
중앙도서관 대출기록 분석을 통한 도서 대출가능성 향상

Business Background & Problem

중앙 도서관의 낮은 도서 대출가능성에 대한 개선 필요!

왼쪽 위부터,
1: 교보문고 월간베스트셀러
2: 반디앤루니스 주간베스트셀러
3: Yes24 월간베스트셀러
4: 교보문고 스테디셀러
5: Yes24 스테디셀러
6. 전공도서

*대출가능여부 : 2014.10.24 기준

베스트/스테디셀러 도서 대략 30권 가운데 오직 4권만 대출 가능 & 전공도서도 비슷한 상황



Data Mining Problem & Model to Use

Problem Cause DM Framework Solution(expected)

Why Data Mining?

 기존 도서관 대출기록에 대한 연구는 단편적인 통계 분석 수준에 지나지 않았음. 하지만 다각도에서
대출 패턴을 파악하고 수요를 맞추기 위해서는 Data Mining 기법 필요.

 도서 Clustering과 도서 별 적정 구매 권수 도출 역시 서지 정보, 대출/연체율 등 많은 변수들을 동시
에 고려해야 하므로 Domain Knowledge를 바탕으로 한 정성적 접근만으로는 수행하기 어려운 과제.



Expected Result & Business Implication

How to obtain data?

 이용자 중심 도서관 운영 이용자들의 대출패턴 분석 결과를 중앙도서관 수서 및 장서
관리에 반영함으로써 도서가 부족하여 대출을 하지 못하는 불편 해소. 

- 보유 도서 가운데 추가 구입이 필요한 도서의 추가 구입으로 현재의 이용 불편 해소
- 신규 구입 도서에 대해서도 적정 구입 권 수 도출하여 체계적으로 구입함으로써 미래의 이용

불편 가능성까지 해소.
- 이러한 분석은 추후 관정도서관의 도서 구입 시에도 유용하게 활용 가능할 것으로 기대.

 연체도서 관리 효율화 : 연체 고위험군 분류를 통해 연체 이후에 반납을 독촉하는 사후
적 대응이 아닌 연체가 생기지 않도록 예방하는 사전적 대응 가능.

- 연체 고위험군에 대한 관리가 현재 운영되는 시스템이 아니므로 실제 도입 위해서는 타 도서
관 및 해외 사례들에 대한 벤치마킹 필요.



Data Mining Term Project Proposal

1. Business Background
• 신림 발전소(한국 전력 공사 소속)에서 연간 11만 6347톤의 전력을 받고 있음
• 교내에 위치한 파워플랜트 3대를 통해 제공받는 고압을 사용 가능한 저압으로 변환하여 각 건물로

전력을 공급함
• 제 1 파워플랜트: 캠퍼스 내 전력 총괄적으로 담당
• 제 2 파워플랜트: 공대 전력 공급
• 제 3 파워플랜트: 인문대와 음대 일대 전력 공급

2. Business Problem

• 지난 4년간 공공요금이 약 100억원 증가하여 2013년 공공요금은 300억원 도달
• 2013년 서울대학교 운영비 총액의 33%
• 공공요금 증가분의 약 70%는 전기요금 증가에서 발생

• 냉난방기 순차 운행, 스마트 센서 구축을 통해 2013년 전기사용량 소폭 감소
• 약 53,000세대(거주인구 약 160,000명) 1년 사용량과 비슷

 세밀한 에너지 사용현황 분석 및 추가적인 에너지절약 정책 필요
1



Data Mining Term Project Proposal

3. Data Mining Approach
• 시간별 및 계절별 전기 사용패턴이 있을 것으로 추측
• 숨겨진 전기 사용패턴을 통해 세부적인 전기사용 현황분석
• 비슷한 전기 사용패턴과 면적당 사용량을 보이고 있는 건물들을 그룹화할 수 있을 것으로 기대

4. Data Description

• 2013년 8월 1일부터 2014년 10월 22일까지 건물별 시간당(1시간 단위) 전기 사용량 원본데이터 획득
• 교내 총 143동 390개 센서에서 측정된 자료
• 매월 발행되는 「서울대학교 건물별 전기·도시가스 에너지 사용정보」를 통해 교내 164동 건축면적 및

연면적 획득
(자료제공: 시설관리국 시설지원과)
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Data Mining Term Project Proposal

5. Model to Use
• Data Preprocessing 

• 센서오류로 발생한 비정상 레코드 추출
• K-Means Clustering

• 비슷한 면적당 사용량, 시간별 및 계절별 사용패턴을 보이는 건물끼리 그룹화
• 각 건물별 레코드를 plot해보고 다양한 사용패턴 형태를 반영하는 K값 설정

6. Expected Result and Business Implication
• 세부적인 에너지 사용현황 및 시간별 사용패턴 파악가능

• 현재는 월별 전체 사용량만 보고되고 있음
• 시간별 사용 패턴 및 사용량 변화를 확인하여 보다 정확한 에너지 사용현황 파악가능

• 에너지 할당제 도입에 앞서 기관별 할당기준 제공
• 사용패턴 및 사용량 기준에 따른 건물 및 기관 분류를 통해 할당기준 제시 및 타당성 검증

• 건물 및 기관별 맞춤형 에너지 절약 방법 제공
• 그룹별 증가량 및 사용성향에 대한 원인분석
• 그룹별 에너지 절약방안 제시
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한국 가요산업에서 음원 판매량 예측

★Why this problem?

:한국 가요산업에서 곡 수입은 가수에게 매우 적은 부분만 돌아옴

Q. 과연 가요의 흥행은 노래의 퀄리티가 결정할까?

음반 산업은 1999년부터 하락세, 즉 곡 단위 판매로 시장구조의 변화

가수지망 청소년의 증가/ ‘연습생’의 증가

한류, K-pop의 실체 파악



★How to get data?

√  해당 가수의 SNS에서 긍정적 평가량

√  판매량(다운로드, 스트리밍, bgm)

√  소속사

√  유통사

★어떤 Data?

√  뉴스 노출 횟수

√  해당 가수의 SNS에서 부정적 평가량

√  해당 가수의 검색량
-2010년부터 종목별 1~100위까지 판매량을 주단위로 제공

네이버 트렌드

+ 해당 음원의 아티스트, 제작사, 유통사 정보 제공

가온 차트

-과거 기간별 검색량 추이 제공-가수별 SNS에서의 긍정적/부정적 평가량 분석가능

한국 가요산업에서 음원 판매량 예측



★How to 분석?

회귀분석

√  해당 가수의 SNS에서 긍정적 평가량 √  판매량(다운로드, 스트리밍, bgm)

√  소속사 √  유통사

√  뉴스 노출 횟수

√  해당 가수의 SNS에서 부정적 평가량 √  해당 가수의 검색량

예측나무

★Expected Result and Business Implication

 판매량에 소속사, 유통사가 미치는 영향 파악  현재 수익구조의 정당성 평가

 연예 기획사의 효율적 신인 육성 전략 수립

 가수지망생, 연습생들의 정당성 평가

 음원 시장의 dominate class 파악

한국 가요산업에서 음원 판매량 예측



공과대 체력단련실의 고객 차별화 시스템 제안

1. Business background

- 1개월/3개월/6개월/1년 Program
- 유료 서비스인 신발장 서비스
- 기간 중단 기회(3개월 1번, 6개월 2번)
- 개강맞이 EVENT(3개월/6개월 대상)
．3명 이상 10% 할인, 6명 이상 20% 할인
．선착순 30명 사물함 2개월 무료
．6개월 등록 고객 사물함 2개월 무료
※ 기존 회원은 환급 후 재 신청 가능

결제금액 10% + 사용일수 공제 후 환급
- 대다수의 수요가 개강맞이 EVENT에 존재

※ 사전 고객 계층 분류

(i) 할인 혜택 기간에만 등록하는 회원 (다수)
① 운동 열심히 하는 회원 (Good)
- 할인 혜택을 받기 위해 운동 열심히 하지 않는

회원들까지 모아오는 접점 역할을 함
- 만족도가 높아 이탈 확률도 작음

② 운동 열심히 하지 않는 회원 (Bad)
- 만족도가 낮아 이탈 확률이 큼

(ii) 할인 혜택 없어도 등록하는 회원 (소수)
③ 1개월 이용 고객 (관심 대상x)
- 3개월이나 6개월 프로그램이 단위 비용이 저렴

하지만 1개월을 이용한다는 것은 스케줄 상의
이유로 단기간 잠깐 이용하고자 하는 고객

- 매출에 큰 영향을 미치지 않고 이탈 확률 낮음
④ 3개월/6개월 이용 고객 (Not bad)

- 할인 혜택 없이 장기간을 이용하는 고객의 경우
운동을 열심히 할 사람일 확률이 큼

- 계층 ①로 유인하면 부가가치 창출 가능
⑤ 1년 고객 (극소수로 별도 관리)
- 헬스를 꾸준히 이용하는 계층
- 신학기 프로그램 사용 x -> 별도 관리 필요

2. Business Problem

- 계층② : 다수의 회원들이 이에 속하는데, 
만족도가 낮고, 충성도도 낮아 이탈 확
률이 크며 이는 매출에 직접적인 영향

- 계층④ : 할인 혜택 없이 등록하는 회원 중
에서 다수가 이에 속하는데, 이 고객들
을 계층①로 유인했을 때 얻을 수 있는
부가가치가 존재함



3. Datamining Problem

- 계층 ②의 고객이 계층 ①의 고객으로 변화하도록 유도하고, 
계층 ④의 고객이 계층 ①의 고객으로 변화하도록 유인하기 위하여,
헬스장 회원을 계층화하여 차등 관리를 하는 게 필요함

- 이를 위해 헬스장 회원들을 data를 바탕으로 계층화하는 작업이 필요함

4. How to Obtain Data

- 작년 1년(2013.03.04~2014.03.02)간 구매가 이뤄진 전체 프로그램에 대한 고객 이용 정보
회원 고유 번호, 구매한 프로그램(+이벤트 유무), 환급 기록, 기간 내 헬스장 이용횟수
일별 헬스장 이용 시간, 프로그램 기간 내 중단 기간, 기간 내 헬스장 이용 날짜 분포

- 공과대 체력단련실에 문의한 결과, 개인 정보를 포함한 data이기 때문에 상위 기관인
포스코 스포츠센터에 공식적인 요청이 필요할 것 같다는 답변을 받았음.
이에 포스코 스포츠센터 서비스 팀에 이를 요청한 상황.

5. Model to use -> Clustering

- Model을 통해 우선 Outlier로서 ③, ⑤ 계층을 분리해 낸 뒤, 남은 대다수 고객(3개월/6개월) 
을 대상으로 Clustering -> 여러 차원(기간 내 월평균 이용횟수, 기간 내 월평균 이용 시간,
프로그램 기간 내 중단 기간 비율, 헬스장 이용 날짜 분포)의 Data를 바탕으로 2가지 계층
(Gold/Platinum)으로 그룹화

- Gold/Platinum 기준 설정의 문제 -> 두 계층간의 그룹 설정은 기업 매출에 상당한 영향
· 따라서 기업이 통계적 분석을 통해 자체적으로 설정한 기준을 Domain Knowledge로 활

용
· 얻어진 Data의 통계치 분석에 바탕을 두고, 정책적인 기준(ex Gold : Platinum = 7 :3)을
이용하여 분류 기준 설정 가능



※ 해결방안 -> ‘회원 등급제’ – Gold, Platinum, Diamond

- Default는 Gold이며, 회원 등급을 프로그램 기간이 종료되었을 때 수행하는 기말 평가로 조정
하고, 이를 프로그램 재 구매시에 반영하여 회원 등급에 따라 차별화된 혜택을 제공

- 1개월 이용 고객 -> 평가 없이 기존의 등급이 유지
- 3/6개월 이용 고객 -> 기말 평가로 열심히 했느냐, 열심히 하지 않았느냐에 따라 등급 조정
- 1년 이용 고객 -> Diamond 계급 부여(평가x), 재 구매할 때 1년 program 구매하지 않을 경우

구매 당일 Platinum으로 downgrade 되며, 기말 평가 수행하여 등급 조정
- 등급 조정 결과는 메일을 통해 통보되며, 개강맞이 EVENT 안내문은 등급별로 다르게 전송
- 등급별 혜택

Gold -> 기존의 규정대로

Platinum -> 신발장 할인 / 중단 기회 +1회
개강맞이 EVENT 이용 시 그룹 내 Gold회원 포함 정도에 따라 할인% 증가
(ex Gold 4명, Platinum 2명 -> Platinum 2명이 각각 할인율 4/2=2% 증가)

Diamond -> 신발장 연중 무료 / 중단 기회 총 4회

6. Expected Result and Business Implication
- 기존에 이탈 확률이 컸던 계층② 고객의 이탈을 방지하는 효과 뿐만 아니라, 이들이 기업의 주요 부가
가치창출원인 계층①로 성장할 수 있게 되어 매출 상승 효과가 상당할 것으로 기대됨

- 또한, 계층④의 고객이 계층①의 고객이 될 유인이 증가함으로써, 이로 인한 부가가치 창출도 기대됨
- 전반적으로 운동을 열심히 하는 사람이 증가함에 따라 고객 만족도가 증가함으로써 고객의 충성도가
높아지고, 이탈 가능성이 크게 줄어들게 될 것으로 예상됨.



데이터마이닝을 통한
결혼정보회사 운영개선방안 제안

1. Business Overview

2013년 350억 매출 달성, 국내 1위 결혼정보회사

2014년 10월 한달 간 성혼인원 약 300명 (150쌍)

서비스진행절차 : 
회원가입 – 160여개 데이터폼 작성 – 듀오매칭시스템을 통한 커플매칭

However, 점수/이상형조사에 의한 매칭커플시스템은 실제 만남과는 괴리가 있음.
Therefore, 실제 성혼수와 성혼율을 증가시키는 것이 제한적이라 판단됨.

Business Problem!!

성혼커플의 특성이 조사된다면, 보조적인 매칭시스템을 개발하여
신규회원이 성혼에 이르는 시간과 비용을 단축시킬 수 있을지도……



데이터마이닝을 통한
결혼정보회사 운영개선방안 제안

2. Data Mining Problem

Data to be obtained : 성혼커플 1000명의 소득, 외모, 키 등 여러 범주의 데이터

Data to be needed : 1000명 이상의 데이터, 성혼에 실패한 경우의 데이터

Data Mining Framework : Clustering 
(k-means clustering using Gower’s similarity measure)

1. 남성과 여성을 각각 Clustering 해서, 각 Cluster별 특성 파악

2. 임의의 Cluster-Wn 과 Cluster-Mn 사이에 연관관계가 있는지 확인

3. 만약, Clusters끼리 유의미한 관계가 없다면, 한 Cluster의 여성들이 결혼한
남성들이 공통적으로 어떤 특성을 갖고 있는지 확인
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3. Expected Result & Business Implication

개인별 조건으로 묶은 Cluster가 선호하는 이성의 특정 모습이 있다.

Ex) 가족이 네명, 서울에 사는, 연봉 4000만원,,,의 여성들은 외동, 경기도 남성과??

비즈니스 문제 해결 : 

1. 기존 매칭시스템에 대한 보완

2.  부수적으로 Cluster별로 마케팅기법을 적용
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