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M2. 명품의 법칙
7. 고객에게 당당하라

Lesson1. 마케팅 패러독스에 대한 이해
패러독스 즉 역설이란 두 가지 개념이 서로 반대여서 충돌하는 것입니다. 소비자들은 혁신을 좋아하는 것 같지만 또 한편으로는 굉장히 보수적인 성향을 보입니다. 명품들은 전통과 유행이라는 상충되는 역설 관계에서 줄타기를 잘 해야 합니다. 단순히 소비자의 의견에 귀 기울여서 상품에 반영하는 것만으로는 명품의 반열에 오를 수 없습니다.

Lesson2. 고객을 리드하는 명품의 두 가지 조건
명품은 고객을 쫓아다니는 것이 아니라 고객을 리드하는 것입니다. 고객을 리드할 수 있는 명품의 두 가지 조건은 바로 통찰력과 전문성입니다. 통찰력은 사물이나 현상을 꿰뚫어보는 힘을 의미합니다. 고객을 리드하려면 미래의 모습을 보여주고, 고객들에게 그것을 꿈꾸게 만들어줘야 합니다. 전문성은 남들이 쉽게 모방할 수 없는 핵심기술을 의미합니다. 이제 전문성 없는 기업은 고객으로부터 외면당할 수밖에 없는 환경으로 변했습니다.

Lesson3. 창의적인 큰 도둑
명품의 경지에 오르기 위해서 중요한 것은 창의성입니다. 창의적이지 않은 기업은 고객들에게 새로운 경험 가치를 제안할 수 없고, 미래 비전을 보여줄 수도 없습니다. 창의성이란 이 세상에 없던 것을 새로 만들어내는 능력이 아니라 있던 것들을 조합하는 능력입니다. 다른 사람들은 시도해보지 않았던 것을 자유롭고 엉뚱한 상상력을 발휘해서 조합을 만들어보는 데서 창의적인 결과물이 나올 수 있는 것입니다. 이러한 융합 즉 컨버전스의 원리는 첫째, 재조합 능력입니다. 남들이 만들어 놓은 것들을 훔쳐다가 자신의 일과 조합하라는 것입니다. 둘째, 다른 분야와의 이종교배입니다. 
[bookmark: _GoBack]하지만 창의적이라고 해서 모두 성공하는 것은 아닙니다. 실패를 두려워하지 않고 끊임 없는 도전만이 명품을 만들 수 있습니다.
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