
안녕하세요! 저는 스타벅스의 미래를 읽고 스타벅스의 마케팅 전략에 
대해 발표하려 합니다. 이 책은 스타벅스 초기 한국 진출 시기부터 현
재 코로나 시대, 더 나아가 앞으로의 미래 까지를 소개하고 있습니다. 
발표에 앞서 국내 스타벅스 1호점은 어디일까요?

네, 바로 1999년 이화여대 앞에 생긴 스타벅스가 스타벅스 코리아의 
첫시작이라고 합니다. 그렇다면 스타벅스에 대한 당시 우리나라 사람
들의 반응은 어땠을까요? 1997년 외환위기의 여파가 아직 남아있던 
시기인 만큼 최저임금의 약 2배가 되는 스타벅스의 커피는 비판을 받
을 수밖에 없었습니다. 거기에 젊은 여성을 주타깃으로 설정했다는 점
이 맞물려 스타벅스는 사치스러운 여자들이 가는 커피숍으로 인식되
었습니다. 하지만 이러한 인식을 통해 오히려 스타벅스는 사람들에게 
고급스러운 이미지를 심어줄 수 있었어요. 또 스타벅스만의 특유의 분
위기와 고객 접대는 고객들의 입에서 입으로 전해지며 고객들을 모을 
수 있었습니다. 

스타벅스가 비난에도 불구하고 젊은 세대 사이에서 인기를 끌 수 있었
던 요인 중엔 당시 젊은세대의 현재 추구적 소비성향이 있었는데요. 이
들은 사치스러운 소비를 통해 사회적 지위를 과시하려는 경향이 있었
습니다. 이를 과시소비라고 하죠.

후에 이러한 소비성향이 자아에 대한 인식으로 이어졌고 현재 소비자
들은 자신이 상품에 부여한 가치에 따른 과감하면서도 합리적인 소비
인 가치소비적 성향을 띠게 되었습니다. 이러한 경향의 소비자들은 타
인과 자신의 차별화에 초점을 맞추며 타인과 구분되는 상품을 소비하
려 합니다. 

이들의 소비성향에 맞추어 팬덤문화가 성장했는데요. 여러분은 혹시 
아이돌이나 애니메이션 등의 한정판 굿즈를 구매해보신 경험이 있나
요? 한정판 굿즈는 타인과 자신을 차별화할 수 있는 하나의 방법이라
고 할 수 있습니다. 한정판이니 만큼, 희귀하고 구하기 어려운 물건의 
소유를 통해 일반 사람들과 달리 특정 팬덤에 속해있다는 인식을 갖게 
되는거죠. 스타벅스가 굿즈 마케팅으로 유명하다는 사실은 모두들 알
고 계실텐데요. 이 기업은 소비자의 이러한 소속 욕구를 자극하여 브랜
드 가치를 공유하고 기업에 대한 충성도를 증가시킬 수 있었습니다. 하
지만 스타벅스의 굿즈마케팅은 종종 논란이 되는데요.



리셀러, 즉 한정판 굿즈를 구매해, 원가보다 가격을 올려 판매하는 
사람들에 의해 천정부지로 굿즈의 가격이 올라가는 상황이 전개되
기 때문입니다. 

이와 비슷한 현상으로 얼마 전 포켓몬빵 대란이 있었죠? 포켓몬 빵
도 일종의 ‘굿즈’인 ‘띠부띠부 씰’과 수요대비 적은 공급으로 인한 희
귀성으로 인기를 끌 수 있었던 것입니다. 포켓몬빵의 띠부띠부씰은 
중고거래 플랫폼에서 원가보다 비싼 가격에 거래되었으며, 편의점
과 마트 앞에 아침부터 줄을 서야하는 상황이 벌어졌습니다.

또, 스타벅스의 굿즈 마케팅의 문제를 보여주는 한 사례로 여의도 
스타벅스 매장에서 한 고객이 커피를 300잔 주문한 뒤, 커피 한 잔
과 굿즈만 챙겨 간 사건이 있었습니다. 이를 통해 비합리적 소비를 
조장하는 굿즈 마케팅의 문제점을 알 수 있습니다. 

물론 기업 입장에서는 소비자 증가와 기업에 대한 충성도 증가라는 
장점이 있다고 할 수 있으나, 굿즈 마케팅에서 기인하는 문제점과 
그로 인한 비판을 완화하기 위해서라도 해결책을 모색해야 한다고 
생각합니다. 해결책으로는 한정판 굿즈 판매 시 더 엄격한 규칙을 
적용하거나 코로나 상황에도 굿즈를 사기 위해 고객들이 매장 앞에
서 대기 하는 상황을 피하기 위해 온라인 사전 예약제를 실시하는 
방안이 있을 것입니다. 

이상입니다. 긴 발표 들어주셔서 감사합니다! 


