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Abstract

Purpose - The purpose of this study is to examine the influence of the compulsive hoarding behavior 
of consumers on the intention to purchase hedonic and utilitarian types of products. 
Design/methodology/approach - The online and offline survey was conducted and a total of 210 
domestic data were collected. Simple and multiple regression analysis and ANOVA were conducted 
to analyze the data.
Findings - First, the consumers’compulsive hoarding behavior had a significantly positive influence 
on the purchase intention. According to the analysis results of the sub-factors, however, only 
‘Difficulty Discarding' had a significant influence on the purchase intention, while ‘Clutter' and 
‘Acquisition' did not.
Second, as the results of identifying the moderating effect by product type in the purchase intention 
in accordance with the consumers’compulsive hoarding behavior, their compulsive hoarding behavior 
had a significant influence on only the intention to purchase hedonic products but not on the 
intention to purchase utilitarian ones. Similarly, the results of analyzing the sub-factors showed that 
only‘Difficulty Discarding' significantly influenced the intention to purchase hedonic types of 
products, but ‘Clutter' and ‘Acquisition' were not significantly influential to both the hedonic and 
utilitarian types of products. 
Research implications or Originality - First, this study is meaningful in that it expanded the research 
discussion on compulsive hoarding behavior by conducting empirical research on this behavior in 
the general public, which is unlike the previous studies that focused on only severe pathological 
compulsive hoarding behavior.
Second, it identified that the consumers’compulsive hoarding behavior could cause purchase 
behaviors that were different depending on the type of product by searching the purchase intention 
with divided types of products (hedonic and utilitarian).
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Ⅰ. 서론

저장강박(Compulsive hoarding)은 물건을 보관하고 습득하려는 행위를 말한다. 진화론적 관점에서 

저장은 자원이 부족해질 경우를 대비하여 인간이 행하는 생존을 위한 적응행동이다(전중옥, 이은경, 

2013). 그러나 그 정도가 심한 경우 언젠가는 필요할지도 모른다는 생각에 실제 가치와는 상관없이 물건을 

계속 소유하는 현상이 나타나는데, 현재 자신에게 쓸모없거나 사용하지 않는 물건을 버리지 않고 저장하며 

지속적으로 수집하는 행동을 저장강박이라 한다(Frost and Hartl, 1996). 

저장강박은 그 정도에 따라 차이가 있지만 물건을 모으는 취미가 있거나, 구매한 물건을 정리하지 

못한 채 방치해 본 적이 있는 경험이 있는 소비자라면 누구나 공감할 수 있다(전중옥, 이은경, 2013). 

그러한 배경에는 물질적 풍요와 소비를 지향하는 사회적 풍토가 있다. 현대사회에서는 소비자의 의식구조

나 행동양식의 변화가 다양해진 만큼 과거보다 소비 성향이나 태도에 대한 관심이 높아지고 있는 추세이다. 

소비자는 제품을 구매할 때 단순히 필요한 제품만 구매하는 것이 아니라 소비를 통해 다양한 심리적인 

만족감을 느끼거나 목적을 달성한다. 

특히, 소비 충동을 자극하는 미디어, 소셜 네트워크의 발달과 패스트 패션 등 끊임없이 유행과 미적 

쾌락을 자극하는 생산 문화의 확산은 소비자의 저장강박행동에 대한 이해를 촉구하고 있다. 가령 패스트 

패션 트렌드를 촉발시킨 Zara, H&M 등의 의류 SPA 브랜드에서는 매달 신상품이 쏟아져 나와 소비자의 

구매 욕구를 자극한다. 또한 문화, 공연 및 관광 등 무형의 소비 콘텐츠는 브랜딩을 통한 굿즈 소비 개념을 

성립시켜 미디어와 SNS 등을 통해 수집과 소장 가치 등을 부여하고 소비를 부추긴다. 이러한 사회적 

풍토가 저장강박행동과 구매행동에 대한 연구 필요성을 높이는 것이다. 즉, 저장강박으로 인해 구매 충동을 

이기지 못하고 과도한 소비를 하거나 필요하지 않은 물건을 구매하는 행동이 지속되는 경우, 또는 구매한 

물품을 버리지 않고 쌓아둠으로써 정리정돈에 어려움을 겪는 경우 등(Coulter and Ligas, 2003)은 저장강

박과 소비 행위에 대한 이해가 필요하다는 것을 뜻한다.

이에 소비자 행동 양상 측면에서 저장강박의 특성에 초점을 맞춘 연구들이 진행되어 왔다. 관련 선행연

구로 Haws et al.(2012)은 소유물을 유지하려는 성향을 제품 보유 성향(Product retention tendency)이

라 정의하여, 일반적 소비자에게 적용 가능한 저장강박 개념을 제시하였다. Coulter and Ligas(2003)는 

병리적 수준이 아닌 일반적 저장강박의 특성을 물건을 지속적으로 수집하는 경우와 소유물을 처분하지 

못하는 경우로 구분한 개념을 제시하였다. 또한, Guillard and Pinson(2012)은 소비자 저장강박 성향이 

소모품 등 교체가 필요한 제품을 제때 구매하는 데 실패하거나 적절한 시기가 아님에도 지속적으로 구매하

는 등의 소비 실패 행위가 나타나는 것에 대해 분석하였다.

그러나 소비자의 저장강박 성향과 구매행동 관련 연구는 학계에서 아직 미흡한 실정이며, 그마저도 

경험적 연구보다 개념에 대한 이해 및 현상 분석에 초점을 둔 연구가 보편적이다. 유사한 개념으로 ‘강박소

비’ 또는 ‘충동소비’라는 구매행동에 관한 경험적 연구들은 다수 존재하지만, 저장강박행동은 구매 후 버리

지 못하는 특징을 포함한다는 점에서 특성별 차이가 나타난다. 특히 국내의 경우 전중옥, 이은경(2013)의 

저장강박행동의 심리적 기제를 분석한 연구를 시작으로 소비자의 저장강박행동에 대한 측정항목 개발(이

은경, 전중옥, 2018)과 소비자의 물건 처분, 구매 숨김 등의 반응 연구(이은경, 전중옥, 2019)를 한 사례가 

있을 뿐이다. 

이에 본 연구에서는 소비자의 저장강박 특성에 초점을 두고 이들의 구매행동에 영향을 미치는 요인을 

분석하고자 한다. 그 중 제품의 특성에 따른 구매행동 차이를 확인하고자 하는데, 저장강박이라는 소비자의 

특성이 구매행동에 영향을 미칠 수 있지만, 이러한 영향 관계에서 제품의 유형과 특성을 함께 고려해야 

한다. 소비자는 제품유형에 따라 얻을 수 있는 편익을 다르게 인식하기 때문이다. 만약 구매할 대상이 

도구적, 기능적 편익이 부각되는 실용적 제품이라면 소비자는 객관적인 정보를 보다 많이 요구할 것이며, 

즐거움, 짜릿함, 재미 등 경험적 측면이 부각되는 쾌락적 제품이라면 실용적 소비보다 상대적으로 주관적이

고 감정적인 소비 결정을 내릴 가능성이 있다. 반드시 필요하지 않아도 감정적 즐거움이나 기쁨 또는 

재미 등의 주관적인 성향에 의해 제품을 소비한다는 점에서 쾌락적 소비는 저장강박의 경향을 더 높일 

수 있다. 
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따라서 본 연구에서는 저장강박이 소비자의 구매의도에 미치는 영향을 분석하고, 이때 제품유형에 따른 

조절 효과를 확인하고자 한다. 제품유형은 선행연구에 따라 쾌락적 제품과 실용적 제품으로 분류하여

(Mittal, 1989) 살펴보았으며, 소비자의 저장강박 특성이 제품유형(쾌락적/실용적)에 따라 구매의도에 

어떤 영향을 미치는지 확인하였다. 이와 같은 분석을 통해 소비자의 특성을 이해하고 분석에 따른 시사점을 

제공하고자 한다.  

Ⅱ. 저장강박 및 제품유형에 대한 이론적 배경

1. 저장강박

저장강박(Compulsive Hoarding)이란, 필요하지 않은 물건을 강박적으로 습득하거나 가치와 상관없이 

소유물을 처분하는데 어려움을 겪는 성향을 의미한다(Frost and Hartl, 1996). 즉, 물건의 가치와 상관없

이 사용하지 않는 물건을 버리는 데 어려움을 느끼고 과도하게 물건을 획득하거나 보유하는 것을 말하며, 

스스로 조절하지 못할 정도로 증상이 심할 경우 병리적 저장강박 상태로 도달할 수 있다(Frost et al., 

2012). 저장강박은 일상생활에 장애를 일으키고(Tolin et al., 2008), 건강을 위협하는(Frost, Steketee 

and Williams, 2000) 등 부정적인 영향을 미칠 수 있다. 저장강박은 자신과 주변인의 생활을 방해하여 

심각한 정신적 문제가 발생할 수 있고, 쌓아둔 물건들로 인하여 화재나 위생적인 문제도 일으킬 수 있다

(Frost et al., 2000). 저장강박을 보유한 사람들이 버리지 못하는 물건은 오래된 신문, 고장난 기계들, 

바나나 껍질, 사용한 반창고 등 매우 다양하다(Haws et al., 2012). 

선행연구에서 물건을 버리지 못하는 이유로 소유물을 버리는 것은 함께 보낸 시간, 특별한 추억, 특정 

인물에 대한 감정적 애착(Price, Arnould and Curasi 2000), 중고거래 등을 통해 금전적 보상이 가능하다는 

경제적 가치, 또는 필요한 사람에게 주기 위한 보관 등을 제시되었다(Coulter and Ligas 2003; Green, 

Mandhachitara and Smith, 2001; Guillard and Pinson, 2012). 또한, Haws et al.(2012)은 소비자가 

새로운 제품을 구입하기보다 보관하고 있는 제품을 재활용할 수 있는 방법을 생각하기 때문에 검소성향과 

연관되어 보인다고 하였다. 이러한 검소성향과 반대로 살아가는데 있어 물질 소유가 중요한 비중을 차지하고 

있는 물질주의 성향도 소비자가 사용하지 않는 제품을 처분하지 못하는데 영향을 미치게 된다(최지혜, 2018).

한편, 저장한 물건을 처분할 방법을 선택할 때 소비자는 각자 상황에서 최소의 비용으로 처분할 수 

있는 방법을 선택하는데(Fortuna and Diyamandoglu, 2017), 이때 처분 방법에 관한 지식이 부족하거나

(Mowen and Carlson, 2003), 처분이라는 행위 자체가 심리적, 금전적, 시간적 비용을 수반하기 때문에 

소유물을 처분하지 않고 보관하기도 한다(Anderson, 2003). 사용하지 않는 제품의 경우 보관을 하는 

것이 가장 쉽기 때문에 처분행위 자체를 회피하는 것이다.

Frost et al.(1996)은 인지행동모델(A Cognitive-behavioral Model of Compulsive Hoarding)에 

근거하여 저장강박행동을 설명하였다. 이 이론에서 저장강박은 정보 처리 부족, 정서적 애착 형성의 문제, 

행동 회피, 소유물의 본질에 대한 잘못된 믿음으로 나타난다. 이후 선행 연구에서는 인지행동모델의 이론적 

개념에 따라 저장강박이 강박구매와 연관성이 있으며(Frost and Gross, 1993; Frost and Hartl, 1996), 

저장강박을 보유하고 있는 소비자는 강박구매로 인해 고통을 받는다는 것을 설명하였다(Frost et al., 

2002). 특히, Frost et al.(2002)은 저장강박이 강박구매에 영향을 미칠 뿐만 아니라 그 범위를 확대하여 

남이 버린 소유물까지 획득하려는 현상을 보인다고 하였다. 또한, Mueller et al.(2007)은 저장강박은 

구매에 대한 빈번한 집착이나 구매 충동은 거부할 수 없고, 거슬리고, 분별이 없는 것으로 나타나거나, 

필요없는 물건을 자주 사거나 필요한 것보다 더 오랜 시간 쇼핑을 한다고 하였다.

한편, Grisham and Barlow(2005)은 저장강박의 특성을 <Table 1>과 같이 정리하였다. 첫째, 소유물

에 대한 사고, 신념, 태도적 특성으로 소유물에 대한 과도한 감정적 애착은 저장강박 증상에 중심적 역할을 

한다(Steketee, Frost and Kyrios, 2003). 소유물은 내 인생에서 중요한 사건들을 상기시키기 위함이나 
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나의 일부라고 생각하는 과도한 믿음이 소유물에 대한 감정적 애착, 기억에 대학 우려, 소유물에 대한 

통제와 책임감을 증대시켜 처분에 대한 과정을 지연시키거나 피하는 것으로 이어진다고 하였다. 따라서 

저장강박은 고령자에게 많이 나타나기도 하였다(Kim et al., 2001). 둘째, 저장강박의 행동적 특성으로 

저장강박행동은 소유물의 처분행위나 이와 관련한 의사결정을 회피하고 가치가 없는 물건을 무분별하게 

획득하려 하는 것이다(이은경, 전중옥, 2019). 셋째, 저장강박행동을 가진 사람들의 경우 소유물의 가치에 

대한 혼란이나 오해가 발생하며, 소유물의 정리 및 폐기에 대한 의사결정이 어렵다. 또한, 전두엽 기능 

장애와 관련이 있어(Eslinger and Damasio, 1985; Hahm et al., 2001; Harlow, 1868) 정보에 대한 

내용을 덜 기억하게 되고, 정보의 분류와 구성에 대한 결함이 보고되기도 하였다(Frost and Hartl, 1996). 

넷째, 개인적 및 사회적 특성으로 소유물에 대한 감정적 애착은 다른 사람과의 감정적 연결성의 결여를 

나타낼 수 있다. 저장강박 증상을 보이는 사람들은 상대적으로 낮은 혼인율을 보이거나(Frost and Gross 

1993; Samuelsa et al., 2002) 정신분열증을 비롯한 높은 수준의 인격장애와 연관성이 있으며, 자신의 

행동에 대한 통찰력이 낮거나 변화에 대한 동기부여가 낮은 것으로 나타났다(Frost et al., 2000; 

Mataix-Cols et al., 2000). 

Table 1. Characteristics of Compulsive Hoarding Patients

Thoughts, beliefs and attitudes Information processing factors
∙ Emotional attachment to possessions
∙ Concern about memory for possessions
∙ Desire for control over possessions
∙ increased responsibility for possessions

∙ Difficulty making decisions, Increased distractibility
∙ Impaired organization and categorization
∙ Possible memory deficits

Behavior Interpersonal and social factors

∙ Avoid discarding possessions
∙ Avoid making decisions about possessions
∙ Acquire useless or limited value items

∙ Low rate of marriage
∙ Increased frequency of personality disorders
∙ Poor insight into behavior
∙ Low motivation for change

Source: Grisham and Barlow(2005)

최근에는 병리적 저장강박이 아닌 일반적 저장강박에 관한 연구들도 등장하고 있다. Coulter 

and Ligas(2003)는 저장강박행동을 소유물을 보관하고 있는 사람과 처분하지 못하는 사람으로 

구분하였고, 물건을 저장하는 표면적 행동은 비슷하나 심리적 기제는 다르다고 주장하였다. 

Haws et al.(2012)은 소유물을 유지하려는 일반적인 성향으로 제품보유성향을 정의하여, 일반

적 소비자에게 적용 가능한 저장강박 개념을 제시하였다. 또한, 이은경, 전중옥(2018)의 연구에

서는 저장강박의 정상과 비정상 구분의 경계 모호성을 지적하며 현대인의 소유에 대한 집착과 

이로부터 비롯되는 저장장애를 소비자의 저장강박행동으로 논의하였다. 본 연구에서는 일반적 

저장강박에 초점을 두어 저장강박을 사용하지 않거나 쓸모없는 물건을 보관하거나 가치가 거의 

없는 소유물을 처분하는 것에 어려움을 겪는 현상으로 정의하였다.

2. 제품유형: 쾌락적 제품과 실용적 제품

소비자는 제품을 구매할 때 각기 다른 이유로 제품을 구매하고자 한다. 자신의 감정적 측면에

서 쾌락적 욕구로 인해 제품을 구매하기도 하고, 이성적 측면에서 실용적 필요에 따라 제품을 

구매하기도 한다(Voss, Spangenberg and Grohmann, 2003). 즉, 제품의 유형에 따라 의사결

정자인 소비자의 구매행동에 차이가 발생한다. Babin et al.(1994)의 구매 동기에 관한 연구에 

따르면 쾌락적 속성의 제품을 구매하는 소비자는 즐거움과 유희를 강조하고 개인의 자아 성취감
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을 우선으로 매우 주관적인 행동을 보여주는 반면, 실용적 속성의 제품을 구매하는 소비자는 

매우 신중하며 효율적 측면을 강조하여 정보 수집이 활발하고 이성적으로 행동하였다.

소비와 관련하여 가장 많이 활용되는 개념 중 하나도 바로 쾌락적(Hedonic) 소비와 실용적

(Utilitarian) 소비의 구분이다. 실용적 소비는 인지적 목적을 달성하거나 해당 제품이 얼마나 

잘 작동하는지가 중요하다. 이 때문에 제품의 기능이 소비의 필수적 요소로써 소비자가 직면한 

문제를 해결하기 위해 이루어지며, 제품의 객관적 실체를 중요하게 여겨 이성적이고 과업과 

관련이 있다(Babin et al., 1994). 반면, 쾌락적 소비는 미적, 관능적 쾌락, 환상, 재미와 같은 

감정적, 감각적 경험을 주로 활용한다(Dhar and Wertenbroch, 2000; Holbrook and 

Hirschman, 1982). 이러한 쾌락적 소비는 감각에 따라 구매 의사결정에 영향을 받아(Vaughn, 

1986), 실용적 소비보다 주관적이고 감정을 더 많이 수반한다(Addis and Holbrook 2001; 

Khan, Dhar and Wertenbroch, 2005). 

Voss, Spangenberg and Grohman(2003)은 쾌락적 제품과 실용적 제품의 개념과 가치 

특성을 제시하였는데, 쾌락적 제품의 가치는 Fun, Exciting, Delightful, Thrilling, Enjoyable 

등으로 정의된다. 반면, 실용적 제품의 가치는 Effective, Helpful, Functional, Necessary, 

practical 등으로 정의된다. 

한편, 쾌락적 제품과 실용적 제품의 구매과정을 살펴보면, 소비자는 구매에 관한 의사결정과

정을 거칠 때 쾌락적 제품은 소비과정에서의 경험 또는 외형적 이미지로 제품을 평가하는 반면, 

실용적 제품은 실용적 속성이나 효율적 측면을 기준으로 제품을 평가한다(Mittal, 1989). 또한, 

Holbrook and Hirschman(1982)에 따르면 제품의 종류에 따라 객관적인 특성뿐만 아니라 

주관적이며 상징적인 특성도 갖고 있기 때문에 소비자의 구매상황에 따라 제품을 선택할 때 

정서적인 쾌락적 욕망이 실용적 욕망보다 높게 나타난다고 하였다.

이를 종합하면 쾌락적 제품은 소비자가 구매 행위를 통해 재미, 환상과 같은 감정적이고 

감각적인 경험을 추구하게 되며, 이러한 경험을 유발하는 제품으로 정의할 수 있다. 쾌락적 

제품은 구매를 통한 자아 표현과 욕망의 실현을 강조한다. 이와 달리 실용적 제품은 기능적이며 

실용적인 혜택을 강조하는 제품으로, 삶에 도움을 줄 수 있는 필수적인 제품으로 정의할 수 

있다. 이를 토대로 본 연구에서는 쾌락적 제품이란 즐거움과 재미, 즐겁고 감각에 호소하는 

제품으로 정의하며, 실용적 제품은 유용하고 실용적, 기능적이며 목표를 달성하는데 도움이 

되는 제품으로 정의하였다.

3. 구매의도

구매의도는 제품이나 서비스를 소비자가 구매하고자 하는 의지로 소비자 의사결정에 관한 

행동을 예측하는 중요한 변수이다(Fishbein and Ajzen, 1977). Runyon et al.(1982)은 구매

의도는 대안 평가 단계에서 정보 탐색을 통해 수집된 정보를 다른 정보와 비교하여 기존의 

신념을 더욱 강화하거나 새로운 신념을 형성한다고 하였다. Engel et al.(1993)은 구매의도가 

소비자가 예상하고 계획하는 미래의 행동이나 행위로써 태도와 신념이 행동으로 옮겨지는 가능

성을 의미한다고 하였다. 따라서 구매의도는 소비자의 구매행동을 예측하는 중요한 요인이며 

소비자가 특정한 행동을 취하는 의향이나 성향으로 측정되었다(Aaker and Keller, 1992). 

이러한 구매의도는 실제 제품의 구매상황에서 제품이나 소비자의 특성에 의해 영향을 받을 

가능성이 있다.



Asia-Pacific Journal of Business   Vol. 14, No. 1, March 2023252

Ⅲ. 연구방법론

1. 연구모형 및 연구가설

1) 저장강박과 제품유형에 따른 구매의도에 관한 연구가설 

저장강박은 불필요한 제품에 대한 충동구매와 강박구매에 영향을 미친다(Frost and Hartl, 1996; 이은

경, 전중옥, 2019). 저장강박 성향이 높을수록 쇼핑 장면에 노출된 상황에서 구매 충동을 이기지 못하거나 

통제감을 잃고 구매를 하는 가능성이 더 커진다. 또한, 특정 물건의 품목에 한해 강박적으로 저장하려는 

경향이 있는 경우 증상이 심할수록 많은 양의 물건을 구매하고 처분에 어려움을 느낄 가능성이 높아진다(이

은경, 전중옥, 2018). 따라서 본 연구에서는 소비자의 저장강박 성향이 높아질수록 구매 상황에서 제품 

구매의도가 높아질 것으로 예상한다. 이에 아래와 같이 가설을 제시하고자 한다. 

H1 소비자의 저장강박 특성은 구매의도에 정(+)의 영향을 미칠 것이다.

한편, 본 연구는 Frost et al.(2004), 현혜민, 박기환(2018)의 연구에 따라 저장강박 특성의 하위요인을 

‘버리지 않음’, ‘어질러짐’, ‘과도한 습득’의 3가지로 도출하고자 한다. 이에 각 하위요인에 대한 구매의도 

가설을 수립하고자 한다. 

먼저, ‘버리지 않음’은 물건을 버리는 경우 발생할 수 있는 손해에 과도하게 책임감을 느껴 여러 경우를 

대비하여 물건을 버리지 못하는 성향을 의미한다. 버리지 않고자 하는 성향이 크면 물건을 보관하려는 

충동이 높고, 사용하지 않을 걸 알면서도 버리는 것을 꺼리게 된다. 따라서 사용성과 별개로 보관 자체에 

대한 충동과 욕구가 높아진다. 물건을 버리지 않고 보관하려는 욕구는 진화론적으로 생존을 위한 계획 

행동으로, 미래에 필요할 것 같은 물건을 발견했을 때 이를 소장하고자 하는 욕구를 자극시키며 구매 

충동과 밀접한 연관을 갖는다고 한다(Frost and Hartl, 1996). 따라서 저장강박 성향에 따른 보관 욕구가 

물건에 대한 구매 욕구로 이어질 것으로 가정할 수 있다. 이에 아래와 같이 가설을 제시하고자 한다.

H1-1 소비자의 버리지 않음 특성은 구매의도에 정(+)의 영향을 미칠 것이다.

두 번째로, ‘어질러짐’은 보관하고 있는 소유물로 인해 생활공간을 원래 용도대로 사용하지 못하는 성향

을 의미한다. 저장강박이 강할수록 물건을 지속적으로 습득하면서 버리지 못하기 때문에 생활공간이 어지

럽혀지거나 물건이 계속 쌓이게 되는 행위가 반복된다. 즉, ‘어질러짐’은 과도한 습득과 보관, 버리지 

못하는 욕구에 대한 결과 현상으로 이해할 수 있다. 따라서 물건으로 인해 집안 등 생활공간의 어질러짐이 

심할 수록 물건을 봤을 때 그것을 구매하고자 하는 욕구가 높을 것이라는 점을 유추할 수 있다. 이에 

아래와 같이 가설을 제시한다.

H1-2 소비자의 어질러짐 특성은 구매의도에 정(+)의 영향을 미칠 것이다.

세 번째로 ‘과도한 습득’은 소유물을 보관하는 증상과 더불어 강박적으로 구매하거나 공짜 물건을 습득하

려는 행동을 의미한다. 과도한 습득은 강박적으로 물건을 구매하는 행위 양상을 자체적으로 내포하기 

때문에 구매의도를 촉진할 것이라 예측할 수 있다. 이에 아래와 같이 가설을 제시한다.

H1-3 소비자의 과도한 습득 특성은 구매의도에 정(+)의 영향을 미칠 것이다.

그러나 노출된 제품의 유형이 쾌락적 제품일 때와 실용적 제품일 때 구매의사결정에 차이가 발생할 

것으로 예상되는데, 구매 상황에서 실용적 제품은 효율적 측면을 기준으로 구매를 고려하는 반면, 쾌락적 

제품은 소비자의 정서적 감정을 기준으로 구매를 고려하게 된다(Holbrook and Hirschman, 1982; 

Mittal, 1989). 이때 쾌락적 제품은 제품을 통해 미(美)와 부(富) 등과 같은 상징적 속성을 전달하기 때문에 
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제품에 담긴 상징적 의미를 얻고자 하는 소비자의 정서적 욕망을 자극한다. 이러한 소유 자극은 소비자의 

구매 장벽을 낮출 수 있는데 이때 물건 소유에 대한 강한 충동을 느끼는 저장강박 성향의 경우 구매의도가 

확고해지는 것이다. 필요없는 물건을 자주 구매하거나 원하는 물건을 얻지 못했을 때 괴로워하는 저장강박 

특성으로 인해 쾌락적 제품 구매 상황에서 구매 충동이 높아질 수 있다. 

반면, 실용적 제품은 기능상 본인에게 필요한 상황이 아닐 경우 제품으로부터 구매 욕구를 느끼지 

않기 때문에 소유에 대한 욕망이 자극되지 않으며, 따라서 구매 충동이 상대적으로 적게 일어난다. 이렇듯 

소비자의 저장강박 특성이 구매의도에 영향을 미치는 가운데, 제품유형에 따라 구매의도가 다르게 나타날 

가능성이 높다. 이에 다음과 같이 가설을 설정하고자 한다.

H2 소비자의 저장강박 특성에 따른 구매의도는 제품유형에 따라 조절될 것이다.

이에 대해 저장강박의 각 하위요인에서 제품유형에 따른 구매의도 차이를 예측해보면, 첫 번째로 가설

1-1과 같이 보관은 미래를 위한 대비와 계획에 대한 본능적 충동으로써 구매 충동과 밀접한 상관을 갖는다. 

즉, 버리지 않고자 하는 성향은 구매 충동을 높이는데 이때 쾌락적 제품은 제품이 제공하는 쾌락적 속성에 

빠져들게 하여 통제를 더욱 쉽게 잃도록 할 수 있다. 따라서 쾌락적 제품에 대한 구매의도를 더욱 촉진할 

것으로 판단된다. 이에 아래와 같이 가설을 제시한다.

H2-1 소비자의 버리지 않음 특성에 따른 구매의도는 실용적 제품보다 쾌락적 제품에서 더 높게 나타

날 것이다.

두 번째로, 쌓여있는 물건에 대한 낮은 통제감을 나타내는 어질러짐은 그 성향이 높을수록 구매 충동이 

높을 것으로 예측한 바 있다. 이때 쾌락적 제품에 노출될 경우 낮은 통제감으로 인해 더욱 구매 충동에 

이끌리는 한편, 실용적 제품의 경우 소유와 구매에 대한 충동에 더 적게 이끌릴 수 있다. 이러한 이유로 

어질러짐은 실용적 제품보다 쾌락적 제품에 대한 구매의도를 더욱 촉진할 것으로 판단되며, 아래와 같이 

가설을 제시한다.

H2-2 소비자의 어질러짐 특성에 따른 구매의도는 실용적 제품보다 쾌락적 제품에서 더 높게 나타날 

것이다.

세 번째로, 과도한 습득은 강박적, 충동적 구매행동를 포함한다. 이때 제품의 기능적 실용성을 고려하게 

되는 실용적 제품과 비교하여 정서적 욕망을 자극하는 쾌락적 제품은 습득에 대한 강한 충동을 유발하여 

구매의도를 높일 수 있다. 따라서 쾌락적 제품에 대한 구매의도를 더욱 촉진할 것으로 판단된다. 이에 

아래와 같이 가설을 제시한다.

H2-3 소비자의 과도한 습득 특성에 따른 구매의도는 실용적 제품보다 쾌락적 제품에서 더 높게 나타

날 것이다.
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이에 대한 연구모형은 다음과 같다.

Fig. 1. Research Model  

Product Type

2. 조사 설계

1) 자극물 선정

본 실험에 앞서 쾌락적 제품과 실용적 제품 선정을 위한 사전 조사를 수행하였다. 먼저 Chaudhuri 

and Holbrook(2001)의 연구를 참고하여 가격이 비슷한 10개 제품을 선정하였다(개인용 컴퓨터, 여성용 

핸드백, 카메라, 전자레인지, 향수, 바비큐 그릴, 선풍기, 방 에어컨, 골프채, 자동차 타이어). 상기 제품을 

대상으로 대표적인 쾌락적 제품과 실용적 제품을 선정하기 위해 Chaudhuri and Holbrook(2001), 박세

훈(2005)의 연구를 참고하여 7점 리커트 척도의 4개 문항(이 제품은 쾌락적이다, 이 제품은 즐거움을 

준다, 이 제품은 실용적이다, 이 제품은 유용하다)을 구성하였다. 대학원생 10명을 대상으로 10개 제품에 

대한 평가를 분석한 결과, 쾌락적 제품은 향수(M = 5.55), 실용적 제품은 전자레인지(M = 5.15)의 점수가 

가장 높게 나타났다. 사전 조사 결과를 토대로 쾌락적 제품의 실험자극물로 향수를, 실용적 제품의 실험자

극물로 전자레인지를 선정하였다.

2) 조사 대상

설문조사 참여자는 스스로 제품 구매가 가능한 20세 이상 남녀를 대상으로 하였으며, 2021.12.06. 

∼ 2021.12.24.까지 3주간 온 ‧ 오프라인 설문조사를 실시하였다. 설문에 참여한 214명 중 불성실한 응답

자 4명을 제외한 210명을 대상으로 분석을 실시하였다.

본 연구에서 210명 응답자의 인구통계학적 특성은 다음과 같다. 성별은 남성이 132명(62.9%)으로 

여성 78명(37.1%)에 비하여 많은 것으로 나타났다. 결혼여부는 기혼 112명(53.3%)으로 미혼 98명

(46.7%)에 비하여 많은 것으로 나타났고, 연령은 30세~39세가 76명(36.2%)으로 가장 많았으며, 20~29

세 58명(27.6%), 40~49세 36명(17.1%), 50세~59세 32명(15.2%), 60세 이상 8명(3.8%) 순으로 나타났

다. 학력은 대학교 졸업이 114명(54.3%)으로 가장 많았고, 대학원 졸업 이상 64명(30.5%), 고등학교 

졸업 31명(14.8%), 중학교 졸업 1명(0.5%) 순으로 나타났다. 직업은 사무직이 104명(49.5%)으로 가장 

많았고, 대학(원)생 32명(15.2%), 전문직 31명(14.8%), 자영업 21명(10.0%), 서비스직 10명(4.8%), 

주부 6명(2.9%), 생산직 3명(1.4%), 기타 3명(1.4%) 순으로 나타났다. 
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3. 측정 도구

1) 저장강박

Frost et al.(2004)는 기존 연구의 저장척도 문항을 정교화하기 위해 구성 요인 간 관계를 재설정하고 

문항의 타당화 작업을 수행하여 수정된 저장척도(SI-R: Saving Inventory -Revised)를 개정하였다. 수정

된 저장척도(SI-R)는 ‘버리지 않음’, ‘어질러짐’, ‘과도한 습득’의 3가지 요인과 그에 따른 하위항목으로 

구성하였다. 현혜민, 박기환(2018)은 신뢰성과 타당성이 입증된 수정된 저장척도(SI-R: Saving 

Inventory-Revised) 연구를 통해 타당도 검증을 실시하여 한국판 수정된 저장척도(K-SI-R: 

Korea-Saving Inventory-Revised) 를 개발하였다. 

이에 본 연구에서는 Frost et al.(2004), 현혜민, 박기환(2018)의 연구를 참고하여 측정문항을 구성하였

으며, 7점 리커트 척도로 ‘버리지 않음(Difficulty Discarding)’ 7문항, ‘어질러짐(Clutter)’ 5문항, ‘과도한 

습득(Acquisition)’ 5문항으로 구성하였다. ‘버리지 않음’의 조작적 정의는 ‘소장의 필요성 여부와 관계없이 

물건을 버리지 않거나 버리는 행위가 고통스러운 정도’이며, ‘어질러짐’의 조작적 정의는 ‘집안에 물건이 

어지럽게 쌓여 있는 정도’이다. ‘과도한 습득’은 ‘사용성과 필요성의 여부와 관계없이 물건을 사거나 얻으려

는 정도’로 조작적 정의를 내렸으며, 측정문항은 <Table 2>와 같다.

Table 2. EFA Analysis and Cronbach’s Alpha Analysis Results of Compulsive Hoarding

Variables Factors
Std. 

Factor
Loading

Cronbach‘
s α

Difficulty 
Discarding

1 나는 가지고 있는 물건을 버리는 게 너무 괴롭거나 시간이 
걸려서 물건을 버리는 걸 꺼린다. .756

.971

2 나는 물건을 버리는 게 고통스럽다. .754

3 필요하지 않고 둘 공간이 없는 물건을 자주 보관하기로 
결심한다. .739

4 물건을 보관하려는 충동을 자제할 수 없다. .820
5 버리고 싶은 물건을 버리지 못한다. .832
6 나는 물건을 버리는 게 힘들다. .856

7 절대로 사용하지 않을 것을 알면서도 무언가를 보관해 놓으려는 
충동이 강하다. .809

Clutter

8
집안에 어지럽게 쌓여 있는 물건들 때문에 집안 공간을 원래 
용도대로 쓸 수 없다. (예를 들면, 요리하기, 가구 사용, 설거지, 
청소하기 등등.)

.726

9 집에 물건이 어지럽게 쌓여있어 사람들이 자주 방문하지 못한다. .850
10 집안에 물건이 어지럽게 쌓여 있어서 걸어 다니기가 어렵다. .897

11 집안에 물건이 어지럽게 쌓여 가는 것을 통제 할 수 없을 것 
같은 느낌이 든다. .850

12 집안에 어지럽게 쌓여있는 물건들 때문에 사회적인, 직업적인 
또는 일상적인 활동이 지장을 받는다. .891

Acquisition

13 본 걸 습득해야 하는 충동을 자주 느낀다. (예를 들면, 쇼핑을 
하거나 공짜 물건이 주어졌을 때) .789

14 당장 사용하지 않는 물건을 사거나 공짜 물건을 습득하려는 
충동이 강하다. .814

15 물건을 습득하려는 충동을 자제할 수 없다. .797

16 즉시 사용하지 않거나 필요 없는 물건을 실제로 자주 산다. (또는 
공짜 물건을 얻는다) .663

17 만일 내가 원했던 어떤 것을 습득하지 못하면 괴롭거나 기분이 
좋지 않다. .646
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탐색적 요인분석을 수행한 결과, 저장강박 중 과도한 습득의 ‘과도한 습득 5.’ 항목의 요인부하

량이 .4 미만으로 나타나 이를 척도에서 제외하였고, 최종적으로 17문항으로 타당도를 확보하였

다. 또한, Cronbach‘s α 값을 확인한 결과 요인구성에 대한 신뢰도가 확보된 것을 확인할 

수 있었으며, 그 결과는 <Table 2>와 같다.

2) 구매의도

구매의도는 제품을 구매하고자 하는 소비자의 심리적 상태를 의미한다. 이러한 구매의도는 

소비자 구매행동의 직접적 결정요인으로서, Till and Busler(2000) 연구에 따라 소비자 구매행

동의 직접적 결정요인인 구매의도의 측정변수로 3가지 의미 차별화 척도(unlikely/likely, defi-

nitely would not/definitely would, improbable/probable)를 활용하여 7점 리커트 척도의 

3문항을 구성하였으며, 얻은 결과치의 평균값을 사용하였다. 측정변수에 탐색적 요인분석과 

Cronbach‘s α  값을 확인한 결과 요인구성에 대한 신뢰도와 타당성은 확보된 것을 확인할 

수 있었으며, 그 결과는 <Table 3>과 같다.

Table 3. Analysis Result of Purchase Intention

Variables Factors
Std. 

Factor
Loading

Cronbach‘s 
α

Purchase 
Intention

1 이 제품은 구매할 가치가 있는 것 같다. .894
.9112 나는 이 제품을 구매할 가능성이 높다. .954

3 나는 이 제품을 꼭 구매할 것이다. .920

4. 조사 절차

조사 절차는 다음과 같다. 우선, 설문 응답자에게 쾌락적 제품인 향수 이미지를 제시한 후 설문에 

응답할 것을 요청하였다. 설문의 첫 번째 단계에서 쾌락적 제품의 구매의도를 확인하였고, 향수를 쾌락적 

제품으로 얼마나 지각하는지 응답하도록 하였다. 두 번째 단계에서 설문응답자에게 실용적 제품인 전자레

인지 이미지를 제시한 후 구매의도를 확인하였고, 전자레인지를 실용적 제품으로 얼마나 지각하는지 확인

하였다. 세 번째 단계에서 설문응답자는 평소 자신의 저장강박 성향을 응답하였고, 마지막으로 인구통계학

적 특성 조사를 끝으로 설문이 종료되었으며, 설문은 대략적으로 10분 정도 소요되었다.

Ⅳ. 실증분석 결과

1. 저장강박과 구매의도 간 회귀분석

저장강박이 특성이 구매의도에 미치는 영향을 검증하기 위해 먼저 저장강박을 예측변수로, 구매의도를 

각각 종속변수로 하는 단순회귀분석을 수행하였다. 단순회귀분석 결과는 <Table 4>와 같다. 먼저, 저장강

박 전체 평균이 구매의도에 미치는 영향에 대한 회귀모델은 R2 설명력 .025, 수정된 R2=.021 수준에서 

유의한 것으로 확인되었으며(F=5.413, p<.05), 저장강박이 구매의도에 미치는 영향은 유의한 것으로 

나타났다(t=2.326, p<.05). 
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Table 4. Result for the Relationship of Compulsive Hoarding and Purchase Intention

Dependent Variable Classification Standard Error
Standardized 
Coefficient

(β)
t Value Significance

Purchase Intention

Constant .159 　  29.631 .000
Compulsive 
Hoarding .047 .159  2.326 * .021

Model Summary: R2=.025, Modified R2=.021, F-Value=5.413, Significance=.021.

Notes: p: *<0.05

다음으로, 저장강박의 하위요인 ‘버리지 않음’, ‘어질러짐’, ‘과도한 습득’이 구매의도에 미치는 

영향에 대한 다중회귀분석을 수행하였다. 이때 3개의 하위요인에서 설명력이 높은 변수 순으로 

도출하고자 독립변수 입력에서 단계선택(stepwise) 방식을 선택하였다. 분석에 앞서 3개 독립

변수의 상관관계를 확인하기 위한 다중공선성 진단 결과, 공차는 .01 이상, VIF는 10 미만으로 

나타나 변수 간 높은 상관관계는 나타나지 않았다. 다중회귀분석 결과는 <Table 5>와 같다. 

분석 결과,  ‘버리지 않음’이 입력되고 ‘어질러짐’과 ‘과도한 습득’은 제거된 회귀방정식이 설명력 

R2= .024, 수정된 R2= .019로 유의한 것으로 나타났다(F=5.023, p<.05). 즉, ‘버리지 않음’만 

구매의도에 유의한 영향을 미치는 것으로 확인됐다(t=2.241, p<.05). ‘어질러짐(t=.640, 

p=.523)’과 ‘과도한 습득(t=.432, p=.666)’은 구매의도에 유의한 영향을 주지 않는 것으로 나타

났다.

Table 5. Result for the Relationship of Sub-factors of Compulsive Hoarding and Purchase 
Intention

Dependent Variable Classification Standard Error
Standardized 
Coefficient

(β)
t Value Significance

Purchase Intention

Constant .157 　  30.060 .000
Difficulty 

Discarding .043 .154  2.241 * .026

Clutter - .077 .640 .523

Acquisition - .049 .432 .666

Model Summary: R2=.08, Modified R2=.076, F-Value=18.187, Significance=.000.

Notes: p: *<0.05

2. 저장강박의 하위요인과 쾌락적 제품 및 실용적 제품 구매의도 간 다중회귀 분석

다음으로, 저장강박의 3개 하위요인에 따라 쾌락적 제품 구매의도 및 실용적 제품 구매의도에 

미치는 영향이 어떻게 다르게 나타나는지 확인하기 위해 다중회귀분석을 수행하였다. 첫 번째로 

저장강박의 하위요인 ‘버리지 않음’, ‘어질러짐’, ‘과도한 습득’이 쾌락적 제품 구매의도에 미치는 

영향에 대한 다중회귀분석을 수행하였다. 이때 3개의 하위요인에서 설명력이 높은 변수 순을 
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도출하고자 독립변수 입력에서 단계선택(stepwise) 방식을 선택하였다. 결과는 <Table 6>과 

같다. 분석에 앞서 3개 독립변수의 상관관계를 확인하기 위한 다중공선성 진단 결과, 공차는 

.01 이상, VIF는 10 미만으로 나타나 변수 간 높은 상관관계는 나타나지 않았다. 분석 결과,  

‘버리지 않음’이 입력되고 ‘어질러짐’과 ‘과도한 습득’은 제거된 회귀방정식이 설명력 R2=.072, 

Modified R2=.067의 수준에서 유의미했으며(F=16.055, p<.001), 이에 따라 ‘버리지 않음’이 

쾌락적 제품 구매의도에 미치는 영향만 유의한 것으로 확인되었다(t=4.007, p<.001).

Table 6. Result for the Relationship of Sub-factors of Compulsive Hoarding and Hedonic Product 
Purchase Intention

Classification Standard 
Error

Standardized 
Coefficient

(β)
t Value Significance

Constant .199 　  22.472 .000

Compulsive 
Hoarding

Difficulty Discarding (entered) .054 .268  4.007 *** .000
Clutter (removed) - .122  1.039 .300

Acquisition (removed) - .138  1.250 .213

Notes: 1. Dependent Variable: Hedonic Product Purchase Intention.
2. Model Summary: R2=.072, Modified R2=.067, F-Value=16.055, Significance=.000.
3. p: ***<0.01

두 번째로 저장강박의 하위요인 ‘버리지 않음’, ‘어질러짐’, ‘과도한 습득’이 실용적 제품 구매의

도에 미치는 영향에 대한 다중회귀분석을 수행하였다. 실용적 제품 구매의도에 대한 저장강박의 

회귀모델은 유의미하지 않은 결과에 따라 3개의 독립변수가 단계선택 방식으로 입력되지 않았으

며, 따라서 동시입력 방식으로 도출되었다. 분석 결과는 <Table 7>과 같다. 3개 독립변수의 

상관관계를 확인하기 위한 다중공선성 진단 결과, 공차는 .01 이상, VIF는 10 미만으로 나타나 

변수 간 높은 상관관계는 나타나지 않았다. 회귀방정식의 경우 설명력 R2=.002, Modified 

R2=-.012의 수준에서 유의미하지 않았으며(F=.155, p=.926), ‘버리지 않음(t=.164, p=.870)’

과 ‘어질러짐(t=.039, p=.969)’, ‘과도한 습득(t=-.535, p=.593)’이 실용적 제품 구매의도에 

미치는 영향 또한 모두 통계적으로 유의미하지 않은 것으로 확인됐다.

Table 7. Result for the Relationship of Sub-factors of Compulsive Hoarding and Utilitarian Product 
Purchase Intention

Classification Standard Error
Standardized 
Coefficient

(β)
t Value Significance

Constant .240 20.634 .000

Compulsive 
Hoarding

Difficulty Discarding .126 .021 .164 .870
Clutter .118 .005 .039 .969

Acquisition .103 -.066 -.535 .593

Notes: 1. Dependent Variable: Utilitarian Product Purchase Intention.
2. Model Summary: R2=.002, Modified R2=-.012, F-Value=.155, Significance=.926
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3. 저장강박의 고/중/저 집단에 따른 쾌락적/실용적 제품 구매의도 차이 ANOVA

회귀분석 결과에 따라 쾌락적 제품 구매의도와 실용적 제품 구매의도가 저장강박 수준에 

따라 어떻게 다른지 차이를 비교하고자 One way ANOVA를 수행하였다. 분석에 앞서 저장강박 

수준을 평균과 표준편차를 기준으로 저/중/고로 구분하였다. 즉, 저장강박 ‘낮음’ 수준 그룹은 

the lowest<CH_Low<M-1SD, 저장강박 ‘중간’ 수준은 M-1SD<CH_Medium<M+1SD, 저장

강박 ‘높음’ 수준은 M+1SD<CH_High<the highest로 구분하였다. 분석 결과는 <Table 8>과 

같다. 저장강박 수준에 따른 그룹 차이는 쾌락적 제품 구매의도에서만 유의한 것으로 나타났다

(F=4.729, p<.05). 실용적 제품 구매의도에서는 저장강박 수준에 따른 차이가 유의미하지 않았

다(F=.144, p=.866). 그룹 간 평균 차이에 대해 사후분석을 수행한 결과, 쾌락적 제품 구매의도

에서 저장강박 ‘낮음’ 수준의 그룹과 저장강박 ‘높음’ 수준의 그룹 간 차이가 유의미하게 발생한 

것으로 확인되었다(Mean difference=-1.04, p<.01).

<Fig 2>는 이를 그래프로 확인한 것이다.  

Table 8. Result for the Relationship of Sub-factors of Compulsive Hoarding and Utilitarian Product 
Purchase Intention

Classification N Mean SD SS df MSS F Value Significa
nce

Hedonic 
Product 

Purchase 
Intention 

CH_Low 22 4.58 1.16 BTW_group 15.446 2 7.723 4.729 * 0.010
CH_Medium 149 5.17 1.32 In_group 338.049 207 1.633

CH_High 39 5.62 1.18 Total 353.495 209
Utilitarian 
Product 

Purchase 
Intention 

CH_Low 210 5.19 1.30 BTW_group 0.555 2 0.278 0.144 0.866
CH_Medium 22 5.03 1.50 In_group 399.841 207 1.932

CH_High 149 4.86 1.37 Total 400.396 209
CH_Low=Low Compulsive Hoarding group, CH_M=Medium Compulsive Hoarding group, CH_High=High 

Compulsive Hoarding group
Notes: p: *<0.05

Fig. 2. Purchase Intention Mean Difference among Compulsive Hoarding groups  
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Ⅴ. 결론

1. 연구의 요약 및 의의

본 연구는 제품 구매가 가능한 20대 이상의 소비자를 대상으로 저장강박 특성이 구매의도에 미치는 

영향을 확인하고, 제품유형(쾌락적/실용적)에 따른 조절 효과를 확인하였다. 본 연구의 결과는 다음과 

같이 요약할 수 있다.

첫째, 소비자의 저장강박 특성은 구매의도에 유의한 정(+)의 영향을 미쳤다(H1 채택). 즉, 소비자의 

저장강박 특성이 높을수록 구매의도가 높아지는 것으로 나타났다. 그러나 하위요인에 대한 분석 결과, 

‘버리지 않음’만 구매의도에 유의한 영향을 주는 것으로 확인됐으며(H1-1 채택), ‘어질러짐’과 ‘과도한 

습득’은 구매의도에 유의한 영향을 미치지 않는 것으로 나타났다(H1-2, H1-3 기각).

둘째, 저장강박 특성에 따른 구매의도에서 제품유형에 따른 조절 효과 확인 결과, 소비자의 저장강박은 

쾌락적 제품 구매의도에만 유의한 영향을 미치는 반면 실용적 제품 구매의도에는 유의한 영향을 주지 

않았다(H2 채택). 그러나 하위요인에 대한 분석 결과, ‘버리지 않음’만 쾌락적 제품 구매의도에 유의한 

영향을 주는 것으로 확인됐으며(H2-1 채택), ‘어질러짐’과 ‘과도한 습득’은 쾌락적 제품 및 실용적 제품 

모두에서 구매의도에 유의한 영향을 미치지 않는 것으로 나타났다(H2-2, H2-3 기각). 

저장강박의 하위 요인 중 ‘버리지 않음’만 유의한 결과가 나온 것에 대해서는 해석이 요구되는데, 이은경, 

전중옥(2018)의 연구에서는 현대인이 소유를 통한 만족감이 소유의 확대를 유발하고 이를 통해 자기정체

감을 확장시킨다는 점에서 일반인의 저장강박에서 ‘소유’와 ‘처분하지 못함’의 의미를 강조한 바 있다. 

‘어질러짐’과 ‘과도한 습득’에 비해 상대적으로 처분하지 못하고 소유하는 특성이 현대인의 구매행동에 

영향을 미치는 요인이라는 것을 의미한다. 이러한 논지에 근거하여 본 연구에서도 ‘버리지 않음’에 대한 

유의한 결과가 두드러졌다고 해석할 수 있다. 그럼에도 해당 주제에 대한 연구와 논의가 아직 미흡하기 

때문에 ‘어질러짐’과 ‘과도한 습득’과 같은 저장강박 특성과 구매행동 간 관계에 대해서는 충분한 이론적, 

실증적 후속 논의가 진행되어야 할 것이다. 

본 연구의 학문적 시사점은 다음과 같다.

첫째, 과도한 소비 지향 풍토에 따라 현대인의 강박적 소비에 대한 관심이 높아지고 있는 바, 본 연구에서

는 저장강박 특성에 대한 실증적 연구를 수행함으로써 저장강박에 대한 연구 논의를 확장시켰다는데 의의

가 있다. 본 연구는 소비자의 저장강박 성향이 물건의 필요성과 상관없이 구매 욕구를 억누르지 못한다는 

기존 연구(Mueller et al., 2007; Guillard and Pinson, 2012; Frost and Hartl, 1996; Frost et al., 

2004; 이은경, 전중옥, 2019)를 지지하였으며, 이를 경험적 연구로 검증할 수 있었다.

둘째, 기존 연구(Frost et al.,2012; Frost et al., 2000; Frost, Steketee and Williams, 2000; Tolin 

et al.,2008; Haws et al., 2012)에서는 심각한 병리적 저장강박행동에만 초점을 맞춰 연구대상을 한정했

다면, 본 연구에서는 일반적 저장강박의 정도를 파악하여 연구 범위를 확장하였으며, 일반 소비자의 저장강

박 특성에 따른 구매행동을 검증하였다. 일반 소비자를 대상으로 저장강박 성향에 따른 소비 행위를 다룬 

국내연구로는 소비자의 저장강박행동에 대한 측정항목 개발(이은경, 전중옥, 2018)과 소비자의 물건 처분, 

구매 숨김 등의 반응 연구(이은경, 전중옥, 2019)에 국한된다. 본 연구는 일반 저장강박 성향에 대한 

이해를 높이고 저장강박 성향에 따른 구매행동에 대한 연구 영역을 넓혔다는데 그 의의가 있다.

셋째, 본 연구는 소비자가 제품을 구매하기 위한 구매동기에 따라 제품유형(쾌락적/실용적)을 구분하고 

선행연구(Chaudhuri and Holbrook, 2001; 박세훈, 2005)의 제품군을 참고하여 실용적 제품과 쾌락적 

제품의 대표적인 제품을 각각 선정하여 구매의도를 탐색함으로써 소비자의 저장강박 특성은 제품 유형에 

따라 다른 구매행동을 유발시킬 수 있음을 확인하였다. 기존 연구(Mueller et al., 2007, Frost and Hartl, 

1996; 이은경, 전중옥, 2019)에서는 저장강박행동이 충동구매에 미치는 영향을 설명하였다면, 본 연구는 

제품유형 구분을 통해 저장강박의 상호작용 요인을 발견하였다는 의의가 있다.

본 연구의 실무적 시사점은 다음과 같다.
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첫째, 누구나 소중한 물건을 보유할 수는 있지만, 그 정도가 심해지면 병리적 저장강박행동에 이르게 

될 수 있다. 저장강박은 정상과 비정상의 경계가 모호하여 본인의 저장강박을 제대로 파악할 수가 없다는 

문제점이 있다. 따라서 기업에서는 쾌락적 신제품 개발 시 저장강박을 보유한 소비자를 대상으로 생활공간

에 있는 물건을 재활용 또는 처분할 경우 신제품의 할인 또는 무료 증정 이벤트를 진행한다면 신제품의 

마케팅 효과를 기대할 수 있을 것이다.

둘째, 일반적 저장강박을 가진 소비자는 사용하지 않는 물건을 처분하고 싶지만, 방법을 알지 못하거나, 

처분 비용이 발생하거나, 시간이 소요되기 때문에 물건을 보관하는 것이 가장 쉬운 처분의 방법이라고 

생각한다. 따라서 기업에서 무분별하게 저장하고 있는 물건을 처분할 수 있는 제품 또는 서비스를 쾌락적 

요소를 가미하여 출시한다면 소비자들의 제품 구매 선순환 구조를 구축할 수 있을 것이다.

2. 연구의 한계점 및 향후 연구방향

본 연구의 학문적, 실무적 시사점에도 불구하고 다음과 같은 한계점이 있다.

제품유형인 쾌락적 제품과 실용적 제품을 선정하는 데 있어서 한 가지의 제품이 전체 제품군을 대변하는 

데 한계가 있다. 사전조사 및 응답자 점검을 통해 쾌락적, 실용적 제품의 구분을 명확히 하였으나 제품에 

관한 생각은 응답하는 소비자마다 인지적 차이가 있을 수 있다. 또한, 종속 변수로 구매의도를 측정하였지

만, 저장강박 개념을 토대로 했다는 점에서 ‘저장의도’를 함께 측정하였다면 저장강박행동과 구매행동 

간 관계를 확인할 수 있었을 것이다. 구매를 멈추지 못하는 충동과 물건을 버리지 못하는 충동이 어떻게 

상관을 갖는지, 어떤 조절 변수 등에 의해 차이가 발생하는지 등 관계 규명이 가능해지기 때문이다. 이러한 

연구 한계는 후속 연구에서 보완이 이루어진다면 저장강박행동과 구매행동 간 유기적 관계에 대한 이해를 

도모할 수 있을 것이다. 위와 같은 한계점을 극복하기 위해서는 제품군의 기준을 정교하게 제시하는 연구가 

필요할 것이다. 
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