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CVS Shopper Study 
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편의점의 성장 

편의점 채널은 지속적으로 성장하고 있으며, 편의점의 성장이 전체 FMCG의 

성장을 견인하고 있음  

“ 제품 간편화, 다양화 및 

1-2인 가구 증가 트렌드와 

맞물려 성장 지속 “ 

2,202 
2,416 

Y15 2H Y16 2H

 2,603  
 2,782  

Y15 2H Y16 2H

2,828 
3,004 

Y15 2H Y16 2H

* Retail Index, 전국, 판매액 (십 억원), 15 2H 대비 금액 성장율 (%), 6개월 

+6.2% +6.9% +9.8% 

주류 음료 편의가공 

“ 혼술/홈술 트렌드 
그리고 

지속적인 판촉을 통한  
성장 맥주/소주”  

“ 점포 수 증가로 인한  
근린 채널로서의 역할 

확대 및 적극적인  
판촉 활동“  

“ 제품 간편화,  
다양화 및 

1-2인 가구 증가 
트렌드와 맞물려 

성장 지속 “ 

2016년 편의점 내 주요 성장군 판매 규모 2016년 닐슨 식품 소매점 점포 수 성장률 (vs. 2015년) 

조합 마트 할인점 체인대형 개인대형 편의점 

일반식품점 개인 소형 

+0.7% 

+0.9% 

+8.0% 

+14.4% 

-4.3% 

-1.3% 

+0.0% 
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소비자들의 편의점 이용 행태  

소비자들에게 편의점은 생활의 일부처럼 밀착된 상태 

호모 컨비니쿠스 

12:00 

9:00 

레쓰비마일드 7-11 세븐카페 
구슬라떼 

마카롱 아이스크림 

GS 카페25 
아이스컵라떼 

스위트롤 각 편의점 대표도시락 

16:00 

19:00 

닥터유 에너지바 가나 초콜릿바 포카칩 

고구마츄 수입맥주 편의점 택배 
POST BOX 

편의점을 많이 찾는 연령은? 
(한국편의점산업협회. 2015년 기준)  1-2인 가구 생활 편의성 극대화 
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편의점에 진입하기 위한 고민은…? 
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주요 이슈 

Stage 1 

“수익이 얼마나 

날 것인가?” 

“경쟁에서 어떻게 

살아남을 것인가?” 

“시장에 어떻게 

진입할 것인가?” 

어떤 카테고리 /세그먼트를 

CVS에 우선 입점시키는 

것이 효과적인가? 

판매 부진 시 즉각적인  

퇴출이 되는 상황에서 

판매량을 높일 수 

있는 방법은 무엇인가? 

어떻게 해야 수익을  

확보하면서  

지속 성장할 수 있을까? 

효율적인 운영 전략 도출 

매장 내 

적용 

 

Pilot 

Test 

“확대 적용해도 

되는 전략은 

무엇인가?” 

각 카테고리의 현실적인 

시장 상황 및 경쟁사 

변화에서도  

충분히 효과적인 전략의 

우선순위는?  

전략 효과 검증 

Stage 3 

• 카테고리 매력도 진단  

• 시장 경쟁 현황 분석 

• 고객 특성/니즈 파악     

• 매장 내 고객 행동 

• 프로모션/가격 전략 • 매장 운영 전략 

사전/사후 검증 

Entry Survival Profit Win 

시장 진단 고객 진단 전략 진단 

Stage 2 



C
o
p
yr

ig
h
t 

©
 2

0
1
7
 T

h
e
 N

ie
ls
e
n
 C

o
m

p
a
n
y
. 
C
o
n
fi
d
e
n
ti
a
l 
a
n
d
 p

ro
p
ri
e
ta

ry
. 

6 

주요 이슈별 접근 방법 

매장 내 

적용 

 

Pilot 

Test 

Stage 3 

Entry Survival Profit Win 

• 카테고리 매력도 진단 
1) 현재 CVS 내 시장 규모 

2) 성장률 트렌드 

3) 가정 내 구매 동향을 

     통한 성장성  

 

• 시장 경쟁 현황 분석 
1) 독과점 여부 확인 및 

     신제품 출시 추이  

• 고객 특성/ 니즈 파악  
1) SHOPPER  

    SEGMENTATION 

2) SHOPPER 구매 결정 

    요인/구입 시 인식/태도 

 

• 매장 내 고객 행동 
1) 매장 내 구입 행동 

2) 매장 내 ACTIVITY  

    효과 확인   

• 프로모션/가격 전략 
가격 변화별 판매량 

분석으로 세밀한 

프로모션 전략 

수립/이익 관리 

• 매장 운영 전략 

사전/사후 검증 

Price & 
Promotion 

Shopper 
Study 

Nielsen  
Retail Index 

KAD 
(Key Account Data) 

CPS / RI Online Survey / FGD 
Video Tracking 

Eye Tracking 
Intercept 

Stage 1 Stage 2 
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Stage 1. 시장 진단 예상 도출 결과 

해당 카테고리 시장 상황을 고려하여 진입 여부 결정 및 진입 카테고리 선정 

입점 세그먼트 우선순위 도출 해당 카테고리 진입 의사 결정 

판매액 CAGR(연 평균 성장률) 동향 

각 카테고리 별 가정 내 구매 동향을 통한 성장성 

신제품 출시 추이 

최종 선정 Segment 후보군  
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주요 이슈별 접근 방법 

매장 내 

적용 

 

Pilot 

Test 

Entry Survival Profit Win 

• 카테고리 매력도 진단 
1) 현재 CVS 내 시장 규모 

2) 성장률 트렌드 

3) 가정 내 구매 동향을 

     통한 성장성  

 

• 시장 경쟁 현황 분석 
1) 독과점 여부 확인 및 

     신제품 출시 추이  

• 고객 특성/ 니즈 파악  
1) SHOPPER  

    SEGMENTATION 

2) SHOPPER 구매 결정 

    요인/구입 시 인식/태도 

 

• 매장 내 고객 행동 
1) 매장 내 구입 행동 

2) 매장 내 ACTIVITY  

    효과 확인   

• 프로모션/가격 전략 
가격 변화별 판매량 

분석으로 세밀한 

프로모션 전략 

수립/이익 관리 

• 매장 운영 전략 

사전/사후 검증 

Price & 
Promotion 

Shopper 
Study 

Nielsen  
Retail Index 

KAD 
(Key Account Data) 

CPS / RI Online Survey / FGD 
Video Tracking 

Eye Tracking 
Intercept 

Stage 3 Stage 1 Stage 2 
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14 

 

 

 

 

 

 

 

 

Stage 1-2. 고객 진단 

Shopper 

Consumer 

Why  
do they buy? 

Where  
do they shop? 

When  
do they shop? 

What  
do they buy? 

Who  
are my  

shoppers? 

How  
can I reach them? 

  

Stage 1 

Survival 

• 고객 특성/ 니즈 파악  
1) SHOPPER  

    SEGMENTATION 

2) SHOPPER 구매 결정 

    요인/구입 시 인식/태도 

 

• 매장 내 고객 행동 
1) 매장 내 구입 행동 

2) 매장 내 ACTIVITY  

    효과 확인   

Online Survey / FGD 
Video Tracking 

Eye Tracking 
Intercept 

Shopper 
Study 
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Stage 1-2. 고객 진단 예상 도출 결과 

1) 고객 특성 파악 
편의점 이용 고객의 특성 분석 및 segmentation을 통해 자사의 Core Target 파악 및  

전략 설정  

WHO 

WHAT 

고객 특성 파악 

WHEN 

WHERE 

WHY 

Shopper Segmentation 

● 편의점을 이용하는 고객 특성을 파악하여 
이를 토대로 segmentation 진행 

● 각 Seg별 특성 분석을 통해 자사의  
주요 타겟군 설정 및 향후 방향성 모색 
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Stage 1-2. 고객 진단 예상 도출 결과 

2) 고객 인식/태도 파악 
제품 카테고리 및 자사 제품에 대한 니즈 및 KBF 파악을 통해 매장 방문 전 

제품/카테고리에 대한 고객의 인식 분석 

WHO 

WHAT 

WHEN 

WHERE 

WHY 

카테고리/제품에 대한 니즈 제품 구입 시 KBF/의사 결정 구조 

● 카테고리/제품에 대한 속성 중요도 및 
만족도, 현재 고민 요소 등 파악 

● 제품 구입 시 중요 고려 요소 및 
의사결정을 하는 구조 파악 
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Stage 1-2. 고객 진단 예상 도출 결과 

2) 고객 인식/태도 파악 
매장 내에서의 인식상 고객 행동 및 제품/브랜드에 대한 태도 분석 

WHO 

WHAT 

WHEN 

WHERE 

WHY 

매장 내 고객 행동에 대한 인식제품/브랜드에 대한 인식 

● 매장 내에서 고객 인식상의 구입 행동 
파악 및 영향력 요소 발굴 

● 제품별 인지도/선호도 등 파악을 통해 
자사 제품의 경쟁력 파악 
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Stage 1-2. 고객 진단 예상 도출 결과 

3) 매장 내 행동 파악 
매장 진입부터 제품 구입 후 퇴장까지의 전반적인 고객의 동선 파악 및 인식과는 다른 

실제 행동 분석 

WHO 

WHAT 

WHEN 

WHERE 

WHY 

매장 내 동선 파악 매대 앞 행동 파악 

● 매장 내에서 움직이는 고객의 동선 및 
매대 진입 경로 등 파악 

● 제품 구입 시 매대 탐색 과정 및 제품 탐색 
행태, 구입 소요 시간 등 파악 
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Stage 1-2. 고객 진단 예상 도출 결과 

3) 매장 내 행동 파악 
매장 내에서 shopper의 구매 행동 분석을 통해 매대 앞에서의 제품 결정 중요 고려  

요소 및 제품 구입 시 영향력 높은 마케팅 activity 파악 

WHO 

WHAT 

WHEN 

WHERE 

WHY 

제품/프로모션의 영향력 In store activity 영향력 

● 제품 탐색 시 영향을 받는 요소 및 구성된 
프로모션에 따라 탐색하는 행태 분석 

● 매장 내 마케팅 activity에 대한 소비자 
반응 및 실제 구매 영향력 파악 
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Stage 1&2. 중분류 기준으로 서비스 제공 

대분류 중분류 대분류 중분류 

F 
O 
O 
D 

음료 

과일쥬스 

F 
O 
O 
D 

주류 

맥주 

두유 소주 

생수 위스키 

스포츠음료 전통주 

야채쥬스 

커피차 

RTD Tea   

초코드링크 곡물차 

탄산수 인스턴트커피 

탄산음료 차류 

제과류 

비스켓&케익 캔커피 

스낵 커피믹스 

초코렛 커피크리머 

츄잉껌 

가공식품 

냉장스프/카페 

캔디 라면 

낙농냉장 

냉장면 레토르트 

두부 캔참치/햄/수산캔 

만두 

N 
O 
N 

바디케어 핸드&바디 크림, 클렌징 

어묵 세제류 세탁세제, 주방세제 

요구르트 제지류 물티슈, 훼이셜티슈 

우유 퍼스널케어 구강청결제, 비누, 치약, 칫솔 

치즈 헤어케어 샴푸,린스 
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주요 이슈별 접근 방법 

매장 내 

적용 

 

Pilot 

Test 

Entry Survival Profit Win 

• 카테고리 매력도 진단 
1) 현재 CVS 내 시장 규모 

2) 성장률 트렌드 

3) 가정 내 구매 동향을 

     통한 성장성  

 

• 시장 경쟁 현황 분석 
1) 독과점 여부 확인 및 

     신제품 출시 추이  

• 고객 특성/ 니즈 파악  
1) SHOPPER  

    SEGMENTATION 

2) SHOPPER 구매 결정 

    요인/구입 시 인식/태도 

 

• 매장 내 고객 행동 
1) 매장 내 구입 행동 

2) 매장 내 ACTIVITY  

    효과 확인   

• 프로모션/가격 전략 
가격 변화별 판매량 

분석으로 세밀한 

프로모션 전략 

수립/이익 관리 

• 매장 운영 전략 

사전/사후 검증 

Price & 
Promotion 

Shopper 
Study 

Nielsen  
Retail Index 

KAD 
(Key Account Data) 

CPS / RI Online Survey / FGD 
Video Tracking 

Eye Tracking 
Intercept 

Stage 3 Stage 1 Stage 2 
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Stage 2. 가격 및 프로모션 진단의 중요성 

더 활발해진 판촉, 실제 카테고리 성장 연결은 저조 

실효성 있는 ‘가격 프로모션＇전략 수립 중요 

Stage 2 

Profit 

• 프로모션/가격 전략 
가격 변화별 판매량 

분석으로 세밀한 

프로모션 전략 

수립/이익 관리 

Price & 
Promotion 
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Stage 2. 수익성 도출 전략 예상 도출 결과 

수익성을 고려한 가격 정책/프로모션 운영 방안 도출 

수익성 증대를 위한 가격/프로모션 전략 모색 

프로모션 효과 분석 가격 전략 모색 
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주요 이슈별 접근 방법 

매장 내 

적용 

 

Pilot 

Test 

Entry Survival Profit Win 

• 카테고리 매력도 진단 
1) 현재 CVS 내 시장 규모 

2) 성장률 트렌드 

3) 가정 내 구매 동향을 

     통한 성장성  

 

• 시장 경쟁 현황 분석 
1) 독과점 여부 확인 및 

     신제품 출시 추이  

• 고객 특성/ 니즈 파악  
1) SHOPPER  

    SEGMENTATION 

2) SHOPPER 구매 결정 

    요인/구입 시 인식/태도 

 

• 매장 내 고객 행동 
1) 매장 내 구입 행동 

2) 매장 내 ACTIVITY  

    효과 확인   

• 프로모션/가격 전략 
가격 변화별 판매량 

분석으로 세밀한 

프로모션 전략 

수립/이익 관리 

• 매장 운영 전략 

사전/사후 검증 

Price & 
Promotion 

Shopper 
Study 

Nielsen  
Retail Index 

KAD 
(Key Account Data) 

CPS / RI Online Survey / FGD 
Video Tracking 

Eye Tracking 
Intercept 

Stage 3 Stage 1 Stage 2 
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Stage 3. KAD (Key account Data) 

  

최적 매장 운영 전략의 효과 검증 
 - 유통사별 데이터를 마케팅/카테고리 매니저가 활용할 수 있도록 가공/분석 

Retailer 제공 내역 

MART 
이마트 

 이마트의 경우, 카테고리 경쟁
력 개선을 위한 제조사의 제언
으로 협의 후 진행 가능 

 지역별/점포별 
(* CU는 점포별 제공 불가) 

 카테고리별 
(구매 유통사의 분류쳬계 기준) 

 제조사별 
 SKU별(바코드 정보 포함) 
 판매액/판매량 
 년/월/주/일별 

롯데마트 
메가마트 

SSM 
이마트 에브리데이 
이랜드 리테일 

CVS 
CU 
세븐일레븐 
IGA 마트 

기타 오피스디폿 

Store Master 
점포 코드 
점포명 

점포 주소 
오픈일 
폐점일 

운영 타입 

ITEM Hierarchy 
담당/부문 코드 
담당/부문명 
대분류 코드 
대분류 명 

중분류 코드 
중분류 명 

소분류 코드 
소분류 명 

세분류 코드 
세분류 명 

ITEM Master 
상품코드 
상품명 

제조사 코드 
제조사명 

ITEM Sales 
기간 

점포코드 
바코드 
판매량 
판매액 

On/Offline 

유통 Data 

유통사별/ 

상권별/지점별 

비교 분석 

해당 카테고리 내 

자사/경쟁사 비교 분석 

 - 판매량 

 - 판매액 

 - 재고  

 - 프로모션 제품 판매량 등 

 
단, 아래 Retailer의 데이터로 활용 가능 

Stage 3 

Win 

• 매장 운영 전략 

사전/사후 검증 

KAD 
(Key Account Data) 
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Stage 3. 효과 검증 단계 예상 도출 결과 

In-store Activity 변화에 따른 실제 판매량 변화를 측정함으로써  

정확한 효과 검증 가능  

효과 비교가 가능한 Control / Test 매장 각각의  
매출/판매량 차이 분석  

매장 변경 전 
판매량 00 

매장 변경 후 
판매량 00% 증가 

Test Market 효과 분석 

In-store Marketing 효과 비교 분석 유통사별/지점별 차이 분석 
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