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[Gen Y Project] Diageo Stakeholder Interview Summary
기간: 2012. 6. 29
대상: 장유택(Marketing Manager/International Whiskey), 

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

Q) Diageo에게 Gen Y는 어떤 의미입니까? 어떤 Gen Y는 어떤 가능성이 있다고 보십니까?
A) 현재 GenY는 양적으로 술을 많이 소비하는 그룹인데, 유독 위스키만 Play를 하지 못하고 있다. 요즘에는 예거나 보드카 등 새로운 트렌드가 생겨났는데, 실제로 대학생들이 이런 술을 마시는 곳에서 5000원~만원 정도씩 더 내면 위스키를 마실 수도 있는데도 불구하고 선택을 안 하고 있다. 또 맛이 없어서 안 마시는 것도 아닐 것이다. 그럼에도 불구하고 현재 이 Segment에서 아무것도 못하고 있고, 어떻게 하는지도 모르는 것이 문제이다. 

Q) Gen Y에 대한 어떤 Assumption을 갖고 있습니까?
A) 1. 다양화의 시대
각자 자기가 원하는 것을 정확히 알고 그것을 요구할 수 있는 문화가 일반화되고 있다고 생각한다. 
2. 인지 과정에 특수 point가 있을 것
GenY들의 인지 과정에 대한 Fact는 정확히 알고 있지 않다. 잠재적 니즈를 뽑아내는 것도 중요하지만, 그 세대가 어떤 특수한 다른 요소, 과정에 영향을 받고 어떻게 표출하는지 모른다는 전제를 가져야 한다.
3. 위스키가 이들에게 잘 먹힐 수 있는 +알파가 있을지도 모름
GenY 를 타겟하기 위해 위스키가 가지고 있는 아이덴티티를 바꿀 수는 없지만, 부가적인 가치를 더할 수 있다. 예를 들면Status를 원하는데 위스키를 선택하지 않는 이유는 Status와 Old가 함께 인식되기때문이므로, 젊은 Status를 표방하는 컨셉이라던지 이런 것을 원한다.

Q) 어떤 Barrier가 있다고 보십니까?
A) 위스키 자체가 젊은 사람들이 싫어하는 상황 (비즈니스 접대, 딱딱하고 무거운 상황) 과 연결되어 있기 때문에 그 인식 자체를 바꾸는 것이 필요할 것이다. 우리나라는 venue에서 특수한 setup으로 마시는 것이 굳어져 있는 상황이라서 위스키 전체에 대한 컨셉이 젊은 세대들이 자신에게 연결할 수 어렵게 되어 있다.

또 너무 특수 고급 선물이라는 개념이 있어서 어렵다. 예를 들면, 12년산 위스키라고 하면 외국에서는 고가치로 평가받을 수 있지만 우리나라에 그런 위스키를 선물했다간 모욕을 주는 것이나 다름 없다. 젊은 층이 approachable하게 느낄 수 없다는게 문제이다.

Q) 과거 특정 Seg를 대상으로 한 Success Story를 들려주세요.
A) 1. 예거밤
예거마이스터는 이전에는 식전후에 입맛을 돋구는 약과 같은 쓴 술이었지만, 외국에서 레드불과 섞어 마시는 예거밤이 들어오면서 클럽에서 놀 때 꼭 필요한 드링크가 되었다. 해외생활을 하다 돌아 온 친구들이 클럽+예거+레드불을 묶어서 경험했기 때문에 한국에 와서도 예거는 당연히 예거밤이 되어야 하며 그것을 친구들에게 전파한 케이스다. 

2. 잭콕
위스키 중 그래도 젊은층에게 approachable한 것이 잭 데니엘인데, 보통 잭콕으로 마신다. 콜라가 가지고 있는 익숙한 이미지와 캐주얼한 위스키의 이미지로 어린 친구들이 ‘아 나도 마셔도 되는 술이구나’ 라는 인식을 주게 한 것이다.

밤 문화를 리드하고 있는 그룹들이 위스키를 스타일리쉬하게 마시면서 새로운 트렌드를 형성한다면, 보드카나 예거밤이 최근 퍼지게 된 것처럼 ‘아저씨 같은 술’ 이라는 이미지서 ‘난 보드카보다 더 잘나가’ 라는 컨셉이 될 수 있을 것이다.

Q) Diageo는 Global Company이나, 전 세계적인 경향은 어떠한가요? 
한국 시장의 특수성은 어떤 것이 존재한다고 생각합니까?
[bookmark: _GoBack]위스키가 한국 시장에 공급되기 시작한 루트가 미군이 우리나라 상류층에게 선보인 것이기 때문에, Status가 굳어지게 되었다. 물론 외국도 Status가 있지만 그것은 가격적인 측면에서 고가의 위스키와 저가의 위스키를 구분하게 되는데서 생기는 것이고 위스키 카테고리 전체에 대하나 Status는 우리나라만큼 강하지 않다. 대학생들도 기숙사 방에서 친구들과 캐주얼하게 조니워커를 마신다던지 하는게 이상한 행동이 아닌데, 우리나라는 유독 이것이 꼭 룸살롱이나 바에서 마셔야 하는 것, 접대상황 (심지어 집에서 마셔도 친지를 접대한다는 의미에서 위스키를 마시지 혼자서 TV를 보며 즐기는 사람은 극히 적다), 혹은 선물용 술로 굳어져 있다. 좀 더 ‘일상생활’에서 즐길 수 있는 주종으로 타겟을 넓혀야 한다고 생각한다.
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