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6차시

우피치 미술관에서 배우는 

고객확보전략 

학습 내용

1. 들어가기 힘들어 매력적인 우피치 박물관

2. 성공하고 싶다면 손님을 힘들게 하라

3. 심리적 저항을 활용하라
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1. 들어가기 힘들어 매력적인 우피치 박물관

Ÿ 이탈리아 피렌체의 가장 중심가에 있는 우피치 미술관은 원래 이곳을 

지배했던 메디치 가문의 수장 코지모1세가 피렌체 정부 청사로 이용하기 

위해 지었던 사무실이었다.

Ÿ 르네상스 시기 이탈리아 회화 등 수많은 걸작 등을 소장하고 있는 

우피치 미술관에는 바사리의 복도로 불리는 회랑 형태의 폐쇄적인 

전시공간이 있다.

Ÿ 약 700여 점의 유명한 초상화 작품들이 전시된 그곳은 반드시 사전 

예약을 통해 가이드의 안내와 통제에 따라 방문할 수 있다. 그토록 

방문이 어려움에도 불구하고 사람들은 그에 입장하기 위해 줄을 선다. 

이에 대해 심리학자들은 <심리적 저항이론>으로 설명하기도 한다.

Ÿ 가격한정, 수량한정 판매를 하는 홈쇼핑 업체들이나 돈이 있다고 해도 

구입할 수 없게끔 판매량 조절을 하는 명품 업체들이 대표적인 사례가 

되겠다. 

2. 성공하고 싶다면 손님을 힘들게 하라

Ÿ ‘손님은 왕이다’, ‘손님을 편하게 모셔야 돈을 번다’라는 고정관념과는 

달리, 현대의 고객들은 가치 있는 제품이라는 판단이 들면 사소한 불편함 

쯤은 과감하게 무시하거나, 오히려 그런 불편함을 매력적으로 

받아들이기도 한다.

Ÿ 장시간 기다려야 하고 일반인들은 상상할 수 없을 정도로 고가이지만, 

예약까지 해야 할 정도로 인기를 끌고 있는 갖가지 비스포크(장인 맞춤 

제작) 제품들이 대표적이다.

3. 심리적 저항을 활용하라 

Ÿ 얼스터 대학의 리차드 린 교수 등에 따르면 일반적으로 사람들은 같은 

물건이라도 쉽게 얻을 수 있는 것보다 어렵게 얻은 것을 훨씬 더 가치 

있게 여기는 경향이 있다고 한다.

Ÿ 인간은 어떤 외부적 영향으로 욕구가 제한될 때 그를 훨씬 더 강력하게 

갈구하게 되는데, 그러한 심리적 저항현상을 활용하여 많은 기업들이 

다양한 마케팅, 프로모션 전략을 구사하고 있다.


