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M2. 명품의 법칙
4. 가격 이전에 가치를 생각하라

Lesson1. 루이비통의 가격책정 원칙
루이비통의 가격정책은 한 마디로 표현하면 일관성입니다. 루이비통의 가격정책을 3 NO로 정리해보면 다음과 같습니다. 첫째, NO 바겐세일입니다. 루이비통은 절대 세일을 하지 않습니다. 계절별 상품의 경우, 재고가 남으면 폐기처분할지언정 할인해서 처분해 버리지 않는다는 것입니다. 둘째, NO GIVE-AWAY입니다. 사은품도 제공하지 않고, 세트로 묶어서 번들로 판매하는 것을 금지합니다. 셋째, NO 갑작스런 가격개정 원칙입니다. 루이비통도 가격을 인상하거나 인하해 왔지만 가격을 개정하기 전에 반드시 고객에게 불가피성을 설명하고 이해를 구합니다. 
일관성과 신뢰, 이것이 명품의 정신입니다. 상품을 파는 것이 아니라 가치를 판다는 마음가짐으로 임해야 합니다. 가격이 명품의 절대 조건이 아닙니다. 중요한 것은 명품의 정신입니다.

Lesson2. 저가격 상품의 명품전략
고가의 상품만 명품은 아닙니다. 고가격대 상품이건 저가격대의 상품이건 상관없이 누구나 명품이 될 수 있습니다. 
일본 유니클로의 야나이 다다시 회장은 “옷을 바꾸고, 상식을 바꾸고, 세상을 바꾼다.”고 했습니다. 상식을 뛰어넘어야 명품의 수준으로 올라갈 수 있습니다. 
이케아의 설립자 잉그바르 캄프라드는 “우리의 규칙은 대단히 낮은 가격을 유지하는 것이지만 그 낮은 가격에는 반드시 의미가 함께 따라야 한다”고 강조합니다. 단지 원가 절감하고 낮추는 업계의 관행으로는 명품을 만들지 못합니다. ‘의미’가 있어야 명품이 될 수 있고, 작품의 경지로 올라갈 수 있습니다. 
중요한 것은 혁신적 사고, 깊은 통찰, 새로운 발상입니다. 이것이 바로 명품의 철학입니다.

Lesson3. 가치를 높이는 마술의 원리
[bookmark: _GoBack]산업혁명 이전 농경사회에서 가치를 창출하는 방법은 노동이었습니다. 그러다가 산업시대로 이행되면서 가치를 만드는 방식이 이동으로 바뀝니다. 그런데, 이제는 인터넷, 모바일, 유비쿼터스 등 정보혁명이 일어나면서 정보의 이동이 새로운 가치방정식으로 변하고 있습니다. 정보의 이동, 이것이 융합의 개념입니다. 융합을 모르고서는 브랜드의 가치를 높일 수 없습니다.
평범한 상품을 명품으로 업그레이드 시키기 위해서는 문화코드, 스토리, 역사, 경험, 감성 등을 융합하는 혁신적인 아이디어를 발상해야 합니다.
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