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 발굴+커머스: 앞으로 유행할 신흥 브랜드나 중소 부티크 
   벤더를 발굴해 이 상품을 매일 아침 70% 이상 파격 할 
   인 가격에 구입할 수 있도록 함. 희소 브랜드 상품을 
   구매해 아이에게 입히는 즐거움을 만끽할 수 있어 이용 
   자 만족도가 높음 
 
 윈윈모델: 주릴리는 신생 브랜드 업체(공급자)를 찾아           
   소비자에게 연결하는 서비스 모델. 잘 알려지지 않은 중 
   소 부티크 벤더는 주릴리를 고객 접점으로 활용해 매출 
   을 올릴 수 있고, 소비자는 참신한 상품을 파격적인 가 
   격에 구입할 수 있어 이익 
      ⇒ 이용자 350만명, 2012년 매출 3억3천100만 달러 

유아용 소셜쇼핑 서비스 

주릴리 
서비스 특징 시장 상황 

[서비스 화면] 

 공모가보다 70% 이상 오른 가격에 첫날 거래를 마감해 IPO 흥행대박을 일궈낸 업체 
 신흥 브랜드와 중소 부티크 벤더를 발굴하고 이 회사 상품을 싼 가격을 구매할 수 있게 함 
 유아 상품을 겨냥한 틈새 서비스로 그루폰 등 대형 업체도 받지 못한 기업가치를 인정받음 

소셜쇼핑의 
세대 교체 

평가표(5점 만점) 
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시사점 

 비IT분야인 커머스 사업으로 IPO 흥행에 성공해 관련 사업에 대한 투자자의 인식을 바꿔 놓음 
 남과 다른 것을 해주고 싶어하는 부모 마음을 반영해 e-커머스 시장내 서비스 차별화에 성공함 
 유아 상품을 겨냥한 틈새 서비스로 그루폰 등 대형 사업자가 못한 성공모델을 제시함 

주요 지표 

 유로모니터 보고서에 따르면 북미 소매시장은 2012년 
3조1천억 달러에 이르는 것으로 예측됨. 온라인 쇼핑 거 
래액은 1천830억 달러로 총거래액의 5.9% 수준임. 이 
시장은 2017년 3천600억 달러로 매년 14.5% 성장함 
 엄마는 가장 영향력이 큰 구매자. 美센서스 자료에 따 
르면 18세 아래 아이를 둔 세대는 3천900만, 유아용품 
이나 살림도구 구입을 엄마가 대부분 결정함 
 2009년 애드버타이징 에이지는 여성 73%가 살림살 
이 구입비를 결정한다고 발표함. 콤스코어 자료에 따르
면 美여성 50% 온라인 이용, 그중 61%가 온라인으로 
구매를 하는 것으로 나타남 

이용자(1천명) 매출액(100만불) 이용자당 매출액 


