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1.부동산 외 상품 저조에 대한 방안
	원인 분석
	1. 상품 이해도 부족
-파워링크, 블로그광고 등 추가상품에 대한 이해도가 고객에게 낮음
-"매물 광고만 하면 된다”는 인식이 강함

2.광고 효과에 대한 체감 부족
-클릭수·노출수와 실제 문의 전환의 연결성 설명 부족
-데이터 기반 제안 미흡
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3.예산 부담 인식
-부동산 경기 침체로 광고비 지출에 보수적
-추가 상품은 ‘선택사항’으로 인식

4.영업 제안 방식 한계
-매물 광고 중심 제안 후 추가상품은 보조 설명 수준
-패키지 제안 부족

	개선 방안
	1. 패키지 상품 구성 제안
-매물광고 + 부동산외상품 세트 할인 구성

2.타겟 고객 선별 집중 영업
-분양 중인 현장
-경쟁 심한 지역에 집중영업
-신규 오픈 중개업소
-광고 효과 체감 유도



2.개인매출 늘리기 위한 영업전략
	영업 전략
	1.기존 고객 업셀링 집중
-상위노출 경쟁 상황 설명 후 파워링크 및 홈페이지 제안
-신규 개업 중개사 리스트 확보 후 방문영업 집중
-분양 현장 중심 집중 공략

2. 지역 분석 활용
-경쟁 광고 현황 분석 후 “현재 주변단지 및 지역 블로그 및 외상품 사용 업체 5곳” 등 구체적 제안

3.장기계약 인센티브 제공
-ex)재계약시 개월 추가뿐이 아니라 유지 시 ai콜 백 및 홍희상품 추가혜택

4.소액 분할 결제 제안
-월 단위 결제 블로그대행 및 예산이 큰 단위는 분할결제도 좋을꺼같습니다.
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