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신뢰로운 얼굴이 투자결정에 미치는 영향:

눈, 코, 입의 영향 비교

이용실 김학진†

고려대학교 심리학과

얼굴을 통해 형성된 인상정보가 사회적 상호작용에 영향을 미친다는 사실은 이미 잘 알려져 있으나, 구체적으로 얼

굴의 어떤 특정한 요소가 이러한 과정에서 중요한 역할을 담당하는가에 대한 연구는 많지 않다. 이러한 질문에 답하

기 위해 본 연구에서는 투자자가 피투자자 얼굴의 특정 요소만을 볼 수 있도록 하여 투자상대에 대한 불확실성이

존재하도록 한 신뢰게임(trust game)에서의 위험감수행동을 측정 하였다. 사전조사를 통해 얻은 얼굴 신뢰성 평균치

들을 토대로 가장 신뢰로운 얼굴 10장(신뢰성 고)과 가장 신뢰롭지 못한 얼굴 10장(신뢰성 저)을 포함하는 총 20장

의 남성 얼굴 사진들을 눈, 코, 입으로 나눈 60장의 얼굴영역 부분 사진들을 실험참가자들에게 보여주고 각 얼굴영

역의 대상에게 투자할 금액을 결정하도록 요구하였다. 실험 결과 얼굴 신뢰성(고, 저)과 얼굴 영역(눈, 코, 입)간의

유의미한 상호작용 효과가 관찰되었으며, 세부 분석 결과 눈 부위 사진이 제시될 경우에 실험 참가자들은 고 신뢰성

파트너에게 저 신뢰성 파트너보다 많은 금액을 투자한 것으로 나타났다. 본 실험을 통해 사회적 상호작용 상황 하에

서 타인에 대한 신뢰성 판단은 눈, 코, 그리고 입의 세 얼굴영역 중에서 주로 눈을 통해 이루어진다는 사실을 알 수

있었다.

주요어 : 얼굴, 눈, 신뢰게임, 신뢰성, 투자결정

 

중국 당나라 때 관리를 등용하는 시험에서 인물 평가

의 기준으로 삼았던 신언서판(身言書判)에서 신(身)은

그 사람의 풍채와 용모를 말하는 것으로 사람을 처음

대했을 때의 첫째 평가기준을 의미한다. 이렇듯 낯선 타

인에 대한 판단과정에서 외모가 차지하는 중요성은 현

대 사회에 와서도 크게 달라지지 않았으며, 아름다움이
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곧 선한 것으로 받아들여지고 있음을 보여주는 많은 사

례들이 존재하고 있다. 이러한 사회적 풍토에 따라 여러

부작용들이 나타나고 있는데, 매력적인 외모를 갖기 위

해 성형수술을 하거나 면접관에게 신뢰로운 첫인상을

심어주기 위해 다양한 첫인상 형성 관련 정보를 수집하

는 등 사람들은 외모 가꾸기를 위한 시간과 노력에 많
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은 투자를 하고 있다. 뿐만 아니라, 여성의 전용물로만

여겨졌던 외모 가꾸기는 남성에게로 옮겨져 패션과 미

용에 아낌없이 투자하는 그루밍족(grooming族)을 탄생

시켰고, TV에서는 끊임없이 외모 가꾸기를 위한 팁을

제공해 주고 있다.

다양한 사회적인 의사결정상황에서 상대방의 외모,

특히 얼굴매력도가 영향을 줄 수 있다는 사실은 현실

세계와 학문적인 연구 분야 모두에 있어서 반복적으로

관찰되어온 바 있다. 예를 들어, 매력적인 외모의 소유

자는 채용면접 후 고용될 확률이 높고 (Dipboye,

Arvey, & Terpstra, 1977), 매력적이지 않은 사람에 비

해 더 많은 연봉을 받게 되기 쉬우며(Frieze, Olson, &

Russell, 1991; Hamermesh & Biddle, 1994), 법정에서

보다 유리한 판결을 받게 될 확률이 높다(Downs &

Lyons, 1991; Sigall & Ostrove, 1975). 이러한 외모의

영향은 매력적인 실험 참가자들이 신뢰게임 상황에서

더 많은 신뢰를 받게 되고, 결과적으로 매력적이지 못한

참가자들에 비해 더 많은 돈을 투자 받게 된다는 외모

프리미엄 효과(beauty premium effect)의 발견을 통해

입증된 바 있다(Wilson & Eckel, 2006). 이는 얼굴 매력

도에 대한 왜곡된 지각적 편향이 의사결정으로까지 이

어질 수 있음을 시사하는 예들이라 할 수 있다. 단순히

외모의 물리적인 속성만을 가리키는 얼굴 매력도 판단

뿐만 아니라, 타인의 행동적 특성 또는 성향에 대한 추

론을 하는 것 역시 얼굴 또는 외모를 통해 이루어질 수

있는 것으로 알려져 있다(Todorov, 2008). 예를 들어 일

반적으로 신뢰롭게 지각되는 얼굴과 그렇지 않은 얼굴

을 이용한 연구들(van't Wout & Sanfey, 2008)에 따르

면, 다른 정보가 없는 불확실한 상황에서 신뢰로운 얼굴

을 가진 대상에게 더 큰 금전적인 투자를 하는 것으로

나타났다. 이런 연구들이 특정 형태의 외모 특히 얼굴모

습이 행동에 영향을 미치는 것을 발견하긴 했지만, 구체

적으로 얼굴의 어떤 요인이 행동에 가장 강한 영향을

미치는지는 아직 연구되지 않고 있다. 본 연구는 위험감

수행동을 이끌어내는 신뢰성지각에서 얼굴의 어떤 부분

(눈, 코, 입)이 가장 큰 역할을 하는지를 실험적으로 확

인하는 것을 목적으로 수행되었다.

신뢰성지각 시 얼굴의 역할

신뢰는 대인관계에서와 사회환경에서의 불확실성이

증가하고 있는 현대사회에서 그 중요성이 크게 부각되

고 있고, 동시에 심리학뿐만 아니라 사회학, 문화인류학,

경제학, 정치학 등의 거의 모든 사회과학분야에서 연구

되어온 주제이다(Rousseau, Sitkin, Burt, & Camerer,

1998). 하지만 그 연구 분야의 다양성만큼이나 신뢰의

개념에는 차이점과 다양성이 존재하고 있다. 신뢰가 일

어나는 상황을 경제적 교환과 사회적 교환으로 분리하

기도 하지만(Blau, 1964), 일반적으로 사회과학에서 신

뢰는 타인에 대한 긍정적인 기대에 근거해서 타인에게

의지하는 위험감수 심리나 행동으로 개념화되어왔다

(Colquitt, Scott, & LePine, 2007). 또한 신뢰를 교환적

상황 이상의 본질적인 개념으로 보는 관점도 있지만

(Erikson, 1950), 심리학에서는 일반적으로 교환적 상황

에서 상호호혜성에 대한 믿음과 관련지어 자신의 호의

에 대해서 타인이 얼마나 자신에게 호의를 행하여 줄

것인가에 대한 믿음으로 개념화해왔고, 개념적으로나 연

구방법의 측면에서 위험감수행동을 신뢰와 동일시하게

되었다(Mayer, Davis, & Schoorman, 1995).

Colquitt와 동료들은(2007)은 이런 교환적 상황에서

행동적 신뢰의 중요한 선행요인으로 지각자 자신의 신

뢰성향(trust propensity)과 신뢰대상에 대한 지각된 신

뢰성(trustworthiness)을 제안했다. 신뢰성향은 일반적으

로 아동기에 중요 타인과의 관계를 형성하는 것으로 발

달심리학에서 주로 연구되어져 왔고(Erikson, 1950), 사

회심리학에서는 신뢰대상의 어떤 속성이 지각자로 하여

금 신뢰롭게 지각하도록 하는가에 대한 연구들이 주를

이루어왔다. 신뢰성이 지각되기 위해서는 일반적으로 신

뢰대상의 능력(Gabarro, 1978), 자비성과 인격성이 중요

한 역할을 하는 것으로 밝혀졌다(Mayer et al., 1995).

더 나아가, 최근에는 추상적인 인상형성의 근본이 되는

얼굴단서에 따라 신뢰성이 어떻게 달라지는가를 연구하

기 시작했다. 즉, 정보가 제한된 위험한 의사결정 게임

(risky decision making game)과 같은 사회적 상호작용

상황 하에서 외모 특히 얼굴관련 신호가 상대방을 어떻

게 신뢰하고 어떻게 대하는지에 미치는 영향을 확인하

는 연구들이 진행되어져왔다. 예를 들어, 보다 최근의
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연구에 따르면 얼굴 매력도 뿐 아니라 신뢰성 역시 신

뢰게임 상황 하에서 투자행동에 영향을 미칠 수 있으며,

특히 투자자들로 하여금 보다 높은 투자금액을 이끌어

낸다는 사실이 관찰되었다(van't Wout & Sanfey,

2008).

얼굴 자체가 신뢰상황에서 중요하다는 사실은 신뢰성

에 영향을 미친다는 연구결과뿐만이 아니라 얼굴의 신

뢰성 판단은 매력도 판단만큼이나 빠르고 정확하게 이

루어진다는 연구결과로도 증명되어왔다(Todorov,

Pakrashi, & Oosterhof, 2009). 또한 얼굴자극들로부터

신뢰성과 관련된 정보를 반사적으로 감지하고 처리하는

전문화된 뇌기제가 존재한다는 것을 밝힌 신경학적 연

구결과들도 같은 결론을 지지한다. 타인에 대한 신뢰성

여부를 얼굴을 단서로 판단 할 때 관여되는 대표적 뇌

영역은 편도체(amygdala)로 알려져 있다. 편도체는 얼

굴에 나타난 정서적 정보를 읽는데 중요한 기능을 할

뿐 아니라(Whalen, Rauch, Etcoff, McInerney, Lee &

Jenike, 1998) 신뢰성 판단에도 중요한 역할을 하는 것

으로 밝혀졌다(Baumgartner, Heinrichs, Vonlanthen,

Fischbacher, & Fehr, 2008; Engell, Haxby, & Todorov,

2007). 예를 들어, 타인의 얼굴에 대한 신뢰성 정도를

판단하는 과제에서, 양쪽 편도체가 손실된 환자들은 자

극물로 제시된 얼굴 사진들에 대해 통제집단보다 전반

적으로 높을 신뢰성 값을 부여했고, 특히 신뢰성이 낮은

얼굴에 대해서도 신뢰성을 높게 평가하는 것으로 관찰

되었다(Adolphs, Tranel & Damasio, 1998). 그 뒤를 이

은 정상인을 대상으로 한 fMRI 연구들에서도 얼굴에

대한 신뢰성이 낮을 때 편도체가 높은 활동을 보이는

것으로 나타났다(Engell, Haxby, & Todorov, 2007). 이

렇게 편도체에 의해 탐지된 얼굴신뢰성은 타인의 신뢰

성에 대한 판단 뿐 아니라 신뢰행동에까지 영향을 미칠

수 있다는 것이 신경학적 연구에서도 밝혀졌다

(Baumgartner, Heinrichs, Vonlanthen, Fischbacher, &

Fehr, 2008). 얼굴단서를 통한 신뢰성이 신뢰행동에 미

치는 영향에 대한 여러 신경학적 연구들은 그 영향이

암묵적이고 자동적으로 이루어질 수 있음을 제안한다는

점에서 그 중요성을 시사하고 있다.

얼굴 신뢰성 판단에서 눈의 역할

얼굴정보가 사회적 판단과 의사결정에서 중요한 역할

을 한다는 많은 연구들에 비해 얼굴의 각 요소들을 비

교한 연구는 거의 전무하다. 다만 얼굴의 특정요소만을

따로 연구해 왔으며, 그 대부분이 눈의 역할에 초점을

맞추고 있다. 우리가 얼굴을 통해 타인에 대하여 추론,

평가를 내리고 이를 통해 얻은 정보들을 바탕으로 사회

적 상호작용을 하는 과정에서 눈은 감정이나 마음 상태

(mental states)에 대한 정보를 전달하는 매우 중요한

역할을 하는 것으로 알려져 있다(Emery, 2000). 기존 연

구들을 살펴보면 얼굴에서 발생하는 정보 중 특히 눈을

통해 전달되는 정보는 협력행동 혹은 친사회적 행동

(prosocial behavior)을 이끌어 내는데 중요한 역할을 한

다는 것을 알 수 있다. 예를 들어, 무인 가판대에 있는

제품을 소비 한 후 사람들이 돈을 얼마나 지불하는지

본 실험에서 꽃이나 옆을 보고 있는 사람의 눈 사진이

아닌 정면을 응시하고 있는 사람의 눈 사진이 있는 곳

에 가격에 대한 공지를 했을 때 사람들이 더 많은 돈을

지불하게 된다는 흥미로운 연구 결과가 관찰되었다

(Bateson, Nettle & Roberts, 2006). 이렇듯 눈을 통해

사회적 행동이 영향을 받는 경향성은 실제 사람의 눈이

아니라 눈의 형태를 닮은 유사한 다른 자극물이 제시될

경우에도 나타난다. 예를 들어, 눈 부위를 제외하고는

인간과 전혀 닮지 않은 Kismet이라는 로봇이 지켜보는

조건과 지켜보지 않는 조건에서 공공재 게임을 실시한

결과 Kismet이 지켜본 조건에 있었던 실험 참가자들이

29%정도 더 많은 돈을 기부하는 것이 밝혀졌다

(Burnham & Hare, 2007). 또한, 독재자 게임(Dictator

game)을 사용한 다른 연구에서는 타인이 지켜보는 모

양과 유사한 역 삼각형 형태의 세 점(∵)을 제시했을

때, 삼각형(∴) 모양의 세 점을 제시 했을 때와 비교해

서 더 많은 돈을 배분했다는 흥미로운 연구 결과도 있

다(Rigdon, Ishii, Watabe, & Kitayama, 2009). 이러한

연구들을 통해 상대방의 얼굴, 그 중에서도 특히 눈을

통해 탐지되는 신호들에 의해 인간의 신뢰행동과 같은

다양한 사회적 상호작용 행동들이 강하게 영향 받을 수

있다는 사실을 확인할 수 있다.

상대방의 얼굴을 통해 신뢰성을 판단하는 과정에서
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그림1. 연구 모형

중요한 역할을 담당하는 것으로 잘 알려진 편도체가 특

히 눈에 민감하게 반응한다는 연구 결과들은 얼굴신뢰

성 판단에서 눈의 중요성을 제안한다고 해석할 수 있다.

편도체가 손상된 환자들은 얼굴 사진을 보고 사진 속

인물의 정서 상태을 판단하는 과제에서는 물론(Adolphs,

Gosselin, Buchanan, Tranel, Schyns, & Damasio, 2005)

실제 사람과 대화를 할 때도(Spezio, Huang, Castelli, &

Adolphs, 2007) 상대방 얼굴의 눈 영역에 대한 응시가

현저하게 낮은 것으로 나타났다. 또한, 편도체의 반응에

영향을 미치는 것으로 밝혀진 Oxytocin을 주입 했을 때

눈에 대한 응시가 증가한다는 연구 결과와(Gaustella,

Mitchell, & Dadds, 2008), positron emission

tomography(PET)를 사용하여 상대방의 시선이 자신에

게 향할 때 오른쪽 편도체가 활성화된다는 연구 결과는

(Kawashima, Sugiura, Kato, Nakamura, Hatano, Ito,

Fukuda, Kojima & Nakamura, 1999) 편도체의 기능

에 있어서 눈이 가진 중요성을 확인시켜 주고 있다. 이

러한 신경학적 연구결과들은 결국 신뢰성판단에서 중요

한 역할을 하는 편도체와 눈의 관계를 강하게 제안해

주는 것으로 해석할 수 있다.

연구문제

위에 소개된 연구 결과들을 종합하여 고려할 때, 얼

굴의 신뢰성은 낯선 얼굴을 볼 때 거의 자동적으로 평

가되며 이는 주로 편도체를 통해 이루어지고, 이때 편도

체는 주로 눈을 통해 많은 정보를 얻는 것으로 보인다.

상대방의 얼굴신뢰성에 기초하여 신뢰행동이 영향을 받

는다는 최근 연구 결과가 있지만(van't Wout et al.,

2008), 얼굴에서도 신뢰성관련 신호를 전달하는데 가장

중요한 역할을 하는 부위가 구체적으로 어느 부위인지

를 확인한 연구는 아직 이루어 진 바가 없다. 이에 본

연구에서는 신뢰성 있는 얼굴을 가진 상대에게 더 많은

돈을 투자한다는 기존 연구 결과로부터 한발 더 나아가

상대방의 얼굴로부터 신뢰성 관련 신호를 가장 많이 제

공하는 구체적인 얼굴 영역들을 살펴보는 실험을 고안

하였다. 특히, 상대방의 얼굴에 대한 정보를 기초로 판

단한 신뢰성 정도가 의사결정에 영향을 미쳐 실제 투자

행동으로까지 이어질 수 있는지를 알아보기 위해 본 연

구에서는 신뢰게임(trust game)을 사용하였다. 따라서,

본 연구에서는 상대방의 눈, 코, 입의 세 가지 얼굴 영

역 중에서 타인에 대한 신뢰성을 판단하고 투자금액을

결정하는 상황에서 가장 크게 영향을 미치는 부분이 어

디인지 살펴봄으로써 타인과의 사회·경제적 상호작용

하에서 얼굴의 어느 영역이 가장 중요한 정보를 제공하

는지 알아보고자 하였다(그림 1). 즉 신뢰게임 시 피투

자자의 눈, 코, 입의 세 가지 얼굴 영역들만을 본 뒤에

상대방에 대한 신뢰성을 판단하고 투자금액을 결정 할

때, 투자 금액이 전체 얼굴에 대하여 판단된 평균 얼굴

신뢰성의 영향을 가장 잘 설명하는 얼굴 영역이 어디인

지 알아보았다.

연구방법

실험참가자

K대 대학생 14명 (남-10명, 여-4명, 평균연령=25.43,

표준편차=3.16)이 학교 종합게시판을 통해 모집되었다.

60번의 시행 모두에서 5,000원 전액을 투자 한다고 응답

한 한명은 분석에서 제외했으며, 이들에게는 소정의 실

험 참가비가 지급되었다.

실험 자극물 선정 및 제작

각 얼굴 사진들에 대한 표준화된 평균 신뢰성 값을

얻기 위해 사전조사를 실시했다. 26명의 사람들에게 355

장의 남성 얼굴 사진(흑백)들을 보여주고 각 얼굴 사진

에 대한 신뢰성을 판단하도록 하였다. 과제 제시는 랩탑
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그림2. 실험 자극물 제작 방법 예시

컴퓨터에서 MATLAB기반으로 한 실험자극제시

Toolbox인 Cogent 2000을 사용하여 만든 프로그램을

통해 이루어졌다. 사전조사를 위한 과제에서 참가자들은

매 시행 마다 스크린 중앙에 제시되는 하나의 얼굴사진

에 대해 사진 밑에 제시되는 총 9개의 포인트(1점: “전

혀 신뢰할 수 없다“, 9점: 매우 신뢰할 만하다”)를 가진

척도에 기초하여 각 얼굴의 신뢰성을 판단하도록 요구

받았다. 각 얼굴의 신뢰성 판단을 위해 무제한의 시간이

주어졌고 해당 얼굴의 신뢰성 정도에 해당하는 포인트

를 컴퓨터 자판을 통해 입력하면 그 다음 얼굴에 대한

신뢰성 평가과제로 넘어가도록 만들어졌다. 모든 참가

자들의 신뢰성 평정과제가 끝난 후 각 얼굴 사진에 대

한 신뢰성 평정치는 표준화된 점수로 변환되었고 이렇

게 변환된 표준화된 점수들은 해당 얼굴 사진에 대한

전체 26명(남자 14명)의 참가자들의 평균 신뢰성 평정치

를 계산하기 위해 사용되었다.

사전조사를 통해 얻어진 표준화된 신뢰성 평균 평정

치들에 기초해서 355장의 남성 얼굴 사진 중 가장 신뢰

로운 얼굴 10장 (고 신뢰성, 신뢰성 표준점수 평균

=1.2328), 가장 신뢰롭지 않은 얼굴 10장 (저 신뢰성, 신

뢰성 표준점수 평균=-0.9867)을 선택했다. 선택된 20장

의 얼굴 사진들을 눈(고 신뢰성: 10장, 저 신뢰성: 10장),

코(고 신뢰성: 10장, 저 신뢰성: 10장), 입(고 신뢰성: 10

장, 저 신뢰성: 10장)으로 나눈 사진들(총 60장), 다시

말해 동일한 얼굴 사진으로부터 얻은 눈, 코, 입의 세

얼굴 영역 부분 사진 자극들을 최종 실험 자극물로 사

용했다. 자극물들의 총 면적과 해상도는 동일하게 조정

했으며 눈 사진의 경우 모두 정면을 응시하고 있었다.

또한 눈썹은 제외한 순수한 눈의 형태만을 자극물로 만

들었다(그림 2).

실험 절차

본 실험에 앞서 실험참가자들은 투자게임과 전반적인

실험 절차에 대한 설명을 들은 후, 6개의 투자 금액 옵

션에 대한 키보드 연습을 거쳤다. 게임에 대한 이해가

되었는지 확인 한 후, 본 실험이 진행되었고 실험이 종

료 된 후 실험에 대한 사후 설명(debriefing)이 진행되

었다.

본 연구에서는 타인의 얼굴에 대한 신뢰성 정도가 의

사결정에 미치는 영향을 알아보기 위해 신뢰게임(trust 

game)을 사용하였다. 신뢰게임은 사회·경제적 상호작용

상황에서 상대에 대한 신뢰가 의사결정에 미치는 영향

을 알아보기 위해 실험 상황에서 많이 활용되는 방법

중 하나이다. 신뢰게임에서 투자자(trustor) A는 얼마만

큼의 금액을 피투자자(trustee) B에게 투자할지에 대한

의사결정을 내리게 되고, 피투자자 B에게 전달된 투자

금은 몇 배(보통 3~4배)로 불려지게 된다. 피투자자 B

는 증가된 투자금액의 일부를 투자자 A에게 돌려줄 수

있다. 이때 투자자 A가 피투자자 B에게 투자하는 금액

이 신뢰(trust)의 척도로 사용 되고, 피투자자 B가 투자

자 A에게 돌려주는 금액이 신뢰성(trustworthiness)의

척도로 사용된다(그림3). 

전통적인 경제학의 관점에서는 거래 참여자들을 자신

의 이익을 최대화 하려는 이기적인 존재로 가정하기 때

문에 투자자 A는 피투자자 B가 돈을 한 푼도 자신에게

돌려주지 않을 것이라고 예상해 0원의 금액을 투자하게

될 것이다. 즉, 전통적인 경제학에서 가정하는 이기적이

고 합리적인 인간의 경우 최적 전략은 돈을 투자하지

않는 것이다. 하지만 실제 연구들에서는 상호 신뢰를 나

타내주는 결과를 보이고 있다 (Berg, Dickhaut &

McCabe, 1995; Delgado, Frank & Phelps, 2005; van't

Wout & Sanfey, 2008, King-Casas et al., 2005). 예를

들어, 10달러를 가지고 있는 참가자 A(투자자)가 자신
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그림3. 신뢰게임 구조

이 가지고 있는 금액 안에서 참가자 B(피투자자)에게

일정 금액을 투자 할 경우 그 금액은 3배가 되고, 참가

자 B는 이렇게 부풀려진 금액을 A와 얼마만큼 나누어

가질지를 결정하는 신뢰게임(trust game)을 사용한 실

험 결과 32명중 30명의 A 역할을 한 참가자들이 평균

5.16달러의 돈을 B역할을 한 참가자에게 투자했으며 참

가자들은 이기적, 합리적 의사결정 패턴을 보이지 않는

것으로 관찰되었다(Berg et al., 1995). 이러한 의사결정

경향은 게임 상대방에 대한 정보가 주어졌을 때에도 나

타났다. 예를 들어, 신뢰게임 상황에서 과거에 게임 상

대가 얼마만큼을 투자 했는지 혹은 투자액을 얼마만큼

되돌려 주었는지에 대한 정보를 주었을 때 신뢰와 상호

호혜를 바탕으로 한 의사결정이 더욱 강하게 나타났으

며(Dickhaut, Hubbard, McCabe, & Smith, 1997), 한 사

람과 한번씩만 게임을 하는 것이 아니라 반복적으로 신

뢰게임을 하게 되었을 때 참가자 자신과 상대의 의사결

정이 어떻게 이루어지는지 동시에 같은 화면을 보면서

알 수 있도록 한 연구에서는 상대가 자신을 신뢰한다는

의사결정을 했을 경우 상호호혜에 의해 참가자 자신도

상대를 신뢰하는 의사결정을 하는 것으로 나타났다

(King-Casas et al., 2005). 이러한 기존 연구 결과들을

통해 실험참가자들이 일정 금액을 투자하는 의사결정을

할 것이라고 예측 할 수 있다.

가상이 아닌 실제 투자 의사결정에서 나타나는 경향

을 알아보기 위해 실험참가자들에게 게임 상대방인 피

투자자(trustee)가 실제로 존재하며 참가비 액수가 참가

자 자신과 상대방의 의사결정에 따라 바뀔 수 있음을

주지시켰다. 먼저 피투자자가 실제로 존재한다고 믿도록

실험자들에 의해 2009년 10월부터 12월까지 개별적으로

접촉된 다른 실험참가자들이 피투자자(참가자 B)역할을

맡았으며, 이들은 이번 실험을 위해 자신들에게 투자될

수 있는 모든 금액에 대한 반환금액을 결정하여 실험자

에게 알려주었다고 설명했다. 또한 본 게임을 위해 이들

의 사진을 양해를 얻은 후 촬영 했으며, 누구인지 알아

보지 못하도록 사진을 흑백 처리 한 후 눈, 코, 입으로

잘랐다고 설명했다. 또한 게임 상대방인 B의 입장이 되

어 실험에 참여 할 사람을 계속 모집 중이며, 혹시 관심

이 있다면 사진 촬영 후 얼마를 반환해 줄 것인지 응답

해 주면 된다고 말해 주었다. 전체 실험 참가자 14명 중

6명이 게임 상대방인 B의 입장에서 실험에 참여 할 의

사가 있음을 밝혀 왔고, 이들은 사진 촬영을 한 후, 반

환금액 설문지를 작성하였다(응답한 평균 반환 비율=3

배로 불려 진 금액 대비 55%). 다음으로 실험 참가비는

60번의 투자의사결정 중 무작위로 하나의 의사결정을

선택하여 그 결과를 기초로 산정되며 이러한 참가비 지

급 규칙은 게임 상대방에게도 동일하게 적용된다는 것

을 알려 주었다. 예를 들어, 투자 한 것보다 많은 금액

을 게임 상대방인 B로부터 반환 받게 된다면 투자하지

않은 금액에 반환액 만큼을 더하여 추가로 참가비를 더

지급(만약, 3,000원을 투자하여 4,000원을 돌려받았다면

원금 5,000원 중 투자하지 않은 금액 2,000원에 반환액

4,000원을 더한 금액만큼 추가로 참가비가 지급 됨, 상

대방은 투자 받은 3,000원의 3배인 9,000원 중 4,000원을

돌려주었으므로 5,000원을 추가로 받게 됨)해 주겠다고
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그림4. 신뢰 게임 시행 실험 절차

하여 실험참가자들이 실제 투자의사결정을 한다고 생각

하도록 유도하였다. 실험이 모두 끝나고 난 뒤에는 실험

에 대한 사후 설명이 진행되었고, 사진 촬영에 응해 준

실험참가자들의 사진은 그 자리에서 삭제 해 주었다.

본 실험은 총 60번의 투자의사결정으로 이루어 졌고,

실험참가자들은 e-prime 2.0으로 제작된 시행들을 노트

북 화면을 통해 보면서 응답했다. 하나의 시행(trial)은

참가자들의 주의를 집중시키기 위해 가운데 십자 표시

(+)가 있는 화면 0.5초, 피투자자(trustee)의 얼굴 영역

부분 사진 3초, 무한대의 시간이 주어지는 투자의사결

정, 흰 화면 순서로 이루어 졌다. 총 60개의 시행이 하

나의 세션으로 이루어 졌고, 투자의사결정은 0원에서

5,000원까지 1,000원 단위로 증가하는 6개의 옵션 중에

서 선택하도록 하였다(그림 4).

자료 분석 방법

얼굴 신뢰성과 얼굴 부분 영역에 대한 상호작용효과

를 알아보기 위해 이원분산분석을 실행하였으며, 두 신

뢰성 조건에서의 얼굴영역의 단순 주효과 분석을 실시

하였다. 또한 얼굴 영역에 따른 신뢰성 효과를 알아보기

위해 각 실험참가자에 대해서 표준화된 얼굴 신뢰성(사

전 조사를 통해 얻은 얼굴 신뢰성 값)을 독립 변인으로

하고 투자금액을 종속 변인으로 하는 선형회귀분석을

얼굴 영역 각각에 대해 실행하였다. 분석 결과를 통해

얻은 각 실험참가자들의 표준화된 회귀 계수(눈beta, 코

beta, 입beta)를 대상으로 집단분석을 실시하였다. 남녀

참가자간 각 얼굴 사진들에 대한 평균 투자금액이 유의

미한 차이를 보이지 않아 성차에 따른 분석은 별도로

실시하지 않았으며, 모든 통계 자료 분석에는 SPSS

12.1 (SPSS, INc)이 사용되었다.

결 과

얼굴신뢰성과 얼굴영역에 따른 투자의사 결정

본 연구의 주 목적은 얼굴의 세 영역 중에서 상대방

의 신뢰성 관련 정보를 제공하는데 있어서 가장 중요한

얼굴 영역이 어디인지 알아보는 것이다. 이를 위해 먼

저 얼굴 신뢰성(고·저)과 세 가지 얼굴 영역(눈·코·입)을



한국심리학회지: 사회 및 성격

- 124 -

영역

신뢰성
눈 코 입 평균

고
3,631

±715

2,985

±1,062

2,538

±708

3,051

저
2,077

±1,049

2,546

±726

2,685

±705

2,436

평균 2,854 2,765 2,612 2,744

표 1. 얼굴 신뢰성(고·저)과 얼굴 영역(눈·코·입)에 따

른 평균 투자금액 (단위: 원)

그림 5. 투자금액에서의 얼굴 신뢰성 조건 별

얼굴영역 효과

신뢰성 비교영역 t    p

고

눈 vs. 코 2.820 0.015**

눈 vs. 입 5.102 0.000***

코 vs. 입 1.981 0.071

저

눈 vs. 코 -1.885 0.084

눈 vs. 입 -2.037 0.064

코 vs. 입 -0.948 0.362
** p < 0.05. *** p < 0.001.

표 2. 각 신뢰성 조건에서의 영역별 투자금액 차이

(** p < 0.05. *** p < 0.001) 

그림6. 단순회귀분석을 통한 얼굴영역별 얼굴신뢰

성 효과

사용하여 2 X 3 이원분산분석을 실시하였다. 분석 결과

두 변인의 상호작용은 유의미한 것으로 밝혀졌으며

(F(2,24)=19.431, p<0.001) (그림 5), 얼굴 신뢰성에 대한

주효과(F(1,12)=17.111, p<0.001)역시 관찰되었다. 하지만

얼굴 영역에 대한 주효과는 나타나지 않았다

(F(2,24)=0.875, p=0.430).

다음으로 고 신뢰성 얼굴과 저 신뢰성 얼굴의 각 영

역별(눈, 코, 입) 단순 주효과를 살펴본 결과 두 신뢰성

조건 모두에서 얼굴 영역의 효과는 유의미한 것으로 나

타났다(고신뢰성 조건: F(2,24)=12.141, p<0.001, 저신뢰

성 조건:F(2.24)=3.531, p<0.05).

각 신뢰성 조건 내에서 얼굴 영역 간 투자금액의 차

이를 검증하기 위해 대응표본 t검증을 실시하였다. 먼저

'고신뢰성' 조건에서 각 얼굴 영역 간 투자금액을 비교

한 결과 눈과 코에 대한 투자금액 간의 비교와 눈과 입

에 대한 투자금액 간의 비교가 유의미한 차이를 보이는
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영역

신뢰성
눈 코 입 평균

고
1400

±210

1379

±228

1471

±185
1417

저
1889

±407

1232

±148

1218

±181
1446

평균 1645 1306 1344 1432

표 3. 얼굴 신뢰성(고·저)과 얼굴 영역(눈·코·입)에 따

른 투자의사결정의 평균 반응시간 (단위: msec)

그림 7. 반응시간에서의 얼굴 신뢰성 조건 별

얼굴영역 효과

것으로 나타났다(고신뢰성 눈 vs. 고신뢰성 코:

t(12)=2.820, p<0.05, 고신뢰성 눈 vs.고신뢰성 입:

t(12)=5.102, p<0.001). 코와 입에 대한 투자금액 간 비교

에서도 차이가 나타났지만, 통계적으로 유의미한 차이를

보이지는 않았다(고신뢰성 코 vs, 고신뢰성 입:

t(12)=0.640, p=0.071). 다음으로 '저신뢰성' 조건에서의

각 영역별 투자금액을 비교한 결과 눈과 코에 대한 투

자금액과 눈과 입에 대한 투자금액에서 차이가 비교적

유의미한 수준에 근접한 것으로 나타났으나(저신뢰성

눈 vs. 저신뢰성 코: t(12)=-1.885, p=0.084, 저신뢰성 눈

vs. 저신뢰성 입: t(12)=-2.037, p=0.064), 코와 입에 대한

투자 금액 간 비교에서는 차이가 발견되지 않았다. 위의

분석 결과들을 종합하여 볼 때, 눈은 다른 얼굴 영역들

에 비해 투자금액에서의 큰 차이를 만들어 내며 이러한

경향성은 저신뢰성 조건 보다 고신뢰성 조건의 경우 현

저진다는 것을 알 수 있었다(표2).

마지막으로 각 얼굴 영역별로 고신뢰성 조건과 저신

뢰성 조건의 투자금액 차이를 살펴보는 대응표본 t검증

분석을 실시하였다. 그 결과 고 신뢰성 눈과 저 신뢰성

눈에 대한 투자금액이 유의미한 차이를 보였으며

(t(12)=5.060. p<0.001), 이보다는 낮지만 고신뢰성 코와

저신뢰성 코에 대한 투자금액 간에도 유의미한 차이가

나타났다(t(12)=2.427, p<0.05). 하지만 고신뢰성 입과 저

신뢰성 입의 투자금액은 차이가 발견되지 않았다.

얼굴 영역에 따른 얼굴 신뢰성 효과

얼굴 영역에 따른 얼굴 신뢰성 효과를 좀 더 세밀하

게 알아보기 위해 각 실험참가자별로 세 영역에 각각

에 대하여 얼굴 신뢰성을 독립변인으로 하고 투자금액

을 종속변인으로 하는 단순회귀분석을 실시하였다. 분석

결과로 얻어진 각 개인의 회귀 계수들을 대상으로 집단

분석을 실시한 결과, 눈 시행에서만 유의미한 효과를 보

이는 것으로 나타났으며(t(12)=6.884, p<0.001), 코와 입

시행들에서는 유의미한 효과가 나타나지 않았다.

회귀계수들을 대상으로 한 얼굴 영역 간 대응표본 t

검증 분석 결과 그림6에서 보는 바와 같이 다른 영역들

에 비해 눈시행의 회귀계수가 큰 것으로 나타났으며 이

러한 차이는 통계적으로 유의미한 것으로 확인되었다.

투자의사결정의 반응시간

투자금액뿐 아니라 투자 결정을 위해 요구되는 반응

시간에서의 차이를 체계적으로 관찰하기 위해 얼굴 신

뢰성(고·저)과 세 가지 얼굴 영역(눈·코·입)을 사용하여

반응시간에 대한 2 X 3 이원분산분석을 실시하였다. 그



한국심리학회지: 사회 및 성격

- 126 -

결과 두 변인 간 상호작용 효과는 유의미한 정도에 근

접한 결과를 보이는 것으로 나타났다(F(2,24)=3.039,

p=0.067)(그림7). 하지만 얼굴 신뢰성에 대한 주효과

(F(1,12)=0.225, p=0.644)와 얼굴 영역에 대한 주효과는

나타나지 않았다(F(2,24)=2.293, p=0.123).

얼굴의 신뢰성이 고인 사진과 저인 사진에 각각에 대

해 세 가지 얼굴 영역들에 대한 투자의사결정을 할 때

의 반응시간을 알아본 결과, 표3에서 보는 것과 같이 얼

굴신뢰성이 저인 눈을 볼 때 반응시간이 가장 느렸다

(M=1,889msec±407).

다음으로 고 신뢰성 얼굴과 저 신뢰성 얼굴의 각 영

역별(눈, 코, 입) 단순 주효과를 살펴본 결과 저 신뢰성

조건에서만 얼굴 영역의 효과가 유의미한 수준에 근접

한 결과를 보이는 것으로 나타났다(F(2.24)=3.191,

p=0.059).

두 신뢰성 조건과 얼굴 영역별 반응시간의 차이를 검

증하기 위해 대응표본 t검증을 실시한 결과 '고신뢰성'

조건에서는 각 영역별로 반응시간에 있어 차이를 보이

지 않았고, '저신뢰성' 조건에서는 눈과 코에 대한 반응

시간과 눈과 입에 대한 반응시간에서 차이가 나타났다

(저눈 vs. 저코: t(12)=1.900, p=0.082, 저눈 vs. 저입:

t(12)=1.849, p=0.089). 하지만 코와 입에 대한 반응시간

에서는 차이가 발견되지 않았다. 각 얼굴 영역별로 고신

뢰성 조건과 저신뢰성 조건의 반응시간 차이를 살펴본

결과 고 신뢰성 눈과 저 신뢰성 눈에 대한 반응시간이

유의미한 차이를 보였으며(t(12)=-1.952. p=0.075), 이외

의 다른 영역들에서는 두 신뢰성 조건 간 반응시간에

있어 유의미한 차이가 나타나지 않았다.

논 의

본 실험 결과 얼굴을 통해 상대에 대한 신뢰성 정도

를 판단하여 투자금액을 결정 할 때, 눈, 코, 입의 세 가

지 얼굴 영역 중에서 가장 중요한 정보를 제공하는 곳

은 “눈”임을 알 수 있었다. 연구 결과를 정리하면 다음

과 같다. 첫째, 얼굴 신뢰성과 얼굴 부분에 따른 투자

의사 결정을 살펴 본 결과, 실험 참가자들은 고 신뢰성

얼굴의 눈을 볼 때 저 신뢰성 얼굴의 눈을 볼 때보다

많은 금액을 투자했다. 이는 얼굴 신뢰성을 판단하는데

있어서 눈, 코, 입의 세 얼굴 영역 중 눈이 가장 중요한

영역임을 보여준다. 둘째, 세 가지 얼굴 영역과 신뢰성

에 대한 상호작용효과를 살펴본 결과 유의미한 상호작

용 효과가 존재함을 확인함으로써 신뢰성 판단에 있어

서 얼굴 각 영역별 유의미한 차이를 재차 검증할 수 있

었다. 셋째, 얼굴 부분에 따른 얼굴 신뢰성 효과를 보기

위해, 각 실험 참가자 별로 눈, 코, 입 시행 각각에 대한

회귀 분석(독립변인: 얼굴신뢰성, 종속변인: 투자액)을

실시한 후 집단분석을 한 결과 눈을 본 시행에서만 표

준화된 회귀계수 값이 유의미하게 나타났다. 이를 통해

얼굴 신뢰성 효과는 눈이 자극물로 제시 되었을 경우

가장 크게 나타난다는 것을 알 수 있었다.

투자 결정을 위해 사용된 반응시간에서의 차이를 알

아 본 결과 신뢰성이 낮은 얼굴의 눈을 볼 때 가장 느

린 결정을 한 것으로 나타났으며, 신뢰성이 높은 얼굴에

대한 투자 결정은 비교적 빠르게 나타나며 얼굴 영역

간 차이를 보이지 않는 것으로 관찰되었다. 이러한 사실

은 신뢰성이 낮은 얼굴이 제시될 때 투자 금액을 줄이

는 결정은 금전적 이익을 추구하려는 동기와 협력행동

을 추구하려는 친사회적 동기가 서로 상충하는 과정에

서 발생하는 추가적인 정보처리를 포함하는 것으로 고

려될 수 있다. 이에 반해 신뢰성이 높은 얼굴에 대해서

높은 투자액을 결정하는 과정은 위에 언급된 두가지 동

기가 서로 부합하여 추가의 조절과정이 요구되지 않는

비교적 자연스러운 의사결정 과정인 것으로 해석될 수

있다.

사람들은 얼굴 표정을 통해 감정, 특히 화나 기쁨 같

은 기본적인 감정을 알 수 있으며 눈썹, 눈, 코, 입과 같

은 얼굴 영역이 감정을 전달하는 역할을 한다. 하지만

복잡한 감정을 읽을 때는 눈이 가장 중요한 역할을 하

며, 타인의 감정을 읽기 위해 눈에 주목하게 된다

(Nummenmma, 1964). Baron-Cohen, Campbell,

Karmiloff-Smith, Grant, & Walker (1995)는 사람의 심

리 상태(mental states) 예측에 대한 단서를 제공하는

얼굴 영역으로 눈을 가리키면서 “language of the eyes”

가 있음을 제안했다. 사람의 전체 얼굴과 눈, 입의 얼굴

부분 사진을 자극물로 사용하여 얼굴이 표현하고 있는

기본적인 감정과 복잡한 감정을 측정하도록 한 연구에

서 여성의 얼굴을 자극물로 사용한 실험 결과 기본적인



신뢰로운 얼굴이 투자결정에 미치는 영향: 눈, 코, 입의 영향 비교

- 127 -

감정의 경우에는 전체 얼굴이 유의미하게 판단에 가장

유용한 정보를 전달했고, 복잡한 감정의 경우에는 눈이

전체 얼굴 사진 만큼 입보다 유의미하게 유용한 정보를

전달했다. 남성의 얼굴을 자극물로 사용한 실험에서는

모든 감정에 대해 눈이 전체 얼굴만큼 유의미하게 판단

에 유용한 영향을 미쳤다(Baron-Cohen, Wheelwright

& Jolliffe, 1997). 이러한 연구 결과들을 통해 눈이 사람

의 얼굴에서 감정이나 심리상태를 전달하는데 중요한

역할을 한다는 것을 알 수 있다.

얼굴을 통해 얻게 되는 정보들 중에는 상대방의 감정

이나 심리상태의 추론뿐 아니라 그 사람에 대한 신뢰성

정도의 추론을 포함할 수 있는데, 특히 눈은 신뢰성 판

단에 매우 중요한 역할을 하는 얼굴 영역인 것으로 보

인다. 예를 들어, 사람들은 직접적인 눈 맞춤(direct eye

contact)을 하는 사람이 그렇지 않은 사람보다 신뢰롭고

매력적이라고 판단하고(Mason, Tatkow, & Macrae,

2005), 공공재 게임(Public good game)에서 상호 눈을

응시(mutual eye gaze) 하도록 한 것 이외에는 게임 참

여자들의 익명성에 아무런 변화가 없도록 했을 때 공공

에 기여하는 금액이 증가하는 것이 관찰되었다

(Kurzban, 2001). 이러한 연구 결과들은 사람들이 눈을

통해 타인과 상호작용함을 보여줌과 동시에 신뢰성을

판단할 때 상대의 눈을 응시하는 것이 중요함을 보여준

다. 본 연구 결과에서 밝혀진 바와 같이 상대의 신뢰성

에 대한 정보는 주로 눈을 통해 전달된다는 사실은 기

존 연구 결과들과 일치하는 것으로 보인다. 본 연구는

눈을 통해 제시되는 상대방에 대한 정보가 단순히 타인

의 감정이나 심리상태를 추론하는데 사용될 뿐만 아니

라 직접적인 경제적 상호작용을 포함한 실험적 상황에

서 행동에 영향을 미치는 과정에서도 중요한 역할을 담

당하고 있다는 증거를 제시하고 있다.

앞서 언급한 바와 같이 편도체는 얼굴을 통한 신뢰성

판단에 중요한 역할을 하는 것으로 잘 알려져 있다

(Baumgartner et al., 2008; Engell al., 2007; Winston et

al., 2002; Adolphs et al., 1998). 또한, 몇몇 최근 연구들

은 편도체가 얼굴에서도 특히 눈에 민감하게 반응하며

새로운 얼굴을 볼 때 반사적으로 주의가 눈을 향하게

되는 자동적 반응을 만들어 내는데 필수적인 뇌구조임

을 시사하고 있다 (Adolphs et al., 2005; Gamer &

Büchel, 2009; Whalen et al., 2004). 타인에 대한 신뢰성

판단에 중요한 영역인 편도체가 손상된 환자들은 실제

사람과 면대면 대화를 하는 상황에서 타인과 직접적인

눈 맞춤을 하지 않고 정상인에 비해 과도하게 많이 입

을 쳐다보는 것으로 관찰되었다(Spezio, Huang,

Castelli, & Adolphs, 2007). 뿐만 아니라, 접근행동

(approach behavior) 특히 신뢰는 증가시키고 회피행동

(avoidance behavior)은 감소시키는 기능을 가진 것으로

잘 알려진 Oxytocin을 체내로 주입 했을 때 사람의 얼

굴에서 눈 영역에 대한 주시가 크게 증가했다는 연구

결과도 있다(Guastella, Mitchell, & Dadds, 2008). 기존

연구들과 본 연구의 결과를 종합하여 보면, 얼굴을 단서

로 신뢰성을 판단하는데 중요한 역할을 담당하는 편도

체에 의해 새로운 얼굴을 볼 때 반사적으로 눈에 민감

하게 반응하게 되며, 따라서 사람들은 주로 눈을 통해

상대방이 신뢰할 만한지 여부를 판단하고, 다른 영역들

에 비해 눈을 통해 가장 많은 신뢰성 관련 정보를 얻어

의사결정에 사용하는 것으로 보인다.

본 연구는 다음과 같은 점에서 한계를 가진다. 첫째,

얼굴 영역의 선정에 있어 눈, 코, 입의 세 가지 영역만

을 사용하였고 상대의 신뢰성 판단에 영향을 미칠 수

있는 다른 얼굴 영역들은 제외되었다는 점을 들 수 있

다. 본 연구의 결과들을 바탕으로 향후 연구에서는 얼굴

을 통해 신뢰성 관련 정보를 제공하는 눈 이외의 다른

요소들에 대한 보다 광범위한 연구가 진행될 필요가 있

다. 둘째, 본 연구결과로는 얼굴 영역간의 조화에서 나

오는 신뢰성 판단은 알 수 없다는 한계점을 가지고 있

다. 눈, 코, 입의 세 영역들이 개별적으로 투자 결정에

미치는 영향과 각 요소들이 동시에 제시될 때 서로 상

호작용하며 나타나는 영향은 다를 수 있다. 이러한 상호

작용 효과를 알아보는 연구들 역시 흥미롭고 유용한 정

보를 제시할 수 있을 것으로 보인다. 셋째, 눈 자극물의

경우 모두 정면을 응시하고 있는 사진을 사용하였기 때

문에 본 연구에서 관찰된 투자 금액에서의 차이가 신뢰

성의 차이를 만들어내는 눈이 가진 물리적 형태에서의

차이 때문인지, 아니면 눈의 형태와 눈 맞춤 두 가지 정

보의 상호작용 때문인지 분명하게 알 수 없다. 이와 관

련하여, 최근의 연구들은 얼굴의 매력도 판단과 관련된

뇌영역이 상대방의 시선 방향에 의해 변화될 수 있으며
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모델의 얼굴 매력성에 따라 시선방향의 효과가 반대로

나타날 수 있음을 시사하고 있다 (Kampe et al., 2001).

즉, 본 연구 결과가 신뢰성이 높은 얼굴의 눈 혹은 신뢰

성이 낮은 얼굴의 눈과 눈 맞춤을 했기 때문에 나온 결

과인지 아니면 눈의 형태 때문에 나온 결과인지가 분명

하지 않다. 따라서 시선이 정면을 향하고 있는 자극물과

측면을 향하고 있는 자극물을 모두 사용하여 얼굴 신뢰

성과 시선의 상호작용 효과를 살펴보는 향후 연구는 본

실험의 결과를 보다 명확하게 해석하는데 유용한 결과

를 제공할 것으로 보인다.

끝으로, 본 연구는 상대방의 얼굴에 대한 신뢰성 정

도가 투자의사결정에 영향을 미친다는 van't Wout 등

(2008)의 연구에서 한발 더 나아가 얼굴에서 신뢰성 판

단에 대한 가장 중요한 정보를 제공하는 영역이 어디인

지 살펴보았다는데 그 의의가 있다. 현실에서 우리는 많

은 사람들을 만나고 짧은 시간 안에 그들이 신뢰할 만

한지를 판단하곤 한다. 물건을 사기 위해 상점에 들어섰

을 때 만나게 되는 점원들, 면접장에서 만나게 되는 입

사지원자들, 같은 조직 내에서 만나게 되는 많은 동료

들, 선거철이 되면 미디어를 통해 쉽게 볼 수 있는 많은

정치인들 등의 신뢰성을 그들의 얼굴을 통해 판단 할

때 우리는 그들이 신뢰로운지 아닌지를 어떻게 알 수

있는 것일까? 본 연구를 통해 "눈"을 통해 상대의 신뢰

성을 판단한다는 사실을 알 수 있었다. 얼굴을 통해 직

관적으로 타인의 성향을 추론하고 이렇게 추론을 통해

얻은 정보에 기초하여 의사결정이 변하는 과정은 대부

분 편향적 사고와 왜곡된 의사결정으로 이어지기 쉽다.

이러한 과정의 심리적 그리고 신경학적 기제를 규명하

는 작업은 현대사회에서 심화되고 있는 다양한 형태의

편견과 고정관념으로 인해 발생하는 사회문제들에 대한

해결책을 마련하는데 도움을 줄 수 있을 것으로 보인다.

뿐만 아니라, 사회적 의사결정에 얼굴 인상이 미치는 영

향을 알아보는 연구들은 논리적, 객관적, 그리고 이성적

인 규칙들을 따르지 않는 다양한 인간 의사결정들에 공

통적인 기본적 기제를 이해하는데 있어서도 단순하고

유용한 연구모형을 제시할 수 있을 것으로 기대된다.
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Trustworthy Faces in Investment Decisions:

Separate Impacts of Eyes, Nose, and Mouth

Yongsill Lee Hackjin Kim

Korea University

Despite the well-known effects of facial impression on social interaction, little is known about which specific

facial components contribute to this process. To address this issue, we designed the present study using a trust

game where trustors invest upon a presentation of only a single facial component of the trustees’ faces. 10 high

and 10 low trustworthy male faces were chosen from a set of 355 faces based on their normative facial

trustworthiness ratings obtained from a pilot study. For the actual experimental stimuli, we isolated three

separate facial components (i.e., eyes, nose, and mouth) from each face, obtaining the final 60 images to invest

on. Using a 2 x 3 repeated-measures ANOVA, we found the interaction effect of facial trustworthiness (high

and low) and facial component (eyes, nose, and mouth) on the amount of investment. Post-hoc tests revealed

significantly larger amount of investment for "high” vs. "low” trustworthy faces in the eye trials, but not in the

other trials. The present results further confirmed that faces can contribute to the formation of initial

trustworthiness, and also suggest that critical signals of trustworthiness can be effectively communicated via the

eyes of the trustee and these signals can also guide decisions in situations of financial investment.

Keywords : face, eyes, trust game, trustworthiness, investment decision-making




