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Abstract

The purpose of this study was to investigate the influence of purchasing behavior on

brand attitude, shopping satisfaction, and recommendation of herbal cosmetics consumer.

Through judgment sampling method, selected 304 survey questionnaires were used for final

analysis from herbal cosmetics consumer. With the collected data, t-test, one-way ANOVA,
and multiple regression analysis were performed by SPSS 14.0. The results of the analysis

were summarized as follows. First, level of education no significant difference on

purchasing behavior, but age, marital status, average income, and job type showed

significant difference on purchasing behavior. Second, level of education and average

income no significant difference on brand attitude, shopping satisfaction, and

recommendation, but age, marital status, and job type showed significant difference on

brand attitude, shopping satisfaction, and recommendation. Third, the reasonable purchase,

conformity purchase, and conspicuous purchase impacts positively(+) influence, but

impulse purchase impacts negatively(+) influence on brand attitude. Fourth, the rational

purchase and conspicuous purchase impacts positively(+) influence on shopping

satisfaction. Fifth, the conformity purchase and conspicuous purchase impacts positively(+)

influence on recommendation.
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서 론.Ⅰ

최근 사회전반에 걸쳐 웰빙과 자연주의 열풍이 확

산되면서 소비자의 소비형태 또한 친환경 제품이나

자연친화적 제품을 선호하고 있다 또한 과거 청결.

과 아름다움 추구 인체의 안정성을 주로 고려하였,

던 화장품산업이 미백과 노화예방 등을 목적으로 하

는 기능성화장품과 자연주의화장품 그리고 웰빙 바,

람을 타고 온 한방화장품 등이 화장품산업의 주요

트렌드로 자리 잡게 되었다 이처럼 화장품이 과거.

에는 단순히 미적인 요소를 추구했던 것과는 달리

현재는 미적추구는 물론 피부보호와 노화예방 신체,

및 정신적 건강까지도 추구하는 패러다임을 양산하

고 있다.

특히 한방약제추출물을 이용한 한방화장품이 최근

폭발적인 인기를 누리고 있는데1) 이는 한국의 화장,

품제조 기술력이 세계적인 수준에 도달해 있을 뿐만

아니라 한방화장품은 서구인의 피부에 맞춘 화장품

이 아닌 자연친화적이고 한국인의 피부에 맞춘 기능

성화장품이기 때문일 것이다 더욱이 한방화장품은.

천연약재를 사용하고 있기 때문에 화학성분이 많은

화장품에 비해 인체와 피부에 미치는 부작용이 적다

는 장점을 지니고 있어 출시 초기에 전통적으로 40

대 이상의 소비자들이 주로 구매하는 패턴에서 벗어

나 이제는 소비연령이 대까지 확산되면서 소비의20

폭을 넓혀가고 있다2) 또한 년 국내 전체 화장. 2010

품 시장의 규모는 조 억원으로 예상되는데8 2000 ,

이중 한방화장품의 시장 규모는 약 조원에 달하고2

있으며3) 한방화장품에 대한 관심과 인기는 국내 화,

장품시장은 물론 홍콩 중국 일본 등의 아시아시장, ,

과 함께 미국시장에도 진출하여 그 효능과 안정성을

인정받고 있다.

이와 같이 한방화장품의 시장규모가 점차 확대되

고 있는 추이를 나타내고 있지만 수입개방의 영향,

을 받아 국내제품 뿐만 아니라 외국의 다양한 제품

까지 국내시장을 점유하고 있기 때문에 화장품 시장

의 경쟁은 해가 거듭될수록 더욱 치열해 지고 있다.

또한 최근 토털패션과 코디네이션 개념이 활성화 되

면서 화장의 중요성은 더욱 커지고 있으며, 여성의

사회진출이 지속적으로 증가하고 있고 화장품을 사

용하는 연령과 소비자층 또한 확대되고 있다 따라.

서 지속적으로 시장규모가 확대되고 있는 한방화장

품을 구매하고 있는 소비자의 욕구를 만족시키기 위

해서는 차별화된 상품개발은 물론이거니와 소비자의

구매행동을 고려한 다양한 마케팅전략을 통해 한방

화장품에 대한 브랜드태도 인식수준의 향상과 쇼핑

에 대한 만족 타인추천의도를 높여야 할 것이다, .

소비자들의 상품 구매성향은 이들의 속인적 유사

성 즉 개인적 특성에 따라 다양한 형태를 나타내고,

있기 때문에 구매성향이나 구매행동을 파악하기 위

해서는 일차적으로 소비자들이 지니고 있는 개인적

특성을 고려하여야한다 왜냐하면 구매기준 점포속. ,

성 정보원 구매만족도 등과 같은 구매행동의 결정, ,

인자는 기본적으로 소비자들의 개인적 특성에 따라

차이가 있기 때문에 고객세분화를 위한 전략수립에

매우 중요한 기초적인 변수이기 때문이다4)5) 한방화.

장품 소비자를 대상으로 구매행동과 관련된 특성을

살펴본 여러 선행연구6)7)8)9)를 통해서도 연령 결혼,

여부 학력 직업 등과 같은 개인적 특성은 사용경, ,

험 구입동기 정보습득 경로 등과 같은 구매행동과, ,

관련된 요인에 차이를 나타내고 있다는 것이 확인되

었다 그러나 선행연구에서는 구매행동을 소비자들.

의 성격 욕구 동기 등과 같은 다양한 심리적 특성, ,

이 내포된 합리구매 동조구매 충동구매 광고의존, , ,

구매 과시구매 등과 같이 실제적 측면의 다양한 구,

매행동 요인을 고려하지 않았다는 제약이 있으므로

한방화장품 소비자의 심리적 측면이 고려된 실제 구

매행동 유형을 분석할 필요가 있다.

또한 한방화장품에 대한 브랜드태도 쇼핑만족, ,

그리고 타인 추천의도는 기업의 매출을 결정하는데

중요한 요소로 작용하는 신규 구매고객과 반복 구매

고객을 확보하는데 직 간접적인 영향을 미치는 요소·

로 알려져 있으므로 이를 실증적으로 살펴볼 필요가

있다 아울러 한방화장품 소비자의 심리적 특성이.

내포된 실제적인 구매행동은 상품에 대한 브랜드태

도 쇼핑만족 타인 추천의도에도 영향을 미치는 것, ,

으로 예측할 수 있다 그러나 한방화장품에 대한 선.

행연구에서는 소비자의 구매성향이나 구매행동 구,

매 후 만족도에 초점을 둔 연구가 주류를 이루고 있

기 때문에 한방화장품 구매행동이 브랜드태도 쇼핑,
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만족 추천의도를 예측 설명하는데 어떠한 영향을,

미치고 있는지 실증적으로 분석하는 연구의 노력이

요구된다.

이에 이 연구의 목적은 한방화장품 소비자의 개인

적 특성이 구매행동 브랜드태도 쇼핑만족 및 추천, ,

의도에 어떠한 차이를 나타내고 있으며 이들의 구,

매행동유형이 한방화장품에 대한 브랜드태도 쇼핑,

만족 추천의도를 예측하는데 어떠한 영향을 나타내,

고 있는지를 분석하는데 있다 이와 같은 연구의 목.

적을 달성하기 위해 설정한 연구문제는 다음과 같

다.

첫째 한방화장품 소비자의 개인적 특성에 따라,

구매행동 브랜드태도 쇼핑만족 추천의도는 어떠한, , ,

차이가 있는가?

둘째 한방화장품 소비자의 구매행동은 브랜드태,

도 쇼핑만족 추천의도를 예측 설명하는데 어떠한, ,

영향을 미치는가?

이론적 배경.Ⅱ

한방화장품1.

한방화장품은 일반화장품과는 달리 화학성분을 최

소한으로 사용하고 한방약재 추출물을 사용하여 생

산하는 것이 가장 큰 특징이기 때문에 제품에 대한

안정성과 효능 면에서 기존의 제품과는 차별성을 갖

고 있다 장업신문. 10)의 보고에 따르면 국내 한방화

장품 매출실적은 년 천 백억원 년 천2004 4 8 , 2005 7

백억원 년 천억원의 매출을 기록하였고8 , 2006 8 ,

년에 약 조억원을 넘어선 것으로 추산하였고2007 1 ,

년도에는 약 조 천억원대의 규모를 형성할2010 1 8

것이라는 예측이 있었다 이러한 예측은 년 국. 2010

내 전체 화장품 시장규모가 조 억원으로 예상8 2000

되는 가운데 한방화장품의 시장 규모는 약 조원에, 2

달하고 있다는 조선일보11)의 보고에 비추어 본다면

그대로 적중하였다고 볼 수 있다.

이처럼 한방화장품이 강세를 보이고 있는 이유는

천연소재 및 한방약재를 주원료로 사용하고 있다는

점이 웰빙과 자연주의 열풍이 확산되고 있는 시대적

트렌드와도 잘 맞고 있으며 화학약품을 사용한 제,

품보다는 신토불이를 추구하는 한국인의 정서와 체

질과도 부합하기 때문이다 또한 한방화장품이 정부.

국책사업으로 지정 및 육성하는 분야에 하나로 채택

되어 수입화장품과의 경쟁에서도 국가경쟁력을 확보

할 수 있는 분야에 하나로 확고히 자리매김 할 수

있는 발판이 마련되었기 때문에 향후에도 지속적인

성장과 발전이 기대된다12).

아울러 한방화장품 출시 초기에는 주 소비자가 40

대 이상의 중년여성 이었지만 현재는 대까지 확, 20

산되면서 소비의 폭을 넓혀가고 있으며13) 가격대,

또한 고가에서 초저가에 이르는 제품이 출시되고 있

어 폭넓은 연령대와 다양한 소비계층을 공략하면서

시장점유율의 확산을 이어가고 있다 특히 최근에는.

설화수와 후 환유고가 출시되면서 국내 고가 화‘ ’ ‘ ’

장품 시장을 주도하던 수입 브랜드와의 경쟁이 앞으

로도 더욱 치열해질 전망이다14).

이와 같이 한방화장품이 차지하는 비율과 시장점

유율의 확대는 소비자와 시대적 요구에 부응한 결과

로 볼 수 있으므로 향후에도 지속적으로 한방화장품

에 대한 소비자들의 요구와 니즈는 더욱 강해지게

될 것이다 따라서 향후 더욱 치열한 경쟁구도를 보.

이게 될 화장품 시장에서 한방화장품이 성장과 발전

을 거듭하여 소비자들에게 더욱 각광받고 시장점유

율 확대를 기대하기 위해서는 소비자의 구매행동을

다양한 관점에서 이해되어야 할 필요가 있으므로 이

에 대한 연구의 노력이 지속적으로 수행되어야 할

필요가 있다.

구매행동2.

구매행동은 소비자의 소비접근방법을 특징지을 수

있는 심리적 경향을 의미하는 것이기 때문에 인구통

계학적특성 라이프스타일 심리적 특성 등과 같은, ,

다양한 요인에 의해 구매행동의 욕구와 요구 및 취

향이 다르게 나타나며 소비자의 구매행동은 심리,

적 경제적 변인과 사회적 문화적 변인에 의해서도· ·

크게 영향을 받게 되는 특성이 있다15) 일반적으로.

소비자는 물품 구매 시 개인의 성격적 특성 구매상,

황 제품의 특성 등에 따라 다양한 구매행동을 보이,

고 있으며 소비행동은 외현적으로 쉽게 관찰될 수,

있는 특성이 있다 하지만 실제 구매를 위한 소비반.
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응에 대한 의사결정 속성이나 특성은 소비자들의 내

면에 자리 잡고 있기 때문에 쉽게 관찰되지 않는다
16) 따라서 소비자들의 구매행동을 이해하기 위해서.

는 구매행동에 영향을 미치는 원인요인을 다양한 관

점에서 살펴보아야 할 뿐만 아니라 구매행동의 속성

또한 다양한 관점에서 평가 및 이해되어야 할 필요

가 있다 왜냐하면 앞서 제시한 구매행동의 특성과.

함께 경제발달과 생활수준 향상으로 소비가 증가하

면서 소비자의 욕구수준도 더욱 다양화되었기 때문

이다17).

이러한 특성은 화장품 구매행동에도 그대로 반영

된다고 볼 수 있다 다양한 선행연구를 통해 화장품.

구매행동은 정보원 구매기준 구매동기 및 장소 화, , ,

장품 구매지출비용 만족도 등과 같은 구매행동과,

관련된 요인은 다른 제품의 구매행동과 같이 인구통

계학적 특성 라이프스타일 구매성향 추구혜택 등, , ,

과 같은 선행요인에 의해 차이를 나타내는 것으로

보고되고 있다18) 또한 연령 결혼여부 학력 직업. , , ,

등과 같은 한방화장품 소비자의 인구통계학적특성이

사용경험 구입동기 정보습득 경로 등과 같은 구매, ,

행동과 관련된 요인에 차이를 나타낸다는 것인 여러

선행연구19)20)21)22)를 통해 확인되었다 이러한 선행.

연구의 결과를 통해 한방화장품 소비자의 구매행동

을 이해하여 고객세분화 전략과 같은 마케팅 전략과

판매 전략을 수립하기 위해서는 소비자의 일반적인

특성이 고려되어야 함을 알 수 있었다.

그러나 선행연구에서는 한방화장품 소비자의 구매

행동을 한방화장품 사용경험 구입동기 정보습득, ,

경로 등과 같은 요인으로 살펴본 연구가 주류를 이

루었기 때문에 구매행동 유형을 다양한 관점으로 비

교 및 이해하는데 제약이 있다 또한 한방화장품 소.

비자의 구매행동에 대한 연구는 일반물품 구매행동

에 대한 연구는 물론 일반화장품과 기능성 화장품에

대한 연구에 비해 매우 미진한 실정이다 그러므로.

소비자의 구매행동 유형을 보다 광범위하게 관찰할

수 있는 특징을 지니고 있는23) 합리구매 동조구매, ,

충동구매 광고의존구매 과시구매로 구성된 구매행, ,

동 요인으로 한방화장품 소비자의 구매행동을 살펴

볼 필요가 있다.

이와 같은 특성이 있는 구매행동 요인 또한 한방

화장품 소비자의 개인적 특성에 의해 차이를 나타낼

뿐만 아니라 브랜드태도 쇼핑만족도 추천의도를, ,

예측하는데도 관여될 것으로 예측되며 도출된 결과,

는 한방화장품에 대한 다양한 마케팅전략과 판매 전

략을 수립하는데 일조할 것이다.

브랜드태도 쇼핑만족 추천의도3. , ,

브랜드태도는 특정 브랜드에 대해 개인이 느끼거

나 지니게 되는 호의적이거나 비호의적 태도 또는

긍정적이거나 부정적인 감정에 대한 생각으로서 특

정 브랜드를 싫어하거나 좋아하는 정도를 의미한다
24) 또한 브랜드태도는 대체로 안정적이고 지속적인.

경향이 있기 때문에 브랜드선택과 같이 소비자의 구

매행동을 이해하고 예측하기 위해 사용되어왔다25).

및Dodds, Monroe Grewal26)은 특정브랜드에 대한

호의적인 태도는 제품의 품질과 가치에 긍정적인 영

향을 미치게 되어 결국에는 해당 브랜드를 지속적으

로 선택하는 행동에 긍정적인 영향을 미친다고 하였

고 와, Low Lamb27) 또한 소비자가 특정 브랜드에

대해 만족하게 되면 브랜드에 대한 선호도를 가지게

되어 결국에는 실제적인 구매가 발생되므로 그 중요

성을 강조하였다.

쇼핑만족은 소비자들이 물품에 때한 비교와 평가,

그리고 선택 및 구매하는 일련의 구매과정에서 경험

하는 다차원적인 개념이다28) 그러므로 쇼핑을 하는.

과정에서 얻게 되는 만족감 또는 불만족은 소비자의

태도형성이나 미래의 재구매행동에 많은 영향을 미

치게 된다29) 이러한 특성에 비추어 본다면 쇼핑전. ,

반에 걸쳐 만족하는 수준이 높게 되면 지속적은 구

매가 있을 것이지만 불만족 하게 되면 해당 점포나,

상품을 지속적으로 이용하지 않을 가능성이 높을 뿐

만 아니라 타인에게도 부정적인 구전을 행사하게 될

가능성이 매우 높다.

Oliver30)는 소비자들이 지각하는 쇼핑이나 물품구

매에 대한 만족 또는 불만족은 구매 후 태도와 행동

의도에 영향을 준다고 보고하였고, Zeithaml, Berry

및 Parasuraman31)은 행동의도는 소비자들이 인식하

는 제품이나 서비스에 대한 불평행동 가격민감성, ,

재구매의도 구전의도 등을 모두 포함하고 있다고,

하였다 따라서 소비자들이 인식하는 쇼핑행동 전반.

에 걸친 쇼핑만족에 대한 정도는 미래의 쇼핑행동의
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도에 크게 영향을 미치게 될 것이므로 매우 중요하

게 고려되어야 할 것이다.

추천의도는 준거집단의 구성원과 판매원 등과 같

이 둘 이상의 개인 간에 발생되는 대인간 커뮤니케

이션을 의미32)하는 것으로서 소비자가 물품을 구매

하여 사용한 후 만족을 경험할 경우 주변의 잠재고

객에게 적극적으로 해당물품에 대한 구매를 권유하

는 의도를 나타내는 것이다 이러한 특성으로 인해.

소비자들은 기업의 상업적인 광고보다는 친구나 이

웃 가족 등과 같이 중요한 준거집단으로부터 얻는,

정보를 더욱 신뢰하게 되지만 반대로 이들 준거집,

단을 통해 부정적인 정보를 얻게 되거나 확산되면

해당물품을 구매하지 않게 되므로 결국에는 기업의

경영에 부정적인 영향을 미치게 된다33).

따라서 한방화장품을 제조하는 업체와 판매점 입

장에서 추천의도는 기존의 소비자가 자사의 상품을

얼마만큼 만족하고 있느냐에 따라 주변인들에게 적

극적으로 구매를 권유하느냐가 결정되므로 다수의

잠재고객을 확보할 수 있다는 관점에서 매우 중요하

게 고려되어야 할 개념이다 또한 추천의도에 대한.

다양한 연구결과에 의하면 소비자가 물품을 구입하,

여 이용한 후 품질에 대한 가치를 지각하고 만족하

게 되면 해당 제품의 추천의도는 물론 제조업체에

대한 충성도와 재구매의도 또한 함께 향상된다는 것

을 제시하여 그 중요성을 강조하였다.

연구방법.Ⅲ

연구대상 및 표집방법1.

이 연구를 위한 자료는 한방화장품을 구매한 세20

이상 성인여성을 조사대상의 모집단으로 선정하여

경기와 충남지역에 소재한 화장품 판매 업소에 방문

한 고객을 대상으로 수집하였다 자료 수집을 위해.

조사된 화장품 판매 업소는 경기지역 개소 충남10 ,

지역 개소 총 개소이다 표본추출은 비확률표본10 20 .

추출법 중 판단표본추출법을 이용하여 년 월2010 5

부터 약 개월에 걸쳐 총 부의 표본을 수집하였2 320

다.

설문조사는 연구자를 비롯하여 과거 설문조사 경

험이 있고 사전에 충분한 설문 조사방법을 교육받은

조사원이 해당 화장품 판매 업소에 방문하여 업주로

부터 설문조사에 대한 동의를 구한 후 화장품 판매

업소에 방문한 세 이상 성인여성 고객에게 설문에20

대한 충분한 안내와 함께 설문참여에 대한 동의를

구한 후 설문지를 배포하여 자기평가기입법으로 작

성하게 한 후 즉시 회수 하였다 수집된 자료 중 조.

사내용 일부가 누락되었거나 불성실하게 답변한 자

료 부를 제외한 총 부의 자료가 최종 분석에16 304

이용되었다 연구대상의 일반적 특성은 표 에. < 1>

제시된 바와 같이 요약되었다.

조사도구2.

조사도구의 구성내용 및 출처1)

이 연구에서 사용된 조사도구는 구조화된 설문지

로서 개인적 특성 문항 구매행동 문항 브랜드5 , 19 ,

태도 문항 쇼핑만족 문항 추천의도 문항 총5 , 5 , 2 ,

문항으로 구성하여 사용하였다 구체적인 조사도36 .

구의 출처 및 구성내용은 다음과 같다.

구매행동 설문지는 소비자들의 구매행동 유형을

측정하는 도구로서 채서일34)과 이재경35)의 연구에서

사용한 구매행동 설문지를 토대로 이 연구의 대상에

부합하도록 전문가 협의를 통해 부분적인 내용수정

및 일부문항 삭제를 통해 단계 척도로 구성하5 Likert

였다 구매행동에 관한 설문내용은 합리구매 문항. 4

경제적 여건을 초과하지 않음 제품이 정말 필요한( ,

가 제품의 가격만큼 값어치가 있는가 제품의 특성, ,

을 꼼꼼하게 살핌 동조구매 문항 주변 사람들이), 4 (

좋다고 해서 구매 주변 사람들이 추천하는 제품 구,

매 주변 사람들이 가지고 있는 제품 구매 주변 사, ,

람들이 제품에 대해 어떻게 생각할까를 고려 충동),

구매 문항 제품을 충동적으로 구매 가격이 싼 제4 ( ,

품을 보면 판단력 흐림 구매하려던 제품은 아니지,

만 가격이 저렴해서 구매 순간적인 기분에 구매 후,

후회함 광고의존구매 문항 제품에 대한 광고가), 3 (

마음에 들어서 구매 광고에서 자주 본 제품 매 광, ,

고가 나오지 않았던 제품은 구매하지 않음 과시구),

매 문항 생활수준보다 부유하게 보이는 제품 구매4 ( ,

나를 부티 나게 하는 제품 구매 같은 값이면 상표,
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표 연구대상의 일반적 특성< 1>

특성 수준 빈도 명( ) 비율(%)

연령

대20 86 28.3

대30 59 19.4

대40 75 24.7

대50 56 18.4

대이상60 28 9.2

학력

고졸 164 53.9

대재 49 16.1

대졸이상 91 29.9

결혼
여부

미혼 120 39.5

기혼 184 60.5

평균
수입

만원미만200 117 38.5

만원미만300 73 24.0

만원미만400 54 17.8

만원미만500 27 8.9

만원이상500 33 10.9

직업
유형

전문직 58 19.1

공무원 11 3.6

사무직 16 5.3

서비스직 31 10.2

자영업 73 24.0

학생 21 6.9

무직 주부( ) 67 22.0

기타 27 8.9

가 눈에 잘 보이는 제품 구매 가격이 비싸더라도,

유명 상표 제품 구매 의 다섯 가지 하위유형 총) 19

문항으로 구성하였다.

브랜드태도 설문지는 와Grace O'Cass36) 한영권,
37)의 연구에서 사용한 척도를 이 연구의 대상에 부

합하도록 부분적으로 내용을 수정하여 사용하였다.

브랜드태도 설문지는 신뢰감 호감 유용성 가치, , , ,

만족감에 내한 내용의 개 문항으로 구성된 척도이5

며 각 문항은 단계 척도로 구성하였다, 5 Likert .

쇼핑만족 설문지는 과Spreng Mackoy38)의 연구에

서 사용한 척도를 이학식 등39)의 연구에서 사용한

척도를 이 연구의 대상에 부합하도록 부분적으로 내

용을 수정하여 사용하였다 쇼핑만족 설문지는 만족.

스러움 유쾌함 후회스럽지 않음 좋은 경험 즐거, , , ,

움에 대한 내용의 개 문항으로 구성된 척도이며5 ,

각 문항은 단계 척도로 구성하였다5 Likert .

추천의도 설문지는 Oliver40)와 신동식41)의 연구에

서 사용한 척도를 이 연구의 대상에 부합하도록 부

분적으로 내용을 수정하여 사용하였다 추천의도 설.

문지는 주의사람에게 추천할 의도와 주의 사람들에

게 좋게 말할 의도의 개 문항으로 구성된 척도이2

며 각 문항은 단계 척도로 구성하였다, 5 Likert .

조사도구의 타당도 및 신뢰도2)

이 연구에서 사용된 조사도구는 본 조사에 앞서

내용타당도 검증과 설문내용의 일부를 수정 및 보완

하여 구성하였으며 한방화장품 소비자 명을 대상, 80

으로 사전검사를 수행하여 타당도 검증과 내적일관

성 신뢰도를 검증한 후 본 조사를 수행하였다.

본 조사에 사용된 조사도구의 타당도와 신뢰도 검

증은 요인분석과 내적 일관성 신뢰도 검증방법인

검사이다Cronbach's .α

분석결과 구매행동 설문지의 요인분석 결과는,

표 에 제시된 바와 같이 다섯 가지 하위요인으< 2> ,

로 분류되었고 누적 분산율은 로 나타났, 61.951%

다 아울러 내적 일관성 신뢰도 계수는 합리구매는.

동조구매는 충동구매는 광고의존.777, .679, .751,

구매는 그리고 과시구매는 의 수치를 나.693, .848

타내었다.

종속변수인 브랜드태도 쇼핑만족 추천의도 설문지, ,

의 타당도는 표 에 제시된 바와 같이 세 가지< 3> ,

하위요인으로 분류되었고 누적 분산율은, 80.126%

로 나타났다 아울러 내적 일관성 신뢰도 계수는 브.

랜드태도는 쇼핑만족은 그리고 추천의.926, .933,

도는 의 수치를 나타내었다.857 .

자료처리3.

이 연구 자료는 을 이용하여 다음과 같SPSS 14.0

은 방법으로 통계처리 하였다 첫째 조사도구의 타. ,

당도 및 신뢰도 검증을 위한 요인분석과 Cronbach's

검사 연구대상의 개인적 특성을 살펴보기 위한 빈,α

도분석을 실시하였다 둘째 개인적 특성에 따른 구. ,

매행동과 브랜드태도 쇼핑만족 추천의도의 차이를, ,

살펴보기 위한 t 와 일원변량분산분석을 실시하-test
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표 구매행동 설문지 요인분석 및 신뢰도 분석 결과< 2>

문 항 과시구매 합리구매 충동구매 동조구매 광고의존구매 h2

합리구매1 .045 .734 -.045 .071 -.047 .549

합리구매2 -.013 .866 .011 -.091 -.080 .765

합리구매3 -.089 .848 .069 -.021 .002 .732

합리구매4 -.036 .647 -.021 .091 .065 .432

동조구매1 .109 -.030 .052 .677 .005 .474

동조구매2 .008 .117 .215 .732 .126 .611

동조구매3 .066 .134 .182 .760 .120 .648

동조구매4 .243 -.117 .015 .579 .161 .434

충동구매1 .332 -.099 .591 .254 .099 .544

충동구매2 .192 -.085 .795 .145 .067 .702

충동구매3 .104 .115 .737 .097 .191 .613

충동구매4 .038 .031 .702 .056 .170 .528

광고의존구매1 .108 -.023 .355 .151 .717 .676

광고의존구매2 .149 -.023 .243 .182 .777 .718

광고의존구매3 .214 -.008 .028 .064 .688 .524

과시구매1 .727 -.183 .278 .092 .139 .667

과시구매2 .835 -.038 .097 .089 .058 .719

과시구매3 .820 .081 .161 .085 .118 .725

과시구매4 .771 .019 .054 .193 .269 .708

고유값 2.819 2.545 2.409 2.148 1.849

분산(%) 14.835 13.397 12.680 11.306 9.733

누적(%) 14.835 28.232 40.912 52.218 61.951

Cronbach's α .848 .777 .751 .679 .693

KMO=.805, χ2=2059.271, df=171, sig=.000

표 종속변수 설문지 요인분석 및 신뢰도 분석 결과< 3>

문 항 쇼핑만족 브랜드태도 추천의도 h2

브랜드태도1 .361 .788 .125 .767

브랜드태도2 .299 .798 .270 .800

브랜드태도3 .347 .718 .403 .799

브랜드태도4 .263 .747 .396 .783

브랜드태도5 .346 .672 .469 .791

쇼핑만족1 .801 .331 .190 .787

쇼핑만족2 .811 .329 .226 .817

쇼핑만족3 .754 .305 .161 .688

쇼핑만족4 .813 .263 .331 .839

쇼핑만족5 .829 .244 .301 .837

추천의도1 .366 .354 .785 .875

추천의도2 .288 .392 .771 .830

고유값 3.962 3.502 2.151

분산(%) 33.018 29.184 17.924

누적(%) 33.018 62.202 80.126

Cronbach's α .933 .926 .857

KMO=.933, χ2=3278.585, df=66, sig=.000
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였다 셋째 각 변수간의 관계를 살펴보기 위한 상. ,

관관계분석과 구매행동이 브랜드태도와 쇼핑만족 및

추천의도를 설명하는 예측력을 검증하기 위한 다중

회귀분석을 실시하였다 아울러 회귀분석 시 투입된.

변수들의 잔차에 대한 상관관계 잔차의 독립성 를( )

살펴보기 위한 검정을 함께 수행하Durbin-Watson

였으며 모든 통계적 유의수준은, p 수준에서 검=.05

증하였다.

표 개인적 특성에 따른 구매행동 차이< 4>

구 분 n 합리구매M(SD) 동조구매M(SD) 충동구매M(SD) 광고의존구매M(SD) 과시구매M(SD)

연령

대20 a) 86 3.78(.83) 3.06(.74) 2.74(.84) 2.74(.92) 2.54(.87)
대30 b) 59 3.80(.72) 2.60(.82) 2.47(.93) 2.62(1.02) 2.10(.94)
대40 c) 75 3.49(.81) 2.79(.71) 2.39(.88) 2.57(.89) 2.58(.97)
대50 d) 56 3.59(.81) 2.82(.63) 2.45(.87) 2.62(.96) 2.67(.98)
대이상60 e) 28 3.25(1.14) 2.81(.88) 2.67(1.97) 2.73(.94) 2.84(1.11)

F 3.222* 3.464** 1.904 .380 4.050**
Post-hoc a,b>c,d,e a>b,c,d,e - - a,c,d,e>b

학력
고졸 164 3.55(.86) 2.76(.77) 2.48(.88) 2.65(.93) 2.45(.96)
대재 49 3.76(.90) 2.97(.66) 2.66(.96) 2.63(.91) 2.59(.82)
대졸이상 91 3.70(.84) 2.89(.77) 2.59(.91) 2.67(.98) 2.58(1.06)

F 1.624 1.816 .922 .031 .678
Post-hoc - - - - -

결혼
여부

미혼 120 3.73(.86) 2.95(.73) 2.71(.89) 2.70(.92) 2.48(.93)
기혼 184 3.56(.86) 2.76(.76) 2.43(.90) 2.62(.95) 2.54(.99)

t 1.597 2.225* 2.704** .689 -.536

평균
수입

미만200 a) 117 3.75(.85) 2.81(.81) 2.61(.88) 2.64(.86) 2.40(.86)
미만300 b) 73 3.58(.79) 2.64(.62) 2.49(.91) 2.68(1.04) 2.58(1.04)
미만400 c) 54 3.45(.87) 2.92(.79) 2.37(.75) 2.62(.92) 2.60(.94)
미만500 d) 27 3.50(.93) 3.00(.73) 2.66(1.10) 2.67(.98) 2.45(1.16)
이상500 e) 33 3.69(.93) 3.08(.73) 2.61(1.03) 2.66(1.03) 2.70(1.05)
F 1.477 2.651* .868 .039 .952

Post-hoc - a,c,d,e>b - - -

직업
유형

전문직a) 58 3.62(.92) 2.70(.71) 2.49(.88) 2.51(.99) 2.65(1.07)
공무원b) 11 3.66(.74) 3.34(.50) 3.05(.77) 3.36(.48) 3.50(.62)
사무직c) 16 2.97(.81) 2.56(.83) 2.78(1.18) 2.73(1.11) 2.23(.95)
서비스직d) 31 3.77(.80) 2.98(.74) 2.50(.89) 2.25(.90) 2.52(.92)
자영업e) 73 3.63(.85) 2.92(.70) 2.72(.92) 2.79(.96) 2.53(.95)
학생f) 21 4.12(.83) 3.02(.68) 2.54(1.05) 2.83(.98) 2.43(.74)

무직 주부( )g) 67 3.51(.81) 2.69(.86) 2.26(.78) 2.60(.86) 2.32(1.00)
기타h) 27 3.74(.86) 2.93(.69) 2.58(.85) 2.68(.79) 2.49(.84)

F 2.780** 2.225* 2.022 2.359* 2.462*
Post-hoc f>a,b,d,e,g,h>c b>d,e,f,h>a,c,g - b>c,e,f,h>a,g>d b>a,c,d,e,f,g,h

*p<.05, **p<.01, ***p<.001

결과 및 고찰.Ⅳ

1. 개인적 특성에 따른 구매행동 브랜드태도, ,

쇼핑만족 추천의도의 차이,

개인적 특성에 따른 구매행동 차이1)

한방화장품 소비자의 개인적 특성에 따른 구매행

동의 차이를 t 와 일원분산분석을 통해 분석한-test

결과는 표 에 제시된 바와 같다< 4> .
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연령에 따른 구매행동의 차이는 합리구매(p<.05),

동조구매(p 그리고 과시구매<.01), (p 는 차이가<.01)

있는 것으로 나타났고 충동구매와 광고의존구매는,

차이가 없는 것으로 나타났다 차이가 나타난 요인.

에 대한 사후검증 결과 합리구매는(Scheffé test) ,

대와 대가 대 대 대 이상보다 높았고20 30 40 , 50, , 60 ,

동조구매는 대가 대 대 대 대 이상보20 30 , 40 , 50 , 60

다 높은 것으로 나타났다 아울러 과시구매는 대. 20 ,

대 대 대 이상이 대보다 높은 것으로 나40 , 50 , 60 30

타났다 학력에 따른 구매행동은 모두 차이가 없는.

것으로 나타났으며 결혼여부에 따라서는 동조구매,

(p 와 충동구매<.05) (p 가 미혼이 기혼보다 높은<.01)

것으로 나타났고 합리구매 광고의존구매 과시구매, , ,

는 차이가 없는 것으로 나타났다 평균수입에 따라.

서는 동조구매(p 에서만 차이가 있는 것으로 나<.05)

타났고 합리구매 충동구매 광고의존구매 그리고, , , ,

과시구매는 차이가 없는 것으로 나타났다 차이가.

나타난 요인에 대한 사후검증 결과 동조구매는, 200

만원 미만 만원 미만 만원 미만 만원, 400 , 500 , 500

이상의 소득을 가진 집단이 만원 미만 소득 집300

단보다 높았다.

마지막으로 직업유형에 따른 차이는 합리구매

(p 동조구매<.01), (p 광고의족구매<.05), (p 그<.05),

리고 과시구매(p 는 차이가 있는 것으로 나타났<.05)

고 충동구매는 차이가 없는 것으로 나타났다 차이, .

가 나타난 요인에 대한 사후검증 결과 합리구매는,

학생이 가장 높고 다음으로 전문직 공무원 서비스, , ,

직 자영업 무직 주부 기타가 높았으며 사무직이, , ( ), ,

가장 낮은 것으로 나타났다 동조구매는 공무원이.

가장 높고 다음으로 서비스직 자영업 학생 기타, , , ,

가 높았으며 전문직 사무직 무직 주부 이 가장 낮, , , ( )

은 것으로 나타났다 광고의존구매는 공무원이 가장.

높았고 다음으로 사무직 자영업 학생 기타가 높, , , ,

고 전문직과 무직 주부 그리고 서비스직 순으로, ( ),

나타났다 과시구매는 공무원이 전문직 사무직 서. , ,

비스직 자영업 학생 무직 주부 기타보다 높은 것, , , ( ),

으로 나타났다.

이러한 결과를 통해 한방화장품 소비자의 연령과

결혼여부 평균수입 직업유형의 개인적 특성은 구, ,

매행동에 부분적으로 관여되고 있는 특성이 있다는

것을 알 수 있었다 또한 한방화장품 소비자의 개인.

적 특성이 구매행동유형에 부분적으로 차이를 나타

낸 결과는 기본적으로 소비자들의 개인적 특성은 구

매행동인자에 차이를 나타내는 기초적인 변수가 된

다고 보고한 과Shim Kotsiopulos42)의 보고를 지지

하여 주고 있으며 한방화장품 소비자를 대상으로,

수행한 여러 선행연구43)44)45)에서 개인적 특성은 구

행행동에 차이를 나타내고 있다는 연구결과를 부분

적으로 지지하여 주고 있다.

개인적 특성에 따른 브랜드태도 쇼핑만족2) , ,

추천의도 차이

한방화장품 소비자의 개인적 특성에 따른 브랜드

태도 쇼핑만족 추천의도의 차이를, , t 와 일원분-test

산분석을 통해 분석한 결과는 표 에 제시된 바< 5>

와 같다.

연령에 따라서는 브랜드태도(p 쇼핑만족<.001),

(p 그리고 추천의도<.01), (p 모두 차이가 있는<.01)

것으로 나타났다 차이가 나타난 요인에 대한 사후.

검증 결과 브랜드태도 쇼핑만족 추(Scheffé test) , , ,

천의도 모두 대 대 그리고 대 이상이 대40 , 50 , 60 20

와 대 보다 높은 것으로 나타났다 학력에 따라서30 .

는 브랜드태도 쇼핑만족 추천의도 모두 차이가 없, ,

는 것으로 나타났고 결혼여부에 따라서는 브랜드태,

도(p 쇼핑만족<.01), (p 추천의도<.01), (p 모두<.01)

기혼이 미혼보다 높은 것으로 나타났다.

평균수입에 따라서는 브랜드태도 쇼핑만족 추천, ,

의도 모두 차이가 없는 것으로 나타났고 직업유형,

에 따라서는 추천의도(p 에서만 차이가 있었고<.01) ,

브랜드태도와 쇼핑만족은 차이가 없는 것으로 나타

났다 차이가 나타난 요인에 대한 사후검증 결과. ,

추천의도는 서비스직 자영업 기타가 가장 높고 다, , ,

음으로 전문직 공무원 사무직 무직 주부 이 높았, , , ( )

으며 학생이 가장 낮은 것으로 나타났다, .

이러한 결과를 통해 한방화장품 소비자의 연령과

결혼여부 직업유형의 개인적 특성은 브랜드태도와,

쇼핑만족 그리고 추천의도에 부분적으로 관여되고,

있는 특성이 있다는 것을 알 수 있었다.
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표 개인적 특성에 따른 브랜드태도 쇼핑만족 추천의도 차이< 5> , ,

구 분 n 브랜드태도
M(SD)

쇼핑만족
M(SD)

추천의도
M(SD)

연령

대20 a) 86 2.98(.78) 2.87(.71) 2.95(.89)

대30 b) 59 3.06(.89) 2.82(1.05) 2.88(.97)

대40 c) 75 3.39(.90) 3.17(.94) 3.36(.90)

대50 d) 56 3.53(.78) 3.33(.75) 3.46(.78)

대이상60 e) 28 3.39(.80) 3.24(.85) 3.46(.95)

F 5.387*** 4.168** 5.879***

Post-hoc c,d,e>a,b c,d,e>a,b c,d,e>a,b

학력

고졸 164 3.25(.89) 3.10(.93) 3.20(.97)

대재 49 3.03(.82) 2.89(.75) 3.04(.90)

대졸이상 91 3.34(.80) 3.05(.85) 3.21(.84)

F 2.084 1.056 .642

Post-hoc - - -

결혼

여부

미혼 120 3.06(.81) 2.89(.85) 2.99(.94)

기혼 184 3.35(.87) 3.16(.90) 3.30(.89)

t -2.984** -2.600** -2.935**

평균

수입

미만200 117 3.14(.84) 2.93(.92) 3.07(.99)

미만300 73 3.20(.93) 3.15(.95) 3.14(.91)

미만400 54 3.21(.75) 2.97(.78) 3.11(.82)

미만500 27 3.46(.87) 3.16(.84) 3.46(.85)

이상500 33 3.52(.86) 3.35(.69) 3.52(.86)

F 1.781 2.002 2.267

Post-hoc - - -

직업

유형

전문직a) 58 3.31(.82) 3.06(.99) 3.16(.83)

공무원b) 11 3.53(.74) 3.07(.60) 3.09(.80)

사무직c) 16 3.04(.96) 2.86(1.10) 2.90(1.19)

서비스직d) 31 3.48(.96) 3.27(.93) 3.58(.91)

자영업e) 73 3.25(.78) 3.06(.74) 3.30(.86)

학생f) 21 2.96(.87) 2.74(.88) 2.57(.91)

무직 주부( )g) 67 3.10(.88) 3.00(.89) 3.07(.93)

기타h) 27 3.33(.88) 3.27(.85) 3.35(.92)

F 1.365 1.028 2.920**

Post-hoc - - d,e,h>a,b,c,g>f

*p<.05, **p<.01, ***p<.001
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한방화장품 구매행동이 브랜드태도 쇼핑2. ,

만족 추천의도에 미치는 영향,

각 변수간 상관관계분석1)

한방화장품 소비자의 구매행동이 브랜드태도와 쇼

핑만족 그리고 추천의도를 설명하는 예측력을 검증,

하기에 앞서 각 변수간의 관계정도와 판별타당성을

확인하기 위하여 의 적률 상관계수를 산출Pearson

하였다.

분석결과 표 에 제시된 바와 같이 합리구매, < 6>

는 브랜드태도와 쇼핑만족과 정 의 상관이 있고(+) ,

동조구매는 브랜드태도 쇼핑만족 추천의도와 모두, ,

정 의 상관이 있으며 충동구매는 추천의도에서만(+) ,

정 의 상관을 나타냈다 또한 광고의존구매는 쇼(+) .

핑만족과 추천의도와 정 의 상관이 있으며 과시(+) ,

구매는 브랜드태도 쇼핑만족 추천의도와 모두 정, ,

의 상관을 나타냈다 아울러 구매행동 하위요인(+) .

과 브랜드태도 쇼핑만족 그리고 추천의도 각 요인, ,

서로 간의 상관계수가 이상의 높은 관계를 나타.80

내지 않고 있어 판별타당성이 확보되었다.

표 각 변수간 상관관계 분석 결과< 6>

변 수 명 1 2 3 4 5 6 7 8

합리구매1. 1.00

동조구매2. .045 1.00

충동구매3. -.014 .379*** 1.00

광고의존구매4. -.041 .359*** .478*** 1.00

과시구매5. -.066 .325*** .418*** .418*** 1.00

브랜드태도6. .161** .169** .024 .111 .229*** 1.00

쇼핑만족7. .124* .165** .040 .114* .255*** .717*** 1.00

추천의도8. .038 .245*** .127* .159** .283*** .774*** .673*** 1.00

평균 표준편차± 3.63
±.86

2.84
±.76

2.54
±.90

2.65
±.94

2.51
±.97

3.24
±.86

3.05
±.88

3.18
±.92

*p<.05, **p<.01, ***p<.001

표 구매행동과 브랜드태도에 대한 회귀분석결과< 7>

변 수 B β t VIF

합리구매 .170 .171 3.103** 1.011

동조구매 .138 .122 1.983* 1.261

충동구매 -.133 -.140 -2.115** 1.465

광고의존구매 .036 .040 .601 1.447

과시구매 .214 .242 3.813*** 1.344

R2=.105, F=6.966***
Durbin-Watson= 1.728

*p<.05, **p<.01, ***p<.001

구매행동이 브랜드태도에 미치는 영향2)

한방화장품 소비자의 구매행동이 브랜드태도를 예

측하는데 어떠한 영향을 미치고 있는지 다중회귀분

석을 통해 살펴본 결과 표 에 제시된 바와 같, < 7>

이 브랜드태도를 예측 설명하는데 합리구매(β=.171;

t 동조구매=3.103), (β=.122; t 과시구매=1.983), (β

=.242; t 는 정 의 방향으로 충동구매=3.813) (+) , (β

=-.140; t 는 부 의 방향으로 유의미한 영=-2.115) (-)

향을 미치는 것으로 나타났고 광고의존 구매는 영,

향을 미치지 않았다.

또한 구매행동 하위요인은 브랜드태도를 10.5%

(R2 정도 설명하고 있으며=.105) , F값이 모두

p 수준에서 유의하고 수치는<.001 , Durbin-Watson

또는 와 가깝지 않으므로 독립변수의 잔차들 간에0 4

상관관계가 없어 회귀모형의 적합성이 확보되었다.

이러한 결과를 통해 한방화장품 소비자의 구매행동

은 한방화장품에 대한 브랜드태도를 예측하는 선행

요인으로 작용되고 있다는 것을 알 수 있었다.
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구매행동이 쇼핑만족에 미치는 영향3)

한방화장품 소비자의 구매행동이 쇼핑만족을 예측

하는데 어떠한 영향을 미치고 있는지 다중회귀분석

을 통해 살펴본 결과 표 에 제시된 바와 같이, < 8>

합리구매(β=.136; t 와 과시구매=2.464) (β=.269;

t 가 정 의 방향으로 쇼핑만족을 예측하는=4.222) (+)

데 유의미한 영향을 미치는 것으로 나타났고 동조,

구매 충동구매 광고의존구매는 영향을 미치지 않, ,

았다 이러한 결과는 스포츠용품 소비자를 대상으로.

수행한 조현익과 소영호46)의 연구에서 스포츠용품

소비자의 합리구매와 과시구매유형이 쇼핑만족을 설

명하는데 긍정적인 영향을 미치는 것으로 확인될 결

과와 유사한 결과이다.

아울러 구매행동 하위요인은 쇼핑만족을 10.1%

(R2 정도 설명하고 있으며=.101) , F값이 모두

p 수준에서 유의하고 수치는<.001 , Durbin-Watson

또는 와 가깝지 않으므로 독립변수의 잔차들 간에0 4

표 구매행동과 쇼핑만족에 대한 회귀분석결과< 8>

변 수 B β t VIF

합리구매 .139 .136 2.464* 1.011

동조구매 .127 .109 1.765 1.261

충동구매 -.122 -.125 -1.878 1.465

광고의존구매 .026 .028 .420 1.447

과시구매 .245 .269 4.222*** 1.344

R2=.101, F=6.726***
Durbin-Watson= 1.988

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

표 구매행동과 추천의도에 대한 회귀분석결과< 9>

변 수 B β t VIF

합리구매 .050 .046 .843 1.011

동조구매 .216 .176 2.876** 1.261

충동구매 -.050 -.049 -.747 1.465

광고의존구매 .020 .020 .308 1.447

과시구매 .230 .241 3.804*** 1.344

R2=.110, F=7.384***
Durbin-Watson= 1.730

**p<.01, ***p<.001

상관관계가 없어 회귀모형의 적합성이 확보되었다.

이러한 결과를 통해 한방화장품 소비자의 구매행동

은 한방화장품을 구매하기 위해 정보를 수집이나 실

제 필요한 제품을 구매하기 위해 쇼핑을 하는 과정

에 대한 만족을 의미하는 쇼핑만족을 예측하는 선행

요인으로 작용되고 있다는 것을 알 수 있었다.

구매행동이 추천의도에 미치는 영향4)

한방화장품 소비자의 구매행동이 추천의도를 예측

하는데 어떠한 영향을 미치고 있는지 다중회귀분석

을 통해 살펴본 결과 표 에 제시된 바와 같이, < 9>

동조구매(β=.176; t 와 과시구매=2.876) (β=.241;

t 가 정 의 방향으로 추천의도를 예측하는=3.804) (+)

데 유의미한 영향을 미치는 것으로 나타났고 합리,

구매 충동구매 광고의존구매는 영향을 미치지 않, ,

았다.
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또한 구매행동 하위요인은 추천의도를 11%

(R2 정도 설명하고 있으며=.110) , F값이 모두

p 수준에서 유의하고 수치는<.001 , Durbin-Watson

또는 와 가깝지 않으므로 독립변수의 잔차들 간에0 4

상관관계가 없어 회귀모형의 적합성이 확보되었다.

이러한 결과를 통해 한방화장품 소비자의 구매행동

은 한방화장품을 자신의 주변인들에게 제품구입을

권유하거나 긍정적으로 평가한 결과를 추천하는 추

천의도를 예측하는 선행요인으로 작용되고 있다는

것을 알 수 있었다.

결론 및 제언.Ⅴ

이 연구는 한방화장품 소비자를 대상으로 하여 연

령 학력 결혼여부 평균수입 직업유형의 개인적, , , ,

특성이 구매행동 브랜드태도 쇼핑만족 및 추천의, ,

도에 어떠한 차이를 나타내고 있으며 이들의 구매,

행동유형이 한방화장품에 대한 브랜드태도 쇼핑만,

족 그리고 추천의도를 예측하는데 어떠한 영향을,

나타내고 있는지를 분석하고자 하는 목적으로 수행

되어 다음과 같은 결론을 얻었다.

첫째 한방화장품 소비자의 학력을 제외한 연령, ,

결혼여부 평균수입 직업유형의 개인적 특성은 구, ,

매행동에 부분적으로 차이를 나태내고 있는 것으로

나타났다 구체적으로 합리구매유형은 대와 대. 20 30

가 대 대 대 이상보다 높고 동조구매유형40 , 50, , 60 ,

은 대가 다른 연령대 보다 높으며 과시구매유형20 ,

은 대 대 대 대 이상이 대보다 높았20 , 40 , 50 , 60 30

다 아울러 동조구매와 충동구매유형은 미혼이 기혼.

보다 높았고 동조구매유형은 만원 미만 만, 200 , 400

원 미만 만원 미만 만원이상 소득집단이, 500 , 500

만원 미만 소득집단보다 높았다 직업유형에 따300 .

라서는 합리구매유형은 학생이 가장 높고 전문직, ,

공무원 서비스직 자영업 무직 주부 기타가 높았, , , ( ),

으며 사무직이 가장 낮았다 동조구매유형은 공무, .

원이 가장 높고 서비스직 자영업 학생 기타가 높, , , ,

았으며 전문직 사무직 무직 주부 이 가장 낮았다, , , ( ) .

광고의존구매유형은 공무원이 가장 높았고 사무직, ,

자영업 학생 기타가 높고 전문직과 무직 주부 서, , , ( ),

비스직 순으로 나타났다 과시구매유형은 공무원이.

전문직 사무직 서비스직 자영업 학생 무직 주, , , , , (

부 기타보다 높았다), .

이러한 결과를 통해 한방화장품 소비자의 합리구

매와 동조구매 그리고 과시구매는 연령에 따라 차,

이를 나타내고 있고 학력은 구매행동에 관여되지,

않으며 결혼여부에 따라서는 동조구매와 충동구매,

에 차이를 나타내고 있다는 것을 알 수 있었다 또.

한 평균수입은 동조구매에서만 차이를 타나내고 있

고 직업유형에 따라서는 합리구매 동조구매 광고, , ,

의족구매 과시구매의 구매행동에 차이를 나타내고,

있다는 것을 알 수 있었다 따라서 한방화장품 판매.

전략이나 마케팅 전략을 수립할 경우 이 연구에서

확인된 바와 같이 합리구매 동조구매 충동구매 광, , ,

고의존구매 과시구매의 구매행동유형은 소비자의,

개인적 특성에 따라 차이를 나타내고 있다는 것을

고려하여 한방화장품 소비자의 구매행동유형을 고려

하여 구매행동을 충족시켜 줄 수 있는 광고 및 판매

전략을 통한 맞춤형 고객세분화 전략을 수입하여야

할 것이다.

둘째 한방화장품 소비자의 학력과 평균수입을 제,

외한 연령 결혼여부 직업유형의 개인적 특성은 브, ,

랜드태도 쇼핑만족 그리고 추천의도에 부분적으로, ,

차이를 나태내고 있는 것으로 나타났다 구체적으로.

브랜드태도 쇼핑만족 추천의도 모두 대와 대, , 40 50 ,

그리고 대 이상이 대와 대 보다 높았고 결60 20 30 ,

혼여부에 따라서도 브랜드태도 쇼핑만족 추천의도, ,

모두 기혼이 미혼보다 높은 것으로 나타났다 아울.

러 직업유형에 따라서는 추천의도에서 서비스직 자,

영업 기타가 가장 높고 전문직 공무원 사무직, , , , ,

무직 주부 이 높았으며 학생이 가장 낮았다 이와( ) , .

같은 결과를 통해 한방화장품 소비자의 브랜드태도

와 쇼핑만족 추천의도는 연령과 결혼여부에 따라,

모두 차이를 나타내고 있고 학력과 평균수입은 관,

여되지 않으며 직업유형에 따라서는 추천의도에서,

만 차이를 나타내고 있다는 것을 알 수 있었다.

특히 주목할 만한 것은 한방화장품에 대한 브랜,

드태도와 쇼핑만족 추천의도가 대 이상의 연령대, 40

를 가지 소비자가 높고 미혼 보다는 기혼이 높다는,

결과이다 이러한 결과를 나타낸 것은 한방화장품을.
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구매하는 연령대가 출시초기부터 전통적으로 대40

이상의 소비자들만 구매하는 구매패턴에서 벗어나

현재는 소비연령이 대까지 확산되면서 소비의 폭20

을 넓혀가고 있지만 아직까지도 한방화장품의 주요,

고객층은 대 이상 연령대와 기혼자이기 때문인 것40

으로 판단된다 이러한 예측은 한방화장품의 추천의.

도가 대인 학생이 가장 낮은 것으로 나타난 결과20

에 의해서도 일부 지지된다 따라서 한방화장품에.

대한 브랜드태도와 쇼핑만족 추천의도를 더욱 향상,

시키기 위해서는 대와 대의 연령대를 가진 미20 30

혼여성을 주요 타깃으로 한 맞춤형 판매 전략과 마

케팅 전략을 더욱 활발하게 수립하여야 할 것이다.

셋째 한방화장품 소비자의 구매행동은 브랜드태,

도를 예측하는데 합리구매 동조구매 과시구매유형, ,

은 브랜드태도에 긍정적인 영향을 미쳤고 충동구매,

유형은 부정적인 영향을 미쳤다 이러한 결과는 소.

비자들이 한방화장품을 구매하는 구매행동이 합리적

으로 구매하거나 판매원이나 타인의 동조에 의해 구

매하고 과시적으로 구매하게 되면 브랜드에 대한,

태도가 더욱 향상될 수 있지만 충동적으로 구매하,

게 되면 오히려 브랜드태도는 감소될 수 있음을 의

미하는 것이다 따라서 소비자들이 한방화장품에 대.

한 브랜드태도가 더욱 긍정적으로 형성될 수 있도록

하기 위해서는 소비자 스스로가 합리적으로 구매하

거나 제품의 효능 및 효과에 대한 충분한 설명에 기

초하거나 주변인들의 동조나 과시하고자 하는 욕구

로 인해 구매하는 구매유형은 바람직 하지만 순간의

구매충동에 의해 충동적으로 구매가 이루어지지 않

도록 하여야 할 것이다.

넷째 한방화장품 소비자의 구매행동은 쇼핑만족,

을 예측하는데 합리구매와 과시구매유형이 긍정적인

영향을 미쳤다 이러한 결과는 한방화장품 소비자들.

이 제품의 특성과 가격 그리고 제품의 필요성을 꼼,

꼼하게 살펴 구매하는 합리적 구매나 유명상표나 가

격이 높은 제품 그리고 자신의 부티 나게 하거나,

부유하게 보이게 하는 욕구에 의해 구매하는 과시적

인 구매를 하게 되면 쇼핑에 대한 만족감이 더욱 향

상될 수 있음을 의미하여 주고 있다 따라서 한방화.

장품 판매자들은 소비자들이 한방화장품을 쇼핑하는

모든 과정이 만족할 수 있도록 하기 위해서는 소비

자들이 합리적으로 구매하거나 과시적인 욕구를 충

족하기 위해 구매하는 유형이 될 수 있도록 판매 전

략을 수립하여야 하여야 할 것이다.

다섯째 한방화장품 소비자의 구매행동은 추천의,

도를 예측하는데 동조구매와 과시구매유형이 긍정적

인 영향을 미쳤다 이러한 결과는 한방화장품을 구.

매하는 소비자들이 판매원과 주변 사람들이 추천하

는 제품이나 가지고 있는 제품을 구매하는 타인의

동조에 의한 구매나 자신의 과시하고자 하는 욕구에

의해 구매하게 되면 자신의 가족이나 친구 및 친지

등과 같은 준거집단에게 한방화장품을 적극적으로

추천하고자 하는 추천의도가 향상될 수 있음을 의미

하는 것이다 따라서 한방화장품을 구입하여 사용하.

고 있는 소비자들이 잠재고객인 주변인들에게 긍정

적인 차원에서 적극적으로 추천할 수 있게 기대하기

위해서는 한방화장품을 구매하는 과정에서 동조와

과시적인 욕구에 의해 구매를 할 수 있도록 판매 전

략을 수립하는 노력이 요구된다고 하겠다.

아울러 이 연구를 통해 도출된 결과는 한방화장품

소비자들의 성격 욕구 동기 등과 같은 다양한 심, ,

리적 특성이 고려된 특징을 지니고 있는 합리구매,

동조구매 충동구매 광고의존구매 과시구매의 구매, , ,

행동을 소비자들의 개인적 특성을 통해 이해 및 분

석하고 구매행동이 한방화장품에 대한 브랜드태도, ,

쇼핑만족 추천의도를 예측하는데 어떻게 관여되고,

있는지 이해하는데 실용적 학문적 차원에서도 실증·

적인 자료로 활용될 수 있을 것이다.

한편 연구수행 중 도출된 연구의 한계점을 토대,

로 향후연구에서 고려하여야 할 연구방향을 제시하

면 다음과 같다 첫째 이 연구에서는 한방화장품. ,

소비자를 대상으로 하여 살펴보았지만 연구대상을,

경기와 충남지역으로 한정하였고 비확률표집법으로

자료를 수집하였다는 한계로 인해 도출된 결과를 전

체 한방화장품 소비자들의 특성으로 확대 해석하기

에는 다소제약이 있으므로 전국적 표본화와 확률표

집법을 이용한 연구가 진행되어 보다 안정적이고 일

반화 할 수 있는 결과를 얻어야 할 것이다.

둘째 이 연구에서는 구매행동 브랜드태도 쇼핑, , ,

만족 추천의도의 측정을 설문지로 제한하였기 때문,

에 연구대상에게 성실한 답변이 될 수 있도록 충분
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한 안내를 한 후 조사하였지만 설문내용에 대한 이,

해와 측정의 오류를 완벽하게 통제할 수 없었다는

제약이 있으므로 향후연구에서는 관찰법과 심층면접

법과 같은 질적 연구방법을 병행하는 연구가 진행된

다면 매우 의미 있는 결과를 도출할 것이다.

셋째 소비자들이 한방화장품의 판매형태는 방문,

판매를 비롯하여 시판 직판 백화점판매 등과 같이, ,

다양하게 존재하지만 이 연구에서는 시판인 화장품,

판매업소를 방문한 소비자를 대상으로 하였기 때문

에 다양한 판매형태에 따른 차이를 살펴보지 못하였

다는 연구의 한계가 있으므로 향후연구에서는 다양

한 판매형태를 고려하여 그 차이를 규명하는 연구를

진행하면 더욱 구체적이고 의미 있는 결과를 도출

할 것이다.
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