
1 인 콘텐츠 사업자 로드맵 – 12 편 

고객 피드백 기반 콘텐츠 개선 & 업셀 전략 

1. 첫 판매 후 ‘진짜 일’이 시작된다 

MVP 유료상품이 팔렸다? 이제부터는 ‘고객의 피드백’을 사업 성장의 자산으로 

전환할 차례입니다. 구매자 반응은 곧 다음 수익의 출발점이기 때문입니다. 

2. 피드백 수집 – 어디서, 어떻게? 

- 자동화 설문: 이메일 자동화 또는 구매 후 Google Form 링크 삽입 

- 직접 응답: 문자/카카오톡으로 간단한 만족도 조사 

- SNS 반응 분석: 댓글, 공유, 인스타그램 언급 등 

핵심은 ‘한 마디라도 고객 입에서 나온 이야기’를 모으는 것입니다. 

3. 피드백을 통해 알 수 있는 것들 

- 어떤 콘텐츠가 더 필요했는지 

- 어떤 부분이 이해 안 되었는지 

- 가격에 대한 생각 

- 개선 또는 확장 방향 

이 정보는 ‘다음 상품 기획서’ 그 자체입니다. 

4. 업셀링 전략 수립 

다음 단계로 이끄는 전략: 

- 워크북 구매자 → PDF 패키지 업그레이드 

- 전자책 구매자 → 영상 클래스 제안 

- 무료 콘텐츠 열람자 → 이메일 구독 → 유료 전환 

이 모든 흐름을 염두에 두고 초기 상품을 설계하세요. 



5. 콘텐츠 개선 프로세스 

- Step 1: 피드백 수집 자동화 

- Step 2: 공통 요구 파악 

- Step 3: 기존 콘텐츠 수정 or 확장판 기획 

- Step 4: 타겟 재정의 + 가격 재조정 

이 과정을 통해 ‘콘텐츠 품질’과 ‘수익성’이 함께 상승합니다. 

6. 결론: 피드백은 콘텐츠의 나침반 

팔기 위한 콘텐츠에서 벗어나, ‘도움이 되는 콘텐츠’를 만드는 방향으로 

나아가세요. 피드백은 그 여정을 안내하는 나침반이 되어줍니다. 

 


