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대기업 유아용품 온라인 쇼핑몰 브랜드

추진 배경

온라인 유아용품 쇼핑몰 시장

출처: 유한킴벌리 지속가능보고서 2020

1인 세대 증가 및 혼인 가구수 감소로 매 년 출산율이 감소하고 있으나, 국내 유아용품 시장은 2010년 대비 3배 이상
증가함에 따라 판매 확대 전략이 필요함

대한민국 출산율 및 출생아 수 국내 유아용품 시장 규모

1.3

4

2010 2012 2014 2016 2018 2020

단위 : 조

온라인 유통시장의 성장에 따라 경쟁기업들의 온라인 시장 진출로 경쟁이 심화됨에 따라 경쟁 우위 확보를 위한
자사 온라인 유통 서비스 제공 필요



현 황 파 악

자사의 주요 제품은 시장 점유율 1위 브랜드 파워를 가지고 있으나, 온라인 유통 판매량 비중은 상대적으로 적음에
따라 자사 온라인 유통 시장의 핀매 확대 필요

구매 횟수 별 고객 수 자사 플랫폼 매출액 추이(2019.01~2020.07)

고객의 재구매 횟수가 줄어듦에 따라 매출이 지속적으로 감소하여 경영 위기가 대두됨에 따라 경영위기를 극복하기
위한 매출 증대 필요

2019년
2020년

₩543,008,100 

₩213,235,310 

₩42,547,940 

1월 4월 7월 10월 2020년 4월 7월

: 재구매 케이스가 적고 이용고객수가 줄어드는 경향: 2019년 50% 성장 이후 지속적으로 매출 감소 중

자사의 주요 제품 시장 점유율 당사 온라인 유통 판매량 비중

당사의 온라인 유통 판매량이 부족

25%

75%

0 0

온라인시장

오프라인시장
17%

20%

25%

물티슈및화장지

성인기저귀

아기기저귀

기저귀, 물티슈 및 화장지 시장 점유율 1위 기업



현 황 파 악

자사의 쇼핑몰 서비스 부족이 재구매율 감소요인으로 대두됨에 따라
경쟁 기업의 우수한 온라인 유통 플랫폼을 벤치마킹하여 자사만의 제품 다각화 필요

과제 수행 목표 : 재구매율 30% 향상 및 기존 유아용품 외 매출 30% 상승 달성하고자 함

측정지표 산출식
가중치

(총합: 100%)
현수준

목표수준

21년 22년 23년

재구매율 Τ재구매 (처음구매+ 재구매) × 100 60% 47% 50% 55% 60%

유아용품
외매출

(총매출액 –유아용품) / 총매출액 40% 10% 15% 22% 40%

:  수유용품, 목욕용품, 생활용품 중점으로 유통 중

수유용품 젖병,공갈 젖꼭지, 소독기 등

침구용품 아기 이불세트

생활용품 기저귀, 가제수건, 체온계, 물티슈, 온습도계

외출용품 카시트, 유모차,아기띠,기저귀 가방

가구용품 아기침대,아기장롱,아기서랍장

완구용품 모별,아기 인형,딸랑이,목욕용 오리

의류용품 아기옷, 발싸개, 모자

경쟁사 현황(제로 투 세븐) 자사가 판매중인 유아용품 종류

제로투세븐 영업이익

궁중비책 쓴 제로투세븐 6년만에 흑자

제로투세븐 경쟁력

□ 제품 다각화

□ 경쟁이 덜한 화장품 산업 집중

□ 신제품 유통 및 개발

□ 공격적인 마케팅

□ 적자 채널 정리 후 온라인채널

집중



분 석 계 획

고객 특성 기반 신규고객 관리 전략을 통한 재구매율 증진 목표 달성을 위한 분석 진행

목 적 분 석 기 법 분 석 결 과

각 변수의 분포

및 단일 변수 특성 파악

Count plot
신규 고객 추이, 시간별 체험팩 판매량 등 재구매에 영향을

미치는 변수들을 파악

Bar plot 월령별 총 결제금액 등 변수별 매출액 추이 추출

Histogram 물품 대분류별 판매액 등 분포 확인

Line Plot 월령별 매출액, 물품별 매출액의 추이 비교하요 인사이트 도출

시계열 특성 파악 ARIMA 날짜별 트렌드 파악 및 매출액 예측

매출액이 높은

특성을 갖는 군집 특정

K-means 

Clustering
1인당 평균 매출액을 기준으로 우수 집단 선정

군집별 제품별

인과관계 파악
A Priori Algorithm 우수 집단이 구매하는 제품의 인과관계 파악으로 맞춤 마케팅 도출

재구매율에 영향을

미치는 요인 파악

및

신규고객 재구매여부

예측

의사결정나무

재구매에 많은 영향을 미치는 변수 추출, 신규고객 및

재구매 횟수 예측가능

랜덤 포레스트

그래디언트 부스트

인공신경망

Modeling

데이터 탐색

데이터 정제

군집분석

군집추출 Modeling

연관분석

연관 물품 추론

분 석 계 획



기존 고객의 재구매율

신규고객 추이 일자별 체험팩 판매량

체험팩 구매 고객의 재구매율

탐 색 적 분 석

2020.01

신규 고객 감소 추세에 맞추어 고객에게 판매되는 체험팩 판매가 감소되며, 제품에 대한 재구매율도 동시에 줄어듦
에 따라 신규 고객 증대 및 이탈 방지를 위한 서비스 전략 필요

2020년



월령별 물품 대분류 판매액 추이 (생리대, 생활용품, 물티슈)

물품 대분류별 매출액 비율 월령별 총 판매액

월령별 물품 대분류 판매액 추이(기저귀, 팬티, 더블하트)

탐 색 적 분 석

36.48
%

28.31
%

15%

0000 0

기저귀

팬티

더블하트

생활용품(FMC)

기타 상품

물품 대분류별 매출액 비율과 월령(개월 수)에 다른 판매액이 특정 제품과 월령에 집중됨에 따라
특정 월령과 제품군에 영향 받지 않는 상품 종류의 다양화 필요

대부분의 대분류 제품들은 월령별 판매액 추이 그래프와 일치하는 양상을 보이지만,
생리대의 경우 영향을 비교적 적게 받음에 따라 생리대를 주력으로 하는 전략 필요

생리대
월령별 판매액

월령별 판매액



분 석 결 과 - 시 계 열 분 석

매출액 시계열 예측

팬티형 기저귀 시계열 예측

더블하트(수유용품) 시계열 예측

밴드형 기저귀 시계열 예측

시계열 분석 결과 총 매출액과 더블하트 매출액이 감소됨에 따라 정확한 수요량 예측이 필요

밴드형 기저귀와 달리 팬티형 기저귀는 8월 이후 매출 증대 예측. 이는 여름 한정 기저귀의 영향으로 보임
이를 통해 시즌형 제품으로 마케팅 전략 수립 필요

8월



분 석 결 과 - 군 집 분 석

군집분석 결과 5군집이 ‘1인당 결제금액’이 가장 높지만 ‘평균 재구매 횟수＇가 가장 낮음
이를 통해 5군집의 특징을 고려한 프로모션 전략이 필요

군집별 1인당 결제 금액 군집별 1인당 평균 재구매 횟수

4.43
4.52

4.93

4.46

4.36

4.64

: 고객연령, 월령(개월 수), 자녀여부 및 파생변수 등 결제에 영향을 미치는 변수들을 기준으로 군집

: '5번 군집'이 1인당 결제금액이 가장 높아 구매력이 가장 높은 것으로 나타났다. 

: 군집별 매출액 차이가 유의미함을 ANOVA로 검정 P-value = 0.028



M o d e l i n g 1

Modeling

Modeling 신규고객의 재구매 여부 예측 모델링

데 이 터

고객 데이터 물품 데이터

구매 데이터

데이터 처리

Data 전처리

표
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화
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중
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분류 Modeling

트리 랜덤포레스트

그래디언트부스팅 인공신경망

Modeling 결과

우수군집소속여부 예측

: 정확도와 F1값을 고려해 Gradient Boosting을 모델로 예측 모델로 채택
: 특정 군집 소속여부를 확인하여 신규고객 관리여부 판단
: 본 분석 프로세스를 통해 다양한 세그멘트 형성 후 맞춤형 마케팅 실시

Training Score Test Score F1
Decision Tree 0.852 0.844 0.62

Random Forest 0.847 0.837 0.5
Gradient Boost 0.869 0.85 0.62

군집분석

우수 군집모델 추출

모
델
링
평
가

이전에 실시한

군집분석을 바탕으로

5번 군집을 우수한

고객으로 선정 후

기계학습을 통한

5번 군집 소속 여부

분류 예측 모델 개발

군집분석으로 추출한 우수한 군집에 속할 경우의 수를 구하는 분류모델



분 석 결 과 - 연 관 규 칙 분 석

5번 군집대상 연관규칙분석 진행

5번 군집대상으로 연관규칙 분석을 진행한 결과 물품 중분류별로 연관분석 진행
이를 통해 관련된 중분류 할인쿠폰 발행을 통한 재구매 유도

LHS RHS 지지도 신뢰도 상승도

주방용품 마스크 0.143 0.50 3.500
밴드형기저귀 위생용품 0.143 0.5 3.500

마스크 주방용품 0.143 1.00 3.500
위생용품 밴드형기저귀 0.143 1.00 3.500
︙ ︙ ︙ ︙ ︙

주방용품 팬티형기저귀 0.143 0.50 0.875

Lift = 0.875 

Confidence = 1.0 

A를 구매한 고객이
B를 반드시 구매

[위생용품, 밴드형 기저귀]
[마스크, 주방용품]  

주방용품

Lift = 3.5 

마스크

팬티형기저귀

Modeling

데이터 탐색

데이터 정제

군집분석

군집추출 Modeling

연관분석

연관 물품 추론



M o d e l i n g 2

Modeling

Modeling 신규고객의 재구매 여부 예측 모델링

데 이 터
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분류 Modeling

트리 랜덤포레스트

그래디언트부스팅 인공신경망

Decision Tree Random Forest Gradient Boost ANN

첫 번째 재구매

Training Score 0.765 0.761 0.781 0.762

Test Score 0.759 0.756 0.768 0.758

F1 0.85 0.85 0.86 0.85

두 번째 재구매

Training Score 0.797 0.781 0.799 0.775

Test Score 0.797 0.768 0.797 0.769

F1 0.89 0.89 0.89 0.88

네 번째 재구매

Training Score 0.824 0.824 0.824 0.8

Test Score 0.824 0.824 0.824 0.8

F1 0.9 0.9 0.9 0.89

Modeling 결과

재구매 여부 예측

: 정확도와 F1값을 고려해 Gradient Boosting을 모델로 예측 모델로 채택
: 구매횟수가 높아질수록 다음 재구매 예측 정확도가 높아짐.
: 충성고객일수록 예측이 쉬움.

모델링을 통한 재구매 여부 예측을 통해 고객 이탈 방지



이탈고객 증가 → 재구매율 증진

온라인유통플랫폼의중요성대두

개선 방안

추진배경

현황파악

벤치마킹 → 제품 다각화

탐색적 분석

신규고객 유치 및 이탈방지 전략 필요

월령에 제한이 없는 주력 상품 필요

월령주기에 영향을 덜 받던 생활용품, 
생리대

시계열 분석

시즌형 마케팅 전략, 수요예측이 필요

군집분석

특정 군집에 따른 고객관리 전략 필요

Model 1

추출 군집 포함 여부 및 관
련 제품군 추천 시스템

Model 2

재구매 여부 예측

1. 온라인 마켓의 재포지셔닝 기반 추천시스템 개발

2. 고객 특성 따른 커뮤니티
운영을 통한 웹 플랫폼 활성화

3.주요 품목 시즌 별 예측 시스템 구축을 통한 매출 증진



육아를 위한 쇼핑몰에서 엄마를 위한 쇼핑몰로 재도약, 고객 재 포지셔닝 기반의 추천 시스템 구축

개 선 방 안

물품 대분류별 매출액 비율

36.48
%

28.31%

15%

000 00

기저귀

팬티

더블하트

생활용품(FMC)

기타 상품

개선사항

배경

선정동기

추진계획

확장계획

: 월령 주기에 영향을 안받고, 지속성이 높은 제품군의 매출이 필요. 

: 경쟁에서 살아남기 위해 제품 다각화가 요구되며 현재 가지고 있는 자원에서 해결할 필요가 있음

: 생리대의 경우 자사의 주력 제품군 중 하나
: 8000억대 생리대 시장에서 20%의 점유율로 1위
: 육아를 위한 쇼핑몰이라는 인식 때문에 품질과 브랜드
대비 온라인 소비가 적음.

: 생리대 대량 판매 및 할인률 적용
: 일정 월령이 지나면 개인 맞춤 생리대 판매 촉진을
위한 캠페인 or 프로모션을 적용

: 일정 소비액 초과시 타겟 월령이 지난 엄마들에게
생활용품에 대한 여러 캠페인을 진행

: 아이의 첫 생리시 생리대를 지원해주는 이벤트 진행
: 육아를 위한 쇼핑몰이 아닌, 엄마들을 위한
플랫폼으로써의 도약이 필요

개선사항 세부내용 세부내용

생리대 시장 점유율

30%

70%
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유아용품 온라인 커뮤니티 활성화를 위한 웹 플랫폼 제작 및 고객 군집 별 관리

-> 소비욕구 증진 및 판매 증진

개 선 방 안

고객 특성 파악

고객 성별

자녀 연령

결혼 여부

자녀 월령

유입 경로

사용 카드

주요 구매 브랜드

재 구매 여부
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군집 분석
(K - Means)

각 군집 별 특성 파악

분류 모델 생성

고객 군집화 프로세스 군집 별 관리방안

군집 별 주요 구매 품목

집중 재고 관리

VIP 군집 주요 구매 품목

집중 재고 관리

군집 별 커뮤니티를 생성하여,

소비자 간 소통 촉진을 통한

제품 판매 활성화 도모

VIP 고객 관리 : 

매월 맞춤형 체험팩 무료 제공



주요 품목 시즌 별 예측 시스템 구축을 통한 매출 증진
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