
받는 사람이 

직접 고르는 선물

Date

2025.04

Role

PM (100%), Product Designer (100%)

카카오톡 9:41 AM9:41 AM

신혜님의 선물이 도착했어요 
원하는 선물을 직접 골라주세요!

실패 없는 선물 경험을 만드는 UX 제안

보내는 사람은 가격만 정하고, 받는 사람은 원하는 선물을  

직접 고르는 새로운 방식의 선물 경험을 제안합니다.
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시장 배경

모바일 선물 시장의 70%, 카카오톡 선물하기

[1] 출처: Byline Network (2025)

2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025

코로나 19

3조원 달성

최초 1억원

거래액 달성

[ 카카오톡 선물하기 거래액 추이 ]팬데믹 이후 성장세 완화, 다음 도약이 필요한 시점

카카오톡 선물하기는 팬데믹을 기점으로 모바일 선물 소비가 급증하며, 연간 거래액 3조 원 

이상을 기록해온 대표 플랫폼입니다. 하지만 최근 2~3년간 성장세는 점차 둔화되고 있으며, 

이에 따라 커머스는 오픈채팅 방에서도 선물을 주고 받는 기능, 선물할 대상을 발견해주는  

기능 등 사용 맥락을 확장하기 위한 다양한 시도를 이어가고 있습니다.  저는 이러한 흐름 

속에서 카카오톡 선물하기에 새로운 성장 동력이 필요하다고 판단했습니다.

[1]

그렇다면 어떻게 성장폭을 늘릴 수 있을까? 

제 개인적인 경험을 돌아보면, 선물할 때마다 진심을 전하고 싶었지만 어떤 선물이 좋을지 몰라 

결국 무난한 선택으로 마무리한 경우가 많았습니다. 이런 사소한 고민이 사실은 많은 사용자들도 

겪는 공통된 불편일 수 있겠다는 생각이 들었고, 꼭 복잡한 기능이 아니더라도 작은 변화만으로

도 서비스 성장에 도움이 될 수 있다는 가능성을 직접 확인해보고 싶었습니다. 그 가능성을 실험

하고, 카카오톡 선물하기의 선물 경험을 더 쉽고 편리하게 만들기 위해 이 프로젝트를 진행하게 

되었습니다.
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https://byline.network/2025/02/20_kakao/


문제 정의

선물 고민이 만든 조용한 이탈

구매 이탈로 이어지는 요인은 무엇일까?

카카오톡 선물하기의 최근 흐름을 살펴보며 반복적인 소비 패턴, 선물 상황의 단조로움, 상대 

취향에 대한 불확실성 등이 사용자 경험에 영향을 줄 수 있다고 판단했습니다. 특히, 선물 선택 

과정에서의 심리적 부담이 구매 이탈로 이어지는 주요 요인일 수 있다는 점에 주목하게 되었고, 

이를 중심으로 문제를 정의하고자 했습니다.

[1] 출처: 미국심리학회(APA) (2023) [2] 출처: business.YouGov (2023) [3] 출처: Loop Commerce, PYMNTS (2016)

선물 선택 과정에서의 심리적 부담과 전환율 저하 가능성

여러 조사에서 사용자들은 선물 선택 과정에서 심리적 부담을 경험한다고 응답했습니다

 미국심리학회(APA) : 미국 성인 40%가 ‘맞는 선물을 고르기에 스트레스를 느낀다’고 답

 영국 소비자 조사 : 응답자의 53%가 ‘상대가 좋아할 선물을 고르기 어렵다’고 답변

[1]

[2]

이커머스 관련 연구 에 따르면, ‘선물 실패’에 대한 불안이 사용자 구매 행동에 영향을 줄 수  

있음이 확인되었습니다. 이처럼 선물 선택의 심리적 부담이 결제 단계에서의 망설임이나 구매 

포기, 또는 낮은 가격대 선택으로 이어지며, 결국 전환율을 떨어뜨리는 잠재적 비즈니스 리스크

가 될 수 있다고 판단했습니다.

[3]

[ 카카오톡 기프티콘 사용 경험을 주제로 직접 사용자 설문 진행 ]

Q1. 

기프티콘을 고를 때 어떤 점이 가장 고민되었나요?

상대의 취향을

정확히 모를까 봐

(90.3%)너무 저렴해

보일까봐
(43.5%) 고가로


보일까봐

(14.5%)

Q2.  

기프티콘을 고르기 어려워 결국 포기한 적이 있나요?

가끔 있다
(51.6%)

자주 있다
(3.2%)

25.05.02 - 05.08 {N=65, 20대 ~ 60대} 

선물 고를 때 가장 고민되는 건 뭘까? 직접 들어봤어요!
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https://news.arizona.edu/news/why-youre-so-stressed-out-about-finding-perfect-valentines-day-gift#:~:text=The%20stress%20associated%20with%20selecting,for%20a%20range%20of%20holidays
https://business.yougov.com/content/48153-the-stress-of-gift-shopping-whats-not-so-joyful-about-christmas-shopping-in-2023
https://www.pymnts.com/news/retail/2016/loop-commerce-makes-e-gifting-247-365-day-of/


기회 정의

받는 사람에게 선택권을 넘긴다면?

사용자는 선물 자체보다, 고르는 데서 더 큰 부담을 느낀다

직접 진행한 설문  결과, 사용자들이 가장 크게 느끼는 어려움은 ‘상대방의 취향을  

몰라서 선물을 고르기 어렵다’는 점이었습니다. 이는 단순한 UI나 상품 구성의 문제가 아니

라, ‘선택 실패에 대한 심리적 부담과 불안’이 선물 경험의 핵심 허들임을 보여줍니다.

{N=65}

받는 사람이 직접 고르는 구조, 해외 사례에서 얻은 실마리

미국 B2B 선물 플랫폼 Loop & Tie 는 기업이 수백 명의 고객에게 ‘맞춤형 선물’을 일일이 

고르기 어려운 상황에서 수령자에게 선택권을 넘기는 구조를 도입했습니다. 이 방식은 선물 

실패에 대한 부담을 줄이는 긍정적 결과를 제공했으며, 카카오톡 선물하기의 C2C 환경에서

도 충분히 확장 가능하다고 생각했습니다.

[1]

“선물의 선택을, 받는 사람에게 넘길 수는 없을까?”

“고르는 부담 자체를 제거할 수는 없을까?”

[1] www.Loop&Tie.com

고객  전송받은 선물 컬렉션 중 원하는 상품 선택기업 선물 컬렉션 금액 결제

선물 컬렉션 결제
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https://www.loopandtie.com/give/collections


양쪽 모두

만족하는 구조

가치 연결

사용자 만족과 비즈니스 성과를 동시에

선물을 고르는 부담이 사라졌어요

사용자는 금액만 정하면 되고, 어떤 선물을 받을지는 수신자가 직접 고르기 때문에 선물  

고르기에 대한 부담이 줄어듭니다. 받는 사람은 자신의 취향에 맞는 선물을 선택할 수 있어 

만족도가 높고, 보내는 사람도 실패에 대한 걱정 없이 더 가볍게 선물을 시도할 수 있습니다. 

덕분에 선물 경험에 대한 만족이 양쪽 모두 높아집니다.

가격만 정하면 되니까 부담 없이 선물해요!

친구가 직접 고르니까 나도, 친구도 모두 만족했어요

선물이 쉬워지니까 마음 전하기도 더 쉬워졌어요

사용자

결제까지 더 쉽게! 선물 시도가 눈에 띄게 늘었어요

‘서로 만족하는 선물’이라는 인식이 브랜드 이미지도 높였어요

브랜드와 단독 구성 상품 협업도 쉬워졌어요

카카오
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새로운 성장 동력 확보할 수 있어요!

선물 경험의 진입장벽이 낮아지면, 사용자는 부담 없이 선물을 시도할 수 있게 됩니다.  

선물이 더 쉽고 자주 이뤄지면서, 전환율과 재사용률 또한 개선될 가능성이 높아집니다.  

이러한 변화는 선물하기 서비스에 새로운 사용 흐름을 만들고, 카카오톡 선물하기가 다시  

한 번 성장의 기회를 맞이하는 계기가 될 수 있습니다.



문제 해결

고민없이 좋은 선물 선택은너에게

선물 고르러 가기

선물 발송시 ‘선물 고르러 가기’ 생성

고르지 않아도, 의미 있는 선물이 완성

사용자는 더 이상 ‘무엇을 고를지’ 고민하지 않아도 됩니다. 

정해진 예산만 선택하면, 선물의 큐레이션과 전달은 시스템

이 대신합니다. 상품 선택의 스트레스 없이 간편하고 가볍게 

진심을 전하는 경험을 제공합니다.

예산만 정해도 기대 이상의 선물이 완성

사용자는 3만 원을 선택했지만, 받는 사람은 5만 원대처럼 

느껴지는 고급스러운 선물을 받을 수 있습니다. 브랜드 중심

의 큐레이션과 감정 중심 UX 설계를 통해 가성비보다 ‘받는 

순간의 가치’를 더 크게 만드는 구조입니다.

사용자
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원하는 금액권 선택 후 결제



문제 해결

원하는 걸 고르는 기쁨

가격 부담없이 원하는 선물 선택

받는 사람은 제시된 선물 리스트 중 원하는 것을 직접 선택할  

수 있어 기대감과 만족감이 동시에 높아집니다. 상품에는 가격

이 표시되지 않기 때문에 ‘얼마’인지 보다 감정과 취향에 집중한  

선택이 가능합니다.

’내가 고른 선물’이라는 경험

직접 원하는 상품을 고를 수 있는 구조는 단순히 선물을 받는 것

을 넘어, ‘내가 선택했다’는 만족감을 더해줍니다. 이런 참여 경험

은 선물의 애착과 사용 빈도를 높이고, 좋은 인상은 재사용이나 

또 다른 선물의 기회로 이어질 가능성도 있습니다.

수신자
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원하는 제품 선택 후 수령

사용자에게도 선택 알림 전달

[단독/선물포장] 레 인퓨전 드

프라다 10ml

상품 가격 대신 제품명만 노출
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브랜드 전략

카카오 단독 구성

최저가 경쟁을 벗어난 브랜드 협업

제안한 구조는 가격이 노출되지 않고, 감정과 취향에 따라 상품이  

선택되기 때문에 브랜드는 큐레이션이나 단독 구성으로 차별화된  

브랜딩 효과를 얻을 수 있습니다. 또한 최저가 경쟁 없이 정가에  

가까운 가격으로 판매가 가능해 마진을 확보하기에도 유리합니다.

신혜님이 선택하신 조말론 브랜드의


쇼나 히스와 협업한 새 상품이 출시됐어요  


카카오 단독 구성 상품을 지금 만나보세요!

(광고) 카카오 선물하기

데이터 전략

선택 데이터를 수익으로 전환

선물을 직접 고른 수신자의 연령대, 금액대, 브랜드 선택 등 실제 데이

터는 B2B 마케팅, 타겟 광고, 테마별 추천 등 다양한 방식으로 수익화

할 수 있습니다. 이러한 선택 데이터는 카카오 선물하기만의 고유한 

자산이 됩니다.

운영 전략

최소 리소스로도 가능한 큐레이션 구조

금액 필터 기반의 정형화된 단위 로 리스트를 구성

하면, 별도의 복잡한 큐레이션 없이도 감성적 경험은 유지하면서 효

율적인 운영이 가능합니다.

(예: 3/5/10만 원)

실행 전략

선물 UX의 실현 가능성과 확장 전략



기대효과
개인적인 경험에서 출발한 문제의식
이 프로젝트는 제 개인적인 경험에서 출발했습니다. 매번 선물을 할 때마다 ‘이걸 좋아 

할까?’, ‘너무 저렴해 보이진 않을까?’ 같은 고민에 망설이다가 결국 무난한 기프티콘으로  

마무리했던 기억이 많았습니다. 그 과정에서 선물 자체보다 ‘고르는 과정’이 더 어렵다는 

사실을 깨달았고, 이 고민은 나만의 문제가 아닐 거라는 생각에 프로젝트로 풀어보고 싶

었습니다.


진행 과정에서 해외 사례인 Loop & Tie를 조사하며, 받는 사람이 직접 선택하는 구조가 

선물 만족도와 재사용률을 높이는 데 효과적이라는 인사이트를 얻었고, 이를 카카오톡 선

물하기의 C2C 환경에 맞게 재해석해보고자 했습니다.

적은 리소스로도 효과를 낼 수 있는 UX 구조 실험
특히 이번 리뉴얼은 UI나 전체 플로우를 대대적으로 바꾸지 않고도, 심리적인 진입 장벽

을 낮추는 UX 설계만으로도 효과를 기대할 수 있는 구조였다는 점에서 의미가 컸습니다. 

이를 통해 디자인이 단순히 ‘화면을 만드는 일’이 아니라, 경험을 설계하고 사용자 행동을 

변화시키는 일이라는 점을 실감했습니다. 그 과정에서 단순히 예쁜 화면을 구성하는 디자

이너가 아닌, 기획과 비즈니스 흐름을 함께 고려해 문제를 해결하는 프로덕트 디자이너로

서의 시야를 확장할 수 있었습니다.

프로젝트 회고

선물 선택의 부담을 줄여 결제 전환율 향상
사용자가 직접 선물을 고르지 않아도 되는 구조는 ‘선물 실패에 대한 걱정’ 

이라는 가장 큰 심리적 장벽을 낮춰줍니다. 이로 인해 결제 전 망설임이  

줄고, 전환율 상승으로 이어질 수 있습니다.

1

마진을 확보할 수 있는 큐레이션 구조
가격이 노출되지 않기 때문에, 27,000원 상품을 3만 원대 큐레이션에 포함

시켜 자연스럽게 마진을 확보하거나, 구성품 조정을 통해 수익성을 유지할 

수 있습니다. 사용자는 가격보다 자신의 취향에 따라 직접 선택한 상품이기

에 만족도가 높고, 동시에 수익성까지 함께 확보할 수 있는 구조입니다.

2

보내는 사람과 받는 사람 모두가 만족하는 선물 경험
받는 사람은 원하는 상품을 직접 골라 만족감이 높고, 보내는 사람은 실패  

부담 없이 선물을 시도할 수 있습니다. 모두가 만족하는 이 경험은 카카오톡 

선물하기의 재사용률을 높이는 기반이 됩니다.

3
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