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■ 컨슈머인사이트 ‘The Say-Do Gap’ 심층 분석 시리즈 ② 

자동차 구입, 절반은 ‘계획 따라’…절반은 ‘필요해져서’ 
  

 

- ‘24년 자동차 조사 응답자 3만1852명 1년 후 보니  

- 자동차 구입자 중 절반은 구입 의향 없었던 소비자  

- 구입 확률은 계획자가 높지만 실제 구입 규모는 비슷  

- 새차는 계획 구입, 중고차는 비계획 구입 비중 더 커 

- 구입 계획 유무와 새차·중고차 따라 판매전략 달라져야 

 

○ 자동차 구입자의 절반은 1년 전만 해도 차량 구입의향이 없던 소비자인 것으로 

나타났다. 즉, ‘계획 구입’과 ‘무계획 구입’ 규모가 거의 같아, 자동차 소비자의 구입의향 

이 리포트는 컨슈머인사이트가 25년 이상 축적해 온 매년 10만명의 대규모 자동차 

소비자 데이터에 기반한 ‘The Say-Do Gap’ 기획 시리즈의 두 번째 결과입니다. 

지난번 공개한 시리즈 ①에서 '2년 내 구입의향자' 중 실제 구입으로 이어진 

비율이 25%임을 공개한 데 이어, 이번에는 '1년 내 구입의향자'를 대상으로 

새차·중고차 시장 사이의 선택 전환을 추적했습니다. 다음 편에서는 소비자가 처음 

고려했던 브랜드·차급·파워트레인이 실제 구입 단계에서 어떻게 달라졌는지, 특히 

SUV·EV·수입차 시장에서 나타난 선택 변화와 현실적 타협 구조를 분석해 공개할 

예정입니다. 많은 관심 바랍니다. 

<리포트 순서> 

① '2년 안에 차 사겠다' 52%였는데...2년 후 실제 산 사람은? 

② 자동차 구입, 절반은 ‘계획 따라’…절반은 ‘필요해져서’ 

③ 구입 의향 차량의 변화...최종 구매서 드러난 ‘현실의 벽’ 

 

https://www.consumerinsight.co.kr/boardView?no=3881&id=pr4_list&PageNo=1&schFlag=0&viewFlag=1
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중심 분석만으로는 실제 시장 전체를 설명하기 어렵다는 의미다. 특히 중고차 

시장에서는 비계획 구입 비중이 더 높아, 앞으로는 ‘어떤 사람이 갑자기 차를 사는가’를 

분석하는 연구가 중요해질 것으로 보인다. 

□ 이번 분석은 컨슈머인사이트가 실시한 2024~2025 연례 자동차 기획조사’에 연속 참여한 

응답자(3만1852명)를 대상으로, 2024년 조사에서 밝힌 ‘1년 내 자동차 구입의향’이 실제 구입 행동으로 

이어졌는지를 추적한 것이다. 

 

■ 구입자의 절반이 계획 구입…그 중 계획 브랜드 구입이 62% 

○ 3만여 명의 연속 응답자 중 1년 내 실제 차를 구입한 비율은 9.0%(2852명)였다. 

의향 대비 구입률 자체는 구입의향자(20.6%)가 비의향자(5.6%)보다 3배 이상 높았지만, 

전체 시장 규모로 보면 ‘계획 구입(4.6%)’과 ‘무계획 구입(4.4%)’ 비중이 거의 같았다. 

소비자의 ‘구입의향과 실제 행동의 차이’(The Say-Do Gap)가 극명하게 드러난다. 

 

 
 

○ 대표적인 고가·고관여 상품인 자동차 판매의 절반이 당초 계획이 없던 소비자에게서 

발생한 것으로, 구입의향자 뿐 아니라 비 구입의향자도 중요한 고객 자원임을 시사한다. 

어떤 상황이 이들의 갑작스러운 구입을 유발했는지도 중요한 연구 과제다. 

□ 24년 조사에서 1년 내 자동차 구입의향이 있다고 응답한 소비자는 22.4%로, 2년 이내 

구입계획자(52%)의 절반에 못 미쳤다. 이 중 66%는 ‘새차만’, 28%는 ‘새차·중고차 모두’, 3%는 
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‘중고차만’을 고려한다고 답해, 강력한 새차 선호 경향을 확인할 수 있었다. 

□ 계획구입자의 76.9%(전체 중 3.5%)는 새차를 구입했다. 이들 중 62.1%(전체의 2.2%)는 원래 

선호했던 브랜드를, 36.4%(전체 중 1.3%)는 선호 모델을 구입했다. 구입의향 실현보다 선호브랜드 구입 

실현율이 높다는 점은 브랜드 선호율 관리의 중요성을 일깨워준다. 

  

■ 새차는 계획형, 중고차는 상황 반응형 구입 특성 강해 

○ 1년 이내 실제 구입자 구성을 보면, 새차 시장과 중고차 시장의 차이는 더욱 

뚜렷했다. 새차 구입자의 57%는 1년 전 이미 구입 계획이 있었던 반면, 중고차 

구입자의 계획 구입 비중은 39%에 그쳤다. 즉, 중고차 구입자의 61%는 사전에 구입 

의향이 없던 ‘비계획 구입자’였다. 

○ 구입 차종별로 보면 1년 전 ‘새차만 고려’했던 소비자의 92%는 실제로도 새차를 

구입했다. 반면 중고차도 함께 고려했던 소비자는 실제 구입에서 새차 49%, 중고차 

51%로 거의 반반으로 나뉘었다. 

○ 이는 새차 시장이 사전 계획과 장기 검토 중심으로 움직이는 반면, 중고차 시장은 

가격, 매물, 시점, 생활 변화 등 구입 시점의 조건에 영향을 크게 받는 ‘상황 반응형 

시장’ 성격이 강하다는 점을 보여준다. 

 

■ 구입 유형의 크기는 ‘시장 규모’를, 전환율은 ‘마케팅 효율’ 뜻해 

○ 소비자의 구입행동을 유형별로 분류하면 ‘새차-구입’ 시장이 가장 크고, 그 다음은 

‘계획-구입’, ‘무계획-구입’ 순이었다[표1]. 전환율 기준으로는 ‘구입계획자→새차’ 비율이 

제일 컸고 이어 ‘전체 구입자→새차’, ‘구입계획자→선호 브랜드’ 순이었다[표2]. 구입 

유형의 비율은 어떤 시장이 큰가를, 구입 전환율의 크기는 어떤 대상이 더 효율이 

좋은지를 뜻한다. 즉, 브랜드 중심의 새차 마케팅의 효율이 가장 높음을 알 수 있다. 
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■ 비계획 구입자 분석 중요성 높아질 것 

○ 자동차 시장에서는 구입의향자가 여전히 중요한 핵심 고객이지만, 실제 판매 규모로 

보면 비계획 구입 역시 매우 큰 비중을 차지한다. 구입 실행 확률, 새차 구입 확률 등의 

차이가 있기는 하지만 시장 규모에서는 별 차이가 없기 때문이다. 특히 중고차 

시장에서는 필요 발생 이후 빠르게 구입이 이뤄지는 경우가 많아, 앞으로는 비계획 

구입자에 대한 분석이 더욱 중요해질 것으로 보인다. 

○ 컨슈머인사이트는 지난 24년간 축적한 자동차 조사 데이터를 기반으로 자동차 

소비자 행동예측모형을 구축하고 있으며, 현재 실제 시장 적용 가능성을 테스트하고 

있다. 향후에는 구입의향자뿐 아니라 비계획 구입자의 행동 변화와 구입 전환 

가능성까지 더욱 체계적으로 분석할 계획이다.  

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

◈ 「컨슈머인사이트」 '연례 자동차 기획조사' 개요 :  

「컨슈머인사이트」는 2001년부터 매년 7월 10만명의 자동차 소비자를 대상으로 

자동차 연례기획조사(Annual Automobile Syndicated Study)를 아래와 같은 설계로 수행해 오고 있음. 
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