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도전 과제
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디지털 커머스 마케팅의 목적
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수익 증대를 위한 가장 확실한 방법

구매 가능성 높은
소비자에게

구매 가능성 높은
상품/서비스를

구매 가능성 높은
타이밍에 노출
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전략적인 커머스 마케팅에 필요한 데이터

소비자 행동패턴

소비자의 구매력

사이트/앱 내 방문자 이동경로

현재 관심상품경쟁사 트렌드

구매 패턴

전환율 높은 방문자

과거 구매이력

시즈널리티
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데이터를 활용한 커머스 마케팅이 어려운 이유 – (1)

42%
31%

20%

(Source : Challenges of Collecting Customer Data According to Brands Worldwide, April 2017 | eMarketer)

데이터 통합, 
연동 능력 부족

내부 데이터 활용
스킬 결핍

데이터 활용
기술자체의 부재
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데이터를 활용한 커머스 마케팅이 어려운 이유 – (2)

mobile

Online 
website

Social

Instore

검색 비교 이벤트 추천 단골 리뷰 구매

다변화,
다각화 되어가는
소비자 구매여정
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해결책은?

AI 기반의 Data-Driven 
마케팅 솔루션 도입
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AI를 연동하는데 있어서 가장 큰 장애물은?

32.9%

30.6%

28.5%

현재 업무상황에 적용하기 어려움

AI와 AI가 아닌 것에 대한 혼동

예산 부족

(Source : Biggest Obstacle with Integrating Artificial Intelligence(AI) at Their Company According to Marketers Worldwide, Feb 2018 | eMarketer)



10 • (Source : Primary Resource Used to Implement a Data-Driven Marketing Strategy According to US Marketers, Q4 2017 / eMarketer)

52%43%

5%

내부데이터와 아웃소싱 솔루션
함께 이용

아웃소싱 솔루션만 이용

내부데이터만 사용

Data-Driven 마케팅에
활용하는 리소스

전문가를 활용하세요.
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AI, 빅데이터 분석에 필요한 인적/물적 자원을 갖추고 있는가 ?
1

R&D 인력 규모, 처리하는 데이터의 질과 양

실제 수익 창출에 기여할 수 있는가 ?2

크리테오 AI가 학습하는 데이터 :
- 월 12억 온라인 유저
- 일 600 TB의 데이터
- 연 680조의 거래액

마켓에서의 레퍼런스, 성과 데이터

실제 성과와 주요 광고주 사용여부

모든 디바이스에서 유저의 전체 구매 여정을 커버 가능한가 ?
3

투명성 있는 솔루션 집행과 결과보고가 가능한가 ?4

높은 수준의 분석 데이터 제공이 가능한가 ?
5

구매여정별 타게팅 기술력

신규유입 – 전환 – 재방문의 선순환 구조 캠페인

집행 데이터 공유수준

광고클릭 및 전환에 대한 전체 구매 ID 내역 공개

분석팀 존재여부, 분석데이터 종류

사이트/앱 내 유저 Flow, Engagement level 등

솔루션 업체 선정 기준



Data-Driven 마케팅 활용전략



13 •

고객 구매여정에 따른 액션

구매 잠재력과 관심도가
높은 신규 고객 유입

유입된 고객 중 구매
가능성이 높은 유저를
지속적으로 리타게팅하여
구매전환 발생

고객을 Web, App 또는
매장 재방문을 유도하여
충성고객으로 전환
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1. Acquire (신규 고객 유입)

제휴매체사 및

광고주로부터 수집된

신호를 통해 전체

고객 Pool 파악

1

머신러닝을 통해

전환(구매) 가능성이

높은 유저를 분류

2

최적의 고객을 기준으로

각 고객에서 점수부여

(Scoring)

3

25 33 49

8 99 73

56 68

100

87

구매 의도가 있으며

관련성이 높은 최고

점수의 소비자를 타게팅

4

99 92

96 97
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신규고객 대상 상품 추천 원리

지난 3개월 동안 광고주 사이트/앱에서

열람된유저 관심상품파악

상품 카테고리정보를크리테오 AI가

관심도높은 유저와매칭

매칭된정보를 바탕으로

신규고객에게관심상품추천

신발

드레스

핸드백

블라우스

구두
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2. Convert (전환)

✓ 유저의 사이트/앱 내 이동패턴

✓ 가장 최근의 행동 패턴, 활동 빈도

✓ 상품 타입, 가격, 카테고리

✓ 광고주 사이트 내 인기상품

✓ 광고주 사이트 내 전환율이 높은 상품

✓ 이 외의 다양한 행동/구매패턴 분석

크리테오의 AI가 아래의 항목들을

분석, 예측하여 추천상품을 선정
상세페이지를 본 상품

60% 이상의 구매가
추천상품을 통해 발생

크리테오 추천 상품

남성 자켓 구매를

원하는 유저
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재방문 증대 (CPC)

사이트 전체 방문자

배너 클릭율이
높은 방문자

기능

목적

적용 상황

추천 업종

› 클릭율이 높은 방문자에게 광고 집중노출

› 광고노출 및 사이트 유입 최대화

› 브랜드 자체에 대한 노출과 최대 재유입이 필요할 때
› 집중적인 신제품 고지, 이벤트/프로모션 노출 필요 시
› 전환을 추적하지 않는 경우 및 모수가 부족한 상황

› 병/의원, 중고/렌터카, 게임, 신규오픈 광고주
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구매전환율 증대 (CO)

구매 가능성이
높은 방문자

기능 & 목적

추천 업종

› 구매가능성이 높은 방문자에게 광고를 집중 노출하여
구매전환 및 ROAS 증대

› 구매를 활발히 진행한 이력이 있는 유저
› 광고주 사이트에서 적극적 활동을 보인 유저

(상품페이지 열람, 방문 빈도 등)
› 장바구니에 상품을 담고 결제없이 이탈한 유저
› 최근 행동패턴에 따라 파악된 구매의도가 높은 상품과
광고주 상품군이 일치하는 유저

› 구매전환 상승이 필요한 모든 업종

사이트 전체 방문자

타게팅 유저
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매출 증대 (RO)

구매 상품단가가
높은 방문자

구매가능성이 높은 방문자

80% 80%

\100,000 \60,000구매 단가

구매 가능성

노출 우선순위 1순위 2순위
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마진 증대 (VO)

판매마진이 높은
상품구매 관심 방문자

구매가능성이 높은 방문자

\200,000 \150,000상품단가

마진율

판매 시 마진

노출 우선순위

\250,000

30% 20% 10%

\60,000 \30,000 \25,000

1순위 2순위 3순위
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Summary
마케팅 목표에 맞추어 적합한 AI 엔진 선택이 필요

광고주 마케팅 목표

(KPI)

광고노출및 유입 증대

구매전환율증대

매출 금액 증대

내부 마진 증대

교육, 병/의원, 금융, 중고차등

대부분의이커머스업종

상품 단가가낮은 광고주

마진율이높은 상품 판매에

집중하고싶은 광고주

적합 광고주특성 추천 엔진

CPC

CO

RO

VO
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3. Re-engage (재유입/재참여)

광고주의 CRM 고객정보와 크리테오가 보유한 유저정보 매칭

Criteo
Shopper Graph

행동/구매 패턴이
분석되어 있는
크리테오 유저풀

광고주 CRM의 유저정보
(암호화 이메일)

Audience Match

매칭된 고객 타게팅
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작동 원리



크리테오

기술 기반의 마케팅 솔루션
AI/머신러닝: 연 680조규모의쇼핑빅데이터 / 매일 600TB 쇼핑
데이터분석

Right User. Right Time. Right Message

커머스 마케팅의리더쉽
기업의매출/순익극대화를위한커머스마케팅솔루션개발

온라인을넘어크로스디바이스/옴니채널로마케팅의영역확장

업계최고규모의쇼핑데이터 (Criteo Shopper Graph): 월 12억명소비자

개방성, 투명성, 신뢰성, 확장성
사용자/리테일러/브랜드/매체를포괄하는에코시스템

열린참여와투명한협업. 업계최고수준의데이터보안 (GDPR 준수)

캠페인효과에대한정확한측정, 분석, 공유



Thank you


