
I. 서론

개인은 다양한 목표를 설정하고 목표를 달성하기 위
해 노력한다. 개인의 목표 달성을 돕기 위해, 목표 달성 
과정에서 개인이 이탈하는 이유와 이탈을 방지하는 방
법들에 관해 많은 연구가 진행되었다[1][2]. 그러나 상
대적으로 목표 달성이 소비자 행동에 미치는 영향에 관
해서는 관심이 덜하며 그 관계에 대한 이해가 많이 부

족하다. 
본 연구에서는 개인의 목표 달성 상태가 제품의 경도

(단단함) 선호에 어떤 영향을 미치는지 조사한다. 단단
함은 은유적으로 강한 의지력과 관련되어 있으며 실제
로 의지력을 높이는 것으로 밝혀졌다. 예를 들어, 펜을 
꼭 쥐고 있는 것이 펜을 자유롭게 지지하는 것보다 의
지력을 강화시켜 자제력을 높이고[3], 개인이 단단한 나
무 블록을 만졌을 때 부드러운 담요를 만졌을 때보다 
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평가 대상에 대해 더 엄격하다고 판단했다[4].
이러한 이전 연구 결과들을 바탕으로 본 연구는 아직 

목표를 달성하지 않았거나 목표를 간신히 달성한 소비
자가 목표를 초과 달성한 소비자보다 단단한 제품을 선
호할 것이라고 예측한다. 목표에 미달하거나 간신히 맞
춰 달성한 사람은 목표를 초과 달성한 소비자보다 목표
에 전념하고 의지력을 강화하고 목표를 추구하고자 하
기 때문이다. 

대부분의 체화된 인지 연구가 신체적 경험이 소비자
의 행동과 판단에 어떻게 영향을 미치는지 연구하였다
면, 본 연구는 소비자가 본인의 목표 달성을 위해 기억
으로 표상되어 있는 신체적 경험을 능동적으로 추구하
는 것을 보여준다는 점에서 의의가 있다.

II. 이론적 배경 및 연구 가설

1. 목표 달성 
소비자는 다양한 목표를 설정하고 (예: 10K 마라톤 

완주), 목표를 달성하기 위해 노력한다 (예: 매일 아침 
조깅). 또한, 그러한 목표 달성은 소비자 개인에 다양한 
영향을 미친다. 예를 들어, 성과가 기준을 초과하면 소
비자는 긍정적인 감정을 느끼고[5], 더 나은 웰빙을 경
험한다[6][7]. 반면, 목표 달성에 실패한 소비자는 자존
감의 하락과 같은 부정적인 경험을 한다[8]. 따라서, 소
비자 행동 문헌에서는 소비자의 목표 달성을 이해하고 
돕기 위해 그 과정에서 목표 추구에서 벗어나는 이유와 
목표 이탈을 방지하는 방법에 대한 많은 발견을 해왔다
[9]. 

그러나 목표 달성 상태 (목표 달성 미달, 목표 달성, 
목표 초과 달성)에 따른 소비자 행동에 주의를 기울인 
연구는 많지 않다. 예를 들어, 목표 추구의 초기 단계에
서는 누적된 진행 상황에 주의를 기울이는 것이 목표 
준수가 증가하지만, 목표 달성에 가까워지면 남은 목표 
단계에 주의를 집중하는 것이 좋다고 한다[10]. 그러나 
해당 연구에서도 소비자가 목표 달성을 막 이루었을 때
와 목표를 초과해 달성했을 때의 차이에 대해서는 들여
다보지 않았다. 본 연구는 목표 달성 상태(목표 달성 미
달, 목표 달성, 목표 초과 달성)가 개인의 후속 소비자 

행동에 어떻게 영향을 미치는지 조사한다. 특히, 목표 
달성 상태에 따라 제품의 경도 선호도가 달라지는지 들
여다본다. 

2. 체화된 인지 
체화된 인지 연구에 따르면 인지는 두뇌뿐 아니라 우

리의 신체와도 연결되어 있으며[11], 지식은 신체적 경
험을 통해 기억으로 표상되어 존재한다[12]. 다양한 방
면에서 신체적 경험은 무의식적으로 개인의 판단과 행
동에 영향을 미친다. 예로서, 찬 컵보다 따뜻한 컵을 들
고 있을 때 개인은 다른 사람을 더 따뜻한 성격을 지니
고 있을 것이라고 판단한다[13].

사물의 경도는 은유적으로 강한 의지력과 연관되어 
있다. 예를 들어, 주먹을 꽉 쥐거나 근육을 뻣뻣하게 하
는 것은 의지력이 강화되어 자제력을 발휘시킨다[3]. 또
한, 참가자가 부드러운 담요와 비교하여 단단한 나무 
블록을 만졌을 때, 평가 대상을 더 엄격하다고 평가한
다[4]. 반면, 부드러움은 편안함과 관련이 있다[10][14]. 
예를 들어, 단단한 타일 바닥과 비교하여 부드러운 카
펫에 서 있으면 소비자는 제품이 더 편안하다고 판단한
다[14]. 

부드러움과 편안함 사이의 이러한 연결은 애착 문헌
에서도 발견된다. Harlow(1958)는 어미와 분리된 유
아 원숭이가 먹이를 제공하는 대리모보다 편안함을 제
공하는 대리모를 선호한다는 사실을 발견했다. 부드러
움은   목표를 추구하는 데 전념하는 개인에게는 편안함 
혹은 휴식과 연계되어 도움이 되지 않을 수 있다. 

이러한 기존 연구 결과들에 따르면, 은유적으로 단단
함은 의지력과 연계되고 부드러움은 편안함과 관련되
어, 단단함 혹은 편안함의 경험은 무의식적으로 다른 
대상을 판단하는 데에도 영향을 준다. 

더 나아가, 실제로 단단함은 의지력을 발휘시켜 지연 
보상과 같은 경제 선택에 있어 인내심을 발휘하는 데 
도움을 주기도 한다. 한승희와 차운아 (2014)는 펜을 
느슨하게 움켜쥐는 동작보다 펜을 힘주어 움켜쥐는 동
작이 경제적 선택을 할 때 지연 보상을 선택하는 확률
을 높인다는 것을 발견했다[15]. 이는 단단함을 경험하
는 것이 개인의 의지를 고취시킨다는 결과로써, 개인의 
목표 달성에 단단한 제품이 도움이 된다는 것을 뒷받침
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한다. 
이러한 이전 연구 결과들을 바탕으로, 본 연구에서는 

소비자의 목표 달성 상태를 세분화하여 제품 경도에 대
한 선호가 이에 따라 어떻게 달라지는지 연구한다. 

특히, 목표를 초과 달성하면 의지력을 발휘할 필요가 
없어졌지만, 목표를 달성하지 못하였거나 간신히 달성
하였을 때는 여전히 의지력이 필요할 것으로 예상한다. 
따라서, 목표를 초과 달성하였을 때보다 목표를 달성하
지 못하였거나 간신히 달성하였을 때, 의지력을 고취하
는 데 도움이 되는 단단한 제품을 선호할 것이다. 본 연
구는 다음과 같이 가설을 세우고 검증한다. 

가설: 목표를 초과 달성했을 때보다 목표 달성을 미
달하였을 때와 혹은 목표 달성을 이루었을 때 소비자는 
훨씬 단단한 제품을 선호할 것이다. 

위의 가설을 검증하기 위해, 본 연구에서는 파일럿 
실험과 본 실험을 수행하였다. 파일럿 실험에서는 참가
자들에게 목표를 달성했을 때나 목표를 초과 달성하였
을 때의 경험을 회상하게 한 후, 제품 선택을 비교하였
다. 본 실험에서는 각 개인의 목표 달성 경험에 존재할 
수 있는 다른 변인들을 통제하기 위해 시나리오를 주고 
검증하였다. 특히, 목표를 달성하지 못하였을 때를 추가
하여 소비자의 목표 달성 상태(목표 미달성, 달성, 초과 
달성)에 따라 제품 경도 선호가 어떻게 달라지는지 검
증하였다. 

III. 연구 방법

1. 파일럿 실험 
본 실험에 앞서 Amazon Mechanical Turk 플랫폼

을 활용하여 파일럿 실험을 진행하였다. Amazon 
Mechanical Turk 플랫폼을 이용하여 미국에 거주 중
인 198명 (96명의 성인 남성과 102명의 성인 여성)의 
참가자를 모집하였고, 설문 참가자들은 소정의 설문참
가비를 지급받았다.  

소비자의 목표 달성 상태에 따른 제품 경도의 선호가 
다른지 살펴보기 위하여 다음의 절차로 진행되었다. 먼

저, 가설 검증을 위해 참가자들을 두 집단으로 나누었
다. 참가자들은 무작위로 두 집단 중 하나로 배정되어, 
그에 따라 다음과 같이 다른 지시문의 글쓰기 작업을 
수행하였다.

목표 달성 조건: 당신이 과거에 목표를 달성했을 때
를 회상해 보세요. 목표는 모든 영역(예: 학업, 건강 관
련 목표)에서 세울 수 있으며, 당신의 목표 성취는 초기
에 세운 목표를 딱 맞추었을 때가 있을 것입니다. 약 
30초 동안 눈을 감고 목표를 맞추어 달성한 시간을 생
각해 보십시오.  

목표 초과 달성 조건: 당신이 과거에 목표를 초과 달
성했을 때를 회상해 보세요. 목표는 모든 영역(예: 학
업, 건강 관련 목표)에서 세울 수 있으며, 당신의 목표 
성취는 초기에 세운 목표를 초과하여 달성했을 때가 있
을 것입니다. 약 30초 동안 눈을 감고 목표를 초과하여 
달성한 시간을 생각해 보십시오.

그리고, 참가자들은 지시문에 따라 짧게 회상한 경험
에 대해 써보도록 하였다. 글쓰기를 마친 후, 참가자들
은 두 개 제품 (베개, 매트리스)의 경도를 어떻게 조정
하고 싶은지 가리켰다 (1= 매우 부드러움, 9= 매우 단
단함). 

파일럿 실험의 결과, 참가자들의 목표 달성 상태에 
따라 선호하는 제품 경도에 차이가 있었다 (F(1, 196) 
= 6.28, p = .013). 해당 결과를 더 자세히 들여다본 결
과, 목표를 초과 달성하였을 때 (M = 4.33, SD = 1.71)
보다 목표를 달성하지 못했을 때 (M = 4.95, SD = 
1.77) 참가자들은 제품이 훨씬 단단하기를 원하였다. 
파일럿 실험에서는 두 조건의 참가자들만 비교하여 가
설을 뒷받침하였다. 본 실험에서는 목표 달성 상태를 
세 조건으로 나누어 가설을 검증한다..  

2. 본 실험 연구 대상 및 연구 절차 
본 연구는 가설 검증을 위해 실험적 설문방법을 사용

하였고, Amazon Mechanical Turk 플랫폼을 활용하
여 응답자를 모집하고 설문을 실시하였다. 본 연구에서
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는 Amazon Mechanical Turk 플랫폼을 이용하여 미
국에 거주 중인 291명 (143명의 성인 남성과 148명의 
성인 여성)의 참가자를 모집하였고, 설문 참가자들은 
소정의 설문참가비를 지급받았다.  

소비자의 목표 달성 상태에 따른 제품 경도의 선호가 
다른지 살펴보기 위하여 다음의 절차로 진행되었다. 먼
저, 가설 검증을 위해 참가자들은 세 집단으로 나뉘었
다. 참가자들은 무작위로 세 집단 중 하나로 배정되어, 
그에 따라 다음과 같이 목표 달성 상태가 달리 묘사된 
시나리오를 읽었다. 

목표 미달성 시나리오: Jamie는 5개월 안에 30파운
드 체중 감량 목표를 세웠습니다. 목표를 달성하기 위
해 Jamie는 매일 1시간씩 운동하고 제한적인 식단을 
따랐습니다. 그렇게 5개월 동안 노력한 후, Jamie는 약
간의 체중이 감소했지만 30lbs를 감량할 수 없었습니
다. Jamie가 목표를 달성하지 못했습니다!

목표 달성 시나리오: Jamie는 5개월 안에 30파운드 
체중 감량 목표를 세웠습니다. 목표를 달성하기 위해 
Jamie는 매일 1시간씩 운동하고 제한적인 식단을 따랐
습니다. 그렇게 5개월 동안 노력한 후, Jamie는 정확히 
30파운드를 감량했습니다. Jamie가 목표를 달성했습
니다!

목표 초과 달성 시나리오: Jamie는 5개월 안에 30파
운드 체중 감량 목표를 세웠습니다. 목표를 달성하기 
위해 Jamie는 매일 1시간씩 운동하고 제한적인 식단을 
따랐습니다. 그렇게 5개월 동안 노력한 후, Jamie는 
30파운드 이상을 감량했습니다. Jamie가 목표를 초과 
달성했습니다!

시나리오를 읽은 뒤, 참가자들은 제품 선호 관련 과
제를 하도록 설문을 이어 나갔다. 해당 과제에서 참가
자들은 총 3개의 제품 (베개, 매트리스, 의자)의 경도를 
어떻게 조정하고 싶은지 가리켰다. 구체적으로, 참가자
들은 한 페이지당 한 제품의 이미지를 보았으며, 해당 
제품의 경도를 어떻게 조정하고 싶은지 가리켰다 (1= 
매우 부드러움, 9= 매우 단단함). 이후, 참가자들은 본
인의 성별과 나이를 묻는 인구통계학적 질문에 답하고 

설문을 종료하였다. 

그림 1. 설문지에서 소비자가 보고 응답한 제품들 

3. 본 실험 가설 검증 
본 연구의 가설 검증을 위해 IBM SPSS Statistics 

26을 통해 분석하였다. 참가자들이 목표를 초과 달성했
을 때보다, 목표를 달성 혹은 미달성했을 때 부드럽기
보다 단단한 제품을 선호하는지 일원분산분석으로 검
증을 실시하였다. 일원분산분석 결과, 참가자들의 목표 
달성 상태에 따라 선호하는 제품 경도에 차이가 있었다 
(F(2, 288) = 5.56, p = .004). 해당 결과를 더 자세히 
들여다본 결과, 목표를 초과 달성하였을 때 (M = 4.24, 
SD = 1.45)보다 목표를 달성하지 못했을 때 (M = 
4.79, SD = 1.32) 참가자들은 제품이 훨씬 단단하기를 
원하였다 (t(288) = -2.80, p = .005). 또한, 목표를 초
과 달성하였을 때 (M = 4.24, SD = 1.45)보다 목표를 
달성했을 때 (M = 4.81, SD = 1.34) 참가자들은 제품
이 훨씬 단단하기를 원하였다 (t(288) = 2.92, p = 
.004). 그리고, 목표를 달성했을 때와 달성하지 못하였
을 때 참가자들의 제품 경도 선호도에는 차이가 없었다 
(t(288) = .13, p = .896). 해당 결과는 가설 1과 2를 
지지하였다. 

그림 2. 가설 검증 결과 
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V. 연구 결과

파일럿 실험과 본 실험의 결과 소비자가 목표를 초과 
달성했을 때보다 목표를 달성하지 못하거나 간신히 달
성했을 때 소비자는 제품이 부드럽기보다 단단하기를 
원하는 것으로 확인하였다. 파일럿 실험에서는 소비자
가 목표 달성과 관련된 본인의 경험을 회상하였고, 본 
실험에서는 소비자에게 목표 달성을 묘사한 시나리오
를 주어서 다른 변인들을 통제하고 가설을 검증하여 결
과의 강건함을 보였다. 

본 연구는 다양한 이론적⋅실무적 시사점을 제공한
다. 첫째, 이 연구는 소비자의 단단한 제품에 대한 선호
가 목표 달성 상태에 따라 달라질 수 있음을 시사함으
로써 체화된 인지 문헌에 이론적으로 기여한다. 기존의 
체화된 인지 연구들은 대체로 감각이 사람의 판단과 행
동에 어떻게 영향을 미치는지 보여줬다. 예를 들면, 주
먹을 꽉 쥐는 것이 의지를 굳히고 자제력을 발휘하는데 
도움이 될 수 있다[3]. 반면, 본 연구는 목표 달성 상태
에 따라 소비자가 목표 달성에 도움이 될 특성을 갖춘 
제품을 찾는다는 것을 보여줌으로써목표 달성 상태에 
따라 단단함과 같은 감각을 자동으로 활성화하고 추구
하는 소비자 행동에 대한 이해를 높인다.

둘째, 본 연구는 소비자 행동 문헌에서 목표 추구와 
관련된 연구에도 기여한다. 기존 소비자 행동 문헌은 
대체로 소비자는 목표 달성을 향해 나아가는 동안 목표 
추구에서 벗어나는 이유와 방법, 그러한 이탈을 방지하
는 방법에 대한 이해를 증진시켰다[2]. 그러나 다양한 
목표 달성 상태에 따른 소비자 행동이 어떻게 다른지에 
대한 이해는 부족하다. 본 연구는 목표 달성 상태(목표 
달성 미달, 목표 달성, 목표 초과 달성)를 세분화하여 
경도(단단함)와 관련하여 제품 선호에 어떤 영향을 미
치는지 조사함으로써 소비자 목표 추구와 관련된 연구
의 범위를 확장한다.

이 연구는 중요한 실무적 시사점도 제시한다. 본 연
구 결과에 따르면, 마케터는 소비자의 목표 달성 상태
에 따라 제품을 다르게 포지셔닝해야 한다고 제안한다. 
예를 들어, 소비자가 아직 목표를 달성하지 못했거나 
목표를 막 달성했다면, 마케터는 제품이 얼마나 단단한
지, 이러한 제품이 어떻게 의지력을 강화할 수 있는지 

강조해야 한다. 예를 들어, 스포츠 용품의 마케팅 담당
자들은 소비자의 목표 달성 상태에 따라 다른 경도의 
제품을 제공한다면(예: 체중 감량 목표 미달의 소비자–
단단한 느낌의 운동화) 더 호의적인 반응을 이끌어낼 
수 있을 것으로 기대된다. 반대로, 소비자가 목표를 초
과 달성했다면 제품이 얼마나 부드럽고 편안한지 강조
해야 한다. 

VI. 결론

본 연구는 소비자의 목표 달성 상태를 세분화하고 목
표를 초과 달성하지 않은 소비자들 (즉, 목표를 달성하
지 못하거나 간신히 달성한 소비자들)은 제품이 부드럽
기보다 단단하기를 선호한다는 것을 보여주었다. 목표 
달성 상태에 따라 제품 경도 선호에 차이가 있음을 보
여준 첫 연구로써 소비자의 목표 달성과 체화된 이론에 
기여한다.
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