한 확인적 요인분석(Confirmatory 

Factor Analysis: CFA)과 구조방정식 모형을 통한 

가설 검증은 AMOS 18을 이용했다. 
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변수 요인 적재량 Cronbach’s α CR AVE

사용 의도
(INT)

INT1 0.962

0.907 0.949 0.861INT3 0.961

INT3 0.889

저항
(RES)

RES2 0.663

0.766 0.846 0.581
RES3 0.864

RES4 0.787

RES6 0.773

경제적 이익
(ECO)

ECO1 0.696

0.740 0.806 0.581ECO2 0.782

ECO3 0.692

사회적 영향
(SOC)

SOC1 0.846

0.833 0.828 0.619SOC2 0.638

SOC3 0.849

인지된 복잡성
(COM)

COM2 0.726

0.789 0.842 0.640COM3 0.792

COM4 0.821

인지된 위험
(RIS)

RIS1 0.732

0.897 0.912 0.676

RIS2 0.863

RIS3 0.835

RIS4 0.851

RIS5 0.799

<표 5> 신뢰성  집  타당성 검증 결과

COM1, RES1, RES5는 1차 요인분석 결과 삭제됨.

5.1 신뢰성  타당성 분석

본 연구의 측정 모델(Measurement Model) 분석

을 위해 신뢰성(Reliability), 집중 타당성(Conver-

gent Validity), 판별 타당성(Discriminant Validity) 

검증을 실시했다. 6개 변수 24개 문항에 대해서 

검증을 시작했으나, 신뢰성과 요인 분석 결과 3개

의 문항을 삭제하고 최종 21개 문항을 분석에 사

용하였다. 신뢰성 분석 결과, 모든 측정 항목의 

cronbach’s α와 합성 신뢰도(CR)가 각각 0.740, 

0.806 이상으로 나타나 높은 신뢰성이 확보되었다

(Choi and Yang, 2016). 확인적 요인분석 결과, 모든 

요인 적재량이 0.638~0.962의 범위로 0.5 이상의 

조건을 충족하면서 유의함을 보여주었고(Bagozzi 

et al., 1991), 평균 분산 추출(AVE)값도 0.581~0.861

의 분포로 0.5 이상의 조건이 충족되어(Park and 

Yang, 2016) 집중 타당성이 확보되었다. 신뢰성과 

집중 타당성의 검증 결과값을 <표 5>에 정리했다.

판별 타당성 검증을 위해 평균 분산 추출(AVE)

의 제곱근과 각 변수의 상관관계 값을 구했다. <표 

6>의 대각선 굵은 수치로 표시된 평균 분산 추출

의 제곱근 값이, 나머지 값인 각 변수들 간의 상관

관계 값을 초과하고 있으므로, 판별 타당성이 확

보되었음을 알 수 있다(Fornell and Larcker, 1981). 

또한 4개의 독립 변수(ECO, SOC, COM, RIS)간의 

상관관계 절대값이 0.8 이하이므로 다중공선성 문

제가 없음을 알 수 있다. 

또한 변수들의 동일 방법 편의를 측정하기 위
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INT RES ECO SOC COM RIS

INT 0.928 　 　 　 　 　

RES -0.857 0.762 　 　 　 　

ECO 0.622 -0.646 0.762 　 　 　

SOC 0.526 -0.503 0.671 0.787 　 　

COM -0.633 0.736 -0.552 -0.451 0.800 　

RIS -0.513 0.706 -0.46 -0.452 0.637 0.822

<표 6> 별 타당성 검증 결과

가설 경로 경로 계수 t-value 결과

H1a 경제적 이익 → 저항 -0.259 -2.353* 채택

H1b 사회적 영향 → 저항 0.014 0.153 기각

H1c 인지된 복잡성 → 저항 0.296 2.929** 채택

H1d 인지된 위험 → 저항 0.315 3.389*** 채택

H2 저항 → 사용 의도 -0.766 -7.637*** 채택

<표 8> 가설 검증 결과

*p<0.05, **p<0.01, ***p<0.001.

해 Harman’s one-factor test를 진행했다(Podsakoff 

et al., 2003). 동일 방법 편의는 독립변수와 종속변

수를 동일 시점에 동일한 측정도구와 응답원에 

의해 측정함으로써 발생하는 오류로서, 일반적으

로 두 변수간 상관 관계가 높게 나와 가설이 채택

되는 방향으로 편의가 발생하는 것을 의미한다. 

Harman’s one-factor test는 요인 분석 시 요인 회전

을 별도로 지정하지 않고, 주성분 요인 분석 방법

을 이용해서 1개의 고정 요인을 추출하여 시행한

다. 이때 첫번째 요인에 설명력이 50% 이상 몰릴 

경우 동일 방법 편의의 위협이 있다고 판단한다. 

테스트 결과 첫번째 요인의 분산은 36.26%로서 

기준인 50% 이하이므로 동일 방법 편의가 없음을 

알 수 있다. 

5.2 가설 검증  토의

연구 모형에서 제시된 가설 중 사회적 영향이 

저항에 영향을 미치는 가설(H1b)을 제외한 모든 

가설이 채택되었다. 촉진 요인인 경제적 이익 

(H1a)은 저항에 부(-)의 영향을, 억제 요인인 인지

된 복잡성(H1c)과 인지된 위험(H1d)은 저항에 정

(+)의 영향을, 저항(H2)은 사용 의도에 부(-)의 영

향을 미치는 것으로 나타났다. 총 4개의 독립 변수

는 저항에 46%의 설명력을 나타냈으며, 저항은 

사용 의도에 58.7%의 설명력을 보여주었다. 이상

의 결과와 Model Fit을 <표 7>, <표 8>, <그림 2>에 

자세히 나타냈다. 

<표 7> Model Fit

Fit Indices 수치 권장 기준

Normed χ² 1.883 <=2.00 (3.00)

GFI 0.869 >=0.9 (0.8)

AGFI 0.825 >=0.9 (0.8)

NFI 0.874 >=0.9 (0.8)

NNFI (TLI) 0.922 >=0.9

CFI 0.936 >=0.9

RMR 0.057 <=0.05 (0.08)

RMSEA 0.066

Marginal fit (0.08~0.1)

Good fit (0.05~0.08)

Better fit (<=0.05)
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<그림 2> 가설 검증 결과

5.3 조  효과 분석

구매 횟수의 조절 효과를 분석하기 위해, 구매 

횟수 4회 이하의 저 이용집단(99명, 48.3%)과 5회 

이상의 고 이용집단(106명, 51.7%)으로 분류하여 

다중 집단 분석을 실시했다. 또한 통제 변수인 성

별과 소득도 남녀 및 고소득군(월 소득 300만 원 

이상, 115명)과 저소득군(월 소득 300만 원 미만, 

90명)으로 분류하여 다중 집단 분석을 실시해서 

각 경로에 대한 영향력을 파악했다. 다중 집단 분

석을 위해 우선 다중 집단 요인 분석을 실시했으

며, 고 이용집단과 저 이용집단의 비교에 대한 측

정 가중치(Measurement Weights)의 P값은 0.278로 

나타났다. 이로써 두 집단이 측정 항목을 같은 방

식으로 이해했음이 증명되었으므로, 조절 효과 분

석을 위한 다중 집단 분석을 실시할 수 있었다.

다중 집단 분석 결과, 저항에서 사용 의도로의 

경로 계수 차이의 critical ratio가 -2.244로 나타나

서 유의 확률 5% 수준에서 구매 횟수의 조절 효과

가 있음이 증명되었고, 이에 가설 H3는 채택되었

다. 저항에서 사용 의도로의 경로 계수는 저 이용 

집단의 -0.775(t=-4.073)에서 고 이용 집단의 -0.752 

(t=-5.82)로 정(+)의 방향으로 변화되었다. 이는 구

매 횟수가 높을수록, 저항이 사용 의도에 미치는 

부(-)의 영향이 감소하여 정(+)의 방향으로 변했음

을 보여준다. 

통제 변수(성별, 소득)도 다중 집단 요인 분석을 

먼저 실시하여 측정 가중치의 P값이 다중 집단 분

석에 적합함을 분석했다(성별 0.197, 소득 0.565). 

다중 집단 분석을 실시한 결과, 두 집단 간 경로 

계수 차이의 critical ratio의 절대값이 1.96 이상이

면서 두 집단의 경로 계수의 유의미성 측면에서 

실제 차이가 있는 경로가 없었으므로 통제 변수는 

조절 효과가 없음이 증명되었다. 이에 대한 결과

를 <표 9>에 정리했다. 

5.4 매개 효과 분석

가설이 채택된 독립변수(경제적 이익, 인지된 

복잡성, 인지된 위험)와 종속변수(사용 의도) 사이

에서, 매개 변수(저항)의 매개 효과를 분석하기 위

해 Baron and Kenny(1986)의 절차를 적용했다. 독

립변수(이하 IV), 매개변수(이하 MV), 종속변수 

(이하 DV) 사이에서 매개 효과의 검증은 다음 3단

계로 진행된다. 1단계에서 IV를 독립변수로, MV

를 종속변수로 한 회귀분석의 경로가, 2단계에서
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경로
고 이용 집단

(n=106)

저 이용 집단
(n=99)

경로계수 차이의 Critical Ratio

저항→사용의도 -0.752*** -0.775*** -2.244

경로
남자

(n=117)

여자
(n=88)

경로계수 차이의 Critical Ratio

경제적 이익→저항 -0.07 -0.462 -1.447

사회적 영향→저항 -0.124 0.154 1.498

인지된 복잡성→저항 0.37 0.244 -0.058

인지된 위험→저항 0.306 0.385 0.764

저항→사용 의도 -0.787*** -0.712*** 1.077

경로
고 소득 집단

(n=115)

저 소득 집단
(n=90)

경로계수 차이의 Critical Ratio

경제적 이익→저항 -0.191 -0.489 -0.844

사회적 영향→저항 -0.007 0.053 0.286

인지된 복잡성→저항 0.460 0.033 -2.472

인지된 위험→저항 0.225 0.337 0.045

저항→사용 의도 -0.720*** -0.813*** -0.827

<표 9> 다  집단 분석 결과

 

*p<0.05, **p<0.01, ***p<0.001.

단계 독립 변수 종속 변수 경로 계수

1단계

경제적 이익

저항

-0.22*

인지된 복잡성 0.081*

인지된 위험 0.073***

2단계

경제적 이익

사용 의도

0.286*

인지된 복잡성 -0.232*

인지된 위험 -0.135

3단계

저항

사용 의도

-0.81***

경제적 이익 0.109

인지된 복잡성 0.009

인지된 위험 0.145

<표 10> 매개 효과 분석

*p<0.05, **p<0.01, ***p<0.001.

는 IV를 독립변수로, DV를 종속변수로 한 회귀분

석의 경로가 유의미해야 한다. 3단계에서는 IV, 

MV를 독립변수로, DV를 종속변수로 설정한 회귀

분석을 실시하여, ① IV→DV 경로계수가 2단계가 

3단계보다 더 크고, ② MV→DV의 경로계수가 유

의미해야 한다. 이상 3단계가 모두 충족되었을 시 

MV는 IV와 DV를 매개하는 효과가 검증된다. 이

때 3단계의 IV→DV 경로계수가 여전히 유의미하

다면 MV는 부분 매개 효과가 있는 것이며, 유의

미하지 않게 변한다면 MV은 완전 매개 효과가 

있는 것이다.

위 단계에 따라 매개 효과를 검증한 결과를 <표 
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10>에 정리했다. 경제적 이익과 인지된 복잡성의 

경우 저항이 매개 효과를 가지는 것으로 나타났

다. 1단계에서 경제적 이익, 인지된 복잡성(IV)에

서 저항(MV)으로의 경로가 유의미했고, 2단계에

서 경제적 이익, 인지된 복잡성(IV)에서 사용 의도

(DV)로의 경로도 유의미했다. 3단계에서 ① 경제

적 이익, 인지된 복잡성(IV)에서 사용 의도(DV)로

의 경로 계수 절대값이 2단계가 3단계보다 컸으

며, ② 저항(MV)에서 사용 의도(DV)로의 경로 계

수도 유의미했다. 이때 3단계에서 경제적 이익, 인

지된 복잡성(IV)에서 사용 의도(DV)로의 경로 계

수가 유의미하지 않게 변했으므로, 저항의 매개 

효과는 완전 매개임을 알 수 있다. 인지된 위험은 

2단계에서 인지된 위험(IV)로부터 사용 의도(DV)

로의 경로 계수가 유의미하지 않으므로 저항의 매

개 효과가 없음이 나타났다. 

Ⅳ. 결  론

6.1 연구결과  의의

본 연구에서 촉진 및 억제 요인이 저항에 미치

는 영향에 대해 검증했다. 그리고 저항과 온라인 

중고 거래 플랫폼 사용 의도의 관계를 검증하면

서, 구매 횟수가 가지는 조절 효과를 같이 검증했

다. 추가적으로 저항이 촉진 및 억제 요인과 사용 

의도의 관계를 매개하는지 파악했다. 

가설 H1a, H1b는 촉진 요인과 저항에 관련된다. 

검증 결과, 경제적 이익은 저항에 부(-)의 영향을 

미쳤고(H1a), 이는 선행 연구에 의해 예상된 것이

었다(Ianole-Calin et al., 2020; Kim et al., 2011; Lai 

et al., 2015). 결국, 소비자가 당근 마켓을 사용함으

로써 충분한 금전적인 혜택을 얻는다는 믿음이 있

다면, 그 플랫폼에 대해서 가지고 있는 저항이 줄

어든다는 것을 뜻한다. 반면, 사회적 영향은 저항

에 유의미한 영향을 미치지 못했고(H1b), 이것은 

선행 연구의 결과에 어긋나는 것이었다(Festinger, 

1954; Mankin et al., 1985; Venkatesh, 2003). 사회적 

연결이 더 강화되는 현재, 주변의 기대와 생각은 

개인의 성향을 변화시키는 주요한 요인이 될 수 

있다고 판단했었다. 이 결과에 대해 TPB(Ajzen, 

1991)에 근거해서 추론에 보면, 본 연구에서 유의

미한 영향을 미쳤던 요인들은 태도(경제적 이익)

나 인지된 행동 통제(인지된 복잡성, 인지된 위험)

와 관련이 있는 반면, 사회적 영향은 주관적 규범

과 관련이 있다는 점이다. 사용 의도가 아닌 저항

으로의 영향력을 생각했을 때, 주변의 권유는 소

비자에게 해당 서비스의 존재를 깨닫게 하는 노출

의 효과는 있지만 그 서비스의 저항을 감소시키는 

직접적인 요인은 본인이 받는 혜택이나, 사용 도

중 발생이 예상되는 문제점을 해결할 수 있는 본

인의 능력과 더 관련된다고 할 수 있다. 

제품과 브랜드 구매에 있어서 준거 집단의 영향

력에 관한 연구(Bearden and Etzel, 1982)를 통해 

온라인 중고 거래에서 사회적 영향에 관한 또 다

른 단서를 확인할 수 있다. Bearden and Etzel 

(1982)은 제품 소유자의 수와 제품 소비 장소에 

따라 제품과 브랜드의 결정에 준거 집단의 영향력

이 다름을 제시했다. 공공 장소에 사용할 제품의 

경우 남들의 시선을 많이 받으므로, 브랜드 선택

에 있어서 준거 집단의 영향을 많이 받으며, 소유

자가 적은 사치품의 경우 제품의 구매(소유) 여부

가 중요하므로 이에 관련된 준거 집단의 영향력을 

받는다. 온라인 중고 거래의 경우, 대부분 개인적

인 필요성에 의해 구매하는 필수품의 경우가 대부

분일 것이므로, 브랜드 선택과 제품의 소유(구매) 

여부에 있어서 모두 준거 집단의 영향력이 적다고 

할 수 있으며, 이에 따라 온라인 중고 거래에 있어

서 사회적 영향의 영향력이 없는 것으로 나타났을 

수 있다. 그러나 이에 대한 결론을 도출하기 위해

서는 사회적 영향과 관련된 추가적인 연구가 필요

하다. 좀 더 다양한 샘플과 다른 조절 및 매개 변수

를 통한 후속 연구를 통해 이 문제가 해결될 수 

있으리라 기대한다.

가설 H1c와 H1d는 억제 요인인 인지된 복잡성 

및 인지된 위험과 저항의 관계를 검증한 것이며, 
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선행 연구에 의해 예상된 바와 같이 두 요인 모두 

저항에 정(+)의 영향을 미쳤다(Amaro and Duarte, 

2015; Casidy et al., 2021; Davis et al., 1989; Kim 

et al., 2017; Kushwah et al., 2019; Lian and Yen, 

2014; Shih and Fang, 2004). 듀얼 팩터의 독립적인 

영향력을 고려했을 때, 소비자에게 금전적인 혜택

을 제공하는 것과 별개로 서비스의 이용 편의성을 

증진시키고 거래와 관련되는 위험을 감소시킬 방

안을 제시하지 못한다면, 소비자들의 서비스에 대

한 저항은 줄어들지 않는다는 것을 의미한다. 

저항은 사용 의도에 부(-)의 유의한 영향을 미치

는 것으로 나타났다(H2). 혁신에 대한 반응을 연속

선으로 생각했을 때, 혁신의 수용과 저항은 양 극

단으로 볼 수 있으며(Lapointe et al., 2006), 서로 

반대되는 개념이라고 할 수 있다. 따라서 저항의 

선행 요인을 파악해서 촉진 요인을 증진시키고, 

억제 요인을 감소시키는 것이 신 기술의 수용에 

도움이 된다고 할 수 있다. 실제로 본 연구에서 

저항은, 경제적 이익과 인지된 복잡성이 사용 의도

에 미치는 영향력을 매개하는 것으로 나타났다. 

이는 소비자에게 금전적인 혜택의 확신을 주고, 

플랫폼의 인터페이스와 프로세스를 단순화시켜

서 소비자로 하여금 쉽게 이용할 수 있다는 인식을 

심어줄 수 있다면, 서비스 사용에 대한 저항이 감

소하면서 사용 의도가 높아질 수 있음을 의미한다. 

마지막으로, 구매 횟수는 저항과 사용 의도의 

관계를 정(+)의 방향으로 조절하는 것으로 나타났

다(H3). 구매 횟수가 늘어날수록 저항이 사용 의

도에 미치는 부정적인 영향이 감소하면서, 사용 

의도가 증가하는 것이다. Ram and Sheth(1989)는 

혁신에 대한 저항이 발생하는 이유는 기존 일상 

생활의 연속성이 깨지고, 내부의 신념 체계와 충

돌하기 때문이라고 했다. 그러나 구매 횟수가 늘

어나면서 경험이 축적되면, 이것은 자동적이고 무

의식적인 요인으로 작용하여 사용 의도를 높여 줄 

수 있다. 구매 횟수를 높이기 위해서는 촉진 요인

을 증진시키고 억제 요인을 감소시켜서 저항을 감

소시키는 것뿐 아니라, 소비자들의 초기 구매 유

도 및 습관화를 형성하는 촉진(Promotion) 방안이 

필요할 것이다. 

6.2 연구의 이론  시사

본 연구는 다음과 같은 이론적 기여점을 가지고 

있다. 촉진 요인과 억제 요인의 이중 관점을 적용

하여 저항과 사용 의도에 미치는 영향력을 검증함

으로써, 온라인 중고 거래 플랫폼 서비스에 대한 

소비자 행동 연구에 중요한 통찰을 더하였다. 본 

연구에서는 촉진 요인과 억제 요인이 서로 반대되

는 개념이 아니며, 플랫폼의 저항에 대해 각각 영

향을 미친다는 사실을 증명하기 위해서 듀얼 팩터 

이론을 사용했다(Cenfetelli, 2004; Cenfetelli and 

Schwarz, 2011). 온라인 중고 거래 플랫폼에 대한 

저항의 선행 요인으로서 촉진 요인과 억제 요인을 

동시에 사용한 선행 연구는 아직 파악하지 못했으

며, 이는 이 분야에 대한 소비자 행동 연구의 제약 

사항이었다. 본 연구는 이중 요인의 개념을 온라

인 중고 거래 플랫폼에 적용함으로써 듀얼 팩터 

이론의 새로운 이론적 관점과 가능성을 제시했다

고 할 수 있다. 또한 타 플랫폼과 특징적 차이를 

보이는 온라인 중고 거래 플랫폼에서의 실증적인 

검증을 통해 듀얼 팩터 이론의 가치를 확장시켰을 

뿐 아니라, 이 영역에 대한 소비자 반응을 심층적

으로 파악함으로써 추후 이 분야에 대한 후속 연

구의 기반을 마련했다고 할 수 있다. 

또한 본 연구는 온라인 중고 거래 플랫폼 사용 

의도의 선행 요인을 저항의 관점에서 검증함으로

써 이 영역에서의 연구에 기여했다. 기술 사용 모

델 기반의 선행 연구는 대부분 사용 의도에 긍정

적 요인을 제시했으나, 본 연구는 저항이 사용 의

도에 미치는 영향력을 보여줌과 동시에 촉진 및 

억제 요인이 저항의 매개 역할을 통해 사용 의도

에 영향을 미칠 수 있음을 증명했다. 이는 소비자

의 저항과 사용 의도에 대한 통찰력을 제시함으로

써, 온라인 중고 거래 플랫폼 사업자의 소비자 전

략 수립에 지침을 제공할 수 있다.



신 성 욱․신 건 철

144 Information Systems Review, Vol.24, No.1

마지막으로 구매 횟수의 조절 효과를 검증함으

로써, 소비자 행동에 관한 추가적인 심층 연구의 

기반을 마련했다. 과거 경험이 구매 의도에 미치는 

긍정적 영향력과, 저항이 사용 의도에 미치는 부정

적 영향력의 선행 연구를 기반으로, 구매자의 구매 

횟수가 저항과 사용 의도의 관계에 미치는 조절 

효과의 가설을 설정했고, 이를 실제로 증명했다는 

의의를 가진다. 추후 구매의 횟수와 관련된 또 다

른 조절 변수를 적용함으로써, 온라인 플랫폼에 

대한 소비자의 수용 및 거절을 더욱 심층적으로 

파악할 수 있을 것이다. 소비자의 동기와 능력의 

수준에 따른 관여도는 좋은 제시가 될 수 있을 것이

며, 서비스의 본질적인 가치에 기반한 중심 경로

나, 서비스의 신뢰성 등에 기반한 주변 경로를 통

해 소비자 태도에 미치는 조절 효과를 검증하는 

것도 좋은 연구 주제가 될 수 있을 것이다. 

6.3 연구의 실무  시사

본 연구는 온라인 중고 거래 플랫폼 사업자의 

입장에서 다음과 같이 소비자들의 저항을 줄이고 

사용을 촉진할 수 있는 실무적인 의의를 가지고 

있다. 첫째, 촉진 요인과 억제 요인은 서로 반대의 

개념이 아닌 독립적이며, 각각의 영향력이 있는 

요인이다. 소비자는 만족하면서 동시에 불만족할 

수 있으며(Islam, 2014), 시스템을 신뢰하면서 동

시에 불신할 수도 있다(Lewicki et al., 1998). 따라

서 촉진 요인만의 증진만으로는 서비스의 사용을 

활성화시킬 수 없으며, 억제 요인의 감소가 같이 

이루어져야 한다. 본 연구의 결과를 기반으로, 다

른 수단과 비교해서 해당 온라인 플랫폼을 사용했

을 때 더욱 많은 금전적 이익을 얻을 수 있다는 

확신을 소비자에게 줌과 동시에, 플랫폼 사용을 

최대한 간단하게 만들고 또한 개인 정보 누출이나 

각종 불확실성에 대한 염려를 줄여주는 방안이 같

이 추진되어야 할 것이다. 

둘째, 소비자의 온라인 중고 거래 플랫폼에 대

한 저항을 감소시키는 관점에서, 매체를 통한 설

득이나 주변 사람들의 권고는 큰 효과가 없을 수 

있다는 점이다. 소비자에게 서비스의 존재와 정보

를 반복적으로 노출시킴으로써 친숙도를 증가시

키는 면에서는 사회적 영향의 중요성을 무시할 수 

없다. 하지만 소비자가 서비스에 대한 거부감을 

극복하고 실제 사용하는 것에는 소비자의 태도나 

본인의 능력에 대한 인식, 서비스 이용 상황에 대

한 확실성과 같은 요소가 더 중요할 수 있다. 따라

서 플랫폼 사업자는 서비스 단계에 따라, 초기에

는 구전 마케팅을 통한 인지도 향상을 추진하면서 

이후 소비자의 직접적인 이익을 증진시키고 서비

스 이용 프로세스 개선을 통해 접근성과 안정성을 

향상시키는 단계별 전략에 따른 서비스 활성화를 

추진할 수 있다.

셋째, 구매 횟수가 늘어날수록 플랫폼의 저항

이 사용 의도에 주는 부정적인 영향력은 점차 감

소한다는 점이다. 따라서 플랫폼 사업자는 서비스 

도입기에 혁신 소비자층과 조기 수요자층을 대상

으로 적극적인 프로모션 정책을 펼 필요가 있다. 

서비스 초기에 저렴한 저 관여 물품 위주의 구매

를 유도하고 이를 반복적으로 습관화시킬 수 있다

면, 소비자들의 플랫폼에 대한 거부감을 줄이고 

신뢰를 높이면서 본격적인 사용을 유도하는 기반

이 될 것이다.

6.4 연구의 한계  향후 연구 방향

본 연구는 우선 그 연구 대상의 선정에 한계점

을 가진다. 본 연구는 플랫폼의 사용을 조장하기

도, 억제하기도 하는 촉진 요인과, 오직 억제하기

만 하는 요인을 동시에 연구함으로써, 두 요인이 

사용자의 저항이라는 결과 변수에 미치는 비대칭

적 영향을 검증했다는 의미가 있다. 그러나 그 대

상을 지난 1년간 당근 마켓에서 구매 경험이 있는 

소비자로 한정함으로써, 사용 경험이 없는 소비자를 

제외했다. 두 유형의 소비자 간에는 듀얼 팩터의 

종류와 저항에 미치는 영향력에 근본적인 차이가 

있을 것이다. 후속 연구에서는 이에 대한 차이와 



 진과 억제 요인이 온라인 고 거래 랫폼에 한 항과 사용 의도에 미치는 향에 한 연구

2022. 2. 145

그 원인, 소비자 저항의 결과 나타나는 수용과 거

부라는 결과를 같이 연구함으로써 본 연구의 한계

를 보완할 수 있을 것이다. 

또한 본 연구는 플랫폼의 구매자를 대상으로 

했으며, 판매자는 대상에서 제외했다. 온라인 중

고 거래 플랫폼은 구매자와 판매자라는 위치를 서

로 쉽게 변경할 수 있다. 그러나 그것이 구매자와 

판매자가 동일한 입장이라는 것을 나타내는 것은 

아니다. 동일한 선행 요인과 결과 변수가 구매와 

판매라는 상황에서 서로 다른 영향력을 가질 수도 

있다. 이는 양면 네트워크의 사용자가 서로 비대

칭적인 정보의 영향을 받기 때문일 수도 있으며, 

근본적으로 구매와 판매라는 서로 다른 소비자 행

동에 기인할 수도 있다. 추후 연구에서는 이 부분

의 차이점을 비교함으로써 양면 시장으로서 플랫

폼 사업을 더 심층적으로 파악할 수 있을 것이다. 

또한 연구의 데이터 수집을 위해 전문 리서치 

회사를 이용했지만, 결국은 편의 추출 방법의 한

계를 지니고 있다. 후속 연구에서는 무작위 추출

법이나 종단적 연구를 통한 설계를 통해 이러한 

샘플의 한계를 극복할 수 있을 것이다. 또한 연구

의 대상을 한국에 국한하지 않고 타 문화권과 비

교하는 것도 좋은 연구 주제가 될 것이다. 

둘째, 선행 연구에 따라 가장 영향력이 있을 것

으로 예상되는 선행 요인과 억제 요인을 선정했지

만, 연구 주제를 완전히 파악하기에는 부족한 면

이 있었다. 이에 따라 본 연구의 결론이 제한적일 

수 있지만 후속 연구를 위한 기반을 마련했다는 

점에서 의의가 있다고 할 수 있다. 온라인 중고 

거래 플랫폼의 맥락에서 저항과 사용 의도에 영향을 

미치는 다른 촉진 요인과 억제 요인이 많이 있을 

것이다. 추후 관성(Inertia), 자기 일치성(Self-con-

gruence), 자기 효능(Self-efficacy), 성과 기대(Per-

formance Expectation) 등 가능한 요인을 추가하여 

연구의 범위를 확장할 수 있을 것이다.

마지막으로, 본 연구에서는 촉진 요인과 억제 

요인이 결과 변수인 저항에 서로 다른 영향력을 

미침을 증명했으며, 이는 중요한 시사점이었다. 하

지만 두 요인의 비대칭적 영향력을 더 심층적으로 

파악하기 위해, 결과 변수를 복합적으로 구성할 

필요가 있다. Venkatesh and Brown(2001)은 시스템

의 거부(Rejection)는 특정한 요인들에 의해서만 영

향을 받으며, 이러한 특정 요인들의 부재는 시스템

의 수용에는 영향을 미치지 않는다는 것을 밝혀냈

다. 즉, 촉진 요인의 부재가 시스템의 거부라는 결

과 변수에 미치는 영향 여부는 불투명하지만, 억제 

요인의 부재는 시스템의 수용이라는 결과 변수에

는 영향을 미치지 않는다는 것이다. 후속 연구에서

는 수용과 거절(Rejection), 연기(Postponement), 반

대(Opposition), 긍정적 구전(Word of Mouth)과 부

정적 구전, 만족과 불만족 등 다양한 결과 변수들

을 복합적으로 구성하여, 촉진 요인과 억제 요인의 

영향력을 심층적으로 분석함으로써 듀얼 팩터 모

형의 이론적 관점과 가치를 더욱 확장할 수 있을 

것으로 기대한다.
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<Appendix 1> 변수  측정 항목

변수 측정 항목 출처

사용 
의도

INT1 나는 미래에 당근마켓을 사용할 계획이다

Lin

(2011)
INT2 나는 미래에 아마 당근마켓을 사용할 것 같다

INT3 당근마켓을 사용하는 것이 나에게 낫다고 생각한다

저항

RES1(D) 당근마켓을 사용하면 결국 내가 원하지 않는 문제가 생길 것이다

Chouk and Mani

(2019)

RES2 당근마켓의 사용은 너무 많은 불확실성과 연관되어 있다

RES3 당근마켓은 나와는 맞지 않다

RES4 나는 당근마켓 사용에 반대할 것 같다

RES5(D)
나는 당근마켓 사용이 주는 이득에 대해 극찬하는 얘기에는 반대할 
것 같다

RES6 나는 이 당근마켓 서비스가 필요 없다

경제적 
이익

ECO1 나는 당근마켓에서 구매함으로써 돈을 절약한다

Amaro and Duarte

(2015)
ECO2 당근마켓은 다른 방법보다 더 많은 할인을 제공한다

ECO3 보통, 당근마켓은 물건을 더 싼 값에 제공한다

사회적 
영향

SOC1 가족들은 내가 당근마켓에서 구매해야 한다고 생각한다

Limayem et al.

(2000)
SOC2 대중매체는 당근마켓에서 구매하는 것을 자주 추천한다

SOC3 내 친구들은 내가 당근마켓에서 구매해야 한다고 생각한다

인지된 
복잡성

COM1(D) 나는 당근마켓을 통한 구매 절차가 분명하지 않다고 느낀다

Amaro and Duarte

(2015)

COM2 나는 당근마켓을 통한 구매가 쉽지 않다고 느낀다

COM3(R) 나는 원하는 물건을 당근마켓에서 구매하는 것이 쉽다고 생각한다

COM4(R) 당근마켓 사용은 쉽다

인지된 
위험

RIS1
나는 당근마켓 거래에서 나의 정보를 상대방에게 건네주는 것이 
거북하게 느껴진다

Amaro and Duarte

(2015)

RIS2 나는 당근마켓에서의 거래가 염려된다

RIS3 당근마켓에서의 거래는 위험하다

RIS4 당근마켓 거래에는 너무 많은 불확실성이 연관되어 있다

RIS5 다른 구입 방법에 비해, 당근마켓은 더 위험하다

(D): 삭제된 항목 / (R): 역 문항
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Abstract

Platform contrasts with traditional industry in terms of innovativeness as it is rapidly developing with 

information technology. To redeem preceding researches which have separately focused on either platform 

acceptance based on technology acceptance model or resistance factors against platform’s innovation, 

this study applied dual factor theory to check the simultaneous influence of enablers and inhibitors on 

resistance. This study chose purchasers of online used trading platform as a subject of study since it 

contrasts with other platforms in many characteristics. Based on preceding studies, the moderating effects 

of their past purchase numbers on the relations between resistance and use intention were also checked. 

The findings reveal that economic benefit as an enabler had significant negative influence on the resistance, 

but social influence didn’t have expected influence. In case of inhibitors, both perceived complexity 

and perceived risk had significant positive influence on the resistance. Though resistance had significant 

negative influence on the use intention, its influence was moderated into the positive direction as users’ 

purchase number increased. Lastly, resistance had mediation effect between antecedent factors (economic 

benefit and perceived complexity) and use intention.

Keywords: Online, Platform, Used Trading, Dual Factor, Economic Benefit, Social Influence, Perceived 

Complexity, Perceived Risk, Resistance, Use Intention, Purchase Number1)
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