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M2. 명품의 법칙
5. 매장에 가치를 숨겨라

Lesson1. 루이비통의 유통 원칙
상품이 고객과 만나는 접점을 MOT라고 부릅니다. Moment of Truth, 진실의 순간이라는 뜻입니다. 예를 들어, 고객이 매장에 들어서는 순간, 또는 종업원과 만나는 순간, 광고를 접할 때나 인터넷에서 브랜드를 보는 순간 등을 MOT라고 합니다. 그 중에서도 매장은 고객이 지갑을 열 것인가 말 것인가는 결정하는 가장 중요한 ‘진실의 순간’입니다. 매장을 어떻게 만들고 꾸미는가 하는 유통전략이 명품이 될 수 있는 구체적인 요소가 될 수 있습니다.
루이비통의 유통원칙은 첫째, 직영매장만 운영한다는 원칙입니다. 루이비통은 자체 매장을 운영하며 독립적인 유통채널을 고집하고 있습니다. 그리고 둘째, 최고의 입지 원칙입니다. 파리의 샹젤리제 거리, 뉴욕 5번가, 도꾜 오모테산도처럼 명품샵들이 모여있는 명품가에만 매장을 오픈하는 것입니다. 셋째는, 대형복합관의 원칙입니다. 매장은 물건을 파는 공간이 아니라 고객에게 새로운 문화적 체험을 제공하는 복합문화공간입니다. 넷째는, 미니멀리즘입니다. 명품의 특징은 군더더기 없는 심플함에 있습니다. 다섯째는 완벽한 서비스입니다. 장인과 공방, 그리고 조직력까지 갖춘 루이비통은 완벽한 AS 시스템을 자랑합니다. 여섯번째는 GLOCAILIZATION 원칙입니다.현지상황에 맞게 유연하게 변화를 주는 것입니다. 일곱번째는, 끊임없는 진화의 원칙입니다. 실수를 두려워하지 말고 새로운 시도와 진화를 추구하려는 노력이 필요합니다.

Lesson2. 줄서기의 심리학
고객들이 매장 앞에 줄을 서게 만드는 것은 매우 강력한 마케팅 수단입니다. 
어떻게 하면 여러분 브랜드 앞에도 줄을 세울 수 있을까요? 첫째, 한정판 상품이나 다른 매장에는 없는 희귀본을 기획해 보십시오. 희소가치를 극대화시켜 ‘일부러 애태우는 전략’입니다. 둘째, 콘시어지 서비스를 제공해 보십시오. 특별한 대접을 제공하게 되면 입점할 수 있는 고객의 수가 한정될 수밖에 없습니다. 셋째, 미디어 붐을 조성하십시오. 미디어를 적절하게 활용하는 것입니다.  
생각의 전환, 역발상, 이것이 상식을 깨고 블루오션으로 넘어가게 하는 명품의 정신입니다.

Lesson3. 경험경제
조셉 파인과 제임스 길모어는 상품의 발전 단계를 다음과 같이 설명합니다. 초기 경제에서는  commodity였습니다. 코모더티는 자연에서 채취한 - extract - 형태를 의미합니다, 이것이 발전해서 goods, 즉 상품의 형태가 됩니다. 상품은 make 한 것입니다. 경제가 진화되면서 goods에 서비스가 붙습니다.  경제 단계가 올라가고 경험경제시대로 진입하면서 experience, 즉 경험이 연출되는 형태로 상품이 진화합니다. 그들은 이것을 stage라고 표현했습니다. 경험의 다음 단계가 transformation, 즉 형태가 바뀌는 융합입니다. 상품형태가 바뀌고, 업종 구분이 없어지고 기존 상품들의 DNA가 섞이면서 다른 모습으로 변하는 단계로 경제가 진화됩니다.
[bookmark: _GoBack]애플 스토어에는 5가지 원칙이 있습니다. 첫째는, 잡동사니를 모두 없애라 입니다. 제품 대신 색다른 경험으로 매장을 채우는 것입니다. 둘째는, 번화가에 세우라 입니다. 셋째는, 방문객이 제품을 사용해 볼 수 있도록 하라 입니다. 체험을 유도하는 것입니다. 넷째, 모든 애플 스토어에서 전문적인 서비스를 제공하라 입니다. 애플 스토어에는 genius bar가 따로 있어서 거기서 일대일 교육 프로그램도 운영하고 전문적인 서비스를 받을 수 있도록 합니다. 다섯째, 카운터를 없애라 입니다. 애플 직원들이 돌아다니면서 상담도 하고 결제도 받습니다. 
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