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Problem 



Problem 

-SuperRookie Championship 
-SoundCloud 
-주 6회 공연 

-너목보, 일소라 
-각종 오디션, 가요제… 



Problem 



Problem 

-인디 밴드 : 3 
-언더그라운드 힙합 아티스트 : 1 

-로엔 & Mnet PD : 2 
 

=> 심층 인터뷰 



음원 시장의 “신규 진입자”는 
본인의 음악을  

확실하고, 지속적으로 알릴 수 있는 
“마케팅 수단”이 부재 

Problem 



Customer가  
신규 아티스트의 노래를 듣게 하는 

확실한 “요인”을 제공 

Solution 



Platform 

신규 
아티스트 

Music APP-TECH 

대중 



사업 성장 시,  
Solution으로서의 “수단”이 지속적으로 

Value를 전달할 수 있는가? 

Problem 



1. 본 서비스가 Customer에게  
Core Value를 지속적으로 전달이 가능한가?  
(지속 가능성) 

 
2. 본 서비스의 더 넓은 시장에 Value를 
전달할 수 있는가? (확장성) 

Problem 



1. Reward <<< Value 
-들은 시간 당 리워드 차등 지급 
-장르 / 테마 별 구분 
 
2. 신규 아티스트 육성 및 지원 
-좋아요 기능 부여  
=> 인기순으로 음원 발매, 홍보, 콘서트 기획 지원 

지속 가능성 



1. 차세대 뮤지션 등용문 
 

2. 음원 소비 동향 조사 – Data Mining 
 
3. 헤드 헌팅 서비스 (뮤지션 링크드인) 

확장성 



200억 
1000
억 

2.35조 

Market Analysis 

80000 * 20000 * 12 

400000 * 20000 * 12 

2000억 
+ 1500억 

+ 2조 



Bottleneck 별 Conversion Rate 조사 
 

Pricing : Reward”를 변인으로 한 A/B Test 

MVP : Purpose 



Cost : 0 
 

Period : 3주 

MVP : Cost & Period 



MVP : Process 



MVP : Process 

1. Marketing Channel ROI 
 
2. “가격”변인 A/B TEST 
-250명의 예상 소비자 대상 조사 결과 기반 

 
=> 이용 시간, 이용자 수  
 
By Google Analytics 

 



Thank you 


