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콘텐츠�&�엔터테인먼트�앱�마케팅�플레이북�소개

콘텐츠�&�엔터테인먼트�앱�라이프사이클�4단계�및�주요�전략�방향성

4단계별�상세�Google�솔루션�플레이북

Soft Launch          ���|���성공적인�시장�진입을�위한�필수�단계

Hard Launch          ���|���앱�비즈니스의�성패를�가르는�초석�단계

Stable Operation          ���|���지속적인�우성장을�만드는�핵심�단계

Reboost          ���|���새로운�성장�동력을�발굴하는�전환�단계
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Proprietary + Confidential

VS.

콘텐츠�& 엔터테인먼트�앱�마케팅�플레이북?

앱�시장에서�가장�중요한�카테고리이자�가장�난이도�높은�비즈니스인�
콘텐츠�& 엔터테인먼트�앱을�위한�마케팅�길라잡이

* Source: App Annie, Android+iOS combined

시장�내�경쟁�다각화�및�고도화

타겟�오디언스�/�콘텐츠�다양성

비즈니스�/�마케팅�장기전

비게임�앱�내�
엔터테인먼트�앱�매출�비중(1H '21)

비게임�앱�내�
엔터테인먼트�앱�카테고리�매출�순위(1H '21)

Top 1

20%
Competition Dynamics

Target Audience

Lifecycle
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Proprietary + Confidential플레이북�주요�콘텐츠�방향성�1

콘텐츠�앱�비즈니스만의�특성에�기반한�전략�방향성�설정�및�반영

Competition Dynamics

시장을�넘어�산업�전체의�다각화�및�고도화

엔터테인먼트�전체�관점에서�
유저�획득/방어/브랜딩�중요성

Target Audience

타겟�오디언스�/�콘텐츠�다양성

유저�세그멘테이션�정교화�및�
주요�타겟에�기인한�

크리에이티브�&�콘텐츠�개발

Lifecycle

비즈니스�/�마케팅�장기전

장기적인�라이프사이클과�
비즈니스�성숙도에�따른�
마케팅�전략�수립�및�고도화
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Proprietary + Confidential플레이북�주요�콘텐츠�방향성�2

단계별로�심화되는�비즈니스�목표에�기반하여,�
지속적인�성장�순환구조를�만드는�라이프사이클�전략�제시

Time

A
pp

 G
ro

w
th

Soft Launch Hard Launch Stable Operation Reboost

비즈니스�목표 Strategy Development Market Development Market Penetration Diversification

시장�반응�확인�및�가설�검증
런칭�전략�수립

유저�볼륨�극대화
앱�인지도�증대�및�포지셔닝�공고화

활성�/ 고가치�유저�기반�지속적인�우성장
앱�수익성�증대

서비스�운영�안정�및�효율화

신규�성장동력�발굴을�통한�
서비스�추가�성장�도모

phase
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Proprietary + Confidential콘텐츠/엔터�앱�라이프사이클�4단계

라이프사이클�단계별�비즈니스/마케팅�목표�및�전략�방향성�요약(Cont.)

WHAT

HOW

앱�하드런치�이전에�서비스�경쟁력과�운영�방향성�정립

1.�사업�가능성:�사업�가능성�판단�및�시장�목표�설정�
2.�콘텐츠�전략:�콘텐츠�전략�및�서비스�방향성�결정�
3.�타겟팅�/ 포지셔닝:�코어�타겟�검증�및�포지셔닝�전략�수립

1.�사업성�판단:�유저�정량�/ 정성�반응�및�유저가치�분석�
2.�콘텐츠�방향성�검증:�유저�퍼널�단위의�콘텐츠�분석�
3.�코어타겟�발굴:�Google Ads를�활용한�유저�성향�분석�및�광고그룹�단위�소재�테스팅

01        Soft Launch
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02        Hard Launch

WHAT

HOW

앱�장기�성장을�위해�명확한�사업적�/ 마케팅�목표를�세우고�
초반의�인지도�및�성과�중심�캠페인�운영

1.�유저�/ 매출�성장:�유의미한�유저�/ 매출�규모�확보�
2.�인지도�확보:�타겟�오디언스�인지도�증대�및�카테고리�내�포지셔닝�강화

1.�UA�캠페인:�설치�목표의�앱�캠페인으로�볼륨�극대화�
2.�브랜딩�캠페인:�YouTube�비디오�캠페인으로�타겟�오디언스�인지도�제고�

콘텐츠/엔터�앱�라이프사이클�4단계

라이프사이클�단계별�비즈니스/마케팅�목표�및�전략�방향성�요약(Cont.)
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03        Stable Operation

서비스�성장�지속을�위한�새로운�목표�설립�및�유저�가치�/ 방어�및�장기전을�위한�운영�효율화

1.�문제�상황�파악�및�진단�
�����:�런칭�때와�다른�고민으로�출발, 장기화되는�서비스가�직면한�문제�상황�파악�및�진단�
2.�마케팅�목표�고도화:�비즈니스의�상황과�성숙도에�따라�마케팅�/ UA�목표�세부적인�설정

1.�비즈니스�상황�진단�
�����:�비즈니스�상황을�객관적�지표�기반�판단�(시장�/ 오디언스�진단,�마케팅�성과�진단)�
2.�마케팅�목표:�고가치�유저�& 수익성�증대�및�유지�목표�세분화�
3.�목표에�부합한�앱캠페인�운영�
�����:�AC Action & tROAS, ACe�위주�고가치유저�획득�및�방어�/ Feeds in AC를�통한�효율성�제고

콘텐츠/엔터�앱�라이프사이클�4단계

라이프사이클�단계별�비즈니스/마케팅�목표�및�전략�방향성�요약(Cont.)
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#Phase

WHAT

HOW

04        Reboost

서비스�운영�장기화에�따른�자연스러운�성장세�증감�현상의�
정확한�원인�진단�통해�새로운�성장�동력�발굴

1.�Market Penetration:�신규�시장�개척자로�기존�시장�파이�확대�및�대중화�선도�
2.�Re-launch

�����:�신규�오디언스�/ 비즈니스�분야�등에�대해�Soft Launch�단계부터�Test & Learn�과정�재시작

1.�산업�보편적�특성�인지:�긴�서비스�수명에�따른�불가피한�성장세�둔화�트렌드�극복�필요성�전제�
2.�자사�문제�및�원인�진단:�Market Cap�도달�/�유저�행태�변화�등��
3.�Turn-around�전략�도출:�신규�수요�창출�/�비즈니스�범위�확대�등

라이프사이클�단계별�비즈니스/마케팅�목표�및�전략�방향성�요약
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콘텐츠/엔터�앱�라이프사이클�4단계



비즈니스�/ 타겟�오디언스�
확대를�통한�추가�볼륨�
성장�도모

비즈니스�성숙도에�비례하여�
고가치�유저�확보
보유�유저�이탈�방어�및�육성

인지�&�고려도�확장을�위한�
브랜딩�전략�수립�및�집행
비용�효율적인�볼륨�극대화

콘텐츠/엔터테인먼트를�위한�단계별�Google�솔루션�패키지
Soft Launch Hard Launch Stable Operation Reboostphase

마케팅�목표 코어�타겟�검증
포지셔닝�/ 핵심�콘텐츠�확립
시장�목표�수립

장기전에�대비한�마케팅�운영�효율화

분석�&�최적화 Google Analytics for Firebase(GA4F) Bidding

앱�캠페인�
상품

브랜딩�상품

앱�캠페인�
성과�향상�부가기능

AC Install

Max Conversion

AC Action ACi & Max Conversion

AC Value

AC Engagement

광고그룹�단위 Deferred Deep Link(DDL; Beta)

Feeds in AC / ACe

Audience Trigger & Predictive Audience

Cohort ROAS Dashboard (개별�문의�요망)

Appify

YouTube Video Campaign

Proprietary + Confidential
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성공적인�시장�진입을�위한�필수�단계
01     Soft Launch
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M
A

U

Time

사업�가능성�판단�및�시장�목표�설정

How Solution

1-1 Comment Analysis Tool 1-2 Google Play 개발자�콘솔 1-3 Google Analytics for Firebase1

콘텐츠�전략�/ 서비스�방향성�검증 2-1 2-2 Google Analytics for Firebase2 Google Ads 광고그룹

코어�타겟�/ 포지셔닝�수립 3-1 3-23 Google Ads 잠재고객�기능 Google Ads 광고그룹

소프트�런칭을�통해�점검해야하는�세가지�주요�방향성과�Google의�솔루션
01     Soft Launch | Why & How

Soft Launch
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초기�유저�대상�마케팅�결과�및�인앱�지표�분석을�통한�
시장에서의�가능성�및�기대�성과�수준�판단

시장�적합성�및�경쟁력 앱�퍼포먼스

[정량]�마케팅�성과 [정성]�유저�반응 유저�가치�분석

시장�평균�/�벤치마크

UA 퍼포먼스�분석을�통한�
시장�내�서비스�수용도�및�
확장�가능성�판단

유저�피드백을�통한�
서비스�강점�및�개선점�도출�

활성�유저�/ 고가치유저�정의�
타�앱�대비�유저�Stickiness,

PU�비율�등�성과�판단�및�개선점�파악��앱스토어�평가�분석�

FGI�/�정량조사�
YouTube�영상�크리에이티브�댓글�반응

유저�전환당�단가�/�캠페인�전환율

VS.

★★★★★�
기다리던�서비스예요!

★☆☆☆☆�
디자인�개선이�필요하네요

Purchase

pPayer

Action B

Action A

Install

01     Soft Launch | ①�사업�가능성�판단�및�기준�설정
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인사이트�도출�
서비스�개선점�발굴

사용자�리뷰�수집

Comment Analysis Tool | 유저�정성�반응�분석에�드는�리소스�절감
Pro Tip

* 자세한�사항은�Google�계정�담당자에게�문의�부탁드립니다.�

Google CAT�지원�영역 클라이언트�역할

영어�번역�통일�및�
자연어�처리�/ 분석

통계�분석�및�시각화

01     Soft Launch | ①�사업�가능성�판단�및�기준�설정
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사업�가능성�
Pro Tip

https://drive.google.com/open?id=1sxc0s-Ur0wb2rqtSeWktGcAb-Zdk3kt9
https://drive.google.com/open?id=1sxc0s-Ur0wb2rqtSeWktGcAb-Zdk3kt9
https://drive.google.com/open?id=1sxc0s-Ur0wb2rqtSeWktGcAb-Zdk3kt9
https://drive.google.com/open?id=1sxc0s-Ur0wb2rqtSeWktGcAb-Zdk3kt9
https://drive.google.com/open?id=1sxc0s-Ur0wb2rqtSeWktGcAb-Zdk3kt9
https://drive.google.com/open?id=1sxc0s-Ur0wb2rqtSeWktGcAb-Zdk3kt9
https://drive.google.com/open?id=1sxc0s-Ur0wb2rqtSeWktGcAb-Zdk3kt9
https://drive.google.com/open?id=1sxc0s-Ur0wb2rqtSeWktGcAb-Zdk3kt9
https://drive.google.com/open?id=1sxc0s-Ur0wb2rqtSeWktGcAb-Zdk3kt9
https://drive.google.com/open?id=1sxc0s-Ur0wb2rqtSeWktGcAb-Zdk3kt9
https://drive.google.com/open?id=1sxc0s-Ur0wb2rqtSeWktGcAb-Zdk3kt9
https://drive.google.com/open?id=1sxc0s-Ur0wb2rqtSeWktGcAb-Zdk3kt9
https://drive.google.com/open?id=1sxc0s-Ur0wb2rqtSeWktGcAb-Zdk3kt9
https://drive.google.com/open?id=18OFSa7T3aTyLi2wX52jBFqFhV0sJ9JUv
https://drive.google.com/open?id=18OFSa7T3aTyLi2wX52jBFqFhV0sJ9JUv
https://drive.google.com/open?id=18OFSa7T3aTyLi2wX52jBFqFhV0sJ9JUv
https://drive.google.com/open?id=18OFSa7T3aTyLi2wX52jBFqFhV0sJ9JUv
https://drive.google.com/open?id=18OFSa7T3aTyLi2wX52jBFqFhV0sJ9JUv
https://drive.google.com/open?id=18OFSa7T3aTyLi2wX52jBFqFhV0sJ9JUv
https://drive.google.com/open?id=18OFSa7T3aTyLi2wX52jBFqFhV0sJ9JUv
https://drive.google.com/open?id=18OFSa7T3aTyLi2wX52jBFqFhV0sJ9JUv
https://drive.google.com/open?id=18OFSa7T3aTyLi2wX52jBFqFhV0sJ9JUv
https://drive.google.com/open?id=18OFSa7T3aTyLi2wX52jBFqFhV0sJ9JUv
https://drive.google.com/open?id=18OFSa7T3aTyLi2wX52jBFqFhV0sJ9JUv
https://drive.google.com/open?id=18OFSa7T3aTyLi2wX52jBFqFhV0sJ9JUv
https://drive.google.com/open?id=18OFSa7T3aTyLi2wX52jBFqFhV0sJ9JUv
https://drive.google.com/open?id=18OFSa7T3aTyLi2wX52jBFqFhV0sJ9JUv
https://drive.google.com/open?id=18OFSa7T3aTyLi2wX52jBFqFhV0sJ9JUv
https://drive.google.com/open?id=1g6OSlnmegBYDE6CT7YDDhaPCwiJZyBhP
https://drive.google.com/open?id=1g6OSlnmegBYDE6CT7YDDhaPCwiJZyBhP
https://drive.google.com/open?id=1g6OSlnmegBYDE6CT7YDDhaPCwiJZyBhP
https://drive.google.com/open?id=1g6OSlnmegBYDE6CT7YDDhaPCwiJZyBhP
https://drive.google.com/open?id=1g6OSlnmegBYDE6CT7YDDhaPCwiJZyBhP
https://drive.google.com/open?id=1g6OSlnmegBYDE6CT7YDDhaPCwiJZyBhP
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Google Play 개발자�콘솔�벤치마크 | 


유입된�유저의�평균적인�충성도�/ 가치�분석�및�벤치마크�대비�성과�비교

앱�매력도�
(스토어�방문�> 앱�설치�비율, User loss..)

User Stickiness

(DAU / MAU...)

유저�수익성�
(PU Rate, ARPU)

. . .

카테고리�내�
경쟁력�및�
개선점�파악

평균�/ 상위값�
중심으로�

활성�/ 핵심�유저�측정�
지표�설정

01     Soft Launch | ①�사업�가능성�판단�및�기준�설정
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성과�기준�설정�
Pro Tip



Proprietary + Confidential

KPI�유형 측정�기준�설정�고려사항 예시 툴

Firebase or 3P | 


런칭�전에�필요�데이터�포인트를�정의하고�Firebase�등�분석�툴을�통해�측정

콘텐츠�연재�주기�등의�비즈니스�특성�
실제�유저�사용�행태�
비즈니스�/�유저�성숙도

초기�시작점�→�MAU

주간�연재�기반�→��WAU�
DAU / MAU�비율이�50%�이상일�시��→��직접적인�성장�드라이브하는�DAU

유저�볼륨

핵심�유저

매출

콘텐츠�성과

단순�볼륨을�넘어,�
고가치�유저로의�전환이�되는�
유저�기준점�설정

Activation: 회원�가입자,�주간�콘텐츠�조회자�
서비스�활성�이용:�특정�콘텐츠�구독�/ 신규�회차�지속�조회,�방문�빈도�
충성도:�평균�체류시간,�구매�빈도�/ 금액

기간�내�매출액�뿐만�아니라� 
BM�형태,�유저당�평균�창출�가치�고려

콘텐츠�유형�(장르�등)�내지는�
타이틀�단위의�성과

Subscription: 월간�구독자�/ 신규�구독자�수�
단건결제:�PU Rate, ARPU, ARPPU...

지속�구독률�/�완독률�
작품�/ 크리에이터별�매출�/ 결제율

Firebase 

or


3P Analytics

01     Soft Launch | ①�사업�가능성�판단�및�기준�설정
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콘텐츠�단위�성과�분석�통해�런칭�콘텐츠�라인업�및�향후�방향성�결정

Content A

낮은�CPI,�높은�CVR

신규�회차�지속�조회율

유료�결제

Content B Content C

O O X

O O O

O XX

마케팅�주력�소재�
소싱�레퍼런스 볼륨�확장용�UA�소재 인앱�추천에�활용��

(You may also like)

Acquisition

Retention

Revenue

콘텐츠�역할 판단�기준�예시

01     Soft Launch | ②�콘텐츠�전략�/ 서비스�방향성�검증
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* (예시)�인기�장르�/�콘텐츠�카테고리별�소재�구분�

Google Ads의�다양한�기능으로�
유저�및�포지셔닝에�대한�추가�인사이트�발굴

Google Ads�내�잠재고객�기능 Google Ads�내�광고그룹�기능

스릴러 액션 코미디

01     Soft Launch | ③�코어�타겟�/ 포지셔닝�수립

스릴러

액션

코미디

18

코어�타겟�분석을�위한�
Pro Tip



Proprietary + Confidential

앱�비즈니스�성패를�가르는�초석�단계
02     Hard Launch
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ACi와�Max Conversion을�활용한�UA�캠페인

How Solution

1-1 UA Planner 1-2 Google Analytics for Firebase 1-3 광고단위�Deferred Deep Link1

YouTube 비디오�솔루션을�활용한�브랜딩�캠페인 2-1 2-22 도달범위�플래너 YouTube 오디언스�타겟팅 2-3 YouTube 효과�측정�솔루션

하드�런치에서�중요한�두�시기별�활용�가능한�Google의�솔루션
02     Hard Launch

M
A

U

Time

Hard Launch
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런치�첫�달�Branding과�UA�시너지�극대화�이후�집중적�UA

Branding with 

YouTube Video


Campaign

타겟�오디언스�노출과�
도달�방점

UA with

App Campaign (AC)

자동�타겟팅�통한�앱�설치�전환�방점�
브랜딩�통해�타겟확장,

전환율�개선

런칭�브랜딩�집중(4-6주) UA�볼륨�극대화(4-8주) UA+주요�콘텐츠�
미니브랜딩�병행

M
A

U

1210987654321 11

Weeks after launch

AC 

Max 

Conversion

YouTube

Bumper &

TrV Reach

AC Install

설치�목표�달성을�통한�
앱�MAU KPI�도달

02     Hard Launch
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Installs

앱�설치를�극대화�하는�App Campaign�솔루션
02     Hard Launch | App Campaign

Installs

* 베타테스트�캠페인�평균�수치

Max Conversion

목표

학습최적화

활용�목적

일예산과�tCPI에�대해�설치�수�최대화

일반적으로�학습�7일�소요

명확한�목표�단가가�있고,�캠페인�변동�있을�시

예산�안에서�단가�자동조정해�설치�수�최대화

Install 보다�2배�빠르나�세팅�변화에�민감*

목표�단가�없이�단기�부스팅�필요할�시

22
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UA Planner | 두�가지�플래닝�도구�통해�규모와�예산�예상

UA Simulator (링크):�시장벤치마크�바탕�예산�산정 실적�플래너:�Soft Launch�캠페인�바탕�성과�예측

캠페인�정보�입력

Output 1
캠페인�벤치마크

Input

Output 2
총�캠페인�규모�계산

Output 3
Google�배정�UA�예산�설정

앱캠페인�1 +3개

4억 4천원 10만

4억 10만 4천원

앱캠페인 1

앱캠페인 2

앱캠페인 3

앱캠페인 4

### ### ###

### ### ###

### ### ###

### ### ###

### ### ###

### ### ###

### ### ###

### ### ###

### ### ###

### ### ###

### ### ###

### ### ###

### ### ###

### ### ###

### ### ###

02     Hard Launch | App Campaign

23

앱�캠페인�플래닝�
Pro Tip

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1K51BEhEhzG80uQAy_5QXKcJYnM-en3VEbqnR0cUdujE/edit#gid=1269282939
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* Average performance based on internal tests. Individual results may vary according to campaigns details

Firebase

Time

Pe
rf

or
m

an
ce

Conversions 

with Firebase

Conversions 

without Firebase

Google Analytics for Firebase (GA4F)

| 캠페인�최적화�소스로�활용,�학습�속도�및�퍼포먼스�개선

AC 솔루션�고도화�
(AC Value, Predictive Audience)

머신러닝 학습 강화

통합적인 유저 데이터 분석

1 2

강화된�시그널로��
좀�더�빠르게�머신�학습�
/ 최적화�달성

Automated Similar 
Audience�자동�생성,��
타겟�저변�증대�/ 빠른�캠페인�최적화�

02     Hard Launch | App Campaign
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앱�캠페인�성과�극대화�
Pro Tip
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Tip 1)�광고�그룹�단위�DDL을�활용,�
광고소재와�연관성�있는�페이지로�바로�이동

유저�경험�설계를�통해�Active User�전환�개선

BETA

특정�소재�
광고�노출 앱�설치 딥링크�통해�

소재로�연결

Tip 2)�대규모�마케팅�시에는,�
회원가입�등�앱�탐색�및�경험에�
허들을�주는�경험은�최대한�뒤로

앱�설치 앱�/ 콘텐츠�
탐색

회원가입��
유도

N회�앱구동,

콘텐츠�구독�/�
구매�페이지�방문

액티베이션
시그널 확인

02     Hard Launch | App Campaign
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앱�캠페인�성과�극대화�
Pro Tip
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대규모�인지도�확보�
YouTube�홈피드�최상위�지면�점유

효과적인�타겟�커버리지�확보�
&�도달률�증대

솔루션 운영�방향성 타겟팅

홈피드�/�검색결과�/�다음�재생영상�등�
Native Ad형�노출�&�인게이지�증대

지면�타겟팅(홈피드, 키워드)�
관심사, 맞춤관심사

고관여�유저에게��
영상�조회�유도

데모�/�관심사�/�맞춤관심사�
영상�조회자�리마케팅

‘웹�/ 앱�전환’을�목표로�
브랜딩�캠페인�운영

리마케팅�
맞춤�관심사

Funnel / KPI

CPM

CPV

tCPA

Max CV

비딩�방식�

YouTube Solution | 캠페인�목표별�대표적�솔루션�활용법
02     Hard Launch | YouTube Branding

인지도
Reach

고려도
Engage

전환
Action

CPM�마스트헤드

트루뷰�포�리치

트루뷰�인스트림

디스커버리

트루뷰�포�액션

데모�/�관심사�/�주제

데모�/�관심사
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도달�범위�플래너 | YouTube�비디오�캠페인의�상품�믹스�및�
타겟�오디언스�대상�목표�도달�범위�플래닝

캠페인�정보�입력
Input

캠페인�예산별�도달범위�/ 빈도
Output 1

추천�솔루션�믹스
Output 2

02     Hard Launch | YouTube Branding
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비디오�캠페인�플래닝�
Pro Tip
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 * Source: Nielsen Media Korea Digital Data (Android OS + iOS mobile 9,000명�패널조사; 2019.10 - 2020.10)

콘텐츠�헤비�유저가�많은�YouTube에서�타겟팅�통해�핵심�유저에�도달

YouTube Audience YouTube Targeting

전체�콘텐츠�앱�사용자�도달률�94%


UGC�앱�사용자�도달률�92%�

오디오�앱�사용자�도달률�90%�

OTT 앱�사용자�도달률�87%�

웹툰�/ 웹소설�앱�사용자�도달률�88%

콘텐츠�헤비�유저
: YouTube는�콘텐츠�앱�유저의�
94% 에�도달할�수�있는�
콘텐츠�/ 엔터�영역의�
중요�매체로�성장

인구통계�/�관심사
:�기본적인�인구연령�및�성별�외에�
미디어�/ 엔터�소비�습관이나�
라이프�스타일�등�
다양한�관심사�타겟팅

맞춤�관심사
:�주요�브랜드�/�
유사�서비스�웹사이트�/�
앱�활카테고리�검색어,�
경쟁�서비스�유저�등�타겟팅

리마케팅
: YouTube 채널�구독자�
프로모션�페이지�방문자�등�
주요�잠재고객�리마케팅

02     Hard Launch | YouTube Branding
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광고가�효율적으로�유저들에게�도달했을까?

상품별�도달범위,�노출빈도�등을��
별도의�보고서로�확인

광고를�본�유저들은�우리�앱을�기억할까?

광고�상기도,�인지도�등�
YouTube 캠페인을�통한�광고�효과�측정

광고를�보고�앱에�관심이�생겼을까?

YouTube 캠페인�전�/ 후�검색량�변화�및�
경쟁사�키워드와의�Share�비교

YouTube Measurement | 단계별�효과�측정�솔루션�활용

Unique Reach Report Brand Lift Survey 2.0 Search Lift 

02     Hard Launch | YouTube Branding
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비디오�캠페인�성과�분석�
Pro Tip
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03     Stable Operation
지속적인�우성장을�만드는�핵심�단계

30
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성장을�지속하기�위해�비즈니스�상황에�따른�마케팅�목표�수립부터�다시�시작,��
이�목표에�따른�UA�집행은�Google의�다양한�AC�솔루션과�함께

03     Stable Operation
M

A
U

Time

Stable Operation

User Quality비즈니스�현�상황�객관적�판단

How Solution

각�서비스마다�다른�고민�/�
다른�상황에�기반,��시장�헤드룸과�
마케팅�투자�영역�진단

1

고가치�유저�& 수익성�증대�및�유지�/�
효율성�제고�목표�세분화

상황�개선을�위한�마케팅�목표�고도화2 AC

Action

AC tROAS

Feeds in ACi / ACe

ACeRevenue

Profit

Operation(Efficiency)
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ACi와�동시�운영�시,��
ACi�대비�유저의�가치가�명확히�구분되는�이벤트로�최적화!

인스톨�캠페인 회원가입�액션�캠페인

Cost / Conversion

10% 30%

Cost / Install 2,000원 4,000원

인스톨�유저�
타겟�액션�전환율

20,000원 13,333원

AC Action

| 유저�리텐션�/ 활성화에�가장�중요한�‘핵심�이벤트’�기반�최적화로�고가치의�신규�유저�유입

03     Stable Operation | AC Action

AC Action Pro Tip

구매�/ 도네이션

코인�/ 재화�충전

구독�/ 팔로우

콘텐츠�반복조회

회원가입

앱�설치

콘텐츠�App A

1차�활성�지표

2차�충성도�지표

고가치유저�지표 CPI는�더�높지만,�목표하는�하위�퍼널�액션으로�더�효율적으로,�더�높은�전환�유도�성공

콘텐츠�앱�사례�
������������인스톨과�충분히�구분되는�액션인�‘회원가입’으로�AC Action�운영
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AC Action with 구매�이벤트�

구매�액션�전환�수를�드라이브,�
모든�IAP�전환�액션에�동일한�가중치�부여

구매�액션�‘숫자’가�아닌�
목표�ROAS % 자체로�비딩

Small Payer

Whale Payer Whale Payer

현재의�
Acquisition Cost

Campaign Cost

Revenue

from Campaigns

=
현재의�

Paid Users 발생�매출

AC tROAS�풀런치,�ROAS�비딩�상시�지원

AC tROAS 접근법: 현재의�수익성이�아닌�‘성장�가능성과�미래가치�창출’ 투자하는�관점으로

AC tROAS

| CPI�중심�사고에서�벗어나�‘고가치�유저�확보’의�측면에서의�투자로�점진적인�수익성�증진�도모

03     Stable Operation | AC tROAS

AC tROAS�

Small Payer

VS.

+

+

매출�확장�가능성

‘고가치�유저�확보’�관점에서의�
투자�범위

인앱액션�
리스트

선택�인앱액션
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휴면�유저�/ 비활성�유저�규모를�분석,

활성�유저로�전환�가능한��

Light Users 규모�판단하여�운영�

유저가�이탈하는�병목�지점이�있거나,�
Core User의�정의가�되는��
액션�전환을�목표로�운영

앱�설치�후�구매�등�주요�이벤트가�일어나기까지�
긴�시간이�소요될�시, ACe로�이탈�방지�및�
장기�유저의�고가치�액션�전환�유도

(예시)

활성�유저�풀은�충분하나�장기�이탈자가�많아�
휴면유저�복귀에�집중해야�하는�케이스

휴면유저

Install

Content View

Signup

Follow

CV x 10

100만명

90만명

30만명

20만명

15만명

5만명IAP
70% 유저가�앱�설치�후�구매�전환까지��
30일�이상�장기적인�시간�소요�

→ ACe를�통해�30일까지의�리텐션�관리�및�이후�구매전환에�집중

A app 앱설치�후�유저�구매�전환�소요�시간�통계

ACe | 구체적인�활용�진단을�기반한�캠페인�구조화가�ACe 성과의�핵심
03     Stable Operation | AC Engagement

활성�유저�확보

진단�1) 진단�2)

핵심�유저�이탈�방지

진단�3)

고가치�유저�발굴

Install Base

MAU

WAU

(예시)

Bottleneck

Trigger

(예시)
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Install

Light Action

Activate Action

Loyal Actions*

(pPayer)

Purchase

인스톨�유저(or View�유저)�중�미가입자�가입�유도�
N일�이상�미방문자�콘텐츠�조회�유도�
가입�유저�구매�직전�Funnel Action�전환 
*주�X회�이상�방문,�주간�X회�이상�콘텐츠�재생�등..

AC Action 

AC Install

ACe 

일간�삭제자�/��Retention Rate�고려, 
성장을�위한�최소�~�목표볼륨�설정�
CPI�관리에�집중,��User Quality는�소재�및�ACe로�보조

ACi 대비�변별력있는�비딩가�설정�
구매�유저�콘텐츠�소비�성향�고려한�소재�개발�

AC Value 동일한�AC Action�캠페인의�ROAS�기준으로�목표�ROAS 설정

평균 Action�전환기간이�긴�경우, ACe 통해�중간�Funnel의�유저�관리
03     Stable Operation | AC & ACe솔루션�동시�운영�노하우
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방문�기간,�단일�액션�전환�등�
단일�조건�병합을�통한�오디언스�생성�

e.g. 7일�미방문자, 로그인�유저

유저의�단계별�수행�액션을�
복합적으로�정의하여�오디언스�생성�

e.g. 앱�설치�이후�7일�이내�회원가입�및�
콘텐츠�3회�반복�조회자

Google AdsVS

Audience Trigger & GA4 Predictive Audience


| 고가치�유저�획득�및�유저풀�견고화를�위한�오디언스�관련�심화�피쳐

03     Stable Operation | AC & ACe 관련 Pro Tip

Audience

Trigger
: Firebase 통해�
‘페르소나’를�타겟으로�한��
유저�획득�앱�캠페인�운영

GA4

Predictive

Audience 
: 이탈�/ 구매�가능성�높은�
유저를�예측하여�
이를�기반한�앱�캠페인�운영

해당�오디언스�조건에�부합하는�
유저를�전환�목표로�

AC / ACe�캠페인�운영

일반�앱�오디언스 Firebase 

Audience Trigger

AC

Use Case

예측�유저까지�포함한�캠페인�운영으로��
전환�볼륨�증대�및�캠페인�최적화�강화

ACe

Use Case

Churn Prediction을�통해�
유저�이탈�시그널을��미리�감지하고�
ACe 캠페인�타겟�오디언스로�활용

Advanced
구매�/ 이탈�뿐만�아니라�
서비스에�중요한��Custom Event를�기반으로�
Audience�수동�생성
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Google Ads�내�
Feed�연결�/ 광고�세팅

Feed형 Dynamic Ads 연관�in-app�페이지로�바로�연결

Your

App

Feeds in AC & ACe | 앱�내�콘텐츠에�맞춘�유저�맞춤�크레이티브�제작�및�
딥링크를�통한�인앱�페이지�연결로�앱�캠페인�효율성�증대

03     Stable Operation | 앱 캠페인 효율성 제고
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04     Reboost
새로운�성장�동력을�발굴하는�전환�단계
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Reboost의�목표는�성장세�쇠퇴�원인�진단�기반�신규�성장�동력�발굴
04     Reboost

산업�보편적�특성�인지

How Solution

모든�플랫폼의�성장은�지속되지�않으며,


특히�콘텐츠�/ 엔터�서비스는�수명이�긴�만큼�
성장통을�끊임없이�겪게�됨

1 자사�특정�문제�및�원인�진단2

M
A

U

Time

Reboost

Turn-around�전략�도출3

Market Cap�도달�/��경쟁�강도�심화�/�
유저�행태�변화�등

신규 시장 수요 창출 / 타겟 오디언스 확장 /


비즈니스 범위 확대 등

App Deeplinking(Appify)

GA4(Google Analytics 4.0)

Firebase A/B Testing

39



Proprietary + Confidential

Reboost 단계�마케팅은�다시금�첫�단계로�회귀하여�신규�수요�창출�목표로�Test & Learn 반복
04     Reboost | What & How

분석�필요�사항

시장�성숙도

타겟�오디언스�도달률�/

유저�점유율

경쟁�상황�/

타겟�유저�행태�변화

자사�내부�역량�/

리소스

Turn-around�전략

1단계�
시장�수요�/ 파이�자체�확장

2단계�
타겟�오디언스�확장

3단계�
비즈니스�/ 카테고리�다각화

비즈니스�/�마케팅�방향성 활용�가능�Google�솔루션

Market Penetration

시장�개척자�/ 선도자로서�
시장�확대�및�대중화�선도

Re-launch

신규�시장�/ 오디언스�/

카테고리에�대한�

Soft Launch�단계부터�
Test & Learn�재시작�

App Deeplinking(Appify)

웹+웹�호환�랜딩�활용�
모바일�유저�접점�확대

GA4

(Google Analytics 4.0)

웹+앱�통합�분석을�통한�
오디언스�분석

Firebase A/B Testing

앱�내�신규�기능�/ 콘텐츠�
업데이트에�대한�
유저�분할�테스트
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App Deeplinking(Appify)

| 앱 유저 포화 상태에서 라이트한 웹 유저 중심의 시장 확대를 위한 웹+앱 통합 캠페인 구축

04     Reboost | What & How

Appify란?�
앱�캠페인�뿐만�아니라�Google의�다양한�전환�캠페인의�랜딩페이지를�딥링크로�설정,��
유저의�앱�보유여부에�따라�웹+앱의�특정�페이지�내�자동�랜딩시킬�수�있는�기능�

지원�솔루션
Discovery & YouTube(Android Only), Display & Search(Both)

YouTube는�현재 VAC만�지원

랜딩�로직
앱�설치자�→�앱�내�특정�페이지로�랜딩
앱�미설치자�→�동일한�웹�페이지로�랜딩

지원�딥링크
Android의 App Links

iOS의 Universal Links

Custom Scheme은 사용 불가

GA4를�통해�웹+앱의�
교차전환�상세�추적�가능

Tip!
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* VAC & TrV4A에서의�앱�딥링킹은 App link(안드로이드),Universal link(iOS)를�통해�가능합니다.�
* 현재�안드로이드에서만�지원됩니다.(iOS는�21년�하반기�예정)

앱이�있는�유저를�인앱�페이지로�바로�랜딩,�
Seamless한�경험과�함께�ROI를�증대�

*�앱�미보유자에게는�웹사이트상�동일한�페이지로�랜딩�지원�

랜딩�뿐만�아니라�인앱 전환�성과�측정�또한�가능

Deeplink Action�비딩�캠페인 /�Android Only

Appify for YouTube | 비디오�액션�캠페인(VAC)의�랜딩�페이지로�활용, 
코어�앱�유저부터�신규�웹�유저까지�서비스�전환율�극대화

04     Reboost | What & How

App Deeplink 적용�시,

모바일�전환율�증가2X
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Web

AndroidiOS

% % %

%

GA4(Google Analytics 4.0)


 | 웹+앱�통합�분석�기반�정확한�유저�규모�분석�및�Cross-platform 오디언스�타겟팅

04     Reboost | Key products

From: 
단일�기기�기반�
리포팅�및�각�매체별�규칙�기반�
기여도�배분

To: 
교차�기기�통합�리포팅�및�
데이터�기반�기여도�측정

43



Proprietary + Confidential

실험�설계

실험�및�
성과분석

새로운�기능/
콘텐츠�적용

성과분석

Firebase A/B Testing | 신규�기능�업데이트�이전�정교화된�실험�기반�의사�결정�가능�
04     Reboost | Key products

Firebase A/B Testing

앱�UI,�기능�또는�참여�캠페인의�
변경사항을�테스트�가능
변경에�따라�수익�및�리텐션과�같은�
주요�측정항목이�실제로�변화하는지�분석

활용�예시

앱�유료�구독�옵션�추가에�따른�구매�전환�비교
콘텐츠�추천�경험�변경에�따른�조회수�비교
앱�유저�Direct Messaging�기능에�따른�
유저�활성화�비교

Google Analytics

for Firebase

Firebase

Predictions

A/B Testing

Remote

Config

Cloud

Messaging

Google Analytics

for Firebase
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자세한�단계별�솔루션�활용과�캠페인�운영�방법은�
담당�세일즈에�문의�바랍니다.

App Masterclass
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The End


