[image: ]
M2. 명품의 법칙
3. 상품이 아닌 작품을 만들어라

Lesson1. 명품의 옹고집 
명품은 고대 종교와 깊은 관련이 있습니다. 신에게 바치던 공물에서 유래를 찾아볼 수 있는데요. 신이 주신 선물, 또 신에게 바치는 최상품, 그것이 명품의 기원이라 할 수 있습니다. 
루이비통은 당시에 신과 다름없었던 왕실에 바친다는 마음가짐으로 모든 에너지를 집중해서 한땀 한땀 만들었기 때문에 명품의 경지에 올랐고, 겔랑은 “향수는 신의 선물”이라는 마음가짐, 그리고 “신에게 바치는 영물”이라는 철학 때문입니다. 그리고 카르티에는  ‘나는 보통 물건을 만드는 것이 아니라 신의 물건을 만든다’는 정신으로 세계적인 보석 브랜드가 되었습니다.
[bookmark: _GoBack]“상품이 아니라 작품을 만들겠다”, “신에게 선물해도 좋을 만큼 완벽의 경지에 올라서겠다”는 정신이 바로 명품의 철학입니다. 

Lesson2. 루이비통의 상품전략 : 4 NO 원칙
루이비통 상품 전략에 있어서의 4가지 원칙은 첫째, NO OUTLET입니다. 즉, 생산과 유통은 절대 외부로 내보내지 않는 것입니다. 둘째, NO LINE EXTENSION 원칙입니다. 제품라인을 확장하지 않는다는 것입니다. 셋째, NO LICENSE입니다. 브랜드 라이선스를 절대 주지 않는 것입니다. 넷째, NO POSITIONING 원칙입니다. 포지셔닝을 하지 않는다는 것은 기존의 마케팅 법칙을 무시하는 것입니다. 포지셔닝의 법칙도 넘어서는 것이 명품의 품격이라 할 수 있으니까요. 우리가 루이비통 의 상품전략에서 얻어야 할 것은 명품에 대한 고집스러운 집착, 상품을 넘어서서 작품의 경지로 들어가겠다는 명품철학입니다. 

Lesson3. 지각품질의 극대화
명품의 경지에 오르려면 물리적 품질이 뒷받침되어야 하는 것은 물론이고, 지각품질을 높여야 합니다. 그렇다면  어떻게 고객들에게 실제 품질보다 더 좋게 느낄 수 있게 할까요? 첫째, 유형의 상품, 즉 tangible product를 개선함으로써 지각품질을 높일 수 있습니다. tangible product란 손에 만져질 수 있는, 눈에 보이는 상품을 의미합니다. 사람들은 눈에 보이는 것, 귀로 들을 수 있는 것만 믿으려는 경향이 있기 때문입니다. 둘째, 짝퉁을 역이용하는 것입니다. 짝퉁은 진품을 더욱 돋보이게 하므로 결국에는 고객이 진품에 대한 충성도를 가지게 될 수 있습니다.
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