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Is Big Data A Miracle or a Curse?

60% of Big-Data Projects have been failed,

But
Real Ratio might be 85%

(from 가트너)





① 흩어진데이터를통합하고, Legacy System을 Data 친화적환경으로
교체하는작업자체가매우어려운일

Silo System/Data 통합 자체가 매우 어려운 반면,

모든 기업이 훌륭한 Data Engineer를 확보할 수는 없음

Data Schema에 대한 이해와 통합에만 집중하고,

Data Value에 대한 이해와 통합이 이행되지 않음

다양한 법적 이슈 혹은 리스크가 존재

Solution
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Risk Tak

ing



② Digital Transformation ≠ IT Project

People Process Policy Culture Change

• 데이터를 올바르게 생성하고

• 올바른 사람이 올바르게 활용하도록 하며

• 데이터 Quality를 보장하는

• 데이터에 의한 커뮤니케이션과

• 데이터 기반으로 사고하고 결정하는

Data 기반 혁신이라고 하면 IT 과제로 바라보는 시각

실행 아키텍처가 동반되어야 함.







③ 목적의부재

목표와 수단의 혼동

전사의모든데이터를누락없이모으자

부족하면 3rd Party 데이터를추가로확보하자
1st Party Data 3rd Party Data



④ 현실적이지못한기대치대비섣부른실망

Hype Cycle in Digital Transformation
(from 가트너)



“성공경험”을위한,작은힌트
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오디언스
타겟팅

매체

캠페인 내용이 얼마나 매력적인가?

전환을 발생시킬 오디언스를 타겟팅하여

기회비용을 효율화하는 요소

얼마나 많은 타겟 오디언스에게

캠페인을 노출시켜 연결할 수 있는 지를 결정하는 요소

전체 오디언스
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Data Driven Marketing in           .



Data Driven Marketing in           .

혜택의 대상과 크기가 “매력도”를 결정
“상품” + “결재수단” 의 조합으로 매력도를 더욱 크게

“쿠폰”

A 결재수단고객사입장: Wake-Up 대상

+
B 상품고객사입장: 구매잠재고객

“Targeting”

“PAYCO 매체(고객)의특성”

à타겟고객확장

모든캠페인에 “멋있는” 고객 Targeting이유효하지는않을수있음

지속적으로측정되고기록되는 Data Asset으로서,
시간이지날수록발전될는수있는환경(Data + System + Culture)이중요



실현 가능한 것부터,작은 것부터

A-계열사

B-계열사

C-계열사

D-계열사

여려 계열사의 동일 고객에 대한
Single View를 제공하기는
법적/기술적으로 어려움

자체 Cookie 체계 및
Explicit Cookie-ADID Sync.로 통합 관리

“계열사 데이터의 통합 View” 사례

Legacy
Data 환경.

다른 계열사 앱/웹에서의
고객 행태 정보 수집

ACE DMP

1st Party Data와 3rd Party Data를 결합하여,
고객을 360도 이해



단계별 데이터 활용 적용 사례

실현 가능한 것부터,작은 것부터

고객사 ACE DMP
(with 3rd Party Data)

PAYCO의 Customer Solution :

API

대응이 필요한 고객
(3rd Party 데이터 활용 동의자)

고객의 360˚ View를 위한 정보/ Insight

다양한 분석과 고객 Segment 추출이 가능한 Full System 환경 도입 전에,

특정 목적 달성을 위한, 제한된 조건 Segment와 고객 속성/Insight를 API로 공급받아 활용



Cookie는 휘발성 Data?

일반적으로, 유지율이 짧아 휘발성 Data로 여겨지는 Cookie Data
고객 서비스 회원 대상의 경우는?

member 7일후에
재방문

14일후
재방문

21일후
재방문

30일후
제방문

76.9% 73.1 % 70.0 % 65.5 %

90.2% 89.3 % 89.2 % 88.1 %

기준일에방문한회원



누구나데이터분석을활용할권리 :데이터바우처지원사업



데이터바우처사업:어떻게활용할수있을까?

NHN ACE 가공데이터
업종카테고리별인사이트리포트

• 인입 후 구매까지의 평균 시간

• 요일별 / 시간대별 고객 패턴

• 이종 업종간 연관관계 등

업종카테고리별로우데이터

• 직접 다양한 분석이 가능한 반가공 형태의 로우데이터

다양한업종의서비스로부터수집된,
퀄리티 높은 사용자 행태 정보

커스터마이징가공

• 목적 별로 커스터마이징 가공 처리하여 제공

NHN 머신러닝기술로추정된

데모그래픽, 관심사등

사용자속성이더해진 Rich 데이터

1

2

3



데이터바우처 사업: 활용 사례

신규론치판매사이트의제품구성및판매전략수립사례

자사 상품 별 비교

자사 상품과 동종 업종 트렌드 비교

제품명 재구매율

**** ******* 치킨 10.9%

*** 스테이크 23.0%

****** 튀김 5.7%

**** **** 포차 22.2%

*** ***** ****** 볶음 9.6%

전체 12.4%

구분 재구매율

A업체 48.3%

B업체 23.1%

C업체 13.7%

D업체 12.6%

E업체 11.4%

업종 평균 28.82%

재구매주기 구매비율

당일~1일 4.9%

2~4일 19.5%

5~14일 14.6%

15~29일 36.6%

1개월~3개월 17.1%

3개월 이후 7.3%

구매후3-4주이내에가장재구매율이높게나타나고있음.

→ 구매3주차되는시점에재구매가없는회원대상으로구매유도마케팅진행

2~4일재구매비율이예상보다높게나타남.

→ 구매제품을시식후바로구매를많이하는것으로예상됨.

해당상품을신규로구매한회원을대상으로3일차에재구매할인마케팅진행

‘*** 스테이크’ 상품의 재구매 주기



정보주체의자기정보결정권 : 마이데이터사업

마이데이터서비스로개인이보다능동적·적극적으로정보자기결정권을행사할수있는기반을제공. 
자신의정보를스스로관리하고, 금융회사등기업뿐아니라정보주체개인도

데이터활용의편익(신용관리·재무분석등)을적극향유할수있는여건을마련

즉, 개인이직접금융기관과통신사, 병원등에있는자신의개인정보를제3의업체에전달해

새로운서비스를받도록하는 ‘데이터이동권’개념

개인데이터관리를대행하고서비스를제공하는허가사업자

(출처: 금융위원회)



‘19마이데이터실증사업선정 8개과제

금융분야 1개과제선정



. 의 마이데이터 실증사업

본인정보 통합조회 및 생애주기 별 맞춤형 금융상품 추천 서비스

[ AS-IS ] [ TO-BE ]

신용평가사 금융사

금융상품

금융 추천

생애주기별
금융 추천

3자제공 동의
다운로드/통제

서비스 이용자
서비스 이용자

신용정보

PAYCO
비금융데이터

신용정보 /
결제이력

금융기관
(참여사)

마이데이터 /
금융상품 (API)

금융 조회

내려 받기

데이터영수증

금융 추천

금융/비금융 정보
(상품 추천용)

본인정보 통합조회 및 생애주기 별 맞춤형 금융상품 추천 서비스



. 마이데이터사업의의미

금융데이터와 비금융데이터를 결합한

새로운 금융 서비스 가치 창출

금융 소외 계층인 씬파일러 그룹까지

생활 금융 서비스 제공 가능

데이터의 확보 역량보다

데이터의 활용 역량이 중요
데이터 활용 기반의 혁신 서비스 활성화

정보 주체가 중심이 되는,

정보 주체에 의한 데이터 활용 서비스

기꺼이 데이터를 제공할 가치 발굴에 집중

매력적인 상품과 서비스 개발이 관건



Data Driven Innovation

“In” + “Nova”



감사합니다.


