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국내 가전 소비자 ‘실용성’ 선호… 카테고리별 구매 시점 차이 

크리테오, ‘2026 가전 및 전자제품 소비 트렌드’ 발표 

 

크리테오, 2026년 2분기 가전 및 전자제품 구매 행태 분석 결과 발표 

국내 소비자의 46%, 구매 결정까지 2주 이상 소요 

국내 가전 및 전자제품 구매자의 53%, AI 챗봇 및 어시스턴트 활용 

 

2026년 10월 8일(목)– 커머스 생태계를 연결하는 글로벌 플랫폼 크리테오(NASDAQ: CRTO)는 

2026년 가전 및 전자제품 구매 행태를 분석한 ‘2026 가전 및 전자제품 소비 트렌드(Consumer 

Electronics Pulse 2026)’ 리포트를 발표했다. 분석 결과, 국내 소비자들은 더 실용적인 제품으로 

소비를 이동하고 있으며, 구매 전 제품을 꼼꼼히 조사하고 비교하는 데 더 많은 시간을 소비하는 

것으로 나타났다. 

 

크리테오는 전 세계 수백 개 브랜드 및 리테일러의 커머스 데이터와 6,200명 이상의 글로벌 

소비자를 대상으로 한 설문조사 결과를 분석했다. 2026년 2분기 기준 국내 가전 및 전자제품 

커머스 데이터에 따르면 트래픽은 전년 동기 대비 4% 감소한 반면, 전환율은 7%, 판매량은 3% 

증가했다. 한편 평균 주문 금액(AOV)은 9% 감소했으며 전체 매출은 6% 감소했다. 이는 판매량은 

늘었으나 지출이 더 실용적인 제품과 부품/소모품 쪽으로 이동했을 가능성을 시사한다.  

 

카테고리별 데이터도 이러한 흐름을 뒷받침했다. 1구 휴대용 인덕션(+42%)과 블렌더(+37%)의 

판매는 증가한 반면, 데스크톱 컴퓨터(-49%)와 TV(-26%)는 감소했다. 국내 쇼핑 이벤트 시점 역시 

카테고리별로 다르게 나타났다. 가전 및 전자제품 전체 기준으로는 11월 3일에 가장 높은 관측 

시즌 증가율(10월 기준점 대비 +39%)을 기록한 반면, 정수기 및 필터는 11월 11일에 485%, 

가습기는 11월 3일에 426% 증가했다. 

 

분석 결과, 국내 소비자들은 구매에 앞서 철저한 조사와 비교를 진행하는 것으로 나타났다. 국내 

소비자의 77%는 첫 제품 검색 후 구매할 제품을 결정하기까지 최소 1주일을 소비했다. 온라인 

검색을 시작한 후 구매까지 2주 이상 걸린 비율은 46%로, 글로벌 평균인 39%를 상회했다. 당일 

구매를 완료한 비율은 5%에 불과했다. 글로벌 전체로 보면 앱과 웹을 모두 거치는 구매 여정은 

평균 32일이 걸려 웹에서만 단독으로 진행되는 여정보다 2배 이상 길었다. 앱과 웹을 오가는 

소비자는 평균 2.7개 브랜드에 걸쳐 10개의 SKU(제품 수)를 살펴본 반면, 웹에서만 구매 여정을 

마친 소비자는 평균 1.9개 브랜드에 걸쳐 6개의 SKU를 확인하는 데 그쳤다. 가전 및 전자제품은 

구매 전 충분한 정보 탐색과 비교가 필요한 제품인 만큼, 구매자는 제품 정보를 검증하고 대안을 

비교하는 데 더 많은 시간을 쓰며, 앱이 개입된 여정일수록 더 많은 제품과 SKU, 브랜드를 

확인하면서 탐색 프로세스가 깊어지는 모습을 보였다. 

 

또한 국내 소비자들은 구매 여정 전반에 걸쳐 온라인 마켓플레이스, 브랜드 자사 채널, 오프라인 



 

매장 등 다수의 채널을 활용하는 것으로 나타났다. 국내 가전 및 전자제품 구매자 중 31%는 

오프라인 매장을, 56%는 온라인 채널을, 13%는 두 채널을 모두 이용했으며, 62%는 온라인 

마켓플레이스를 이용했다. 브랜드 공식 웹사이트를 이용한 비중은 31%, 브랜드 직영 

매장(플래그십 스토어 등)을 이용한 비중은 31%로 확인되었다. 이에 따라 가전 및 전자제품 

브랜드는 개별 채널의 성과를 단독으로 평가하기보다, 고객 여정 전체에 걸쳐 존재하는 다수의 

접점을 연결하는 전략을 수립하는 것이 점점 더 중요해지고 있다. 

 

AI 역시 새로운 제품 탐색 채널로 부상하고 있다. 국내 가전 및 전자제품 구매자의 53%가 일부 

구매 과정에서 AI 챗봇이나 AI 어시스턴트를 활용했으며, 이는 글로벌 평균인 48%보다 높은 

수치다. 글로벌 기준으로 2026년 상반기 챗GPT를 통해 유입된 제품 상세 페이지 방문 비중은 

전통적인 검색 유입 비중의 약 2배에 달했다. 가전 및 IT 분야의 크리테오 고객사 대부분은 매월 

최소 1건 이상의 챗GPT를 통한 판매를 기록했다. 

 

AI가 구매 결정에 영향을 미치고는 있지만, 국내 소비자들은 AI 추천에만 전적으로 

의존하기보다는 직접 제품을 둘러보고 비교하는 방식을 선호하는 것으로 나타났다. AI를 사용하는 

국내 소비자 중 58%는 AI가 추천하거나 소개한 제품이 구매 결정에 영향을 미쳤다고 답해 

글로벌 평균(61%)과 유사한 수준을 보였다. 반면 국내 소비자의 41%는 자신이 직접 전체 

제품군을 훑어보고 선호하는 기준에 따라 필터링하는 방식을 선호하여 글로벌 평균(39%)보다 

높은 비중을 기록했다. 개인화된 제품 추천을 선호하는 비율은 28%, 전문가가 큐레이션한 제품 

리스트를 선호하는 비율은 23%로 나타났다. 

 

크리테오 코리아 김도윤 대표는 “국내 가전 및 전자제품 구매자들은 더욱 신중해지고 있는 

동시에 그들의 구매 여정 또한 훨씬 다변화되고 있다. 소비자는 리테일러와 채널 전반에 걸쳐 

제품을 비교하고, 온라인과 오프라인 경험을 넘나들며, 제품을 탐색하고 평가하기 위해 AI를 적극 

활용하면서도 최종 선택은 직접 내리기를 원한다”라며, “따라서 브랜드는 커머스 데이터에 기반한 

크로스 채널 및 풀퍼널(Full-funnel) 전략과 함께 정확한 제품 정보, 연관성 높은 경험으로 구매 

여정의 모든 단계를 연결하는 것이 필수적이다”라고 강조했다. 

 

 
### 

 

크리테오에 대하여 

크리테오(NASDAQ: CRTO)는 브랜드, 대행사, 유통사 및 매체사가 더 나은 성과를 만들어낼 수 있

도록 돕는 글로벌 커머스 인텔리전스 플랫폼입니다. 연간 1조 달러 이상의 커머스 거래 데이터를 

기반으로 한 독점 데이터와 20년에 걸친 AI 혁신을 바탕으로, 크리테오는 커머스 생태계 전반의 

기업이 더 스마트한 의사결정을 내리고 더 나은 성과를 창출할 수 있도록 지원합니다. 또한 소비

자에게는 더욱 개인화되고 관련성 높은 경험을 제공합니다. 전 세계 수천 개의 고객사와 글로벌 

유통사 및 디지털 커머스 전반에 걸친 긴밀한 파트너십을 통해, 크리테오는 기업이 경쟁력을 강

화하고 지속적으로 성장하는 데 필요한 기술과 인사이트를 제공합니다. 자세한 정보는 



 

criteo.com/kr/에서 확인할 수 있습니다. 

  

 

 

 


