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국 문 초 록

독특성 욕구, 골프 관여도, 체면 민감성에 따라

과시소비행동에 미치는 영향:

골프의류 및 일반의류 차이 분석

홍 여 정

서울대학교 대학원

체 육 교 육 과

소비자가 의류제품을 선택할 때 제품자체에 대한 중요성에 따라 구매

행동이 일어날 수 있지만 제품이 사용되거나 소비된 상황에 따라 혹은

구매 당시의 상황에 따라서도 달라질 수 있다. 특히, 골프는 집단 내의

복식규범을 따르는 것이 중요한 스포츠이며, 의류제품 구매를 통해 타인

과 차별화를 통해 자신의 이미지를 표현하고 자존감을 높이고자 하는 심

리적 혜택, 상징적으로 사회적 관계 내에서 타인의 인정을 얻고자 하는

사회적 혜택을 얻고자 한다. 따라서 본 연구의 목적은 독특성 욕구, 골프

관여도, 체면 민감성 수준에 따라 골프의류와 일반의류 구매 시 과시소

비행동에 미치는 영향을 알아보고자 한다.

실험 대상자는 골프 참여자 총 219명이며 설문을 통해 독특성 욕구,

골프 관여도, 체면 민감성, 과시소비행동을 조사하였다. 수집된 자료는

SPSS 25.0을 통해 기술통계, 반복측정 ANOVA, 다원 분산분석을 실시

하였다.



- ii -

본 연구의 결론은 다음과 같다.

첫째, 체면 민감성이 높은 집단과 낮은 집단은 골프의류 구매 시 과시

소비행동에 유의한 차이가 없는 것으로 나타났다.

둘째, 독특성 욕구가 높은 집단은 낮은 집단보다 골프의류와 일반의류

구매 시 더 높은 과시소비행동이 나타났다. 그러나 골프 관여도가 높은

집단은 낮은 집단보다 골프의류 구매 시 더 높은 과시소비행동이 나타났

다.

셋째, 골프의류와 일반의류 구매 시 체면 민감성 집단 간의 유의한 차

이가 나타나지 않았다. 체면 민감성 수준에 따라 골프의류나 일반의류를

구매할 때 과시소비행동에 차이가 나타나지 않는다.

1)

주요어 : 독특성 욕구, 골프 관여도, 체면 민감성, 과시소비행동, 골프의류

학 번 : 2019-24049
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Ⅰ. 서 론

1. 연구의 배경 및 필요성

현대 소비사회는 소비행태로서 도구적 기능과 추상적인 기능이 있다.

소비자들은 경제성장과 기술의 발전을 통해 기본적인 기능을 갖춘 제품

을 충족하고 있는 것뿐만 아니라 생활 수준의 향상으로 소비 수준도 높

아지고 있다. 이것은 소비자가 제품의 기능적인 기능에 더 나아가 상징

의 기호로서 사회적 의미, 상징적 의미가 더욱 중요시되고 있다고 말할

수 있다.

또한 현대사회에서의 소비자들은 제품을 소비할 때 기본적인 기능만

보고 선택하는 것이 아니라 유용성(usefulness)까지 고려하여 소비를 결

정한다. 이는 소비가 단순한 필요를 넘어서서 기호와 상징의 의미가 있

게 되었다는 것을 의미한다(Baudrillard, 2019).

Levy(1959)는 소비자들은 제품의 기능뿐만 아니라 제품이 가지고 있

는 가치의 의미로써 상징적 의미의 중요성을 강조하였다. 한편 제품의

상징에 관한 연구가 부진하기 시작하였는데 그 이유로 Hirschman(1981)은

그동안의 소비 행동연구가 구매 결정 과정과 구매 의도 및 구매 태도에

관한 연구 중심으로 맞추어 왔기 때문이라고 지적하였다. 그 이후 상징

적 소비에 관한 많은 연구가 이루어져 왔고 그 연구로서 McCraken(1986)

과 Holbrook(1986)은 문화와 소비에 관한 연구에서 소비행위의 상징적

성격이 다루어졌고, 제품이 주는 상징적 의미가 주목받기 시작한 것은

경험적 소비, 쾌락적 소비 연구 등이 다루어지기 시작했기 때문이다.

국내외 연구로서는 변재연(1990), 서기만(1992)은 자동차를 대상으로

상징적 소비의 개념과 제품의 상징성이 구매에 미치는 영향을 연구한 바

있다. 예를 들면 사람들이 고가의 자동차를 구매하는 것은 사용가치보다

는 사회적 지위를 나타내는 상징가치를 획득하기 위해서다.
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특히 사회학적 시각에서는 소비를 개인의 쾌락적, 육체적인 매개체로

이해하기보다는 집단의 정체성과 사회관계의 ‘의미 있는 지표(Lury,

1996)’로서 기능을 강조하였다. 따라서 소비라는 문화 현상과 소비를 통

한 소비행위는 그 자체가 특정 집단의 지위나 계급 등의 상징성을 내포

하는 것으로 생각한다.

프랑스의 사회학자 Bourdieu(1985)는 소비 취향을 ‘계급성의 발현’이라

는 차원에 조명하며 소비는 개개인들에게 상대적인 상층에 접근하려는

이들과 사회적 거리를 재구축하기 위해 자신에게 끊임없이 사회적, 문화

적 차별성을 부각하려는 것이라고 하였다.

한국 소비문화를 사회 구조적인 차원에서 설명하자면 이러한 소비행

태는 여가문화, 경제의 성장, 주 5일제의 확산 등으로 여가생활, 스포츠

등 대중화된 영역으로 범위가 확대되는 추세라고 볼 수 있다. 특히 상징

적 의미는 의류 소비를 통해 계급별 취향 차이를 볼 수 있다(장미혜,

2001). 이에 더하여 MaCracken(1986)는 의류가 자신의 지위를 나타내기

가장 쉬운 품목이고 지불 능력의 근거로서 상징적 의미를 담고 있는 가

시적인 언어로 활용된다고 하였다. 의복의 구매에 관한 연구에서 김미영

(1989)은 의복구매를 통한 신분 상징은 가장 중요한 요인이라고 하였다.

이은영(2001)은 의복구매에 있어 패션상품의 선택은 사회 심리적인 요인

으로서 지위 상징성, 사회적 구별력, 새로움, 아름다움 등을 통해 상징적

인 측면을 강조하였다.

한편 골프는 IT분야의 급속한 발전과 함께 스포츠 분야의 중요한 비

즈니스 콘텐츠로 주목받고 있다. 닐슨코리아(2017)에 따르면 가장 관심

있는 스포츠 종목을 조사한 결과 야구(62.0%), 축구(52.6%), 골프(30.9%)

순으로 나타났다. 우리나라 4대 스포츠 종목인 배구와 농구보다 골프가

더 높게 나타났다. 골프가 3위로 나타난 이유는 최근 골프와 가상현실

및 증강현실 기술이 융·복합된 스크린 골프에서도 그 요인을 찾을 수 있

다. 참여 시장에서 필드 골프 시장이 전체의 57.4%인 2조 8,382억 원으

로 가장 높은 비중을 차지했고, 스크린 골프 시장은 1조 2,819억 원

(25.9%), 실외연습장과 실내연습장은 각각 6,344억 원(12.8%)과 1,003억
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원(2%) 규모로 조사됐다. 골퍼들이 스포츠에 직접 참여하는 참여 시장이

4조 9,330억 원으로 가장 높았으며, 이에 따라 스크린 골프 시장이 필드

골프와 함께 전체 골프 시장의 성장을 견인하는 역할을 하는 것으로 보여

진다(문화체육관광부, 2017).

한국골프산업백서(2017)에 따르면 2017년 기준 국내 골프장 시장의 규

모는 12조 4,028억 원에 달하며, 지난 2년간 1조 6,538억 원 성장해 연간

7% 성장해왔다. 국내 골프 산업의 시장 규모를 구체적으로 살펴보면 참

여 시장 규모가 4조 9,390억 원으로 압도적으로 높은 비중을 차지하고

있으며, 파생시장인 골프용품의 시장 규모는 5조 4,194억 원인 전체의

72.6%를 점유하고 있다. 골프는 본원 시장보다 파생시장의 규모가 현저

하게 큰 규모를 나타내고 있다.

이처럼 우리나라 골프참여 인구의 증가에는 우리나라의 전통적인 유

교 사상으로 인한 강한 신분의식도 한몫하고 있다. 김난도(2007)는 한국

인의 경우 체면에 민감하여 타인에게 자신의 지위를 중시하고 계급에 대

한 서열 매기기를 즐기는 것을 좋아한다고 하였다. 또한, 신분 상승의 욕

구가 강해 이를 해결하기 위하여 체면을 중시한 소비가 일어난다고 주장

하였다. 최영래, 이재희(2011)는 신분의식은 여가소비 형태에 영향을 미

치며 타인에 대한 자신의 신분을 강조하기 위하여 과시적인 여가소비가

이루어진다고 밝힌 바 있다. 특히 골프는 경제적으로 윤택하고, 사회적으

로 어느 정도의 위치에 있는 부류들이 즐기는 종목으로 각인되어 있다

(이병관, 2014). 따라서 타인과 구분되고 자신의 신분을 돋보이게 하기

위한 목적으로 골프에 참여하는 인구가 적지 않아 보인다. 그만큼 골프

는 대중이 즐겨 찾는 운동이라기보다는 특권의식에 상위계층의 스포츠라

는 인식이 강하기 때문이다.

실제로 임수원(2000)은 골프를 하는 것 자체가 사회적 신분과 지위가

높다는 것을 나타내는 상징이 된다고 언급하였다. 이러한 신분의식은 체

면에 영향을 미치는 요인으로 제기되고 있다(최상진, & 김기범, 2000; 이

규태, 1997; 최재석, 1994). 한편, 서열에 대한 의식은 골프용품 소비자들

의 지출 유형과도 밀접한 관련을 맺고 있다. 특히 ‘상류층, 고급’의 이미
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지를 가지고 있으며, ‘특권계층의 스포츠’, ‘귀족스포츠’, ‘부르주아 스포

츠’라고 인식하는 경향(김찬룡, 2004)이 있는 골프에서 자신의 경제적 ·

사회적 지위를 과시하기 위한 골프 소비 유형이 나타난다. 김하영(2004)

은 연구를 통해 신분의식의 하위변인인 금전적 가치관 및 권위의식이 높

을수록 골프 소비 수준이 높다고 보고하였다. 또한 차영란(2002)의 소비

형태에 관한 연구에서 자존심이 강하고, 특권계층의 집단일수록 과시적

소비가 나타났다고 보고하였다. 위와 같은 선행연구를 종합해보면 골프

참여자들은 자신의 신분과 사회 경제적 능력을 골프라는 스포츠를 통해

서 타인과 구분되기 위한 과시적인 소비형태가 나타난다고 볼 수 있다.

또한, 제품에 대한 소비자 욕구는 개인적 특성과 더불어 사회적 상황

에 따라 결정되기도 한다. 즉, 제품구매 결정 시 소비자는 자신의 취향이

나 제품의 기능적 속성들을 반영함과 동시에 문화적으로 형성된 인식이

소비 행동을 결정하기도 한다(Kang & Kim, 2016). 소비자들은 제품이나

서비스를 소비할 때 다른 사람들에게 자신을 표현하며 ‘자아 규정 의식’

을 느끼게 된다. 제품과 소비자의 관계를 통해 소비자가 원하는 집단에

소속된 구성원임을 표현하고, 그를 통해 제품에 대한 동일시를 느낀다

(Long & Shiffman, 2000). 제품에 대해 긍정적 평가가 지속한다면 제품

에 대한 로열티가 증가하게 된다(Graffe, 1996).

체면 민감성은 타인의 시선을 의식하는 정도로써, 겉으로 드러나는 이

미지, 지위, 명예 등을 과시하거나 현시하기 위한 과시적 소비형태로 나

타나게 되었는데(김난도, 2007), 골프소비자들은 소비문화의 하나로서 타

인의 이목을 의식하여 고가의 기능성 소재나 화려한 제품을 구매하는 자

기 과시적 소비로 나타나게 되었다. 한국인의 경우 타인에게 보이는 시

선이 민감하고 권위적인 성향이 강하기 때문에 위와 같은 과시적 소비형

태는 골프소비자의 구매 행동과 밀접한 관련이 있다. 또한, Choi and

Kim(2000)은 한국인은 모든 일상생활에서 타인에게 보이는 이미지 등을

중요시하기 때문에 체면은 중요한 심리적 현상으로 한국인의 사회심리학

적 특성으로 정의하기도 하였다.

상류계층의 스포츠이자 부를 상징하는 골프는 매너를 중요시하는 운
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동으로서 경기규칙 제1장에 에티켓(etiquette) 조항이 있는 고급 스포츠

이다. 이러한 이유로 국내 회원제 골프장은 보수적인 복장의 규제를 실

시해 왔다. 그만큼 골프는 복장을 잘 갖추어 입는 것이 중요한 예의라고

여겨진다(김고운, & 하지수, 2016). 특히, 제품사용과 관련하여 소비자가

기대하는 보상 또는 추구하는 혜택 중 옷을 착용함으로 인해 이미지를

표현하고 자존감을 높이고자 하는 심리적 혜택, 상징적으로 사회적 관계

내에서 타인의 인정을 얻고자 하는 사회적 혜택은 의복구매에 있어서 기

능적 측면의 혜택과 더불어 중요한 의미를 지닌다(Park & Ku, 2012).

즉, 골프를 여가로 즐기는 집단 내의 복식 규범은 개인에게 소속감을 부

여(전경숙, & 박혜정, 2010; Kim et al., 2001)하며, 그들이 공유하는 복

식 규범을 따르고 준수하는 것은 실력만큼 중요하다(김고운, & 하지수,

2016). 따라서 체면 민감성은 골프의류 소비형태에 분석되어야 할 중요

한 요소이다.

또한, 자신의 체면을 중요하게 생각하는 골프참여자들은 골프용품 구

매 시 자신만의 독특한 개성을 표현하고 싶어 하며 남들과 다른 자신만

의 개성을 유지하고 표출하려는 경향을 보인다(이정학, 유정정, & 이지

혜, 2012). 이들은 “고급 스포츠” 이미지를 이용하여 자신이 이상적인 상

을 상징화하려는 경향이 있으며, 소비 행동을 타인과 구별 짓는 욕구가

강한데, 이것을 소비자의 독특성 추구라고 불린다(김완석, & 김영재, 2005).

소비자의 독특성 욕구는 자신의 자기 이미지와 사회적 이미지의 발달

을 위한 “제품구매, 사용, 처분 과정에서 타인과 차별화를 추구하는 특

징”이며(Tian, Bearden, & Hunter, 2001), 소비자 개인이 제품 선택 시

큰 영향을 미칠 수 있는 내적 변인 중 하나이다. 골프소비자들은 골프용

품 또는 골프의류 소비를 통해 일반적인 소비자들보다 자신을 표현하고

싶어 하는 타인과 구별될 수 있는 독특성을 추구하는 소비가 강하게 나

타날 수 있다. 따라서 골프참여자 개인의 소비성향에 관련된 실증적인

연구가 요구된다고 하겠다. 골프 시장이 지속해서 발전함에 따라 다양한

연구가 필요하며, 특히 골프소비자들이 증가하면서 골프의류에 대한 중

요성이 더욱 여겨진다. 그러므로 골프용품 산업에서는 소비자들 자신의
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다양한 욕구를 충족시키기 위한 관여 정도에 주목하여야 할 것이다.

관여도는 제품을 구매하는 소비자의 의사결정 과정에서 차이를 가져

오는 가장 중요한 요인으로 주목해 온 개념이다. Celsi와 Olson(1988)의

연구에 의하면 스포츠에 대한 스포츠 고관여 소비자들은 스포츠에 대해

많은 관심이 있다는 결과에서 알 수 있듯이 관여도가 높을수록 경험을

많이 한다고 볼 수 있다.

그동안의 상징적 소비에 관하여 소비 행동연구는 주로 구매 결정에

초점을 맞추어 왔으며(Hirschman, 1981), 과시 소비형태와 관련된 연구

로 골프참여자의 체면 민감성이 상징적 소비성향과 과시소비성향에 미치

는 영향(정권혁, & 전익기, 2020), 골프의류 소비자의 과시적 소비성향과

브랜드 태도, 브랜드 만족 및 재구매 의도의 구조적 관계(박장규, 2013),

스포츠제품 구매에 관한 연구로는 구매 태도와 구매 의도, 구매속성, 재

구매 의도 간의 관계 등의 연구가 주를 이루고 있다(송인욱 외, 2018; 이

성희, & 홍진배, 2016; 이정학 외, 2016). 따라서 골프의류 구매 시 과시

소비행동의 차이를 설명할 수 있는 연구는 미흡한 실정이다. 과거보다

절대적으로 구매력이 상승한 현대의 소비형태를 고려할 때, 기능적인 부

분이 소비자들에게 어느 정도 충족된다면, 그 이상으로 소비자들에게 특

별한 의미를 부여하는 제품의 상징적 연구를 더욱 확대할 필요가 있다.

이상의 논리를 종합해보면, 골프소비자들은 골프장에서 복식 규범과

매너를 지켜야 하는 스포츠로서 옷을 잘 갖추어 입는 것이 중요하다. 골

프참여자들은 골프의류뿐만 아니라 일반의류를 통해 자기 과시적 소비를

할 때 같은 맥락으로 볼 수 있지만, 골프의류의 경우 골프를 여가로 즐

기고 있는 상황적 요인과 집단 내의 소속감과 정체성을 부여하기 때문에

골프소비자들의 소비형태는 골프의류와 일반의류를 구매하는 상황에서

독특성 욕구, 골프 관여도, 체면 민감성 수준에 따라 과시소비행동에 차

이가 있을 것으로 생각한다.

다양한 가치가 공존하는 문화와 급속한 유행변화 속에서 의복이 주는

상징적 의미들이 더욱 복잡해지고 모호해지기 때문에 골프소비자들에 대

해 더욱 깊게 접근해보고자 한다. 또한, 기업은 소비자의 욕구와 지식,
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정보 등에 대한 관여수준을 파악하여 그에 적합한 마케팅 전략의 필요성

이 제기된다.

본 연구는 골프소비자들이 의복 소비의 과시소비행동으로서 독특성

욕구, 골프 관여도, 체면 민감성이 상징적 의미에 근거하여 이루어질 그

것이라는 데에 기반을 두고 있다. 따라서, 독특성 욕구, 골프 관여도, 체

면 민감성 수준에 따라 과시소비행동에 미치는 영향에 깊게 분석하고자

한다.

따라서 본 연구는 골프 관련 마케팅 실무자들에게 전략 수입에 적용

할 수 있는 유용한 실증 자료를 제공한다는 점에서 실무적 의의가 있을

것으로 생각한다.
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2. 연구의 목적

본 연구의 목적은 골프소비자들의 독특성 욕구, 골프 관여도, 체면 민

감성이 과시소비행동에 미치는 영향에 대해 분석하고 독특성 욕구, 골프

관여도, 체면 민감성이 골프의류와 일반의류를 구매할 때 과시소비행동

차이를 비교 분석하는 것이다.

골프참여자들의 상징적 소비에 관하여 스포츠용품 소비자의 특성과

선택속성, 상징적 소비성향에 따른 시장세분화 전략(정승훈, 김성용, &

이정학, 2017), 골프소비자들의 상징적 소비성향과 자아 이미지 일치성

골프 애착 및 삶의 질의 구조적 관계(심상신, & 이용복, 2013) 등의 연

구가 이루어져 왔지만, 골프참여자들의 소비성향, 관여수준에 관하여 골

프의류와 일반의류 구매 시 과시소비행동 차이 분석에 관한 연구는 많지

않다고 볼 수 있다.

소비자 성향에 관하여 체면 민감성의 경우 사회적 자존심에 해당하며,

사회적 규범과 행동 양식에 의해 통제되어 명분이 중요하므로 소비자의

소비 태도에서도 그 명분을 기대에 맞게 행동(신효중, 2010; 최상진, &

유승엽, 1992)할 것으로 생각하며, 독특성 욕구는 ”제품구매, 사용, 처분

과정에서 타인과 차별화를 추구하는 특징“이며(Tian, Bearden &

Hunter, 2001), 소비자 개인이 제품 선택 시 큰 영향을 미칠 수 있는 내

적 변인 중 하나이다. 한편, 골프 관여도는 스포츠참여자들의 정보탐색,

구매 및 재구매 결정 과정, 소비 행동과 관련하여 광범위하게 이루어져

왔으며, 골프의 관여수준에 따라 소비자의 이윤추구뿐만 아니라 골프를

효율적으로 활동하는 데에 도움이 될 수 있다고 생각한다.

특히, 대부분의 기존 연구들은 골프참여자의 체면 민감성이 상징적 소

비성향과 과시적 소비성향에 미치는 영향(정권혁, & 전익기, 2020), 골프

용품 소비자의 체면 민감성과 상표의존성향 및 신제품 교체구매의향과의

관계 연구(김애랑, & 이병관, 2019), 중국 골프용품 소비자의 체면 민감

성이 구매 만족과 브랜드 태도에 미치는 영향(이홍미, 김태형, & 이지환,

2019) 골프의류 소비자의 독특성 욕구와 체면 민감성이 과시적 소비성향
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에 미치는 영향(이지혜, & 김재환, 2017), 골프 액세서리 독특성 욕구 및

추구 혜택과 충성도의 영향 관계(이정학, 이은정, & 조아라, 2020), 여성

의 골프웨어 추구 혜택에 따른 골프 관여도와 골프웨어 구매 행동(이정

원, & 황진숙, 2011), 이벤트관광 방문수요에 관한 연구(소국섭 & 이희

찬, 2009), 브랜드 스포츠용품소비에 따른 청소년의 준거집단과 또래 동

조성 및 과시소비행동의 관계(강효민, 2013) 등의 연구를 진행해왔지만,

골프의류와 일반의류 구매 시 독특성 욕구, 골프 관여도, 체면 민감성 수

준에 따라 골프의류와 일반의류를 과시소비행동의 차이 연구를 해왔던

학자들이 많지 않다고 볼 수 있다.

따라서 본 연구는 독특성 욕구, 골프 관여도, 체면 민감성 수준에 따

라 골프의류와 일반의류 구매 시 과시소비행동의 유의한 차이를 보이는

지 확인하는 것이다.

이를 통해, 골프의류에 대한 효과적인 마케팅 전략을 제시하는 것이

목적이다. 본 연구의 목적을 달성하기 위한 세부 목적은 구체적으로 다

음과 같다.

첫째, 독특성 욕구, 골프 관여도, 체면 민감성 수준에 따라 골프의류

구매 시 과시소비행동에 어떠한 영향을 미치는지 알아보고자 한다.

둘째, 독특성 욕구, 골프 관여도, 체면 민감성 수준에 따라 골프의류와

일반의류 구매 시 과시소비행동에 어떠한 차이가 있는지 알아보고자 한

다.
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Ⅱ. 이론적 배경

1. 스포츠의류의 개념 및 특성

1-1. 스포츠의류의 개념 및 발전과정

스포츠의류는 1890년대에 스포츠 참여 활동을 할 때 착용하는 옷을

가리키는 말이었다가 1920년대에 스포츠 관람 활동을 할 때 입는 말로

대중적으로 사용되었다. 한편 주5일제 및 여가문화의 확산, 소득수준이

증가함에 따라 스포츠의류도 점차 발전하게 되었다(원혜정, 1998).

이처럼 스포츠가 여가의 확산으로 발전함에 따라 이에 스포츠를 활용

한 제품이 지속해서 발전해왔으며 학계에서 스포츠의류(sportswear)의 소

재에 관한 연구(임은안, 채금석, 2002) 등이 다양하게 이루어져 왔다.

오늘날 스포츠의류의 개념은 다음과 같이 3가지 종류를 의미하게 되

었다(김경영, 1995).

<표 1> 스포츠의류의 3가지 종류

스포츠의류 종류 구분

Active Sports Wear 전문 선수용 및 비전문가용

Before & After Sports Wear
경기 전후 또는

훈련 시에 착용

Spoty한 감각의 캐주얼 의류 일반복식에 스포츠의류를 응용
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스포츠의류는 1800년대 후반에서부터 개념이 생기기 시작하였다. 그

이전에는 상류계급을 중심으로 여러 스포츠가 존재했지만, 평상시에 입

는 일상복을 입은 채 운동을 하였다. 이때의 의복은 기능성이나 실용성

을 중시하기보다는 좀 더 과시적인 측면이 우선시 되었고 착장자의 지위

와 신분, 부 등을 표시하는 일종의 표현 방법이었다(엄준희, 2003).

또한, 여가문화의 발달과 경제성장 및 주 5일제의 노동일이 보급되기

시작하면서 규칙적인 노동시간이 생기게 되었고, 이러한 발전은 스포츠

의 발전으로 캐주얼한 스타일의 스포츠웨어와 레저 의류가 등장하였다

(엄준희, 2003). 또한 여가의 증대에 따라 이에 맞는 의복과 스포츠활동의

증가로 스포츠의류에 관한 관심이 생겨나기 시작하여 사람들이 개인 생활

에서 유행의 중요성에 관해 관심을 두기 시작하였고 다양한 옷을 입는 기

회가 생겨나기 시작했다(이영민, 1992).

한편 경제성장과 여가의 증대로 인하여 스포츠의류를 부의 과시의 수

단으로 나타났다. 베블렌은 1899년「유한계급론」에서 지위 이론을 의복

을 통해 설명하였다. 착용자는 의복을 통해 부유한 정도를 나타낼 수 있

으며, 유한계급의 일원으로 노동에 종사하지 않음을 나타낸다고 했다

(Payne, 1988).

하지만 현대사회에 이르러 경제성장과 소득수준의 증가로 스포츠가

단순히 계급의 구분으로 보이지 않는다는 의견이 있다. 의복은 낭비, 사

치와 같은 소비적인 요소들이 현대사회에서 여전히 나타나기 때문이다

(엄준희, 2003).

90년대 이후 건강과 미에 관한 관심이 증가함에 따라 패션에 관한 관

심이 높아지기 시작했으며, 스포츠활동을 통해 상류계급에서 중, 하류계

급으로 다양화되면서 새로운 계급의 구분 기호로서 경제력과 신분을 드

러내기 위한 소비 방식이 나타났다(최항섭, 2003). 2000년대에 들어 러닝,

실내에서 하는 짐 스포츠(gym sports) 등의 다양화로 스포츠 참여 인구

가 증가하고 있으며 여가시간 증대에 따라 레저스포츠에 관한 관심도 폭

발적으로 증가하였다(Fashionbis, 2002).

따라서 사람들의 건강에 관한 관심이 증가함에 따라 스포츠 활동할
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때 스포츠의류를 입는 것이 보편화 되었고 스포츠의류의 보급이 증가함

에 따라 패션과 스포츠는 서로 많은 영향을 끼쳐왔다. 현재 스포츠의류

는 캐주얼의류 등의 일상복에서도 나타나고 있다.

1-2. 골프의류의 개념 및 발전과정

스포츠의류는 크게 3가지 종류가 있는데 그중 골프의류는 운동경기를

위한 액티브 스포츠의류(active sports wear)에 속한다. 또한, 골프의류는

기능성, 디자인 및 활동성을 고려한 스포츠의류로써 골프경기를 할 때

착용하는 것을 지칭한다(Koo, 2009; Kim & Lim, 2002).

골프의류의 발전과정은 7단계로 나누어 살펴볼 수 있다. ① 생성단계,

② 성립단계, ③ 정착단계, ④ 초기 발전단계, ⑤ 중기 발전단계, ⑥ 성숙

단계, ⑦ 패션화 단계로 살펴보면 다음과 같다.

골프의류의 생성단계로서 골프의 역사는 15세기경 스코틀랜드에서 시

작되었으며, 17세기에는 일부 부유층이 즐기면서 화려해지기 시작했다

(이미선, 2012). 초기 골프의류는 특별히 정해진 것이 없었으며 당시의

의복은 스포츠 종류에 의해서가 아니라 사회적 계급에 의해 결정되었다

(Campbell, & Burne, 1991). 스포츠가 확산되기 시작한 19세기 초반에 이

르러 본격적인 골프웨어가 출현하게 되었다(이미선, 2012). 골프웨어의

성립단계로서 1990년대 초기의 여성 골퍼들은 단순한 옷차림으로 셔츠를

착용하였으며, 긴 치마를 입고 그에 어울리는 좁은 모자를 썼다. 이것은

전 시대 걸친 스포츠의류의 모습이었다. 골프의류의 정착단계로서 1910

년대부터 골프는 진보된 사업가들에 의해 큰 인기를 얻으며 세계적인 대

중 스포츠가 되었다. 스포츠는 대중적인 여가활동보다 사교활동으로서

자신의 지위와 신분, 부를 과시하기 위하여 품위를 유지할 수 있는 복장

을 착용함으로써 상류층의 특권을 과시하였다. 1920년대에는 처음으로

여성 니커보커가 등장하였으며, 골프가 상류층의 스포츠로서 자리 잡았

다. 골프의류의 초기 발전단계로서 1930년대에는 골프복으로 테니 복에

서 허용된 소매 없는 상의를 입었으며, 넥타이와 스웨어 그리고 반바지
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와 타이를 착용하였다. 골프의류의 중기 발전단계인 1940년대는 유행을

중시하게 되며 골프패션은 스포츠의류의 주된 아이템이 되었다. 1950년

대에 이르러 골프에 인기가 높아지면서 다양한 매체를 통해 골프대회가

중계되고, 유명 골프선수들의 이름을 단 골프의류 브랜드가 출시되기 시

작했다. ‘잭 니클라우스’와 ‘아놀드 파머’가 그 예이다(심지현, 2011). 골프

의류의 성숙단계로서 1960대부터 2000년대에는 골프 나이가 20~30대로

확대되며 젊은 층을 위한 패션으로 파격적인 디자인이 수용되었다(김미

영, & 정윤경, 2014). 특히, 골프의류는 1970년대에 이르러 골퍼 숫자가

늘어나고 1980년대에 이르러 국민 소득이 높아지면서 한층 높아진 소비

자들의 안목을 충족시키기 위하여 다양한 브랜드를 출시하기 시작했다.

이에 스포츠의류 시장에 ‘골프의류’라는 독립적인 새로운 개념을 형성하

기 시작했다(시원해, 2008).

골프의류의 패션화 단계로서 2000년대 이후 경제적으로 여유 있는 계

층들이 나타나기 시작하면서 골프의류 시장은 고부가가치 산업으로 고가

브랜드나 해외 브랜드들이 주를 이루고 있다. 특히 골프를 즐기는 사람

과 그렇지 않은 사람도 점잖고 고급스러운 이미지의 캐주얼의류로 선호

하고 있다. 40~50대 캐주얼의류의 역할을 해오던 골프의류 시장이 골프

의 대중화로 연령층이 젊어지면서 골프의류의 파격적인 디자인이 수용되

고 있다. 또한, 기존의 정장 브랜드들도 평상복 제품군으로 골프의류를

강화하는 추세이다(골프웨어, 2009).

특히, 골프 인구의 연령층이 낮아지고 있는 데다 골프를 치지 않는 사

람들도 평상시 캐주얼의류로 골프의류를 선호하면서 트렌드성을 중요시

하고 있다. 실제로 골프의류 구매 고객 중 60~70%는 골프를 치지 않는

사람들이며, 그 이유는 골프를 치는 듯한 기분을 느끼고 싶은 심리와 고

급스러운 캐주얼의류에 대한 수요가 맞물림으로써, 골프의류는 점차 패

션화하고 있다(골프웨어, 2009).
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1-3. 골프의류 소비 행동의 일반적 특성

소비자의 소비 행동은 생활양식에 크게 영향을 받는다. 생활양식은 개

인의 의복구매 행동을 설명하는데 중요한 개념으로 인식되어 의류학 연

구에서도 이 개념을 적용하여 발전되어 왔다. 즉, 생활양식이란 한 개인

이 세상에서 행동하고 상호작용하는 전체적인 방식을 설명하는 것이다.

골프의류 구매 동기에 관하여 한기향과 원명심(2004)의 선행연구에 따

르면 중년 남성의 가장 중요한 동기 요인은 즐거움 추구 쇼핑 성향이었

다. 골프의류의 구매 목적은 골프와 일상복을 겸한다는 응답이 높았는데

이는 골프의류가 더욱 기능화되어 캐주얼의류로서 겸할 수 있는 의복으

로서 볼 수 있다. 따라서 중년 남성들은 단순히 골프웨어를 골프칠 때만

착용하지 않으며, 일상복이나 비즈니스용으로 입는 경우가 많다고 볼 수

있다.

소비자의 탐색 활동은 크게 내부 탐색과 외부 탐색으로 나누어지는데,

내부 탐색이란 소비자가 구매상황과 관련하여 기억의 축적된 정보를 회

상하고 재검토하는 정신적 과정을 말하며, 외부 탐색은 다른 정보원으로

부터 정보를 획득하는 과정을 말한다(유동근, 1993). Stanton(1981)은 의

류를 구매하기 전에 탐색 활동과 평가를 위한 시간과 노력해야 하며, 구

매 횟수는 편의품(convenience goods)보다 적고, 가격은 비싸야 한다고

하였다. 이와 관련하여 소비자의 구매 행동에 관한 연구에서 조원경, 정

성지(2002)는 골프의류 구매 시 매장직원, 가족과 친구의 조언 등의 정보

를 활용한다고 하였다.

의복 선택 기준은 소비자가 선택 과정에서 고려하는 의류제품이 가지

고 있는 특성이나 속성으로, 본질적인 속성은 심미성, 유행, 신분, 상징성

의 표현적 기능과 실용성, 경제성 등의 도구적 기능을 반영한 다차원적

인 개념으로 제시되고 있다(김주애, 2006). 조원경, 정성지(2000)의 연구

에서 골프의류 구매 시 상품선택 요인의 중요도에서 착용감, 기능성, 소

개, 색상, 디자인, 세탁 및 A/S 등이 중요한 선택 요인으로 나타나고 있

다. 특히 착용감을 가장 중요하다고 하였다. 또한, 골프웨어 선택 기준에
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있어 골퍼 집단의 성별 간 차이를 비교한 결과 여성 골프웨어 소비자들

은 품질, 색상, 희귀성, 친구나 소속집단과의 유사성을 중요시하고 있으

며, 남성 골퍼의 경우 제품 선택 기준에 있어 기능성, 활동성, 유명 상표,

스타일/디자인을 가장 중요시하였다(박은정, 2002). 김주애(2006)의 골퍼

의 소비성향에 관한 연구는 유행성, 과시성, 심미성, 실용성이 가장 중요

하다고 나타났다. 이러한 연구결과를 바탕으로 골프웨어의 선택 기준에

대한 중요한 요인을 바탕으로 차별화할 수 있는 마케팅 전략이 필요하다

고 볼 수 있다.

빠르게 증가하는 골프의 대중화와 골프의류 산업은 소득수준 향상과

함께 골프 인구의 증가로 20·30대가 주 소비층으로 떠오르고 있으며, 여

성 골퍼가 증가하면서 골프의류 시장에 많은 변화를 가져왔다(Park, &

Lim, 2015). 특히, 여가의 확대로 골프의류를 구입하는 소비자의 연령층

이 낮아졌다(Shim, & Kim, 2012). 이러한 이유로, 클래식한 비즈니스룩

에 대한 수요가 줄면서 비즈니스 캐주얼과 영 캐주얼웨어로 라이프스타

일을 가미한 세련된 스타일이 대세로 자리 잡게 되면서 스포츠 요소까지

가미된 제품의 수요가 증가하게 되었다(이지혜, 2020).

젊은 감각의 디자인을 바탕으로 한 골프의류가 일상에서도 활용 가능

한 생활양식 골프의류로 유통이 확장되면서 매출 성장에 기여하고 있지

만, 골프의류는 다른 복종에 비해 가격 저항력이 낮아 고가시장이 비교

적 쉽게 형성되는 특징이 있다. 따라서 업체들은 고급스러우면서도 기능

성과 패션성을 갖춘 다양한 제품을 출시하고 있다.

본 연구에서는 골프소비자들의 소비 특성과 관련하여 기업과 마케팅

실무자들에게 소비자들의 감각적인 요구에 맞는 실무적인 시사점을 제공

할 수 있을 것으로 생각한다.
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2. 의복의 개념 및 특징

먼저 의복이 가지는 의미를 이론적으로 고찰하기 위하여 상징의 개념,

자아개념, 사회적 자아 개념을 정리하고, 이러한 개념을 의복에 적용함으

로써 의복이 갖는 의미를 살펴보고자 한다.

2-1. 상징의 개념

상징(symbol)이란 ‘조립하다’, ‘짜 맞춘다’라는 의미를 뜻한 그리스어

심발레인(symballein)이다. 이것은 부호(mark), 증표(token), 기호(sign)

등의 의미로서, 본래는 근본적으로 연합 또는 결합을 의미한다. 즉 두 요

소 사이에 새로운 의미 생산을 가능하게 하는 것이 상징이다. 따라서 상

징은 일단 성립이 되기만 하면 그 자체로 체계를 이루고 사람들에게 기

능적으로 작용을 한다. 그것은 공동체를 결속시키고 내부로 이끌어 들인

다(김용직, 1988).

2-2. 자아개념

자아개념이란 개인의 신념, 감정, 자신의 견해 등 자기가 가진 생각에

대해 질문하며 스스로 자신에게 답을 제시하는 것이다.

자아개념에 대해 Hall과 Lindzey(1970)는 “개인이 자신에 대해 가지고

있는 태도 및 느낌의 집합체”라 하였고, Secord과 Backman(1964)은 “각

개인이 자기 자신에 대해서 가지고 있는 일련의 인지와 감정”, McDavid

와 Harari(1974)는 “한 사람이 자신의 경험으로부터 획득한 조직된 인지

구조”로 정의하였다.

또한, 정원식(1968)은 자아개념을 “한 개인이 그가 처해 있는 생활의

장에서 자기 자신 및 그의 주변 환경에 대하여 어떻게 느끼고 있는가?”
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로, 최정훈(1981)은 “자기 존재의 한 부분이며 특성이라고 생각하는 자기

만의 독특한 지각”이라고 하였다.

2-3. 사회적 자아

James(2007)의 이론에 따르면 자아를 정리하면서 물질적 자아

(material self), 사회적 자아(social self), 정신적 자아(spiritual self), 순

수자아(pure ego) 등의 네 가지의 분리된 자아로 구분하였다. 특히, 사회

적 자아를 다면적 자아로 설명하면서, 한 개인은 사회활동을 하면서 자

연적으로 타인들로부터 이미지와 인상을 받게 되며 이러한 과정을 통해

평가를 받는다. 또한, 만나는 사람의 수 만큼 많은 사회적 자아를 갖게

되는데 이때, 사회적 자아들은 자연적으로 여러 계층(classes)으로 분류

된다. 따라서 개인은 이러한 과정을 통해 많은 사회적 자아를 갖게 된다.

이러한 사회적 자아는 추상적인 영역에 있는 것이 아니라 개인이 사회환

경 안에서의 타인과의 상호작용 과정으로부터 나타난다고 볼 수 있으며,

이러한 상호작용들 통해 사회집단들과 개인 사이의 관계를 이해 가능하

게 했다는 점에서 중요성을 갖는다.

Cooley(1998)의 사회적 자아 이론에 따르면 인간은 본래 유연성

(flexibility)이 있으므로 천성적으로 사회적 자아를 갖는 것이 아니라 사

회적 영향에 민감하고 학습을 통해 사회적 자아를 습득한다고 하였다.

면경 자아 의론에서 한 개인은 지각하는 주체인 동시에 타인에게 지각되

는 대상으로서 타인에 대한 자신의 태도를 통해서 외모, 행동을 관찰 및

평가하는 과정을 겪는다. 이러한 과정을 통해 자신이 타인에게 어떻게

보이는지 상상하는 과정을 겪게 되며, 타인이 자신의 모습을 어떻게 평

가하는가를 상상한다. 또한, 타인의 평가를 상상함으로써 긍지 또는 굴욕

등의 감정을 경험한다. 즉, 면경 자아란 우리가 자기 자신과 자기 평가적

대화를 가지게 하는 수단이다.
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2-4. 의복상징의 특징

상징(symbol)이 갖는 특징을 살펴보면 그 의미가 복잡하고 다양하다

고 할 수 있다. 의복상징에 관한 선행연구에서 Sproles와 Burns(1994)는

비언어적 커뮤니케이션 형태로서 의복상징은 상황(context) 의존적이며

사회적 규범에 근거하여 의복은 상호작용이 일어나는 상황 내에서 의미

를 띄게 된다고 하였다. 물론 기성복과 같은 전형적인(stereotype) 상징

의 경우에는 일반적으로 해석이 일치하지만, 동일한 의복상징이 다른 의

미로 해석될 수 있다. 그 이유로서는 의복상징에 부여된 의미가 분명한

커뮤니케이션 기능을 다 하지 못할 수도 있고 상황적 의미가 명확하지

않을 수 있기 때문이다.

Kaiser(1990)도 의복은 가치, 신념, 감정 등의 의미를 전달할 수 있고

이러한 의미는 복잡하고 다양하여 지각자의 관점에서 주의를 필요로 한

다고 하였다. 의복은 사람과 사람 사이의 관계가 밀접하고 전형적인 경

우 상징(symbol)으로서 더욱 역할을 할 것이다.

또한, Lurie(1981)는 의복을 착용하는 것으로부터 한 개인의 태도, 성

격, 신념 등을 알 수 있다고 하였다.

이 밖에도 의복은 개인의 지위를 의복을 통해 나타낼 수 있다. 한국의

경우 제복, 군복, 유니폼 등을 통해 타인에게 자신의 지위와 우월감을 의

복을 통해 드러내고 있다. 따라서 의복을 입는 소비자의 동기는 의복이

나타내는 상징일 것이라고 생각한다. 이러한 의미를 다룬 연구로써

Form과 Stone(1957)은 직업과 의복을 사회적 의미로 연결해 보았다.

하지만, 최근 들어 고가의 유명 상표도 그에 대한 상징성이 변해가고

있다. 과거엔 고급 수입브랜드 로고를 크게 썼다면 현재는 되도록 작게

로고를 받거나 눈에 잘 띄지 않도록 안쪽에 숨긴다. 한 보도자료에 따르

면 이는 드러내지 않고도 은근히 부를 과시하려는 상류층 고객들의 소비

심리에 맞춰 튀지 않으면서도 더 돋보이게 만드는 “안티스테이터스

(anti-status) 상징” 전략으로서 파는 것보다 가치를 알고 자신에게 차별

화된 만족을 얻으려고 하는 것이라고 하였다.
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이는 소비자가 상징성을 가진 의복을 입었을 때 자신의 존재를 인정

받고 타인에게 구별되고자 하는 것으로 생각한다. 또한, 의복은 착용자의

상황 안에서 사회적 위치와 구별됨을 정의하는 데 도움을 주며, 타인에

게 그의 상황변화를 지각하는 데 도움을 준다.

따라서 본 연구에서는 의복상징에 관한 연구는 의복이 가지는 의미로

서 상황적인 요소가 고려되어야 할 것이다.

2-5. 의복과 자아개념과의 관계

Sontag과 Schlater(1982)의 연구는 「의복의 자아 접근성(Proximity

of Clothing to Self: PCS)」에 대해서 설명하였는데 의복을 입는 것과

자아에 관한 몇 가지 사실을 밝혔다. 즉, 의복은 자아의 한 구성요소로서

자에 대한 정체성 · 기분 · 태도를 전달하는 의미를 가지며, 자기 가치,

자존심의 표현으로서 전달하는 의미 있는 상징을 갖는다. 또한, 의복 착

용을 통해 신체적 만족을 갖는다. 전경숙과 박혜정(2008)은 ‘의복의 자아

근접성’ 척도가 우리나라에서도 적용 가능한지를 검증한 결과 PCS 척도

가 자아존중감, 자아일치, 타인의 평가, 신체 이미지 네 가지 측면으로

구성된 것으로 나타났으며, 또한 총체적인 삶의 질은 의복을 통한 삶의

질에 의해 영향을 받으며 이는 의복의 자아근접도를 통한 평가에 의해

가능하다는 것을 발견하였다.

2-6. 의복과 사회적 자아

옷장을 열고 내가 가지고 있는 옷들을 살펴보면 같은 종류이면서도

전혀 다른 느낌을 주는 여러 모양의 옷들이 있다. 블라우스만 하더라도

어떤 것은 아주 단순하고 직선적인 스타일이어서 딱딱하고 기능적인 느

낌을 주며, 또 어떤 것은 주름 장식에 레이스가 달려 화려하고 부드러운

느낌을 준다. 또, 색상이 유난히 선명하고 예뻐 발랄한 느낌을 주는 것들
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도 있다. 이 세 가지의 블라우스들은 입었을 때 나름대로 나에게 다른

분위기를 갖게 해준다(의상사회심리학, 2012).

아마도 이렇게 분위기를 다르게 나타내는 것은 사회적 자아, 즉 개인

이 중요하게 생각하는 사람들의 구분된 집단만큼 많은 사회적 자아를 가

지고 있다는 이론으로서 설명될 수 있다(James, 2007). 이러한 자신의

의복에서 느끼는 다양성은 그가 사회적 관계에서 누구와 상호작용을 하

는가에 따라 변하는 자아상의 반영이라고 볼 수 있다.

2-7. 의복과 과시소비(Conspicuous Consumption)

경제학에서 인간의 존재는 사회적인 지위를 얻기 위한 것과 타인에게

지위를 보여주기 위한 것으로 오랜 역사를 가지고 있다(Smith, 2010;

Duesemberry, 1949; Veblen, 1899). Veblen(1899)은 사회적 지위가 한 사

람의 소비결정과정에 중요한 영향을 가진다고 하였다.

이렇듯 사람들은 타인에게 소비행위를 통해 자신을 과시하고 싶어 하

는 욕구를 갖고 있다. 이러한 소비행위는 경제성장과 사람들의 문화 수

준의 향상으로 소비자들의 욕구가 날로 다양해지고 있다. 소비자들은 단

순히 제품을 구매할 때 단순한 물체로 보는 것이 아니라 제품에 의미를

부여하여 소비행위를 한다. Grubb과 Grathwohl(1967)은 제품을 상징의

의미로서 집단과 집단 사이에 커뮤니케이션 수단이라고 하였다. 즉, 소비

자가 제품을 구매하거나 소비를 하는 행위는 제품에 의미가 부여된 상징

으로서 비언어적인 커뮤니케이션 수단이라고 볼 수 있다.

소비자는 소비행위를 하는 것에 대해 많은 학문적 연구가 많은 분야

로 남아있는데 주로 인식된 객관적 효용보다는 주로 가시성에 의한 연구

로서 과시소비(conspicuous consumption)가 있다. 과시소비는 자신의 높

은 사회적 지위를 타인에게 보여주기 위한 목적으로서 제품을 소비하기

위한 자원의 활용으로 정의될 수 있다(Veblen. 1899)고 하였다. 따라서

소비자들은 의복을 상징의 의미로서 과시소비 행위를 통해 비언어적 커

뮤니케이션 수단으로 자신의 사회적 지위, 부, 직업 등을 나타낼 것으로
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생각한다.

이러한 소비에 대해 최초로 주목한 학자로 베블렌(Veblen)을 들 수

있는데, ‘과시적 소비(conspicuous consumption)’에 대해 설명하면서 소

비를 통해 타인에게 사회적 위치를 인정받는 것을 주장했다. 또한

Baudrillard(1970)도 마찬가지로 소비상품의 가치를 사용가치와 상징적

교환가치로 구분한 후 현대사회에서 소비는 상징적인 의미로서 사회적

지위가 변별하는 요소로 더욱 중요하다고 하였다.

따라서 이러한 소비행위는 소비자의 의사결정 과정에서 중요한 평가

기준이 된다고 할 수 있는데 이는 소비자들에게 의복구매 행위가 상징적

인 의미로서 얼마나 중요한 역할을 하는가를 알 수 있게 해준다(고선영,

& 이은영, 1998). 소비자들은 의복을 구매하는 것을 통해 ‘자신이 누구이

며, 되고 싶은 누구’를 상징하는 것으로 생각되기 때문에 그 패션상품을

선택한다(민동원, 1999). 류은정과 임숙자(1998)의 연구에서 의복구매에

대해 편의성, 품질추구, 실용성, 사회인정을 심리적 추구 이점으로 보았

다.

이는 마케팅에서는 필요(needs)와 욕구(wants)로 구분하는데, 필수적

으로 갖추어야 하는 것들이 부족할 때 느끼는 감정을 필요(needs)라고

하며, 소비자의 필요를 만족시킬 수 있는 구체적인 제품이나 서비스에

대한 바람을 욕구(wants)라고 한다(안광호, 하영원, & 박흥수, 2001). 따

라서 소비자들은 의복을 상징의 의미로써 과시 소비행위를 통해 비언어

적 커뮤니케이션 수단으로 자신의 사회적 지위, 부, 직업 등을 나타낼 것

으로 생각한다.

이는 골프소비자들에게 상징적인 의미가 중요한 요소인 것은 의류, 장

비, 아마추어 대회 참가 등을 결정하고 구입할 때 기능이나 실용성을 기

초로 하여 구매를 결정하기보다 주변 사람들에 대한 의식 또는 좋은 이

미지를 심어주거나 자신의 만족감을 얻기 위하여 고가의 전문장비, 전문

의류 등을 구입하는 성향을 보이는 것과 비슷한 것과 같다(전태준, & 허

성수, 2011). 또한 이호배(1989)의 연구에서는 구매 결정에 영향을 주는

중요한 요소는 제품이 주는 상징성과 갖고있는 이미지에 달려있다고 하
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였다.

본 연구에서는 그동안 상징적인 의미를 둔 제품으로 골프소비자들의

소비성향에 대한 심리적인 욕구를 탐색하기 위하여 관계적으로 다각적인

접근이 필요로 하여 골프소비자들의 과시소비 연구에 있어서 중요한 요

인이 될 수 있을 것으로 판단된다.

2-8. 상황적 요인에 따른 의복소비행동

Belk(1975)는 인간은 시간과 공간, 행동 패턴에 의해서 잠재적인 관심

의 상황을 식별한다고 하였다. “상황”의 주요 특징으로서 개인이 특정한

시간에 이용할 수 있는 전체 환경적인 요소를 말한다. 특히 “환경”의 개

념은 인간의 시간과 장소, 행동 차원을 더 확장시킨다. 이것은 경험에 대

한 조건이 특징이다.

한편 Thorndike’s(1947)는 상황을 구별해야 하는 것은 비상황적 요인

에 있다. 소비자가 직접 반응하는 대상은 행동적인 영향력이 있다. 상황

의 개념에 개인적 특성과 물체적 특성을 포함하지 않는 경우, 개인의 의

식과는 별개로 생각할 가능성이 크다고 하였다.

<표 2> 상황적 요인에 의한 구매행동 과정

출처: Belk, R. (1975). Situational variables and consumer behavior. Journal of

Consumer Research, 2(3), 157-164.

소비자의 상황은 “개인(개별) 및 자극(선택적 대안) 속성에 대한 지식

에서 비롯되지 않고 현재 행동에 대해 입증할 수 있고 체계적인 영향을

Stimulus Organism Response

Situation
Person Behavior

Object
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미치는 시간과 장소에 특정한 모든 요인을 구성하는 것으로 볼 수 있

다.”라고 하였다(Belk, 1975). 첫째로, 물리적인 환경은 어떤 상황에서 가

장 쉽게 드러나는 특징이다. 이러한 특징들은 지리적, 제도적 위치, 제품

등을 나타낸다. 두 번째, 사회적 환경은 상황적 요인을 나타내고 있는데

특히 다른 사람의 존재, 역할, 그리고 대인관계의 의사소통 상황을 나타

낸다. 따라서 의류제품에 대한 소비자 행동에서 관련되는 상황은 커뮤니

케이션 상황이나 구매상황에 따라 소비자가 선택하는 제품의 유형이나

브랜드가 변화할 수 있다. 또한, 같은 구매상황이라도 의도하는 착용 상

황에 따라 그리고 구매 당시의 상황에 따라 소비자가 선택하는 제품이

달라질 수 있다. 이와 관련한 선행연구들에 의하면 의복은 소비자 상황

요인 그리고 동반자 등 상황 요인이 있었으며, 제품의 유형이나 의복 착

용 상황에 따라 구매상황이 변화했다고 하였다(홍금희, 1991; 박은주,

1991; Eckman et al., 1990).

구매 행동에 관하여 골프소비자들은 골프용품 소비는 타인과의 차별

적인 수단이 될 뿐만 아니라 자신의 개성을 표현하는 수단으로 활용되고

있다. 골프의류는 골프 산업이 성장세를 보이며 젊은 층 골퍼들의 증가

로 디자인과 기능성을 활용할 뿐만 아니라 일상복으로도 활용할 수 있는

골프의류를 출시함으로써 스타일과 실용성을 동시에 누리고 있다(김가

나, 이승필, & 김차용, 2015). 특히, 제품사용과 관련하여 소비자는 타인

에게 인정을 얻으려는 심리적인 동기에 의하여 의복구매의 기능적인 혜

택과 더불어 사회적 혜택, 상징적 혜택을 통해 사회적 관계 내에서 타인

의 인정을 얻고자 하는 중요한 의미를 지닌다(Park, & Ku, 2012).

한편, 골프소비자들에게 골프의류 구매에 있어 중요한 상황 요인은 골

프가 여유로운 사회계층을 상징하며, USGA(2019)의 ‘The Rule of Golf

for 2019’에서 경기규칙 제1장에 에티켓(etiquette) 조항이 있을 정도로

매너를 중시하는 스포츠이며, 골프참여자들도 골프를 칠 때 일상복을 착

용할 때보다 복식 규범을 더욱 중요시한다. 이는 골프장이 보수적인 복

장 규제를 실시하며 골프소비자들의 희소가치를 높게 하였는데 집단 내

의 복식 규범은 개인에게 소속감을 부여하고, 의복을 선택하는 의사결정
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에 있어 중요한 선행변수로 작용한다(Jeon & Park, 2010; Kim et al.,

2001).

사회적 가치는 사회적 환경과 관련해서 나타나는 상징적인 가치로 제

품이 가지고 있는 사회적 이미지, 특정 집단과 관련성 때문에 지각되는

가치이다(윤성욱, 서미옥, & 윤동일, 2015). 따라서 골프소비자들은 소비

상황에서 다른 사람의 인정을 받기 위해 행동하며, 제품구매를 통해 상

징성을 부여하고, 이러한 소비를 통해서 자신의 이미지를 고양하고 집단

내에서 인정을 받고자 제품구매를 통해 소속감과 자신감을 느낄수록 제

품의 상징성을 높게 평가한다고 하였다(김정구, 류주현, & 성희승,

2002).



- 25 -

3. 체면 민감성

3-1. 체면 민감성(Social-Face Sensitivity)의 개념

자신의 이미지가 사회적으로 표현되어 타인들이 자신을 좋게 인식하

도록 하여 자신이 좋게 보이도록 타인과 공유하는 이미지로 정의되는 체

면(Goffman, 1955)은 자신의 이미지를 긍정적으로 표현하고자 하는 감정

과 관련이 있으며, 타인과의 상호작용 속에서 유지, 강화 또는 손실될 수

있다(Chan, Wan, & Sin, 2009).

체면 민감성은 사회생활 속에서 자신의 신분이나 지위 및 인격, 도덕

성 그리고 능력에 대한 타인의 승인이나 인정 및 사회적 불안에 대한 민

감성을 의미한다(박상훈, 2013; 정명선, & 김혜진, 2009). Brown과

Levinson(1987)은 체면에 대한 욕구는 모든 문화권에서 나타나는 현상으

로서 자신의 체면을 보호받고 싶어 하고, 자신의 체면이 손상되는 것에

저항하려는 욕구를 가진다고 하였다(황영찬, & 이병관, 2012). 사람들은

높은 신분과 지위를 얻어 타인의 인정을 받는 것을 사회적 우위를 얻는

것으로 인식하기 때문에 일상생활에서 체면을 중요하게 생각하게 된다

(Park, & Ku, 2012; Lee, & Kim, 2006; Choi, & Kim, 2000). 모든 문화

권에서 보편적으로 존재하는 체면은 사회적 관계 안에서 유지되며, 사람

들은 체면을 얻거나 강화하는 것보다 손실되는 것을 더 염려하기 때문에

체면을 잃지 않기 위해 노력한다(Brown, & Levinson, 1987; Zhang,

Tian, & Grigoriou, 2011). 특히, 아시아 문화권에서 체면은 유교 문화와

관계가 깊으므로 단순히 사회적으로 표현되는 모습 이상의 의미를 넘어

서 지위, 명예, 능력, 신분 등과 관련이 있다(Cha & Kim, 2004; Choi, &

Kim, 2000).

이와 관련하여 Sung(1994)은 사회적 관계를 중요하게 생각하는 사회

적 동물인 인간들이 소속집단에서 소외되지 않기 위하여 남들이 많이 구

매하거나 유행하는 제품을 소비하는 것을 체면 소비라고 하였다. 김난도



- 26 -

(2007)는 이러한 체면 민감성이 권위주의적 성향을 가지고 있는 한국인

의 특성에 따라 현대사회에서 과시소비 형태로 나타난다고 주장하였다.

한편, 체면 민감성이란 일상생활에서 사람들이 체면에 대해 얼마나 중

요하게 생각하는가를 나타내는 특성으로서(장해순, 한주리, & 이인희,

2008), 타인의 시선을 의식하는 정도이자 자신의 행동이 타인의 시선을

의식하는 정도이자 자신의 행동이 타인에게 평가받거나 관찰될 수 있음

을 의식하고 이로 인해 불안을 느끼는 정도라고 할 수 있다. 그리고 일

상생활에서 체면을 얼마나 중요시하는가를 반영하는 개념이므로 단순한

체면과는 차이가 있으며, 사회적 신분이 높고 권위적인 성격이거나, 자신

의 이미지 및 명예를 중요시하는 사람, 내성적이거나 소극적인 성격, 예

절이나 관습을 중시하는 사람이 체면 민감성이 높다(최상진, 2011). 또한,

체면 민감성은 사회생활에서 자신의 신분이나 지위, 인격, 또는 도덕성과

능력에 대한 타인의 인정이나 승인 및 사회적 불안에 대한 민감성을 의

미한다(김양하, 2005). 따라서 본 연구에서는 이러한 선행연구들을 바탕

으로 체면 민감성을 자신의 행동이 타인에게 평가받거나 관찰되는 것을

의식하는 정도라고 정의하였다.

최상진과 최인재(1999)는 체면 민감성에 대한 경험적 인과관계 분석을

최초로 시도하였는데, 체면을 창피 의식성 체면, 자괴 의식성 체면, 사회

격식성 체면의 3가지 하위차원으로 구분하여 측정한 후, 체면 민감성이

스트레스에 미치는 영향을 검증하였다. 또한, 최상진과 김기범(2000)은

기존의 체면 욕구 연구에서 나타난 결과를 중심으로 체면 민감성 척도

(최상진, 최인재, & 김기범, 1999)를 보다 정교하게 수정·보완하였는데,

창피의식성은 남에 대한 평가에 민감하고, 남의 시선을 의식하는 민감성

을 의미한다. 그리고 자괴 의식성은 위신과 부끄러움, 거절에 대한 걱정

등에 대한 정도이며, 사회 격식성은 교양과 예절, 격식을 중요시하고 조

심하는 정도이다.

한편, 정명선과 김헤진(2009)은 최상진과 김기범(2000)의 측정항목을

바탕으로 체면 민감성을 측정하고, 체면 민감성의 하위요인을 남의 시선

을 의식하는 ‘타인 의식성’과 격식과 예의, 교양있게 행동하려고 노력하
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는 ‘사회 격식성’, 의견이나 주장이 받아들여지지 않아 기분이 상하거나

부끄러움을 느끼는 ‘자괴 의식성’의 3가지 요인으로 분류했다. 박상룡과

김선아(2007)는 체면 민감성의 하위요인을 창피 의식성, 형식 격식성, 타

인 의식성으로 분류하였고, 창피 의식성은 타인과의 관계에서 부끄럽거

나 창피함을 느끼는 정도이다. 그리고 형식 격식성은 형식과 격식에 어

긋나지 않으려고 하는 심리이며, 타인 의식성은 타인에 대한 의식 정도

이다.

따라서 본 연구에서도 앞선 선행연구들을 바탕으로 체면 민감성의 하

위요인을 ‘타인 의식성’, ‘자괴 의식성’, ‘사회 격식성’의 3가지 하위요인으

로 분류하고, 타인 의식성은 타인의 시선이나 타인의 평가를 의식하는

정도이며, 자괴 의식성은 위신과 부끄러움, 거절에 대한 걱정 등에 대한

정도이며, 사회 격식성은 교양과 예절, 격식을 중요시하는 정도로 정의하

였다.

<표 3> 체면 민감성의 하위요인

체면 민감성 하위요인

타인 의식성 타인의 시선 또는 타인의 평가를 의식하는 정도

자괴 의식성 위신과 부끄러움, 거절에 대한 걱정 등에 대한 정도

사회 격식성 교양과 예절, 격식을 중요시하는 정도
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3-2. 체면 민감성과 과시소비행동의 관계

한국 사회에서 체면은 타인의식을 잘 반영하는 중요한 요소이다(김재

휘, 김태훈, & 전진안, 2008). 이와 같은 맥락에서 국내 골프소비자들은

자신의 지위, 격식 및 권위를 과시하는 체면의식이 골프용품 소비를 통

해 자신의 우월함과 경제력을 나타내는 수단으로 작용할 수 있으며(김형

석, & 이승환, 2011), 골프소비자는 체면 민감성이 높아 골프용품 또는

의류 구매 시 체면이 중요한 요인으로서 크게 관여한다고 하였다(오세

숙, 김종순, & 김성준, 2011). 이는 타인에 의한 사회적 인식이 중요한

요소로서 경제적 성취에 대한 사회적 비교는 소비를 위해 중요하다

(Burleigh, & Meegan, 2013).

특히 체면 유지는 상향사회 이동을 성취하기 위한 것으로 사람들은

사회적 정체성을 확인하기 위해 동기를 부여하는데 사람들은 개인의 지

위를 향상하기 위한 노력으로서 소비 행동을 한다.

체면과 소비성향의 선행연구들을 살펴보면 서용한, 오희선, 전민지

(2011)는 체면 민감성이 높은 소비자일수록 과시적 가치, 사회적 가치,

감정적 가치가 브랜드 선호도에 큰 영향을 미쳤으며, 반대로 체면 민감

성이 낮은 소비자일수록 실용성을 우선으로 중요시하는 것으로 나타났으

며, 유승엽(2007)은 한국인의 체면이 의례소비 행동과 높은 관련성이 있

다고 하였다. 또한, 오세숙, 김종순, 김성준(2011)의 연구에서 골프소비자

들은 체면에 특히 민감하여 골프 제품구매 시 체면이 크게 관여한다고

하였으며, 이병관(2012)도 골프소비자들에게 골프 제품구매는 체면이 크

게 작용한다고 하였다. 이처럼 골프소비자들은 골프 제품을 소비하는 특

성이 체면 민감성과 연관이 있으며 이러한 소비 특성은 자신의 사회적

지위나, 신분을 자기과시로써 자신을 돋보이게 하는 것으로 볼 수 있다.

이상의 논리를 종합해보면 본 연구는 골프의류를 구매하는 소비자들

이 대상이기 때문에 제품을 구매하는 데에 있어서 체면 민감성이 과시소

비행동에 미치는 영향을 분석하여 더욱 의미 있는 의미론적 시사점과 마

케팅 및 실무적 시사점을 제시하는 데에 그 목적이 있다.
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4. 독특성 욕구

4-1. 독특성 욕구(Need for Uniqueness)의 개념

독특성 욕구(Need for Uniqueness)는 개인의 정체성을 독특함으로 표

현하고자 하는 욕구이다(Workman, & Kidd, 2000). 독특성 욕구가 높은

한 결과는 독특한 제품을 소지하기 위한 열망이다(Simonson, & Nowlis,

2000), 이것은 다른 사람들로부터 차별을 제공하는 것이다. 또한, Tian,

Bearden Hunter(2001)는 독특성 욕구는 소비를 통해 개인의 차별적 욕

구를 표현한다는 개념으로 소비자 행동으로 표현된다는 점에 주목했다.

따라서 Lynn과 Harris(1997)는 독특성 욕구가 높은 소비자는 다른 사람

보다 먼저 새로운 상품을 채택하는 혁신적 소비자일 가능성이 크다고 하

였다.

독특성 욕구가 높은 소비자들은 만약에 제품이 흔해진다면 제품의 소

비가 감소할 것이다(Granovetter, & Soong, 1986).

따라서 독특성 욕구가 높은 사람들은 다른 사람들이 제품을 사고 일

반화되는 것이 우려되어 제품에 대한 홍보를 꺼릴 것으로 예측할 수 있

다.

4-2. 독특성 욕구와 과시소비행동의 관계

독특성 욕구란 “제품구매, 사용, 처분 과정에서 타인과 차별화를 추구

하는 특징”을 말하며(Tepper, Bearden, & Hunter, 2011), 다른 사람들과

자신을 구분하기 위한 것으로 정의될 수 있으며, 독특성 욕구가 높은 사

람들은 낮은 사람들보다 소비행위를 하거나 소유물을 과시하는 것을 개

인의 독특성 욕구를 만족시킬 수 있다(Lynn. 1992; Snyder, 1992). 또한,

사람들은 자신을 어느 정도 비슷한 수준을 추구하면서도 다른 사람들과

구별되고자 한다(Lynn & Harris, 1997). 만약 자신이 다른 사람들과 매
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우 유사하다고 느낀다면, 행동은 다르게 느껴야 할 필요성을 느낄 것이

다(Tian et al., 2001). 따라서 독특성 욕구는 타인과 구별되려고 하는 심

리적인 욕구가 크다고 할 수 있겠다. 이에 Lynn과 Harris(1997)는 “독특

성 욕구가 새로운 상품을 채택하는 혁신적 소비자“일 가능성이 크다고

하였다.

한편 소비자는 자신의 독특성 욕구를 만족시키려는 방법으로 효과적

인 신분 상승 가치를 지닌 상품을 구매하는 것이다. 가치는 소비자의 가

장 기본적이고 근본적인 욕구와 목표의 인지적 표현으로 특정 상황에 대

한 태도와 구별하여 소비자 행동에 지속적으로 영향을 미치는 근본적인

동기라고 하였다(Becker, & Connor, 1981). 이것은 남들과 구별되기 위

해 차별화된 제품을 구매함으로써 자신의 성공을 과시하고 사치를 일삼

는다는 것이 베블렌 효과(Veblen effect)이다. 즉 남들과 차별적으로 구

별되기 위한 욕망은 과시욕(Veblen effect)에서 오는 과시적 성향으로 볼

수 있다(김만기, 2010). 이렇듯 소비자의 독특성 욕구에 관한 해외연구는

다양하게 이루어지고 있지만, 대다수의 연구는 일반 소비자를 대상으로

하고 있으며 스포츠 분야의 연구가 필요하다고 할 수 있겠다.

이에 관련하여 골프소비자들은 골프용품이나 의류로 자신을 표현하고

싶어 하는 독특성 욕구가 다른 일반 소비자들에 비해 강하게 나타날 수

있으므로 이에 관련한 실증적인 연구가 필요하다고 할 수 있겠다. 하지

만 아직 골프소비자의 독특성 욕구에 따른 소비 행동과의 관계에 관한

연구가 많이 이루어지고 있지 않지만, 박미정(2001)의 선행연구에 따르

면 과시소비성향이 높을수록 수입브랜드 구매 경험이 높게 나왔으며 구

매 기준에서는 디자인 · 품질을 중요한 요인으로 뽑았으며, 과시소비성

향이 낮은 집단은 보세 이용률이 높게 나타났다. 조은아, 김미숙(2004)의

연구에서 과시적 소비성향 소비자는 유명브랜드 및 수입명품에 대해 우

호적인 태도를 지닌 것으로 나타났으며. 소비지출이 높다는 것을 알 수

있다. 따라서 위와 같은 선행연구를 바탕으로 독특성 욕구가 높은 골프

소비자들은 과시소비행동이 높을 것으로 추측할 수 있다.

이상의 논리를 바탕으로 본 연구에서 골프소비자들의 독특성 욕구 요
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인이 과시소비행동 요인에 어떻게 영향을 미치는가를 분석하여 더욱 의

미있는이론적시사점과마케팅및실무적시사점을제시하는데에그목적이있다.



- 32 -

5. 관여도

5-1. 관여도

관여도는 개인의 인지적, 감성적 영역에 근거하여 정보처리과정을 조

절하는 동기적 상황으로 개념화할 수 있으며, 또한 특정한 반응이나 입장

에 관한 관심 또는 몰입의 크기로 정의할 수 있다(Zaichkowsky, 1985).

일반적으로 관여도는 그 수준에 따라 고관여와 저관여로 구분할 수 있다

(Rothschild, & Gaidis, 1981). 고관여는 제품에 대해 고취된 각성, 관심,

감정적 집착의 수준이 높은 상태를 말하고, 저관여는 그 수준이 낮은 상

태를 의미한다. 고관여 상황에서는 인지적 학습이 일어난다고 주장한다.

즉, 정보탐색 활동이 활발해지고 대안의 평가도 복잡해진다. 반대로 저관

여 상황에서는 행동적 학습이 일어나며, 이때 시험적 구매가 일어나고

그 구매 결과에 따라 다음 구매의 확률이 결정된다는 것이다(Rothschild,

& Gaidis, 1981).

한편 Zaichkowsky(1985)는 관여도를 인적 특성(personal characteristics),

물리적 특성(physical characteristics), 상황적 특성(situational characteristics)

으로 구분하였다. 인적특성이란 동일한 제품에 대해 관여수준이 다른 것

을 의미한다. 물리적 특성이란 제품 간의 차이에 관련된 특성이며, 상황

적 특성은 구매 결정이나 사전구매 경험에서 나타난 다양한 상황이 관여

도에 영향을 주는 것을 말한다(박재영, 1996). 또한, Zaichkowsky는 이러

한 3가지 측면을 고려하여 PLL(Personal Inventory Index)이라는 관여도

측정기준을 제시하였다. 관여도 측정은 제품의 쾌락 및 상징적 가치 그리

고 중요성 및 지각된 위험 등 다면적 개념으로 제안되었고, 제품의 중요

성 차원을 중심으로 각 항목에 대한 응답자들의 점수를 합산하여 측정되

었다(Zaichkowsky, 1985).
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5-2. 제품 관여도

Bloch(1981)는 소비자가 특정 제품군에 대해서 느끼는 제품 관여도

(product involvement)라고 개념화하면서, 관여도는 개인과 상품과의 상

호작용 때문에 형성된다고 주장하였다.

이처럼 제품 관여도는 관여도의 다차원적 개념 중 하나로 이해될 수

있다.

출처: Antil, J. H. (1984). Conceptualization and operationalization of involvement.

Advance in Consumer Research. 11, 205∼209.

<그림 1> 제품 관여도

고관여 제품은 소비자들의 많은 정보가 필요하여 소비자가 제품을 구

매할 때 적극적으로 정보를 탐색하고 제품을 잘못 선택하면 손실이 큰

제품으로, 의료 서비스, 자동차, 보석, 보험, 주택, 가구 등이 주로 이에

해당한다. 일반적으로 고관여 제품은 소비자가 높은 관심이 있고, 소비자

가 구매과정에 많은 시간과 노력을 투입하여 깊게 관여하는 것이 보통이



- 34 -

며, 값이 비싸고, 구매 결정이 소비자에게 중요한 의미가 있는 경우가 많

다. 또한, 구매 결정 과정과 정보처리 과정이 복잡한 특징을 가진다.

반면 저관여 제품은 값이 싸고, 구매 중요도가 낮으며, 상표 간의 차

이도 별로 없어서 구매 실패 시 별로 큰 피해를 주지 않는 제품의 경우

가 해당한다. 따라서 저관여 제품은 습관적인 구매나 주변적인 경로에

의한 정보처리가 주로 일어나는 제품으로, 대부분 생활용품과 포장 식품

들이 이에 해당한다. 즉, 저관여 제품은 구매자들의 자아 개념이나 의지

와는 무관하게 구매행위가 일어나게 되며, 개인적인 관심도가 별로 없고,

구매 결정을 잘못 내리더라도 지각된 위험이 거의 없는 것을 말한다. 또

한, 저관여 제품은 구매 결과에 대해서 불안감이 없고 구매 제품과 자아

개념 사이의 관계가 매우 희박한 특징을 가진다. 이러한 저관여 제품의

경우, 소비자들은 깊게 생각하지 않고 간단하며 신속하게 구매 결정하는

경향이 많다. 또한, 저관여 상황은 구매 결정 과정에 정보처리 과정이 간

단하고 신속한 특징이 있다.

5-3. 개인적 관여도와 상황적 관여도

소비자의 관여도는 개인적 속성인 지속적 관여도와 맥락에 따라 달라

지는 상황적 관여도로 구분될 수 있다. 지속적 관여도는 지속적인 속성

으로 고유한 욕구, 가치, 관심, 목표 등을 의미하고, 상황적 관여도는 상

품에 관한 관심과 관련성이 일시적으로 증가하는 것을 의미하는 것이다

(이종민, 류춘열, 박상희, 2007. 지속적 관여도는 자극과 메시지 처리 과

정에 있어서 주의집중, 해석하고자 하는 순수한 동기의 역할을 하게 된

다. 여기서 주의 및 해석에 대한 능력은 개인의 수준에 따라 달라진다.

그런데 상황적 관여도는 동기적인 역할 뿐 아니라, 정보처리에 대한 능

력의 역할도 포함하고 있다. 즉, 상황적 관여도가 높으면 낮은 사람보다

정보처리에 있어 주의집중, 해석, 평가과정에 이르는 동기와 능력이 상대

적으로 높다는 것을 의미하게 된다(Beatty & Smith, 1987; Batta &

Ray, 1986; Phelps & Thorson, 1991). 따라서 상황적 관여도가 낮다는
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것은 자극처리에 있어서 동기와 노력이 덜 사용됨을 의미한다.

5-4. 스포츠 관여도

Kenyon(1981)은 관여도를 스포츠의 어떤 현상 및 형태에 관련된 사회

적 행위로서 스포츠 상황에의 적극적인 참가 이상의 의미를 지니고 있다

고 주장하기도 하였다. 또한, 사람들이 어떻게 스포츠에 관여하게 되는

가? 어떻게 스포츠 역할수행을 학습하는가? 라는 현상에 대한 이해로서

스포츠 관여도에 대한 의문을 제기하고 관여의 사회화를 주장하였다.

이와 같은 맥락에서, Lardinoit와 Derbaix(2001)는 지속적인 관여

(enduring involvement)는 어떤 대상에 대한 관련성으로부터 발생하는 진

심 어린 관심과 부합한다고 하면서, 스포츠의 경우에 이런 지속적인 관여

는 궁극적으로 스포츠에 더 많이 노출하게 된다고 말하였다.

Wright(1975)의 전과여 상태에서의 결정에 대한 논의를 스포츠에 적절

하게 응용하면 개인적인 차원에서 스포츠에 대한 저관여도 상황을 갖게

될 때는 고관여의 상황과는 반대로 단순화 전략(Simplifying Strategy)에

의한 결정보다 만족스러운 결정을 내리려는 경향이 있다고 할 수 있다.

스포츠 관여도의 개념은 소비자의 정보 연구, 구매행위, 커뮤니케이션

그리고 소비 행동과 관련 폭넓게 이루어졌다. 관여도에 따라 소비자는

크게 고관여와 저관여의 유형을 갖게 된다. 스포츠 고관여란 스포츠에

대한 참여와 인식 그리고 소비에 관한 결정 등 복잡한 메커니즘을 통해

이루어지는 경향을 말한다. 상대적으로 스포츠 저관여는 간단한 의사결

정 과정에 의해서 이뤄지며 스포츠에 관심이 낮은 경향을 의미한다.

Holbrook과 Hirschman(1982)은 스포츠는 일반적 유형의 상품과는 다

르게 별개의 구매과정과 참가 결정을 유발한다고 주장하였고, 스포츠소

비자의 심리상태를 보여주는 스포츠 관여도는 시장에 대한 상세한 정보

를 제시한다고 연구하였다.

박세혁(1995)은 스포츠 참가자들의 관여도는 마케팅 믹스(marketing

mix)를 개발하는데 중요한 변수로 유용될 수 있음을 주장하였고, 스포츠
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소비자는 시장에 대한 정보를 보다 구체적이며 정확하게 제시해 줄 수

있다고 하였다.

스포츠소비자들의 소비증가는 스포츠 제품이 다양해지고 새로운 기술

의 발전으로 더욱 전문화되고 있다. 특히, 스포츠소비자의 경우 제품을

통해서 재미와 즐거움을 얻는다. 이와 관련한 선행연구에 따르면 소비자

들은 쇼핑환경에서 쾌락적 소비가치에 영향을 미치기 때문에 의사결정

과정에 긍정적 감정을 불러일으키기 때문에(황민우 & 정헌배, 2007), 즐

거움과 만족을 경험하기 위하여 제품을 구매한다고 하였다(Vandecasteele

& Geuens, 2010). 즉, 쾌락적 가치를 추구하는 소비자는 제품을 구매할

때 재미와 즐거움을 얻는 데 목적이 있다(Babin et al, 1994). 특히 스포

츠 제품에 대한 관여도가 높은 소비자는 쾌락적 소비가치에 영향을 미칠

것으로 생각한다. 이는 제품이 주는 만족감은 효용 가치와 기능성보다

크기 때문이다. 또한 최우진(2004)의 연구에서 관여도가 높은 소비자들

은 브랜드 태도가 높아진다고 하였다.

5-5. 골프 관여도와 소비자 행동

골프 관여도는 골프에 대한 특정한 반응이나 관심 또는 몰입하는 정도

라고 할 수 있다(이호열, & 박승현, 2009). 유기성, 유원용(2010)은 골프

관여도를 즐거움, 중요성, 위험성의 요인으로 분류하고 골프 관여도가 지

속적인 참여 의도에 미친 영향을 본 결과 지속적인 참여 의도에 가장 영

향을 많이 미친다고 하였다. 이호열, 박승현(2009)은 골프 관람자를 고관

여 집단과 저관여 집단으로 구분한 후 관여도가 높은 집단이 타이틀 스

폰서십의 제품구매의도가 더 높다고 하였다.

지금까지 이루어진 골프웨어에 관한 선행연구를 보면, 골프웨어에 대

한 관심과 선호도, 직물 문양, 디자인 개발에 관한 연구가 이루어졌으며

(김주희, 1993), 골프웨어 소비자의 구매 행동에 관한 연구도 진행되었다

(박은정, 2002; 박종숙, 2002; 조원경, 2001; 최윤희, 2001; 김영주, 1999).

이러한 선행연구를 바탕으로 골프 관여도가 높은 소비자들은 자신의
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즐거움과 만족을 위하여 자신의 지위와 상징을 나타내기 위하여 쾌락적

인 소비가치를 바탕으로 제품 선택 상황에 있어서 관여도에 대한 중요성

인식을 통해 소비자 행동을 파악함으로써 기업의 마케팅 전략에 활용할

수 있는 기초적인 자료가 될 것이다.
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Ⅲ. 연구가설

1. 연구가설

골프소비자들이 과시소비행동을 하는 이유는 집단 내에서 뒤처지거나

소외되지 않으려는 욕구와 자신의 능력을 타인에게 과시하려는 욕망으로

생각한다. 즉, 골프소비자는 타 스포츠 종목 소비자들과 다른 구매 동기

와 목적이 있으므로 소비자가 추구하는 것이 무엇인지 파악하는 것은 유

의미한 일이다.

따라서 본 연구는 소비자가 독특성 욕구, 골프 관여도, 체면 민감성

수준에 따라 골프의류와 일반의류 구매 시 과시소비행동의 차이를 파악

하고자 한다.

소비자는 제품을 구매할 때 재미와 즐거움을 얻는 데 목적이 있다

(Babin et al, 1994). 특히 스포츠 제품의 경우 제품이 주는 만족감과 효

용 가치가 기능성보다 크다고 볼 수 있다. 스포츠 제품 중에 골프의류의

경우 자신의 즐거움과 만족뿐만 아니라 지위와 상징을 나타내기 위하여

쾌락적인 소비가치를 바탕으로 제품 선택 상황과 제품 의사결정 과정에

서 골프의류는 구매 이상의 의미를 지니고 있다고 볼 수 있다. 이는 골

프 종목 특성상 자신의 지위와 부를 나타내어 타인과의 구별됨을 나타내

기 위해 고급 소비를 지향하기 때문이다(김찬룡, 2004).

골프의 경우 골프장에서 보수적인 복장 규제를 통해 골프소비자들의

희소가치를 높게 하였는데 이는 일상복을 착용할 때보다 집단 내에서 골

프 복식 규범을 중요시하는 문화가 자리 잡았다. 이러한 골프 복식 규범

은 개인에게 소속감을 부여하고 골프소비자들의 골프의류 구매에 있어

중요한 변인인 상황적 요인으로 골프소비자들에게 여유로운 사회계층을

상징하는 의미를 부여한다.

한편, 조원경(2001)의 선행연구에 따르면 골프웨어 소비자의 구매 목

적은 일반적인 의류 구매와 달리 골프웨어를 골프칠 때와 일상복으로 겸
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하여 구입하는 경우가 많다고 하였다. 또한, 중년 남성들의 경우 단순히

골프의류를 골프 할 때만 착용하지 않으며, 일상복이나 비즈니스용으로

입는 경우가 많다고 하였다(한기향, & 원명심, 2004). 또한, 젊은 층 골

퍼의 증가로 골프의류 소비는 자신의 개성을 표현하는 수단으로 일상복

으로 활용할 수 있는 골프의류가 출시됨으로써 스타일과 실용성을 동시

에 누리고 있다(김가나, 이승필, & 김차용, 2015).

이와 관련하여 소비자는 골프의류 구매 시 타인의 인정을 얻고자 하

는 목적과 기능적인 혜택을 더불어 사회적 혜택, 상징적 혜택을 얻고자

하는 중요한 의미를 지니고 있다고 생각한다.

따라서 위와 같은 선행연구를 바탕으로 다음과 같은 구체적인 가설을

설정하였다.

1) 독특성 욕구

독특성 욕구는 다른 사람과 자신을 구별적인(self-distinguishing) 행

위를 통하여 자신의 자존감을 향상시키고, 부정적인 감정을 감소시키는

이론이다. 이지혜와 김재환(2017)의 선행연구에서 골프의류 소비자의 독

특성 욕구가 과시소비성향에 정적인 영향을 미치는 것으로 나타났다.

김완석과 김영재(2005)의 선행연구에 따르면 독특성 욕구가 높은 소비

자들은 타인과 차별화되기 원하여 상징성 있는 제품을 구매한다고 하였

다. snyder와 Fromkin(1977)의 독특성 이론에 따르면 개인이 독특성에

대한 자기지각에서 위협을 느끼는 상황에 직면했을 때 타인과 다르고자

하는 동기가 나타나며, 유사성 증가에서 개인이 타인과 다름을 추구하는

차별적 행동이 나타난다고 하였다. 김완석과 김영재(2005)의 선행연구에

따르면 독특성 욕구가 높은 사람들은 낮은 사람들과 비교하여 독특한 상

품을 선호하고 구매 의도도 더 높지만, 독특성 욕구가 낮은 사람들은 높

은 사람들에 비해 평범한 상품을 더 선호한다고 하였다. 따라서 독특성

욕구는 고/저에 따라 소비 행동이 다를 것으로 생각한다. 이러한 이유로

독특성 욕구를 과시소비행동에 영향을 미치는 변인으로 가정한다.
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2) 골프 관여도

관여도란 개인이 중요하게 여기는 관심이나 몰입이라고 할 수 있으며,

골프 관여도는 개인의 인지적, 감성적 영역에 근거하여 정보처리 과정을

조절하는 동기적 상황이다(이호열, & 박승현, 2009). 골프는 종목 특성상

일반 스포츠 종목과는 달리 고가의 제품을 사용하고, 구매 결정을 위한

소비자들의 관여 정도가 매우 높은 정도라고 할 수 있다(이병관, 2017).

이와 관련한 선행연구에 따르면 골프참여자들은 자신의 부와 지위를 나

타내어 타인과 구별됨을 나타내기 위해 고급 소비를 지향하는 것으로 나

타났으며(김찬룡, 2004), 골프참여자의 관여도에 관한 연구에서 과시소비

성향과 충동 구매 결정에 영향을 미치는 것으로 나타났다(백승헌, & 김

기탁, 2017).

3) 체면 민감성

체면 민감성은 소비자의 소비상황에서 체면의 상황력이 존재한다는

개념이다(김재휘, 김태훈, & 전진안, 2008). 이형룡, 이덕원, 강재완(2015)

의 선행연구에서 체면 민감성은 과시 소비를 일으키는 중요한 변수라고

하였다. 이와 관련하여 백승헌과 김기탁(2017)의 선행연구에서 골퍼들이

체면 민감성을 높게 인식할수록 과시소비성향에 정적인 영향을 미친다고

하였다. 또한, 남상백(2012)의 선행연구에 따르면 스포츠참여자의 체면

민감성은 과시적 소비성향에 정적인 영향을 미치며, 의복과 제품을 통해

지위상징을 나타낸다고 하였다. Bao et al.(2003)의 연구에서 체면 소비

는 브랜드 중시/고가격·고품질 지향 성향에 정적 영향을 미쳤고, 신제품/

유행 지향 성향에 정적 영향을 미쳤다. 패션 명품 브랜드 구매 시 타인

을 의식하여 고가격 제품을 선호하기보다 자신의 자질에 대해 자신을 부

정적으로 지각하거나 사회생활에서의 예의나 격식을 의식할 때 패션 명

품 브랜드를 선호한다고 하였다. 이러한 결과는 자신의 성공에 대해 타

인들로부터 인정받고 싶다는 것을 나타낸다(조미나, & 정명선, 2016).



- 41 -

한편, 관여도에 관하여 구양숙과 추태귀(1996)는 의복 관여에 따른 의

복구매 행동을 분석하였는데, 의복 관여가 높은 소비자는 의복 쇼핑의

즐거움을 하나로 생각하며, 의복을 개성추구의 수단으로 여긴다고 하였

다. 반대로 골프 관여도의 경우 골프웨어 구매에 관한 선행연구에서 조

원경(2001)은 중년 남성들의 경우 골프웨어를 일상복이나 비즈니스용으

로 입는 경우가 많다고 하였다(한기향, & 원명심, 2004). 이와 관련하여

골프 관여도의 수준에 따라 일반의류 구매 시 과시소비행동에 미치는 영

향이 다를 것이라 생각한다.

따라서 다음과 같은 선행연구를 바탕으로 독특성 욕구, 골프 관여도,

체면 민감성 수준에 따라 골프의류와 일반의류 구매 시 과시소비행동에

영향을 미칠 것이라고 생각한다.

이에 따라 본 연구에서는 다음과 같이 구체적인 가설을 설정하였다.

H1. 독특성 욕구, 골프 관여도, 체면 민감성 수준에 따라 골프의류 구매 시

과시소비행동에 미치는 영향

H1-1. 독특성 욕구가 높은 집단은 낮은 집단보다 골프의류 구매 시 더

높은 과시소비행동이 나타날 것이다.

H1-2. 골프 관여도가 높은 집단은 낮은 집단보다 골프의류 구매 시 더

높은 과시소비행동이 나타날 것이다.

H1-3. 체면 민감성이 높은 집단은 낮은 집단보다 골프의류 구매 시 더

높은 과시소비행동이 나타날 것이다.

H2. 독특성 욕구. 골프 관여도, 체면 민감성 수준에 따라 골프의류와

일반의류 구매 시 과시소비행동에 차이가 있을 것이다.

H2-1. 독특성 욕구 수준에 따라 골프의류와 일반의류 구매 시 과시소

비행동에 유의한 차이가 있을 것이다.

H2-2. 골프 관여도 수준에 따라 골프의류와 일반의류 구매 시 과시소
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비행동에 유의한 차이가 있을 것이다.

H2-3. 체면 민감성 수준에 따라 골프의류와 일반의류 구매 시 과시소

비행동에 유의한 차이가 있을 것이다.
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2. 연구모형

위의 가설들을 토대로 연구모형을 <그림 2>에 나타내었다.

<그림 2> 연구모형
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Ⅳ. 연구방법

본 연구는 골프참여자를 대상으로 독특성 욕구, 골프 관여도, 체면 민

감성 이론을 적용하여 골프의류와 일반의류 구매 시 과시소비행동에 어

떠한 차이가 나타나는지 분석하고자 하는 목적이 있다. 이러한 목적을

달성하기 위하여 본 연구에서 사용한 연구대상, 절차, 조사도구 및 자료

처리방법은 다음과 같다.

1. 연구의 대상 및 절차

본 연구는 독특성 욕구, 골프 관여도, 체면 민감성 수준에 따라 과시

소비행동 차이를 분석하기 위하여 자기평가 기입법(self-administration

method)으로 작성하였으며 대상자 선정은 비확률 표집방법 중 유의(판

단) 표집을 통하여 결정하였다. 2020년 7월부터 2020년 8월까지 서울과

경기도에 있는 골프 연습장을 방문하여 골프참여자를 대상으로 연구에

대하여 간략한 설명을 한 이후 동의를 구한 후 설문을 실시하였다. 이와

함께 구글(Google)의 설문조사 툴을 이용하여 각종 동호회, 커뮤니티 등

의 회원들을 대상으로 역시 연구에 대한 소개를 한 이후 동의를 얻어 온

라인 설문조사를 실시하였다.
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2. 조사도구

본 연구는 골프참여자를 대상으로 독특성 욕구, 골프 관여도, 체면 민

감성 이론을 적용하여 골프의류와 일반의류 구매 시 과시소비행동에 미

치는 차이를 분석하기 위하여 사용할 조사도구는 문헌연구와 선행연구의

고찰을 통하여 입증된 설문지를 토대로 하여 본 연구에 맞게 수정·보완

한 조사도구를 사용하였다.

1) 독특성 욕구

독특성 욕구는 Tian & Mckenzie(2001), 김완석, 유연재(2003), 이지

혜, 김재환(2017)의 연구에서 사용된 척도를 참고하여 본 연구에 맞게 수

정 및 보완하여 독특성 욕구에 해당하는 항목을 사용하여 총 11문항으로

Likert 7점 척도로 1점 ‘전혀 그렇지 않다’, 7점 ‘매우 그렇다’로 측정하였

다. 독특성 욕구 요인과 측정항목은 <표 4>에 나타나 있다.

<표 4> 독특성 욕구의 측정항목

요인(문항) 항목

독특성 욕구

기성 제품에서도 좀 더 특색있는 제품 선택

특별한 제품이나 브랜드를 구매하여 개인적인 독특성을

개발하고자 적극적으로 노력

흥미롭고 독특한 제품에 대한 안목은 나만의 독특한 이미지를

만드는 데 도움
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2) 골프 관여도

골프소비자들의 관여도를 측정하기 위하여 Zaichowsky의 PⅡ 항목에

서 사용한 관여도 문장과 이정원과 황진숙(2011)에서 사용한 문항을 수

정하여 본 연구에 적합한 7문항을 7점 Likert 척도로 구성하였으며, 1점

‘전혀 그렇지 않다’, 7점 ‘매우 그렇다’로 측정하였다. 골프 관여도 요인과

측정항목은 <표 5>에 제시되었다.

<표 5> 골프 관여도의 측정항목

2) 체면 민감성

체면 민감성은 최상진, 최인재(1999)가 개발하고 현선희, 이화석(2008),

이명현, 이형룡(2013), 이지혜, 김재환(2017)의 연구에서 총 14문항으로

구성한 ‘타인의식’ 5문항, ‘자괴의식’ 5문항, ‘사회격식’ 4문항에서 ‘타인의

식’ 항목을 사용하여 본 연구에 맞게 수정 및 보완하였다. 설문지는 본

연구에 적합한 Likert 7점 척도로 1점 ‘전혀 그렇지 않다’, 7점 ‘매우 그

렇다’로 측정하였다. 체면 민감성 요인과 측정항목은 <표 6>에 제시되었

다.

요인(문항) 항목

골프 관여도

골프를 생각하면 즐거워짐

골프하는 시간이 기다려짐

골프에서 많은 행복감을 느낌

골프는 여가를 통해 가장 즐겨하고 싶은 여가활동
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<표 6> 체면 민감성의 측정항목

4) 과시소비행동

과시소비행동은 이상희, 김일호(2013), 이지혜, 김재환(2017)의 연구에

서 사용된 측정항목을 본 연구에 적합한 5문항을 구성하여 ‘유명브랜드

지향’, ‘브랜드 지향’으로 본 연구에 맞게 수정 및 보완하여 총 10문항으

로 구성하였다. 측정항목은 7점 Likert 척도로 구성하였으며, 1점 ‘전혀

그렇지 않다’, 7점 ‘매우 그렇다’로 측정하였다. 과시소비행동 요인과 측

정항목은 <표 7>에 제시되었다.

<표 7> 골프의류 및 일반의류 구매 시 과시소비행동의 측정항목

요인(문항) 항목

골프의류 및 일반의류

구매 시 과시소비행동

골프의류 구매 시 타인 생각에 민감

일반의류 구매 시 타인 생각에 민감

골프의류 구매 시 나만의 감각연출 선호

일반의류 구매 시 나만의 감각연출 선호

골프의류 구매 시 감각연출 즐김

일반의류 구매 시 감각연출 즐김

요인(문항) 항목

체면 민감성

타인 생각에 민감

어떻게 보일까 염려

남의 평가를 의식

남의 눈치 보는 편
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3. 자료분석방법

연구가설을 검정하기 위해 본 연구에서는 IBM SPSS 25.0을 이용하여

다음과 같이 분석할 예정이다.

1) 빈도분석(Frequenct analysis)·기술통계분석(Descriptive analysis)

조사자료의 인구통계학적 특성과 변수들의 기분적인 특성을 알아보기

위해 빈도분석과 기술통계분석(평균, 표준편차)을 실시했다.

2) 신뢰도 분석(Reliability analysis)

본 연구에서 활용할 설문 문항의 신뢰도를 분석하기 위하여

Cronbach's α 검사를 실시했다. Cronbach's α 검사는 신뢰도를 측정하

는 계수로 복수 문항이 포함된 척도를 활용할 때 검사한 문항 사이의 동

질성, 즉 내적 일치도가 산출하여 신뢰도를 확인하는 방법이다.

Cronbach’s α가 0.7이상이면 신뢰도가 있다고 할 수 있다.

3) 확인적 요인분석(Confirmatory factor analysis)

설문 문항들의 구성타당성은 확인적 요인분석 방법을 사용했으며, 직

교회전 방법 중 베리맥스(Varimax) 회전을 사용했다. 일반적으로 KMO

값은 0.6이상, Bartlett값은 0.05 미만이면 요인분석을 하는 것이 적절하

다고 볼 수 있다.
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4) 상관관계 분석 (Correlation Analysis)

본 연구에서 변수 간의 밀접한 정도 즉, 상관관계를 분석하는 통계적

분석방법을 통해 상관관계를 설명하고자 한다.

5) 다원 분산분석 (Multivariate-Analysis of Variance)

연구 참여자들의 독특성 욕구, 골프 관여도, 체면 민감성 수준에 따라

골프의류와 일반의류 구매 시 어떤 차이(주효과 및 상호작용)가 있는지

를 파악하기 위해 다원 분산분석을 실행했다.

(1) 분산의 동질성 검정은 유의수준이 0.5 이상이면 집단 간 분산분석을

실시할 수 있는 표본임을 나타내며, 반복측정 분산분석에서도 같은 조

건을 적용했다.

(2) 신뢰도를 제외한 모든 통계분석에서 유의수준은 0.5으로 설정했다.

6) 반복측정 분산분석(Repeated Mausure ANOVA)

연구 참여자의 독특성 욕구, 골프 관여도, 체면 민감성의 주효과 및

상호작용에 따른 골프의류와 일반의류 구매 시 과시소비행동에 대한 차

이를 살펴보기 위해 반복측정 분산분석을 실행했다.

(1) 분산의 동질성 검정은 공분산 행렬에 대한 Box의 동질성 검정에서 확

인할 수 있는데, 일반적으로 유의수준이 0.5 이상이면 분산이 동일하다

는 가정을 수용할 수 있다.

(2) Mauchly의 구형성 검정은 3회 이상 반복측정 할 경우에만 결과가 나

타난다. 따라서 2회 반복측정을 한 본 연구의 경우 Mauchly 구형성 가

정의 충족 여부를 확인할 필요가 없다.
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Ⅴ. 연구결과

1. 인구통계학적 속성

본 연구에서 최종적으로 설문 조사에 응답한 225명 중 불성실한 응답

을 한 6명을 연구대상에서 제외한 유효표본 219명의 응답자 속성을 최종

분석에 사용하였다. 연구대상자의 인구통계학적 특성을 살펴보면 남자가

132명(60.3%), 여자가 87명(39.7)이었으며, 연령대 분포는 20대 57명

(26%), 30대 82명(37.4%), 40대 37명(16.9%), 50대 36명(16.4%), 60대 7명

(3.2%)으로 나타났다. 학력 수준은 고졸 이하의 경우가 36명(16.4%), 대

학교 재학이 19명(8.7%), 대학교 졸업이 118명(53.9%), 대학원 재학 중인

경우가 22명(10.0%), 대학원 졸업 이상인 경우가 24명(11.0%)으로 나타

났다. 월평균 소득수준의 경우 200만 원 미만이 26명(24.7%), 200~300만

원 미만이 54명(11.9%), 300~400만 원 미만이 56명(25.6%), 400~500만 원

미만이 21명(9.6%), 500~600만 원 미만이 21명(9.6%), 600~700만 원 미만

이 10명(4.6%), 700~800만 원 미만이 4명(1.8%), 800~900만 원 미만이 3

명(1.4%), 900~1,000만 원 이상이 24명(11%)으로 나타났다. 평균 타수의

경우 70~80타 48명(21.9%), 80~90타 57명(26.0%), 90~100타 55명(25.1%),

100타 이상 59명(26.9%)으로 나타났다. 골프경력의 경우 3개월 미만이

18명(8.2%), 3개월~6개월이 18명(8.2%), 6개월~12개월이 15명(6.8%), 12

개월~18개월 19명(8.7%), 18개월~24개월 20명(9.1%), 24개월~30개월 9명

(4.1%), 30개월~36개월 8명(3.7%), 36개월 이상 112명(51.1%)으로 나타났

다. 또한, 골프 지출의 경우 10만 원 미만이 48명(21.9%), 10~30만 원 미

만이 63명(28.8%), 30~50만 원 미만이 49명(22.4%), 50~100만 원 미만이

33명(15.1%), 100~200만 원 미만이 16명(7.3%), 200~300만 원 미만이 10

명(4.6%)으로 나타났다. 연구대상의 일반적 속성은 아래 <표 8>와 같다.
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<표 8> 연구대상자의 일반적 속성

구 분 내 용 빈 도 비 율(%)

성 별
남성 132 60.3
여성 87 39.7

나 이

20 57 26
30 82 37.4
40 37 16.9
50 36 16.4
60 7 3.2

학력

고졸이하 36 16.4
대학 재학 19 8.7
대학 졸업 118 53.9
대학원 재학 22 10.0

대학원 졸업 이상 24 11.1

월평균 소득

200만 원 미만 26 24.7
200~300만 원 미만 54 11.9
300~400만 원 미만 56 25.6
400~500만 원 미만 21 9.6
500~600만 원 미만 21 9.6
600~700만 원 미만 10 4.6
700~800만 원 미만 4 1.8
800~900만 원 미만 3 1.4
900~1,000만 원 이상 24 11

평균타수

70~80타 48 21.9
80~90타 57 26.0
90~100타 55 25.1
100타 이상 59 26.9

골프경력

3개월 미만 18 8.2
3~6개월 18 8.2
6~12개월 15 6.8
12~18개월 19 8.7
18~24개월 20 9.1
24~30개월 9 4.1
30~36개월 8 3.7

36개월 이상 112 51.1

골프 지출(월)

10만 원 미만 48 21.9
10~30만 원 미만 63 28.8
30~50만 원 미만 49 22.4
50~100만 원 미만 33 15.1

100~200만 원 미만 16 7.3

200~300만 원 이상 10 4.6
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2. 주요변인의 기술통계 분석

본 연구에서 수집된 자료의 특성을 파악하기 위해 기술통계 분석을

실시하여 평균 및 표준편차를 분석하였다. 각 변인들의 기술통계치인 평

균 및 표준편차 등 기술통계량은 다음 <표 9>에 제시하였다

<표 9> 주요변인의 평균 및 표준편차

변인 N 최소값 최대값 평균
표준

편차

골프의류 구매 시

과시소비행동
219 1.00 7.00 4.12 1.55

일반의류 구매 시

과시소비행동
219 1.00 7.00 4.22 1.55
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3. 주요변인의 빈도분석

본 연구에서 수집된 자료의 특성을 파악하기 위해 빈도분석을 실시하

여 평균 및 표준편차를 분석하였다. 각 변인의 기술통계치인 평균 및 표

준편차 등 기술통계량은 다음 <표 10>에 제시하였다.

<표 10> 주요변인의 빈도분석

구 분 내 용 빈 도 비 율(%)

독특성욕구
저 111 50.7

고 108 49.3

골프관여도
저 110 50.2

고 109 49.8

체면민감성
저 108 49.3

고 111 50.7
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4. 타당도 및 신뢰도 분석

본 연구의 신뢰도를 분석하기 위해 Cronbach’s α 계수를 사용하였다.

Cronbach’s α 계수는 신뢰도를 평가하는 계수로 가장 많이 사용되고 있

으며, 그 기준은 학자들마다 해석을 다르게 하는 경향이 있는데, 기본적

으로 사회과학연구에서 많이 사용되는 기준 값으로 0.7이상이면 신뢰도

가 있다고 판단하기에, 본 연구에서는 0.7을 기준으로 신뢰도를 검증하였

다.

본 연구에서 독특성 욕구를 평가하는 문항 총 11문항, 골프 관여도를

측정하는 문항 총 7문항, 체면 민감성을 측정하는 문항 총 5문항, 골프의

류 구매 시 과시소비행동을 측정하는 문항 총 5문항, 일반의류 구매 시

과시소비행동을 측정하는 문항 총 5문항으로 총 33문항의 신뢰도를 분석

하였다.

<표 11> 신뢰도 분석

<표 11>에서 나타난 것과 같이 신뢰도 분석을 위하여 Cronbach’s α

계수를 계산한 결과를 보면 0.7 이상의 값을 보여 신뢰성을 확보하였다

고 할 수 있다.

항목 Cronbach’s α 항목 수

독특성욕구 .79 3

골프관여도 .94 4

체면민감성 .96 4

골프의류 구매 시

과시소비행동
.95 3

일반의류 구매 시

과시소비행동
.96 3
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5. 측정항목의 확인적 요인분석

본 연구에서는 사용된 측정 변인들의 타당도를 검증하기 위해서 확인

적 요인분석을 실시하였다. 주요 변인의 측정항목인 독특성 욕구, 골프

관여도, 체면 민감성, 골프의류 구매 시 과시소비행동, 일반의류 구매 시

과시소비행동에 대한 확인적 요인분석을 실시하였다.

확인적 요인분석에서 집중타당성과 판별타당성을 평가하기 위하여 표

준화 회귀계수 값, 평균분산추출(AVE: Average Variacne Extracted)과

개념신뢰도(Construct Reliability)를 이용하였다. 표준화 회귀계수 값은

.5 이상, AVE 값은 .5 이상, 개념신뢰도는 .7 이상을 기준으로 하고 있

다. 확인적 요인분석에 의한 판별타당성은 AVE값이 각 잠재요인 간의

상관계수 제곱 값보다 크게 나올 때 확보할 수 있다. 다음으로 적합도를

검정하기 위하여 TLI, CFI, RMSEA, SRMR 값을 활용하였다.

분석 결과는 다음 <표 12>에 제시되어 있다. 확인적 요인분석 결과

측정 변인들에 대한 요인들은 표준화계수와 AVE 값이 .05 이상, 개념신

뢰도 값은 .7 이상으로 집중타당도가 겁증되었다고 할 수 있다.

판별타당성의 경우 잠재변인 모두 결정계수보다 크게 나타나 판별타

당도를 확보하였다고 판단할 수 있다.

확인적 요인분석의 적합도 지수는 TLI 지수 .934, CFI 지수가 .947,

RMSEA 지수는 .091, SRMR 지수는 .035으로 기준에 부합하는 모델로

판단할 수 있다.

따라서 본 연구에서 가설을 바탕으로 만든 모델의 적합도 향상을 위

해 확인적 요인분석을 한 결과는 다음의 <표 12>와 같다.
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<표 12> 측정문항의 확인적 요인분석

변인 문항
비표준화

계수
S.E.

표준화

계수
AVE

개념

신뢰도

독특성 욕구

독특성1 1.00 .85

.57 .80독특성2 3.81 .24 .88

독특성3 3.60 .23 .85

골프 관여도

관여도1 .96 .05 .89

.58 .84

관여도2 .96 .05 .90

관여도3 .96 .05 .93

관여도4 1.00 .85

체면 민감성

타인의식1 1.00 .90

.67 .89

타인의식2 1.03 0.47 .92

타인의식3 1.05 .044 .95

타인의식4 .98 .047 .90
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골프의류

과시소비행동

골프의류1 .91 .034 .95

.69 .87골프의류2 .98 .043 .91

골프의류3 1.00 .92

일반의류

과시소비행동

일반의류1 1.00 .97

.76 .90일반의류2 1.08 .035 .94

일반의류3 1.08 .035 .94
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<표 13> 확인적 요인분석에 대한 판별타당도

<표 14> 확인적 요인분석의 적합도 지수

변인
상관관계

AVE
1 2 3 4 5

독특성 욕구 1 .57

골프 관여도 .174(.03)* 1 .58

체면 민감성 .211(.04)* .244(.06)* 1 .67

골프의류

과시소비행동
.741(.54)** .227(.05)** .234(.05)** 1 .69

일반의류

과시소비행동
.706(.50)** .183(.03)* .230(.05)** .878(.70)** 1 .76

Chi-square(χ²) df P χ²/df TLI CFI RMSEA SRMR

331.621 109 .00 .33 .93 .95 .10 .035
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<그림 3> 확인적 요인분석 비표준화계수
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<그림 4> 확인적 요인분석 표준화계수
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4. 가설 검증

H1. 독특성 욕구. 골프 관여도, 체면 민감성 수준에 따라 골프의류 구매 시

과시소비행동에 미치는 영향

본 연구의 가설1에서는 독특성 욕구, 골프 관여도, 체면 민감성 수준에

따라 골프의류 구매 시 과시소비행동에 미치는 영향을 알아보기 위해 2

(독특성욕구) × 2(골프관여도) × 2(체면민감성)의 다원 분산분석(Multiway

Analysis of Variance)을 시행하였다.

분산의 동일성에 대한 Levene 검정을 실시한 결과 (<표 15> 참조)

골프의류 구매 시 과시소비행동에 대한 유의확률이 .21으로 나타내므로

유의수준 .05보다 높게 나타나 등분산이 가정되었다.

<표 15> 오차 분산의 동일성에 대한 Levene의 검정a

본 연구모형에 대한 검증을 위해 독특성 욕구, 골프 관여도, 그리고

체면 민감성에 대해 각기 빈도분석을 실시하여 50% 지점을 기준으로 독

특성욕구, 골프관여도, 체면민감성의 높고 낮음을 구분하였다.

아래 <표 16>에 제시된 개체 간 효과 검정결과를 살펴보면 골프의류

구매 시 독특성 욕구와 골프 관여도의 주효과가 밝혀졌다. 독특성 욕구

수준에 따른 골프의류 구매 시 과시소비행동(F=105.579, p<.001)에 대해

유의한 차이를 보일 것이라는 가설 1-1이 채택되었고, 골프 관여도 수준

에 따른 골프의류 구매 시 과시소비행동(F=5.577, p<.05)에 대해 유의한

Note: 여러 집단에서 종속변수의 관측 공분산 행렬이 동일한 영가설을 검정합니다.
a. 종속변수: 과시소비행동 골프의류 b. Design:
절편+독특성 욕구+골프 관여도+체면 민감성+독특성 욕구*골프 관여도+
독특성 욕구*체면 민감성*골프 관여도*체면 민감성+독특성 욕구*골프 관여도*체면 민감성

Levene

통계량
df1 df2

유의

확률

골프의류 구매 시

과시소비행동
1.392 7 211 .21
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차이를 보일 것이라는 가설 1-2가 채택되었다.

즉, 체면 민감성 수준에 따른 골프의류 구매 시 과시소비행동에 영향

을 미치지 않았지만, 독특성 욕구 및 골프 관여도 수준에 따른 골프의류

구매 시 과시소비행동은 유의한 차이가 나타나는 것을 알 수 있다.

<표 16> 독특성 욕구, 골프 관여도, 체면민감성 수준에 따른 골프의류 구매 시

과시소비행동에 미치는 영향 개체 간 검정

제 III 유형

제곱합
df

평균

제곱
F

유의

확률

절편 3791.138 1 3791.138 2275.529 0.000

독특성 욕구 175.899 1 175.899 105.579 0.000

골프 관여도 9.292 1 9.292 5.577 0.019

체면 민감성 0.493 1 0.493 0.296 0.587

독특성 욕구

* 골프 관여도
0.278 1 0.278 0.167 0.683

독특성 욕구

* 체면 민감성
0.841 1 0.841 0.505 0.478

골프 관여도

* 체면 민감성
0.005 1 0.005 0.003 0.957

독특성 욕구

* 골프 관여도

* 체면 민감성

2.588 1 2.588 1.554 0.214

오차 351.536 211 1.666 　 　

전체 4611.698 219 　 　 　

수정된 합계 555.218 218 　 　 　

Note: a. R 제곱 = .367 (수정된 R 제곱 = .346)
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<표 17> 독특성 욕구 수준에 따라 골프의류 구매 시 과시소비행동에 미치는

영향 대응별 비교 분석

<그림 5> 독특성 욕구 수준에 따른 골프의류 구매 시 과시소비행동의 주효과

독특성 욕구

(I)

독특성 욕구

(J)

평균차이

(I-J)

표준

오차

유의

확률

차이에 대한 95%

신뢰구간b
하한 상한

저 고 -1.854* .180 .000 -2.209 -1.498

고 저 1.854* .180 .000 1.498 2.209

Note: 추정 주변 평균을 기준으로 *. 평균차이는 .05 수준에서 유의합니다.
b. 다중비교를 위한 수정: Bonferroni
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<표 18> 골프 관여도 수준에 따른 골프의류 구매 시 과시소비행동에 미치는

영향 대응별 비교 분석

<그림 6> 골프 관여도 수준에 따른 골프의류 구매 시 과시소비행동의 주효과

골프 관여도

(I)

골프 관여도

(J)

평균차이

(I-J)

표준

오차

유의

확률

차이에 대한 95%

신뢰구간b
하한 상한

저 고 -.426* .180 .019 -.782 -.070

고 저 .426* .180 .019 .070 .782

Note: 추정 주변 평균을 기준으로 *. 평균차이는 .05 수준에서 유의합니다.
b. 다중비교를 위한 수정: Bonferroni
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H2. 독특성 욕구, 골프 관여도, 체면 민감성 수준에 따라 골프의류와

일반의류 구매 시 과시소비행동에 미치는 영향

본 연구의 가설2에서는 독특성 욕구, 골프 관여도, 체면 민감성 수준

에 따라 골프의류 및 일반의류 구매 시 과시소비행동에 미치는 영향을

알아보기 위해 2(독특성욕구) × 2(골프관여도) × 2(체면민감성)의 반복

측정 분산분석(Repeated-Measure ANOVA)을 시행하였다.

공분산 행렬에 대한 Box의 동일성 검정 결과(<표18> 참조) 집단 간

분산이 동일하다는 가설이 기각되었다(F=2,113, p<.001). 하지만 등분산

성 가정에 위배되더라도 반복측정을 2회 하는 경우에는 등분산성 가정에

위배되지 않는다. 따라서 이 경우에는 등분산성 가정의 충족 여부를 확

인할 필요가 없다.

<표 19> 공분산 행렬에 대한 Box의 동일성 검정a

위에 <표 19>에 제시된 공분산 행렬에 대한 Box의 동일성 검정 결과

를 살펴보면 공분산 행렬이 만족 되지 않는다. 또한, Mauchly의 구형성

검정결과 유의확률이 .05보다 낮게 나타나 구형성 가정이 만족 되지 않

는 것을 알 수 있다. 하지만, 구형성 가정이 만족하게 되면 분석 결과에

서 개체 내 효과 검정 표를 확인하면 되고, 만족하지 못하면 다변량 검

정의 Pillai의 트레스 또는 Wilis의 람다 항목을 이용하면 된다. 다변량

검정은 <표 20>에 제시했다.

아래 <표 20>에 제시된 다변량 검정결과를 살펴보면 개체 내 변수인

과시소비행동의 경우 Pillai의 트레이스, Wilks의 람다 등 모든 검정통계

Box의 M 45.896

F 2.113

df1 21

df2 94201.093

유의수준 .002
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량의 유의확률이 유의수준 .05에서 유의하게 나타났다. 따라서 골프의류

구매 시 과시소비행동과 일반의류 구매 시 과시소비행동(F=4.093, p<.05)

에 대해 통계적으로 유의한 차이가 나타났다. 즉, 다변량 검정결과 골프

의류와 일반의류 구매 시 과시소비행동에 유의한 차이가 있다는 것을 알

수 있다.

<표 20> 독특성 욕구, 골프 관여도, 체면 민감성 수준에 따른 골프의류 및

일반의류 구매 시 과시소비행동 차이 다변량 검정

효과 값 F
가설

자유도

오차

자유도

유의

확률

과시소비행동

Pillai의 트레이스 .019 4.093b 1.000 211.000 .04

Wilks의 람다 .981 4.093b 1.000 211.000 .04

Hotelling의

트레이스
.019 4.093b 1.000 211.000 .04

Roy의 최대근 .019 4.093b 1.000 211.000 .04

과시소비행동

* 독특성 욕구

Pillai의 트레이스 .002 .372b 1.000 211.000 .54
Wilks의 람다 .998 .372b 1.000 211.000 .54
Hotelling의

트레이스
.002 .372b 1.000 211.000 .54

Roy의 최대근 .002 .372b 1.000 211.000 .54

과시소비행동

* 골프 관여도

Pillai의 트레이스 .006 1.278b 1.000 211.000 .26

Wilks의 람다 .994 1.278b 1.000 211.000 .26

Hotelling의

트레이스
.006 1.278b 1.000 211.000 .26

Roy의 최대근 .006 1.278b 1.000 211.000 .26

과시소비행동

* 체면 민감성

Pillai의 트레이스 .000 .035b 1.000 211.000 .85
Wilks의 람다 1.000 .035b 1.000 211.000 .852
Hotelling의

트레이스
.000 .035b 1.000 211.000 .85

Roy의 최대근 .000 .035b 1.000 211.000 .85

과시소비행동 Pillai의 트레이스 .005 1.138b 1.000 211.000 .29
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* 독특성 욕구

* 골프 관여도

Wilks의 람다 .995 1.138b 1.000 211.000 .29

Hotelling의

트레이스
.005 1.138b 1.000 211.000 .29

Roy의 최대근 .005 1.138b 1.000 211.000 .29

과시소비행동

* 독특성 욕구

* 체면 민감성

Pillai의 트레이스 .012 2.593b 1.000 211.000 .11

Wilks의 람다 .988 2.593b 1.000 211.000 .11

Hotelling의

트레이스
.012 2.593b 1.000 211.000 .11

Roy의 최대근 .012 2.593b 1.000 211.000 .11

과시소비행동

* 골프 관여도

* 체면 민감성

Pillai의 트레이스 .003 .708b 1.000 211.000 .40
Wilks의 람다 .997 .708b 1.000 211.000 .40
Hotelling의

트레이스
.003 .708b 1.000 211.000 .40

Roy의 최대근 .003 .708b 1.000 211.000 .40

과시소비행동

* 독특성 욕구

* 골프 관여도

* 체면 민감성

Pillai의 트레이스 .002 .514b 1.000 211.000 .47
Wilks의 람다 .998 .514b 1.000 211.000 .47
Hotelling의

트레이스
.002 .514b 1.000 211.000 .47

Roy의 최대근 .002 .514b 1.000 211.000 .47
Note: a. Design: 절편 + 독특성 욕구 + 골프 관여도 + 체면 민감성 + 독특성 욕구 * 골프 관여도

+ 독특성 욕구 * 체면 민감성 + 골프 관여도 * 체면 민감성 + 독특성 욕구 * 골프 관여도 *

체면 민감성

개체-내 계획: 과시소비행동

b. 정확한 통계량



- 68 -

아래 <표 21>에 Mauchly의 구형성 검정결과 유의확률이 .05이상이

면, 구형성 가정을 만족하여 바로 개체 내 효과 검정 표를 보면되지만,

구형성 검정결과 .05보다 낮게 나타나 구형성 가정이 만족 되지 않는 것

을 알 수 있다.

따라서 구형성 검정을 만족하지 못하는 것으로 나타나 <표 20>에 있

는 다변량 검정결과를 확인하면 된다.

<표 21> Mauchly의 구형성 검정a

아래 <표 22>에 제시된 개체 내 효과 검정결과를 살펴보면 골프의류

구매 시 과시소비행동과 일반의류 구매 시 과시소비행동에 대해 통계적

으로 유의한 차이가 나타났다. 즉, 개체 내 효과 검정결과를 살펴보면,

골프의류와 일반의류 구매 시 과시소비행동에 유의한 차이가 나타났다.

개체-내

효과

Mauchly

의

W

근사

카이제

곱

df
유의

확률

Greenhous

e-Gaisser

Huynh

-Feldt
하한

과시소비행

동
1.00 .00 0 . 1.00 1.00 1.00
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<표 22> 독특성 욕구, 골프 관여도, 체면 민감성 수준에 따른 골프의류 및

일반의류 구매 시 과시소비행동 차이 개체 내 효과 검정

제 III 유형

제곱합
df

평균

제곱
F

유의

확률

과시소비행동

구형성 가정 1.698 1 1.698 4.093 0.04

Greenhouse-Geisser 1.698 1.000 1.698 4.093 0.04

Huynh-Feldt 1.698 1.000 1.698 4.093 0.04

하한값 1.698 1.000 1.698 4.093 0.04

과시소비행동

* 독특성 욕구

구형성 가정 0.154 1 0.154 0.372 0.54

Greenhouse-Geisser 0.154 1.000 0.154 0.372 0.54

Huynh-Feldt 0.154 1.000 0.154 0.372 0.54

하한값 0.154 1.000 0.154 0.372 0.54

과시소비행동

* 골프 관여도

구형성 가정 0.530 1 0.530 1.278 0.26

Greenhouse-Geisser 0.530 1.000 0.530 1.278 0.26

Huynh-Feldt 0.530 1.000 0.530 1.278 0.26

하한값 0.530 1.000 0.530 1.278 0.26

과시소비행동

* 체면 민감성

구형성 가정 0.015 1 0.015 0.035 0.85

Greenhouse-Geisser 0.015 1.000 0.015 0.035 0.85

Huynh-Feldt 0.015 1.000 0.015 0.035 0.85

하한값 0.015 1.000 0.015 0.035 0.85
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과시소비행동

* 독특성 욕구

* 골프 관여도

구형성 가정 0.472 1 0.472 1.138 0.29

Greenhouse-Geisser 0.472 1.000 0.472 1.138 0.29

Huynh-Feldt 0.472 1.000 0.472 1.138 0.29

하한값 0.472 1.000 0.472 1.138 0.29

과시소비행동

* 독특성 욕구

* 체면 민감성

구형성 가정 1.076 1 1.076 2.593 0.11

Greenhouse-Geisser 1.076 1.000 1.076 2.593 0.11

Huynh-Feldt 1.076 1.000 1.076 2.593 0.11

하한값 1.076 1.000 1.076 2.593 0.11

과시소비행동

* 골프 관여도

* 체면 민감성

구형성 가정 0.294 1 0.294 0.708 0.40

Greenhouse-Geisser 0.294 1.000 0.294 0.708 0.40

Huynh-Feldt 0.294 1.000 0.294 0.708 0.40

하한값 0.294 1.000 0.294 0.708 0.40

과시소비행동

* 독특성 욕구

* 골프 관여도

* 체면 민감성

구형성 가정 0.213 1 0.213 0.514 0.47

Greenhouse-Geisser 0.213 1.000 0.213 0.514 0.47

Huynh-Feldt 0.213 1.000 0.213 0.514 0.47

하한값 0.213 1.000 0.213 0.514 0.47

오차

(과시소비행동)

구형성 가정 87.536 211 0.415 　

Greenhouse-Geisser 87.536 211.000 0.415 　 　

Huynh-Feldt 87.536 211.000 0.415 　 　

하한값 87.536 211.000 0.415 　 　



- 71 -

<표 23> 골프의류 및 일반의류 구매 시 과시소비행동 차이 개체 내 대비 검정

과시소비행동
제 III 유형

제곱합
df

평균

제곱
F

유의

확률

과시소비행동 선형 1.698 1 1.698 4.093 0.044

과시소비행동

* 독특성욕구
선형 0.154 1 0.154 0.372 0.543

과시소비행동

* 골프관여도
선형 0.530 1 0.530 1.278 0.260

과시소비행동

* 체면민감성
선형 0.015 1 0.015 0.035 0.852

과시소비행동

* 독특성욕구

* 골프관여도

선형 0.472 1 0.472 1.138 0.287

과시소비행동

* 독특성욕구

* 체면민감성

선형 1.076 1 1.076 2.593 0.109

과시소비행동

* 골프관여도

* 체면민감성

선형 0.294 1 0.294 0.708 0.401

과시소비행동

* 독특성욕구

* 골프관여도

* 체면민감성

선형 0.213 1 0.213 0.514 0.474

오차

(과시소비행동)
선형 87.536 211 0.415 　 　
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위의 <표 19>과 <표 21>의 검증결과 등분산성 가정과 구형성 가정

이 만족 되지 않았지만 과시소비행동의 2회 측정값에 대해 아래 <표

24>의 Levene의 검증결과 .05보다 높게 나타나 등분산이 가정되었다.

<표 24> 오차 분산의 동일성에 대한 Levene의 검정a

본 연구모형에 대한 검증을 위해 독특성 욕구, 골프 관여도, 그리고

체면 민감성에 대해 각기 빈도분석을 실시하여 50% 지점을 기준으로 독

특성 욕구, 골프 관여도, 그리고 체면 민감성의 높고 낮음을 구분하였다.

아래 <표 25>에 개체 간 효과 검정결과를 살펴보면 골프의류 및 일

반의류 구매 시 과시소비행동에 대한 독특성 욕구의 주효과가 밝혀으며,

골프의류 및 일반의류 구매 시 과시소비행동에 대한 골프 관여도의 주효

과가 밝혀졌다.

따라서 독특성 욕구 수준에 따라 골프의류와 일반의류 구매 시 과시

소비행동(F=112.222, p<.001)에 대해 유의한 차이를 보일 것이라는 연구

가설 2-1은 채택되었으며, 골프 관여도 수준에 따라 골프의류와 일반의

류 구매 시 과시소비행동(F=4.72, p<.05)에 대해 유의한 차이를 보일 것

이라는 연구가설 2-2는 채택되었다. 나머지 체면 민감성 수준에 따라 골

프의류와 일반의류 구매 시 과시소비행동에 대한 가설 2-3은 기각되었

다. 즉, 개체 간 검정결과 첫째, 독특성 욕구 수준에 따라 골프의류와 일

Levene 통계량 df1 df2 유의확률

골프의류 구매 시

과시소비행동
1.392 7 211 .21

일반의류 구매 시

과시소비행동
1.126 7 211 .35

Note: Design: 절편 + 독특성 욕구 + 골프 관여도 + 체면 민감성 + 독특성 욕구 * 골프 관여도 +

독특성 욕구 * 체면 민감성 + 골프 관여도 * 체면 민감성 + 독특성 욕구 * 골프 관여도 *

체면 민감성

개체-내 계획: 과시소비행동a



- 73 -

반의류 구매 시 과시소비행동에 유의한 차이가 나타나는 것을 알 수 있

다. 둘째, 골프 관여도 수준에 따라 골프의류와 일반의류 구매 시 과시소

비행동에 유의한 차이가 나타나는 것을 알 수 있다.

<표 25> 독특성 욕구, 골프 관여도, 체면 민감성 수준에 따른 골프의류 및

일반의류 구매 시 과시소비행동 차이 개체 간 검정

제 III 유형

제곱합
df

평균

제곱
F

유의

확률

절편 7810.912 1 7810.912 2599.362 0.00

독특성 욕구 337.219 1 337.219 112.222 0.00

골프 관여도 12.837 1 12.837 4.272 0.04

체면 민감성 1.239 1 1.239 0.412 0.52

독특성 욕구

* 골 프관여도
2.054 1 2.054 0.683 0.41

독특성 욕구

* 체면 민감성
0.067 1 0.067 0.022 0.88

골프 관여도

* 체면 민감성
0.409 1 0.409 0.136 0.71

독특성 욕구

* 골프 관여도

* 체면 민감성

3.289 1 3.289 1.095 0.30

오차 634.041 211 3.005 　 　
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<표 26> 골프의류 및 일반의류 구매 시 과시소비행동 차이 대응별 비교 분석

<표 27> 다변량 검정

과시소비행동

(I)

과시소비행동

(J)

평균차이

(I-J)

표준

오차

유의

확률

차이에 대한 95%

신뢰구간
하한 상한

골프의류 일반의류 -.129* .064 .044 -.254 -.003

일반의류 골프의류 .129* .064 .044 .003 .254

Note: 추정 주변 평균을 기준으로 *. 평균차이는 .05 수준에서 유의합니다.
b. 다중비교를 위한 수정: Bonferroni

값 F
가설

자유도

오차

자유도
유의확률

부분

에타 제곱

Pillai의 트레이스 .019 4.093a 1.000 211.000 .044 .019

Wilks의 람다 .981 4.093a 1.000 211.000 .044 .019

Hotelling의 트레이스 .019 4.093a 1.000 211.000 .044 .019

Roy의 최대근 .019 4.093a 1.000 211.000 .044 .019

Note: 각 F는 다변량효과 과시소비행동을(를) 검정합니다. 이 검정은 추정되는 주변 평균 사이의

선형독립의 대응별 비교에 기초합니다.
      a. 정확한 통계량
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<표 28> 독특성 욕구 수준에 따른 골프의류 및 일반의류 구매 시 과시소비행

동 차이 대응별 비교 분석

<그림 7> 독특성 욕구 수준에 따른 골프의류 및 일반의류 구매 시

과시소비행동 차이 주효과

과시소비행동
독특성욕구

(I)

독특성욕구

(J)

평균차이

(I-J)

표준

오차

유의

확률

차이에 대한 95%

신뢰구간b
하한 상한

골프의류
저 고 -1.854* .180 .000 -2.209 -1.498

고 저 1.854* .180 .000 1.498 2.209

일반의류
저 고 -1.776* .185 .000 -2.141 -1.411

고 저 1.776* .185 .000 1.411 2.141

Note: 추정 주변 평균을 기준으로 *. 평균차이는 .05 수준에서 유의합니다.
b. 다중비교를 위한 수정: Bonferroni
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<표 29> 골프관여도 수준에 따른 골프의류 및 일반의류 구매 시 과시소비행동

차이 대응별 비교 분석

<그림 8> 골프 관여도 수준에 따른 골프의류 및 일반의류 구매 시

과시소비행동 차이 주효과

과시소비행동
골프관여도

(I)

골프관여도

(J)

평균차이

(I-J)

표준

오차

유의

확률

차이에 대한 95%

신뢰구간b
하한 상한

골프의류
저 고 -.426* .180 .019 -.782 -.070

고 저 .426* .180 .019 .070 .782

일반의류
저 고 -.282 .185 .129 -.647 .083

고 저 .282 .185 .129 -.083 .647

Note: 추정 주변 평균을 기준으로 *. 평균차이는 .05 수준에서 유의합니다.
b. 다중비교를 위한 수정: Bonferroni
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Ⅳ. 논의

1. 독특성 욕구, 골프 관여도, 체면 민감성의 효과

본 연구는 독특성 욕구와 골프 관여도, 체면 민감성 수준에 따라 골프

의류와 일반의류 구매 시 과시소비행동이 어떻게 달라지는지 그 관계들

을 규명하는 데 목적이 있다.

구체적으로 골프참여자들의 소비성향과 골프에 대한 관여수준에 따라

소비자들이 의류제품을 구매하는 상황에서 어떻게 구매 행동 차이가 나

는지 확인하고자 하였다. 특히, 골프는 체면을 중시하고 타인에게 민감하

기 때문에 체면 민감성 수준에 따른 소비행동의 차이를 확인함으로써 골

프소비자의 소비행동에 대해 구체적으로 논하고자 하였다.

이에 본 연구의 분석을 통하여 나타난 연구결과와 선행연구를 바탕으

로 논의점을 제시하고자 한다.

첫째, 독특성 욕구(고 vs. 저), 골프 관여도(고 vs. 저), 체면 민감성(고

vs. 저)이 높은 집단이 낮은 집단보다 골프의류 구매 시 더 높은 과시소

비행동을 보일 것이라고 예상하였다.

주효과 검정결과 독특성 욕구와 골프 관여도가 높은 집단이 낮은 집

단보다 더 높은 과시소비행동을 보였지만, 체면 민감성의 경우 집단 간

뚜렷한 차이는 보이지 않았다.

독특성 욕구가 높은 집단이 낮은 집단보다 골프의류 구매 시 더 높은

과시소비행동이 나타났다. 독특성 욕구는 과시소비성향이 높을수록 수입

브랜드 구매 경험이 높게 나왔으며, 구매 기준으로 디자인과 품질을 중

요한 요인으로 뽑았다(박미정, 2001). 따라서 골프소비자들은 의류를 통

해 자신을 표현하고 싶어 하는 욕구가 다른 일반 소비자들에 비해 강하

게 나타나는 것으로 알 수 있다. 또한, 골프 관여도가 높은 집단이 낮은

집단보다 골프의류 구매 시 더 높은 과시소비행동이 나타났다. 소비자는

제품을 구매하는 상황에서 쇼핑을 사전에 계획하고 제품을 구매하는 과
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정에서 오랜 시간 고민하며 객관적 사실에 따라서 상품에 대한 전문적인

정보와 지식을 갖고 구매하는 경향이 있다(홍병숙, & 박성희, 2005). 그

러나 스포츠활동이 많은 소비자일수록 고가의 의류를 구매함으로써 타인

과 차별성을 나타내고자 한다(남상백, 2012). 따라서, 골프의류를 구매하

는 상황에서 골프에 대한 관여수준이 높은 소비자는 오랜 시간 제품구매

결정에 대해 고민하여 전문적인 정보와 지식을 갖고 제품을 구매하더라

도 골프를 하는 상황에서 자신의 경제력과 우월감을 보여주기 위한 욕구

가 강하게 나타나기 때문에 골프의류의 신제품 또는 자신의 개성을 나타

내는 화려한 제품을 통해 자신을 과시하고자 하는 소비 행동이 나타날

것이라고 사료된다. 이는 선행연구들의 결론처럼 실제 상황의 소비자 정

보처리와 의사결정은 매우 선택적이며 상황 조건적임을 보여주는 결과라

고 할 수 있다(Han et al., 2010; Jacoby, 1984).

둘째, 연구가설로 독특성 욕구(고 vs. 저), 골프 관여도(고 vs. 저),

체면 민감성(고 vs. 저) 수준에 따라 골프의류 및 일반의류 구매 시 과

시소비행동에 유의한 차이를 보일 것이라고 예상하였다.

주효과 검정결과 독특성 욕구와 골프 관여도의 경우 집단 간 뚜렷한

차이를 나타냈지만, 체면 민감성의 경우 뚜렷한 차이를 나타내지 않았다.

개체 내 검정결과 골프의류와 일반의류 구매 시 과시소비행동은 유의

한 차이가 나타났다. 이는 의류를 구매하는 상황에서 골프소비자는 의류

에 대한 소비를 통해 자신의 경제적 여유와 사회적으로 타인에게 인정받

기 위한 과시소비행동이 나타나는 것을 알 수 있다(Baudrillard, 1970). 이

는 제품이 주는 상징적 의미로 파악해야 한다(류은정, & 임숙자, 1998).

개체 간 검정결과 골프의류와 일반의류 구매 시 독특성 욕구의 경우

유의한 차이를 나타냈다. 의류는 단순히 신체를 보호하거나 장식하는 차

원을 넘어 욕구, 관심, 습관과 같은 심리적 요인에 영향을 미치는 주요인

이 되므로, 의복의 사용과 관련된 개인의 행동 역시 중요한 의미가 있다.

특정 상표나 독특한 디자인을 선택하는 과정은 실제 지각된 자기 이미지

와 자신이 원하는 이상적 이미지 사이의 간격을 좁혀주는 영향력 있는

수단이다(김국희, & 김덕하, 2010). 또한, 유행을 지향하는 사람일수록



- 79 -

의류선택에 있어 자아표현과 개성을 중요하게 생각하고 브랜드를 중요하

게 생각한다고 하였다(고애란, 남미우, & 조윤정, 2002) 따라서, 골프소

비자가 골프의류와 일반의류를 구매할 때 독특하고 희소성을 가진 제품

을 통해 자신의 개성을 드러나고자 과시적 소비행동을 하는 의미로 파악

해야 할 것이다.

과거 소비자의 소비성향은 체면을 중시하는 의류를 구매하였으나 현

대사회로 접어들며 고도로 개성화되며 소비자는 자신을 차별화할 수 있

는 요소들로 독특한 제품과 개성이 있는 제품을 통해 자신을 표현하고

있다(박혜정, & 유태순, 2011). 이는 제품 자체에 희소성과 독특성이라는

성질을 가미해 차별화된 나만의 물건을 소유하고자 하는 소비자의 소비

심리를 자극한 것이다. 따라서, 골프소비자가 골프의류와 마찬가지로 일

반의류를 구매할 때 타인과 차별화된 제품을 구매함으로써 자신의 이미

지를 만들기 위한 과시소비를 한다는 것을 알 수 있다.

또한, 골프 관여도(고 vs. 저) 수준에 따라 골프의류와 일반의류 구매

시 과시소비행동은 유의한 차이가 나타났다. 골프 동호인은 남들보다 고

가의 제품을 선호하고, 자신의 지위를 잘 나타낼 수 있는 제품들을 구매

하고 과시하려는 심리를 보인다고 하였다(김민주, 2011). 또한, 골프참여

자들은 골프를 수행하면서 주변 사람에게 긍정적인 이미지를 보여주고

색다른 우월의식을 강조하는 소비성향이 나타난다(이병관, 2014). 이러한

형태는 자신의 내면적 소비와 외면적 소비로 나타낼 수 있는데, 내면적

소비는 상징적 소비로서 소비자가 제품을 구매하는 데 있어 이미지를 표

출하고자 할 때, 비합리적 또는 감정적인 행동을 말한다(고유미, 2007).

또한, 제품을 구매할 때 제품의 효용적, 기능적, 실용적 측면보다 상징적,

정서적 측면을 중요하게 생각하며, 소비자가 제품의 소비를 통해 자신을

표현하고, 타인의 이미지를 해석하며, 제품을 통해 상대방과의 커뮤니케

이션 수단으로 사용하는 것으로 볼 수 있다(김영숙, 이경옥, & 김민정,

2005). 따라서 골프에 대한 관여수준이 높은 소비자는 의복을 통해서 상

품의 기능보다는 내포된 문화적 가치와 상징성을 같이 소비하고자 하는

것으로 알 수 있다.
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종합해보면 먼저 가설 1을 통해 독특성 욕구, 골프 관여도, 체면 민감성이

골프의류 구매 시 어떠한 영향을 미치는지 알아보기 위하여 다원 분산분석을

실시하였다. 검정결과 독특성 욕구가 높은 집단이 낮은 집단보다 골프의류

구매 시 더 높은 과시소비행동이 나타났으며, 골프 관여도가 높은 집단은 낮

은 집단보다 더 높은 과시소비행동이 나타났다.

가설 1에 대한 결과를 바탕으로 골프소비자들이 골프의류와 일반의류를

구매할 때 과시소비행동에 어떠한 차이가 나타나는지 파악하기 위하여 반복

측정 분산분석을 실시하였다. 검정결과 독특성 욕구(고 vs. 저) 수준에 따라

골프의류와 일반의류 구매 시 과시소비행동은 둘다 유의한 차이를 나타냈

다. 이는 골프소비자들이 골프의류와 일반의류 구매 시 신제품 추구, 화

려한 제품을 추구하는 것을 알 수 있다.

또한, 골프 관여도(고 vs. 저) 수준에 따라 골프의류와 일반의류 구매 시

과시소비행동은 골프 관여도가 높은 집단이 골프의류 구매 시 과시소비

행동에 대한 유의한 차이를 나타냈다. 이는 골프 관여도가 높은 소비자

일수록 의류 구매상황에서 스포츠활동에 대한 지출과 고가의 의복과 장

비를 구매함으로써 타인과 차별성을 나타낸다고 하였다(남상백, 2012; 전

경숙, & 박혜정, 2005). 본 연구의 검정결과를 통해 골프 관여도가 높은

소비자는 일상생활보다 골프연습, 골프 라운딩 같은 스포츠활동과 골프모

임과 같은 상황적 요인에 의하여 골프의류 구매 시 자신의 실력을 의류

를 통해 전문성을 나타내는 동시에 실용적이며 기능성을 가진 제품으로

자신을 과시할 수 있는 소비를 통해 타인과 차별성을 나타내고자 하는

것을 알 수 있다. 즉, 골프참여자들의 경우 여가를 활용하여 골프를 즐기

는 정도가 클수록 골프의류를 구매할 때 자신의 실력을 돋보이게 하는

전문성을 나타내고, 기능성을 갖춘 동시에 독창적이며 타인과 차별화될

수 있는 의류에 큰 지출을 보이는 것을 알 수 있다. 따라서, 골프의류 구

매 시 실력과 개성을 의류를 통해 정서적 동기에 의하여 자신을 과시하

는 소비행동이 나타나는 것을 알 수 있다. 반면에, 일반의류 구매 시 정

서적 동기에 이루어지는 구매행동보다 기능이나 효용성을 고려하여 소비

자들은 소비 시 효용성의 극대화(Mason, 1984)를 할 것으로 여겨진다.
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한편, 체면 민감성 수준에 따른 골프의류와 일반의류 구매 시 과시소

비행동에 차이가 없는 이유에 대해서 논의할 필요가 있다. 서용한, 오희

선, 전민지(2011)는 명품브랜드 가치가 명품브랜드 선호도에 미치는 영

향관계에서 소비자의 체면의 조절역할을 분석한 결과, 체면을 중시하는

소비자일수록 과시적 가치, 사회적 가치, 감정적 가치가 브랜드 선호도에

더 큰 영향을 미치지만, 체면 중시가 상대적으로 낮은 소비자들은 품질

가치를 더욱 중요시하는 것으로 나타났다고 하였다. 또한, 체면 민감성이

과시소비성향에 정(+)의 영향을 미친다는 선행연구들(남상백, 2012; 서용

한 외, 2011; 최영래, & 이재희, 2011)과 상반된 결과를 보였다. 이명헌,

이형룡(2013)의 연구에서 타인의 평가나 시선을 의식하는 골프참여자는

오히려 과시소비나 충동 구매를 자제하고, 타인의 구매에 영향을 받지

않는다고 하였다. 또한, 옷에 대한 사람들의 인식은 복합적이며 체면을

중시하는 것보다 자신에게 어울리고 개성을 표현할 수 있으며, 실용적인

제품을 선호하는 것으로 알 수 있다.

와이드앵글(2017)의 계절별 골프웨어 구매 선호도에 관한 조사에 따르

면, 골프의류를 가장 많이 사는 이유로서 30대 골퍼(37.5%)는 형광 또는

강렬한 컬러를 선호한다고 답변했으며, 40대(37.5%)는 무채색, 50대

(44.4%)는 파스텔 컬러를 가장 선호했다. 또한, 선호하는 스타일로는 기

능성 패션이 56.6%로 가장 많았다. 다음으로는 몸매를 강조하는 슬림핏

패션(25.0%), 피부를 보호할 수 있는 긴소매와 긴바지 패션(6.8%), 패턴

이 화려한 디자인(6.8%), 평소에 입을 수 있는 캐주얼 패션(2.3%)의 순

으로 이어졌다. 따라서 골프의류를 구매할 때 체면을 중시하기보다 ‘골프

전문성’을 나타내고 ‘기능성’을 갖춘 실용적인 제품을 선호하면서 다른

사람들과 차별화될 수 있는 제품을 선호하는 것을 알 수 있다. 특히,

20·30세대를 지칭하는 ‘영(Young) 골퍼’가 골프웨어 시장의 유입으로 큰

역할을 차지하고 있다. 골프를 즐기는 젊은 층들은 자신을 위한 작은 사

치를 아끼지 않는 소비성향으로 구매력까지 갖췄기 때문이다. 또한, 유행

에 민감한 젊은 층은 골프의류도 간결한 디자인에 강렬한 색상으로 모던

스포츠룩을 추구하는 추세이다. 이에 감각적인 디자인과 일상복으로도



- 82 -

무난하게 착용할 수 있는 골프의류를 선호하는 것을 알 수 있다. 즉, 골

프가 비즈니스 개념이 아니라 건강과 여가를 즐기기 위한 스포츠로 인식

되면서 체면을 세우기보다 자신을 위한 소비행태로써 감각적이고 일상복

으로도 무난하게 착용할 수 있는 소비가 나타난 것으로 보인다.

따라서 골프의류를 구매할 때 소비자의 구매를 유도할 수 있는 차별

화 된 디자인과 제품의 정체성을 높이기 위해 개발해야 하며, 소비자의

과시소비에 대해 적극적으로 의미를 부여한 행동에 대해 심도 있는 이해

가 선행되어야 할 것이다. 그뿐만 아니라, 과거에 소비자의 신분이나 지

위를 고려한 제품에 대한 정보를 제공했다면, 자신의 개성을 살릴 수 있

고 남들과 차별화할 수 있는 제품을 적절하게 안내하고 권하거나, 상황

에 따라서는 좋은 품질, 고가격의 골프용품에 대한 자세한 정보를 제공

해야 할 것이다. 또한, 체계적인 고객 관계 마케팅을 비롯하여 소비자가

구매한 제품에 대해 지속적이고 적극적인 사후 서비스를 제공하여 골프

소비자의 심리적 효용을 강화해주어야 할 것이다. 심리적 효용의 강화는

효과적으로 소비자의 재구매와 긍정적 구전을 유도한다는 점에서 의미가

있으며 기업의 마케팅에 핵심 기제로 작동할 수 있을 것이다.
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2. 학문적 시사점

본 연구는 골프소비자에 대해 독특성 욕구와 체면 민감성을 통해 개

인성향을 파악하고 골프에 대한 관여수준을 측정하여 기존에 시도하지

않았던 소비상황에서 골프의류와 일반의류를 구매할 때 골프소비자들의

과시소비행동 차이를 보고자 했다는 측면에서 학문적 시사점이 크다고

할 수 있다. 그동안 골프의류의 경우 경영학, 소비자학, 심리학, 의류학

등에서 골프참여자의 소비자 행동에 관하여 많은 연구가 진행되어왔다.

하지만 앞으로는 SNS가 발전하면서 모바일 애플리케이션을 통해 제품

을 구입하는 빈도가 높아짐에 따라 의류제품에 관하여 골프의류 소비자

의 개인성향 측면에서 다루었던 연구를 확대하여 골프의류 구매 시 온라

인쇼핑 상품추천을 통해 소비자 구매 행동이 어떻게 달라지는지 소비 행

동 유형과 관련한 연구를 스포츠 매니지먼트 분야로 확대하여 스포츠 학

문 분야의 범위를 넓혀야 할 것이다.

이는 스포츠 매니지먼트 분야에 대한 발전과 연구의 폭을 더욱 넓히

는 차원에서 중요한 학문적 시사점이 있다고 할 수 있다.
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3. 실무적 시사점

과거 골프소비자들은 골프의류를 구매하는 것에 대해 개인의 부와 지

위 등 자신을 과시하기 위한 측면으로 나타났다. 하지만 주 5일제, 여가

시간의 확대, 그리고 골프의 대중화를 통해 남녀노소 누구나 즐길 수 있

는 스포츠가 되면서 젊은 층의 골프참여로 인해 보편화 되었다.

이러한 골프의 보편화는 과거 기성세대 스타일보다 자신의 개성과 감

성을 중시한 스타일의 변화로 트란 디와 감성을 중요한 운동복으로 변화

되었다.

골프의류 소비자에 대하여 기존 관습 그대로 골프의류를 홍보하거나

마케팅 수단으로 활용하는 것은 위험요소가 될 수 있다. 따라서 개인의

성향과 관여수준 측면에서 골프의류와 일반 의류에 대한 소비 행동에 대

해 파악함으로써 기업 측면에서 마케팅 요소로 적극적으로 활용할 수 있

을 것이다.
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Ⅶ. 결론 및 제언

본 연구는 소비자의 성향과 관여 수준에 따라 의류 소비 상황에서 과

시소비행동에 어떠한 차이가 나는지 알아보고자 독특성 욕구, 골프 관여

도, 체면 민감성, 과시소비성향의 질문을 사용하여 구체적 연구결과를 도

출하고자 했다. 과시소비행동은 과시소비성향 질문을 사용하여 과시소비

행동을 측정했다. 하지만, 과시소비행동에 대해 측정할 수 있는 방법은

많이 있다. 이 중 가장 정확하고 세밀한 방법이나 여러 측정 방법을 혼

합하여 측정한다면 과시소비행동을 더욱 정확하게 파악할 수 있을 것이

다. 또한, 골프참여자의 독특성욕구, 골프 관여도, 체면 민감성을 측정하

고, 이어서 시간 차이를 두지 않고 paired-test로 골프의류와 일반의류

구매 시 과시소비행동을 측정했다. 향후 골프소비자를 골프를 많이 친

상황의 실험집단과 골프 치는 상황을 배제한 통제집단을 나누어 골프의

류와 일반의류를 제시한 후 의류제품 구매 시 과시소비행동을 비교하는

연구를 진행한다면 기존 연구보다 더 심층적인 연구가 될 것이다.

현대사회에서 기업이 존속하기 위해서 마케팅은 필수적인 요소라고

할 수 있다. 그리고 마케팅의 한 영역으로 기업 중심에서 소비자 중심으

로 트렌드가 변화하고 있다. 특히나 골프의류 시장은 스포츠 시장에서

블루오션인 영역으로 소비자의 소비지출 패턴, 소비자 성향, 관여수준에

대한 파악이 절대적으로 필요하며, 이러한 분석을 바탕으로 광고, 홍보,

마케팅이 필수인 시장이다.

현재 골프의류 시장 전망을 밝게 예견하는 이는 많지 않다. 골프의류

를 입는 구매층이 날로 증가하고 시장 규모도 매년 비약적인 성장세를

보이지만 골프의류 부흥이 3년을 채 넘기지 못할 것이라는 의견이 대부

분이다. 이는 시장 확대 속도보다 브랜드 수가 더 빠르게 증가하고 있기

때문이다. 한편, 골프의류 시장 규모는 지난 2010년 1조5,000억 원 수순

에 불과했지만 2014년 2조 8천억 원에서 2018년 3조 3천억 원 규모로

확대됐다. 이는 골프 인구가 지속해서 늘어나고 있으며, 특히 젊은 층의

확대로 주목해야 할 필요가 있다. 최근 대한골프협회(2017)가 발표한 자
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료에 의하면 2007년 251만 명에 불과했던 골프 인구가 2012년 401만 명,

2014년 531만 명, 2017년에는 약 636만 명으로 10년 동안 3배 가까이 늘

었다. 따라서 위기의 골프의류 시장은 분명하지만, 시장 확장성에서만큼

은 현재보다 미래가 주목받고 있다고 생각한다.

따라서 본 연구는 이러한 사회 트렌드와 골프의류 시장의 특성을 반

영하여 소비자의 개인성향과 골프 관여수준을 파악하여 소비자 행동에

관하여 깊이 있는 연구를 진행하고자 하였다. 이를 통해 개인의 소비성

향을 밝혀내고, 골프참여자들의 관여수준을 파악하여 골프의류와 일반의

류 구매 시 어떠한 차이가 있는지 알아보고자 하였다. 따라서 본 연구의

결과는 다음과 같다.

첫째, 독특성 욕구와 골프 관여도가 높은 집단은 낮은 집단보다 골프

의류 구매 시 더 높은 과시소비행동이 나타나며, 체면 민감성 집단 간

유의한 차이를 보이지 않는다.

둘째, 독특성 욕구(고 vs. 저)와 골프 관여도(고 vs. 저) 수준에 따라

골프의류와 일반의류 구매 시 과시소비행동에 유의한 차이가 있으며, 체

면 민감성은 유의한 차이를 보이지 않는다.

결론적으로, 골프소비자의 독특성 욕구와 골프 관여도 수준에 따라 과

시소비행동에 많은 영향을 미치는 요소가 될 것이며, 독특성 욕구와 골

프 관여도 수준이 높을수록 과시소비행동이 크다는 것을 알 수 있다.
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The influence of need for

uniqueness, golf involvement,

and social face sensitivity on

conspicuous consumption

behavior

Hong, Yeojung

Department of Physical Education
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The decision to purchase a particular piece of clothing may depend

on the importance placed on the product itself, but it may also

depend on the circumstances in which the product is used or

consumed or on the circumstances at the time of purchase. In

particular, golf is a sport that has a particularly strong set of
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clothing or dress norms where different products and brands hold

significant symbolic value. Thus, golf participants likely strive to

communicate a particular self-image symbolically through their choice

of outfit for self-expressive and/or conspicuous purposes. Therefore,

the purpose of this study was to investigate the influence of need for

uniqueness, golf involvement, and social face sensitivity on

conspicuous consumption behavior, depending on golf clothing and

general clothing purchasing contexts.

A total of 219 golfers participated in the experiment, and the

participants answered questionnaire items regarding their need for

uniqueness, golf involvement, social face sensitivity, and conspicuous

consumption behavior. The collected data were analyzed utilizing the

SPSS 25.0. statistical package. Statistical analyses included descriptive

statistics, repeated-measures ANOVA, and multidimensional analysis

of variance.

Results were as follows:

First, there were no statistically significant differences in

conspicuous consumption behavior among the high and low social

face sensitivity groups when purchasing golf clothing.

Second, the high need for uniqueness group displayed higher

conspicuous consumption behavior than the low need for uniqueness

group in both the golf clothing and general clothing purchase

conditions. However, than the low golf involvement group only in the

golf clothing condition.

Third, in both the general clothing and golf clothing conditions,

there were no significant differences in conspicuous consumption

behavior between the high and low social face sensitivity groups.

thus, social face sensitivity does not influence conspicuous
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consumption differently in golf clothing and general clothing purchase

contexts.

2)

Keywords : need for uniqueness, golf involvement, social face

sensitivity, conspicuous consumption, golf clothing
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사용되지 않을 것입니다.

설문 조사 작성은 평균 10분, 최대 15분이 소요될 것입니다.

마지막으로 설문과 관련하여 궁금한 사항이 있으시면 아래

의 연락처로 문의해 주시기 바랍니다.

성실한 답변 부탁드리며, 다시 한번 귀중한 시간 내주셔서

감사합니다.

서울대학교 대학원

체육교육과

홍 여정
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※ 아래의 1번에서 3번 문항은 개인의 성향과 관련한 문항들입니다.

설문 항목들에 답변해주시기 바랍니다.

1. 나는 기성 제품에서도 좀 더 특색있는 제품을 선택한다.

2. 나는 특별한 제품이나 브랜드를 구매하여 개인적인 독특성을 개발하고자

적극적으로 노력한다.

3. 흥미롭고 독특한 제품에 대한 안목은 나만의 독특한 이미지를 만드는 데

도움이 된다.

전혀

그렇지

않다

그렇지

않다

조금

그렇지

않다

보통이다
조금

그렇다
그렇다

매우

그렇다

① ② ③ ④ ⑤ ⑥ ⑦

전혀

그렇지

않다

그렇지

않다

조금

그렇지

않다

보통이다
조금

그렇다
그렇다

매우

그렇다

① ② ③ ④ ⑤ ⑥ ⑦

전혀

그렇지

않다

그렇지

않다

조금

그렇지

않다

보통이다
조금

그렇다
그렇다

매우

그렇다

① ② ③ ④ ⑤ ⑥ ⑦
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※ 아래의 4번에서 7번 문항은 골프 관여도와 관련한 문항들입니다.

설문 항목들에 답변해주시기 바랍니다.

4. 나는 골프를 생각하면 즐거워진다.

5. 나는 골프 하는 시간이 기다려진다.

6. 나는 골프에서 많은 행복감을 느낀다.

7. 골프는 나에게 가장 즐기고 싶은 여가활동이다.

전혀

그렇지

않다

그렇지

않다

조금

그렇지

않다

보통이다
조금

그렇다
그렇다

매우

그렇다

① ② ③ ④ ⑤ ⑥ ⑦

전혀

그렇지

않다

그렇지

않다

조금

그렇지

않다

보통이다
조금

그렇다
그렇다

매우

그렇다

① ② ③ ④ ⑤ ⑥ ⑦

전혀

그렇지

않다

그렇지

않다

조금

그렇지

않다

보통이다
조금

그렇다
그렇다

매우

그렇다

① ② ③ ④ ⑤ ⑥ ⑦

전혀

그렇지

않다

그렇지

않다

조금

그렇지

않다

보통이다
조금

그렇다
그렇다

매우

그렇다

① ② ③ ④ ⑤ ⑥ ⑦
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※ 아래의 8번에서 11번 문항은 개인의 성향과 관련한 문항들입니다.

설문 항목들에 답변해주시기 바랍니다.

8. 나는 타인의 생각에 민감하다.

9. 나는 타인에게 어떻게 보일지 염려한다.

10. 나는 남의 평가를 의식한다.

11. 나는 남의 눈치를 보는 편이다.

전혀

그렇지

않다

그렇지

않다

조금

그렇지

않다

보통이다
조금

그렇다
그렇다

매우

그렇다

① ② ③ ④ ⑤ ⑥ ⑦

전혀

그렇지

않다

그렇지

않다

조금

그렇지

않다

보통이다
조금

그렇다
그렇다

매우

그렇다

① ② ③ ④ ⑤ ⑥ ⑦

전혀

그렇지

않다

그렇지

않다

조금

그렇지

않다

보통이다
조금

그렇다
그렇다

매우

그렇다

① ② ③ ④ ⑤ ⑥ ⑦

전혀

그렇지

않다

그렇지

않다

조금

그렇지

않다

보통이다
조금

그렇다
그렇다

매우

그렇다

① ② ③ ④ ⑤ ⑥ ⑦
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※ 아래의 12번에서 17번 문항은 골프의류와 일반의류 구매 시 소비자 행동

을 보기 위한 문항들입니다. 설문 항목들에 답변해주시기 바랍니다.

12. 나는 골프의류 구매 시 타인 생각에 민감하다.

13. 나는 일반의류 구매 시 타인 생각에 민감하다.

14. 나는 골프의류 구매 시 나만의 감각을 연출하는 것을 선호한다.

15. 나는 일반의류 구매 시 나만의 감각을 연출하는 것을 선호한다.

전혀

그렇지

않다

그렇지

않다

조금

그렇지

않다

보통이다
조금

그렇다
그렇다

매우

그렇다

① ② ③ ④ ⑤ ⑥ ⑦

전혀

그렇지

않다

그렇지

않다

조금

그렇지

않다

보통이다
조금

그렇다
그렇다

매우

그렇다

① ② ③ ④ ⑤ ⑥ ⑦

전혀

그렇지

않다

그렇지

않다

조금

그렇지

않다

보통이다
조금

그렇다
그렇다

매우

그렇다

① ② ③ ④ ⑤ ⑥ ⑦

전혀

그렇지

않다

그렇지

않다

조금

그렇지

않다

보통이다
조금

그렇다
그렇다

매우

그렇다

① ② ③ ④ ⑤ ⑥ ⑦
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16. 나는 골프의류 구매 시 나만의 감각을 연출하는 것을 즐긴다.

17. 나는 일반의류 구매 시 나만의 감각을 연출하는 것을 즐긴다.

※ 아래의 설문 문항들은 귀하의 일반적 사항에 대한 질문입니다.

18. 당신의 성별은 무엇입니까?

19. 당신의 연령대는 무엇입니까?

20. 당신의 최종 학력은 어떻게 되십니까?

전혀

그렇지

않다

그렇지

않다

조금

그렇지

않다

보통이다
조금

그렇다
그렇다

매우

그렇다

① ② ③ ④ ⑤ ⑥ ⑦

전혀

그렇지

않다

그렇지

않다

조금

그렇지

않다

보통이다
조금

그렇다
그렇다

매우

그렇다

① ② ③ ④ ⑤ ⑥ ⑦

①남성 ② 여성

① 20대 ② 30대

③ 40대 ④ 50대

⑤ 60대

① 고졸 이하 ② 대학교 재학 ③ 대학교 졸업

④ 대학원 재학 ⑤ 대학원 졸업 이상
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21. 당신의 월평균 소득은 어떻게 되십니까?

22. 당신의 평균 타수는 어떻게 되십니까?

23. 당신의 골프 경력은 어떻게 되십니까?

24. 당신의 골프 관련 지출(월)은 얼마입니까?

① 200만 원 미만 ② 200~300만 원 미만 ③ 300~400만 원 미만

④ 400~500만 원 미만 ⑤ 500~600만 원 미만 ⑥ 600~700만 원 미만

⑦ 700~800만 원 미만 ⑧ 800~900만 원 미만 ⑨ 900~1,000만 원 이상

① 72타 이하 ② 72타~80타 ③ 81타~90타

④ 91타~99타 ⑤ 100타 이상

① 3개월~6개월 ② 6개월~12개월 ③ 12개월~18개월

④ 18~24개월 ⑤ 24~30개월 ⑥ 30개월~36개월

① 10만 원 미만 ② 10~30만 원 미만 ③ 30~50만 원 미만

④ 50~100만 원 미만 ⑤ 100~200만 원 미만 ⑥ 200~300만 원 이상
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