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10. 나이키매장앞에줄서는사람들

1. 21세기의 맏물경쟁

• 과거 일본의 에도시대에는 하츠(初) 또는 하츠모노(初物)라고 하여 제철에 처음으로

수확한 산물을 엄청난 웃돈을 주고서라도 남들보다 먼저 구하려는 경쟁이 치열했었다. 

우리말로 풀이하자면 ‘맏물경쟁’이라고 할 수 있는 그러한 모습들은 21세기 현재에도

몇몇 기업들이 재현하고 있는데, 그 중 대표적인 기업이 바로 나이키이다.

• 나이키는 세계적인 만화가 이노우에 다케히코와의 협업을 통해 탄생시킨

<슬램덩크>컬렉션을 비롯해서, 역대 가장 유명하면서도 치열한 구매 전쟁을 불러

일으켰던 <에어 조던 11 레트로 콩코드>, 영국의 레코드 레이블 모왁스와의 협업을

통해 만든 <나이키 X 모왁스 바이 제임스 라벨>, 일본인 디자이너 아베 치토세가

협업한 <나이키랩 X 사카이>, 독일 출신 천재 디자이너 조안나 슈나이더와의 협업을

해 만든 <나이키랩 X 조안나 슈나이더>, 프랑스 출신의 스트리트 패션 최강자 스테판

애쉬풀과 협업을 해 만든 <나이키 X 피갈레>등 수많은 한정판 모델 또는 컬렉션 들을

출시해왔다.

2. 한정판 마케팅의 힘

• 소비자들의 심리를 활용한 마케팅 기법 혹은 전략이 바로 ‘한정판 마케팅(Limited 

Marketing)’이다. 한정판 마케팅이란 한정된 수량 또는 판매 시간을 내세워 희소성을

강조함으로써 소비자들의 구매 욕구를 자극해 최대한 끌어올리는 마케팅 기법을

말한다.

• 한정판 마케팅은 주로 고가의 희귀한 제품이나 서비스 들을 중심으로 진행되어 왔는데, 

최근 들어서는 의외의 상품에서 한정판 마케팅을 실시하는 경우가 많아지고 있다.
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3. 한정판 마케팅의 필수 요소

• 한정판 마케팅을 하는 이유이자, 소비자들의 구매욕구를 극단적으로 높이는 방법은 몇

가지가 있는데, 첫째, 가격의 장벽을 높여서 극히 소수의 사람들만이 살 수 있도록

만드는 방법, 둘째, 특정한 지역에서만 판매를 하는 방법, 셋째, 특정한 시간을 정해

판매를 하는 방법, 넷째, 한정된 수량만을 판매하는 방법이다.

• 그러나, 무조건 가격을 높이거나, 특정 지역에서만 혹은 특정한 시간대에만 판매를

하거나, 한정된 수량만 판매한다고 해서 성공적인 한정판 마케팅이 이뤄지는 것은

아니다. 나이키처럼 제대로 된 한정판 마케팅을 하려면 그 전에 먼저 소비자의 구매

욕구가 어디에 있는지 면밀히 살펴, 그들이 구매의 진입장벽이라는 어려움을

극복하고서라도 그 제품을 구매하고 싶도록 만드는 것이 선결되어야 한다.
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