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01. 배경 분석
Hotel Booking Demand Dataset & About Portugal



데이터 배경 – City Hotel

데이터 셋 전반

포르투갈 지역의 두 호텔의 호텔 예약 정보

• City Hotel: Lisbon 지역
• Resort Hotel: Algarve 지역

• 크기: 119390x 32 

• 결측치 및 계절적인 특징 존재

-> 분석 시, 계절성을 반영

비수기 (10월~2월)

• 일교차가 매우 크다 (낮 평균 15도, 밤 평균 7도)

➢ 관광하기 좋지 않음

• 리스본 사람들에겐 Algarve 여행가는 시기

성수기 (6월 ~ 8월)

• 포르투갈의 주요 축제가 이 시기에 열림

➢ Festa de Lisboa, Carnivals 등

➢ 6월 13일은 은행도 쉬는 큰 축제일

준성수기 (3~5월, 9~10월)

• 관광에 적합한 날씨 지속

• 호텔 Last Minute Deal 성사

City Hotel in Lisbon



데이터 배경 – Resort Hotel

데이터 셋 전반

포르투갈 지역의 두 호텔의 호텔 예약 정보

• City Hotel: Lisbon 지역
• Resort Hotel: Algarve 지역

(포르투갈의 남부지역)

포르투갈 최대 휴양지

• 휴양지 특성 상 겨울이 비수기

• 11월부터 2월까지 비가 많이 온다.

• 시계열 그래프를 통해, 11월~2월 사이 투숙객 감소함을 알 수 있음

• 나머지 기간은 연간 투숙객 일정하게 많은 편

Resort Hotel in Algarve



상황 가정

고객
2015년 7월 포르투갈 리스본, 알가르브에 호텔을 새로 설립한 사장

고객의 니즈
호텔 매출 증진
City Hotel, Resort Hotel의 효율적인 운영

Data 분석 목적
영업 시작 이후 2015년 7월-2017년 8월 간의 Data를 바탕으로 호텔의 매출을 증진시키기
위한 마케팅 방안 구축



02. 데이터 전처리
Data Preprocessing For Analysis  



1. 결측치 및 중복값 처리

결측치 처리

• Column: children, country, agent, company

• 처리 방법:

➢ ‘country’, ‘agent’,’company’의 경우 ‘Undefined’로 대체

➢ ‘children’의 경우 행 삭제

중복값 처리

• 중복된 행이 31,994개 존재

• 중복된 데이터는 분석의 결과 왜곡할 수 있으므로 삭제

• 단, 중복된 데이터의 수가 꽤 많으므로, 추후 별도의 분석 실시

• df.shape: (87392, 32) 



2. Outlier 처리 및 날짜 데이터 통합

이상치 처리

• 투숙객 기준

➢ total guest 변수 설정: Adult, children, babies 열의 값을 더함

➢ 총 투숙객 수 0명: 180개 삭제

➢ Children 2명+ baby 1명: 3개 삭제

➢ Adult 1명+ baby 9명: 1개 삭제

• 주차 공간 기준

➢ 총 투숙객 5명 이하+ 주차 공간 8대 필요: 2개 삭제

• ADR 기준

➢ ADR 음수: 1개 삭제

➢ ADR 0원: 1643개 삭제 -> 별도의 데이터 프레임 구성 후 추후 분석

➢ ADR 평균의 50배 이상: 1개 삭제

Outlier 처리 날짜 데이터 처리

Arrival date의 year, month, day의 정보가
별도의 column으로 분리되어 있음

‘arrival_date_month’ 변수: 문자열

데이터 통합

• ‘arrival_date’ 변수 생성

• 모든 날짜 데이터는 pandas의 datetime   
자료형 변환



3. 고객 ‘국적‘ 관련 column 변환 및 추가

Country 열 변환

• 투숙객의 국적이 국가코드로 인코딩

➢ 알아보기 쉽게 국가명으로 디코딩

Continent 열 추가

• 대륙별 추이 알아보기 위해 투숙객의 국적이 속한 대륙 column 추가

• 데이터 셋에 포함된 두 호텔의 투숙객들의 절대 다수가 유럽인

➢ 분석을 위해 데이터 셋을 투숙객의 국적 바탕으로 유럽/비유럽권으로 분리

Continent_label 열 추가

• 유럽 내 고객 세그먼트 분류 위해 유럽권 지리적 위치 바탕으로 세분화

• 분류 기준: 포르투갈, 스페인, 서유럽, 영국/아일랜드, 기타 유럽 국가



03. 일변량 및 이변량 분석
Univariate & Bivariate Data Analysis  



01. 일변량 분석



02. 이변량 (비유럽권 세그먼트) 분석

• 포르투갈 내 위치한 호텔인만큼, 전체에서 비유럽권 고객 차지 비중은 12%

• 분석 전략: 유럽권 고객에 더 집중하되, 비유럽권 고객의 특징만 파악

- 분석 개요

- 예약 채널 비교

• City, Resort 모두 Online TA/TO 비중이 높음

• MKT 전략: 

온라인 여행사를 통한 퍼포먼스 마케팅 증가



04. 유럽권 마켓 세그먼트 분석
유럽 내 국가별 마켓 세그먼트 설정 및 마케팅 전략 구축



00. 국가 별 호텔 이용 현황?



01. 포르투갈 – Repeated Guest 

Repeated Guest 분석

• 전체 Dataset 내 Repeated guest의 비율은 적음.

• Repeated guest의 취소율은 첫 방문 고객에 비해

Resort 호텔 4%, City Hotel 11%로 매우 낮은 편

• Repeated Guest의 85%는

포르투갈 자국민

• Repeated Guest의 70% 이상이 사용일로부터 7일 이내 예약

• Repeated Guest의 80% 정도가 Agent를 통하지 않은 직접적인
방법으로 예매

호텔의 취소률 하락, Agent 수수료 비용 감소, loyal customer 확보를 위해
Repeated Guest를 늘릴 수 있는 MKT 전략 구축이 핵심

• 자국민의 급박한 호텔 예약 니즈 발생 시 자사 호텔이 고객에게
ToM(Top of Mind)이 될 수 있는 MKT 전략 필요

• Direct distribution channel을 통해 예약 시 추가 할인 서비
스 제공



01. 포르투갈 – Travel Agency 

Travel Agency

• Agent 변수:  Distribution Channel에서 TA/TO로의 예약 진행(약 70%) 시 고객이 이용한 Agent의
고유 번호

City Hotel

• 자국민이 가장 많이 사용한 Travel Agency는 9번 여행사

• 자국민이 사용하는 여행사는 약 180개 정도

• 가장 많이 예약 건이 이루어지는 9번, 240번 Agent는 대형 여행사일 확률 높음

• 2-5위의 비교적 높은 실적을 내는 Agent와 파트너십을 맺어 Distribution Channel 최적화 하여 운영
효율화를 위한 전략 구축

Resort

• 자국민이 가장 많이 사용한 Travel Agency는 240번 여행사 (약 30%)

• 자국민이 Resort hotel 예약 시 사용하는 Agent는 약 165개 정도

인사이트

• City hotel 예약 시 사용하는 Agent != Resort hotel 예약 시 사용하는 Agent가 다름

➢ 9번 agent를 통한 Resort 예약 건수 5건/ 240번 agent를 통한 City 예약 건수 2건



City Hotel 매출 증진 전략



02. 서유럽-City Hotel 전략

서유럽 개요

• 프랑스, 독일, 이탈리아, 벨기에, 네덜란드, 스위스
• Resort Hotel의 서유럽 market share은 상대적으로 낮음
• City Hotel의 서유럽 market share는 국내 이용률보다 높음을 확인

>> City Hotel의 서유럽 고객 유치를 통한 매출 증진 전략 구축 필요성

Distribution Channel & Agents

• TA/TO를 통해 예약을 하지 않는 비율이
유럽 평균에 비해 40% 낮음

• 포르투갈와 마찬가지로 9번 Agent가 예약
점유율 63% 차지

• 서유럽 고객의 호텔 예약 시 사용하는 상위
agent 중 Online TA/TO에 속하는
agent는 7번 agent

7번 Agent와의 파트너십 구축 및 Agent를 통한
적극적 프로모션을 통한 서유럽 고객 유치 MKT 전략



Resort Hotel 매출 증진 전략



03. 스페인

Resort Hotel 주요 고객

• 스페인, 영국, 아일랜드 고객은 Resort Hotel 점유율 높음

Distribution Channel & Agents

• 포르투갈 제외 타 유럽국가와 비교하여
Direct Distribution Channel을 통한
예약 비율이 높음
➢ 이는 스페인, 포르투갈이 같은 언어권이기 때문으로 유추 가능

예약 시기 경향성
스페인 및 포르투갈의 경우 천주교가 국교
-> 스페인 고객의 포르투갈 방문 시기는 천주교 공휴일과 일치

• 3월 말~ 4월초: 부활절 행사
• 33-37주 :       극 성수기, 성모승천일
• 46-50주 :       만성절

1. 다른 국가에 비해 Direct Distribution Channel을 통한 예약을 유도하는 프로모션 진행

2.  Algarve 랜드마크 중 하나인 봉안당 성당 등의 투어 패키지 만들어 천주교 공휴일에 스페인 관광객 유치



예약 시기 경향성
영국: 22주(5월 말)와 42주(10월 초) 근처
나머지 국가: 33주(8월 중순) 근처
예약 건수가 많은 경향 존재

공휴일

영국의 공휴일

England Spring Bank Holiday: 매년 5월 마지막 주 월요일
England Autumn Break: 10월 초~말, England, Wales,
Scotland, Northern Ireland의 가을방학

아일랜드의 공휴일

Ireland June Bank Holiday : 매년 6월 첫 주 월요일

Ireland October Holiday: 매년 10월 마지막 주 월요일

Ireland October Holidays: 10월 마지막 한 주, 가을방학

영국과 아일랜드는 여름보다 오히려 공휴일이 포함된 주에 리조트 이용률이 높으며, 
영국과 아일랜드의 공휴일 시기 차이에 따른 이용률 차이 존재

04. 영국 & 아일랜드 - 예약 시기

* Bank Holiday: 영국/아일랜드의 빨간 날
* October Holiday: 학생들의 방학



50% quantile 이상
아일랜드와 영국 모두 대부분 일주일 이상 머무는 것
으로 보임

5월 10 월

25%와 75% 차이
아일랜드: 3일
영국: 5일
영국에 비해 아일랜드 고객의 리조트 이용 기간이 1-2
일 더 김
-> 영국은 아일랜드에 비해 지역에 따라 다르지만 가을
방학이 짧은 경우가 존재하기 때문

25% quantile
아일랜드의 경우: 5일 이상으로 길게 머무름
영국의 경우: 머무는 기간 3-4일 정도 (짧은 휴가)
영국은 공휴일 전주 목요일의 예약 건수가 많음. 

04. 영국 & 아일랜드 - 예약 시기



04. 영국 & 아일랜드 - 예약 채널 및 MKT 전략

Distribution Channel 및 Agent 분석

• 영국의 Direct 비율은 12.4061%로 스페인에 비해서 낮은 편.
• TA/TO의 경우 83.4671%로 높음

유럽 9개국(영국 포함) 및 영국의 agent 분포 비교

• 9개국 내에서 agent 40 예약 건 수 총 837건, 그 중 814건이 영
국에서 발생

• Agent 40을 통한 영국 고객 예약 건수가 2위

agent count

240 6380

250 1160

40 837

241 774

agent count

240 1489

40 814

241 467

243 429

MKT 전략

5월 프로모션 전략: 직장인을 공략
• 영국과 아일랜드 고객 대상으로 5-6월 사이 1-2주 패키지 프

로모션
• 영국 고객 대상으로 Spring Bank Holiday 3일 단기 리조트

패키지 프로모션

10월 프로모션 전략: 가족을 공략
• 영국 가족 고객 대상으로 10월 내 5일 compact 리조트 패키

지 프로모션
• 아일랜드 학생들을 대상으로 October Holiday 일주일 리조

트 패키지

Agent와의 프로모션 진행

영국&아일랜드 고객 대상 프로모션 진행 시,

40번 agent와 파트너십을 맺어 진행



05. 마케팅 전략 정리

대륙 및 국가별 데이터 분석을 통해 국가마다 자주 이용하는 호텔의 지역, 기간, 유입경로가
다른 경향을 보임을 확인 -> 지역별로 다른 마케팅 전략을 실행하여 매출 증가를 기대

포르투갈

서유럽

스페인

영국&
아일랜드

• Loyal Customer 확보 위해 Repeated Guest를 늘릴 수 있는 전략
• 중소규모 Travel Agent와의 파트너십을 통한 Distribution Channel 운영 최적화

• City Hotel에 주력
• 7번 Travel Agent와 파트너십 구축과 적극적 프로모션 진행

• Resort Hotel에 주력
• 천주교 공휴일을 공략한 투어 패키지 통한 관광객 유치

• Resort Hotel에 주력
• 5월, 10월 공휴일을 공략한 직장인/가족/학생 패키지
• 40번 Travel Agent와의 파트너십을 통한 영국 관광객 유치



05. 추가 분석 및 결론
이외 추가 분석을 통한 인사이트 도출 및 한계, 느낀점



1. 중복된 자료들에 대한 분석

Distribution Channel

• 중복된 데이터의 경우 ‘TA/TO’의 비중이 타 데이터에 비해 높음
• 중복된 데이터에 비해 직접 예약한 비율이 2배 가량 낮음

예약 취소율
• 중복 데이터와 중복되지 않은 데이터의 canceled의 상대적 비율이

반대양상을 보임
• 중복된 데이터에서 Canceled된 예약 더 많음

중복 데이터

중복되지 않은 데이터

Duplicated Data의 경우
1. 특정 여행사가 손님 모집 후 일괄적으로 여러 개의 방을

예약 했을 가능성
2. 취소된 예약들에 대해 수정을 하면서 동일 데이터 한번 더

‘잘못’ 추가했을 가능성



2. ADR=0인 data 분석

Data 크기: 1634x32
Distribution Channel: Direct 비중에서의 큰 차이 존재

Repeated Guest: 재방문 고객 비율 높음

예약 취소율: 현저히 낮음

ADR=0의 경우
단골 고객 혹은 회원 대상 이벤트 성 객실이라 추정

투숙객 국적:
대부분 포르투갈 자국민
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3. 한계 및 느낀 점

한계

느낀 점

1. 비유럽권의 절대적 파이가 적음
2. 추가 분석은 데이터를 기반으로 예측한 것일 뿐 사실 여부는 알 수 없었음
3. Customer ID의 부재로 분석의 다양성의 한계

JW

DW

HI

SK

NE

“인사이트가 파도 파도 계속 나온다… 가끔은 너무 사소하기도 한데, 가끔은 소름 돋을 정도로 신기하기도 하다”

“다양한 정보(열) 중 어떤 것을 어떤 조합으로 엮어야 되는지가 어렵다… ”

“데이터로부터 경향성을 찾았을 때 이것이 실제로 문화적 특성과 연관되어 있다고 확신을 갖기가 어려운 것 같다“

“Background 지식이 많으면 많을수록 다양한 분석이 가능하다는 것을 좀 더 확실하게 느낄 수 있었다“

“이렇게 Dataset을 deep하게 파본 것은 처음인 것 같다“ 




