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기분, 결정방식, 결정전략이 선호일관성에 미치는 영향:

결정적합을 중심으로

한 성 은 양 윤†

이화여자대학교 심리학과

본 연구는 소비자의 결정상황에서 기분, 결정방식, 결정전략을 결합하여 이 변수들이 소비자

의 선호일관성에 미치는 영향을 살펴보았다. 분석결과, 기분과 결정방식에 따라 소비자의 선

호일관성이 다르게 나타났으며, 두 변수간의 유의한 이원 상호작용 효과도 나타났다. 즉, 직

관형의 사람은 슬픈 기분과 즐거운 기분에서 유사한 선호일관성을 보였지만, 숙고형의 사람

은 슬픈 기분에서 더 일관된 선호와 즐거운 기분에서 비일관된 선호를 보였다. 또한 결정방

식과 결정전략의 유의한 이원 상호작용 효과도 나타났다. 즉, 직관형의 사람은 직관전략에서,

숙고형의 사람은 숙고전략에서 더 일관된 선호를 보였다. 본 연구를 통해 선호의 일관성을

가져오는 결정적합이 있음을 밝혔다.

주제어 : 결정방식, 결정전략, 기분, 결정적합, 선호일관성
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소비자의 선호는 일관성을 보이는가? 소비

자의 결정에 대해 연구할 때, 이는 바탕에 깔

려있어 의문을 갖지 않고 지나치기 쉬운 질문

이다. 소비자의 선호가 일관되리라는 가정은

학계뿐 아니라 업계에서도 마찬가지인데, 마

케팅 관련 업무 종사자가 아닌 사람들에게도

'소비자 선호도 조사'와 같은 말이 익숙하게

들린다는 것은 소비자의 선호 일관성이 얼마

나 자연스럽게 받아들여지고 있는지를 보여준

다. 이러한 가정은 소비자 행동을 측정하고

이해하고 예측하며, 나아가 소비자 행동에 영

향을 주려는 모든 활동의 기초가 된다. 또한

이는 경제학의 주된 가정이기도 하다. 경제학

은 재화나 자산의 가격이 펀더멘탈한 가치에

근거해 평가가 이루어진다고 가정한다(Ariely,

Loewenstein, & Prelec, 2003). 이에 따른 일관된

선택은 합리적 결정자의 특징이기도 하며, 수

요 예측의 기반이기도 하다. 개인 스스로도

자신을 변덕스러운 사람이라기보다 일관성 있

는 결정자라고 믿는 경향이 있다(Lee, Amir, &

Ariely, 2009).

소비자의 선호는 기술적으로 연관이 없는

요인에 의해서 조작될 수도 있다(Amir &

Levav, 2008; Yoon & Simonson, 2008). 소비자의

선호는 프레이밍, 선택맥락 변경, 앵커링 등

상황적인 변수에 영향을 많이 받으며, 특히

구매옵션이 복잡하거나 선택지가 가상인 경우

소비자는 앞서 언급한 스스로에 대한 믿음과

는 달리, 결정이 가져올 미래를 예측하는데

그리 유능하지 못하며 일관되지 않은 모습을

보인다. 경험재의 경우에도 소비자의 가치평

가는 제멋대로이고, 모든 정보가 주어진 경우

에도 마찬가지이다. 다만 상대적인 가치평가

는 나타나기에 연구자들은 이를 제멋대로인

일관성이라고 부르기도 하였다(Ariely et al.,

2003).

그러나 소비자의 결정은 한 번으로 끝나지

않고 연속성을 갖는다. 현실에서 결정이 여러

차례 일어날 때, 선택이 반드시 일관되게 나

타나 선호를 형성하는 것은 아니다. 이렇게

소비자 행동에서 비일관성이 나타날 때, 연구

자들은 앞에서 언급한 가정을 벗어난 노이즈

로 치부하여 데이터를 버리고 분석하는 경우

가 많다. 하지만 비일관성에 초점을 맞추는

것도 소비자 연구에서 의미 있을 것이다.

선호일관성에 대한 비교적 최근 연구는 소

비자가 판단하고 결정하는 과정이 어떤 사고

경로를 거쳤는지에 따라 달라지는지를 알아보

거나(Lee et al., 2009; Nordgren & Dijksterhuis,

2009), 반대로 어떤 상황적인 변수를 변경했을

때 선호를 조작할 수 있는지에 초점이 맞춰졌

다(Amir & Levav, 2008; Yoon & Simonson, 2008).

본 연구에서는 선호일관성이 각 선택지에 대

한 가치평가로부터 시작된다는 점을 고려하여,

최종 선택지에 대해 지불하고자 하는 금액에

영향을 주는 변수를 살펴 본 선행연구를 참조

하였다. 따라서 본 연구는 소비자가 결정과정

에서 거치게 되는 사고의 시스템과 그 선택을

하게 되는 상황변수에 따라 선호일관성이 깨

지는 정도가 어떻게 달라지는지를 살피고자

한다. 또한 개인차 변수를 추가하여 개인에

따라 선호하는 사고의 유형이 다르다면, 선호

하는 유형으로 사고한 후 결정할 수 있는 경

우와 그렇지 않은 경우 선호일관성이 다르게

나타나는지를 알아보고자 한다.

사고의 시스템 유형

먼저 사람의 결정에 영향을 주는 사고의 시

스템 유형에 관해 간략히 살펴보겠다. 다양한
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이론이 있지만, 인간의 결정 기제는 크게 두

가지 처리과정을 따른다는 것이 지금까지의

합의이다. 연구자들에 따라 조금씩 다른 정의

와 용어를 사용해왔는데, 입력모듈과 상위인

지(Fodor, 2001), 비언어적 처리와 언어적 처리

(Paivio, 1986), 자동과 제어(Schneider & Shiffrin,

1977), 뜨거운 시스템과 차가운 시스템(Metcalfe

& Mischel, 1999), 경험적 처리와 합리적 처리

(Epstein, 1994), 휴리스틱과 체계(Chaiken &

Trope, 1999; Chaiken, 1980) 등이 그것이다.

또한 암묵과 명시(Evans & Over, 1997; Reber,

1989), 정서와 인지 이중 처리 모델(Loewenstein

& Donoghue, 2004), 연상 시스템과 규칙 중심

시스템(Sloman, 1996), 시스템1과 시스템2 처리

(Kahneman & Frederick, 2002), 통합적 시스템과

분석적 시스템(Nisbett, Peng, Choi, & Norenzayan,

2001), 충동과 사색(Strack & Deutsch, 2004) 등

의 구분도 있다.

본 연구에서는 시스템1 또는 시스템2라는

용어를 사용하였다. 두 가지 시스템 이론이

심리학에서 30년 이상 연구되어 추론, 판단

및 결정, 사회인지 등 각기 다른 영역에서 연

구된 역사가 길지만, 지난 10년 동안 시스템1

또는 시스템2라는 용어가 가장 일반적으로 쓰

였기 때문이다. 연구자에 따라 사용한 용어는

약간씩 차이가 있으나 시스템1은 자동적이고

직관적이며, 시스템2는 주의를 필요로 하며

의도적 처리라는 특징이 있다(Evans, 2008). 정

서반응은 전자를 따르며 보다 통합적이고, 자

동적이고, 감정 중심적이고, 쉽게 변하지 않으

며, 수동적이다. 인지반응은 후자를 따르며 보

다 분석적이고, 제어되어 있으며, 논리적이며,

추상적이고, 능동적이다.

선호일관성에 영향을 미치는 변수

결정과정 - 정서와 인지

미래를 계획하고, 자기를 절제하고, 가치를

극대화하고자 하는 행동, 즉 다시 말해 합리

적 행동은 인지 시스템과 관련이 있다. 반면

근시안적이고, 일시적이고, 자기 절제가 부

족하고, 변덕이 심한 행동, 즉 비합리적인

행동은 정서 시스템과 관련이 있다(Lee et al.,

2009). 사회 통념적으로 생각하면, 합리적인

행동의 결과로 소비자의 선호가 일관되게 나

타나고, 비합리적 행동의 결과로 비일관성이

나타날 것으로 여겨진다. 수도권에 거주하며

최종 학력이 대학원 졸업 이상인 일반인을 대

상으로 한 설문에서, 사람은 감정을 따르기보

다 인지적인 처리를 했을 때 소비자의 선호

가 일관될 것으로 예측하였다(오픈서베이 조

사, 2014). 그러나 일반적인 생각과는 달리

Nordgren과 Dijksterhuis(2009)는 숙고하여 결정

한 경우보다 감정에 따라 결정한 경우에 선호

일관성이 더 높아짐을 밝혔다.

결정 적합

기분과 결정방식의 적합. 기분(mood)은 감

정(affect)의 하위 개념으로, 구체적 목적이

없는 감정의 유형 또는 현재 개인이 주관적

으로 경험하는 정서로 정의된다(Groenland &

Schoormans, 1994). 기분과 선호일관성의 관계

를 직접적으로 살핀 연구는 없었으나, 기분과

소비자가 느끼는 가치평가의 관계를 밝히고자

한 연구가 있다. Higgins, Chen Idson, Freitas,

Spiegel 및 Molden(2003)은 기분이 가치의 중재

변수임을 밝혔다. 이들의 연구에서, ‘이 선택지

가 맞거나 틀리다’ 혹은 ‘이 선택지가 다른 선

택지에 비해 더 낫다’와 같이 직감에 의존하
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는 시스템1과 인지와 규칙을 기반으로 하고,

분석적이고 요약적이며 느린 방식인 시스템2

중에서 어느 경로를 따라 처리하게 될지는 기

분의 영향을 받는다. 즉 즐거운 기분에서는

시스템1을, 슬픈 기분에서는 시스템2를 따라

처리하였다. 마찬가지로 선호일관성을 종속변

수로 직접 다룬 연구는 아니지만, 기분과 결

정과정의 적합도가 높을수록 선택지에 대한

주관적 가치가 높게 나타난 연구가 있다(De

Vries, Holland, & Witteman, 2008). 또한 슬픈

기분에서 복잡하고 숙고를 요하는 사고 처

리가 더 일어나므로, 슬픈 상태가 꼭 부정적

인 것만은 아니라는 주장도 있다(Andrews &

Thomson, 2009).

결정방식과 결정전략의 적합

위에서 살펴본 기분과 개인의 결정방식이

적합할 경우 주관적 가치가 높아진다는 선행

연구(De Vries et al., 2008; Schunk & Betsch,

2006)를 참고하여, 결정방식이 적합할 경우 선

호일관성도 유지될 것으로 보고 개인차 변수

를 선정하였다. 여기서 결정방식(decision mode)

이란 시스템1과 시스템2 중 어떤 처리를 더

선호하는지에 대해 개인차가 존재하며(Schunk

& Betsch, 2006), 이를 유형화하여 직관적인 처

리를 선호하는 경우 직관형, 숙고에 따른 처

리를 선호하는 경우 숙고형으로 분류하는 것

이다.

이와 같은 결정적합(fitting decision)이 존재한

다고 해도 항상 적합한 전략을 사용할 수 있

는 것은 아니다. 예를 들어, 슬픈 기분의 사람

이 분석적으로 결정하기에는 시간이 충분하지

않을 수 있고, 즐거운 기분의 사람이 자신의

결정을 정당화하고 주변에 설명하기 위해 분

석적 경로를 따라야 할 경우도 있다. Nordgren

과 Dijksterhuis(2009)의 연구에서, 상황적으로

프레이밍을 다르게 주어 결정전략(decision

strategy)을 시스템1의 직관 또는 시스템2의 숙

고로 조작하는 경우 선호일관성이 달라졌기

때문에, 본 연구에서도 결정전략을 독립변수

로 선정하였다. 또한 De Vries 등(2008)의 연구

에서, 결정방식과 결정전략의 적합도가 높은

경우 선택지에 대한 주관적 가치가 높게 나타

났고, 적합도가 낮은 경우 주관적 가치가 낮

게 나타난 결과도 본 연구에서 고려하였다.

즉, 결정방식과 결정전략의 적합도가 높을수

록 주관적 가치가 높아진다는 선행연구(De

Vries et al., 2008; Schunk & Betsch, 2006)를 참

고하여 결정방식과 결정전략이 적합할 경우

선호일관성도 유지될 것으로 예상하였다.

연구 문제

본 연구에서는 기분, 결정방식, 결정전략 등

을 독립변수로 하여 선호의 일관성과 비일관

성을 탐색적으로 살펴볼 것이다. 구체적으로

본 연구를 통해 어떤 조건에서 소비자의 선호

일관성이 가장 안정적으로 유지되는지를 알아

보고자 한다. 앞에서 살펴본 선행연구들(De

Vries et al., 2008; Nordgren & Dijksterhuis, 2009;

Schunk & Betsch, 2006)이 기분과 결정방식간의

그리고 결정방식과 결정전략간의 적합을 다루

었기에, 본 연구에서도 이 조건을 중심으로

살펴볼 것이다. 이를 통해 직관 또는 숙고 조

건에 따라 단순하게 선호일관성을 설명했던

기존 연구(Lee et al., 2009)에 비해 좀 더 정교

한 설명이 가능할 것이다. 또한 현실에서는

늘 어떠한 선택지에 대해 판단하고 결정해야

하는 개인이 어떤 조건에서 결정을 할 때 가

장 흔들림 없이 안정적인 결정을 할 수 있을
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지에 대한 힌트를 제공할 수 있을 것이다. 지

금까지 본 연구의 독립변수들과 관련된 변수

들을 활용하여 선호일관성을 살펴본 선행연구

가 거의 없어서 가설을 설정할 근거가 빈약하

기에 대신해서 연구문제를 제기하였다.

연구문제. 기분, 결정방식, 결정전략의 변수

들 간의 적합 중에서 어느 적합조건이 선호일

관성을 유지할 것인가?

방 법

연구 대상

본 연구는 이화여자대학교에서 심리학 관련

수업을 듣는 학부생 211명과 KAIST와 연세대

학교에서 경영학 관련 수업을 듣는 학부생

232명 등 총 443명을 1차로 모집하여 실험을

실시하였다. 이 중 실험 참가 전 기분이 중립

상태가 아니었거나 기분 조작에 실패한 참가

자, 프레이밍 조작에 실패한 참가자, 불성실한

참가자 등 총 148명은 제외하였다. 나머지 학

생들 중에서 직관 및 숙고 선호척도 조사를

실시하여 직관형 또는 숙고형으로 분류된 학

생 160명만을 대상으로 하였다. 참가자에게는

실험참여에 대한 소정의 보상이 제공되었다.

실험 설계

본 실험은 2(기분: 즐거운/슬픈) x 2(결정방

식: 직관형/숙고형) x 2(결정전략: 직관/숙고)의

삼원 요인설계이다. 8개 실험조건에 20명의

참가자가 할당되었다.

독립변수

기분. 결정에 기분이 미치는 영향에 대한

선행연구(De Vries et al., 2008)를 참고하여 즐

거운 기분과 슬픈 기분을 조작하였다. 참가자

의 기분을 조작하기 위해 선택세트를 제시하

기 전에 즐겁거나 슬픈 기분을 유발하는 유튜

브 동영상을 제시하였다. 즐거운 기분의 유발

을 위해 ‘Laughing baby Ethan’(1분22초), 슬픈

기분의 유발을 위해 ‘고물상 할머니’(1분50초)

을 자극물로 사용하였다.

즐거운 기분의 유발을 위해 사용된 영상은

아버지가 어린 아기와 종이를 찢으며 놀아줄

때 아기가 계속 웃는 내용이며, 슬픈 기분의

유발을 위해 사용된 영상은 고물상에 폐휴지

를 모아온 할머니의 인터뷰인데, 어제부터 돈

이 없어서 제대로 된 식사를 하지 못했다는

내용이다.

기분이 의도대로 조작됐는지를 확인하기 위

해 DeCarlo와 Barone(2009)이 사용한 2문항(1:슬

픈 7:즐거운, 1:좋지 않은 7:좋은)을 사용하였

다(양윤, 한남영, 2013 재인용).

결정방식. 개인의 결정방식을 측정하기 위

해 Betsch(2004)에 의해 개발된 직관 및 숙고

선호척도(preference for intuition and deliberation

scale: PID)를 번역하여 사용하였다. 이 척도는

개인별 사고유형을 묘사하는 18개 문항으로

구성되어 있으며, 직관 유형을 판별하는 문항

9개와 숙고 유형을 판별하는 문항 9개로 되어

있다. 직관 유형 문항의 중앙값 3.78과 숙고

유형 문항의 중앙값 3.36을 기준으로 직관 고,

숙고 저로 판별된 참가자는 직관형으로, 직관

저, 숙고 고로 판별된 참가자를 숙고형으로

판별하였다. 부록에 이 척도의 원본과 번안본

을 제시하였다.
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결정전략. De Vries 등(2008)의 연구에서처

럼, 직관 전략에서 실험자는 “직관이나 느낌에

따라 두 제품 중 당신이 선호하는 것을 선택

해 주십시오.”라고 주문하였고, 숙고 전략에서

실험자는 “자세히 살펴보고 각 제품의 장점과

단점을 생각해 보십시오. 시간을 두고 생각하

세요. 두 제품 중 당신이 선호하는 것을 선택

해 주십시오.”라고 질문하였다.

종속변수

Lee 등(2009)과 유사하게 선호일관성이 깨진

횟수, 즉 비일관된 결정의 횟수를 종속변수로

선정하였고, 이를 측정하는 방식은 3-way-cycles

를 사용하였다. 양자택일 방식으로 선택지를

제시하되, a, b, c가 조합될 수 있는 선택지를

비교하여 일관되지 않은 선택을 찾아내는 방

식이다. 경제학에서 많이 사용된 방식으로,

하나의 선택 세트가 주어진 경우 이 선택이

다음 번 선택의 준거점으로 작용하게 된다

(Mas-Colell, Whinston, & Green, 1995, Lee et al.,

2009에서 재인용). 다시 말해, a와 b의 양자택

일 질문이 주어졌을 때 a를 더 선호하고(a ≥

b), b와 c의 양자택일 질문이 주어졌을 때 b를

더 선호했다면(b ≥ c), a와 c 중 하나를 택해

야 하는 경우 일관된 선택을 한다면 a를 택해

야 한다(a ≥ c). 이를 수식으로 표현하면 a ≥

b ≥ c와 같고, 이러한 논리가 깨지는 경우 선

호가 비일관성을 보인 경우로 측정한다.

본 논문의 경우, 총 5개의 제품을 제시하므

로, 모든 양자택일 쌍의 조합은 10가지(5개 중

2개를 뽑는 조합, 5X4/2)가 된다. 실험 참여자

들에게 10가지 선택세트를 무작위로 주고, 위

와 같이 일관성이 깨진 횟수를 계산하여 종속

변수로 사용하였다(예를 들어, 제품 x, y, z가

있는 경우 Px ≥ Py, Py ≥ Pz, Pz ≥ Px가 되

면 일관성이 깨진 것이다).

실험재료

De Vries 등(2008)의 연구와 유사하게 텀블러

를 실험재료로 사용하였다.

결 과

조작점검

독립변수인 기분이 의도대로 조작되었는지

를 알아보기 위해 즐거운-슬픈, 부정적-긍정적

항목을 7점 척도로 측정한 후 두 값을 평균하

였다. 그 결과, 즐거운 기분 조건에서는 즐거

운 기분이 점화되었고(M=5.61), 슬픈 기분 조

건에서는 슬픈 기분(M=2.14)을 느끼는 것으로

확인되었다, t(158)=27.84, p<.001. 또한 결정전

략이 의도대로 조작되었는지 De Vries 등(2008)

의 조작점검 방법을 사용하여 점검하였다. 직

관 전략에서 실험에 소요된 시간은 동영상 시

청시간을 제외하면 평균 4분33초였으며, 숙고

전략에서 실험에 소요된 평균 시간은 5분39초

로 1분 이상 차이가 있었다, t(309)=-8.04,

p<.001.

선호일관성

본 연구에서는 기분, 결정방식, 결정전략을

독립변수로, 이에 따른 선호일관성이 깨진 횟

수를 종속변수로 설정하였다. 기분, 결정방식,

결정전략에 따른 선호일관성에 대한 평균과

표준편차를 표 1에 그리고 분산분석 결과를

표 2에 제시하였다.
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표 2를 보면 기분과 결정방식의 주효과가

유의하였다, 기분, F(1,152)=7.91, p<.01; 결정

방식, F(1,152)=5.19, p<.05. 또한 기분과 결정

방식의 이원 상호작용이 유의하였다, F(1,152)

=9.49, p<.01. 결정방식과 결정전략의 이원 상

호작용도 유의하였다, F(1,152)=6.48, p<.05. 기

분의 경우, 즐거운 기분(M=1.20)보다 슬픈 기

분(M=.41)에서 선호일관성이 나타났다. 결정방

식의 경우, 숙고형(M=1.12)보다 직관형(M=.49)

에서 선호일관성이 나타났다.

기분과 결정방식간의 유의한 이원 상호작용

에 대한 단순주효과 분석을 실시하였고, 그

결과를 표 3과 그림 1에 에 제시하였다. 그림

1에서 보듯이, 구체적으로 직관형의 사람은

즐거운 기분(M=.45)일 때와 슬픈 기분(M=.53)

일 때 선호일관성에서 유의한 차이를 보이지

기분

즐거운 슬픈

결정방식 직관형 숙고형 직관형 숙고형

결정전략(직관)
.00(.00) 2.10(3.01) .00(.00) .60(1.53)

1.05(2.38) .30(1.12)

결정전략(숙고)
.90(1.92) 1.80(2.40) 1.05(1.72) .00(.00)

1.35(2.22) .53(1.32)

전체
.45(1.43) 1.95(2.73) .53(1.32) .30(1.12)

1.20(2.30) .41(1.23)

괄호 안은 표준편차.

표 1. 기분, 결정방식, 결정전략에 따른 선호일관성에 대한 평균과 표준편차

분산원 자유도 자승합 평균자승 F

기분(A) 1 24.81 24.81 7.91**

결정방식(B) 1 16.26 16.26 5.19*

결정전략(C) 1 2.76 2.76 .88

A x B 1 29.76 29.76 9.49**

A x C 1 .06 .06 .02

B x C 1 20.31 20.31 6.48*

A x B x C 1 .51 .51 .16

오차 152 476.55 3.14

*p<.05 **p<.01

표 2. 기분, 결정방식, 결정전략에 따른 선호일관성에 대한 분산분석 결과
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않았지만, F(1,152)=.04, ns, 숙고형의 사람은

즐거운 기분에서 높은 선호 비일관성(M=1.95)

을 보이고 슬픈 기분에서 일관된 선호(M=.30)

를 보였다, F(1,152)=16.98, p<.001. 즐거운 기

분의 경우, 개인의 결정방식이 숙고형(M=1.95)

일 때 직관형(M=.45)일 때보다 더 비일관적이

었다, F(1,152)=14.04, p<.001. 그러나 슬픈 기

분의 경우, 숙고형(M=.30)과 직관형(M=.53)간

에 선호일관성에서 유의한 차이가 없었다,

F(1,152)=.30, ns. 연구문제의 답으로 기분과 결

정방식의 적합이 높은 경우, 높은 선호일관성

을 보여줌을 알 수 있었다. 즉, 직관형은 기분

에 관계없이 유사한 선호일관성을 보였지만,

숙고형은 즐거운 기분에 놓였을 때 그 결과가

비일관적이었다.

또한 결정방식과 결정전략간의 유의한 이원

상호작용에 대한 단순주효과 분석을 실시하였

고, 그 결과를 표 4와 그림 2에 제시하였다.

그림 2에서 보듯이, 직관형의 사람은 직관

전략(M=.00)을 사용하였을 때보다 숙고전략

(M=.98)을 사용하였을 때 덜 일관된 선호를

나타냈고, F(1,152)=10.03, p<.001, 숙고형의 사

람은 숙고전략(M=.90)을 사용하였을 때보다

직관전략(M=1.35)을 사용하였을 때 덜 일관된

분산원 자유도 자승합 평균자승 F

결정방식 at 기분(즐거운) 1 45.00 45.00 14.04***

결정방식 at 기분(슬픈) 1 1.01 1.01 .30

기분 at 결정방식(직관형) 1 .11 .11 .04

기분 at 결정방식(숙고형) 1 54.45 54.45 16.98***

***p<.001

표 3. 기분과 결정방식의 이원상호작용에 대한 단순주효과 분석

분산원 자유도 자승합 평균자승 F

결정방식 at 결정전략(직관) 1 36.45 36.45 11.02***

결정방식 at 결정전략(숙고) 1 3.11 3.11 .97

결정전략 at 결정방식(직관형) 1 32.45 32.45 10.03***

결정전략 at 결정방식(숙고형) 1 19.01 19.01 6.01*

*p<.05 ***p<.001

표 4. 결정방식과 결정전략의 이원상호작용에 대한 단순주효과분석

그림 1. 기분과 결정방식의 이원상호작용 효과
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선호를 보였다, F(1,152)=6.01, p<.05. 연구문제

의 답으로 결정방식과 결정전략의 적합이 높

은 경우 선호일관성이 높게 나타났다. 즉, 직

관형의 사람은 직관전략에서 그리고 숙고형의

사람은 숙고전략에서 선호일관성이 높았다.

논 의

본 연구는 시스템2보다 시스템1을 따르는

경우 더 일관된 선호를 보인다는 Lee 등(2009)

의 연구와 Nordgren 및 Dijksterhuis(2009)의 연

구를 확장하여 실시되었다. 다시 말해, 인지보

다 정서적 처리, 즉 시스템2보다 시스템1을

따르는 것이 더 일관된 선호를 가져온다는 설

명을 확장하여, 시스템1과 2중 어느 경로를

따라 처리하는지가 적합한지는 기분의 영향을

받으며, 또한 두 가지 시스템 중 개인이 선호

하는 방식에 따라 차이가 존재하리라는 결정

적합을 밝히고자 하였다.

본 연구의 주요 결과는 다음과 같다. 첫째,

소비자의 기분과 결정방식의 적합이 존재하였

다. 직관형의 사람은 슬픈 기분과 즐거운 기

분 모두에서 유사하게 일관된 선호를 보였다.

숙고형의 사람은 슬픈 기분에서 더 일관된 선

호를, 즐거운 기분에서 덜 일관된 선호를 보

였다. 둘째, 소비자의 결정방식과 결정전략의

적합이 존재하였다. 직관형의 사람은 직관전

략에서, 숙고형의 사람은 숙고전략에서 더 일

관된 선호를 보였다.

한편 기분과 결정전략의 적합은 선호일관성

에 유의한 영향을 주지 못했다. 기분과 결정

방식의 결과에 근거해보면, 기분과 결정전략

도 유사한 결과를 산출할 수 있었을 것이다.

그러나 기분과 결정전략의 적합은 나타나지

않았다. 이러한 결과는 결정방식과 결정전략

간의 차이에 기인한 것으로 볼 수 있을 것이

다. 결정방식은 사람의 내적 성향으로 비교적

안정적이고 일관성을 보이는 개인차이지만,

결정전략은 특정한 상황에서 주어지는 특성이

기에 안정적이거나 일관적이지 못한 경향이

있을 수 있다. 따라서 직관전략을 사용하라고

지시한 조건에서 숙고형 결정방식의 성향을

지닌 개인이 실험과제 도중에 결정전략을 직

관에서 숙고로 변경했을 가능성이 있을 수 있

고, 숙고전략을 사용하라고 지시한 조건에서

직관형 결정방식의 성향을 지닌 개인은 일반

적으로 문제해결 시 직관보다는 숙고가 더 이

성적이고 바람직한 것으로 여겨지기에 결정전

략을 변경하지 않았을 수 있을 것이다. 실제

로 본 실험결과의 평균을 살펴보면, 이러한

생각을 지지하는 패턴이 나타난다. 따라서 이

러한 차이가 본 실험결과에 반영되었을 수 있

을 것이고, 아울러 세 독립변수간의 적합이

나타나지 않은 이유도 일부분 설명할 수도 있

을 것이다. 이와 관련하여 본 연구에서 사용

한 결정전략에 대한 De Vries 등(2008)의 조작

점검 방법에 의문을 제기할 수도 있다. 즉, 시

간에서의 차이로 결정전략의 조작을 점검하였

는데, 이 방법으로는 결정전략에서의 변경을

그림 2. 결정방식과 결정전략의 이원상호작용 효과
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확인할 수가 없다. 따라서 이러한 점들에 관

해서는 추후에 더 연구가 진행될 필요가 있을

것이다.

실험결과를 바탕으로 한 본 연구의 시사점

은 다음과 같다. 첫째, 개인의 사고유형에 근

거한 결정방식을 알아두는 것이 소비자에게

도움이 될 수 있다. 직관형 소비자의 경우에

는 기분에 큰 영향을 받지 않지만, 숙고형 소

비자의 경우 즐거운 기분일 때 하는 결정은

후에 번복될 가능성이 높다. 다시 말해, 슬픈

기분에서 하는 선택이 더 합리적일 수 있으므

로, 약간의 슬픈 상황을 맞이하더라도 꼭 그

상황이 나쁜 것만은 아니라고 해석할 수 있다.

둘째, 선택 시 주변 상황이 영향을 미칠 때

다시 한 번 생각해 볼 수 있다. 직관형 소비

자는 주변 상황이 숙고하여 선택하는 전략을

강요하더라도 그에 흔들리지 않고 나의 방식

에 맞는 사고를 하는 편이 후에 번복되지 않

는 일관된 선호를 보일 가능성이 높으며, 숙

고형 소비자는 반대로 주변에서 아무리 너무

재지 말고 빨리 선택하라는 전략을 강요하는

경우에도 자신의 방식에 따라 장단점을 따져

보고 깊이 사고하여 선택하는 편이 더 일관된

선택을 하게 될 가능성이 높다.

한편 마케터의 경우에는 특정 시점의 선호

도 조사결과가 나오더라도 이를 번복할 수 있

는 방법이 있다고 해석할 수 있다. 즉 시장에

서 우월한 지위를 갖고 있는 브랜드의 경우,

직관형의 소비자는 가능한 빠르게 느낌에 따

른 선택을 할 수 있게 돕고, 숙고형의 소비자

는 제품의 속성을 잘 따져볼 수 있도록 돕는

편이 좋을 것이다. 경쟁 브랜드의 경우, 직관

형의 소비자에게 숙고해야 하는 상황을 그리

고 숙고형의 소비자에게 직관에 따라 선택해

야 하는 상황이나 즐거운 감정을 불러일으킬

수록, 기존의 선택이 번복되는 비일관된 선택

이 나타날 수 있음을 참고할 수 있을 것이다.

지금까지 논의한 내용을 바탕으로 본 연구

의 제한점과 후속연구를 위한 제언을 하고자

한다. 첫째, 측정도구의 보완이 필요할 수 있

다. 본 연구는 선호일관성을 측정하기 위해

3-ways-cycle을 이용하였다. 이 실험실 과제에서

는 선택이 한 번에 연속적으로 주어졌지만,

현실에서는 이와 달리 시간 차이를 두고 벌어

지는 선택이 반복적으로 일어나는 것에 가깝

다. 따라서 가능하면 이와 같은 현실 조건을

반영할 수 있는 방식으로 선호일관성을 측정

하기 위한 노력이 필요할 것이다.

둘째, 위에서 언급하였듯이, 본 연구에서 사

용한 직관과 숙고의 결정전략에 대한 조작점

검 방법으로는 결정전략에서의 변경을 확인할

수가 없다. 추후에는 이 문제를 다룰 수 있는

조작점검 방법을 생각해야만 할 것이다.

셋째, 실험재료 변경을 생각해 볼 수 있다.

본 논문에서는 De Vries 등(2008)을 참고하여

텀블러를 실험재료로 선정하였는데, 텀블러가

상대적으로 여학생에게는 구매를 고려해볼 만

한 제품범주에 속하는데 비해, 남학생에게는

누가 주거나 있으면 그냥 쓰는 제품(실험 참

여자의 말)에 가깝기 때문에 선택과제를 수행

하는데 지겨움을 느꼈다는 보고가 있었다. 또

한 현실 상황에서는 제품의 내재적인 속성 뿐

아니라 브랜드도 영향을 미치므로 텀블러에

있는 브랜드명을 그대로 노출한 채로 실험을

진행해 볼 수 있을 것이다.
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Fitting decision and preference consistency

Seongeun Han Yoon Yang
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The objective of this study is to investigate the effect of mood, decision mode, and decision strategy on

the preference consistency in the process of judgment of decision of the consumer. The experimental

design was 2(mood: pleasant vs. sad) x 2(decision mode: intuitive vs. deliberate type) x 2(decision strategy:

intuitive vs. deliberate) 3-way randomized design. The dependent variable is the number of inconsistent

choices. The main findings of this study were as follows: consumer ’s preference consistency was changed

by mood and decision mode, and their interaction showed. The fitting decision between mood and

decision mode existed. Intuitive person(type-I) showed a similar preference consistency regardless of the

kinds of mood, however, deliberate person(type-D) showed a more consistent preference on sad mood than

pleasant mood. Also there was an interaction effect between decision mode and decision strategy, that is,

the fitting decision between decision mode and decision strategy existed. Intuitive person showed a more

consistent preference on intuitive strategy, deliberate person showed a more consistent preference on

deliberate strategy. The finding of this study shows that there are fitting decisions in preference

consistency.

Key words : decision mode, decision strategy, mood, fitting decision, preference consistency
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부록. 직관 및 숙고 선호 원척도와 번안본

1. Before making decisions I first think them through - 나는 결정을 하기 전에 먼저 생각한다.

(숙고형)

2. I listen carefully to my deepest feelings - 나는 내 안 깊은 곳의 느낌을 주의 깊게 듣는다.

(직관형)

3. Before making decisions I usually think about the goals I want to achieve - 나는 결정을 하기 전

내가 달성하고자 하는 목표에 대해 생각한다. (숙고형)

4. With most decisions it makes sense to completely rely on your feelings - 대부분의 결정은 내 감에

의존한다. (직관형)

5. I don’t like situations that require me to rely on my intuition. (recode) - 나는 내 직관(감)에 의존해

야 하는 상황을 좋아하지 않는다. (직관형)

6. I think about myself - 나는 나 스스로에 대해 생각한다. (숙고형)

7. I prefer making detailed plans rather than leaving things to chance - 나는 어떤 일들이 바뀔 수

있게 두는 것보다 자세한 계획을 세우는 것을 선호한다. (숙고형)

8. I prefer drawing conclusions based on my feelings, my knowledge of Human nature, and my experience

of life. - 나는 내 느낌이나 인간에 대한 지식, 삶에 대한 경험에 의거해 결론을 내리는 것을

선호한다. (직관형)

9. My feelings play an important role in my decisions - 내 느낌은 내 결정에 있어서 중요한 역할을

한다. (직관형)

10. I am a perfectionist - 나는 완벽주의자이다. (숙고형)

11. I think about a decision particularly carefully if I have to justify it - 나는 어떤 결정에 대해 이유를

설명해야 한다면 특히 신경 써서 생각할 것이다. (숙고형)

12. When it comes to trusting people, I can usually rely on my gut feelings - 사람을 믿을 때 나는 보

통 내 직감을 따른다. (직관형)

13. When I have a problem I first analyze the facts and details before I decide - 문제가 생겼을 때

나는 결정하기 전에 먼저 사실과 디테일을 분석한다. (숙고형)

14. I think before I act - 나는 행동하기 전에 생각한다. (숙고형)

15. I prefer emotional people - 나는 감성적인 사람들을 선호한다. (직관형)

16. I think more about my plans and goals than other people do - 나는 다른 사람들보다 계획이나

목표에 대해 많이 생각한다. (숙고형)

18. I am a very intuitive person - 나는 매우 직관적인 사람이다. (직관형)

19. I like emotional situations, discussions, and movies - 나는 감성적인 상황, 토론, 영화를 좋아한다.

(직관형)


