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	15차시_마케팅 성과 측정과 결과 분석
	개요
	<1>  성과 측정과 그로스 해킹
	[1]  마케팅 성과 측정의 중요성
	(1)  넷플릭스의 성과 측정 지표
	1)  시청률
	2)  관객 수
	3)  조회수
	4)  구독자들이 얼마나 각 콘텐츠를 가치있게 여기는가?

	(2)  측정과 성과 관리의 중요성
	(내용없음)
	1.  응답자의 58%만이 마케팅 목표를 성공적으로 달성하였다고 응답
	2.  89%는 마케팅 성과를 측정하고 분석하는 능력 향상이 시급한 과제라고 응답


	(3)  적절한 성과 분석의 장점
	(내용없음)
	1.  자신이 수립한 전략의 타당성과 효과성을 수시로 점검하고 개선
	2.  시장에서의 성과를 지속적으로 모니터링하고 개선하는 과정을 통하여 전략적 방향성을 올바른 방향으로 유지할 
	3.  아무도 보지 않는 배너 광고, 고객이 유입되었다가 바로 빠져나가는 홈페이지의 문제 등을 방치할 경우 발생되는 기회비용과 고객 이탈을 방지



	[2]  그로스 해킹의 도입과 목표
	(1)  그로스 해킹의 도입
	(내용없음)
	1.  그로스 해킹의 의미
	2.  그로스 해커

	2)  그로스 해킹 도입 성공의 예
	3)  기존 마케팅과 그로스 해킹의 비교
	1.  기존 마케팅
	2.  그로스 해킹
	①  웹사이트 접속 기록을 자동으로 축적 및 분석하여, 고객 체류 시간, 장바구니 구매횟수, 고객의 이탈률, 재방문율 등의 구체적인 수치를 분석
	②  분석을 통하여 적용 가능한 가설을 수립
	③  데이터를 이용한 실험을 통하여 검증
	④  검증된 결과는 바로 즉각 사업에 반영


	4)  그로스 해킹의 실험
	1.  UI/UX test
	2.  A/B test 


	(2)  그로스 해킹의 단계적 목표
	1)  획득(acquisition) 단계 
	1.  신규 가입자 유치를 위한 소셜 네트워크 이벤트
	2.  검색 엔진 최적화(SEO)
	3.  PR 등

	2)  활성화(activation) 단계
	1.  잘 구축된 랜딩 페이지
	2.  상품 본연의 매력성 강화
	3.  마일리지 적립 등 행동 촉진을 위한 인센티브

	3)  유지(retention) 단계
	1.  이메일을 통한 고지
	2.  시간 한정 이벤트
	3.  지속적인 흡인력을 갖춘 블로그 콘텐츠 

	4)  소개(referral) 단계 
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