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Chapter 1
소개와 현황

“30년의 역사,

그리고 새로 쓰는 역사”



01. 회사현황

“여성을 가장 잘 이해하는 여성 패션, 잡화 전문 기업”

㈜이터널그룹 민경준 대표이사

• 서울대 전기공학부

• 한예종 연출

• 보끄레머천다이징, 이터널그룹 대표

설립일 2018년 12월 20일

대표이사 민 경 준

자본금 9억원

종업원수 125명 (본사 61, 매장 64)

업종 패션, 잡화, 코스메틱

주소
서울시 성동구 아차산로 17길 49 
생각공장 데시앙플렉스 19층, 20층

홈페이지 http://www.ibeaucre.co.kr/

CEO

http://www.ibeaucre.co.kr/


02. 성장연혁

“보끄레머천다이징에서 부터 이어 온 역사

그리고 제2의 창업”

1991.07 ㈜보끄레머천다이징 창립

1992.08 여성복 on&on 런칭

1999.09 on&on 중국 진출

2009. 04 lapalette 런칭

2009. 11 천만불 수출의 탑 수상

2012. 12 한중기업경영대상 우수상 수상

2015. 06 Joy Gryson 론칭

2016. 05 lapalette beauty 론칭

2016. 06 자사몰 Lounge B 론칭
2017. 08 RAIVE 론칭

2018. 12 이터널그룹 법인분리

2019. 01 민경준 대표 취임

2019. 02 Loeuvre 론칭

2019. 12 미국 법인 설립, 진출

2020. 12 일본 진출

2021년

제2 창업



03. 조직 구성

“동업계 최고의 전문가 집단”

On-Line Support, New Biz

Design Design

PR MKT

MD, VMD, Production

Sales

On-Line MD

Lounge B

Web Design

HR, Finance, CS

R&D, IT

Strategic Planning

Design

On-Line MD

Web Design

PR, Digital MKT Digital MKT New Biz, Global
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민경준 대표이사

CFOCSO

본사 직원 기준



04. 경영 성과(1)

“2019년 법인 분리와 함께 빠른 성장세”

브랜드별 매출액 매출 성장 요인

“빠른 시장 트랜드 반영＂

온라인 전환으로 코로나 위기 극복

온라인 친화적 브랜드 빌드업

“차별성“

차별화 된 디자인

차별화 된 마케팅 (SNS, 인플루언서, 디지털&컨텐츠 마케팅)

“성공적인 확장＂

카테고리 확장으로 매출 성장 (조이그라이슨, 루에브르)

기존 타깃층 포함 MZ세대까지 타깃 세대 확장 (레이브, 라빠레뜨)



04. 경영 성과(2)

“온라인 가속화 트랜드에 편승, 코로나 이슈에서도 빠른 온라인 전환으로 위기 극복”

유통채널별 매출액 주요 유통 채널

Off
Line

On
Line

백화점

아울렛

면세점

백화점몰

오픈마켓

전문몰

소셜커머스

네이버

자사몰



Age Low

Age High

Price Low

Price High

Bag&Acc

Apparel

05. 브랜드 (이터널그룹 전체)

“전 세대 여성 타깃을 아우르는 여성 패션, 잡화 전문 기업”



about - Creative Director & Co-Founder

Joy Gryson

Creative Director

(former) Coach, Calvin Klein,

Marc Jacobs Creative Director

Peter Gryson

Co-Founder

(former) Calvin Klein Vice-President

Concept & Best Item

05. 브랜드(1)

“Joy Gryson”



Issue - Joy Gryson on K-Drama Celeb Loves Joy Gryson

05. 브랜드(1)

“Joy Gryson”



about Concept & Best Item

루에브르(LOEUVRE)는 프렌치 감성을 기반으로 하며, 

빛과 그림자를 컨셉으로 제품이 표현하는 선과 컬러

감, 소재의 중요성에 많은 시간과 공을 들여 ‘작품’과

같은 개념의 제품을 만들어 내고자 합니다.

브랜드명은 프랑스어 명사 ‘oeuvre(에브르)’ + ‘le(르)’

의 합성어로 Oeuvre의 사전적 의미는 작가나 아티스

트, 작곡가 등의 전 생애의 작품을 뜻합니다.

2020 파리 쁘렝땅 백화점 입점

2020 패션 매거진 Singles Korea

“가장 핫한 국내 가방브랜드“ 선정

2019 루에브르 의류 론칭

2019 패션 매거진 Vogue Korea

“지금 주목 해야 할 브랜드“ 선정

2019 루에브르 핸드백 론칭

05. 브랜드(2)

“LOEUVRE”



Issue – Loeuvre on Press Celeb Loves Loeuvre

05. 브랜드(2)

“LOEUVRE”



about Concept & History

05. 브랜드(3)

“Lapalette”



이슈 – Lapalette on K-Drama Celeb Loves Lapalette

05. 브랜드(3)

“Lapalette”



about Concept & History

브랜드 레이브는 감각적인 룩과 틀을 깨는 브랜드 전개로 현재 한국의 MZ세대에게 주목받

는 우먼 패션 레이블 입니다. 레이브는 개별적 취향을 존중하고 사랑과 평화를 외치는 음악, 

파티 문화인 RAVE에서 영향을 받아 탄생한 브랜드로 자유로운 무드의 쿨 스트리트룩과 레

이브만의 독창적인 로맨티시즘이 돋보이는 로맨틱 펑크 스타일을 선보 입니다.

가상의 여성을 뮤지로 설정해 매 컬렉션을 전개하는 레이브는 여성의 자연적인 아름다움과

표현의 자유에 대해 이야기하며 MZ세대의 공감을 이끌어내고, 트랜디한 아이템 선점과 마

케팅 이슈 그리고 합리적인 상품 가격으로 타겟 소비자를 만족시키며 온라인 마켓에서의

빠른 성장을 이루고 있습니다.

05. 브랜드(4)

“RAIVE”



Line-Up Celeb Loves RAIVE

05. 브랜드(4)

“RAIVE”



about 성장 지표

05. 브랜드(5)

“Lounge B” (자사몰)

On-Line Shop

Off-Line Shop

자사브랜드 + 입점 브랜드

= 편집샵

동업계 최초 : 온, 오프 샵 운영

O with O



“성공 DNA와

확장 가능성”

Chapter 2
미래 성장 전략



01. 성공 케이스 - Joy Gryson

“침체된 핸드백 시장에서 나홀로 성장 중”

시장 현황 및 매출액 성장 요인1

“부부의 세계” , “이태월 클라스“ 드라마 PPL 성공적

- 드라마 흥행과 함께 브랜드 매출 동반 상승

<부부의 세계 PPL -→ 네이버 실시간 검색어 1위>

<이태원클라스 PPL -→ W컨셉 인기브랜드 1위>



01. 성공 케이스 - Joy Gryson

“침체된 핸드백 시장에서 나홀로 성장 중”

성장 요인2 성장 요인3

코로나 이슈 대비 빠른 온라인 전환으로 위기 극복

- 코로나 이슈 초기, 빠른 의사 결정으로 온라인 채널 확대

온라인 판매의 가장 큰 지표인 네이버쇼핑 인기 상품 다수 상위랭크

구찌, 프라다등 명품백 사이에서 국내 브랜드로 최고 인기 브랜드

최적화 된 오프라인 매장 운영

- 코로나 이슈로 탈 오프라인 하는 타사와 달리 오히려 매장 수 증가 18 +6

- 효율 매장 분석을 통한 효율 극대화 오프라인 매장 운영 방식

기존 18개 매장에서 6개 매장 추가 운영 (총: 24개 매장)

+ 6

<주요 성과>

- 롯데백화점 본점 월평균 매출 1억
- 신세계백화점 강남점 오픈 첫달 1억 매출
- 현대백화점 판교점 / 대구점 , 신세계백화점 강남점 / 
센텀시티점 등 대형 유통 내 M/S 상위권 유지



01. 확장 가능성 – Joy Gryson

“명품 브랜드의 카테고리 확장 테크트리를 따라.”

카테고리 확장 (Case Study) 카테고리 확장 계획 by Joy Gryson

명품브랜드 카테고리 확대 사례

: 시작은 ‘가방’ 에서 부터.

Jewelry

Ready to Wear

21년 F/W 론칭 계획

미국 컨템포러리 브랜드 ‘Theory’ 출신

미국 현지 Creative Director 영입

21년 상반기 론칭 계획

쥬얼리 디자인팀 구축 완료

경쟁사 L 브랜드 ?
관련 경험, 인프라 전무

확장 실패

Beauty

21년 하반기 론칭 계획

립스틱, 향수등 뷰티 품목



01. 확장 가능성 – Joy Gryson

“Globalization”

Global (Niche) Market 경쟁력

Age High

Price High

Affordable

Luxury

Age, Price Low

affordable : 

입수 가능한 , 

<가격이> 알맞은 ,

감당할 수 있는 물건

Affordable Bag 브랜드 시장

가장 큰 포션을 차지하고 있는 중, 고가 가방 브랜드 시장

코치(매출:4조), 마이클코어스(매출:5조8천)가 시장 점유율 50%이상

올드한 두 브랜드 고객들에게 조이 그라이슨의 감도, 신선함 어필 가능

Man Power of Gloabalization, Glocalization 

<R&R>

Joy Gryson : Bag Designer

Creative Director

(former) Coach, Calvin Klein,

Marc Jacobs Creative Director

Peter Gryson : Marketing, Sales

Co-Founder

(former) Calvin Klein Vice-President

Lisa Kulson : RTW Designer

(former) Theory Head Designer

류 태헌 : 해외 사업 총괄 본부장

(전) LG전자 우크라이나, CIS지역 법인장

LG전자 최장기간 해외 법인장



02. 성공케이스 – LOEUVRE

“슈퍼루키! 론칭 1년만에 고성장, 고효율 하이브리드 브랜드로 성장＂

시장 상황 – 온라인 전용 브랜드 전성기 카테고리 확장 계획

코로나 이슈로 온라인 전용 브랜드 전성시대

- 하지만, 단기간 성공 케이스는 매우 드문 상태

- 또한, 대부분 저가 캐쥬얼 시장에 포지셔닝

- 루에브르는 중,고가 감성 브랜드로 접근



02. 확장 가능성 – LOEUVRE

“유럽 감성, 유럽 유명 온라인 편집샵들의 선택”

to Europe, to On-Line

Affordable

Luxury

French and European 감성

New York 기반, 감성

Off-Line to On-Line

French 감성

On-Line to Off-Line

Europe On-Line Market

Handbag

Market
실용적인 디자인의 데일리백 선호

Affordable 브랜드 강세

마이클코어스, 코치, 토리버치등 점유율 상위

대부분 명품백 브랜드의 탄생지

실용성보다 디자인성 강한 백 선호

Affordable 브랜드 부재

유럽향, 온라인 기반 글로벌화

감성과 시장의 차이 인지

업체명 국가 형태 상황

Printemps Paris 프랑스 Off-Line 진출

Tiziana Fausti 이탈리아 On, Off-Line 진출

Harrods 영국 On, Off-Line 진행중

Selfridges 영국 On, Off-Line 진행중

Harvey Nichols 영국 On, Off-Line 진행중

NET-A-PORTER 영국 On-Line 진행중

Matches Fashion 영국 On-Line 예정

Monnier Freres 프랑스 On-Line 예정

Bini Silvia 이탈리아 On-Line 예정

유럽 유명 온-오프샵 진출 ing



03. 성공 케이스 – Lapalette, RAIVE

“MZ세대로의 전환 성공, 라빠레뜨”

“MZ세대 마켓의 안착, 레이브＂

Transition to MZ Brand - Lapalette Positioning in the MZ Market - RAIVE

<MZ여성 타깃 드라마 ‘여신강림＇>

MZ타깃으로의 전환 성공

MZ세대 겨냥 드라마 PPL 제품 품절 사태

2주간 국내, 외에서 1000pcs 판매

MZ타깃 마켓 상위 랭크

MZ세대 대표 마켓 ‘무신사‘

랭킹 상위 랭크



03. 확장 가능성 – Lapalette, RAIVE

“MZ세대로의 전환 성공, 라빠레뜨”

“MZ세대 마켓의 안착, 레이브＂

카테고리 확장 카테고리 확장

저가, 저관여 상품군으로 확대, OS화

Fancy제품

소형 가전

and many more

아이웨어 연매출 70억원

라이선스 제품 - by 태석광학

응용

전문성 있는 제조사, 브랜드등에

라이선스권 부여, 브랜드의 Open Source화

생산, 유통, 수익쉐어

카테고리 확장,

MZ세대들의 놀이터

ex. 다이소, 못된고양이

MZ여성들의 토털 브랜드

Golf

Athleisure

2021년 하반기 론칭 예정

제2의 스타일난다, 룰루레몬 지향



“Good to Great,

좋은 기업에서 위대한 기업으로”

Chapter 3
Appendix



01. After Investment, 제2의 창업

“Digital Transformation을 통한 Fashion Tech 기업으로의 진화”

OwO (On-Line with Off-Line) Smart Advanced by AI

O with O

자사몰 라운지비

전국 34개 오프라인 매장

(온앤온 포함 121개)

월 평균 오프라인 매장 방문자수 10여만명으로 추산

해당 소프트 타깃 자사몰 라운지로 유입

통합 멤버쉽을 이용한 옴니채널화

온-오프라인을 통합하는 O2O 서비스

2021년 론칭 예정은 통합 플래그쉽에서 테스트 예정

온, 오프라인 고객을 하나로. 예측 기획, 생산, / 스마트한 관리, 물류

MOU

모 AI 스타트업과 MOU체결 예정

AI를 통한 예측 기획, 생산 시스템 개발

영업관리, 재고 프로그램의 고도화

추후 투자, 인수 검토 예정

2021년 1Q내 AI스타트업과 협업 진행 예정



01. After Investment, 제2의 창업

“Digital 환경을 가장 잘 활용하는 Digital IQ가 높은 기업＂

PR Using OTT (K-Drama, K-Fashion) Video Killed Legacy Star

<국내 : 부부의 세계 PPL -→ 종영 후에도 네이버 실시간 검색어 랭크>

<해외 : 여신강림 PPL -→ 미국 OTT서비스 통해 라빠레뜨US 유입>

-→ 품절이후 재입고 문의 메일 900여통 접수

OTT 서비스의 수혜자 V커머스, V컨텐츠 고도화

네이버, 현대, 롯데등 통해 라이브 커머스(V커머스)판매 진행

전 채널 커리어 하이 매출 달성하며, V커머스 강세 브랜드로 등극

자체 유튜브 채널 개설 및 자체 비디오 컨텐츠 생산 예정

기존 판매방식, 홍보방식의 비디오 컨텐츠 화

관련팀 세팅 완료, 2021년내 해당 서비스 론칭 예정

D2C 강화 (직영몰)

자체 라이브 커머스 론칭

유튜브 채널 운영



01. After Investment, 제2의 창업

“Globalization에 최적화 된 준비된 기업＂

루에브르 프랑스 입점

영국, 이태리등

수출 추진중

중동 부국 중심

현지 파트너사와

협업 타진
ASEAN 중심

현지 파트너와

협업 타진중

라운지비

일본 사이트

론칭, 운영중

조이그라이슨 본격

US시장 공략

(현지법인)

2021년

라운지비 중화권

사이트 론칭 예정
라빠레뜨US 사이트

론칭, 운영중

현 글로벌 진출 및 진행 현황



01. After Investment, 제2의 창업

“극진영업, 세계 시장을 깨다＂

36% 1,800억

23% 700억

20% 400억

2021년

2023년

2025년

2027년

3% 30억

5개국 (인력: 4명)

10개국 (인력: 15명)

20개국 (인력: 30명)

30개국 (인력: 100명)

류 태헌 : 해외 사업 총괄 본부장 저

향후 글로벌 진출 로드맵
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