
제6장 STP(2)(포지셔닝을 통한 고객니즈 도출)

1. 마케팅 STP의 마지막 단계인 포지셔닝에 대해 알아봅니다.

2. 포지셔닝 맵을 작성하는 방법을 검토합니다.

3. 포지셔닝을 위한 고객 니즈 도출 방법에 대해 살펴봅니다.

4. STP 전략의 사례를 이해합니다.

1. 포지셔닝의 이해

2. 포지셔닝 맵 작성 방법

3. 포지셔닝을 위한 고객 니즈 도출 방법

4. STP 전략 사례



1. 포지셔닝의 이해

1) 포지셔닝

포지셔닝(Positioning)이란 소비자의 마인드에 제품과 브랜드에 대한 차별화 된(특정

한) 위치를 차지하게 하는 것으로, 세분시장의 고객들이 자사를 경쟁사와 비교하여

어떻게 생각/지각하고 있는지를 이해하고 평가하도록 기업의 이미지와 가치 제공물

을 설계하는 작업이라고 정의할 수 있다. 

2) 시장 포지셔닝

기업의 마케팅믹스 수행에 따른 상표, 제품계열, 기업에 대한 구매자의 전반적인

지각을 나타냄. 즉 어떤 제품이 소비자의 마음 속에서 경쟁제품과 비교하여 차지하는

위치를 의미한다. 

3) 제품 포지셔닝 전략

포지셔닝 분석을 통해 기업이 소비자에게 매력적인 것으로 인식되는 제품의 특성을

강조하는 전략(소비자 포지셔닝과 경쟁적 포지셔닝으로 나누어 볼 수 있다.) 

(1) 포지셔닝의 개념



(2) 포지셔닝의 종류

1) 속성에 의한 포지셔닝

- 가장 흔히 사용되는 포지셔닝의 방법으로 경쟁 제품과 다른 편익이나 속성을 지녔

다고 소비자에게 인식시키는 것

- 경쟁 제품이 가지지 않은 특징 또는 경쟁 제품이 소구하지 않는 속성, 종전 자사 제

품이 부족했던 점을 부각시켜 포지셔닝 하는 방법

(사례) 

- 조용한 차 레간자

- 음성만으로 전화를 걸어주는 핸드폰

- 눈이 많이 오는 우리나라 기후를 감안하여 물에 젖지 않는 특성을 소구하는 무스탕

- 산악지형에 강한 삼성전자 애니콜

- 상징적 편익이나 감각적 차별성을 강조한 (주)좋은 사람들의 보디가드

1. 포지셔닝의 이해



2) 사용 상황에 의한 포지셔닝

- 소구하고자 하는 제품의 적절한 사용 상황을 묘사함으로써 포지셔닝하는 방법

(사례) 

- 맛동산 : “즐거운 파티”라는 제품 사용 상황을 설정하여, 즐겁고 유쾌한 파티에서

항상 함께하는 과자라는 포지셔닝

- 동아 오츠카에서 만든 '컨피던스‘: 친구들과 뛰어 놀면서 마시는 '놀이음료'라는

신 개념을 도입하여 자사 제품을 포지셔닝

1. 포지셔닝의 이해

(2) 포지셔닝의 종류



3) 제품 사용자에 의한 포지셔닝

- 제품이 특정 사용자 계층에 적합하다고 강조하여 이전에 없던 제품을 만들어 새롭

게 포지셔닝 하는 방법

(사례)

- 제일제당 ‘컨디션’: 숙취해소음료 컨디션을 출시하면서 술을 많이 마시면서도 긍

정적인 이미지를 주는 계층을 모색한 후 접대가 많은 비즈니스맨을 제품 사용자로

삼아 포지셔닝

- 제일제당 ‘햇반’: 맞벌이나 야유회 등의 냉동밥 시장을 선도하면서 제품 사용자들

을 위해 포지셔닝

- 편의점 삼각주먹밥 : 바쁜 생활 속에서 아침이나 야간에 이동이 많은 사람들의 출

출할 때 식사 대용으로 먹을 수 있는 간편한 밥으로 포지셔닝

1. 포지셔닝의 이해

(2) 포지셔닝의 종류



4) 경쟁에 의한 포지셔닝

- 경쟁 제품과 비교하여 자사 제품만이 줄 수 있는 혜택이나 편익을 강조함으로써

포지셔닝 하는 방법

- 비교 광고가 해당

(사례) 

- 제일제당의 섬유린스 '맑은물 이야기' : 기존 섬유린스의 탁한 헹굼물과 자사 제품

의 맑은 헹굼물을 비교

- 기지국이 많다는 것을 강조한 이동통신의 광고

- 리트머스 종이를 이용해 중성 비누임을 비교, 강조한 도브 비누

1. 포지셔닝의 이해

(2) 포지셔닝의 종류



5) 제품류에 의한 포지셔닝

- 특정 제품의 대표로서 포지셔닝 하는 전략

(사례)

- 미국 `7-up‘: 'Un-Cola‘로 제품류를 정의

- Maxim :  `Regular Instant' 커피로 제품류를 정의

- 국내 인삼 또는 홍삼 드링크 : 일반 청량음료가 아니라 '마시는 영양제`로 제품류를

규정

1. 포지셔닝의 이해

(2) 포지셔닝의 종류



6) 문화적 심벌에 의한 포지셔닝

- 제품을 경쟁사의 제품과 구별시키기 위해 그 사회에 뿌리 박혀 있는 문화적 상징

을 이용하는 방법

(사례) 

-Marlboro 광고 : 전통적인 미국 카우보이를 등장시킴으로써 `Marlboro Man'의 이

미지를 형성

-국적에 의한 포지셔닝 : ‘버버리’, ‘샤넬’, ‘구찌’등

1. 포지셔닝의 이해

(2) 포지셔닝의 종류



(3) 포지셔닝 전략의 개발 단계

1) 관련 제품/ 시장(소비자)의 결정
(Determine the relevant  Product/ market)

2) 경쟁자의 구분
(Identify the competitors)

3) 고객이 어떻게 옵션을 평가하는지 검토
(Determine how consumers evaluate options)

4) 경쟁자들이 어떻게 인식되는지를 이해
(Learn how competitors are perceived)

5) 각 포지션에서의 차이를 분석
(Identify gaps in positions held)

6) 포지셔닝 전략 수행
(Plan and carry out the positioning strategy)

7) 결정된 포지션의 모니터링
(Monitor the position)

1. 포지셔닝의 이해



(4) 리포지셔닝 전략

1) 리포지셔닝(Repositioning)이란?

경쟁상황과 소비자 욕구의 변화에 따라 제품의 포지션을 다시 설정하는 활동. 

리포지셔닝 전략은 기존 제품이 판매침체나 감소로 인하여 매출액이 감소되

었을 때 이를 분석하여 소비자들의 마음속에 다시 포지셔닝 시키는 전략

- Miller High Life 사례

- 존슨 앤 존슨 사례

- 미국 '암 앤 해머' 사례

- 타이레놀 사례

1. 포지셔닝의 이해

2) 리포지셔닝(Repositioning)의 사례



2. 포지셔닝 맵 작성 방법

포지셔닝 맵(positioning map)-소비자들의 마음 속에 있는 자사 제품과 경쟁 제품의

위치를 2차 또는 3차 공간에 작성한 지도로 고객 지각에 의해 도표화된 각 상표의 위

치를 말한다. 

(1) 경쟁우위 요소에 따른 포지셔닝 맵 작성

주) 自社 및 경쟁사 수준 ; 1∼10 (클수록 우위)
중요도 수준 ; 적다-보통-크다

주) 自社 및 경쟁사 수준 ; 1∼10 (클수록 우위)
중요도 수준 ; 적다-보통-크다

보통8748서비스

적다8735납기

보통7387품질

크다8595가격

크다9438기술

중요도

수준

경쟁사C

수준

경쟁사B

수준

경쟁사A

수준
自社수준

경쟁우위

요소



기술

가격

10

5

105

경쟁사 B 위치

경쟁사 C 위치

경쟁사 A 위치

자사의 위치

* 경쟁 우위 요소에 따른 포지셔닝 맵 작성 사례

(1) 경쟁우위 요소에 따른 포지셔닝 맵 작성

2. 포지셔닝 맵 작성 방법



* 맥주 브랜드에 대한 소비자 평가 사례

(2) 소비자 평가에 따른 포지셔닝 맵 작성

[출처 : “하이트 마케팅 신화” 박복동, 나남출판사] 

81크라운슈퍼드라이

73크라운마일드

74크라운맥주

47OB 스카이

39OB슈퍼드라이

210OB맥주

씁쓸한 맛깨끗하고 상쾌한 맛각 맥주브랜드

2. 포지셔닝 맵 작성 방법



* 소비자 평가에 따른 포지셔닝 맵 작성 사례

(2) 소비자 평가에 따른 포지셔닝 맵 작성

[출처 : “하이트 마케팅 신화” 박복동, 나남출판사] 
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크라운 맥주

크라운 마일드

크라운 슈퍼드라이

깨끗하고 상쾌한 맛 씁쓸한 맛

2. 포지셔닝 맵 작성 방법



(1) 고객의 니즈의 구분

3. 포지셔닝을 위한 고객 니즈 도출 방법

1) 기본 니즈

-상품이 제공하는 가장 기본적이고 원초적인 니즈

-고객이 생각하기에 제품이 자신을 만족시킨다고 가정하는 것

2) 표현된 니즈

-시장 조사에서 파악이 가능한 니즈

-고객에게 질문을 통해 파악할 수 있는 니즈

-고객들이 쉽게 말로 표현할 수 있는 니즈

3) 잠재적 니즈

-소비자가 잠재적으로 생각은 하고 있으나, 표현하지 않은 니즈

-기존의 상품들에 의해 충족될 수 없으며, 명쾌하게 설명되지 못하는 니즈



3. 포지셔닝을 위한 고객 니즈 도출 방법

- 기본적인 니즈가 충족되지 못하면 그 제품은 성공하기 어려우며, 표현된 니즈는 경

쟁의 기본 요소로 작용함. 잠재적 니즈는 기존의 상품들과는 차별되게 새롭게 고

객을 유인할 기회를 제공할 수 있음.  

1) 고객 니즈의 도출

- 일대일 면접법

- 표적집단면접법(FGI) 

- 정해진 형식 없이, 고객이 자유롭게 자신의 니즈를 표현하도록 하는 것이 중요함.

(2) 고객의 니즈 도출



(3) 고객 니즈의 분류

- 고객의 니즈가 도출되고 나면 그 내용은 정리가 되지 못한 상태이다. 여기서 이처

럼, 다양하게 도출된 조작적 니즈(3차 니즈)를 10~20개 정도의 전술적 니즈(2차

니즈)로 이를 다시 소수의 전략적 니즈(1차 니즈)로 계층화하는 방법이 요구됨.  

1) 조작적 니즈를 전술적 니즈로 압축하는 방법

- 마케팅 관리자가 임의대로 판단하는 방법

- 고객이 분류하는 고객 분류법

- 군집 분석

3. 포지셔닝을 위한 고객 니즈 도출 방법



- 편리한 냉장기능 - 온도를 조절할 수 있다.음식 온도의 유지

- 효율적인 공간의 사용
- 1년 내내 사용하는데 적당하다.
- 여행하는데 쓸만하다.

알맞은 크기

- 새지 않는다.            - 물건들을 분리한다.
- 물건을 보호한다.
- 모든 것들이 용기에 잘 들어맞는다.
- 용기는 여러 목적에 사용된다.

제대로 작동한다

- 사용이 간단하다.      - 뚜껑이 잘 작동한다.
- 넘치는 물을 따라내기 쉽다.
- 용기가 깔끔하고 잘 정리되어 있다.

편리함

- 용기의 모서리 등이 문제를 일으키지 않는다.
- 용기가 오래간다.
- 미려한 디자인
- 합리적인 가격

세련된 모양

전술적 니즈전략적 니즈

고객분류법

* 고객 니즈 분류표 작성 사례

(3) 고객 니즈의 분류

3. 포지셔닝을 위한 고객 니즈 도출 방법

[출처 : “신상품 마케팅” 박찬수, 이유재 시스마프레스] 



(1) 고정관념에서 벗어난 STP 사례

4. STP 전략 사례

1) 에이스 침대

- “침대는 가구가 아닙니다. 과학입니다.”

2) 경동 보일러

- '가장 한국적인 고향에서의 부모님”광고

3) 파크랜드

- '옷값의 거품을 뺐습니다.‘광고

4) 두산 아파트 위브(We’ve)

: '여자 감각, 광고모델 이미연 ‘



(2) 복수 경쟁상황에서의 효과적인 차별화 사례

1) 아시아나 항공

- 경쟁사를 빗대어 신기종 비행기로 안전함 강조

2) 하이트 맥주

- 지하 150M의 천연 암반수

3) 데이콤 002

- “경쟁자가 있어야 발전합니다.”라는 카피

4) Avis

- 더 나은 No.2 전략

4. STP 전략 사례



(3) 행동을 유도하는 STP 사례

1) 남양 로젠하임 치즈

- “방부제 없는 치즈, 로젠하임이 새로 나왔습니다. 지금 댁의 냉장고에서

치즈를 꺼내 방부제의 유무를 확인하세요.”

2) P&G의 아기기저귀(1회용)

- 1회용 기저귀를 "아기 엉덩이에 좋아요!"라는 새로운 측면으로 소구

4. STP 전략 사례


