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왜 D2C 인가?

D2C는(Direct to Customer) 중개 과정없이 고객에게 직접 판매하는 새로운 이커머스 방식입니다.



왜 D2C 인가?

1. 과거의 이커머스 즉 자사몰의 역활은 판매보다는 브랜드 홍보에 치중
자사몰은 단지 구색을 위한 용도로만 구축하고 판매는 오픈마켓과 소셜커머스등의 외부 채널에 의존

2. 최근의 상황이 많이 변하였음
점점 파편화되는 판매 채널과 까다로워지는 소비자 니즈와 급변하는 트랜드로 과거 ‘딜구좌’ 로 불리는 외부 채널의
행사 구좌가 더 이상의 효율과 판매를 기대하기 어려워짐

3. 이커머스 경쟁이 치열해 지면서 구좌는 한정되어 있는 반면 참여를 원하는 상품과 브랜드의 숫자는 점점 많아지면서
이른바 ‘비딩’으로 불리는 경쟁이 점점 치열해짐

4. 많은 상품을 등록해도 ‘딜구좌’나 별도의 카테고리 배너 및 키워드 광고를 하지 않으면 상품이 노출되지 않아
기획전이 있고 없고에 따라 매출 차이가 발생함

5. 가장 큰 문제는 그렇게 판매한 고객은 자사의 고객이 아니라 플랫폼의 고객이됨

6. 수수료 인하와 프로모션 비용의 부담등으로 효율은 점점 떨어지고 있어 자체 플랫폼으로 고객에게
직접 판매하는 방식으로 선회



D2C 시장전망

자사몰과 SNS를 통해 고객을 직접 발굴하고 소통하는 D2C는 계속적으로 성장 진행중



D2C 성공요소

우리 브랜드는
무엇을 위해
존재하는지 명쾌한
이유가 있어야 합니다.

고객을 정의하고
‘누군가’가 아닌
‘나’라는 존재를 위한
소속감있는 타켓팅을
해야합니다.

브랜드의 미션을
이해하고 공감할 수
있는 특정 고객 집단을
형성하고 브랜드의
세계관을 형성해야 합니다.
예) 민초단, 부먹VS찍먹

‘나’라는 존재에게
특별한 경험을
제공 해야합니다.

예) 고객님만 특별히

1

미션 마이크로 타겟팅 관계형성 개인화 경험
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D2C 성과

내 고객 확보 브랜드 인지도 수익 향상

내가 판매한
고객의 데이터를 직접
확보할 수 있어
재방문/재구매를
할 수 있습니다.

고객에게 내 브랜드를
인지 하도록 하여
장기적이고 안정적인
관계를 형성할 할 수
있도록 합니다.

플랫폼내 수수료를
절약하고 내 고객을
만들기위한 마케팅 비용을
더 사용할 수 있게
됩니다.

1 32



D2C 이후 관리

데이터 관리 CRM 필수 사후 관리

내가 판매한
고객의 데이터를
다시 가공 분석하여
재방문 재판매가 될 수
있도록 해야합니다.

분석된 데이터를 통해
고객 CRM 은 필수 입니다.
판매 리뷰, 사용 후기,
만족도 조사, 쿠폰등
다양한 커뮤니케이션
시도가 있어야 합니다.

판매한 상품에 대한 사후
관리를 위한 철저한 AS 및
CS 시스템이 뒤받침되어야
합니다.
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D2C 이후 관리

(주)수에즈코리아 코디코디
HP : 010-3572-2408

e-mail : codi_contact@suezkorea.com

데이터를 알아야지만 진짜 내 고객을 알 수 있다


