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SK텔레콤의 

Sportainment 마케팅 

지난 11월 21일 연세대 상남경영관에서 있었던 한국광고학회 특별 세미나에서 SK텔레콤 장지탁 팀장은 SK텔레

콤의 성공적인 Sportainment 마케팅 사례에 대해 소개해 주목을 끌었다. 

IMF를 기점으로 프로스포츠 관람 인원의 정체와 지상파 TV중계 축소로 프로스포츠는 일대 위기를 맞았다. 팬들

의 외면은 구단 가치의 하락으로 이어졌다. 농구의 경우 1997년 약 200억 원에 이르던 구단 가치가 2003년 30억 

원으로 하락했고, 야구는 1996년 460억 원에 이르던 것이 2008년 70억 원으로 떨어졌다. 

SK텔레콤은 ‘위기와 기회는 공존한다’고 보고 Sposumer(Sports+Consumer)라는 신소비계층의 등장과 변화를 

통한 성장 가능성에 주목했다. 20-30대가 주요 계층인 Sposumer는 자기계발과 문화 체험에 많은 소비를 하고, 여

가 활동에 있어 재미를 중요 요소로 여기며, 새로운 트렌드를 선도해가는 세대를 일컫는다.

SK텔레콤은 스포츠를 통해 팬에게 재미와 감동을 줌으로써 행복을 추구하게 한다는 개념의 Sportainment를 도

입, 마케팅과 커뮤니케이션의 관점을 구단 중심에서 팬 중심으로 바꾸고, 팬들에게 볼거리, 먹을거리, 추억거리를 

제공한다는 로드맵을 완성했다. 

How to do Sportainment?

➊	경기와	함께	이색적인	볼거리	제공

➋	경기장에서	깨끗하게	즐길	수	있는	Food	환경	조성

➌	가족,	연인,	친구가	함께	즐기며	추억을	공유

스포츠(Sports) Activity를 통해 

Fan에게 재미(Fun), 감동(Move) 등 중요한 

가치(Value)를 만족시켜 궁극적으로 

행복(Happy)한 감정을 갖게 하는 것

Two - way Communitcaion

Happy

What is Sportainment?
“마케팅과 Communication의 관점을 구단에서 

Fan 중심으로 바꾸는 것”

구단 고객FanPartner
Fun Move

Sportainment

볼거리

먹
을
거
리 추

억
거
리

Mission

혁
신
전
략

스포츠 마케팅 혁신을 통해 Fan층 확대 및 스포츠 산업 발전에 기여

➊	Sportainment	마케팅	추진

➋	지역	Community	관계	강화
➌	스포츠	전문	인력	

양성	및	발전	지원

Sports

스포츠마케팅

Innovation
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Sportainment	추진	성과

SK나이츠의 경우 2007년부터 Sportainment 개념을 도입해, 노후좌석 교체, 선수들의 별명 유니폼, CF패러디, 

팬 사인회, 여름 팬 캠프, 팬과 함께 하는 승리의 벙개타임, VIP좌석 설치, 장애인 구역 신설, 평생회원제, 가족회원

제 등 팬과 선수의 스킨쉽에 힘쓰는 한편, 편의시설 강화, Kids존, 포토존, 수유실, 테이블석 신설 등 시설과 서비스

의 혁신을 꾀했다. 암전이벤트, 형광코트 및 조명쇼, 스파이샷, 트릭아트 등 재미와 추억을 만들 수 있는 콘텐츠도 

업그레이드해 팬들의 큰 호응을 얻었다. 

SK와이번스의 경우 LED전광판, 와이번스 걸, 토요 불꽃놀이, 전지훈련 팬투어 등 야구 이외의 흥미 요소를 제공

하고, 야구장을 Park화해서 ‘야구장으로 소풍가자!’는 캠페인을 벌였다. 이외에도 친환경 활동, 지역밀착 활동, 학

교체육 활성화 등 팬들이 참여하고 공감할 수 있는 콘텐츠들을 지속적으로 선보였다. 

❶	 ❷	 ❸

❹	 ❺	 ❻

❶	토요경기	불꽃놀이	

❷	와이번스월드	

❸	프리미엄	좌석	-	바비큐존

❹	친환경	소재	그린유니폼	

❺	경기장	내부	Touch	Zone

❻	팬	라운지	

❶	여름팬캠프

❷	별명유니폼	

❸	트릭아트

❹	경기종료	후	팬사인회

❺		팬과	함께	하는	승리의			

벙개타임

❻	VIP라운지

❼	키즈룸	및	수유실

위 아래

❶	 ❷	 ❸

	 ❹	 ❺

❻	 ❼



SK나이츠의 경우 Sportainment의 성공적인 추진으로 5년 연속 15만 관중을 돌파 및 스폰서 유치 실적 상승 등 

KBL 내 마케팅 선두 구단으로 자리매김 하고 있다. 

SK와이번스 또한 관중동원 능력뿐만 아니라 팬과의 친밀도, 팬 서비스 등 마케팅 측면과 성적, 인프라 등 모든 

분야에 걸쳐 프로야구단 종합평가에서 1위를 차지하며 성공적인 Sportainment의 선례를 남기고 있다. KA A  

이수지	기자	susie@kaa.or.kr

광고 및 기타수입
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관중현황

121,392

160,063

KBL	최초	
15만	돌파
전년도	대비	
40%	증가

5년	연속	

15만	관중

KBL	최다관중	기록
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