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Internet Marketing

Internet Marketing Process

전략 수립을 위한 외부 데이터의 활용

- Web site analysis

- Internet Audience Measurement

- 실제 시스템 데모

제휴 마케팅

- 등장배경

- 개념

- 다양한 형태

- 적용 사례

- 실제 시스템 데모

Q&A
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Internet Marketing

정의

인터넷 마케팅의 정의

인터넷을 기반으로 수행되는 모든 마케팅 활동
즉, 가상공간에서 관계형성 및 실시간 상호작용이 가능한 쌍방향 커뮤니케이션
을 바탕으로 한 마케팅 활동

(인터넷) 마케팅의 목적

• 브랜드 구축 (Branding)
: 소비재 용품, 의류/신발 등 개인별 기호가 구매에 영향을 미치는 제품

• 고객 관리 (Customer Management)
-신규 고객 유치
-기존 고객 관리
-인지도 창출 및 변화

* 인터넷에서 판매가 많이 이루어 지는 상품 군:
- 규격화 되어 기호에 상관없이 구입 가능한 제품 (책, CD, 전자제품, 꽃 등)
- 디지털 제품 (컨텐츠)
- 희귀 상품

전남대학교 강의 4

Internet Marketing

특성

• 시간, 공간의 제약이 적다

• 짧은 Life Cycle (Planing에서 부터 Targeting, Delivery, Analysis 

과정이 즉시 이루어짐)

- cf: 우편 (DM), 전화

• 고객 Contact당 상대적으로 저렴한 비용

• 상대적으로 높은 효과

- E-mail 반응율이 DM 보다 10배 이상 (Source: Giga Information Group)

• Two way communication (소비자 반응 조사, 반응에 따른 Personalization)

• Personalization / One-to-one 용이
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Internet MKT Process

Process Lifecycle

사용자 정보획득(Learn)
• 고객의 취향을 이해한다.
• 정보수집
• 지속적 고객취향 분석

개인별 가치제공(Relationship)
• 인터랙션 설계와 가치제공
• 개인별 사용자 커뮤니케이션
• 제품/서비스 설정
• 실시간 상호작용
• 핵심 사업과의 관계

사용자 모으기(Attract)
• 고객 관심 끌기
• 목적 고객 창출
• 브랜드 인식
• 피드백 광고

사용자 흥미와 참여유도(Engage)
• 흥미와 참여유도
• 독특한 프로그램
• Interactive 컨텐트
• 사용자에 의한 컨텐트 생성
• 거래능력 (Conversion rate)

고정 사용자 확보(Retain)
• 고객이 다시 돌아올 수 있게
• 동적인 컨텐츠
• 가상 공동체
• 독자적/독특한 컨텐츠

전남대학교 강의 6

Internet MKT Process

주요 이슈

Attraction Engage Retain Learn/
Relationship

성과 분석 및
전략 수정

인터넷 마케팅 각 단계에서의 이슈

단계

주요
Issue

• 어떻게 알릴
것인가?

• 누구에게 알릴
것인가? 

• 어떤 정보를
수집할 것인가

• 어떻게 수집할
것인가? 

• 어떻게 차별화?
• 어떤 Benefit을
줄 것인가?

• 어떻게 효과적
으로 줄 것인가?

• 고객 만족의
방법

• 수익 창출의
방법

• 무엇을, 어떻게
분석할 것인가

고려
요소

• Internet 
Advertising

• Targeting

• 고객 정보 획득
방법

• 고객 정보 검증

(커뮤니티)
• E-Mail 
Marketing

• Mileage Point
• Event MKT

• Personalization
• e-CRM / ERMS
• 제휴 네트웍

• Web Log 분석
• Data Warehouse
연계 및
Web Mining
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전략수립을 위한 외부 데이터의 활용

Web Site analysis
• Web Site Analysis의 중요성

– Site Traffic 추세 파악, 안정적 서비스 제공

– 고객의 행동 및 선호 data의 파악

– 고객 targeting 및 분석의 중요 근거

• Web Site Analysis의 방법

– web server log file 분석 (webtrends)
• jypark.callcenter.co.kr www.webtrends.com - [12/Jan/1996:20:37:55+0000]

“GET /buttons/next_p.gif HTTP/1.0” 200 215 “http://www.callcenter.co.kr/”
“Explorer/4.01 (Win98)”

• Many off-the-shelf solutions: Web trends, Accure, Andromedia,           
net.Genesis, Microsoft)

• Platform independent 한 방식으로 분석하는 장점이 있으나 개별 User 특성을
연결시킬 수 가 없음

– user activity tracking 
• 주요 page, object 마다 tag를 붙여 User의 행동 추적

• 등록된 User일 경우 개인 정보와 연결하여 분석할 수 있음

• Web page 구축 시 별도 프로그래밍과 DB 작업 필요

전남대학교 강의 8

전략수립을 위한 외부 데이터의 활용

(참고) Web server log 분석
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• 인터넷 사용자를 대표하는 패널을 구성하여 이들의 인터넷 접속 데이터를 모아
Site별 traffic을 추정하는 기법

• 매 6개월 주기의 사용자표
본조사와 3개월 간이조사
결과를 적용

• Random Digit Dial 방식 적
용
무작위로 전화번호를 추출
하여 패널 활동을 권유한
후 승락한 대상을 패널로
선정

• 인터넷 사용자 표본조사 결
과를 기준으로 인터넷 사용
자의 인구통계학적인 구성
비를 산출하여 패널 Quota
표를 작성후 패널을 구성함. 

-- 개념개념 정의정의 -- -- 패널패널 구성구성 -- -- 데이터데이터 처리처리 --

Universe enumeration &
Random sampling

Tracking &
Data processing

• BHO 기술을 적용한
Tracking소프트웨어를 적
용하여 광범위한 데이터를
실시간 수집

• 매월 1일부터 말일까지 패
널을 통해 수집한 데이터를
처리하여 익월 1일에 월간
인터넷 사용행태 보고서를
산출

• 매주 월부터 일요일까지 측
정한 데이터를 처리하여 주
간 인터넷 사용행태 보고서
를 다음 주 월요일 오전에
제공

Definition

• 인터넷 사용자 정의
한 달에 1회 이상 인터넷에
접속하는 만 10~65세의 국
내 거주자

• 인터넷 접속의 정의
MSIE, Netscape Navigator, 
ISP 브라우저를 사용하여
개인용 또는 업무용 PC를
통해 인터넷에 접속하는 경
우

• PC방, 학교 등 공공 인터넷
접속자 제외

• MS Windows OS 사용자

전략수립을 위한 외부 데이터의 활용

Internet Audience 
Measurement

전남대학교 강의 10

• 패널 구성 상세 방법론

인터넷

비사용

인구

인터넷 사용 인구

-- Universe enumerationUniverse enumeration조사조사 --

• 관계사인 RI Korea와 공동으로 6개

월 주기의 인터넷 사용자 표본조사

(10,000명 전화조사) 실시

• 국내 인터넷 사용자의 인구통계학

적 특성 정보 확보

-- Quota Table Quota Table 작성작성 --

• Universe 조사 결과에 의해

SEX, AGE, EDUCATION, 
INCOME, JOB, MARITAL 
STATUS 변수별로 인터넷 사

용 인구의 Quota표를 작성

-- Sampling Sampling --

• RDD(Random Digit Dial)방식

을 적용하여 패널을 recruiting
함

• Universe 조사 시 패널활동을

수락한 응답자를 패널로

recruiting함

• 비례계층선택법(Proportionate 
stratified selection)을 적용하여

인구구성비 기준으로 패널 세

그먼트를 구성함

전략수립을 위한 외부 데이터의 활용

Internet Audience 
Measurement
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• Syndicated Reports

• 순방문자, 리치율, 방문자, 페이지

뷰, 체류시간, 방문빈도 기준의 월

간/주간 웹사이트 측정 보고서

• 사이트별 인구통계학적 특성 보고

서

• 사이트 내 서브도메인 측정 보고서

• 사이트 간 하이퍼링크 유입(출) 보
고서

• 사이트별 방문자 충성도 보고서

• 사이트 간 중복방문 비율 보고서

• Trend & Chart 보고서

• 상위 경로 사이트 보고서

• 주간/월간 인터넷 사용 보고서

- 성별

- 연령별

- 학력별

- 직업별

- 소득수준별

- 결혼유무

• 1차원 세그먼트 분석 보고서

• 다차원 세그먼트 분석 보고서

• 100여개의 카테고리 별 측정 보고
서

• Media Planner : 세그먼트별 순방
문자, 리치율, 페이지뷰 기준의 타
겟팅 보고서와 Unduplicated 
visitors 보고서

• My Measurement 보고서 : 관심 사
이트의 측정보고서.

• 카테고리별 인구통계학적 교차 분
석 보고서

• 배너광고 효과 측정 보고서
- 노출율, 클릭율
- 배너별 인구통계학적 특성별 교

차 분석 보고서

- 웹사이트 측정 보고서 - - 인터넷 사용자 Usage 보고서 - - 고급 리서치 보고서 -

전략수립을 위한 외부 데이터의 활용

Internet Audience 
Measurement
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• Customized Reports

• 지정 사이트의 순방문자수, 리치율, 
방문자, 페이지뷰, 체류시간, 방문

빈도, 충성도 등 기본적인 트래픽

측정 데이터

• 지정 사이트의 인구통계학적 특성

그룹별(성별, 연령별, 학력별, 직업

별, 소득수준별, 결혼유무) 트래픽

측정 데이터

• 종합 그리고 인구통계학적 특성 그

룹별 지정 사이트별 행태 조사

- 체류시간 기준

- 요일 기준

- 시간대(24시) 기준

- 방문빈도 기준

• 종합 그리고 인구통계학적 특성 그

룹별 지정 사이트 이용 행태

- 사이트간 중복방문 현황

- 경쟁사이트 방문 행태

• 지정 사이트의 하이퍼링크를 통한

유입 / 유출 사이트 분석 + 인구통

계학적 특성 그룹별 교차 분석

• 지정 사이트의 서브도메인 방문행

태 분석 + 인구통계학적 특성 그룹

별 교차 분석

• 지정 사이트 내 서브도메인 이동경

로 분석 + 인구통계학적 특성 그룹

별 교차 분석

• 지정 사이트 내 서브도메인 네비게

이션 행태 분석 + 인구통계학적 특

성 그룹별 교차 분석

- 기초 조사 보고서 - - 이용자 행태 조사 보고서 - - 이용자 행태 심층 조사 보고서 -

전략수립을 위한 외부 데이터의 활용

Internet Audience 
Measurement
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• 인터넷 비즈니스 기업
– 인터넷을 활용하여 회사의 수익을 창출하고자 하는 기업. 
– 인터넷을 통해 자사 사이트를 알리거나, 방문자를 모으거나, 회원을 모으거나, 상거래를 하려

는 기업

• 인터넷은 서로 연결된 (hyper-linked) 수 많은 채널의 네트웍
– 인터넷 상거래에서 성공을 위한 요소 :  Traffic * 사이트 운영능력
– Traffic => 노출 율 X Hit Rate
– 사이트 운영능력 => Conversion Rate

• 사업의 성공을 위해서는 자사 사이트를 효과적으로 알리고 인터넷에서 노출 시켜야 하
나, 여기에는 비용이 들어 감 (Merchant 기업의 입장)

– 기업의 성공을 위해서는 많은 Traffic 유도가 필수적임
– 타겟 고객층이 비슷한 사이트에 광고를 해야 효과적이나 이들과의 연결이 쉽지 않음
– 일반적인 인터넷 광고는 노출도에 따른 고정비용으로 지출되어 실제적 성과를 보장할 수 없음.

• 단순히 회원을 확보하고 Traffic을 일으킨 것으로는 수익을 창출 할 수 없음 (Affiliate 
기업의 입장)
– 서비스 유료화의 어려움
– 전자상거래의 복잡함

해결방안 => 제휴 마케팅해결방안 => 제휴 마케팅

제휴 마케팅

등장 배경

전남대학교 강의 14

•• 제휴제휴 마케팅마케팅 (Affiliate Marketing)(Affiliate Marketing)
– 1996년 Amazon.com에서 시작한 인터넷 마케팅의 한 방법 (칵테일 파티 Episode)
– 인터넷상에서 상거래를 하려고 하는 Merchant Site (예: Amazon.com)가 인터넷상의

Cyber 대리점 역할을 하는 Affiliate Site (예: Yahoo.com) 들을 모집하고 이들을 통해 자
사로 연결되는 Banner나 Link를 배포하여 전체적인 Traffic과 매출의 증가를 가져오는 기법

– 이를 통해 Affiliate는 Merchant로부터 성과에 근거한 Commission를 받게 됨.

•• 제휴제휴 마케팅의마케팅의 효과효과
– 제휴마케팅은 1999년 미국에서 폭발적으로 성장, 현재는 일반화된 기법

– Forrest 리서치의 1999년 보고서*에 의하면 제휴 마케팅은 E-Mail 마케팅과 함께 가장 효과
가 뛰어난 마케팅 기법으로 조사 됨

– 1999년 기준 온라인 쇼핑 매출의 13%, 2003년 기준 21%가 제휴 마케팅을 통해 발생하는
것으로 조사됨. 

* “New Affiliate Marketing Models,” Jim Nail, David M Cooperstein, Carrie L. Ardito,  Jennifer C. lee,    Forrest Research, 

October 1999.

사이트 방문자

방문,
Surfing

소개 및
이동

가입,
구매

소개 실적에 따른 커미션 지급

제휴 마케팅

개념
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• 참고 자료: 제휴 마케팅을 실시하는 미국 50대 Retailer에 대한 조사 (1999년, 
Forrest research) 

제휴제휴 중인중인 Affiliate Site Affiliate Site 의의 수수

평균=10,272개

46%

25%
18%

10%

<5,000 5,000-
<15,000

15,000
이상

무응답

매출액에서매출액에서 제휴제휴 링크를링크를 통해통해 발생된발생된 금액금액 비중비중

1999년

2003년

17%
2%

23%
8%

15%
15%

10%
31%
35%

44%

0 - 5%

5 - 10%

10 - 20%

20% 이상

무응답

다른다른 마케팅마케팅 기법들기법들 각각을각각을 제휴제휴 마케팅과마케팅과 비교비교 했을했을 때때 효과는효과는? ? 

63% 25% 13% 제휴마케팅보다
낫다

비슷하다

제휴마케팅보다
못하다

E-Mail마케팅

Offline 광고

스폰서 쉽

Portal 제휴

배너교환

29% 14% 57%

17% 6% 78%

15% 7% 78%

5% 5% 90%

제휴 마케팅

개념

전남대학교 강의 16

제휴 마케팅 (Affiliate Marketing)이 각광 받는 이유

•• Merchant Merchant 입장입장
– 판매 접점을 손 쉽게 확장하는 효과 =>접점의 확장에 따른 추가 비용이 거의 없음

– 성과에 따른 보상. 단순히 소개 해 주었다고 또는 진열 해 주었다고 보상 하는 것이 아님

=> 기존 광고나 배너 교환과 차이 점

– Context/Content 에 맞는 Commerce 제안으로 효과 증대

• 내용에 맞는 제안일 경우 Click Through Rate가 4%까지 올라 감

•• Affiliate Affiliate 입장입장
– 전자 상거래를 위한 별도의 투자 없이도 기존 회원의 로열티를 바탕으로 전자상거래를 도입, 운영

할 수 있음.
– 회원에게는 편의성을 제공하고, 사이트는 수익을 얻는 2중의 효과를 얻음.
– 광고 시장의 영향을 덜 받으면서, 사이트의 노력에 의해 수익을 얻을 수 있는 채널을 확보할 수 있

음.
– 상품 및 서비스 컨텐츠를 바탕으로 사이트 컨텐츠를 풍부하게 할 수 있음.
– 믿을 수 있는 상품 및 서비스를 공급하는 머천트의 제휴 마케팅을 이용할 경우, 사이트 신뢰도 확

보에도 도움이 됨.

기본적으로 Win-Win 모델기본적으로 Win-Win 모델

제휴 마케팅

개념
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전남대학교 강의 17

기존 광고를 통한 마케팅비용 구조

기간

\ 기대가능한
매출액

광고비용

기간

제휴 마케팅을 통한 마케팅비용 구조

커미션

\
매출액

제휴마케팅을 통해 확보한
신규고객의 재구매를 유도하여
추가적 수수료 지불이 없는
상태에서 기대할 수 있는
매출액

커미션을 제외한 실현 매출액

광고를 통한 마케팅 기대 효과
중 마지막 단계의 성과를
제휴마케팅은 도입 초기부터
Risk Free 형태로 실현가능

매출액 규모가
지출한 광고비에
도달한 시점

광고비에도
도달하지 못
한
매출액

광고비를 제외한
실현 매출액

기존광고비용 VS 제휴마케팅비용

제휴 마케팅

제휴 마케팅 서비스의 효과

전남대학교 강의 18

• 특정 Merchant가 자체 프로그램을 활용 제안 (예: amazon.com, 삼성몰, Yes24)
– 장점: Merchant가 원하는 대로 프로그램 제안할 수 있으며, 많은 유명 Site 가 이 제도를 시

행함

– 단점: 성과 측정이 Merchant에 의해 일어나므로 Affiliate 입장에서는 신뢰할 수 없음

Affiliate 모집, 연결, 성과관리, 정산을 Merchant가 직접 해야 하므로 많은 노력이 들
어감

Affiliate 입장에서는 다양한 Merchant 별로 따로 보상을 받기 때문에 불리 함

(최저 Reward 금액)
– 제휴 마케팅을 위한 시스템은 직접 개발할 수도 있으며 (예: Amazon.com) ASP 사업자가

제공하는 시스템을 활용할 수도 있음 (예: B&N)
– 대표적인 ASP 사업자로는 Befree.com, Linkshare.com 이 있음

• 제휴 네트웍 사업자를 활용
– 제3의 사업자가 Merchant와 Affiliate를 효과적으로 연결 시켜 주며 양자간의 소개 실적을

공정하고

정확하게 추적, 정산까지 대행 해 주는 것 (운영업무의 대행)
– 장점: Merchant, Affiliate 각각이 제휴 상대를 찾아 연결하는데 드는 노력과 시간을 절약

해 줌. 또한, 양 자간의 실적을 중간에서 공정하게 추적, 정산 해 줌

Affiliate 입장에서는 다양한 Merchant 로 부터의 실적을 통합하여 정산 받으므로 유리함

– 단점: 제휴 중개 업자에게 수수료가 지급됨

– 대표적인 제휴 네트웍 사업자로는 CommissionJunction.com (미), LinkPrice.com
(한국)이 있음

제휴 마케팅

다양한 형태
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전남대학교 강의 19

모집(Recruiting)

Matching

컨설팅

실적 추적, 리포팅

커미션 정산

• Merchant를 모집 (개별 계약). 다양한 프로그램을 등록 하게 함
• Merchant 별 성격에 맞는 Affiliate 들을 모집

• Merchant를 모집 (개별 계약). 다양한 프로그램을 등록 하게 함
• Merchant 별 성격에 맞는 Affiliate 들을 모집

• 타겟 고객 층이 비슷한 Merchant-Affiliate match
• 서로 내용이 관련 있거나 보완이 가능한 상대 Match
• Merchant를 대신해 원하는 Affiliate 탐색, Match

• 타겟 고객 층이 비슷한 Merchant-Affiliate match
• 서로 내용이 관련 있거나 보완이 가능한 상대 Match
• Merchant를 대신해 원하는 Affiliate 탐색, Match

• 제휴를 통해 실제적 성과 (Traffic 및 가입/구매)가 나는 지 추적하고 더
좋은 효과를 내기 위한 조언

• 다양한 성과 향상 Tip의 제공 (정기적 자료 제공) 

• 제휴를 통해 실제적 성과 (Traffic 및 가입/구매)가 나는 지 추적하고 더
좋은 효과를 내기 위한 조언

• 다양한 성과 향상 Tip의 제공 (정기적 자료 제공) 

• 별도의 시스템 투자 없이 상호간의 성과를 객관적으로 볼 수 있도록 지원
• 다양한 형태의 분석 리포트 제공

• 별도의 시스템 투자 없이 상호간의 성과를 객관적으로 볼 수 있도록 지원
• 다양한 형태의 분석 리포트 제공

• 실적에 따라 사전에 합의된 커미션 계산 및 수금, 정산, 송금 업무 대행• 실적에 따라 사전에 합의된 커미션 계산 및 수금, 정산, 송금 업무 대행

제휴 마케팅

(참고) LinkPrice.com 서비스

전남대학교 강의 20

• 나우누리는 KT의 megapass와 제휴하여, megapass 가입자가 나우누리 유
료 서비스를 이용하도록 (이때 서비스 이용료를 KT에서 보조) 유도하는
캠페인을 Affiliate Network Agency인 LinkPrice와 2002년 3월 하순부터
진행.

– 메가패스 사용자가 나우누리 유료 서비스 회원으로 가입하는 서비스 (가입자
는 부담이 없음)

– 수수료: 가입당 1,250원

– 캠페인 시작일: 2002년 3월 21일 ~
– 2002년 4월 13일 현재: 누적가입 신청자수 12,442명, 처리완료(실적) 11,586 명
– 캠페인 비용: 11,586명 X 1,250원 = 14,482,500원

– 활동 Affiliate 수: 368개

– Megapass 입장에서는 기존 고객에게 차별화된 서비스 제공으로 Loyalty 제고, 
나우누리 입장에서는 할인된 가격으로 추가 고객 확보 효과

제휴 마케팅

(참고) 제휴마케팅 사례
- 나우누리/Megapass 캠페인
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전남대학교 강의 21

• LinkPrice의 노출수는 Affiliate에 따라 노출태그를 뺄 수 있으므로, 일반적으로 리
포트에 나오는 데이터보다 많이 나옴. 나우누리는 시작한지 10일째 되는 3월 31일
에 34만번, 4월 13일 현재는 일 90만번의 광고 노출이 되었음.

노출수
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제휴 마케팅

노출 수 결과

전남대학교 강의 22

• 노출수에 따라 지속적으로 클릭수가 증가하고 있으며, 4월 13일 현재 1만 8천번의
클릭이 일어나고 있음. 이렇게 노출에 비해 클릭수가 많은 이유는 첫째, 노출태그를
뺀 Affiliate가 존재하여 노출수가 리포트에 나온 수에 비해 적고, 일부 Affiliate가 자
발적으로 메일 마케팅을 하기 때문임.

클릭수
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제휴 마케팅

클릭 수 결과
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• 4월 13일 현재 누적회원 신청수는 12,442명이며, 4월 13일까지 처리된 정
상신청완료자는 11,586명임. 보통 처리 기간이 2~3일 이므로, 추가 처리 분
을 감안하면, 신청자가 정상처리된 수는 90%이상이 될 것임.

누적회원가입수
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제휴 마케팅

회원 가입 수 (성과)

전남대학교 강의 24

• Affiliate Marketing은 가장 비용 효과적인 온라인 마케팅 기법임

– 22일 동안 나우누리의 광고비 지출액은 14,500천원

– 동 기간 동안 노출횟수는 최소 5천만회. 이를 CPM 단가로 환산 시 최소
25,000천원 (1,000회 노출 당 500원 계상. 유명 사이트 경우 1,000원 이상)

– 동 기간 동안 클릭횟수는 약 25만회. 클릭 수 기준 CPC 단가로 환산 시 최소
25,000천원 (클릭 당 100원 계상)

• 월별 사용료가 부가 되는 유료 회원 가입 프로그램의 경우 Affiliate 에게

추가적인 부담 없이 지속적인 수입을 기대 할 수 있어 더욱 효과 적임.

• 적절한 파트너 Match가 마케팅 성공의 중요 요소임. 

제휴 마케팅

사례의 시사점


