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데이터가 기업의 새로운 수익 구조로 부상하며 데이터를 잘 생산·축적·활용하는 것이 제품과 서비스의 경쟁력을 좌우

하는 중요한 지표가 되고 경쟁의 핵심으로 작용하고 있다. 데이터 결합·분석 시 예상치 못한 새로운 가치를 발견할 수 

있어 다양한 영역에서 데이터 활용 전략을 세워 제품 서비스 기획, 생산 운영관리, 홍보 마케팅 등을 하고 있다.

더욱이 코로나 팬데믹으로 데이터, 디지털의 중요도는 더욱 높아졌다. 전면적인 디지털 전환의 봇물이 터졌고, 기존·

전통산업에서도 디지털 전환이 이루어지며 산업의 경계 없이 디지털 전환이 가속화되고 있다.

이러한 상황 속에서 중소기업의 경우 데이터를 활용하여 새로운 비즈니스 기회를 창출하려는 의지, 디지털 전환을 

시도하려는 의지는 있으나 전문인력 부족과 비용 부담을 이유로 데이터 기술 도입을 망설이고 있어 대기업과 중소기업 

간 디지털 기술 격차 심화에 대한 우려가 크다.

이에 중소기업이 직면한 다양한 문제를 데이터를 활용하여 해결하고 성공사례를 경험할 수 있도록 기획된 것이 ‘중소 

기업 빅데이터 분석·활용 지원사업’이다. 이 사업은 데이터 활용 노하우가 부족한 중소기업과 데이터 분석 전문기업의 

매칭을 통해 중소기업이 가진 문제를 진단하고, 데이터 분석을 통해 해결방안을 마련하여 실행할 수 있도록 도움으로써 

실질적인 성과를 창출할 수 있도록 지원한다. 

중소기업이 직면한 문제점을 정의하고, 데이터를 활용해 해결할 수 있는 방안을 모색하여 분석 결과를 성과로 연계

하는 일련의 과정을 종합적으로 지원함으로써 중소기업들이 산업 경쟁력을 높이고 새로운 부가가치를 창출할 수 

있도록 돕는 것이다.

지자체와의 매칭을 통하여 지역 특화된 데이터 컨설팅을 지원해 지역 간 데이터 격차(data divide)를 줄이려 했다. 

제주, 경북을 시작으로 강원, 충북, 부산, 인천을 지원하였으며, 올해는 고양(고양시, 고양산업진흥원), 창원(경남테크노

파크), 부산(부산정보산업진흥원, 부산대 산학협력단), 인천(인천테크노파크)과 함께 지역 산업 특성을 가진 중소

기업을 선정하여 데이터 기반 분석 컨설팅을 진행하였다.

2021년도에는 빅데이터 활용에 대한 열정과 의지가 강한 105개의 중소기업이 선정되었고, 각 기업들이 직면한 주요 

이슈를 중심으로 제품 서비스 기획, 개발 및 생산, 마케팅 및 서비스 등에서 데이터 분석이 이루어졌다. 지자체와 협력

해 진행하는 만큼 좀 더 지역의 특색있는 중소기업이 참여할 수 있었고 다양한 내부 데이터와 그 지역만의 공공데이터

를 활용하여 맞춤형 솔루션을 제공할 수 있었다. 

또한, 지역사업 시 지역 소규모 데이터 전문기업이 사업에 참여하게 하여 데이터 분석 컨설팅 경험을 축적하고 역량을 

강화하도록 지원하였다. 이러한 데이터 분석 경험은 중소기업뿐만 아니라 데이터 분석을 제공하는 지역의 데이터 분석 

전문기업에게도 큰 자산이 되었다는 점에서 의미가 크다.

더불어 지역인재를 발굴하여 데이터 전문기업에 연계해줌으로써 지역인재들에 데이터 분석 경험을 제공하여 전문

역량을 강화할 수 있도록 기회를 제공하였다. 

이로써 코로나19로 침체되고 있는 지역산업에 지역 특화 데이터 기반 컨설팅을 지원함으로써 새로운 판로 개척, 

일자리 창출 등 지역 데이터 산업 생태계 조성 및 지역경제에 활력을 제고했다.

본 사례집은 2021년도에 진행한 ‘중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업’의 대상 기업들 중 주요 우수사례를 정리한 것으

로, 데이터 도입을 계획하고 있는 중소기업에게 나침반 역할을 할 수 있을 것으로 보인다. 이 사례집을 통하여 중소기업

들이 데이터의 중요성을 인식하고 적극적으로 활용함으로써 디지털 대전환 시대에 발맞춰 성장하기를 기대해 본다.

중소기업

중소기업 지역 산업 데이터 기업

데이터 전문기업

빅데이터 활용 의지는 있으나, 

전문인력 부족 및 비용 부담 

기업 경쟁력 강화 

새로운 가치 창출

빅데이터 시장 확보

역량 강화 및 인재 양성

지역 빅데이터

생태계 조성 

“기업 경쟁력 강화” 및 “빅데이터 시장 확보”를 위한 정부 차원의 활용

지원 필요

대부분이 중소기업으로,

국내 작은 빅데이터 시장 속 

기회 포착 어려움 

중소기업, 

빅데이터로 혁신하라!

  INTRODUCTION



01 |  부산 03 |  인천

04 |  창원02 |  고양

|   소개글  …  04

|  부록  _  데이터 분석 전문기업 소개  …  314

PART PART

PARTPART

|  2021 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업 우수사례집 |

목차목차

08	 뽀너스	 |  빅데이터로 새 단장하고 간호인 사로잡은 뽀너스

26	 ㈜대성베스트	 |  빅데이터로 활어시장에 황금어장을 발견하다

42	 ㈜오복식품	 |  70년 전통 부산향토기업 ㈜오복식품, 빅데이터를 통해 수출 확장 발판 마련

56	 ㈜성창사	 |  ㈜성창사, 하네스의 잠재불량관리로 세탁기, 냉장고의 신경망을 건강하게 하다

74	 ㈜단비	 |  IoT 전문기업 단비(DANVI), 머신비전 전문기업으로 발돋움하다

172	 ㈜에코란트		|	  첨단 친환경 스마트 가로등 솔루션 기업 ㈜에코란트, 빅데이터로 스마트 가로등 가치를 상승시키다

186	 ㈜버닛	 |  사용자의 건강한 삶을 위한 기업 ㈜버닛, 빅데이터로 사람들의 건강을 지키다

202	 ㈜모두플랫폼		|  이사플랫폼 기업 ㈜모두플랫폼, AI를 통해 고객의 신뢰성을 업그레이드 하다

220	 ㈜제이엠아이엔티엘  |  빅데이터, 아이와 부모 모두의 만족을 이끌다!

232	 ㈜에이트테크		|  폐기물 분류 시스템 개발 기업 ㈜에이트테크의 수익성 모델을 발굴하다!

246	 엠에스이  |   스마트 팩토리를 구축한 엠에스이 주식회사, 빅데이터 활용으로 디지털 혁신의 발판을 마련하다

260	 이노메스		|  이노메스, 전력에 데이터 분석을 더하여 고객을 위한 서비스를 확대합니다

272	 ㈜한국전자기술  |  ㈜한국전자기술, 빅데이터로 고객의 마음을 읽다

286	 ㈜대건테크	 |  수작업 공정의 한계에 도전하다, 빅데이터를 통해 미래로 가는 ㈜대건테크

300	 ㈜삼천산업	 |  사출 성형 전문업체 삼천산업㈜, 빅데이터를 통해 4차산업에 한걸음 나아가다 

92	 ㈜골드교육		|  ㈜모의고사전문출판 골드교육, 빅데이터 분석으로 반품량을 잡다

106	 	원당만물상회		|   원당시장 32년 역사의 식자재 반찬가게 원당만물상회, 빅데이터로 제사상 온라인 판매 1위가 되다

120	 ㈜페트리코스완	 |  ㈜페트리코스완, 빅데이터로 신규시장 개척 확대전략을 수립하다

138	 	㈜원마운트		|  고양시 대표 문화상업시설 원마운트, 빅데이터로 시설 활성화에 대한 전략을 도출하다

154	 ㈜살만	 |  바이럴 마케팅 전문 회사 ㈜살만, 빅데이터로 후기를 개선하고, 신상품을 개발하다

  CONTENTS



부 산
뽀너스

㈜대성베스트

㈜오복식품

㈜성창사

㈜단비

BUSAN

SMALL

BIG
2021 중소기업 빅데이터 
분석·활용 지원사업 우수사례집 01PART



98

부
산

2021 중소기업 빅데이터
분석·활용 지원사업 우수사례집

98

성과로, 자사몰 매출액은 전년대비 1.6배 증가했다. 자사몰 홍보 배너에 가장 먼저 노출된 ‘가위 집게줄’의 매

출액은 전년대비 2.2배 증가했으며, ‘간호화’ 와 동시 구매가 가능하도록 한 ‘신발깔창’ 구매건수도 전년대비 

3.2배 증가했다. 또한 ‘간호사 연차별 선물세트’ 는 출시 이후 월매출 100만 원 이상의 내부 목표를 초과달성 

하며 추가물량 생산을 계속해 나갈 예정이다. 또한 자사몰 주요 고객 행동지표 역시 개선되었다. 전년과 비

교한 2021년 뽀너스 자사몰 사용자 수는 1.5배 증가, 페이지 뷰 수는 1.5배 증가, 이탈율은 6.9%p 감소했다. 

데이터 분석의 효과를 체감한 뽀너스는 앞으로도 데이터 분석결과를 비즈니스 전반에 적극 활용할 계획으

로, 치열한 온라인커머스 시장에서 경쟁력을 한층 더 강화해 나갈 수 있을 것으로 전망한다. 

‘간호화’로 시작해 ‘간호 아이디어 제품’ 출시한 뽀너스, ‘간호인 플랫폼’으로 진화중

2017년 설립된 뽀너스는 오랜시간 서서 일하는 간호·의료 종사자를 위한 기능성 간호화를 제조, 온라인 판

매하는 기업이다. 일반화는 보통 외피(발등)로 바람이 통하는 반면, 뽀너스의 간호화는 안창(발바닥)에도 

구멍이 있어 통기성이 극대화된 점이 특징이다. 신발 제조업은 부산 특화산업 중 하나로, 뽀너스는 ‘부산 브

오랜시간 서서 일하는 간호·의료 종사자를 위한 기능성 간

호화를 제조, 온라인으로 판매하는 뽀너스는 최근 현장 간

호사의 경험을 반영하여 출시한 ‘간호 아이디어 제품’ 으로 

비즈니스 영역을 확장하며, 주요 고객인 20~30대 간호사를 

대상으로 좋은 반응을 얻고 있다. 하지만 경쟁사의 모방추

격, 공격적인 마케팅으로 경쟁이 치열해짐에 따라 비즈니스 

가치사슬 전반에서 경쟁력 강화의 필요성을 느끼고 있었다. 

이런 상황에서 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참

여한 뽀너스는 고객군 분석을 통해 최근구매일, 최종방문일, 

구매금액을 기준으로 고객군을 분류하고 고객군별 구매특

성에 따른 마케팅 활용방안을 도출할 수 있었다. 또한 제품 

판매 및 연관성 분석을 통해 ‘가장 많이’, ‘다른 제품과 함께’ 

팔리는 제품은 ‘간호화’가 아닌 ‘간호 아이디어 제품’ 임을 파

악했다. 이를 활용하여 ‘간호 아이디어 제품’을 자사몰 홍보 

배너에 가장 먼저 노출시키고, ‘간호화’ 구매 시 ‘신발 깔창’ 

추가구매 기능을 추가하는 등 자사몰 개선을 진행했다. 또

한 연관구매가 빈번히 발생하는 ‘간호 아이디어 제품’ 들을 

중심으로 간호사 연차별 선물용 세트 4종을 출시했다. 추가

로 구매후기데이터 분석을 통해 주요제품에 대한 소비자들

의 인식을 확인하고 제품 상세페이지 제작, SNS 마케팅 스

크립트 제작 등 마케팅에 활용할 계획이다. 분석결과의 활용 

빅데이터로 새 단장하고 

간호인 사로잡은 뽀너스

활용지원 프로젝트 기간	

2021년 8월 ~ 12월

수집데이터 대상 기간	

2018년 8월 1일 ~ 2021년 8월 31일

수집데이터	 	

구매데이터, 구매후기데이터

분석 솔루션	

㈜웨슬리퀘스트 W-DataAnalyzer Suite 

참여 기업	

• 뽀너스 - 수요기업 

•  ㈜웨슬리퀘스트  

- 데이터 분석 전문기업

프 · 로 · 젝 · 트 · 개 · 요

뽀너스의 자사몰(간호인을 위한 온라인쇼핑몰) 운영 개선방안 수립

    BUSINESS CHALLENGES

[뽀너스 온라인 자사몰 및 주요제품 이미지] 
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비즈니스 이슈를 바탕으로 빅데이터 분석주제를 정의하라

한국지능정보사회진흥원의 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여하게 된 뽀너스는 구매데이터 분

석을 통해 고객 유형을 분류하고 유형별 행동 특성을 파악, 이에 따른 마케팅 방안을 수립하고자 했다. 또한 

제품간 판매 연관성을 분석하여 제품기획에 활용하고자 했다. 추가로 고객이 남긴 구매후기데이터를 수집, 

텍스트 분석을 통해 제품에 대한 소비자의 인식을 파악하고자 했다.

빅데이터 분석주제 

• 고객 유형 별 마케팅/운영 방안 수립을 위한 고객군 분석 

• 자사몰 제품분류 체계 개선 및 세트제품 기획을 위한 연관성 분석

• 주요제품에 대한 소비자 인식을 파악하기 위한 구매후기 분석

뽀너스는 ㈜웨슬리퀘스트와 함께 구매데이터, 구매후기데이터를 활용하여 고객군별 홍보/마케팅 방

안 수립, 자사몰 홈페이지 기능 개선, 세트제품 기획에 활용하고자 했고, ㈜웨슬리퀘스트의 분석 솔루션 

‘W-DataAnalyzer Suite’ 을 사용해 이를 분석하고자 했다.

분석개요

• 분석대상기간 2018년 8월 1일 ～ 2021년 8월 31일

• 데이터출처  뽀너스 자사몰 구매데이터, 뽀너스 자사몰 구매후기데이터 

• 분석 솔루션 ㈜웨슬리퀘스트의 W-DataAnalyzer Suite 및 Python

랜드 신발 육성사업’, ‘신발산업 첨단융합 허브 클러스터 지원사업’ 참여 등 간호화 관련 지속적인 연구·개발

을 진행하며 국내 간호화 시장에서 상위권을 차지하고 있다. 또한 간호사 출신 경영진의 아이디어와 현장 

간호사들의 경험을 수렴하여 기획한 가위집게줄, 널스포켓, 앰플 오프너 등 ‘간호 아이디어 제품’을 지속적

으로 출시하며, 주요 타겟고객인 20~30대 간호계열 학생 및 실습생, 간호사(간호조무사) 등으로 부터 좋은 

반응을 얻고 있다. 최근 교대근무가 잦은 간호·의료 종사자를 위한 듀티 스케쥴 앱 ‘쓰리오프’(듀티공유, 그룹

채팅, 커뮤니티, 급여계산) 출시로, 간호·의료 제품 판매, 스케쥴 관리 및 커뮤니티 기능을 통합 제공하는 ‘간

호·의료 종사자 종합 플랫폼’을 향해 도약하고 있다.

경쟁사 모방추격과 공격적 마케팅으로 경쟁 심화, 자사 경쟁력 강화 필요

최근 뽀너스와 유사한 제품을 판매하는 경쟁사들의 모방추격 및 공격적인 마케팅으로, 자사 주요 제품의 

시장 점유율이 감소하고 일부 제품의 시장 내 순위가 하락하고 있었다. 이에 경영진은 자사몰 구매고객의 

특성을 파악하여 차별화된 마케팅을 실행하고자 했으나, 하루에도 수천 건씩 발생하는 구매데이터를 자체

적으로 분석하기에는 역부족이었다. 또한 사용자 편의성 제고를 위해 1차적으로 자사몰 UI를 개선한 뽀너

스는 자사몰 웹사이트의 제품 전시 구조 등을 개선하는 2차 리뉴얼을 계획하고 있었으나, 어떤 제품을 상

위페이지에 노출시켜야 할지 등 리뉴얼의 구체적인 실행방안을 수립하지 못하고 있는 상황이었다. 추가로 

시장 트렌드에 민감한 20~30대 고객을 대상으로 SNS, 유튜브 채널을 적극 활용한 마케팅을 기획하고 있

었으나, 제품별 고객인식 파악을 위한 내부 분석 인력, 시간 등 마케팅 방안 수립을 위한 자원이 부족한 상

황이었다. 이러한 상황에서 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여하게 된 뽀너스는 마케팅 방안 수

립, 자사몰 기능 개선, 제품 기획을 위해 데이터를 분석, 결과를 활용하고자 했다.

    BIG DATA ANALYSIS
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‘일반’ 고객 보다 14.5배, ‘잠재VIP’ 고객 보다 1.5배 많이 구매하는 ‘VIP’ 고객

구매데이터 분석을 통해 매출 및 구매고객 수 추이 등 경영실적을 파악한 뽀너스는 자사몰 구매고객을 대

상으로 구매 특성에 따라 고객 유형을 분류하고자 했다. 고객유형 분류를 통해 유형별로 적절한 마케팅 방

안을 수립하고 마케팅 예산 투입의 우선순위를 정하는 등 마케팅 운영 전략을 수립하기 위해 최근 3년간 구

매 이력이 있는 3만 5천여 명의 자사몰 구매고객을 대상으로 RFM 고객군 분석을 진행하였다. 

고객군 고객수 (명 ) 고객비율 최근성 (일 ) 구매빈도 (회 ) 구매금액 (원 ) 매출비율 제품종류 (개 )

VIP 2,797 7.9 % 151 2.72 540,723 23.7% 4

잠재 VIP 8,590 24.3% 323 1.11 362,643 48.8% 5

일반 16,133 47.5% 298 1.10 37,080 9.8% 2

이탈 4,605 20.3% 948 1.09 156,895 17.7% 3

‘VIP’는 최근성, 구매빈도, 구매금액이 모두 우수한 고객군으로, 꾸준히, 한번에 많이 구매하는 특징을 보였

다. 특히 고객 수는 전체의 7.9%로 가장 작지만 매출은 23.7%를 차지하며 구매금액이 타 고객군 대비 월등

히 높았다. 평균구매 금액은 540,723원으로 이는 ‘일반’ 대비 약 14.5배, ‘잠재VIP’ 대비 1.5배 많은 수치였

다. 또한 3년간 평균 구매빈도는 2.72회로 매년 구매하는 경향이 있는 것으로 판단되었다. ‘VIP’를 대상으로

는 대량구매 시 추가할인 등 프리미엄 혜택을 제공하는 등 추가구매를 유도하는 마케팅 방안이 효과적일 

것으로 판단했다.  

‘잠재VIP’는 최근성은 다소 저조, 구매빈도는 보통, 구매금액은 우수한 고객군으로, ‘일반’ 고객과 대체로 비

슷하지만 건당 구매금액이 높은 특성을 보였다. 구매제품 종류는 평균 5가지로 가장 다양한 제품을 구매하

며 ‘VIP’로 전환될 확률이 높다고 판단했다. ‘잠재VIP’ 고객의 ‘VIP고객’으로의 전환을 위해 신제품/기획/할

인 상품 안내 메시지를 발송하는 등 방문주기 단축을 위한 마케팅이 유효할 것으로 판단했다.

연말로 갈수록 떨어지는 매출, 최근 매출 규모 증가했으나 객단가는 정체

뽀너스의 고객군 분석에 앞서, 최근 경영실적 파악을 위해 분기별 매출액 및 구매고객 수 추이 분석을 실시

하였다. 추이 분석 결과 매출액과 구매고객 수 모두 학기 시작, 병원 실습, 입사 시즌인 1분기(2~3월)에 가장 

높고, 연말로 갈수록 점점 떨어지는 특성을 보였다. 또한 2021년 1분기 이후 매출이 크게 증가 하였는데, 이

는 자사몰 구매 전환율 확대 및 구매 편의성 제고를 목적으로 실시한 UI 개선 위주의 1차 리뉴얼 효과로 판

단되었다. 다만 지속적인 신제품 추가에도 불구하고 객단가는 3년 전과 유사한 17.9만 원 수준으로 정체되

고 있어 객단가 향상 및 고객 추가 유입을 위한 마케팅이 필요하다고 판단했다. 

⇒  연말로 갈수록 감소하는 매출액 확보를 위해 고객의 추가 유입과 3년째 정체 되고 있는 객단가 향상

을 위해 고객 구매특성 파악을 통한 고객군별 차별화 마케팅 실행이 필요하다고 판단했다.

[분기별 매출액 및 구매고객 수 추이 분석 결과] 

[RFM 고객군 분석 결과] 

최근성(Recency) 구매빈도(Frequency) 구매금액(Monetary)

객단가

자사몰 

1차 리뉴얼

(UI 개선)
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적인 판매 추이를 파악하고자 최근 3년간의 구매데이터를 활용하여 제품 판매량 분석을 진행했다. 분석 결

과 뽀너스 설립과 동시에 출시, 1순위 주력제품으로 예상했던 ‘간호화’의 누적 매출액은 전체의 21% 로 2순

위를 차지하고 있었다. 반면, 간호 현장의 아이디어를 반영하여 개발한 ‘간호아이디어 제품’ 은 28%를 차지

하며, 주력제품으로 파악 되었다. ‘간호아이디어 제품’은 간호업무 편의성 및 효율성 제고를 위해 뽀너스에

서 자체 개발한 ‘가위집게줄’, ‘테이프걸이’ 등 제품으로, 활동이 많은 병동 간호사들에게 큰 인기가 있는 것

으로 판단되었다. 또한 ‘펜’ 12%, ‘널스포켓’ 9%로 단일품목으로 높은 매출 비율을 차지, 향후 주력제품으로 

전환할 수 있는 인기제품으로 파악되었다.

⇒  ‘간호화’에 비해 종류가 적고 단가도 낮아 마케팅 자원투입의 우선 순위가 상대적으로 낮다고 생각

했던 ‘간호아이디어 제품’이 ‘간호화’보다 많이 팔리는 주력제품임을 파악하였다. 이에 따라 기존 

‘간호화’ 위주의 홍보에서 벗어나, ‘간호아이디어 제품’을 자사몰 첫페이지 홍보 배너에 포함하는 등 

적극적인 홍보 및 마케팅이 필요하다고 판단하였다.

‘일반’은 최근성, 구매빈도, 구매금액이 모두 보통인 고객군으로, 한 두가지 제품을 구매해본 경험 있는 고객

이었다. 뽀너스몰에서 제품 구매에 대한 경험이 있으나 지출규모는 작고 일부는 휴면상태에 가까워지고 있

었다. ‘일반’ 고객을 대상으로는 포인트 적립율 상향 등 멤버십 제도 강화하는 등 이탈방지 및 구매유도를 위

한 마케팅 방안이 필요할 것으로 판단했다.

‘이탈’은 최근 2년간 구매 이력이 없는 고객군으로, 진로변경·휴직·은퇴, 자사 제품/서비스 불만족, 경쟁사로 

이동 등 다양한 원인에 따라 더 이상 방문하지 않는 것으로 예상했다. 이탈 고객을 대상으로는 휴면고객 추

가 할인 쿠폰 제공 등 재방문을 유도하기 위한 마케팅이 필요하다고 판단했다.

그룹 VIP (7.9%) 잠재 VIP (24.3%) 일반 (47.5%) 이탈 (20.3%)

건당 평균

구매금액
540,723원 362,643원 37,080원 156,895원

특징 요약
꾸준히, 한번에 많이 

구매하는 ‘큰손’ 고객

최근성은 다소 저조하나 , 

평균보다 많은 금액 지출

한 두가지 제품을 구매해본 

경험 있는 고객

구매경험 있으나 

더이상 방문하지 않음

주요 특징

•R/F/M 모두 우수

• 평균구매금액은 54만원

으로, ‘잠재 VIP’ 대비 1.5배 

‘일반’ 대비 14.5배로 고객

가치가 매우 높음

•평균 4 가지 제품 구매

• 간호학생, 간호사 그룹을 

대표하는 단체구매 포함

→  간호업무에 필요한 대부분

의 제품을 매년 구매

•M 우수, R 다소 저조

• 평균보다 높은 수준 지출, 

비교적 최근에 방문

• 평균 5 가지로 가장 다양한 

제품 구매

→  ‘일반’고객과 대체로 비슷

하지만, 건당 구매 금액 높

고 다양한 제품을 구매

•R/F/M 모두 평균 수준

• 최근 방문한 적도 있으나 

지출규모 작음

• 1~2 가지 제품만 체험목적

으로 구매

→  뽀너스몰에서 제품 구매 

대한 경험 있으나, 신중하

게 필요한 물건만 구매하

며 일부는 휴면상태

•R 최하위

• 최근 2년간 구매 이력 없음

•3 가지 종류 제품 구입

→  2년 전까지는 뽀너스몰을 

이용 하였으나 더 이상 방

문하지 않음 (은퇴, 경쟁사

로 이동, 제품 /서비스불만

족 등 다양한 사유 )

마케팅 

활용방안

추가구매 유도

대량구매 시 추가할인 등 

프리미엄 혜택 제공

방문주기 단축

신제품/기획/할인 

상품 안내 메시지 발송

이탈방지 및 구매유도

포인트 적립율 상향 등 

멤버십 제도 강화 

재방문 유도

휴면고객 추가 할인 

쿠폰 제공

가장 많이 팔리는 제품은 ‘간호화’가 아닌 ‘간호 아이디어 제품’

간호화, 간호용품 등 약 300가지 제품을 판매하는 뽀너스는 어떤 제품을 대상으로 우선적으로 마케팅을 

진행해야 할지 고민하고 있었다. 특히 오프라인 매장이 아닌 온라인으로 제품을 판매하는 뽀너스에게 자사

몰을 통한 마케팅은 매출과 직결되는 중요한 요소였다. 이에 우선적으로 뽀너스가 보유한 제품에 대한 전반

[고객유형 별 행동특성 및 마케팅·운영 방안] [제품 카테고리별 매출액 분석 결과] 

* 2018.08~2019.09 구매데이터 4만 3천건 대상, 매출액 비율은 ‘카테고리 별 누적 매출액’/ ‘전체 누적 매출액’

간호 아이디어

 제품(21종)

28%

간호화(55종)

21%
펜(17종)

12%

널스포켓(5종) 

9%

기타 사무용품, 7%

<널스포켓>

<가위 집게줄>

<간호화>

간호지식스티커, 6%

머리망, 4%

양말/스타킹/레깅스, 2%

압박스타킹, 2%

토니켓, 2%
기타 의료용품, 2%
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제품 분류 체계의 가장 하위 단계인 제품 간 연관성 분석결과, 1~10위에 ‘간호아이디어 제품’ 중 하나인 ‘가

위집게줄’이 모두 포함되어 있었다. 또한 앞선 매출액 분석에서 ‘간호 아이디어 제품’, ‘간호화’ 다음으로 높은 

매출을 보였던 ‘펜’, ‘널스포켓’도 연관구매 순위에서 상위권으로 등장했다. 분석 결과를 바탕으로 간호사 출

신의 뽀너스 경영진과 논의한 결과, 상호 연관구매 빈도가 높은 제품들은 고년차 간호사들의 업무 상 필요에 

의해 발생한 구매 행동일 가능성이 높은 것으로 확인했다. 이런 제품들을 세트로 구성하고 업무 경험이 적

은 신규 간호사를 대상으로 홍보한다면 연관구매를 유도할 수 있을 것으로 판단했다. 반면 상위 112번째로 

출현한 ‘간호화’와 타 제품과 연관성 분석 결과를 통해서, 간호화 구매시 추가구매를 유도할 수 있는 제품의 

발굴이 필요하다고 판단했다. 단체 구매를 위주로 하는 간호화의 경우에는 다른 제품과의 세트 구성 보다는 

간호화와 함께 사용 가능한 제품을 추가구매 할 수 있도록 유도하는 방안이 필요하다고 판단했다.

규칙번호 제품 1 제품 2 지지도 신뢰도 향상도

1 간호사 스프링 집게 가위 집게줄 간호사 주머니 널스포켓 8 color 0.091 0.374 2.333

2 간호사 스프링 집게 가위 집게줄 널쓰리 포켓 5 컬러 (대용량널스포켓 ) 0.053 0.218 2.083

3 널쓰리 포켓 5 컬러 (대용량널스포켓 ) 간호사 스프링 집게 가위 집게줄 0.053 0.508 2.083

4 의료용 가위 일자형 간호사 가위 간호사 스프링 집게 가위 집게줄 0.052 0.563 2.309

6 똑딱이 네임펜 3color/노크식 네임펜 간호사 스프링 집게 가위 집게줄 0.050 0.523 2.144

7 간호사 스프링 집게 가위 집게줄 똑딱이 네임펜 3color/노크식 네임펜 0.050 0.206 2.144

8 간호사 테이프걸이 릴홀더 캐릭터 / 아크릴 간호사 스프링 집게 가위 집게줄 0.040 0.453 1.859

9 간호사 테이프걸이 릴홀더 캐릭터 / 파스텔 간호사 스프링 집게 가위 집게줄 0.040 0.525 2.151

10 간호사 테이프걸이 릴홀더 캐릭터 / 일반 간호사 스프링 집게 가위 집게줄 0.036 0.602 2.469

                               …

112 간호사 스프링 집게 가위 집게줄
간호화 (뽀너스 국내생산 가볍고 푹신한 

시그니처 운동화형 간호화 남여공용 )
0.010 0.042 0.499

[제품간 연관성 분석 결과]

⇒  뽀너스는 고년차 간호사들의 업무경험에 따라 연관구매가 빈번한 것으로 판단되는 ‘간호아이디어 

제품’을 중심으로 세트제품을 기획하고, 단체구매 조직문화로 연관구매가 잘 일어나지 않는 ‘간호화’

와 추가구매가 가능한 제품을 발굴하기로 했다. 또한 자사몰 2차 리뉴얼시 연관구매가 빈번히 발생

하는 제품들 간의 이동거리를 최소화하는 방향으로 자사몰 기능을 개선하는 방안을 고려 중이다.

단독으로 팔리는 ‘간호화’, 다른 제품과 함께 팔리는 ‘간호 아이디어 제품’

자사의 주력 제품을 파악한 뽀너스는 연차/듀티별로 구분이 뚜렷한 간호사 업무 특성이 제품 구매 행동에 

영향을 주는지, 영향을 준다면 어떤 식으로 나타나는지 확인 하고자 했다. 또한 자사몰 2차 리뉴얼을 앞두

고, 기능개선 및 제품 진열 카테고리 재정비 등을 위해 교차구매가 활발히 일어나는 제품도 파악하길 원했

다. 이를 위해 제품 간 판매 연관성을 파악하는 연관성 분석을 진행했다. 우선 뽀너스 제품 분류 체계의 가

장 상위 단계인 카테고리간 연관성 분석을 진행했다. 분석결과, ‘간호아이디어 제품’을 중심으로 ‘널스포켓’, 

‘펜’, ‘기타사무용품’ 과의 연관 구매가 빈번하게 발생하는 것으로 나타났다(아래 그림의 A규칙). 이는 업무

가 많은 3~5년 차 간호사들이 업무효율성 제고를 위해 여러가지 ‘간호 아이디어 제품’들을 한꺼번에 구매하

기 때문인 것으로 판단되었다. 반면, ‘간호화’ 제품들은 높은 판매량에 비해 연관구매 빈도는 상대적으로 낮

게 발생하는 것으로 나타났다(아래 그림의 B규칙). 이는 학과/병원 별 조직문화에 따라 간호화를 단체구매

하는 경우가 빈번하기 때문으로 판단되었다.

[제품 카테고리간 연관성 분석 결과] 

* 링크(연결선)가 굵을수록 지지도가 높으며(높은 동시구매) 노드(원)의 크기가 클수록 판매량이 많음, 지지도 상위 100개 기준
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⇒  뽀너스는 주요제품에 대한 실사용자들의 구매후기 분석을 통해 소비자의 인식을 파악, 상세페이지 

제작 시 장점을 강조하고 유튜브 홍보영상의 스크립트를 작성하는 등 마케팅 방안 수립과 기존제품

의 단점을 개선한 신제품을 출시하는 등 제품 기획에 활용할 예정이다.

간호화는 ‘사이즈’에 민감, 집게줄은 ‘선물용’으로 선호

구매데이터 분석을 통해 고객군 및 제품 판매 트렌드를 파악한 뽀너스는 마케팅 실행에 앞서 자사 주요제

품에 대한 고객의 인식을 파악하고자 했다. 이에 전문기업은 뽀너스와의 협의를 통해 매출 상위 제품인 ‘간

호화’와 ‘가위집게줄’을 분석 대상으로 정의하고 구매후기 데이터를 활용한 텍스트 분석을 진행했다. 분석

결과, 자주 언급되는 단어 중 제품 특성과 관련된 키워드는 ‘사이즈’ → ‘쿠션’ → ‘통풍’ → ‘디자인’ 순으로 나

타났다. 자주 언급된 단어들에 대해 유사도 계산을 통해 연관성이 높은 주변 단어를 도출하는 W2V 분석결

과, ‘사이즈’를 정사이즈 대비 큰 편으로, ‘쿠션’은 푹신하고 편하나 굽이 높고, ‘통풍’에 대해서는 개인차가 크

고, 디자인에 대해서는 대체적으로 만족하나 불량에 민감하게 반응하는 것으로 나타났다.

‘가위집게줄’ 제품에 대한 키워드 분석 결과, 제품 특성과 관련이 있고 자주 언급되는 단어는 ‘스프링’ → ‘집

게’ → ‘선물’ → ‘필수’ 순으로 자주 언급되고 있었다. 자주 언급된 주요 키워드에 대한 W2V 분석결과, 소비자

들은 가위집게줄을 가위와 연결하는 용도 외에도 테이프나 육아용품등과 결합하는 등 다양한 용도로 활용

하고, 색깔이 예쁘고 소포장이 되어 있어 선물용으로 적합해 많이 구매하는 것으로 나타났다. 다만 장기간 

사용시 집게부분이 헐거워 지고 잘 빠지는 등 장시간 사용해도 초기 기능을 유지 할 수 있도록 기능을 보완

할 필요가 있을 것으로 파악되었다.

[‘간호화’ 구매후기 분석 결과] 

[‘가위 집게줄’ 구매후기 분석 결과] 자주 언급되는 단어 분석

자주 언급되는 단어 분석

W2V* 키워드 분석

W2V* 키워드 분석

*Word to Vector (W2V)

-  단어의 의미를 반영하여 공간상의 벡터로 나타내는 기계학습 알고리즘으로,  

단어 벡터간 유사도를 계산을 통해 특정 단어와 연관성이 높은 단어 도출

*Word to Vector (W2V)

-  단어의 의미를 반영하여 공간상의 벡터로 나타내는 기계학습 알고리즘으로,  

단어 벡터간 유사도를 계산을 통해 특정 단어와 연관성이 높은 단어 도출

 ‘초경량 쿠션 시그니처 샌들 간호화’ 구매후기

 ‘가위 집게줄’ 구매후기
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‘간호 아이디어 제품’ 홍보를 위한 자사몰 홈페이지 개선

뽀너스는 이번 사업을 통해 최근 간호업무 현장의 아이디어를 반영해 출시한 ‘간호 아이디어 제품’이 ‘간호

화’의 매출액을 추월했음을 파악할 수 있었다. 이에 뽀너스의 경영진은 ‘간호 아이디어 제품’ 에 대한 마케팅

을 강화하기로 결정하고 자사몰을 대상으로 곧바로 실행에 옮겼다. 자사몰 웹사이트 접속 시 가장 먼저 눈

에 띄는 상단 홍보 배너에 ‘간호화’가 아닌 ‘가위집게줄’이 우선 노출 되도록 개선하고 그 성과를 분석해 보기

로 했다. ‘가위 집게줄’은 ‘간호 아이디어 제품’ 중 판매량이 가장 많고 연관구매 빈도가 높아, 간호화를 구매

하러 방문한 고객을 대상으로 한 추가구매나 신규 고객을 대상으로 한 연관구매 성과가 기대되는 제품이다.

추가구매 유도를 위한 ‘간호화’ 구매 시 ‘신발깔창’ 선택 기능 추가

연관구매가 저조한 ‘간호화’를 대상으로는, 함께 사용 가능한 제품의 추가구매를 유도하는 방안이 필요하다

고 판단했다. 뽀너스와의 논의를 통해 ‘간호화’의 추가구매 대상 제품으로 ‘신발깔창’을 선정했다. ‘신발깔창’

연관구매 유도를 위한 ‘간호사 연차별 4종 세트’ 출시

연관성 분석을 통해 연관구매가 빈번하게 발생하는 ‘간호 아이디어 제품’을 구체적으로 파악한 뽀너스는, 

업무 경험이 없는 실습생, 한 두가지 제품을 구매하기 위해 유입된 신규 간호사들을 타겟으로 한 ‘연차별 간

호사 세트’를 출시했다. 출시된 세트는 총 4종으로, 기록할 일이 많은 실습생을 위해 펜, 널스포켓 등이 포함

된 ‘A세트’, 환자 처치 업무가 많은 병동 간호사를 위해 ‘바이알오프너’, ‘스프링 집게줄’ 등이 포함된 ‘B세트’, 

간호아이디어 제품 대부분이 포함된 ‘C세트’, ‘간호 아이디어 제품’에 ‘간호화’가 추가된 ‘D세트’로 구성하여 

출시했다. 이를 통해 연관구매를 통한 매출액 상승은 물론, 고년차 간호사들의 업무 노하우를 제공함으로써 

홍보 효과 및 브랜드 호감도에도 긍정적인 영향을 줄 것으로 기대하고 있다. 추가로 간호 업무를 잘 모르는 

주변인이 간호 종사자의 대학 입학, 병원 입사 시 선물용을 구매할 수 있도록, 연차별로 세트를 네이밍 하고, 

선물용 박스를 동봉하여 10월 말부터 제품 판매를 시작했다. 

    APPLICATION TO BUSINESS

[자사몰 4종 세트구성 및 상세설명 페이지] 

[자사몰 홍보 배너 ‘가위집게줄’ 노출 화면] 

‘실습생용’ A세트

널스포켓, 펜 등 10종

‘신규 간호사용’ B세트

널스포켓, 펜, 스프링집게줄 등 12종

‘알찬 구성’ C세트 

널스포켓, 펜, 스프링집게줄, 

테이프걸이 등 13종

‘꽉찬 구성’ D 세트

간호화, 널스포켓, 펜, 스프링집게줄,

테이프걸이 등 16종
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자사몰 매출액 증가

뽀너스는 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업의 모든 현장컨설팅에 경영진이 적극적으로 참여, 분석결

과를 반영한 신속한 의사결정을 통해 다양한 활용 방안을 수립할 수 있었다. 또한 오프라인 대비 빠른 개선

이 가능한 온라인커머스의 특성을 충분히 활용하여, 수립한 활용 방안들을 곧바로 비즈니스 적용할 수 있

었다. 그 결과, 자사몰 홍보 배너에 가장 먼저 노출시킨 ‘가위 집게줄’의 2021년 매출액은 전년도 동기(10~11

월) 대비 2.2배 증가했다. 또한 ‘간호화’와 동시구매가 가능하도록 추가한 ‘신발깔창’ 매출액도 같은 기간 3.2

배 증가했다. 또한 ‘간호사 연차별 선물세트’는 출시 이후 꾸준히 판매되어, 월 100만 원의 내부 매출 목표를 

초과달성, 추가 물량 생산을 계획 중이다. 이와 같이 다양한 활용방안에 따른 성과에 힘입어 뽀너스의 자사

몰 매출액은 전년 동기 대비 1.6배 증가하는 성과를 거두었다. 

은 ‘간호화’의 푹신함을 극대화 하고 사이즈를 자유롭게 조정할 수 있도록 기획한 제품이지만 ‘간호화’와의 

연관구매 및 판매량 모두 미미한 수준이었다. 300여 개의 제품이 5~6개 카테고리에 나열되어 있는 뽀너스 

자사몰의 특성상, ‘간호화’ 구매자가 ‘신발깔창’을 구매하기 위해서는 많은 페이지를 이동해야 했다. 두 제품 

간 먼 거리와 복잡한 이동동선을 해소하기 위해 ‘간호화’ 페이지를 이탈하지 않고 ‘신발깔창’을 장바구니에 

담을 수 있도록 구매 옵션을 추가했다.

[‘간호화’ 구매 시 ‘신발깔창’ 추가구매 화면] 

[분석결과 적용대상 제품 및 자사몰 연도별 매출액] 

    THE OUTCOMES

(기존) 간호화

자사몰 매출액분석결과 활용 제품 매출액(10, 11월 기준)

<가위 집게줄>

2021년

2021년

2020년
2.2배 증가

3.2배 증가

1.6배 증가

2020년

2020년 2021년
<신발깔창>



2524

부
산

2021 중소기업 빅데이터
분석·활용 지원사업 우수사례집

2524

자사몰 주요 고객행동 지표 개선

매출액 외에 자사몰에 방문하는 고객행동 지표도 긍정적인 결과를 보이고 있다. 분석결과 적용 이후인 10

월~11월의 고객 행동지표 분석 결과, 전년 대비 2021년 뽀너스 자사몰 사용자 수는 1.5배 증가, 페이지 뷰 수 

1.5배 증가, 이탈률은 6.9% 포인트 감소했다. 본 사업을 통해 데이터 분석·활용의 성과를 체감한 뽀너스는 

향후 자체적으로 데이터를 수집하고 분석하여 마케팅 방안 수립, 자사몰 기능 개선, 제품 기획 등에 적극 활

용할 계획으로, 치열한 온라인커머스 시장에서 경쟁력을 한층 강화해 나갈수 있을 것으로 전망한다.

[자사몰 주요 고객행동 지표(10, 11월 기준)] 

많은 중소기업들이 해당 사업을 통하여 우수한 결실을 맺을 수 있기를 

기원합니다

뽀너스는 열악한 환경 속에서 장시간 근무하는 의료인들의 근무환경 개선과 업무효

율을 높이기 위하여 다양한 연구/개발을 통해 시장에 진출하였습니다. 이로인해 많

은 의료인들이 선호하는 제품으로 발돋움하게 되었지만 모두가 만족할 수 있는 제

품을 만들고 싶다는 생각과 요구가 늘어났습니다. 작은 요구라도 실행하고싶다는 생

각에 고객 니즈파악을 최우선 과제로 삼게되었으나 갈수록 한계에 다다르고 있던 중 해당사업을 알게되어 참

여하게 되었습니다.

중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업을 통해 기존 한정적인 고객의 유형과 구매행태 및 상품에 대한 요구사

항이 데이터로 누구나 알기쉽게 정리가 되었으며, 기존 간호화 위주의 상품 개발에서 실제 업무에 사용 가능한 

널스포켓, 스프링집게줄 등 생각지도 못한 상품의 판매량에 대해서 다시 한번 생각해 볼 수 있는 계기가 되었

습니다.

뽀너스에서는 이를 계기로 기존 간호화에 대한 꾸준한 상품 개발 외에도 다양한 아이디어 상품을 개발 할 수 

있는 전문부서를 설립하고 지속적인 매출 향상과 재구매 고객을 위한 혜택 보완을 진행했습니다. 또한 구매 빈

도를 높이기 위해 연관 상품 구성 등에 빅데이터 분석·활용보고 자료를 활용하고 있으며, 현재 진행 중인 해외 

수출 등에도 빅데이터 분석과정을 거쳐 접근에 대한 효율성을 높여 나갈 예정입니다.

임태현 대표

생생 Interview

방문사용자 수 페이지뷰 수 이탈률

1.5배

증가
1.5배

증가 6.9%p

감소

(개선)

2020년 2020년 2020년2021년 2021년 2021년
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2021년도 9월 대비 5% 감소, 평균 미수회수기간은 10일 단축되는 성과를 얻을 수 있었다. 또한, 객관적인 

데이터를 통하여 이익 창출 전망을 제시한 결과, 선물 위탁생산을 위한 투자 유치 설명회 2회 만에 총 6억

여원의 투자 유치를 끌어낼 수 있었다. 성공적인 사업경험에 데이터 분석을 접목한 ㈜대성베스트는 지속적

인 성장을 통하여 부산을 벗어난 전국단위 활어유통사업자로의 도약을 기대하고 있다.

활어 유통도매 기업 ‘(주)대성베스트’

㈜대성베스트는 우리나라 생선회 대표도시인 부산에서 활어유통으로 생선회 관광자원활성화에 기여하고

자 2014년 설립된 활어유통업체이다. 제주, 완도 등의 어장에서 활어를 매입하여, 부산 지역을 중심으로 뷔

페·가공업체 등 약 150개 거래처에 활어를 유통하고 있다. 부산의 생선회 관련 업소는 1만여 개, 관련 경제

규모는 약 1조 원으로 추정되고 있으며, 제조업이 감소하고 있는 부산경제에 큰 부분을 차지하고 있다. ㈜대

성베스트의 설립 초기에는 광어, 도다리, 강도다리 등 4가지 내외의 어종을 중심으로 유통을 진행했지만, 

2021년 현재 10여 종으로 다양화되었으며, 설립 이후 지속적인 성장을 통해 2020년 연매출 306억을 달성

하였다. 치열한 경쟁 속에서도 꾸준한 성장을 이어오고 있는 ㈜대성베스트는 단순 활어유통에서 벗어난 선

물 위탁생산 방식 도입, 영업지역의 지속 확대 등을 계획하고 있으며, 이를 통해 부산지역을 넘어 전국단위 

활어유통사업자로의 도약을 꿈꾸고 있다.

부산의 생선회 관광자원활성화에 기여하고자 2014년 설

립된 활어유통기업인 ㈜대성베스트는 꾸준한 성장을 통해 

2020년 연 매출 306억을 달성하였다. 견고한 영업망을 구

축하고 있지만, 3% 정도로 낮은 이익률을 제고하기 위해 고

민이 많은 상황이었다. 이러한 상황에서 중소기업 빅데이터 

분석·활용 지원사업에 참여한 ㈜대성베스트는 8년간의 사

업을 통하여 축적된 데이터를 활용하여 이익률 제고의 열

쇠를 찾고자 하였다. 우선 매입금액, 입고비용, 감량·폐사, 

덤 등의 특성에 따른 입고처 맞춤형 관리툴을 개발하고, 이

를 기반으로 우수입고처를 선정하여 금융지원, 위탁생산 우

선기회를 부여하고, 허우대어장에 대해서는 매입단가 할인, 

덤물량 확보를, 관리대상 어장에 대해서는 거래 축소 등 입

고처 특성별 차별화된 관리를 실행하였다. 또한, 판매처에 

대해서는 판매금액, 매입비용, 배송비용, 대손, 미수금융비

용 등을 고려하여 판매처별 이익률과 재무적 리스크를 관

리할 수 있는 툴을 개발하여, 판매처 관리 가이드라인을 만

들어 차별화된 관리를 시행하였다. 더불어, 선물 위탁생산

을 위한 데이터 분석을 통해 최적의 어종, 크기, 시기를 파악

하여 선물 위탁생산과 투자유치를 추진하였다. 그 결과, 매

출액과 판매이익율은 전년 대비 각각 15%, 10% 증가하였

고, 11월기준 평균 미수잔액율은 본 사업의 결과 적용 전인 

빅데이터로 활어시장에 

황금어장을 발견하다

활용지원 프로젝트 기간	

2021년 8월 ~ 12월

수집데이터 대상 기간	

2016년 7월 1일 ~ 2021년 8월 26일

수집데이터	 	

내부데이터

분석 솔루션	

㈜웨슬리퀘스트 W-DataAnalyzer Suite 

참여 기업	

• ㈜대성베스트 - 수요기업 

•  ㈜웨슬리퀘스트  

- 데이터 분석 전문기업

프 · 로 · 젝 · 트 · 개 · 요

활어유통기업 ㈜대성베스트의 이익률 제고 전략 수립

    BUSINESS CHALLENGES

[대성베스트 이미지] 
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비즈니스 이슈를 바탕으로 빅데이터 분석주제를 정의하라

한국지능정보사회진흥원의 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여하게 된 ㈜대성베스트는 다양한 

입고처와 판매처의 이익률, 리스크, 특성 등을 분석하여 세분화 관리방안을 찾고자 하였다. 또한, 이익률 제

고 방안으로 계획중인 선물 위탁생산의 실행에 필요한 세부 데이터 분석을 수행하기로 하였다. 

빅데이터 분석주제 

• 입고처별 매입유지율 및 등급 세분화 모델 분석

• 판매처별 리스크 및 등급 세분화 모델 분석

• 선물 위탁생산 대상 어종별 사이즈별 가격 트렌드 분석

㈜대성베스트는 ㈜웨슬리퀘스트와 함께 매입정보, 매출정보, 미수정보, 비용정보, 수금정보 데이터를 종합

적으로 분석하여 입고처 및 매입처 관리 전략 수립 및 최적의 활어 선물 위탁생산 운영 방안을 수립하고자 

했고, ㈜웨슬리퀘스트의 분석 솔루션 ‘W-DataAnalyzer Suite’ 를 활용해 분석을 수행하였다.

분석개요

• 분석대상기간 2016년 7월 1일 ～ 2021년 8월 26일

• 데이터출처  대성베스트 내부자료 

• 분석 솔루션 ㈜웨슬리퀘스트의 W-DataAnalyzer Suite

객관적인 데이터에 근거한 이익률 제고 방안을 찾아라

활어유통사업은 활어의 폐사와 감량, 신규진입이 어려운 영업망, 거래처에서 재고를 떠안지 않으려는 특성 

때문에 다른 유통사업과는 달리 새로운 경쟁자들이 진입하기 어려운 시장이다. 반면에, 이익률도 3% 정도

로 낮은 수준이다. ㈜대성베스트는 견고한 영업망을 구축하고 있지만 낮은 이익률을 제고하기 위해 고민이 

많은 상황이다. 300여 개에 달하는 (생산)입고처별로 활어의 품질(폐사율, 감량정도), 덤의 추가 정도 등에

서 차이가 발생하고 있으며 이는 회사의 손익으로 직결된다. 따라서 객관적인 자료에 근거한 입고처 관리가 

필요한 상황이다. 또한 활어유통의 특성상, 신용 판매 거래가 많고, 외상회수, 판매처의 부도 등 재무적인 리

스크가 존재하고 있어서, 판매처별 이익률 관리 및 재무건전성 확보도 필요하다. 마지막으로 이익률 제고방

안으로 선물 위탁생산 방식의 도입도 고민하고 있다. 그 동안의 사업경험을 통한 직관을 바탕으로 사업을 

운영중인 ㈜대성베스트는 8년간의 거래 데이터를 지속적으로 축적하고 있었다. 하지만 내부 분석자원의 부

족으로 데이터를 활용하지는 못하는 상황이었다. 금번 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업을 통하여 데

이터 기반의 객관적인 이익률 제고 방안을 찾고자 한다.

    BIG DATA ANALYSIS
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황금어장의 경우에는, 업체 비중은 16%로 가장 적지만 매입액 비중은 39%로 가장 높게 나타났고 매입유

지율도 최고 수준이다. 이 범주에 속하는 입고처들과는 생산비용 지원 등의 전략적 제휴를 통하여 지속적

으로 좋은 관계를 유지하는 것이 필요할 것으로 판단되었다. 실속어장의 경우에는, 매입유지율은 황금어장

과 유사한 수준이지만 매입액 평균과 매입금 비중이 작아 점진적으로 매입 규모를 확대해 나가기로 하였다. 

허우대 어장의 경우, 매입규모는 크지만 매입유지율이 낮은 비효율적 어장들로 매입유지율을 높이는 방안 

마련이 시급하였다. 이 업체들에 대해서는 덤·폐사·감량에 대한 분석결과를 기반으로 매입 단가 할인 및 덤 

추가 협상 진행이 필요하다. 관리대상 업체의 경우, 업체 비중은 43%로 가장 많으나 매입액과 매입유지율

이 낮아, 가능성 있는 입고처를 선별하여 실속어장으로 전환하거나 거래를 축소해 나갈 필요가 있을 것으

로 판단했다.

⇒  입고처 세분화 분석 모델을 통하여 ㈜대성베스트는 모든 입고처들을 특성에 따라 개별 관리 할 수 있

는 발판을 마련할 수 있었다. 입고관리자들에게 담당 입고처의 매입유지율과 입고처 분류결과를 공유

하고 입고처별 특성을 고려한 맞춤형 관리방안을 수립하여 이익률 제고를 추진해 나가기로 하였다. 

입고처 세분화 모델을 통하여 업체 특성에 따른 맞춤형 관리툴을 마련하다

300여 개의 입고처들의 특성을 효율적으로 파악하고 관리할 수 있는 방법은 무엇일까? 경영관리 자원이 

많지 않은 ㈜대성베스트에서는 간단하면서도 효과적인 관리툴을 찾고자 하였고 ㈜웨슬리퀘스트와 활어유

통산업의 특성을 반영한 입고처 세분화 모델을 개발하였다.

입고처 세분화를 위해서 우선 각 입고처별 입고비용, 감량·폐사, 덤을 화폐가치로 환산하여 매입된 활어의 

가치가 얼마나 손실없이 보존되는지를 보여주는 매입유지율을 구하였다. 그리고 각 입고처들을 매입금액과 

매입유지율을 기준으로 입고처 세분화 매트릭스를 활용하여 분류하였다. 이를 통해 ㈜대성베스트는 각 입

고처들을 ‘황금어장’, ‘실속어장’, ‘허우대어장’, ‘관리대상 어장’으로 세분화 할 수 있었다.

[입고처 매입유지율을 활용한 입고처 세분화 모델] 

[입고처 세분화 분석결과] 

136.6 93
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경우에는 평균판매액도 가장 높고, 회사에서 차지하는 판매액의 비중도 크지만, 판매이익율이 저조한 수준

이었다. 이들 업체들에 대해서는 미수회수기간 단축, 외상매출금의 회수 촉진등을 통한 판매이익율 증가에 

초점을 두기로 하였다. 관리대상 판매처는 업체 비중이 37%로 가장 많으나 판매금액과 판매이익율이 낮

아, 거래 비중의 축소와 함께 가능성 있는 판매처를 선별하여 실속판매처로 전환할 필요가 있었다.

⇒  그동안 판매담당자들은 판매처들과의 거래 관행, 경험에 의존하여 업무를 수행하고 의사결정을 내

려왔다. 판매처별 특성에 따라 차별화된 관리를 하기 보다는 유사한 방식으로 관리해 왔지만, 이제 

개별 업체들의 위치를 명확하게 파악할 수 있게 된 ㈜대성베스트는 판매담당자들과 분석결과를 공

유하고 체계적이고 차별화된 관리를 통하여 이익률의 상승과 재무적 리스크를 관리해 나가기로 하

였다.

판매처별 이익률, 재무적 리스크 관리툴을 확보하다

입고처 세분화 모델을 통하여 입고처에 대한 개별관리가 가능해진 ㈜대성베스트는 판매처에 대해서도 세

분화 모델을 개발하기로 하였다. 판매처 세분화를 위해서는 각 판매처별 매입비용, 배송비용, 미수금융비용

을 계산하여 판매이익율을 구하였다. 그리고 각 판매처들을 판매금액과 판매이익률을 기준으로 판매처 세

분화 모델을 활용하여 분류하였다. 이를 통해 각 판매처들을 ‘황금판매처’, ‘실속판매처’, ‘허우대판매처’, ‘관

리판매처’로 세분화 할 수 있었다.

황금판매처는 가장 선호되는 판매처이지만 업체 비중은 11%로 가장 적었다. 따라서 회사 전체적으로는 황

금판매처의 수를 지속적으로 확대해 나가는 것이 중요하다고 판단하였고, 이 범주에 속하는 업체들과의 지

속적인 관계를 위해 다양한 지원책을 마련할 필요가 있었다. 실속판매처는 판매이익률은 가장 높으나, 평균

판매액은 가장 낮았다. 따라서 이들 판매처들의 판매를 확대할 수 있다면 황금판매처로 전환시킬 수 있는 

좋은 후보들이었기 때문에 여신한도 증액, 할인율 확대 등의 방안을 모색하기로 하였다. 허우대 판매처의 

[판매처 판매이익률을 활용한 판매처 세분화 모델] 

[판매처 세분화 분석 결과] 
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선물 위탁생산을 위한 매입시기와 판매시기를 확인하다

낮은 이익률 제고를 위해 선물 위탁생산을 지속적으로 고민해 오던 ㈜대성베스트에게는 어떤 어종의 어떤 

사이즈를 언제 위탁생산하고 판매할지를 결정하는 것이 문제였다. 본 사업을 통해 객관적인 분석결과를 확

보하고자, 지난 5년간의 데이터를 활용하여 선물대상 어종에 대한 사이즈별 가격 트렌드 분석을 진행했다. 

어종은 광어와 돌돔을 대상으로 진행했으며, 사이즈는 어종별 양어에 적합한 무게 범주로 나누어서 진행했

다. 광어의 경우 코로나로 인한 광어값 파동기간을 제외하고 분석하였다. 분석결과, 일반적으로 겨울철 매

입 가을철 판매 시 이익률 상승폭이 제일 큰 것으로 나타났으며, 상승률이 낮게는 20% 높게는 70%로 나

타나 매입시기와 판매시기의 선정이 이익률에 큰 영향을 미치는 것으로 나타났다.

⇒  8년간의 활어유통업을 진행하면서 겨울철에 가격이 낮고 여름철로 갈수록 높아지는 사이클을 경험

적으로 알고 있었으나, 어종별 사이즈별로 어느 정도 상승하는지는 정확하게 파악하지 못하고 있었

다. 지난 5년간의 데이터 분석 결과로 위탁생산 추진에 대한 자신감을 얻은 ㈜대성베스트는 광어와 

돌돔을 대상으로 위탁생산을 추진하고 데이터를 활용한 자료를 만들어 선물 투자자들을 모으고, 생

산업체와는 선물 위탁생산에 대한 논의를 진행하기로 하였다.

재무리스크를 투명하게 파악하게 되다

활어유통사업은 현금으로 매입하여 신용으로 판매되는 특성이 있어 신용거래가 많고, 거래처의 부도율도 

높은 편이어서 재무적 리스크 관리가 매우 중요하다. ㈜대성베스트는 오랜 거래 경험으로 각 업체별 미수회

수기간을 감으로 파악하고 있었으나 데이터를 통해 정확한 수치를 파악하여 활용하고 있지는 못하고 있었

다. 본 사업을 통하여 미수금에 대한 심층 분석을 의뢰한 ㈜대성베스트는 미수에 대한 정보를 업체별로 정

확하게 분석해 보기로 하였다.

㈜웨슬리퀘스트는 매출정보, 미수정보, 수금정보를 상호연계하여 업체별 미수잔액 및 미수 회수기간을 추

정하는 모델을 만들어 미수에 의한 재무리스크를 분석하였다. 분석결과, 미수 잔액의 규모가 점차 증가하고 

있음을 확인했다. 전체 업체의 미수잔액 평균과 최댓값 모두 증가 추세여서 미수금에 대한 금융비용과 재

무적 리스크가 증가함을 확인할 수 있었다. 

⇒  회사 전체적으로 지속 증가하는 재무적 리스크를 파악한 ㈜대성베스트는 재무건정성 확보를 위해

서는 판매처별 재무리스크와 이에 수반되는 비용을 파악하고자 판매처별 미수금액, 미수회수기간, 

이에 따른 금융비용을 세부적으로 분석하였다. 객관적인 데이터를 확보한 ㈜대성베스트는 이를 기

반으로 미수회수에 대한 가이드라인을 마련하여 재무리스크를 관리해 나가기로 하였다.

[업체별 평균미수잔액(좌), 업체별 평균 미수회수기간(우)] 

[광어 월별 크기범주별 평균단가] 
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판매처 관리 가이드라인을 세우고 시행하다

㈜대성베스트는 이익률 제고를 위해 중요한 또 다른 측면인 판매처에 대한 관리를 시행해 나갔다. 우선 우

수 판매처를 선정하는 작업을 진행하였다. 데이터 분석만의 한계를 극복하기 위하여, 황금판매처와 실속판

매처별로 판매담당자가 각 판매처의 특성, 거래 경험 등을 발표하고 논의하는 과정을 거쳐서 총 20개의 우

수판매처를 선정하였다. 우수판매처를 대상으로는 재무적인 지원과 더불어 다양한 방향으로 지원을 시작

하였다. 미수 비중 및 미수 회수기간을 완화하는 등 신용거래를 확대하고, 가격할인을 포함한 판매촉진비 

지원을 시작하였다. 또한, 이러한 지원책과 함께 기존 납품 어종 외에 추가적으로 다양한 어종을 납품할 수 

있도록 협상하여 교차판매를 확대해 나갔다.

판매금액은 크나 판매이익율이 저조한 허우대 판매처 및 관리대상 판매처들에 대해서는 미수회수를 독려

하고 미수기간을 단축하는 등 우수판매처와는 반대로 신용거래를 축소하도록 판매담당자들에게 가이드라

인을 제공하고 시범운영을 시작하였다. 시범운영 중 발생하는 시행착오 및 피드백을 반영하여 개선해 나갈 

예정이다.

구분 우수 판매처 허우대판매처 관리대상 판매처

미수

회수기간

• 30일 (판매처가 원할 경우 10일 이내

에서 허용)

• 교차판매가 이루어질 경우 추가 확대 

허용 (본사와 협의)

•30일

• 등급의 변동이 없는 한 추가적인 확대

는 없음

•기존 30일에서 20일로 단축

기존 미수금
• 미수회수기간이 60일이 경과한 미수

금 회수 실행

• 미수회수기간이 45일 경과한 미수금 

회수 실행

• 미수회수기간이 30일 경과한 미수금 

회수 실행

판매촉진비
• 연간 2회 제공 (금액은 본사와 건별 

협의)

•없음 •없음

판매담당자

인센티브

• 판매이익율과 판매처 등급을 고려한 

차등적용 가이드라인 준비 중

• 기존 판매금액과 판매이익율 기준 

목표 설정 후 목표달성도 기준 차등 

적용 예정

입고처 특성별로 차별화된 관리를 시작하다

㈜대성베스트는 전체 300여 개의 입고처 세분화 분석결과를 입고 담당자들과 공유하고, 각각의 특성에 맞

는 차별화된 관리방안을 마련하는 내부 워크샵을 실시하였다. 우선 황금어장과 실속어장에 대한 매입을 확

대하고, 우수 입고처를 선정하여 다양한 지원을 제공함으로써 관계를 강화하기로 하였다. 시행 첫걸음이니

만큼 시행착오를 줄이고자 우선 10여 개의 업체를 선정하여 MOU를 체결하였다. 이들 업체들에 대해서는 

생산비용에 대한 금융지원(무이자, 저리, 추후 실물회수 등)을 시행하였다. 또한, 선물 위탁생산을 위한 우선 

대상자로 선정하고 위탁생산의 우선기회를 부여하기로 하였다. 입고처들도 대성베스트와의 MOU를 통하

여 수요예측이 가능해져서 어장 운영에 안정성을 확보할 수 있었다.

또한, 매입금액은 크나 매입유지율이 저조한 허우대 어장들에 대해서는 매입유지율을 높이기 위한 활동을 

진행하였다. 그 동안 입고담당자들은 경험과 주관적인 의사결정을 통해 입고 협상을 진행하였으나 이제는 

전체 입고처 분석데이터와 자신이 담당하는 입고처의 데이터를 근거로 협상력을 확보하여 추가적인 매입

단가 할인과 덤물량 확보를 이끌어 낼 수 있었다. 그리고 매입금액과 매입유지율이 저조한 관리대상 업체들

에 대해서는 거래를 점진적으로 축소해 나가기 위해 개별 업체들에 대한 선별 작업을 진행중이다.

입고처별 월별 매입유지율(2018.01~2021.08)

입고처코드 년 월 매입금액 입고비용 덤 감량 폐사 최종 금액 유지율 (%)

부산 xxxx 2018 01 1,502,300 120,300 240,000 40,000 23,000 1,559,000 103.77

부산 xxxx 2018 02 23,503,400 312,000 1,790,100 2,499,200 590,000 21,892,300 93.15

부산 xxxx 2018 03 12,098,000 260,200 103,000 400,000 200,000 11,340,800 93.74

.... .... .... .... .... .... .... .... .... ....

입고처별 등급 세분화(2018.01~2021.08)

입고처코드 매입금액 입고비용 덤 감량 폐사 최종 금액 유지율 (%) 어장구분

부산 xxxx 1,502,300 120,300 240,000 40,000 23,000 1,559,000 103.77 황금어장

부산 xxxx 23,503,400 312,000 1,790,100 2,499,200 590,000 21,892,300 93.15 허우대어장

부산 xxxx 12,098,000 260,200 103,000 400,000 200,000 11,340,800 93.74 허우대어장

.... .... .... .... .... .... .... .... ....

    APPLICATION TO BUSINESS

[입고관리자 배포자료(예시) – 입고처별 매입유지율 및 세분화] 

[판매처 관리 가이드라인(일부 요약)] 
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발빠른 실행을 통한 재무성과(매출, 판매이익율) 증대 및 리스크 감소

그동안 거래하고 있던 500여 개의 입고처와 판매처에 대한 상세한 분석을 완료한 ㈜대성베스트는 본 데이

터를 근거로 매출 및 판매이익률 증대 방안을 도출하고 즉시 실행에 옮겼다. 입고처들을 대상으로는 우수

입고처들의 매입확대 및 금융지원, 허우대 어장을 대상으로 한 매입단가 및 덤 추가확보 협상, 관리대상 어

장들의 거래 축소 등을 시행하였다. 동시에 판매처들을 대상으로는 우수판매처들의 미수비중 확대 및 미수

회수 기간 완화, 다양한 어종의 교차판매를 추진하였고, 허우대 판매처 및 관리대상 판매처들에 대해서는 

신용거래를 축소하고 미수금 회수 촉진을 진행하였다. 우수업체들에 대한 금융지원과 신용확대로 부분적

인 비용이 증가하였지만, 전체적으로는 명확한 데이터에 기반한 업체 관리로 각 업체들의 신뢰감이 증가하

였고, 이는 전체적으로 교차판매의 확대, 추가적인 덤의 확보, 미수회수 촉진 등으로 이어졌다. 그 결과, 매

출과 판매이익율은 전년 대비 각각 15%, 10% 증가(12월은 추정치 반영)하였고, 11월기준 매출액 대비 평균 

미수잔액율은 본 사업의 결과 적용 전인 2021년도 9월 대비 5% 감소, 평균 미수회수기간은 10일 단축되는 

가시적인 성과를 얻을 수 있었다. 기존에는 입고처와 판매처의 담당자들이 업무를 수행함에 있어서 성과관

리에 모호함이 있었지만, 이제는 데이터를 활용한 근거를 가지고 업무를 추진함에 따라 명확한 목표관리, 

선물 위탁생산의 발걸음을 내딛다

활어유통의 낮은 이익률을 제고하기 위해서 선물 위탁생산을 고려해 오던 ㈜대성베스트는 ‘선물 위탁생산

을 위한 어종별 사이즈별 단가 추이 분석’ 결과를 바탕으로 광어와 돌돔에 대한 선물 위탁생산을 추진하였

다. 광어와 돌돔의 경우 일반적으로 겨울철에 매입하여 여름철 판매시 이익률 상승폭이 가장 크다는 분석

결과에 따라 광어와 돌돔에 대한 위탁생산업체를 선정하여 생산 계약을 체결하였다. 위탁생산업체는 우수

입고처들과의 협상을 통하여 2군데 업체를 선정하였고, 활어의 성장정도를 관찰하면서 출고시기는 조율하

여 결정할 계획이다. ㈜대성베스트는 또한 선물 위탁생산 방식에 투자할 투자자 모집에도 나섰다. 매입단가

와 판매단가의 차이를 이용하여 선물 투자할 경우, 단순히 동일한 시즌에 매입하여 판매하는 것 보다 50% 

이상의 추가 수익을 올릴 수 있음을 객관적인 데이터를 제시하면서 투자자들을 설득할 수 있었다.

 

[선물 위탁생산업체] [투자 설명회] 

    THE OUTCOMES

[2020~2021년 재무성과 비교] [2021년 9월, 11월 재무리스크 비교] 
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업체들과의 협상력 증가, 성과에 대한 동기부여 등 정성적인 효과도 정량적인 성과 달성에 기여한 것으로 

㈜대성베스트는 판단하고 있다.

선물 위탁생산을 위한 6억원의 투자금 유치

그동안 활어 유통사업에서의 오랜 경험을 바탕으로 선물 

위탁생산 시 더 높은 이익을 창출할 수 있을 것이라는 직감

을 가지고 있었던 ㈜대성베스트는 본 중소기업 빅데이터 분

석·활용 지원사업의 결과를 바탕으로 선물 위탁생산을 자

신있게 추진할 수 있었다. 지난 5년간의 누적된 데이터 분

석결과를 바탕으로 선물투자 성공에 확신을 갖게 된 ㈜대

성베스트는 선물투자의 규모를 확대하고 활어 유통 산업의 

활성화를 위하여 투자 유치를 추진하였다. ㈜대성베스트의 

지금까지의 성공적인 사업에 호의를 가진 투자자들을 대상

으로 객관적인 데이터를 통하여 이익 창출 전망을 제시한 

결과 투자 유치 설명회 2회 만에 총 6억여 원의 투자 유치

를 이끌어 낼 수 있었다.

[투자유치를 통한 선물투자 확대] 

데이터 분석을 통한 의사결정, 대성베스트의 기본으로

정착시키겠습니다

㈜대성베스트는 2014년 설립된 부산기반의 활어전문유통기업입니다. 이후 2020년

에는 연매출 300억 이상으로 성장하였습니다. 초기에 제주–부산간의 광어유통을 

전문으로 하였지만, 이후 확장하여 다지역의 여러 어종으로 사업영역을 확대하며 

성장하였습니다.

나름 업계에서는 선두권에 위치하였지만, 특성상 시장규모가 영세하며 아직 체계적으로 운영되는 곳이 거의 없

다 보니 보고 배우거나 비교할 만한 것들이 없었습니다. 특히, 어떤 의사결정 시 정확한 근거를 토대로 한 합리

적인 의사결정보다, 경영자의 직관, 실무자의 경험에 의존하다 보니 이로 인한 어려움이 많았습니다. 초기부터 

데이터가 중요하다고 생각하여 모아두었지만, 이에 대한 분석 등의 활용이 매우 어려웠습니다. 

시장상황이 대규모, 전문화, 다각화로 가속화하는 와중에서 기업의 생존, 그리고 성장을 위해 고민하던 중 ‘중소

기업 빅데이터 분석·활용 지원사업’에 참여하게 되었습니다. 보유하고 있었던 다양한 데이터 자료들 중에서 ‘데

이터마이닝’ 기법을 이용하여, 유용한 데이터를 확보, 이를 여러 가지 방법으로 분석을 하여 기존보다는 객관적

이고 체계적인 의사결정을 할 수 있도록 도움을 받았습니다. 회사에서는 의사결정에 대한 권한과 책임이 중요

한데, 이번 사업을 통하여 객관적이고 명확한 기준을 제시할 수 있었고, 각 부문에서의 의사결정권자들은 이를 

활용하여 실패에 대한 부담감을 줄이고, 자신의 결정에 대한 공은 정확하게 평가할 수 있을 것이라 생각합니다.

저희는 이번 사업이 데이터 분석 여건이 어려운 중소기업의 가려운 부분을 해소시켜준 기회였다고 생각합니다. 

수많은 데이터들 중 유의미한 것들을 찾고, 분석ㆍ활용할 수 있는 좋은 기회였습니다. 앞으로 계획하고 있는 신

규지역 진출 및 사업다각화 시 발생할 수많은 의사결정에도 데이터 분석 과정을 반드시 진행해보고 싶습니다. 

앞으로 더 많은 부산기반의 기업들이 사업에 참여하여 성장의 기회가 되길 바랍니다. 

이경문 이사

생생 Interview
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고, 기존보다 10% 향상된 북미지역 수출액을 예상하고 있다. 아울러, 기업은 미국 LA, 뉴욕, 시애틀 뿐만 아

니라 캐나다 토론토까지 수출 확대를 계획하고 있다.

국내를 벗어나 해외 시장 수출 판로 확대를 노리는 ‘(주)오복식품’

㈜오복식품은 1952년 부산에 설립되어 전국 15개 직영점 및 100개 대리점을 보유하고 있는 70년 전통의 

장류 전문 제조 회사이다. 부산을 기점으로 간장을 주력제품으로 시작해, 고추장, 된장, 쌈장, 춘장 등과 같

은 기타 장류 제품 또한 판매하고 있다. 시장 점유율은 부산 80%, 전국 20%로 지역 내 인지도가 높은 부

간장을 주력제품으로 고추장, 된장, 쌈장, 춘장 등과 같은 

장류 제품을 판매하는 ㈜오복식품은 부산지역 80%, 전국 

20%의 시장점유율을 보유한 지역 내 인지도가 높은 부산 

향토기업이다. ㈜오복식품은 매출액 증가 및 해외 시장 수

출 판로 확대를 위해 기존 고추장, 된장, 춘장류로 한정되었

던 수출 품목에서 벗어나 수출용 간장 제품 개발을 원했고, 

본 사업에 참여해 기존 자체 연구소에서 이루어진 전통적인 

제품 개발 방식과 함께 빅데이터 기반으로 신제품 개발 및 

마케팅 전략을 수립하고자 했다. 

코로나19로 인해 현지 시장 및 수요 조사에 큰 장애물이 존

재하는 상황에서, 아마존 등 해외 온라인 쇼핑몰 제품 특징 

분석 및 선도 브랜드 차별점 분석을 통해 오복식품 브랜드 

이미지 차별화를 위한 특색간장 개발의 필요성을 확인했고, 

자사만의 특색간장인 다시마 간장에 대한 연구·개발에 착수

했다. 또한, 소비자 긍·부정 후기 분석을 통해 제품에 대한 

염분, 당도, 글루텐 관련 성분에 대한 수치를 하향 조정 했으

며, 고객 구매 여정(CDJ, Customer Decision Journey) 분석

을 통해 제품의 범용성을 비롯해 ‘자극적이지 않고 감칠맛

을 내는’, ‘덜 짜고 더 건강한’과 같은 특징을 강조하는 마케

팅 컨셉을 수립했다. ㈜오복식품은 현재 분석결과를 바탕으

로 제품을 개발했으며, 이에 대한 초도물량 생산 예정에 있

70년 전통 부산향토기업 ㈜오복식품, 

빅데이터를 통해 수출 확장 발판 마련

활용지원 프로젝트 기간	

2021년 8월 ~ 12월

수집데이터 대상 기간	

2019년 1월 1일 ~ 2021년 10월 31일

수집데이터	 	

소셜데이터, 고객후기데이터, 

제품데이터

분석 솔루션	

㈜이씨이십일알앤씨의 E-Knowing, 

Python 

참여 기업	

• ㈜오복식품 - 수요기업 

•  ㈜이씨이십일알앤씨  

- 데이터 분석 전문기업

프 · 로 · 젝 · 트 · 개 · 요

미국 시장 수출 판로 확대를 노리는 오복식품의 제품/마케팅 컨셉 수립 

    BUSINESS CHALLENGES

[오복식품 주요제품 및 HACCP 인증] 
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비즈니스 이슈를 바탕으로 빅데이터 분석주제를 정의하라

한국지능정보사회진흥원의 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여하게 된 ㈜오복식품은 온라인 쇼

핑몰 제품 데이터 분석을 통해 현지 시장 내 간장 제품들의 전반적인 트렌드를 확인하고, 선도 브랜드들의 

특징을 파악해 제품 개발에 도움을 받고자 했다. 또한, 제품 구매 후기 데이터 분석을 통해 간장에 대한 현

지 소비자들의 선호 및 비선호 요인을 파악해 제품 개발 및 마케팅 전략에 활용할 계획을 세우길 원했으며, 

구매 후기 데이터를 심층적으로 분석하는 고객구매여정 분석을 추가로 진행하여, 구매단계별 간장에 대한 

소비자들의 인식을 파악하기로 했다.

빅데이터 분석주제 

• 수출용 제품 컨셉 수립을 위한 선도브랜드 제품 특징 비교 분석

• 제품/마케팅 컨셉 수립을 위한 소비자 긍/부정 인식 분석

• 제품/마케팅 컨셉 수립을 위한 고객구매여정 분석

㈜오복식품은 ㈜이씨이십일알앤씨와 함께 소셜데이터, 고객후기데이터, 제품데이터를 종합적으로 활용하

여 수출용 제품 개발 컨셉 수립 및 이에 대한 마케팅 전략 수립에 활용할 계획을 세웠고, ㈜이씨이십일알앤

씨의 빅데이터 수집·분석 플랫폼 ‘E-Knowing’을 활용해 이를 분석하고자 했다.

분석개요

• 분석대상기간 2020년 1월 1일 ～ 2021년 10월 31일

• 데이터출처  미국 아마존, 이베이, 트위터 

• 분석 솔루션 ㈜이씨이십일알앤씨의 E-Knowing

산 향토기업 중 하나이며, 전년도 사업에 참여하면서 국내 간장시장 및 소비자 인식 데이터 분석을 통해 자

체 쇼핑몰 오픈과 동시에 전국 단위로 판매망을 넓힐 수 있었다. 또한 ㈜오복식품은 업계 최초 양조간장 KS 

표시인증 획득, MCPD(혼합간장 제조시 발생되는 오염물질) 제거기술 자체개발을 통한 발명특허 획득 등 

품질 및 기술적인 측면에서 업계 선도기업으로 자리매김 했다. 지난 1995년 러시아에서 시작해, 남미, 호주, 

중국 및 베트남으로 수출 국가를 확장했으며, 지난 ’11년 부산·울산 지방 중소기업청으로 부터 수출 유망 중

소기업으로 지정된 이후 ’12년 북미 지역 수출 시작, ’15년 스웨덴 수출 시작이라는 성과를 보여주었다. ㈜오

복식품은 양조간장 및 고추장과 같은 각종 장류에 대한 HACCP 인증 취득, 복수의 제품에 대한 부산 우수

식품 인증 취득, 고추장 및 된장 생산설비 신설 등 기업 성장에 끊임없이 노력하고 있다. 또한, 자체 연구소

를 보유하고 있어 제품개선 및 신제품 개발에 발빠르게 대처할 수 있으며, 이를 통한 수출용 상품 연구·개발

을 통해 미국과 같은 빅마켓에 대한 판로 확대 또한 추진 중에 있다.

미국 시장 수출 확대를 위한 제품 개발 및 마케팅 컨셉 수립 필요

㈜오복식품은 국내 매출 목표 달성 이후 미국 및 베트남 등 해외시장을 대상으로 비대면 시대에 발 맞춰 수

출 판로 확대를 추진중에 있다. 수출 확대 대상 국가 선정과 관련된 내부적인 검토를 거쳐 간장에 대한 관심

도가 높고 시장이 크게 형성되어 있는 미국 시장을 타겟으로 수출 확대를 진행하기로 결정했다. 그러나 코

로나19로 인해 오프라인을 통한 현지 시장 분석 및 소비자 인식 파악에 제약이 있어, 수출용 상품 기획 및 

마케팅 전략 수립에 대한 한계점이 존재했다. 이에 ㈜오복식품은 수출 경쟁력 확보를 위한 자사 간장 제품

의 차별화 포인트 및 이에 대한 마케팅 전략을 수립하기 위해 본 사업에 참여하게 되었다.

    BIG DATA ANALYSIS
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㈜오복식품 브랜드만의 차별점을 가진 특색간장 개발 필요

미국 온라인 쇼핑몰 제품데이터 분석을 통해 ㈜오복식품은 전반적인 간장 제품들의 특징들을 분류 및 파악

할 수 있었고, 나아가 위와 같이 분류된 카테고리를 토대로 시장 선도브랜드 제품들의 특징에 대한 심층 분

석을 진행하기로 협의했다. 이를 위해, 미국 온라인 쇼핑몰 아마존 및 이베이에 입점된 브랜드중 제품을 가장 

많이 보유한 기꼬만(Kikkoman), 이금기(Lee Kum Kee) 및 산제이(San J)를 분석 대상 브랜드로 선정하였다.

‘기꼬만’ 브랜드의 경우 특색있는 간장 제품으로 ‘라임’이 첨가된 폰즈소스(간장에 멸치, 다시마, 조개 등을 

우려낸 국물에 식초, 감귤류 과일 등을 혼합해 만들었으며 일본에서 널리 쓰이는 간장 종류 중 하나)가 도

출되었다. 홍보문구로는 건강 관련 키워드를 강조하였는데, ‘천연양조’, ‘저염’, ‘글루텐 프리’와 함께 ‘천연’ 키

워드를 타 브랜드보다 더 강조한 것으로 확인됐다.

‘이금기’ 브랜드의 경우 타 브랜드보다 상대적으로 ‘칠리’를 첨가물로 많이 사용하고 있다는 결과가 도출되

었다. 맛의 경우 타 브랜드보다 ‘달콤한’맛의 제품을 비중있게 판매하고 있으며 ‘프리미엄’이라는 홍보문구

를 내세워 제품을 홍보하고 있는 것으로 드러났다.

‘산제이’ 브랜드의 경우 일본의 대표적인 전통 간장 종류 중 하나인 타마리를 주력 간장으로 판매하고 있다. 

수집된 전체 간장 데이터 중 타마리 간장만을 분석했을 때, 산제이 브랜드의 타마리 간장의 비중이 약 87%

에 달하는 것으로 확인됐다. 조사결과, 타마리 간장은 제조 과정에서 밀이 전혀 사용되지 않을 수 있어 완전

한 ‘글루텐 프리’ 간장으로 제조될 수 있으며, 산제이 또한 타 브랜드보다 ‘글루텐 프리’를 적극적으로 강조하

고 있는 것으로 나타났다.

현지 시장에선 ‘진한맛과 감칠맛을 가진 건강한 소용량 간장’이 주류

㈜오복식품은 현지 온라인 쇼핑몰에서 주류를 이루는 간장 제품들의 특징을 파악하고 이해하는 것을 분석 

시작점으로 설정하길 원했다. 이를 위해 간장 제품과 관련된 데이터를 활용해 현지 간장의 특징을 세분화

하여 이에 대한 키워드 점유율 분석을 진행했다. 우선 간장 제품의 홍보문구 및 상세정보 데이터에 대한 전

체 키워드 빈도 분석을 활용하여 간장 관련 주요 키워드들이 무엇인지 살펴봤다. 그 이후, 해당 키워드들을 

분류하여 현지시장 내 간장 제품의 특징이 되는 주요 키워드들을 카테고리화 할 수 있었다. 이후 협의를 통

해 최종적으로 ‘첨가물’, ‘맛’, ‘용량’ 및 ‘홍보문구’를 주요 특징 카테고리로 선정하였다. 이어 최종 선정된 제

품 특징 카테고리를 기준으로 키워드 점유율 분석을 진행했다. ‘첨가물’의 경우, ‘코코넛’, ‘버섯’, ‘칠리’, ‘유자’, 

‘라임’, ‘굴’ 등 초기 컨설팅 단계에서 예상했던 것 보다 더 다양한 첨가물 키워드들이 도출되었으며, 이를 통

해 현지 시장에 다양한 종류의 첨가물이 함유된 특색간장이 판매되고 있음을 확인했다. 간장 ‘맛’의 경우 

‘진한 맛’ 및 ‘감칠맛’이 상위 키워드로 노출되었으며, ‘용량’의 경우 250~350ml 사이의 저용량 제품이 주를 

이루고 있다는 결과를 보여주었다. 한편, ‘홍보문구’의 경우 ‘프리미엄’을 비롯해 ‘저염’, ‘글루텐 프리’, ‘Non-

GMO’와 같은 건강과 관련된 키워드들의 점유율이 두드러졌다.

⇒  제품 특징별 점유율 분석을 통해 ① 다양한 첨가물이 포함된 간장들이 존재하며, ② 진하고 감칠맛

이 나며, 건강과 관련된 홍보문구들을 강조한 소용량의 제품들이 주로 판매되고 있다는 사실을 확

인할 수 있었다.

[제품 특징 카테고리별 키워드 점유율] 

[선도 브랜드별 특징 비교] 

간장 첨가물 분석 간장 맛 분석 간장 용량 분석 간장 홍보문구 분석
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미국 온라인 쇼핑몰 내 간장 제품 선도 브랜드 분석 결과로 특색간장이 도출된 것을 반영해 전체 간장 제품 

소비자 인식 분석에 이어 특색간장 제품에 대한 소비자들의 인식을 분석했다. 긍정 후기와 관련된 키워드 

분석 결과, 소비자들은 일반간장 제품과 유사하게 ‘저염’, ‘건강식’, ‘글루텐 프리’와 같은 건강 관련 요소에 긍

정적인 반응을 보였다. 아울러, 맛과 관련돼 ‘진한 맛’, ‘덜 짜다’와 같은 긍정 키워드 또한 도출되었다. 부정 

후기와 관련된 키워드 분석 결과, ‘설탕 함유’와 관련된 부분이 일반간장과 큰 차이점을 보였다. 일반간장에

서 거의 나타나지 않은 설탕에 대한 부정적인 인식이 첨가물이 포함된 특색간장의 소비자 후기에서 54%의 

비율로 도출되었다. 아울러 ‘역겨운’, ‘맛이 강하다’, ‘너무 짜다’, ‘냄새가 난다’와 같이 극단적인 불호를 드러

내는 키워드의 비중 또한 비교적 높게 산출되었다.

미국 온라인 쇼핑몰 내 간장 제품 선도브랜드별 특징을 비교

분석한 결과, 3개 브랜드 모두 시장에서 주력으로 판매하는 특

색간장을 하나씩 보유하고 있었다. 전체 점유율과 비교했을 때 

종류별로 적게는 4배에서 최대 17.6배에 달하는 차이를 보이고 

있다. 이러한 간장들은 지역적 특징이 일부 반영된 특색간장으

로 볼 수 있으며, 시장 내 경쟁력을 갖출 수 있는 조건 중 하나

라고 해석될 수 있다.

⇒  현지 시장 내 경쟁력을 갖추기 위해선 자사 브랜드만의 차별성을 보여줄 수 있는 특색간장 판매가 

중요할 것이라는 결과가 도출되었다. ㈜오복식품 브랜드의 경우 또한 지역적 특색이 반영될 수 있는 

첨가물을 기반으로 특색간장을 개발하고, 이에 알맞은 마케팅 전략까지 수립하는 것이 필요할 것으

로 판단했다.

건강한 간장 선호, 맛이 강한 간장은 비선호

마케팅 전략의 관점에서 데이터를 분석하기 위해, 현지에서 많은 소비자 후기가 등록되는 온라인 쇼핑몰인 

아마존에서 간장제품에 대한 소비자 후기를 수집해 소비자 인식 분석을 진행하였다. 소비자 후기 평점에 

대한 평균값을 산출해 긍·부정 후기를 구분한 결과 별점 4～5점이 긍정, 1～3점이 부정후기로 분류될 수 있

었고, 이와 같이 긍·부정으로 분류된 후기에서 소비자 인식에 대한 키워드 점유율 분석을 진행하였다.

긍정후기와 관련된 키워드 분석 결과, 소비자들은 간장 제품의 건강과 관련된 특징인 ‘글루텐 프리’, ‘저염’ 

등을 긍정적으로 평가하였다. 이 외에도 맛과 관련된 ‘진한 맛’ 및 ‘덜 짜다’와 같은 키워드들도 높은 점유율

을 보였으며, ‘저렴한 가격’을 긍정적으로 평가한 소비자들 또한 존재했다. 부정후기와 관련된 키워드 분석 

결과 소비자들은 전체 후기 중 43.8%의 비율로 ‘높은 염분’에 대해 부정적으로 평가했으며, ‘너무 달다’, ‘너

무 짜다’ 혹은 ‘맛이 없다’와 같이 맛과 관련된 부정 의견들의 비중이 매우 높게 산출됐다.

[특색간장 점유율 비교] [전체 간장 소비자 후기 긍·부정 키워드 비교] 

[특색간장 소비자 후기 긍·부정 키워드 비교] 

긍정 후기 빈출 키워드

긍정 후기 빈출 키워드

부정 후기 빈출 키워드

부정 후기 빈출 키워드
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피에 활용될 수 있음을 강조해야 하는 필요성이 부각되었다.

[구매	전	인식]  ‘맛있는’ 이라는 키워드의 유사도가 높게 산출되었지만, 주목해야 할 키워드로 ‘비슷하다’, 

‘불확실하다’, ‘잘모르겠다’와 같이 소비자들의 특색간장 제품 구매 전 우려 및 의구심이 반영된 키워드를 선

정했다. 소비자들은 특색간장 후기를 통해 일반적인 간장이 아닌, 첨가물이 포함된 간장에 대한 생소함이 

반영된 막연한 우려를 가지고 있었다고 언급했다.

[구매	선택	이유]	 특색간장 구매자 후기에서 ‘구매 선택 이유’와 연관된 단어를 분석했을 때, ‘요리’, ‘감칠맛’ 

키워드의 유사도가 높게 산출되었으며, 해당 키워드는 이전 ‘제품인지’ 단계에서 도출된 연관어 ‘레시피’와 

연결되는 의미를 내포하고 있다고 해석될 수 있다.

[구매	후	평가]  특색간장 소비자들은 구매 후 주로 ‘덜 짠’, ‘더 건강한’과 같이 맛과 관련된 평가를 내렸으

며, 가격과 관련된 ‘비싸다’ 키워드의 유사도 또한 유의미하게 산출되었다.

⇒  오프라인 매장 판매를 위한 홍보자료 및 제품라벨 구성시, 범용성, 자극적이지 않은 맛, 감칠맛을 

강조함과 동시에 제품이 ‘덜 짜고 더 건강하다’는 인식을 줄 수 있도록 마케팅 컨셉을 수립해야될 것

으로 판단했다.

⇒  소비자들은 대체로 저염, 글루텐 프리와 같은 건강한 간장에 긍정적인 반응을 보였으며, 이와 상반

되는 설탕함유 여부 및 고염과 같은 요소에 부정적인 반응을 보였다. 한편, 특색간장의 경우 맛에 

대한 소비자들의 극단적인 부정적 인식이 나타났다. 이에 따라 소비자들의 맛에 대한 우려 및 의구

심을 해소시킬 수 있는 방안이 필요할 것으로 판단했다.

‘범용성과 감칠맛을 가진 건강한’ 간장을 찾는 소비자들

앞서 분석한 특색간장에 대한 소비자들의 긍·부정 평가 요소를 심층분석하기 위해 고객구매여정 분석을 추

가로 진행했다. 고객구매여정에는 총 4가지의 단계(제품 인지, 구매 전 인식, 구매 선택 이유, 구매 후 평가)가 

존재하는데, 이를 통해 소비자들이 어떠한 구매단계에서 긍정적, 혹은 부정적 반응을 나타냈는지 분석할 수 

있다.

 

[제품	인지]	 특색간장 구매자 후기에서 ‘제품인지’와 연관있는 단어를 분석했을 때, ‘친구’, ‘가족’ 등 사람과 

사람 사이의 입소문에 의한 제품인지 키워드의 유사도가 높게 산출되었음이 확인됐다. 그러나 ㈜오복식품

은 제품 홍보 관점에서 실질적으로 유의미한 키워드는 ‘레시피’로 판단했다. 소비자들은 아시아 음식 조리법

을 통해 특색간장을 인지하게 되었다고 언급하였으며, 이에 따라 제품 홍보 시 기업의 제품이 다양한 레시

[고객구매여정별 연관어 분석] 

단계 ① 제품 인지 단계 ② 구매 전 인식 단계 ③ 구매 선택 이유 단계 ④ 구매 후 평가
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구매 전 소비자 우려를 해소시킬 수 있는 홍보물 제작

고객구매여정 및 구매후기 분석을 통해 소비자들

이 특색간장에 대해 구매 전 막연한 우려 및 의구심

을 가지고 있다는 사실이 확인됐으며, ‘저염’, ‘건강’ 및 

‘감칠맛’을 선호, 너무 달거나 짠, 자극적인 맛을 비선

호 한다는 분석 결과가 도출됐다. 이에 따라, ㈜오복

식품은 온·오프라인 판매를 위한 홍보물 제작 시, 다

시마 간장이 ‘덜 짜고 더 건강한’ 제품임을 강조함과 

동시에 ‘감칠맛’을 차별점으로, 자극적이지 않은 맛을 

낸다는 특징을 내세우기로 했다. 아울러, 고객구매여

정 분석에서 주요 시사점으로 요리 및 레시피와 관련

된 키워드들의 중요도가 높게 산출되었는데, 기업은 이를 활용해 다시마 간장이 볶음요리, 찌개, 스프요리 

등 다양한 요리 및 레시피에 사용될 수 있다는 범용성을 강조한 제품 라벨 초안을 제작했다.

‘건강하고 감칠맛을 내는 다시마 간장’ 제품 개발

데이터 분석 결과, 미국 시장 내 높은 점유율을 가지고 있는 상위 3개 브랜드는 모두 한 가지 이상의 주력 

특색간장을 보유하고 있는 것으로 나타났다. 또한, 현지 간장제품 특징 및 소비자 후기 분석 결과에서 모두 

‘건강’ 관련 키워드 및 ‘감칠맛’의 중요도가 두각되었음이 확인됐다. 이에 따라, ㈜오복식품은 미국 시장 수

출 판로 확대 및 브랜드 이미지 차별화를 위해 ‘건강하고 감칠맛을 낼 수 있는’ 첨가물을 활용한 다시마 간

장 제품 개발에 착수했다. ㈜오복식품은 ‘저염’, ‘글루텐 프리’와 같은 건강 관련 키워드를 반영해 염분 수치 

및 L-글루탐산나트륨에 대한 함유량을 기존보다 하향 조정하기로 결정했다. 또한, 특색간장 제품의 당도 및 

가격에 대한 현지 소비자들의 부정적인 의견을 반영해, 간장의 당도 수치를 재조정 하고 있으며, 추후 입점 

예정인 미국 유통채널을 통해 시장에서 선도브랜드 제품 보다 단가를 낮춰 판매할 계획을 수립했다.

    APPLICATION TO BUSINESS

[(좌) 다시마 간장 1차초안, (우) 제품 성분표] 

[다시마 간장 제품 라벨] 
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수출용 신제품 개발 및 해외시장 수출 판로 확대를 통한 매출 확보

㈜오복식품은 본 사업을 통해 해외시장으로의 수출 판로 확대를 목표로 두고 있다. 이를 위해 미국 온라인 

쇼핑몰 빅데이터 분석 결과를 활용해 수출용 신제품에 대한 개발 방향성 및 컨셉을 수립하고자 했다. ㈜오

복식품은 분석 결과에 따라 특색간장 제품 개발에 착수, 다시마 간장 제품을 개발 중이며, ’21년 12월 말까

지 시제품에 대한 초도물량 약 5,000개 가량을 생산해 ’22년 1~2월 중으로 제품에 대한 수출을 진행할 계

획이다.

데이터 분석을 통해 현지 시장에서 특색간장을 통한 브랜드 차별화 전략 및 ‘저염’ 등을 활용한 건강한 간장 

제품 개발에 대한 중요성이 확인되었고, 이를 활용해 기존 자사 연구소에서의 전통적인 제품 개발 방식에

서 빅데이터 분석 결과물들을 추가로 활용해 제품 개발을 진행중에 있다. 현재 ㈜오복식품은 건강 컨셉에 

맞게 염분, L-글루탐산나트륨 및 당도와 관련된 수치를 하향조정하고 있으며, 다시마의 ‘감칠맛’을 홍보문구

로써 강조하기로 결정했다. ㈜오복식품은 자사의 특색간장인 다시마 간장에 대해 약 1만 달러 규모의 초도

물량 수출 계약을 앞두고 있으며, 기존보다 10% 향상된 북미지역 수출액을 예상하고 있다. 아울러, 미국 내 

LA, 뉴욕, 시애틀 뿐만 아니라 캐나다 토론토까지 수출 확대를 계획하고 있다.

    THE OUTCOMES

[신제품 예상 매출액 및 매출 추이 예상] 

미국 내 간장제품 특징 및 선도브랜드 빅데이터 분석으로 해외시장 

발판을 마련하다

㈜오복식품은 1952년 회사 설립 이후 70여 년간 오직 맛있는 장을 만들기 위해 최

선을 다해 왔으며, 그 노력의 결과 업계최초로 KS마크와 ISO9001인증을 획득하고 

MCPD(혼합간장제조시 발생되는 오염물질) 제거기술을 자체개발하여 발명특허를 

받는 등 품질과 기술면에서 업계를 선도해 왔습니다. 하지만 부산, 경남권에 비해 수

도권 및 타지역의 인지도가 타사 대기업에 비해 높지않아 작년 ‘중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업’을 통하

여 현재 자사의 포지셔닝 및 브랜드 인지도를 확인할 수 있었으며, 자사 홈페이지에 쇼핑몰을 구축하여 쿠팡, 

스마트스토어 등으로 연계하여 인터넷 판매를 시작하는 성과를 거둘 수 있었습니다. 그리고 이번 두 번째 지원

사업을 통하여 미국 간장 신제품 출시를 위해 현지 선도 브랜드 분석 및 현지인들의 구매 후기 등을 빅데이터로 

분석하여 제품 개발 컨셉 및 마케팅 키워드에 활용할 수 있었습니다. 미국 내에서 일반 간장에 비해 특색간장

의 구매가 높은 부분과 저염, 저렴한 가격 등의 빅데이터를 통한 키워드 분석은 자사에서 이번 사업에 참여하지 

않았다면 알 수 없었던 유익한 내용이었습니다. 이번 지원 사업을 통하여 취합된 자료를 분석하여, 고추장, 된

장, 춘장 중심이었던 미국 수출 시장내에 특색간장을 2022년 1월 출시할 예정이며 내년 북미지역 총 수출액의 

10%정도의 향상을 기대하고 있습니다.

㈜오복식품에서는 이번 사업이 수출시장 성장에 큰 도움이 되는 사 업이었다고 생각합니다. 또한 빅데이터 분

석 효과를 크게 체감하였으며, 이후에도 회사의 많은 부분에 데이터 분석 과정을 거칠 예정입니다. 내년에도 더 

좋은 지원 사업으로 많은 기업들이 혜택을 받을 수 있길 기원합니다.

김명재 과장

생생 Interview



5756

부
산

2021 중소기업 빅데이터
분석·활용 지원사업 우수사례집

5756

유형의 탐지와 자동절단압착기의 압력 힘 정도 파악과 마모된 금형의 교체 주기를 유동적으로 조정할 수 

있는 구체적인 업무절차를 마련할 수 있었다. 그 결과, 1개 공정라인에 대해 단자 압착부의 불량률 47.9% 

감소, 불량비용 연간 670만 원 절감, 월 생산량 20% 증가하는 성과를 거둘 수 있었다. 또한 ㈜성창사는 단

자 압착부 불량률 0%에 도전하기 위해 불량 이미지 형상에 대해 머신러닝 영상분석을 통해 정교한 품질검

사를 할 수 있도록 지속적으로 노력하고자 한다. 

가전제품 하네스(전장회로부품, 배선뭉치 연결) 제조 선도 기업 ‘(주)성창사’

1993년 설립된 ㈜성창사는 냉장고, 세탁기 등에 들어가는 가전제품용 와이어링 하네스를 제조하는 기업이

다. 설립 초기 국내 가전 대기업을 위주로 납품하였고, 최근에는 인도네시아에 공장을 운영하는 등 해외로 

수요처를 넓히고 있다. 또한 산업 발전에 따라 하네스의 모듈화, 센서류 부착 요구가 증가하고 있어서 지속

적인 연구개발을 통해 신제품 개발을 선도하고 있다. 이를 통해 초창기 단순한 와이어링 하네스 가공 기업

㈜성창사는 1993년 설립 이후 냉장고, 세탁기 등 가전제품

의 혈관에 해당하는 와이어링 하네스를 제조하여 국내 대

기업에 납품하는 부산의 대표적인 제조 강소기업이다. 가전

제품에 장착되는 일종의 배선뭉치인 하네스는 그 구조가 갈

수록 복잡해지고, 작은 와이어 한 가닥의 불량이 냉장고, 세

탁기 등 가전제품 전체의 품질 불량으로 이어질 수 있어서 

엄격한 품질관리가 요구된다. 그동안 ㈜성창사는 고객사인 

대기업이 제시한 기준에 맞추기 위한 품질관리를 진행하였

으나, 경쟁력 강화를 위해 체계적인 품질관리 필요성을 느

끼고 있는 상황이었다. 이런 상황에서 중소기업 빅데이터 

분석·활용 지원사업에 참여한 ㈜성창사는 와이어링 하네

스 단자 압착부문의 샘플링 검사 데이터 분석과 핵심 설비

인 ‘자동절단압착기’의 잠재 불량률 분석을 통해 자체 품질 

관리기준을 설정하고, 샘플링 품질검사 방법의 개선과 전수 

품질관리를 위한 신규 모니터링 설비를 도입했다. 이를 통

해, ㈜성창사는 기존 제조데이터 및 신규 설비 도입에 따른 

데이터 수집, 분석 및 활용 방안을 내재화 할 수 있었다. 또

한 단자 압착부의 전수 품질관리체계를 구축하여 공정라인

에서 즉시 설비의 모니터링 화면을 확인하면서 생산품의 양

품·불량 여부를 사전 파악하여 조치하도록 적용했다. 추가

로 단자 압착부의 데이터 분석을 통해 파악한 미세한 품질 

㈜성창사, 하네스의 잠재불량관리로

세탁기, 냉장고의 신경망을 건강하게 하다

활용지원 프로젝트 기간	

2021년 8월 ~ 12월

수집데이터 대상 기간	

2021년 3월 1일 ~ 2021년 10월 31일

수집데이터	 	

내부데이터(샘플링 검사, 설비 모니터링)

분석 솔루션	

㈜싸인랩 / I-BAI, Python

참여 기업	

• ㈜성창사 - 수요기업 

• ㈜싸인랩 - 데이터 분석 전문기업

프 · 로 · 젝 · 트 · 개 · 요

단자 압착부의 샘플링 품질검사 개선 및 자동화 전수 품질관리 도입

    BUSINESS CHALLENGES

[㈜성창사 주요 생산 제품] 
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비즈니스 이슈를 바탕으로 빅데이터 분석주제를 정의하라

한국지능정보사회진흥원의 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여한 ㈜성창사는 제조데이터 분석

을 통해 불량 유형 분석과 그 원인을 파악하여 품질 관리 절차를 개선하고자 하였다. 먼저 샘플링 검사 데

이터 분석을 통해 기존 품질 기준 외 단자 압착 단면, 인장강도, 저항강도 등을 추가로 분석하여 샘플링 품

질검사 데이터를 기반으로 역추적할 수 있는 방안을 도입하고자 하였다. 또한 CFM(Crimp Force Monitor) 

데이터 분석을 통해 잠재적 불량을 파악하고, CVM(Crimp Vision Monitor) 데이터 분석을 통해 각종 치수 

데이터와 최종 양품과 불량을 판정하는 등 불량에 대한 기준을 마련하고자 하였다.

빅데이터 분석주제 

• 불량 원인 및 추이 파악을 위한 샘플링 검사 데이터 분석

• 잠재적 불량 파악을 위한 CFM 데이터 분석

• 최종 불량 분석을 위한 CVM 데이터 분석

㈜성창사는 ㈜싸인랩과 함께 와이어링 하네스 단자 압착 샘플링 검사데이터, CFM과 CVM 설비의 모니터

링 데이터를 종합적으로 분석하여 불량률 감소와 품질관리 개선에 활용하고자 하였고, ㈜싸인랩의 분석 솔

루션인 I-BAI와 Python을 사용해 분석하였다.

분석개요

• 분석대상기간 2021년 3월 1일 ～ 2021년 10월 31일

• 데이터출처  단자 압착 샘플링 검사 데이터, CFM/CVM 모니터링 데이터

• 분석 솔루션 ㈜싸인랩의 I-BAI, Python

에서 지능형 와이어링 하네스 모듈 생산 전문 기업으로 성장하고 있다. 와이어링 하네스의 핵심 공정은 ‘와

이어 절단’과 ‘단자 압착’ 공정이다. 최근 ㈜성창사는 핵심공정의 품질 개선을 위해 자동절단압착설비 도입

과 설비의 품질 상태를 실시간 확인할 수 있는 CFM(Crimp Force Monitor), CVM(Crimp Vision Monitor)을 

시범 구축하여 데이터를 축적하고 있다. 또한 와이어링 하네스 압착 부문의 품질 향상을 위해 샘플링 품질

검사를 기존의 수기 측정 방식에서 자동측정기를 도입하여 시스템화를 진행하고 있다.

하네스 단자 압착부문의 공정 불량 분석, 자동화 품질관리 체계 수립 필요

㈜성창사는 공정 자동화 설비의 확대와 제조데이터 수집·분석을 통한 와이어링 하네스 공정 전체의 품질 

및 생산성 향상에 역량을 집중하고 있으나, 공정별 체계적인 데이터 분석 역량이 부족하여 샘플링 품질검

사와 전수 품질검사 체계를 도입하는데 어려움을 겪고 있었다. 또한 단자 압착 불량으로 인한 공정 병목구

간 발생, 압착 단자에서 와이어 빠짐으로 인한 냉장고, 세탁기 작동 불량으로 인한 소비자 클레임이 발생하

면, 이에 대한 원인 분석과 불량 원인 해소를 위해 품질 개선에 많은 시간과 노력을 소모하고 있었다. 이런 

상황에서 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여하게 된 ㈜성창사는 공정 불량 분석과 품질관리 개

선 방안 수립 및 실행에 있어서 도움을 받고자 하였다.

    BIG DATA ANALYSIS
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하여 각 항목별로 평균, 표준편차 등을 계산한 후 표준 터미널 번호별로 압착폭, 압착높이, 인장강도, 접촉저

항 값에 대한 관리기준을 자동 생성하였다. 신규 관리기준은 신제품에 대한 단자 압착부문의 제조시 품질

을 판단하는 관리기준값으로 활용하게 되었다.

⇒  단자 압착부문의 샘플링 데이터 분석 결과를 활용하여 압착 터미널 번호별로 압착폭, 압착높이, 인

장강도, 접촉저항의 관리기준을 신규 설정하여, 새로운 단자 압착부문의 생산에 신속 적용하도록 

하였다.

단자 압착부문의 불량에 영향을 미치는 주요 변인 : 인장강도, 접촉저항

단자 압착부문의 불량에 많이 영향을 미치는 주요원인을 파악하기 위해서 Heat map, Pair plot, Box plot 

분석을 하였다. 종속변수에 대한 독립변수의 데이터 분포 시각화와 종속변수와 독립변수 간 상관관계 분석

에서 확인할 수 있듯이 압착폭과 압착높이는 양품과 불량품에서 비슷한 값이 관측되었다. 특히 인장강도와 

접촉저항은 강한 상관관계를 가지고 있고, 종속변수에 대해 구분되는 특성이 있으며, 데이터 집합의 범위, 

중앙값 등 종속변수에 따라 각 변수의 데이터 분포가 확연히 차이가 나서 불량 여부에 직접 영향을 미치는 

것으로 분석되었다.

단자 압착부문의 샘플링 검사에서 ‘윙관통, 열린윙’ 불량이 빈번하게 발생

㈜성창사는 와이어링 하네스 단자 압착의 불량 원인 파악을 원했고 이를 위해 단자 압착부문의 샘플링 품

질검사 데이터를 활용하여 양품 유형 3가지, 불량 유형 6가지에 대한 분석을 실시하였다. 품질검사 데이터

의 분석 결과, 양품 60.1%, 불량 39.9%로 분포하고 있으며, 불량 유형에서는 윙관통 28.7%, 열린윙 9.1%의 

순이었다. 

⇒  주요 불량 유형인 윙관통과 열린윙은 자동절단압착설비의 압착부에서 가하는 힘의 강약과 금형의 

마모 정도에 영향을 받는 것으로 파악되었다.

단자 압착부문의 신규 관리기준의 설정과 활용

현재 단자 압착 터미널 번호별 관리기준은 압착폭, 압착높이만 있고, 고객사에서 요구하는 인장강도와 접촉

저항은 터미널 번호별 관리기준을 보유하고 있지 않았다. 샘플링 품질검사 하는데 수기 측정으로 기록하고 

있어서 검사시간이 많이 소요되고 있으며, 사업부 별로 관리항목과 기록방식이 상이한 부분이 존재하였다. 

또한 매년 300여 종 이상의 단자 압착 터미널 번호 혹은 유사 제품 그룹별로의 관리기준을 생성하는데 어

려움을 겪고 있었다. 이를 개선하기 위해 샘플링한 압착 터미널 단자의 양품 데이터 10개 이상인 것만 선별

[불량 빈도 분석(좌) 및 주요 불량 유형의 원인(우)] 

[단자 압착부문의 현재 관리기준(좌) 및 신규 관리기준 설정 방안(우)] 

| 불량 빈도 분석 |

| 단자 압착부문의 현재 관리기준 |

| 주요 불량 유형의 원인 |

| 신규 관리기준 설정방안 |
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CFM의 압력힘의 구간별 공차를 T1, T2, T3로 살펴 볼 수 있는데, 공차 상하한 값이 많이 벗어나 있음을 알 

수 있었다. 공차의 허용 범위 내로 관리하는 것이 중요하며, 3개의 공차 그래프를 상세하게 수치를 확대하

면 보면 T1 공차에 비해 T2, T3의 공차 편차가 많이 나는 것을 알 수 있다.

⇒  샘플링 품질검사 데이터의 불량에 영향을 많이 미치는 변인이 인장강도와 접촉저항인 것을 알 수 있

었으며, 이 두 변인에 대해 집중적인 관리와 분석으로 불량을 줄일 수 있었다. 현업에서도 인장강도

는 하네스의 품질에 많은 영향을 미치는 것으로 파악하고 있었다.

단자 압착부에 가하는 압력힘의 파형 분석으로 잠재 불량 파악

CFM(Crimp Force Monitor)에서 수집한 데이터 중 압력힘의 피크 값 분포를 보면 불량이 예상되는 잠재적 

불량 여부를 파악할 수 있다. 자동절단 압착기에서 단자 압착부에 압력을 가하는 힘을 피크 값으로 확인할 

수 있는데, 데이터 분석 결과 피크 값의 관리 범위가 1,800 ~ 2,100 수준에서 잠재 불량이 가장 적기 때문

에 이 범위로 관리할 필요가 있었다. 피크 값이 1,800 미만일 경우에는 열린 윙 불량으로 분류될 가능성이 

높기 때문에 잠재적 불량으로 판단하였다.

CFM의 데이터로는 잠재 불량을 판별할 수 있으며, 특히 자동절단 압착기의 압력 힘의 파형이 거의 없는 것

으로 보이지만 잠재 불량률 1% ~ 7%의 구간으로 구분해서 살펴보면 편차가 있음을 알 수 있었다. 이 편차

를 최소화해야 균일한 양품의 생산 가능성이 높게 된다. 궁극적으로 잠재 불량률을 1% 미만으로 관리하는 

것이 중요하다고 판단했다.

[샘플링 품질검사 데이터의 상관관계 분석] 

[CFM 데이터 분석에 의한 잠재적 불량 계산] 

[CFM 압력힘의 피크 값 분포] 

| 상관계수  Heat map | | 데이터 분포  Pair Plot | | 데이터 분포  Box Plot |
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⇒  CVM 측정설비의 데이터를 분석하여 작업자의 육안으로 식별하기 힘든 미세한 불량을 발견할 수 

있어서 유사 불량이 재발하지 않도록 관리하여 불량을 감소시킬 수 있었다.

⇒  ㈜성창사는 CFM 데이터 분석을 통해 이상적인 설비의 압착 힘 값의 범위를 파악하고, 피크 값에 영

향을 미치는 자동절단압착기의 설비 교정을 통해 단자 압착부의 선제적인 잠재적인 불량관리에 활

용하기로 하였다.

모든 단자 압착부에 대한 치수 데이터 분석으로 불량의 최종 판정

CVM(Crimp Vision Monitor)에서는 심선전단(심선위치의 길이), 심선바렐, 벨마우스, 피복전단(피복의 길

이), 피복바렐, 피복부와 양품·불량 여부 등의 데이터를 수집하게 된다. CVM 변수에 대한 상관관계 분석의 

결과로 심선전단, 심선바렐의 폭 평균, 벨마우스가 중요한 변인으로 파악되었고, CVM 데이터 분석결과를 

활용한 일차적인 양품의 판정조건은 아래와 같이 정의하였다.

 - 심선전단은 심선길이의 평균값을 계산하여 심선밀도 80% 이상

 - 심선바렐은 바렐폭을 상단, 중단, 하단의 길이를 구하여 세 개의 길이를 각각 판정하여 평균값

 - 벨마우스는 상단과 하단 기준선을 찾아 높이의 0.1~0.7 범위 내

[CFM 공차 그래프] 

[CVM 데이터 수집과 불량 이미지] 
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단자 압착공정의 샘플링 품질검사 데이터 수집의 자동화로 체계적인 관리

현재 1,000개 단위로 샘플링하여 간이 품질검사를 진행하고 있는데, 이를 CFM–CVM–CCSA의 샘플링 품

질검사 방식을 도입하여 샘플링 검사 단위를 2,000개, 10,000개 단위로 표본검사하는 방식으로 전환하게 

되었다. 동시에 각 측정설비마다 특화하여 CCSA는 압착률, 공극률, 압착 단면 형상 이미지 데이터를 관리하

고, CVM에서는 심선전단, 심선바렐의 폭, 벨마우스, 양품과 불량 이미지 데이터를 관리하도록 하였다. 접촉

저항과 인장강도는 기존의 수기 방식으로 측정하여 단자 압착 품질관리시스템에 입력하게 되며, 이 중에서 

CCSA와 CVM에서 불량으로 판정된 단자 압착부문의 분석 데이터 관리는 CCSA(압착률, 공극률, 단면 형

상 이미지), CVM(양품과 불량, 불량 이미지, 심선전단, 심선바렐의 폭, 벨마우스), 수기(접촉저항, 인장강도), 

CFM(압력 힘의 피크 값, 공차)으로 구분하여 관리하는 방식으로 전환하였다.

단자 압착공정에 대한 샘플링 품질검사 방식의 개선

㈜성창사는 양품으로 판정된 단자 압착부의 터미널 번호 혹은 유사 제품군별로 압착폭, 압착높이, 인장강

도, 접촉저항에 대해 통계분석하여 평균값으로 기준을 설정한 후, 상하한 관리범위를 정하도록 했다. 이 방

식을 활용하여 매년 신제품 300여 종의 단자 압착공정의 신규 품질검사기준으로 신속하고 정확하게 활용

할 수 있게 되었다. 또한 샘플링 품질검사 시, 기존 수기 측정항목을 시스템에 의한 자동 측정방식으로 전환

하였다. 압착폭과 압착높이는 CVM(Crimp Vision Monitor)과 CCSA(Crimp Cross Section Analysis)로 자동 

집계하고, 단자 압착부문의 단면도는 CCSA에서 측정하여 품질검사 측정에 소요되는 시간과 비용의 절감 

효과가 기대된다.

    APPLICATION TO BUSINESS

[CVM 데이터 수집과 불량 이미지] 

[단자 압착부문의 샘플링 검사 방식 변경(좌) 및 품질검사항목(우)] 
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이다. 이렇게 된다면 단자 압착공정에 대해서는 틈새없는 품질관리와 일상적인 품질 개선 활동이 이루어져

서 ‘지능형 와이어링 하네스 전문기업’으로 발돋움할 수 있을 것으로 기대된다.

단자 압착부문의 전수 품질관리로 불량률 0%에 도전

㈜성창사는 단자 압착부문의 샘플링 품질검사, CFM-CVM-CCSA의 자동화된 품질측정설비 도입으로 와이

어링 하네스 불량률 0% 달성을 위해 품질관리 방식의 개선과 솔루션 도입과 적용을 지속적으로 진행하고 

있다. 자동절단압착기에서 단자 압착시마다 CFM과 CVM에서 즉시 품질 모니터링하여 현장에서 품질을 일

차적으로 선별하고, 수집된 CFM과 CVM의 빅데이터 분석을 통해 이상 파형 탐지와 자동절단압착기의 금

형 교체와 압력 힘 조절장치 교정을 통해 불량 발생 요인을 선제적으로 제거할 수 있었다.

품질관리의 새로운 도전 - 단자 압착 단면 이미지의 인공지능 분석

이번 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업의 결과를 활용하여 ㈜성창사에서 도입한 CCSA에서 수집되는 

데이터에 대해 이미지 처리기술을 이용하여 압착폭, 압착높이의 치수 자동계산과 단자 압착부의 단면 형상

을 현재 육안 분류에서 딥러닝 기술을 이용하여 9개 형상 이미지를 자동분류하는 기술개발을 착수할 예정

[단자 압착부문의 시스템에 의한 전수품질검사] 

[단자 압착부문의 단면 형상의 치수 자동계산과 영상학습에 의한 자동분류] 
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와이어링 하네스 생산량 증가

와이어링 하네스 단자 압착부문에 자동절단압착기-CFM-CVM-CCSA의 품질측정설비와 연계한 전수 품질

관리시스템의 적용으로 현재 1개 공정라인의 생산량은 월 28만 개 생산에서 34만 개로 20% 증가하였다. 

4개 공정라인으로 확대 적용시 생산량은 월 112만 개에서 134만 개로 증가하게 된다. ㈜성창사는 품질관리 

개선을 통해 단자 압착부의 생산량을 최대한으로 증가시켜서 연 10% 이상 매출 성장을 시키고자 한다. 

와이어링 하네스 단자 압착공정 불량률 감소

1993년 이후 와이어링 하네스 제조를 전문으로 하면서 축적한 경험과 자체적으로 품질 개선 노력을 지속

적으로 진행하는 과정에서 이번 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업을 통해 분석 결과를 바탕으로 단자 

압착공정의 품질관리 방안을 도출하여 품질측정장비 도입과 품질관리 업무에 적용할 수 있게 되었다. 가장 

대표적인 성과는 불량률의 감소이다. 잠재 불량 분석을 적용한 결과, 1개 공정라인의 단자압착부에서 현재 

불량 14,725ppm을 7,668ppm으로 개선되며 월 47.9% 수준의 절감 효과를 거두었다. 이를 향후 3개 공정

라인에 확대 적용시, 불량률 감소 효과와 현재 개선된 수준에서 추가로 40%p 감소할 것으로 기대된다.

와이어링 하네스 압착 불량비용 절감

잠재 불량 분석 등을 통해 와이어링 하네스 단자 압착부문의 불량률을 줄일 수 있었고, 1개 공정라인에 대

한 불량비용의 감소는 월 56만 원, 연 670만 원 수준이다. 이를 전체 4개 단자 압착공정라인으로 확대 적

용하면 월 225만 원, 연 2,700백만 원이 절감효과가 예상된다. ㈜성창사는 단자 압착공정설비를 최신 설비 

교체로 교체하는 방안을 함께 검토하고 있는데, 이를 감안하면 불량비용 절감 효과는 더욱 향상될 것으로 

기대된다. 또한 고객사의 품질검사에 대해 즉시 대응할 수 있는 관리비용이 절감되고, 고객 클레임 발생시 

롯트(Lot) 단위로 제조데이터를 역추적하여 문제 발생 원인을 신속하게 파악할 수 있게 되는 등 추가적인 

파급효과도 기대된다.

    THE OUTCOMES

[단자 압착공정 불량률의 감소 효과] 

[단자 압착공정 불량비용 절감 효과] 

[자동절단압착기의 생산량 증가 효과] 
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스마트공장 고도화는 제조데이터 분석부터

(주)성창사는 1993년부터 전장부품용 와이어링 하네스를 개발하여 세계 최고 수준

의 가전제품용 하네스 사업에 진출하였습니다. 하지만 지름 2mm 와이어의 압착 품

질을 확인하고 검증하는데 많은 어려움을 겪었습니다. 이후 체계적이고 검증된 압

착 품질 확보를 위해 고민 중에, ‘중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업’에 참여하게 

되었습니다. 사업을 통해 압착 공정 전후에 산재되어 있던 데이터를 발견하고, 데이

터 분석을 통해 어떻게 압착 품질을 확보할 수 있는지 알 수 있었습니다. 또한 여러 단계의 분석결과를 통해 누

적된 경험과 단순한 검사도구로만 확인했던 압착력 패턴, 실시간 압착 형상, 압착 단면 이미지, 압착률, 공극률 

등을 데이터 분석을 통한 정량적 수치로 확인할 수 있게 되었습니다. 분석 결과를 적극 활용하여 기존 규격들

을 재검증하였고, 공정 전후 상관관계를 파악하여 실시간 공정제어를 할 수 있는 방향을 모색하게 되었습니다. 

2022년에는 압착장비의 모터에 IoT센서를 부착하여, 앞서 분석한 데이터와의 연관성을 분석하고, 실시간 공정 

제어를 진행할 예정입니다.

(주)성창사는 이번 사업이 품질 고도화를 위한 큰 전환점이 되었다고 생각합니다. 또한 데이터의 체계적인 관리 

중요성과 분석 효과를 생산, 품질 직원들이 직접 체감하는 좋은 기회가 되었습니다. 2022년 계획하고 있는 스

마트공장 고도화를 위해 데이터 분석 내용을 시스템 구축에 반영할 예정입니다. 앞으로 더 많은 부산 지역 제

조업체들이 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여하여 좋은 결실을 만드시길 기원합니다.

김용환 연구소장

생생 Interview
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용자 편의성으로 다양한 제품과 상황에 대처할 수 있도록, 손쉽게 데이터베이스 관리가 가능하도록 솔루션

이 제작되었다. 2021년 12월과 2022년 1월 사이 론칭이 예상되는 D-FactoryShow를 시작으로 스마트 팩

토리 전문기업으로의 ㈜단비의 지속적인 발전이 기대된다.

스마트 팩토리 솔루션 공급기업 ‘(주)단비’

2014년 설립된 ㈜단비는 홈페이지 통합, 시각화 SW 개발 전문 업체로써 다양한 IT사업을 성공적으로 수행

중인 기술 중심의 기업이다. 소프트웨어 개발, 정보 시스템개발, 정보인프라 구축, 소프트웨어 유지 및 지원

을 주 사업 분야로 삼는다. 비콘이나 유동인구 수집 센서와 같은 IoT 디바이스로부터 센싱된 데이터를 분석

해 실시간 모니터링 대시보드를 제공하는 서비스를 개발한 이력이 있다. 부산, 울산, 경남을 중심으로 공공

기관의 다양한 홈페이지 및 업무시스템을 구축하여 서비스를 제공하는 등 온·오프라인 연계 서비스에 우

2014년 설립된 ㈜단비는 홈페이지 통합, 시각화 SW 개발 

전문 업체로써 다양한 IT사업을 성공적으로 수행중인 기

술 중심의 기업이다. 소프트웨어 개발, 정보 시스템개발, 정

보인프라 구축, 소프트웨어 유지 및 지원을 주 사업 분야로 

삼는다. 비콘이나 유동인구 수집 센서와 같은 IoT 디바이스

로부터 센싱된 데이터를 분석해 실시간 모니터링 대시보드

를 제공하는 서비스를 개발한 이력이 있으며, 부산, 울산, 경

남을 중심으로 공공기관의 다양한 홈페이지 및 업무시스

템 구축하여 서비스를 제공하는 등 온·오프라인 연계 서비

스에 우수한 기술력을 보유했다. 또한 공공기관에 최적화된 

편리한 UX를 제공하는 다양한 솔루션을 발굴하여 유통하

고 있어 풍부한 소프트웨어 정보력을 보유하고 있다. 

이제 ㈜단비는 더 한 단계 도약을 준비하고 있다. 웹서비스 

전문기업에서 자체 기술로 개발한 솔루션을 보유한 스마

트 팩토리 전문 기업으로 발돋움 하고자 한다. 그 시작은 AI

와 머신비전 기술을 융합한 D-FactoryShow 솔루션으로부

터 시작한다. 본 사업의 결과로써 솔루션은 완성되었다. 불

량품 이미지를 판단하는 기술적인 문제에 어려움에 있어 부

산대학교 산학협력단에서 이미지 분석 연구 결과의 리서치, 

알고리즘의 구현 및 적용을 위한 컨설팅을 진행했다. 필름 

제조기업의 제품 이미지가 우선적으로 사용되었고, 높은 사

IoT 전문기업 단비(DANVI), 

머신비전 전문기업으로 발돋움하다

활용지원 프로젝트 기간

2021년 7월 ~ 2021년 11월

수집데이터

머신비전을 통한 영상데이터

(필름/테입/라벨)

분석 솔루션	

Python, OpenCV, C#

참여 기업	

• 단비 - 수요기업 

•  부산대학교 빅데이터 기반 금융·수산·

제조 혁신 산업수학센터 - 데이터  

분석 전문기업

프 · 로 · 젝 · 트 · 개 · 요

단비 자체 기술로 AI 머신비전 솔루션 D-FactoryShow 개발

    BUSINESS CHALLENGES
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비즈니스 이슈를 바탕으로 빅데이터 분석주제를 정의하라

한국지능정보사회진흥원의 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여하게 된 ㈜단비는 제조기업과 연

계해 필름 제품 실물을 수령했다. 필름 제품의 생산 라인에서 불량을 판단하는 과정은 사람이 직접 확인하

는 부분에서 개선의 여지가 있다. ㈜단비는 AI 머신비전 솔루션의 첫 대상을 필름 제품으로 고려했다. 

빅데이터 분석주제 

• 제품불량 판단기준 확립

• 머신비전 AI를 활용한 제품의 불량판정

• 제품 이미지로 불량 검출 솔루션 개발 및 상용화 

㈜단비는 부산대학교 빅데이터 기반 금융·수산·제조 혁신 산업수학센터와 함께, 이미지를 분석하는 방법에 

대해 리서치하고 활용해 제품 불량 판정에 적용해보기로 하였다. ㈜단비는 사내에 설치한 간이 컨테이너와 

산업용 카메라를 활용해 직접 이미지를 수집한다. 현장의 상황을 고려해 카메라의 모델과 사양에 대한 조

율이 컨설팅 동안 함께 진행되었으며, 수집된 데이터는 Python의 OpenCV 라이브러리를 기반으로 분석이 

진행되고 필요에 따라 작성된 코드로 이미지의 분석 결과를 확인한다.

분석개요

• 분석대상기간 2021년 7월 ~ 2021년 11월

• 데이터출처  필름류 생산 제조기업

• 분석 솔루션 Python, OpenCV, C#

수한 기술력을 보유했다. 또한 공공기관에 최적화된 편리한 UX를 제공하는 다양한 솔루션을 발굴하여 유

통하고 있어 풍부한 소프트웨어 정보력을 보유하고 있다. 2017년 부산광역시 개방형 빅데이터 플랫폼 구축

을 시작으로 공공 및 민간 빅데이터 플랫품 구축 및 데이터마트 구축을 진행하면서 빅데이터 관련 인프라 

구축 기술력 및 경험을 쌓아 이제 빅데이터 기술력을 활용해 스마트 팩토리 솔루션 제작 기업으로 발돋움 

하려한다.

이미지 분석 기술의 현황 파악 및 구현에 도움 필요

이미 이미지를 분석하는 방법은 매년 빠른 속도로 무수히 쏟아져 나오고 그 종류 또한 다양하다. 교통 표지

판 이미지에 대해서 사람보다 2배 이상 더 높은 정확도를 보이는 모델이 2012년에 개발되었고, 사람의 손

글씨 이미지에 대해서 사람이 판단하는 정확도(~0.2%)보다 더 정확하게 인식하는 분석 모델이 2017년에 

개발되었다. 이외에도 다양한 이미지에 대해서 사람만큼 정확하게 판단하는 모델이 연구되고 있다. ㈜단비

는 이러한 기술을 제조 분야의 제품 불량 판정에 사용하려고 한다. AI 머신비전은 4차 산업의 핵심분야 중 

하나로 제조기업의 생산/조립/검사 라인에서 다양한 생산제품에 대한 부품의 결함과 불량을 찾아내는데 

활용되고 있다. 국내 머신비전 시장 규모는 2019년 기준 9,800억 원에서 2020년에는 1조 원으로 코로나 

시국 녹록치 않은 여건에서도 선방했고, 2021년에는 1조 2,000억 규모의 성장이 전망되었다. (인더스트리

뉴스, 2020.12.03.) ㈜단비는 본 사업에 참여해 이미지 분석 관련 최신 리서치와 구현 기술 관련 도움을 받

아 AI 머신비전 자사 기술 솔루션 완성을 목표로 했다.

    BIG DATA ANALYSIS
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이미지 분석의 기본 작업 : 경계 검출

기본적인 경계 검출 모델을 비교하여 일반적인 비교 방법에 대해서 생각해볼 수 있다. 경계 검출에 있어 잘 

알려진 여러 방법들을 ㈜단비의 데이터에 적용해 보았다. 이미지에서 경계는 영상의 명암이 급격하게 변화

하는 경로를 따라 표시되는 곡선이다. 경계는 일반적으로 이미지가 표현하는 대상의 경계선과 관련이 깊다. 

경계를 찾는 방법은 다양한데, 명암의 1계 도함수가 일부 임계값보다 크기가 큰 위치거나, 명암의 2계 도함

수에서 영점교차가 있는 위치에서 발생한다.

원본 canny log prewitt

roberts approxcanny sobel zerocross

[이미지 경계 추출]

검출 결과에 따라 실제 솔루션에 적용할 방법의 전략을 수립한다. 노이즈가 많이 발생하는 log, approxcan-

ny, zerocross의 경우 침식과 팽창을 이용해 더 완벽한 경계 검출이 가능하다. 필름 제품의 형태가 비교적 

단순하기 때문에, 대부분의 모델에서 침식과 팽창 이외에 열림과 닫힘 등 추가 모폴로지(Morphology) 연

산작업을 고려하면 경계 검출에 있어서 좋은 성능을 보여준다. ㈜단비의 입장에서는 같은 성능이면 가볍고 

빠른 모델일수록 솔루션에 더 적합한데, sobel 모델이 위 모델들 중에서는 가장 빠른 알고리즘으로 우선 추

천할 수 있다. 

⇒  다양한 경계 검출법을 데이터에 적용해보고 결과를 비교해보았다. 일반적으로는 원하는 물체만

을 추출하기 위해서 모폴로지 연산을 추가하여 대상 경계를 더 명확하게 추출한다. 본 비교에서는 

sobel 모델이 빠르고 정확한 작업 결과물을 보여주어 추천하였다.

이미지의 분석 리서치

먼저 최근 이미지의 특징별 사용 모델의 리서치를 진행하였다. 제품 불량 판정에 있어서 어떤 특징에 집중

하여 분석하느냐에 따라 좋은 성능을 보이는 분석 방법이 다르다. 색(color), 질감(texture), 화소 강도(in-

tensity), 인간 형태(human), 지문 형태(finger print), 개념 특징(conceptual feature), 문자(text)에 따라 추

천하는 모델을 정리하면 다음과 같다.

각 특징별로 a로 랭크된 모델이 가장 좋은 성능을 보인다. 필름 제품에 있어서 색, 질감, 화소 강도, 개념 특

징의 모델이 효과가 있을 것으로 기대되며, 향후 분석 결과의 고도화를 진행할 때 우선적으로 고려해야할 

모델이라 고려된다.

⇒  이미지는 특징에 따라서 다른 모델을 선택할 필요가 있고, 성능에 있어서도 차이가 난다. 이미지 분

석을 위해서는 어떤 특징을 분석할지 우선 결정할 필요가 있고, 그에 따른 적절한 분석 전략 수립이 

필요하다.

[특징의 타입에 따른 성질과 추천 모델 (2019)] 
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불량 종류별 특징 추출

필름 류의 제품에 있어서 불량 종류는 치수 불량, 버(Burr) 불량, 홀(Hole) 불량, 외관 불량으로 크게 나눌 수 

있다. 외관 불량이란 제품은 정상적이지만 다른 이물과 같은 요인으로 발생하는 불량이다. 아래 제품 이미

지에서 빨간색으로 표시된 부분이 불량이 발생한 부분이다.

이미지의 기하학적 구조에 대해서 수학적 표기와 코딩 상의 표현을 잘 구현하면, 이미지에서 형태를 추출하

는 것이 가능하다. 하지만, 불량 판정에 있어서 모든 불량 종류를 예상하여 솔루션으로 제공하기는 어렵다. 

일반적으로 알려진 불량에 대해서는 미리 추출 모델을 준비해서 사용자가 쓸 수 있도록 하고, 상황에 따라

한 이미지에 포함된 여러 제품의 이미지를 각각 검출

실제로 이미지 데이터 수집 작업을 진행하면, 규격화된 각 제품의 이미지가 자동으로 깔끔하게 수집되지 않

는다. 불량을 판정할 각 제품 이미지를 검출할 알고리즘을 제작할 필요가 있다. 

위와 같은 샘플 이미지 상에서 각 제품의 이미지를 검출하는 방법은 직접 코드를 작성하였다. 제품 이미지 

검출을 위해서 임계값을 지정해 각 픽셀 수치를 두 개의 값으로 이진화하여 제품 특징을 극대화한다. 사진

에 따라 기울어짐, 누락, 변형 등의 불량이 생길 수 있는데, 그럼에도 가장 큰 특징을 보이는 부분을 확인해 

제품의 이미지를 추출한다. 생산이 정해지는 제품에 대해서 세부적인 수치 정보를 얻을 수 있는데, 이를 활

용하면, 변형이 적은 중요 부분은 확인해 각 제품의 이미지를 추출할 수 있다. 다음 이미지는 검은 면 위치

를 중심으로 제품 수치를 활용해 각 제품을 인식해 검출한 결과이다.

다른 제품을 생산하더라도 정확히 각 제품의 이미지를 검출하기 위해서는 이 작업을 사용자가 조작할 수 

있도록 솔루션을 제작할 필요가 있다.

[샘플 이미지] 

[제품 이미지 검출] 

[불량 종류] 

치수 불량 버 불량 홀 불량 외관 불량
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D-FactoryShow Client Flow 차트 구성

㈜단비는 AI 머신비전 솔루션을 D-FactoryShow라고 이름 지었다. D-FactoryShow 솔루션의 Client Flow 

차트는 다음과 같으며, 붉은색으로 표시된 부분이 본 컨설팅 결과가 사용된 부분이다.

㈜단비는 기존의 개발 경험을 바탕으로 머신비전 기술을 편리하게 사용할 수 있도록 D-FactoryShow 솔루

션을 구상했다. 사용자는 각종 불량 기준을 생산 제품에 맞게 설정하고, 각 불량 검출 프로세스를 통해 제

품을 검사한다. 

서 솔루션 사용자 입장에서 추가 유형의 불량이 발생할 때, 사용자가 불량의 특징을 입력할 수 있는 편의성

이 반드시 제공될 필요가 있다. 

⇒  제품 불량 특징 추출의 구현이 가능하고, AI 머신비전 솔루션으로 제품화 될 경우 사용자 편의 기능

으로 새로운 불량 종류에 대응하는 부분이 꼭 필요하다.

딥 러닝을 통한 불량의 종류 판정

㈜단비는 이미지의 불량 타입이 결정되면 이 부분을 자동화하려고 했다. 필름 류의 제품은 종류별 필름을 

층층이 쌓아 하나의 제품으로 생산된다. 필름 제품 생산 공정에 따라 불량 유형은 그 발생 위치가 특정될 

수 있다. 따라서 불량의 종류를 판정하는 것으로 생산 공정의 개선이 이뤄질 수 있다. 발생한 불량에 대해 

종류 판정을 자동화하는 방법을 딥 러닝을 사용해서 구현한다. 불량 유형에 따른 이미지 데이터를 지도학습 

방법으로 학습해 불량 유형 판단을 훈련시킨다. 외관 불량 이외의 불량은 경계 및 특징 추출을 사용해 불

량을 판단할 수 있기 때문에 딥 러닝 판단은 외관 불량 유형 판단에 적용해 진행한다. 밀림, 이물, 주름 등의 

불량 유형을 판단한다. 

⇒  외관 불량의 종류를 판단해 공정 개선을 기대하는 모델을 생성한다. 딥 러닝 모델 고도화를 통해 솔

루션의 업그레이드가 가능하다.

    APPLICATION TO BUSINESS

[Client Flow 차트] 
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사용자는 이미지 검사 코드가 포함된 부분에 대해서 수학적, 공학적 부분을 자세히 알지 못하더라도 원하

는 검사 설정을 상세하게 조절 가능하고, 검사 결과를 자동으로 확인할 수 있으며, 검사 결과는 데이터베이

스화되어 편리하게 유지 관리가 가능하다. 또한 각 분석 모듈은 추가적인 이미지 분석 연구를 통해서 업데

이트 된다.

사용자 화면은 다음과 같이 구성된다. 화면 좌측에 제품 검출 설정, 제품의 치수나 길이 설정, 각종 검사에 

대한 설정과 카메라나 조명과 같은 하드웨어 설정, 그리고 서버 관리에 대한 옵션이 추가되어 있다. 

사용에 대한 매뉴얼을 준비 중이며, 사용법이 간단하기 때문에 사용자는 생산 제품이 바뀌어도 손쉽게 대

응할 수 있다. 이미 분석 속도가 느리진 않지만, 향후 추가적인 최적화를 거쳐 더 짧은 시간 이내 이미지 분

석 처리가 가능하도록 개선할 예정이다. 

[D-FactoryShow 실행 화면] 

[D-FactoryShow 비전검사 흐름도] 
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스마트 팩토리 전문기업 ㈜단비

본 사업을 진행하면서 ㈜단비는 먼저 머신비전 관련 지식과 구현 능력이 비약적으로 성장했다. 솔루션이 구

체화 되면서 이미지 분석 기술 전문가 필요성을 인식하고, 영상 분야 전문가를 고용하여 자사 기술력이 크

게 상승하는 중이다. 또한 AI 관련 전문 지식과 구현에 있어서 충분한 사전조사와 적절한 사용으로 AI 머신

비전 분야의 전문 기업으로 발돋움할 수 있었다.

필름 제품에 대한 D-FactoryShow 사용에 대해, 실시간 불량 모니터링을 통한 원자재 절약, 불량률 감소

(2.9% → 2.4%), 작업공수 감소(시트당 30초 → 10초), 데이터 기반 이력 관리 등의 효과를 기대한다. 시범 

적용에 대한 효과로, 솔루션의 안정성을 확인했고, 2021년 12월과 2022년 1월 사이 솔루션의 프로그램 등

록 및 론칭이 진행될 예정이다.

D-FactoryShow는 필름 제품뿐만 아니라 소형 제조 상품에 대해서 일반적인 사용이 가능하며, 사용자의 

솔루션 사용 숙련도에 따라 ㈜단비가 제안하는 불량 검출의 정확도보다 높은 성능을 기대할 수도 있다. 외

산 솔루션과 비교해 자사 기술력으로 개발되었기 때문에 각종 이상 불량 유형에 대한 AS가 쉽고, 솔루션 사

용에 대한 문의가 용이하다. AI 머신비전 솔루션을 완성함으로써 얻은 경험과 더불어 ㈜단비는 스마트 팩토

리 전문기업으로 성장하였다. 이번 기회로 얻은 여러 가지 정보 및 지식과 함께 앞으로 더욱 다양한 솔루션 

보유 기업으로 성장할 것이 기대된다.

D-FactoryShow 솔루션의 완성

완성된 솔루션은 시범적 운영을 마치고 나면, 이르면 2021년 12월, 늦어도 2022년 1월에 론칭 계획이다. 본 

분석에서 가장 큰 의미는 자사 기술을 통한 솔루션 개발이라는 점이다. ㈜단비는 중소기업 빅데이터 분석·

활용 지원사업을 진행하며 D-FactoryShow 솔루션의 개발, 유지, 보수를 위한 경력직 개발자를 고용하여 

적극적으로 연구를 진행하였다. 이미지 불량 판정 결과 화면은 매우 직관적이고 이해하기 쉬워 현장에서 제

품 불량을 판정하는 직원들이 이해하고 사용하는데 무리가 없을 것으로 판단된다.

    THE OUTCOMES

[D-FactoryShow 솔루션 전체 구성] 
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제조빅데이터 AI분석으로 스마트팩토리 솔루션 출시에서 상용화까지

(주)단비는 2020년 초 스마트팩토리 분야의 머신비전 및 AI기반 영상데이터 분석알

고리즘을 개발을 시작하였습니다. 스마트공장 구축에 있어 영상처리 기술, 비전/광

학에 대한 이해, 엣지서버 구축 등에 필요한 기술을 확보하였지만, 1차 개발을 완료

하고, 고도화 하는 과정에서, AI기반의 영상분석 알고리즘을 개발하는데 어려움이 

있었으며, 이번 중소기업 빅데이터 분석활용 지원사업을 통해 광학장비 및 영상처

리 알고리즘에 대한 컨설팅을 받으면서 AI기반 비전검사 솔루션 D-FactoryShow 고도화를 마무리하게 되었습

니다.

AI기반 비전검사 솔루션 D-FactoryShow은 ① 제품검수 시간단축 및 정확성 향상-AI기반 비전검사를 통해 기

존 인력의 육안검사를 통한 제품검수 시간을 획기적으로 단축하고, 불량제품 판별 시 인력의 경험도와 컨디션

에 따라 좌우되는 검사에서 시스템에 의한 일정하고 정확한 불량제품 판별 가능하며 ② 완제품에 대한 비전검

사는 품질 공정검사 자동화를 통한 검사누락 방지, 측정값 이상발생시 Interlock 및 Alarm을 통한 대량불량을 

방지할 수 있도록 하고, 검사데이터의 Database화를 통해 제조품질이력 추적성 확보 및 실시간 모니터링을 통

한 공정불량 발생할 경우 신속 정확한 대응체계 마련이 가능하며 ③ 클라우드 도입을 통한, 전산설비 관리 및 

데이터 축적 공정설비로부터 수집, 축적된 데이터를 분석하고. 이를 통계적분석, 시계열 분석, 제조 빅데이터 

분석기법을 활용하여, 지속적인 완제품 품질관리 활동에 반영할 수 있습니다. 

(주)단비는 고도화까지 완료된 D-FactoryShow을 2022년 1월 내 제품을 정식출시 예정이며, 비전검사 자동화

를 통한 제조기업에 스마트팩토리 구축을 지원하며, 본 지원사업의 경험을 토대로 지속적인 산학협력을 추진

하여 신기술을 확보해 나갈 것입니다.

양병근 대표이사

생생 Interview
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㈜모의고사전문출판 골드교육은 유명 사설 모의고사 전문

출판기업으로 시작하여 2002년 설립된 이래 20년 동안 수

험생의 길잡이가 되어왔으며, 학생들의 입시경쟁력에 많은 

도움을 주고 있다. 하지만 골드교육도 대부분의 출판사와 마

찬가지로 1년 판매량을 예상하여 대량의 초도물량을 출판하

기 때문에, 매년 과다 출판된 출판량으로 인한 반품률이 높

아 고민인 상황이었다. 또한, 시장 내 유명 문제집 브랜드들

과 경쟁하고 있는 상황에서 소비자들의 인식과 트렌드를 분

석하여 신규 서비스에 해당 분석 내용을 적용하여, 골드교육

만의 독특한 포지셔닝을 구축할 수 있는 마케팅 전략을 수립

할 필요가 있었다. 골드교육은 본 사업을 통해 기존 출판 및 

반품 데이터를 활용하여 총판별로 반품률을 줄일 수 있는 수

치를 도출하여 적용하였다. 더하여, 자사의 상품과 경쟁사들

에 대한 소비자의 인식을 분석하여 독자적인 포지셔닝을 위

해 필요한 기능을 신규 서비스에 추가할 수 있었다. 그 결과, 

총판별로 예상 반품량을 도출하였고, 초도물량 출판량을 조

절하였다. 이를 통해 매년 약 15억 원의 출판 비용 중, 10%인 

1.5억 원의 예산 반품 비용을 절감할 수 있었다. 또한, 신규로 

개발 중이었던 온라인 기반 문제 풀이 서비스 스터디 센스 AI

에 성적 분석과 오답 노트 기능 추가하여, 소비자들이 원하

는 방향으로 서비스를 고도화하였다. 이로 인해, 약 280개 

이상의 학원들과 사용 협약을 맺는 성과를 창출하였다. 이번 사업을 통해 쌓여있던 데이터의 분석으로 데이

터의 가치를 경험한 ㈜모의고사전문출판 골드교육은 앞으로도 다양한 데이터 활용을 통해 고교 모의고사 출

판 시장의 선두기업이 되기 위해 노력하고 있다.

20년의 오랜 경험을 지닌 교육출판기업 ‘(주)모의고사전문출판 골드교육’

골드교육은 모의고사 전문출판기업으로 시작하여 2002년 설립된 

이래 20여 년 동안 수험생의 길잡이가 되어왔다. 지난 20여 년간 

수능과 평가원 모의고사뿐만 아니라, 유명 사설 학원의 모의고사를 

모아서 ‘씨뮬’이라는 브랜드를 통해 판매하였다. 골드교육은 고교 모

의고사 출판 시장의 선두기업으로 자리매김하기 위해 계속해서 노

력하고 있다.

더하여, 최근 인터넷 인프라 발달과 비대면 교육의 증가로 인해 교육출판사업은 더욱 빠른 변화와 도전을 

요구받고 있으며, 골드교육은 이러한 시대의 요구에 부응하여 더욱 진보된 교육출판 기업으로 도약하고자, 

AI 기술을 도입하여 문제를 추천해주고 자동으로 학습 콘텐츠를 만들 수 있는 서비스 스터디 센스 AI를 개

발하고 있다. 골드교육은 이처럼 전통적인 출판 회사에서 벗어나, 에듀테크로 시장을 확대하고 있으며, 이

를 기반으로 경쟁력 확보와 신규 매출 증가를 위해 끊임없이 노력하고 있다.

반품률 감소를 위한 내부데이터 분석

현재 골드교육은 차년도의 출판량을 예상하여 초도물량을 대량으로 출판하고, 이를 총판에 판매한 후 판

매하지 않은 물품들은 반품받는 형식으로 사업을 진행하고 있다. 하지만 1년 판매량을 예상할 때, 자체적으

활용지원 프로젝트 기간	

2021년 7월 ~ 12월

수집데이터 대상 기간	

2019년 1월 1일 ~ 2021년 8월 31일

수집데이터	 	

내부데이터, 뉴스, 트위터, 인스타그램,  

커뮤니티, 블로그, 카페 등 SNS 채널

분석 솔루션	

소셜 인사이터

참여 기업	

•  ㈜모의고사전문출판 골드교육 

- 수요기업 

• ㈜인사이터 - 데이터 분석 전문기업

프 · 로 · 젝 · 트 · 개 · 요
    BUSINESS CHALLENGES

[골드교육 로고 이미지]

㈜모의고사전문출판 골드교육, 

빅데이터 분석으로 반품량을 잡다

모의고사 출판기업 골드교육의 반품 비용 감소 및 소비자 인식 분석
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로 총판별로 세세한 데이터 분석을 진행하지 않아, 매년 반품률이 높게 나타나고 있고, 이로 인한 회사의 손

실이 큰 상황이었다. 이런 상황에서 본 사업을 통해 총판별 반품률에 대한 분석을 진행하여, 반품률을 예상

하여 초도 출판량을 줄일 수 있는 분석을 진행하기를 원하였다.

경쟁사 및 소셜 데이터 분석을 통한 씨뮬과 신규 서비스 경쟁력 확보

현재 문제집 시장 내 경쟁자로 (A)사, (B)사 등의 유명 문제집 브랜드가 있으며, 이러한 경쟁사들과 함께 시

장에서 경쟁하고 있다. 문제집별로 문제집의 유형이 조금씩 다른 차이가 존재하지만, 경쟁사와 비교하면 상

대적으로 매출과 점유율이 낮은 상황이다. 이러한 문제를 해결해보고자 골드교육은 온라인 기반 문제 풀이 

서비스 스터디 센스 AI를 개발하고 있었다. 하지만, 실제적으로 소비자들이 어떤 기능을 원하는지에 대해서

는 명확하게 알 수 없는 상황이었다. 골드교육은 본 사업으로 소셜 데이터를 활용한 대중 여론 분석을 진행

하여, 스터디 센스 AI에 필요한 기능을 고도화하고자 하였다.

비즈니스 이슈를 바탕으로 빅데이터 분석주제를 정의하라

한국지능정보사회진흥원의 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여하게 된 ㈜모의고사전문출판 골

드교육은 보유하고 있는 총판별 판매데이터, 반품 데이터 분석을 통해 총판별 반품량을 예측하여, 초도물

량 출판량을 줄이고자 한다. 또한, 소셜 데이터를 통해 대중들의 여론을 분석하여, 신규 서비스인 스터디 센

스 AI의 기능을 추가하고 개선하기를 원하였다.

빅데이터 분석주제 

• 반품률 감소를 위한 내부데이터 분석

• 경쟁사 및 소셜 데이터 분석을 통한 씨뮬과 신규 서비스 경쟁력 확보

㈜모의고사전문출판 골드교육은 ㈜인사이터와 함께 총판별 내부 판매데이터, 지역별 학생 수 등 외부데이

터 및 SNS 소셜 데이터를 종합적으로 활용하여 반품률 예측을 통한 초도 출판 비용 절감, 신규 서비스 기능 

추가 및 경쟁력 확보에 활용하고자 했고, ㈜인사이터의 소셜미디어 분석 서비스 ’소셜 인사이터‘와 ’인사이

터 I-Crawler’ 솔루션을 활용하여 SNS상에서 나타나는 대중들의 의견을 분석하여 소비자들의 인식을 파악

하고자 하였다. 

분석개요

• 분석대상기간 2019년 1월 1일 ～ 2021년 10월 31일

• 데이터출처  골드교육 내부 출판, 판매데이터, 공공데이터 포털, 뉴스, 트위터, 인스타그램, 

커뮤니티, 블로그, 카페 등 SNS 채널 

• 분석 솔루션 ㈜인사이터의 소셜 인사이터

    BIG DATA ANALYSIS
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군집 분석을 활용해 유사한 특성을 보인 총판들로 분류하다

다음으로 골드교육이 보유한 58곳의 총판 중 반품률과 판매량에서 유사한 특성을 보이는 총판을 파악하기 

위해 군집 분석을 하였다. 분석 결과 총판들은 총 5개의 군집으로 나뉘었으며, 0번 군집은 상대적으로 판

매량이 많지만, 반품률이 낮아 이상적인 군집으로 해석할 수 있고, 1번 군집은 판매량이 상대적으로 낮음에

도 불구하고 반품률이 매우 높은 군집으로 해석할 수 있다. 

2번 군집은 판매량이 평균 이상이며 반품률은 평균 이하인 군집으로 해석할 수 있고, 3번 군집은 판매량, 

반품률 모두 평균 수준을 보여주는 군집으로 해석할 수 있다. 마지막으로 4번 군집은 판매량과 반품률이 

모두 0인 이상치(Outlier)로 해석할 수 있다. 

⇒  군집 분석을 통해 총판이 속한 군집별 특징을 해석할 수 있었으며, 이러한 특징을 반영하고 각 군집

별로 가중치를 부여하여 출판량 조절 지수로 활용하였다. 0번 군집은 판매량이 많지만, 반품률이 

낮아 이상적인 군집이므로 출판량 3% 감소, 1번 군집은 판매량이 적음에도 반품률이 매우 높은 군

집이므로 출판량 15% 감소로 가중치를 두었다. 2번 군집은 판매량이 평균 이상이며, 반품률도 평

균 이하인 우수한 군집이므로 출판량 5% 감소, 3번 군집은 평균 수준을 보여주는 군집이므로 출판

량 10% 감소, 마지막으로 이상치인 4번 군집은 출판량 변동 없도록 가중치를 부여하여 출판량 조

절 기준치로 활용하였다.

내부데이터를 활용해 각 총판의 최근 반품률을 정리하다

순위 거래처명 반품률 표준편차 평균 판매량 순위 거래처명 반품률 표준편차 평균 판매량

1 A 49.55% 4.96% 2,356 12 L 32.43% 7.06% 2,442 

2 B 43.40% 4.42% 1,798 13 M 32.26% 1.41% 6,223 

3 C 42.79% 3.57% 2,683 14 N 32.20% 1.61% 4,090 

4 D 40.71% 6.29% 4,855 15 O 31.98% 4.43% 14,715 

5 E 38.39% 1.16% 2,442 16 P 31.85% 5.96% 5,998 

6 F 36.64% 2.82% 1,947 17 Q 31.47% 3.96% 4,320 

7 G 36.36% 3.51% 4,797 18 R 31.42% 5.15% 4,727 

8 H 33.81% 4.44% 2,698 19 S 31.30% 3.72% 870 

9 I 32.96% 2.70% 20,394 20 Y 31.24% 1.77% 2,751 

10 J 32.56% 0.75% 4,581 21 U 30.52% 4.63% 7,516 

11 K 32.47% 3.18% 5,826 22 V 30.38% 6.47% 4,939 

출처 : 내부 데이터, 기간 : 2018.07. – 2021.06.

[총판별 최근 3년 평균 반품률]

먼저, 최근 3년간 꾸준히 반품률이 높은 거래처가 어디인지를 확인하기 위해, 최근 3년간의 평균 반품률을 

구하고, 이 중 급격한 반품률 변화를 보이는 사례를 제거하기 위해 최근 3년간 반품률 평균의 표준편차가 

10% 미만인 총판으로 정리하여 분석을 진행해보았다. 3년 평균 반품률이 가장 높은 곳은 A, B, C 거래처로 

나타났다. 이 중 A 거래처의 경우 3년간 평균 반품률이 49.5%로 초기 물량의 절반에 가까운 제품들을 반

품했던 것으로 나타났다. 추가적으로 I, O 거래처는 평균 판매량이 1만 부를 넘어가는 많은 판매량을 보임

에도 불구하고, 평균 반품률이 30%를 넘어가는 거래처로 나타났다.

⇒  내부데이터 분석을 통해 판매량과 반품률에 대한 상세 분석을 진행하였고, 이를 통해 우수 총판과 

관리가 필요한 총판을 확인할 수 있었다. 

[총판별 군집 분석에 따른 가중치]

0번 군집	→ 출판량 3% 감소

1번 군집	→ 출판량 15% 감소

2번 군집	→ 출판량 5% 감소

3번 군집	→ 출판량 10% 감소

4번 군집	→ 출판량 변동 없음

출처 : 내부 데이터

기간 : 2018.07. – 2021.06.
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신규 서비스 스터디 센스 AI에는 오답 노트와 성적 분석 기능이 필요하다

2019 2020 2021

순위 연관어 언급량 연관어 언급량 연관어 언급량

1 영어 23,765 영어 19,712 영어 9,291

2 수학 22,983 수학 18,482 수학 8,426

3 국어 18,563 국어 14,951 분석 7,849

4 점수 18,215 등급 13,915 오답노트 7,421

5 등급 15,059 오답노트 12,133 국어 7,021

6 시간 11,232 시간 10,900 등급 5,375

7 개념 10,510 개념 8,832 시간 4,818

8 유형 9,253 분석 8,229 점수 4,308

9 오답노트 9,205 유형 7,678 개념 4,015

10 분석 5,877 점수 5,648 유형 3,371

출처 : SNS, 키워드 : 수능+모의고사, 기간 : 2019.01.01. – 2021.08.31

[‘수능+모의고사’ 키워드 연도별 연관어 분석].

수능과 모의고사에 대한 대중들의 니즈가 무엇인지 알아보기 위해, SNS에서 수능과 모의고사가 함께 언급

된 글들을 수집하여, 매년 공통으로 언급되는 연관어들을 추출하여 위와 같이 표로 나타내보았다. 가장 먼

저 높은 순위에서 언급되는 과목 연관어들은 매년 영어 > 수학 > 국어 순으로 언급되고 있음을 알 수 있었

다. 또한, 순위의 변화가 매년 상승하고 있는 연관어는 오답노트와 분석이었다. 이러한 연관어 중 골드교육

의 신규 서비스의 기능과 연결될 수 있는 연관어는 점수, 등급, 시간, 개념, 유형 등으로 판단되었다.

⇒  골드교육에서 신규 서비스 스터디 센스 AI를 개발할 때, 오답 노트와 성적 분석에 대한 기능을 1순

위로 고려하기로 했으며, 서비스에서 제공하는 기능으로 본인 점수 확인, 문제를 푸는 시간 기록, 문

제의 개념과 유형 정보 확인, 본인의 현재 등급 확인 등의 기능을 검토하기로 하였다.

출판량 조절을 위해 지역별 학생 수 증감 데이터를 활용하다

추가로 출판량 조절 지수로 활용하기 위해 2019년~2020년 사이의 지역별 학생 수 증감률을 조사하였다. 

위 그림은 한국교육개발원 교육통계서비스의 시도별 행정구별 학생 수를 활용하여 가공한 데이터이다. 특

히, 총판이 있는 58개 지역에 대한 학생 수 증감률을 조사하여, 학생 수 증감률 구간을 설정하고 출판량 조

절 지수로 활용하였다.

⇒  이를 활용하여 학생 수가 증가한 지역에는 출판량에 변동이 없게 조절하고, 학생 수가 소량 감소한 

지역인 증감률 -1% ~ -3% 구간인 지역은 출판량 5%를 감소시켰으며, 학생 수가 다량 감소한 지역

인 증감률이 -4% 이상인 지역은 출판량 7%를 감소시키는 등의 가중치를 두어 출판량 조절 기준으

로 활용하였다.

[지역별 학생 수 증감률에 따른 가중치]
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소비자들은 씨뮬을 크고 무겁지만, 시험지와 유사하다고 인식하고 있다

씨뮬 (A)사 (B)사

번호 연관어 언급량 연관어 언급량 연관어 언급량

1 크다 865 어렵다 11,385 어렵다 16,532 

2 괜찮다 798 크다 10,321 크다 7,980 

3 어렵다 492 빨갛다 9,549 쉽다 7,741 

4 똑같다 239 필요하다 8,299 괜찮다 7,302 

5 비슷하다 200 괜찮다 7,794 믿다 2,780 

6 무겁다 186 다양한 7,328 힘들다 2,221 

7 쉽다 173 쉽다 5,865 두껍다 2,168 

8 힘들다 120 두껍다 5,067 한정수량 있다 1,623 

9 불편하다 106 도움되다 4,575 문제 많다 1,436 

10 두껍다 83 이해하다 4,402 무겁다 1,330 

11 유명하다 3,445 

12 검은 색 3,325 

출처 : SNS, 키워드 : 씨뮬, (A)사, (B)사, 기간 : 2019.01.01. – 2021.08.31.

[‘씨뮬’, ‘(A)사’, ‘(B)사’ 심리연관의 분석]

경쟁사들과 씨뮬에 대한 소비자들의 인식을 분석하기 위해 3년간 SNS에서 씨뮬, (A)사, (B)사가 언급된 글

들을 수집하여, 함께 언급된 심리 연관어들에 대한 분석을 진행하였다. 가장 먼저, 씨뮬의 경우 두 개의 출

판사와는 다르게 어렵다는 키워드가 상대적으로 적게 언급되고 있는 것으로 나타났다. 그리고 크다, 무겁

다, 두껍다와 같이 학생들이 불편 사항으로 이야기하는 키워드가 전체 언급량 중에서 씨뮬이 가장 높은 비

율인 것으로 나타났다(씨뮬 35%, (B)사 22%, (A)사 19%). 씨뮬의 특성으로는 실제 시험지와 유사하다는 

(똑같다, 비슷하다 등) 것이었고, (A)사는 유명세 및 브랜딩(빨갛다, 검은색, 유명하다 등)이며, (B)사는 마케

팅 기법 및 풍부한 문제 수(한정수량 마케팅, 문제 많다 등)로 나타났다.

⇒  이를 기반으로, 씨뮬이 현재 학생들에게 부정적으로 인식되고 있는 크다, 무겁다, 두껍다와 같은 부

정적인 인식을 개선하고, 시험지와 가장 유사하다고 평가되는 장점을 살리는 방향으로 출판물을 개

선하기로 하였다.

경쟁사 간의 유사한 검색 경향, 골드교육만의 포지셔닝 재확립이 필요하다

시장 내 주요 경쟁사들과 골드교육의 브랜드를 비교하기 위해 씨뮬, (A)사, (B)사에 대한 SNS 언급량과 검색

량(백분위)에 대한 분석을 진행하였다. 3개의 브랜드 상품들이 매우 비슷한 경향으로 SNS에서 언급되고 검

색되고 있음을 알 수 있으며, 연초에 언급량과 검색량이 가장 높게 나타나는 것을 알 수 있다. 경쟁사의 언

급량과 포털 검색량이 이렇게 유사한 형태로 시간에 따라 나타나는 경우, 대중들이 브랜드별 차이를 인지

하지 못하고 있는 경우가 많다. 때문에, 이렇게 브랜드 순위가 굳어지면, 순위를 바꾸는데 큰 비용과 노력이 

필요하게 된다. 지금이라도, 경쟁 브랜드와 차별화된 포인트를 만들어, 독자적인 포지셔닝을 구축해야 할 필

요가 있다.

⇒  앞선 분석을 통해서 씨뮬의 대표적인 경쟁사는 (A)사와 (B)사라는 것을 확인할 수 있으며, 매우 유

사하게 대중들에게 검색과 언급이 되기 때문에, 해당 경쟁사과 차별화된 포인트를 통한 독자적인 포

지셔닝 구축이 중요한 과제로 판단되었다. 결과적으로, 각 출판사 및 대표 브랜드의 특성을 파악하

고 이를 기반으로 골드교육만의 차별화된 포인트를 잡아야 할 필요가 있다고 판단된다.

[‘씨뮬’, ‘(A)사’, ‘(B)사’ 검색량 및 소셜 버즈량 분석]

출처 : 네이버 트렌드, SNS, 키워드 : 씨뮬, (A)사, (B)사, 기간 : 2019.01.01. – 2021.08.31.

씨뮬 + 불편하다

씨뮬~~ 두꺼워서 휴대용으로는 불편하지

만 구성이 알차서 마음에 듭니다. 도움이 

꼭 될거 같아요

네이버 블로그, qhhoiid077, 2020. 02. 24.

모의,수능기출 회차별로 된 문제집있나요 

?? 씨뮬처럼요 ! 씨뮬처럼 회차별로 묶인 

교재 원하는데 제 책상이 좁아서,, 씨뮬은 

넘기기 불편하더라구요 ㅠㅠㅠ 일반문제

집 크기인데 기출문제 회차별로 묶인 교

재있으면 추천부탁드립니당

수만휘닷컴, rh***, 2021. 01. 05.
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기존 브랜드 씨뮬과 신규 서비스 스터디 센스 AI를 개선하다

앞선 분석을 통해서 씨뮬이 크고 무겁다는 단점을 개선하고, 시험지와 가장 유사하다는 장점에 대한 강화

가 필요하다는 내용을 확인하였다. 더하여, 현재 개발하고 있는 학습 플랫폼 스터디 센스 AI에 인공지능을 

통해서 성적을 분석해주고, 오답 노트를 자동으로 만들 수 있는 기능 추가가 필요했다. 이를 실제 비즈니스

에 적용하여 기존 씨뮬을 분권화하여 소비자가 씨뮬을 가볍고 얇게 소지할 수 있도록 하고, 실제 시험지와 

가장 유사하도록 출판물을 개선하는 방향으로 검토를 진행하고 있다. 또한, 스터디 센스 AI와 관련해서는 

기존 스터디 센스 서비스의 디자인 개선 및 AI 기반 성적 분석, 오답 노트 기능 등을 추가를 검토하였다.

총판별로 예상 반품률을 도출하여 출판량을 조절하다

순위 거래처명 반품률
학생수 

증감률

학생수 증감률 

 가중치
소속 군집

소속 군집 

 가중치

2021 

출판량

예상 감소 

 출판량

1 A 7.98% -2% 1% 0 0% 111,164 102,271 

2 B 28.41% 2% -1% 3 3% 30,597 27,537 

3 C 25.04% 1% -1% 3 3% 26,615 23,954 

4 D 30.87% 2% -1% 0 0% 20,149 19,545 

5 E 36.75% 2% -1% 0 0% 17,616 17,088 

6 F 18.18% 2% -1% 2 2% 16,649 15,817 

7 G 25.81% 3% -1% 3 3% 14,542 13,088 

8 H 25.77% 1% -1% 2 2% 11,443 10,871 

9 I 22.66% 3% -1% 3 3% 11,868 10,681 

··· 
··· 

··· 
··· 

··· 
··· 

··· 
··· 

··· 

57 J 49.56% -4% 3% 1 5% 1,467 1,144 

58 K 27.17% 1% -1% 1 5% 935 795 

[가중치 적용에 따른 2022 출판량(예상)]

앞선 분석 결과를 통해 유사한 특성을 보인 총판군집 별로 출판량 조절 가중치를 부여할 수 있었고, 지역

별 학생 수 증감량에 따른 출판량 조절 가중치를 부여할 수 있었다. 이에 따라 각 총판별로 감소 출판 비중

을 구하고, 2021년 출판량 기준으로 2022년 출판량을 예측할 수 있었다. 그 결과 58곳 총판에 대한 각각의 

2022년 예상 출판량을 얻을 수 있었으며, 약 51만 부에서 46만 부로 10%의 출판량을 감소시킬 수 있다는 

결과를 얻었다. 이처럼 총판별 반품률에 대응하여 각 총판 상황에 맞게 출판량을 감소시킴으로써 출판량 

감소로 인해 나타나는 리스크를 최소화하고, 나머지 출판에 따른 비용을 절감할 수 있었다. 또한, 향후 각 

총판에 대한 매출 실적을 꾸준하게 트래킹하여, 더 세부적으로 판매량을 예측하고 전체 출판의 양을 조절

해볼 수 있도록 준비 중이다.

2021 출판량

517,631부

2022 출판량

(예상)

466,491부

약 10% 감소

[씨뮬 분권화와 스터디 센스 AI]

    APPLICATION TO BUSINESS
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두 번째 성과로 SNS 데이터 분석으로 수험생들은 성적 분석과 오답 노트 기능을 원하는 것을 파악할 수 있

었다. 이러한 수험생들의 니즈를 적극적으로 반영하여 골드교육은 씨뮬이 문제를 푼 결과를 스터디 센스 AI

에 입력하면, AI와 데이터를 기반으로 성적을 분석하는 기능을 추가하였다. 더하여, 사용자가 스터디 센스 

AI에서 푸는 문제는 모든 오답 노트를 자동으로 만들 수 있는 기능을 추가하였다. 이러한 기능을 추가한 서

비스로, 현재 280개 이상의 학원과 서비스 사용 계약을 맺을 수 있었다.
반품 비율 예측을 통한 출판 비용 절감

분석 결과를 바탕으로 골드교육은 매년 약 15억 원의 출판 

비용 중, 10%를 줄일 수 있었다. 이를 금액으로 환산하면 약 

1억 5천만 원으로 추산된다. 또한, 데이터 분석 없이 출판 물

량을 총판에 내려주는 관행을 개선하였다. 마지막으로, 데이

터를 기반으로 총판을 설득할 수 있었고, 회사 내부에서도 

출판량과 반품률에 대해서 면밀하게 검토해볼 기회였다.

예상 출판 비용 절감액

[예상 출판 비용 절감액]

[고도화된 스터디 센스 AI]

데이터의 중요성을 다시 한번 느낄 수 있는 기회가 되었습니다

안녕하세요, 골드교육 박영민 팀장입니다. 저는 사업을 진행하며 내부적으로 쌓여

있는 데이터들을 활용하고 컨설팅 전문기업의 컨설팅을 받아 골드교육의 현재 필

요 방안을 분석하고, 앞으로 나아갈 방향을 설정하기 위한 분석자료를 얻고자 본 

사업에 참여하게 되었습니다.

중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업을 통해 본사가 지니고 있던 이슈들에 대해 

구체화할 수 있게 되었고, 내부적으로 쌓아는 뒀지만 활용하지 못하고 있었던 데이터들을 활용할 수 있는 좋

은 기회가 되었다고 생각합니다. 특히, 반품률이 높아 고민중이었던 차에 내부 데이터와 외부 데이터를 함께 

분석하여 초도물량 출판량을 조절하고, 이를 통해 출판 비용을 절감할 수 있어서 큰 도움이 되었습니다. 또한, 

소비자들이 자사 브랜드 씨뮬에 대해 지니고 있는 인식을 파악할 수 있었고 이를 토대로 개선 방향도 선정할 

수 있어 좋았습니다.

저희 골드교육은 업력이 20여년 가량 된만큼 내부적으로 많은 데이터들이 존재했으나, 이를 활용할 수 있는 

유용한 기회가 되었습니다. 본 사업을 통해 경험한 데이터 활용으로 인해 데이터의 중요성을 다시금 깨닫게 

되었고, 앞으로도 이런 좋은 기회가 지속적으로 있어서 함께 발전할 수 있었으면 좋겠습니다.

박영민 팀장

    THE OUTCOMES

생생 Interview
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원당만물상회는 32년 전 원당시장 28호에서 야채와 식자

재를 판매하면서 시작되었다. 지난 몇 년 사이 매출이 지속

적으로 감소하여 새로운 판로를 찾고자 인터넷 판매를 시

작하게 된 것이 내맘다믄의 시초이다. 초기 1년 동안 온라

인 스토어에서 매출이 거의 나오지 않아 고심하던 중, 오프

라인매장인 원당만물상회에서 명절 때마다 전을 직접 구워

서 팔아 매출이 뛰는 것에 영감을 얻어 온라인 스토어에 제

사음식 판매를 시작하게 되었다. 예전보다 매출이 증가되었

지만 내맘다믄은 명절기간에만 주문이 몰리는 경향이 있어 

매출의 안정화를 위해 품목 증대와 마케팅/운영방법 개선의 

필요성을 절실히 느꼈다.

이런 상황에서 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참

여한 원당만물상회는 고객 주문건수, 판매품목, 경쟁사분

석, 소셜분석에 따른 고객 분석을 통해 온라인 고객 특성을 

파악하고 변화하는 고객의 니즈를 도출한 후 매출 유지·확

대 마케팅/영업 전략을 수립했다. 신제품 개발을 위해 고객 

후기 키워드와 연관어 분석을 통해 파생상품인 전 세트, 나

물세트, 반찬세트 및 김치와 관련된 소비자 니즈를 확인한 

뒤 품질/가격/서비스 개선을 위해 추진 중이다.

원당시장 32년 역사의 식자재 

반찬가게 원당만물상회, 

빅데이터로 제사상 온라인 판매 1위가 되다

활용지원 프로젝트 기간	

2021년 7월 ~ 12월

수집데이터 대상 기간	

2019년 1월 1일 ~ 2021년 8월 31일

수집데이터	 	

내부데이터, 고객후기데이터, 

소셜데이터

분석 솔루션	

㈜대가들이사는마을 INFLAi

참여 기업	

• 원당만물상회 - 수요기업 

•  ㈜ 대가들이사는마을  

- 데이터 분석 전문기업

프 · 로 · 젝 · 트 · 개 · 요

‘제사음식 주문/배달’로 온라인 스마트스토어 1위에 도전하는 원당만물상회의 

‘내맘다믄’ 마케팅/운영 방안 수립

경영진의 높은 실행의지를 바탕으로 원당만물상회는 분석결과를 곧바로 실행해 인터넷 스토어를 통해 

전 세트, 나물세트, 반찬세트를 생산하여 판매할 계획이다. 이에 따라 ’21년 매출액은 직전년도 평균보다 

260% 증가할 것으로 예상한다. 또한, 서브메뉴들의 개발로 명절 이외에 기간에도 꾸준한 매출이 발생 될 

것으로 기대한다. 데이터 분석을 통한 신규 서비스 고도화를 통해 내맘다믄의 경쟁력은 지금보다 더 견고해

질 것으로 전망한다.

제사음식 주문/배달 선도를 꿈꾸던 ‘원당만물상회 - 내맘다믄’

4년 차가 되어가는 내맘다믄은 인터

넷 스마트스토어를 통해 처음으로 제

사음식을 판매하여 해당 업계에서는 

입소문이 나있다. 내맘다믄은 원당만

물시장에서 명절에 전을 직접 구워서 

팔았던 것에서 착안하여 ‘제사음식 

주문/배달’을 사업화하게 되었으며, 

매출이 발생하면서 별도의 전용 제사

음식 제조 공장을 마련하여 확장 이

전하였다. 또한, 현재 내맘다믄 브랜드

의 온라인 판매 매출은 기존 오프라

인 시장인 원당만물상회의 매출을 뛰

어넘었지만, 제사음식이라는 특수성 때문에 명절에만 주문이 몰려 운영에 애로사항이 있었으며, 꾸준한 매

출을 위한 대책 마련이 우선적으로 필요했다.

    BUSINESS CHALLENGES

[원당만물상회] 
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[원당만물상회 스마트스토어 ‘내맘다믄’ 판매 품목]

고객 행동특성 파악, 마케팅/운영 방안 수립 필요

원당만물상회의 내맘다믄은 온라인 판매를 하는 B2C 영역에서 직접 대면하지 않는 고객의 이해와 니즈 파

악에 어려움을 겪고 있었다. 또한, 초기 단계인 ‘제사음식 주문’ 시장을 선도하기 위해, 기존 세트 상품 외에 

고객이 필요로 하는 단품 상품을 개발할 필요가 있었다. 기업 여건상 어떤 품목을 추가해야 지속적인 매출

을 확보할 수 있을지, 소비자들은 어떤 품목을 원하는지에 대한 답을 찾지 못해 쉽게 실행에 옮기지 못하고 

있었으며, 이런 상황에서 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여하게 된 원당만물상회는 마케팅/운

영 방안 수립 및 실행과 관련하여 도움을 받고자 하였다.

비즈니스 이슈를 바탕으로 빅데이터 분석주제를 정의하라

한국지능정보사회진흥원의 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여하게 된 원당만물상회는 소셜데

이터 분석을 통해 고객 유형을 분류하고 유형별 행동특성 및 니즈 파악, 이에 따른 마케팅/운영 방안을 수립

하여 실행하고자 했다. 또한, 상품 구매후기 분석을 통해 원당만물상회의 상품/서비스에 대한 고객의 인식

과 고객이 원하는 상품을 파악하여 제사음식과 연관된 파생상품 개발에 적용하고자 했다. 

빅데이터 분석주제 

• 제사음식에 대한 고객들의 인식 분석

• 마케팅/운영 방안 수립을 위한 타깃 고객 분석

• 제사음식과 연관된 파생상품 개발을 위한 분석

원당만물상회는 ㈜대가들이사는마을과 함께 구매데이터, 구매후기데이터, 소셜데이터를 종합적으로 활용

하여 마케팅/운영방안 수립, 파생상품 개발 및 서비스 개선에 활용하고자 했고, 분석 솔루션 ㈜대가들이사

는마을의 INFLAi 를 사용해 이를 분석하고자 했다.

분석개요

• 분석대상기간 2019년 1월 1일 ～ 2021년 8월 31일

• 데이터출처  소셜빅데이터, 네이버트렌드 

• 분석 솔루션 ㈜대가들이사는마을 INFLAi

    BIG DATA ANALYSIS
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한국사람들에게 ‘제사’하면 가장 먼저 떠오르는 것은 ‘음식’

제사음식에 대한 대중의 인식을 파악하기 위해 소셜데이터와 네이버트렌드를 활용하여 제사에 대한 검색/

언급량을 통해 대중들의 관심정도를 분석해 보았다.

앞서 고민했던 것과 같이 제사음식의 언급량과 검색량은 매년 명절 (추석/설)을 기점으로 급상승하는 곡선

을 보였다. 2020년 접어들면서 그마저도 주춤한 트랜드를 보이는 사유로는 코로나19로 인해 가족 모임과 

행사가 축소되었기 때문으로 보여졌다.

2019 년 2020 년 2021 년

번호 연관어 언급량 번호 연관어 언급량 번호 연관어 언급량

1 음식 39,032 1 음식 37,141 1 음식 15,681

2 집 32,132 2 집 27,788 2 집 11,094

3 명절 27,445 3 명절 25,463 3 명절 9,899

4 제사음식 20,765 4 제사음식 18,847 4 마음 9,771

5 엄마 20,132 5 엄마 18,554 5 제사음식 7,375

6 시댁 18,589 6 추석 16,264 6 아들 6,925

7 추석 15,735 7 시댁 16,012 7 가족 6,598

8 마음 13,680 8 가족 14,388 8 시댁 6,429

9 아들 13,519 9 마음 13,799 9 엄마 6,419

10 가족 12,619 10 아들 12,152 10 아버지 5,776

11 할머니 12,102 11 할머니 11,625 11 남편 5,191

12 아빠 11,903 12 아빠 10,695 12 할머니 4,730

13 할아버지 11,146 13 아버지 10,636 13 집안 4,133

14 아버지 10,901 14 할아버지 9,706 14 하늘 3,904

15 며느리 10,750 15 남편 9,596 15 할아버지 3,807

16 아침 10,505 16 아침 9,505 16 며느리 3,760

17 남편 10,105 17 친정 8,580 17 조상 3,601

18 친정 9,842 18 며느리 8,496 18 아빠 3,556

19 집안 8,389 19 집안 8,348 19 어머니 3,407

20 차례 8,334 20 차례 8,168 20 친정 3,370

[‘제사’ 버즈량 및 검색량 라인그래프]

[‘제사’ 연관어(좌) 연관어 분류(우)]

음식 

21%

가족

53%

문화

15%

명절

12%

다음은 3년간 SNS에서 제사와 함께 언급된 연관어를 추출 및 분류한 결과이다. 제사 관련 연관어로는 가

족(53%), 음식(21%), 문화(15%), 명절(12%) 순으로 나타났다. 제사를 치르는 사람들에게 음식이 상당히 중

요한 요인인 것을 확인할 수 있었다.

[‘제사’ 남녀별 관심도]

2019년 1월부터 차례와 제사 키워드로 분석해 본 남녀 성별에 따른 관심도 분석에 따르면 남성의 검색 량

은 42%, 여성의 검색 량은 58%로 남성보다 여성이 차례, 제사에 대해 많은 관심을 보인 것으로 나타났다. 

우리나라 명절문화는 음식이 중요한 요인이기 때문으로 유추해볼수 있으며, 음식 위주의 우리나라 명절, 차

례, 제사 문화가 여성의 최대 부담이라는 점을 분석 결과를 통해 확인할 수 있었다.

⇒  소셜데이터와 검색트렌드 분석을 통해 제사에 대한 대중들은 음식을 중요 요소로 인식한다는 점을 

확인할 수 있었으며, 마케팅 전략 도출을 위해 시대별 인식 변화를 파악해 보기로 했다.
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제사의 절차와 형식보다는 고인을 기억하는데 의미를 두는 현세대

번호 연관어 언급량
1 제사 1,982
2 음식 1,643
3 명절 986
4 차례 549
5 추석 533
6 재료 522
7 나물 513
8 밥 456
9 제사상 438
10 지방 399
11 제례 379
12 마늘 366
13 고기 347
14 양념 311
15 조상 301
16 요리 300
17 가족 298
18 소금 283
19 종류 270
20 예절 267

[2010년 2020년 ‘제사음식’ 연관어 비교분석]

2010년과 2020년 제사음식 관련 연관어 분석을 통해 제사음식에 대한 대중들의 인식 변화를 분석해 보

았다. 2010년에는 음식 종류와 행사, 가족이 주요 연관어 였다면, 2020년에 새롭게 ‘제사음식 주문’과 관

련 있는 단어들을 확인할 수 있었다. 2020년대부터 배달식과 간편식 시장이 증가했는데, 코로나19로 인해 

제사 문화(비대면 성묘 및 밀키트 차례상 등)의 변화를 앞당긴 것으로 보여졌다. 시대의 변화로 제사의 절차

와 형식보다는 고인을 기억하는데 의미를 두는 현 세대의 특징을 미루어 보았을 때, 앞으로의 제사의 모습

은 더욱 간소화된 모습이 될 것으로 예측되었다.

⇒  10년 전과 최근을 비교했을 때, 제사 음식을 구매하는 경우가 많다는 것을 찾을 수 있었다. 이를 활

용하여, 번거로운 제사 음식을 원당만물상회를 통해서 해결할 수 있다는 메시지를 활용한 마케팅 

전략 도출이 필요할 것으로 판단하였다.

번호 연관어 언급량
1 음식 7,526
2 제사 6,860
3 제사음식 3,824
4 반찬가게 3,112
5 반찬 2,970
6 명절 2,530
7 명절음식 2,120
8 김치 2,017
9 메뉴 1,996
10 주문 1,964
11 추석 1,784
12 배달 1,751
13 나물 1,580
14 맛집 1,385
15 집들이음식 1,202
16 매장 1,143
17 엄마 1,105
18 재료 1,071
19 도시락 1,024
20 저녁 934

2010년 2020년

가족

음식종류

행사 46%

49%

5%

60% 60%0% 0%10% 10%20% 20%30% 30%40% 40%50% 50%

행사 21%

음식종류 58%

주문 17%

가족 4%

제사음식의 부정적 감정을 공략

[‘제사음식’ 주요 부정감성]

제사음식에 대해 감성분석 결과 익명성이 강한 트위터(36%)와 커뮤니티(33%)에서 부정이 상대적으로 높

게 나타났다. 주요 부정 감성의 키워드로는 ‘힘들다’, ‘싫다’, ‘스트레스’, ‘짜증나다’ 등이 있었다.

[‘제사음식’이 힘든 주요 원인]

제사음식이 힘들고 싫은 원인에 대해 파악하기 위해 트위터와 커뮤니티에 ‘제사음식’이 포함된 글들을 조

사해보았다. 해당 글들의 연관어를 재분류해본 결과 가사노동에 대한 불만(53%), 여행/휴식에 대한 불만
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(25%), 지출에 부담(22%)이 주된 원인임을 확인할 수 있었다 우리는 위와 같은 분석 과정들을 통해 제사음

식이 부정적 감성일수밖에 없는 원인을 확인해 볼 수 있었고 여성의 노동 부담과 제사음식을 만드는 스트

레스를 해소할 수 있는 방안에 초점을 맞추어 마케팅 전략이 필요하다고 판단하였다.

⇒  차례와 제사는 특정 인물의 집중적인 봉사로 이어진 문화로 간소화가 필요한 상태로 판단되었다. 

주요 음식을 만드는 주체인 여성을 마케팅 대상으로 설정하고 이를 해결하기 위한 방안과 전략 도출

이 필요했다.

맛과 품질로 승부! 경쟁사들과 차별화 할 수 있는 파생상품 도출

최근 제사음식 관련 후발 기업들은 상세페이지 상에 고급스러움만을 강조하여 소비자의 환심을 사고 있다

고 한다. 내맘다믄은 이러한 시장분위기에 휩쓸리지 않고 맛과 품질로 승부하려 품목위주의 경쟁사 분석을 

실시하였다. 제사음식을 취급하고 있는 경쟁 업체들은 주로 한식 잔칫상 세트 위주의 연관 상품들을 판매

하고 있었다. 생일상을 품목에 추가할 계획이 있었던 내맘다믄은 품목에 대한 검색량을 통해 수요를 확인

해보았다. 

분석 결과 제사음식과 차례음식 이외 품목들은 검색 량이 저조했다. 생일음식 키워드에서 검색 량이 확인

되었긴 하나, 신규 품목 추가를 위한 근거로는 부족했다. 실무협의체를 통해 파생상품에 대한 조언을 참고

품목 검색량 %

제사음식 4,476 88.3%

차례음식 485 9.6%

고사음식 1 0.0%

생일음식 106 2.1%

돌잔치음식 3 0.1%

개업음식 0 0.0%

기원제음식 0 0.0%

[품목별 검색 량 분석] 

집계기간 : 2019.01.01~2021.09.31 _ 네이버트랜드

하여 꼭 상차림 세트가 아닌 제사음식과 연관된 단품메뉴로 내맘다믄의 생산시설과 여건을 고려하여 제공 

가능한 품목을 4가지를 도출하여 소비자 수요 (검색량) 을 추가로 분석해 보았다.

파생상품으로 도출된 김치, 전 세트, 반찬세트, 나물세트 중 검색 량이 가장 높았던 품목은 김치로 확인되었

다. 현재 내맘다믄의 주력품목인 제사음식 보다 높은 수치인 점을 확인했으며, 우선순위로는 김치 → 반찬

세트 → 전 세트 → 나물세트 순이었다. 검색 량이 가장 높은 김치부터 순차적으로 품목 적용을 시도하여 매

출의 추이를 지켜보기로 하였다.

⇒  분석된 결과들을 근거로 검색량이 가장 높았던 김치부터 순차적으로 품목 적용을 시도하여 매출 추

이를 지켜보기로 했다. 

품목 검색량 %

김치 25,734 83.1%

전세트 79 0.3%

반찬세트 94 0.3%

나물세트 4 0.0%

[파생상품 (단품) 검색 량 분석 ] 

집계기간 : 2019.01.01~2021.09.31 _ 네이버트랜드
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타겟층인 기혼여성 유입을 위해 스트레스 없는 제사를 강조하다

기존 제사음식 하면 떠오르던 ‘힘들다’, ‘스트레스’, ‘부담’의 감성을 역이용하여 원당만물상회의 제사음식 구

매 서비스를 통해 불편함 해소 방안을 제시하고 합리적인 가격과 노동시간 단축에 대한 주부들의 편의에 

초점을 맞추어 마케팅이 진행될 수 있도록 하였다. 원당만물상회 블로그 이외에 추가적으로 주요 타겟층인 

기혼 여성이 활동하는 커뮤니티(맘카페) 와 블로그에 제품 광고 및 마케팅 홍보활동을 진행하기로 했다.

[내맘다믄 블로그/ 커뮤니티 마케팅 홍보 현황]

    APPLICATION TO BUSINESS 매출 확보를 위한 파생상품 출시에 박차를 가하다

원당만물상회는 앞서 분석을 통해 도출된 파생상품을 스토어에 적용하기 위해 준비 중이다. 제사음식을 세

트단위로만 판매하던 점에서 착안하여 지금의 파생상품을 기획하여 판매를 준비하게 되었다. 김치를 제외

한 ‘반찬세트’와 ‘전 세트’는 21년 12월 출시를 목표로 하며 상품이미지 촬영 및 적정 단가 책정, 포장방법 구

성 중에 있다. 파생 상품을 통해 등락이 심했던 매출을 안정적으로 끌어올릴 수 있을 것으로 기대한다. 판매

를 위해 테스트를 완료하고 포장용기의 규격과 온라인 스토어용 제품 사진과 디자인을 진행 중이다. 시제품 

테스트가 완료되면 원당만물상회는 내맘다믄의 홍보채널(블로그, 커뮤니티) 등을 통해 마케팅을 진행할 예

정이다.

[파생상품 ‘김치’ 스토어 등록 현황]

[파생상품 (전세트, 반찬세트) 진행사항]

제품 TEST 포장재 검토 단가결정 제품 촬영 스토어 등록 

진행 완료 진행 중
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제사음식 키워드 네이버 1순위

앞선 분석 결과를 통해 원당만물상회의 내맘다믄은 검색 키워드와 블로그/ 커뮤니티 마케팅 홍보를 진행

했다. 그 결과, 내맘다믄은 2021년 추석 시즌부터 스마트 스토어 네이버 랭킹 탭에서 1위 노출 중이며 리

뷰 많은 순, 리뷰 좋은 순에 압도적 1위로 유지 중이다.

파생상품 출시 및 광고를 통한 매출 증가

그동안 누적된 경험과 직감을 통해서만 마케팅/운영 방안을 수립해 오던 원당만물상회는 이번 중소기업 빅

데이터 분석·활용 지원사업을 통해 분석결과를 바탕으로 마케팅/운영 방안을 도출하고 곧바로 실행에 옮

길 수 있었다. 수요기업 경영진의 강력한 실행 의지로 파생상품 개발은 일사천리로 진행되고 있으며, 실무협

의체 논의를 통해 도출된 메뉴 중 ’김치‘는 현재 판매를 진행하고 있다. 내맘다믄은 빅데이터 사업에 참여한 

이후 월평균 매출액이 8천만 원 가까이 나타나고 있다. 2021년 예상 매출은 2020년 대비 약 260% 증가할 

것으로 기대된다.

    THE OUTCOMES

[네이버 스마트스토어 키워드 1순위]

[매출 증가 추이]

열심히 하고 있는데 뭔가 불안하고 막막할 때, 데이터 분석만 잘해도 

길이 보이는 것을 알았습니다

내맘다믄은 어머님이 지난 32년간 홀로 지키신 원당시장 28호 원당만물상회에서 

시작되었습니다. 식자재 배달 및 야채가게로 30년간 버텨오시던 어머님은 연로해지

셨고 가게매출은 점점 더 떨어지기 시작했습니다. 젊은 나이 패기로만 시작했던 제 

사업은 실패해고 많이 방황하던 중 어머니 가게에 나가서 새벽시장부터 배달 그리

고 마무리를 하기 시작했습니다. 새벽시장에 나가면서 몸과 마음을 정리하고 머리를 차갑게 하며 계획을 세울 

수 있었고 어찌보면 싫어했던 전통시장에서 기회가 보이기 시작했습니다. 조심스럽게 쇼핑몰에 대해서 말씀드

렸고 초반에 1년 넘게는 매출이 거의 나지 않아 그냥 고민만 하던 중 추석때 식자재 및 야채가 아닌 전으로 전

환하게 된 어머니를 보면서 저도 제사음식쇼핑몰을 생각하게 되었습니다. 역시 초반에는 매출이 나지 않았지

만 가게 한켠에서 수많은 시행착오를 거치며 조금씩 매출이 늘기 시작했습니다. 사실 제사음식 쇼핑몰은 추석, 

설 등 에는 어디나 다 잘되는데 저희도 마찬가지였습니다. 하지만 대목달이 지나고 평상시 달의 매출 기복이 너

무 커서 공격적인 경영 (채용, 음식제조투자)을 하기가 힘들었습니다. 이런 고민에 잡혀있을 때 이 사업을 통해

서 평상시 매출저조 원인을 다시 분석 하게 되었고 꼭 제사음식이 아니지만 저희 입장에선 별다른 인원 및 시설

투자없이 쉽게 만들 수 있는 반찬 (3색나물, 반찬 전류 등)을 추가로 판매하게 되면서 추가적인 리소스 투입없

이 평달에도 매출이 늘고 다른 유통플랫폼이랑도 미팅하는 등 공격적인 투자를 진행하게 되어 기쁩니다.

장용원 사장

 생생 Interview
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화장실 층간 악취 문제를 해결하는 커버형 환풍기 역류방지 

댐퍼 ‘에어스케이프’를 생산하여 판매하는 ㈜페트리코스완

은 기존 제품의 ‘설치 시간 및 비용이 많이 들고 설치를 위해 

환풍기를 뜯어야 하는 한계’를 극복한 커버형 환풍기 댐퍼

로 신규 시장을 개척하여 많은 소비자에게 사랑받고 있다. 

하지만 신규 시장의 특성상 시장과 소비자의 특성을 도출하

기가 어려워 타기팅을 통한 공격적인 시장 확대에 어려움을 

겪고 있었다. 따라서 ㈜페트리코스완은 시장 확대 전략 수

립을 위한 시장 및 소비자 분석의 필요성을 느끼고 있었다. 

이런 상황에서 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참

여한 ㈜페트리코스완은 내부데이터, 공공데이터, 소셜데이

터 등 다양한 데이터를 활용하여 분석을 진행하고 신규 개

척한 환풍기 댐퍼 시장의 주요 고객 특성 분석과 시장 확대 

전략을 수립했다. 소비자 특성 및 선택요소 분석을 통해 ㈜

페트리코스완 주요 고객층의 특성과 행동 패턴을 분석하였

고, 자사 포지션 및 소비자 인식 분석을 통해 환풍기 댐퍼 

시장에서 ㈜페트리코스완의 위치와 소비자들의 각 제품에 

대한 인식을 파악하였다. 소비자들은 제품 선택 시 제품들

의 차별성을 느끼지 못한다는 인사이트를 도출하였고, 이를 

해결하기 위해 차별성 있는 키워드 도출과 인지도를 높이기 

위한 마케팅 전략을 세웠다. 경영진의 결단력과 높은 실행 

㈜페트리코스완, 빅데이터로 

신규시장 개척 확대전략을 수립하다

활용지원 프로젝트 기간	

2021년 7월 ~ 12월

수집데이터 대상 기간	

2018년 1월 1일 ~ 2021년 10월 31일 

수집데이터	 	

내부데이터, 공공데이터, 부동산데이터, 

소셜데이터, 쇼핑데이터, 검색데이터, 

설문데이터

분석 솔루션	

㈜마크클라우드의 NLP-Cloud, Python 

참여 기업	

• ㈜페트리코스완 - 수요기업 

•  ㈜마크클라우드  

- 데이터 분석 전문기업

프 · 로 · 젝 · 트 · 개 · 요

커버형 환풍기 댐퍼 시장을 개척하는 ㈜페트리코스완의 마케팅/운영 방안 수립

의지를 바탕으로 ㈜페트리코스완은 신규 마케팅 채널 구축, 주요 오픈마켓에 광고비 집중 투자, 그리고 아

파트 및 주상복합 관리자들과의 미팅 등 온·오프라인 판로를 개척하였다. 그 결과, 새로운 마케팅 채널을 통

한 괄목할만한 매출 창출 및 오프라인 대량판매 가능성을 확인하였으며, 전년 동기 대비 유입 수 844%, 고

객 수 1,052% 증가, 그리고 매출 80% 상승을 이루며 해당 전략에 대한 확신을 얻을 수 있었다. 국내시장뿐

만 아니라 해외시장 진출의 비전을 품고 2023년까지 아마존 입점을 준비하고 있는 ㈜페트리코스완의 앞으

로의 행보가 기대되는 바이다.

커버형 환풍기 역류방지 댐퍼 ‘에어스케이프’ 개발·제조기업, (주)페트리코스완

2019년 설립된 ㈜페트리코스완은 공동주택 층간 악취 문제 해결을 위해 소비자가 간편히 설치할 수 있는 

환풍기 역류방지 장치를 개발 및 제조하는 세계 최초 ‘커버형 환풍기 역류방지 댐퍼, 에어스케이프’ 생산업

체이다. 에어스케이프는 전기연결 없이 간편하게 부착하여 천장형 환풍기를 통해 역류해 들어오는 냄새와 

    BUSINESS CHALLENGES

[커버형 환풍기 역류방지 댐퍼 ‘에어스케이프’ 제품 이미지] 

3분이면 끝나는 설치 

기존 커버 제거
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유해물질을 손쉽게 차단하는 제품이다. 특히 환풍기 작동 시 배기가 되면서 습기를 머금은 황토패드를 통

해서도 공기가 통과하여 건조되므로 별다른 관리 없이 반영구적으로 사용할 수 있다. 사업 초기, ㈜페트리

코스완은 점점 심화되는 층간흡연 및 환풍구 역류 문제에 대한 기존 제품의 한계에 착안하여 커버형 환풍

기 역류방지 댐퍼 개발에 착수하였다. 2019년 8월 와디즈 펀딩을 진행하여 2,047% 펀딩을 유치하였고, 당

해 10월에 에어스케이프를 정식 출시했다. 출시 직후 에어스케이프 검색량이 기존 역류방지 댐퍼들의 검색

량을 뛰어넘는 상황도 보였으며, 업력 3년 차인 현재 기존 역류방지 댐퍼들과 어깨를 나란히 하며 커버형 

환풍기 역류방지 댐퍼라는 새로운 환풍기 댐퍼 시장을 창출했다. ㈜페트리코스완의 에어스케이프는 2021 

서울 어워드 혁신상품 부분 우수 상품으로 선정되었으며, 네이버쇼핑 환풍기 카테고리 인기제품 베스트 3

위 이내에 노출되는 등 그 품질과 성능을 인정받고 있다. ㈜페트리코스완은 국내시장에서의 입지를 견고히 

하고 국내시장뿐만 아니라 해외시장 진출 비전을 품고 아마존 입점 등을 준비하고 있다.

소비자 분석을 통한 타깃 구체화 및 마케팅 전략 수립

냄새 관련 분야는 사적인 영역에 가까워 관련 데이터를 수집하는데 애로사항이 있었다. 또한, 초기 시장을 

개척하는 상황이었기 때문에 시장 규모, 고객군 특정에 한계가 있어 고객의 니즈 파악에 어려움을 겪었고, 

지출하는 마케팅 비용에 비해 효과적인 매출 증가가 이루어지지 않고 있었다. 환풍기 댐퍼 시장에서 입지

를 견고히 하고 시장을 확장하기 위해서는 시장과 소비자 분석을 통한 타깃 구체화와 효과적인 마케팅 전

략이 필요했다. 이런 상황에서 ㈜페트리코스완은 마케팅/운영 방안 수립 및 실행과 관련하여 도움을 받고

자 하였으며, 기존에 보유하고만 있던 내부데이터를 활용한 분석 인사이트를 얻기를 희망했다. 

비즈니스 이슈를 바탕으로 빅데이터 분석주제를 정의하라

중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여하게 된 ㈜페트리코스완은 내부·공공·소셜데이터 등의 분석

을 통해 환풍기 댐퍼 시장 및 소비자 특성 파악과 그에 따른 타깃 구체화를 하고자 했다. 또한, 자사 및 경쟁

사 분석을 통해 사람들에게 제품을 효과적으로 알릴 수 있는 마케팅 전략 수립을 희망했다. 이를 통해 주요 

타깃층에 대한 전략적인 마케팅을 함으로써 마케팅 효율성을 높이고자 하였다.

빅데이터 분석주제 

•  내부데이터와 외부데이터를 활용하여 환풍기 역류방지 댐퍼 시장의 트렌드 분석 및 관련 이슈에 

민감한 소비자층 분석

•  효율적인 마케팅 키워드 도출과 마케팅 전략 수립을 위한 자사 및 경쟁사 분석

㈜페트리코스완은 ㈜마크클라우드와 함께 매출, 고객 주소 등 내부데이터뿐만 아니라 공공데이터, 소셜데

이터 등을 종합적으로 활용하여 다방면에서의 분석을 진행하고자 하였다. ㈜마크클라우드의 분석 솔루션 

‘NLP-Cloud’와 Python 프로그램을 활용해 고객 유형 구체화를 통한 명확한 타깃 설정, 마케팅 키워드 및 

전략 도출을 통한 마케팅 효율성 극대화를 실현하고자 하였다. 

분석개요

• 분석대상기간 2018년 1월 1일 ～ 2021년 10월 31일 (3년 10개월)

• 데이터출처  내부데이터(매출, 고객 주소 등), 공공데이터(기상, 민원데이터 등), 부동산데이터, 

소셜데이터(네이버 블로그/카페/지식인), 쇼핑데이터, 검색데이터, 설문데이터  

• 분석 솔루션 ㈜마크클라우드의 NLP-Cloud, Python

    BIG DATA ANALYSIS
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소비자 특성요소(거주지, 성별, 연령대)를 파악하다

㈜페트리코스완은 환풍기 댐퍼 시장 및 소비자 분석을 통한 타깃 구체화를 희망했고, 이를 위해 내부데이

터, 공공데이터, 소셜데이터 등을 활용하여 소비자 특성요소인 거주지, 성별, 연령대 분석을 하였다. 제품별 

소비자 거주유형 분석을 위해 소셜 데이터와 네이버 쇼핑 리뷰 데이터를 수집하여 ‘거주유형(예: 아파트, 오

피스텔, 원룸 등)’과 ‘자사 및 타사 제품명’이 동시 출현된 비중을 파악했다. 데이터 분석 결과, ㈜페트리코스

완의 제품은 아파트 49%, 오피스텔 26%, 원룸 12% 등 경쟁 제품에 비해 다양한 거주유형의 소비자들에게 

판매되고 있음을 유추할 수 있었다. 

소비자 거주지에 대한 자세한 분석을 위해 내부데이터와 부동산데이터를 mash-up하여 거주 지역, 주택 종

류 및 지역별 분포, 거주지 연식에 대한 분석을 진행하였다. 소비자 거주 지역을 분석한 결과, 가장 높은 비

중을 차지하는 지역인 경기 수원시가 3%, 경기 화성시가 3%를 차지하는 등 매출 비중이 전 지역에 골고

루 퍼져있는 것을 알 수 있었다. 다음으로는 소비자 거주 주택 유형별로 분석한 결과, 주택 종류는 공동주

택, 업무시설(오피스텔 포함) 순으로 많은 것을 알 수 있었다. 소비자 거주지 연식 분석 결과로는 대부분이 

2000~2010년대에 건축된 주택에 거주하는 것을 알 수 있었다. 해당 연식의 주택이 많은 지역을 추출하고

자 공공데이터를 활용하여 지역별 주택 평균 건축연도를 분석하였고, 경기도에 해당 조건의 주택이 밀집되

어 있고 그중에서도 화성시, 양평군, 평택시에 밀집된 것을 알 수 있었다. 이를 통해, 소비자 거주 지역 및 주

[제품별 소비자 거주유형] 

택 유형에 기반하여 마케팅을 진행하는 것은 불필요하지만 건축 연식에 기반하여 경기도 화성시, 양평군, 

평택시 등 ㈜페트리코스완의 소비자 거주지 연식과 비슷한 연식의 주택이 밀집한 곳 위주로 타기팅을 해야 

한다는 판단을 할 수 있었다. 

환풍기 댐퍼, 에어스케이프 검색데이터와 내부 매출데이터를 활용한 소비자 성별 및 연령대 분석 결과, 남

녀 소비자 비율은 비슷하며, 주요 소비자 연령대는 3040 임을 알 수 있었다. 따라서 성별보다는 연령대 기

반 타기팅의 필요성을 확인하였다.

[지역별 노후 범위 15년 미만 주택 밀집도] 

[소비자 특성요소 분석 결과] 
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=> 소비자 특성요소(거주지, 성별, 연령대) 분석 결과, ㈜페트리코스완의 에어스케이프 제품은 경쟁 제

품에 비해 아파트, 오피스텔, 원룸 등 다양한 거주유형의 소비자들에게 판매되고 있음을 알 수 있었다. 

또한, 2000~2010년대에 건축된 주택이 밀집된 경기도 화성시, 양평군, 평택시 등의 지역 위주로, 성

별보다는 나이 기반으로 3040세대를 타기팅 해야 함을 알 수 있었다.

소비자 선택요소를 파악하다

소비자 특성을 파악한 ㈜페트리코스완은 소비자의 행동패턴에 대해 좀 더 자세히 분석하기 위해 소비자 선

택요소인 제품구매 요일 및 시간대, 이용채널, 계절, 검색키워드, 고려사항에 대한 분석을 진행하였다. 2020

년부터 2021년까지 1년간의 내부 매출데이터 분석을 통해 소비자의 제품구매 요일 및 시간대를 분석한 결

과, 매출평균 상위 요일 및 시간대는 월요일 밤, 수요일, 목요일 저녁임을 알 수 있었다. 소비자들이 제품구매 

[검색량 추세 분석(상) 및 평균기온과의 상관관계 분석(하)] 

시 주로 이용하는 채널로는 PC와 모바일 모두 ‘네이버 쇼핑–카탈로그(검색)’와 ‘네이버페이’를 통한 스마트스

토어 유입이 가장 많았으며, 오픈마켓을 통한 유입으로는 ‘오늘의 집’과 ‘쿠팡’을 통한 유입이 가장 많은 것을 

알 수 있었다. 또한, 3040 대상 설문조사 결과, 주 이용 인터넷 서비스는 유튜브 동영상 채널 영상시청이며, 

제품구매 영향도에 가장 큰 영향을 끼치는 요소는 인플루언서의 추천 또는 리뷰와 영상콘텐츠의 PPL 광고

라는 것을 알 수 있었다. 마케팅 주력 시점을 도출하기 위해 검색·소셜·내부·민원데이터와 기상데이터를 활용

하여 추세분석 및 상관분석을 진행한 결과, 환풍기 댐퍼에 관한 관심이 가장 많아지는 시기는 8월이며, 평균

기온이 높아질수록 환풍기 댐퍼 관련 게시글 수, 판매량, 민원건수도 늘어나는 경향이 있음을 알 수 있었다. 

네이버와 다음에서 ‘환풍기 댐퍼’ 관련 연관검색어 데이터를 추출하고 검색 키워드를 분석한 결과, ‘화장실 

담배냄새 차단’ 등 상황에 필요한 간접 검색어들의 검색량이 많은 것을 알 수 있었으며, 해당 키워드 순위가 

‘에어스케이프’와 같은 제품명들보다 높은 것을 알 수 있었다. 이를 통해, 소비자들은 화장실 담배냄새 등의 

상황은 인지하지만 이를 해결하는데 필요한 제품명은 잘 인지하지 못하고 있다는 것을 유추할 수 있었다. 소

비자들이 환풍기 댐퍼를 구매할 때 고려하는 사항으로는 효과·성능·기능, 후기·리뷰, 사이즈·측정·체적, 디자

인, 가격 등의 키워드가 주로 나오는 것을 확인할 수 있었다. 또한, 환풍기 댐퍼 관련하여 ‘조용하다‘, ‘깔끔하

다’, ‘간단하다’ 등의 긍정 키워드와 ‘어렵다‘, ‘비싸다’, ‘힘들다‘ 와 같은 부정 키워드가 있음을 알 수 있었다.

[소셜데이터 및 네이버쇼핑 리뷰 키워드 분석 결과] 
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⇒  소비자 선택요소(구매 요일 및 시간대, 이용채널, 계절, 검색키워드, 고려사항) 분석을 통해 소비자

들의 행동패턴에 대한 심층적인 이해를 할 수 있었다. 이를 기반으로 타깃 구체화와 마케팅 전략 수

립을 진행한 ㈜페트리코스완은 경쟁사 분석을 통해 마케팅의 효율성을 높일 수 있는 요인을 분석하

고자 하였다. 

㈜페트리코스완의 시장 포지션 및 소비자 인식을 분석하다

환풍기 댐퍼 시장에서의 포지션 분석을 위해 키워드 검색량을 분석한 결과, 에어스케이프는 2019년 10월 출

시 이후 꾸준히 성장하여 최근에는 기존의 경쟁사 제품들의 검색량에 준하는 수치를 보이는 것을 확인했다. 

이를 통해, ㈜페트리코스완이 사업 기간이 짧은 것에 비해 빠르게 시장에 정착함을 알 수 있었다. 또한, 검색

량이 계절적 특성을 가지고 있는지 알아보기 위해 검색량 시계열 데이터를 분해하여 표준화한 후 제품 검색

량 간 상관분석을 수행하였다. 분석 결과, 에어스케이프와 A사 제품 간의 상관계수는 0.7로 높은 상관관계를 

보였는데, 이것은 검색량에 있어서 두 제품이 경쟁 상대임을 의미했다. 

소비자의 환풍기 댐퍼 제품들에 대한 인식 분석을 위해 소셜데이터에서 제품별 주요 키워드를 추출하여 이

원배치 분산분석을 진행하였다. 분산분석 수행 결과, 키워드 간의 빈도 차이는 있는 것으로 분석되었지만, 

[소비자 선택요소 분석 결과] 

제품 간의 차이는 없는 것으로 나타났다. 제품마다 유사한 키워드들이 도출되지만 분산분석 결과 제품 간

의 차이가 없다는 것은 소비자가 제품 선택 시 제품들의 차별성을 느끼지 못하고 있다는 것을 의미했다. 따

라서 소비자가 공감할 수 있고 자사 제품의 차별성을 강조할 수 있는 마케팅 방안이 필요했다. 

[검색데이터(좌), 검색량 계절성 상관분석(우)] 

[소셜데이터를 활용한 이원배치 분산분석] 
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소비자들이 환풍기 댐퍼 제품을 선택할 때 제품 간의 차별성을 느끼지 못하는 이유는 크게 두 가지로 추측

해 볼 수 있었다. 그들이 제품 선택에 있어 중요하게 생각하는 키워드가 따로 있기 때문이거나 환풍기 댐퍼

가 소비자에게 생소하여 정확한 가치 판단이 어려워 인지도 기반으로 제품을 구매하기 때문일 수 있었다. 

따라서 에어스케이프 제품의 차별성을 둘 수 있는 주요 키워드를 도출하고, 제품 특성상 가지고 있는 마케

팅의 한계를 극복하기 위한 인지도 향상 방안을 모색할 필요가 있었다.

⇒  ㈜페트리코스완의 시장 포지션 및 소비자 인식 분석 결과, 에어스케이프 제품은 출시 이후 환풍기 

댐퍼 시장에 안정적으로 정착함을 알 수 있었고, 환풍기 댐퍼 검색량 추이에 있어서 에어스케이프

의 주요 경쟁 제품은 A사 제품임을 알 수 있었다. 또한, 소셜데이터 키워드에 대한 이원배치 분산분

석을 통해, 소비자들은 환풍기 댐퍼 선택 시 제품 간의 차별성을 느끼지 못하고 있음을 파악했다. 

이를 해결하기 위한 마케팅 키워드 도출 및 인지도 향상 방안이 필요했다.

[이원배치 분산분석 결과 해석] 

제품의 차별성을 둘 수 있는 마케팅 키워드를 분석하다

제품 판매에 있어 활용할 수 있는 마케팅 키워드를 추출하기 위해 에어스케이프 및 경쟁사 제품의 네이버쇼

핑 리뷰데이터를 분석하여 주요 리뷰 키워드와 소비자 만족요소를 도출했다. 주요 리뷰 키워드 분석 결과, 

가격, 품질, 배송, 고민, 설치 방법이 추출됨을 알 수 있었으며, 특히 ‘여성’, ‘혼자’ 등 스스로 설치할 수 있음

에 만족감을 느끼는 소비자가 많음을 알 수 있었다. 소비자 만족요소로는 ‘간편하다’, ‘간단하다’, ‘깔끔하다’ 

등이 있었으며, 세 가지 제품에 대한 소비자 만족요소가 대부분 겹치는 것을 알 수 있었다. 

[네이버쇼핑 리뷰 – 주요 키워드 및 만족요소] 
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⇒  환풍기 댐퍼라는 기능성 제품의 특성상 소비자에 만족을 줄 수 있는 요소가 한정되어 있어 에어스

케이프만의 차별성 있는 키워드를 도출하기 어렵다는 사실을 확인했다. 따라서, 앞선 분석 결과로 

나온 키워드들을 마케팅에 활용하되, 인지도 경쟁을 위한 마케팅 방안을 구상하는 것이 필요했다. 

이를 위해 ‘어떻게 하면 인지도가 높아질지’ 그리고 ‘어떻게 하면 리뷰 수, 구매 건수를 늘릴 수 있을

지’에 대한 방안을 모색하고자 했다.

[인지도 향상을 위한 마케팅 방안 필요] 

맘카페를 타깃으로 마케팅을 진행하고, 틱톡과 유튜브 채널을 구축하다

다양한 데이터를 통해 환풍기 댐퍼 시장과 소비자에 대한 분석을 한 결과, 소비자들의 특성요소, 선택요소 

및 차별성을 둘 수 있는 마케팅 키워드에 대한 인사이트를 얻을 수 있었다. ㈜페트리코스완은 해당 결과를 

활용해 환풍기 댐퍼 시장의 주요 마케팅 타깃층을 구체화하고 마케팅 전략을 수립하였다. 빅데이터 분석 결

과, 관련 이슈에 민감한 소비자층은 3040 이라는 사실을 알 수 있었으며, 차별성을 둘 수 있는 키워드 중 

‘여성’, ‘혼자’라는 키워드가 나온 것을 고려하여 3040 여성을 타기팅한 마케팅의 필요성을 확인했다. ㈜페

트리코스완은 3040 여성을 타기팅한 마케팅 진행을 위해 맘카페 체험단을 진행했다. 또한, 분석을 통해 소

비자들의 주요 검색 키워드, 고려사항, 리뷰 키워드, 만족요소를 고려한 마케팅 문구가 필요함을 알 수 있었

다. 제품 선택 시 차별성을 느끼지 못하고 있는 소비자들을 위해 기존 판매 상세페이지 문구를 ‘깔끔하다’, 

‘효과’와 같은 관련 핵심 키워드들로 바꾸고 기존에 매일 저녁시간에만 진행하던 광고를 소비자 이용 요일 

및 시간대 결과를 반영하여 월요일 밤, 수요일 저녁 등의 시간 위주의 광고로 변경하였다. ㈜페트리코스완

은 3040 세대의 주 이용 인터넷 서비스가 유튜브인 것을 확인하고 기존의 광고 이외에도 새롭게 영상기반 

[빅데이터 분석 결과 기반 마케팅 타깃 구체화 및 전략 수립] 

    APPLICATION TO BUSINESS



135134

고
양

2021 중소기업 빅데이터
분석·활용 지원사업 우수사례집

135134

광고 채널을 구축하였다. 틱톡과 유튜브 채널을 통해 소비자들의 고려사항, 리뷰 키워드, 만족요소였던 성

능, 기능, 사이즈, 디자인 등에 대한 짧고 쉽게 소비할 수 있는 영상들을 제작하였다.

신규 오프라인 판로를 개척하고, 오픈마켓 마케팅을 확대하다

효율적인 마케팅 키워드 도출 및 마케팅 전략을 수립하기 위해 자사 및 경쟁사 분석을 한 결과, 자사와 경쟁사 

관련 주요 키워드들을 도출할 수 있었다. 또한, 키워드 기반 마케팅뿐만 아니라 인지도를 단기간에 쌓기 위한 

공격적인 마케팅 전략의 필요성을 확인했다. 마케팅의 효율성을 증대하기 위해서는 기존의 마케팅뿐만 아니

라, 어떻게 하면 단기간에 많은 사람들에게 알릴 수 있을지 그리고 어떻게 하면 리뷰 수, 구매 건수를 늘릴 수 

있을지에 대한 방안이 필요했다. 단기간에 많은 사람들에게 홍보할 수 있는 방안으로는 오프라인 마케팅을 

구상했다. 환풍기 댐퍼 공구에 대한 아파트 입주민들의 니즈와 아파트·주상복합 관리자들의 층간흡연 민원응

대 방안에 대한 니즈가 있다는 점에 착안해 새롭게 오프라인 마케팅에 도전했다. 지역별 주택 평균 건축 연도 

분석 결과에 기반하여 2000~2010년대에 건축된 주택이 밀집된 경기도 화성시, 양평군, 평택시를 우선으로 

전단지 배포 및 아파트·주상복합 관리자들과의 미팅 추진 등 적극적인 마케팅을 진행했다. 제품 리뷰 수와 구

매 건수를 극대화하기 위한 방안으로는 ㈜페트리코스완이 제품 순위 1위를 하고 있는 오픈마켓 ‘오늘의 집’과 

‘쿠팡’에서 공격적인 마케팅을 진행하기로 했다. 제품을 구매함에 있어 제품 리뷰와 구매 건수의 영향을 많이 

받는 소비자들의 특성을 고려하여, 이미 1위를 하고 있는 채널로의 유입을 늘리는 전략을 세웠다.

[공구 및 민원응대 방안 니즈(좌), 오픈마켓 ‘오늘의 집’과 ‘쿠팡’(우)] 

빅데이터 분석 결과 적용을 통한 신규시장 개척 확대

㈜페트리코스완은 앞선 분석을 통해 도출된 인사이트를 적용하여 마케팅 타깃을 구체화하고 마케팅 전략

을 재정립한 뒤 네이버 맘카페, 틱톡, 유튜브 등의 신규 마케팅 채널을 구축했다. 또한, 현재 에어스케이프 

제품이 우위를 점하고 있는 오픈마켓인 ‘오늘의 집’ 과 ‘쿠팡’ 에서의 지위를 견고히 하기 위해 해당 채널 마

케팅 확대 및 광고용 콘텐츠 제작, 배포하며 적극적인 마케팅을 진행하였다. 오프라인 판로개척 전략으로는 

아파트 및 주상복합 관리자들과의 미팅을 통해 오프라인 대량판매 가능성 확인이라는 쾌거를 이루었다. 해

당 가능성을 바탕으로, 데이터 분석 결과 도출된 마케팅 핵심 지역에 우선으로 전단지 배포를 하며 오프라

인 판로개척을 위한 지속적인 노력을 기울이고 있다.

[분석결과를 적용한 마케팅 방안] 

    THE OUTCOMES
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사이트 유입 수 및 고객 수 증가, 전년 동기 대비 매출 80% 증가

분석 결과를 적용하여 동일 마케팅 비용으로 전략적 마케팅(다양한 온라인 마케팅 채널 구축, 오픈마켓 마

케팅 확대, 오프라인 판로개척 등)을 수행한 결과, 지난해보다 사이트 유입 수 및 고객 수 증가, 전년 동기 대

비 매출 상승을 이룰 수 있었다. 사이트 유입 수는 전년 동기 대비 844% 증가하였고 고객 수는 1,052% 증

가했다. 페트리코스완의 에어스케이프 제품 매출은 전년 동기 대비 80% 상승하였고, 특히 새로운 마케팅 

채널을 통해 괄목할 만한 매출이 발생하였다. 새로운 마케팅 채널을 통한 매출을 극대화하기 위해 ㈜페트리

코스완은 앞으로도 꾸준한 온·오프라인 마케팅을 진행하고자 한다. 

[사이트 유입 수 및 고객 수(좌) 및 전년 동기 대비 매출(우)] 

빅데이터 활용은 사업 방향을 안내해주는 나침반을 만드는 것과도 같다

㈜페트리코스완은 2019년에 와디즈 펀딩을 통해 완전히 새로운 개념의 역류방지댐

퍼인 “에어스케이프”를 출시하여 B2C 시장에 진출, 커버형 환풍기 역류방지댐퍼군

의 시장을 선점하였고, 현재 온라인을 중심으로 판매처를 확보하며 급성장하고 있

습니다. 저희 제품은 환풍기 역류방지댐퍼라는 제품군 자체가 사람들에게 생소한 

가운데, 커버 형태의 환풍기 역류방지댐퍼라는 개념 자체도 업계에서 볼 수 없던 형

태였다가 저희가 처음 출시한 제품이라 대략적인 시장규모 파악조차 불가능한 상태였으므로 가능성을 믿고 그

야말로 할 수 있는 마케팅은 모두 해봐야 하는 상황이었습니다.

어떻게 하면 효율적으로 마케팅을 진행할 수 있을지 고민하다가 ‘중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업’에 참

여하게 되었고 해당 사업을 통해 저희가 방치하고 있던 판매 데이터를 기반으로 면밀하게 분석하면서 감으로만 

느끼고 있던 것들(고객 유형, 소비패턴, 지역별 데이터 등)을 수치를 통해 확인할 수 있어 데이터의 중요성을 느

끼게 되었고, 이를 기반으로 마케팅 전략을 수립하는데 큰 도움이 되었습니다.

분석 결과를 적극적으로 활용하여 타깃층을 더 명확히 하여 광고예산을 효율적으로 사용하게 되었고, 선택과 

집중을 하여 효율적으로 운영한 결과 매출 신장에도 큰 도움이 되었습니다. 또한, 온라인뿐 아니라 오프라인에

서도 확장할 수 있는 여건을 만들고 있고, 제품 개선 및 신규제품 개발 및 런칭을 준비하면서 저희만의 색깔을 

만들 수 있는 기반이 될 수 있었습니다.

이번 사업을 통해 데이터의 중요성, 실효성을 확인할 수 있었고 같은 예산으로 어떻게 집행하느냐에 따라 매출

의 폭이 크게 변화할 수 있는 것을 보며 마케팅 방향성과 집행방식에도 큰 변화를 줄 수 있었던 기회가 되었습

니다. 앞으로 사업을 진행하면서 수많은 데이터를 얻게 될 텐데, 우리에게 어떤 데이터들이 필요한지, 우리가 확

보할 수 있는 데이터는 어떤 것들이 있을지 예상하고 필요한 데이터들을 집중적으로 확보하여 향후 제품 개발 

및 신규제품 런칭에도 유용하게 사용할 계획입니다.

저희에게 ‘중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업’은 온라인 마케팅이라는 드넓은 망망대해 속에서 우리가 가

야 할 방향을 정확하게 알려주는 나침반 같은 역할을 해주었습니다. 저희는 이것이 절대 일회용이 되지 않도록 

데이터를 수집하고 활용할 수 있는 자체역량을 높일 것이고, 계속 발생하는 데이터를 기반으로 분야별 데이터

를 분석, 새로운 길을 갈 때 나침반처럼 활용하여 저희의 길을 한발 한발 나아갈 것입니다.

김수완 대표이사

 생생 Interview
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고양시 대표 복합문화상업시설인 원마운트는 워터파크, 스

노우파크등의 테마시설과 함께 전문화된 스포츠센터와 다

양한 쇼핑, 식음료 매장을 갖추고 있다. 가족, 연인 등 다양

한 타깃층에 대한 전략적 접근이 가능하지만 2020년 코로

나19 이후 테마시설 운영에 직접적 영향을 받아 유입객들이 

지속 감소하는 추세를 기록 중이다. 이런 현상은 유입객 비

율 뿐 아니라 온라인 소셜데이터에서도 지속적인 감소를 기

록하는 것으로 나타나 시설과 공간에 대한 여론의 관심과 

유입률을 올릴 수 있는 시설 진단 및 재정비 전략이 필요한 

것으로 판단되었다. 

포스트코로나를 지나 단계적 일상회복의 시대로 들어서며 

더 이상 코로나19 종식 이후가 아닌 단계적 일상회복 시대

에 실질적 도움을 줄 수 있는 운영 전략이 필요하여 중소기

업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여하였다. 소셜데이터 

분석을 통해 원마운트에 대한 온라인 관심도가 지속적으로 

감소하고 있는 것을 확인하였고, 이는 실제 원마운트의 방

문 인구가 매해 감소하고 있는 것과 연결되는 결과로 나타

났다. 또한 원마운트에 대한 관심도 하락은 워터파크와 스

노우파크에 대한 소셜 정보량 감소로 연결되어 워터파크의 

가격 프로모션 행사를 제외한 구간은 소셜 관심도가 높지 

않은 것으로 조사되었다. 

고양시 대표 문화상업시설 원마운트, 

빅데이터로 시설 활성화에 대한 전략을 도출하다

활용지원 프로젝트 기간	

2021년 7월 ~ 12월

수집데이터 대상 기간	

2019년 1월 1일 ~ 2021년 6월 30일

수집데이터	 	

소셜 데이터, 원마운트 내부자료

분석 솔루션	

㈜알에스엔 소셜분석 플랫폼 Lucy2.0 

참여 기업	

• ㈜원마운트 - 수요기업 

• ㈜알에스엔 - 데이터 분석 전문기업

프 · 로 · 젝 · 트 · 개 · 요

원마운트 시설 재정비를 통한 공간 활성화 방안 도출 및 전략 제시

반면 스포츠센터에 대한 정보량 및 관심도는 포스트코로나 이후 오히려 증가하고 있는 것으로 나타나 원마

운트에 대한 시설 분석을 테마시설 중점이 아닌 스포츠센터의 시설 진단과 새로운 전략 도출로 접근하게 되

었다. 소셜데이터상에서 관심이 증가하고 있는 스포츠 종목 조사결과 골프, 배드민턴, 테니스 등의 종목에 관

심이 증가한 것으로 나타났으며, 해당 종목을 지역 카페에 검색한 결과 골프 등 관심 종목에 대한 시설 및 레

슨 문의에 대한 관심이 지속적으로 증가하는 것으로 분석되었다. 이에 알에스엔은 원마운트 실내 스포츠센터

에 관심 종목의 전문화된 레슨 강화 및 시설 점검을 제안하였고, 원마운트는 분석 결과를 적극적으로 실행하

여 골프에 대한 광고 홍보 집중 결과 전년 동기 대비 4천만 원의 매출 상승으로 연결되었다. 또한 그동안 진행

했던 과도한 키워드 마케팅 비용을 절감하고, 고양시 인근 지역 사람들이 많이 검색하는 키워드로 전환하여 

불필요한 홍보 비용을 절감하는 효과도 나타내었다. 이번 분석 결과를 토대로 단기적인 실행이 아닌 중장기

적 전략 수립을 거쳐 원마운트가 지역 랜드마크로 확고한 입지를 다질 수 있기를 기대한다.

고양시 랜드마크로 도약을 꿈꾸는 ‘(주)원마운트’

    BUSINESS CHALLENGES

[원마운트 조감도] 
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2013년 설립된 ㈜원마운트는 고양시 대화동에 위치한 대규모 복합 문화상업시설로서 워터파크, 스노우파

크, 실내스포츠센터, SPA 브랜드와 유명 패밀리 레스토랑 등 다양한 시설과 매장을 갖추고 있다. 또한 일산 

호수공원과 노래하는 분수, 일산 가로수길, H기업이 운영하는 대규모 실내 수족관, 방송사들이 인접한 지

리적 이점을 겸비하여 고양시의 대표 공간으로 인식되고 있다. 경기 서북부내 유일한 워터파크 시설인 만큼 

고양시의 랜드마크 입지를 다지고 지속적으로 성장하기 위해 시설 개선 및 홍보/마케팅 전략에 변화를 기

하고 있다.

지역 거주민들의 시설 요구를 파악한 시설 운영 방안 도입 필요

원마운트 오픈 초기 고양시와 인근 지역의 많은 관심을 받아 왔으나 테마시설은 시즌 영향이 밀접하다는 

특성과 코로나19의 영향이 높은 시설인 이유로 방문객과 소셜데이터 정보량이 지속적으로 감소하고 있는 

상황이었다. 이에 시즌 영향에서 벗어날 수 있는 신규 시설 전환과 워터파크 동절기 운영 전략 수립, 실내 스

포츠센터 시설 강화 등 공간 활성화 방안을 적극 실천 중이며, 원마운트 주요 방문객들이 원거리 거주자들

이 아닌 고양, 파주, 김포 등 근거리 거주자들 중심인 점과 가족 단위의 방문 수요가 높은 점에 착안하여 시

설 활성화 및 운영 개선방안에 대한 전략적 계획 마련이 필요한 상황이다.

비즈니스 이슈를 바탕으로 빅데이터 분석주제를 정의하라

원마운트는 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업을 통해 원마운트에 대한 소셜 여론 인식을 진단하고, 이

를 반영한 개선과제를 도출해 실질적인 운영 및 전략에 반영하고자 했다. 또한 기존 시설에 대한 평가 후 신

규 시설 도입 방안 강구 및 방문 접근성이 높은 인근 거주자들이 원하는 시설/서비스 도입을 통한 공간 활

성화와 매출 상승 연결을 목표하였다.

빅데이터 분석주제 

• 소셜 내 원마운트 관심도 변화 및 증감원인 분석

• 원마운트 주요 사업 ‘워터파크’ 관련 이용 후기 분석

• 코로나19, 계절 등 외적 요인 영향 적은 신규 시설 제안 및 적정성 평가

㈜알에스엔은 ㈜원마운트와 함께 원마운트 언급 소셜데이터, 매출데이터를 종합적으로 활용하여 신규 시

설 발굴, 시설별 마케팅 수립, 방문객의 서비스 개선에 활용하고자 했고, ㈜알에스엔의 소셜분석 플랫폼 

‘Lucy2.0’을 사용해 이를 분석하고자 했다.

분석개요

• 분석대상기간 2019년 1월 1일 ～ 2021년 6월 30일

• 데이터출처  소셜 데이터, 원마운트 내부자료 

• 분석 솔루션 ㈜알에스엔의 소셜분석 플랫폼 Lucy2.0

    BIG DATA ANALYSIS
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지속적으로 감소하는 원마운트에 대한 관심을 높일 방안 필요하다

원마운트는 현재 시설에 대한 여론 인식 진단과 함께 신규 시설 콘셉트 아이디어, 기존 시설 재정비 전략 등

이 필요하였고, 이를 위해 지난 2년 6개월간의 원마운트 관련 소셜데이터와 경쟁 워터파크의 시설 및 가격 

경쟁력 등을 분석하였다. 분석 결과 원마운트와 워터파크, 스노우파크 모두 소셜 관심도가 매해 하락하고 

있는 것으로 나타났으며, 그중 워터파크는 코로나19 이후 운영 중단 등 운영상의 어려움이 데이터 증감 추

이에서도 직결되는 것으로 나타났다. 단기적인 데이터 증가 구간은 가격 할인 프로모션 진행이 가장 큰 효

과를 나타냈으며, 프로모션 이후에는 정보량이 급감한 것으로 분석되었다.

유일한 정보량 증가를 나타낸 시설은 스포츠시설로 특히 골프 종목에 대한 관심이 높은 것으로 분석되었

다. 골프 종목에 대한 대중화가 골프 레슨에 대한 수요로 이어져 성인뿐 아니라 자녀들의 골프 레슨에 대한 

관심도 증가하는 것으로 나타났고, 이는 고양시 지역 기반 카페에서도 시설 문의, 레슨 문의 등으로 함께 증

명할 수 있었다. 

No.
2019 2020 2021

시설 구분 시설 구분 시설 구분

1 워터파크 워터파크 아이디헤어 쇼핑몰 PXG 스포츠클럽

2 스노우파크 스노우파크 리본네일 쇼핑몰 골프 스포츠클럽

3 아이디헤어 쇼핑몰 워터파크 워터파크 아웃백 쇼핑몰

4 리본네일 쇼핑몰 준오헤어 쇼핑몰 아이디헤어 쇼핑몰

5 준오헤어 쇼핑몰 아웃백 쇼핑몰 웨이브메이크 기타

6 아웃백 쇼핑몰 스노우파크 스노우파크 준오헤어 쇼핑몰

7 눈썰매 스노우파크 노브랜드버거 쇼핑몰 스노우파크 스노우파크

8 수영장 워터파크 골프 스포츠클럽 안스베이커리 쇼핑몰

9 아이스엔초비 스노우파크 온더보더 쇼핑몰 워터파크 워터파크

10 꽃 B 쇼핑몰 안스베이커리 쇼핑몰 여리플라워 쇼핑몰

[원마운트 언급 연간 소셜 데이터(좌) 및 월별 추이(우)] 

[원마운트 주요 시설 언급 변화] 

⇒  연간 언급 시설 중 테마파크 하락 비중이 가장 높으며 ’21년 상반기는 스포츠클럽, 쇼핑몰 순으로 

언급량 높은 것을 알 수 있었다. 또한 원마운트의 주요 방문 수요층이 인근 거주자인 점과 가족 단

위의 방문이 높은 점에 착안하여 인근 거주민들과 자녀 층들의 스포츠센터 이용을 늘려 원마운트의 

방문 유입을 높이는 것이 시설 활성화에도 직접적인 영향을 미칠 수 있을 것으로 판단하였다.

전국구 대상으로 진행되는 비효율적인 광고비 지출

매해 지속되는 소셜데이터 정보량 하락 및 방문자 후기 데이터 분석, 경쟁 워터파크와의 스펙 비교 등으로 

원마운트 워터파크의 운영 전략 및 개선방안을 모색하였다. 분석결과 원마운트 워터파크의 경우 소셜커머

스나 카드사 프로모션 행사 등 가격 할인 프로모션에 방문객이 집중적으로 증가하였고, 정상요금을 지불하

고 방문한 후기는 극히 드문 것으로 나타났다. 또한 원마운트의 경우 주 타깃층인 인근 거주민 대상이 아닌 

전국구를 대상으로 포탈 노출 광고비를 지출하여 광고비 대비 효율이 낮은 것으로 나타났다. 

⇒  이에 비효율적인 광고/홍보비를 개선하고 합리적인 기대 효과를 나타낼 수 있는 홍보 전략을 전환

하기로 했다. 대규모 워터파크 시설이 강원 영서와 경기 남부 등에 위치하여 ‘워터파크’, ‘실내 수영

[원마운트 워터파크 언급 월별 추이] 
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장’ 등 전국구 단위의 광고가 아닌 경기 서북부 인근 거주자들을 유입할 수 있는 구체화된 광고 키워

드 활용과 인근 지역 커뮤니티와의 제휴 할인 등 혜택 강화를 통해 더욱 효과적이고 효율적인 개선 

도출로 접근해 보았다.

가족 단위 방문객을 위한 홍보/마케팅 전략 수립이 필요하다.

또한 주요 연관어 및 연관어별 소비자 의견을 분석해보니 아이 동반 가족의 주말 방문에 대한 관심이 많은 

것으로 나타났다. 이에 가족 단위 방문자들을 타깃으로 한 홍보/마케팅 전략 수립을 제시하였고, 시설 정비 

시에도 주 타깃층인 자녀 층의 관심 시설 도입 및 개선에 참고하기로 하였다.

⇒  연관어 기반 분석 결과 <아이 동반 가족, 평일보다 주말, 할인 이용, 다양한 편의서비스>에 선호도 

높게 나타났으며, 대체로 원마운트의 워터파크 프로모션 가격, 접근성 및 편의성 좋게 나타났으나 

연령에 따라 시설(강도) 만족도 차이는 발생했다.

[원마운트 워터파크 주요 연관어(좌) 및 연관어별 소비자 의견 예시(우)] 

원마운트는 골프, 테니스, 배드민턴 등의 실내 스포츠 시설이 필요하다

2021년 스포츠클럽 내 실내 골프장 언급 증가가 원마운트 정보량 상승에 영향을 주고 있다는 점과 시즌 영

향이 적은 ‘실내스포츠’의 정보량이 지속증가하는 추세를 반영하여 실내 스포츠를 신규시설 콘셉트로 도출

하였다.

구분 스포츠 유형 볼륨 (건 ) 분석 방향

■ 골프 315
원마운트 보유시설

개선점 분석 예정

■ 테니스 104
미보유 시설

지역카페 내 의견 분석 예정
■ 배드민턴 46

■ 스쿼시 5
미보유 시설

지역카페 내 정보량 미비하여 제외

[일산 지역카페 내 주요 실내 스포츠 언급 현황]

또한, 인기 스포츠 종목에 대한 지역카페 관심도 조사 결과 ‘골프, 테니스, 배트민턴’ 순으로 관심이 높은 것

으로 조사되어, 원마운트 기보유 시설인 골프 종목의 비즈니스 적용방안 분석을 계획하였고, 미보유 시설인 

테니스와 배트민턴 종목의 신규 시설을 고려해보기로 했다.

[원마운트 시설 언급 점유율 변화(좌) 및 실내 스포츠 관련 데이터 언급 추이(우)] 

67.0%

22.1%

9.8%

1.1%
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⇒  종목별 연관어 분석 결과 공통적으로 나타난 부분은 전문화된 레슨 수업 관련 연관어가 가장 높게 

조사되었으며, 성인 뿐 아니라 성장기 자녀 레슨 문의에 관심이 높은 것으로 나타났다. 해당 분석 

결과를 토대로 원마운트 스포츠클럽에 성인 위주 레슨이 아닌 자녀층의 레슨 수업 신설을 추진하기

로 하였다. 또한 지역 카페 연계 프로모션 및 스포츠클럽 보유시설과 전문 레슨진에 대한 홍보에 집

중하였다.

[참고 : 지역카페 내 골프 주요 연관어(좌) 및 연관어별 소비자 의견 예시(우)] 

[참고 : 지역카페 내 테니스 주요 연관어(좌) 및 연관어별 소비자 의견 예시(우)] 

[참고 : 지역카페 내 배드민턴 주요 연관어(좌) 및 연관어별 소비자 의견 예시(우)] 
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연령/수준 별 레슨 프로그램 다양화 등 온 가족이 이용 가능 시설 기획

앞선 분석을 통해 실내 스포츠 시설에 대한 관심이 성인뿐 아니라 자녀 세대로도 확대된 것으로 분석되어 

다양한 연령대가 이용 가능한 시설로의 전환이 필요하였다. 이를 위해 자녀 연령대 별 레슨 프로그램 다양

화, 자녀 동반 시 할인 혜택 제공 등 부모와 자녀를 모두 겨냥할 수 있는 전략을 세워 주니어 레슨 신설, 프

로그램 다양화 등을 기획하였다. 또한 관심 종목으로 조사된 골프, 배드민턴, 테니스 중 골프 종목에 대한 

광고/홍보에 집중하였으며, 지역 커뮤니티 연계 마케팅 기획을 진행 중에 있다. 골프 종목의 경우 지난 3년

간 급속도로 대중화되고 있고 코로나19 이후에도 반사이익을 나타내고 있어 원마운트의 실내 골프장 집중 

개선 및 프로그램 강화가 스포츠센터 매출 증가에 즉각적인 효과를 나타낼 수 있을 것으로 전망하였다. 원

마운트의 경우 고양시 일산동/서구 지역 접점에 위치한 지리적 장점을 가지고 있고, 대형 주차시설을 갖추고 

있어 접근성, 주차편의, 수준 별 레슨 프로그램 강화 등 다양한 전략 모색이 가능하였다.

고양시 인근, 자녀 동반 가족 방문객을 타깃으로 워터파크 광고 전략 개선

그간 원마운트는 네이버, 구글 등에서 ‘워터파크’ 등의 고비용 키워드 광고를 진행하여 연간 3억 원 이

상의 광고비를 집행하였으나 높은 광고비 대비 워터파크 매출은 큰 격차를 나타내고 있는 상황이었

다. 앞선 분석결과에서 원마운트의 주 이용객이 인근에 거주하는 자녀 동반 가족 방문객인 점을 반영

하였을 때 높은 광고비의 상위 키워드 광고가 아닌 메인 타깃층에 맞춘 키워드 광고로 타깃 전환이 필

요하였고, 이에 주요 광고 키워드를 ‘고양시 가볼만한 곳’, ‘아이와 가볼만한 곳’ 등 유치원, 초등 자녀

를 양육하는 부모 중심 키워드로 선택하였다. 원마운트는 해당 분석 결과를 적극 반영하여 포탈 검

색 광고에 바로 적용하였고, 원마운트 시설 홍보 및 방문 유입 연결의 기대 효과를 거두게 되었다. 

    APPLICATION TO BUSINESS

골프 연관어별 소비자 의견

[원마운트 상위 해시태그(좌) 및 방문자 주요 의견 예시(우)] 

[골프 연관어 별 소비자 의견] 

방문지 주요 의견
No.

원마운트
해시태그 볼륨 (건 )

1 #원마운트 1,365

2 #일산 583

3 #물놀이 452

4 #일상 395

5 #주말 201

6 #수영장 198

7 #여름 177

8 #육아스타그램 173

9 #스노우파크 165

10 #딸스타그램 130
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타깃층을 구체화환 포탈 광고 및 홍보를 통한 예산 절감과 함께 홈페이지 방문자와 페이지 뷰 수치는 동기 

대비 상승하여, 비용 대비 높은 효율의 광고/홍보 효과를 나타냈다.

이후에도 원마운트는 고양시와 인근 지역 가족 동반 고객들을 유입할 수 있는 키워드 및 SNS 마케팅에 집

중하여 과도한 홍보 예산을 절감한 합리적인 광고/홍보비를 집행할 계획이다. 또한 카드사 연계 프로모션 

등 마케팅 전략에 따라 관심량을 증가시킬 수 있는 점을 반영하여 겨울철에도 실내 시설을 중심으로 다양

한 프로그램을 진행할 계획이며, 지역 커뮤니티 연계 프로모션 등 인근 거주자들의 지속적 유입을 유도할 

수 있는 마케팅 기획 등으로 비시즌 영업 전략을 다각화할 전망이다.

스포츠클럽 스크린골프 매출 증가 효과

테마파크 시설을 중심으로 홍보/마케팅을 진행해오던 원마운트는 이번 중소기업 빅데이터 지원 사업을 통

해 실내 스포츠시설에 대한 여론 수요가 지속 증가하고 있는 것을 확인하였고, 이를 즉각적으로 실행하기 

위한 전략을 수립하였다. 인기 스포츠 종목으로 조사된 골프에 대한 홍보/마케팅을 집중하였고, 전문화된 

레슨 강화 및 타깃층 확대를 검토한 결과 전년 동기 광고비는 60% 이상 절감하되 매출은 30% 이상 증가

시키는 효과를 거두었다. 

위와 같은 성과를 통해 이후에도 연령 및 수준 별 맞춤 프로그램을 지속적으로 기획, 홍보하여 고양시 대

표 실내 골프시설로 입지를 다질 것으로 기대된다. 또한 단기적인 도입이 아닌 실내 스포츠센터와 인기 수

워터파크 광고홍보비 지출 절감 효과

그간 전국구를 중심으로 한 광범위한 키워드 마케팅을 진행해왔던 원마운트는 이번 사업을 통해 경기 서북

부의 가족 동반 고객을 중점으로 한 키워드 마케팅으로 타깃을 전환하였고, 이를 통해 광고비와 홍보비를 

각 50%, 60% 절감하는 효과를 기록하였다. 

    THE OUTCOMES

연관 광고비 (단위 : 천원) 연관 홍보비 (단위 : 천원)

2020년

(6월~9월)

2020년

(6월~9월)

2021년

(6월~9월)

2021년

(6월~9월)

50% 절감

60% 절감

60,000
50,000

30,000

20,000

연관 매출 (단위 : 천원) 연관 광고비 (단위 : 천원)

2020년

(7월~10월)

2020년

(7월~10월)

2021년

(7월~10월)

2021년

(7월~10월)

31% 증가

66% 절감
99,000

30,000130,000

10,000

홈페이지 방문자 수 페이지뷰 수

2020년

(6월~9월)

2020년

(6월~9월)

2021년

(6월~9월)

2021년

(6월~9월)

1,071
6,680

1,510 8,298

[워터파크 동기간 광고/홍보비 비교] 

[스포츠센터 동기간 매출(좌) 및 광고비(우) 비교] 

[동기간 홈페이지 방문자(좌) 및 페이지뷰 수(우) 비교] 
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요 종목에 대한 지속적인 사업 전략을 개발하고, 새만금 지역 등 신규 개발 예정 사업에도 이번 분석 결과

를 적극 검토하여 골프, 배드민턴, 테니스 등 스포츠 인기 종목 시설을 도입도 검토 중에 있으며, 이후 진행

하는 신규 사업에도 이번 데이터 분석 결과를 적극 활용할 계획이다.

데이터 활용의 중요성을 느낄 수 있었습니다

중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업 이전에는 자사 보유 또는 협력업체 데이터 

위주로 활용하여 마케팅 기획을 하였고 실제 소비자가 자사를 바라보는 다양한 시

각과 평가에 대한 세부적인 사항들에 대하여는 알지 못했으나 이번 중소기업 빅데

이터 분석·활용 지원사업을 통하여 다양한 소비계층의 고객들의 니즈를 파악할 수 

있는 좋은 기회가 되었습니다. 또 이런 분석자료를 활용하여 주요 고객층 타깃을 재

설정 할 수 있었으며 광고 진행 시 자사와 가장 알맞은 키워드까지 새로 설정을 하여 매출적 측면에도 많은 도

움이 되었습니다. 이번 사업으로 데이터의 수집과 분석 그리고 활용에 대한 중요함을 느끼게 되는 좋은 기회가 

되었습니다.

김경훈 파트장

 생생 Interview
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㈜살만은 2020년도에 설립된 기업으로 바이럴 마케팅을 

전문으로 하여 후기 활성화 마케팅을 통해 매출을 내고 있

으며, 후기를 통해서 마케팅을 진행하고자 하는 클라이언

트들에게 매우 좋은 평가를 받고 있다. 하지만, 최근 다양한 

형태의 후기 마케팅 경쟁사가 등장하고, 후기에 대한 대중

들의 불신이 높아지는 어려움에 직면하고 있다. 더하여, 기

존 살만이 보유하고 있는 마케팅 역량을 활용하여 신규 브

랜드를 만들고 자체 상품을 개발하여 판매하고자 하는 니

즈가 있었다. 이러한 어려움과 니즈를 본 사업을 통해서 데

이터로 해결해보고자 하였다. 데이터 분석을 통해서 살만은 

기존에 보유하고 있던 후기 작성 가이드라인을 개선하였다. 

상품의 장단점이 묻어날 수 있는 솔직 담백한 후기를 작성

할 수 있도록 가이드라인을 개선하였으며, 구매 후기와 사

용 후기를 명확하게 나누어서 글을 작성할 수 있도록 유도

하였다. 더하여, SNS 데이터를 활용한 대중들의 여론을 분

석하여, 인테리어 소품 중 시계에 대한 높은 관심을 도출하

였고, 디자인, 색감 등을 데이터 분석을 기반으로 선택하여 

상품을 개발하였다. 개선한 후기 작성 가이드라인과 시계

의 성과는 매우 놀라웠다. 후기 작성 가이드라인을 기반으

로 개선된 서비스의 10월, 11월, 12월 매출은 작년 대비 평균 

28% 증가하였고, 리뷰 중계 건 수, 확보한 고객사, 등록 상

활용지원 프로젝트 기간	

2021년 7월 ~ 12월

수집데이터 대상 기간	

2019년 1월 1일 ~ 2021년 10월 31일

수집데이터	 	

내부데이터, 소셜데이터

분석 솔루션	

㈜인사이터 소셜 인사이터

참여 기업	

• ㈜살만 - 수요기업 

• ㈜인사이터 - 데이터 분석 전문기업

프 · 로 · 젝 · 트 · 개 · 요

바이럴 마케팅 전문 회사 ㈜살만,

빅데이터로 후기를 개선하고, 신상품을 개발하다

후기 개선 가이드라인 제작 및 신제품 개발 방안 수립

품 수, 재구매 비율이 모두 작년 동일 기간 대비 증가하였다. 더하여, 신규 브랜드 MIEE를 통해 출시한 시계

는 매우 높은 판매량을 보였다. 시계 판매로 10월에는 약 3천만 원, 11월에는 약 2천만 원의 신규 매출을 창

출할 수 있었으며, 5개의 색상으로 판매하는 시계 중, 빨간색과 노란색의 시계는 소비자들의 구매가 많아 

품절이 되었다. 살만은 이러한 경험을 통해서, 데이터와 데이터 분석의 중요성을 다시 한번 확인할 수 있는 

기회였다고 평가하였다. 

도약을 준비 중인 바이럴 마케팅 전문회사 ㈜살만

2020년에 설립된 ㈜살만은 바이럴 마케팅 전문기업으로, 리뷰와 후기를 활용한 마케팅을 전문적으로 수

행하는 기업이다. 현재 리뷰와 기업에 도움이 되는 활동(미션)을 진행하는 사람들을 민터스로 명명하여, 리

    BUSINESS CHALLENGES

[㈜살만 소개 페이지]
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뷰 작성, 체험단 활동 등을 직접 진행하거나 고객사와 중계하고 있다. 2020년 처음 사업을 시작하였음에도 

불구하고, 연 매출 3억 원 이상을 달성하는 성과를 만들어 내었고, 이를 기반으로, 2021년에는 더욱 공격적

인 마케팅과 활동을 통해 꾸준한 매출 상승이 나타나고 있다. 2021년 기준 리뷰 중계를 약 만 건 이상 수행

하고 있으며, 체계화된 리뷰 작성 가이드라인을 기반으로 민터스들을 관리하여, 리뷰와 체험단 마케팅을 원

하는 고객사로부터 매우 좋은 평가를 받고 있다. 

좋은 리뷰(후기)란 무엇인가?

최근 리뷰 및 후기와 관련되어, 대중들의 부정적인 인식과 불신이 높아지고 있으며, 살만 내부적으로도 신

규 후기 작성자들에 대한 직무교육과 후기 작성 가이드라인에 대한 고민이 커지고 있었다. 이러한 상황에

서, 살만은 “좋은 리뷰(후기)란 무엇인가?”에 대한 고민을 하기 시작했고, 이를 데이터 분석을 통해서 풀어

내 보고 싶어 하였다. 데이터를 바탕으로, 대중들이 어떤 리뷰(후기)를 선호하는지, 어떤 정보가 담겨야 하

는지와 같은 분석이 필요했다.

데이터 분석을 통한 신규 브랜드 및 제품 출시

살만은 바이럴 마케팅 시장에서 사업을 진행해 오면서, 자체적인 마케팅 역량을 활용하여 신규 브랜드와 

제품을 개발하여 추가적인 매출을 확보해 보고 싶은 니즈를 가지고 있었다. 하지만, 대중들이 어떤 제품을 

좋아할지에 대한 부분이 항상 고민이었고, 본 데이터 분석 사업을 통해서 대중들이 선호하는 제품에 대한 

데이터 분석이 필요했다.

비즈니스 이슈를 바탕으로 빅데이터 분석주제를 정의하라

한국지능정보사회진흥원의 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여하게 된 살만은 내부데이터, 소

셜 데이터를 활용하여 기존 ‘후기 작성 가이드라인’ 개선과 자체 브랜드 및 상품 출시를 위한 대중 여론 분

석을 요청하였다. 살만은 분석 자료를 바탕으로 좋은 리뷰를 작성하기 위한 가이드라인을 재편하고자 하였

으며, 대중들이 선호하는 요인들을 데이터로 추출하여 자체 브랜드 및 상품을 출시하여 실제적인 매출을 

내보는 것을 목표로 본 사업에 참여하였다.

빅데이터 분석주제 

• 기존 ‘후기 작성 가이드라인’ 개선

• 자체 브랜드 및 상품 출시를 위한 대중 여론 분석

㈜살만은 ㈜인사이터와 함께 내부데이터와 소셜 데이터를 종합적으로 활용하여 리뷰어들이 좋은 후기를 

작성할 수 있도록 도움을 줄 수 있는 기존 가이드라인을 개선하고, 자체 브랜드 및 상품 출시에 활용하고자 

했고, ㈜인사이터의 분석 솔루션 ‘소셜 인사이터’를 사용해 이를 분석하였다.

분석개요

• 분석대상기간 2019년 1월 1일 ～ 2021년 10월 31일

• 데이터출처  내부데이터, 소셜 데이터 

• 분석 솔루션 ㈜인사이터의 소셜 인사이터

    BIG DATA ANALYSIS



159158

고
양

2021 중소기업 빅데이터
분석·활용 지원사업 우수사례집

159158

리뷰와 후기에 들어가야 할 요소는 크기, 색상, 배송, 사이즈, 사진, 맛, 포장

대중들이 구매와 관련된 행동을 할 때, ‘후기’와 ‘리뷰’는 매우 큰 관심사이기 때문에, 리뷰와 후기에서 대중

들이 가장 중요하게 생각하는 요소가 무엇인지 확인하기 위해 SNS에서 최근 1년간 리뷰와 후기가 언급된 

글들을 수집하여 비교 분석을 진행하였다. 리뷰와 관련된 연관어들은 크기 > 색상 > 배송 순으로 나타났

고, 후기 연관어 중에서 가장 많이 언급된 연관어 ‘사진’이 리뷰 연관어 중에서는 7번째 순위에서 언급되는 

것을 볼 수 있었다. 

⇒  이를 통해, 리뷰는 텍스트 중심이고, 후기는 사진 중심으로 판단되었으며, 리뷰와 후기의 연관어 중, 

7개의 연관어(크기, 색상, 배송, 사이즈, 사진, 맛, 포장)는 공통으로 상위권에서 언급된다는 것을 알 

수 있었다. 이 연관어들은 대중들이 리뷰에서 집중하는 정보로 판단되며, 해당 요소들이 리뷰와 후

기에서는 꼭 제시되어야 할 것으로 판단되었다.

리뷰 연관어 후기 연관어

순위 연관어 언급량 순위 연관어 언급량

1 크기   736,036 1 사진 2,780,626 

2 색상   691,819 2 배송 1,381,246 

3 배송   536,743 3 색상 1,000,482 

4 원산지   440,197 4 사이즈 955,892 

5 중량   372,782 5 크기 768,261 

6 사이즈   368,359 6 맛 724,249 

7 사진   347,325 7 정보 689,152 

8 맛   338,410 8 아이 634,724 

9 포장   322,871 9 디자인 630,353 

10 재질   310,936 10 포장 479,069 

출처 : SNS, 키워드 : 리뷰, 후기, 기간 : 2019.01.01. – 2021.08.31.

[‘리뷰’, ‘후기’ 키워드 연관어 분석]

솔직 담백한 후기를 통한 믿음을 줘야 한다

리뷰 심리 연관어 후기 심리 연관어

순위 심리 연관어 언급량 순위 심리 연관어 언급량

1 솔직한   192,384 1 솔직한   442,572 

2 새로운   169,555 2 맛있다   286,990 

3 도움   121,559 3 실망하다   227,680 

4 추천하다   106,787 4 믿다   212,877 

5 다양한    93,857 5 소중한   209,762 

6 빠른    76,398 6 괜찮다   183,564 

7 맛있다    76,065 7 별로   177,629 

8 예쁜    66,374 8 필수   172,968 

9 득템    64,089 9 만족하다   167,775 

10 괜찮다    57,733 10 마음에 들다   162,324 

출처 : SNS, 키워드 : 리뷰, 후기, 기간 :  2019.01.01. – 2021.08.31.

다음으로 최근 1년간 SNS에서 리뷰, 후기와 함께 언급된 심리 연관어들을 추출하여 분석을 진행하였다. 먼

저, 리뷰와 후기 모두 ‘솔직한’ 연관어가 가장 높게 나타났다. 이는 대중들이 리뷰와 후기를 보는 이유가 앞

서 구매한 구매자들의 솔직한 경험담을 참고하고 싶기 때문이다. 리뷰와 후기는 의외로 긍정 연관어의 차

이를 보여주고 있는데, 후기의 연관어들은 부정적인 연관어들이 상위권에서 언급되고 있었다.

후기 + 좋다 (2017) 후기 + 좋다 (2021)

순위 연관어 언급량 분류 순위 심리연관어 언급량 분류

1 맛있다    72,357 긍정 1 맛있다   137,586 긍정

2 마음에들다    55,583 긍정 2 솔직   114,848 긍정

3 고민    52,937 부정 3 고민   113,114 부정

4 솔직    49,020 긍정 4 걱정     84,095 부정

5 아쉽다    45,526 부정 5 믿다     78,197 긍정

6 만족하다    39,195 긍정 6 담백하다     66,569 기타

7 기다리다    37,113 중립 7 추천하다     65,194 긍정

8 바라다    35,993 긍정 8 담백한     64,721 긍정

9 기대    35,468 긍정 9 아쉽다     62,104 부정

10 담백한    31,925 긍정 10 도움     59,974 긍정

11 친절하다    31,920 긍정 11 만족하다     58,876 긍정

12 만족    29,817 긍정 12 필수     54,695 긍정

13 깔끔하다    27,298 긍정 13 실망하다     50,950 긍정

14 추천하다    26,974 긍정 14 기다리다     50,619 중립

15 감동    26,101 긍정 15 마음에들다     49,263 긍정

출처 : SNS, 키워드 : 후기+좋다, 기간 : 2017.01.01. – 2017.10.31. / 2021.01.01. – 2021.10.31.

[‘리뷰’, ‘후기’ 키워드 심리 연관어 분석]

[‘후기+좋다’ 키워드 연도별 심리 연관어 비교 분석]

후기 + 좋다 (2017) 비율

후기 + 좋다 (2021) 비율

긍정 중립부정

긍정

중립

부정

기타

77.3%

16.49%

6.21%

61.52%
27.93%

4.56% 5.99%
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다음으로 후기와 좋다가 함께 언급된 글에서 언급되는 심리 연관어에 대한 분석을 진행하였다. 2017년에 

비해서 2021년에 부정적인 연관어들이 상위권에서 언급되는 것들을 볼 수 있으며, 부정 연관어의 비율도 

16.49%에서 27.93%까지 높아지는 것을 볼 수 있었다. 2021년에는 기존 ‘고민’과 ‘아쉽다’는 부정 연관어 외

에도 ‘실망하다’, ‘걱정’과  같은 연관어들을 볼 수 있었다.

⇒  이는 최근 대중들이 후기에 대한 관심도가 높아지는 만큼 후기에 대한 판단 기준도 높아지는 것으로 

분석할 수 있었다. 더하여, ‘솔직하다’와 같은 연관어가 상위권에서 언급되고 있는 것을 볼 수 있었

다. 마지막으로, 연관어 믿다와 같은 경우, 후기를 믿는다는 글에서 사용되는 경우와 후기를 못 믿는

다는 글에서 사용되는 경우가 많으므로, 구매자들에게 후기를 통해 믿음을 줄 수 있는 방법이 고민

되어야 할 것으로 판단되었다.

후기는 점점 고도화되고 있다

후기 +좋다 (2017) 후기 +좋다 (2021)

순위 연관어 언급량 분류 순위 연관어 언급량 분류

1 가격    306,663 후기요소 1 가격    402,376 후기요소

2 느낌    272,820 기타 2 사진    386,611 방법

3 구매    184,487 기타 3 느낌    348,063 기타

4 맛    145,971 음식 4 맛    214,965 음식

5 카페    139,430 음식 5 정보    175,708 기타

6 추천    128,908 기타 6 추천    162,997 기타

7 선물    117,671 기타 7 리뷰    156,612 기타

8 체험단    105,228 방법 8 내돈내산    144,611 방법

9 게시물     98,857 방법 9 맛집    136,164 음식

10 디자인     96,538 후기요소 10 사이즈    131,348 후기요소

11 인스타     93,022 기타 11 배송    126,630 후기요소

12 할인     91,888 후기요소 12 메뉴    111,027 음식

13 효과     90,020 후기요소 13 구매후기    110,231 방법

14 사이즈     88,825 후기요소 14 사용후기    101,095 방법

15 분위기     78,063 후기요소 15 디자인     98,688 후기요소

16 인증     77,525 기타 16 할인     98,106 후기요소

17 메뉴     76,260 음식 17 친구     97,646 인물

18 홍보     76,007 기타 18 브랜드     88,082 후기요소

19 음식     75,870 음식 19 장점     86,701 후기요소

20 맛집     71,033 음식 20 택배     85,253 후기요소

출처 : SNS, 키워드 : 후기+좋다, 기간 : 2017.01.01. – 2017.10.31. / 2021.01.01. – 2021.10.31.

[‘후기+좋다’ 키워드 연도별 연관어 비교 분석]

대중들이 어떤 후기를 좋다고 판단하는지에 대한 분석을 진행하기 위해서, 후기와 좋다가 함께 언급된 글 

중, 2017년과 2021년에 언급된 연관어들을 추출하여 분석을 진행하였다.

위 그림을 보면 2017년에 비해서 좋은 후기에 대한 대중들의 판단 기준이 달라졌다는 것을 알 수 있으며, 

더 나아가 좋은 후기를 위한 요소들이 고도화되었다고 판단할 수 있었다.

⇒  2017년과 2021년 좋은 후기와 관련된 가장 중요한 요소는 가격으로 판단되었다. 더하여, 2017년

에는 체험단, 게시물 등을 통해 후기가 작성되었다면, 2021년도에는 ‘내돈내산’ 컨셉이 등장하게 

되었고, 구매 후기와 사용 후기가 명확하게 나뉘었다는 것을 연관어를 통해서 파악할 수 있었다. 또

한, 후기요소로는 2021년에는 2017년에 비해 ‘효과’, ‘분위기’ 등의 연관어가 빠지고 ‘브랜드’, ‘택

배’, ‘배송’과 같은 연관어들이 추가되었다. 마지막으로, 맛집과 관련된 리뷰(배달 리뷰 등)가 높은 

성장률을 보임을 알 수 있었다.

신규 제품으로는 제작과 배송이 간편한 시계를 개발하라

자체 브랜드 및 신제품 출시를 위해 고민중이었던 ㈜살만은 상대적으로 크지 않은 초기 투자 금액으로 출

시할 수 있는 제품군을 출시하길 원했고, 특히 인테리어 소품과 관련된 아이템을 출시하길 원했다. 이에, 인

2019 2020 2021
순위 연관어 언급량 연관어 언급량 연관어 언급량

1 조명 59,002 조명 51,078 조명 52,643
2 액자 40,618 액자 32,597 액자 31,654
3 방향제 36,680 캔들 23,773 화분 22,312
4 캔들 34,841 화분 23,074 식물 20,927
5 화분 30,112 방향제 21,679 거울 18,292
6 인형 21,923 식물 20,150 시계 14,804
7 식물 21,195 시계 19,970 접시 14,804
8 석고방향제 20,285 커튼 18,666 선반 14,392
9 디퓨저 19,561 바구니 18,153 화병 14,322
10 도자기 19,245 화병 17,444 방향제 14,303
11 접시 19,047 접시 16,814 커튼 11,917
12 거울 18,171 인형 15,946 캔들 11,860
13 소이캔들 17,974 거울 15,891 아메리카노 10,744
14 시계 16,785 도자기 14,245 도자기 10,043
15 화병 15,402 선반 12,808 책상 9,824

출처 : SNS, 키워드 : 인테리어+소품, 기간: 2019.01.01. – 2021.10.31. 

[‘인테리어+소품’ 키워드 연도별 연관어 분석]
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테리어와 소품이 언급된 글에서 상품 연관어들을 추출하여 분석을 진행하였다. 3년 동안 1위와 2위에서 언

급되는 상품 연관어는 ‘조명’, ‘액자’였다. 3년 동안 순위가 상승하는 상품 연관어는 ‘화분’, ‘식물’, ‘접시’, ‘시계’

이며, 특히 연관어 시계는 2019년에 비해 2021년에 순위의 변동이 매우 큰 것을 볼 수 있었다.

⇒  이러한 내용을 ㈜살만과 신제품 개발 회의를 진행하였고, 화분 또는 식물보다 제작과 배송이 상대

적으로 간편한 시계로 신제품 개발을 하는 것으로 결정하였다. 더하여, 가장 높은 언급량을 보이는 

조명 또는 액자를 시계와 결합하는 형태로 신제품 디자인을 개발을 진행해보기로 하였고, 이에 따

라 인테리어 소품으로 시계에 대한 추가적인 분석을 진행하였다.

인테리어 소품용 시계는 벽걸이 혹은 탁상시계 형태

2019 2020 2021

순위 시계 연관어 언급량 시계 연관어 언급량 시계 연관어 언급량

1 시계 16,785 시계 19,970 시계 14,804

2 벽시계 2,274 벽시계 2,623 벽시계 2,577

3 탁상시계 1,119 탁상시계 685 탁상시계 1,378

4 무소음벽시계 168 벽걸이시계 157 벽걸이시계 124

5 벽걸이시계 95 무소음벽시계 50 알람시계 53

6 양면시계 42 알람시계 49 무소음벽시계 45

출처 : SNS, 키워드 : 인테리어+소품, 기간: 2019.01.01. – 2021.10.31.

[‘인테리어+소품’ 키워드 시계 관련 연관어 분석]

인테리어 시계와 관련된 대중들의 니즈를 알아보기 위해, SNS에서 인테리어와 소품이 함께 언급된 글에서, 

시계와 관련된 연관어들을 추출하여 살펴보았다. 인테리어 소품 중 시계와 관련해서 대중들이 가장 많이 

언급하고 있는 시계의 종류는 벽시계(벽걸이 시계)로 나타났다. 다음으로, 탁상시계와 무소음 벽시계가 높

은 순위에서 언급되고 있었다.

⇒  신제품 시계 개발에 있어 위에서 제시한 인테리어 소품과 함께 언급된 시계의 종류를 활용하여 시계

의 종류 결정에 활용해보기로 했다.

대중들이 원하는 시계 색상은 화이트 > 골드 > 블루 > 블랙 순

2019 2020 2021

순위 시계 연관어 언급량 시계 연관어 언급량 시계 연관어 언급량

1 화이트 1,466 화이트 1,854 화이트 867 

2 블루 680 골드 1,357 노랑 606 

3 골드 668 블루 541 골드 423 

4 블랙 375 블랙 538 블루 338 

5 로즈골드 134 그레이 463 블랙 174 

6 그레이 132 로즈골드 137 그레이 119 

7 빨강 103 빨강 108 빨강 101 

8 로즈골드 93 

출처 : SNS, 키워드 : 시계+인테리어+예쁘다, 기간: 2019.01.01. – 2021.10.31.

[‘시계+인테리어+예쁘다’ 키워드 색상 연관어 분석]

다음으로, 대중들이 가장 선호하는 인테리어 시계의 색상을 알아보기 위해, SNS에서 시계, 인테리어, 예쁘

다가 함께 언급된 글들을 수집하여 색상 연관어를 추출하여 나타내었다. 3년간 가장 높은 언급량을 보이는 

색상 연관어는 ‘화이트’였다. 2019년과 2020년에 비해 2021년에 상대적으로 많이 언급된 색상 연관어는 

‘노란색 계역(노랑, 골드)’로 나타났다. 3년간 언급된 색상 연관어들의 언급량은 화이트 > 골드 > 블루 > 블

랙 > 그레이 > 노랑 > 로즈골드 > 빨강 순으로 나타났다.

⇒  이러한 데이터들을 개발하는 시계 신제품의 색상 선택의 지표로 활용하기로 했다.

1순위 2순위

벽시계(벽걸이) 탁상시계

색상별 언급량(최근 3년)

화이트

그레이

골드

노랑

블루

로즈골드

블랙

빨강
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최근 대중들은 깔끔하면서 세련된 디자인을 선호한다

2019 2020 2021

순위 심리 연관어 언급량 심리 연관어 언급량 심리 연관어 언급량

1 예쁜 1,455 예쁜 2,432 예쁜 1,308

2 깔끔한 1,307 깔끔한 1,490 깔끔한 1,358

3 귀여운 1,289 귀여운 1,388 모던한 1,341

4 고급스러운 1,235 고급스러운 1,257 심플하다 1,232

5 튼튼한 1,227 세련되다 1,256 고급스러운 1,205

6 근사한 1,223 독특한 1,238 세련되다 1,173

7 모던한 1,184 심플하다 1,200 귀엽다 1,168

8 심플하다 1,168 빈티지하다 1,178 클래식하다 1,134

9 빈티지하다 1,109 모던한 1,170 화려한 1,128

10 세련되다 1,107 클래식하다 1,159 돋보이다 1,128

출처 : SNS, 키워드 : 시계+인테리어+예쁘다, 기간: 2019.01.01. – 2021.10.31.

[‘시계+인테리어+예쁘다’ 키워드 심리 연관어 분석]

대중들이 원하는 인테리어 시계 디자인을 파악하기 위해 SNS에서 시계, 인테리어, 예쁘다가 함께 언급된 

글들을 수집하고, 심리 연관어를 추출하여 분석하였다. 3년간 가장 높은 순위에서 언급되는 연관어는 ‘깔끔

한’ 연관어였다. 매년 언급되는 연관어들은 총 5개로 ‘깔끔한’을 제외하면 ‘고급스러운’, ‘모던한’, ‘심플하다’, 

‘세련되다’라는 연관어였다.

⇒  최근 대중들은 인테리어 시계의 디자인을 화려한 것보다는 깔끔하면서 세련된 디자인을 예쁘다고 

언급하는 것을 알 수 있었다. 더하여, 해당 연관어들의 언급량은 매년 증가하고 있다는 것을 알 수 

있었다.

이제는 더 고도화된 후기 작성 가이드라인이 필요

앞선 분석을 통해서 대중들은 리뷰보다 부정적인 단어가 상

대적으로 많이 언급되는 후기를 더 솔직하게 생각하고, 상품 

구매에 있어 적극적으로 활용하는 것을 알 수 있었다. 더하

여, 2017년과 2021년 후기와 함께 언급된 연관어 비교를 통

해서, 대중들이 후기에 대해 요구하는 것이, 5년 전보다 고도

화되었다고 판단할 수 있다. 이에 대응하여 ㈜살만은 아래 내

용을 적용하여 기존 후기 작성 가이드라인을 고도화하였다. 

① 구매 후기와 사용 후기 작성의 정확한 기준 확립

② 제품의 장단점을 함께 제시하여 후기에 대한 솔직함 어필

③ 최근에는 배송과 관련된 이슈가 중요하기 때문에, 해당 내용 언급 필요

④ 후기에 들어가야할 기본 7요소인 크기, 색상, 배송, 사이즈, 사진, 맛, 포장 내용 필요

⑤ ‘내돈내산’과 같은 뉘앙스를 활용하여 후기에 대한 신뢰 확보

    APPLICATION TO BUSINESS

[고도화된 후기 작성 가이드라인 필요]
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빅데이터 분석을 신제품 개발의 기준으로 활용

앞서 인테리어 소품으로서의 시계에 대한 빅데이터 분석을 통해서 위와 같은 연관어들을 도출할 수 있었다. 

이러한 연관어들을 활용하여 새로운 브랜드를 출시하고 신제품을 개발하는데 선택 지표로 활용하기로 했

다. 구체적으로, 인테리어 소품으로 시계를, 종류로는 벽시계, 색상은 노랑(골드, 노랑), 블루, 블랙계열으로, 

디자인 컨셉은 깔끔함과 모던함, 심플함으로 신제품 개발 기준을 마련하였다.

후기 작성 가이드 개편을 통한 각종 지표 상승

분류 2020 년 2021 년 성과

10월 매출 2,700만 원 3,600만 원 33% 증가

11월 매출 5,900만 원 7,300만 원 24% 증가

12월 매출 4,100만 원 5,200만 원 (예측 ) 27% 증가

리뷰 중계 건 수 (4 분기 ) 1,200건 2,300건 92% 증가

확보한 고객사 (4 분기 ) 3개 12개 400% 증가

등록 상품 수 (4 분기 ) 12개 37개 308% 증가

구매자의 재구매 비율 (4 분기 ) 90% 93% 3%  증가

[후기 가이드 개편을 통한 지표 상승치]

㈜살만은 데이터 분석을 통해 도출한 후기 관련 연관어를 바탕으로 후기 작성 가이드라인을 재정비하였다. 

그리고 개선된 후기 작성 가이드라인을 바탕으로 고객사 유치와 신규 후기 작성자가 유입되었을 때, 후기 

작성의 퀄리티를 높일 수 있도록 활용하고 있다. 더하여, 분석 결과에 따라 후기 작성 가이드 개편을 진행한 

결과, 지난해 같은 기간보다 10월 매출 33% 증가, 11월 매출 24% 증가하였으며, 12월 매출 약 27% 증가를 

예측할 수 있다. 추가적으로 리뷰 중계 건수가 전년 동기 대비하여 1,200건에서 2,300건으로 92% 증가, 

확보한 고객사 및 등록 상품수도 많이 증가하였고, 구매자의 재구매 비율이 전년 동기 대비하여 3% 증가하

는 성과를 보였다.

    THE OUTCOMES

[분석을 통해 도출된 신제품 개발 요소]

인테리어 + 소품 인테리어 + 시계 + 이쁘다

조명 화이트

시계
블루

그레이

액자 노랑(골드, 노랑)

화분
블랙

빨강

깔끔한

탁상시계

심플하다

세련되다

벽시계

모던한

무소음벽시계

고급스러운
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자체 브랜드(MIEE) 출시 및 신제품을 통한 매출 확보

[출시한 자체 브랜드 및 개발된 신제품 사진]

㈜살만은 자체 브랜드 MIEE를 출시하고, 앞선 데이터 분석 결과와 디자이너와 협업을 통해 벽시계를 개발

하여 출시하였다. 출시한 시계의 형태는 벽시계이지만, 받침을 만들어 탁상시계로도 활용할 수 있도록 디자

인을 진행하였다. 시계의 색상은 데이터 분석 결과를 활용하여 빨강, 크림, 검정, 노랑, 파랑으로 하였다. 더

하여, 디자인 컨셉은 심플과 모던함으로 컨셉을 잡았고, 액자에 시계가 들어가 있는 형태로 디자인을 진행

하였다. 해당 시계를 9월 중순에 출시하였고, 적극적인 마케팅을 진행하여, 10월 약 3천만 원, 11월 약 2천

만 원, 총 5천만 원의 신규 매출을 창출하는 성과를 보였다. 현재, 빨간색과 노란색은 품절 된 상태이다(21년 

11월 기준). 앞으로도 데이터를 활용한 의사결정을 통해 ㈜살만의 더 큰 성장을 기대한다.

객관적 데이터를 기반으로 비즈니스를 재정비할 수 있는 기회였습니다

사람들이 리뷰를 얼마나 신뢰하고, 또 어떤 리뷰에 영향을 많이 받는가에 대해 알

고 싶어 참여하게 되었습니다. 첫 번째 성과는 이번 사업을 통해 아이템에 매몰되

어 편협해진 사고들이 데이터를 근거한 자료들을 보며 넓어지고 객관화된 점입니

다. 두 번째 성과는 리뷰 트렌드를 통해 앞으로의 고객 니즈가 파악되어 좀 더 정확

도 높은 상품 기획이 가능하다는 점을 발견했습니다. 데이터에 대한 이해가 부족한 

기업에서는 이러한 사업이 객관적인 데이터에 근거해 자사 비즈니스를 되돌아 보고 재정비할 수 있는 좋은 기

회로 생각됩니다. 

서병희 대표

생생 Interview
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도출한 사업 내용을 포함하여 스마트 가로등의 가치를 상승시키고 입찰 경쟁에 우위를 선점하여 5개 기관

과 계약을 완료한 상태이며, 2020년 대비 2021년에 250% 이상 수익이 증가했다. 추후 스마트 가로등 설

치구역이 확대됨에 따라 더 다양한 데이터 컨설팅으로 추가 수익 창출이 가능할 것으로 기대된다. 

LED와 IoT 융복합 기술을 바탕으로 에너지절감 및 환경보호를 위한 ‘(주)에코란트’

2013년 8월 이후 에코란트는 사물인터넷

(IoT) 기술을 바탕으로 스마트도시 구축 사업

을 위해 혁신적인 스마트 가로등 솔루션을 제

공했다. 국내와 국외시장에 스마트 가로등 솔

루션을 시작으로 스마트 도시 관련 기술 개발 

및 제조를 하며, 아시아 최초의 스마트 가로

등 설계, 자문, 기술개발 및 제조 기업으로 성

장했다. 

에코란트의 스마트 가로등 솔루션으로는 지

능형 감지 시스템을 이용한 에너지 소비량 절

감, CPTED를 포함하는 범죄 예방, 스마트 가

로등 원격 관리 및 제어, 데이터 실시간 수집

이 있다. 그리고 스마트 가로등 가치를 상승시

키기 위해 스마트 가로등 센서로부터 수집되

는 데이터 기반으로 수익성 비즈니스 모델 기

획에 박차를 가하고 있다.

사물인터넷(IoT) 기술을 바탕으로 스마트도시 구축 사업을 

위해 혁신적인 스마트 가로등 솔루션을 제공하는 에코란트

는 스마트 가로등 설계, 자문, 기술개발 및 제조 기업으로 성

장 중이다. 하지만 스마트 가로등 입찰 경쟁의 심화로 경쟁

에서 우위를 선점할 수 있는 사업 모델을 구축할 필요가 있

었다. 따라서 에코란트는 스마트 가로등 입찰 경쟁에서 우

위를 선점할 수 있는 데이터 기반 비즈니스 모델을 구축하

고자 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여하였다.

지원사업을 통해 스마트 가로등 시장 조사 및 선진 사례 등

을 분석 해보니 현재 스마트 가로등 시장은 하드웨어 판매

를 넘어 소프트웨어와 서비스 산업으로 전환되는 추세이며, 

스마트 가로등의 유동 인구 데이터를 활용하여 컨설팅 서비

스, 데이터 직접 판매가 가능할 것으로 파악되었다. 데이터 

컨설팅 서비스의 가치를 높이기 위한 기술적 도구로 BI툴을 

제공했으며, 이를 통해 데이터 시각화 및 분석을 간편하게 

수행할 수 있고, 동적인 보고서 형태로 데이터 기반 컨설팅

을 진행할 수 있도록 개선했다. 또한, BI툴을 이용하여 새로

운 기획을 위한 의사결정 도구로 활용하는 방안과 외부 기

업에 컨설팅 방안을 예시로 제공하였다.

결과적으로 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업 기간에 

첨단 친환경 스마트 가로등 솔루션 기업 

㈜에코란트, 빅데이터로 

스마트 가로등 가치를 상승시키다

활용지원 프로젝트 기간	

2021년 9월 ~ 12월

수집데이터 대상 기간	

2021년 6월 1일 ~ 2021년 9월 30일

수집데이터	 	

시흥 갯골생태공원 스마트 가로등 센서 

데이터

분석 솔루션	

㈜몬드리안에이아이의 Yennefer Labs, 

Power BI

참여 기업	

• ㈜에코란트 - 수요기업 

•  ㈜몬드리안에이아이  

- 데이터 분석 전문기업

프 · 로 · 젝 · 트 · 개 · 요

데이터 기반 지속 가능한 수익성 비즈니스 모델 수립

    BUSINESS CHALLENGES

[㈜에코란트 스마트 가로등 제품 이미지] 



175174

인
천

2021 중소기업 빅데이터
분석·활용 지원사업 우수사례집

175174

시장조사 및 선진 사례를 분석하여 데이터 기반 비즈니스 분석주제를 정의하라

중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여하게 된 에코란트는 시장조사를 통해 스마트 가로등 시장을 

파악하고 선진 기업을 분석하여 비즈니스 방향을 설정하고자 했다.

리서치 분석주제 

• 국내 스마트 가로등 시장 분석

• 국외 스마트 가로등 분석

• 선진 기업 사례 분석

최근 서울시 스마트 가로등을 추진으로 국내 스마트 가로등 시장은 성장 중

먼저 스마트 가로등 시장의 규모를 파악하기 위해 조사한 결과, 국내 스마트 가로등 시장은 연 27.4%로 성

장 중이며, 최근 서울시 스마트 가로등 추진으로 스마트 가로등 업계가 분주해진 상태이다. 국내 시장 진입

을 위해서는 스마트 가로등 구축 운영지침에 따라 스마트 가로등을 구축하여 국내 시장진입이 가능하다. 하

지만 다른 스마트 가로등 기업과 차별성을 두기 위해서는 데이터 기반 비즈니스 모델의 필요성을 강조했다.

 

스마트 가로등 가치 상승을 위한 데이터 기반 수익성 비즈니스 전략 수립 필요

스마트 가로등의 직접적인 판매를 통해 매출을 올리고 있으나, 스마트 가로등 시장의 입찰 경쟁 심화로 사

업확장에 어려움을 겪고 있었다. 그래서 에코란트는 스마트 가로등으로부터 오는 데이터를 바탕으로 컨설

팅 사업을 진행하기 위해 외주를 통해 대시보드를 제작했다. 하지만 대시보드를 이용한 데이터 분석이 제한

적이고 컨설팅 용도로 적합하지 않아 활용도가 많이 부족한 상황이었다. 따라서 중소기업 빅데이터 분석·활

용 지원사업을 통해 스마트 가로등 입찰 경쟁에서 우위를 선점하고 데이터 기반 지속 가능한 수익성 모델 

구축에 도움을 받고자 했다.

[외주를 통해 제작한 대시보드] 

[국내 스마트 가로등 시장] 

    RESEARCH

국내 스마트 가로등 시장 성장률 서울시 스마트 가로등(스마트폴) 구축운영 지침
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스마트 가로등의 선진 기업들은 스마트 가로등을 이용한 광고 서비스, 유동 인구 및 교통상황 시각화, 인구 

밀집장소 및 주차장소 안내 서비스 제공, 그리고 EV 충전소 등 스마트 가로등을 입찰한 기업과 설치된 장소

를 이용하는 시민을 위한 서비스를 제공했다. 선진 기업 사례 분석을 통해 데이터 기반 비즈니스 모델은 시

민을 위한 서비스 모델도 고려할 필요 있는 것으로 파악했다.

⇒  스마트 가로등으로부터 수집되는 데이터를 이용하여 데이터 서비스, 데이터 컨설팅 서비스, 데이터 

직접 판매로 하드웨어 판매만이 아닌 데이터 기반 수익성 모델 구축이 가능한 것으로 파악되어 데

이터 비즈니스 확장 모델을 고려하기로 했다.

세계 스마트 가로등 시장은 하드웨어 판매만큼 소프트웨어 및 서비스가 중요한 상황

추가로 스마트 가로등 시장의 성장 요인을 파악하기 위해 조사 한 결과, 에너지 절감 효과와 도로 조명 시스

템을 위한 솔루션 수요 증가로 세계 스마트 가로등 시장은 성장하고 있었다. 세계적으로는 스마트시티 프로

젝트 증가가 주된 성장 요인이다. 하지만 스마트 가로등으로부터 수집되는 데이터 보안 및 개인정보보호 문

제가 성장 억제 요인으로 작용하고 있다. 그럼에도 불구하고 세계적으로 소프트웨어와 서비스 시장이 확대

될 전망이다. 따라서 하드웨어 판매와 소프트웨어, 서비스를 동시에 만족하게 해야 한다.

선진 기업은 스마트 가로등을 이용하여 시민에게 데이터 기반 서비스를 제공

[세계 스마트 가로등 시장] 

[리서치 시사점] 

세계 스마트 가로등 시장 성장률

데이터 활용 기반 수익 모델 컨설팅

세계 스마트 가로등 시장의 제품 서비스 시장 규모
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스마트 가로등 데이터 구조 파악 및 전처리

유동인구 데이터를 활용한 컨설팅 서비스를 구축하기 위해 유동 인구가 가장 많고 컨설팅 수요가 많은 시흥 

갯골생태공원 데이터를 활용했다. 시흥 갯골생태공원으로부터 수집되는 데이터 항목은 Pole 이름, 날짜, 조

명 정보, 유동 인구 정보 등이 있다. 수집된 데이터를 분석 용도로 활용하기 위해 데이터 항목을 다시 설정 

및 추가했다. 

  전처리

➊  스마트 가로등이 설치된 위도, 경도 데이터 추가

➋   하나의 스마트 가로등에 4개의 센서로부터 수집된 유동 인구 데이터는 중앙값을 이용하여 유동 인구로 활용

➌  에코란트에서 받은 조명 전력 절감률 산출 식에 따라 조명 값의 전력 절감률 계산 

➍  Pole이 설치된 주변 시설 및 거리에 맞게 군집화 진행 (59개의 Pole을 11개의 그룹으로 군집)

비즈니스 이슈를 바탕으로 빅데이터 분석주제를 정의하라

한국지능정보사회진흥원의 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여하게 된 에코란트는 데이터기반

의 시장분석을 통해 새로운 사업기회 모색 및 비즈니스 역량을 강화하고 스마트 가로등 센서 데이터를 활

용한 부가 수익성 모델을 기획하고자 하였다.  

빅데이터 분석주제 

• 데이터를 분석 가능한 형태로 전처리 및 가공

• BI 툴을 활용한 데이터 시각화 

• 데이터 기반 컨설팅 방안 탐색

에코란트는 몬드리안에이아이 주식회사와 함께 스마트 가로등을 통해 수집되는 유동인구 데이터를 확보하

고, 데이터를 시각화하여 데이터 기반 컨설팅 서비스를 기획하고자 한다. 

분석개요

• 분석대상기간 2021년 6월 1일 ～ 2021년 9월 30일

• 데이터출처  시흥 갯골생태공원 데이터 

• 분석 솔루션 ㈜몬드리안에이아이의 Yennefer Labs, Power BI

    BIG DATA ANALYSIS

[시흥 갯골생태공원 데이터 수집] 
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  컨설팅 예시

아래 그림은 데이터 기반 컨설팅 예시로 음료 자판기를 설치하여 음료수를 판매하는 업체에 대시보드를 이

용한 데이터 기반 컨설팅을 하는 상황이다. 인구가 가장 밀집된 시간을 파악해본 결과 D와 E 지역, 그리고 A

와 인포센터 지역에 주로 밀집되어 있다. 또한, 사람들이 주로 이용하는 시간은 오후 4시에서 8시로 파악이 

되며 일요일, 토요일 순으로 사람이 가장 많다. 따라서 자판기를 설치하는 구역은 D와 A 지역에 골고루 설치

하고 사람들이 가장 많이 방문하는 시간인 오후 4시 전에 음료를 리필하는 것을 추천해 줄 수 있다. 이는 간

단한 예시이며 더욱 세분한 분석으로 데이터 기반 컨설팅이 가능하다. 또한, 외부 기업에 컨설팅하는 것이 아

닌 스마트 가로등을 설치한 기업에서도 자체 이벤트나 안전요원 배치 등 의사결정 도구로 활용이 가능하다. 

업무 효율성 증가 및 고객 만족이 가능한 대시보드

외주에서 제작한 대시보드는 분석 및 컨설팅 용도로는 제한적인 기능 때문에 활용하기 어려웠으며, 수요기

업으로부터 컨설팅 요청이 오면 에코란트는 데이터 기반 컨설팅을 위해 내부 개발자가 직접 코딩을 통해 분

석 자료를 만들었고 정적인 보고서 형태로 컨설팅을 진행해왔다. 따라서 분석 자료를 제작하는 시간이 오

래 걸리기 때문에 큰 비용이 발생했고 정적인 보고서 형태로 컨설팅을 진행해왔기 때문에 활용도가 좋지 못

했다. 하지만 현재는 데이터 형태에 맞게 BI 툴을 이용하여 손쉽게 시각화 자료를 만들 수 있으며, 분석 자료 

제작 시간을 단축하고 비용을 절감할 수 있다. 그리고 분석 자료를 수요기업에 동적인 보고서 형태로 제공

을 해주기 때문에 수요기업의 높은 만족도를 기대할 수 있다.

데이터 기반 컨설팅을 위한 대시보드 샘플 제작

시흥 갯골생태공 원 데이터를 

Power BI 툴을 이용하여 유동인

구의 변화를 실시간 적으로 파악

하고 분석할 수 있는 시각화 대시

보드 샘플을 제작했다. BI툴을 이

용한 대시보드는 Excel, DB 서버, 

Web 등 실시간으로 데이터를 연

결할 수 있으며 데이터 항목에 맞

게 시각화 대시보드를 제작 및 수

정, 보완이 가능하다. 또한, 설정한 값(시간, 날짜, 위치 등)에 따라 대시보드는 유동적으로 변화하여 분석에 

도움을 준다. 대시보드를 통한 분석 결과는 웹, 모바일 등 실시간 공유가 가능하며 PDF, PPT 등 보고서 형

태로 제작할 수 있다. 따라서 데이터 기반 컨설팅을 요청하는 수요기업은 에코란트에서 분석한 분석결과를 

동적인 형태의 보고서로 전달받을 수 있다. 

[대시보드 샘플 기능 예시] 

[대시보드를 이용한 컨설팅 예시] 

[대시보드 제작 샘플] 
Label - 유동인구 비율 시간 - 전력사용량, 유동인구

요일 - 전력사용량, 유동인구

Heat Map
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스마트 가로등의 가치 상승과 데이터 기반 수익성 모델 구축

  데이터 서비스

스마트 가로등의 설치 장소에 따라 대시보드를 유동적으로 개발하고 실시간으로 분석 및 공유를 할 수 있

는 형태의 데이터 서비스를 제공하여 에코란트의 스마트 가로등 가치 상승을 기대할 수 있다. 그리고 스마

트 가로등 입찰 과정에서 입찰 경쟁의 우위를 선점할 수 있다.

• 데이터 실시간 연동

• 데이터 형태에 따라 시각화 대시보드 구축

• 날짜, 시간, 위치 등 설정한 값에 따라 유동적으로 분석

• 분석 내용을 실시간으로 공유 및 보고서로 활용

  데이터 컨설팅 서비스

스마트 가로등의 하드웨어 및 대시보드 판매와 복합적으로 데이터 기반 컨설팅이 가능하여 스마트 가로등

이 설치된 지역에 사업을 기획하는 기업에게 데이터 기반 컨설팅으로 추가 수익을 기대할 수 있다.

• 수집된 데이터 기반 대시보드 이용

• 컨설팅이 필요한 기업 조건에 맞게 유동적이며 실시간으로 분석 진행

• 분석한 내용을 바탕으로 보고서 형태로 제작

• 데이터 기반 컨설팅 진행

  데이터 직접 판매

스마트 가로등 설치구역이 확장되고 데이터 수집량이 증가함에 따라 데이터를 판매할 수 있는 형태로 가공

하고, 데이터를 직접 판매하여 수익 창출이 가능하다.

• 거래되고 있는 유동 인구 데이터 형태를 분석하여 데이터를 가공

• 데이터 거래소에 데이터를 직접 판매

⇒  이전에는 개발자가 직접 보고서를 작성하고 정적인 보고서 형태로 컨설팅을 진행했다면, 현재 BI툴

을 이용한 대시보드는 간편하게 시각화를 구축하고 분석이 편리하다. 그리고 동적인 보고서 형태로 

컨설팅할 수 있어 개발자의 분석 시간 및 비용 감소, 그리고 동적인 보고서 형태로 수요기업의 만족

도를 높일 수 있다. 

[대시보드 활용 프로세스] 

    APPLICATION TO BUSINESS
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2020년 대비 2021년에 250% 이상 수익 증가

데이터 서비스, 데이터 컨설팅 서비스 등 비즈니스 모델 확장으로 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업 

기간에 5개 기관과 계약을 완료한 상황이며 올해(2021년) 9월~10월 스마트 가로등 판매 계약을 통해 작년

(2020년) 대비 250% 이상 수익이 증가했다. 

스마트 가로등 설치구역이 확대됨에 따라 더 다양한 데이터 컨설팅이 가능할 것으로 기대되는 상황이며 추

후 지속적인 데이터 기반 수익이 가능할 것으로 보인다.

    THE OUTCOMES

[중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업 중 에코란트 실적] 

새로운 수익형 사업 모델을 발굴할 수 있었습니다

㈜에코란트는 IoT 시스템 제조업으로 하드웨어와 소프트웨어 융복합응용을 통한 새

로운 사업모델을 추진하고 있습니다. 데이터를 활용할 수 있도록 중소기업 빅데이터 

분석·활용 지원사업에 참여하여 사업모델의 고도화를 추진했습니다. 해당 사업을 

통해 데이터를 기반으로 기존 대시보드의 개선 여부 논의와 부가적인 서비스 및 수

익 창출 개념으로서의 지원을 받을 수 있었습니다. 선진 사례 모델 벤치마킹, 사업적 

가치가 있는 데이터 정의, 추가 수집 필요 데이터 수정 보안 등 사용자 중심으로 대시보드를 구성하는 핵심 지

표의 기준과 직관적 디자인 개념 도입 및 활용 등 데이터를 도구로써 사용할 기회였습니다. 반응형 대시보드의 

중요성과 수요처의 행간에 표현되지 않는 요구사항을 표출하여 새로운 사업 상품으로 개발하고 사업전략을 발

전적으로 구성하는데 매우 효과적이었습니다. 

백영호 본부장

생생 Interview



187186

인
천

2021 중소기업 빅데이터
분석·활용 지원사업 우수사례집

187186

추천시스템 또는 컨텐츠 추천시스템 기능을 추가하여 어플의 수익성 모델 확충의 필요성을 강조했다. 또한, 

추후 컨텐츠 구독 서비스 모델 기획을 위해 추가 수집이 필요한 데이터 항목을 제공했다. 더불어 버닛의 커

뮤니티 활성화 기획 방안에 맞게 사용자의 정보를 바탕으로 운동 성향이 비슷한 고객을 추천해주는 서비스

를 기획했으며, 사용자 추천 시스템 샘플을 제작했다.

번핏 서비스 기능 확장을 통해 신규 사용자 증대를 기대할 수 있고 추후 수집된 데이터를 바탕으로 컨텐츠 

구독 서비스가 가능한 수익성 모델로 확장하여 지속 가능한 수익 창출이 가능할 것으로 기대된다. 마지막

으로 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업 기간에 도출한 사업내용을 포함하여 2021년 10월 말 3개의 

기업으로부터 Seed 투자 유치에 성공했다.

사용자들이 더욱 건강한 삶을 영위할 수 있도록 돕는 ‘(주)버닛’

버닛은 2019년 7월 설립한 회사로 기록을 통해 운동을 관

리하고 성장을 돕는 운동 일지 어플 서비스 ‘번핏’을 운영하

고 있다. 번핏 서비스를 통해 사용자들이 더욱 건강한 삶을 

영위할 수 있도록 돕는 것을 목표로 번핏 서비스를 무료로 

운영 중이며, ‘번핏 스토어’로 제품을 판매하고 있지만, 제품

의 종류는 많지 않은 상황이다. 따라서 데이터 기반으로 수

익을 내는 방안을 탐색하고 비즈니스 모델을 구축하고자 중

소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여하였다.

번핏 서비스와 같은 디지털 피트니스 시장조사 및 선진 사

례 분석 등을 통해 현재 디지털 피트니스 시장은 성장 중인 

것으로 파악했다. 사람들은 개인 맞춤형 제품 서비스를 선

호하고 디지털 플랫폼의 발달이 주된 성장요인이며, 디지털 

피트니스 모델은 두 가지가 존재했다. 첫째는 웨어러블을 이

용한 소비재 판매와 컨텐츠 구독 서비스이며, 둘째는 고객

의 정보 및 운동 기록을 바탕으로 개인 맞춤형 서비스 제공

이다. 많은 수익을 창출하는 기업들은 주로 소비재 판매와 

컨텐츠 구독 서비스를 제공하고 있지만, 버닛의 소비재 부족

으로 즉각적인 수익을 내기 위해선 운동기록을 이용한 컨텐

츠 구독 서비스 기획을 우선 실시하기로 판단했다. 

사용자의 운동기록 데이터 분석을 통해 어플 서비스 이용 

패턴 및 특성을 파악하고, 데이터 기반의 고객 맞춤형 운동 

활용지원 프로젝트 기간	

2021년 9월 ~ 12월

수집데이터 대상 기간	

2020년 8월 1일 ~ 2021년 9월 30일

수집데이터	 	

사용자 운동일지 데이터

분석 솔루션	

㈜몬드리안에이아이의 Yennefer Labs

참여 기업	

• ㈜버닛 - 수요기업 

•  ㈜몬드리안에이아이  

- 데이터 분석 전문기업

프 · 로 · 젝 · 트 · 개 · 요

    BUSINESS CHALLENGES

[번핏 이미지] 

사용자의 건강한 삶을 위한 기업 ㈜버닛, 

빅데이터로 사람들의 건강을 지키다

데이터 기반 ‘번핏‘ 서비스 기능 확장 모델 방안 수립
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시장조사 및 선진 사례를 분석하여 데이터 기반 비즈니스 분석주제를 정의하라

중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여하게 된 버닛은 시장조사를 통해 디지털 피트니스 시장을 파

악하고 선진 기업을 분석하여 비즈니스 방향을 설정하고자 했다.

리서치 분석주제 

• 디지털 피트니스 시장 분석

• 선진 기업 사례 분석

디지털 피트니스 시장은 사용자에게 개인 맞춤 서비스를 제공하는 것이 필수

디지털 피트니스 시장을 분석하고 선진사례를 조사한 결과, 디지털 피트니스 시장에서 구독 서비스 모델의 

수익은 지속적으로 성장 중이며 대표적으로 Peloton 기업이 가장 빠른 성장세를 기록하고 있다. 그리고 디

지털 구독 경제 성장 배경에는 인구 구조적 변화, 디지털화 진전이 있다. 첫 번째 인구 구조적 변화는 소규

모 가구의 증가로 개인 맞춤형 서비스를 선호하기 시작했으며 실용적 가치가 있는 경험을 중요시한다. 두 

번째 디지털화 진전은 디지털 플랫폼의 발달로 개인화 서비스 관련 니즈가 증가했다. 

버닛은 기록을 통해 운동을 관리하고 성장을 돕는 운동 일지 서비스 ‘번핏’을 운영하고 있다. 건강한 육체에 

정신이 깃든다는 말처럼, 버닛은 번핏 서비스를 통해 사용자들이 더욱 건강한 삶을 영위할 수 있도록 돕는 

것을 목표로 한다. 따라서 버닛은 운동일지 관리 어플을 개발하여 서비스 중이며, 사용자의 피드백을 바탕

으로 지속 업데이트 중이다. 또한, 현재 번핏 서비스는 무료로 운영 중에 있으며, 번핏 스토어를 통해 제품을 

판매하고 있다. 번핏 서비스 기능 확장과 사용자의 번핏 서비스 이용 만족을 위해 번핏 서비스를 통해 수집

되는 데이터를 기반으로 수익성 비즈니스 모델을 구축하고자 한다.

번핏 서비스 기능 확장을 위해 데이터 기반 수익성 비즈니스 전략 수립 필요

번핏 서비스는 현재 무료로 운영 중이며, 번핏 스토어를 통해 제품을 판매하고 있지만, 제품 종류는 많지 않

은 상황이다. 또한, 1년간 3만 명의 사용자 운동기록 데이터를 수집하고 있지만, 데이터 기반 수익성 비즈니

스 전략이 부족한 상황이었다. 따라서 수집되는 데이터에 대한 수익성 비즈니스 모델의 필요성을 느껴 중소

기업 빅데이터 분석·활용 지원사업을 통해 데이터 기반 수익성 비즈니스 모델을 기획하고자 했다. 데이터를 

활용하는 방안은 운동 추천, 제품 추천, 데이터 판매, 사업확장 네 가지 분류로 나눌 수 있으며 각 비즈니스 

모델이 필요한 상황이다.

[비즈니스 모델] [디지털 피트니스 시장] 

    RESEARCH

피트니스를 포함한 디지털 구독경제 투자 추이 구독경제 부상 배경
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소비재 판매 서비스와 컨텐츠 구독 서비스를 동시에 제공하는 대표적인 기업으로 Peloton이 있으며, 이익

률은 소비재 판매 서비스보다 컨텐츠 구독 서비스가 더 높다. 그 이유는 Peloton에서 구독하는 사용자에

게 흥미를 유발하는 서비스를 제공하고, 개인 운동 수준, 습관에 맞게 운동을 중단하지 않도록 지속해서 도

움을 준다. 또한, 사용자에게 고품질 서비스를 제공하기 위해 인플루언서 트레이너를 유치하고 육성하는 등 

서비스 확장을 위해 지속해서 탐색하고, 신규 구독 서비스 이용 고객을 확대하기 위해 노력한다.

현재 번핏 스토어에서 판매하는 제품의 종류가 다양하지 않기 때문에 소비재 판매 서비스로 모델을 구축하

는 것은 어려우며, 즉각적인 수익 창출을 위해 개인 맞춤형 컨텐츠 구독 서비스 모델을 먼저 기획할 필요가 

있는 것으로 판단했다. 그래서 버닛의 사용자 운동일지 데이터를 바탕으로 컨텐츠 구독 서비스 모델을 구축

하는 것으로 기획했다.

⇒  소비재 판매를 위한 비즈니스 모델을 구축할 필요가 있으나, 현재 번핏 스토어 제품의 종류가 부족

하여 데이터 기반 소비재 판매 서비스를 구축하는 것은 어려운 상황이다. 따라서 즉각적인 수익 창

출을 위해 사용자의 운동일지 데이터를 바탕으로 컨텐츠 구독 서비스 모델을 구축하는 것으로 기획

했다.

디지털 피트니스 시장에는 두 가지 모델이 존재했다. 첫 번째는 소비재 판매 서비스와 컨텐츠 구독 서비스를 

동시에 제공하는 모델이다. 웨어러블 같은 하드웨어를 판매하여 고객을 확보하고 하드웨어를 서비스에 연동

하여 컨텐츠 구독 서비스를 제공한다. 두 번째는 컨텐츠 구독 서비스만을 제공하는 모델이다. 고객의 개인 정

보와 고객이 직접 운동 일지를 기록한 정보를 바탕으로 고객에게 개인 맞춤형 운동 서비스를 제공한다.

사용자 개인 맞춤형 서비스로 시장에 진입하고, 추후 소비재 판매 서비스 모델이 필요

선진 기업 사례를 분석해 본 결과 소비재 판매 서비스와 컨텐츠 구독 서비스를 동시에 제공하는 기업의 연 

매출이 컨텐츠 구독 서비스만 제공하는 기업보다 훨씬 높은 것으로 나타났다. 그리고 디지털 피트니스 시장

의 경쟁사를 조사해 보니 컨텐츠 구독 서비스만 제공하는 기업 대부분은 구독 중인 사용자에게 제공하는 

개인 맞춤형 서비스가 부족하고, 사용자의 소비 욕구를 충족하지 못했다. 

[두 가지 디지털 피트니스 모델] 

[Peloton 기업 벤치마킹] 

[선진 기업 사례 분석] 

두 가지 디지털 피트니스 모델

선진 기업별 연매출 앱별 기능 제공 정보

분기별 매출 총 이익률 추이 비즈니스 모델
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신규 고객과 이탈 고객은 비례관계로 고객을 유지할 비즈니스 모델이 필요

2020.08 ~ 2021.09 기간 고객의 운동일지를 기간별, 성별, 체중별, 이용 횟수별로 나누어 데이터 분석을 진

행했다. 분석 결과 고객의 약 70%는 이탈 고객으로 파악했고 신규 고객과 이탈 고객은 비례관계가 있으며 

이탈한 고객은 1달 정도 짧게 서비스를 이용했다. 또한, 신규 고객이 갑자기 늘어난 원인으로 운동 프로그램 

기능 확장이 있었으며, 이에 따라 고객은 맞춤형 기능에 관심이 있는 것을 알 수 있었다. 그리고 코로나19 

영향으로 운동 시설 이용 가능 여부에 따라 신규 고객 유입에 영향을 주는 것을 확인했다. 분석 내용을 바

탕으로 신규 고객을 유입하고 기존 고객을 유지 시킬 모델의 필요성을 파악했다.

비즈니스 이슈를 바탕으로 빅데이터 분석주제를 정의하라

한국지능정보사회진흥원의 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여하게 된 버닛은 데이터 기반의 

시장분석을 통해 어플 서비스의 수익성 모델을 확충하고 고객의 운동 기록 데이터를 활용한 고객 맞춤형 추

천 기능을 추가하여 어플 사용자 수를 확대하고자 했다. 

빅데이터 분석주제 

• 운동일지 어플 데이터를 분석 가능한 형태로 전처리 및 가공

• 어플 사용자의 이용 패턴 파악 및 특징 분석

• 데이터 분석을 통한 고객 맞춤형 추천 서비스 기획

버닛은 운동일지 데이터를 활용하여 사용자의 이용 패턴을 파악하고, 이를 바탕으로 고객 맞춤형 컨텐츠 또

는 제품 추천 서비스를 마련하고자 했다. 

분석개요

• 분석대상기간 2020년 8월 12일 ~ 2021년 9월 3일

• 데이터출처  버닛의 번핏 어플 데이터 

• 분석 솔루션 ㈜몬드리안에이아이의 Yennefer Labs

    BIG DATA ANALYSIS

[고객 데이터 분석] 

[성별에 따른 고객 데이터 분석] 

신규 고객과 이탈 고객의 월별 추이

남성과 여성의 비율

네이버 키워드 검색

남성과 여성의 신규 가입 추이

이탈한 고객의 이용 기간

남성과 여성의 신규 가입 요일 빈도
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호하는 운동 부위가 달랐다. 충성 고객을 분석한 내용을 바탕으로 운동 성향이 비슷한 고객을 군집하여 컨

텐츠 서비스 모델 개발을 기획했다.

⇒  데이터 분석 결과 어플 사용자 별 운동 패턴을 파악하였고, 데이터 기반 운동 성향이 비슷한 충성 

고객을 군집하여 서비스 기능을 확장하는 컨텐츠 서비스 모델 개발을 기획했다.

신뢰성 있는 데이터를 기반으로 모델 기획

운동일지 데이터는 번핏 서비스를 이용해보고 이탈한 고객의 데이터가 존재하기 때문에 모든 데이터를 사

용해서 분석을 진행하는 것은 신뢰성이 부족하다고 판단했다. 따라서 신뢰성 있는 데이터로 충성 고객(운

동일지 10회 이상 사용, 운동일지 10일 이상 사용)을 정의했고, 충성 고객 데이터 기반으로 모델을 구축하기 

위해 데이터 분석을 진행했다.

충성 고객은 전체 고객 약 4.2만 명 중 약 2.3만 명으로 전체 고객의 절반 정도였다. 또한, 충성 고객만 별도

로 분석한 결과, 신규 충성 고객과 이탈한 충성 고객이 비례관계에 있었으며, 충성 고객 중 남성은 평균적으

로 3달, 여성은 2달 정도 어플을 이용했다. 그리고 남녀 모두 하루 평균 어플의 운동일지 기능을 2회 정도 

사용했다. 마지막으로 남성과 여성은 주로 월요일 운동을 선호하며 주말로 갈수록 감소했고 성별에 따라 선

[충성 고객 데이터 분석] 

[성별에 따른 충성 고객 데이터 분석] 

남성과 여성의 운동 선호 요일

충성 고객 기준

충성 고객

충성 고객 중 남성 신규 고객과 이탈 고객 추이 충성 고객 중 여성 신규 고객과 이탈 고객 추이

남성과 여성의 선호 운동 부위 남성과 여성의 부위별 선호 운동
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객의 데이터가 많을수록 추천 모델은 강력해진다. 이 추천 모델은 처음 운동을 시작한 고객에게 운동을 추

천하여 고객 만족 효과를 기대할 수 있다.

➋ 운동성향이 비슷한 고객을 탐색하여 운동 추천

고객(자신)의 운동기록을 바탕으로 원하는 운동 개수만큼 추천을 받을 수 있다. 또한, 고객의 정보(나이, 키 

등)를 더 추가하면 추천 시스템 모델이 더 강력해지는 것을 기대할 수 있다. 이 추천 모델은 고객(자신)의 운

동기록을 바탕으로 운동을 추천하기 때문에 단순히 운동을 검색해서 추천을 받는 것보다 더 적합한 운동

을 추천 할 수 있다.

운동성향이 비슷한 고객을 기반으로 운동추천 및 커뮤니티 샘플 개발

디지털 피트니스 시장분석을 통해 많은 선진기업들이 데이터 기반의 추천 시스템을 통해 충성고객을 높이

고 있으며, 이러한 추천 기능을 바탕으로 컨텐츠 및 제품을 판매하여 많은 수익을 올리고 있음을 확인하였

다. 따라서 번핏 어플을 통해 수집되고 있는 고객의 운동일지 데이터를 활용하여 고객 맞춤형 추천시스템 

알고리즘 모델을 기획하였고, 추천 방식을 통한 수익성 모델을 기획하였다. 추천 알고리즘 모델은 현재까지 

버닛에서 수집한 약 1년 이상의 고객 데이터를 기반으로 개발을 진행하였고, 모델의 성능을 검증하기 위해 

알파 테스트를 진행하였다. 추천 알고리즘 모델은 유사한 사용자를 군집화하여 추천하는 협업 필터링을 사

용했으며, 이를 통해 개발 가능한 추천 모델은 맞춤형 운동 추천 기능 또는 맞춤형 운동 커뮤니티 추천 기

능이다. 운동 추천은 검색한 운동에 따라 고객에게 운동을 추천하거나 자신의 운동기록을 바탕으로 운동을 

추천해준다. 커뮤니티는 고객(자신)과 비슷한 운동 성향이 있는 고객(타인)을 추천한다.

➊ 검색한 운동에 따라 고객에게 운동 추천

운동 종류, 추천 개수, 성별을 입력하면 원하는 운동 개수만큼 추천받을 수 있고, 버닛 서비스를 이용하는 고

    APPLICATION TO BUSINESS

[추천 시스템 모델] 

[검색한 운동에 따라 고객에게 운동 추천] 

[운동성향이 비슷한 고객을 탐색하여 운동 추천] 

모델 적용 샘플

모델 적용 샘플

협업 필터링으로 개발 가능한 추천 시스템 모델

운동 추천

운동 추천

운동 추천

영상, 소비재 추천

커뮤니티
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데이터 분석을 통해 기획한 추천 시스템을 이용한 번핏 서비스의 기능 확장으로 신규 고객 유입이 증가하고 

기존 고객을 유지할 수 있는 기간이 늘어날 것으로 기대가 된다. 또한, 모델을 개발하면서 부족했던 데이터 

항목을 추가하고 데이터의 수집량을 늘리면 더 다양한 추천 시스템 모델 개발이 가능한 상황이다. 추후 컨

텐츠 구독 서비스로 개인 맞춤형 서비스 모델 구축하여 지속 가능한 수익 창출이 가능할 것으로 기대한다.

SEED 투자유치 완료

버닛은 번핏 어플 서비스에 고객 맞춤형 운동 컨텐츠 추천 서비스 및 운동 커뮤니티 기능과 같은 데이터 기

반의 수익성 모델을 확충하여 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업 기간에 3개 기업으로부터 SEED 투

자유치를 완료했다. 투자기관은 스트롱벤처스, 디지털 헬스케어 파트너스, 블록크레프터스이며 투자단계는 

Seed이다. 

➌ 운동성향이 비슷한 고객을 탐색하여 고객 추천

고객(자신)의 운동기록 및 정보를 바탕으로 운동성향이 비슷한 고객을 추천받을 수 있다. 운동성향이 비슷

한 고객끼리 커뮤니티를 활성화하면 고객은 서로 운동 정보를 공유하고 자극제가 되어 운동을 중단하지 않

고 지속해서 할 수 있게 도움을 줄 수 있다. 그리고 고객의 지역 정보가 추가되면 운동성향이 비슷한 가까이 

사는 고객을 추천하여 서로 대면으로 운동할 수 있는 환경 조성을 기대할 수 있다.

[운동성향이 비슷한 고객을 탐색하여 고객 추천] 

[번핏 기대성과] 

    THE OUTCOMES

모델 적용 샘플커뮤니티
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빅데이터 기반의 번핏 서비스로 사용자의 건강한 삶에 한 걸음

앞장설 수 있었습니다

버닛의 번핏 서비스를 통해 수집되는 데이터 관련 분석 리소스의 한계가 있었습니다. 

이에 수집되는 데이터의 분석이 필요한 상태에서 전문 업체로부터 가이드를 받고 데

이터 세팅을 어떻게 구성하면 효율적으로 활용할 수 있는지 알고싶어 중소기업 빅데

이터 분석·활용 지원사업에 참여하게 되었습니다. 

중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업을 통해 수익성 비즈니스 모델을 기획하는 데 많은 도움을 받을 수 있었

고, 데이터 기반 유사한 사용자 추천 시스템은 번핏 서비스에 바로 적용할 수 있어서 도움이 많이 되었습니다.

정학균 Viktor

생생 Interview

[번핏 투자 유치 뉴스] 
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22년 550건으로 늘어날 것으로 기대하고 있다. 이에따라 매출 역시 24억에서 50억으로 증가할 것으로 추

정하고 있다. 더불어 관련 업계에서 최초로 시도되는 것으로 타 업계에 비해 선두주자로 높은 경쟁력을 가

질 것으로 예상한다.

이사·청소 등 다양하고 전문화된 사업영역을 선도하는 ㈜모두플랫폼

모두플랫폼은 이사와 청소 등 다양하고 전문화된 사업영역에 기업의 역량을 집중하고 있는 업체이다. 2018

년 2월 회사 설립 이후, ㈜모두이사라는 포장이사 플랫폼으로 시작하여 청소 플랫폼까지 사업을 다변화했

㈜모두플랫폼은 이사와 청소 등의 사업영역에 기업의 역량

을 집중하고 있다. 고객과 이사업체간의 신뢰과 믿음을 위

해 끊임없이 사업을 발전시키고 있다. 더불어 새로운 사업

과 보다 나은 고객 서비스를 우선으로 항상 노력하고 있다. 

 하지만 고객 측면에서 이사와 관련된 시장에 불신의 벽이 

상당히 높은 상황이다. 비교적 주기가 긴 이사 서비스 특성

상, 일회성으로 고비용을 취하려는 이사업체가 많고, 지역

별·일자별·근로자의 능숙도별·이사비용 책정 방식 등의 차

이로 인해 이사 비용의 표준화가 제한되어있기 때문이다. 이

에 고객이 손쉽게 이사 비용을 산정하고 믿을 수 있는 방안

이 무엇보다 필요했으며, 이런 상황에서 중소기업 빅데이터 

분석·활용 지원사업에 참여한 ㈜모두플랫폼은 이사하고자 

하는 집 내부의 사진을 가지고 손쉽게 이사 대상물을 파악

하고 이사 부피를 파악함으로써 이사 비용을 산정하는 전

략을 수립했다. 먼저 집 내부 사진을 AI로 분석 후 이사 객

체를 추출하고 그에 따른 부피를 산정하였다. 이렇게 특정 

공간에 대한 여러장의 사진을 입력ㆍ객체추출ㆍ부피를 산

정함으로써 방문 없이도 규격화된 값을 얻을 수 있었고 이

를 토대로 비용 산정도 가능하게 되었다. ㈜모두플랫폼은 

2022년에 자신들의 이사 플랫폼에 해당 기술을 적용할 계

획이며 이를 통해 이사 의뢰 고객이 21년 1일 300건에서 

활용지원 프로젝트 기간	

2021년 9월 ~ 11월

수집데이터 대상 기간	

2021년 1월 1일 ~ 2021년 11월 10일

수집데이터	 	

내부데이터(이미지 데이터, 엑셀)

분석 솔루션	

Semantic Segmentation AI 모델

참여 기업	

• ㈜모두플랫폼 - 수요기업 

•  ㈜이안에스아이티 

- 데이터 분석 전문기업

프 · 로 · 젝 · 트 · 개 · 요

    BUSINESS CHALLENGES

[모두플랫폼 Vision] 

이사플랫폼 기업 ㈜모두플랫폼,

AI를 통해 고객의 신뢰성을 업그레이드 하다

모두플랫폼의 이사비용의 표준화와 신뢰성 향상을 위한 방안 수립
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비즈니스 이슈를 바탕으로 AI 분석을 실행하다

중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여하게 된 ㈜모두플랫폼은 이사 공간의 사진을 통해 이사할 물

건을 파악하고 부피를 산정하고자 하였다. 분석된 부피를 통해 향후 비용 산정을 추진하여 고객으로 하여

금 온라인상에서 자신들의 집 내부 공간을 사진으로 찍어 모두플랫폼 이사 플랫폼에 올려놓으면 바로 비용

이 산정되는 시스템으로 운영하고자 한다. 또한 이렇게 산출된 결과값의 정확도와 걸린 시간을 이사업체의 

에이전트가 찾아와 견적을 내는 방식과 비교함으로써 시스템의 우수성과 신뢰성을 바탕으로 향후 시스템 

운영 방향을 제시하기로 했다.

AI 분석 모듈 

• 고객의 이사 공간 사진에서 객체를 분리하는 AI 모듈

• 객체의 크기를 분리하고 부피를 산정하는 모듈

㈜모두플랫폼은 ㈜이안에스아이티에 고객의 이사 공간 사진 데이터와 엑셀 파일을 제공하고 이를 토대로 

이상 대상물 분리, 부피 산정을 진행했으며 Semantic Segmentation AI 모듈을 사용하였다.

분석개요

• 분석대상기간 2021년 3월 1일 ～ 2021년 11월 10일

• 데이터출처  ㈜모두플랫폼 내부자료 

• 분석 솔루션 MIT Semantic Segmentation AI

으며 2019년에는 ㈜모두플랫폼으로 명칭을 변경하여 광고, 마케팅 등 다양한 방면으로 사업을 확장하였다. 

현재는 고객과 이사ㆍ청소업체간의 연결을 지원하는 플랫폼 서비스로 발전시켜 나아가고 있다.

모두플랫폼은 소비자와 비즈니스 파트너간의 신뢰와 이익을 위해 최고의 가치를 창출할 수 있도록 끊임없

이 노력하고 있다. 

이사비용의 표준화와 신뢰성 향상 방안 수립 필요

비교적 주기가 긴 이사 서비스는 그 사업의 특성상, 일회성으로 고비용을 취하려는 이사업체가 많이 있고, 

지역별·일자별·근로자의 능숙도별·이사비용 책정 방식의 차이로 인해 이사 비용의 표준화가 되어 있지 않아 

고객이 믿지 못하는 경우가 많이 있다. 또한 코로나19로 인해 견적 산정 시 이사업체의 직원이 오는 것을 꺼

려하고 있다. 이런 문제를 해결하기 위해 비대면 이사비용 산정에 도움을 주고 더불어 고객이 손쉽게 이사 

비용을 산정하고 믿을 수 있는 방안을 제시하고자 하였다.

    AI ANALYSIS
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  8평 원룸

8평 원룸은 현관, 주방, 거실 겸 침실 그리고 화장실로 구성되어 있으며, 각각의 공간을 대상으로 AI 분석한 

결과는 다음과 같다.

[현관]

현관의 사진을 보면 세탁기, 신발장, 쓰레기통 그리고 기타 잡동사니로 되어 있는 것을 볼 수 있다. 해당 사

진을 AI로 분석한 결과에서는 여러 개의 색상으로 물건을 분류하고 있었으며, 산출된 물건은 세탁기, 선반, 

서랍장 등으로 나타났다. 면적과 부피는 사진에서 추출된 객체의 픽셀값을 가져오고, 이를 사전에 입력된 

공간의 부피와 비율로 계산함으로써 값을 얻었다. 사진을 가깝게 혹은 멀게 찍는 것에 따라 부피의 차이가 

발생한다는 문제점이 있어, 향후에는 이를 해결하고자 맞은편 벽에서 사진을 찍으며, 한 공간에 4면의 사진

을 찍는 규칙을 정하기로 하였다. 추후 사진을 통한 부피 산정은 계속해서 발전시키고자 하며, 부피를 바구

니 단위로 산정해 이사차의 크기, 근로자의 노동 횟수 등을 통해 정확한 비용, 시간 등을 산정하고자 한다.

사진 데이터 분석을 통한 객체 추출 

사진 데이터를 통한 객체 추출을 위해 ㈜모두플랫폼은 3개의 공간(8평 원룸, 15평 아파트, 24평 아파트)에 

대한 사진 데이터를 각각 20여 장씩 제공하였다. 그리고 이사업체가 직접 확인하여 이사물건을 기입한 파

일도 함께 주었다. 이 파일을 통해 AI로 분석한 결과 값과 실제 이사업체의 직원이 작성한 값을 비교할 수 

있었으며 그에 따른 정확도도 산정할 수 있었다. 

먼저 Semantic Segmentation AI의 색상별 객체 구분은 아래 그림과 같다. Name 필드는 객체를 의미하며 

Color는 해당 색상으로 표시함을 의미한다. Train 필드는 해당 객체를 얻기 위한 학습데이터의 수를, Val 필

드는 테스트데이터 수를 의미한다. 또한, Ratio필드는 0에 가까울수록 정확도에 가깝다는 것을 의미한다. 

즉 해당 Semantic Segmentation AI 모델을 사용하면 Name 필드의 객체를 Ratio 필드의 정확도로 얻을 

수 있다. 

[ Semantic Segmentation AI 분석 모델의 색상표] 

[8평 원룸 평면도] 
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기본

항목 TV 세탁기 서랍장 소파 책상 의자

개수 1 1 1 1 1 1

분석

항목 TV - 서랍장 소파 책상 의자

색상 -

면적 (%) 1.57011 - 2.47858 5.82732 4.38436 1.74503

부피 (m³) 0.35390 - 0.55867 1.31347 0.98823 0.39333

  8평 원룸 분석결과

8평 원룸을 분석한 결과, 아래 표와 같이 55%의 정확도를 얻을 수 있었다. 여기서 정확도는 이사업체 직원

이 표시한 물건을 AI가 제대로 인식했는지이며, 부피는 포함되지 않았다. 오차가 생긴 이유를 확인해 본 결

과 박스/바구니의 잡동사니 항목이다. 이사업체 직원은 작은 그릇이나 악세사리, 화분, 장난감 등을 잡동사

니로 처리했지만, AI는 정확한 객체를 추출함으로써 잡동사니와 같은 부분에서 차이가 발생하였다. 이에 잡

동사니를 제외한 부분의 분석결과를 확인해 보니 91%의 정확도를 얻을 수 있었다. 

구분 공간 방향
가전 / 가구 박스 / 바구니 분석결과

TV 세탁기1 냉장고 에어컨 공기청정기 장롱 서랍장 소파 책상 의자 침대 옷 잡동사니 전체 잡동사니 제외

1 입구 전체 　 1 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 2 50% 100%

2 거실1 전체 1 1 　 　 　 　 2 1 1 1 1 　 　 85% 85%

3 거실1 남 　 1 　 　 　 　 　 1 1 　 　 　 1 75% 100%

4 거실1 서 　 1 　 1 　 　 3 1 　 　 　 1 1 50% 85%

5 거실1 북 1 　 　 　 　 　 3 1 　 　 　 　 1 75% 100%

6 거실1 동 　 　 　 　 　 　 2 　 1 1 1 　 　 100% 100%

7 거실1 전체 　 　 　 　 　 1 　 　 　 　 　 2 　 100% 100%

8 화장실1 전체 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 1 0% 　

9 주방1 전체 　 1 1 　 　 　 　 　 　 　 　 　 1 66% 66%

10 주방1 전체 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 2 0% 　

11 주방1 전체 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 1 0% 　

12 주방1 동 　 　 1 　 　 　 　 　 　 　 　 　 2 50% 100%

13 거실1 전체 1 1 　 1 　 　 1 1 1 　 1 　 　 70% 70%

55% 91%

기본
항목 세탁기 잡동사니

개수 1 1

분석

항목 세탁기 - 선반 서랍장

색상 -

면적 (%) 15.05876 - 17.79887 8.53909

부피 (m³) 0.57343 - 0.67778 0.32516

[거실 겸 침실 부분]

거실의 사진을 보면 TV, 소파, 세탁기, 서랍장, 책상, 의자, 기타 잡동사니로 되어있는 것을 볼 수 있다. 해당 

사진을 AI로 분석한 결과에서는 여러 개의 색상으로 물건을 분류하고 있었으며, 산출된 물건은 TV, 소파, 

서랍장, 책상, 의자 등으로 나타났다. 

[현관] 

[거실] 

[8평 현관] 

[8평 거실] 

[분석 결과] 

[분석 결과] 
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기본

항목 소파 책상 의자 침대 모니터 잡동사니

개수 1 1 1 1 1 1

분석

항목 소파 책상 회전의자 침대 컴퓨터 -

색상 -

면적 (%) 5.25911 3.65816 1.75487 8.2723 0.72593 -

부피 (m³) 1.85541 1.29060 0.61912 2.91847 0.25611 -

[침실2 부분]

침실2의 사진을 보면 서랍장, 침대, 옷, 기타 잡동사니로 되어있는 것을 볼 수 있다. 해당 사진을 AI로 분석한 

결과에서는 여러 개의 색상으로 물건을 분류하고 있었으며, 산출된 물건은 침대, 옷 등으로 나타났다. 

기본

항목 서랍장 침대 옷 -

개수 2 1 1 -

분석

항목 - 침대 옷 -

색상 - -

면적 (%) - 5.67457 1.76576 -

부피 (m³) - 1.02959 0.32038 -

  15평 아파트

15평 아파트는 현관, 주방, 침실1, 침실2 그리고 화장실로 구성되어 있었으며, 각각의 공간을 대상으로 AI 분

석한 결과는 다음과 같다.

[침실1 부분]

침실1의 사진을 보면 소파, 책상, 의자, 침대, 모니터, 기타 잡동사니로 되어있는 것을 볼 수 있다. 해당 사진

을 AI로 분석한 결과에서는 여러 개의 색상으로 물건을 분류하고 있었으며, 산출된 물건은 소파, 책상, 의자, 

침대, 모니터 등으로 나타났다. 

[15평 아파트 평면도] 

[침실1] 

[침실2] 

[15평 침실1] 

[15평 침실2] 

[분석 결과] 

[분석 결과] 
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  24평 아파트

24평 아파트는 현관, 주방, 침실1, 침실2, 침실3, 드레스룸, 화장실1, 화장실2로 구성되어 있었으며, 각각의 

공간을 대상으로 AI 분석한 결과는 다음과 같다.

[침실1 부분]

침실1 의 사진을 보면 TV, 에어컨, 옷, 서랍장, 기타 잡동사니로 되어있는 것을 볼 수 있다. 해당 사진을 AI로 

분석한 결과에서는 여러 개의 색상으로 물건을 분류하고 있었으며, 산출된 물건은 TV, 옷, 서랍장 등으로 

나타났다. 

  15평 아파트 분석 결과

15평 아파트를 분석한 결과, 아래 표와 같이 42%의 정확도를 얻었다. 오차가 생긴 이유를 확인해 본 결과 

앞선 8평 분석 결과와 같이 잡동사니 항목이 원인이였다. 따라서 잡동사니를 제외한 부분의 분석결과를 확

인해 보니 70%의 정확도를 확인할 수 있었다. 잡동사니를 제외했음에도 분석결과가 만족스럽지 못했다. 원

인을 분석해 보니 사진에 문제가 있었다. 객체를 추출하기 위해서는 어느 정도 물체가 나타나야 하는데 커

텐에 가려 있거나 옷이 서랍에 담겨 있거나 사진이 짤려 일부만 보인다거나 하는 경우가 많았다. 객체 인식 

정확도를 높이기 위해 향후에는 객체가 잘 보이고, 부피도 산정할 수 있도록 사진찍는 규칙 및 가이드 라인

을 마련하기로 했다.

구분 공간 방향
가전 / 가구 박스 / 바구니 분석결과

TV 장롱 서랍장 소파 책상 의자 침대 PC/모니터 옷 이불 잡동사니 전체 잡동사니 제외

1 방1 전체 1 　 　 　 1 1 　 　 　 　 1 50% 66%

2 방1 동 　 　 　 1 1 1 1 1 　 　 1 83% 100%

3 방2 전체 　 　 2 　 　 　 1 　 2 　 　 60% 60%

4 방2 전체 　 　 2 　 　 　 1 　 6 1 　 70% 70%

5 방2 동 　 1 　 　 　 　 　 　 5 　 　 100% 100%

6 화장실1 전체 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 1 0% 　

7 화장실1 전체 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 1 0% 　

8 화장실1 전체 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 1 0% 　

9 주방1 전체 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 2 0% 　

10 주방1 서 　 　 1 　 　 　 　 　 　 　 1 50% 100%

11 주방1 전체 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 4 0% 0%

12 방3 동 　 　 　 　 　 　 　 　 4 　 1 80% 80%

13 방3 남 　 　 　 　 　 　 　 　 1 　 1 50% 50%

42% 70%

[24평 아파트 평면도] 

[침실1] [24평 침실1] [분석 결과] 
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구분 공간 방향
가전 / 가구 박스 / 바구니 분석결과

TV 냉장고 에어컨 공기청정기 서랍장 소파 책상 의자 책장 침대 옷 이불 책 잡동사니 전체 잡동사니 제외

1 방1 전체 　 　 　 　 　 　 　 　 　 1 1 　 　 　 100% 100%

2 방1 동 1 　 1 　 1 　 　 　 　 　 1 　 　 1 60% 75%

3 방1 서 　 　 　 1 2 　 　 　 　 　 　 　 　 　 66% 66%

4 방2 전체 　 　 　 　 1 　 　 　 　 　 　 1 　 　 50% 50%

5 방2 동 　 　 　 　 1 　 　 　 　 　 　 　 　 1 50% 100%

6 방3 전체 　 　 　 　 　 　 1 2 1 　 　 　 　 　 100% 100%

7 방3 동 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 2 1 66% 100%

8 방3 서 　 　 　 　 　 　 1 1 　 　 　 　 1 　 66% 66%

9 화장실1 전체 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 1 　 　

10 화장대1 전체 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 1 　 　

11 주방1 전체 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 1 　 　

12 주방1 서 　 2 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 2 50% 100%

13 거실1 전체 　 　 1 　 1 1 1 　 　 　 　 　 　 　 75% 75%

14 거실1 동 1 　 1 1 1 　 1 　 　 　 　 　 　 　 60% 60%

15 거실1 남 　 　 1 　 　 1 1 　 　 　 　 　 　 　 66% 66%

67% 80%

기본
항목 TV 에어컨 옷 서랍장 잡동사니

개수 1 1 1 1 1

분석

항목 TV - 옷 서랍장 -

색상 - -

면적 (%) 0.55884 - 8.27594 0.34416 -

부피 (m³) 0.15491 - 2.29409 0.09540 -

[침실3 부분]

침실3의 사진을 보면 책상, 의자, 책, 책장으로 되어있는 것을 볼 수 있다. 해당 사진을 AI로 분석한 결과에서

는 여러 개의 색상으로 물건을 분류하고 있었으며, 산출된 물건은 책상, 의자, 책, 선반 등으로 나타났다. 

기본
항목 책상 의자 책장

개수 1 2 1

분석

항목 책상 테이블 의자 안락의자 선반

색상

면적 (%) 0.87221 0.74378 5.0352 6.65819 8.40821

부피 (m³) 0.21979 0.18743 1.26887 1.67786 2.11887

  24평 아파트 분석 결과

24평 아파트를 분석한 결과, 아래 표와 같이 67%의 정확도를 얻었으며, 잡동사니를 제외한 부분은 80%의 

정확도를 확인할 수 있었다. 

[침실3] [24평 침실3] [분석 결과] 
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AI 분석을 통한 빠른 처리 시간

AI 시스템을 활용한 이삿짐 추출과 부피 산정을 적용했을 때와 이사업체 코디가 방문하여 이삿짐을 산정했

을 때의 시간을 비교하였다.

AI로 처리했을 때, 사진 속의 객체 수에 따라 차이가 있지만 사진 1장당 대략 2~5초 정도의 시간이 걸렸다. 

이사할 공간을 10개(방, 거실, 화장실 등)로 구분하여 각 공간당 4장의 사진을 처리하는 것으로 한다면 전

체적으로 최대 4분 이내 처리가 완료된다.

반면 이사업체에 의뢰하여 결과가 나오기까지의 시간은 다음과 같다. 이사업체에 방문을 의뢰하면, 우선 이

사업체 직원이 직접 방문(1~2일 소요)해야 하며 방문 후 공간별(방, 화장실, 배란다 등) 5분, 전체적으로 1시

간 정도의 시간을 소요해 이사 비용을 책정하게 된다.

단순 비교를 하더라도 AI 분석을 통한 이사비용 산정은 이사업체 코디가 처리하는 방법에 비해 훨씬 간단

하며 빠른 결과를 제공할 수 있다.

플랫폼 적용

AI 처리로 분석된 결과를 통해 70~93%까지의 정확도로 객체를 추출하였다. 이는 높은 수치이긴 하나 견적

으로 처리하기엔 아직 위험 부담이 있어 이에 대한 보강은 필요할 것으로 보인다. 우선, 앞선 분석결과를 바

탕으로 AI 모듈을 보강하여 정확도를 높이는 것이 필요하며, 사진을 찍을 때 정확히 객체가 나올 수 있도록 

가이드라인을 제공하기로 했다. 높은 정확도로 플랫폼에 적용할 수 있도록 이 부분은 이후 ㈜모두플랫폼과 

함께 더 추진해 나아가고자 하며, 본 분석 시스템을 향후 API형태로 제공함으로써 이사 플랫폼 서비스에서 

바로 견적을 받아 볼 수 있게 될 것이다. 

또한, ㈜모두플랫폼은 클린 플랫폼 서비스도 함께 운영하고 있다. 클린 플랫폼은 역경매 가격 서비스 비교로 

좋은 청소 업체를 찾는 청소 플랫폼 서비스이다. 이사와 입주 청소를 함께 진행하는 수요의 증가와 개인 시

간과 경험을 중시하는 가치관과 가사 노동 효율성이 강조되고 있어 청소 서비스의 일반화가 진행됨에 따라 

이러한 시장 변화를 반영한 청소 플랫폼 서비스 사업을 운영하고 있다. 청소 플랫폼 역시 비용 산정과 산정 

시간에 있어 이사 플랫폼과 유사한 문제점들이 야기되고 있다. 이 청소 플랫폼에도 이와 유사한 AI 기술을 

접목한다면 많은 고객의 신뢰를 얻을 것으로 보인다. 더불어 투명한 업체 정보와 생생한 후기, 가격정보를 

제공하여 이사 시장과 마찬가지로 정보비대칭이 심한 청소 시장의 신뢰 회복에 이바지할 것으로 판단된다.

    APPLICATION TO BUSINESS     THE OUTCOMES

[모두플랫폼 - 모두이사] [AI 처리 시간] [이삿짐 처리 시간] 
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새로운 서비스 제공을 통한 고객 증가

㈜모두플랫폼의 이사 플랫폼 서비스에 AI 분석 서비스를 적용하면 이사비용에 대한 신뢰성 확보 및 시간 절

약이 가능해 이를 활용하여 비교 견적으로 삼고자 하는 고객들이 늘어날 것으로 보인다.

현재 ㈜모두플랫폼의 하루 이용 고객은 300건에 이르며, AI 분석 서비스가 도입된다면 해마다 2배 이상으

로 늘어날 것으로 ㈜모두플랫폼은 바라보고 있다. 

㈜모두플랫폼의 가장 큰 이슈사항은 이사업계에 대한 신뢰성 부분이었다. AI 분석 시스템을 통한 서비스가 

실행되면 이사 견적 산정에 있어 믿을 수 있는 근거가 마련될 것으로 여기며 이는 비용으로 산정할 수 없는 

무형의 자산으로 기대된다.

[연도별 일일고객 접수(예상)] [연도별 고객 추이(예상)] 

아이디어 단계의 서비스를 구체화할 수 있었습니다

이사를 생각하시는 분들이 겪는 문제는 어떤 업체와 진행할 것인지, 비용은 얼마인

지, 원하는 날짜에 이사가 가능할지, 이사업체는 믿을만 한지 등 많은 고민을 안고 

이사를 하게 됩니다. 저희 회사는 이런 고객의 고민을 조금이나마 덜어주고자 서비

스를 시작하게 되었습니다.

사업을 진행하며 지역별·일자별·근로자의 능숙도별·이사비용 책정 방식 등의 차이

로 인해 불편해하는 고객들이 많다는 것을 알 수 있었습니다.

이런 부분에 대해 생각과 고민만 반복하던 중 아이디어 단계인 “AI를 활용한 이사비용 산출” 서비스를 중소기

업 빅데이터 분석·활용 지원사업을 통해 테스트해 볼 수 있었으며 분석 결과를 통해 사업을 더욱 구체화 했습

니다. 여기에서 멈추지 않고 지속적으로 발전시킬 수 있는 방안을 모색하여 좋은 기회가 헛되지 않도록 노력

하겠습니다.

심준보 대표이사

생생 Interview
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였고, 시계열 분석을 통하여 온라인 트렌드를 파악하였다. 그 결과, 소재 부문과 제품 컬러 부문, 제품용량 부

문별 순으로 니즈를 파악했고 타겟팅 대상을 특정하고 관련 키워드를 파악함으로써 적절한 판매 전략을 수

립할 수 있었다. 또한 온라인 콘텐츠 분석, 광고 채널 분석, 마케팅 키워드 분석을 진행하여 벤치마킹 대상 브

랜드 특징 및 요소를 파악함으로써 유효한 마케팅 전략을 수립했다. 이러한 빅데이터 분석을 통한 마케팅 방

안 및 판매 전략 수립으로 브랜드 인지도를 높이고 신규 시장으로의 안정적인 정착과 확장을 꾀하고자 한다.

‘키즐리’, 대중 브랜드로의 도약

신종 코로나바이러스 감염증(코로나19)이 장기화되면서 보

육시설의 휴업과 재택근무의 확대로 보호자의 주 양육활동

이 증가하였다. 이에 따라 코로나 발생 이전 대비 육아용품

에 대한 관심도도 한층 더 증가한 상황이다. ‘단계적 일상회

복’에서 ‘포스트코로나’시대로 이어지면서 재택근무 등이 자

연스러운 근로 문화로 자리를 잡아 특히 안정성이 중요한 

유아용 식기류 관심과 수요는 꾸준한 상승세를 이을 것으로 

보인다. 

이에 ㈜제이엠아이엔티엘은 기존 웨건 및 유모차 전문 판매 

기업에서 자체적인 육아용품 브랜드 ‘KIZZLY(키즐리)’를 런

칭하여 흡착식판 및 이유식 용기 등 육아용품 제품라인을 

확장하였다. 하지만 기존 유아용 식기류 시장은 기존 브랜

드가 점유하고 있어 상대적으로 소비자 관심도 및 인지도가 

부족한 현황이다. 또한 마케팅 전문가의 부재와 마케팅 소

구점의 부재로 이러한 여건을 극복하는 마케팅 전략 수립이 

필요했다. 

따라서 본 사업에 지원하여 빅데이터 분석을 통해 마케팅 방

안 및 판매 전략을 수립하고자 하였다. 주로 온라인 마켓 위

주로 판매가 이루어질 것이기에 소비자의 구체적인 니즈를 

파악하기 위하여 온라인상 이유식 용기 및 식판에 대한 언

급량 분석과 화제어/연관어 분석 및 긍·부정 분석을 진행하

활용지원 프로젝트 기간	

2021년 7월 ~ 12월

수집데이터 대상 기간	

2018년 1월 1일 ~ 2021년 6월 30일

수집데이터	 	

네이버 블로그, 카페, 인스타그램

분석 솔루션	

WISE-BICrawler, Bicnalyzer, D-map, 

TextMiner

참여 기업	

• ㈜제이엠아이엔티엘 - 수요기업 

•  ㈜와이즈넛 - 데이터 분석 전문기업

프 · 로 · 젝 · 트 · 개 · 요

    BUSINESS CHALLENGES

[㈜에이엠아이엔티엘 특허증 및 제품 종류] 

* 실리콘 성분 성적서

*아기 턱받이 *흡착식판 *빨대컵 *이유식 보관용기

빅데이터, 

아이와 부모 모두의 만족을 이끌다!

유아용품 수요자의 NEEDS를 공략하라!
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비즈니스 이슈를 바탕으로 빅데이터 분석주제를 정의하라

한국지능정보사회진흥원의 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여하게 된 ㈜에이엠아이엔티엘은 

유아용 식기류에 대한 대중들의 인식과 트렌드를 SNS상의 소비자들의 목소리를 통해 찾아보고자 하였고, 

소비자 선호요인을 확인하여 제품 기획 요인이나 마케팅 전략 요인을 데이터 기반으로 찾기를 원했다.

빅데이터 분석주제 

• 유아용 식기류 시장(흡착식판, 이유식 용기) 트렌드 분석 

• 유아용 식기류에 대해 온라인 상 언급되는 화제어 및 연관어 분석

• 유아용 식기류에 구매요인별(컬러, 용량, 프로모션) 심층분석

• 채널별 홍보에 최적합한 채널 도출 및 각 채널별 화제어 비교

㈜에이엠아이엔티엘은 금번 사업에서 ㈜와이즈넛와 함께 ㈜와이즈넛의 텍스트 가공 솔루션인 ‘WISE-BI-

Crawler’를 통해 데이터를 수집하고, ‘와이즈넛 Bicnalyzer’로 텍스트 가공을 진행, 데이터 시각화 툴인 

‘D-MAP’ 솔루션을 활용하여 온라인상 유아용 살균 제품의 여론을 파악하고자 한다.

분석개요

• 분석대상기간 2018년 1월 1일 ~ 2021년 6월 30일

• 데이터출처 네이버 블로그/네이버 카페/인스타그램 

• 분석 솔루션  WISENUT BICrawler(수집플랫폼), WISENUT BIGAnalyzer(텍스트분석플랫폼), 

WISENT D-MAP(소셜분석플랫폼), WISENUT TextMiner(텍스트마이닝 솔루션)

㈜에이엠아이엔티엘은 2013년 유아용품 쇼핑몰인 ‘유아이몰’을 런칭하면서 유아의류, 유모차, 카시트 등 수

입 유아용품 쇼핑몰 사업으로 설립되었다. 이후 독일 SIEGLINDE BAYER CHIC 2000 GmbH 사의 프리미

엄 유아용품 브랜드인 시크포베이비의 공식 아시아 총판으로서 유아웨건을 국내 독점수입하면서 제품 판

매 등의 영업 활동이 주를 이루었다. ‘아이를 위한 제품’이 기업의 주요 핵심이며 ‘아이를 최우선으로 하는 

부모와 아이의 행복을 위한 유아전용 브랜드’로 정착된 기업이미지가 이 기업의 강점이다. 코로나19 상황이 

장기화되면서 외부활동이 줄어들고 집안에서의 양육활동이 증가하는 상황에서 이러한 강점을 이용하여 아

이를 위한 제품라인의 다각화(유아용 식기류)를 통해 위기를 기회로 극복하고자 한다. 

유아 제품의 최적의 선호 요인을 찾아라

㈜에이엠아이엔티엘은 기존 외출 상품(유아용 웨건)을 판매하는 업체로, 유아용 식기류 시장에서는 기존에 

고수해온 마케팅 및 영업 전략과는 전혀 다른 판매 전략이 필요했다. 이에 마케팅 및 판매 전략 수립을 위해 

‘흡착식판’과 ‘이유식 용기’ 각각의 구매요인에 대한 확인을 원했다. ‘흡착식판’과 ‘이유식용기’의 시계열 추이 

분석을 통해 전반적인 시장 및 소비자 트렌드를 파악하고, 화제어/연관어 분석 및 긍·부정 분석을 통해 소

비자의 선호요인을 제품 컬러별, 용량별, 프로모션별로 확인하여 당사 기획 제품의 최적화 판매 전략을 마

련하기로 하였다.

유아 시장에 맞춤화 채널과 전략을 찾아라

㈜에이엠아이엔티엘은 ‘키즐리’라는 자체 브랜드를 런칭하여 흡착식판과 이유식 용기 및 유아용 식기류와 

식탁 의자 등을 판매하고 있다. 하지만 ‘키즐리’에 대한 소비자의 낮은 인지도, 마케팅 전문가의 부재 및 마

케팅 소구점이 부재한 상황이다. 효과적으로 브랜드 인지도를 높이고 판매를 증대하기 위해 마케팅 대상 

맞춤 채널 설정과 전략 수립을 원했다. 이를 위해 동종업계 브랜드별 온라인 콘텐츠 분석, 광고 채널 분석, 

마케팅 키워드 분석을 진행하여 벤치마킹 대상 브랜드 요소를 파악하고 적절한 마케팅 전략을 수립하기로 

하였다.

    BIG DATA ANALYSIS
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소재는 안전성이 탁월한 ‘실리콘’, ‘블루/핑크/그린’ 컬러, ‘200mL/240mL’ 용량 선호

이유식기류 구매 요인별 심층 분석을 진행하였다. 이유식 용기 소재별 언급량 분석 결과, 실리콘 > 유리 > 

플라스틱 > 트라이탄 > 스테인리스 순으로 나타났다. 이 중 실리콘이 약 절반 정도를 차지하여 가장 선호가 

높은 것으로 나타났다. 소재별 선호 요인을 확인하고자 소재별 연관어 분석을 진행했다. 타 소재에 비해 실

리콘은 디자인을 중시하는 것을 확인할 수 있었다. 특히 ‘걱정’, ‘환경호르몬’과 같이 위생에 대한 우려를 확

인할 수 있었다.

또한 이유식 용기 시장 선호 컬러 분석시 ‘흡착식판’, ‘이유식 용기’에서 선호 컬러가 다르게 나타나는 것

을 확인할 수 있었다. ‘흡착식판’의 경우 블루 > 핑크 > 그레이 > 그린 > 화이트 > 퍼플 > 아이보리 순으

로 나타났으며, ‘이유식 용기’의 경우 그린 > 블루 > 핑크 > 화이트 > 옐로우 > 퍼플 > 아이보리 > 베이

지 순으로 나타났다. 이유식기류에서 제품 용량도 구매에 영향을 미치는 요소로 나타났는데, 선호 용량은 

200mL/240mL 로 나타났다. 

⇒  이유식기류 구매요인 세부 분석을 통해 소비자들이 선호하는 요인들이 무엇인지를 파악하였다. 소

비자들의 선호요인으로 파악한 ‘실리콘’ 소재, ‘블루/핑크/그린’ 컬러, ‘200mL/240mL’ 용량을 활

용하여 제품을 기획하기로 했다. 

‘초기/후기 이유식 시기’ 아이 엄마를 핵심 타겟으로 공략하라!

‘유아식 용기’ 브랜드인 키즐리는 기존 ‘아이 엄마’라는 범용적인 타겟을 대상으로 제품을 판매해왔다. 하지

만 이유식 시장은 빠른 아이의 발달 속도처럼 시기에 따른 제품의 주기가 존재하여 이유식 시기별 적절한 

제품 마케팅 전략이 중요하다. 이러한 전략을 마련 및 제품의 핵심 타겟군을 도출하기 위해 이유식 시기 관

련 언급량을 확인해보았다.

‘흡착식판’에서 이유식 시기 언급량을 분석한 결과, ‘후기 이유식’(10개월 이상) 언급량이 가장 많았고 뒤를 

이어 ‘초기 이유식’ > ‘중기 이유식’이 뒤를 따르고 있다. 또한 ‘이유식 용기’의 경우, ‘초기 이유식’(3~6개월)

이 가장 높은 언급 비중을 보였다. 이를 통해 제품의 종류별로 제품을 사용하는 시기가 다른 것을 확인할 

수 있었다.

⇒  이유식기류 시장은 제품 종류에 따라 선호하는 시기가 존재하여 해당 시기에 맞춰 해당 시기의 아이 

엄마를 핵심 타겟으로 제품 판매 전략을 도출하였다.

[이유식 용기 종류별 이유식 시기 언급 비중] 

[구매요인 세부 분석 결과] 

흡착 식판 이유식 용기

이유식 용기 소재별 언급량 이유식 용기 용량별 언급량흡착 식판
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것으로, 해당 채널에서 소비자들과 활발히 상호작용하고 있는 것을 확인할 수 있다. A사는 카페·블로그 중

심, D사는 블로그 중심인 것으로 나타났다. 또한, 키즐리의 경우 이유식용기와 ‘스푼’, ‘턱받이’의 동시 언급 

빈도가 높게 나타난 것을 확인할 수 있었다. 

⇒  앞선 데이터들을 종합적으로 확인했을 때, 키즐리가 타사에 비해 인스타그램 점유율 1위라는 점을 

활용한 마케팅 전략을 도출했다. 인스타그램 채널 중심으로 인플루언서 협찬 및 체험단 이벤트 기획 

및 소비자 선호 제품 키워드와 연관한 마케팅, 연관어로 도출되는 ‘스푼’, ‘턱받이’와 함께 세트상품

을 활용한 마케팅을 고려하기로 했다. 

이유식기류 선호 프로모션 방식은 ‘할인’, 인스타그램은 ‘체험단’

이유 식기류 프로모션 관련 키워드 분석 결과, 할인이 거의 절반에 가까운 점유율로 가장 많이 언급이 되었

다. 블로그, 카페, 인스타그램 등 채널별 소비자들이 선호하는 프로모션 종류를 확인하기 위해 각각 채널별 

프로모션 종류별 언급량을 비교 분석하였다. 블로그와 카페의 경우 할인, 무료, 쿠폰, 특가 등에 관심이 높

았다. 인스타그램의 경우 체험단 프로모션에 관심이 높은 것을 확인할 수 있었다.

⇒  온라인 바이럴 마케팅은 제품 인지도를 높이기 좋은 마케팅 전략이다. 온라인 채널별 소비자들이 

선호하는 프로모션 방식에 차이가 있기 때문에 각각 채널별로 소비자 맞춤형 프로모션을 기획하기

로 했다. 

키즐리만의 차별화된 홍보 채널과 키워드를 선정하라!

경쟁사별 데이터 분석을 통해 이유식기류 시장에서 ‘키즐리’ 브랜드만의 포지셔닝 방법을 고안하고자 한다. 

전체적으로 경쟁사 ‘A사’, ‘B사’ 브랜드에 대한 높은 관심이 나타나며, 최근 언급량이 급상승한 브랜드는 ‘C

사’로 확인할 수 있었다. 채널별 버즈량 분석 결과, 키즐리는 전체 게시글의 80%가 인스타그램에서 나타난 

[채널별 선호 프로모션 종류 분석] 

[경쟁사 브랜드별 채널별 점유율 비교 및 당사 제품 주요 키워드 분석] 

프로모션 관련 키워드

주요 경쟁사별 채널 점유율 분석 화제어 TOP100 워드 클라우드 키즐리 네이버 연관검색어 TOP10
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콘텐츠 분석 결과를 활용한 제품 체험 협찬과 댓글 체험 이벤트 실시

경쟁사와 당사의 채널별 점유율 분석 시, 당사는 인스타그램 채널에서 점유율 1위를 차지했다. 따라서 당사

의 강점을 살리는 방향으로 인스타그램 채널 대상으로 마케팅을 강화하고자하였다. 인스타그램 유효 프로

모션 분석 결과 인플루언서 제품 체험 협찬과 댓글 참여 이벤트가 소비자들에게 유효한 홍보 전략으로 나

타났다. 분석 결과를 활용하여 인스타그램 채널 중심의 체험단 이벤트와 댓글 참여 이벤트를 진행하였고, 

인플루언서 제품 협찬을 통해 소비자들의 인지도를 강화하고 당사 제품 구매 페이지 유입을 높일 수 있도록 

하였다. 

분석 결과를 활용한 실리콘 소재 신제품 출시

흡착식판 제품 속성별 심층 분석 시, 소재에서 선호도가 높게 나타난 것은 ‘실리콘’이었다. 소비자 선호 요인

을 반영하여 ‘실리콘’ 소재의 신제품을 기획 및 출시하기로 하였다. 색상의 경우, ‘흡착식판’의 경우 블루, 핑

크 로 나타났으며, ‘이유식 용기’의 경우 그린, 블루 색상이 선호도가 높게 나타나 것을 확인할 수 있었다. 선

호도가 높게 나타난 소재 및 색상을 반영하여 ‘블루, 핑크, 그린’ 컬러의 상어 흡착식판 제품을 출시하였다. 

소비자 선호가 포함된 용기 및 스푼 세트 상품 출시

키즐리의 이유식 용기 또는 흡착 식판 구매시 연관어로 ‘턱받이’ 와 ‘스푼’이 가장 많이 도출되었다. 기존 흡

착식판 단일 상품에 대한 신제품 출시를 목표로 하였지만, 데이터 분석을 통해 흡착식판과 연관있는 스푼, 

턱받이에 대한 니즈가 높게 나타나는 것을 확인할 수 있었다. 이에 데이터 분석 결과를 활용하여 단일 상품 

판매 전략이 아닌 당사 신제품과 스푼 세트 상품을 구성하여 소비자 선호 요인을 포함시키고자 하였다.

    APPLICATION TO BUSINESS

[신제품 상어 흡착 식판과 스푼 세트 상품 출시] 

[인스타그램 제품 체험단 이벤트 및 인플루언서 협찬 이벤트 진행] 
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하여 마케팅 전략을 재수립하였고, 인스타그램 채널 유입을 높이기 위해 해당 채널에서 선호도가 높게 나타

나는 신제품 체험단 모집 및 댓글 이벤트를 진행하였다. 이를 통해 자사 홈페이지 유입률을 높일 수 있었으

며, 높은 유입률은 구매로 이어지는 결과를 얻을 수 있었다. 결과적으로 9월 대비 10월 스마트스토어 결제

수는 50% 증가하였고, 키즐리 자체 SNS의 게시글이 사용자들에게 노출된 노출수(건)와 게시글을 접한 사

람수인 도달수(명)도 각각 10%, 20% 증가한 결과를 얻을 수 있었다. 
신제품 ‘상어 흡착 식판’ 출시 및 세트 상품 구성 판매로 매출 약 15% 상승

소재와 색상, 상품 구성에 대한 분석 결과를 활용하여 실리콘 소재와 블루, 핑크, 그린 색상의 ‘상어 흡착 식

판’을 출시하였다. 신제품 출시뿐만 아니라 기존 제품 구성을 새로 기획을 하였다. 단일 제품만 판매했던 기

존 마케팅 전략에서 단일 상품과 연관된 제품의 구매 수요가 높게 나타난 것을 확인하고 연관 제품 중 선호

도가 높게 나타난 ‘스푼’과 세트 상품을 기획 및 해당 상품에 대한 할인 프로모션을 진행하였다. 그 결과 신

제품 출시 이전보다 매출이 15% 향상하는 결과를 얻을 수 있었다. 

SNS 맞춤형 홍보 진행 결과, 스마트스토어 유입률/결제수 증가

자사 및 경쟁사 프로모션 및 콘텐츠 분석 결과를 활용하여 자사가 강점이 있는 채널인 인스타그램 채널을 

집중 공략하였다. 이유식 용기 시장 게시글 중 인스타그램 채널에서 선호도가 높은 프로모션 결과를 반영

    THE OUTCOMES

[스마트스토어 판매량 결과] [SNS 마케팅 결과] 

9 월 대비 10 월 SNS 성과 증가 비중

팔로워수 96명 ▲

영상 조회수 5,752 ▲

노출수 10% ▲

도달수 20% ▲

9월 대비 10월 스마트스토어 성과 증가 비중

결제수 50% ▲

방문횟수 18% ▲

페이지뷰 20% ▲

평균체류시간 10% ▲

빅데이터를 활용해 유아용품 수요자 Needs를 공략할 수 있었습니다

당사는 유아용품 수입유통 업체로 기존에 판매하던 외출용품에서 제품군을 확장하

여 발육용품을 런칭 하였습니다.

발육 용품 중 유아 식기류를 메인 제품으로 선정하여 판매를 시작하여 기존에 판매

했던 외출 용품과 완전히 다른 마케팅 전략과 영업 방침이 필요했지만 내부에서 자체

적으로 진행한 시장조사에는 한계가 있었습니다.

이러한 상황에서 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여하여 SNS와 커뮤니티 등의 컨텐츠나 시장 트렌

드, 타사 판매 정책 등을 자세하게 확인할 수 있었고, 이러한 데이터를 기반으로 자사 컨텐츠, 온라인 판매 정책이

나 프로모션 등을 새롭게 기획하였습니다.

새로운 프로모션은 온라인 판매 채널 유입률과 결제 수 증가 및 매출 증대로 이어졌습니다.

향후에도 매출 상승세를 이어나가 판매 상위 브랜드로 자리잡을 수 있도록 트렌드에 맞는 제품 출시와 마케팅 및 

판매 전략을 수립할 예정입니다.

김인화 해외영업팀 과장

생생 Interview
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에이트테크는 리서치 내용을 바탕으로 고객이 어플을 통해 폐기물을 배출하면 폐기물을 직접 수거하고 폐

기물 처리장에서 폐기물을 분류하는 것으로 비즈니스 방향을 설정했다. 또한, 분류된 폐기물은 재활용을 

통한 제품 판매와 데이터 기반 수익성 비즈니스 모델로 수익 창출 방안을 기획했다. 따라서 데이터 기반의 

수익을 창출하는 방안을 외부데이터 분석을 통해 도출했으며, 분석한 결과 물류비용 절감과 사업확장을 위

한 의사결정 분석 도구로 활용하고 데이터 기반 마케팅으로 활용이 가능한 것으로 파악했다.

결과적으로 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업으로 분석한 내용을 포함하여 투자유치에 성공했다. 투

자기관은 ‘비젼 크리에이터스’이며 투자단계는 Seed이다. 또한, 올해 폐기물 분류 시스템 1~2대 판매 예정으

로 내년에는 20대 이상 판매 목표로 설정했다. 폐기물 분류 시스템 판매가 증가함에 따라 데이터 기반 지속 

가능한 수익이 가능할 것으로 기대된다. 

환경과 작업자의 업무 효율을 생각하는 ‘(주)에이트테크’ 

자동 폐기물 분류 시스템 개발 업체 에이트테크의 주력 제

품으로는 인공지능 기반 스마트 자원순환 선별 로봇 ‘에이

트론(ATRON)’이 있다. 에이트론은 기존에 사람의 손으로 

재활용품을 분류하던 업무를 자동화하는 지능형 로봇이다. 

현재는 기술 개발 위주로 성장 중이며, 폐기물 분류 시스템 

판매만으로 지속적인 수익 창출을 기대하기 어려워 사업 확

장이 필요했다. 따라서 폐기물 분류 시스템을 통해 수집되

는 데이터를 기반 비즈니스 모델을 구축하기 위해 중소기업 

빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여하게 되었다.

AI 폐기물 분류 시스템의 시장 조사 및 선진 사례분석 등 리

서치를 통해 현재 AI 폐기물 분류 시스템 시장은 국내·외 모

두 성장 중임을 알 수 있었다. 하지만 AI 폐기물 분류 시스템 

시장은 소수기업이 경쟁하는 구도이며 시장에 진입하기 위

해서는 폐기물 분류 정확도와 분류 속도와 같은 기술적 허

들을 넘어야 했다. 그리고 폐기물 처리장에 모아진 대량의 

폐기물을 자동으로 분류할 수 있는 AI 기반 자동 폐기물 분

류 시스템 시장 외에도 아파트와 같은 공공시설에 설치하

는 소형의 AI 기반 자동 폐기물 분류함 시장이 존재한다. 시

장은 작지만, 현재 수익을 창출하는 기업보다 에이트테크는 

더 높은 기술력을 가지고 있어서 시장 진입이 가능한 것으

로 파악했다. 

활용지원 프로젝트 기간	

2021년 9월 ~ 12월

수집데이터 대상 기간	

2021년 9월 ~ 2021년 10월

수집데이터	 	

마켓 리서치 데이터

분석 솔루션	

㈜몬드리안에이아이의 Yennefer Labs

참여 기업	

• ㈜에이트테크 - 수요기업 

•  ㈜몬드리안에이아이 

- 데이터 분석 전문기업

프 · 로 · 젝 · 트 · 개 · 요

    BUSINESS CHALLENGES

[에이트테크 이미지] 

폐기물 분류 시스템 개발 기업 

㈜에이트테크의 수익성 모델을 발굴하다!

데이터 활용성을 높인 비즈니스 전략 수립
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시장조사 및 선진 사례를 분석하여 데이터 기반 비즈니스 분석주제를 정의하라

중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여하게 된 에이트테크는 시장조사를 통해 AI 폐기물 분류 시장

을 파악하고 선진 기업을 분석하여 비즈니스 방향을 설정하고자 했다.

리서치 분석주제 

• AI 폐기물 분류 시장 분석

• 선진 기업 사례 분석

AI 폐기물 분류 시스템 시장(폐기물 처리장에 설치)은 성장 중이나, 소수 기업의 경쟁구도, 
그리고 기술적 장벽 존재

폐기물 처리 시장의 추이를 분석한 결과, 국내 폐기물 처리 시장은 성장 중으로 나타났다. 성장 요인에는 자

원의 절약과 재활용 촉진에 관한 법률 시행령에 따라 특정 품목 생산 사업자는 재활용 의무량만큼 반드시 

에이트테크는 AI 기반 스마트 자원순환 로봇 ‘에이트론’을 개발하여 공급하는 업체로 현재는 기술개발이 완

료되었으며, 2021년 6월 이후 실증 테스트를 진행 중이다. 2020년 5월 설립 후, 전국 규모의 각종 대회에서 

장관상과 대상 등 다수 수상했으며, 협력사가 12곳이 넘는 작지만 알찬 기업이다. 에이트테크의 주력 제품

인 ‘에이트론’은 기존의 사람의 손으로 재활용품을 분류하던 업무를 자동화하는 지능형 로봇 제품이며, ‘에

이트론’으로부터 수집되는 데이터를 활용한 수익성 비즈니스 모델 구축하고자 한다.

폐기물 분류 시스템에서 수집되는 데이터 기반 수익성 비즈니스 전략 수립 필요

에이트테크는 기술 개발 위주로 성장 중이나, 수익 창출을 위해 구체적 비즈니스 전략이 필요하다. 폐기물 

분류 시스템 기계의 직접적인 판매로 1차 수익 모델을 계획하고 있으나, 폐기물 분류 시스템의 직접 판매만

으로 지속적인 수익 창출을 기대하기 어렵고 사업 확장에 한계가 존재한다. 따라서 해당 시스템을 통해 수

집되는 데이터를 활용한 2차 비즈니스 모델을 설계 하기 위해 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참

여했다.

[에이트론 이미지] 

    RESEARCH

[국내 폐기물 처리 시장] 

국내 폐기물 처리 시장 규모 전망 국내 폐기물 처리업 성장세
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에이트테크의 기술력은 AI 폐기물 배출함 시장으로 진입 가능

폐기물 분류 시장의 비즈니스 모델을 조사한 결과, AI 폐기물 분류 기술을 활용한 시장은 폐기물 처리장을 

타겟으로 하는 AI 폐기물 분류 시스템 시장이 있으며, 공공시설에 시민 참여를 유도하는 AI 폐기물 분류함 

시장이 있다. AI 폐기물 분류 시스템 시장은 분류 속도, 분류 정확도 두 가지의 기술적 장벽이 존재했다면, 

AI 폐기물 분류함은 분류 정확도만을 요구한다. 현재 국내 AI 폐기물 분류함으로 수익을 창출하고 있는 기

업은 페트병과 캔만을 분류하거나 시민이 직접 폐기물 분류 배출 후 배출함 안에서 폐기물을 인식하는 형

태이다. 따라서 현재 에이트테크의 폐기물 종류를 자동으로 분류하는 기술력을 이용하여 국내 AI 폐기물 

배출함 시장에 진입이 가능할 것으로 판단된다.

회수해야 하며, 최근 코로나19 장기화로 비대면 소비가 늘면서 생활 쓰레기의 급증이 있다. 그래서 재활용 

의무량만큼 회수해야 하는 기업은 기술력을 갖춘 폐기물 처리장을 찾기 시작했다. 하지만 폐기물 처리 시설

에 대한 투자 속도가 폐기물 증가세를 따라가지 못하는 상황으로 폐기물 처리 비용이 증가하고 있으며, 아

직 국내 폐기물 처리장에 AI 폐기물 분류 시스템을 도입한 사례를 찾아보기 어렵다.

세계적으로는 폐기물 처리장에 AI 폐기물 분류 시스템을 설치한 사례를 많이 찾아볼 수 있었다. 또한, 세계

의 AI 폐기물 분류 시스템 시장은 예측기간(2021~2026년) 동안 연 19.5% 성장률을 보이고 있으며, 중국의 

폐기물 수입 규제 강화조치와 각 나라의 재활용관련 정부 규제 강화는 시장 판도를 형성하는데 중요한 역

할을 하고 있다. 하지만 AI 폐기물 분류 시스템 시장은 주요 소수 5개 기업(Machinex Industries Inc, AMP 

Robotics Corporation, Bulk Handling Systems, ZenRobotics Ltd, Sadako Technologies)의 경쟁구도였다. 

시장진입을 위해서는 주요 소수 기업보다 좋은 AI 폐기물 분류 시스템 성능이 필요하다.

5개의 주요 소수 기업을 분석해본 결과 AI 폐기물 분류 시스템 시장은 두 가지 기술적 진입 장벽이 존재한

다. 두 가지 기술적 장벽은 분류 속도와 분류 정확도이며, 분류 정확도는 최소 98% 이상이며 분류 속도는 

4,000pick/hour 이상을 요구한다. 이는 AI를 통한 폐기물 분류 기술과 센서를 복합적으로 활용하여 높은 

폐기물 분류 속도와 분류 정확도 성능에 도달한 것으로 파악했다. 따라서 AI 기술을 이용하는 에이트테크

의 기술로 AI 폐기물 분류 시스템 시장에 진입하기 위해서는 두 가지 기술적 장벽을 넘어야 할 것으로 판단

된다.

[세계 AI 폐기물 분류 시장] 

[선진 기업 분석] 

[AI 폐기물 배출함 기업 분석] 

AI 폐기물 분류 시장 규모 성장률

선진 기업 연차와 연매출 관계

A사 B사

선진 기업  AI 폐기물 분류 시스템 성능

주요 기업 AI 폐기물 분류 시스템 시장
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시민의 참여를 유도하는 비즈니스로 수익성 비즈니스 모델 확장

현재 에이트테크에서 개발하는 AI 폐기물 분류 시스템은 컨베이어에 지나가는 폐기물을 인식하고 분류하

는 형태이기 때문에 폐기물 처리장을 타겟으로 하는 비즈니스 모델은 유지하고, 어플을 이용해 시민이 폐기

물 배출 신고를 하면 직접 폐기물을 수거하는 비즈니스 모델로 확장하기로 했다. 그래서 현재 에이트테크는 

AI 폐기물 분류 시스템과 어플을 개발하고 있으며, 추후 데이터 기반 수익성 모델 구축을 위해 데이터 수집

이 필요한 항목과 데이터 활용방안을 외부데이터를 활용해 분석했다.

폐기물 분류 및 어플을 통해 수집이 필요한 데이터 항목 설정

에이트테크는 현재 어플 개발 중으로 시민이 어플을 통해 폐기물을 배출했을 때 시장 가치가 있고 분석이 

가능한 데이터 항목을 설정할 필요가 있었다. 그래서 실제 거래가 되는 외부데이터를 분석해본 결과 엘지 

유플러스에서 판매하는 유동 인구 데이터는 이용 고객의 현황을 파악하여 상권분석이나 지자체별 행정수

요에 맞는 정책 수립 용도로 활용이 되고 있었다. 엘지 유플러스 유동 인구 데이터 외 거래되고 있는 데이터

를 분석하여 에이트테크에서 데이터를 활용하기 위한 데이터 수집 항목을 설정하고 공유했다. 

⇒  AI 폐기물 분류 시스템(폐기물 처리장) : 기회 요인으로 시장 규모가 AI 폐기물 배출함 시장보다 크

고, 국내외 폐기물 분류 시스템에 대한 수요가 증가할 것으로 기대되며, 위기 요인으로 기술을 고도

화하는 알고리즘 개발이 요구되어 기술적 장벽이 있음

⇒  AI 폐기물 배출함(공공시설) : 기회 요인으로 아직 시장을 선점한 기업이 없으며, 경쟁업체가 많지 

않다. 또한, 에이트테크 기술력으로 시장진입이 가능하다. 하지만 시장규모가 AI 폐기물 분류 시스

템 시장보다 작다.

[두 가지 데이터 기반 컨설팅 방향] 

[에이트테크 비즈니스 프로세스] 

    APPLICATION TO BUSINESS

AI 폐기물 분류 시스템 (폐기물 처리장) AI 폐기물 배출함 (공공 시설)

비즈니스 프로세스
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수집되는 데이터 활용방안으로는 크게 R&D, 마케팅, 경영관리, 직접 판매가 있다. 첫 번째 R&D는 폐기물 

배출 현황 분석, 폐기물 배출 추이 분석을 통해 유의미한 결론을 도출할 수 있다. 그리고 유동 인구와 폐기

물로부터 수집된 브랜드 배출량 파악으로 데이터 기반 마케팅 서비스가 가능하며, 폐기물 수거를 위한 물

류 관리를 통해 물류비 절감이 가능하다. 마지막으로 데이터를 판매할 수 있는 데이터 거래소에 데이터를 

판매 가능한 형태로 가공하여 판매할 수 있다.

⇒  폐기물 처리장 타겟은 유지하며, 시민 참여를 유도하여 폐기물을 수거하는 비즈니스 방향을 설정했

으며, 실제 거래가 되고 분석 용도로 활용되고 있는 유동 인구 데이터와 폐기물 분류 데이터를 분석

하여 에이트테크에서 수집이 필요한 데이터 항목을 설정했다. 또한, 데이터는 R&D, 마케팅, 경영관

리, 직접 관리로 활용할 수 있다.

AI 폐기물 분류 시스템으로 수집되는 데이터 역시 추후 데이터 분석 및 활용 방안을 고려하여 데이터 수집

이 필요한 데이터 항목을 설정했다. 폐기물 분류 데이터는 AI 폐기물 처리장에서에서 폐기물 분류 현황을 

파악할 수 있는 대시보드로 활용될 수 있으며, 시민이 직접 소비하고 버린 정보이기 때문에 신용카드 지출 

데이터만큼 활용도가 높을 것으로 판단된다. 폐기물 분류 데이터를 활용하는 예시로 오이스터에이블 기업

의 경우 AI 폐기물 분류함을 통해 폐기물의 브랜드를 수집하여 마케팅 용도로 활용하고 있었다.

[어플을 통한 데이터 수집 항목] 

[폐기물 분류 시스템을 통한 데이터 수집 항목] 

[데이터 활용방안] 

데이터 항목

데이터 항목

데이터 분석

데이터 분석 데이터 활용데이터 저장데이터 수집

데이터 수집 항목 공유

데이터 수집 항목 공유

데이터 분석

외부 데이터 수집 및 활용방안

외부 데이터 수집 및 활용방안
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폐기물 분류 시스템 판매를 통해 데이터 수집량이 증가하고 수집된 데이터 분석을 통해 데이터를 기반으로 

지속 가능한 수익 창출이 가능할 것으로 기대된다.

데이터 기반 수익성 모델 구축

분석결과를 적용해 시민이 버린 폐기물을 직접 수거해오는 방식으로 비즈니스를 확장하면 물류비용 감소

가 중요한 요인이 될 것이다. 따라서 앞서 설정한 데이터 항목에 따라 폐기물 분류 및 어플을 통해 수집된 

지역별 폐기물 배출량 데이터를 시계열적으로 분석하고 최적의 폐기물 수거 경로를 파악하여 물류비용 절

감을 기대할 수 있다. 그리고 이용 고객이 증가함에 따라 이용 고객을 분석하여 폐기물 수거 가능 지역 확대

를 위한 의사결정 분석 도구로 활용할 수 있다. 마지막으로 폐기물 분류 데이터를 이용하여 데이터 기반 외

부 기업에 마케팅 용도로 활용하여 추가 수익이 가능할 것으로 기대된다. 

투자유치를 완료한 에이트테크 

에이트테크는 데이터 기반 컨설팅을 통해 폐기물 데이터를 활용한 비즈니스 모델을 기획하고 어플 서비스

를 개발하고 있으며, 이러한 내용으로 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업 기간에 투자유치를 성공했다. 

또한, 올해 폐기물 분류 시스템 1~2대 판매 예정이며 내년에는 20대 이상 판매를 목표로 하고 있다. 추후 AI 

    THE OUTCOMES

데이터 활용성을 높인 비즈니스 전략을 수립할 수 있었습니다

에이트테크는 인공지능 알고리즘 모델 고도화와 데이터 활용도를 높이기 위해 중

소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여했습니다. 자동 폐기물 분류 시스템 개

발 과정에서 데이터를 활용한 가치 창출 또는 부가 수익을 올리는 방법에 대해서는 

아직 준비하고 있지 못했었는데, 본 지원 사업을 통해 시장분석을 진행하고 데이터 

기반의 비즈니스 모델을 기획하였습니다. 그리고 수익성 모델을 확충하는데 많은 

도움이 되어 성공적으로 투자 유치도 마무리 되었습니다. 데이터 기반 비즈니스 모델에 대해서 많은 것을 배

우는 좋은 계기가 되었습니다. 감사합니다.

최우빈 리드엔지니어

생생 Interview

[데이터 기반 수익 창출 프로세스] 

[에이트테크 실적 정보] 
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설비를 도출하여 설비별 안정성을 확인하였다. 더 나아가 계획서와 결합을 통해 원 데이터로만 확인할 수 

없었던 계획과 실제 수행한 공정과의 차이 분석으로 절약되는 생산 시간을 구체적인 수치로 성과를 도출하

는 것이 가능하였다. 분석으로 도출된 산출물을 기반으로 생산 시간이 적게 소요되는 추천 설비 코드를 적

용한다면 생산의 안정성과 효율성을 높여 스마트 팩토리의 고도화를 이룰 뿐만 아니라 인건비 감소를 통한 

생산성 증대의 효과까지 경험할 수 있다. 또한, 이번 사업을 통해 생산 운영에 있어 생산혁신과 품질관리 개

선에 관련하여 도움을 받고, DATA/ICT 관련 역량을 쌓는 기반을 마련함으로써 자사의 기존 사업의 규모를 

확장시킬 수 있게 되었다. 

스마트 팩토리 구축을 넘어 고도화를 꿈꾸는 ‘엠에스이 주식회사’ 

2002년 설립 이후 올해로 20년 차에 접어든 엠에스이 주식회사는 에어컨에 사용되는 PCBA(인쇄 회로 기

판 조립 물)를 전문 생산 및 납품하는 제조회사이다. 벽걸이 실내기, 천장형 카세트, 스탠드형 에어컨뿐만 

아니라 사업 영역을 확장하여 공기청정기에 사용되는 부품도 생산하고 있다. 다수의 ‘우수 협력상 수상’, ‘무

역의 날 오백만 달러 수출탑 수상’, ‘무역의 날 천만 달러 수출탑 수상’을 통해 그 품질을 인정받고 있다. 정부 

주관 사업 외에도 APS(Advanced Planning and Scheduling : 자동 생산계획시스템), PDM(Product Data 

올해로 설립 20년차에 접어드는 엠에스이 주식회사는 에어

컨에 사용되는 PCBA 전문생산을 시작으로 지속적인 연구 

개발을 통해 공기청정기 분야까지 사업을 확장 시킨 생산 

제조업체이다. 엠에스이 주식회사는 ‘무역의 날 천만 달러 

수출탑 수상’ 등의 상을 수상하며 그 품질을 인정받고 있다. 

발빠른 자동화 공정 시스템 도입으로 인해 스마트 팩토리를 

구축하여 운영하고 있었지만, 자동화 공정 시스템 도입에도 

불구하고 현재 생산되고 있는 계획의 일부는 최적화를 위해 

사람이 수동으로 계획을 변경하는 등의 어려움을 겪고 있었

다. 이런 상황에서 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업

에 참여하게 된 엠에스이 주식회사는 업체 내부 데이터 분

석을 통해 현재 설계된 생산계획 로직의 효율성 및 생산성

을 분석하고자 했다. 또한 내부 데이터와 생산 계획 설계서

(BOR)의 병합을 통해 생산 계획대로 실행한 공정과 사람이 

직접 변경해서 실행한 공정 간 비교 분석을 기반으로 제품

별 생산 로직 최적화를 위한 컨설팅을 제공하고자 하였다. 

품목 및 설비 코드에 대한 효율성 분석을 통해 현재 생산계

획 로직에서 도출된 설비와 실제 사람이 수정한 설비 간의 

성능을 확인하였으며, 이를 통해 생산로직 개선의 객관적인 

근거로써 전략을 도출하는 것이 가능해졌다. 또한, 설비 별 

생산 소요 시간 분석으로 특정 품목에 관해 안정성이 좋은 

활용지원 프로젝트 기간	

2021년 8월 ~ 12월

수집데이터 대상 기간	

2020년 1월 1일 ~ 2021년 9월 29일

수집데이터	 	

내부데이터

분석 솔루션	

R

참여 기업	

• 엠에스이 주식회사 - 수요기업 

•  ㈜에스피파트너스  

- 데이터 분석 전문기업

프 · 로 · 젝 · 트 · 개 · 요

    BUSINESS CHALLENGES

[㈜엠에스이 제품 이미지] 

스마트 팩토리를 구축한 엠에스이 주식회사, 

빅데이터 활용으로 디지털 혁신의 발판을 마련하다

엠에스이 주식회사의 스마트 팩토리 고도화를 위한 추천 설비 코드 도출
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비즈니스 이슈를 바탕으로 데이터의 활용성을 높여라

한국지능정보사회진흥원의 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여하게 된 엠에스이 주식회사는 업

체 내부 데이터 분석을 통해 현재 설계된 생산 계획 로직의 효율성 및 생산성을 분석하고자 했다. 또한 내부 

데이터와 생산 계획 설계서의 병합을 통해 생산 계획대로 실행한 공정과 사람이 직접 변경해서 실행한 공

정 간 비교 분석을 기반으로 제품별 생산 로직 최적화를 위한 컨설팅을 제공하고자 한다.

빅데이터 분석주제 

• 공정 데이터 분석을 통한 실제 생산 소요 시간 분포도 확인

• 현재 설계되어 있는 생산 계획 로직의 효율성 및 안정성 분석

• 생산로직대로 실행한 공정과 사람이 직접 변경하여 실행한 공정 비교를 통한 생산성 분석

엠에스이 주식회사는 ㈜에스피파트너스와 함께 업체 내부에서 발생된 공정데이터와 생산 계획서를 종합적

으로 활용하여 생산 계획 로직의 효율성 및 생산성 분석을 진행하고 이에 기반한 생산 로직 최적화를 위한 

컨설팅을 제시하고자 한다. 분석 솔루션으로 오픈소스 프로그램인 R과 R Studio를 사용하여 이를 진행하

였다.

분석개요

• 분석대상기간 2020년 1월 1일 ～ 2021년 9월 29일

• 데이터출처 엠에스이 주식회사 내부 공정 데이터

• 분석 솔루션 오픈소스 프로그램 R 및 R Studio

Management : 제품 데이터 관리), POP(Point Of Production : 생산 시점 정보관리), MES(Manufacturing 

Execution System : 제조실행시스템) 일부를 자사에서 자체 개발하여 시스템에 기반한 생산 운용 시스

템을 구축하고 있다. 아울러, 부품의 99%를 자동화 시스템을 이루었으며, 설비에 센서(Sensor)나 바코드

(Barcode)를 부착하여 디지털 데이터를 확보하고 있다. 엠에스이 주식회사는 우수한 품질과 생산력을 지니

고 있지만, 이에 멈추지 않고 정보화 시대에 맞추어 스마트 팩토리 구축과 고도화를 향한 여정을 지속하고 

있다. 

생산 로직 파악 및 최적화를 위한 컨설팅 수립 필요

자동화 공정 시스템 도입으로 인해 스마트 팩토리를 구축할 수 있었지만, 설비로부터 수집되어 DB에 저장

된 다수의 데이터는 MES 서버로 취합이 이루어지지 않는 어려움을 겪고 있었다. 이에 단순히 양적인 측면

의 Big Data가 아닌, 필요한 정보들을 가치가 있고 잘 활용할 수 있는 Big Data를 도출해내고자 했지만, 데

이터 분석 및 활용 역량과 ICT 역량이 부족하다고 판단하고 있었으며, 부품 별 생산 계획은 경험 및 과거 이

력을 통해 사람이 판단하여 직접 설정되고 있었다. 이렇게 추상적인 증거로 생산 계획을 설정하는 것이 아

닌 객관적이고, 신뢰성 있는 정보를 통해 의사결정을 하고자 했다. 이런 상황에서 중소기업 빅데이터 분석·

활용 지원사업에 참여하게 된 엠에스이 주식회사는 생산 운영에 있어 생산혁신과 품질관리 개선에 관련하

여 도움을 받음으로써 DATA/ICT 관련 역량을 쌓고 자사의 기존 사업의 규모를 확장하고자 한다. 

    BIG DATA ANALYSIS
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품목 및 설비 코드별 안정성과 더불어 좋은 공정 현황 도출

내부데이터 분석을 통해 대략적인 현황을 파악한 엠에스이 주식회사는 품목 및 설비 코드를 조금 더 자세

히 분류하고자 하였다. 즉, 생산 시간의 편차가 큰 제품의 세분화를 통해 안정성을 높이고자 한 것이다. 설비 

코드별 제품 1개당 생산 소요 시간의 최솟값, 평균, 최댓값을 도출하고 그와 더불어 산점도를 그려보며 안정

성이 가장 높은 설비 코드를 도출할 수 있었다.

품목 A에 대해 살펴보면 ‘CODE 2’, ‘CODE 6’의 평균 소요 시간이 짧았으며, 산점도 상에서도 따로 떨어진 

이상치가 많이 발견되지 않고 대부분의 데이터가 비슷한 구간에 모여 있는 것을 보아 다른 설비 코드들에 

비해 편차가 작다고 할 수 있다. 즉, 이는 ‘CODE 2’, ‘CODE 6’의 안정성이 높을 것이라고 추측할 수 있다.

위와 동일한 방법으로 품목B ~ 품목J에 대해서도 아래 그림과 같이 확인할 수 있다. 단, 여기서는 제품 생산 

시간이 너무 짧거나 긴 이상치를 제외한 값을 사용하였다. 생산 설계서 내의 설비 코드와 추천 설비 코드가 

동일하다는 것은 좋은 공정이라고 볼 수 있다. 생산 소요 시간이 가장 작은 설비 코드에서 제품을 생산하고 

있음을 의미하기 때문이다. 10개의 품목 중 좋은 공정이라고 할 수 있는 것은 ‘품목 B’, ‘품목 E’, ‘품목 G’로 

총 3개로 나타났다.

하지만, 여기서 주의할 점은 단지 시간이 적게 걸린다는 이유에서 추천 설비 코드로 분류 되었으므로, 제품

의 총 생산 수량도 고려해야한다. 이를 좀 더 보완하기 위해 통계적 지식인 ‘표준편차’를 추가하여 분석을 

진행하며, 통계적 유의성을 마련하고자 한다.

품목별 생산 비중, 생산 시간의 큰 편차 존재

엠에스이 주식회사는 현재 설계되어 있는 생산 로직의 효율성 및 생산성을 검토하길 원했고 이를 위해 품

목별 생산 개수 합계 기준 상위 10개의 품목을 선정하여 분석을 실시하고자 하였다. 단, 생산 시간이 0인 

공정들을 제외하였으며, 총 1,512,079개 중 807,349개(약 53.4%)의 생산량에 대해 진행하였다. 전처리가 

완료된 데이터를 분석한 결과, 품목A ~ 품목C에 대한 생산 비중이 높은 것을 알 수 있었다.

또한, 제품 하나 생산 시 소요되는 시간의 분포를 살펴보면 5초 미만에 해당하는 생산 시간이 3,640개, 

5~10초가 2,026개, 10초~15초가 876개, 15초~20초가 322개, 20초~25초가 143개, 25초~30초가 77개, 

30초~40초가 52개, 40초~50초가 22개, 50초~60초가 12개, 60초 이상이 36개인 것을 알 수 있으며, 10

초 미만에 해당하는 제품은 7,206개 중 5,666개로 약 78.6%를 차지하고 있지만 이를 제외한 생산 시간에 

대해 편차가 크게 나타나므로 일정하지 않은 형태로 공정이 이루어지고 있다는 것을 알 수 있다.

⇒  엠에스이 주식회사의 내부데이터 분석을 통해 전체 품목 중 상위 10개 품목이 전체의 53.4%를 차

지하고 있으며, 제품 한 개 생산 시 소요되는 시간은 비교적 짧다. 또한, 실제 제품 생산 시간의 분포 

현황을 통해 제품의 21.4%에서 편차가 크게 나타나는 것을 알 수 있었다.

[상위 10개 품목 선정 비율(좌) 및 실제 제품 생산 시간 분포 현황(우)] 

[설비 코드별 제품 1개 생산 시 소요시간 산점도 및 테이블(예시)] 
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둘째, 이론적 생산 시간 대비 실제 생산 시간을 통한 BOR 대비 생산 효율성을 계산하였다. 이의 단위는 

%(퍼센트)이며, 값이 100 이상이면 이론적 시간보다 실제 생산 시간이 적게 나타난 것을 의미하므로 효율

성이 좋은 것으로 판별할 수 있다.

마지막으로 BOR(생산계획) 내에 없지만 생산된 품목을 분류하여 BOR 기준 미생성 설비 생산 여부를 도출

하였다. 

더불어, BOR T/T와 실제 T/T의 차이 값의 표준편차를 산정하여 설비 코드별 실제 소요 시간의 산포도를 확

인하고자 하였다. 표준편차는 자료가 평균을 중심으로 얼마나 퍼져 있는지 나타내는 대표적인 수치이며, 표

준편차의 단위는 자료의 단위와 일치하므로 이를 택하였다. 즉, 표준편차가 작을수록 자료 값들이 BOR T/T 

근처에 집중되어 있다고 해석할 수 있다. 각 품목마다 실제 T/T에 대한 시계열 그래프를 통해 많은 양의 데

이터를 한 눈에 볼 수 있었다. 설비 코드별 표준편차를 도출하며 객관적인 정보를 마련할 수 있었다.

⇒  설비 코드별 실제 소요된 생산 시간을 시계열 그래프로 나타내어 많은 양의 데이터를 한 눈에 확인

하고자 하였다. 또한, 분석을 통해 실제 T/T와 BOR 내 T/T의 수치적인 차이를 도출함으로써 객관

적인 근거를 마련할 수 있었다.

⇒  내부 공정 데이터를 활용하여 품목별 평균 생산 소요 시간을 도출하였으며, 더 나아가 품목 및 설비 

코드별 실제 소요 생산 시간을 통해 세부적인 생산성의 현황을 파악할 수 있었다. 하지만, 통계적 유

의성을 위해 ‘표준편차’를 추가 사용하고자 한다.

품목 및 설비코드 별 표준편차 도출

품목별 생산 시간 기준을 부여하고자 BOR 생산 계획 데이터에 존재하는 설비 코드와 원 자료에 존재하는 

설비 코드를 일치시키며 품목별 T/T(Tact Time : 생산 목표 달성에 있어 제품 하나를 생산하는데 필요한 시

간) 데이터를 추가하여, 새로운 데이터 테이블을 생성하였다. 병합된 데이터를 통해 3가지의 추가적인 정보

를 도출할 수 있었다.

첫째, 생산 개수와 T/T의 곱셈으로 인한 이론적 생산 시간인 BOR T/T 기준 소요시간을 도출하였다. 이를 

통해 생산 계획 대비 실제 소요된 시간을 비교할 수 있다.

[전체 품목 및 설비 코드에 대한 좋은 공정 도출] 

[품목 내 설비 코드별 표준편차] 
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추가적으로 추천된 설비 코드를 사용한다면, 소요 시간이 감소되므로 인건비 절감과 같은 경제적인 효과까

지 기대할 수 있다.

⇒  엠에스이 주식회사의 실제 T/T와 BOR 내 T/T의 차이 값을 통해 품목별 수치적인 차이가 작게 발생

하는 설비 코드를 추천해 줄 수 있다. 더불어 ‘기존 설비 코드 사용’, ‘추선 설비 코드로 변경 및 사용 

확대’와 같은 방안을 제시하며, 이를 통해 얻을 수 있는 경제적인 효과까지 예측하고자 한다.

안정성과 생산성이 있는 추천 설비 코드를 사용하자

엠에스이 주식회사는 앞서 품목 및 설비 코드별 표준편차를 도출하는 과정을 통해 설비 코드의 안정성을 

확인할 수 있었다. 표준편차가 작은 안정성 있는 설비 코드를 사용한다는 것은 실제 T/T가 오래 걸리지 않

는다고 해석할 수 있으며, 많은 품목을 적은 시간에 생산하여 생산성이 좋다고 할 수 있다.

이에 따라 크게 ‘기존 설비 코드 사용’, ‘추선 설비 코드로 변경 및 사용 확대’로 방안을 제시하고자 한다. 아

래 그림을 보면 ‘품목 I’의 이론적(BOR) 설비 코드는 ‘CODE 2’(노란색 음영)이며, 표준편차가 작게 나온 실제 

설비 코드는 ‘CODE 2’와 ‘CODE 3’(주황색 외곽선)인 것을 알 수 있다. 이렇게 이론적 설비 코드와 실제 설

비 코드가 같다는 것은 현재 BOR의 계획이 좋은 것을 의미하며, 기존 설비 코드인 ‘CODE 2’를 지속적으로 

사용해도 무방하다는 것이다. 이때, ‘CODE 2’보다 ‘CODE 3’의 표준편차가 작은 값을 가지지만 ‘CODE 3’의 

실제 생산 개수(*)가 적으므로 신뢰성이 떨어진다고 할 수 있다. 추천된 설비 코드인 ‘CODE 3’의 사용 횟수

를 증가시키며 표준편차의 추이를 살펴보는 것도 하나의 방법이 될 수 있다.

(* 실제 생산 개수는 그래프 내 색상별 사각형의 좌우 길이로 판별이 가능하다.)  

    APPLICATION TO BUSINESS

[품목별 설비 코드 추천 예시] 
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설비 코드가 불일치할 경우의 평균 T/T보다 크다면 ‘실제 소요 시간 차이’ 열의 분석 수치가 양수 값으로 나

오며 이는 BOR의 설비 코드대로 생산 시 수동으로 바꾼 것 보다 시간이 더 많이 걸린다고 해석할 수 있다. 

즉, 효율적이지 않으므로 추천 코드로 변경을 통해 생산 소요 시간을 줄여 필요 외로 소요되고 있는 인건비

를 감소시킬 수 있다. 반대로 BOR 불일치 평균 T/T가 더 크다면 음수 값으로 나오며, 이는 수동으로 변경한 

설비 코드로 계속 진행해도 무방하다는 것을 의미한다. 인건비 역시 BOR 내 설비 코드로 생산할 때 보다 

절약되고 있음을 알 수 있다.

위 그림은 품목별 설비 코드에 대해 BOR 내 생산코드를 적용한 실제 소요 시간과 수동 변경된 생산코드를 

적용한 실제 소요 시간과의 차이 분석 결과이다. 실제 소요 시간 차이가 음수면 수동으로 변경된 생산코드

가 BOR로 도출된 생산코드보다 시간이 많이 소요된 것이고 양수면 수동 변경된 생산코드가 시간이 적게 

소요된 것이다. 따라서, 가장 오른쪽 열은 기존 BOR 생산코드 기준 수동 변경한 생산 코드에서 절약된 시간 

비율을 나타낸 것이다. 붉은색은 BOR 대비 시간이 증가한 경우이며, 푸른색은 시간이 감소한 경우이다. 이

에 붉은색은 BOR 대로 진행하는 것이 시간이 더 감소되므로 인건비가 절약되고 있다고 볼 수 있지만, ‘품목 

D’의 경우 ‘CODE 3,4,5,7’로 생산하게 될 경우 인건비 손해가 크게 나타날 수 있다. 이의 경우 생산 시간이 

오래 걸리는 설비 코드의 사용을 줄여 해결할 수 있을 것이다.

위 그림은 현재 활용 중인 생산계획 로직에서 도출된 설비를 사용할 때의 인건비와 분석 결과를 적용한 추

천 설비 코드 사용 시 제품을 생산 했을 때의 인건비를 산정한 금액이다. 분석으로 도출된 추천 설비 적용 

추천 설비 코드의 사용을 통한 인건비 절감

이론적 설비 코드로 생산했을 때의 소요 시간과 그 외의 설비 코드로 생산했을 때의 절약되는 시간차를 통

해 인건비를 산출하고자 한다. 첫 번째, ‘BOR과 수동 설비 코드가 일치할 경우의 평균 T/T이 BOR과 수동 

    THE OUTCOMES

[품목별 설비 코드에 대해 수동 변경된 소요 시간 차이 및 절약된 소요시간 비율] 

[분석 결과 적용 시 비용 절감 관련 기대 성과] 
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시, 현재까지 투입된 인건비에서 약 27.2%의 비용을 절감할 수 있다. 해당 비용은 엠에스이 주식회사 내부 

인건비 산출식으로 계산하면 약 2억 5천만 원(246,399,723원) 정도의 인건비를 절감할 수 있는 것으로 예

상된다. 기존 생산계획로직에서 도출된 설비 코드보다 생산 시간이 적게 소요되는 추천 설비 코드를 적절

히 활용하여 생산의 안정성과 효율성을 높여 스마트 팩토리의 고도화를 이룰 뿐만 아니라 인건비 감소를 

통해 생산성 향상을 기대할 수 있다.

공정 데이터의 적재를 넘어서 가치가 있는 데이터의 활용으로 스마트

공장의 활성화 및 제조현장의 디지털 혁신을 이룰 수 있는 발판을

마련했습니다

엠에스이 주식회사는 2002년 설립 이후, 올해로 20년차에 접어든 에어컨PCBA 전

문 생산 제조업체이며, 제품 데이터 관리 및 자동 생산계획시스템 등을 자사에서 

자체 개발하여 생산 운용 시스템을 구축하고 있습니다. 스마트 공장 사업으로 전체 

생산 부품의 99%를 자동화 시스템으로 생산관리하고 있으며, 센서나 바코드 등의 방법을 적용하여 좀 더 정

확한 공정 데이터를 확보에 노력하고 있습니다.

당사는 각종 제조설비 및 ERP의 축적된 공정 데이터를 활용하여 도출된 과학적이고 객관적인 근거를 통한 경

영의사결정과 인사이트의 분석을 통해 생산현장의 원가절감을 위한 현장경영을 이루고자 하였습니다.

하지만, 방대한 양의 공정 데이터의 축적에 비해, 해당 데이터를 활용하여 인사이트를 도출에 어려움을 느껴 

빅데이터 활용의 전문성을 확보하고자 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여하였습니다. 

현재까지 적재한 공정 데이터의 데이터베이스의 구조 및 데이터의 현황을 파악하는 분석과 더불어 사용 중인 

생산계획 로직의 성능에 대해 분석 및 컨설팅을 도출하는 쪽으로 사업의 진행 방향을 설정하였습니다.

분석 결과를 통해 시행되고 있던 생산계획 로직과 실제 생산실적 간의 차이 및 안정성, 성능을 파악할 수 있었

고, 이를 통해 비용 절감을 위한 전략 및 개선 가능성을 도출할 수 있었습니다. 

이번 사업을 통해 추후 공정 데이터 활용 방안 및 생산계획 로직의 개선을 위한 방안을 제공받아 제조 현장에

서의 디지털 혁신을 향한 발판을 마련할 수 있었습니다. 

김유숙 대표이사

생생 Interview
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질을 높일 경우 ‘22년 매출액’은 ‘21년 매출액’에 비해 증가할 것으로 예상된다. 또한 지속적으로 고도화를 

진행할 경우, 자동 불량 감지 등 더욱 제조 현장에 필요한 기능들을 구현할 수 있고, 이는 이노메스의 기술

력을 높여 타 업체와의 경쟁력에서 우위를 점하여 매출 증대와 빠른 성장을 준비할 수 있을 것으로 보인다. 

제조 현장의 스마트화된 미래를 위해 노력하고 있는 ‘이노메스’

2019년 설립된 이노메스는 스마트 팩토리를 위한 IoT 센서의 데이터를 수집하는 장치를 제작하여 납품하

는 업체이다. 이노메스가 설립됐을 무렵, 스마트 팩토리에 대한 관심이 높아지기 시작했고, 이에 이노메스도 

곧바로 연구에 돌입, 벤처기업 인증 및 품질 인증을 마친 상태이다. 이노메스의 데이터 수집 장치(이하 “디

2019년 설립된 이노메스는 스마트 팩토리를 위한 IoT 센

서의 데이터를 수집하는 장치를 제작하여 납품하는 업체

이다. 공장의 설비에서 부착한 전력 센서로부터 수신한 데

이터를 고객들에게 모니터링 할 수 있도록 하는 것이 이노

메스의 기존 방향성이다. 하지만 점점 스마트 공장에 대

한 수요가 커짐에 따라, 단순한 모니터링은 시장성이 떨어

지고 있다. 이에 이노메스는 추가적인 서비스에 대한 개발

이 요구되고 있었다. 이런 요구사항에 부합하기 위해 중소

기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여한 이노메스는 

더욱 고도화된 제품 제공을 통해 고객들이 실질적으로 활

용할 수 있는 서비스를 위한 계획을 수립하였다. 여기서 말

하는 서비스란 그동안 축적된 데이터를 활용하여 분석을 

진행하고, 그로 인해 도출된 인사이트를 고객에게 적용하

는 것을 의미한다. 현재로서는 단순한 전력 수치만을 모니

터링하고 있지만, 제품 생산 시 반복적인 전력 소비 싸이클

(패턴)이 나타난다는 점을 활용하여 “이상적인 패턴(이하 

표준 패턴)”을 도출하고, 그로 인해 활용할 수 있는 서비스

를 찾고자 한다. 따라서 LSTM, 이미지 분석 기법 등을 활

용하여 표준 패턴을 도출하였고, 그 결과 타수 측정과 실

시간 생산량 집계, 설비 이상 알림 등과 같은 활용 방안 등

을 발견하였다. 이런 기능들로 고객을 확보하고 서비스 품

활용지원 프로젝트 기간	

2021년 9월 ~ 12월

수집데이터 대상 기간	

2019년, 2020년, 2021년

수집데이터	 	

IoT 센서 데이터, 설비 가동 데이터

분석 솔루션	

Python

참여 기업	

• 이노메스 - 수요기업 

•  위미르㈜ - 데이터 분석 전문기업

프 · 로 · 젝 · 트 · 개 · 요
    BUSINESS CHALLENGES

[이노메스의 데이터 수집 장비] 

이노메스, 전력에 데이터 분석을 더하여

고객을 위한 서비스를 확대합니다

전력 데이터에 서비스를 추가하여, 제품 만족도 및 추가 고객 확보
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비즈니스 이슈를 바탕으로 빅데이터 분석주제를 정의하라

한국지능정보사회진흥원의 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여하게 된 이노메스는 전력 데이터

에서 제품 생산 시 일정한 전력 소비 패턴이 반복된다는 것을 파악하였다. 따라서 이 패턴을 평균화하여 1개 

제품이 생산될 때 이상적인 패턴을 도출하기로 하였다. 크게 3가지 설비(MCT, CNC, 프레스)로 구분하였으

며, 설비 종류마다 동작의 특징이 있어 여러 분석 기법을 활용하여 최적화된 분석 기법을 찾고자 하였고, 최

종적으로 분석이 완료된 결과를 어떻게 활용하는 것이 좋은 서비스가 될지 검토하기로 하였다. 

빅데이터 분석주제 

• CNC 설비의 이상적인 데이터와 표준 패턴 분석 

• 설비 범위를 확장하여 진행한 MCT/PRESS 분석

• 제조 현장 고객들의 Needs 분석

※  CNC : 선삭, 축, 면을 가공하는 공작기계, MCT : 회전하는 공구에 금속재료를 움직여 절삭 가공하는 공작

기계 , PRESS : 금형을 사용하여 굽힘, 전단 등을 가공하는 기계 

이노메스는 위미르㈜와 함께 현장에 설치된 실시간 IoT 센서 데이터와 설비 가동 데이터(MES 데이터, 수기, 

Excel 파일 등)를 종합적으로 활용하여 표준 패턴 도출에 활용하고자 했고, Python을 사용해 이를 분석하

고자 했다.

분석개요

• 분석대상기간 2019년, 2020년, 2021년

• 데이터출처 이노메스 내부자료, 분석 대상 설비 공장의 수기 혹은 Excel 데이터

• 분석 솔루션 Python

바이스”)는 무선통신을 기반으로 하여 단상, 3상 전력 데이터를 실시간으로 받을 수 있으며, 현재, 3번째 버

전을 출시하며 기술의 고도화를 꾀하고 있다. 이 디바이스는 현재 많은 공장에 투입되고 있으며 국내 여러 

대학과 스마트 산단, KISTI 등과 협업 관계를 유지하여 해외 지사화 사업에 참여하여 국외 여러 곳에 제품

을 수출하고 있다. 향후 전력 데이터 뿐만 아니라 각종 온/습도, 진동, 압력 등에 관한 데이터도 받을 수 있도

록 할 예정이며, 스마트 팩토리를 넘어 의료, 각종 안전 시스템의 데이터를 활용하기 위해 다각도로 연구개

발 진행 중이다.

전력 데이터를 기반으로 다양한 서비스 제공 필요

기존 이노메스는 IoT 센서를 이용하여 제조 설비의 전력 측정량을 모니터링하는 서비스를 제공하였다. 이는 

단순한 전력량일뿐 사용자로 하여금 의미 있는 지표로 활용하기 힘들다는 문제점을 야기했다. 실제로 현장

에서 이런 데이터 활용에 대한 어려움을 토로하기도 하였다. 자체적인 피드백 과정에서 제품 생산 시 전력 

데이터가 일정 패턴을 보인다는 것을 깨달았고, 이번 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에서 수집된 데

이터를 분석하는 것과 분석된 데이터(표준 패턴)를 어떤 식으로 활용하면 좋을지에 대한 컨설팅을 받고자 

하였다.

[MCT/PRESS 업체 데이터] 

    BIG DATA ANALYSIS
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폭넓은 적용을 위해 분석 대상을 MCT/PRESS까지 확대해보자

CNC 설비에 이어 MCT 설비 분석을 진행하였다. 데이터 수집은 CNC와 마찬가지로 설비에 센서 및 디바

이스를 부착하였고 디바이스의 무선 통신 기능을 활용하여 클라우드 서버에 데이터 수집/저장한 후 그래

프로 시각화하였다. 전처리 방식 또한 이상치와 결측치를 제거하는 방식을 사용하였다. 기존 CNC 설비 데

이터의 분석 기법은 LSTM을 활용하였으나, MCT 설비에서는 시계열 데이터의 길이가 10분 이상으로 길

어서 기존의 LSTM은 분석에 소요되는 시간이 오래 걸려 이미지 분석 기법으로 분석을 진행하기로 하였

다. 이미지 분석 기법으로는 일반적으로 GAN이라고 불리는 분석 기법을 적용하였는데, GAN이라는 분

석 기법은 이미지를 지속적으로 학습하여 실제 이미지와 구분하기 힘든 이미지를 창조하는 분석 기법이다.  

GAN을 통해 유사 패턴을 도출하고 평균화 등과 같은 작업을 통해 표준 패턴 추출을 완료하였다. PRESS 설비 또

한 MCT와 같은 방식으로 분석을 진행하였고, PRESS 설비도 추가적으로 분석 하여 표준 패턴 도출 완료하였다.

CNC 설비에 대한 전력 패턴을 찾고 표준 패턴을 도출해보자

우선적으로 CNC 설비에 대한 분석을 진행하였다. CNC 설비의 공정은 대략 1분의 공정 시간이 소요되며 이

를 분석하기 위해 시계열 데이터를 모델링할 때 주로 사용되는 LSTM이라는 분석기법을 활용하였다. 데이

터 수집 후 이노메스 무선 통신 디바이스로 클라우드 서버에 데이터를 저장하였고, 이를 그래프로 시각화

하여 분석 시 더욱 용이하게 할 수 있도록 하였다. 그 후, 저장한 데이터를 분석하기 위하여 전처리 과정을 

진행하였다. 이노메스 디바이스는 무선통신을 사용하게 되는데 무선 통신 특성 상 인터넷 환경이 불안정

한 경우가 있어 일부 누락된 데이터가 발생하게 된다. 또한 설비에서 이따금 원인불명의 매우 높은 전력 값

이 나타나게 되는 것을 확인하였다. 전자의 경우를 누락된 데이터(결측치), 후자를 다른 데이터보다 아주 작

거나 큰 값(이상치)로 간주하여 분석 시 제외하는 방식으로 데이터 전처리를 진행하였다. 본격적인 분석으

로는 생산 시간 별로 패턴 군집을 형성 후, 그 중 분석이 가장 용이한 군집을 선택하여 표준 군집으로 설정

하였다. 이 표준 군집의 데이터들을 LSTM으로 학습시킨 후 실제 시계열 패턴과 매칭을 실시하였고, 일련의 

매칭이 성공적으로 이루어질 때까지 반복적으로 학습시켜 표준 패턴 추출을 완료하였다.

⇒  제조업을 대상으로 하는 서비스의 특성상 제품생산 시 측정된 전력 데이터를 LSTM 분석으로 실시하

였으며, CNC 설비의 제품 생산 표준 패턴을 도출할 수 있었다. 표준 패턴은 생산가공 시 발생하는 C/

T패턴으로 제조 공정 시 실시간으로 생산량을 파악할 수 있을 것으로 보인다. 다만, 설비 종류를 1개

로 설정하다 보니, 많은 업체에 적용하기가 어려워 설비 종류를 넓혀 추가적인 분석이 필요해 보인다.

[표준 패턴 도출 결과] 

[도출된 MCT 설비 표준 패턴] 

[도출된 PRESS 설비 표준 패턴] 

CNC 설비 표준패턴 결과 화면

MCT 설비 표준패턴 결과 화면

PRESS 설비 표준패턴 결과 화면
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실시간 생산수량 카운터 서비스 제공(CNC/MCT)

MCT와 CNC 업체는 가공 업체로써 타수라는 개념이 존재하지 않는다. 그 대신, 표준 패턴을 인식하도록 하

여 실시간으로 센서 데이터와 비교/분석하고 자동으로 수량을 카운팅할 수 있는 서비스(실시간 생산량 집

계)를 고려했다. 실시간 생산량 집계가 가능하다면 이런 서비스도 가능하다. 표준 패턴을 인식하게 된다면 

제품 1개 당 소요되는 시간을 알 수 있을 것이다. 이러한 정보를 통해, 차량의 네비게이션처럼 목적지를 설

정하면 목적지까지의 도착 예상시간 정보를 제공 받듯이 목표생산량을 설정하면 목표생산량까지의 예상완

료시간을 알 수 있다. 해당 공정이 현재 목표 수량 대비 어느 정도의 진행되었는지 실시간으로 사용자에게 

전달할 수 있도록 하는 것이 가능하다. 이 기능은 제조현장에서 잔업여부를 데이터를 통해 알게 되고 관리

자는 잔업에 필요한 추가시간과 작업량에 맞춘 인력 투입이 가능하게 되어 근태 관리 등과 같은 확장된 서

비스의 제공 또한 가능해진다. 

실시간 금형 타수 측정 서비스(PRESS)

PRESS 업체에는 몇가지 관리 항목이 존재한다. 그 중 제품의 품질과 밀접하게 관련된 것이 금형에 관한 것

이다. 그 금형의 수명을 판단할 때, 지표로 삼는 것이 ‘그 금형으로 몇 개의 타수를 실행했는가’이다. PRESS

는 다른 설비들에 비해 1개의 공정을 진행하는 길이가 매우 짧고 데이터가 부족해, 활용성에 제한이 있다. 

그래서 금형 관리와 표준 패턴을 접목하여 금형 타수 측정 기능을 고려하였다. 

⇒  CNC 분석 시 활용했던 LSTM과는 다른 이미지 분석 기법을 활용하여, MCT와 PRESS 설비의 제

품 생산 시 발생하는 전력 데이터의 표준 패턴을 도출할 수 있었다. 이제 이를 활용할 서비스에 대한 

고려가 필요한데, 고려하기에 앞서 일반적으로 제조 현장에서 어떤 Needs가 있는지 확인이 필요할 

것으로 보인다.

제조 시장에서 고객들이 원하는 NEEDS는 무엇일까?

위 그래프는 스마트 팩토리 구축한 업체의 활용 형태에 대한 자료이다. 가장 많은 형태가 실시간 모니터링

(69.5%), 그 다음이 수요 예측/불량 등 원인 분석(42.9%) 등이다. 위 조사결과와 함께 빅데이터 분석을 도입

한 업체의 최우선적인 기대효과가 불량률 감소(66.5%)라는 추가적인 조사 결과를 고려해 판단하면, 모니터

링 기능을 기본으로 하여 공정 진행 과정을 관리하는 솔루션이 수요가 높은 것으로 보인다. 현재 본 사업을 

진행한 이노메스의 기술력으로 고려할 수 있는 서비스는 다음 항목에서 설명하도록 하겠다.

⇒  스마트 팩토리 기술 구현과 관련된 조사 결과를 살펴본 결과, 현재 스마트 팩토리에서 데이터를 활

용하고 있는 형태는 실시간 모니터링과 수요 예측/불량 등 원인 분석이 주를 이루었고, 스마트 팩토

리를 도입하였을 때 가장 기대하고 있는 효과로는 불량률 감소라는 조사 결과를 확인하였다. 이러

한 결과를 바탕으로 분석결과를 어떻게 서비스에 적용하여야 될지 고려하였다.

[스마트 팩토리 구축 업체의 데이터 활용 형태] 

[도출된 표준 패턴을 바탕으로 실시간 생산수량 카운터] 

    APPLICATION TO BUSINESS
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고객 서비스 고도화를 위한 발판 마련

사업 참여 전의 이노메스 기술은 하드웨어에 조금 치우쳐져 있었고 솔루션 측면에서 본다면 고객에게 줄 

수 있는 특별한 서비스가 존재하지 않았다. 하지만 이번 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업을 참여하면

서 데이터 수집부터 분석 결과를 도출하기 위한 분석 전문 기업의 매칭과 컨설팅으로 인해 단순한 전력량 

모니터링을 넘어 해당 측정값의 시각화와 데이터 분석의 영역까지 경험할 수 있었다. 그리고 실시간 생산수

량 카운터, 실시간 금형 타수 측정, 설비 가동률 통계 등 데이터 분석 결과를 활용한 서비스를 전문 기업인 

위 그래프에서 보듯 1개의 공정 시간이 4~8초 사이로 매우 짧은 편이다. 하루에 이런 공정 횟수가 매우 많

고, 테스트하기 위한 공타까지 포함한 횟수를 사람이 일일이 세기에는 불가능하기 때문에, 자동으로 타수를 

측정해주는 기능을 통해 금형 관리 서비스를 제공하면 공장 관리자의 만족도가 높을 것으로 생각된다.

타수 관리를 통해 금형의 안정성을 증진시키면 자연스레 제품 품질의 안정성이 높아질 것이고, 궁극적으로 

제품의 신뢰도 상승까지 이어지는 결과를 가져올 것으로 예상된다. 

설비 가동률 통계 서비스

전력 데이터를 많이 축적한 만큼 다양한 방면으로 다시 데이터를 제공하는 것이 옳은 방향이라고 판단하였

고, 그 방안으로 통계 서비스를 고려하였다. 여기서 말하는 통계 서비스란, 단순히 축적된 전력 데이터를 보

여주는 것이 아닌 전력 데이터를 기반으로 추가적인 데이터를 창출하는 것을 의미한다. 예를 들어 전력을 

통해 공장 설비가 생산중인지 아닌지를 파악하여 이를 가동률로써 수치화한 통계정보를 제공하면 설비 가

동계획, 생산계획 등 공장 관리자의 계획 수립의 참고지표로 활용이 가능할 것이며, 월 총 생산량, 불량 개

수와 같이 활용하여 설비의 가동률 대비 설비 효율성에 대한 부분도 파악이 가능하여 사용자들의 편의성

을 증진시키고 업무 효율의 증가로 이어질 것이다. 

[PRESS 설비 가동 시 실시간 전력 데이터] 

[서비스 적용 예시 화면] 

[이노메스 기술 개발 내용] 

    THE OUTCOMES



271270

창
원

2021 중소기업 빅데이터
분석·활용 지원사업 우수사례집

271270

위미르(주)와 파트너쉽을 맺어 새로이 적용할 예정이다. 

이렇듯 본 사업을 통하여 이노메스는 데이터 분석에 대한 경험을 축적하고 내부적 역량 상승과 기존에 취

약하던 솔루션에 대한 고객 서비스 보완을 할 수 있는 발판이 마련되어 이번 기회를 바로잡아 제품 고도화

에 박차를 가할 예정이다.

서비스 확대로 인한 추가 고객 유입과 매출 상승 기대

추가 고객을 유입하기 위해선 컨텐츠가 중요하다. 

다양한 컨텐츠 개발을 통해 고객이 활용할 수 있는 

기능이 있고, 그 기능이 실제 현장에 적용됐을 때 

사용자가 느끼는 만족감이 크다면 제품에 대한 자

신감이 고양된다. 이런 긍정적인 흐름 속에 영업 역

량은 배가 될 것이고 새로운 고객을 맞게 된다. 많

은 고객은 많은 데이터를 가져오고, 이런 데이터를 

다시 활용할 수 있는 구조 속에서, 앞으로 기대되는 

매출 상승이 있을 것으로 보인다. 지금까지는 한정

된 서비스로 인해 고객의 눈길을 끌지 못하는 부분

이 있었지만, 본 사업을 통해 나온 결과물을 활용한

다면 내년 매출은 금년도 보다 매출이 상승할 것으로 보인다. 또한 앞으로 진행될 서비스를 활용한다면 더

욱 높은 매출 성장을 기대할 수 있을 것이다.

[이노메스 매출 추이 및 예상 매출] 

빅데이터 분석으로 스마트 팩토리 서비스 고도화를 위한

발판을 마련했습니다

데이터 분석을 통해 사업 확대의 가능성을 볼 수 있었습니다.

이노메스는 스마트팩토리 고도화를 위해 센싱데이터의 수집 및 전송을 신속하고 

정확하게 지원하는 스마트 제어장치인 유무선 디바이스를 생산하여 지역 산업 설

비의 안전과 스마트한 환경을 제공하는 하드웨어를 연구 개발하고 있습니다. 사업 

참여 계기는 현재 국내 제조업의 경쟁력 저하 및 지역의 주력산업 경쟁력 강화를 위해 4차 산업혁명 대응을 

위한 데이터 분석으로 제조 현장의 데이터 활용을 위한 방안이 필요하였습니다. 중소기업 빅데이터 분석·활용 

지원사업에 참여하기 전에는 기존의 전력량만 측정하는 모니터링 시스템이었지만, 사업에 참여하게 된 후에

는 IoT전력 센서 하나로 전력 사용량 측정 뿐만 아니라 데이터 시각화, 데이터 분석을 이용한 통계 자료 등 다

양한 서비스를 계획하고 있습니다. 시각화를 통해 사용자의 시인성을 높이는 방법과 표준 패턴 같은 데이터 

사용의 다양성에 대해서도 배우게 되었습니다. 조금 더 발전하여 미래의 데이터 활용에 대해서도 고민해 볼 

수 있도록 하겠습니다. 센싱 데이터를 기반으로 스마트한 환경을 제공하고 이를 통해 서비스의 가치를 높이고 

가시적인 이익을 창출할 수 있을 것으로 사료됩니다. 그리고 제조기업의 생산설비 투자비용을 줄이고 데이터 

분석으로 신뢰성 높은 데이터를 활용함으로써, 최종적인 비즈니스 영역에서의 활용 할 수 있도록 많은 도움이 

될 것 같습니다. 이런 서비스를 토대로 지금 보다 많은 고객을 확보할 수 있을 것으로 보이고, 자연히 매출 또

한 증가할 것으로 예상되어 집니다. 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업을 통해 제조기업의 스마트한 환경

을 제공하는 하드웨어 연구 개발에 한 단계 도약 할 수 있는 계기가 되는 좋은 경험이었고 얻어 가는 것이 많

아 매우 만족합니다.

송호진 대표이사

생생 Interview



273272

창
원

2021 중소기업 빅데이터
분석·활용 지원사업 우수사례집

273272

개/해외 100,000개로 39억 원(국내 9억/해외 30억)의 매출이 기대되며, 지난 판매량 대비 56% 증가될 것

으로 예상하고 있다.

정교한 기술을 바탕으로 스마트 기기 개발을 선도하는 ‘㈜한국전자기술’

2013년 설립된 ㈜한국전자기술은 정교한 기술과 우수한 지적재산권에 기초하여 전자와 기계가 융합된 메

커니즘 기반의 스마트 디바이스 제품을 개발하는 복합엔지니어링 개발사이다. 휴대용 살균기, 가정용 ESS, 

미세먼지 측정기, 무선충전 보조배터리 등을 개발했다. 그 중에서 휴대폰 보조충전기 제품을 중점적으로 

판매해왔지만, 대형 경쟁사들의 시장 진입으로 인하여 주력 판매 제품을 휴대용 살균기 제품으로 변경했다. 

4 in 1 제품으로 살균기능뿐만 아니라 삼각대, 거치대 및 보조배터리로도 활용 가능한 부가기능들을 내장하

여 경쟁력을 키우고자 했다. ㈜한국전자기술의 휴대용 살균기는 대장균, 녹농균, 황색포도상구균의 살균 시

험을 통해 99.9%의 살균력을 입증하여 (주)한국전자기술의 기술력을 인정받고 있다. 또한 각종 글로벌 환

경 이슈를 배경으로 해외 시장까지 진출하였으며, 더 큰 비전을 품고 신제품 개발과 마케팅 방안에 박차를 

가하고 있다.

㈜한국전자기술은 스마트 디바이스 제품을 개발 및 생산하

는 기업으로 보조배터리, 삼각대, 휴대폰 거치대와 살균기

의 기능을 가진 4 in 1 형태의 휴대용 살균기를 주력제품으

로 판매하고 있다. 하지만 저가 휴대용 살균기의 출현으로 

가격 경쟁력이 떨어지고 있으며, 휴대용 살균기의 마켓 트렌

드 분석 및 소비자 니즈 분석의 부재로 휴대용 살균기 전반

의 데이터 분석이 필요함을 느끼고 있었다. 이런 상황에서 

중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여한 ㈜한국전

자기술은 휴대용 살균기의 국내·외 시장 전반의 트렌드 파

악 및 키워드 도출을 통한 니즈 분석을 진행하였다. 또한 신

제품 출시를 위해 기존 제품의 페인 포인트와 경쟁사 분석

을 통해 신제품 컨셉과 마케팅 전략을 도출했다. 소셜 데이

터의 감성 분석 결과 ‘휴대성’과 ‘편의성’에 대한 니즈와 ‘충

전타입’에 대한 페인 포인트를 확인하였다. 또한 키워드 분

류를 통한 고객 행동 분석 결과, 소비자들의 살균 목적이 단

순 개인용품에서 육아용품, 반려용품, 여행용품 등으로 다

양해지고 있는 것을 발견했다. 이를 바탕으로 부피가 얇고 

별도의 설치가 필요하지 않는 스틱형 제품과 충전 편리성을 

강조한 ‘C타입’의 충전타입을 장착한 신제품 개발과 생산

을 앞두고 있다. 분석 결과를 적용한 신제품은 ’22년 2월에 

제품을 생산할 예정이며 예상 연간 판매량은 국내 30,000

활용지원 프로젝트 기간	

2021년 8월 ~ 12월

수집데이터 대상 기간	

2020년 1월 1일 ~ 2021년 7월 31일

수집데이터	 	

소셜데이터(네이버 블로그, 네이버 카페, 

네이버 쇼핑

분석 솔루션	

㈜골든플래닛 소셜 분석 플랫폼 

TousFlux

참여 기업	

• ㈜한국전자기술 - 수요기업 

•  ㈜골든플래닛 - 데이터 분석 전문기업

프 · 로 · 젝 · 트 · 개 · 요

    BUSINESS CHALLENGES

[㈜한국전자기술의 자체 개발 제품군] 

㈜한국전자기술, 

빅데이터로 고객의 마음을 읽다

㈜한국전자기술의 신제품 출시 및 마케팅 방안 수립
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비즈니스 이슈를 바탕으로 빅데이터 분석주제를 정의하라

한국지능정보사회진흥원의 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여하게 된 ㈜한국전자기술은 소셜 

데이터 분석을 통해 트렌드를 도출하여 ‘휴대용 살균기’ 관련 소비자 요구를 파악하고, 휴대용 살균기 시장 

내 자사의 경쟁력 파악을 통해 마케팅 전략을 도출하고자 하였다. 또한 신제품 출시를 위해 기존 제품의 개

선 방향과 마케팅 전략을 통해 판매를 증진시키고자 했다. 

빅데이터 분석주제 

• 소셜데이터 분석을 통한 휴대용 살균기 트렌드 도출

• 소셜데이터 분석을 통한 마케팅 키워드 및 전략 도출

• 신제품 출시를 위한 개선안 및 판매 플랫폼 분석

㈜한국전자기술은 ㈜골든플래닛과 함께 휴대용 살균기 관련 소셜 데이터를 수집하여 마케팅 방안 수립, 상

위키워드 도출, 신제품 개발에 활용하고자 했고, ㈜골든플래닛의 분석 플랫폼 ‘TousFlux’를 사용해 이를 분

석하고자 했다.

분석개요

• 분석대상기간 2020년 1월 1일 ～ 2021년 7월 31일

• 데이터출처 네이버 블로그, 네이버 카페, 네이버 쇼핑

• 분석 솔루션 ㈜골든플래닛의 분석 플랫폼 TousFlux

휴대용 살균기 트렌드 분석 및 신제품 출시 전략 도출 

급변하는 소형 전자기기 시장에서 시장 트렌드나 소비자들의 소비 패턴 파악을 통해 꾸준한 신제품의 출시

가 필요한 상황에서 ㈜한국전자기술은 내부 인력 부족 및 외부 컨설팅 비용의 부담으로 데이터 분석의 어

려움을 겪고 있었다. 또한 코로나 바이러스 확산 및 각종 환경 이슈로 인해 살균기에 대한 수요가 많은 상

황이지만, 정확한 소비자들의 요구 파악이 불가능하여 적절한 마케팅 방안을 찾지 못하고 있었으며 저가형 

살균기 제품 출현으로 인해 자사 제품의 입지가 위협받고 있는 상황이다. 이에 대해 ㈜한국전자기술은 신제

품 개발을 계획했으나 트렌드에 알맞은 구체적인 컨셉을 정하기 어려웠고 이런 상황에서 중소기업 빅데이

터 분석·활용 지원사업에 참여하게 된 ㈜한국전자기술은 마케팅·운영 방안 수립과 관련하여 도움을 받고자 

하였다.

    BIG DATA ANALYSIS
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휴대용 살균기에 대한 소비자 주요 니즈는 살균기능을 더한 휴대 편의성이다

소비자의 주요 니즈를 파악한 뒤 ㈜한국전자기술 제품의 개선점을 발견하고 그에 따른 신제품 컨셉을 구체

화하기 위해, 소셜 데이터 감성 분석을 진행하여 소비자 니즈와 페인 포인트를 분석했다.

휴대용 살균기 리뷰에 대한 데이터 감성 분석 결과 84.1%가 휴대용 살균기에 대해 긍정적인 반응으로 나

타났다. 주요 도출 긍정 키워드로는 ‘안전하다’와 같은 살균기능에 대한 긍정적인 반응도 있지만, ‘간편하다’, 

‘빠르다’, ‘가볍다’ 등과 같은 휴대성 및 편의성 측면을 나타내는 키워드가 다수 언급되었다. 이는 소비자들

이 휴대용 살균기의 살균기능에 대해서는 당연하게 여기고 있으며, 오히려 사용성과 휴대 편의성, 즉 부피

가 작고 가벼우며 충전이 빠르고 간단한 것에 집중하고 있다는 것을 알 수 있었다.

코로나19로 인해 ‘살균’에 대한 높아진 관심은 시간이 지남에 따라 감소하고 있다

㈜한국전자기술은 휴대용 살균기에 대한 트렌드를 파악하기를 원했고 이를 위해 소셜 데이터를 활용하여 

온라인 내 살균기에 대한 버즈량 분석 및 연관성 분석을 실시하였다. 소셜 데이터 분석 결과, 코로나19 확산

으로 인해 휴대용 살균기의 버즈량이 영향을 받고 있었고, 개인 방역이 중요해지면서 휴대용 살균기의 수요

가 증가하고 있었다. 또한 2020년 7~8월에 국내 코로나19 확진자 수 증가에 따라 살균기에 대한 니즈가 폭

발적으로 나타났다. 그러나 코로나가 장기화됨에 따라 휴대용 살균기 관련 버즈량이 더 이상 증가하지 않

고 오히려 감소하는 추세를 보였다. 해당 분석 내용을 바탕으로 휴대용 살균기가 코로나 등 특정 이슈에서

만 필요한 것이 아닌 일상생활에서의 필수품으로 자리 잡을 수 있도록 마케팅 방안이 필요하다는 시사점을 

도출할 수 있었다. 

⇒  휴대용 살균기 관련 버즈량은 코로나 확진자 발생에 영향을 받고 있지만 코로나가 장기화됨에 따라 

버즈량이 점차 감소하고 있어 휴대용 살균기가 일상생활의 필수품으로 자리잡을 수 있는 마케팅 방

안이 필요하다고 판단했다.

[코로나 확진자 추이에 따른 버즈량 추이 분석] 

[휴대용 살균기 긍정 감성 분석] 

[휴대용 살균기 부정 감성 분석] 
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먼저 소비목적에 대한 분석결과 ‘개인위생(34%)’ 뿐만 아니라 ‘선물(23%)’, ‘아이(22%)’, ‘여행(13%)’, ‘반려동

물(8%)’로 나타났다. 이는 코로나 확산과 미세먼지 등의 환경 이슈로 살균에 대한 니즈가 개인위생에서 다

양한 목적의 살균 대상으로 확대된 것으로 나타났다. 또한 살균 공간은 집안뿐만 아니라 야외까지 확대되

고 있었다. 단순 개인 소지품 살균에서 주변 사람들에게 살균기를 선물하고 아이와 반려동물용품까지 확

대되었기 때문에 휴대용 살균기가 다양한 제품을 살균할 수 있는 형태로 발전될 필요성이 있다. 또한 사용 

장소가 확대됨에 따라 장소에 관여 받지 않는 제품 형태의 변화가 필요해 보였다. 소비 고려요인 분석 결과 

‘가격(29%)’이 첫 번째 상위 키워드로 위치하였으며, 휴대용 살균기와 같은 기능성 제품의 경우 가격이 너

무 저렴하다면 기능 자체의 의문을 갖는 것으로 확인됐다.

⇒  코로나의 확산으로 인해 휴대용 살균기의 트렌드가 변화하며 살균의 대상이 개인 소지품 뿐만 아니

라 다양한 목적으로 확대되고 있었다. 사용 장소 또한 집에서 야외로 넓혀진 것을 알 수 있었고 기

능성 제품은 저렴한 가격의 경우 기능 자체에 의문을 품는 것으로 확인됐다. 이에 따라 다양한 물건

을 살균할 수 있는 형태, 야외에서도 편리하게 사용할 수 있는 형태로 제품의 변화가 필요한 것으로 

나타났다.

신규 경쟁사 발굴 및 경쟁사 분석을 통한 벤치마킹 포인트 도출

기존 ㈜한국전자기술에서 자사의 경쟁사라고 언급한 경쟁사 외에 새롭게 변경될 휴대용 살균기 제품 속성

에 맞는 경쟁사들을 재도출하여 분석을 진행하였다. 분석 결과, 휴대성과 사용 편의성을 강조한 A사의 제

품은 볼펜 크기의 스틱 형태로 제작되어 국내뿐만 아니라 해외까지 수출하는 제품으로 사용 편의성을 강조

한 속성이 A사의 성공요인으로 확인되며 이 점을 벤치마킹 하고자 하였다. 또한 코로나로 인해 변화된 선물 

트렌드 측면에서 A사에서 진행 중인 각인 서비스를 ㈜한국전자기술의 살균기와 접목시키거나 안심키트 등

과 같은 패키지 상품들이 소비자들의 많은 관심을 끌 것으로 예상된다. 특히 A사의 제품 경우, 특정 살균 제

품 분야에 국한되지 않고 범용적으로 사용할 수 있는 것에 대한 소비자들의 만족도가 높았으며 이에 대한 

주요 요인으로 스틱 형태에 주목하였다. 자사의 기존 제품은 삼각대 형태로 살균이 가능한 범위가 한정되어 

있어서, 살균이 자유로운 형태인 스틱형과는 분명한 차이점이 있었다. 또한 살균기가 스틱 형태로 출시되면

또한 부정 감성 분석 결과 11.4%가 ‘눈과 피부손상’, ‘살균에 대한 의문’ 등 살균기능에 대한 의구심뿐만 아니

라 ‘무겁다’, ‘부피’와 같이 휴대성에 대한 불만이 도출되었고 ‘충전타입’에 대한 아쉬운 반응도 있었다. 특히 

‘충전타입’은 5핀 형식에 대한 불만이 다수였으며 좀 더 대중적인 C타입에 대한 기대로 이어졌다.

⇒  소셜데이터 감성 분석을 통해 고객의 불만 및 만족요인을 파악하고 이에 따른 소비자 주요 니즈와 

페인포인트를 도출한 결과, 살균기능에 대한 니즈보다는 사용 편의성 및 휴대성에 더 큰 니즈가 존

재하는 것을 확인하였다. ㈜한국전자기술의 기존 제품은 삼각대 형태로 부피가 커 휴대성이 다소 

미흡할 뿐만 아니라 충전 형태가 5핀이기 때문에 이에 대한 페인포인트가 존재한다는 것을 알게 되

었다. 이에 따라 사용 편의성과 휴대성이 더욱 강조될 수 있도록 신제품 속성을 추가 분석하기로 하

였다.

살균의 대상과 목적이 개인위생에서 반려동물까지 확대되다

신제품 속성 구체화 및 마케팅 전략 도출을 위해 상세키워드 분류를 통한 고객 행동 분석을 진행하였다. 상

위키워드는 크게 소비 목적, 소비 고려요인 그리고 사용 장소로 분류하였다. 

[소비 목적 및 고려요인 상세 키워드 분석] 
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소비자 니즈를 반영한 휴대성과 사용 편의성을 극대화한 신제품 컨셉 도출

㈜한국전자기술은 앞서 진행한 ‘감성 분석’, ‘상세키워드 분류’, ‘경쟁사 분석’을 통해 신제품의 컨셉을 도출해

냈다. 분석결과로 나타난 소비자의 기대 속성으로 휴대성과 사용 편의성을 확인했으며, 그에 따라 부피가 

얇고 별도의 설치가 필요 없는 스틱형의 휴대용 살균기를 신제품에 적용하여 개발하기로 하였다. 우선 기존 

삼각대 형태는 살균하고자 하는 대상의 크기가 삼각대 안에 들어갈 수 있는 작은 크기만 살균이 가능하기 

때문에 다양한 제품을 살균하기에는 제한이 있었다. 이를 해결하기 위해, 스틱형을 제품에 적용하기로 하였

다. 스틱형은 사용자가 살균하고자 하는 제품 및 제품 부위 위에 살균기를 접촉시켜 살균할 수 있기 때문에, 

살균 제품의 모양과 부피에 제약을 받지 않는 형태이다. 이와 더불어 휴대성과 범용성을 충족시킬 수 있어 

해당 제품을 언제든지 일상생활에서 사용할 수 있고, 매일 세척이 어려운 물품이나 여행용품, 육아용품, 반

려동물 용품 등 다양한 형태의 제품을 살균할 수 있기 때문에 사용 편의성의 극대화를 기대할 수 있다. 또

서 자연스럽게 부피가 줄어들어 휴대성이 극대화될 뿐만 아니라 범용성까지 갖추어 경쟁사는 이를 적극 활

용한 선물키트 뿐만 아니라 각인 서비스 등 다양한 마케팅을 진행하고 있었다.

⇒  신제품 개발을 위해 경쟁사 분석을 진행한 결과, A사 제품의 스틱형 살균기가 사용 편의성 측면에서 

높은 만족도를 보이고 있었다. 자사 제품의 속성과 가장 유사한 A사 제품을 추가 분석한 결과, 휴대

성과 범용성을 모두 갖춘 제품의 형태인 스틱형에 주목하였으며 신제품 개발 시 휴대성을 강조하고 

다양한 제품을 살균할 수 있는 형태로 개발하고자 하였다.

[신제품 이미지 시안(개발중)] [홍보 포스터(제작중)] 

[신제품 컨셉 도출] 

    APPLICATION TO BUSINESS
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빅데이터 분석과 컨설팅으로 인해 돌파구를 찾다

(주)한국전자기술은 기존 제품의 판매 부진으로 인해 새로운 트렌드를 분석하고 신제품 개발의 필요성을 

느끼고 있었지만 내부 분석 인원 부재와 부담스러운 컨설팅 비용으로 어려움을 겪고 있었다. 신제품 출시를 

앞두고 막막하던 상황에서 이번 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업을 통해 마케팅 전략과 구체적인 실

행안까지 도출할 수 있었다. 

 

신제품 컨셉 도출 및 설계와 개발 

그동안 누적된 비즈니스 경험을 기반으로 마케팅/운영 방안을 수립해 오던 ㈜한국전자기술은 이번 중소기

업 빅데이터 분석·활용 지원사업을 통해 분석결과를 바탕으로 신제품 컨셉 도출과 동시에 제품설계에 접

목하여, 곧바로 제품생산을 실행할 수 있었고 수요기업 경영진의 높은 실행의지로 신제품 개발이 빠르게 

한 고객의 불만으로 나타난 5핀 충전타입 역시 소비자 니즈를 적용하여 보다 대중적인 C타입을 장착하여 

개발할 예정이다. 기존 ㈜한국전자기술의 살균기는 69,000원에 판매되어 가격 측면에서 경쟁력이 떨어지

던 상황과 더불어 기능성 제품이 너무 저렴할 경우, 성능 자체에 의문을 품는 의견들이 도출됐기 때문에 신

제품은 30,000~34,000원에 판매될 예정이다. 이러한 기대 속성들을 모두 반영하여 기존 보조배터리, 휴

대폰 거치대, 삼각대, 살균기 4가지 기능으로 이루어진 4 in 1 형태에서 살균과 휴대성을 더욱 극대화하여 

편의 기능을 중점으로 한 focus 1 형태인 최종 신제품은 ’22년 2월 제품 생산 및 판매를 위해 금형을 ’21년 

12월에 완료하고 ’22년 2~3월에 판매를 목표로 하여 제품 개발에 박차를 가하고 있다. 시제품 생산이 완료

되면 ㈜한국전자기술은 온라인상의 다양한 플랫폼과 채널뿐만 아니라 오프라인까지 판매 플랫폼을 확대

하여 판매를 진행할 예정이다. 또한 분석을 통해 얻은 인사이트인 개인용품, 육아용품 등 다양한 살균 대상

에 대해 중점적으로 강조하는 포스터를 현재 제작 중에 있다. 성공적인 매출 달성을 위한 마케팅 전략으로

는 휴대용 살균기의 트렌드에 맞춰 다양한 루트들을 계획 중에 있다. 한국과 일본 양국에서 크라우드 펀딩

을 동시에 진행하고 COVID-19 상황에 따른 휴대용 살균기의 글로벌한 수요에 맞춰 해외 바이어 초청 행사 

및 시연과 사절단 응대를 통해 수출 협약을 맺을 예정이다. 또한 글로벌 전시회나 박람회에 참가하여 국내 

뿐 만 아니라 해외에서도 높은 매출을 달성 할 계획이다. 이를 위해 제품에 대해 보다 정확한 이해를 줄 수 

있는 홍보 영상을 제작하였으며 해외 매출 증진을 위한 영어 자막을 삽입하였고 제품 상세 설명 및 사용 방

법과 스펙이 확인 가능하다.

    THE OUTCOMES

[중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업] 
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진행되었다. 감성 분석 및 상세키워드 분류 분석을 통해 도출된 주요 소비자 니즈에 부합하는 스틱형 휴대

용 살균기를 ’21년 12월 금형 완료하여 ’22년 2월 초기 생산량으로 30,000개를 생산할 예정이며 이후 월 

100,000개 생산을 목표로 하고있다. 기존 유일한 판매 플랫폼이었던 네이버 스마트 스토어에서 판매 플랫

폼과 채널을 확대하여 온라인 국내 판매처로는 11번가, 인터파크, G마켓에 등록하고 온라인 해외 판매처로

는 Gobiz Korea, buykorea를 중심으로 B2B 거래를 준비 중이며, 오프라인 판매처로는 중소기업 유통센터 

관리하에 KTX역(부산), 백화점(서울)에 위치한 기입점된 자사 매장에 추가 납품할 예정이다. 이에 따라 예상

되는 판매량은 연간 국내 30,000개/해외 100,000개이며, 국내 9억/해외 30억의 매출을 기대하고 있다. 

기대되는 ㈜한국전자기술의 변화

이번 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업을 통한 또 하나의 성과는 ㈜한국전자기술 내부에서 데이터 분

석에 대한 가치를 확인한 것이다. 데이터 분석 결과로 도출된 소비자들의 니즈를 그대로 신제품을 설계에 

적용한 것은 성과에 대한 기대감으로 이어지고 있다. 본격적인 판매가 시작되면 이번 사업을 통해 배운 데

이터 분석을 활용하여 리뷰 데이터 및 고객 데이터를 적극적으로 사용하고 제품에 적용할 예정이다. 추후에

도 이번 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업을 진행하면서 알게 된 데이터 분석의 가치를 앞으로의 의

사결정에 적용하여 ㈜한국전자기술에서 데이터로 이뤄지는 의사결정 방향들이 가져올 변화가 기대된다.

[신제품 예상 매출] 

소비자 니즈를 겨냥한 신제품 출시와 마케팅 방안으로 돌파구를

찾았습니다

㈜한국전자기술은 2013년 설립하여 본사는 경남 창원시에 위치해 있으며, 중국 심

천에 위치한 지사를 보유한 글로벌 기업으로 스마트 디바이스 제품을 개발하는 기

업입니다. 스마트 기기들을 기획부터 양산, 제품 판매까지 전 단계를 직접 관리하고 

개발하다보니 마케팅 및 제품 홍보와 관련된 업무는 미약해지는 경향이 있었습니

다. 또한 코로나19와 같은 이슈들로 휴대용 살균기에 대한 높은 수요를 예상할 수 있었지만, 이러한 적절한 시

기를 어떻게 활용해야 할지 몰라 ‘중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업’에 참여하게 되었습니다. 다양한 채

널의 소셜 데이터들을 분석한 결과들을 통해 신제품 개발에 있어 도움이 될 만한 인사이트들을 전달받았습니

다. 소셜데이터에서 도출된 상위키워드들을 소비 목적, 소비 고려요인, 사용 장소로 분류하여 어떠한 요인들

을 소비자들이 중요하게 생각하는지를 수치를 통해 객관적으로 확인할 수 있었습니다. 직감으로 생각하고 예

상했던 소비자들의 니즈들을 직접 데이터로 확인하며 고민들을 해소해주었고 예상과 다른 인사이트들은 저

희에게 데이터 분석의 중요성을 일깨워주었습니다.  

이러한 인사이트들을 적극 활용하여 ’22년 상반기에 출시될 신제품의 높은 매출을 예상하고 있습니다. 뿐만 

아니라 이번 일을 계기로 앞으로의 사고방식의 변화를 통해 데이터로 이뤄지는 의사결정들이 만들 소비자들

의 반응이 기대됩니다. 

이번 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업을 통해 데이터 분석 효과를 몸소 체감할 수 있었고, 앞으로 진행

할 모든 의사결정에 있어 데이터 분석 과정을 거칠 예정입니다. 앞으로 저희와 같은 중소기업들에게 데이터 

분석의 중요성을 알리고 활용할 수 있도록 기원합니다.

전정현 대표

생생 Interview
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한 컨설팅을 도출하였다. 

생산성 향상 쪽으로 보면 작업지시 중 납품예정일이 몰리는 시기가 존재했고 이 작업들은 예정일이 약 9일

이 지난 후에 작업종료가 되었으며, 해당 시기에 불량률이 크게 증가하는 부분이 있음을 확인할 수 있었다. 

따라서 작업 프로세스 관련 개선을 통한 생산성 향상 컨설팅을 도출하였다. 

1개의 작업지시 내 참여한 생산 작업자의 근속년수와 불량률 간의 분석을 통해 강한 음의 상관관계를 확인

하였으며, 이는 근속년수 증가 시 불량률이 줄어든다는 인사이트를 도출하였다. 따라서, 근속년수 증가를 

통한 생산성 향상 컨설팅을 도출하였다. 

이에 단기적인 성과를 산출해보면, 작업지시 내 세부 공정의 기존 초급 작업자에서 발생하던 불량률이 약 

7.16%p 감소되며, 이를 ㈜대건테크 산정식으로 도출하면 연간 약 820만 원의 비용이 절감이 될 수 있을 것

으로 기대된다. 단기적인 관점에서는 위와 같은 기대성과를 산출할 수 있지만, 분석 산출물 및 이를 기반으

로 한 컨설팅을 적용하여 문제점 및 개선점을 도출한다면, 단순히 숫자로 계산되는 생산성을 넘는 사업 경

쟁력 강화를 위한 전략 마련으로 지금보다 더 스마트하게 성장할 것으로 전망한다.

데이터로 생산의 한계를 넘다, 미래로 가는 ‘(주)대건테크’

1998년 대건기술로 시작한 ㈜대건테크는 2004년 대건테크로 법인전환을 하였으며, 산업장비 제조업체로

써 반도체 장비, 공작기계 컨트롤박스의 Cable Assembly를 주력으로 성장하였다. 현재, 공작기계 컨트롤 

박스, 반도체 칩 마운터, 태양광 발전 설비용 케이블 하네스(직수출), 금속 분말 3D 프린터, 방위산업용 케이

블 등을 생산하는 직수출기업으로 자리잡았으며, 2018년 중소벤처기업부로부터 글로벌 강소기업으로 지

정받았다. 2006년 11월에 설립한 기업부설연구소는 기술력을 인정받아 30건 이상의 특허 및 디자인을 보

유 중이며, 2021년 2월 창원시가 선정한 “2020년 하반기 최고연구팀”으로 선정되기도 했다. 

자본금 10억 원으로 시작한 대건테크는 오늘날 총 종업원 수 180명, 연 매출액 330억 원을 달성하였으며, 

급변하는 환경에 대응하기 위해 지속적인 기술 투자와 연구개발, 구성원의 교육 및 지원을 통해 신기술 개

발과 더불어 세계 최고의 제품으로 항상 앞서가는 기업이 되고자 한다.

㈜대건테크는 반도체 칩마운터 장비 및 공작기계 컨트롤 박

스 등 각종 산업장비에 활용되는 케이블 하네스를 제작하고 

있는 업체로 지난 20년간 H사, D사 등과의 협력관계를 가

지고 있는 기업이다. 2018년에서 2019년에 걸쳐 스마트 팩

토리(smart factory) 구축 사업을 통해 생산제조실행시스템

(MES)을 구축하여 공정데이터 축적과 데이터 수집의 중요

성을 인지하고 있었지만, 보유 데이터의 파악과 활용에 관한 

정보가 없어 활용이 어려웠다. 

수작업 공정에서 발생하는 불량을 감소하기 위한 인사이트 

도출이 힘든 상황에서 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사

업에 참여한 ㈜대건테크는 데이터 분석을 통해 스마트 팩토

리 구출 이후 적재된 약 2년치(2020.01 ~ 2021.09) 데이터

의 현황을 파악할 수 있었으며, 인사이트 도출로 인해 다양

한 부분에서의 개선점을 찾을 수 있었다. 

우선, 유의미한 분석들을 기반으로 ㈜대건테크에 적용할 수 

있도록 맞춤형 컨설팅 방안을 도출하였다. 도출된 결과물

을 바탕으로 생산기종이 344개로 다품종 소량생산임을 확

인하였고, 상위 특정 항목에서 작업이 몰렸으며, 2020년과 

2021년 모두 제품기종(D3)에서 가장 불량수량이 많음을 확

인하였다. 이는 공정 작업의 다양한 종류로 인해 실수가 발

생하는 부분이 있는 것으로 파악했으며 불량률 개선을 위

활용지원 프로젝트 기간	

2021년 8월 ~ 12월

수집데이터 대상 기간	

2020년 1월 1일 ~ 2021년 9월 24일

수집데이터	 	

내부데이터

분석 솔루션	

R

참여 기업	

• ㈜대건테크 - 수요기업 

•  ㈜에스피파트너스  

- 데이터 분석 전문기업

프 · 로 · 젝 · 트 · 개 · 요

    BUSINESS CHALLENGES

수작업 공정의 한계에 도전하다, 

빅데이터를 통해 미래로 가는 ㈜대건테크

빅데이터 분석으로 공정데이터 파악 및 수작업 공정 컨설팅 방향 도출
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비즈니스 이슈를 바탕으로 빅데이터 분석주제를 정의하라

한국지능정보사회진흥원의 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여한 ㈜대건테크는 스마트 팩토리

를 구축하여 적재한 공정데이터의 분석을 통해 공정 전반적인 현황을 파악하고자 하였으며, 분석 결과를 

기반으로 주력 상품 중 하나인 “케이블 어셈블리” 분야의 수작업 공정의 불량률 개선을 위한 컨설팅 방안

을 수립하여 실행하고자 했다. 

빅데이터 분석주제 

• 공정 현황 파악을 위한 보유 데이터 탐색적 분석

• 수작업 공정에서의 불량 요인 도출을 위한 분석

• 분석 결과를 기반으로 불량률 감소를 위한 컨설팅 제시

㈜대건테크는 스마트팩토리로 MES를 구축하였지만, 대부분이 수작업 생산이라 적용에 있어 효율이 좋지 

않았다. 생산성 향상을 위한 데이터 분석의 필요성을 느끼고 있으며, 기계가 아닌 사람이 하는 일이므로 이

에 맞춘 생산표준시간 구축과 함께 생산성을 향상시킬 수 있는 컨설팅이 절실히 필요한 상황이었다. 또한, 

적재되어있는 데이터를 활용할 수 있는 방법을 모르고 있었으므로 적재한 데이터에서 유의미한 인사이트 

도출이 힘들었다. 이에 수작업 공정을 MES에 적용할 수 있도록 표준화를 주요 방향으로 설정하였다. ㈜에

스피파트너스와 함께 자체적으로 적재 및 보유 중인 내부 공정데이터들을 다양하게 병합하고 활용하여 공

정의 전반적인 현황을 파악하고자 하였다. 수작업 공정에서의 불량률 감소를 위해 분석 결과를 기반으로 

한 컨설팅 방안을 도출 및 개선하여 활용함으로써 사업 경쟁력을 강화하고자 하였다. 

분석개요

• 분석대상기간 2020년 1월 1일 ～ 2021년 9월 24일

• 데이터출처 ㈜대건테크가 적재 및 보유중인 내부 공정 데이터

• 분석 솔루션 R언어 및 Rstudio 툴 활용

수작업 공정의 스마트화를 위한 전략 및 컨설팅 방안 수립 필요

자동화 로봇을 통해 A~Z까지의 작업이 가능한 제조공정은 공정 자동화 구축이 많은 부분 고도화가 되어있

다. 하지만, 케이블 어셈블리 분야의 공정은 사람이 직접 작업해야 하는 공정 특성상 자동화장비 도입이 어

려워서 데이터의 수집 및 처리의 역량이 부족한 상황이었다. 또한, 사람이 직접 도면을 해독하여 작업을 하

며, 다양한 공정을 거쳐야하는 특징으로 인해 불량률이 높은 편이다. 따라서 본 사업을 통해 빅데이터 분석 

기술을 활용하여 케이블 어셈블리 공정에서의 성공적인 스마트 팩토리 도입 및 정착을 위한 컨설팅으로 제

조 공정 혁신을 달성하고자 한다. 

[사업분야 중 “케이블 어셈블리” 분야 생산 제품 및 현장] 

    BIG DATA ANALYSIS
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⇒  현재 구축되어있는 데이터 테이블을 조사하여 분석 수행 시 제품기종, 작업지시 칼럼을 기준으로 병

합하여 진행할 수 있는 데이터를 선별하였으며, 불량 관련 분석을 위한 데이터를 확인하였다. 또한, 

불량 원인 데이터의 미구축으로 심층적인 불량 분석이 어려운 상황임을 확인할 수 있었다.

다품종 생산으로 인해 사용하는 기종의 종류가 많고 다양

㈜대건테크는 현재 보유중인 공정 데이터의 전반적인 현황을 파악하고자 보유 데이터들을 각각 또는 병합

하여 탐색적 분석을 실시하였다. 공정의 작업지시 데이터를 분석한 결과, ㈜대건테크에서 사용하는 기종의 

종류는 2020년에는 330개, 2021년에는 152개(2021.09.03.까지의 데이터)였으며, 전체 기종의 작업 건수수작업 공정의 불량 원인 데이터 구축의 부재

㈜대건테크는 2018~2019년에 걸쳐 스마트 팩토리를 구축하여 공정 데이터를 적재하고 있었다. 다양한 공

정데이터를 적재하였지만, 데이터의 파악과 분석 설계를 위해 데이터 테이블 정의서를 검토한 결과, 불량 관

련 데이터 수집의 신뢰성이 낮은 것을 확인하였다. ‘불랑수량’, ‘불량률’의 데이터 컬럼은 존재하지만 불량 원

인에 관련한 데이터 컬럼은 없었다. ㈜대건테크는 불량률 감소를 위한 비즈니스 이슈를 가지고 있었으며, 

불량 원인을 파악하고 싶었지만 해당 데이터의 구축 방향 설계에 대한 어려움을 갖고 있었던 것으로 확인되

었다. 또한, 수작업 공정이므로 자동으로 불량 발생 건수 및 원인을 적재할 수 없어 현재 수집된 불량 관련 

데이터도 온전히 신뢰하기 힘든 상황이었다. 

[㈜대건테크의 분석 방향 설계] 

[공정 데이터의 컬럼 비교] [2020년, 2021년의 기종 별 작업지시 건수 및 불량 분석 결과] 
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작업자의 근속년수가 증가하면 불량률이 감소한다?

작업자의 근속년수가 증가하면 업무의 능숙도가 향상되므로 불량률이 감소할 것으로 가정을 세우고 실제

로 이 2개의 요인이 관련이 있는지에 대해 데이터 분석을 통해 객관적인 근거를 확인하고자 하였다. 먼저, 

개인정보 보호를 위해 작업자의 익명화를 위한 데이터 가공을 시행하였다. 불량 검사 근무자의 근속년수

와 작업지시 불량률 평균의 상관관계 분석을 수행하였으며, 이는 상관계수 –0.3으로 낮은 음의 상관관계가 

있는 것을 확인되었다. 이어 생산 작업자의 근속년수와 작업지시 불량률의 상관관계를 분석하였다. 근속년

는 2020년 100,957건, 2021년 36,246건이었다. 2년간 사용한 기종의 종류는 344개로 굉장히 많은 종류

를 사용하여 공정 작업을 진행하고 있음이 확인되었다. 기종 별 작업 건수 상위 10개가 차지하는 비중을 보

면 2020년에는 전체 작업의 64.31%, 2021년에는 83.6%이었으며, 이는 다품종 생산이지만 극단적으로 작

업건수가 많은 기종이 있음을 확인할 수 있다. 또한, 기종 별 불량 분석에서는 ‘D3’기종의 불량수량이 2020

년과 2021년에 가장 많았는데, 해당 기종은 작업 건수도 상위 2위, 3위로 분석되었다. 이를 통해 2020년

에도 많은 작업 건수를 차지했고 오히려 더욱 능숙해져야 할 기종임에도 불구하고 불량수량이 감소한 것이 

아닌, 2021년에도 불량 수량이 가장 많았던 것으로 확인되었다. 이는 다양한 공정으로 인한 작업자의 실수

가 영향을 미쳤을 것으로 판단할 수 있었다.  

⇒  기종 별 작업지시 건수 및 불량 분석을 통해 ㈜대건테크에서 사용하는 기종이 굉장히 다양하며, 골

고루 사용하는 것이 아닌 작업 건수가 현저히 많은 기종이 있음을 확인하였다. 또한, 작업 건수가 많

은 기종이 불량수량이 가장 많은 기종과 동일함을 파악할 수 있었다. 

납품이 집중되는 시기 존재, 해당 시기의 불량률 증가를 경계해야

2021년의 작업지시 데이터의 분석 결과 중 날짜 단위의 시계열 그래프에서 봤을 때 납품이 집중되는 시기

가 존재함을 확인하였다. 가장 납품이 집중되는 시기는 납품 예정일이 “2021-03-19”이였으며 해당 시기의 

총 작업 건수는 1,715건, 총 생산 계획량은 25,597개로 전체 작업 건수의 약 5%이다. 이렇게 집중되는 시기

에는 납품예정일을 맞춰서 생산을 하지 못하고 작업 종료일이 대략 9일 이후임을 발견하였다. 이에 작업지

시 데이터와 불량률 데이터를 병합하여 분석을 진행한 결과, 그래프에서 볼 수 있듯이 불량률이 증가하는 

시기가 납품이 집중되는 시기 이후 증가하는 모습을 확인할 수 있었다.

⇒  납품예정일이 몰리는 시기가 존재하는 것을 시계열 그래프로 확인하였으며, 이 중 가장 작업건수가 

많이 몰렸던 시기인 “2021-03-19”의 데이터를 심층분석하였다. 이를 통해 납품예정일이 몰리는 

시기의 작업종료일은 대략 9일 이후 임을 발견하였으며, 이는 불량률이 크게 증가하는 시기와 비슷

한 것을 확인할 수 있었다.

[납품예정일 기준 작업지시건수 및 평균불량률 시계열 그래프] 
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⇒  생산 작업자의 근속년수와 작업지시의 불량률은 밀접한 관련이 있으며, 이는 강한 음의 상관관계로

써 근속년수가 낮아질수록 불량률이 증가한다는 객관적인 근거가 도출되었다.

수 범위 기준 작업자의 불량률 평균과의 상관계수가 2020년에는 –0.24로 낮은 음의 상관관계를 보였으며, 

2021년에는 –0.43으로 다소 높은 음의 상관관계가 있음을 확인하였다. 하지만 위의 분석에는 조금 경계해

야할 점이 있었다. 

작업지시 공정 데이터는 1개의 작업지시 별 생산 수량 및 불량 수량이 적재되어있으며, 1개의 작업지시 내 

여러 세부 공정 별 각각 다른 생산 작업자가 공정을 수행한다. 여러 생산 작업자의 작업 결과가 반영되어 1

개의 작업지시의 생산 및 불량이 나오는 것이다. 따라서 위의 분석은 1개의 작업지시에 참여한 근속년수가 

다른 모든 근무자들께 동일한 불량률이 할당되어 분석되었으므로 아래에서는 1개의 작업지시 내 참여한 

생산 작업자들의 근속년수 평균/중앙값과의 상관관계를 분석하고자 한다. 이렇게 분석한다면 1개의 불량

률에 관련하여 참여한 작업자들의 근속년수 데이터를 종합해서 활용하는 것이므로 단순히 참여한 작업자

들에 동일한 불량률을 할당하여 분석하는 것보다 유의미한 결과가 나올 것으로 예상되었다.

1개의 작업지시 내 참여한 모든 생산 작업자들의 평균 근속년수와 불량률과의 상관분석을 진행한 결과, 

2020년과 2021년 둘 다 유의미한 결과가 나온 것으로 확인되었다. 2020년에는 –0.83, 2021년에는 –0.87

로 높은 음의 상관관계가 보였다. 이를 통해 1개의 작업 지시 내 참여한 작업 생산자들의 근속년수가 낮아

질수록 불량률이 증가하는 결과를 도출할 수 있었다. 

[2020년, 2021년 작업자 근속년수 기준 불량률 평균 간 상관분석 ] 

[2020년, 2021년 작업자 근속년수 평균 기준 불량률 평균 간 상관분석] 
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수작업 공정의 생산성 향상을 위한 컨설팅 방향

➌   작업 프로세스 관련 개선을 통한 생산성 향상 컨설팅 방향이다. 납품예정일 별 작업지시 건수 및 평균 

불량률 추이 확인을 위해 시계열 그래프를 사용하여 데이터를 분석한 결과, 납품이 몰리는 시기가 분명

히 존재함을 확인하였으며 해당 시기의 납품은 대략 9일 정도 지연되어 작업이 완료되었다. 이 시기는 

불량률이 튀는 시기와도 비슷하게 떨어져 납품이 몰리면 불량률이 증가하는 경우가 존재한다고 분석 할 

수 있었다. 작업 지연 및 불량률 증가(생산력 감소)의 발생을 줄이기 위해 대부분의 작업에 들어가는 전

선 같은 경우 스케줄 상 비는 시간에 작업을 통해 비축하여 추후 작업에 활용하여 작업 지연을 예방한

다. 또한, 숙련자로 구성된 비상그룹을 조직하여 위와 같이 납품이 몰리는 특수 상황 발생에 긴급 투입하

여 작업량을 소화 및 작업 배정 시 근속년수가 상대적으로 높은 작업자들이 작업량 및 불량수량이 많던 

“D3”기종 같은 경우를 전담으로 동일 작업을 하는 등의 방법을 통한 작업 프로세스 관련 개선에 관한 컨

설팅을 도출하였다. 

➍   근속년수 증가를 통한 생산성 향상 컨설팅 방향

이다. 막연히 작업자의 근속년수가 증가하면 업

무 능숙도가 향상되므로 불량률이 감소할 것으로 

생각하던 부분에 대해 분석을 통해 2020년의 상

관계수 –0.83, 2021년의 상관계수는 –0.87라는  

(근속년수 평균을 기준으로 도출된 상관분석 결

과) 객관적 근거 도출로 둘 간의 음의 상관관계가 

있음이 확인되었다. 이에 근속년수를 증가시켜 불

량률을 감소시킬 수 있는 컨설팅을 도출하였다. 

생산표준시간 구축을 통해 도출된 근속년수를 기

준으로 하는 작업시간 기준을 수립 후, 불량률을 기준으로 인센티브를 적용 및 일정 근속을 충족 시 보

상 제공과 같은 복지 혜택을 통해 근무자가 오래 근무할 수 있는 동기를 부여한다면 작업 숙련도 향상을 

통한 불량률 감소가 기대된다. 

수작업 공정의 불량률 감소를 위한 컨설팅 방향

㈜대건테크의 보유 공정데이터들의 분석 결과를 바탕으로 수작업 공정의 불량률 감소 및 생산성 향상을 

위한 컨설팅 방향을 도출하였다. 

➊   불량발생 데이터 구축을 통한 불량률 개선 컨설팅 방향이다. ㈜대건테크가 보유하고 있는 수작업 공정

의 불량 관련 정보 데이터는 온전히 신뢰할 수 없는 점이 문제였다. 사람이 직접 작업하는 공정이기에 

불량이 발생하면 숨기려고 하는 경향이 있어 정확한 불량 발생 정보의 수집이 어렵다는 애로사항이 존

재했다. 또, 불량 원인 분석을 진행하고 싶었지만 해당 데이터는 적재되어있지 않아 심층 분석이 어려웠

다. 추후 심층적인 불량 관련 분석을 통해 공정을 관리하려면 불량 발생 데이터의 구축이 선행되어야할 

것으로 판단되었다. 생산 라인마다 조장을 배치하여 불량 발생 시 조장에게 알려 수거 및 작업을 하는 

형태로 진행하여 조장이 불량 요인을 직접 기록하여 불량 발생 데이터 및 불량요인 목록을 구축한다. 

또한, 근속년수를 바탕으로 작업시간을 측정하여 작업시간표본구축을 통해 기준 시간 내 불량 발생 현

항을 분석한다.

➋   작업자의 실수로 인한 불량률 개선 컨설팅 방향이다. ㈜대건테크가 사용하는 기종의 종류을 보면 2020

년 330개, 2021년 152개로 굉장히 다양한 종류를 사용하고 있었다. 사람이 직접하는 공정이기에 다양

한 종류를 처리한다면 작업자의 실수가 발생하는 부분이 존재한다. 이러한 작업자의 실수로 인한 불량

을 줄이기 위해 주요 케이블 별 작업자를 따로 배치하거나 최대한 단순하게 작업을 설계하여 전담하는 

작업을 통해 혼선을 방지하고자 했다. 또한, 직접 도면을 보고 작업을 진행하는데 있어 케이블 색상 구

분을 명확히 하여 케이블의 오삽입을 방지한다.

현재, ㈜대건테크는 분석 컨설팅 결과를 내부적으로 검토 및 전략을 도출중이며, 케이블 색상 구분을 명

확하게 하기 위한 색상 팔레트를 구축을 진행할 예정이다.

    APPLICATION TO BUSINESS

[생산 작업자 근속년수와 불량률 간 상관관계 그래프] 
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컨설팅 적용을 통한 불량률 감소, 비용 절감

2018~2019년에 걸친 스마트 팩토리 구축사업을 통해 생

산제조실행시스템(MES)를 구축한 ㈜대건테크는 대부분이 

수작업 공정이라 MES 적용의 효율이 떨어졌다. 이에 스마

트 팩토리의 MES에 수작업 공정 적용을 위해 이번 중소기

업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 지원하였다. 수작업 공

정 표준화 컨설팅을 주요 방향으로 설정하여 사업을 진행

하였으며, 도출된 분석 결과 및 맞춤형 컨설팅 방향에 기

반하여 내부적으로 분석과 논의를 통해 문제점 및 개선점

을 도출할 수 있었다. 작업지시 내 세부 공정의 기존 초급 작업자에서 발생하던 불량 부분을 표준 공정 및 

분업의 컨설팅을 통해 중급 작업자 정도의 능숙도로 향상하게 된다면, 초급 작업자의 불량이 감소되며 불

량률이 약 7.16%p 감소될 것으로 예상한다. 이를 금액적인 부분으로 산정한다면 연간 약 820만 원의 비용  

절감이 기대된다. (비용 절감 산출은 ㈜대건테크의 내부 산정식으로 도출하였음.)

단기적인 관점으로는 비용 절감과 같은 효과의 산출이 위와 같지만, 컨설팅을 적용 및 분석 결과에 기반하

여 내부적으로 전략을 도출한다면 단순히 숫자로 계산되는 생산성을 넘는 ㈜대건테크 맞춤형 성과가 반드

시 나올 것으로 기대 된다.

    THE OUTCOMES

정확한 포인트의 데이터 수집과 데이터 분석을 통한 개선점 도출의  

중요함을 알 수 있었습니다

㈜대건테크는 1998년 대건기술을 시작으로, 산업장비 제조업체로써 반도체 장

비, 공작기계 컨트롤박스의 Cable Assembly를 주력으로 성장 및 2018년 중소벤

처기업부로부터 글로벌 강소기업을 지정받았습니다. 지정 기업부설연구소는 30

건 이상의 특허 및 디자인을 보유, 창원시가 선정한 “2020년 하반기 최고연구팀”

으로 선정되었습니다. 자본금 10억 원으로 시작한 대건테크는 오늘날 총 종업원 수 170명, 연 매출액 292억 

원을 달성하였으며, 급변하는 환경에 대응하기 위하여 항상 앞서가는 기업이 되고자 업무효율성 제고를 위해 

18~19년에 걸쳐 스마트팩토리 구축을 하면서 MES를 적용하였습니다. 데이터수집의 중요성을 알게 되었으나 

실제로 이러한 데이터를 활용할 수 있는 방법을 모르고 있었습니다.

또한 제품 특성상 수작업 공정이 많다보니 MES에 반영하는데 한계가 발생하게 되어 제대로 된 데이터의 축

적과 활용에 난항을 겪는 시점에 한국지능정보사회진흥원에서 추진하는 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원

사업을 알게 되어 지원하게 되었습니다.

(재)경남테크노파크와 데이터 전문기업인 ㈜에스피파트너스와의 초기 미팅을 진행할 때도 어떤 부분을 어떻

게 해결해야 할지 막막한 상황에서 시작하였으나 요구사항을 정의하는 과정에서 우리가 필요한 부분과 해소

할 방안을 명확하게 할 수 있었습니다.

MES에 축적된 약 2년간의 데이터와 수기로 별도 관리하고 있던 작업자들의 데이터를 기반으로 데이터 분석

을 통해 문제점을 도출하고 이에 따른 분석 결과와 개선방안을 도출하게 되었습니다.

분석 결과를 시각화하여 확인한 결과, 경험으로 막연하게 인지하고 있던 공정상의 문제점들이 객관적으로 가

시화되었고, 제공받은 개선 방안은 중단기적으로 작업장에 적용할 수 있는 실용적인 컨설팅이 이루어졌습니다.

특히 케이블 하네스 제조업 관련해서는 선도기업을 벤치마킹을 하기도 어렵고 컨설팅을 받을 수 있는 전문업

체도 많이 없어서 어두운 터널을 부딪혀가며 자체적으로 헤쳐나가는 답답한 상황이었으나 데이터 분석 결과

를 기반한 컨설팅을 통해 개선방향을 명확하게 함으로써 사업경쟁력을 강화할 수 있었던 부분이 가능 큰 소

득이라고 할 수 있습니다. 

이번 사업을 통해 데이터 분석의 중요성과 분석 및 활용을 하기위한 방법을 배울 수 있는 좋은 계기가 되었으

며, 표준화된 공정으로 MES에 반영하여 제대로 된 데이터를 축적하고 이에 기반한 데이터 기반의 경영을 함

으로써 재도약의 발판을 마련하는 시간이 되었습니다.

신기수 대표이사

생생 Interview
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MES 모델이 적용된다면 머신러닝, 딥러닝을 통해 보다 정확한 분류가 이루어지고 이로 인해 불량률을 절

감 하여 폐기금액을 줄이고 더 나아가 실시간으로 데이터를 확보를 하여 이슈사항이 발생하더라도 과거

의 기록을 바탕으로 발빠른 대처, 이슈사항을 기록을 하면서 추후 문제 발생을 예방할 수 있을 것으로 예

상한다.

한국 가전제품 시장 선도를 꿈꾸는 ‘삼천산업’

삼천산업㈜은 1986년에 설립하여 지속적인 성장을 통해 35년간 한국 가전제품 산업발전에 큰 기여를 한 

가전부품을 생산 기업이다. 세탁기, 식기세척기, 정수기, 스타일러 등의 주 핵심부품을 사출 성형을 기반

으로 생산하는 기업이다. 사출 성형이란 플라스틱 등의 재료를 가열해서 녹이고 금형에 주입한 뒤 냉각시

켜 원하는 성형을 실행하는 방법이다. 35년 전문기업인 삼천산업㈜은 사출 성형 장비에서 발생하는 Sink 

Flow(냉각이 지연되어 부분적으로 수축이 증가 되는곳에 함몰되는 형태), Flow Mark(성형품의 표면에 남

은 수지가 흐른 모양)등의 불량이 발생하는 정확한 원인을 찾지 못하여 불량률을 줄이지 못하고 있었다. 사

출 성형 설비의 데이터 분석을 통해 정확한 불량원인을 찾고 불량률을 줄여 생산 Loss를 최소화하고 안정

적인 품질을 유지하여 지속 성장하는 미래지향적 제조기업을 목표로 하고 있다. 

삼천산업(주)는 1986년에 설립된 35년 경력의 사출 성형 

제품 생산 및 납품 전문업체이다. 사출 성형이란 플라스틱 

등의 재료를 가열해서 녹이고 금형에 주입한 뒤 냉각시켜 

원하는 성형을 실행하는 방법이다. 

삼천산업은 사출 성형 장비에서 발생하는 Sink/Flow mark 

등의 불량이 발생하는 정확한 원인을 찾지 못하여 불량률

을 줄이지 못하고 있으며 이번 사업을 통하여 불량률을 낮

추는 방법을 찾고 싶어 한다. 우선 전체 제품의 불량 발생비

율을 확인한 결과 이물에 관련된 불량이 가장 많았음을 파

악하였고, 생산 효율을 기준으로 그래프를 그려 분석을 해

본 결과 옷걸이 3호에 대한 불량률이 전체 불량률의 50%

인 것을 확인하였다. 

이러한 부분을 개선하기 위해 요인분석을 진행을 하였다. 

우선 오토인코더 모델을 사용하여 모델이 스스로 양품과 불

량을 분류하게 하고, 모델이 양품과 불량을 분류해낼 때 어

떠한 공정에 가장 많은 영향을 받았는지 알아내 그 공정을 

우선적으로 보완 하기로 하였다. 

또한, 추후 모니터링 MES 기술을 도입해 실시간으로 사출 

성형 공정을 확인하여 문제 발생 시 AI가 자동으로 문제점

을 찾아주고 수기로 작성하던 사출 성형 데이터를 자동으로 

기록 가능하게 할 것이다. 

활용지원 프로젝트 기간	

2021년 8월 ~ 12월

수집데이터 대상 기간	

2021년 9월 1일 ~ 2021년 11월 30일

수집데이터	 	

삼천산업㈜ 내부데이터

분석 솔루션	

Python(Matplotlib, Seaborn 등)

참여 기업	

• 삼천산업㈜ - 수요기업 

• 케이데이터랩㈜ - 데이터 분석 전문기업

프 · 로 · 젝 · 트 · 개 · 요

사출 성형 전문업체 삼천산업㈜,

빅데이터를 통해 4차산업에 한걸음 나아가다 

불량품에 영향을 주는 요인을 잡고 불량률 및 생산 Loss 절감

    BUSINESS CHALLENGES

[삼천산업㈜ 제품 이미지] 
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비즈니스 이슈를 바탕으로 빅데이터 분석주제를 정의하라

한국지능정보사회진흥원의 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업에 참여하게 된 삼천산업㈜은 사출 성형 

MES(크기, 무게, 온도, 압력, 시간, 원재료 등) 데이터 분석을 통해 불량에 영향을 주는 요인을 파악하고자 

하였다. 또한, 불량 최소화를 위한 사출 성형 장비 및 원재료 배합 최적화로 불량률을 감소시키고 품질 실패 

비용 및 생산 Loss 최소화를 위해 사출 성형 설비데이터를 분석하였다. 분석의 결과를 바탕으로 전이학습

(Transfer learning)된 모델을 사용하여 사출 성형의 결과물에 대한 정상/불량품 분류 모델링을 실시하였다.

빅데이터 분석주제 

• 사출 성형 MES 데이터를 이용한 공정 주요 불량 요인 분석

• 사출 성형 MES 데이터 전처리

• 다수의 모델을 적용해 모델 평가 후 최적의 모델 도출

삼천산업㈜는 케이데이터랩㈜와 함께 파이썬(Python) 등을 통해 사출 성형 MES를 분석하고 결과를 시각

화하기로 하였다.

분석개요

• 분석대상기간 2개월

• 데이터출처 삼천산업㈜ 내부 사출 성형 MES 데이터(크기, 무게, 온도, 압력, 시간, 원재료 등)

• 분석 솔루션 Python

장비별, 제품별 발생하는 불량 요인 분석 필요

삼천산업㈜은 사출 성형 장비에서 발생하는 Sink mark, Flow mark의 불량이 발생하는 정확한 원인과 최적

의 사출 조건을 찾지 못하고 있기에 불량률을 줄이지 못하고 있었다. 이에 사출 성형 설비의 데이터를 통해 

정확한 불량원인과 최적의 사출 조건을 찾아 불량률을 줄이고자 한다. 다양한 사출 장비가 있으며 품목별

로 생산이 많기 때문에 단 하나의 모델만으로는 모든 장비에 적용하기 어려워, 각 장비별 모델 최적화가 필

요할 것으로 보인다. 또한 삼천산업㈜의 기존 MES 데이터엔 사출 장비의 공정 조건만 있고 각 단계의 실시

간 완성 제품 양불 결과가 없다. 양불 판정 결과는 시간 당 수기로 한꺼번에 양불 판정을 하기에 정확히 어

떤 공정 조건에 양불 판정인지 알 수 없었다. 따라서 약 1개월간 실시간 공정조건 별 양불 데이터를 추가로 

수집해 분석하기로 했다.

[수기로 작성된 시간당 생산실적] 

    BIG DATA ANALYSIS
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⇒  실제 옷걸이 3호의 폐기금액이 전체 폐기금액 중 약 50%로 가장 많았으며, 이는 옷걸이 3호의 불

량률을 줄이면 많은 폐기금액이 감소할 것으로 판단했다. 옷걸이 3호의 불량 점유율을 분석해보니 

이물(28%), 기타(28%), 스크래치 (17%)로 이물이 가장 많았다. 이 또한 공정 과정에서 생긴 이물

의 FT-IR 성분 분석 등을 통한 불량 원인 추적 및 처리와 금형틀에 의해서 생기는 스크래치 관리를 

잘한다면 폐기금액이 감소 될 것으로 보인다.

설비 데이터 EDA분석을 통한 데이터 전처리 및 품질 확인

설비데이터를 히스토그램으로 시각화하여 데이터들의 분포를 파악하고 이를 이용해, 사출 성형 불량이 나

오는 현상들을 분석해보았다. 그리고 박스플롯을 통해 사출 성형 설비 데이터들의 사분위범위(IQR)를 구하

고 각각의 설비데이터들을 이상값을 도출하고자 한다. 여기서 사분위범위이란 각 데이터에서 중앙값 구간

에서 데이터가 퍼져나간 정도를 말하며 사분위범위 외의 값들을 이상값이라고 한다..

데이터 시각화를 활용하여 불량 발생 원인을 추적하다

파이썬(python)을 활용하여 사출 성형시 불량이 발

생하는 요인을 알아보기 위해 모든 제품 불량 발생 

현황과 모델별 불량 발생 현황을 시각화하여 불량 

생산 원인을 분석하고 불량 발생 원인에 대한 추적

을 실시하였다.

‘모든 제품 불량 발생 현황’에 대해 2021년 10~11

월 전체를 분석 한 결과 전체 불량에서 이물이 21%

로 가장 높게 나왔으며, 스크래치(14.7%), 반짝이

(10.4%), 가스(8.2%), 얼룩(6.7%) 순으로 상위 6개 

항목이 점유하고 있음을 확인하였다. 

⇒  분석결과 생산 환경적 요인(이물, 스크래치, 반짝이)이 상대적으로 많은 것을 알 수 있었고 생산 현

장의 이물질 관리에 대한 FT-IR 성분 분석 등을 통해 불량 원인 추적 및 조치, 작업자에 대한 작업 

가이드라인 교육이 필요하다는 것을 확인하였다.

또한 ‘모델별 불량 발생 현황’에 대해 2021년 

10~11월 전체를 분석한 결과 옷걸이 3호에서 

불량이 가장 많이 발생(약 50%)하는 것을 확

인할 수 있었으며, 기타 다른 제품들의 불량 

발생 분포와 차이가 컸다. 삼천산업㈜의 제조

비용 관점에서 옷걸이 3호에서 발생하는 폐기

금액이 많다고 볼 수 있다.

[불량 발생 비율] 

[제품별 불량 발생 빈도] 

[BACK_DIST_1(좌), BACK_DIST_2(우)데이터의 분포] 
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오토인코더를 사용하여 양품과 불량을 나누기

삼천산업㈜의 사출 성형 데이터를 가지고 양품과 불량을 판단을 위해 오토인코더를 이용했다. 오토인코더 

모델은 사출 성형의 양품과 불량을 판단하는 성능이 뛰어나고 불량을 분류한다는 목적에 적합하였다. 오토

인코더 모델을 통해 이상치를 탐지하여 결과값을 분류하고, 사출 성형의 양품과 불량을 판단 할 수 있었다.

모델 Accuracy(정확도) Precision(정밀도) Recall(재현율) F1-score

Logistic Regression 0.8321 0.135 0.8947 0.1512

Support Vector Machine 0.8744 0.093 0.8819 0.1649

Random Forest 0.9417 0.7647 0.6841 0.7333

Gradient Boosting 0.9264 0.5531 0.7638 0.6444

XGBoost 0.9333 0.6761 0.6052 0.6344

Catboost 0.9564 0.6944 0.7133 0.7013

LightGBM 0.9404 0.7575 0.6578 0.7066

AutoEncoder 0.9990 0.9512 1.0 0.975

⇒  오토인코더 분석 결과 샘플데이터 중 양품 평가 데이터중 불량이라고 판단한 것은 2010개 중에 2

개, 불량이지만 양품이라고 판단한 것은 39개 중에 0개 나머지는 오토인코더 모델이 알맞게 분류를 

하였다. 정확도는 0.99 정밀도는 0.95 재현율은 1.0, 정도가 나왔으며, 추가적으로 어떤 변수가 양

품, 불량을 판단하는데 영향을 주는 요인인지 찾아보기로 하였다.

⇒  위 그림은 데이터의 분포를 알아보는 히스토그램 그래프로 BACK_DIST_2를 보면 대부분의 값들

이 60~150 사이에 존재 하지만 그래프의 오른쪽 끝을 보면 소수의 값들이 200에 위치해 있는 것

을 볼수 있다. 만약 값이 일정하다면 BACK_DIST_1와 같은 그래프를 가질 것이다. 종종 값이 엄청 

크거나 엄청 작아지는 경우가 발생한다는 것은 공정이 일정하지 않다는 이야기이며, 이러한 값들은 

이상치라고 한다. 이러한 이상치들은 분석을 통해 양품과 불량을 분류해내는 과정에서 중요한 변수

들로 작용할 수가 있다.

그리고 박스플롯(Boxplot)을 보면 대부분의 그래프에 이상값이 존재한다. 이 이상값들은 모든 공정

이 일정하지 않다는 것을 알 수가 있는데, 센서의 오류로 인해 큰 차이가 나는 공정을 제외하고 이러

한 차이가 있는 이유를 찾아내면 불량률을 줄이는데 기준점이 될 것이라 판단했다.

[이상치가 나타난 박스플롯(상), 이상치가 없는 박스플롯(하)] 

[오토인코더 분석 결과] 

양품 불량 예측 데이터 복원 오차

불량예측 : 2   2010개 양품 중 2개 불량 오인 불량예측 : 39   39개 불량 중 39개 불량 예측

불양품 불량 예측 데이터 복원 오차
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오토인코더를 통해 최적의 레시피를 찾다

사출성형의 불량요인을 판단하기 위해 오토인코더를 사용하여 이상치 탐지를 통해 불량과 양품을 찾아내

게 하였고, 학습이 완료된 모델을 바탕으로 변수중요도를 추출 어떠한 요인이 불량에 영향을 주는지 요인 

분석을 진행을 하였다.

분석결과 ‘TEMP_PRE_H1’, ‘TEMP_PRE_H4’, ‘INJECT_MAX_SPEED’, ‘INJECT_MAX_PRESS’의 변수중요도

가 높게 나왔다. 즉, 이 네 가지 변수들이 모델의 양품과 불량을 판단하는데 가장 큰 요인으로 해당 공정을 

고도화를 하여 생산 시 불량률을 줄이도록 하였다.

보다 나은 품질의 데이터 구축

삼천산업㈜은 작업자가 수기로 작성한 시간당 생산실적과 공정 설비에 있는 센서데이터를 통해 데이터를 

구축하고 있었으나, 각 공정을 실시간으로 확인하고, 분석 결과로 알아낸 불량 발생 요인을 중점적으로 모

니터링 할 수 있는 시스템을 2022년 1월에 설치 예정이다. 모니터링 시스템을 통해 보다 꼼꼼하게 사출 성

형 공정을 관리, 감독을 하여 불량률을 줄이고, 사출 성형 공정의 데이터를 자동으로 실시간 수집하여 수기

로 생산실적을 작성하는 작업자들의 수고로움을 덜어낼 수 있게 됐다. 이렇게 지속적인 데이터화와 관리로 

새로운 이슈가 발생하여도 저장된 데이터의 과거 사례를 찾아 빠르게 해결하고 혹은 새로운 이슈를 찾아 

문제를 예방할 수 있다.

Feature Importance(변수 중요도)를 통해 불량에 영향을 주는 요인을 찾다

Feature Importance란 특정 feature를 사용하지 않았을 때, 이것이 성능 손실에 얼마만큼의 영향을 주는

지를 통해 그 feature의 중요도를 파악하는 방법이다. 우리는 feature importance를 통해 어떠한 변수가 

양품, 불량에 영향을 주는 요인을 찾기로 했다. 아래의 그림은 여러 모델들을 학습시킨 후 그 변수 중요도를 

나타낸 히트맵과 막대 그래프이다. 

 

⇒  Feature Importance를 확인해본 결과 TEMP_PRE_H4, TEMP_PRE_H1, INJECT_MAX_

SPEED, INJECT_MAX_PRESS의 feature들이 모든 모델에서 높은 변수중요도를 가지고 있었다. 

따라서 이 네 가지 요인이 불량을 판단하는데 중요한 요인이라는 것을 확인할 수 있었다.

[Feature Importance] 

    APPLICATION TO BUSINESS
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삼천산업, AI를 적용해 불량률 감소를 시도하다

삼천산업㈜은 MES를 통해 내부데이터를 축적해 왔었다. 이번 한국지능정보사회진흥원의 중소기업 빅데이

터 분석·활용 지원사업을 통해 사출 성형 공정 중 어떠한 공정이 불량을 발생시키는 가장 큰 요인인지 분석

을 하여 찾고 작성된 모델을 바탕으로 한 모니터링 시스템 설치와, 현재 공정조건으로 작업 시 예측불량률

을 표시해 미리 설정한 불량 발생 임계치 초과하는 경우에 작업자에게 알람을 울리는 방향으로 제언하였다. 

지난 7~9월에 불량률 월평균 3.96%, 폐기금액 월평균 약 940만 원 발생하였다. 이번 삼천산업㈜은 중소기업 

빅데이터 분석·활용 지원사업을 통해 분석한 결과를 적용하면 불량률이 약 월 5%~10%씩 감소할 것으로 예

상하고 있으며, 1년 후 불량률 월평균 약 2%, 폐기금액은 월평균 약 470만 원으로 50% 절감을 예상할 수 

있다. 따라서 1년간 총 4,700만 원 정도의 비용을 절감할 수 있을 것으로 기대된다.

    THE OUTCOMES

[현재 생산 및 폐기금액 (좌) 및 데이터 분석 후의 폐기 예상금액(우)] 

지속적으로 축적되는 제조데이터의 분석을 통해 의미있는 성장을

이뤘습니다

삼천산업은 1986년에 설립하여 지속적인 성장을 통해 35년간 한국 가전제품 산

업발전에 큰 기여를 한 가정부품 생산 전문기업입니다. 세탁기, 식기세척기, 정수기, 

스타일러 등의 주 핵심부품들을 생산하는 삼천산업은 사출 성형 장비에서 발생하

는 Sink Mark, Flow Mark같은 불량 현상들이 지속적으로 발생하고 있습니다. 이에 

축적된 사출성형공정의 데이터들을 분석하여 위의 불량 발생 요인과 시점을 분석하여 품질실패 비용 및 생산 

Loss를 최소화 할 수 있는 방법을 찾고자 “중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업”에 참여하게 되었습니다. 

사업을 통하여 인공지능과 빅데이터를 활용한 회사의 발전 방향을 명확하게 제시받을 수 있었으며, 내·외부에 

산재 되어있던 데이터들을 확인하고 분석을 통해 문제점과 개선 방향을 도출할 수 있었습니다. 분석 결과를 

적극적으로 활용하여 불량률이 가장 높은 옷걸이3호 제작 공정의 개선 필요 사항을 확인하였고 그 작업을 점

진적으로 진행하고 있습니다. 추후에는 사출공정 데이터와 분석 결과를 활용하여 최적의 사출조건을 도출해 

내는 인공지능 모델을 구축하여 원가 절감 및 생산성 향상 등 Loss 비용의 최소화를 이뤄내는 것을 목표로 하

고 있습니다.

이번 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업으로 데이터 분석과 활용의 중요성을 확실히 알게 되었으며, 사내 

제조실행시스템을 통한 데이터의 체계적인 관리와 추가적인 분석을 통해 유의미한 성장을 이룰 수 있을것이

라 기대 됩니다. 앞으로 더욱 많은 경남 지역의 기업들이 4차산업혁명에 알맞은 이 사업에 참여하여 같이 지

역 발전의 기반이 되는 결실을 만들 수 있길 기원합니다.

최원석 대표이사

생생 Interview
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 ㈜인사이터

솔루션의 목적 소셜 빅데이터를 활용하여 수요기업들에게 기획, 마케팅, 실행까지 다양한 영역의 컨설팅을 제공

활용 데이터 • 소셜 데이터(트위터, 인스타그램, 블로그, 커뮤니티, 인스타그램 등 SNS 채널 게시글)

 • 공공데이터, 수요기업 내부데이터 등

주요 분석 서비스 • 데이터 수집 엔진 ‘I-Crawler’

 • 소셜미디어 분석 서비스 ‘소셜 인사이터’

활용사례 •	내부	데이터	및	외부	데이터	활용한	출판업	적정	초도물량	분석

   - 과다 초도 출판 물량 조절로 인한 잉여 출판 비용 절감

 •	모의고사	출판	시장	내	경쟁사	인식	분석

   - 모의고사 기출 문제집에 대한 소비자 인식 분석 및 마케팅 포인트 활용

연락처 T. 1833-5676  /  E-mail. sjnam@insighter.co.kr

㈜마크클라우드

기업소개 •  마크클라우드는 인공지능 서비스 및 컨설팅 전문 기업으로, 이미지 기반 AI 솔루션 ‘Im-

age-Cloud’와 텍스트 기반 AI 솔루션 ‘NLP-Cloud’를 보유

 •  AI 기반 상표 이미지&텍스트 검색 서비스인 “MARKVIEW”와 셀프 상표출원 서비스인 

“MARKLINK”를 운영

 •  ‘NLP-Cloud’를 통해 시장 트렌드 분석, 사업 리스트 분석 등 다양한 컨설팅 서비스를 제공 

활용 데이터   내부 데이터, 공공데이터(기상, 민원 데이터 등), 부동산 데이터, 소셜 데이터(블로그/카페/지식

인 등), 쇼핑 데이터, 검색 데이터, 설문 데이터, 이미지 데이터 등

주요 분석 서비스 •  빅데이터 가공 / 전처리

 •  AI 모델 개발 / AI 서비스 개발

 •  데이터 컨설팅

 •  빅데이터 분석 및 솔루션 개발

 •  마크클라우드는 ‘Image-Cloud’와 ‘NLP-Cloud’를 통해, 대용량 이미지에 대한 분류, 객체인

식, 특징맵 추출, 유사 이미지 검색 서비스 및 텍스트 데이터를 수집, 분석, 분류하는 서비스

를 제공

분석사례 • 	마크클라우드는	AI를	활용한	이미지	및	텍스트	데이터	분석	서비스를	제공하고	있으며,	관

련	사업을	성공적으로	수행

   -  한국지능정보사회진흥원의 AI 학습용 데이터 구축사업, 정보통신산업진흥원의 AI 바우처지

원사업, 한국데이터산업진흥원의 데이터바우처지원사업 등 수행

연락처 T. 02-583-3811  /  E-mail. info@markcloud.co.kr



㈜대가들이사는마을

기업소개 • 광고주들의 마케팅 효율화를 위한 빅데이터와 인공지능을 활용한

 • 합리적인 마케팅 컨설팅 제공

활용 데이터 • 소셜 데이터(트위터, 인스타그램, 블로그, 커뮤니티, 인스타그램 등 SNS 채널 게시글)

 • 수요기업 내부데이터 등

주요 분석 서비스 •  AI기반 이미지/ 영상 및 자연어 분석을 통한 인플루언서 영향력지수 산출 및 광고주 매칭 분석

 • 인공지능 인플루언서 분석 플랫폼 INFLAi

분석사례 	AI기반 소셜 매체 활동패턴 분석을 통한 인플루언서 영향력지수 산출 및 지능형 핵심 성과지표 

예측 / 분석용

연락처 T. 02-1522-7947   /  E-mail. mskim@herotown.kr

㈜알에스엔

기업소개   국내외 소셜 빅데이터를 활용한 다양한 트렌드 분석 및 기업 위기 괸리, 마케팅 성과 측정, 

신제품 출시 전략 검증 및 아이디어 도출 등 다양한 산업군의 데이터 활용사업 참여

활용 데이터   알에스엔 보유 빅데이터 분석 플랫폼 LUCY 2.0 기반의 소셜 데이터 활용

주요 분석 서비스 •  빅데이터 분석 플랫폼 LUCY 2.0 보류

 •  고객사 별 커스터마이징 시스템 RIS-K 보유

분석사례 •  소셜데이터	및	내부	매출	데이터를	활용한	사업	전략	분석

   -  시즌 영향이 높은 사업이 아닌 여론 관심이 지속적으로 증가하는 사업에 대한 마케팅 전략 

수립 제안 

연락처 T. 031-924-2025   /  E-mail. maruko@realsn.comr



㈜와이즈넛

기업소개	  자체 언어처리기술을 기반으로 인공지능 챗봇 솔루션, 인공지능 검색 솔루션과 AI 기반의 빅데

이터 분석 서비스 제공

활용 데이터 •  카페/블로그(네이버, 다음)

 •  SNS(인스타그램, 트위터, 유튜브, 트위터)

 •  국내외 커뮤니티 채널온라인 쇼핑몰 상품 & 리뷰 데이터

 •  내부보유데이터 및 유동인구/기업정보 등 유로데이터 분석 서비스

주요 분석 서비스 •  웹, SNS, OpenAPI 등을 통한 데이터 수집 및 사용자 트렌드, 인식 및 행태 분석

 • AI 모델을 활용한 사용자 긍부정 등 감성 분석

 • 데이터 자동 분류 및 예측 모델 구성

분석사례 •		유아용	식기시장	트렌드	분석	및	소비자	관심	파악	

   - 온라인상에서의 유아 식기용품에 대한 트렌드 및 소비자 인식/행태 분석

   - 유아식기용품의 구매 결정 요인(KBF) 분석 및 마케팅 활용

   - 경쟁사 특성 및 마케팅 요인 분석

연락처 T. 02-3404-6100  /  F. 02-3404-6109

 E-mail. hcshin@wisenut.co.kr

주식회사 이안에스아이티

기업소개  빅데이터ㆍAI 분석ㆍ3D 공간 구현 전문기업으로 데이터 분석 및 활용 방안을 제시하고 3차원 

공간정보 시스템으로 가시화 

활용 데이터   빅데이터ㆍAI 분석ㆍ3D 공간 구현 전문기업으로 데이터 분석 및 활용 방안을 제시하고 3차원 

공간정보 시스템으로 가시화

주요 분석 서비스 •  이미지 데이터 AI 분석을 통한 객체 인식 및 대처 방안 서비스

 •  스마트 팩토리에서 활용할 수 있는 설비 예지 보전 서비스

 •  AI 기반 3D 공간 구축 서비스

분석사례 •		미세먼지	영상분석	전처리	툴	제작

   -  적재된 CCTV영상 데이터를 프레임단위로 이미지파일 형태로 변환한 후 이미지와 특정 

지점의 미세먼지 센서데이터를 CNN(Resnet50) 딥러닝 알고리즘을 통해 학습하며 학습된 

모델을 활용하여 실시간으로 예측 미세먼지 수치를 제공

	 •		생산/검사	제조빅데이터활용	플랫폼	기술	개발

   -  센서 데이터를 다양한 분류 머신러닝(KNN, SVM)및 딥러닝(DNN, RNN)알고리즘을 이용하

여 분석 후 실시간으로 생산품에 대한 합격/불합격을 사전에 제공

	 •		빅데이터엣지컴퓨팅	기반	설비	예지	관리	솔루션

   -  수집되는 빅데이터의 패턴을 AI로 분석하고 예측된 결과를 앙상블 기법 중 하드보팅을 활용

하여 최종 판단 결과를 제공

연락처 유헌종 부장  /  T. 032-459-2267

 E-mail. oldbell@iansit.co.kr  /  www.iansit.co.kr



심플한

기업소개	  빅데이터 수집, 구축, 가공 ,분석을 전문으로 하는 기업으로, 창업 이후 다양한 분야의 빅데이터 

구축 및 분석 분야의 업무를 수행. 특히 20년 이후에는 데이터의 수집 및 2차 가공, 분석, 시각

화 분야에 집중하여 사업 운영

활용 데이터  다년간의 데이터 구축 및 가공 사업을 진행하여, 특허, 상표, 바이오 데이터,환경 데이터, 보안 

데이터, 뉴스 데이터, 소셜 데이터, 멀웨어, 전국미세먼지, 데이터와 경험을 보유

주요 분석 서비스 •  데이터의 수집 및 통합, 2차 가공을 통한 빅데이터 및 인공지능 학습용 데이터 구축

 •  항공 영상을 기반으로 한 시각 인지 기술

 •  유사도 기반의 말뭉치 구축 (자연어 핵심 기술) 및 자연어 처리 기술

 •  랜섬웨어 데이터를 분석하여 행위기반 인공지능 탐지 기술

 •  3차원 PCD 데이터를 전처리하고 분석할수 있는 기술

 •  빅데이터 시각화 기술

분석사례 •  특허, 상표 등급 및 가치 평가 기술 개발

 •  소방빅데이터 생태계 지원을 위한 소방데이터 가치 발굴

 •  딥러닝 기반의 랜섬웨어 탐지 기술 판매

 •  법률정보 제공 서비스 시스템 구축 및 유지보수 (빅데이터 및 자연어 처리)

 •  빅데이터에 기반한 취업상담 설문 조사

 •  국방부 예산 편성/집행 빅데이터 분석

 •  재래 상권데이터에 대한 빅데이터 분석 용역

 •  빅데이터 기반 AI 엔진 개발 (지능형정보빌더)

 •  자율주행 기초데이터 구축을 위한 GIS 정보분석 AI 개발

연락처 T. 070-4848-3157  /  E-mail. shbaek@ohcomon.com

Mondrian AI

기업소개	 	혁신적인 Data Science & Visualization 팀으로서 기업과 정부, 그리고 지역 사회가 직면한 문제

를 데이터 기술을 통해 해결하고자 하며, 데이터라는 새로운 렌즈를 통해 세계를 이해하고 인간 

중심적 연구와 디자인을 통해 다양한 산업을 위한 지능형 솔루션을 만듦 

활용 데이터 •  한서대학교 항공 훈량장 비행 영상 데이터

 •  감염병 추세 분석 데이터

 •  항만 박리박락 데이터

 •  건설 프리펩 3D 데이터

 •  기타 항공, 의료, 건설 관련 영상 데이터

주요 분석 서비스 •		Data	into	Information

   - 빅데이터 인프라 구축  /  빅데이터 분석 및 가공  /  Hadoop, Spark, Kafka 기술지원

 •		Data	into	Intelligence

   -  Deep Learning, Machine Learning  /  Vision, Object Detection  /  Time Serise Data Analysis

 •		Data	into	Inspiration

   - 산업용 실시간 웹 대시보드  /  기업용 모바일 어플리케이션  /  WebGL 기반의 3차원 시각화

 •		Data	into	Insight

   - 데이터 중심 비즈니스 전환 지원  /  인공지능 도입 방안 컨설팅 지원

분석사례  •  2020.08 2020년 중소기업 빅데이터 분석·활용 지원사업

 •  2020.06 AI 바우처 지원사업 개인생성건강 데이터 기반 맞춤형 AI 코칭 서비스

 •  2019.10 인천공항 스마트 계류장 기술 자문

 •  2019.06 스마트 항만 관리 플랫폼 내 인공지능 도입 기술자문

 •  2019.02 뉴피젠 유전자 데이터 분석 서비스 개발 및 기술 컨설팅

 •  2018.12 송도 8공구 스마트시티 기반건설 구축공사 설계 및 기술 컨설팅

연락처 T. 032-713-7984  /  E-mail. contact@mondrian.ai



㈜골든플래닛

솔루션의 목적	  국내외 소셜미디어와 웹사이트 상의 감성반응, 트렌드, 행동패턴 관련 데이터 분석을 통해 마케팅 

전략, 신사업/제품 전략, 제품/서비스의 VOC 관리를 지원

활용 데이터 SNS, 뉴스, 블로그, 카페, 커뮤니티, 쇼핑 등 온라인 상의 빅데이터

주요 분석 서비스 •		주요	서비스	분야	

   -  온라인 시장조사, 마케팅 전략 수립, 신사업/제품 전략 수립, 마케팅 성과 측정, 실시간 VOC 

모니터링 (정책, 서비스, 제품에 대한 품질관리/위기관리)

	 •		주요	특징

   -  분석 목적별 최적화된 수집방식 (API+Crawling, URL, ID, Keyword) 포스팅된 본문 외에 

댓글, 조회수, 공유수, 좋아요수 등 Full Text 수집 분석 분석목적 별 손쉬운 맞춤형 사전을 

통한 속성분류 및 분석 고객별 분석 및 모니터링 목적에 최적화된 맞춤형 대시보드 구축

활용사례 •  H사의 경우 ID를 통해 주요 파워블로거와 그 이웃(친구)의 데이터를 수집분석하여 여론

주도자의 심리적, 사회환경적 특성을 분석하여, 분석결과를 오프라인 행사에 접목하여 

추가 비용없이 마케팅 성과를 높임

 •  D사의 경우 URL을 통해 관련 주요 5개 카페를 대상으로 전수 데이터를 수집하여 신사업 

아이템 발굴 및 시장현황을 분석하여 사업 추진 방향 및 사업화 전략을 수립함

연락처 최종일 부대표(빅데이터사업팀장) | 빅데이터사업팀장

 T. 02-597-1811  /  E-mail. jichoi@goldenplanet.co.kr

㈜에스피파트너스(sppartners)

기업소개  자체개발로 보유한 빅데이터 솔루션 및 빅데이터 분석 사업과 더불어 다양한 시스템을 공공/민간 

기업에 맞춤형으로 제공하며, 공공데이터 등 빅데이터·AI 분야를 포함한 관련 사업을 진행함. 

다양한 분야에서의 공공서비스 사업을 성공적으로 수행한 전문적인 기술력과 노하우를 보유한 

기업 

활용 데이터   민간데이터, 내부 보유데이터, 공공데이터, 크롤링 데이터 등

주요 분석 서비스 •		주요	서비스	분야	

   -  빅데이터 분석 및 AI분석, 빅데이터 기본 계획 수립, 빅데이터 분석 솔루션 개발 및 적용

(SP miner), 시스템 개발

	 •		주요	특징

   -  내부 보유 데이터, 공공데이터 및 민간데이터를 수집 및 표준화를 통해 DB적재 여러 

데이터를 수집 및 병합하여 각 사업 주제에 맞는 유의미한 결과 도출 다양한 분석 및 시각화 

기술을 통한 인사이트 제공

분석사례 •		태양광	설비업체	B사

   -  태양광 데이터의 가공과 공간보간 및 AI학습(예측모델)을 통해 특정 지역의 태양광 발전량 

예측 및 시각화 서비스로의 연계 제공

	 •		뷰티업체	B사

   -  영상 데이터의 가공과 AI학습(CNN)을 통해 특정 얼굴에 적합한 눈썹 추천, 사전에 실제 얼

굴 위에서 시술 전/후 확인 서비스 제공

 •		제조생산업체	I사

   -  생산 데이터의 가공 및 AI학습(예측모델)을 통해 특정 수치 데이터를 읽고 결함 예측 및 시스

템으로의 연계 제공

연락처 노영광 본부장

 T. 053-852-7507  /  E-mail. yknoh@sppartners.co.kr



위미르㈜

기업소개	  제조 데이터 기반으로 실시간 모니터링과 빅데이터 분석을 통해 제조업 현장에 접목하여 실질적

으로 도움이 되도록 솔루션을 제공하고 있음

활용 데이터 IoT 센서데이터, MES 데이터, 현장 관리 수기/엑셀 데이터

주요 분석 서비스 •		주요	서비스	분야	

   -  소프트웨어 개발 및 공급, 제조 데이터 분석 및 시각화, 마켓팅 홍보 대행, 실시간 설비 및 

공정 모니터링 (설비상태, 공정환경 관리)

	 •		주요	특징

   -  IoT센서 디바이스를 이용한 제조 설비 및 공정 환경 데이터 수집 머신러닝 및 딥러닝을 

이용한 데이터 분석 제조 업종별 분석 및 실시간 모니터링 대시보드 구축

분석사례 •  A사의 경우 정밀가공 설비로부터 IoT센서 디바이스를 설치하여 제조데이터를 수집하고, 

생산제품의 수집된 데이터와 불량간의 상관관계 분석 결과에 대한 머신러닝 모델링을 통해 

설비상태 이상감지 모니터링으로 생산성 향상

 •  B사의 경우 열처리 가공 피트로 설비의 열처리 가공 온도 실시간 수집을 통한 온도패턴 딥러닝 

분석 및 실시간 모니터링으로 온도변화 시계열 데이터의 예측모델링을 통해 생산성 향상

연락처 정영훈 과장

 T. 055-299-6652  /  E-mail. wimiryj@naver.com

케이데이터랩(주)

솔루션의 목적  각종 제조데이터 분석과 모니터링을 통한 공정개선, AI 비전검사를 기반으로 한 스마트HACCP 

시스템, 고객의 Needs를 충족시킬 데이터 수집과 AI모델 구축

활용 데이터   제조공정 빅데이터, 고객사 내부데이터, 식품관련 빅데이터, SNS, 뉴스, 커뮤니티 등

주요 분석 서비스 •		주요	서비스	분야	

   -  제조데이터 분석을 통한 공정개선, 제품 이미지 분석을 통한 AI비전검사, SNS, 커뮤니티, 

뉴스 등 웹 크롤링을 활용한 데이터 수집, AI학습용 데이터 생성

	 •		주요	특징

   -  제조데이터의 분석과 모니터링 툴을 활용한 맞춤형 공정개선 서비스

   -  제품의 이미지를 이용한 AI비전검사 기반 스마트HACCP 시스템

   -  분석 목적 & 고객의 요청에 맞는 데이터 수집과 AI모델 구축

분석사례 •		I시 시청에서 관리&확인하는 사이트, 홈페이지들의 데이터를 수집하고 분석하여 관련된 

데이터들간 집결해서 모아두고 기록하는 웹 아카이빙 시스템 구축으로 I시 빅데이터 관리의 

효율성 확보

 •		사출 성형 공정 데이터를 AutoEncoder AI모델을 활용하여 불량요인 분석으로 불량률 50% 

감소, 생산Loss 50% 절감하여 1년간 약 5,600만 원 비용 절감

 •		A사 식료품 이미지 라벨링과 불량품 분석을 통한 AI비전검사 실시. 고가의 X-ray 장비를 

대신할 AI비전검사 도입 초기 단계

연락처 손정휘 대표이사

 T. 010-4828-4706  /  E-mail. ai@kdatalab.com



부산대학교 빅데이터 기반 
금융·수산·제조 혁신 산업수학센터

기업소개 •  빅데이터(Big Data), 기계학습(Machine Learning), 정보통신기술(ICT)을 활용한 산업수학을 

접목하여 동남권 전략산업인 금융, 수산, 제조 세 분야 뿐만 아니라 전반적인 산업체 모든 

문제를 수학의 언어로 재설정하고 해결

 •  대학교 교육과정의 제도 개선과 기업 실무형 맞춤 전문 인력 양성을 통한 수학의 기업체 

진출을 확장

 •  문제 해결에 대한 결과물을 컨텐츠화하여 지역사회에 환원하여, 기업의 홍보 창구에 대한 

확장성 제공

활용 데이터 • 기업 내부 데이터 • 국내외 공공데이터 • 다수 기업의 프로세스 마이닝 결과 데이터

주요 분석 서비스 • 수리 모델링 • 빅데이터 분석 • 머신러닝, 딥러닝  

 • 자연어처리  • 이미지 프로세싱 

분석사례 •		한국형	MBS	콜옵션의	효율적인	가치	평가	:	대출 금리 하락 및 가계부채 개선을 위한 MBS 

콜옵션의 적정 가격을 결정할 수 있는 엄밀한 형태의 수리 모형 개발 

 •		해양수치모델을	활용한	종묘방류종의	자원분포	평가	및	예측	:	방류된 치어들의 생존율을 높이

기 위해 해양 환경 변수 구현과 방류시 자연환경에 대한 조건 및 공간 분포에 대한 추정 및 예측 

 •		오프셋	인쇄	라벨지	손실	절감을	위한	최적	배열	알고리즘	:	다품종 소량생산 체제 변화로 

기존 시스템에 대한 손실 비용 증가, 이를 개선한 알고리즘으로 최대 18% 비용 절감 효과 확인 

 •		실시간	빅데이터	분석을	통한	이동경로	최적화	:	기후와 해양 데이터 수집 및 분석을 통한 선

박의 자율운항시스템 구축 및 실시간 분석, 이로 인한 연료 비용 절감 효과 상승

 •		야생조류	HPAI	바이러스	검출시	가금사육	농장	발생	위험도	평가	모델	개발	:	야생조류에서 

HPAI 관련 항원 검출시 정확도 및 신뢰도 높은 위험정보를 신속하게 제공하기 위한 가금 발

생농장의 AI 위험도를 평가하여 사전 예방에 활용 

연락처 김상일 센터장

 T. 051-510-3120  /  E-mail. sangil.kim@pusan.ac.kr

㈜웨슬리퀘스트

솔루션의 목적	 •   Execution Premium Process(XPP)에 기반하여 전략수립, Data Analytics, 성과관리, 원가 

및 수익성관리, 인사 및 조직관리 영역에서 컨설팅 서비스와 교육 제공

	 •   빅데이터 관련 통계, 기계학습 및 인공지능, 데이터 마이닝 기법을 활용, 기업의 내부데이터와 

공공데이터 등의 외부 데이터를 분석하여 이슈 해결에 적합한 빅데이터 분석 솔루션 및 

실행방안 제공

활용 데이터  고객 데이터, 구매 데이터, 후기 데이터, 생산·공정 데이터 등 기업 내 축적된 데이터 및 공공데

이터 등의 외부데이터

주요 분석 서비스 •		신제품	·	서비스	개발	:	기존 및 잠재 고객 니즈 분석, 시장 트렌드 및 수요 예측, 테스트 제품 

시행 그룹 선정 및 수익 예측

 •		홍보	및	마케팅	:	고객군 세분화, VIP·이탈고객 분석, 맞춤형 상품 추천시스템, 잠재고객 특성 

예측, 프로모션 실행 및 성과 분석

 •		생산	및	물류	최적화	: 불량 발생원인 및 가능성 예측모델, 장비 점검주기 진단 및 예측, 제품 

수요 예측

 •		HR	Analytics	:	우수직원 특성 분석 및 채용방안, 이탈직원 유발 요인 도출 및 관리

활용사례 •		천연	강모래	가공	제조(E사)	: B2B→B2C 사업 확장을 위한 고객군 분석, 소비자 인식 분석, 

물류센터 최적지 분석을 통해 B2C 고객 대상 마케팅/영업전략 수립 

 •		온라인	교육	서비스(S사)	: 구매고객의 행동특성 분석, 자사/경쟁사에 대한 온라인 인지도 

분석, 온라인 강의품질에 영향을 미치는 요인 분석 등을 통한 마케팅 방안 수립

 •		공구	유통(C사)	: 지역별 매출패턴 및 고객군 별 상품 판매 유형 분석을 통한 브랜드 선호도

에 따른 고객 충성도의 상관관계 파악 및 고객군 별 영업전략 수립

연락처 김영광 상무

 T. 010-5394-2815  /  E-mail. glory@wesleyquest.com



㈜아일리스프런티어

솔루션의 목적 •  국내 최신 트렌드 및 온라인 쇼핑 정보를 활용하여 소비자 트렌드를 분석 및 마케팅 전략 

수립에 활용

 •  자연어처리 기술을 기반으로 고객사 보유 데이터, 공공데이터, 소셜 데이터 등을 활용하여 

목적에 맞는 분석 결과물 제공

활용 데이터 •  국내 주요 포털 및 SNS 데이터(포털사,트위터 등)

 •  국내외 온라인 쇼핑몰 (네이버 쇼핑, 쿠팡, 아마존 등)

 •  국내 온라인 커뮤니티 리뷰(블로그, 카페 등)

 •  공공 데이터 (공공데이터포털, 통계청, 국가통계포털 등)

주요 분석 서비스 •  데이터 융합 분석 : 고객사 내/외부 데이터, 소셜 데이터, 쇼핑 데이터, 공공 데이터 등 고객사 

분석 목적에 맞는 방법론에 맞춰 융합 분석 

 •  고객 맞춤형 데이터 컨설팅: 자체 온라인 빅데이터 분석 솔루션을 개발하여 목적에 따라 

데이터 수집 및 가공 분석까지 원프로세스 서비스 제공

활용사례 •		국내	주방용품	제조기업(P사)

   -  런칭 예정 신제품의 시장규모와 시장 점유율 파악하며 타 경쟁 업체의 제품, 품질, 가격 

등 데이터 분석함. 구매요인 및 긍정 부정 리뷰 분석을 통한 Pain point를 파악하여 이를 

반영한 신제품 출시함.

 •		국내	스포츠용품	회사(D사)

   -  시즌별 인기있는 종류 및 색상, 아이템, 스타일, 브랜드에 대해 트렌드를 파악하며 연령 

및 성별 타켓에 맞춰 분석을 진행함. 키워드 분석과 영상 분석을 통한 구매 목적 및 구매

요인에 대한 소비자 의견 파악함.

연락처 장준 이사

 T. 010-8620-5289  /  E-mail. jeijei12@leevi.co.kr

㈜이씨이십일알앤씨

솔루션의 목적  다국어 자연어 처리·분석을 통한 큐레이션, 해외진출 전략 및 컨설팅 서비스 제공 

활용 데이터   해외 주요 언론매체, 정부기관, SNS, 쇼핑몰 제품/후기

주요 분석 서비스 •		딥러닝 기반 다국어 처리 모델을 통한 일일단위 해외 각국의 맞춤화 이슈 제공

 •		키워드·문서에 대한 분류, 군집을 통한 유의미한 이슈 제공

 •		소셜 데이터에 대한 감성분석

활용사례 •	국내	비타민	제조기업(K사)

   -  포화상태인 국내 비타민 시장으로 인한 매출 침체를 극복하기 위해 중국 시장 진출 계획. 현지 

비타민 선호 제형, 기능, 효과 및 소비자 인식 분서을 통해 SNS 마케팅 추진

 •	국내	차(茶)	제조기업(T사)

   -  침체된 국내 차 시장에서 밀레니얼 세대를 중심으로 인지도가 확산되고 있는 미국 시장을 

주목. 현지 차 제품에 대한 감성분석을 토대로 숙면·안정 기능이 극대화된 ‘Wellness Infu-

sion’ 개발·등록 성공

연락처 김진환 과장

 T. 02-3429-0705  /  E-mail. izen@ec21rnc.com



㈜데이터에듀

솔루션의 목적  정형/비정형 빅데이터 통계적 분석, 텍스트마이닝, 연관분석, 감성분석, 딥러닝 등으로 인사이

트 도출, 예측 모델링, 패턴분석, 현상파악, 조사/평가/진단과 같은 기업의 각종 needs와 이슈 

해결을 위해 방안 제시

활용 데이터 •  기업 내부 데이터

 • 국내 주요 영상플랫폼의 영상 및 음성 파일 수집 및 분석

 • 국내 SNS 및 온라인 텍스트 데이터(인스타, 블로그 등)

주요 분석 서비스 •  기업내부 데이터, SNS 데이터에 대한 통계분석 및 예측 모델링 수행

 •  정형/비정형 데이터의 토픽/감성/연관성 분석을 통한 비즈니스 인사이트 도출

 •  딥러닝 기반의 영상·음성 데이터 수집 및 분석(STT/TTS)

활용사례 •		국내	스마트락	제조업체(W사)

   -  SNS 데이터 수집 및 추세분석, 토픽분석 수행을 통해 마케팅 전략 수립 및 비즈니스 이슈 도출

   -  ‘스마트락’ 관련 웹 데이터(Google, 페이스북, 인스타그램) 수집

   -  SNS 데이터에 대한 추세분석, 시계열분석을 수행하여 사업 트렌드 분석 및 시장성 파악

   -  연관어 분석, 토픽분석을 통해 제품과 관련된 키워드 및 토픽을 파악하고 마케팅 전략 수립

 •		국내	교육업체(C사)

   -  유튜브 영상 분류 및 추천 로직을 개발하여 신규 온라인 교육 서비스 제작

   -  초등 수학 및 창의력 교육 관련 유튜브 영상 정보 수집 및 분석

   -  좋아요 수, 구독자 수, 조회수 등을 활용한 영상 선별 로직 개발

   -  수요기업의 수학 학습능력 진단 프로그램의 내용에 맞는 영상을 분류하는 모형 구축 및 

영상 추천 프로그램 개발

연락처 정대석 이사

 T. 010-5189-4645  /  E-mail. jsgikim@dataedu.co.kr

㈜싸인랩

솔루션의 목적	 •   스마트공장, 스마트라이프, AI/데이터 분석을 전문으로 하는 기업

	 •   AI/데이터 분석은 자체 보유 솔루션과 분석 방법론을 활용하여 데이터 분석을 통한 활용 

방안 제안과 정부지원사업과 연계하여 중소기업이 보다 쉽게 활용 방안을 찾을 수 있도록 

지원하는 기업

활용 데이터	 •   스마트공장의 제조 데이터 : 품질, 히트펌프 설비, 도금공정, 플라즈마용접 등

	 •   에너지 데이터 : 태양광 발전량, 에너지 전압·전류, 재실밀도 등

	 •   스마트팜 데이터 : 기상·토양 센싱, 생육, 병충해, 사과 수확량 등

주요 분석 서비스 •		제조	데이터	수집,	전처리,	분석	등을	통한	활용	방안	제안	:	스마트공장 구축, AI스마트공장 

구축 등

	 •   신재생에너지 관리와 분석을 위한 데이터 수집, 전처리, 분석, 시각화 등

	 •   스마트팜의 통합 데이터 분석 및 시각화

	 •   제조데이터 상관관계 분석, 제조데이터 시각화, 제조데이터 전처리, 고장예지 모니터링, 시계

열데이터 기초분석, 전력수요 예측 프로그램 등록

활용사례 •		제조	데이터	분석	: 도금공정의 공정능력, 선박 히트펌프의 고장분석, 플라즈마 용접 품질분석, 

먹는물 수질 분석·예측, 단자압착부의 품질분석 등

 •	에너지	데이터	분석	:	태양광 발전량 예측, 빌딩 내 재실밀도 분석·예측 등

 •		스마트팜	데이터	분석	: 기상·토양 센싱 데이터 기반의 관수분석, 단계별 생육 분석, 병충해 

분석 등

연락처 임호섭 부사장

 T. 010-2587-7484  /  E-mail. hslim@signlab.kr



기획/작성 한국지능정보사회진흥원 빅데이터추진단 이용진 단장, 빅데이터사업팀 황성욱 팀장, 유지혜 선임

 고양시, 고양산업진흥원, 인천테크노파크, 부산정보산업진흥원, 부산대 산학협력단, 경남테크노파크

문 의 jihye@nia.or.kr / 053-230-4267    

주 소 대구 광역시 동구 첨단로 53(우 41068) 한국지능정보사회진흥원

 T. 053-230-1114   www.nia.or.kr

본 사례집의 내용은 한국지능정보사회진흥원의 공식 견해와 다를 수 있습니다.

본 사례집의 내용의 무단전제를 금하며, 가공인용할 때에는 반드시 출처를 명기해주시기 바랍니다.

본 책자는 방송통신발전기금으로 제작되었습니다.(비매품)

SMALL

BIG
2021
중소기업 빅데이터  
분석·활용 지원사업 우수사례집




