나라면 어떻게 팔까? 
 MBC 프로그램 ‘창업서바이벌-꿈의 가게’를 봤습니다. 창업을 위해 잘 차려진 가게와 

지원시스템의 주인공을 선발하는 내용입니다. 선발 대상은 인생에 한번 이상 곡절을 

겪었거나 남다른 사연을 가진 어려운 환경의 응모자들이었습니다. 

 씁쓸함과 재미를 함께 느낀 시청이었습니다. 씁쓸함은 이미 다쳐서 사회적으로 힘들어 

있는 응모자를 대상으로 경쟁시키면서 몰아붙이거나 희화화 하는 진행방식에서 왔습니다. 

 집 지어주는 러브하우스와는 완전히 다른 느낌이더군요. 재미는 저도 잠깐의 순간 동안 

 게임에 빠진 듯한 느낌을 받을 수 있는 코너가 있어서였습니다. 

 

 창업 도전자 네 사람의 마케팅 능력을 테스트하기 위한 과제였는데요, 스타킹 한 박스를 

정해진 시간 내에 파는 것이었습니다. 눈에 띄는 건 이들에게 각각 10만원의 영업비용을 

준 겁니다. 스타킹을 팔기 위해 각자 나름대로 써보라고 주는 마케팅 자금인 셈입니다. 

그 돈을 활용하여 최대한 마케팅을 하고, 그렇게 해서 판 매출과 남은 영업비용의 합산이 

가장 적은 사람이 떨어지는 시험이었습니다. 

중년의 남자가 한번도 해 본 적이 없는 여자 스타킹을 파는 일이 여간 어렵지 않을 거란 

생각이 들었습니다. 그때 문득 혼자서 생각을 해 봤습니다. 

 

‘나라면 어떻게 팔까?’ 

아주 쉬울 것도 같고 어려울 것도 같은 문제였습니다. 

잠깐 고민을 해보려는 사이, 네 사람의 활약이 시작되더군요. 

처음엔 예상대로 막 세일즈에 나섭니다. 아니다 다를까 반응이 없습니다. 

그들도 익숙하지 않아서 자세가 나오지 않고 길가는 사람들도 눈길을 주지 않습니다. 

 

대개 무슨 상품을 일정 시간 안에 팔라고 주문을 하면 그걸 자신감 향상과 적극성, 

기질 개선 등 세일즈 훈련을 먼저 떠올리기 쉽습니다. 자신을 극복하면 팔 수 있다는 

것으로 감정의 한계선을 넘어서라는 취지에서 그렇게 합니다. 

 

그런데 예상치 못한 현상이 보이더군요. 처음에 막영업(?)에 나섰다가 얼마 안가 

반응이 없자 바로 마케팅개념이 나타납니다. 준 돈 10만원을 가지고 문구점에 들어가 

색표지에 스타킹 파는 문구를 써서 코팅을 한 다음, 샌드위치맨처럼 길거리 판매를 

나섭니다. 탈북자 출신의 응모자는 자신의 신분과 얘기를 하면서 사람들의 관심과 

호응을 얻습니다. 또 어떤 응모자는 스타킹의 판매를 실수요자인 여성에게 하는 것이 

아니라 선물로 줄 수 있는 남성에게 방향을 돌리기도 합니다. 짧은 시간에 그런 변화를 

일으키는 응모자들이 참 대단해보였습니다. 

 마케팅의 개념이 나타난다는 건 기법의 한계선을 넘어선다는 말과 같습니다. 

