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Abstract

Purpose - This study attempts to explore the factors that affect the consumer’s response to the 
influencer’s “backdoor advertisement” which has been a social media controversy recently. 
Accordingly, this study focuses on the importance of the information source’s characteristics in 
influencer marketing, and demonstrates the impact of influencer credibility, attractiveness, and 
expertise on consumer responses after the influencer’s sponsorship controversy. 
Design/methodology/approach - To this end, a study was conducted on adults who subscribed to one 
or more channels of influencers, and a virtual newspaper article was used in the survey. 196 sample 
data were collected and SPSS PROCESS Macro was used for data analysis. 
Findings - As a result, there was a negative impact on the credibility of the influencer which carried 
over to a negative reception of their shared content, while the attractiveness of the influencer had 
a positive impact on the reception of their shared content, even after the controversy over the 
influencer’s backdoor advertisement. 
Research implications or Originality - This study contributes to the expansion of research on 
influencer marketing. Also, it provides insight into understanding and interpreting the phenomenon 
of influencers’ backdoor advertisements and consumer reactions.
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Ⅰ. 서론

2020년 하반기 유명 인플루언서의 ‘뒷광고’ 논란이 뜨거웠다. 유명 인플루언서들이 직접 자신의 돈으로 

구매하였다며 게시한 브랜드와 관련된 콘텐츠들이 실제로는 광고주에게 협찬을 받은 것이 밝혀지며 다수의 

유명 인플루언서가 뒷광고 논란에 휩싸이고 활동을 중단하였다. 그러나 뒷광고 논란으로 유튜브 활동을 

중단하겠다고 밝혔던 유명 인플루언서들이 단 6개월 만에 복귀하며 다시 한번 소비자들에게 비판을 받고 

있다(중앙일보, 2020. 11. 16일자). 

이처럼 유명 인플루언서들의 뒷광고 논란 후 복귀에 하여 소비자들이 따가운 시선을 보내고 있다고 

할지라도 이에 한 소비자의 반응은 동일하지 않다. 일례로 가수이자 유명 인플루언서 K씨는 2020년 

7월에 뒷광고 논란으로 유튜브 활동을 중단하며 큰 파장을 일으켰다. 그러나 뒷광고 논란 이후 K씨가 

채널에 복귀할 움직임을 보이자 다수의 사람들이 복귀를 응원하는 목소리를 보내는가 하면 뒷광고 논란 

당시에 과도하게 질책당했다며 K씨를 두둔하는 반응까지 이어지고 있다(한국경제, 2021. 2. 28일자). 

단지 K씨 뿐만 아니라 2020년 뒷광고 논란으로 은퇴를 선언하였던 다수의 유명 인플루언서들이 복귀하

여 뒷광고 논란 이전보다도 더 많은 구독자 수를 확보하고 복귀 후에 더 활발한 활동을 보이며 인기를 

끌고 있다(헤럴드경제, 2021. 2. 3일자). 

그렇다면 왜 소비자들은 ‘뒷광고’라는 부정적인 이슈에 연루되었던 일부 유명 인플루언서의 복귀에 

하여 긍정적으로 반응하는 것일까? 또한 이러한 소비자 반응이 인플루언서에 따라 다르게 나타나는 

이유는 무엇일까?

이와 같은 소비자의 반응과 현상을 이해하기 위하여 광고모델의 부정적 이슈를 다룬 선행 연구를 살펴볼 

필요가 있을 것이다. 유명인이나 광고모델의 부정적 이슈를 다룬 소비자 반응 연구에 따르면, 같은 부정적

인 이슈에 노출되었을지라도 광고모델이 가지고 있는 특성(유은아, 최지은, 2016)이나 부정적 이슈에 

연루되기 이전에 소비자가 광고모델에 하여 지닌 태도(Wang & Kim, 2019)에 따라 부정적 이슈 이후의 

소비자 반응은 다르게 나타났다.

인플루언서는 자신의 소셜플랫폼을 이용하여 정보나 경험, 이슈 등에 한 자신의 생각을 제공함으로써 

정보원의 역할을 한다(오지연, 성홍열, 2019). 그러므로 인플루언서 마케팅에 있어서 인플루언서는 정보제

공자로서 마케팅 효과에 중요한 역할을 담당하게 된다. 일례로 유튜브 1인 미디어 뷰티 채널의 이용 

동기에 관한 선행연구(석보라, 김활빈, 2019)에 의하면, 20·30  여성이 뷰티 인플루언서의 유튜브 채널

을 구독하는 동기는 채널 진행자에 한 선호, 정보 추구, 오락 추구, 이용 편리성 등이 있는데 특히 

채널 평가에 있어서 가장 중요한 요인은 진행자에 한 선호로 나타났다. 

이에 본 연구는 유명 인플루언서의 뒷광고 논란 이후 소비자 반응에 영향을 미치는 요인으로 인플루언서

의 정보원 특성에 주목하였다. 일찍이 정보원 신뢰도 이론(The source credibility theory)에 의하면 

메시지의 가치는 정보를 전달하는 정보원의 매력성, 신뢰성과 전문성의 영향을 받는다(Hovland & Weiss, 

1951; Ohanian, 1991). 이에 따라 광고모델 효과에서 주로 다루어져 왔던 정보원의 특성에 해당하는 

요인들이 인플루언서 마케팅과 관련된 연구에 적용되어 다양한 맥락에서 인플루언서의 정보원 특성이 

마케팅 효과에 미치는 영향을 규명하였다(Xio et al., 2018; Hughes et al., 2019).  

전술하였듯이 광고모델의 부정적 이슈에 한 소비자 반응 연구에서 광고모델의 특성을 주요한 영향 

요인으로 다루어왔던 것을 고려할 때 인플루언서의 ‘뒷광고’라는 비윤리적인 행동에 한 소비자 반응에 

인플루언서의 정보원 특성이 주요한 영향 요인이 될 수 있으리라 판단하였다. 이에 본 연구는 인플루언서의 

정보원 특성이 뒷광고와 관련된 부정적 인식을 회복하고 긍정적인 소비자 반응을 끌어내는 데에 어떠한 

영향을 미치는지 실증적으로 규명하고자 한다.

인플루언서의 뒷광고가 사회적 논란과 이슈로 두되고 있음에도 불구하고 이에 한 학문적 탐색은 

매우 제한적이다. 본 연구는 인플루언서 마케팅이 확 되고 인플루언서에 한 윤리적 책임이 가중되는 

현시점에서 인플루언서의 비윤리적인 행동에 따른 소비자 반응에 영향을 미치는 요인을 규명하고자 한다. 

이러한 시도는 인플루언서 마케팅 연구에 한 이론적 범위를 확장하고, 실제 현상에 한 소비자 반응을 

이해하는 데에 도움을 줌으로써 향후 인플루언서 마케팅 전략 수립과 관련된 실무적 지침을 제공할 수 

있을 것이다. 
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Ⅱ. 이론적 배경

1. 인플루언서의 정보원 특성과 마케팅 효과

소셜미디어의 소비자 이용이 급증하고 소비자 간의 구전 활동이 활발해짐에 따라 기업은 소셜미디어를 

상업적으로 활용하는 방안에 하여 더 높은 관심을 가지게 되었다(Torres et al., 2019). 이에 소셜미디어 

내에 영향력 있는 인플루언서를 활용하는 마케팅이 적극적으로 실행되고 있으며, 인플루언서의 마케팅 

효과에 관한 연구도 다수 진행되었다. 인플루언서 마케팅의 효과를 규명한 연구들에 따르면 인플루언서 

마케팅은 브랜드 인지도 형성이나(Lou & Yuan, 2019), 콘텐츠 및 브랜드 태도(Van Reijmersdal et 

al., 2016; Dhanesh & Duthler, 2019; 김은재, 황상재, 2019), 브랜드 인게이지먼트(Hughes et al., 

2019) 및 행동의도(Hughes et al., 2019; Casalo et al., 2018), 구매의도(Saima, & Khan, 2020), 

소셜미디어상에서 상호작용 의도나 추천 행동(Casalo et al., 2018)에 긍정적인 영향을 미치는 것으로 

파악되었다.

이와 함께 인플루언서 마케팅 효과에 영향을 미치는 선행변인은 크게 세 가지로 분류될 수 있는데 

인플루언서의 특성 및 유형, 인플루언서가 게시하는 콘텐츠의 내용 및 품질 그리고 소비자 개인 특성이다. 

특히, 인플루언서의 특성이나 유형에 관한 선행연구들은 인플루언서의 전문성이나 신뢰성(Breves et al., 

2019), 인플루언서의 매력성(Torres et al., 2019; Kim & Kim, 2021), 팔로워 수(De Veirman et al., 

2017), 인플루언서의 동질성(Xiao et al., 2018; Hughes et al., 2019) 등이 인플루언서 마케팅에 영향을 

미치는 인플루언서의 주요 특성이라고 보고하였다.

인플루언서의 정보원 특성과 마케팅 효과를 더 구체적으로 살펴보면, 먼저 신뢰성이란 한 개인이 정직하

게 정보를 전달하는 믿을 만한 사람이라고 인식되는 특성을 말한다(Ohanian, 1991). 인플루언서의 신뢰성

이 인플루언서 마케팅 효과에 미치는 영향을 규명한 연구를 살펴보면, 신경아와 한미정(2019)은 인플루언

서의 신뢰성이 제품에 한 구전의도와 구매의도에 미치는 영향을 살펴보았다. 연구 결과에 따르면, 소비자

들은 인플루언서의 채널을 시청할 때 인플루언서에 한 신뢰도를 중요하게 생각하며, 이러한 인플루언서

의 신뢰도는 구전의도와 구매의도에 각각 긍정적인 영향을 미쳤다. 남미나와 박지선(2018)은 뷰티 유튜버

의 중국 소비자에 한 영향력을 살펴보았는데 유튜버에 한 신뢰성은 제품에 한 태도와 구매 의사 

결정에 긍정적인 영향을 미치는 것으로 나타났다.

다음으로 매력성은 메시지 전달자의 신체적 매력에 한 메시지 수신자의 호의적 감정 또는 느낌을 

의미한다(McCracken, 1989). 선행연구에 의하면 메시지 수신자는 신체적 매력이 있는 사람에 하여 

긍정적으로 반응하며, 신체적으로 매력적인 전달자가 비매력적인 전달자보다 더 큰 설득 효과가 있는 

것으로 밝혀졌다(Dion, 1972; Hovland & Weiss, 1951; Kang & Herr, 2006), 마찬가지로 인플루언서의 

매력성도 인플루언서 마케팅의 효과에 긍정적인 영향을 미치는 것으로 나타났는데 인플루언서의 매력성은 

인플루언서가 제공하는 정보에 한 신뢰도, 구매의도와 충성도에 유의한 영향을 미치는 것으로 나타났다

(Saima & Khan, 2020; 김혜영, 안보섭, 2018; Toress et al., 2019). 

정보원의 매력성은 설득의 중요한 요인이지만, 특히 인플루언서의 매력성은 기존의 유명 광고모델의 

매력성과는 조금 다른 차원에서 이해할 필요가 있다. 유명 BJ를 브랜드 차원에서 분석한 임명빈과 김수정

(2018)의 연구에 따르면 많은 시청자와 구독자를 보유한 BJ들은 하나의 브랜드로서 자신들의 개성을 

보여주는데, BJ가 일종의 브랜드로서 자리 잡기 위해서는 BJ의 외모적 매력이 중요한 요인으로 작용하는 

것으로 나타났다. 예를 들어 유명 먹방 인플루언서는 먹방 콘텐츠를 다루지만 외모의 매력성이 많은 구독자 

수를 보유할 수 있는 중요한 요인이 될 수 있다.

한편, 인플루언서가 소비자에게 영향을 미치는 중요한 이유는 이들이 정보력을 가지고 있기 때문이다. 

이러한 정보력은 그들이 지닌 전문성에서 기인한다고 볼 수 있다. 즉, 인플루언서는 특정 분야에 해 

전문 지식을 지니며, 이로 인해 소비자에게 영향력을 발휘하게 된다. 선행연구에 따르면, 인플루언서의 

전문성이 높을수록 정보에 한 신뢰도가 높게 나타났으며(Xiao et al., 2018), 특히 인플루언서의 전문성

은 구매의도(Uribe et al., 2016)와 게시한 콘텐츠에 한 댓글의 수(Hughes et al., 2019)에 긍정적인 

영향을 미치는 것으로 나타났다.  
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이에 본 연구는 정보원 신뢰도 이론(Ohanian, 1991)에서 표적인 정보원 특성으로 제안한 신뢰성, 

전문성, 매력성을 중심으로 인플루언서의 뒷광고 논란에 한 소비자 반응을 규명하고자 한다. 구체적으로 

본 연구는 인플루언서의 뒷광고 논란에 한 소비자 반응이 인플루언서가 지닌 정보원 특성인 신뢰성, 

매력성, 전문성에 따라 달라질 수 있을 것으로 상정하고 그 차이를 검증하고자 하였다. 이러한 연구에서 

효과 변인으로는 콘텐츠 구전의도를 제안하였다. 인플루언서는 소셜미디어 내에서 콘텐츠를 게시하는 

활동을 통해서 그들의 추종자들의 선호나 행동에 영향을 미치게 되므로(Watts & Dodds, 2007), 인플루언

서 마케팅의 효과에 있어서 콘텐츠 구전의도는 중요한 효과 변인으로 평가된다. 이에 콘텐츠 구전의도를 

주요한 변인으로 연구를 진행하였다. 

2. 인플루언서와 뒷광고

인플루언서 마케팅의 비윤리적 이슈는 인플루언서 마케팅의 성장과 더불어 꾸준히 제기되었다. 인플루

언서가 제공하는 콘텐츠에 브랜드와 관련된 메시지가 포함되었더라도 그 콘텐츠는 소비자들에게는 상업적

인 콘텐츠라기보다는 자발적인 콘텐츠로 인식될 가능성이 높기 때문이다(Evans et al., 2017). 이와 같은 

맥락에서 인플루언서의 비윤리적 행동의 가장 표적인 유형이 바로 ‘뒷광고’이다. 뒷광고라는 용어에 

한 학계에서의 정의는 연구에 따라 다소 상이하나 실제 현장에서 뒷광고라는 용어는 광범위하게 사용되

며 비교적 정확한 개념적 통용을 보인다. 뒷광고란 광고주로부터 일정한 수준 이상의 광고 가를 받았음에

도 불구하고 순수한 의도로 제품이나 용역을 소개하는 척하면서 소비자를 기만하는 광고 행위를 일컫는다

(김용희, 2020). 

소비자는 광고에 한 선입견이 있기에 광고 속의 유명인이 특정 상품을 광고할 때 심리적 할인을 

통하여 그 가치를 지각한다. 그러나 광고라는 것을 고지하지 않고 ‘내돈 내산(내 돈을 주고 내가 산)’제품인 

척하며 상품을 소개하게 되면 유명인에 한 신뢰가 상승작용을 일으켜 상품의 가치를 더 높게 평가하는 

잘못된 판단을 하게 된다(이상호, 2021). 따라서 유명인의 광고 비고지 행위, 즉 뒷광고는 소비자에게 

피해를 남기지만 보상되기 어렵다는 측면에서 사회적으로 심각한 문제가 될 수 있다(이상호, 2021).

2020년 하반기에 유튜브 플랫폼을 포함하여 소셜미디어 산업의 전반에서 뒷광고가 사회적 이슈로 두

되며, 인플루언서의 뒷광고에 한 소비자 반응을 규명하는 연구가 국내에서 진행되었다. 구체적으로 

인플루언서의 뒷광고에 한 소비자 반응 연구(이수현, 조현영, 2021)에 따르면 인플루언서의 뒷광고는 

친 한 관계를 유지한 구독자의 신뢰를 깨는 행위로 인식되어 소비자들에게 배신감을 유발하였으며, 이로 

인하여 뒷광고 이후 인플루언서가 제공한 정보에 한 신뢰성 또한 낮게 났다.

유명 인플루언서의 뒷광고 논란 이후 소비자의 댓글을 실증적으로 분석한 연구 결과(차영란, 2020)에 

의하면 뒷광고 논란 이전에는 해당 인플루언서에 하여 ‘웃기다, 재밌다’ 등의 긍정적 댓글이 높았던 

반면에 뒷광고 논란 이후에는 ‘사기, 실망’ 등 부정적인 댓글의 증가세가 눈에 띄게 높게 나타났다. 또한, 

인플루언서가 협찬받은 제품에 한 반응을 파악하기 위하여 연관 키워드를 분석한 결과에서도 뒷광고 

논란 이후에는 그들이 콘텐츠 내에서 언급한 제품에 한 부정적 연관어가 높게 나타났다.

이처럼 유명 인플루언서의 뒷광고에 한 부정적 소비자 반응은 실증연구를 통해서도 확인할 수 있다. 

그러나 실제로는 연구 결과에 의문을 제기할만한 현상들이 나타난다. 2020년 뒷광고 논란 후 자숙해오던 

인기 유튜버들이 차례로 복귀하였으며, 한때 은퇴를 선언했던 이들은 이를 번복하고 구독자 수를 빠르게 

회복하였다. 일부는 오히려 뒷광고 논란 이전보다 더 높은 조회수를 끌고 있을 뿐 아니라 구독자 수에서도 

논란 이전의 수를 완전히 회복하며 지지를 받는 모습을 보이고 있다. 일례로 유명 먹방 인플루언서인 

Z씨의 경우 270만 명에 달했던 구독자 수가 2020년 8월 뒷광고 논란으로 250만 명 수준으로 떨어졌지만, 

복귀 이후에는 308만 명 까지 구독자 수가 증가한 상태이며 업로드되는 영상마다 높은 조회수를 보인다(중

앙일보. 2020. 11. 16일자). 

본 연구는 이와 같은 실제 현상을 이해하기 위해서는 기존의 선행연구만으로는 부족하다고 판단하였다. 

인플루언서의 뒷광고 논란에도 불구하고 일정의 자숙기간이 지난 후에 인플루언서가 다시 복귀하였을 

때에 나타나는 소비자의 긍정적인 반응에 하여 이해하기 위하여 본 연구는 인플루언서의 정보원 특성에 

주목하였다. 
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3. 인플루언서의 정보원 특성과 뒷광고 논란 후의 소비자 반응 

유명인의 비윤리적 행동과 소비자 반응을 다룬 연구들에 의하면 유명인이 비윤리적인 행동을 저질렀더

라도 유명인이 가지고 있는 개성(유은아, 최지은, 2016)이나 유명인에 한 사전 태도(Wang & Kim, 

2019)에 따라 이에 한 소비자 반응은 달라질 수 있다. 일례로 소비자가 유명인과 동일시하는 경향이 

높고 팬과 같이 친 한 감정을 형성하였을 때 소비자는 유명인의 부정적인 행동에 한 합리화 과정에 

적극적으로 개입하는 것으로 나타났다(Wang & Kim, 2019). 이처럼 유명인의 부정적 행동에 한 소비자 

반응 차이가 나타나듯이 인플루언서의 뒷광고 논란에 한 소비자의 반응 또한 유명 인플루언서가 지닌 

정보원 특성에 따라 차이가 날 것으로 가정해볼 수 있다. 

그러나 아직 인플루언서의 뒷광고와 같은 비윤리적 행동에 한 소비자 반응에 있어서 정보원 특성이 

미치는 영향력을 규명한 선행연구는 찾아볼 수 없었다. 이에 기업 및 광고모델의 특성과 부정적 행동을 

다룬 선행연구에 근거하여 이론적 검토를 해볼 수 있을 것이다. 유은아와 최지은(2016)은 광고모델이 

부정적 사건에 연루되었을 때 광고모델이 지닌 개성이 소비자의 정보처리에 영향을 미칠 수 있다는 점을 

규명하였는데 이러한 결과는 기 불일치이론을 통하여 해석될 수 있다. 소비자는 제품을 구매할 때 제품에 

한 기  수준과 제품 사용 이후의 성과를 비교하는데 이때 기  수준과 제품 성과 간의 긍정적인 일치가 

나타났을 때 만족을 하는 반면에 부정적인 불일치가 나타났을 때 불만족하게 된다(Oliver, 1997). 즉, 

기 불일치이론은 소비자가 가지는 사전 기 가 제품에 한 사후 평가에 영향을 미치게 되는 것이 핵심적

인 내용인데, 이러한 점은 본 연구에서 규명하고자 하는 문제에 적용하여 생각해볼 수 있다. 소비자들은 

인플루언서의 정보원 특성에 따라 기 하는 바가 각각 다를 수 있을 것이다. 즉, 인플루언서가 가지는 

정보원 특성인 신뢰성, 매력성, 전문성에 따라 소비자의 기 는 다르게 나타날 수 있고, 인플루언서의 

행동 결과에 한 일치 여부에 따라 각기 다른 소비자 반응을 야기할 수 있을 것이다. 

뒷광고는 유료광고임을 구독자에게 숨긴 비윤리적 행동이기 때문에 뒷광고에 연루된 인플루언서들은 

구독자와의 신뢰를 깬 것이다(이수현, 조현영, 2021). 이에 구독자는 배신감을 느끼게 되고 더 이상 구독하

는 인플루언서를 신뢰할 수 없게 될 수 있다. 이러한 인플루언서의 뒷광고는 인플루언서의 정보원 특성인 

신뢰성에 한 기 를 저버리는 행동이라 볼 수 있다. 그렇기 때문에 신뢰성이 높은 인플루언서의 뒷광고에 

하여 소비자는 더욱 부정적으로 반응할 가능성이 높다. 기 불일치 이론에 빗 어 생각해보면 소비자가 

사전에 가졌던 기 에 반하는 결과를 초래함으로써 소비자에게 더 큰 실망을 안겨 줄 수 있다는 것이다. 

이러한 맥락에서 인플루언서의 신뢰성을 높게 지각하는 소비자들은 뒷광고 논란 이후에 더 큰 기 불일치

와 배신감을 느끼며 뒷광고 논란 이후에도 부정적인 반응이 더 강화되어 나타날 수 있을 것이다. 이에 

본 연구는 다음과 같은 가설을 제안하였다.

H1 인플루언서의 신뢰성을 높게 지각할수록 뒷광고 논란 이후 해당 채널의 컨텐츠 구전의도가 낮게 

나타날 것이다. 

이처럼 인플루언서의 뒷광고가 소비자들에게 기만, 배신행위로 인식되어 인플루언서의 신뢰성에 한 

기 를 저버리는 결과를 야기하지만, 인플루언서의 매력성은 신뢰성과는 다른 소비자 반응을 불러일으킬 

수 있다. 인플루언서의 매력성을 높게 지각하는 소비자는 해당 인플루언서가 뒷광고라는 비윤리적인 사건

에 연루되었을지라도 도덕성에 해 기 하는 바가 상 적으로 낮은 수준일 수 있다. 따라서 소비자의 

부정적 반응은 빠르게 회복될 가능성이 있다. 

또한 인플루언서의 매력성에 한 특성과 역할을 고려해볼 수 있을 것이다. 인플루언서의 매력성은 

인플루언서와 팔로워들 간의 상호작용을 높이며 더 친 하게 소통하는 데에 중요한 역할을 한다. 1인 

미디어 개인방송 BJ의 매력성이 상호작용성에 미치는 영향을 분석한 연구 결과(김혜영, 안보섭, 2018)에 

따르면 BJ의 매력성은 BJ와 소비자 간의 상호작용성에 긍정적인 영향을 미쳤다. 인플루언서와 팔로워는 

직접적이고 즉각적인 쌍방향 의사소통이 가능하기 때문에 이들은 서로 강한 상호관계를 형성하게 되고 

팔로워들은 정서적으로 친 감을 느끼면서 인플루언서에게 충성하는 관계로 발전하게 된다(Jun & Yi, 

2020). 이러한 측면에서 인플루언서의 매력성이 높을수록 소비자는 높은 상호작용성을 보이고 이에 따라 
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둘 간의 관계는 더욱 친 한 관계로 발전될 가능성이 높은 것이다.  

선행 연구(Wang & Kim, 2019)에 의하면 소비자는 자신이 친 감과 유 감을 느끼는 유명인이 부정적

인 이슈에 연루되었을 때 그 사실에 실망하기보다는 도덕적 분리나 합리화 과정을 통하여 부정적인 이슈의 

심각성을 낮게 지각하였다. 같은 맥락에서 자신이 팔로우하는 인플루언서가 뒷광고와 같은 비윤리적인 

이슈에 연루되었을지라도 그 인플루언서의 매력성을 높게 지각한 소비자는 해당 인플루언서에 하여 

친 함과 유 감을 느끼며, 해당 인플루언서의 뒷광고 논란 이후에도 일정 시간이 지난 후에는 해당 인플루

언서에 해 긍정적으로 반응할 것이라고 유추해볼 수 있다. 이상과 같은 논의를 바탕으로 본 연구는 

다음과 가설을 도출하였다. 

H2 인플루언서의 매력성을 높게 지각할수록 뒷광고 논란 이후 해당 채널의 컨텐츠 구전의도가 높게 

나타날 것이다. 

정보원의 신뢰성이 정보원이 얼마나 진실하고 정직하게 정보를 전달하는가의 정도라면 정보원의 전문성

은 정보원이 관련된 분야에 한 충분한 경험과 지식을 갖추고 있는 정도를 말한다(Ohanian, 1990). 

즉, 정보원의 전문성은 소비자 입장에서 본다면 정보의 전달자가 얼마만큼 메시지를 전달할만한 지식이나 

능력을 보유하고 있는가와 관련된 지각을 말한다(이호배, 정이규, 1997).  

인플루언서의 전문성은 인플루언서가 게시한 콘텐츠에 한 댓글 작성이나 콘텐츠 태도에 긍정적인 

영향을 미친다(Hughes et al., 2019; Uribe et al., 2016). 실제로 많은 구독자와 조회수를 지닌 부분의 

유명 인플루언서는 특정한 전문 분야에서 자신만의 독창적인 지식과 경험을 보여주는 콘텐츠를 게시한다. 

특히, 인플루언서에게 있어서 전문성이란 자신만의 소재나 시각, 스토리를 통하여 소비자의 몰입과 공감을 

불러일으키는 능력이라고 볼 수 있다(김동태, 한용희, 2020). 구체적으로 선행연구(Ko & Wu, 2017)에 

따르면, 인플루언서의 전문적 정보나 지식이 구독자의 컨텐츠 시청에 긍정적 영향을 미치는 것으로 나타났

다. 또한 인플루언서의 전문성은 소비자와의 상호작용을 증 시키며 결과적으로 뷰티 크리에이터의 방송

에 한 소비자의 충성도에 긍정적인 영향을 미쳤다. 

그렇다면 이러한 인플루언서의 전문성에 한 지각이 뒷광고 논란 이후 소비자 반응에 미치는 영향은 

어떠할까? 전술하였던 기 불일치 이론의 관점에서 보았을 때 인플루언서의 전문성은 매력성과 마찬가지

로 신뢰도보다 윤리성과 도덕성에 한 낮은 기 와 관련지어 생각해볼 수 있다. 즉, 뒷광고가 소비자를 

기만하고 배신하며 속이는 행위라는 측면에서 정보원의 신뢰성에 한 기 를 배신하는 것과 달리 인플루

언서의 전문성은 도덕적 관점보다는 성과나 직무적 관점에서 평가될 수 있을 것이다. 일례로 펑닝과 백진주

(2020)는 광고모델의 전문성, 신뢰성, 매력성과 광고모델의 부정적 이슈 간의 관련성을 규명한 결과 부정적

인 사건과 관련하여 개인적인 이슈는 매력성, 사회적 이슈는 신뢰성, 직무적 이슈는 전문성과 높은 관련성

을 나타냈으며 부정적 이슈와 정보원의 관련성이 높을수록 소비자의 반응은 더 부정적으로 나타났다. 

Bhattacharjee et al.(2013)의 연구에서도 공인의 비도덕적 행동과 성과와의 관련성을 규명하였는데 사람

들은 비도덕적 행동과 성과 간의 관련성이 낮은 경우에 더 도덕적 분리를 많이 함으로써 비도덕적 행동을 

덜 심각하게 지각했다. 즉, 정치인이 탈세한 경우보다는 금지약물을 복용한 경우에 사람들은 도덕적 분리를 

하기 쉽다는 것이다. 

이와 같이 비윤리적인 행동과 성과 간의 관련성 측면에서 생각해보면 인플루언서의 전문성은 뒷광고라

는 부정적인 이슈 간의 관련성에 있어서 신뢰성과는 차이가 있을 수 있다. 뒷광고라는 행위는 소비자의 

부정적 반응을 초래할 수 있는 요인일지라도 직접적으로 인플루언서의 전문성과 직결되는 이슈는 아닐 

수 있다. 따라서 소비자들은 인플루언서의 전문성과 뒷광고 논란을 연합하여 콘텐츠 공유를 판단하기보다

는 이 둘을 분리하여 인플루언서의 전문성이 높을수록 콘텐츠 공유의도가 높게 나타날 수 있을 것이다. 

이상의 내용을 종합할 때, 다음과 같은 가설의 도출이 가능하다.  

H3 인플루언서의 전문성을 높게 지각할수록 뒷광고 논란 이후 해당 채널의 컨텐츠 구전의도가 높게 

나타날 것이다. 
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Fig. 1. 연구모형

Ⅲ. 연구 방법

1. 조사방법

본 연구에서는 온라인 조사회사를 통해 인플루언서의 채널을 1개 이상 구독하고 있는 일반인들을 상으

로 설문을 진행하였다. 본 연구에서는 실제 인플루언서의 뒷광고 논란과 관련된 신문기사를 참조하여 

가상의 신문기사를 만들어 설문에 활용하였다. 우선, 설문 시작에 앞서 설문참여자들에게 인플루언서란 

연예인은 아니지만 유튜브 등의 소셜미디어에서 인기를 끌게 되면서 다른 사람들에게 영향력을 미칠 수 

있게 된 사람들이라고 설명하였다. 그리고 자신들이 구독하고 있는 유튜브 인플루언서의 이름과 해당 

채널에서 최근에 본 컨텐츠의 내용을 적게 한 다음 해당 인플루언서와 해당 컨텐츠에 한 일련의 설문에 

응답하게 하였다. 설문의 앞부분에서 우선 인플루언서의 특성인 신뢰성, 매력성, 전문성을 측정하였다. 

그 다음 순서로 가상의 신문기사를 설문참여자들에게 제시하였다. 신문기사에는 설문응답자들이 적은 

인플루언서의 이름이 자동으로 나타날 수 있도록 하였다. 신문기사에서는 몇몇 인플루언서의 뒷광고 논란

을 다루면서 설문응답자들이 적은 인플루언서 또한 기업에서 상당한 금전적 가를 받고 광고를 하였지만, 

이를 고지하는 문구 표기를 하지 않았다는 내용을 주요하게 다루었다(<부록 1> 참조). 설문응답자들이 

신문기사를 면 하게 살펴볼 수 있게 하기 위하여 일정 시간이 흐른 후 다음 페이지로 넘어갈 수 있도록 

하였다. 

종속변수인 컨텐츠의 구전의도는 뒷광고 논란 이전과 이후에 1번씩 측정한 후 이 두 값의 차이를 종속변

수로 사용하였다(뒷광고 제시 이후-제시 이전). 본 연구에서 실제 인플루언서를 상으로 설문을 진행하였

기 때문에 해당 컨텐츠에 해 사람들이 가지고 있던 기존의 태도가 설문 응답에 영향을 미칠 가능성이 

높다. 따라서 구전의도의 변화량을 활용함으로써 이러한 가능성을 배제하고자 하였다. 

총 196명이 설문에 참여하였으며, 남녀의 구성은 균등하게 이루어졌다(남성: 97명, 여성: 99명). 이들의 

거주 지역은 전국에 분포하였으며, 평균 나이는 34.23세인 것으로 나타났다. 직업은 사무직(41.3%), 

학생 및 전업주부(27%)가 다수를 차지하였다. 
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2. 변수 측정

본 연구에서는 인플루언서의 신뢰성, 매력성, 전문성이 컨텐츠 구전의도에 영향을 미칠 것이라고 제안하

였다. 우선 신뢰성은 인플루언서가 ‘정직하지 않을 것 같다/정직할 것 같다’, ‘진실하지 않을 것 같다/진실할 

것 같다’, ‘믿을 만하지 않을 것 같다/믿을 만할 것 같다’의 3문항으로 측정하였다(α=.948, Bower and 

Landreth 2001; Praxmarer 2011). 전문성은 인플루언서가 다루는 영상 주제에 해 ‘전문성이 없을 

것 같다/전문성이 있을 것 같다’, ‘지식이 없을 것 같다/지식이 많을 것 같다’의 2문항으로 측정하였다(α
=.895, Bower 2001; Bower and Landreth 2001; Praxmarer 2011). 또한 매력성은 ‘외모가 매력적이라

고 생각한다’,‘신체적으로 매력적이라고 생각한다’의 2문항으로 측정하였다(α=.858). 마지막으로 종속변

수인 컨텐츠 구전의도는 ‘나는 해당 인플루언서 영상을 다른 사람에게 공유하고 싶다’, ‘나는 해당 인플루언

서 영상을 다른 사람에게 추천하고 싶다’, ‘나는 해당 인플루언서 영상을 다른 사람과 공유할 가치가 있다고 

생각한다’의 3문항으로 측정하였다(Boerman et al., 2017; Ki and Kim, 2019). 구전의도의 경우 가상의 

신문기사 제시 전과 제시 후에 측정한 후 차이값을 변수로 활용하였다(제시 전 구전의도 α=.937, 제시 

후 구전의도 α=.970). 모든 문항들은 7점 척도로 측정되었다. 설문의 마지막에서는 유튜브 하루 시청 

시간을 ‘귀하는 하루에 유튜브의 영상을 얼마나 많이 시청하십니까?’의 1문항으로 측정하였다(1:적게 시청

한다, 7:많이 시청한다). 

Ⅳ. 분석 결과

가설 검정에 앞서 요인분석을 실시하였다. 베리멕스 회전을 통해 요인을 추출한 결과 4개의 요인이 

추출되었다(<Table 1> 참조).  

Table 1. 요인분석 결과 

요인1 요인2 요인3 요인4
전문성1 .917
전문성2 .902
신뢰성1 .919
신뢰성2 .932
신뢰성3 .888
매력성1 .918
매력성2 .895

구전의도1 .938
구전의도2 .954
구전의도3 .928

다음으로, 인플루언서의 신뢰성, 매력성, 전문성이 컨텐츠 구전의도에 미치는 주효과와 상호작용효과를 

알아보기 위하여 PROCESS Macro for SPSS를 이용하여 조절회귀분석을 실시하였다(Hayes, 2017, 

model 3). 모든 변수들은 평균중심화(mean centering)를 한 후에 분석에 활용되었다. 분석 결과, 인플루

언서의 신뢰성이 높으면 뒷광고 논란 이후 컨텐츠 구전의도가 낮아지는 반면에(β=-.28, p<.05), 인플루언

서의 매력성이 높으면 컨텐츠의 구전의도가 높아지는 것으로 나타났다(β=.31, p<.05). 그러나 전문성은 

컨텐츠 구전의도에 유의한 영향을 미치지 않았다(p>.05, <Table 3> 참조). 또한 가설에는 제안하지 

않았으나 신뢰성, 매력성, 전문성 간의 상호작용효과가 나타나는가를 알아보았으나, 상호작용효과는 모두 

유의하지 않았다. 

추가적으로, 독립변수 이외의 변인들이 결과에 영향을 미쳤을 가능성을 배제하기 위하여 성별, 연령, 

유튜브 하루 시청 시간을 통제변수로 투입하여 위와 동일한 방법으로 조절회귀분석을 실시하였다. 분석 

결과, 모든 결과는 통제변수가 투입되지 않았을 때와 동일하게 나타났다. 구체적으로 신뢰성은 구전의도에 
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부정적 영향을 미치는 반면에(β=-.23, p=.06), 매력성은 구전의도에 긍정적 영향을 미치는 것으로 나타났

다(β=.29, p<.05). 또한 전문성의 주효과, 그리고 각각의 변인들의 이원상호작용효과나 삼원상호작용효과

는 모두 유의하지 않은 것으로 나타났다(p’s>.1). 

Table 2. 기술통계량 

평균 표준편차
신뢰성 5.79 1.14
매력성 4.21 1.44
전문성 5.63 1.13

컨텐츠 구전의도 -1.29 1.59
*컨텐츠 구전의도는 변화량을 의미함

Table 3. 인플루언서의 특성이 구전의도에 미치는 영향

계수값 se t p LLCI ULCI
(상수) -1.2574 .1277 -9.8451 .0000 -1.5094 -1.0055

신뢰성(A) -.2897 .1281 -2.2620 .0248 -.5424 -.0371
매력성(B) .3129 .0929 3.3668 .0009 .1296 .4963
전문성(C) -.0606 .1229 -.4927 .6228 -.3031 .1820

A x B -.0500 .0746 -.6704 .5034 -.1971 .0971
A x C -.0693 .0913 -.7596 .4485 -.2494 .1107
B x C .0952 .0795 1.1972 .2327 -.0616 .2520

A x B x C -.0385 .0645 -.5969 .5513 -.1657 .0887

 

Ⅴ. 결론 및 논의

1. 연구의 시사점

본 연구에서는 인플루언서의 신뢰성, 매력성, 전문성이 뒷광고 논란 이후의 컨텐츠 구전의도에 미치는 

영향을 알아보고자 하였다. 예상했던 로 신뢰성은 컨텐츠 구전의도에 부정적 영향을 미치는 반면에, 

매력성은 긍정적 영향을 미치는 것으로 나타났다. 즉, 인플루언서가 진실한 사람이라고 생각할수록 뒷광고 

논란에 해 사람들은 부정적으로 반응하지만, 인플루언서의 외적인 매력성은 오히려 컨텐츠 구전에 긍정

적 영향을 미쳤다. 정보원의 신체적 매력성이 소비자에게 미치는 영향력은 실제 사례에서도 찾아볼 수 

있다. 뒷광고를 포함하여 다양한 형태의 비도덕적 행동에 연루된 인플루언서나 유명인들이 해당 사건 

이후에도 복귀하여 인기를 끌고 있는 경우를 쉽게 찾아볼 수 있다. 이들이 비도덕적 행동에도 불구하고 

인기를 유지하는 이유는 상당 부분 신체적 매력성 때문일 수 있다. 이와 관련하여 임명빈과 김수정(2018)

은 인플루언서의 매력성이 채널 성공의 중요 요인임을 실증한 바 있다.

다만, 본 연구에서 제안한 전문성은 컨텐츠 구전의도에 별다른 영향을 미치지 않는 것으로 나타났다. 

이러한 결과는 인플루언서의 전문성이 유튜브 채널의 성공에 별다른 영향을 미치지 않는 요인이라는 것을 

의미하는 것은 아니다. 본 연구에서는 뒷광고 논란이 있는 인플루언서의 컨텐츠에 한 소비자 반응을 

다루었는데, 이러한 컨텐츠의 구전에 인플루언서의 전문성이 유의한 영향을 미치지 않을 수 있다는 것이다. 

이러한 연구 결과는 다음의 시사점을 제공한다. 

첫째, 인플루언서의 뒷광고 논란에도 불구하고 소비자들이 해당 컨텐츠를 다른 사람과 공유하거나 공유

하지 않는 데에 영향을 미치는 두 가지 요인을 규명하였다. 특히 인플루언서의 신뢰성은 소비자가 해당 

인플루언서가 얼마나 진실하고 믿을만한지에 한 주관적 평가를 의미하는데, 이러한 긍정적인 평가가 
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뒷광고 논란 이후에 부정적으로 작용할 수 있음을 보여주었다. 또한 인플루언서의 외적 매력성이 부정적인 

논란 이후에도 긍정적인 영향요인으로 작용할 수 있음을 보였다. 이러한 연구 결과는 인플루언서 마케팅과 

관련된 실무적 시사점을 제공한다. 즉, 인플루언서가 뒷광고와 같은 부정적 사건에 연루된다고 하여도 

인플루언서의 컨텐츠 영향력은 유효할 수 있기 때문에 인플루언서를 활용하는 기업은 이러한 사실을 감안

하여 마케팅 실행 전략을 수립할 수 있을 것이다. 

둘째, 뒷광고 논란이 화두가 되고 있는 시점에서 뒷광고에 한 소비자 반응을 학문적으로 다룬 연구는 

아직까지 충분하지 않다. 이에 본 연구는 인플루언서과 관련된 연구 영역을 확장하였다는 데에 나름의 

의의가 있다.

2. 한계점 및 추후 연구 방향

본 연구의 한계점과 그에 따른 추후 연구 방향은 다음과 같다. 

첫째, 본 연구에서는 인플루언서 뒷광고에 한 소비자 반응의 영향요인으로 인플루언서의 특성 차원만

을 다루었다. 그러나 개인의 심리적 특성 요인이나 컨텐츠 특성, 혹은 컨텐츠가 게시되는 플랫폼의 특성 

등이 소비자 반응에 상이한 영향을 미칠 수 있다. 예를 들면, 컨텐츠에 한 소비자의 회의주의나 냉소주의

적 경향, 혹은 컨텐츠에 한 설득지식 수준이 높을수록 인플루언서 뒷광고에 부정적으로 반응할 가능성이 

있다. 추후 연구에서는 인플루언서의 특성과 함께 다양한 영향요인들을 복합적으로 다룸으로써 소비자 

반응에 한 이해를 높일 수 있을 것이다.

둘째, 본 연구에서는 주요한 독립변수인 신뢰성, 매력성, 전문성을 각각 하나의 차원으로 측정하였다. 

그러나 해당 개념들은 다차원으로 구성된 보다 복잡한 개념일 가능성이 존재한다. 추후 연구에서는 해당 

개념에 한 보다 면 한 설문 항목을 개발하고 이를 연구에 적용할 필요가 있을 것으로 보인다. 
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부록: 신문기사

뒷광고는 금전적 가를 받은 광고를 마치 자신이 구매한 것처럼 만드는 홍보 영상을 말한다. 시작은 유명 스타일리

스트 한○○였다.
한씨는 80만여 명이 구독하는 그의 채널에 자신이 직접 사서 써본 좋은 제품을 추천하면서 인기를 끌었다. 
그는 자신의 유튜브 채널에 해 “유료 광고가 아무것도 없는 청정지역이라고 생각하라”고 했다. 하지만 협찬 

등 금전적 이익을 받고 영상을 제작한 것이라는 사실이 드러났다. 한씨는 홍보 명목으로 수천만 원을 벌어들인 

것으로 알려졌다. 
또한 유튜버 ○○○ 역시 뒷광고 논란이 불거지고 있다. 유튜버 ○○○의 영상에 노출되는 제품과 촬영 장소는 모두 

광고 목적으로 기업에서 협찬 받은 것으로 알려졌으며, 간접광고(PPL)의 가로 기업에서 상당한 금전적 가를 

받은 것으로 알려졌다. 그러나 해당 영상에 협찬이나 간접광고를 고지하는 문구 표기는 찾아볼 수 없었다. 


