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[Gen Y Project] Diageo Stakeholder Interview Summary
기간: 2012. 6. 25
대상: 홍미진(부장/Emerging Categories), 
김승범(본부장/Marketing Innovation), 
강준식(본부장/Windsor Marketing)

1. 	질문지

Overview    
Diageo에게 Gen Y는 어떤 의미입니까? 
Gen Y는 어떤 가능성이 있다고 보십니까?
Gen Y에 대한 어떤 Assumption을 갖고 있습니까?
현재 어떤 Barrier가 있다고 생각하는지?

Drive 
Diageo가 Gen Y에게 Drive 하고 싶은 부분이 있다면 어떤 부분입니까?

Output Usage 
아웃풋이 도출 되면, 어떻게 활용할 생각입니까?

Success story   
과거 특정 Segmentation을 대상으로 한 Success Story를 들려주세요.

Global Experience  
Diageo는 Global Company이나, 전 세계적인 경향은 어떠한가요? 
한국 시장의 특수성은 어떤 것이 존재한다고 생각합니까?


2. 	주요 답변 정리

A. 홍미진 부장

Q) Diageo에게 Gen Y는 어떤 의미입니까? 어떤 Gen Y는 어떤 가능성이 있다고 보십니까? 
A) 저희 Emerging category의 타겟 소비자가 모두 Gen Y이다. 보드카는 Legal Drinking Age라 해서 20대 초반~중반이 메인 타겟이고 맥주도 공식적으로는 25-34세지만, 요즘 마케팅 할 때는 Gen Y를 타겟으로 한다.

Q) Gen Y에 대한 어떤 Assumption을 갖고 있습니까?
예전에 비해 특정 연령 대 사람들이 특정 라이프 스타일을 갖고 있다고 말하기 어려워졌다. 실제 시장상황, 소비자 상황과 차이가 많이 난다. Gen Y 정의도 중요하지만, 정의를 내리는 공식, 기본 frame이 중요하다. 그걸 가져야 Perspective를 가질 수 있다. 예전에는 소비자를 정량적으로 분석하고 정의했는데, Gen Y는 그럴 수 없다. 그래서 새롭게 정의하는 방식이 필요한 것이다.

Q) 어떤 Barrier가 있다고 보십니까?
A) 2029라는 정의 자체가 애매하다. 브랜드 매니저들에 따라 정의하는 Scope가 다르다. Gen Y에 대해 아는 사람이 없다. 브랜드마다 Gen Y 타겟의 컨셉이 모호한데, 이건 그들에 대한 이해의 수준이 낮다는 것이다. 경험적으로 갖고 있는 지식에 의존할 뿐이다. 이미 day to day 비즈니스적으로 잘 굴러가고 있어서 거기서 지식이 많기 때문에, 거시적인 흐름 읽기에 대한 요구가 많은데 그건 못하고 있어서, 그 부분에 대한 깊이 있는 지식을 얻는 게 이 프로젝트의 목표라고 생각한다 

Q) 아웃풋이 도출되면, 어떻게 활용할 생각입니까?
[bookmark: _GoBack]결과를 보기 전에 이것을 어떻게 활용할지 알 수는 없는 것이다. 기대하는 아웃풋이라면 - GenY를 어떻게 정의할 것인가? 정의하는 방식, 그리고 그에 따른 대표선수가 누구인지. 새로운 Generation에 대한 새로운 정의가 나오겠지만, 지금 현재 마켓 트렌드에 맞추어 이것을 어떻게 정리할 것인가 하는 문제가 가장 크지 않을까, 그렇게 이해하고 있다. 정의하는 방식을 정하는 것이 우선적이지 않을까? 구체적인 마케팅 Activity에 관한 이야기는 기대하지 않는다.

Q) 과거 특정 Seg를 대상으로 한 Success Story를 들려주세요.
A) 1. 기네스 팝업스토어
타겟이 원하는 engagement를 적절하게 Contents 적으로 잘 제공을 했기 때문에 성공했다고 본다. 타겟팅은 나이는 25-34로 잡긴 했는데, 결론적으론 기네스를 마실만한 여건이 되는 사람들이 가장 많이 가는 곳이 어디냐 해서 찍은 게 가로수길이다. 당시 사람들이 Engage하는 요소는 딱 하나였다. 기네스 맥주를 따르는 체험을 하면서 생겼다. 다른 건 없었다. 그래도 놀라운 건, 기네스의 I am more 캠페인에 딱 한 번 참여한 사람과 그렇지 않은 사람의 Engagement 정도는 하늘과 땅 차이였다는 점이다.
아쉬웠던 점은 남자 Gen Y는 못 찾았다는 점이다. 여자들은 활동적이기 때문에 요즘 어디에 있고, 어떻게 생각하고, 움직이고, 뭘 좋아하는지 찾기가 쉽고 분명하다. 브랜드, 행동 찾을 수 있다. 하지만 남자들을 드라이브하는 건 뭐냐고 했을 때 답이 아직 별로 없다.

2. 스미노프 디스트릭스
딱 찍어서 20-24세를 타겟으로 움직인다. 지역도 대학생이 가장 많이 가는 곳, 홍대 앞에서부터 시작했다. 메커니즘도 그들을 움직일 수 세 가지만 찍어서 하고 있다. 그 세 가지는 Individualism, Self-expression, Interactivity이다. Audience도 이 세 가지에 해당하지 않는 사람들은 오지 않아도 상관 없다. 이것 역시 남자들이 별로 없고, 활동이 적다. 또한 아쉬운 점은 20대를 잘 모른다는 것이다. 20대들이 인터랙션하는 컨텐츠는 30대의 그것과 다르다. 그 다른 것을 많이 반영했다고는 하나, 아직까지 초기단계여서 착 달라붙은 정도는 아니다. Gen Y의 행동에 관한 지식을 깊이 있게 고민해보고 컨텐츠에 적용해야 할 것 같다. 

Q) Diageo는 Global Company이나, 전 세계적인 경향은 어떠한가요? 
한국 시장의 특수성은 어떤 것이 존재한다고 생각합니까?
A) 아직 차이가 많다. 교육환경이 다르기 때문이다. 물론 많이 달라졌다. 파티 가보면 30대들은 벽에 붙어서 중앙으로 오지 않는다. 요즘 20대는 많이 달라졌다. 하지만 소극적인 국민성은 여전히 있다고 본다. 여전히 적극적인 친구들은 소수다. 하지만 또 내재되어 있는 욕구는 크다. '반 강제적'으로 또는 군중심리를 이용하여 참여 환경을 조성하면 잘 참여한다. 어쩌면 그 참여욕구를 불러일으키는 브랜드가 별로 없어서 그럴지도 모른다. 한국은 흥미롭게도 어떤 브랜드에 돈을 많이 쓴다고 해서 Engagement가 높은 건 아니다. 또 반대로 Equity가 높아도 판매수치는 낮은 브랜드도 많다. 기네스가 대표적이다.



B. 김승범 본부장

Q) Diageo에게 Gen Y는 어떤 의미입니까? 어떤 Gen Y는 어떤 가능성이 있다고 보십니까? 
A) - 개인적으로 Gen Y는 하나의 집단이 아니라고 생각한다. 그들은 19살 이상의 어린 사람들이다. 그들이 중요한 이유는 그들은 위스키에 대해 아직 잘 모르기 때문에 새롭게 긍정적인 인식을 교육시킬 수 있기 때문이다. 현재 위스키는 Status driven 돼 있지만 이미지가 좋지 않다. 발렌타인, 조니워커 몇 개를 제외하고는 그냥 접대할 때 말아먹는 술이라는 인식이 박혀 있기 때문에, 그 사람들은 인식을 바꾸는 게 불가능에 가깝다. 
- 여전히 위스키가 큰 부분을 차지하기 때문에 어떻게 위스키를 Gen Y에게 소개할 것이냐가 중요하다. 장기적으로 봤을 때 위스키가 처음에 리크루팅이 잘 되면 그 좋은 이미지를 나이 들어서까지 가져갈 수 있을 것이다. 오래갈 수 있는 로열티를 줄 수 있는 측면에서 중요한 것이다. 다른 하나는 실제로 술 먹는 양 측면에서도 젊은 사람들이 많이 먹기 때문에 중요하다.
- 한국 사회가 트랜드 변화가 대단히 역동적인데 그 변화가 젊은층에서 시작될 때가 많다. 유럽이나 미국처럼 잘 정리 된 사회는 허리에 있는 3-40대들이 자기들의 색깔을 소화하는데, 한국은 20대가 트랜드를 만들고, 3-40대가 약간 결핍을 느끼면서 따라가는 것 같다.  항상 낀 세대, 고생한 세대라고 생각한다. 386, x세대 모두 20대에게 치인다고 생각한다. 그래서 한국 사회의 변화를 이끄는 20대를 잘 살펴보고 타겟팅할 필요가 있다는 것이다.

Q) 어떤 Barrier가 있다고 보십니까?
A) Gen Y 전체에 대한 이해를 했으면 좋겠다. 디아지오에 대한 직접적인 도움이 되는 이해가 아니라. Gen Y 시장에 대해 디아지오의 이해가 너무 낮기 때문이다. 불투명하고 뿌연 Gen Y를 투명하게 알고 싶다. 이 프로젝트 후에 의외의 인사이트를 보고 싶다는 게 기대하는 바다. 이노베이션을 하는 사람이니까 제 머리 속에서 나오는 가정, 추측은 이미 어느 정도 있다. 일반적으로 돈이 없고, 얻어 먹기 좋아하고 그런 것 말이다. 그런 게 아니라 우리가 몰랐던 의외의 특징을 하나만이라도 알게 되면 이 프로젝트는 성공이라고 본다.

Q) Diageo가 Gen Y에게 Drive 하고 싶은 부분이 있다면 어떤 부분입니까?
한국에서 술 마시는 상황, 경험은 나쁜 기억을 갖게 한다. Get drunk 문화를 갖고 있다. 디아지오는 Responsible drinking을 자주 말하는데, 실제로 잘 안 된다. 우리는 Gen Y가 디아지오 술을 마실 때 Celebration이라고 생각하기를 바란다. 술 마시는 게 긍정적인 경험이 되려면 Responsible해야 하고, 자기가 Celebration할 일이 있을 때 잘 마셔야 한다. Gen Y에게 Celebration 정신을 파는 기업이 되야 한다는 것이 제가 가진 생각이다.

Q) 아웃풋이 도출 되면, 어떻게 활용할 생각입니까?
두 가지가 있다. 먼저 Revitalizing whiskey가 가장 중요하고 시급하다고 생각한다. 회사 전체로 봤을 때 위스키가 현재 팔리지 않는 사람에게 어떻게 새롭게 다가갈 수 있느냐가 중요하다. 위스키가 사람들에게 의미하는 바가 달라져야 한다는 것이다. FGI를 해보면 대학생은 물론이고 20대 후반도 위스키를 잘 모른다. 사회생활이 늦춰진 이유도 있는 것 같다. 그래서 프로젝트 결과를 20대 초 중반에 어필할 수 있는 위스키의 가능성을 탐색하는 데에 썼으면 좋겠다. 예를 들어 Gen Y가 현재 하는 술 마시는 행동, 패턴, 장소 등에서 위스키와 Relevant한 지점이 있는지 알고 싶다. 위스키가 진입하기 덜 어려운 부분이 어디냐, 그것이 과연 있는지(또는 없는지) 알고 싶은 것이다.
그 다음으로 Local beer를 만들려고 하는데, 그 첫 타겟으로 GenY를 고려하고 있다. Gen Y들이 Local beer를 마시는 Occasion이 어디냐, 이런 곳을 가야 한다는 게 제 생각이다. 그것을 통해 Local beer 가격에 조금 더 청량감 있는, 좀 더 우월한 형태로 만들려고 한다. 게임 체인저로서 Local beer를 만들려고 할 때 타겟 시작점으로서 Gen Y를 보는 것이다

Q) 과거 특정 Seg를 대상으로 한 Success Story를 들려주세요.
A) 발렌타인은 판매는 낮지만 Equity가 고르게 높게 나타난다. 좋은 술 하면 발렌타인이라고 할 정도로 이미지가 좋다. 현재는 약점이 없다. 하지만 너무 오래 1위를 하다 보니 이미지가 천천히 하락하는 추세를 보인다. 위스키의 motivation은 status인데, 우리가 추가적으로 본 것이 style이다. 그래서 발렌타인 같은 위스키를 마시는, 돈 좀 있는 30대 들 중에 style을 신경 쓰는 사람들을 타겟으로 18년 산 조니워커 플래티넘을 내세웠다. 아티스트 콜라보레이션도 하면서 타겟팅을 잘 한것 같다. 그래서 출시한 지 얼마 안 됐는데 인기가 올라가고 있다.

Q) Diageo는 Global Company이나, 전 세계적인 경향은 어떠한가요? 
한국 시장의 특수성은 어떤 것이 존재한다고 생각합니까?
A) 글로벌 마케팅 이노베이션이라는 function이 생겼다. 디아지오의 오래된, 잘 짜인 시스템이 변화되는 환경에 잘 적응하기 힘들어서 생긴 '점조직' 같은 부서이다. 그 부서는 participation platform 을 만든다. 예전처럼 atl, btl이 아니라 소비자가 참여할 수 있는 플랫폼을 만드는 것이다. 그것의 시작은 당연히 Gen Y일 것이다. 디아지오가 글로벌하게 이 쪽에 신경을 많이 쓰고 있다.



C. 강준식 본부장

Q) Diageo에게 Gen Y는 어떤 의미입니까? 어떤 Gen Y는 어떤 가능성이 있다고 보십니까? 
A) 위스키 카테고리 판매가 전체적으로 빠지다 보니 대책이 필요했고, 그래서 시작하게 된 것이다. 브랜드가 살아나려면 리크루팅이 필요하지 않은가. 그래서 New recruitment 면에서 Gen Y를 주목하게 됐다. 위스키를 Gen Y에게 어떻게 하면 Relevant 하게 만들 수 있는가? 이게 핵심이다. 우리 때는 클럽 가면 한 병 시켜놓고, '있어 보이는 척' 하는 게 유행이었다. 그 때 경험이 위스키의 첫 경험이었다. 당시 굉장히 비싸고 독했지만, 있는 척 하기엔 제일 좋은 술로 기억이 남은 것 같다. 위스키를 옆에 놓으면 '나는 이런 것도 할 줄 아는 사람이야'라고 보여주는 것이다. 이런 식의 니즈가 Gen Y에게도 있지 않을까. 멋있게 하고 싶은데, 한편으론 돈은 없을 테고, 그런 Gen Y에게 어필할 수 있는 술은 무엇일까, 궁금한 것이다.

Q) Gen Y에 대한 어떤 Assumption을 갖고 있습니까?
Gen Y는 저희의 20대 시절보다 다른 것을 좋아하고 찾아 다니고, 반응도 빠른 것 같다.

Q) Diageo가 Gen Y에게 Drive 하고 싶은 부분이 있다면 어떤 부분입니까?
저는 윈저를 담당하고 있는데, 윈저가 Gen Y를 대상으로 하는, 그 role을 할 거라고 생각하진 않는다. 그걸 바라지도 않는다. 윈저의 타겟 나이를 낮추는 건 리스크가 크기 때문이다. 모든 사람이 윈저를 나의 위스키라고 하긴 힘들다. 하지만 Gen Y가 나중에 위스키를 즐기는 때가 됐을 때 더 쉽게 받아들이게 되길 바라는 것이다.

Q) 아웃풋이 도출 되면, 어떻게 활용할 생각입니까?
Output 역시 윈저 마케팅에 직접 반영하진 않을 것 같다. 현재 윈저 고객과 워낙 다른 집단이기 때문이다. 윈저 매출의 90%는 소위 룸쌀롱이라는 곳에서 발생하고, 40대 중반 언저리가 나이 대이다. 예전에 Share the vision 캠페인의 타겟은 35세였고, 20대 후반까지 영향을 미쳤다. 하지만 매출로 연결되진 못했다. 그래서 최근엔 다시 core target에 다시 맞춰서 마케팅을 하려고 한다.

Q) Diageo는 Global Company이나, 전 세계적인 경향은 어떠한가요? 
한국 시장의 특수성은 어떤 것이 존재한다고 생각합니까?
A) 제 assumption은 자신감이 높아진 것 같다. K-Pop, 드라마 등 글로벌하게 한국이 알려졌기 때문에 한국인으로서 Pride를 갖게 된 게 아닐까. 정리하면 다른 나라 Gen Y와 다른 점은 자신감이 그 나라의 다른 세대보다 높다는 점이라고 생각한다.
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