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소비자 행동 관점에서 본 금융 소비자의 

저축과 보험 가입에 대한 기피성 분석
1)

조 재 욱*

본연구는 소비자가저축과보험가입을 고민하는 이유를 소비자 개인의 성향(personal trait)과소비자의 정보탐색과

정에서 금융상품이 소비자에게 전달되는 커뮤니케이션 측면에서 살펴 보고자 한다.

첫째, 소비자가 저축과 보험 가입을 꺼려하는 이유를 개인의 하이퍼볼릭 디스카운트 성향(hyperbolic discount

tendency)관점에서설명하고자 한다. 하이퍼볼릭디스카운트 성향에 의하면, 인간은 합리적행동을 한다고 하지만, 눈

앞에 보이는 당장의 이익에 마음이 흔들리는근시안적태도를 보인다. 이러한 소비자의 성향이 미래의저축보다는현재

의 소비를 더 선호하게 되고, 저축을 멀리하게 되는 이유가 될 수 있다.

둘째, 금융상품의특성 중에 하나인복잡성이 소비자에게금융상품정보를 전달하는데 있어 어려움으로작용하기때문

에 저축과 보험 가입에 있어 장애물이 될 수 있다. 이러한 금융상품 자체의 복잡성을 감안하여 고객에게 커뮤니케이션

시 상품 정보가 쉽고, 단순하고, 올바르고, 명확하게 전달되어야 한다.

우체국 금융도 금융소비자가저축과보험가입을 기피하는 이유를 개인의 성향과금융상품의 정보 전달과정에서 문제

점은 없었는지 살펴볼필요가 있다. 물론 소비자 개인의 성향을바꾸기는쉽지 않다. 하지만, 소비자에게가입을유도할

수 있는 마케팅오퍼(marketing offer)를 제공한다면, 금융소비자의저축과보험상품가입의향을 긍정적으로바꿀 수

있다. 예를 들면, 소비자의 하이퍼볼릭 디스카운트 성향을 고려하여, 저축과보험 청약시 고객에게 매력적인 상품(e.g.,

매칭펀드저축)으로 가입을유도할 수 있다. 아울러, 정보의복잡성을 가지고 있는 금융상품의특성상, 고객에게판매할

때, 알기 쉽게 단순화하고, 핵심적인 정보만을 우선적으로 제공하는 커뮤니케이션 전략이 필요하다.

* 우체국금융개발원 금융연구실 선임연구원(Ph.D.), jjw@posid.or.kr
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Ⅰ. 머리말

금융소비자들의 소비자행동을 이해하기 위해서는예금, 보험등 금융자산과관련하여 소비자

들이 금융상품을바라 볼때, 소비자 개인의 성향(personal trait)에 대한 이해와더불어 금융

상품의 특성에 기반한 금융 소비자의 정보탐색과정과 의사결정과정에 대한 이해가 필요하다.

본연구에서는 금융상품가입을 꺼려하는 이유를 소비자 개개인의 성향인 하이퍼볼릭디스카운

트 성향(hyperbolic discount tendency)관점에서 살펴보고, 금융상품가입에 있어 금융소비

자의 정보탐색의 원천과정보탐색프로세스과정, 금융상품특성에 기인하여 소비자에게정보가

전달되는 과정에서 문제점은 없는지 살펴보고자 한다. 특히, 금융소비자의 소비자행동에 기반

하여예금과보험상품에 있어 가입을망설이는 이유를 하이퍼볼릭디스카운트 성향을 통해 적

용해 보고, 금융상품커뮤니케이션과정에서의방향성을 제시하여, 예금과보험가입의활성화

를추구하고자 한다. 즉, 금융상품가입에 있어서심리적 장벽(psychological barrier)을 인

간의본연적인 성향을 통해 밝혀냄으로써, 선제적으로 소비자를 이해하고, 상품정보 전달과정

에서 문제점은 없는지 살펴보고, 개선함으로써 소비자 행동에 기반한 금융마케팅 전략을 고찰

해 보는 데 본 연구의 의의가 있다.

금융 소비자는 합리적인가? 대부분의 사람은 본인 스스로가 합리적인 소비자임을 가정한다.

하지만, 행태주의 경제학적 관점에서 보면 소비자들은 합리성을 가정한 비합리적인 선택을 하

는 경우가 많다. 예를 들어, 현재의 소비와미래의저축에 있어현재의 소비를더선호하며, 미

래의더큰이익(golden eggs)보다, 눈에 보이는 당장의작은 이익(small benefits)을더선

호한다. 따라서, 소비자들은저축을 통한 미래더큰혜택의 수혜보다는, 현재소비에더욱익숙

하고, 지금 당장의 이익에더많은 가중치와중요도를두는현재편향적(present bias)인태도

를 보인다고 할 수 있다. 이러한현상들은 우리일상 생활에서도 흔히 볼 수 있는데, 우리가 잘

알고 있는 마시멜로 이야기도 이에 적용이된다. 미국의심리학자 미셸(W. Mischel)은 4살된

아이들을 대상으로 마시멜로 실험을 진행하였는데, 지금 당장 마시멜로 1개를 먹을 수 있는 대

안과, 일정시간 참고 기다리면, 마시멜로 2개를 먹을 수 있는 선택 대안에서, 대부분의 아이들
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은 지금 당장 눈앞에 보이는 마시멜로 1개를 먹는다. 기다리고 참으면 마시멜로 2개를 먹을 수

있는더큰혜택을 얻을 수 있음에도불구하고, 현재의작은 이익(=마시멜로 1개)을선택하게

된다. 이 실험은 미래에획득될이익보다현재의 눈앞의 이익을 우선하는 인간의본성을 보여주

고 있다. 소비와저축및보험에 대한 소비자의선택또한 이와유사한 모습을 보인다. 현재소

비의 달콤한유혹이 미래의 윤택한 삶과행복을 제공하는저축과보험에 대한선택을멀리하게

만든다.

우리가일상생활에서 자주접하는또다른예를 살펴보면, 가로수길을 걷다가 한 상점에서본

인이 원하는 상품을 30% 할인해서 팔고 있고, 이와동일한 상품을 인터넷에서 구입하면 60%

의 할인을 받을 수 있는 선택 대안이 있을 때, 인터넷에서 사면 더 많은 할인 혜택을 받을 수

있음에도 불구하고, 주문과 도착의 기다리는 시간(=미래) 때문에 지금 당장의 눈앞에 보이는

상품을 구매하게된다. 이는 가까운 미래(=지금 당장)에 가중치를두고, 시간이 지난후(=미

래)에는 가중치를 적게 둠을 의미한다.

Ⅱ. 소비자 성향 및 금융상품에 대한 이론적 배경

1. 소비자는 합리적일까?

소비자들의 의사결정에 일반적으로 영향을 미치는 것은 목표(goal), 개인의 성향(personal

trait), 과업(task)의특성, 사회적 상황(social context) 등을 들 수 있다. 소비자들은 의사결

정과정시제한요건 하에서과업(task)을 해결하기 위해 의사결정을 이끌어가는 목표(goal)가

있고, 목표(goal)를 달성하고, 과업(task)을 해결해 나가는 수단으로서 적절한 의사결정프로

세스를 진행한다. 소비자들은 의사결정선택과정에서 주어진 자원을 가지고, 외부의요구에 대

응해 나가는데, 주어진 자원을활용하는 데 있어, 연속처리용량의 한계를느끼고, 제한된합리

성(bounded rationality)을 보인다.

Simon(1978)의 연구에 따르면 소비자들의 의사결정과정에서 간단한 의사결정을 제외하고
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는 정보처리능력의 한계때문에, 완전한 합리성에근거한판단과선택을 하기가 어려워, 소비자

들은 복잡한 의사결정 시정보처리능력의 한계 내에서, 제한된합리성(bounded rationality)

에근거하여, 수용할 수 있는 정도의 대안을선택함으로 만족하게된다. 즉, 제한된합리성에근

거한 소비자는 인지적 한계로 인해 문제를 단순화시키고, 단순한 기준(a single criterion)에

의거하여 의사결정을 하기때문에, 의사결정에 있어 기준은 최적이 아니라 만족(satisfaction)

에 의해 행동될 수 있음을 의미한다. 따라서, 소비자의 정보처리의 한계는 의사결정에 있어 선

택이 합리적(rational)이기 보다는 제한된합리성(bounded rationality)에 기반하여 의사결

정을 한다는 것이 더 적절할 수 있다.

1) 하이퍼볼릭 디스카운트 성향(Hyperbolic discount tendency)

Thaler(1981)는 실험 참가자에게 아래와 같은 2가지 질문을 하였다.

<표 1> Thaler의 하이퍼볼릭 디스카운팅과 관련된 질문

첫 번째 질문 두 번째 질문

1.1) 오늘 사과 한 개 선택 2.1) 일년 후 사과 한 개 선택

1.2) 내일 사과 두 개 선택 2.2) 일년하고 하루 후 사과 두 개 선택

출처: Thaler(1981)

첫 번째질문인 1.1) 오늘사과한 개를선택할 것인가? 1.2) 내일사과두개를선택할 것인

가?에 대해서 대부분의 응답자는 오늘사과한 개를선택 했다. 동일한 응답자에게두번째질

문으로, 시간을 먼 미래로늘려 2.1) 일년후사과한 개를선택할 것인가? 2.2) 일년하고 하루

후사과두개를선택할 것 인가?를 물었을때, 대부분의 실험참가자들이후자인 2.2) 일년하

고 하루를 더 기다려 사과 두 개를 선택하였다. 합리적인 소비자라면, 첫 번째 질문에서 1.1)

오늘 사과 한 개를 선택했다면, 두번째질문에서도 2.1) 일년후사과한 개를 선택하는 것이

맞다. 왜냐하면, 오늘과 내일의 하루와일년과일년 하루후의 하루는절대적으로 동일한 하루

이기 때문이다. 즉, 할인율(discount rate)이 일정하고, 두 개의 질문에 대해서 동일한 설문
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참가자에게물어 보았음에도불구하고, 그들의선택은 첫 번째질문과두번째질문에서 다르게

나타났다. 이는 소비자의 의사선택결정과정에서선호역전(preference reversal)현상이 나타

났으며, 이러한 경향성을 하이퍼볼릭 디스카운팅(hyperbolic discounting)의 전형적인 예라

할 수 있다. 하이퍼볼릭 디스카운팅에 대해서 좀 더 구체적으로 살펴보면, Laibson(1997),

Loewenstein and Prelec(1992), O’Donoghue and Rabin(1999), Soman(1998)은 하

이퍼볼릭디스카운팅을시점간트레이드오프(trade-offs)에 있어, 사람들은 즉각적인 결과에

과도하게큰가중치를두는 것으로 정의 했다. Loewenstein and Prelec(1992)의 연구에 의

하면, 하이퍼볼릭 디스카운트 함수는 가까운 미래에는 상대적으로 높은 할인율(discount

rate)에 영향을 받으며, 먼 미래에는 상대적으로낮은 할인율을 보인다. 이러한 하이퍼볼릭디

스카운팅에 대한 연구는 사람들이 장기선택을 할때보다, 단기선택에 있어서 참을성이 없다는

Strotz(1995)의 연구에 기반한다. Ainslie(1975), Loewenstein(1996)은시점간선택에 있어

선호는 충동에 기인하고, 시간에 따른개인차가 있으며(Carstensen, Isaacowitz, and Charles

1999; Zimbardo and Boyd 1999), 가까운 미래와먼 미래사이에 인지적 표상에 있어 차이가

있음을 언급했다(Malkoc and Zauberman 2006; Trope and Liberman 2003; Zauberman

and Lynch 2005). O’Donoghue and Rabin(1999), Thaler(1981), Zauberman(2003)의

연구에서는 사람들은 시점간 의사결정에 있어 현재에 과중하게 편향되어 있으며, 이를 하이퍼

볼릭 디스카운팅(hyperbolic discounting) 또는 현재 편향(present bias)으로 정의하였다.

조재욱(2015)은시점간선택에 있어동일한 할인율임에도불구하고, 소비자의선호가바뀌는

현상을 하이퍼볼릭디스카운트 성향이 있는 사람으로 정의하였다. 하이퍼볼릭디스카운트 성향

이 있는 사람은 가까운 미래에 상대적으로 높은 할인율을 가지고, 즉시의 결과에더크고높은

가중치를두며, 하이퍼볼릭디스카운트 성향이 없는 사람은현재보다는 먼 미래에 가중치를두

고, 먼 미래의 커다란혜택을더선호한다. 하이퍼볼릭디스카운트 성향이 있는 사람이 즉시의

결과와가까운 미래에작은혜택을더선호하는 이유는 자기통제(self control)가약함에서 그

원인을 찾을 수 있다. 하이퍼볼릭 디스카운팅을 함수와 그래프로 나타내면 다음과 같다.
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<표 2> 하이퍼볼릭 디스카운트 함수

[그림 1] 하이퍼볼릭 디스카운트 그래프

출처: Loewenstein and Prelec(1992)

[그림 1]에서 x축은시간(t)을 의미하고, y축은시간의함수인 f(t)를 의미한다. 위 그래프에

서 시간(t)=1 일 때를 기준으로 시간의 이분화가 이루어진다. 즉, 시간(t)=1을 기준으로 가

까운 미래와 먼 미래로 나눠질수 있는데, 시간(t)=1을 기준으로 왼쪽은 가까운 미래, 오른쪽

은 먼미래를 의미하며, 가까운 미래인 시간(t)가 0에 가까울수록 과도하게 큰 할인을 보이며,

먼 미래인 시간(t)가 1,2,3...으로 갈수록 작은 할인율을 보인다(α=1,000,000기준).

2) 다이어트에 대한 미래 목표가 눈 앞의 치킨과 맥주에 무너진 경우

다이어트를 계획한 사람앞에 먹음직스러운치킨과맥주가 눈 앞에놓여 있다고 가정하자. 다

이어트를 계획하고 있지만, 지금 당장에 치킨과 맥주의 유혹을 뿌리치지 못하고 손길이 가게

된다. 왜 사람들은 장기적인 목표(=다이어트)를 달성하지못하고 지금 당장의작은 이익(=치

킨과 맥주)을 선택하는 것일까? 이러한 소비자의 선택 의사 결정 과정도 하이퍼볼릭디스카운
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팅(hyperbolic discount)으로 설명 될 수 있다. 소비자는 가까운 미래에 닥친 작은 일 또는

이익에과도한비중(=높은 할인율)을두고, 먼 미래의큰일에는 상대적으로낮은비중(=낮은

할인율)을 둔다. 이는 가까운 미래에는과도한 할인, 먼 미래에는낮은 할인의 경향성을 보이는

쌍곡선할인의 그래프를 보이게 된다. 소비자가 원래 계획했던 다이어트와 치킨과 맥주를 먹고

싶은 유혹을 불러 일으키는 일에 있어 선호 역전이 일어나는 것이고, 사람들은 이러한 사실을

미인지 한 체, 지금 당장에작은 이익인치킨과맥주를선택하게되고, 이는 다이어트 실패라는

결과로 이어지게된다. 따라서, 소비자의 이러한 성향은 주류경제학에서말하는 소비자는 합리

적이다라는측면보다 행태경제학에서 인간의 제한된합리성(bounded rationality)의관점에

더가깝다고 할 수 있다. 제한된합리성은 인간의 인지 상의 한계때문에휴리스틱(heuristic)

의 행동을 보이게 되고, 이에 따라 현재 편향된 행동을 보이게 된다.

3) 카르페 디엠(carpe diem)으로 설명되는 하이퍼볼릭 디스카운팅

끝으로 소비가현재를선호하는 경향성을 고대 라틴어카르페디엠(carpe diem)에서도 살펴

볼 수 있다. 카르페 디엠(carpe diem)은 호라티우스의 라틴어 시에서 유래한말이며, 현재를

잡아라(seize the day)라는 의미이기도 하다. 호라티우스는 에피쿠로스학파의 영향을 많이 받

았는데, 에피쿠로스학파는철학의 기본가치와인생의 목표를쾌락으로삼았다. 여기서쾌락의

의미는 단순히 일시적인 쾌락, 육체적 쾌락과대비된 정신적 쾌락을 의미하며, 항상 영혼의 평

화를유지하고, 마음의 평정심인 아타락시아(ataraxia)를추구하였다. 이렇듯 에피쿠로스학파

는쾌락을 기반하여, 오늘과현재를더중요시함으로 하이퍼볼릭성향이 있는 그룹에더가깝다

고 볼 수 있다. 반면에, 스토아학파는플라톤, 아리스토텔레스의 영향을 이어받아, 감성보다는

인간의 이성에 기반한 엄격한 금욕주의를 강조했는데, 이는 먼 미래의 더 큰 혜택을 추구하는

하이퍼볼릭 성향이 없는 그룹에 더 가깝다고 할 수 있다.

앞에서 살펴본소비자 성향에 기반한선행연구를 통해, 금융상품에서도 소비자의현재편향성

을 고려하여 상품을 개발할때실효성을높일수 있다. 예를 들면, 소비자들은 미래를 위한저축

보다는 지금 당장의 소비에 더 큰 비중을 두기 때문에, 저축과 보험의 가입에 있어 강제성을

부여하거나, 금융소비자들에게 상품의 매력도를 느낄 수 있도록 개발을 하는 것이 중요하다.
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2. 금융상품의 특성

금융상품은 소비자가 일반적으로 구매 후바로 사용하는 소비재와 달리, 현재부터 미래의일

정시점까지 납입하거나 보유해야 하는 경우가 많으며, 상품구조도 어렵고복잡하여, 금융소비

자가 상품에 대해서 충분히 이해하고 상품 가입을 하는 것이 쉽지 않다. 또한, 개인의 금전적

이익이나 손실에 많은 영향을 미치므로 상품에 대한관여도가높으며, 상품가입에 있어 정보탐

색행동도 다양하게나타날수 있다. 나종연, 구혜경, 김효정, 이진명, 이해랑, 이화옥(2013)의

연구에서는 금융상품은 구조가 복잡하고, 어렵고, 금융소비자가 상품에 대해 정보를 이해하고

상품가입하는 것에 대한 의사결정의 어려움을 밝혔다. 구혜경, 나종연(2012)은 금융상품정보

의 효과적인 제공방안에 대한 연구에서도 금융상품의 특성 상 소비자가 금융상품 가입 의사결

정에 있어 필요한 정보의 양과종류가 많고, 상품자체도 복잡하고, 구매빈도도 낮기때문에 금

융상품 가입시 제공정보나 금융상품 가입 전 제공정보에 있어 효율적 전달의 필요성을 강조했

다. 아울러 상품 특성 상 오랜기간 계약 유지로 인해, 소비자 피해가 즉시 발생하는 것이 아니

라, 어느 정도 시간이 흐른 뒤 발생하는 경우가 많고, 이는 상품의 불완전 판매로 이어지기도

해 금융시장에 부정적인 영향으로 나타날 수 있다. 이를 예방할 수 있는방법에 대해서 소비자

지향적인 금융상품정보를 제공하고, 소비자 지향의 정보제공을 위해서는 쉽고 명확한 정보 전

달이 필요하며, 이는 소비자의 금융상품이해도와 만족도를 높이며, 금융상품의 불완전 판매를

줄여 금융시장 확대라는 긍정적 효과로 이어질 수 있다고 제언하였다(구혜경․나종연 2012).

소비자 지향적인 금융상품 정보를 제공하는 영국, 미국, 캐나다의 정책 방향을 살펴보면, 첫

째, 쉽고 명확한 용어로 간결하게 표현하기, 둘째, 질문과 응답형식을 활용하고, 셋째, 그림,

이미지, 표 등을활용하여 이해력및가독성을 증대시켰다. 넷째, 주제별로내용을 구성하고 제

시하였으며, 다섯째, 최소한의 핵심정보만을 제공하고, 여섯째, 금융상품정보제공에 있어 통일

된문서형식을활용하여, 주요한 금융상품정보에 있어 소비자를 이해시키기 위한노력을 하였

다(구혜경․나종연 2012). 영국의 사례를 조금 더 구체적으로 살펴보면, 금융규제 및 감독기

관인 금융통합감독청(FSA: The financial services authority)의 금융상품 정보제공과 관

련된 사항에서 판매 시점의 금융상품에 대한 정보는 소비자가 필요로 하는 정보이여야 하고,
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금융상품 선택에 있어 도움을 주는 정보가 되어야 함을 강조한다. 금융통합감독청(FSA)은 이

에 대한 실행방안으로 KFQG(key facts quick guide)를 만들었고, 다음과같은 10개 항목

(1. 상품명은?, 2. 누구에게적합한지?, 3. 상품의혜택은 무엇인지?, 4. 상품의 위험요소는?,

5. 상품가입에 있어 가입자의 의무는?, 6. 상품의 수익성은?, 7. 상품의 보장이 되는지?, 8.

상품보유가유동적인지?, 9. 수수료가얼마인지?, 10. 상품가입절차는?)이 구체적으로 제시

되어 소비자가 금융상품을선택함에 있어 도움이될수 있도록실질적으로 지원하고 있다. 국내

에서도 금융소비자보호법에 대한논의가 진행되고 있는데, 금융소비자를 보호하기 위한방안으

로 금융소비자 지향적인 금융상품 정보 제공을 제안할 수 있다.

3. 금융소비자의 정보 이용 행태

Loibl and Hira(2009)는 금융소비자 정보탐색 유형 연구에서 정보 탐색의 양을 기준으로

정보탐색이 가장 많은집단인 균형적 투자자집단과정보검색의 양이 가장 적은 기피형투자자

집단으로 분류하였는데, 세부적인 투자자 집단을 살펴보면 다음과 같다.

<표 3> 금융소비자 정보탐색 유형

기준 영향을 주는 요인 정보탐색 원천

정보탐색의 양

기준

1. 균형적

투자자 집단

∙정보탐색이 가장 많음

∙정보원천에대한활용도가장많음

∙소득, 투자에 대한관심, 관여도

등이 영향을 많이 주는 요인임

∙다 채널 정보원천 이용

∙미래지향적, 투자 관심도, 자신

감 높음

2. 온라인

투자자 집단

∙인터넷을 중심으로 2순위로 정

보를 많이 검색함

∙교육수준, 결혼여부, 투자에 대

한 관심, 관여도가 영향을 많이

주는 요인임

∙인터넷위주로 정보 검색

∙위험 감수성향이 가장 높음

3. 중도적

투자자 집단

∙3순위로 정보를 많이 검색하는

집단임

∙성별, 교육수준이 영향을 많이

주는 요인임

∙언론, 인터넷, 설계사의 정보원

천을 활용함

∙중간정도의 위험을 감수하려는

성향을 보임

∙투자에 대한 관심도 낮음
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기준 영향을 주는 요인 정보탐색 원천

정보탐색의 양

기준

4. 직장

투자자 집단

∙정보를 아주 적게 검색하는

집단

∙성별, 교육수준이 영향을 미침

∙투자관련 정보를 습득하는 빈도

낮음

∙금융자산 또한 가장 적고, 관여

도도 낮고, 결정권한도 낮음

5. 기피형

투자자 집단

∙정보를 가장 적게 검색함

∙낮은 교육수준, 낮은 소득이 영

향을 미침

∙설계사가 주요 정보원천임

∙투자에 대한 관심도, 자신감이

가장 낮음

출처: Loibl and Hira(2009)

Ⅲ. 전략적 시사점

본 연구에 적용해보면, 우체국 금융상품 판매 시에도 소비자의 성향을 고려해 볼 필요가 있

다. 우체국 금융소비자또한 하이퍼볼릭디스카운트 성향을 가지고 있을 것이며, 제한된합리

성(bounded rationality)을 가진 고객일것이다. 저축과보험의 가입을유도하기 위해서현재

를 중시하는 금융소비자의 소비자행동에 근거하여, 소비자가 현재의 소비를 즐겨할지, 미래를

위한 저축과 보험을 선호할지에 대한 고민이 필요하다.

대부분의 금융소비자들은오늘의 소비와지출에현혹될것이다. 왜냐하면오늘을즐기려는 소

비자 본연의 숨겨진 마음이기도 하다. 오늘의 달콤한 유혹은 저축과 보험의 가입을 후순위로

둘 수 있다. 소비자가 현재를 중요시하며, 현재의 지출을 통한 즐거움에 중요도를 두는 이러한

개인의 성향은 소비와 지출의 문제에서 더확장된다면, 가계 부채의 문제로 이어질수도 있다.

오늘날우리의 가계부채 문제는 서민금융정책을 살펴보아도 어느정도짐작할 수 있으며, 정부

도 가계부채의심각성을 인지하여, 이에 대한 해결안중 하나로 다양한 서민금융정책을 실시하

고 있다. 하지만, 지금의 서민금융정책은 가계부채에 대한본질적인 해결보다는빚으로빚을 막

는 임기응변의 처방이될수도 있다. 정부의 서민금융정책도 인간이현재의 소비를즐기는 소

비자의심리적측면을 고려해서, 이를억제할 수 있는또다른정책적 대안마련도필요하다. 그

대안으로 소비자들이저축과보험의 금융자산을축적할 수 있도록도와주기 위해저축에 있어
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정책적 인센티브를 주는 유인책을 활용 할 수 있다. 즉, 미래의 저축보다 지금 당장의 소비에

가중치를 두는 인간의 소비성향을 반영하여, 현재의 부채를또다른부채로 막을 수 있게도와

주는 것 보다는, 현재쓰려고 하는 소비자의 소비심리를억제시키고, 저축이나 보험을 통해 미

래에 대한 금융자산축적을 할 수 있도록도와주는 매력적인 정책과컨텍스트(context)를 만들

어 주는 것이 필요하다.

또한, 복잡하고 어려운 금융상품선택에 있어 소비자가 상품정보를 알기쉽게단순화하고, 핵

심적인 정보만을 제공함으로써, 효율적 정보탐색행동을유도하고, 소비자 지향적인 금융상품정

보 제공을 통해 금융상품에 대한 이해도와만족도를높여, 저축과보험시장의질적 성장을 도모

할 수 있다.

이렇게 함으로써 국민의 저축 의욕을 고취하고, 보편적 금융 서비스를 통해 국민경제생활의

안정과 공공의 복지 증진이라는 우리의 사업목적을 달성하고, 금융서비스 부문에 있어 견인차

역할을 우체국 금융이 주도할 수 있다고 판단된다.

이에 대한 대안으로 각 소비자의 소비자성향에 따라 우체국 금융상품의판매접근방식도 달라

져야 할 것이다. 예를 들어, 소비자의 하이퍼볼릭디스카운트 성향의 유무에 따라 고객을 세분

화(segmentation) 한다면, 하이퍼볼릭성향이 있는 사람은단기금융상품으로, 하이퍼볼릭성

향이 없는 사람은 먼 미래에 높은 이익률이 보장되는 장기 상품 가입을 제안할 수 있다. 또한,

고객관점에서 고객이 정말원하는 상품이 무엇인지에 대한 고민이필요하고, 금융상품이 가지

고 있는 정보를 알기 쉽게 소비자관점에서 명확하게 커뮤니케이션하는 것도 중요하다. 고객이

원할 수 있도록 상품에 대한 매력도를 높이기 위해서 영국과 미국에서 시행했던 복권형 저축

(saving bonds)상품과, 미국의 점진적저축증대프로그램을 통해 금융소비자들의저축참여

를높였던 사례를벤치마크할 수 있다. 또다른매력적인 상품아이디어로 매칭펀드저축를 제

안한다. 예를 들어, 월급의 1%～5%를 강제 저축시켜, 소비자의 소비심리를 억제하고, 상품

매력도를높이기 위해저축금액에 상응하는 금액을 정부, 혹은회사가일정 금액을 지원하거나

비과세혜택을 제공하는형태이다. 소비자에게저축과보험의 가입활성화는 인간본연의현재

편향성때문에 자발적으로 하기가쉽지 않다. 따라서, 저축과보험의 가입을유도하는 매력적인
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금융상품에 대한 제안과어느정도의 강제성, 그리고 이러한 금융상품정보를 고객에게잘 전달

할 수 있도록, 고객관점의쉽고 명확한용어로간결하게표현하고, 그림, 이미지, 표 등을활용

하여 이해력 및가독성을 증대시키고, 핵심정보를 제공하려는노력이필요 하겠다. 끝으로, 본

연구에서는저축과보험가입을 고민하는 소비자의행동을 개인의 성향인 하이퍼볼릭디스카운

트 성향과 소비자의 금융상품 정보탐색과정에서 커뮤니케이션 측면을 살펴 본 것이 기존 연구

와 차이점이라 할 수 있겠다.
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