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역기능적 소비행동에 미치는 영향
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학부과정 부교수

본 연구는 대학생들의 작은 사치(자기보상, 자기위안, 과시)와 역기능적 소비행동(충동구매, 강박구매)

의 관계를 살펴보고, 그 과정에서 억제요인으로 작용하는 자기통제력의 매개효과를 확인하기 위해

진행되었다. 연구결과를 요약하면 다음과 같다. 첫째, 세 가지 작은 사치 동기와 자기통제력의 관계

에서 자기보상 동기는 자기통제력과 유의미한 관련성을 보여주지 않았으나, 자기위안 동기와 과시

동기는 자기통제력을 유의하게 감소시키는 것으로 나타났다. 둘째, 자기통제력과 역기능적 소비행동

의 관계에서 자기통제력은 충동구매와 강박구매를 감소시키는 억제요인으로써의 기능을 보여주었다.

셋째, 작은 사치와 역기능적 소비행동의 관계에서 자기보상은 충동구매와 강박구매 모두에 직접효과

를 보여주었으나 자기통제를 매개로 한 간접효과는 모두 유의하지 않았다. 자기위안 동기는 충동구

매에 직접 영향을 미치지 않았으며, 자기통제력 감소를 통한 간접효과만을 보여주었고, 강박구매에는

직접효과와 간접효과를 모두 보여주었다. 과시는 충동구매와 강박구매 모두에서 직접효과는 물론 자

기통제력 감소를 매개로한 간접효과를 보여주었다. 이상의 결과는 현실적인 경제적 제약 하에서 억

제되던 소비욕구를 해소하는 방편으로서 개인에게 만족과 즐거움을 제공한다고 여겨지는 ‘작은 사치’

소비형태가 다른 해소방안 없이 반복되게 될 경우 직·간접적인 경로를 통해 결과적으로 역기능적 소

비행동으로 발전할 수 있는 가능성을 시사하며, 특히 작은 사치가 과시 동기에 의해 반복될 경우 그

러한 부정적 효과의 가능성이 상대적으로 크다 하겠다. 논의에서는 작은 사치 하위 동기들이 자기통

제력 및 역기능적 소비행동과의 관계에서 보여준 상이한 관련성에 대한 해석 및 향후 연구를 위한

제언을 제시하였다.

주요어 : 작은 사치, 역기능적 소비행동, 충동구매, 강박구매, 자기통제력
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‘립스틱 효과’란 1930년대 경제불황으로 전

반적인 소비가 위축되는 상황에서도 저렴한

가격으로 아름다움이나 사회적 지위를 보여줄

수 있는 사치품(예. 립스틱, 넥타이)의 판매량

이 오히려 늘어나는 현상을 지칭한 용어이다

(Hill, Rodeheffer, Griskevicius, Durante & White,

2012). 이와 유사하게 최근 장기화된 경기침체

속에서 사람들은 절제된 소비의 작은 탈출구

로서 ‘작은 사치(small luxury)’라는 새로운 소비

행동을 보여주고 있다.

작은 사치란 개인의 현실적인 경제적 제약

아래에서 만족이나 즐거움 등 긍정적인 정서

를 얻기 위해 개인이 부담할 수 있는 범위에

서 고가의 제품이나 서비스를 구매하는 현상

으로서 제한적인 소득 및 소비 환경에서 나타

나는 상향소비에 해당한다(부수현, 박요한, 최

고봉, 2015; 유현정, 2008; Ahn, Chae, & Lee,

2016). 작은 사치의 예로는 점심 값보다 비싼

고급 디저트를 즐기거나, 고가 명품브랜드이

지만 구매가능 한 작은 액세서리나 소품을 구

매하거나, 때때로 프리미엄 택시를 이용하는

것 등이 있는데(부수현, 최고봉, 2017), 이러한

작은 사치는 소확행(김난도 등, 2017), 가심비

(김난도 등, 2017) 등의 용어들과 함께 잠시나

마 삶에 활력과 즐거움을 주는 소비행동의 의

미로 여겨지고 있다.

지속되는 경제적 제약은 소비자로 하여금

자신의 소비욕구를 지속적으로 통제하게 함으

로써 결과적으로 만성적인 스트레스를 유발

할 수 있는데(부수현, 최고봉, 2017; Trope &

Fishbach, 2000; Vohs & Faber, 2007), 이때 ‘작은

사치’는 경제적 제약으로 인한 스트레스를 해

소하고 손상된 자존감을 회복시켜주는 등(부

수현, 한금만, 2016; 부수현, 최고봉, 2017) ‘목

적으로서의 소비’의 성격을 띤다는 점에서 일

반적인 ‘수단으로서의 소비’와 차이를 보인다.

Ahn 등(2016)은 작은 사치의 동기요인으로 자

기위안, 자기보상, 자기과시, 불안감을 제안했

는데, 개념에서 알 수 있듯이 작은 사치와 관

련된 소비행동은 제품이나 서비스의 기능보다

는 소비를 통한 정서적, 보상적, 가치적 의미

를 충족시키는 것이 목적인 행동이다(Ahn et

al., 2016).

특히 경기침체기에 기업들은 치열한 경쟁

속에서 우위를 차지하기 위해 적극적인 마케

팅으로 소비자를 자극하기 때문에 소비자들은

감정적이고 비합리적인 충동구매나 강박구매

와 같은 역기능적 소비행동을 보이기 쉽다(김

희정, 2007; 부수현, 최고봉 2017). 기업들의

적극적인 마케팅은 소비자들의 소비욕구를 자

극하지만 제한적인 소득과 경제적 제약은 소

비욕구를 억제하며 스트레스를 유발(부수현,

한금만, 2016)하기 때문에 개인은 소비욕구의

자극과 소비욕구의 억제라는 부조화를 경감

시키고 최선의 만족을 얻는 하나의 방편으로

서 작은 사치 소비행동(부수현, 최고봉, 2017)

을 하게 된다. 반복적인 작은 사치는 경제적

제약 하에서 최선의 만족을 얻는 긍정적인

효과가 아니라 소비의 결과를 깊이 고려하지

않고 즐거움이나 만족감과 같은 긍정적인 느

낌만을 충족시키거나 본질적인 문제의 해결

을 미루고 부정적인 감정을 경감시키거나 회

피하는 역기능적 소비행동으로 이어질 가능

성이 있다.

환경적 요인 이외에 소비자의 내적 특성 중

에서 역기능적 소비행동과 관련된 대표적인

특성으로는 자기통제력(권오숙, 문성호, 2007;

Baumeister, 2002: Loewenstein, 2000; Rook &

Hoch, 1985; Vohs & Faber, 2007)과 구매충동

제어전략(송인숙, 2003; Hoch & Loewenstein,



유경빈 등 / 대학생의 작은 사치 동기가 역기능적 소비행동에 미치는 영향

- 217 -

1991) 등이 있다. 한정된 자원을 가진 개인은

현실적인 경제적 제약 아래에서 최대의 만족

을 얻기 위해 다양한 욕구들 중에서 우선적

으로 자원을 투자하여 충족시킬 욕구를 결정

하게 되고, 이러한 과정에는 여러 욕구들 간

의 갈등이 발생하므로 이를 끊임없이 조정하

며(부수현, 최고봉, 2017; Cantor & Langston,

1989), 우선적으로 충족해야할 욕구를 선택하

는 과정에서 자기통제력이 다양한 욕구들 중

우선순위가 낮은 욕구들을 충족시키는 것과

같은 유혹에 저항하는 힘을 제공한다(부수

현, 최고봉, 2017; Baumeister, 2002; Myreth &

Fishbach, 2009). 또한 장기적 목표달성을 위

해 자신의 행동이나 욕구를 자제하고 통제하

는 능력인 자기통제력(김완석, 유연재, 2015;

Kopp, 1982)은 역기능적 소비의 억제요인으로

써, 즉각적인 만족을 위한 비계획적 구매행위

에 영향을 줄 수 있는 것으로 나타났다(김완석,

유연재, 2015; Baumeister, 2002; Kopp, 1982).

김완석과 유연재(2015)의 연구에서는 마음챙김

으로 인해 증가한 자기통제가 역기능적 소비

행동을 줄여주는 것으로 나타났다.

작은 사치는 제한된 경제상황에서 최선의

만족을 얻기 위한 일시적인 소비행동으로서,

자기위안, 자기보상, 자기과시 동기에 의해 일

어나게 된다. 장기적인 소비욕구의 억압과 기

업의 적극적인 마케팅으로 작은 사치 동기의

수준이 개인의 자기통제 수준을 넘게 되면,

구체적인 소비목적이나 한정된 자원활용의 우

선순위에 관계없이 정서적, 보상적, 가치적 의

미의 욕구충족이 이루어질 것이며, 특히 스트

레스 상황이나 불안 상황에 놓일 때 강한 소

비욕구를 느끼게 될 수 있다.

원하는 모든 것을 충족시킬만한 재정적 자

원을 가진 소비자는 매우 드물며, 특히, 지속

적인 경기불황으로 인해 소비자들은 개인이

원하는 것들을 마음대로 구매할 수 없다는 주

관적인 느낌, 즉 ‘재정적 박탈감’을 크게 느끼

게 된다(부수현, 한금만, 2016; Sharma & Alter,

2012). 한정된 자원을 활용하여 최대한의 만족

(즉, 욕구충족)을 얻으려는 일상생활의 연속적

인 의사결정 과정에서 소비자들은 재정적 박

탈감을 느끼게 되고, 이러한 재정적 박탈감은

스트레스를 유발하고, 자존감을 손상시키며,

일탈적인 구매결정을 유발할 수 있다(부수현,

한금만, 2016). 따라서 소비자들은 일상생활에

서 재정적 박탈감을 느끼게 되면 이로 인해

유발된 스트레스를 해소하고 손상된 자존감을

회복시키기 위해 정서적, 보상적, 가치적 의

미를 가진 욕구이자 작은 사치의 동기로서

작용하는 자기위안, 자기보상, 과시를 충족시

키려 할 수 있다. 이러한 과정에서 우선순위

가 낮은 욕구의 충족을 지연시키고 우선순위

가 높은 욕구를 먼저 충족할 수 있도록 개인

을 제어하는 힘인 자기통제력(Baumeister, 2002;

Myreth & Fishbach, 2009)은 감소될 수 있으며

(부수현, 최고봉, 2017), 역기능적 소비행동의

억제요인으로서 작용하던 자기통제력(김정숙,

2002; 김완석, 유연재, 2015; 성행남, 권진택,

2018; Ahn et al., 2016; Karoly, 1999; Kopp,

1982)이 감소된다는 것은 반복적인 작은 사치

가 충동구매와 강박구매를 촉발하는 동기로

작용할 수 있음을 의미한다고 볼 수 있다.

따라서 본 연구는 대학생을 중심으로 작은

사치의 하위요인이자 동기라고 할 수 있는 자

기위안, 자기보상, 과시가 역기능적 소비행동

인 충동구매와 강박구매에 영향을 미칠 수 있

는가를 확인하기 위해 실시되었다. 세부적으

로 작은 사치가 역기능적 소비행동에 영향을

미치는가? 작은 사치가 역기능적 소비행동에
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영향을 미친다면 그것은 자기통제력이 감소되

기 때문인 것으로 해석할 수 있는가?를 확인

하고자 한다.

이론적 배경

작은 사치와 작은 사치 동기

소비사회에서 제품과 서비스는 그 본연의

기능 보다는 문화적 맥락에서 무엇인가를 표

현하거나 의미를 부여하는 상징적 기능이 더

욱 부각되고 있으며, 과거에 소수부유층의 라

이프 스타일이었던 ‘사치(luxury)’는 현대 사회

에서 일반에게 점차 대중화되고 있다(홍은실,

2011).

‘작은 사치(small luxury)’란 개인이 부담할

수 있는 소득 내에서 자기보상, 스트레스 해

소, 자신에 대한 투자 및 만족감이나 안정감

등의 긍정적인 기분을 느끼기 위해 개인적으

로 가치가 있다고 생각되는 비교적 사치스러

운 제품이나 서비스 등을 구매하는 현상을 의

미한다(부수현 등, 2015; 유현정, 2008; Ahn et

al., 2016). 따라서 작은 사치는 상품의 사용가

치를 위한 소비라기보다는 그 상품에 대한 개

인적인 의미나 상징적인 의미에 대한 소비로

볼 수 있다(부수현 등, 2015; 부수현, 최고봉,

2017; 유현정, 2008; Ahn et al., 2016).

작은 사치는 일반적인 과시나 체면, 명품을

위한 소비 등과 같은 ‘사치’와는 다르다. 왜냐

하면 작은 사치를 통해 조금 비싼 제품이나

서비스 등의 사치품을 구매하는 목적이 자신

의 기쁨이나 만족 등의 긍정적인 기분을 얻기

위한 것이기 때문이며(부수현, 최고봉, 2017;

Ahn et al, 2016), 작은 사치가 일탈적이고 충

동적인 특성을 가지고 있어 일반적인 ‘사치’와

유사한 비합리적이고 문제적인 행동으로 간주

될 수도 있으나, 작은 사치는 자신이 감당할

수 있는 범위 안에서만 발생할 뿐만 아니라,

자신이 중요하게 혹은 가치 있게 여기는 대상

에 대해서만 발생하기 때문에(부수현, 최고봉,

2017; 오수연, 2009) 과시소비나 체면소비, 명

품소비와 같은 ‘사치’와는 다르다.

작은 사치는 제한적인 소득과 경제적 제약

등에 의한 재정적인 압박감으로 인해 소비자

들이 자신이 원하는 것을 마음대로 선택하여

충족시키지 못하거나 다른 사람에 비해 자신

이 더욱 어려운 상황에 처해 있다고 느끼게

되어 자존감이 손상되었을 때(부수현, 최고봉,

2017; Sharma & Alter, 2012), 개인이 부담할 수

있는 범위 내에서 스트레스를 해소하고 손상

된 자존감을 회복시키기 위한(부수현, 한금만,

2016) 한 가지 방편으로 기능한다. 또한 소비

욕구를 지속적으로 통제하는 것은 만성적인

스트레스 상황에 처해있는 것과 같으며, 스트

레스가 수용 가능한 수준을 넘어서게 되면 소

비 욕구를 발산하여 해소하고자 하는 욕구가

커짐으로 통제에 대한 감정적인 반발로 이어

질 수 있다(부수현, 최고봉, 2017; 선행남, 권

지택, 2018; Trope & Fishbach, 2000; Vohs &

Faber, 2007). 이때 작은 사치는 소비자들의 현

실적인 경제적 제약과 감정적 혹은 즉흥적인

소비 욕구의 맞물림으로 인해 합리적인 선택

으로서 나타나는 소비 현상이기도 하다.

작은 사치는 다양한 동기에 의해 발생할 수

있다. Mick 와 Demoss(1990)는 자기선물(self-gift)

에 대한 질적 연구를 통해 보상, 스스로에게

잘해주기, 격려, 필요, 축하, 스트레스 감소,

좋은 감정, 인센티브 제공 등을 구성개념으로

제시하였다. 유현정(2008)은 여성소비자의 소
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비경험을 통한 사치에 관한 연구에서 작은 사

치를 세 가지 범주로 유목화 하여 설명하였는

데, 첫 번째는 스스로에 대한 존중과 이에 대

한 보상적 의미의 사치이고, 두 번째는 오락

적 및 스트레스 해소의 도구로서 사치스러운

소비를 하는 것이며, 세 번째는 스스로에 대

한 투자의 의미로서의 사치이다. 그 밖에 이

수현와 이유재(2013)는 작은 사치의 주요동기

로서 보상, 위로, 기념일 등을 제시하였다.

본 연구에서 채택한 작은 사치 동기의 구성

개념은 성행남과 권진택(2018)이 제안한 것인

데, 이들은 기존의 연구에서 나타난 작은 사

치의 의미와 Ahn 등(2016)이 제안한 작은 사치

의 동기를 바탕으로 세 가지 즉, 자기보상, 자

기위안, 과시를 대표적인 작은 사치의 동기로

제안했다. 첫째, 자기보상(self-reward)은 개인적

인 성취에 대한 보상을 목적으로 하는 동기이

며, 작은 사치의 다양한 동기 중에서 가장 대

표적인 동기라고 할 수 있고(이수현, 이유재,

2013; Ahn et al., 2016; Tynan, McKechnie, &

Chhuon, 2010), 이는 보상적 의미를 가지기 때

문에 탐닉적 소비를 함으로써 유발되는 죄책

감을 가장 정당화하기 쉽다고 할 수 있다(부

수현, 최고봉, 2017; 이수현, 이유재, 2013).

둘째, 자기위안(self-comfort)은 슬픔, 좌절, 스

트레스 등의 부정적인 감정을 경험하는 상황

에서 스스로에게 선물함으로서 자기 격려와

기분전환의 효과를 얻고자 하는 동기이다(성

행남, 권진택, 2018; 이수현, 이유재 2013; Ahn

et al., 2016; Mick & Demoss, 1990; Sherry,

1995). 사람들은 노력이나 의지 부족, 혹은 개

인이 통제할 수 없는 지속적인 경제 불황과

소비욕구를 억제하기 위한 지속적인 자기통

제에 의해 발생하는 스트레스나 재정적 박탈

감에서 오는 자존감의 손상(부수현, 한금만,

2016; 부수현, 최고봉, 2017; Sharma & Alter,

2012) 등 개인 내적 요인으로 인해 좌절감이

나 슬픔, 우울을 느낄 때 이러한 부정적인 감

정을 가라앉히기 위한 하나의 방편으로서 작

은 사치를 통해 스스로에게 선물을 한다(Mick

& Demoss, 1990; Sherry, 1995). 자기보상 동기

와 자기위안 동기는 라이선싱 효과(licensing

effect)를 참고하여 이해해야 할 필요가 있다.

라이선싱 효과란 어떤 목표를 달성하기 위해

많은 노력과 비용을 들이고, 그 목표를 달성

했을 때, 이후 목표로부터 일탈적인 행동을

허용하는 것을 의미한다(부수현, 최고봉, 2017).

라이선싱 효과가 일어나기 전에는 목표를 달

성하기 위해 투자한 노력에 대한 자기보상 욕

구와 자기위안 욕구가 작용하며, 자기보상 및

자기위안 욕구는 일탈적 행동을 ‘정당화’, 즉

이탈적인 행동을 했을 때의 후회나 죄책감을

줄여주는 역할을 한다(Wilcox, Vallen, & Block,

2009). 이러한 라이선싱 효과는 자기보상 욕구

와 자기위안 욕구로 인해 목표를 달성하기 위

해 더 많은 노력과 비용을 들였을수록 더 잘

나타난다(서문식, 거원원, 노태석, 2011). 어떤

목표를 달성하기 위해 많은 노력과 비용을 들

였을수록 이를 보상하려는 욕구, 즉 자기보상

욕구가 커지며, 어떤 목표를 달성하기 위해

많은 노력과 비용을 들여야 했고, 또 이러한

과정이 지속적으로 이어졌다면 소비자가 경험

하는 스트레스 및 부정적 감정의 강도는 더

커지기 때문에 이를 해소하려는 동기, 즉 자

기위안 동기가 더 커진다(한성희. 2012; Patrick

& Hagtvedt, 2012). 자기보상 동기와 자기위안

동기를 구분해보자면, 자기보상 동기는 한정

된 자원을 우선적으로 충족하야 할 욕구순위

와는 관계없이 개인에게 의미 있는 욕구들에

먼저 투자하여 충족시키는 일종의 일탈적 행
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동을 함으로써 긍정적인 감정을 추구하는 것

이지만, 자기위안 동기는 일상적인 목표달성

(즉, 우선순위가 높은 욕구부터 충족하고 순위

가 낮은 욕구의 충족은 통제하고 지연시키는

일상적인 목표) 과정에서 발생하는 부정적인

감정을 해소하기 위한 것이라고 볼 수 있다

(부수한, 최고봉, 2017; Khan & Dhar, 2006;

Wilcox et al., 2009). 즉, 자기보상 동기가 어떤

목표를 달생해냈다는 결과에 초점을 두고 자

기 자신에게 긍정적 감정을 가져다 줄 수 있

는 쾌락적 혹은 일탈적인 행동을 취하는 것이

라면, 자기위안 동기는 목표를 달성해가는 과

정에 초점을 두고 누적되어 왔던 스트레스를

일거에 해소하려는 차원에서 쾌락적 혹은 일

탈적인 행동을 취하는 것이다(부수현, 최고봉,

2017). 종합해보면, 소비자가 지속적인 경제

불황기 속에서 지속적으로 소비욕구를 통제해

야 하고, 한정된 자원을 우선적으로 충족시켜

야 할 욕구에 먼저 투자하여 충족시키는 등의

일상적인 목표를 달성하는 과정에서 지속적인

많은 노력을 기울여왔다면, 개인은 스스로

이러한 노력을 보상하기 위해(즉, 자기보상

동기), 혹은 노력해오는 과정에서 발생했던

우울이나 슬픔, 좌절감 등의 부정적인 감정을

전환하고 스트레스를 해소하기 위해(즉, 자기

위안 동기), 개인의 욕구충족과 소비행동을

통제해오던 자기통제력(부수현, 최고봉, 2017;

Baumeister, 2002; Cantor & Langston, 1989;

Kruglanski et al., 2002; Myreth & Fishbach, 2009)

을 감소시킴으로써, 우선적으로 충족시켜야

할 욕구의 우선순위와는 관계없이 개인의 보

상적, 정서적 의미를 충족시키는데 자원을 투

자하는 일종의 일탈행동을 보다 쉽게 허용하

게 되고, 그 결과를 더 쉽게 정당화하게 된다

(부수현, 최고봉, 2017).

셋째, 과시(show-off)는 다른 사람에게 권력을

보여주거나(Ahn et al., 2016; Veblen, 2017) 강한

인상을 주기 위한 작은 사치 동기로 작용한다

(성행남, 권진택, 2018; Ahn et al., 2016). 과시

를 위한 소비의 본질은 제품이나 서비스의 실

제적 유용성과 상관없이 소비를 통해 얻는 사

회적 인정에 있기 때문에 비용 보다는 개인적

인 만족도에 초점을 두게 됨으로써 작은 사치

의 잠재적인 동기로 작용한다. 작은 사치의

동기로서 과시는 자기효능감과 자존감을 함께

고려하여 이해해야 할 필요가 있다. 자기효능

감이란 개인 스스로 느끼는 유능성, 효능성,

혹은 자신감을 의미하며, 자존감 혹은 자기

존중이란 개인이 지각한 자신의 성격이나 특

질에 대하여 스스로 내린 평가임과 동시에 자

신의 속성이나 단면에 대하여 은연중에 내리

는 자기평가의 총체로 정의된다(오인희, 정명

선, 2002; Bandura, 1986). 자기효능감과 자존감

은 인간의 행동에 영향을 미치는 내적 요인으

로써 자기 자신에 대한 주관적인 개념을 의미

하며, 환경을 선택적으로 지각하고 경험을 하

석하며 행동의 방향을 결정해 준다는 입장을

취하고 있다는 점에서 유사한 것으로 해석되

고 있다(오인희, 정명선, 2002).

오인희와 정명선(2002)은 그들의 연구에서

자기 효능감이 낮은 사람은 높은 사람보다 의

복을 경제력 과시 수단으로 이용하는 경향이

더 높다는 사실을 밝혀냈으며, 이러한 결과를

자기 효능감이 낮은 청소년은 자신의 낮은

효능감을 보완하기 위한 수단으로 의복을 경

제력 과시 수단으로 이용함으로써 자신의 열

등감을 극복하고 심리적 안정감을 얻으려는

내적인 심리상태에 기인하는 것이라고 추정

하였다.

종합하자면, 소비자들은 지속되는 경기불황
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속에서 자신이 원하는 것을 마음대로 구매할

수 없다는 주관적인 느낌인 재정적 박탈감을

느끼게 되고, 이는 자존감을 손상시킨다(부수

현, 한금만, 2016; Sharma & Alter, 2012). 이러

한 상황에서 소비자들은 자신이 유능하고, 능

력 있고, 효능 있는 사람이라는 것을 느끼고,

사회적으로 인정받기 위한 하나의 방편으로,

다른 사람에게 자신의 권력을 보여주거나 강

한 인상을 주기 위해 소비행동에 대한 자기통

제를 감소시킴으로서 개인이 부담할 수 있는

범위 내에서 과시적인 작은 사치 소비행위를

하게 되고, 이를 통해 낮아진 자기효능감을

증가시키고 손상된 자존감을 회복시켜 심리적

안정감을 얻으려 할 수 있다.

정리하자면 작은 사치의 동기로서 작용하는

자기보상, 자기위안, 과시는 소비의 기능적인

의미보다는 보상적, 정서적, 가치적 의미를 얻

기 위한 것으로 볼 수 있다(성행남, 권진택,

2018).

자기통제력

자기통제력(self-control)이란 스스로 상황의

요구에 적합한 행동을 취하고, 미래의 더 좋

은 결과를 얻기 위해 일시적 충동이나 즉각적

인 만족을 자제하는 능력을 의미한다(Karoly,

1999; Logue, 1995). 또한 자기통제력은 충동적

욕구가 나타났을 때 이를 통제하고 억제/억

압하려는 힘이기도 하다. 따라서 자기통제력

이 약해졌을 때 소비자들은 충동구매를 하거

나 처음 의도에 비해 더 많은 양을 구매하게

된다(Rook, 1987; Thompson, Locander & Pollio,

1990).

소비자는 한정된 자원을 활용하여 최대한으

로 욕구를 충족시키려 하는 일상적인 의사결

정의 연속에 있고, 이러한 과정에서 소비자의

재정적 박탈감은 구매결정에 있어서 개인 내

적인 역동을 일으킬 수 있다(부수현, 한금만,

2016). 일반적으로 소비자들 중 자신이 원하는

모든 것을 충족시킬 만큼의 재정적 자원을 가

지고 있는 소비자는 매우 드물기 때문에, 특

히 경기불황이 지속될 경우 재정적 박탈감이

커지며(부수현, 최고봉, 2017; Sharma & Alter,

2012), 이러한 재정적 압박감은 스트레스를 유

발할 뿐만 아니라 자존감을 손상시킴으로, 결

국 일탈적인 구매결정을 유발할 수 있다(부수

현, 한금만, 2016, 부수현, 최고봉, 2017). 소비

자는 한정된 자원을 가지고 최대한의 욕구충

족을 위해 필수적으로 다양한 욕구들 중에서

자원을 먼저 투자하여 충족시킬 목표를 결정

하게 되고, 이러한 과정에서 일어나는 다양한

욕구들 간의 갈등을 끊임없이 조정해야 하는

데(Cantor & Langston, 1989; Kruglanski et al.,

2002), 여기서 자기통제력은 소비자의 의사결

정 과정에서 우선순위가 낮은 욕구를 충족시

키려 하는 일종의 유혹들에 저항하는 힘을 제

공한다(Baumeister, 2002; Myreth & Fishbach,

2009). 하지만 자기통제가 지속될수록 소비자

는 개인의 한정된 인지적 자원을 소진시키는

고갈효과(Depletion effect)를 경험하게 되며

(Baumeister & Vohs, 2007; Vohs & Heartheron,

2000), 이로 인해 작은 사치 소비현상이 나타

날 수 있다. 즉, 재정적 압박감을 느끼는 소비

자들은 한정된 자원을 가지기 때문에 일상생

활에서 매순간 다양한 욕구들 중 가장 우선적

으로 충족시켜야 할 욕구들부터 자원을 투자

하여 충족시키는 합리적이고 실용적인 선택을

해야 하지만, 지속적인 자기통제로 인한 인지

적 자원의 고갈은 결국, 우선적으로 충족시켜

야 할 욕구가 아닌 우선순위가 낮은 욕구들에
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자원을 투자하여 충족시키는 일탈적인 구매

결정을 통제할 수 없게 된다(부수현, 최고봉,

2017). 예컨대, 지금까지 열심히 일 해왔으니

골프공 정도는 구매해도 될 것처럼 여기면서

구매결정을 하는 것이 작은 사치 소비행동이

라고 할 수 있다.

자기통제력은 강박구매와도 밀접한 관련성

이 있는데 김은정(2005)의 연구에서도 자기통

제력이 낮을수록 강박구매가 강하게 나타났으

며, 송인숙(1993)은 강박구매를 자기통제력에

서 벗어나 참을 수 없게 된 욕망이 반영된 일

종의 병적 소비습관이라고 말한 바 있다. 이

상을 바탕으로 자기통제력은 충동구매나 강박

구매와 같은 역기능적 소비행동을 억제해주는

요인으로 볼 수 있다.

한편, 작은 사치는 충동성이나 통제력에

문제가 있는 소수의 사람들에게서만 나타나

는 것이 아니라(Ahn et al., 2016; Gillison &

Reynolds, 2016), 일상생활에서 여러 가지 이

유로 구매욕구를 의도적으로 조절하지 않을

때 흔히 나타날 수 있는 구매행동이다(오수연,

2009).

소비자들은 지속되는 경기불황 속에서 한정

된 자원을 가지기 때문에 재정적 박탈감을 느

끼게 되고, 지속적으로 소비욕구를 통제해야

하며, 한정된 자원을 우선적으로 충족시켜야

할 욕구에 먼저 투자하여 충족시키는 합리적

이고 실용적인 선택을 하야한다. 또한 이러한

상황에서 지속적인 자기통제와 재정적 박탈

감은 스트레스를 유발하고, 자존감을 손상시

키기 때문에(부수현, 한금만, 2016; Sharma &

Alter, 2012), 소비자들은 자신의 노력을 보상

하거나 노력해오는 과정에서 발생했던 누적

된 스트레스를 해소시기 위해, 혹은 자신이

유능하고, 능력 있고, 효능 있는 사람이라는

것을 느낌과 동시에 사회적으로 인정받기 위

해, 개인의 욕구충족과 소비행동을 통제해오

던 자기통제력(부수현, 최고봉, 2017; Cantor

& Langston, 1989; Kruglanski et al., 2002;

Baumeister, 2002; Myreth & Fishbach, 2009)을 감

소시킴으로써, 개인이 부담할 수 있는 범위

내에서 욕구의 우선순위와는 관계없이 보상적,

정서적, 가치적 의미를 지닌 욕구를 충족시키

는데 한정된 자원을 투자하게 된다. 이러한

개인 내적인 역동을 거쳐 이루어진 일탈적인

구매결정, 즉 작은 사치는 보다 쉽게 허용하

게 되고, 그 결과를 더 쉽게 정당화하게 되며

(부수현, 최고봉, 2017), 낮아진 자기효능감을

증가시킴으로써 손상된 자존감은 회복되고 심

리적 안정감을 가지게 된다. 다시 말해, 자기

보상, 자기위안, 과시를 위해 개인적으로 가치

가 있다고 생각되는 비교적 사치스러운 제품

과 서비스를 구매하고자 하는 작은 사치 동기

는 소비자로 하여금 의도적으로 자기통제의

제한을 약화시킬 수 있으며, 결과적으로 반복

된 작은 사치로 인해 역기능적 소비행동의 억

제요인인 자기통제력이 감소될 수 있다고 예

측할 수 있다.

충동구매와 강박구매

충동구매는 갑작스럽고 강한 욕구로 인해

발생하는 비계획적 소비행동을 말한다. 충동

구매의 특징으로는 소비의 결과를 깊이 고려

하지 않고, 쾌락적이며 감정적인 욕구에 의해

발생하고(Rook, 1987; Rook & Hoch, 1985;

Weinberg & Gottwald, 1982), 구매결정이 구매

시점에 즉각적으로 결정되며(Piron, 1991; Rook,

1987), 구매결정이 구매장소에서 노출된 자극

에 의해 결정된다(Applebaum, 1951; Nesbitt,
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1959; Stern, 1962)는 점 등이 있다.

충동구매는 구매시점에서 소비자에게 즐거

움을 주고, 긍정적인 만족감과 재구매 의도를

증가시키는 긍정적인 측면(김완석, 유연재,

2015; 김화동, 2006; 윤남희, 문희강, 2009;

Vohs & Faber, 2007)도 존재하지만 일반적으

로 부정적인 사회적 심리적 문제로 귀결되는

경우가 많아(Hoch & Loewenstein, 1991; Rook,

1987) 대표적인 역기능적 소비행동이라고 할

수 있다.

역기능적 소비행동 중 일반적으로 쇼핑중독

이라고 알려진 강박구매는 “불안이나 걱정 등

과 같은 부정적 감정을 경감시키거나 회피하

기 위해 강박적이고 만성적으로 제품을 반복

적으로 구매하는 행동”을 말한다(송인숙, 이기

춘, 1994; Faber & O’Guinn, 1989). 강박구매를

하는 소비자들의 반복적인 구매 행위는 부정

적인 감정을 유발하는 개인의 본질적인 문제

를 해결하기 위해서라기보다는 본질적 문제로

인해 유발된 부정적인 감정을 경감시키거나

회피하기 위해 발생하는 것이다(이승희, 정진

원, 2005; Lee, Lennon, & Rudd, 2000; O’Guinn

& Faber, 1989).

강박구매자들의 공통적인 특성은 자기존중

감이 낮고 물질주의가 높고, 통제력 상실로

인하여 충동적 구매성향이 높은 경향이 있으

며(이승희, 정진원, 2005; d’Astous, 1990; Lee et

al., 2000; O’Guinn & Faber, 1989), 지나친 소비

로 인해 생활에 지장을 경험하게 된다(송인숙,

이기춘, 1994). 이러한 이유로 강박구매를 소

비 장애로 보기도 한다(강이주, 이영애, 2010).

충동구매가 특정시점에서 제품이나 마케팅

등의 외적 자극에 의해 일어나는데 반해(김완

석, 유연재, 2015), 강박구매는 제품 자체에 대

한 욕구보다는 소비자의 부정적인 내적 상태

의 해소와 경감을 위해 구매충동이 일상적으

로 보편화되어 있는 상태라는 점에서 차이가

있지만(송인숙, 이기춘, 1994), 충동구매와 강

박구매 모두 개인의 의지력이나 통제력이 저

하된 상태에서 나타나는 비이성적이고 비계획

적인 구매라는 점에서 공통점이 있다.

앞서 설명한 작은 사치 동기(자기보상, 자기

위안, 과시)는 소비를 통해 보상적, 정서적, 가

치적 의미를 충족시키기 위한 동기로서 작용

하고, 이러한 동기들은 기본적으로 충동성과

정서적인 요인이 개입하기 때문에 이와 동일

한 요인이 작용하는 충동구매와 강박구매를

증가시킬 수 있을 것이다(김은정, 2005; 이승

희, 정진원, 2005; Lee et al., 2000; O’Guinn &

Faber, 1989; Rook, 1987; Rook & Hoch, 1985;

Weinberg & Gottwald, 1982).

연구가설

본 연구는 작은 사치 동기가 충동구매나 강

박구매를 유발하는 직접적인 원인이기 보다는,

작은 사치 동기로 인한 자기통제력의 감소경

험이 결과적으로 낮은 자기통제력과 관련된

충동구매나 강박구매를 증가시킬 수 있을 것

으로 보았다. 따라서 작은 사치 동기가 자기

통제력의 감소를 유발하여 결과적으로 역기능

적 소비행동(충동구매, 강박구매)을 증가시키

는 모형을 설정하여 작은 사치 동기와 역기능

적 소비행동의 관계에서 자기통제력 감소의

매개효과를 검증하였다.

가설 1. 작은 사치 동기는 자기통제력을 낮

출 것이다.

1-1. 자기보상 동기는 자기통제력과 부적 관
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계가 있을 것이다.

1-2. 자기위안 동기는 자기통제력과 부적 관

계가 있을 것이다.

1-3. 과시 동기는 자기통제력과 부적 관계가

있을 것이다.

가설 2. 자기통제력는 역기능적 소비행동을

낮출 것이다.

2-1. 자기통제력은 충동구매와 부적 관계가

있을 것이다.

2-2. 자기통제력은 강박구매와 부적 관계가

있을 것이다.

가설 3. 작은 사치동기와 역기능적 소비행

동의 관계를 자기통제력 감소가 매개할 것

이다.

3-1. 자기보상 동기는 자기통제력 감소를 매

개로 충동구매와 강박구매에 간접효과를 미칠

것이다.

3-2. 자기위안 동기는 자기통제력 감소를 매

개로 충동구매와 강박구매에 간접효과를 미칠

것이다.

3-3. 과시 동기는 자기통제력 감소를 매개

로 충동구매와 강박구매에 간접효과를 미칠

것이다.

그림 1. 연구가설의 개념모형

연구방법

연구 대상

본 조사는 경북지역 대학에 개설된 강좌를

편의표집하여 2019년 6월 4일에서 6일 사이에

300명의 대학생을 대상으로 실시하였다. 설문

조사는 담당교수의 동의하에 강의 시작 전에

실시하였으며, 설문에 동의하지 않는 경우 응

답하지 않아도 되고 응답여부에 대한 어떠한

불이익도 없음을 설명하였다. 수거된 300부

중 불성실한 응답 14부를 제외한 286명의 자

료를 분석하였다. 응답자의 성별 분포는 남자

96명(33.6%), 여자 190명(66.4%)이었고 평균연

령은 약 21세(만 18세-26세)였다.

연구 도구

작은 사치 동기

작은 사치 동기는 성행남과 권진택(2018)의

연구에서 사용된 문항을 이용하였다. 이들은

대학생의 작은 사치 동기를 측정하기 위해 자

기선물(self-gift)에 대한 선행연구들(이수현, 이

유재, 2013; Ahn et al., 2016; Mick & Demoss,

1990)에서 사용된 문항들을 대학생에 맞게 수

정하여 자기보상 3문항(예, 나는 종종 목표달

성을 수행한 나 자신에게 경제적으로 보상하

고 싶다), 자기위안 3문항(예, 나는 일상생활에

서 스트레스를 느낀다), 과시 3문항(예, 나는

비싸더라도 다른 사람들이 갖고 있지 않은

제품을 사고 싶다)으로 구성하였다. 응답은

5점 리커트식으로 매우 그렇지 않다(1)에서

매우 그렇다(5)로 측정하였다. 문항의 신뢰도

(Cronbach’s alpha)는 성행남과 권진택(2018)의 연

구에서 자기보상(.76), 자기위안(.84), 과시(.82)이
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었으며 본 연구에서는 자기보상(.69), 자기위안

(.64), 과시(.82)였다.

역기능적 소비행동

본 연구에서는 역기능적 소비행동으로 Rook

과 Fisher(1995)가 개발한 충동구매 척도(BIS)와

Faber과 O’Guinn(1992)가 개발한 강박구매 척도

(CBS)를 이용하였다. 두 척도의 한국어 문항은

Duan(2017)의 연구에서 한국어 문항에 대한 타

당성(KMO, Bartlett 구형성)과 신뢰성(Cronbach’s

alpha)이 확인된 바 있어 Duan(2017)이 번역한

문항을 이용하였다. 총 15문항으로 충동구매 9

문항(예, 나는 종종 깊이 생각하지 않고 물건

을 산다)과 강박구매 6문항(예, 나는 기분 전

환을 위해 물건을 살 때가 많다)으로 구성되

었으며, 응답은 5점 리커트식으로 매우 그렇

지 않다(1)에서 매우 그렇다(5)로 측정하였다.

실제분석에서는 강박구매 문항 중 신뢰도를

낮추는 역산문항(4번 문항, 나는 되도록 신용

카드를 사용하지 않는다)을 제거하고 분석하

였다.

문항의 신뢰도는 Duan(2017)의 연구에서 충

동구매 .84, 강박구매 .82였으며, 본 연구에서

는 충동구매 .86, 강박구매 .66이었다.

자기통제력

자기통제력을 측정하기 위해 남현미(1999)가

Gottfredson과 Hirschi(1990)의 자기통제척도와

김현숙(1998)의 자기통제평정척도를 바탕으로

청소년에 맞게 재구성한 척도를 사용하였다.

하위 구성개념은 단기만족추구(예, 나는 하고

싶은 일이나 갖고 싶은 물건이 있으면, 즉시

하거나 가지려 한다)와 장기만족추구(예, 나는

일을 하기 전에 항상 생각을 먼저하고 행동한

다)이며 총 20문항으로 구성되어 있다. 본 연

구에서는 연구대상인 대학생과 연구주제인 소

비행동에 적절하지 않은 일부 문항(예, 나는

말보다 주먹이 앞선다, 나는 사려깊다고 생각

한다)을 제외하고 단기만족추구와 장기만족추

구에서 각각 7문항을 선별하여 사용하였다.

응답은 5점 리커트식으로 매우 그렇지 않다(1)

에서 매우 그렇다(5)로 측정하였으며, 단기만

족추구 문항의 응답은 역산 후 장기만족추구

응답과 합하여 자기통제력을 계산하였다. 문

항의 신뢰도는 남현미(1999)의 연구에서 .78이

었으며 본 연구에서는 .79였다.

연구결과

측정타당성

연구에 사용된 변인들의 신뢰도, 확인적 요

인분석, 각 문항의 요인부하량, 변인간 상관관

계를 통해 측정타당성을 확인하였다. 확인적

요인분석 모형구성은 각 변인의 문항을 3개의

문항묶음으로 구성하였으며, 자기통제의 경우

하위요인(단기만족, 장기만족)으로 문항묶음

하였다. 분석에는 AMOS 22와 SPSS 22 프로그

램을 이용하였다.

먼저 확인적 요인분석에서 자기보상, 자기

위안, 과시, 자기통제, 충동구매, 강박구매를

독립적 요인으로 설정한 6요인 모형의 적합도

를 확인하였으며, 작은 사치 동기의 하위요인

(자기보상, 자기위안, 과시)을 구별하지 않은 4

요인 모형과, 역기능적 소비(충동구매, 강박구

매)를 구별하지 않은 3요인 모형의 적합도와

비교하여 주요 변인의 하위요인을 차별적으로

측정하는 것이 타당한지 확인하였다. 그 결과

표 1과 같이 작은 사치 동기 및 역기능적 소
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비의 하위요인을 구별한 6요인 모형의 적합도

는 수용가능한 수준이었으며, 하위요인을 구

별하지 않은 4요인, 3요인 모형에 비해 가장

우수한 적합도를 보여주었다.

요인에 대한 문항의 수렴성은 모든 요인의

신뢰도가 .66~.86으로 양호하게 나타났으며,

각 요인과 측정변인의 요인부하량은 표 2와

같이 자기보상 2번을 제외한 모든 측정변인의

요인부하량이 .50이상의 값을 보여주어 각각

의 요인에 수렴하고 있었다. 각 요인간의 변

별성을 확인하기 위한 상관관계는 표 3과 같

이 .05~.45 범위로 높지 않게 나타나 요인간

의 변별성을 보여주었다.

모형 X2 df CFI TLI RMSEA

3요인 모형 621.19 116 .681 .626 .124

4요인 모형 543.49 113 .728 .673 .116

6요인 모형 216.82 104 .932 .911 .060

표 1. 측정모형 확인적 요인분석

1 2 3 4 5 6

1 자기보상 (.76)

2 자기위안 .20** (.84)

3 과 시 .21** .05 (.82)

4 자기통제 -.09 -.26** -.23** (.79)

5 충동구매 .30** .12* .36** -.44** (.86)

6 강박구매 .15* .23** .34** -.44** .45** (.66)

M 3.78 3.40 2.63 3.39 2.15 3.39

SD .78 .79 .97 .51 .63 .51

*p<.05, **p<.01, (괄호)는 신뢰도임

표 3. 측정변인의 상관관계, 평균, 신뢰도

자기보상 자기위안 과시 자기통제 충동구매 강박구매

1 .66 .62 .72 .78 .69 .67

2 .43 .83 .84 .50 .94 .64

3 .79 .55 .78 .82 .54

All factor loadings (p <.001)

표 2. 측정모형의 변인별 표준 요인부하량
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성별 및 학년 별 주요 변인 평균 비교

본 연구에 포함된 주요 변인들에 대한 평균

과 표준편차는 표 3에서 확인할 수 있으며,

성별 및 학년별 평균과 차이비교 결과는 표 4

에 제시되었다.

전체 평균값의 크기로 볼 때 작은 사치 동

기에서는 자기보상 동기(m=3.78), 자기위안 동

기(m=3.40) 순으로 5점 척도에서 보통(3점)이

상의 높은 수준을 보여주었으며, 과시(m=2.63)

는 보통 미만으로 가장 낮은 동기였다.

집단 별 평균차이로 볼 때 학년별 보다는

성별에서 차이가 많이 나타났다. 세부적으

로 살펴보면, 학년별 차이에서는 자기위안 동

기에서만 고학년(m=3.54)이 저학년(m=3.26)에

비해 높은 것으로 나타났으며, 다른 변인에서

는 유의한 차이가 나타나지 않았다. 성별 차

이에서는 여학생이 남학생에 비해 자기보상

동기(t=-5.58, p<.001), 자기위안 동기(t=-3.87,

p<.001), 충동구매(t=-2.91, p<.01), 강박구매

(t=-2.76, p<.01)가 높은 것으로 나타났으며,

남학생은 여학생에 비해 자기통제력(t=2.13,

p<.05)이 높은 것으로 나타났다. 한편 과시 동

기에서는 성차가 나타나지 않았다.

변인 간 영향관계

세 가지 작은 사치 동기가 자기통제에 미치

는 영향을 확인하기 위해 세 동기를 동시에

투입(Enter)하여 중다회귀분석을 실시했다.

그 결과 표 5와 같이 자기보상 동기(ß=.01,

p=.85)는 자기통제력에 유의한 영향을 미치지

자기통제력

B ß F R2

자기보상 .01 .01

12.20*** .12자기위안 -.16 -.25***

과 시 -.12 -.22***

표 5. 작은 사치 동기가 자기통제력에 미치는 영향

구분

(n=283)

남학생

(33.6%)

여학생

(66.4%)
t

저학년

(48.3%)

고학년

(51.7%)
t

자기보상 3.44 3.96 -5.58*** 3.78 3.79 -.14

자기위안 3.15 3.53 -3.87*** 3.26 3.54 -3.04**

과 시 2.56 2.67 -.93 2.61 2.66 -.47

자기통제력 3.48 3.35 2.13* 3.44 3.35 1.47

충동구매 2.89 3.16 -2.91** 3.00 3.14 -1.67

강박구매 2.00 2.22 -2.76** 2.16 2.13 .39

표 4. 성별, 학년별 평균차이 검증



한국심리학회지: 소비자․광고

- 228 -

않는 것으로 나타난 반면(가설 1-1 기각), 자기

위안 동기(ß=-.25, p<.001)와 과시 동기(ß=-.22,

p<.001)는 자기통제력을 유의하게 감소시키는

것으로 나타났다(가설 1-2, 1-3 지지).

다음으로 자기통제가 역기능적 소비행동에

미치는 영향을 표 3의 상관관계를 통해 살펴

보면, 자기통제는 강박구매(r=-.44, p<.01) 및

충동구매(r=-.44, p<.01)와 통계적으로 유의한

부적 상관관계를 보여주어, 자기통제가 높을

수록 강박구매와 충동구매가 낮은 것으로 나

타났다(가설 2-1, 2-2 지지).

자기통제의 간접효과

작은 사치 동기와 역기능적 소비행동의 관

계에서 자기통제의 간접효과를 확인하기 위해

PROCESS(Hayes, 2015)의 모델 4를 이용하여 결

과변인(충동구매, 강박구매) 별로 직접효과와

간접효과의 크기와 유의성을 확인하였으며 그

결과는 표 6과 같다.

먼저, 충동구매에 미치는 직접효과와 간접

효과를 살펴보면, 작은 사치 동기 중 자기보

상은 자기통제의 감소를 매개로 한 간접효과

는 유의하지 않았으나, 자기통제와 별개로 충

동구매를 높이고 있었다(Effect=.26, p<.001). 자

기위안은 자기통제의 감소를 매개로 충동구매

를 증가시키는 간접효과(Effect=.11, bootstrap=

.05~.18)를 보여주었으며, 그 이외의 직접효

과는 유의하지 않았다. 과시는 자기통제의 감

소를 매개로 한 간접효과가 통계적으로 유의

했으며(Effect=.09, bootstrap=.04~.14), 자기통제와

별개로 충동구매를 높이는 직접효과도 유의했

다(Effect=.27, p<.001).

다음으로, 강박구매에 미치는 직접효과와

간접효과를 살펴보면, 작은 사치 동기 중 자

기보상은 자기통제의 감소를 매개로 한 간접

효과는 유의하지 않았으나, 자기통제와 별개

로 강박구매에 직접효과를 보여주었다(Effect=

.11, p<.05). 자기위안은 자기통제의 감소를 매

개로 강박구매를 증가시키는 간접효과(Effect=

.10, bootstrap=.05~.17)와 자기통제와 별개로

강박구매를 높이는 직접효과(Effect=.13, p<.05)

가 모두 유의했다. 과시 또한 강박구매에 대

하여 자기통제의 감소를 매개로 한 간접효과

결과변인 효과
선행변인

자기보상 자기위안 과시

충동구매

직접효과 .26*** .01 .27***

간접효과

(bootstrap)

.04

(-.02~.09)

.11

(.05~.18)

.09

(.04~.14)

총효과 .30*** .12* .36***

강박구매

직접효과 .11* .13* .25***

간접효과

(bootstrap)

.04

(-.02~.09)

.10

(.05~.17)

.09

(.04~.15)

총효과 .15** .23*** .34***

표 6. 효과분해 및 자기통제의 간접효과 유의성
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(Effect=.09, bootstrap=.04~.15)와 직접효과(Effect=

.25, p<.001)를 모두 보여주었다.

따라서 자기보상이 자기통제의 감소를 매개

로 역기능적 소비행동(충동구매, 강박구매)을

증가시킬 것이라는 가설 3-1은 기각되었으나,

자기위안과 과시가 자기통제 감소를 매개로

역기능적 소비행동을 증가시킬 것이라는 가설

3-2와 3-3은 지지되었다.

결론 및 논의

본 연구는 대학생들의 작은 사치 동기(자기

보상, 자기위안, 과시)와 역기능적 소비행동(충

동구매, 강박구매)의 관계에서 억제요인으로

작용하는 자기통제력의 매개효과를 확인하기

위해 진행되었다. 연구의 결과는 현실적인 경

제적 제약 하에서 억제되던 소비욕구를 해소

하는 방편으로서 개인에게 만족과 즐거움을

제공한다고 여겨지는 ‘작은 사치’ 소비형태가

반복될 경우 역기능적 소비행동으로 발전할

수 있는 가능성을 보여주었다.

연구 결과를 요약하면 다음과 같다. 먼저

세 가지 작은 사치 동기와 자기통제력의 관계

에서 자기보상 동기는 자기통제력과 유의미한

관련성을 보여주지 않았으나, 자기위안 동기

와 과시 동기는 자기통제력을 유의하게 감소

시키는 것으로 나타났다. 세 가지 작은 사치

동기 중 자기보상 동기를 제외 한 자기위안

동기와 과시 동기만 자기통제력을 감소시킨

결과와 관련하여 가능한 설명은 자기보상 동

기에 의한 작은 사치는 이유 없이 행해진 것

이 아니라 개인적인 노력과 성취에 대한 보상

의 의미로 행해졌기 때문에 사치에 대한 죄책

감이 가장 쉽게 정당화(이수현, 이유재, 2013)

될 수 있기 때문에 자기통제감의 감소로 이어

지지 않은 것으로 해석할 수 있다.

자기통제력과 역기능적 소비행동의 관계

에서 자기통제력은 선행연구(권오숙, 문성호,

2007; Baumeister, 2002; Loewenstein, 2000; Rook

& Hoch, 1985; Vohs & Faber, 2007)에서와 같이

충동구매와 강박구매를 감소시키는 억제요인

으로써의 기능을 보여주었다.

작은 사치 동기가 역기능적 소비행동에 미

치는 영향을 비교하여 살펴보면, 자기보상은

충동구매와 강박구매 모두에 직접효과를 보여

주었으나 자기통제를 매개로 한 간접효과는

모두 유의하지 않았다. 이는 자기보상 동기가

역기능적 소비행동에 영향을 줄 수 있지만,

그것은 자기보상 동기 자체의 효과이며 자기

통제력의 감소를 유발하여 영향을 미치지는

않음을 의미한다.

자기위안 동기는 충동구매에 직접 영향을

미치지 않았으며, 자기통제력 감소를 통한 간

접효과만을 보여주었고, 한편 자기위안 동기

는 강박구매에는 직접효과와 간접효과를 모두

보여주었다. 이는 자기위안 동기가 일상생활

에서 경험하는 다양한 스트레스와 통제 할 수

없는 상황 등에서 유발되는 부정적인 감정들

을 경감시키거나 회피하기 위한 동기(송인숙,

이기춘, 1994; Faber & O’Guinn, 1989; Mick and

Demoss, 1990; Sherry, 1995)로서 비계획적인 충

동구매 보다는 불안에 근거한 강박구매와 더

관련되었음을 보여주는 결과라 하겠다.

과시 동기는 충동구매와 강박구매에 유의한

간접효과와 직접효과를 미치는 것으로 나타났

다. 과시 동기가 높은 사람은 화려하고 다양

한 제품에 대한 고급적이고 쾌락적인 마케팅

에 반응하여 자신의 경제적 권력과 사회적 인

정을 얻기 위해 충동적으로 구매하거나(김완
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석, 유연재, 2015; Ahn et al., 2016), 경제적 제

약으로 인해 소비욕구를 지속적으로 통제하게

되는 상황에서 자신의 처지를 다른 사람과 비

교하면서 발생한 자존감의 손상이나 내적인

부적 감정을 해소하기 위해 반복적인 구매행

동을 할 수 있다(부수현, 최고봉, 2017; 송인숙,

이기춘, 1994; Faber & O’Guinn, 1989; Sharma

& Alter, 2012). 여기서 자기위안 동기와 과시

동기가 자기통제력을 감소시켜 역기능적 소비

행동에 간접적으로도 영향을 미친다는 점은

이들 동기가 자기통제력 감소와 관련된 다른

부정적인 변인에도 간접적인 영향을 미칠 수

있음을 의미하기 때문에 작은 사치 동기 중

자기위안 동기와 과시 동기의 파급효과에 보

다 관심을 기울일 필요가 있음을 시사한다.

세 가지 작은 사치 동기가 역기능적 소비행

동에 미치는 영향을 총 효과 크기의 측면에서

살펴보면, 자기보상 동기는 강박구매(Effect=.15)

보다는 충동구매(Effect=.28)에 미치는 효과가

상대적으로 컸으며, 자기위안 동기는 충동구

매(Effect=.11) 보다는 강박구매(Effect=.23)에서

효과크기가 컸다. 한편, 과시 동기는 충동구매

(Effect=.36)와 강박구매(Effect=.34) 모두에서 다

른 동기에 비해 가장 큰 효과크기를 보여주었

다. 이상의 결과를 통해 볼 때, 충동구매와 강

박구매 모두 과시 동기에 의해 가장 큰 영향

을 받으며, 다음으로는 충동구매는 자기보상

동기, 강박구매는 자기위안 동기로부터 강한

영향을 받는 것을 알 수 있었다.

본 연구의 결과는 현대사회에서 새롭게 나

타나기 시작한 작은 사치라는 소비행동이 기

존의 역기능적 소비행동인 충동구매 및 강박

구매와 연속선상에 존재하는 것일 수 있음을

보여주고 있다. 특히 작은 사치 동기 중에서

자기보상과 달리 자기위안과 과시의 경우 자

기통제감 감소를 통해 역기능적 소비행동에

직접경로 및 간접경로를 통해 상이한 영향을

미칠 수 있다는 점은 작은 사치가 기존의 보

상소비 및 과시소비 등을 포괄하는 차별적인

개념으로 다뤄질 필요가 있음을 시사한다. 또

한, 소비자에게 있어 상대적으로 ‘작은’ 소비

로 여겨진다는 점에서 기존의 ‘사치’ 보다 소

비자의 접근성이 높은 개념이기 때문에, 소득

이 제한적인 대학생들의 경우 자신의 기분을

달래기 위해서 하는 소비행동(자기위안 동기)

이나 사회적 인정을 위해 하는 소비행동(과시

동기)의 반복을 통해 자기통제력의 감소와 역

기능적인 소비행동의 증가로 이어질 수 있으

므로, 대학생의 경우 자기위안이나 자기가치

를 소비행동 아닌 보다 성숙하고 생산적인 활

동이나 취미활동을 통해 해소할 필요가 있다

고 하겠다.

향후의 연구에서는 개인의 역기능적 소비

행동을 억제하는 요인으로 자기통제력 이외

에 구매충동 제어전략(송인숙, 2003; Hoch &

Loewenstein, 1991)과 정서조절 능력(김완석, 유

연재, 2015) 등의 역할에 대한 연구가 이어질

필요가 있을 것이며, 작은 사치 동기가 역기

능적 소비행동에 미치는 영향을 조절할 수 있

는 변인에 대한 연구가 진행될 필요가 있다.

본 연구결과에서 작은 사치 동기 별로 성별에

따른 평균차이가 발견되었으나 남녀 비율이

균형적이지 않아 이를 깊이 있게 해석하지 못

하는 한계가 있으므로 향후 연구에서는 성별

균형을 맞춘 표본을 구성하여 작은 사치에 대

한 성차를 보다 면밀하게 살펴볼 필요성이 있

다. 마지막으로 본 연구는 주관적 보고에 의

존하여 대학생들의 중독구매와 강박구매의 수

준을 측정하였는데, 향후 연구에서는 응답자

들의 월평균 소비금액이나 소득(용돈)에 대한
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문항을 추가하여 객관적인 경제력의 영향을

통제할 필요가 있을 것이다.
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The aims of this study were to examine the relationship between small luxury (self-reward, self-comfort,

show-off) and dysfunctional consumption behavior (impulsive buying, compulsive buying) of college students

and to confirm the mediating effect of self-control which acts as a deterrent factor in the process. The results

of this study are summarized as follows: First, in the relationship between three small luxury motivations and

self-control, self-reward did not show a significant relationship with self-control, but self-comfort and show-off

reduced self-control significantly. Second, in the relationship between self-control and dysfunctional consumption

behavior, self-control showed the function as a deterrent factor to reduce impulse buying and compulsive

buying. Third, in the relationship between small luxury and dysfunctional consumption behavior, self-reward

showed direct effect on both impulse buying and compulsive buying, but not all indirect effect through

self-control. And, self-reward did not have a direct effect on impulse buying, only indirect effect through

reduction of self-control, and direct and indirect effect on obsession buying. Especially, show-off showed

indirect effect through the reduction of self-control as well as direct effect in both impulse buying and

compulsive buying. The above results suggest that if ‘small luxury’, which is considered to provide satisfaction

and pleasure to individuals who were under realistic economic constraints, is repeated without any other

solution, it can be developed into dysfunctional consumption behavior through direct or indirect paths. In the

discussion, we interpreted the because of the different influences of small luxury motivations to self-control,

impulsive buying, and compulsive buying, and suggested for future research.

Key words : Small luxury, Dysfunctional comsumption behavior, impulsive buying, compulsive buying, self-control


