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◆ 철저한 사전 시 조사
▷ 아무 좋 상품 라 시 흐 에 맞아야 매출과 연계됨

▷ 라 쇼핑 키워드 검색 판매 등 한 시 조사 필

▷ 판매하고 하는 상품 시 적절한 시 조사필

◆ 블루 션 상품 아 어 상품 공략
* 시 흐 과 하는 소비 트 드에 적합한 상품 공략

* 시 빠 에 맞추어 상품에 한 빠 체

* 신 가 심 고 신 는 아 어 상품 공략

◆ 상품개 한 충
* 라 쇼핑 최초 시에는 1 다역 판매가 가능하나 매 가 고객

가 시에는 전문적 능한 보 필

* 다양한 상품 판매 해서는 상품 전문적 개 능 보필
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◆ 고객 눈 사
* 아무 좋 상품 라 고객 눈 하 매출 없

* 미 연출시 고객 첫눈 사 는 전문적 Display 성

* 체 B2B 공 사항 판매정책 석하여 상품판매 행

◆ 전문적 상품설
* 라 시 고객 미 상품에 한 전문적 식 보

* 판매상품만 특징 고객 Needs 할 는 설

* 상품설 해 고객 충 히 해 할 는 전문적 상품설

◆ 주 고객층 보 공략
* 신 판매하는 제품 다양한 실시

→ 연 , 성 , 역 , 액 , 고객 매 등 세 된 정보

* 파악된 고객성향 초 주 고객층 보 그에 상품개 한

매고객 공략
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◆ 고 철저
* 한 판매 라 고 에 철저하 하 실패

* 시 과 고객에 한 철저한 석 해 적정 고량 보 능 보

* 고 성공 흐 원 함 가져다

◆ 주 상품 개
* 히트하는 상품 라가는 것 실패 높

* 신만 가 신 는 주 상품 개 필

* 다 판매 다 주 상품 고객 보 함

◆ 고객에 한 실한 피드
* 주 상품에 한 매출 고객 피드 에서 다

* 라 상 고객 상품평, 사항, 문 사항에 한 실한 피드

곧 고객 신 얻는 가 좋
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◆ 고객 만 처 철저
* 매 비 컴플 처 된 매 매 2 상 높

* 고객 만 신속한 처 는 상품 +판매 신 두가 결과 과

* 고객 제품 매시 “ 상품 매 만족” 두가 매하는 것

◆ 해 시 상품 심 갖
* 해 신 제품 상품 꼭 내에서 성공한다

→ ) ABS 라 , 헬 , 아 품등

* 해 사 트[ ) ] 검사 접 출 등 한 트 드 석

* 본 트 드는 6개월 필히 내 들어 다[패션,악세사 등]

◆ 존 파워셀러에 한 치 킹
* 파워셀러에게는 본 만 특한 판매 노하 가

* 파워셀러에게는 상품 선택하는 능 판매 비 1년 빠

* 라만 해서는 되는 것 아니고 신만 가 필
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