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자동차 전문 리서치 회사인 ㈜마케팅인사이트 (www.mktinsight.co.kr, 대표: 김진국)는 2001년부터 현재에

이르기까지 매년 7월 약 10만 명 (누적 응답자수 95만명)의 소비자를 대상으로 자동차에 대한 초대형 기획조사를

실시해 왔습니다. 

본 ACT (Automotive Consumer Trends)는 총 8차의 자동차 기획 조사 중 최근 5차 (2004년 - ’08년)

의 조사 결과를 요약한 것으로, 소비자들의 자동차에 대한 평가 및 사용행동, 태도 등을 주 2회 (화, 목요일) 

다룰 예정입니다. 아래와 같은 순서로 발표될 ACT는 지난 5년 간의 자동차 산업 흐름과 소비자 트렌드를 파악하고, 

예측하는 중요한 자료가 될 것입니다. 

많은 관심 부탁 드리며, 문의 사항은 담당 연구원에게 연락 주시기 바랍니다. 

[문의] 담당 연구원: 이경석 차장

Tel: 02-6004-7612

E-mail: leeks@mktinsight.co.kr
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자동차 구입 시 영업사원을 처음 알게 되는 계기 1순위는 ‘주변 사람 소개’

- 2위는 ‘영업소를 직접 방문해서’, 3위는 ‘이전 거래 영업사원’

’04년 대비 ‘영업소를 직접 방문해서’와 ‘인터넷을 통해서’는 증가

- 반면, ‘친구나 친지’는 4년 전에 비해 크게 줄어

현대는 ‘주변 사람 소개’와 ‘이전 거래 영업사원’

르노삼성, 쌍용, 지엠대우는 ‘영업소를 직접 방문해서’

수입차는 ‘영업소를 직접 방문해서’와 ‘영업소에 전화를 걸었을 때’ 처음 알게 되는 비율 높아

자동차 영업사원을 알게 된 계기는 ‘주변 사람 소개’

www.mktinsight.co.kr
마케팅인사이트 이경석 차장

Tel. 02-6004-7612
leeks@mktinsight.co.kr

본 Automotive Consumer Trends는 ㈜마케팅인사이트가 2001년부터 현재에 이르기까지 매년 7월 실시하는 대규모 자동차 기획 조사 (표본집단 10만명

이상) 결과로부터 나온 것입니다. 지난 5년 (2004년 - ’08년)간의 시간 흐름에 따라 소비자의 트렌드를 짚어보고 예측할 수 있는 자료가 될 것입니다. 

조사 내용과 결과, 분석에 대한 모든 권한은 ㈜마케팅인사이트에 있으며, 사전 서면허가 없이는 어떤 경우에도 상업적인 목적으로 사용될 수 없음을 알려드립니다.

�조사 대상: 새차 구입 후 1년 이내 구매자 (2007년 7월 - 2008년 6월 구매자 9,183명, 8차 조사 기준)
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� 영업사원 최초 인지 경로 (2004년 - ’08년)

[ Figure 1. 영업사원 최초 인지 경로 ]
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* Target: 해당 차수별 새차 구입 후 1년 이내인 소비자 (예: 8차 조사의 경우 2007년 7월 - 2008년 6월 구매자)
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� 제조사별 영업사원 최초 인지 경로 (2008, 8차 조사)

[ Table 1. 제조사별 영업사원 최초 인지 경로 ]
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(%)
Q. 그 차()를 판매한 영업사원은 맨 처음 어떻게 알게 된 사람입니까? 가장 가까운 것 하나만 체크해주십시오.

9.67.94.66.96.35.16.0인터넷을 통해 알게 된 영업사원

2.23.63.32.82.52.32.6판촉을 위해 직장/집에 찾아온 영업사원

2.85.73.84.65.05.24.8기타

4685441,0211,2052,1693,7759,183Base

0.60.41.01.00.80.90.9중고매매상을 통해 소개 받은 영업사원

2.92.02.73.11.21.92.0판촉 DM을 보내 주던 영업사원

14.69.79.56.25.83.86.1영업소에 전화 걸었을 때 만난 영업사원

4.07.27.18.413.212.510.8영업사원이 되기 전부터 알던 친구/친지

5.97.35.210.111.214.011.0이전에 거래하던 영업사원

34.633.835.829.120.619.524.5영업소를 직접 방문해서 만난 영업사원

22.722.527.127.733.334.731.3이번에 주위사람이 소개해 준 영업사원
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** ▲ / ▽ : 산업평균 대비 3%p 이상 높음 / 낮음
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* Target: 해당 차수별 새차 구입 후 1년 이내인 소비자 (예: 8차 조사의 경우 2007년 7월 - 2008년 6월 구매자)
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� 2008년 ACT 목차

번호 발행일자 (예정) 제목

1 2008-11-04 제조사별 영업 만족도 (SSI)

2 2008-11-06 제조사별 상품성 (TGR)

3 2008-11-11 제조사별 초기품질 (TGW-i)

4 2008-11-13 제조사별 내구품질 (TGW-d)

5 2008-11-18 제조사별 A/S 만족도 (CSI)

6 2008-11-20 제조사별 종합체감만족률 (OSP)

7 2008-11-25 제조사별 구입이유 (KBF)

8 2008-11-27 차량 구입시 정보 탐색 경로

9 2008-12-02 영업사원 최초 인지 경로

10 2008-12-04 구입 조건 및 혜택

11 2008-12-09 향후 구매계획 제조사

12 2008-12-11 국산차 vs. 수입차 이미지

번호 발행일자 (예정) 제목

13 2008-12-16 주요 자동차 제조국 이미지

14 2008-12-18 주요 수입차 브랜드 이미지

15 2008-12-23 수입차 구입 시 주요 고려사항 및 정보 탐색 경로

16 2008-12-30 수입차 구입이유 및 선호이유 (구매계획)

17 2009-01-06 수입차 상품성 (TGR)

18 2009-01-08 수입차 품질 (TGW)

19 2009-01-13 수입차 품질 스트레스 (QSI)

20 2009-01-15 수입차 A/S 만족도 (CSI)

21 2009-01-20 수입차 종합체감만족률 (OSAT)

22 2009-01-22 향후 수입차 구매계획 브랜드

23 2009-01-29 향후 수입차 구매 고려 이유 및 비고려 이유
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