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순이익 분포 형태 확인

1. Profit의 분포를 통해서,

1) 793명 중 78명1)이 이상치에 해당

2) 고래 고객들이 매출의 대부분을 

담당하는 경우가 있기에, 양의 이상치를 분석범위에 포함

3) 이상치에 해당하는 54명의 이익은 전체 대비 46.4%를 차지하여

고객군을 고래고객2)과 나머지 고객으로 나눠서 분석

1) 상위 이상치(54명) + 하위 이상치(24명)
2) 순이익의 상위 54명의 고객을 고래 고객으로 정의



주제 정의

문제 정의: 2018년 SuperStore의 거래 데이터를 확인하고 매출증진을 목적으로 하는 분석 프로젝트

1. 순이익 분포 형태 확인

2. 유저군에 따른 순이익 분석

1) 고래 고객

 2) 일반 흑자고객

 3) 일반 적자고객

3. 인사이트



고래고객의 순이익 분석

1. 고래 고객의 고객별 순이익의 합은

Conumser, Corporate, Home Office순서

2. Sub-Category에서 평균 순이익보다 높은

주요 품목은 Copiers, Binders, Machines, Phones



고래고객의 순이익 분석 - 고래 고객의 주요품목1) 구매 타이밍 및 구매 지역

1) Copiers, Binders, Machines, Phones

1. 주요 품목의 순이익은 해가 갈수록 상승

2. 하반기에 더 많은 순이익을 기록하고 있음

• 17년도 하반기에 특히 순이익이 높음 (부록 1참조)

• Copiers의 이익이 다른 년도에 비해서 높으며

Home Office와 Corporate 고객군에서 큰 차이를 보임 

3. 남, 서부보다 동, 중부에서 더 많은 순이익을 기록했고

남, 서부는 상반기, 

동, 중부는 하반기에 순이익이 높음

• 상반기 서부 지역에서는 Copiers가, 

하반기 중부지역에서는 Binders로 인하여 순이익이 크게 뜀



4. 동부에서 Home Office고객이 다른 지역에 비해 높은 이익을 기록

• 특히 Copiers, Machines 에서 유의미한 차이를 보여줌

5. 16년도에 동부에서 순이익이 하락한 것을 제외하면

서부와 동부에서 시간이 지남에 따라 우상향 그래프를 그림

6. Copiers가 해가 거듭남에 따라 점진적으로 우상향 하는 이익을 기록

• 물품의 다양화와 단가 상승으로 인하여 해마다 이익이 크게 상승했음 (부록 2참조)

고래고객의 순이익 분석 - 고래 고객의 주요품목 구매 타이밍 및 구매 지역



1. 일반 고객 중 흑자 고객별 순이익의 합은

Consumer, Corporate, Home Office순서이고

대체로, 해가 갈 수록 우상승함

2. Sub-Category를 순이익의 합으로 나열했을 때 평균 이상인 품목들:

Phones, Accessories, Binders, Paper, Chairs, Storage, Appliances

흑자 고객의 순이익 분석 - 흑자 고객의 주요 고객군과 주요 구매 카테고리



흑자 고객의 순이익 분석 - 흑자 고객의 주요품목1) 구매 형태 파악

1. 주요 품목 중 Office Supplies에 속한 물품들이

동, 서부에서 높은 순이익을 냄

2. 주요 품목이 거의 모든 하반기에 더 높은 순이익을 기록

• 16년도 Binders에서 유일하게 상반기에 더 높은 순이익이 기록됨 

• 9, 11, 12월에  Chairs의 순이익이 유독 높음 (부록3, 4 참조)

3. 매해 분기별로 우상향 하는 그래프가 관측됨

4. 품목별로 봤을 때도 대체적으로 해가

지날 수록 순이익이 상승함

1) Phones, Accessories, Binders, Paper, Chairs, Storage, Appliances
2) 이익이 높은 순으로 나열

2)



적자 고객의 손해 분석 - 적자 고객의 주요 구매 카테고리

1. 적자 고객의 구매 품목 중에서 Machines, Tables, Binders 품목이

비교적 손해가 큼

2. 주요 품목1)의 손해가 해가 갈수록 더욱 심해지는 추세

• 하반기, 특히 4분기마다 손해가 더 심해지는 경향이 있음

1) Machines, Tables, Binders



4분기 마다 Profit이 급락하는 이유 –Machines & Tables

• Machines의 경우,

▪ 가장 적자를 크게 기록하는 물품 2개가

차지하는 비중이 전체 적자중 74.82%임

▪ 이 두 물품의 흑자의 정도는 매우 낮고

적자 정도는 극히 높음

• Tables의 경우,

▪ 적자 정도가 평균 보다 높은 물품 뿐 아니라

품목 자체가 흑자보다는 적자가 훨씬 심함



4분기 마다 Profit이 급락하는 이유 – Binders

품목
주요물품1)이 

차지하는 
퍼센티지

적자 고객 83.04%

흑자 고객
(고래 포함) 59.78%

모든 고객 49.86%

1) 평균보다 아래에 있는 10개 상품을 말한다
2) 고래고객을 포함한다

• Binders의 경우,

▪ 적자가 평균손해 보다 큰 상품 10개가

차지하는 비중이 83.04% 이지만,

똑같은 10개의 상품이 흑자를 기록하는 고객2)에서 차지하는 

이익 퍼센티지는 59.78%이며,

모든 고객 대상으로 했을 때, 49.86%의 이익을 차지하는 상품들임

▪ 즉, 적자도 내지만, 흑자도 많이 내는 품목임



인사이트

고래 고객을 대상으로 할 때

Copiers, Binders, Machines, Phones은 상반기 보단 하반기에 더 잘 팔림

Copiers는 해가 갈수록 큰 폭으로 순이익 상승을 보여주고 있음

남부, 서부는 상반기 / 중부, 동부는 하반기에 더 높은 순이익을 냄

동부에서 Home Office 고객군의 순이익이 타지역에 비해 굉장히 높기 때문에, 주로 구매하는 Copiers 와 Machines를 중심으로 하는 판매전략을 세울 것을 추천

일반 흑자 고객을 대상으로 할 시,

대부분의 주요 품목1)들이 꾸준하게 우상향하는 순이익 그래프를 보여주고 있음

일반 흑자 고객 역시 하반기에 더 많은 순이익을 내고 있으며, 그 중 상반기에 비해 가장 큰 차이가 있는 품목은 Chairs임

대체로 동부, 서부가 중부, 남부 지역보다 더 많은 순이익을 내고 있으며, 동부, 서부 지역에서는 Office Supplies에 해당하는 품목들이 가장 높은 순이익을 기록하고 있음

일반 적자 고객을 대상으로 할 시,

손해가 하반기, 특히 4분기에 더 심한데,

Machines는 2개의 물품이 상당히 많은 손해 정도를 차지하고 있기 때문에 풒물품 자체 삭제를 추천

Tables의 경우 품목 자체가 흑자보다 적자가 더 심하기 때문에 Tables 품목 자체를 삭제하는 것이 나음

Binders는 전체 순이익의 약 50%를 차지할 정도로 높은 순이익을 기록하기 때문에 

삭제 보다는 단가를 올리거나 할인율을 낮추는 방식으로 흑자 전환을 기대할 수 있음

1) Phones, Accessories, Binders, Paper, Chairs, Storage, Appliances



부록 1 : 고래고객이 2017년 하반기에 이익 급상승의 이유

16년 대비 17년 하반기에 이익이 급상승한 이유

• 16년도 거의 이익을 내지 못했던 Binders에서

17년도에 9966의 이익을 기록했으며,

16년도 Copiers에서 기록했던 이익보다

17년도에서 3배가 넘는 이익을 기록함

2017년도 하반기가 다른 년도에 비해서 높은 이익을 기록한 이유

• 다른 품목들도 조금씩 이익이 오르지만 가장 큰 증가 폭을 보여준

것은 Copiers이며

• Home Office와 Corporate 고객군에서도 각각 두 배 이상의

이익을 더 많이 기록한 것을 확인 

돌아가기



부록 2 : Copiers가 해마다 우상향하는 이유

15년 대비 16년 Copiers의 상승 이유

• 15년도에는 품목이 하나만 있었으며 단가와 팔린 개수가 낮았음

• 16년도에 들어서면서 품목의 다양화가 이뤄졌고 팔린 개수 증가

17, 18년 상승이유

• 17년 단가가 높은 물품들1)이 등장하기 시작했고 이익이 크게 뛰기 시작함

• 18년 가장 높은 이익 퍼센티지를 차지하는 물품의 단가가

급상승 하며 이익도 크게 오름

1) Canon imageCLASS 2200 Advanced Copier, Hewelett Packard LaserJet 3310 Copier

돌아가기



부록 3: 일반 흑자 고객의 품목별 연도별 반기별 이익그래프

• 품목별 연도별 반기별 이익 그래프에 의하면, 2016년 Binders를

제외하면 모든 품목에서 항상 하반기에 더 높은 이익을 기록함

• 하반기 중 특히, 9월, 11월, 12월 마다 큰 폭의 상승이 관측됨

돌아가기



부록 4: 일반 흑자 고객에서 하반기에 더 높은 이익이 관측되는 이유

• 9, 11, 12월과 나머지 달의 품목별 평균을 비교했을 때,

가장 큰 차이를 보여주는 품목은 Chairs이다

• Chairs만 놓고 봤을 때, 중부, 남부에서 큰 차이가 관측됌됌됨

• 중부에서는 모든 고객군에서 큰 차이를 보여줬으며

남부에서 Consumer, Corporate에서 차이가 관측됨

※ 중부와 남부에 거주하는 고객들이 9, 11, 12월에 특히 Chairs로 인한

이익을 높게 내고 있기 때문에, 하반기가 상반기보다 더 높은 이익을

내는 것

돌아가기
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