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컨설팅 개요

파란학기 진행과정과 수행하는 컨설팅에 관한 전반적인 내용

Step 1



기존의 목표

- 컨설팅 시행 1회

- 컨설팅 분석 보고서 1부

- 컨설팅 전략 제안서 1부

- 마케팅 전략 제안서 1부

달성한 목표

- 컨설팅 시행 1(+2)회

- 컨설팅 분석 보고서 1(+2)부

- 컨설팅 전략 제안서 1(+2)부

- 마케팅 전략 제안서 1(+2)부
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도전과제

120%

목표 달성율
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컨설팅 분야

컨설팅 계약 문제점 탐색 컨설팅 실행 성과평가

환경분석 해결방안 컨설팅 실행

0% 100%
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컨설팅 과정

메뉴

매장

마케팅

영업

재무

메뉴 엔지니어링 기법에 기반한 메뉴 개선 전략 제안

QSC 분석 기법에 기반한 매장 경험 개선 전략 제안

SWOT & 군집분석에 기반한 타깃 마케팅 전략 제안

경쟁사 분석, 영업 상태 진단 등을 통한 운영 전략 제안

손익분석 & 원가분석에 기반한 재무 전략 제안
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찌개지존

아주대 삼거리 상권에 위치한 유일한 김치찌개(한식)

전문 판매점으로 ‘찌개지존’ 상호의 프랜차이즈 매장이다.

Step 2

메뉴 매장 영업 재무 마케팅



매장정보

아주대 삼거리 상권에 위치한 유일한 김치찌개(한식)

전문 판매점으로 ‘찌개지존’ 상호의 프랜차이즈 매장이다.

컨설팅 니즈

- 전문 밥집의 이미지를 갖추고 싶으며, 노포를 지향함.

- 높은 회전율보단 고 마진 전략을 원함. (높은 객단가)

- 여름철 매출 하락을 위한 전략을 원함.

- 10년 이상 지속할 수 있는 매장을 원함.

컨설팅 목표

- 객단가를 높이기 위한 메뉴를 구성하자.

- 신규고객 유입을 늘리기 위한 프로모션을 진행하자.

- 오래 지속할 수 있는 매장 환경을 구축하자.
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찌개지존 –컨설팅 개요

매장 메뉴
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컨설팅 기간 : 24.03.04~24.04.30

찌개지존 - 컨설팅 과정

수행방법 : 설문조사 및 현장조사

구분 수행일자 구분 수행내용

1주차 24.03.04~24.03.10 고객분석
- 내부고객 설문 실시(9명)
- 외부고객 설문 실시(142명)

2주차 24.03.11~24.03.17 환경분석

- 매장분석을 위한 QSC 실시
- 메뉴분석을 위한 메뉴엔지니어링 실시
- 영업분석을 위한 손익분석 & 매출분석 실시
- 환경분석에 따른 SWOT & 3C 도출

3주차 24.03.18~24.03.24 경쟁사 분석

- 경쟁사 사전조사
- 경쟁사 현장방문(실사)
- 경쟁사 비교조사 실시(체크리스트)
- 경쟁사 벤치마킹 포인트 도출

4주차 24.03.25~24.03.31 문제점 도출 - 문제점 진단을 위한 Logic Tree(What, Why, How) 실시

5주차 24.04.01~24.04.07 컨설팅 제안
- 컨설팅 제안서 1부
- 컨설팅 방안 실행계획 및 콘텐츠 제작 실시

6주차 24.04.08~24.04.14 컨설팅 실행 - 컨설팅 방안 실행

7주차 24.04.15~24.04.21 컨설팅 실행 - 컨설팅 방안 실행

8주차 24.04.22~24.04.28 컨설팅 평가 - 컨설팅 평가

9주차 24.04.29~24.04.30 피드백 - 최종 컨설팅 평가 보고서 전달
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구분 What(문제점) Why(왜 문제인가?) How(어떻게 해야 하는가?)

제품 포장 시스템의 퀄리티 문제
- 포장 서비스 비활성화
- 눅눅한 포장
- 불균일한 양

- 포장 시스템 홍보
- 포장 시스템 개선(정량화, 체계화)
- 메뉴&사이드 포장 용기 개선

제품 청결하지 않은 메뉴 플레이팅 
- 경쟁사에 뒤처지는 비주얼
- 부족한 인스타그래머블
- 메뉴에 대한 매력을 해침

- 메인 메뉴를 ‘검은색’ 냄비로 플레이팅한다.
- 비주얼적인 플레이팅을 탐구한다.
- 조리방식을 개선하여, 메뉴의 신선도를 높인다.

매장 불량한 매장 환경상태
- 내부조사(QSC)에서 낮은 점수
- 경쟁사와 비교 시 부족한 청결 점수

- 청소매뉴얼을 만들어 제공(환기주기 포함)
- 덮개가 있는 수저통 제안

매장 고객경험을 해치는 인테리어
- 불편한 의자로 인한 고객 체류 시간 감소
- 지저분한 매장 이미지 형성

- 인테리어 개선(불필요한 부착물 제거, 내부 집기 정리)
- 익스테리어 개선사항 제안(외부 집기 정리)

운영 대접밥 품절로 인한 고객 이탈 - 고객 이탈로 인한 비용 손실 - 온장고를 비치하여, 이탈 손님 예방

운영 고객응대 서비스의 부재
- 신규 방문 고객에게 부정적 경험제공
- 주문관리가 제대로 이루어지지 않음
- 추가주문의 어려움

- 출입문 도어벨 설치
- 테이블 벨 설치
- 키오스크 설치

재무 낮은 객단가
- 3인 방문 고객의 객단가가 지나치게 낮음
- 매출부족의 직접적인 영향을 줌

- 인원수당 가격 분리
- 세트 메뉴 구성 개발
- 사이드 메뉴 개발

재무 높은 원가율 - 메인 메뉴 원가율 35% 이상으로 측정됨.
- 신 메뉴 개발
- 밥 메뉴 개발
- 토핑&사리 메뉴 추가

재무 낮은 주류 판매 비중 - 사장님 요청사항
- 사이드 메뉴 개발
- 주류 세트 메뉴 구성 개발
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찌개지존 - 문제점 도출
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구분 What(문제점) Why(왜 문제인가?) How(어떻게 해야 하는가?)

마케팅 제휴 마케팅 관리 부족 - 고객이 제휴 마케팅을 인지하기 어려움
- SNS 도입
- 오프라인 부착물 게시
- 아주대학교 추가 제휴(아경체전)

마케팅 고객 혜택 및 이벤트 부족 - 경쟁사에 비해 부족한 프로모션 활동
- SNS 도입
- 할인 이벤트
- 스핀오프 신메뉴 개발

마케팅 메뉴판 가독성 부족 - (추가)주문이 어려운 기존의 메뉴판 구조
- 테이블 별 메뉴판 제작
- 매장 대형 스티커 메뉴판 제작

마케팅 매장 브랜딩(이미지) 부족 - 매장의 인지도 부족으로 이어짐
- SNS 도입
- 시그니처 색상 도입
- 시그니처 컨셉 도입

마케팅 매장 인지도 부족(홍보부족) - 아주대 학생 41.2%가 찌개지존을 모름
- 온라인 마케팅(네이버 플레이스, 리뷰관리, 홍보채널 추가)
- 오프라인 마케팅(물티슈 배부, 아주대 포스터 부착)

마케팅 간판의 가시성 부족
- 유동인구 유입의 어려움
- 매장 매력도 감소

- 매장 유입 유도 포스터 부착
- Y 배너 설치
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찌개지존 - 문제점 도출
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컨설팅 결과

- 객단가 2100원 상승

- 기존 예상 매출 대비 705,810원 매출 상승

- 컨설팅 설문 만족도 4.5점 (별첨 1)

컨설팅 내용

- 메뉴

- 신메뉴 제안

- 세트 메뉴 구조 제안

- 메뉴 가격 구조 제안

- 매장 & 운영

- 매장 운영 가이드라인 제공

- 매장 위생 개선안 제안

- 재무

- 영업 목표 제시

- 마케팅

- 매장 상호 및 로고 제작 지원

- 142명 대상 이메일 프로모션 진행중
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찌개지존 - 컨설팅 결과

변경된 매장로고 개선된 기존 메뉴

컨설팅 개요 | 컨설팅 매장 | 컨설팅 분석 보고서 | 컨설팅 전략 제안서 | 마케팅 전략 제안서



모던프루츠

아주대 삼거리 상권에 위치한 생과일 전문 판매점으로 ‘빙수’, 

‘조각과일‘, ‘음료‘ 등을 판매하는 매장이다.

Step 3

메뉴 마케팅



매장정보

아주대 삼거리 상권에 위치한 생과일 전문 판매점으로 ‘빙수’,

‘조각과일‘, ‘음료‘ 등을 판매하는 매장이다.

컨설팅 니즈

- 다소 높은 제품 가격과 특성으로 인한 고객유입의 어려움

- 높은 품질을 위한 낮은 마진율

- 제품의 고품질 가치를 고객에게 전달하고 싶음

컨설팅 목표

- 고객 방문율 00% 높이기(산정중)

- 홀 주문 건 수 00% 높이기(산정중)

ACP팀13

모던프루츠 –컨설팅 개요

매장 메뉴
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블랙오브커피

아주대 상권에 위치한 커피 전문 판매점으로 ‘커피‘, ‘에이드‘, ‘생

과일 음료’, 등을 판매하는 매장이다.

Step 4

메뉴 마케팅재무



매장정보

아주대 상권에 위치한 커피 전문 판매점으로 ‘커피‘, ‘에이드‘, ‘생

과일 음료’, 등을 판매하는 매장이다.

컨설팅 니즈

- 신규 고객 대상 매장 인지도 높이기

- 매출 적자를 해소하고 싶음

- 개인 매장의 홍보 어려움 해소

컨설팅 목표

- 신규고객유입 00% 높이기

- 업셀링 비율 00% 높이기 

ACP팀15

블랙오브커피 –컨설팅 개요

매장 메뉴
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컨설팅 분석 보고서

컨설팅 대상의 메뉴, 매장, 운영, 재무, 마케팅 등을 종합적으로 

진단하여 작성된 보고서이다.

Step 5
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찌개지존 –메뉴 엔지니어링

Primes

StandardsProblem

Sleepers

총 공헌 이익

원가율(%)

분석 개요(메뉴 엔지니어링)

메뉴를 분석하기 위해 24년도 1월 매출 정보를 바탕으로

메뉴 엔지니어링 - CMA(Cost Margin analysis)를 실시하였음.

(CMA : 1인 매장 분석에 적합한 메뉴엔지니어링 기법)

분석 결과

- Primes : 없음

- Standards : 김치찌개(중)

- Sleepers : 빨래판 계란말이

- Problem : 김치찌개(대), 닭볶음탕
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분석 개요

매장을 점검하기 위한 QSC(Quality, Service,  Clean) 체크리스트를

구성하여, 매장의 상태를 점검하였음.

ACP는 QSC 분석을 진행하기 위해 기존의 다양한 레퍼런스를 참고하였

으며, 찌개지존에 적용할 수 있는 항목들을 추출하여 QSC 체크리스트를 

작성하였다. 

분석 결과

- 점검 결과 Q > S > C 순으로 평가되었음.

- 1인 매장의 특성상 Service에서 미흡한 점수를 확인할 수 있음.

- Clean의 경우 매장 청소가 미흡하고 정리가 잘 이루어지지 않아 

낮은 점수를 부여 받음.

찌개지존 - QSC
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찌개지존 – 매출분석 & 상권분석

상권인구분석(24.03.25기준, 인근 300m)상권매출분석(24.03.25기준, 인근 300m)

주중 매출의 비중이 높은
‘직장인/근로자 중심‘ 상권으로

찌개지존 인근 300m 상권의
월평균 매출액의 54%가 주중에 발생하는 것을
확인할 수 있음

- 시간대 별로는 17~21시(34.8%), 11~14시(31.4%)
- 성별로는 남성(63.4%), 여성(36.6%)
- 연령대별로는 50대(21%) 20대(13.5%)

주중

주말

- 토요일(12.9%)

- 일요일(12.4%)

54%46% - 월요일(15.3%)

- 화요일(17.2%)

- 수요일 (13.6%)

- 목요일 (13.6%)

- 금요일 (15%)

10대

18%

19%

20대

30대

40대

50대

60대 이상

18%

조사 기간 집계된
유동인구는 총 145,961명이며,
아래의 항목이 가장 우세하게 나타남

- 성별로는 남성(54.1%)
- 연령별로는 60대(24.3%)
- 요일별로는 금요일(15.6%)
- 시간대별로는 17~21시(22.7%)

따라서, 매출이 적은 ‘수요일‘, ‘목요일’에 프로모션을 고려할 수 있음
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분석 개요

찌개지존과 유사한 상권에 방문하여 경쟁사(6곳)의 특징을 분석하였으며,

1. 주요 경쟁사 선정

2. 체크리스트 작성

3. 경쟁사 분석 보고서 작성 순으로 진행하였다, 

분석 결과

1. 기존의 밥과 달리 김가루를 뿌리는 등 바리에이션이 들어간 대접밥

(청년찌개)

2. 검은색 자기를 활용한 색이 대비되는 플레이팅(우정김치)

3. 인원에 맞게 주문하도록 하여 객단가를 높일 수 있는 정책

(듬박이찌개)

찌개지존 –경쟁사 분석
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찌개지존 –경쟁사 분석

분석 개요(경쟁사 분석)

자사의 문제점과 우위점을 파악하기 위해서 경쟁사 5곳을 현장 방문하여, 

QSC 기반 체크리스트를 작성하여 점수를 비교 분석하였음.

(방문 매장 : 기찌개 활짝, 청년찌개, 듬박이 찌개, 우정김치, 배부장 찌개)

분석 결과

자사의 메뉴 자체에 대한 평가는 경쟁사보다 높게 나타났으며, 매장과 마

케팅 측면에서 경쟁사에 비해 다소 뒤쳐지는 것을 알 수 있었음.

- GOOD : 8개 항목

- BAD : 12개 항목

0점 5점

찌개지존경쟁사 평균
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찌개지존 –경쟁사 분석

온라인 마케팅

검은자기그릇

메뉴판

SET 메뉴
30대 남성

사이드 다양화
점심장사

식혜

할인 및 이벤트

분석 개요(벤치마킹 포인트)

경쟁사를 분석을 통해 파악한 해당 

업종의 특징을 키워드로 나타낸 것

분석 결과

해당 업종의 경우

- 높음 : 30대 남성 점심장사 + 사이드

- 중간 : 식혜 판매

- 낮음 : 할인, 그릇, SET 메뉴, 등

낮음 높음
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찌개지존 –재무분석

계정 금액

총 매출액 8,524,500원

매출원가 2,998,569원

매출총이익 5,525,931원

판매관리비 4,779,010원

영업이익 746,921원

부가세 852,450원

순이익 -105,529원

메뉴 원가율(24년도 1월 판매량 기준)

- 메인 메뉴 : 35% 이상

- 사이드 메뉴 : 25% 이상

- 주류 : 35~40%

판매 비중(24년도 1월 판매량 기준)

김치찌개의 판매 비중(50%)이 가장 높으며, 주류는 약 15%를 차지함

재무현황분석(24년도 1월 손익계산서 기준)

24년도 1월 기준
하루 평균 방문테이블 10.9개, 일 매출 304,446원
테이블단가 약 26,777원

BEP=8,732,109원
일 매출 기준 311,862원을 달성해야 하는데,
현재 일 매출이 304,446원이므로 매출 적자를 기록함

김치찌개

주류

기타
- 계란말이(12%)

- 닭볶음탕(10%)

- 대접밥(7%)

- 사리추가(3%)

- 동태찌개(3%)

50%

15%
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컨설팅 전략 제안서

컨설팅 분석 보고서를 통해 파악한 문제점을 해결할 전략을 제

시하고 구체적인 실행 계획과 소요예산을 담은 제안서이다.

Step 6
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찌개지존 –매장개선

분석 개요

매장을 점검하기 위한 QSC(Quality, Service,  Clean) 체크리스트를

구성하여, 매장의 상태를 점검하였음.

분석 점수

제안 내용

- S- 1.입퇴점 구분을 위한 도어벨 설치

- 2.테이블 벨 설치 및 셀프 오더 방식 구상

- 3.메뉴에 대한 가이드라인 테이블 판넬

- C- 1.매장 적재 물품 제거 요청

- 2.주기적인 청소 가이드라인 제시

- 3.더 위생적인 식기 수저통 변경 요청

45

35

25

15

0

5
Quality

39.5

Service

31

Clean

27
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찌개지존 –매출목표

메뉴 원가율

판매 비중(24년도 1월 판매량 기준)

김치찌개의 판매 비중(50%)이 가장 높으며, 주류는 약 15%를 차지한다.

김치찌개

주류

기타
- 계란말이(12%)

- 닭볶음탕(10%)

- 대접밥(7%)

- 사리추가(3%)

- 동태찌개(3%)

50%

15%

찌개지존의 메인메뉴 원가율은 35~38%, 사이드메뉴 원가율은 25~40%으로,
일반 찌개집 평균 원가가 25~35%임을 감안할 때 원가가 다소 높은 편이다. 

메인메뉴 중 판매량이 매우 저조한 ‘동태찌개’의 판매 지속성을 따져보고,
특별한 노동의 투입 없이 마진이 발생하는 주류의 판매를 촉진할 방법을 마련해야 한다.

ACP팀

재무현황분석(24년 1월 손익계산서 기준)

24년 1월 기준, 
찌개지존의 일 매출은 304,446원이며 하루 평균 방문테이블은 10.9개이다.
사장님 의견에 따르면 찌개지존은 3~4인 방문고객의 비중이 높다.

1월 영업일인 28일을 기준으로 볼 때 일 매출은 311,862원을 달성해야 한다.
그러나, 현재의 일 평균 매출은 304,446원이므로 매출 적자를 기록하게 되었다.

목표 설정

높은 원가율과 낮은 객단가를 찌개지존 적자의 주요 원인으로 파악했다.

“일 매출 40만원 달성 또는 평균 방문테이블 증가”라는 사장님의 목표를 고려하여,
방문고객 1인당 목표 객단가를 9,000원으로 설정하였다.

BEP = 8,732,109원
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찌개지존 - 메뉴구조제안

기존 찌개지존 판매가격 원가율(%) 마진율(%)
1인당 

식사량
객단가

김치찌개 300g 2~3인 16,000 34 66.1 150~100g 8,000~5,333

김치찌개 450g 4~5인 24,000 35 65 112.5~90g 6,000~4,800

제안 판매가격 원가율(%) 마진율(%)
1인당 

식사량
객단가

김치찌개 (소) 2인 16,000 34 66.1 150g 8,000

김치찌개 (중) 3인 23,000 30 70 150g 7,667

김치찌개 (대) 4인 30,000 28 72 150g 7,500

기존 찌개지존의 문제점

1. 일반적인 찌개집 기준 원가율이 25~35%임을 고려했을 때, 원
가율이 다소 높은 편이다.

2. 메뉴가 2~3인 또는 4~5인으로 설정되어 있기 때문에 동반인원
의 수에 따라 고객 1인당 식사량이 크게 달라진다.

3. 3인이상 방문 테이블의 객단가가 목표 객단가인 9,000원보다 
한참 낮다.

사장님 요청사항

고객이 비싸졌다는 인식을 갖지 않도록 가격인상을 최소화하되, 최
종목표인  일 매출 40만원을 달성할 수 있도록 객단가를 인상하면 
좋겠다.

제안내용

1. 인원수당 가격을 분리하여 판매함으로써 객단가 상승과 원가 절
감의 효과를 동시에 얻을 수 있다.

2. 방문 인원수에 관계없이 고객 1인이 항상 동일한 양의 식사를 할 
수 있도록 1인당 식사량을 150g으로 통일한다.

3. 인원수가 증가할수록 할인이 적용되므로 소비자 입장에서 조금 
더 저렴한 인식을 느낄 수 있다.

보완이 필요한 사항

3인이상의 경우 인원수대로 밥을 주문한다고 해도 객단가가 8,667

원으로, 목표 객단가인 9,000원을 달성하지 못한다. 따라서, 마진이 

많이 남는 사이드메뉴의 판매를 촉진할만한 전략을 추가적으로 세

워야 한다.

메뉴 및 가격 수정 제안
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찌개지존 - 메뉴구조제안

기대효과

- ‘미니 계란말이’가 들어간 2인세트로 마진이 큰 계란말이를 판매할 수 있다.

- 원가가 낮은 계란과 공기밥을 활용하여 ‘계란대접밥’을 판매한다면 3인 이상도 목표객단가를 달성할 수 있다.

- 주류 2+1 이벤트를 진행할 경우 초기의 주류 수요를 형성하여 이벤트가 종료된 이후에도 주류를 찾는 고객이 증가할 수 

있고, 이벤트 진행기간 동안에도 수익이 발생한다. 

- 추가적으로 고객이 주류를 소비하기 위해 사이드 메뉴 및 사리를 주문하는 효과도 기대해 볼 수 있다.

세트 및 이벤트 제안

예상 주문 판매가 원가(%) 마진율(%) 객단가

2인세트 김치찌개 2인+미니 계란말이+대접밥 2개 22,000 32 68 11,000

3인세트 김치찌개 3인+계란대접밥 3개 29,000 31 69 9,666

주류 2+1 이벤트
2인 방문시 : 김치찌개 2인+주류 2+1+대접밥 2개 27,000 39 61 13,500

3인 방문시 : 김치찌개 3인+주류 2+1+대접밥 3개 35,000 36 64 11,666
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4월 6일 4월 8일 4월 10일 4월 12일 4월 14일 4월 16일 4월 18일 4월 20일 4월 22일

수저통 변경

포장용기 변경

신메뉴 메뉴 게시

사이드 메뉴 게시

플레이팅 변경

청소 매뉴얼 전달

인테리어 개선

메뉴 구조 개편

도어벨 설치

ACP팀29

찌개지존 –컨설팅 실행 계획
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구분 실행기간 소요예산 개선 사항

수저통 변경 24.04.06~24.04.09 28,500원 - 스탠드형 뚜껑있는 물빠짐 북유럽 수저통(2850 X 10EA) 

포장용기 변경 24.04.06~24.04.09 63,000원 - 계란말이 전용 일회용 플라스틱 용기(157.5 X 400EA + 4000)

플레이팅 개선 24.04.06~24.04.11 180,000원 - 검은색 경질 전골 (28cm) 냄비(10000 X 18EA)

도어벨 설치 24.04.08~24.04.09 18,400원 - PPFM 원목 문종 자석 도어벨 (18400 X 1EA)

키오스크 도입 24.04.08~24.04.19 740,000원 - 키오스크 이지체크 무인포스기 결제기 EK-192 (740000 X 1EA)

온장고 설치 24.04.08~24.04.19 238,000원 - 삼미 업소용온장고 SM-050 (233,000 X 1EA + 5500)

신메뉴 게시 24.04.08~24.04.11 - 기획서 별도 첨부

사이드 메뉴 게시 24.04.08~24.04.11 - 기획서 별도 첨부

청소매뉴얼 24.04.08~24.04.11 - 기획서 별도 첨부

메뉴 구조 개편 24.04.08~24.04.18 - 기획서 별도 첨부

인테리어 개선 24.04.08~24.04.19 - 기획서 별도 첨부

총계 24.04.08~24.04.19 1,267,900원

ACP팀30

찌개지존 –컨설팅 소요예산서
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4월 6일 4월 8일 4월 10일 4월 12일 4월 14일 4월 16일 4월 18일 4월 20일 4월 22일

개폐형 철제 입간판

돌출형 LED 간판

검은색 철제 현판

포장 서비스 홍보

제휴 이벤트 홍보 스티커

아주대학교 추가 제휴

SNS 채널 운영 & 이벤트

매장 브랜딩 컨셉 제안

스핀오프 신 메뉴 개시

온라인 마케팅

ACP팀31

찌개지존 –컨설팅 실행 계획
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구분 실행기간 소요예산 산출 근거

Y 배너 제작 24.04.12 ~ 24.04.22 31,900원 - Y 배너(31900 X 1EA)

간판의 가시성 개선
(보조간판) 1

24.04.07 ~ 24.04.20 222,200원
- 돌출형 LED 간판(150,000 X 1EA)
- 검은색 철제 현판(72,200 X 1EA)

간판의 가시성 개선
(보조간판) 2

24.04.12 ~ 24.04.22 116,600원 - 개폐형 철제 입간판(116,600 X 1EA)

포장서비스 홍보 24.04.11 ~ 24.04.15 17,000원
- ‘모든메뉴 포장가능‘ 아크릴판 구매 (10,000 X 1EA)
- ‘모든메뉴 포장가능‘ 스티커 구매 (1000 X 4EA)

오프라인 판촉물 배부 24.04.16 ~ 24.04.21 78200원
- 포스터(465mm X 315mm)(800 X 4EA)
- 물티슈(5매)(110 X500EA + 5000)

제휴 이벤트 홍보 스티커 24.04.05 ~ 24.04.12 33,000원 - 제휴 이벤트 홍보 스티커 제작(1100 X 30EA)

아주대학교 추가 제휴 24.04.03 ~ 24.04.05 - 기획서 별도 첨부

SNS 채널 운영 & 이벤트 24.04.12 ~ 24.04.22 - 기획서 별도 첨부

매장 브랜딩 컨셉 제안 24.04.12 ~ 24.04.22 - 기획서 별도 첨부

스핀오프 신메뉴 개시 24.04.12 ~ 24.04.22 - 기획서 별도 첨부

온라인 마케팅 24.04.12 ~ 24.04.22 - 기획서 별도 첨부

총계 465,900원

ACP팀32

찌개지존 –컨설팅 소요예산서
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마케팅 전략 제안서

컨설팅 분석 보고서를 통해 파악한 문제점을 해결할 마케팅 전

략을 제시하는 제안서이다.

Step 7



ACP팀34

찌개지존 - 외부고객분석

구분 측정항목 내용

응답자 기초조사 4(+2) 문항 성별/직업/주거형태

응답자 특성조사 15 문항 A/I/O

응답자 선호조사 3 문항(+ 복합문항) 자사/경쟁사 선호도

응답자 인식조사 3 문항(+ 서술응답) 프랜차이즈/전문점

전체 고객의 선호 비율

- 찌개지존 선호고객(4~5점) : 20.6%

- 찌개지존 비선호고객(1~3점) : 37.6%

- 찌개지존 비인지고객(0점) : 41.2%

주거형태별 고객의 특성 분포

자세한 내용은 추가자료 ‘외부고객분석 보고서’에 기재하였음

외부고객설문(24.03.11~24.03.26)

총 2주간 142명 응답하였으며,
주거형태별로 고른 응답분포를 보임

- 교내 기숙사 : 38명(27%)
- 수원 내 1인 거주 : 38명(27%)
- 수원 내 2인 이상 거주 : 23명(16%)
- 수원 외 거주 : 43명(30%)

MDP 아주대 학생 대상 찌개지존의 신규유입의 방안은 무엇인가?

MRP

1. 찌개지존을 선호하는 고객의 특성 분포는 어떠한가?

2. 찌개지존을 선호하지 않는 고객의 특성 분포는 어떠한가?

3. 유사 업종 경쟁사와의 고객 특성의 차이가 존재하는가?

수원 내 1인 거주교내 기숙사

수원 외 거주수원 내 2인 거주
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제안 내용

- 골목 내 위치해 눈에 잘 띄지 않는 식당의 위치와 가시성의 문제를 개

선하기 위한 새로운 로고와, 골목 내 위치를 역으로 이용하는 브랜딩

을 제안하였음.

- 해당 로고와 글씨를 이용한 입간판, 배너, LED 철제 간판 등을 제시함.

- 해당 컨설팅은 7월에 ‘성현찌개식당’으로 새롭게 리뉴얼될 매장 컨셉

에 일부 도입될 예정임.

찌개지존 - 매장로고제안
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별첨 1

찌개지존 컨설팅에 관해 실시한 만족도 조사이다.

Step 8



ACP팀37

별첨 1

만족도 조사 결과
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별첨 2

찌개지존의 1년 매출 데이터를 분석해 도출해낸 결과이다.

Step 9



하루에 
몇 명의 고객이 
방문할까?

결과

• 전체 일평균 방문 테이블 : 36.7

• 주간 일평균 방문 테이블 : 38.1

• 주말 일평균 방문 테이블 : 29.4

인사이트

• 이 점포의 표준적인 방문테이블은 36.7 테이블이다.

• 대학상권에 있으므로 주말 방문테이블이 적다.

• 주말에 부족한 방문테이블을 보충할 필요가 있다. 

ex) 할인이벤트

기준 데이터(2023.01.01~2023.12.31)

찌개지존 - 매출분석



기온에 따라
메뉴 선호도가 
달라질까?
기준 데이터(2023.01.01~2023.12.31)

결과

• 대접밥 상품과 기온의 상관계수는 -0.27 이다.

• 막걸리 상품과 기온의 상관계수는 0.44 이다.

• 맥주 상품과 기온의 상관계수는 0.34 이다.

• 메인메뉴 상품과 기온의 상관계수는 -0.46 이다.

• 사리추가 상품과 기온의 상관계수는 -0.41 이다.

• 사이드 메뉴 상품과 기온의 상관계수는 -0.61 이다.

• 소주 상품과 기온의 상관계수는 -0.72 이다.

• 음료 상품과 기온의 상관계수는 -0.55 이다.

인사이트

• ‘맥주’는 기온이 높아질수록 선호되는 경향이 있다.

• ‘메인메뉴’와 ‘대접밥’의 경우 평균적으로 10도 일 때 가장 선호된다.

• ‘사이드 메뉴’와 ‘소주‘는 기온이 낮아질수록 선호되는 경향이 있다.

• 20~25도가 넘어가면, 대부분의 메뉴의 판매량이 낮아진다.

• 따라서 더운 날 고객을 견인할 메뉴가 요구된다. Ex) 계절용 메뉴

찌개지존 - 매출분석



찌개지존 - 매출분석



기온의
영향을 가장 크게
받는 메뉴는?

결과

• R-squared : 0.518(0.470)

• 회귀계수 : -4.0313

• 절편 : 276.73

인사이트

• 기온이 0도일 때, 소주는 276병 정도 판매된다.

• 기온이 1도 상승하면, 소주는 4병 판매량이 감소한다.

• 효과적인 주류 판매를 위해서 기온을 고려한 마케팅이

필요하다.

기준 데이터(2023.01.01~2023.12.31)

찌개지존 - 매출분석



찌개지존의
매출은 성장하고 
있을까?
기준 데이터(2023.01.01~2023.12.31)

결과

• 1년치 데이터만 보유하고 있어, ‘이동합계’는 구할 수 

없었다.

• 가장 이상적인 그래프는 누적매출(노란색) 그래프가 

아래로 볼록한 것인데, 본 매장의 메뉴에는 해당사항이 

없다.

• 2023년은 매출 성장과 하락 없이 평균적으로 

유지되었음을 확인할 수 있다.

인사이트

• 해당 매장은 성장과 하락이 없는 ‘안정기’에 접어들었음을 알 수 

있었다.

• 다만 10년 장사 모델을 목표한다면, 인플레이션과 상권 쇠퇴기를 

감안하여 현재의 성장률은 개선할 필요가 있다고 판단된다.

찌개지존 - 매출분석



찌개지존 - 매출분석



찌개지존의
성수기와 비수기는
언제인가?

결과

• 음료 매출 성장률은 매월 하락세이다.

• 본 매장은 7, 8, 9월에 비수기이다.

• 개강시즌(2~3월, 8월)과 겨울(10, 11월)이 성수기이다.

인사이트

• 소주와 음료는 개강월에 성장세를 보여준다. 

• 소주는 학교 일정에 따른 성장세를 보인다. Ex)시험, 축제

• 여름에는 전 메뉴에서 하락세가 두드러진다.

(반면, 맥주는 일시적으로 상승한다.)

• 사이드 메뉴는 여름보다 겨울에 인기가 있다.

기준 데이터(2023.01.01~2023.12.31)

찌개지존 - 매출분석
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