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포스트 코로나 시대의 건강기능식품 구매 의사결정 메커니즘 연구
: 잠재집단분석(LCA)을 중심으로

이현준
㈜농심

Study on the Mechanism of Consumer Decision-Making for 
Purchasing Health Functional Foods in the Post-COVID Era

: Focusing on Latent Class Analysis (LCA)

Hyun-Jun Lee
Functional Food Business Team, NongShim Co., Ltd.

요  약  세계 건강기능식품 시장은 지속적인 성장세를 보이며, 특히 COVID-19 팬데믹 이후 더욱 급격한 성장을 경험하
였다. 그러나 건강기능식품의 구매 및 재구매 의사결정과 관련한 연구는 상대적으로 부족한 상황이다. 본 연구는 계획된
행동이론(TPB)을 바탕으로 건강기능식품의 구매 의사결정 메커니즘을 분석하였다. 특히, 지각된 검색비용 및 자기효능
감의 상호작용 효과와 결론의 왜곡을 방지하기 위한 잠재집단을 분석하였다. 건강기능식품을 구매한 경험이 있는 건강기
능식품 구매자 550명을 대상으로 분석한 결과, 구매태도, 주관적 규범, 지각된 행위통제는 모두 건강기능식품 구매의도
의 강력한 영향요인임을 확인하였다. 추가적으로, 건강기능식품 구매에 있어 높은 구매태도를 지닌 주요 소비자 그룹은
주로 실버 세대일 가능성이 높고, 높은 수준의 지각된 행위통제를 가진 소비자들은 자기효능감이 강할 때 오히려 구매의
도가 감소할 수 있다는 점을 새롭게 발견하였다. 본 연구의 결과는 건강기능식품 구매 의사결정의 복잡한 메커니즘을
학문적으로 규명하는데 기여할 수 있을 것으로 기대된다.

Abstract  The global market for functional health foods has been growing steadily, experiencing a rapid
surge following the COVID-19 pandemic. On the other hand, there is a dearth of research related to the
purchase and repurchase decisions of the foods. This study examined the decision-making mechanism 
for purchasing functional health foods based on the Theory of Planned Behavior (TPB). Specifically, it 
examined the interactive effects of the perceived search costs and self-efficacy and analyzed latent 
groups to prevent distortion in conclusions. An analysis of 550 purchasers with experience buying 
functional health foods confirmed that purchase attitude (PA), subjective norms (SN), and perceived 
behavioral control (PBC) all exert a significant influence on purchase intentions (PI). Furthermore, it was
newly discovered that the primary consumer group with a high purchase attitude towards functional 
health foods is likely predominantly the silver generation. Furthermore, consumers with high levels of
perceived behavioral control might observe a decrease in purchase intentions when their self-efficacy 
is strong. The findings of this study are anticipated to elucidate the intricate mechanism of 
decision-making in purchasing functional health foods.

Keywords : Health Functional Food, Theory of Planned Behavior, Perceived Searching Cost, Self-efficacy,
LCA
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1. 서론

건강기능식품 시장은 세계적으로 지속적인 성장을 보
이고 있다. 이러한 성장세는 평균 수명의 증가, 고령화, 
소득수준 향상, 그리고 건강에 대한 관심 증대에 따른 것
으로 고려된다[1-3]. 특히, 코로나바이러스감염증-19 
(COVID-19)의 세계적 대유행 이후, 질병 예방에 대한 
관심이 높아지면서 건강기능식품에 대한 인식은 더욱 긍
정적으로 변하였다[4,5].

예컨데, 글로벌 건강기능식품 시장은 팬데믹 이전에 
2025년까지 연간 7%대의 성장률을 예상하였다[6]. 
2020년 이후 발표된 조사 결과에 따르면, 대부분의 국가
에서 팬데믹 이후 예상했던 성장률보다 높은 성장률을 
기록하고 있으며, 일부 제품군에서는 세 자릿수 이상의 
성장률을 보이고 있다[4,7].

국내에서도 건강기능식품 시장 역시 지속적인 성장세
를 보이고 있다. 2021년 기준으로 이미 5조원 규모의 시
장을 형성하였는데[8], 이는 실버 세대의 증가와 셀프 메
디케이션(Self-medication) 트렌드의 확산에 기인한 것
으로 분석되고 있다[9]. 이처럼 건강기능식품 판매는 아
동용 제품부터 시니어 제품까지 그 연령대의 폭이 확대
되고 있는 실정이다.

그런 가운데 최근 정부의 사회적 거리두기 해제를 기
점으로 포스트 코로나 시대가 도래하면서 건강기능식품 
시장은 더욱 빠른 성장세를 보이고 있다. 시장에서는 단
순히 가격 경쟁을 벗어나, 차별화된 기능성 제품을 중심
으로 브랜드 가치를 제고하는 등 급변하는 추세이다. 이
처럼 건강기능식품 시장에서의 마케팅 경쟁은 더욱 치열
해지고 있는 상황이다[10].

그런데 건강기능식품의 경우 그 효과를 확인하려면 
1~3개월 이상 섭취해야 하므로, 구매 또는 재구매 의사
결정은 제품이나 브랜드 외에 다양한 요인의 영향을 받
을 가능성이 있다. 관련 선행연구는 건강기능식품 구매
할 때 개인들이 지각하는 소비 가치가 중요한 역할을 한
다는 것을 밝히고 있다[11]. 즉, 개인들의 구매 의사결정
은 단순히 제품의 가격이나 기능에 의존하는 것이 아니
라, 개인적 신념이나 태도 등에 의해 결정된다는 것이다. 
그럼에도 불구하고 최근까지 건강기능식품과 관련된 구
매태도 및 소비자 행동에 관한 연구는 여전히 충분하지 
않은 실정이다.

한편, 최근까지도 건강기능식품의 구매와 관련된 연구
에서 잠재 집단 분석을 들여다보는 사례는 극히 드물다. 
대체로 선험적으로 확인된 인구통계적(성별, 나이, 지역 

등) 또는 심리적(성격 유형, 신경증 등) 요인들을 활용하
여 표본 내 하위 집단을 분리하는 분석법이 주로 사용되
고 있는데, 이는 표본 내 확인된 이질성만을 식별할 수 
있다는 제약이 있다. 사실상 표본 내에 존재할 수 있는 
잠재적인 집단을 밝힘으로써 강력한 결과를 추출하는 것
은 결과의 타당성에 대한 위협과 편향을 해결하는데 있
어 극히 중요하다. 특히, 건강기능식품은 일반 식품과 달
리, 건강에 도움이 되는 기능성 성분들을 활용하여 제조
되므로, 그에 따른 소비자의 이해와 인식의 차이로 인해 
두드러진 이질성을 지닌 잠재적 계층이 존재할 가능성이 
매우 크다. 결과적으로, 비경험적이고 비예측적인 방법
을 사용하여 표본 내에 내재된 관찰되지 않은 이질적 잠
재 집단의 특성까지 들여다봄으로써 연구 결과의 안정성
을 확보하고 왜곡된 결론을 방지하는데 기여할 것이다.

본 연구의 목적은 구매행위와 관련하여 개인의 신념, 
태도, 행동 의도 및 행동 사이의 관계를 설명하는 계획된 
행동이론(TPB)을 기반으로 소비자의 건강기능식품 구매 
의사결정의 메커니즘을 규명하는데 있다. 특히, 구매의
사를 결정하는 과정에서 수반되는 지각된 검색 비용과 
자기효능감의 상호작용의 효과를 밝히는데 초점을 맞추
고자 한다. 더 나아가, 건강기능식품 소비자의 표본 내에 
존재할 수 있는 잠재 계층의 특성과 구매태도를 밝혀 더
욱 타당한 결론을 도출하고자 한다. 이러한 연구 목적을 
해결하기 위해 다음과 같은 연구 질문을 제시한다.

연구 질문 1: 건강기능식품 구매와 관련하여 소비자의 
태도, 주관적 규범, 지각된 행위통제는 
구매 의사결정 과정에 어떤 영향을 미치
는가?  

연구 질문 2: 건강기능식품의 구매 의사결정 과정에서 
작용하는 지각된 검색 비용과 자기효능
감은 어떻게 조절효과 작용을 하는가?

2. 문헌연구 및 가설수립

2.1 계획된 행동이론(TPB)
계획된 행동이론(TPB)은 개인의 행위 의도(intention)

와 실제 행동(behavior) 사이의 관계를 설명하는 프레임
워크를 제공하는 대표적인 이론으로, 소비자 행동 연구
에서 자주 활용되는 이론이다. Ajzen에 의해 처음 도입
된 이 이론은 개인의 행동 의도를 예측하기 위해 세 가지 
주요 요소 즉, 행동에 대한 개인적 평가인 태도(attitude), 
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다른 사람들의 기대나 사회적 압박에 대한 인식인 주관
적 규범(subjective norms), 그리고 특정 행동을 수행할 
능력에 대한 인식 지각된 행위통제(perceived behavioral 
control)를 강조한다[12].

구매태도(attitude toward purchase behavior)는 
소비자가 제품 또는 서비스에 대하여 과거의 경험을 바
탕으로 표출하는 일관된 긍정적 또는 부정적 반응으로 
정의된다[13]. 구매태도는 제품 정보나 서비스의 특성에 
대한 인지적인 지식, 제품 사용과 관련된 감정적 반응, 
그리고 이러한 지식과 감정에 기반한 구매의도로 구성된
다[14]. 특히, 구매태도는 일관된 특성을 가지므로, 이를 
통해 소비자의 구매 행동을 예측하는 것이 가능하다.

주관적 규범(subjective norm)은 개인이 소속된 단
체 또는 집단에서 정해 놓은 규범 또는 규칙에 따라 스스
로 느끼는 압박감 또는 압력 정도를 의미하며, 이는 순응 
정도에 따라 달라진다[15]. 개인들은 소속 집단 내에서 
개인의 행동이 받아들여질 것으로 생각하게 되면 행동을 
긍정적인 방향으로 하게 되는 주관적 규범을 가지게 되
며, 반대로 비판을 할 것으로 생각하면 부정적인 주관적 
규범을 가지게 된다[16]. 식품 관련 선행연구에서 다이어
트 식품 구매[17], 편의점 PB 제품 재구매[18], 건강정보 
표시 식품 구매[19] 등에서 소비자들은 주관적 규범의 영
향을 받은 것으로 확인되었다.

지각된 행위통제(perceived behavioral control)는 
개인이 가지고 있는 경제력을 포함한 다양한 요인들이 
구매 등을 포함한 특정 행동을 촉진시키거나 억제할 수 
있다는 믿음 또는 인식으로 정의된다[15,16]. 식품 구매
와 관련하여 지각된 행위통제는 구매자가 외부에서 얻을 
수 있는 정보 및 자원과 이를 활용할 수 있는 자신감이나 
믿음을 의미하며, 환경과 구매태도를 모두 포함하는 특
징이 있다[20]. 이는 지각된 행위통제의 수준이 높을수록 
부정적인 주관적 규범 환경이더라도 강한 행동의도를 가
질 수 있게 되는 것을 의미한다[21]. 이 같은 구매태도는 
선행연구에서 유전자 조작식품의 구매나[22] 유기농 식
품의 구매[23] 등의 맥락에서 확인되었다.

구매의도(purchase intention)는 소비자가 특정 제
품이나 서비스를 구매할 의사 또는 계획을 갖고 있는 정
도, 또는 주변 사람에게 자신이 구매한 제품 또는 서비스
를 추천할 의지로 정의된다[24]. 즉, 구매의도는 지극히 
소비자의 개인적인 판단으로써 향후 자신의 구매행동
(purchase decision)을 결정하는 신념이나 태도 등과 
직접적으로 관련된다[25]. 일반 식품과 건강기능식품의 
구매할 때의 구매의도는 확연한 차이가 있는데, 일반 식

품은 일상적으로 섭취하는 음식물로서 구매의도가 다소 
단순한 반면, 건강기능식품은 소비자 개개인의 건강과 

접한 관련이 있는 건강 지향적인 기능성 제품을 구매
하고자 한다는 점에서 큰 차이가 있다. 선행연구에서 실
버 세대의 건강기능식품 구매 비율이 상대적으로 높게 
나타나는 것으로 조사되었는데, 이는 개인의 건강과 관
련된 높은 구매의도 수준이 건강 관련 삶을 지속하려는 
구매행동으로 나타난 현상으로 볼 수 있다[26,27]. 이처
럼 특정 제품군 및 서비스에 대한 높은 수준의 긍정적인 
구매의도는 구매에 대한 강한 몰입도로 나타나는 것으로 
예상된다[28].

2.2 검색비용과 자기효능감의 조절효과 
지각된 검색 비용(perceived searching cost)은 소

비자가 제품이나 서비스와 관련된 유용한 콘텐츠를 찾고 
적절한 판매자를 선택하는 데 소비하는 시간이나 노력과 
관련된 비용으로 정의되며[29], 자기효능감(self-efficacy)
은 개인이 잠재적인 상황을 처리하기 위해 필요한 행동
들을 수행할 수 있다고 생각하는 자신의 능력에 대한 믿
음 혹은 자신감으로 정의된다[30].

건강기능식품은 일반식품의 선택속성과 유사하지만, 
기능성 원료의 특성, 제형, 효능 등의 내재적 속성과 패
키지 디자인, 광고, 구전 마케팅 등 외재적 속성 등이 많
은 영향을 미친다[31]. 다양한 기능성의 제품이 판매되고 
있는 만큼 소비자들이 구매를 위해 정보를 얻는 경로는 
다양하다. 구전 또는 인터넷, TVCF 등을 통해 정보를 얻
는 경우가 많으며, 정보를 획득하는 과정 속에서 과대 광
고 등을 통해 건강기능식품의 오남용에 의해 이상사례가 
증가하는 추세이다. 이러한 상황에서 건강기능식품 구매
자의 지각된 검색 비용은 구매의도에 강한 영향을 미칠 
것으로 예상된다.

비용-편익 분석 관점에서 소비자는 제품이나 서비스
를 구매할 때 자신이 투자해야 할 비용(시간, 노력, 금전 
등)과 얻을 수 있는 이익 사이를 평가한다. 지각된 검색 
비용이 높으면, 소비자는 해당 제품에 대한 정보를 찾는 
데 드는 노력이 클 것으로 판단하고, 구매의도가 낮아질 
수 있다[32]. 반면, 자기효능감이 높은 소비자는 자신의 
능력에 대한 확신이 있으므로, 복잡하거나 정보가 많이 
필요한 제품을 구매하는 경우에도 더욱 자신감 있게 행
동할 가능성이 있다. 반대로 자기효능감이 낮은 소비자
는 지각된 검색 비용이 높을 경우 구매에 주저할 가능성
이 크다[33].
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이처럼 지각된 검색 비용이 높다고 해서 모든 소비자
가 구매를 회피할 것으로 예상되지 않으며, 자기효능감
이 높은 소비자는 검색 비용이 높더라도 제품에 대한 정
보를 찾는 데 자신감을 가질 가능성이 크다. 따라서, 건
강기능식품 구매 상황에서 지각된 검색 비용과 자기효능
감의 효과를 실증하는 것은 연구적 의미가 클 것으로 고
려된다.

2.3 가설 수립
본 연구에서는 상기 논의를 바탕으로 다음과 같은 상

황들을 가정한다. 즉, 건강기능식품 소비자들이 제품이
나 서비스에 대한 긍정적인 태도를 가질수록 해당 제품
을 구매하고자 하는 의도는 높아질 것으로 예상된다. 건
강기능식품 소비자들이 소속된 단체나 집단에서 해당 제
품을 구매하는 것이 긍정적으로 받아들여질 경우, 해당 
제품을 구매하고자 하는 의도는 높아질 것으로 예상된
다. 건강기능식품 소비자들이 해당 제품을 구매하는데 
필요한 자신의 능력과 리소스에 대한 인식이 높을수록, 
구매의도가 증가할 것으로 예상된다. 결과적으로, 건강
기능식품 소비자들의 강한 구매의도는 해당 제품이나 서
비스의 실제적인 구매행위 가능성을 높일 것으로 기대한
다. 한편, 지각된 검색 비용 또는 자기효능감과 상호작용
함으로써 소비자들의 구매태도, 주관적 규범, 지각된 행
위통제가 구매의도에 미치는 영향의 정도는 차이가 있을 
것이다. 이러한 가정을 바탕으로 본 연구에서는 소비자
의 건강기능식품 구매 의사결정의 메커니즘을 밝히고자 
다음과 같은 가설을 수립한다.

가설1. 구매태도는 구매의도에 정(+)의 영향을 미칠 
것이다. 

가설2. 주관적 규범은 구매의도에 정(+)의 영향을 미
칠 것이다.  

가설3. 지각된 행위통제는 구매의도에 정(+)의 영향을 
미칠 것이다. 

가설4. 구매의도는 구매행위에 정(+)의 영향을 미칠 
것이다. 

가설5. 지각된 검색비용과 자기효능감은 구매의도에 
미치는 영향을 조절할 것이다.

3. 연구방법

3.1 자료수집 및 표본특성

Characteristics Total Group 1 Group 2
Freq. % Freq. % Freq. %

Gender Male 275.0 50.0 128.0 52.5 147.0 48.0 
Female 275.0 50.0 116.0 47.5 159.0 52.0 

Age
(in years)

20-29 135.0 24.5 55.0 22.5 80.0 26.1 
30-39 248.0 45.1 105.0 43.0 143.0 46.7 
40-49 120.0 21.8 57.0 23.4 63.0 20.6 
50-59 47.0 8.5 27.0 11.1 20.0 6.5 

Education

Under 
high school 66.0 12.0 38.0 15.6 28.0 9.2 

College 
graduation 78.0 14.2 36.0 14.8 42.0 13.7 

University 
graduation 350.0 63.6 147.0 60.2 203.0 66.3 

Graduate 
school or 

higher
56.0 10.2 23.0 9.4 33.0 10.8 

Purchased 
product

Vitamin 273.0 49.6 114.0 46.7 159.0 52.0 
Ginseng 55.0 10.0 25.0 10.2 30.0 9.8 

Probiotics 179.0 32.5 88.0 36.1 91.0 29.7 
Mineral 7.0 1.3 2.0 0.8 5.0 1.6 
Propolis 17.0 3.1 9.0 3.7 8.0 2.6 
Other 19.0 3.5 6.0 2.5 13.0 4.2 

Once a week 7.0 1.3 4.0 1.6 3.0 1.0 

Purchase
interval

Twice a 
month 23.0 4.2 7.0 2.9 16.0 5.2 

1 month 104.0 18.9 51.0 20.9 53.0 17.3 
2 months 106.0 19.3 43.0 17.6 63.0 20.6 
3 months 214.0 38.9 93.0 38.1 121.0 39.5 
6 months 80.0 14.5 38.0 15.6 42.0 13.7 

1 year 16.0 2.9 8.0 3.3 8.0 2.6 

Purchasing
method

When 
necessary 430.0 78.2 189.0 77.5 241.0 78.8 

regular 120.0 21.8 55.0 22.5 65.0 21.2 

Purchase 
channel

Gift 15.0 2.7 5.0 2.0 10.0 3.3 
Self-

purchased 453.0 82.4 206.0 84.4 247.0 80.7 

Family 
purchase 82.0 14.9 33.0 13.5 49.0 16.0 

Purchasing
price

(Currency: 
KRW)

Less than
100,000 163.0 29.6 71.0 29.1 92.0 30.1 

100,000~
200,000 173.0 31.5 77.0 31.6 96.0 31.4 

200,000~
300,000 104.0 18.9 48.0 19.7 56.0 18.3 

300,000~
500,000 63.0 11.5 22.0 9.0 41.0 13.4 

500,000~
1,000,000 27.0 4.9 15.0 6.1 12.0 3.9 

1,000,000 
or more 20.0 3.6 11.0 4.5 9.0 2.9 

Total 550 100.0 244 100.0 306 100.0 

Table 1. Demographic characteristics

설문은 건강기능식품을 구매한 경험이 있는 건강기능
식품 구매자를 대상으로 2022년 9월 1일부터 9월 20일
까지 20일간 조사하였다. 총 2,000부를 배포하여 576부
(28.8%)의 회수하였다. 회수된 설문지 중 오류가 있는 
26부를 제외하고 최종 550부(27.5%)를 분석에 사용하
였다. 조사 대상자의 성별 비율은 남성과 여성 각각 275
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명(50%)으로 구성하였다. 연령 분포는 만30~39세가 
248명(45.1%)으로 가장 많은 비율을 차지하고, 학력 분
포는 대학교 졸업이 350명(63.6%)으로 대부분을 차지하
였다. 최근 1년간 구입한 건강식품별 분포는 비타민이 
273명(49.6%)으로 가장 인기가 많았고, 그 다음으로 유
산균, 홍삼, 프로폴리스, 미네랄 등으로 조사되었다. 건
강식품을 정기적으로 구매할 경우의 구매 간격별 분포는 
3개월마다 구매하는 사람이 214명(38.9%)으로 가장 많
았고, 주 1회 구매하는 사람은 7명으로 가장 적었다. 최
근 1년간 가장 많이 구매한 건강식품의 구매 방법은 필
요할 때 구매하는 사람이 430명(78.2%)으로 정기적으로 
구매하는 120명보다 훨씬 많았다. 구매 경로는 본인 직
접 구매가 453명(82.4%)으로 가장 많았고, 가족 구성원 
구매와 타인 선물이 뒤를 이었다. 구매 금액은 10~20만
원 미만이 173명(31.5%)로 가장 높았고, 100만원 미만
은 20명(3.6%)로 가장 낮았다. Table 1은 응답자의 인
구통계학적 특성을 보여준다.

3.2 측정 도구
설문지에는 건강기능식품 구매행위와 관련하여 개인

의 신념, 태도, 행동 의도 및 행동 사이의 관계를 설명하
는 계획된 행동이론(TPB)을 기반으로 연구목적에 맞게 
설문 문항을 변형하여 구성하였다. 각 문항은 5점 리커
트 척도로 측정되었다(1=전혀 그렇지 않다, 2=그렇지 않
다, 3=보통이다, 4=그렇다, 5=매우 그렇다).

구매태도는 ‘건강기능식품 구매에 대한 긍정적인 심리 
상태의 정도’로 조작적으로 정의되며, 설문에는 ‘건강기
능식품을 구매하는 것이 좋다고 생각한다.’ 등 4개 문항
을 사용하였다[34].

주관적 규범은 ‘건강기능식품 구매에 대해 구매자 자
신에게 영향을 미치는 준거집단의 의견에 대한 지각과 
수용의 정도’로 정의되며, 설문에는 ’내 주변의 사람들은 
내가 건강기능식품을 구매하는 것에 찬성할 것이다.’ 등 
4개 문항을 사용하였다[35].

지각된 행위통제는 ‘구매자의 건강기능식품 구매 행동
에 있어 스스로 지각하는 통제 수준의 정도’ 로 정의되
며, 설문에는 ‘나는 내가 원하면 언제든지 건강기능식품
을 구매할 수 있다.’ 등 4개 문항을 사용하였다[36].

구매의도는 ‘건강기능식품을 구매하고자 하는 소비자
의 계획은 있으나, 아직 행동으로 구체화되지 않은 구매
행위로써 실제 구매행동으로 옮길 의지의 정도’로 정의
되며, 설문에는 ‘나는 가능하면 건강기능식품을 구매할 
것이다.’ 등 4개 문항을 사용하였다[37].

구매 결정은 ‘건강기능식품을 구매에 대한 의사결정을 
내리기 위해 구매자가 보유한 물리적 또는 시간적 재화 
소비를 통한 구매결정 의사의 정도’ 로 정의되며, 설문에
는 ‘나는 건강기능식품에 대한 정보를 자주 보고 구매하
는 것을 좋아한다.’ 등 4개 문항을 선택 사용하였다[38].

지각된 검색 비용은 ‘건강기능식품 구매 과정에서 유
용한 콘텐츠를 찾고 적절한 판매자를 선택하는 데 소비
하는 시간이나 노력과 관련된 비용에 대한 지각의 정도’
로 정의되며, 설문에는 ‘건강기능식품 구매를 위해 인터
넷을 검색하는데 시간과 노력이 많이 든다.’ 등 2개 문항
을 사용하였다[29].

자기효능감은 ‘건강기능식품 구매 과정에서 구매자가 
잠재적인 상황을 처리하기 위해 필요한 행동들을 수행할 
수 있다고 생각하는 자신의 능력에 대한 믿음 혹은 자신
감의 정도’로 정의되며, 설문에는 ‘건강기능식품을 구매
할지 여부는 전적으로 나의 의지에 달려 있다.’ 등 3개 
문항을 사용하였다[30].

3.3 절차 및 데이터 분석
분석 과정은 총 4단계의 복합 절차로 진행되었다. 첫 

번째 단계에서는 SmartPLS 소프트웨어와 PLS-SEM 방
법을 활용하여 성별, 나이, 학력을 통제한 상태에서 구축
된 모형을 통해 가설을 검증하였다. 이 단계에서는 전체 
550명의 표본 데이터가 사용되었다. 두 번째 단계에서는 
표본 내에 존재할 수 있는 잠재 집단 즉, 관찰되지 않는 
이질성을 탐색하기 위해 잠재집단분석(LCA)을 실행하였
다. 분석에는 연구모델을 기반으로 하는 PLS-POS 데이
터 세그먼트 방식을 적용되었다. 세 번째 단계에서는 도
출된 잠재 집단들에 대해 PLS-SEM 방식을 동일하게 적
용하여 가설을 검증하고, 그 결과를 통해 집단 간 차이를 
확인하였다. 마지막 네 번째 단계에서는 전체 표본과 잠
재 집단들에 대해 두 조절변수(지각된 검색비용과 자기
효능감)의 상호작용 효과를 분석하였다.

4. 분석결과

4.1 측정모델 검증
측정모델 분석을 위해 PLS-SEM 방법을 사용하여 요

인 부하값, 평균분산추출(AVE), Cronbach's α, HTMT 
비율 등의 통계적 기준을 평가하여 측정모델의 유효성을 
확인한다. SmartPLS 소프트웨어를 사용한 검증에서는 
다음과 같은 기준을 요구한다[38]. 각 항목의 요인 부하
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Segment R²/PB R²/PI ∑R² 
(avg.)

Size
(%)

Size
(N)

Original R² 0.400 0.631 0.516 100.0% 550 
K=2 0.571 0.769 1.226 44.4% 244 
K=2 0.324 0.787 55.6% 306 
K=3 0.471 0.728

1.180 
32.7% 180 

K=3 0.427 0.837 29.6% 163 
K=3 0.360 0.716 37.6% 207 
K=4 0.495 0.818 

1.354 

27.1% 149 
K=4 0.378 0.863 28.7% 158 
K=4 0.273 0.756 34.5% 190 
K=4 0.872 0.962 9.6% 53 

Notes: PI=Purchase Intention, PB=Purchase Behavior 

Table 5. Results of PLS-POS analysis 

값이 0.7보다 크고, AVE가 0.5 이상이면 수렴타당성이 
높게 평가된다. 내부일관성은 개별 구성 요소의 Cronbach's 
α와 종합신뢰도(CR)가 0.7 이상일 경우 신뢰성이 확보
된다고 볼 수 있다. 판별타당성은 HTMT 상관관계 비율
로 검증할 수 있는데, HTMT 비율이 0.9 미만이면 판별
타당성이 확보된 것으로 간주한다. 본 연구의 측정모델
은 이상의 기준들을 충족하여 수렴타당성, 내부일관성, 
판별타당성 등이 모두 우수한 것으로 확인되었다. 분석
의 자세한 결과는 Table 2와 Table 3에서 제시하는 바
와 같다.

Factor Loadings Cronbach's α CR AVE R2

Purchase
Attitude

(PA)

PA1

0.889 0.906 0.907 0.78 ―　
PA2
PA3

PA4

Subjective 
Norms
(SN)

SN1

0.886 0.904 0.905 0.777 ―　
SN2
SN3

SN4

Perceived 
Behavioral 

Control
(PBC)

PBC1

0.839 0.843 0.848 0.682 ―　
PBC2
PBC3

PBC4

Purchase 
Intention

(PI)

PI1

0.899 0.914 0.914 0.795 0.631
PI2
PI3

PI4

Purchase
Behavior

(PB)

PD1

0.884 0.91 0.915 0.787 0.4
PD2
PD3

PD4
Note: CR=Composite Reliability, AVE=Average Variance
Extracted, R2=R Square Adjusted 

Table 2. Results for measurement model

Factor PB PI PA SN PBC
PB -
PI 0.691
PA 0.593 0.823
SN 0.469 0.693 0.723

PBC 0.358 0.572 0.437 0.518 -
Notes: PB=Purchase Behavior, PI=Purchase Intention, 
PA=Purchase Attitude, SN=Subjective Norms, PBC=Perceived 
Behavioral Control

Table 3. HTMT for discriminant validity 

4.2 가설 검증
전체 표본에 대한 구조모델 분석을 진행하여 가설을 

검증하였다. 분석결과, 모든 가설이 통계적으로 유의하
게 채택되었다. 구체적인 분석결과는 다음과 같다. 첫째, 
구매태도와 구매의도 사이의 관계에서, 구매태도는 구매
의도에 대해 유의한 영향을 미쳤다(ß=0.557, T 값
=13.977***). 둘째, 주관적 규범은 구매의도에 대해 유
의한 영향을 미쳤다(ß=0.168, T 값=3.997***). 셋째, 지
각된 행위통제 역시 구매의도에 대해 유의한 영향을 미
쳤다(ß=0.216, T 값=5.939***). 마지막으로, 구매의도
는 구매에 대해 매우 강한 영향을 미쳤다(ß=0.637, T 값
=23.255***). 이러한 결과는 전체 표본에 대한 본 연구
의 가설을 모두 지지하며, 상세한 내용은 Table 4에 제
시된 바와 같다. 

Path
Total

(n=550)
Group 1
(n=244)

Group 2
(n=306)

ß T values ß T values ß T values

PA→PI 0.557 13.977*** 0.745 16.591*** 0.369 6.230***
SN→PI 0.168 3.997*** 0.067 1.295 0.246 4.230***

PBC→PI 0.216 5.939*** 0.02 0.459 0.396 6.326***
PI→PB 0.637 23.255*** 0.755 20.945*** 0.57 14.526***

Notes: *p<0.05, **p<0.01, ***p<0.001. PA=Purchase Attitude, 
SN=Subjective Norms, PBC=Perceived Behavioral Control, 
PI=Purchase Intention, PB=Purchase Behavior 

Table 4. Results of hypothesis test 

4.3 잠재집단분석(LCA)
PLS-SEM 분석 후, 연구목적에 따라 전체 표본 내에 

존재할 수 있는 이질적 집단을 밝히기 위해 잠재집단분
석(LCA)을 실시하였다. 이 분석은 연구모델을 기반으로 
PLS-POS 데이터 세그먼트 방법을 활용하여 표본 내에
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서 관찰되지 않은 잠재적 이질성을 탐색하는 것이다[39]. 
전체 표본(n=550)을 대상으로 4개의 잠재집단을 도출하는 
과정에서 2개의 이질적 그룹이 최종 확인되었다(K=2). 
이들 그룹의 상대적 세그먼트 크기는 각각 44.4% (n=244)
와 55.6% (n=306)로 확인되었다. 상세한 분석 내용은 
Table 5에 제시된 바와 같다.

각 그룹에 대해 전체 표본과의 비교를 위해 PLS-SEM 
분석을 추가로 실행하였다. 분석 결과는 다음과 같다. 

먼저, 그룹 1 (n=244)의 분석에서, 구매태도가 구매의
도에 대해 ß=0.745, p<0.001로 유의한 정(+)의 영향을 
미쳤다. 반면, 주관적 규범(ß=0.067, p>0.05)과 지각된 
행위통제(ß=0.020, p>0.05)는 구매의도에 유의한 영향
을 미치지 않았다. 구매의도가 구매에 미치는 영향은 
ß=0.755, p<0.001로 유의하였다.

그룹 2 (n=306)의 경우, 구매태도가 구매의도에 
ß=0.369, p<0.001로 유의한 정(+)의 영향을 끼쳤으며, 
주관적 규범(ß=0.246, p<0.001)과 지각된 행위통제
(ß=0.396, p<0.001) 역시 구매의도에 유의한 정(+)의 
영향을 끼쳤다. 또한, 구매의도는 구매에 대해 ß=0.570, 
p<0.001로 유의한 정(+)의 영향을 미쳤다. 

이러한 분석결과는 통계적 가설 검증을 통해 그룹별로 
구매태도, 주관적 규범, 지각된 행위통제가 구매의도와 
구매에 미치는 영향을 다르게 나타냄을 보여주고 있다. 
자세한 PLS-SEM 결과의 그룹 간 차이는 앞서 제시된 
Table 4 및 다음의 Fig. 1에서 확인할 수 있다. 

Fig. 1. Differences between groups for PLS-SEM results  

4.4 조절효과
마지막 분석 단계에서는 전체 표본과 그룹 2를 대상으

로 2개 변수(지각된 검색 비용, 자기효능감)의 조절효과
를 검증하였다. 조절변수의 효과성은 가설 검증 단계에
서 확인된 유의한 경로들에 독립 변수와 곱하여 생성시
킨 상호작용 변수를 투입하여 그 유의성을 확인하였다. 
분석결과, 그룹 별로 다양한 조절효과가 나타났으며, 그 
결과의 요약은 다음과 같다.

전체 표본 (n=550)에서, 지각된 검색 비용과 구매태
도의 상호작용(지각된 검색 비용 x 구매태도)이 구매의
도에 대해 ß=-0.156, p<0.01의 유의한 부(-)의 영향을 
끼쳤다는 것을 확인하였다. 또한, 자기효능감과 구매태
도의 상호작용(자기효능감 x 구매태도)이 구매의도에 
ß=0.177, p<0.001의 유의한 정(+)의 영향을 미쳤다. 

그룹 1 (n=244)에서는 유의한 조절효과가 나타나지 
않았다.

그룹 2 (n=306)에서는, 지각된 검색 비용과 구매태도
의 상호작용(지각된 검색 비용 x 구매태도)은 구매의도
에 ß=-0.296, p<0.001로 유의한 부(-)의 영향을 주었
다. 자기효능감과 지각된 행위통제의 상호작용(자기효능
감 x 지각된 행위통제)은 구매의도에 ß=-0.128, p<0.01
의 유의한 부(-)의 영향을 미쳤다. 또한, 자기효능감과 구
매태도의 상호작용(자기효능감 x 구매태도)은 구매의도
에 ß=0.403, p<0.001로 유의한 정(+)의 영향을 끼쳤다. 

Groups Path ß T values
Total 

(n=550)
Search costs x PA → PI -0.156 3.099**
Self-efficacy x PA → PI 0.177 3.330***

Group 2
(n=306)

Search costs x PA → PI -0.296 4.626***
Self-efficacy x PBC → PI -0.128 3.033**
Self-efficacy x PA → PI 0.403 6.558***

Notes: PA=Purchase Attitude, PBC=Perceived Behavioral Control,
PI=Purchase Intention 

Table 6. Results of moderation effect analysis

Fig. 2(a). Moderating Effect of Search Cost in the 
Entire Sample (n=550)
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분석 결과는 Table 6 및 Fig. 2(a)~Fig. 3(c)에서 제
시한 바와 같다.

Fig. 2(b). Moderating Effect of Self-efficacy in the 
Entire Sample (n=550) 

Fig. 3(a). Moderating Effect of Search Cost in the 
Group 2 (n=306)

Fig. 3(b). Moderating Effect of Self-efficacy in the 
Group 2 (n=306)

Fig. 3(c). Moderating Effect of Self-efficacy in the 
Group 2 (n=306)

4.5 잠재집단의 특성 비교
각 그룹의 잠재적 특성을 더 의미 있게 파악하기 위

해, 그룹별로 성별, 연령, 구매경로, 구매금액을 비교해 
보았다. 성별에서는 그룹 1에서는 남성의 비율이 52.5%
로, 그룹 2의 48.0%에 비해 더 많았다. 주요 연령대에서
는 그룹 1에서 40세~49세 연령대의 비율은 23.4%로, 
그룹 2의 20.6%에 비해 더 높았다. 또한, 50세~59세 연
령대 또한 그룹 1에서는 11.1%로, 그룹 2의 6.5%보다 
더 높은 비율을 차지하였다. 이러한 결과는 그룹 1이 그
룹 2에 비해 상대적으로 고연령층의 비율이 더 높게 분
포하고 있음을 보여준다. 구매 경로에서는 그룹 1에서 
주된 경로로 파악되는 본인 직접 구매 비율이 84.4%로, 
그룹 2의 80.7%보다 더 높았다. 구매 금액에서는 
30~50만원대 구간을 제외하면 상대적으로 비싼 가격대
인 50~100만원 미만의 금액 범위에서 그룹 1이 6.1%로 
그룹 2의 3.9%보다 더 높았고, 100만원 이상의 금액 부
분에서도 그룹 1의 4.5%는 그룹 2의 2.9%보다 더 높게 
나타났다. 자세한 내용은 Table 1 표본의 인구통계학적 
특성에서 파악할 수 있다. 잠재집단의 특성 비교는 Fig. 
4(a)~Fig. 4(d)에서 제시하는 바와 같다.

Fig. 4(a). Differences between Groups by Gender
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Fig. 4(b). Differences between Groups by Age Group

Fig. 4(c). Differences between Groups by Purchase 
Channel

Fig. 4(d). Differences between Groups by Purchase 
Amount (Price)

5. 논의 및 결론

5.1 연구 결과의 요약 
본 연구는 포스트 코로나 시대의 건강기능식품 구매 

의사결정 메커니즘을 계획된 행동이론을 기반으로 조사
하였다. 전체 표본에 대한 분석 결과, 계획된 행동이론의 
주요 요인 즉, 구매태도, 주관적 규범, 지각된 행위통제
는 모두 구매의도의 핵심적인 영향 요인이었으며, 구매
의도는 실제 구매행동에 강력한 영향을 준다는 것이 확
인되었다. 그러나 특정 잠재그룹에서는 이와 다른 결과

가 도출됨에 따라, 건강기능식품 소비자 내에는 뚜렷한 
이질성을 지닌 잠재적 계층이 존재할 수 있다는 것이 확
인되었다. 추가적으로 조절효과 분석 결과, 지각된 검색 
비용은 구매태도와 상호작용하면서 구매의도에 부정적인 
영향을 미친 반면, 자기효능감은 구매태도와의 상호작용
에서는 긍정적인 영향을, 지각된 행위통제와의 상호작용
에서는 부정적인 영향을 미치는 것으로 확인되었다. 이
러한 주요 결과는 다음과 같이 논의될 수 있다.

건강기능식품 구매의 계획된 행동이론(연구 질문 1)과 
관련하여, 소비행위에 대한 태도(attitude toward 
behavior)는 소비자의 제품이나 서비스에 대한 긍정적 
또는 부정적 평가를 의미한다. 구매태도가 구매의도에 
유의한 영향을 끼친 것은 건강기능식품에 대한 소비자의 
긍정적인 평가가 구매의도를 강화 시킨다는 점을 시사한
다. 특히, 잠재 그룹별로 보았을 때, 두 그룹 모두에서 긍
정적인 태도가 구매의도에 중요한 역할을 했다. 이로부
터 건강기능식품 마케팅에서 소비자의 긍정적인 태도 형
성은 매우 중요한 전략이 될 수 있으므로, 광고나 홍보 
전략은 이 부분에 초점을 맞추어야 함을 알 수 있다. 주
관적 규범(subjective norms)은 가족이나 친구 및 친지 
등 소비자 주변의 중요한 사람들의 기대나 의견이 개인
의 행동에 얼마나 영향을 미치는지를 나타낸다. 연구결
과, 비록 일부 잠재그룹에서는 주관적 규범이 구매의도
에 큰 영향을 미치지 않았으나, 대부분의 집단에서 주관
적 규범이 구매의도에 큰 영향을 미치는 것으로 확인되
었다. 이는 건강기능식품 구매 시 주변인들의 의견이 건
강기능식품 소비자의 구매결정에 큰 영향을 미친다는 것을 
의미한다[17]. 지각된 행위통제(perceived behavioral 
control)는 소비자가 특정 행동을 할 수 있는 능력 또는 
조건에 대한 자신의 지각을 의미한다. 전체 표본에서 지
각된 행위통제가 구매의도에 유의한 영향을 끼쳤는데, 
특히 이질적 소비자들(잠재그룹2)에서는 이러한 영향이 
더욱 강하게 나타났다. 이는 소비자가 건강기능식품 구
매에 필요한 정보나 자원, 기회 등에 대한 자신의 인식이 
그 구매의도를 크게 좌우할 수 있음을 보여준다[19]. 즉, 
구매과정에서 정보나 자원을 충분히 제공하는 것은 소비
자의 구매의도를 강화하는 기능을 할 것이다.  

검색비용과 자기효능감의 조절효과(연구 질문 2)와 관
련하여, 지각된 검색 비용과 자기효능감은 소비자 구매
의도와의 관계에서 상호작용을 하였다. 지각된 검색 비
용과 구매태도의 상호작용이 구매의도에 부정적인 영향
을 미친다는 것은 지각된 검색 비용이 높으면, 즉 소비자
가 상품과 관련된 정보를 찾는 데 드는 비용이나 시간 등
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의 요소가 크다고 느끼면, 소비자는 구매를 포기하는 결
정을 내린다는 것을 의미한다. 이는 소비자의 긍정적인 
구매태도보다는 이러한 검색 비용에 대한 인식이 구매결
정에 더 큰 부정적인 역할을 하게 되기 때문이다. 특히 
이질적 소비자들(잠재그룹2)에서는 이런 부정적 영향이 
더욱 강조되었다. 결국, 건강기능상품을 거래할 때 소비
자에게 필요한 상품 정보를 더욱 쉽고 접근 가능하게 제
공하는 것이 그들의 구매의도에 긍정적으로 작용할 수 
있음을 시사한다. 

다음으로, 개인이 스스로의 능력에 대한 확신 즉, 자
기효능감이 구매태도나 지각된 행위통제와 어떻게 상호
작용하는지는 건강기능식품 구매행동 연구에서 중요한 
의미를 지닐 수 있다. 왜냐하면, 자기효능감은 계획된 행
동이론의 지각된 행위통제와 그 개념이 유사하기 때문이
다[30]. 자기효능감이 높은 사람들이 긍정적인 구매태도
를 가질 때 그 구매의도가 더욱 강화되었다는 결과는 정
보의 처리와 해석의 관점에서 이해할 수 있을 것이다. 
즉, 건강기능식품은 종종 복잡한 제품 정보를 가지고 있
고, 이 정보를 올바르게 이해하고 해석하는 것이 중요하
다. 건강기능식품의 구매 과정에서 높은 자기효능감을 
가진 사람은 이러한 정보를 더 자신 있게 처리하고, 그 
정보를 기반으로 더 객관적이고 확실한 판단을 할 수 있
을 것이다. 이는 이질적 소비자들(잠재그룹2)에서는 특히 
강력하게 실증되었다. 이러한 결과는 소비자의 자기 확
신 즉, 자기효능감을 높이는 마케팅 전략이 구매의도를 
강화 시키는 데 도움이 될 수 있음을 보여준다.

한편, 높은 지각된 행위통제를 가진 소비자들은 자기
효능감의 영향을 받을 때 구매의도에 부정적인 영향을 
미친다는 결과는 주목할 만하다. 건강 분야에서 자기 확
신과 같은 자기효능감은 개인의 건강 관련 선택과 행동
에 특히 중요한 역할을 할 것이라는 관점에서 이해할 수 
있을 것이다. 즉, 자기효능감이 높은 소비자들은 그들의 
건강과 관련된 제품 선택에 대한 확신도 강할 것으로 고
려되는데, 건강기능식품 구매 상황에서 이러한 자기효능
감이 높은 소비자들이 외부적인 권유나 간섭을 경험할 
때, 그들은 자신의 지각된 행위통제가 곤란하다고 느끼
게 되어 그들의 구매의도는 감소할 것으로 예상된다. 예
를 들어, 판매원이 특정 제품의 효능을 과도하게 권장하
거나 다른 제품 선택을 제한할 경우, 자기효능감이 높은 
소비자들은 자신의 선택 행동을 제약 받는 것으로 인식
하여 해당 제품에 대한 구매의도가 줄어들 것으로 이해
된다. 자기효능감이 높은 소비자 집단을 대상으로 할 때
는 그들이 스스로의 행동을 효과적으로 조절할 수 있도

록 지원해주는 전략이 필요할 것이다.  
본 연구의 새로운 발견점은 다음과 같다. 첫째, 다양

한 외부적 요인에 영향을 받지 않고 오직 높은 구매태도
에 의해서만 구매행동을 드러내는 잠재그룹 1을 발굴했
다는 점이다. 이 그룹은 건강기능식품 구매의 주도적인 
소비자 집단의 특성이 높은 남성 비율, 상대적으로 고연
령층, 본인 직접 구매 경향, 그리고 상대적으로 비싼 가
격대의 건강기능식품을 선호한다는 특성을 지녔다는 점
을 확인했다는 점이다. 이 그룹은 대체로 실버 세대의 특
징을 나타내고 있다고 할 수 있는데 실버 세대는 건강하
고자 하는 구매동기 수준이 높아 건강한 삶을 지속하려
는 경향이 반영된 결과라 볼 수 있다[26,27]. 둘째, 높은 
지각된 행위통제를 가진 소비자들은 자기효능감의 영향
을 받을 때 구매의도에 부정적인 영향을 미친다는 점이
다. 이러한 두 요인 간의 부정적 상호작용 효과의 발견은 
마케팅 전략과 커뮤니케이션 접근 방식을 재고하는 데 
중요한 통찰을 제공하며, 특히 자기효능감이 높은 소비
자 집단을 대상으로 할 때 이들의 선택을 존중하고 지원
하는 전략의 필요성을 강조한다는 점에서 그 의의가 크
다고 할 수 있다. 

5.2 연구 결과의 시사점 
본 연구는 다음과 같은 의의와 시사점을 갖는다. 첫째, 

본 연구는 포스트 코로나 시대의 건강기능식품 구매 의
사결정을 이해하기 위해 계획된 행동이론을 적용하여 태
도, 주관적 규범, 지각된 행위통제 등의 요인이 구매의도
에 미치는 영향을 밝혀냈습니다. 이로 인해 건강기능식
품 소비자들의 행동 패턴과 구매 동기를 기존의 이론을 
기반으로 확인할 수 있게 되었다. 둘째, 본 연구에서는 
소비자 그룹 내에 존재하는 이질성을 확인했다. 이러한 
이질성은 건강기능식품 시장에서 다양한 소비자 계층이 
존재한다는 것을 보여준다. 이러한 발견은 마케팅 전략 
수립시 목표 소비자층의 특성을 고려하여 개별화된 전략
을 적용하는데 도움이 될 것이다. 셋째, 건강기능식품 구
매 과정에서의 지각된 검색비용과 자기효능감의 상호작
용 영향을 확인하였다. 이러한 발견은 효과적인 마케팅 
전략과 소비자 지원 서비스 개발에 기여할 수 있을 것으
로 기대한다.  

5.3 연구의 한계점 
그러나 본 연구는 다음과 같은 한계와 향후 연구 방향

을 제시한다. 첫째, 본 연구에서 사용된 표본은 제한된 
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표본에 한정된 것으로, 전체 건강기능식품 소비자 집단
을 대표하지 않을 수 있다. 따라서 향후에는 더 다양한 
인구통계적 범위를 포함하는 큰 규모의 표본을 사용하여 
결과를 보다 일반화할 수 있는 연구가 필요하다. 둘째, 
본 연구는 건강기능식품 구매 의사결정의 메커니즘을 파
악하기 위해 계획된 행동이론만을 적용함으로써, 다른 
행동 이론이나 심리적 요인들을 고려하지 못했다. 따라
서 향후에는 추가적인 심층적인 연구를 통해 더 많은 요
인들을 파악하고 이를 고려한 모델을 제시할 필요가 있
다. 셋째, 본 연구는 설문조사를 기반으로 연구되었다. 
이로 인해 인과관계를 보다 고차원적으로 파악하기 어려
울 수 있다. 향후 연구에서는 실험적 설계 등 다양한 연
구방법론을 활용하여 인과관계를 더욱 폭넓게 실증할 필
요가 있을 것이다.
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