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1.부동산 외 상품 저조에 대한 방안
	원인 분석
	영업자의 업소 방문과 영업력 부족도 크겠지만,
현재 홍희 외상품이 전반적으로 사람이 ‘할 수 있는 일’을 ‘대신 수행하는’ 대행에 관련된 상품만 있는듯 함, 자체적으로 노출에 특화되거나, 특별히 다른 정보를 얻을수 있는 상품의 부재=자사 대표 플랫폼의 부재가 큰 듯함.
가격이 비싸도 피드백이 확실하다면 경쟁력이 높을 수 있는데 지금 현재 홍희 외상품은 효과보다는 가성비대비 저가상품or대체가능한 상품 이라는 것이 큰 문제인듯 함.

	개선 방안
	홍희마케팅만의 다른 무기가 필요, 
1.자사채널(카톡/유튜브/블로그/인스타그램등)의 활성화가 전제, 마케팅회사인데 자사 광고채널이 노출이 빈약하거나 자리를 못잡은 것은 마케팅회사 자체의 성공사례가 없는 것임(ex/선방블로그or인스타그램or유튜브) 
자사 홈페이지에 파워링크 운용해서 광고회사의 광고 노출 활용 권유드림.
2.카톡친구 추가 를 통한 뉴스레터 필요, 잠재고객들에게 유용한 마케팅 트렌드정보를 공유하며 항시 관리받고 있다는 인지와 함께 자사가 ‘전문가그룹’이라는 인식을 심어줄 필요 있음



2.개인매출 늘리기 위한 영업전략
	영업 전략
	1.업소 방문은 기본, 영업자 각각 카카오톡 채널 추가를 통해 신상품 안내 및 현재 광고에 대한 트렌드 보고서를 주기적(1월에 한번?)으로 작성하여 배포, 꾸준한 정보제공으로 세심한 관리를 받고있다는 자각과 함께 효과좋은 상품을 소개해주는 전문가로서 이미지 각인 필요,

2.타 영업자와의 차이점 비교
1-2개 상품만 취급하는 타영업자와 다양한 종류의 상품 소개가 가능한 점을 어필, 회사가 큰 만큼 신상품에 대한 트렌드제시도 빠른 점을 중개업소에 인지시킬 것.

3.가망업소 재브리핑
현재 가망업소(아실/n노트) 총 23개 및 114전환업소 196개중 대전/세종/청주전환안한 27개업소를 중심 타겟영업하여 최소 10개 이상 네이버 및 외상품 판매 주력하겠음 
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