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 e커머스 신흥강자: 웨이페어는 중저가 가구나 인테리어 
   용품을 온라인으로 판매해 10억 달러 거래시장을 일궈 
   냄. 2013년 주문액수가 10억 달러를 넘어섰고 매출액 
   은 9억 달러를 돌파함. 레드오션 시장에서 성장을 지속 
   중이며 이를 바탕으로 내년경 IPO를 추진할 예정임 
 
 고객중심 전략: 웨어페어 성공은 고객분석을 통해 사용 
   자 입맛에 맞는 상품을 노출시켜 구매욕구를 높이는 판 
   매 전략이 큰 효과를 본 것. 핀터레스트형 상품 웹사이 
   트 디자인 구성으로 관심을 유도하고 여기에 맞춤형 상 
   품을 제공해 시장 수요를 만들어 냄 
      ⇒ 1만2천개 브랜드 아래 총 700만개 상품을 판매 

아마존 뒤를 잇는 e커머스 신흥강자 

웨이페어 
서비스 특징 시장 상황 

[서비스 화면] 

 가구 인테리어 등 가정용품을 온라인 판매로 10억 달러 비즈니스를 창출하는데 성공함 
 고객선호도를 집중 분석하고 그 결과를 토대로 판매 전략을 세워 매출을 늘림 
 기업공개를 내년 또는 내후년 추진할 예정이며 이를 위해 워너뮤직 회장을 CFO로 영입함 

e커머스 
시장 주도 

평가표(5점 만점) 

수익성 

차별성 

충성도 

진입장벽 

리스크 

2 

3 

3 

3 

2 

시사점 

 e커머스 분야에서도 10억 달러 비즈니스를 창출할 수 있다는 선례를 남겨 후발주자 사기를 진작시킴 
 고객 입맛이 까다로운 시장은 고객 맞춤형 판매전략으로 공략해야 성공 가능성이 높다는 것을 보여준 사례 
 급성장중인 웨이페어가 내년경 IPO를 추진할 예정임에 따라 투자자들 관심이 IT기업에 다시 집중될 전망임 

주요 경쟁사 

 다품목: 원하는 상품을 한자리에서 구입할 수 있게 함 
 맞춤형: 고객 선호도에 맞게 판매 사이트 디자인을 구 
             성함으로써 이용자 구매 욕구를 자극함 

경쟁 포인트 

 아마존 등장이후 e커머스 시장에서 후발주자가 10억 
달러 규모 시장을 창출하기란 불가능할 것으로 여겨짐. 
월마트나 타겟 같은 오프라인 업체와 여러 온라인 업체 
가 산재해 후발주자가 성장하기 어려운 상황 
 웨이페어처럼 고객 데이터 분석을 통해 틈새를 공략 
하고 차별화를 시도하는 기업이 증가하는 추세. 빅데이 
터 분석이 금융분야 뿐만 아니라 e커머스 분야에서도 
주목을 받을 것으로 전망됨. 개별적으로 대응하는 방식 
만이 까다로운 고객 입맛을 맞출 수 있음 
   

- 아마존, 이베이, 월마트, 타겟, 메이시, 오버스톡 등 


