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요  약  본 연구는 기업의 입장에서 소비자로부터 로보어드바이저 펀드 상품에 대한 긍정적 반응을 얻기 위해  어떤 
유형의 설득 메시지 전략이 효과적인지 알아보고자 하였다. 이를 위해 실험설계를 이용하여 로보어드바이저 펀드 상품의
설득 메시지 유형을 해석수준이론에 따라 높은 해석수준의 추상적 메시지와 낮은 해석수준 구체적 메시지의 두 가지
유형으로 제시하였다. 두 가지 메시지 유형이 소비자의 반응(신뢰, 지각된 위험)에 미치는 영향을 살펴보고, 소비자 개인
의 주관적 금융지식의 조절효과를 알아보았다. 먼저, 소비자 개인의 주관적 금융지식이 높은 경우에는 높은 해석수준의
추상적 메시지와 낮은 해석수준의 구체적 메시지에서 로보어드바이저 펀드에 대한 소비자의 신뢰와 지각된 위험에는 
차이가 없었다. 반면에, 소비자 개인의 주관적 금융지식이 낮은 경우에는 높은 해석수준의 추상적 메시지를 제시하는 
경우보다 낮은 해석수준의 구체적 메시지를 제시하는 경우에 로보어드바이저 펀드에 대한 소비자의 신뢰가 높게 나타났
고, 지각된 위험이 낮게 나타났다. 이러한 결과는 기업이 로보어드바이저 펀드의 고객 유치를 위한 설득 메시지 전략을 
세울 때 소비자의 주관적 금융지식 수준에 따라 다르게 접근해야 한다는 실무적 시사점을 제공한다. 

Abstract  This study investigates which type of persuasive message strategy is effective in obtaining a 
positive response from consumers to robo-advisor fund products from a corporate perspective. 
Persuasive messages for robo-advisor fund products are presented in two types: high-level and low-level
construals based on construal level theory. This study examines the effect of these two message types
on consumer responses (i.e., perceived trust and perceived risk) and examines the moderating effect of 
consumers' subjective financial knowledge. Results show that when consumers have a high level of 
subjective financial knowledge, there is no difference between high-level and low-level construal 
messages for perceived trust in and perceived risk from robo-advisor funds. On the other hand, when
consumers have a low level of subjective financial knowledge, presenting a high-level construal message
results in lower perceived trust in and higher perceived risk from robo-advisor funds, compared to 
responses to a low-level construal message. These results show companies need to approach message 
strategies for robo-advisor fund customer acquisition based on the level of a consumer's subjective 
financial knowledge.

Keywords : Robo-advisor Fund, Construal Level Theory, Subjective Financial Knowledge, Financial 
Customers, Trust
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1. 서론

최근 금융업계는 디지털 기술 발전에 따라 IT 기술을 
접목한 다양한 금융 혁신 상품과 서비스들을 출시하고 
있다. 핀테크(fintech) 산업의 열풍이 투자, 자산관리, 증
권 등 그 범위를 점차 넓혀가고 있다[1]. 기술을 결합한 
금융 서비스로 뱅크 샐러드(통합자산관리 애플리케이션), 
토스(간편송금 애플리케이션), 챗봇(대화기능이 있는 인
공지능)상담, 로보어드바이저(알고리즘 자산 관리 서비
스)등을 그 예로 들 수 있다[2].

여러 산업분야 중에서도, 금융시장은 4차 산업혁명의 
중심에 있는 인공지능 도입의 영향을 직접 받게 되는 분
야이고, 향후 투자자의 특성 및 빅데이터의 적극적인 활
용으로 인하여 생산성 및 효율성 증가가 기대되는 분야
이다[3]. 그간 이런 발전을 가로막던 규제 장벽도 하나둘 
낮아지고 있다. 덕분에 고객은 싼 가격에 인공지능이 골
라주는 '맞춤형 서비스'를 누릴 수 있게 됐다[4].

전 세계적으로 금융업계는 인공지능을 활용한 로보어
드바이저 서비스를 도입하고 있으며 한국에서도 금융위
원회의 비대면 일임 규제가 폐지되고 인공지능이 직접 
펀드를 운용하기 시작하면서 관련 시장이 빠르게 확대 
될 전망이다. 하지만, 낮은 수수료와 접근의 편리성, 시
공간의 제약이 없다는 장점들을 앞세워 소비자들에게 뜨
거운 반응을 이끌어 낼 것이라는 기대와는 달리 소비자
들의 반응은 미온적이어서 기업들은 소비자를 대상으로 
한 적절한 커뮤니케이션 전략 수립에 난항을 겪고 있다
[5]. 이를 극복하기 위해서는 소비자를 잘 설득하기 위한 
커뮤니케이션 메시지 전략을 세워야 한다. 

기존의 연구들은 로보어드바이저 서비스의 속성과 개
인의 성향에 따른 로보어드바이저 서비스의 수용에 미치
는 영향을 기술수용모형을 기반으로 한 구조방정식모형
을 이용하여 분석한 연구들이 주를 이룬다[5]. 이들 연구
에서는 대규모 설문조사를 통해 소비자의 개인 성향인 
위험회피성향이나 혁신성, 인공지능 서비스의 속성인 유
용성, 이용용이성 등이 소비자의 로보어드바이저 서비스 
수용에 긍정적인 영향을 미친다는 점을 밝혀냈다. 본 연
구는 로보어드바이저 펀드가 보다 대중화되기 위해 로보
어드바이저 펀드의 판매를 촉진할 수 있는 설득 메시지 
유형을 실험설계를 통해 보다 구체적으로 밝히고자 하였
다는 점에서 기존 연구와 차별점을 가진다. 

본 연구에서는 기업의 입장에서 소비자로부터 로보어
드바이저 펀드 상품에 대한 긍정적 반응을 얻기 위해 구
체적으로 어떤 유형의 설득 메시지 전략이 효과적인지 

알아보고자 실험을 진행하였다. 로보어드바이저 펀드 상
품의 설득 메시지 유형을 해석수준이론에 따라 높은 해
석수준의 추상적 메시지와 낮은 해석수준의 구체적 메시
지의 두 가지 유형으로 제시하였다. 두 가지 메시지 유형
이 소비자의 반응(신뢰, 지각된 위험)에 미치는 영향을 
살펴보고, 소비자 개인의 주관적 금융지식의 조절효과를 
알아보았다. 

2. 이론적 배경 및 가설 설정

2.1 해석수준이론
금융상품은 투자 기간이 다르고, 수익과 손실가능성이

라는 변동성을 갖고 있기 때문에 금융 소비자들은 투자 
대안에 대한 정보를 처리하는 데 있어 필연적으로 해석
수준의 영향을 받게 된다[6]. 해석수준이론(Construal 
Level Theory)은 사람이 같은 일에 대해서도 심리적 거
리(시간적, 사회적, 공간적, 확률적 거리)에 따라 다르게 
해석한다는 이론이다[7]. 해석수준 이론은 어떤 대상을 
‘지금 이곳의 나’와 얼마나 멀게 혹은 가깝게 느끼는지에 
의해 결정되고, 해석하는 방식에 따라 높은 해석수준과 
낮은 해석수준 두 가지로 나눌 수 있다. 

현재 이곳의 나와 멀어질수록 대상을 더 추상적으로 
해석하게 되고 이를 높은 해석수준이라고 한다. 이때 사
람들은 더 추상적, 본질적, 목적과 관련된 부분에 주목하
여 해석하게 된다. 반면 낮은 해석수준의 경우, 사람은 
부수적이고, 구체적이며, 목적과 관련이 없는 점에 주목
하여 해석하게 된다[8]. 두 가지 해석수준에 관한 구체적
인 구분은 다음의 Table 1과 같다. 

High-level construals Low-level construals
Abstract
Simple

Structured, coherent
Decontextualized

Primary, core
Superordinate
Goal relevant

Concrete
Complex

Unstructured, incoherent
Contextualized

Secondary, surface
Subordinate

Goal irrelevant

* Reference: Trope and Liberman 2003 [8]

Table 1. Distinguish high-level and low-level construals

사람들은 자신과 유사점이 많을 경우, 사회적으로 더 
가깝다고 느껴서 낮은 해석수준을 사용한다. 그러나 유
사하지 않을수록 사회적으로 멀다고 느끼기 때문에 높은 
해석수준을 주로 사용한다[9]. 이 결과는 사람들은 타인
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에게 거리감을 느낄 때, 즉 유사점이 많다고 느끼지 못할 
때 타인에 대해서 더 추상적으로 해석할 수 있음을 시사
한다. 또한 대상이 사회적 거리가 멀거나 혹은 시간적 거
리가 멀 때, 다른 사람에 대해서 특성이나 고정관념과 같
은 일반화되고 추상적인 정보를 사용한다[10]. 이를 로보
어드바이저 펀드와 같은 혁신상품에 적용해 보면 소비자
는 로보어드바이저 인공지능 시스템을 자신과 덜 유사하
다고 인식할수록 사회적 거리를 더 멀게 느껴 추상적으
로 해석하고 높은 해석수준을 주로 사용 하게 될 것이라
고 예상할 수 있다[11]. 

2.2  소비자의 주관적 금융 지식 
Brucks[12]에 따르면 지식이란 기억에 저장된 정보의 

양과 제품 지식에 관한 인식으로 객관적인 지식(objective 
knowledge) 및 주관적 지식(subjective knowledge)으
로 구성된다. 객관적인 지식(objective knowledge)은 
제품에 관한 정보를 소비자가 실제로 알고 있는 정도를 
나타내며, 주관적 지식(subjective knowledge)은 소비
자가 제품에 대해 얼마나 잘 알고 있다고 인지하는가를 
나타낸다. 예를 들어, 뮤추얼 펀드가 전문적으로 관리되
는 집합 투자기구라고 인식하는 것은 객관적 지식이고, 
뮤추얼 펀드를 이해한다는 감정은 주관적 지식으로 볼 
수 있다. 뮤추얼 펀드에 대해 주관적인 지식이 있는 사람
은 자신의 지식에 대한 자신감이 있을 수 있다. 그러나 
뮤추얼 펀드의 선택에 대한 자신감은 높은 객관적 지식
에서 기인하는 것이다[13].

객관적 지식과 주관적 지식 간의 상관관계는 비교적 
높고, 객관적 지식이 쌓이면, 소비자의 자신감이 상승하
고, 소비자의 주관적인 지식수준도 높아진다[14]. 객관적 
지식은 능력과 전문성에 더 밀접한 관련이 된 반면, 주관
적 지식은 제품과 관련된 경험과 소비자들이 효과적인 
의사결정 능력에 대한 자신감에 대한 것이다[15-18]. 기
존 연구들은 주관적 및 객관적 지식 모두 금융행동에 영
향을 미치는데, 주관적인 지식의 상대적인 영향력이 크
다는 것을 밝혀냈다[17]. 따라서 본 연구에서는 소비자의 
금융 지식 중 주관적인 지식이 소비자의 반응에 미치는 
영향을 파악하고자 한다.

2.3 연구가설
신뢰는 로보 어드바이저 서비스를 비롯한 모든 금융 

서비스에서 중요하다[19]. 이는 소비자들이 자신들의 돈
을 금융 회사가 책임감 있게 처리하고 소비자에게 최선

의 이익을 제공하기 위해 노력하고 있다는 확신을 가지
기 원하기 때문이다. 투자자들은 펀드에 투자하기 전에 
상품의 수익률과 운용사의 실적을 살펴본다. 이러한 정
보는 투자자에게 은행이나 증권사에서 제공하는 상품에 
대한 신뢰의 근간이 된다. 김은정·강희택[20]에 따르면 
투자자의 펀드 판매사에 대한 신뢰 및 운용사에 대한 신
뢰가 높을수록 재투자의도가 높게 나타났고, 이는 금융 
상품 투자에서 신뢰가 소비자의 의사결정 중요한 변수임
을 시사한다. 로보어드바이저 펀드 상품의 경우, 소비자
들이 알고리즘을 사용하여 투자할 상품을 선택하고 관리
하는 자동화 시스템에 대해 신뢰할 수 있을지가 성공에 
매우 중요한 변수가 된다[21]. 로보어드바이저 펀드의 경
우 투자자의 감정이 개입된 기존의 투자 방식의 한계를 
넘어서 딥러닝 기술을 탑재한 인공지능 알고리즘을 이용
하여 현재 상황을 객관적으로 분석하여 과학적으로 미래
를 예측할 것이라고 평가되기 때문에 이를 신뢰하는 소
비자들은 로보어드바이저 상품에 대한 기대가 크다[22]. 
소비자들은 인공지능이 위험성이 큰 투자 상품에서 안정
적이고 일관된 성과를 제공할 수 있을 것이라는 기대를 
가질 수 있고, 이는 인공지능 기술뿐만 아니라 금융 시장
에 대한 이해도가 높은 소비자일수록 로보어드바이저에 
대한 신뢰가 높을 수 있다[5].

주관적 금융지식이 높은 소비자들은 디지털 신기술을 
사용하는 것에 대해 거부감이 낮고, 로보어드바이저가 
사용하는 알고리즘과 투자 전략을 이해하는 정도가 높을 
수 있으며 더 높은 신뢰를 보이고, 위험에 대해 낮게 인
식할 수 있을 것이다. 반면에 주관적 금융지식이 낮은 소
비자들은 로보어드바이저 펀드 상품에 대해 이해도가 낮
음으로써 위험을 더 높게 인식하고 신뢰는 낮게 나타날 
수 있다. 기업의 입장에서는 소비자들이 로보어드바이저 
펀드 상품을 선택하도록 설득하기 위해 소비자의 개인적 
특성을 고려한 설득 메시지를 제시하여야 한다[23]. 

로보어드바이저 펀드 상품의 설득 메시지 유형을 해석
수준이론에 따라 높은 해석수준의 추상적 메시지와 낮은 
해석수준의 구체적 메시지의 두 가지 유형으로 제시하고 
높은 해석수준의 추상적 메시지는 주로 더 추상적이고 
본질적이며 왜 이 상품을 선택해야하는지에 대한 목적과 
관련된 부분에 주목한다. 낮은 해석수준의 구체적 메시
지는 보다 부수적이고, 구체적이며, 목적보다는 이 상품
을 선택하려면 어떻게 해야 하는지에 대한 방법과 관련
된 부분을 다룬다[24]. 위와 같은 논의를 바탕으로 다음
의 가설1을 제안하였다.
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가설 1: 소비자의 주관적 금융지식 수준에 따라 두 가
지 설득 메시지 유형(높은 해석수준의 추상적 
메시지 vs. 낮은 해석수준의 구체적 메시지)
이 로보어드바이저 펀드 상품에 대한 소비자
의 지각된 신뢰에 미치는 영향이 달라질 것이다.

가설 1-1: 소비자의 주관적 금융지식이 높은 경우, 높
은 해석수준의 추상적 메시지와 낮은 해석
수준의 구체적 메시지에서 로보어드바이저 
펀드 상품에 대한 소비자의 지각된 신뢰에
는 차이가 없을 것이다.

가설 1-2: 소비자의 주관적 금융지식이 낮은 경우, 높
은 해석수준의 추상적 메시지보다 낮은 해
석수준의 구체적 메시지에서 로보어드바이
저 펀드 상품에 대한 소비자의 지각된 신뢰
가 더 높게 나타날 것이다.

신뢰와 위험은 하나의 대상에 대한 상반된 개념이다. 
본 연구에서는 로보어드바이저 펀드 상품에 대한 설득 
메시지 유형이 소비자가 지각하는 신뢰에 미치는 영향과 
동시에 소비자가 지각하는 위험에 미치는 영향을 살펴보
고자 한다. 금융 상품은 소비자들의 가장 중요한 자산인 
돈과 관련된 의사결정이므로 새로운 혁신에 대한 위험 
인식이 가장 높은 분야이다[25]. 지각된 위험은 객관적인 
위험과는 구별되는 것으로 소비자가 브랜드나 상점, 구
매방식 등을 선택하는 상황에서 주관적으로 지각되는 위
험이라고 하였고, 본 연구에서는 지각된 위험은 상품 선
택 혹은 구매의 결과로 발생하게 될 손실의 가능성으로 
정의한다[26]. 소비자가 상품을 구매할 때 지각하는 위험
은 구매할 상품을 긍정적이거나 부정적으로 평가를 하는
데 매우 중요한 영향을 미친다[27].  기존 연구들에서는 
인지된 위험의 유형을 5가지로 구분하였다[26,27]. 먼
저, 금전적 위험은 구매한 제품을 이용하는 과정에서 발
생할 수 있는 금전적인 손실을 의미하고, 기능적 위험은 
제품의 기능 또는 품질 문제와 관련된 것이며, 신체적 위
험은 구매한 제품이 신체에 해를 끼칠 가능성이며, 심리
적 위험은 제품 구매와 관련하여 소비자가 지각하는 불
안이나 부담감이며, 사회적 위험은 타인의 부정적인 평
가와 관련 된 것이다. 본 연구에서의 지각된 위험은 심리
적 위험에 관한 것으로 한정한다. 

일반적으로 금융상품 중 펀드는 원금이 보장되는 안정
적인 금융 상품이 아니므로 위험성을 내포하고 있으며 
로보어드바이저 펀드에 투자하는 것에도 당연히 소비자
들은 위험을 인식하게 된다[28]. 금융 시장의 전체적인 

변동으로 인해 성과가 달라질 수 있으며, 로보어드바이
저 펀드 상품을 판매하는 금융 회사들이 로보어드바이저 
펀드 상품의 알고리즘을 소비자들에게 투명하게 모두 공
개하지도 않을뿐더러 비전문가인 소비자들이 기술에 대
한 이해도가 높지 않을 수 있으므로 이러한 부분에서도 
위험을 인식할 수 있다. 또한 로보어드바이저는 안정적
인 수익을 목표로 운용될 가능성이 높으므로 변동성이 
큰 시장에서는 오히려 수익률이 기대보다 더 낮을 가능
성도 존재한다[29]. 

주관적 금융지식이 높은 소비자들은 이미 금융시장에 
대한 이해도가 높고, 디지털 환경에서 금융관련 시스템
을 사용하는 데에도 익숙할 것이다. 따라서 높은 해석수
준의 추상적 메시지와 낮은 해석수준의 구체적 메시지 
모두에 대한 이해와 처리에 문제가 없을 것으로 예상된
다. 주관적 금융지식이 낮은 소비자들의 경우에는 펀드 
상품이 운용되는 과정과 가입 절차를 구체적으로 알려주
는 낮은 해석수준의 구체적 메시지에 대해 로보어드바이
저 펀드 상품의 개념을 추상적으로 설명해주는 높은 해
석수준의 추상적 메시지보다 더 긍정적인 반응을 보일 
것이다. 특히, 주관적 금융지식이 낮은 사람들은 로보어
드바이저 펀드의 운용에 대한 기술적인 세부사항이나 복
잡성을 이해하는 것에 한계가 있을 수 있으므로 로보어
드바이저 펀드 상품의 선택을 유도하기 위해 구체적인 
과정을 설명하는 것이 추상적인 결과를 제시하는 것보다 
효과적일 수 있다. 본 연구에서는 위와 같은 논의를 바탕
으로 다음의 가설2를 제안한다.

가설 2: 소비자의 주관적 금융지식 수준에 따라 두 가
지 설득 메시지 유형(높은 해석수준의 추상적 
메시지 vs. 낮은 해석수준의 구체적 메시지)
이 로보어드바이저 펀드 상품에 대한 소비자
의 지각된 위험에 미치는 영향이 달라질 것이
다.

가설 2-1: 소비자의 주관적 금융지식이 높은 경우, 높
은 해석수준의 추상적 메시지와 낮은 해석
수준의 구체적 메시지에서 로보어드바이저 
펀드 상품에 대한 소비자의 지각된 위험에
는 차이가 없을 것이다.

가설 2-2: 소비자의 주관적 금융지식이 낮은 경우, 높
은 해석수준의 추상적 메시지보다 낮은 해
석수준의 구체적 메시지에서 로보어드바이
저 펀드 상품에 대한 소비자의 지각된 위험
이 더 낮게 나타날 것이다.
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3. 연구 방법

3.1 연구모형
본 연구에서는 로보어드바이저 펀드에 대해 소비자에

게 전달하는 설득 메시지 유형에 따른 소비자의 반응을 
알아보고, 특히 소비자 개인의 주관적 금융지식의 조절 
효과를 중심으로 살펴보고자 다음과 같이 연구모형을 설
정하였다. 

Fig. 1. Research Model 

3.2 실험 설계 및 실험 참가자
본 실험은 실증분석을 위해 주식이나 펀드 계좌를 통

해 주식이나 펀드를 최소 1회 이상 매매해 본 경험이 있
는 대한민국 국적의 25세 이상 성인 남녀를 설문조사를 
실시하였다. 글로벌 리서치 기업인 마크로밀엠브레인의 
온라인 설문 패널을 이용하여 20대부터 60대까지의 성
인 남녀를 모집하였다. 연구에 참여한 대가로 소정의 포
인트를 제공하였다. 이를 통해 모집된 참가자는 2가지 
가상의 시나리오(낮은 해석수준의 구체적 메시지 vs. 높
은 해석수준의 추상적 메시지) 중 하나에 무작위로 배정
되었다. 참가자들은 가상의 시나리오에서 로보어드바이
저 펀드 상품의 광고에 접하게 되는 상황을 상상하도록 
하였고, 제공된 광고 설득 메시지를 주의 깊게 읽은 후, 
참가자가 지각하는 신뢰과 위험에 대해 응답하였다. 주
관적 금융 지식은 검증된 측정문항을 이용하여 측정한 
후 전체 응답자의 중간값(median = 3.833)을 기준으로 
두 집단(높음/낮음)으로 나눈 후, 가설을 검증하였다. 주
관적 금융지식이 높은 집단의 평균값은 7점 만점에 
4.580이었으며, 주관적 금융지식이 낮은 집단의 평균값
은 2.833이었다. 최종적으로 182개(남자: 91명, 여
자:91명)의 응답지가 결과 분석에 사용되었다. 

3.3 변수의 조작적 정의 및 측정
이전의 연구들은 해석수준을 조작하기 위해 높은 해석

수준의 추상적 메시지에서는 ‘왜(why)’를 강조한 메시지

를 이용하였고, 낮은 해석수준의 구체적 메시지에서는 
‘어떻게(how)’를 강조하는 메시지를 이용하였다[29]. 높
은 해석수준은 ‘왜(why)’에 관해서 전체적인 시각에서 
행위의 목적과 연결시켜 접근하는 것이고, 하위 해석수
준은 ‘어떻게(how)’에 관해서 국지적인 측면에서 행위의 
방법과 연결시켜 조작하였다. 

높은 해석수준의 추상적 메시지에서는 ‘왜(why)’ 로
보어드바이저 펀드를 가입해야 하는가에 대해 행위의 
목적과 상품의 장점을 제시하였다. 낮은 해석수준의 구
체적 메시지에서는 ‘어떻게(how)’ 로보어드바이저 펀드
가 운용되는지와 어떻게 가입할 수 있는지에 관한 정보
를 구체적으로 제시하였다. 실험에서 사용된 높은 해석
수준의 추상적 메시지는 “이 상품은 인공지능이 검증된 
알고리즘을 이용하여 방대한 데이터를 분석하고 조합하
는 머신러닝 기술을 기반으로 최적의 결과를 도출합니
다. 이 상품은 시시각각 변화하는 금융환경을 인공지능
이 종합적으로 감지하여 객관적인 관점에서 의사결정을 
수행하고, 고객의 최대만족을 추구합니다”였으며, 낮은 
해석수준의 구체적 메시지는 “이 상품은 인공지능이 검
증된 알고리즘을 이용하여 방대한 데이터를 분석하고 
조합하는 머신러닝 기술을 기반으로 최적의 방식으로 
운용됩니다. 이 상품에 가입하고자 하면, 지금 바로 스
마트폰에서 앱을 다운로드한 후, 간편한 가입 절차를 거
치고, 납입기관과 금액을 자유롭게 설정하실 수 있습니
다” 이다.

본 연구에서 소비자의 주관적 금융지식 수준을 조절변
수로 사용하였다. 주관적 금융지식은 소비자가 금융 상
품에 대해 얼마나 잘 알고 있다고 생각하는가로 정의하
였다. 변수의 측정은 이의선[30]과 Joo[31] 등의 측정항
목을 참고로 본 연구의 목적에 맞게 다음의 6문항으로 
구성하고 리커트 7점 척도(1점 = 전혀 그렇지 않다; 7점 
= 매우 그렇다)로 측정하였다; 1) 나는 다른 금융상품보
다 펀드에 대해 잘 알고 있다; 2) 나는 다른 분야보다 펀
드에 대해 잘 알고 있다; 3) 나는 다른 사람들보다 펀드
에 대해 잘 알고 있다; 4) 나는 기업분석 자료에 관심이 
많다; 5) 나는 평소에 주식관련 정보를 자주 검색해본다; 
6) 나는 평소 경제신문기사를 충분히 이해하고 있다. 측
정된 소비자의 주관적 금융지식에 대한 내적 일관성을 
검증하기 위해서 크론바흐 알파값을 확인한 결과, 0.901
로 나타나 신뢰도가 만족할 만한 수준인 것으로 확인되
었다.

본 연구에서는 소비자 반응을 나타내는 종속변수 중 
하나로 지각된 신뢰을 측정하였다. 지각된 신뢰은 소비
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Leven’s test for 
quality of variance

t-test for equality 
of means

Type Mean F p t p

Q1
abstract 5.27

.702 .409 2.607 .014
concrete 3.69

Q2
abstract 4.80

.061 .807 3.790 .001
concrete 2.88

Q3
abstract 5.20

.559 .461 2.602 .014
concrete 3.69

Table 4. Manipulation check results

자가 로보어드바이저 펀드 상품을 얼마나 신뢰하는가로 
정의하고 측정하였다. 지각된 신뢰란 소비자가 믿고 의
존하려는 경향을 말하며, 변수의 측정은 장부연·하규수
[32]의 측정항목을 참고로 본 연구의 목적에 맞게 다음의 
2가지 문항으로 구성하고 리커트 7점 척도(1점 = 전혀 
그렇지 않다; 7점 = 매우 그렇다)로 측정하였다; 1) 나는 
대체적으로 제시된 광고에서 보여준 로보어드바이저 펀
드가 믿을만하다고 생각한다; 2) 나는 제시된 광고에서 
보여준 로보어드바이저 펀드를 신뢰하는 편이다. 종속변
수의 내적 일관성을 검증하기 위해서 크론바흐 알파값을 
확인한 결과는 지각된 신뢰에 대해 0.952로 나타나 신뢰
성의 기준인 .70을 넘었기에 측정항목의 신뢰도가 만족
할 만한 수준인 것으로 판단되었다.

본 연구에서는 소비자 반응을 나타내는 종속변수로 지
각된 신뢰뿐만 아니라 지각된 위험도 살펴보았다. 본 연
구에서 지각된 위험이란 상품 선택 혹은 구매의 결과로 
발생하게 될 금전적 손실의 가능성으로 정의하였다[26]. 
변수의 측정은 노미진[33]의 측정항목을 참고로 본 연구
의 목적에 맞게 다음의 2가지 문항으로 구성하고 리커트 
7점 척도(1점 = 전혀 그렇지 않다; 7점 = 매우 그렇다)로 
측정하였다; 1) 제시된 광고에서 보여준 로보어드바이저 
펀드에 가입하는 것은 위험하다; 2) 나는 제시된 광고에
서 보여준 로보어드바이저 펀드에 가입한다면 불안할 것 
같다. 지각된 위험의 내적 일관성을 검증하기 위해서 크
론바흐 알파값을 확인한 결과, 0.891로 나타나 신뢰도가 
만족할 만한 수준인 것으로 확인되었다.

본 연구에서는 가설 검증에 앞서 측정항목의 신뢰성과 
타당성을 검증하였다. Table 2에 나타나는 신뢰성 및 타
당성 분석 결과, Composite Reliability(CR)와 
Cronbach’s alpha값은 모두 0.8이상으로 나타나, 권장
값인 0.7보다 높게 나타나고, 평균분산추출(Average 
Variance Extracted, AVE)이 권장값인 0.5를 상회하는 
것으로 나타나, 수렴타당성이 확보된 것을 보여주고 있
다. Table 3에서는 측정된 변수들의 집중타당성과 판별
타당성이 확보되었음을 보여주고 있다. 

AVE Composite 
reliability

Cronbach’s 
alpha

consumers' subjective 
financial knowledge .673 .916 .901

perceived trust .954 .958 .952

perceived risk .901 .934 .891

Table 2. Reliability and convergent validity

consumers' 
subjective 
financial 

knowledge

perceived 
trust

perceived 
risk

consumers' 
subjective 
financial 

knowledge

.820

perceived trust .448 .977
perceived risk -0.116 -0.528 .949

Note. The square root of AVE is shown on the major diagonal. 

Table 3. Discriminant validity

4. 분석결과

4.1 조작검증 결과    
실험을 위해 구성된 로보어드바이저 펀드의 높은 해석

수준의 추상적 메시지와 낮은 해석수준의 구체적 메시지
가 잘 조작 되었는지 확인하기 위해서 Kim et al.[34]의 
연구를 바탕으로 메시지의 내용이 결과 중심적인지와 메
시지가 높은 해석수준에서 강조하는 왜 이 펀드를 구입
해야하는가에 대해 관련되었는지를 물음으로서 조작 검
증에 활용하였다. 시나리오를 읽고 조작검증을 위한 다
음의 3가지 문항을 리커트 7점 척도(1점 = 전혀 그렇지 
않다, 7점 = 매우 그렇다)로 측정하였다; Q1) 메시지가 
결과에 관한 내용이다; Q2) 왜 구입해야 하는지 설명하
고 있다; Q3) 메시지의 내용이 결과 중심적이다.

다음 Table 4는 두 메시지의 등분산 F검정과 독립표
본 t검정을 수행한 결과를 제시하고 있다. 독립표본 t검
정 결과, 높은 해석수준의 추상적 메시지를 읽은 집단은 
낮은 해석수준의 구체적 메시지를 읽은 집단보다 3가지 
문항에서 모두 높은 평균점수를 가짐으로써 높은 해석수
준 추상적 메시지 시나리오를 읽은 집단은 메시지의 목
표와 결과와 같은 본질에 집중하는 것을 확인할 수 있었
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다. 그리고 이는 낮은 해석수준 구체적 메시지 시나리오
를 읽은 집단의 응답과 통계적으로 유의한 차이가 있음
을 확인하였고, 따라서 메시지 유형에 대한 조작이 잘 이
뤄졌다고 말할 수 있다.

4.2 가설검증
본 연구에서 제안된 가설을 검증하기 위해 SPSS 27.0 

통계 패키지 프로그램으로 분산분석(Analysis of Variance)
을 실시하였다. 소비자의 로보어드바이저 펀드에 대한 
지각된 신뢰를 종속변수로 하고, 설득 메시지 유형을 독
립변수, 소비자의 주관적 금융지식을 조절변수로 이원분
산분석을 실시하였다. 다음 Table 5과 Table 6에서 결
과를 제시하였다. 먼저, 설득 메시지 유형과 소비자의 주
관적 금융지식이 로보어드바이저 펀드에 대한 지각된 신
뢰에 미치는 상호작용 효과가 통계적으로 유의한 것으로 
나타났다(F(1, 178) = 4.958, p < .05). 

주관적 금융지식이 높은 그룹과 주관적 금융지식이 낮
은 그룹 모두에서 로보어드바이저 펀드 에 대한 지각된 
신뢰는 전반적으로 낮게 나타났다. 보다 자세한 분석을 
위해 사후 검정으로 simple effect를 분석한 결과, 소비
자의 주관적 금융지식이 높은 경우, 높은 해석수준의 추
상적 메시지(M = 3.982)와 낮은 해석수준의 구체적 메
시지(M = 3.932)에서 로보어드바이저 펀드 상품에 대한 
소비자의 지각된 신뢰에는 차이가 나타나지 않았다(F(1, 
178) = .044, n.s.). 이는 가설1-1을 지지하는 결과이다. 
반면에 소비자의 주관적 금융지식이 낮은 경우, 높은 해
석수준의 추상적 메시지(M = 2.947)보다 낮은 해석수준
의 구체적 메시지(M = 3.665)에서 로보어드바이저 펀드
에 대한 소비자의 지각된 신뢰가 더 높게 나타났으며 그 
차이가 통계적으로 유의하였다(F(1, 178) = 7.974, p < 
.01). 이는 가설1-2를 지지하는 결과이다. 

source
type III 
sum of 
squares

df mean 
square F p

corrected model 33.108 3 11.036 8.244 .000

message type (A) 5.033 1 5.033 3.760 .054
consumers' subjective 

financial knowledge (B) 13.140 1 13.140 9.815 .002

A X B 6.637 1 6.637 4.958 .027
error 238.342 178 1.339

total 2740 182

Table 5. Analysis of variance results: dependent 
variable = perceived trust

consumers' subjective 
financial knowledge message type mean

high
abstract 3.982

concrete 3.932

low
abstract 2.947

concrete 3.665

Table 6. Cell means: dependent variable = perceived 
trust

다음으로 소비자의 로보어드바이저 펀드에 대한 지각
된 위험을 종속변수로 하고, 설득 메시지 유형을 독립변
수, 소비자의 주관적 금융지식을 조절변수로 이원분산분
석을 실시하였다. 다음 Table 7과 Table 8에서 결과를 
제시하였다. 먼저, 설득 메시지 유형과 소비자의 주관적 
금융지식이 로보어드바이저 펀드에 대한 지각된 위험에 
미치는 상호작용 효과가 통계적으로 유의한 것으로 나타
났다(F(1, 178) = 2.893, p < .1). 

주관적 금융지식이 높은 그룹과 주관적 금융지식이 낮
은 그룹 모두에서 로보어드바이저 펀드에 대한 지각된 
위험은 전반적으로 높게 나타났다. 보다 자세한 분석을 
위해 사후 검정으로 simple effect를 분석한 결과, 소비
자의 주관적 금융지식이 높은 경우, 높은 해석수준의 추
상적 메시지(M = 4.179)와 낮은 해석수준의 구체적 메
시지(M = 4.138)에서 로보어드바이저 펀드에 대한 소비
자의 지각된 위험에서는 차이가 나타나지 않았다(F(1, 
178) = .053, n.s.). 이는 가설2-1을 지지하는 결과이다. 
반면에 소비자의 주관적 금융지식이 낮은 경우, 높은 해
석수준의 추상적 메시지(M = 4.846)에서 낮은 해석수준
의 구체적 메시지(M = 4.140)보다 로보어드바이저 펀드
에 대한 소비자의 지각된 위험이 더 높게 나타났으며 그 
차이가 통계적으로 유의하였다(F(1, 178) = 6.323, p < 
.05). 이는 가설2-2를 지지하는 결과이다. 

source
type III 
sum of 
squares

df mean 
square F p

corrected model 11.250 3 3.750 2.304 .029
message type (A) 6.562 1 6.562 4.302 .046

consumers' subjective 
financial knowledge (B) 3.285 1 3.285 2.019 .157

A X B 4.708 1 4.708 2.893 .091

error 296.101 178 1.663
total 3708.250 182

Table 7. Analysis of variance results: dependent 
variable = perceived risk
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consumers' subjective 
financial knowledge message type mean

high
abstract 4.179

concrete 4.138

low
abstract 4.846

concrete 4.140

Table 8. Cell means: dependent variable = perceived 
risk

주관적 금융지식이 높은 사람들은 로보어드바이저 펀
드 상품과 금융 시장에 대한 이해를 바탕으로 높은 해석
수준의 추상적 메시지와 낮은 해석수준의 구체적 메시지 
모두에 대한 이해와 처리에 문제가 없고 두 가지 설득 메
시지에 대한 지각된 신뢰와 지각된 위험 측면에서의 반
응에서 차이가 없었다. 주관적 금융지식이 낮은 소비자
들의 경우에는 펀드 상품이 운용되는 과정과 가입 절차
를 구체적으로 알려주는 낮은 해석수준의 구체적 메시지
에 대해 로보어드바이저 펀드 상품의 개념을 추상적으로 
설명해주는 높은 해석수준의 추상적 메시지보다 더 긍정
적인 반응을 보였다. 

5. 결론

본 연구에서는 기업의 입장에서 로보어드바이저 펀드 
상품의 설득 메시지 유형이 소비자의 지각된 신뢰와 위
험에 미치는 영향과 소비자 개인의 주관적 금융지식 수
준의 조절효과를 알아보았다. 연구의 결과를 요약하면 
다음과 같다. 

첫째, 설득 메시지 유형과 소비자의 주관적 금융지식 
수준은 로보어드바이저 펀드 상품에 대한 소비자의 지각
된 신뢰에 유의한 상호작용 효과를 가지는 것으로 나타났
다. 소비자의 주관적 금융지식이 높은 경우, 높은 해석수
준의 추상적 메시지와 낮은 해석수준의 구체적 메시지에
서 로보어드바이저 펀드 상품에 대한 소비자의 지각된 신
뢰에는 차이가 나타나지 않았으나, 소비자의 주관적 금융
지식이 낮은 경우, 높은 해석수준의 추상적 메시지보다 
낮은 해석수준의 구체적 메시지에서 로보어드바이저 펀드 
상품에 대한 소비자의 지각된 신뢰가 더 높게 나타났다.

둘째, 설득 메시지 유형과 소비자의 주관적 금융지식 
수준은 로보어드바이저 펀드 상품에 대한 소비자의 지각
된 위험에 유의한 상호작용 효과를 가지는 것으로 나타
났다. 소비자의 주관적 금융지식이 높은 경우, 높은 해석
수준의 추상적 메시지와 낮은 해석수준의 구체적 메시지

에서 로보어드바이저 펀드 상품에 대한 소비자의 지각된 
위험에는 차이가 나타나지 않았으나, 소비자의 주관적 
금융지식이 낮은 경우, 높은 해석수준의 추상적 메시지
에서 낮은 해석수준의 구체적 메시지보다 로보어드바이
저 펀드 상품에 대한 소비자의 지각된 위험이 더 높게 나
타났다. 주관적 금융지식이 낮은 집단은 로보어드바이저 
펀드에 대한 추상적인 정보가 제공되었을 때 심리적 위
험을 더 크게 받아들인다. 

이 연구는 학문적으로 다음과 같은 의의를 가진다. 선
행 연구들이 로보어드바이저의 수용에 영향을 미치는 주
요 요인들에 대해 대규모 설문조사를 바탕으로 실증 분
석을 수행하였다면 본 연구는 기업의 입장에서 로보어드
바이저 펀드의 설득 메시지 유형이 소비자의 지각된 신
뢰와 위험에 미치는 영향과 소비자 개인의 주관적 금융
지식 수준의 조절효과를 알아보고자 실험설계를 이용한 
인과연구를 수행하였다. 이를 통해 소비자 개인의 주관
적 금융지식 수준이 높은 경우에는 메시지의 유형에 상
관없이 지각된 신뢰와 위험의 차이가 없었지만, 소비자
의 주관적 금융지식이 낮은 경우에는 추상적 메시지보다
는 구체적 메시지가 보다 긍정적인 반응을 보인다는 것
을 밝혀냈다. 

본 연구의 결과를 바탕으로 실무적 시사점을 제시하면 
다음과 같다. 첫째, 로보어드바이저 펀드의 판매를 늘리
고자 하는 기업은 소비자를 소비자의 금융지식 수준에 
따라서 소비자를 세분화하고, 세분 집단별 맞춤 메시지
를 제공하는 것이 필요하다. 둘째, 기업의 입장에서는 소
비자들의 금융지식 수준에 대한 전반적인 개선을 위한 
노력이 필요하다. 금융지식이 높은 소비자들은 금융 상
품에 대한 신뢰와 위험에 대해 받아들이는 데에 메시지 
유형의 영향을 받지 않는다. 기업은 다양한 채널을 통해 
고객들이 스스로 금융 관련 지식수준이 높아질 수 있는 
경험과 프로그램을 제공하고, 이를 통해 소비자의 금융
지식에 대한 수준이 높아진다면 상품에 대한 긍정적인 
반응을 이끌어낼 수 있을 것이다. 

본 연구는 여러 한계점을 지니고 있으며, 차후 이러한 
부분을 보완한 연구가 필요하다. 첫째, 이 연구는 금융혁
신 상품 중 로보어드바이저 펀드만을 한정해서 연구를 
진행하였다. 따라서 실험의 결과를 다른 금융혁신 상품 
전반에 걸친 일반화에는 어려움이 있다. 둘째, 본 연구는 
실제 투자 상황이 아닌 시나리오로 가상의 상황을 제시
하였다. 비록 조작검증이 잘 이뤄졌다고 할지라도 외적 
타당성이 떨어진다는 한계점을 지니고 있다. 셋째, 본 연
구에서는 조절변수로 소비자의 주관적 금융지식을 등간
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척도로 측정한 후 중간값을 기준으로 범주형 변수로 변
환하여 분석하였다. 이러한 변수의 변환은 상호 작용을 
파악하는 분석이 용이하고 해석이 쉽다는 장점이 있으
나, 연속형 변수가 가진 정보를 일부 손실하게 되고 분석 
결과에 대한 신뢰성을 높이는 데 부정적 영향을 미치게 
된다. 따라서 후속 연구에서는 이러한 부분을 보완할 수 
있는 실험 설계가 필요할 것으로 여겨진다.
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