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Executive Summary

2025년은 딜로이트가 홀리데이 서베이를 시작한 지 40년이 되는 해이다. 

그 사이 소매 산업은 크게 달라졌다. 한때 붐비는 쇼핑몰과 전단지 중심이

던 연말 쇼핑은 이제 옴니채널, 디지털 기반 상품 탐색, AI 활용이 주도하고 

있다. 그럼에도 연말은 여전히 소비자에게 경제 상황을 고려하면서도 사랑

하는 사람들과 따뜻한 시간을 보내고 싶은 시기라는 점에서 변함이 없다.

작년에 이어 올해도 경제적 불확실성이 계속되고 있다. 응답자의 77%

는 연말 상품 가격이 오를 것으로 예상했으며, 57%는 향후 6개월 내 경

제 상황이 악화될 것이라 내다봤다. 이는 1997년 경제 심리 추적을 시작

한 이후 가장 비관적인 전망이다. 모든 소득층의 소비자는 여전히 ‘가격 대

비 효용’에 민감하게 반응하며, 프로모션 및 할인을 핵심 구매 요인으로 인

식하고 있다.

그러나 소비자에게 중요한 기준이 가격만은 아니다. ‘소비자의 가격 대비 

효용 분석’ 리포트에서도 나타나듯, 소비자들은 가격 대비 가치뿐 아니라 높

은 품질과 신뢰도, 의미 있는 경험을 제공하는 브랜드를 선호한다. 올해 연

말, 가격대에 상관없이 높은 가치를 제공할 수 있는 소매업체가 소비자의 

선택을 받을 가능성이 크다.

젊은 세대, 특히 Z세대는 연말 쇼핑 방식을 새롭게 바꾸고 있다. Z세대는 

할인 특가를 더 적극적으로 찾는다는 비율이 높고 (95%), 제품 탐색과 구매 

아이디어를 얻기 위해 SNS(74%), AI(43%), 인플루언서 콘텐츠를 더 많이 

활용한다. 또한 디지털 툴로 최저가를 비교하며 효율적인 구매를 추구한다. 

올해 Z세대는 전년 대비 34% 적은 예산으로 연말 소비를 계획하고 있어 이

들이 주로 사용하는 플랫폼에서 재미와 진정성을 갖춘 심리스(seamless)

한 쇼핑 경험의 제공이 더욱 중요해지고 있다. 이번 연말, 소매업체들은 단

순히 할인 경쟁을 넘어 소비자가 이미 머무는 디지털 · 소셜 · 감정적 접점

에서 의미 있는 경험을 만들어내야 한다.

https://insightskr.deloitte.co.kr/Contents/ContentView?contentID=61055
https://insightskr.deloitte.co.kr/Contents/ContentView?contentID=61055
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Key takeaway

연말 소비지출액, 2024년 대비 10% 감소

물가 상승과 경기 둔화 우려로 올해 연말 예상 지출액은 전년 대비 10% 하락한 1595달러(원화 233만 7300원 상당)로 나타났다.  

또한 지출 자신감과 여력을 보여주는 ‘연말 소비 신뢰지수(HSCI)’도 △전년 대비 예상 지출 △가계 재정 상황 △미국 경제 전망을 기

준으로 산출한 결과 하락했다. 전반적으로 올해 연말 소비는 최근 몇 년 보다 더 절제된 양상을 보일 전망이다.

할인 혜택은 여전히 연말 소비를 움직이는 핵심

소득 수준과 관계없이 응답자 10명 중 7명은 세 가지 이상의 ‘가치 추구 행동’을 실천할 것이라고 답했다. 가치 추구 행동에는 △할

인 특가 모색 △더 저렴한 브랜드나 소매업체에서 구매 △직접 선물 제작 등이 포함되며, 여성(78%)이 남성(58%)보다 가치 추구 행

동을 더 적극적으로 활용한다고 응답하였다. 또한 다른 세대보다 MZ세대에서 할인 및 프로모션 행사 활용 의향과 선물 제작 의향이 

더 높게 나타났다. 

연말 쇼핑에서 생성형 AI 활용 의향은 전년 대비 2배 증가

연말 쇼핑에 AI를 활용하겠다는 응답은 2024년 대비 2배 이상 증가하였다(15% vs. 33%). 세대별 활용 의향은 Z세대 43%, 밀레니

얼 세대 40%, X세대 30%, 베이비붐 세대 22%로 나타났다. 또한 응답자 중 26%는 6개월 전보다 현재 생성형 AI의 사용이 더 익숙

해졌다고 답해, 생성형 AI 활용에 대한 긍정적 인식이 확대되고 있음을 보여준다. 생성형 AI의 주요 활용 목적은 가격 비교 및 할인 행

사 탐색(56%), 상품평(리뷰) 요약(47%), 쇼핑 리스트 생성(33%)로 조사되었다.
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주요 서베이 결과

물가 상승과 경기 둔화 우려로 올해 연말 미국 소비자들의 예상 지출액은 전년 대비 10% 하락한 1595달러

2025년 상품 구매 지출은 902달러로, 2024년(1,043달러) 대비 크게 감소.
이는 경험 지출 감소분(2025년 694달러, 2024년 735달러)보다 더 크며, 상품 관련 평균 지출은 4년째 감소세

77%의 소비자는 올해 연말 상품 가격이 오를 것으로 예상했으며(2024년 69% 대비 +8%p), 
57%는 내년 경제가 올해보다 약화될 것으로 전망 (2024년 30% 대비 +27%p).

56%가 향후 6개월 내 경기침체 가능성을 우려

경제적 부담으로 밀레니얼 세대(2024년 대비 13% 감소)와 Z세대(2024년 대비 34% 감소)에서 
연말 지출이 가장 크게 축소할 전망

상위 소득 계층(연간 소득 10만 달러 이상)이 전체 연말 지출액의 60%를 차지

상위 소득 계층(연간 소득 10만 달러 이상)은 경험 관련 지출은 유지하되, 상품 구매 지출액은 줄이겠다고 응답

20%는 재정 상태 고려 및 구매 분산을 위해 전년보다 더 이른 쇼핑을 할 계획이라고 응답 

40%는 10월 초 프로모션 이벤트 기간에 연말 쇼핑을 할 계획이라고 응답(2024년과 동일)

연말 쇼핑은 11월 말부터 12월 초까지 가장 활발할 것으로 예상(11월 말 77%, 12월 초 76%)

70%가 추수감사절 주간에 쇼핑을 계획하고 있으며(2024년 68% 대비 증가), 
이는 상위 소득 계층(연 소득 10만 달러 이상 20만 달러 미만)에서 가장 높게 나타남(77%)

68%의 응답자는 SNS, 생성형 AI, 가격 비교 서비스, 챗봇 등의 디지털 툴을 활용해 연말 쇼핑을 계획중

연말 쇼핑 예산 중 56%는 온라인에서, 44%는 오프라인 매장에서 사용하겠다고 응답

58%는 연말 쇼핑이 스트레스를 준다고 응답하였고, 온라인 쇼핑 중 스트레스를 느낀다는 응답은 77%로 
더 높게 나타남

연말 소비 지출

소비자 구매 형태
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모든 소득층에서 70%는 △할인 특가 모색 △더 저렴한 브랜드로의 전환 등을 포함한 세 가지 이상의 가치 추구 
행동을 보이고 있음. 이러한 경향은 여성(78%)에서 남성(58%)보다 더 두드러지게 나타남

50%의 소비자가 온라인이나 대형 마트에서 대부분의 연말 예산을 소비할 계획

재정적 부담 속 연말 지출을 완화하기 위해 26%가 멤버십 포인트를 사용할 계획(2024년 20% 대비 증가)

64%는 실사용을 이유로 위시리스트에 있는 선물을 받고 싶다고 응답하였고, Z세대에서는 해당 응답이 72%로 
더 높게 나타남

38%는 선물로 명품 구매를 고려하고 있다고 응답하였고, 중고 명품 구매 의향도 25%로 나타남

47%의 미국 소비자는 미국산 제품이라고 명확히 표시되거나 광고된 제품을 더 구매할 의향이 있다고 응답

비용 부담으로 연말 모임 예산은 2024년(261달러) 대비 감소한 252달러(한화 36만 9200원 상당)

소비자 선호도
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01. 2025년 연말 소비 트렌드

올해 연말 미국 소비자의 예상 지출액은 전년 대비 10% 하락하였다

2025년 연말 소비 신뢰지수(HSCI)*는 하락하여, 올해는 최근 몇 년 보다 더 절제된 소비를 보일 가능성이 있다.

연말 소비 신뢰지수*는 아래 3가지를 기반으로 연말 지출에 대한 소비자의 자신감과 지출 여력을 측정

① 전년 대비 예상 지출 수준, ② 가계 재정 상황, ③ 미국 경제 전망

방법론: 응답 결과는 0~100점까지 기록하였으며, 가중치(40%, 30%, 30%)를 적용해 단일 점수를 산출함. 0은 지출이 매우 낮은 소비자, 100은 지출에 
매우 자신 있는 소비자를 나타냄. 연도별 비교가 가능하도록 2015~2017년 결과를 100으로 설정하고, 이후 기간은 이를 기준으로 지수화

참조(1) 딜로이트 연간 소비자 설문조사 예상치를 기반으로 계산

참조(2) 미국 노동통계국(US Bureau of Labor Statics)의 실업률 데이터

참조(3) 미국 국세청 보도자료, "IRS begins delivering third round of economic impact payments to Americans," 2021년 3월 12일

참조(4) 미국 연준, 소비자 물가 데이터(2025년 9월 25일 기준)
참조(5) Stephen Rogers, Nick Handrinos, and Anthony Waelter, "When inflation concerns persist for too long," 딜로이트 인사이트, 
2022년 10월 21일

*연말 소비 신뢰지수 (2015~2017년 = 100, 기준지수)
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49년 만에 실업률 최저치2

팬데믹

지속적인 생활비 부담5

관세 불확실성

팬데믹 대응을 위한 미국 정부의 3차 현금 지원금(EIP3) 지급3

40년만에 인플레이션 최고치4
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가격 상승 · 경기침체 우려로 소비 지출 감소세가 지속되고 있다

MZ세대에서 연말 지출 감소폭 · 경기 비관 전망이 가장 높았다

연말 소비 지출액은 전년 대비 감소하였으며, 상품 소비 평균 지출은 경험 소비보다 더 큰 폭으로 줄어 4년 연속 감소세

경제적 부담으로 MZ세대에서 연말 지출을 가장 크게 축소할 계획

전년 대비 올해 가계 재정이
 악화될 것이라 예상하는 비율1 31% 30% 39% 40%

27% 29% 33% 32%

39% 39% 41% 40%

51% 58% 58% 59%내년 경제 상황이 올해보다
악화될 것이라 예상하는 비율2

참조: *상품은 ‘선물’과 ‘선물 외 품목’을 모두 포함, ‘선물 외 품목’은 모임 주최, 의류, 크리스마스 장식 등을 포함, 평균 지출액은 연간 소비자 설문 조사 예
측치를 기준으로 산출, 
**동의함/매우 동의함 응답자 수의 총합(표본 수: 4,270명)

질문(1) “2024년 연말과 비교했을 때, 올해 물가가 다소/상당히 높아질 것이다”라는 진술에 동의하십니까?
질문(2) 귀하는 2026년 미국 경제의 전반적인 전망이 현재와 비교했을 때 어떻게 달라질 것으로 예상하십니까? 

질문(1) 현재 귀하의 가계 상황을 어떻게 평가하십니까?
질문(2) 귀하는 2026년 미국 경제의 전반적인 전망이 현재와 비교했을 때 어떻게 달라질 것으로 예상하십니까?
(표본 수 4,270명/Z세대 770명, 밀레니얼 세대 1,189명, X세대 1,072명, 베이비붐 세대 1,105명)

연말 시즌 예상 소비지출액(상품 소비 및 경험 소비)

세대별 연말 지출 예상 소비지출액 평균치

지출 감소 이유

77%가 전년 대비 연말 상품 가격이 

오를 것이라 전망1(2024년 대비 69%)

56%가 향후 6개월 내 

경기침체에 대해 우려**

57%가 내년 경제가 올해보다 약화될 것

으로 예상2(2024년 30%, 2008년 54%)

1997년 경제 전망 예측 이래로
가장 비관적인 수치

상품

경험

2021

$926

$536

$1,463

2022

$880

$576

$1,455

2023

$1,020

$632

$1,652

2024

$1,043

$735

$1,778

2025

$902

$694

$1,595

-14%
YoY

-6%
YoY

-10% YoY

5년간 연평균 증가율

상품*

보합세

경험

7%

Z세대

$1,282

-34% YoY

-13% YoY
-6% YoY

+3% YoY

$2,039 $1,916
$1,712

$850

$1,777 $1,980
$1,615

밀레니얼 세대 X 세대 베이비붐 세대

2024 2025

올해 연말 가격 인상 우려는
Z세대에서 가장 높게 나타남

(Z세대 62% vs.
 Z세대 외 세대 56%)
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모든 소득 계층에서 연말 지출이 2년 만에 감소세로 전환하였다

올해 연말 소비자는 가격 부담 속 부가 지출을 줄이고 필수 지출 중심에 집중하고 있다

하위 · 중위 소득 계층은 상품/경험 지출 모두를 축소하는 반면,
상위 소득 이상 계층에서는 경험 관련 지출은 유지하면서 상품 지출만 축소할 전망

물가 부담 속, 소비자는 부가 지출은 줄이고 가족 · 지인과의 모임 등 핵심 연말 활동은 유지

올해 상품권을 포함한 선물 평균 개수는 8개3 (2024년 9개) 

선물 선물 외 품목
(모임 주최, 의류, 크리스마스 장식 등)

참조: 상품은 ‘선물’과 ‘선물 외 품목’을 모두 포함, ‘선물 외 품목’은 모임 주최 비용, 의류, 크리스마스 장식 등을 포함

참조(1): 딜로이트 연간 소비자 설문조사 예상치를 기반으로 계산(표본 수 4,270명)
*상품은 ‘선물’과 ‘선물 외 품목’을 모두 포함, ‘선물 외 품목’은 모임 주최, 의류, 크리스마스 장식 등을 포함

질문(1) 작년과 비교하여 올해 연말 쇼핑의 매출액은 어떨 것으로 예상하십니까? (표본 수: 4,270명)
질문(2) 예산이 빠듯한 경우, 지출을 가장 많이 줄일 항목은 무엇입니까? (표본 수: 3,981명)
질문(3) 올해 연말 다른 사람이나 자신을 위해 상품권 포함 총 몇 개의 선물을 구매할 계획입니까? (표본 수 3,744명)

2022년 ~ 2025년 가구 소득별 연말 지출 예상 소비지출액 평균치(상품 소비 및 경험 소비)

연말 상품* 평균 지출 금액

전년 대비 상품 구매를 줄인다고 응답1

소비자가 지출을 줄이려는 가장 큰 이유로는 
생활비 증가가 꼽혀

27% 가

49% 는 예산이 빠듯한 경우
상품 구매를 줄이겠다고 응답2

44% 는 외식, 여가 등 영역에서
지출을 줄이겠다고 응답2

5만 달러 미만

상품*

경험

5만 ~ 9.9만 달러 10만 ~ 19.9만 달러 20만 달러 이상

-22% YoY

$671

$1,219

$2,134

$3,213

$742

$1,534

$2,167

$3,922

$829

$1,548

$2,546

$3,887

$628

$1,347

$2,492

$3,475

-16% YoY -5% YoY -18% YoY

-27% YoY -8% YoY 보합세 보합세

상위 소득 계층(연간 소득 10만 달러 이상)이 
전체 연말 지출액의 60%를 차지

-24% YoY

-13% YoY

-11% YoY

Flat YoY

2022 2023 2024 2025

2024 2024

$536 $507

2025 2025

$505 $397

-6%
YoY

-22%
YoY

5년간 연평균 증가율

선물

보합세

선물 외 품목

-2%
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선물용 인기 품목으로 경험 소비가 증가하였다

올해 연말 선물로 상품권의 비중은 증가한 반면, 전자기기는 감소

참조: 품목별 평균은 해당 품목을 구매할 계획이 있는 응답자의 수를 기준으로 계산함. 따라서 품목 평균의 합계는 예상 연말 소비지출액(902달러)과 다
를 수 있음. 
질문(1) 올해 연말 시즌에 다음 중 어떤 품목을 선물로 구매할 계획입니까?
(2025년 표본 수: 3,981명, 2024년 표본 수: 3,867명)

연말 선물용 품목별 평균 지출 금액1

47%가 외식, 이벤트, 스파 서비스 등의 경험 소비를 선물할 의향이 있다고 응답하였다1(2024년 39%)

의류 및 
액세서리

구매한다고
응답한 비율

63%

$279
$240

54%
전년 대비 7%p 상승 전년 대비 9%p 감소

61% 54% 42% 47% 40%

지출 비율 20% 17%
전년 대비 4%p 상승 전년 대비 3%p 감소

16% 14% 12% 9% 8%

상품권 장난감 및
취미용품

식음료 전자기기 및
주변 기기

가정 및
주방용품

건강 및
웰니스 용품

2024 2025

$263
$202

$238
$265

$194 $203
$241

$195 $198 $211
$149 $164



딜로이트 홀리데이 리테일 서베이 2025

11

예산을 아끼는 전략적 소비가 확산되고 있다

모든 소득 계층에서 70%의 응답자가 
3가지 이상의 ‘가치 추구 행동’을 실천*

모든 소득 계층에서 할인 특가 모색, 가격이 더 저렴한 브랜드에서 
구매 등 다양한 방식으로 지출을 줄이려는 움직임이 나타남

참조: 품목별 평균은 해당 품목을 구매할 계획이 있는 응답자의 수를 기준으로 계산함. 따라서 품목 평균의 합계는 예상 연말 소비지출액(902달러)과 다

를 수 있음.

질문(1) 올해 연말 시즌에 다음 중 어떤 품목을 선물로 구매할 계획입니까?

(2025년 표본 수: 3,981명, 2024년 표본 수: 3,867명)

성별 응답 분포 여성 남성78% 58%

가치 추구적 행동*

89%

77%

73%

49%

할인 특가 모색

더 저렴한 브랜드나
소매업체에서 구매

선물 · 포장재 재사용

직접 선물 제작

밀레니얼 세대와 Z세대에서 할인 및 

프로모션 행사를 적극적으로 활용하겠다는 

응답이 가장 높음(95%)

•	75%는 10월과 추수감사절 주간 할인 행사에 쇼핑할 계획이라고 응답했다 
(전년 대비 7%p 증가)

•	49%는 쿠폰 · 프로모션 등 좋은 할인 혜택이 쇼핑 장소 선택 시 가장 중요한 
요인이라고 응답했다.

•	49%는 위시리스트나 온라인 쇼핑 카트에 상품을 추가하고, 할인 · 이벤트를 
기대한다고 응답했다.

•	65%는 선호 브랜드 제품의 가격이 높을 경우, 다른 브랜드에서 구매한다고 
응답했다.

•	50%는 선호하는 소매업체 대신 가격이 합리적인 소매업체에서 구매한다고 
응답했다.

•	26%는 필요한 경우 브랜드나 라벨은 상황에 따라 유연하게 조정할 수 있다
고 응답했다.

•	54%는 작년에 사용했던 포장지, 쇼핑백, 상자 등을 재사용하거나 다른 용도
로 사용할 계획이다.

•	52%는 마음에 들지 않는 선물을 다른 사람에게 되돌려 선물하는 것을 고려
하고 있다.

•	34%는 올해 더 적은 연하장을 보낼 계획이다.

•	39%는 구매 대신 손수 만든 크리스마스 선물을 생각하고 있다고 답했다.

•	29%는 소스, 베이킹류, 샤퀴테리 등 직접 만든 음식을 선물할 계획이라고 답
했다.

밀레니얼 (55%), Z세대(67%)에서 직접 선물을 제작하겠다는 응답이 가장 높음
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02. 소비자 구매 형태

이른 프로모션으로 연말 쇼핑 시즌이 더 길어질 수 있다

24% 의 소비자는 연말 쇼핑 예산이 10월 말쯤 거의 소진될 것으로 본다(2024년 20%)

*최근 5년 내 최고 수준

20%는 전년 보다 올해 쇼핑을 더 일찍 시작할 예정이며,2

그 중 50%는 예산 관리를 위한 지출 분산을 이유로 꼽았다*

올해 소비자는 그 어느 때보다 이른 연말 쇼핑을 계획중이지만, 대부분의 연말 소비는 11월 말 ~ 12월 초에 발생할 것으로 예상

참조: *% 동의함/매우 동의함을 선택한 응답자 수의 총합

질문(1) 10~1월 중 매달 연말 소비지출액의 몇 퍼센트를 지출할 계획입니까?
질문(2) 올해 연말 쇼핑을 언제 시작할 계획입니까? 지난해와 비교했을 때 어떠합니까? 
질문(3) 어떤 연말 쇼핑 이벤트에 참여할 계획입니까?
(표본 수: 3,981명)

쇼핑 기간별 예상 소비 지출 비율1

9월 말 이전 10월 초 10월 말 11월 초 11월 말 12월 초 12월 말 1월

실제 구매 소비자 소매 지출 평균 비용

$110

7%

36%

$122

43%

$147

52%

$234

62%
$385

77%

$371

76%

$187

55%

$40

19%

17% 39% 35%

10명 중 4명이 10월 할인 행사 기간에 쇼핑할 
계획이라 응답하였다.3 (2024년과 동일)
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미국 추수감사절 주간에 연말 쇼핑이 가장 집중될 전망이다

70% 의 연말 쇼핑객이 미국 추수감사절 주간에 쇼핑할 계획1 
(2024년 68%, 최근 5년간 23%p 상승)

*10만 ~ 19.9만 달러 소득층에서 추수감사절에 쇼핑하겠다는

응답 비율이 가장 높았다(77%)1

Z세대는 블랙 프라이데이를, 밀레니얼은 사이버 먼데이를 가장 선호

질문(1) 연말 쇼핑 이벤트 기간 중 언제 쇼핑할 의향이 있습니까?
(전체 표본 수: 3,981명, Z세대 703명, 밀레니얼 세대 1,115명, X세대 1,010명, 베이비붐세대 1,029명)

세대별 쇼핑 이벤트 참여 계획 비율1

추수감사절 블랙 프라이데이 스몰 비즈니스 세터데이 사이버 먼데이

전체

19%
22%

24%

19%

11%

51%

67%

59%

51%

36%

20%
17%

23% 24%

17%

47% 48%

57%

50%

37%

Z세대 밀레니얼 세대 X세대 베이비붐 세대
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올해 연말 소비자는 예산 대부분을 대형 할인점과
디지털 중심 소매업체에서 사용할 전망이다

올해 소비자가 가격 대비 효용을 중시하면서, 온라인 소매업체와 대형마트가 소비자 선택지에서 많은 비중을 차지

질문(1) 올해 연말 시즌에 가장 많은 돈을 지출할 것으로 예상하는 소매업체는 어떤 종류입니까?
질문(2) 다가오는 연말에 주로 어떤 결제 수단을 사용할 계획입니까?
질문(3) 연말 쇼핑 시 소매업체를 선택할 때 가장 중요한 세 가지 요소는 무엇입니까?
(표본 수 : 3,981명)

연말 쇼핑에 선호하는 소매업체 종류1

가구 소득별 소매업체 선택 기준 TOP33

26% 의 응답자는 연말 쇼핑에 멤버십 포인트를 사용할 계획이며(2024년 20% 대비 6%p 상승), 
이는 지출을 줄이기 위한 리워드 사용의 의존도가 커지고 있음을 보여준다.2

5만 달러 미만 5만 ~ 9.9만 달러 10만 ~ 19.9만 달러 20만 달러 이상

올해 소비자가 가장 많은 지출을 계획한 채널은
대형 할인점과 온라인 소매업체로 나타남

대형할인점

39%

디지털 중심 소매업체

36%

전문 소매업체

20%

럭셔리 소매업체

5%

#1
할인 혜택

#1
할인 혜택

#1
할인 혜택

#1
할인 혜택

#2
제품 다양성

#2
제품 다양성

#2
제품 다양성

#3
제품 품질

#3
높은 신뢰· 

평판

#3
제품 품질

#3
제품 품질

#3
안전하고 

신뢰할 수 있는 
결제 옵션
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소비자는 온라인 · 오프라인 쇼핑을 병행하지만, 
온라인 주문 금액은 더 커질 것으로 예상된다

질문(1) 해당 채널에서 올해 연말 지출 중 몇 퍼센트를 지출할 것으로 예상하십니까?
질문(2) 다음 중 오프라인보다 온라인에서 구매를 선호하는 품목은 무엇입니까?
(표본 수: 3,981명)

채널별 예상 연말 소비 지출 비용 및 비율1

$508
온라인(56%)

$394
오프라인(44%)

71%의 응답자는 배송비가 싸거나 없다면 
배송기간이 길어지더라도 구매할 의향이 있다고 답했다.

가구 소득과 구매품목에 따라 선호하는 채널이 달라지는 만큼, 소매업체는 이에 맞춘 전략 수립이 요구

10%

47% 29%

온라인
100%

37%

대다수
온라인 구매

24%

50-50

20%

대다수
오프라인 구매

9%

오프라인
100%

구매 품목 별 온라인 · 오프라인 채널 선호도

연말 쇼핑 채널 선호도1

상위 소득층과
젊은 세대에서 
온라인 쇼핑 의향이 
상대적으로 높음

온라인 오프라인

장난감 및 취미 용품

전자기기 및 주변 기기

상품권 · 교환권

의류 및 액세서리

건강 및 웰니스 용품

가정 및 주방 용품

반려동물 용품

식음료

60% 40%

58% 42%

48% 52%

45% 55%

45% 55%

44% 56%

41% 59%

18% 82%
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소비자는 연말 쇼핑에 스트레스를 받는다

58%는 연말 쇼핑을 하면서 스트레스를 받는다고 응답

특히, Z세대와 밀레니얼에서 그 비율이 61%로 더 높음

Q. 선물을 줄 때 가장 스트레스를 느끼는 대상은1

67%
33%
31%
23%
18%

이미 필요한 걸 대부분 갖춘 사람

부모님/시부모/장인장모

10대나 젊은 세대층

선물 교환 행사

어린이

소매업체는 선물 추천 목록, 위시리스트, 선물 대상·예산·배송일 등을 기준으로 
쉽게 선물을 찾도록 돕는 단순화 툴 제공을 통해 소비자들의 스트레스를 줄이고, 이를 통해 고객 충성도를 높일 수 있다.

의미 있고 정성 어린 선물을 쉽게 찾을 수 있는 기능

잘 모르는 대상에게도 선물을 고르기 쉽게 돕는 기능

공유 가능한 위시리스트/기프트 레지스트리 제공

선물 대상과 유사한 소비자가 선택한 상품 추천

배송 날짜별로 선물을 필터링할 수 있는 기능

참조: *% 약간 동의함/동의함을 선택한 응답자 수
**동의함을 선택한 응답자 수 
***동의함/매우 동의함을 선택한 응답자 수 
(표본 수: 3,981명)

질문(1) 누구에게 줄 선물을 고를 때 가장 스트레스를 느끼십니까?
질문(2) 소매업체가 어떤 서비스를 제공하면 연말 쇼핑이 더 수월해질 것이라 생각하십니까?
(표본 수: 1,724명)

연말 쇼핑 중 소비자가 소매업체에게 바라는 점은?2

위시리스트에 대한 ‘긍정적 인식’은 높지만 실제 구매는 제한적**

45%

26%

25%

20%

20%

72% 의 응답자는 
위시리스트가 연말 쇼핑을 
더 용이하게 한다고 응답하였으며, 
Z세대는 79%로 더 높은 응답률을 보임

64% 는 실사용을 이유로 
위시리스트에 있는 선물을 받고 싶다고 
응답하였고, Z세대에서는 72%로 
더 높은 응답률을 보임

Z세대
79% Z세대

72%

67%의 소비자는 선물 위시리스트가 형식적이라는 인식에 동의하지 않으며, 이를 선물을 고르는 수고를 줄여주는 
실용적인 방식으로 받아들이고 있다. 그러나 인식과는 달리 친구나 가족의 위시리스트에 있는 선물을 구매하겠다는 
응답은 28%에 불과했다. 세대별로는 Z세대(35%)와 밀레니얼 세대(36%)가 상대적으로 높은 응답률을 보였다.***
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소비자는 배송 지연, 상품 품절 등 온라인 쇼핑에서 겪는 불편함을 최소화하고 싶어한다

77% 는 온라인 쇼핑을 하면서 스트레스를 받는다고 응답했다.2

도난 우려 또한 온라인 쇼핑 중 스트레스의 원인으로 지목된다.
70%는 택배 도난이 우려된다고 응답

50%는 온라인 쇼핑 시 도난 방지를 위해 주의 조치를 취한다고 응답*

세대별 응답률

83%
82%
78%
69%

Z세대

밀레니얼 세대

X세대

베이비붐 세대

소매업체는 연령대별 온라인 쇼핑 불편 요소를 해소해 온라인 매출을 확대할 수 있다2

배송 지연 혹은 느린 배송

상품 품절

과도한 팝업 및 이메일, 구매 압박

선택지가 너무 많아 결정이 어려움

필터, 정렬 기능 부족/원하는 상품 찾기가 어려움

참조: *% 약간/다소/매우 우려를 선택한 응답자 수의 총합

질문(1)· (2) 연말 시즌 온라인 쇼핑 시 가장 불편한 점은 무엇입니까?
(표본 수: 3,981명)

온라인 쇼핑 시 가장 큰 불편요소 TOP51

37%

36%

25%

19%

19%

Z세대 30% ㅣ 젊은 세대일수록 
제품 선택을 더 어려워한다.

Z세대 27%
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생성형 AI 활용도가 전년 대비 두 배로 늘어나는 등 
올해 연말 쇼핑에서는 디지털 툴 사용이 더욱 활발할 전망이다

68% 의 응답자는 SNS, 생성형 AI, 가격 비교, 챗봇 등 
디지털 툴을 활용한 연말 쇼핑을 계획중이며,

50% 는 올해 연말 쇼핑에서 무엇을 살지, 어디서 살지

결정하기 전에 온라인 리뷰를 참고하겠다고 응답했다.1

디지털 툴 중 SNS를 사용한다는 응답이 가장 많았으며, 생성형 AI의 사용률은 MZ세대에서 가장 높게 나타났다.

참조: *% 동의함/매우 동의함을 선택한 응답자 수의 총합(표본 수: 3,981명) 
**표본은 각각 SNS(표본 수: 2,350명)와 생성형 AI(표본 수: 1,297명)를 활용한다고 응답한 수
질문(1) 주어진 항목 중, 어떤 디지털 툴을 활용해 연말 쇼핑을 할 계획이십니까?
질문(2) 연말 쇼핑을 위해 SNS를 어떻게 활용할 계획이십니까?
질문(3) 연말 쇼핑을 위해 생성형 AI를 어떻게 활용할 계획이십니까?
(표본 수: 3,981명)

59% 
SNS를 활용하겠다고
응답한 비율2

33% 
생성형 AI를 활용하겠다고 
응답한 비율3

SNS 활용 목적 TOP3** 생성형AI 활용 목적 TOP3**

10명 중 3명이 최근 6개월 간 SNS에서 
상품을 구매한 적이 있다고 응답하였다. 

이처럼 소매업체는 SNS를 이용하는 
젊은 소비자의 즉흥 구매를 유도할 수 있다.*  

26%는 6개월 전보다 현재 생성형 AI의
사용이 더 익숙해졌다고 응답했다.

SNS 사용자는 비사용자 대비 25% 
더 높은 연말 지출을 계획중이다.2

Z세대

밀레니얼 세대

X세대

베이비붐 세대

Z세대

밀레니얼 세대

X세대

베이비붐 세대

상품 · 선물 아이디어 탐색

프로모션 · 할인 정보 확인

리뷰 · 데모 · 언박싱 영상 신청

가격 비교 및 할인 행사 탐색

상품평(리뷰) 요약

쇼핑 리스트 생성

74%
67%
53%
48%

43%
40%
30%
22%

54%
46%
36%

56%
47%
33%
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03. 소비자 선호도

젊은 세대를 중심으로 명품 구매는 꾸준히 이어지고 있다

44% 는 올해 연말 선물로 명품을 구매할 계획이 있다고 응답 (2024년과 동일)

응답자의 38%는 신제품을,
25%는 중고(리셀)제품을

선물로 고려하고 있다고 답했다1

Z세대

밀레니얼 세대

X세대

베이비붐 세대

2024
61%
58%
41%
26%

2025
57%
50%
43%
30%

올해 연말 소비 예산이 줄었음에도 일부 소비자는 명품을 ‘가치 있는 투자’로 인식하며 구매 의향을 유지

명품을 구매할 계획이 있는 소비자는

그렇지 않은 소비자보다

선물에 40% 더 많은 금액을 지출할 가능성이 있다1

참조: *% ‘동의함/매우 동의함을 선택한 응답자 수의 총합(표본 수: 1,738명)
질문(1) 올해 연말 선물로 명품을 구매할 계획이 있습니까? (표본 수 3,981명)
질문(2) 어떤 카테고리의 명품을 선물로 구매할 계획입니까? (표본 수 1,738명)

밀레니얼 세대(40%)와 
Z세대(46%)는 매장보다 
디지털 콘텐츠에서 선물 아이디어

를 얻는다고 응답하였다.
(두 세대 제외한 세대는 21%)

의류 · 신발

보석 · 시계

뷰티 · 퍼스널케어

가방 · 액세사리

가구 · 홈 액세사리 

57%
37%
37%
36%
16%

나
26%

타인
39%

명품 선물 대상1 명품 구매 카테고리2

10명 중 4명이

 ‘명품 구매는 가치 있는 투자다’라고 응답
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올해 연말 예산이 줄면서 ‘나’를 위한 선물을 구매하겠다는 비율은 3명 중 1명에 그쳤다

젊은 세대에서 ‘나’를 위한 선물을 구매할 가능성이 높다.

세대별 응답률Overall

질문(1) 올해 연말 스스로를 위한 선물을 살 의향이 있습니까? (표본 수: 3,981명)
질문(2) 전체 연말 소비 예산 중(홈파티 주최 비용 제외) , 스스로를 위해 얼마를 지출할 예정이십니까? (표본 수: 2,346명)
질문(3) 어떤 카테고리의 상품을 스스로를 위해 구매하고 싶습니까? (표본 수: 2,346명)

올해 연말 나를 위한 선물을 구매할 계획이 있습니까?1

$264 나를 위한 선물에 책정된 평균 예산5 
전년 대비 5% 증가했으나, 예산 부담 시 50%는 스스로를 위한 
선물 지출을 줄이겠다고 응답했다.

나를 위한 선물로 인기 있는 주요 카테고리3

59%
32%
29%

의류 및 액세서리

전자기기 및 주변 기기

경험

네 아니오

41%
32%

27%
Z세대 밀레니얼 세대     X세대 베이비붐 세대

잘 모르겠음

소득층에 관계없이
응답률은 유사하게 나타남

MZ세대는 다른 세대 보다 자체 브랜드 혹은 듀프 제품을
스스로에게 선물할 계획이 높게 나타났다. (42% vs. 33%)

26% 33% 46% 53%

46% 41% 27% 19%

28% 26%
27% 28%
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미국 소비자는 미국산 제품에 관심을 보이지만, 구매 결정 기준은 여전히 가격이다

참조: *% ‘동의함/매우 동의함을 선택한 응답자 수의 총합(표본 수: 1,738명)

29% 의 미국 소비자가 올해 연말 미국산 제품을 구매할 계획*

고연령층에서 미국산 제품에 대한 관심이 가장 높았으며,
소매업체는 명확한 라벨링, 광고 문구 표시를 통해 이들의 구매를 유도할 수 있다.

‘가격이 생산지보다 중요하다’라는 질문에 ‘네’라고 응답한 비율

미국산 제품이 비싸다고 느끼는 비율

Z세대

밀레니얼 세대

X세대

베이비붐 세대

47% 는 미국산 제품이라고 
명확히 라벨링되거나 광고로 표시된다면 
더 많이 구매할 것이라고 응답했다*

일부 소비자는 미국산 제품 가격을 부담스럽다고 느낀다

38%

41%

49%

58%

54%

36%

19%
26%
31%
38%

Z세대

밀레니얼 세대

X세대

베이비붐 세대
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줄어든 연말 소비에도 연말 모임 주최는 계속된다

참조: *동의/강력히 동의하는 응답자 비율 (표본 수: 1,028명)
질문(1) 올해 연말 시즌에 모임을 주최할 예정입니까? (표본 수: 4,270명)
질문(2) 연말 모임에 예정된 예산은 얼마입니끼? (표본 수: 1,028명)

올해 연말 소비자는 모임 예산을 줄이고, 모임 준비에는 참석자의 도움을 요청할 계획

$252 연말 모임에 드는 평균 예산2 
(2024년 대비 3% 하락)

세대별 평균 예산

4명 중 1명은

올해 연말 모임을 주최할 계획이라고 응답1

(전년과 동일한 수치)

10명 중 8명은

연말 모임을 주최하는 것이 
중요한 전통이라 응답2

43% 이벤트 개최시 편의성을 위해 물건이나 서비스에 
약간의 추가 비용을 지불할 의향이 있는 연말 모임 주최자 비율*
(2024년 70% 대비 27%p 하락)

48% 모임 주최시 비용이 부담된다고 응답한 비율*
(2024년 44% 대비 4%p 증가)

47% 비용 충당을 위해 모임 참석자에게 식음료를 
가져오도록 요청한 비율* (2024년과 동일)

M erry
Christma

s
HOLLY JOLLY

$198
$270
$275
$251

Z세대

밀레니얼 세대

X세대

베이비붐 세대
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04. 2025년 연말 매출 증대 전략

가치 추구 행동을
지원하는 전략 강화

개인화된 
쇼핑 경험 강화

디지털 채널 활용
고도화

구매 불편 요소 제거

•	최저가 보장, 대체 상품 제안 기능 도입

•	멤버십 포인트 적립 및 사용 범위 확대로 충성도 강화

•	AI 기반 추천 엔진을 활용한 상품 추천

•	예산 · 구매 기록 · 선호 데이터 기반 맞춤형 선물 가이드 제공

•	연령 · 성별 선호 카테고리를 반영한 맞춤형 메시지 발송

•	선물 선택 부담을 줄이는 큐레이션 기능 운영

•	SNS · AI 검색 · 상품평(리뷰) 요약 등 검색 및 탐색 기능 강화

•	가격 비교 · 할인 알림 기능 제공

•	배송 지연 가능성 사전 안내 및 빠른/다중 배송 옵션 제공

•	품절 시 즉시 대체 상품 추천 기능 제공

•	다양한 옵션을 간단하게 구분 · 선택할 수 있는 인터페이스 제공

•	지불 옵션 확대를 통한 가격 부담 완화

•	상품평(리뷰) 요약 자동 정리 기능 제공
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서베이 방법론

소비자 서베이

•	진행 시기: 2025년 8월 27일 ~ 9월 5일

•	표본: 미국 소비자 4,270명을 대상으로 실행되었으며 전체 표본에 대한 오차 범위는 ±1~2%이다.

•	세대별 응답자 수: Z세대 770명, 밀레니얼 세대 1,189명, X세대 1,072명, 베이비붐 세대 1,105명

방법론

이번 서베이는 딜로이트가 질문지를 작성한 후 독립적인 리서치 업체들을 통해 온라인으로 진행하였음



한국 딜로이트 그룹 산업 전문가
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Deloitte Digital: Marketing & Commerce
한국 딜로이트 그룹은 국내외 수많은 선도 기업을 대상으로 디지털 마케팅 전략 수립(PLAN), 전략 실행(DO), 성과 측정 및 

개선(SEE) 전 과정을 아우르는 혁신적 컨설팅 서비스를 제공하고 있습니다. 데이터, 크리에이티브, 테크놀로지가 유기적으로 

작동할 수 있도록 지원하며, 고객 여정 분석을 기반으로 한 맞춤형 전략 설계, 마케팅·세일즈·서비스의 디지털 전환 실행, 그리고 

테크놀로지 기반 성과 관리까지 End-to-End 통합 솔루션을 제시합니다.

전문가로 구성된 디지털 마케팅 본부는 고객 특성과 산업별 니즈를 반영해 차별화된 고객 경험과 지속가능한 성장 전략을 

설계하며, 마케팅·세일즈·서비스 전반의 디지털 전환을 지원하고, 복잡한 환경 속에서도 실질적인 성과를 이끌어내는 실행 

중심의 솔루션을 제시합니다.

이대의 파트너 곽규종 파트너

김정민 파트너

Customer 본부장 ㅣ 컨설팅 부문 Transformation Strategy ㅣ 
컨설팅 부문

Transformation Strategy ㅣ 
컨설팅 부문

02 6138 5507 02 6676 3425

02 6676 3379

charliedlee@deloitte.com kkwak@deloitte.com

jungminkim@deloitte.com
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