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롯데건설 주택영업 직무

1장: 산업(섹터) 분석

1-1. 산업 정의와 시장 구조

한국의  주택·건설  산업은  시공을  담당하는  종합건설,  자체분양과  도급공사를  아우르는 

주택사업, 재개발·재건축·리모델링을 포괄하는 도시정비, 토지를 매입해 개발이익을 창출하는 

디벨로퍼(시행) 영역으로 구성됩니다. 종합건설사는 과거 도급 시공에 머물렀으나, 최근에는 

토지를 매입해 스스로 기획·분양하는 자체개발사업과 운영수익형 사업으로 사업 범위를 넓히고 

있습니다.  이 변화의 결과로 같은  '건설사'라도 도급 마진에 의존하는 회사와 개발이익을 

추구하는 회사 사이의 수익성 격차가 벌어지고 있습니다.

산업의 가치사슬은 토지매입에서 시작해 인허가, PF  자금조달,  시공,  분양,  준공과 입주로 

이어집니다. 각 단계는 자금 회수의 시점과 위험의 성격이 다르며, 분양 단계의 성패가 전체 

사업의  현금흐름과  수익을  좌우합니다.  주택영업이  개입하는  지점이  바로  이  분양 

단계입니다.

1-2. 건설투자·수주 사이클: 4년 침체 이후 제한적 반등

건설투자는  2020년부터  2024년까지  4년  연속  감소했고,  2025년에는  침체가  더 

깊어졌습니다. 한국건설산업연구원(CERIK) 집계 기준 2025년 건설투자는 분기별로 전년 동기 

대비 1분기 13.3%, 2분기 11.4%, 3분기 8.2% 줄었습니다. 대한건설정책연구원은 2025년 

건설투자가 약  9.0%  감소한  264조원 수준에 그쳤고, 2026년에는 약  2%  늘어난  269

조원으로 반등하나 그 폭이 제한적일 것으로 전망했습니다.

수주 측면에서는 민간 주택을 중심으로 완만한 회복이 예상됩니다.  한국건설산업연구원은 

2025년 11월 세미나에서 2026년 국내 건설수주를 전년 대비 4.0% 늘어난 231.2조원으로 

전망했습니다. 공공 부문이 72.3조원으로 8.4% 늘며 회복을 이끌고, 민간은 158.9조원으로 

2.2% 증가에 머무는 구조입니다. SOC 예산이 7.9% 늘어 27.5조원에 이르는 점이 공공 수주 

증가의 배경입니다. 정리하면 2026년은 '바닥을 지나 완만한 회복으로 진입'하는 국면이며, 

민간 주택의 회복 강도가 제한적이라는 점이 핵심 변수입니다.

1-3. 부동산 PF 구조조정과 자금조달 환경

부동산  PF(프로젝트파이낸싱) 구조조정은  2026년에도 이어지고 있습니다.  한국신용평가에 

따르면 2025년 9월말 기준 경공매가 추진되는 PF 사업장 잔액은 10.6조원이며, 이 가운데 

9.1조원이 인허가나 착공 전 단계의 브릿지론입니다. 브릿지론은 토지 매입을 위한 초기 단기 

차입으로,  본  PF로 전환되지 못하면 부실로 이어집니다.  이 구조조정 흐름은 자금력과 

신용도가 떨어지는 중소 시행사와 건설사를 압박하는 한편, 우량 사업장과 핵심 입지를 보유한 

대형 건설사에는 선별 수주의 기회를 제공합니다.
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1-4. 미분양 초양극화: 서울·수도권 강세와 지방 악성 미분양 3만 가구

국토교통부의 2026년 2월 주택통계(3월 31일 발표)에 따르면 2월 말 전국 미분양은 6만

6,208가구이며, 이 중 준공 후에도 팔리지 않은 이른바 악성 미분양은 3만1,307가구로 전월 

대비  5.9%(1,752가구)  늘었습니다.  이는  2012년  3월(3만438가구)  이후 처음으로  3만 

가구를 넘긴  수치입니다.  준공 후 미분양의  86.3%(2만7,015가구)가 지방에 몰려  있고, 

지역별로는 대구가 4,296가구로 가장 많았습니다.

반면 서울과 수도권 핵심 입지의 청약 시장은 과열에 가깝습니다. 롯데건설이 참여한 잠실 

르엘은  1순위  평균  631.6대  1,  최고  전용  59㎡B  타입에서  761.7대  1의  경쟁률을 

기록했습니다. 같은 시점에 어떤 단지는 완판되고 어떤 단지는 미분양으로 남는 양극화가 산업의 표준 

환경으로 자리 잡았습니다. 이 환경에서 입지를 선별해 수주하는 전략은 회사의 생존 전략이자 분양 

성공의 전제입니다.

1-5. 규제 환경: 스트레스 DSR 3단계와 10·15 대책

수요 측 자금조달 환경은 규제 강화로 빡빡해졌습니다. 2025년 7월 1일 스트레스 DSR 3

단계가 전 금융권 가계대출에 적용되며 스트레스 금리 1.5%가 반영됐습니다. 이어 2025년 

10월 16일 발표된 10·15 부동산 대책으로 수도권과 규제지역 주택담보대출의 스트레스 금리가 

3.0%로 올랐습니다. 그 결과 연소득 1억원 차주의 수도권 주담대 한도가 5.87억원에서 5.01

억원으로 약 14.7% 줄었습니다. 지방 주택담보대출에는 2026년 6월 말까지 2단계(0.75%)가 

유예 적용됩니다. 대출 한도 축소는 수분양자의 자금 마련을 어렵게 만들어 분양 흥행에 영향을 주는 

변수이며,  분양가  책정과  중도금  대출  조건  설계에서  주택영업이  반드시  고려해야  할 

요소입니다.

1-6. 가치사슬과 핵심 수익 지점

가치사슬의  수익  지점은  세  갈래로  나뉩니다.  첫째는  자체개발사업에서  발생하는 

개발이익으로, 토지 매입가와 분양가의 차이에서 비롯되며 수익성이 가장 높은 대신 위험도 

큽니다. 둘째는 도급공사의 시공 마진으로, 위험은 낮으나 원가 상승기에는 수익성이 쉽게 

훼손됩니다. 셋째는 분양 성공에 따른 미수금 회수와 PF 상환으로, 분양률이 낮으면 미수금이 

쌓이고 우발채무가 현실화됩니다. 주택영업은 둘째와 셋째 지점에 모두 영향을 주는 직무로, 

분양가를 높게  책정해 마진을 키우면서도 미분양을 내지 않는 균형점을 찾는 일이 그 

본질입니다.

1-7. 공급 구조 전환: 디벨로퍼·운영수익형·스마트건설

산업의 또 다른 흐름은 시공 위주 사업에서 개발과 운영으로의 사업 모델 전환입니다. 대형 

건설사들은 토지를 매입해 기획부터 분양까지 끌고 가는 디벨로퍼 역량을 키우고, 시니어 

레지던스와  임대주택  등  준공  이후에도  수익이  발생하는  운영수익형  사업을  확대하고 

있습니다.  동시에  모듈러  공법,  스마트  건설,  제로에너지  주택  등  기술  기반  차별화도 

진행됩니다.  이 흐름은 분양에 의존하던  주택사업의 수익 구조를 다변화하려는 시도이며, 
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주택영업의 역할도 단발성 분양을 넘어 운영형 상품의 입주자 모집과 장기 고객 관리로 넓어지고 

있습니다.

지원  전략  관점의  시사점:  산업을  '경기  침체'라는  한  단어로만  이해하면  좁은  시야에 

갇힙니다. 핵심은 양극화입니다. 동일한 시장에서 서울 핵심 입지는 과열되고 지방은 악성 

미분양이  쌓입니다.  이  구조를  이해한  지원자는  '왜  롯데건설이  입지  선별  수주에 

집중하는가'를 회사 전략과 산업 환경의 인과로 설명할 수 있습니다.

2장: 주요 기업 비교 및 대상 회사 포지셔닝

2-1. 시공능력평가로 본 경쟁 지형(2025)

2025년 시공능력평가(토건)  순위는  1위 삼성물산(34.7조원), 2위 현대건설(17.2조원), 3위 

대우건설(11.9조원),  4위  DL이앤씨(11.2조원),  5위  GS건설(10.9조원),  6위 현대엔지니어링

(10.1조원), 7위 포스코이앤씨(9.9조원), 8위 롯데건설(7.4조원), 9위 SK에코플랜트(6.8조원), 

10위  HDC현대산업개발(5.9조원)  순입니다.  롯데건설은 전년과 같은  8위를 유지했습니다. 

시공능력평가는 공사 실적과 경영 평가, 기술 능력, 신인도를 종합한 지표로, 상위 10개사가 

도시정비와 대형 사업 수주에서 사실상의 경쟁 그룹을 형성합니다.

2-2. 주거 브랜드 경쟁 구도

주거 브랜드는 분양 흥행을 좌우하는 무형의 자산입니다.  삼성물산은 래미안,  현대건설은 

힐스테이트와  하이엔드  디에이치,  대우건설은  푸르지오와  하이엔드  써밋,  DL이앤씨는  e

편한세상과 하이엔드 아크로, GS건설은 자이를 운영합니다. 롯데건설은 볼륨 브랜드 롯데캐슬과 

하이엔드  르엘을  두  갈래로  운영합니다.  한국기업평판연구소의  2025년  11월  아파트 

브랜드평판 분석에서 롯데캐슬은 힐스테이트에 이어 2위를 기록했습니다. 브랜드평판지수는 

빅데이터 기반 지표여서 실제 시공 품질이나 분양 성과와 차이가 있을 수 있으나,  분양 

단계의 초기 집객력에 영향을 주는 요소로 의미가 있습니다.

2-3. 삼성물산·현대건설: 최우량 재무와 비주택 분산

삼성물산 건설부문은 해외 매출 비중이 과반에 이르고 그룹 데이터센터와 반도체 공장 등 비주택 

일감을 안정적으로 확보하고 있어 재무 측면에서 가장 우량합니다.  현대건설은  2025년 

도시정비 수주에서 업계 처음으로 10조원을 넘기며 10.5조원을 기록했고, 원전과 해외 플랜트 

모멘텀까지 더해 사업 포트폴리오가 분산되어 있습니다. 두 회사는 주택 의존도가 상대적으로 

낮아 분양 경기 변동에 덜 흔들리는 구조를 갖추고 있습니다.

2-4. 대우건설·DL이앤씨·GS건설: 주택 비중과 재무 명암

대우건설은 2025년 부실을 한 번에 반영하는 회계 처리로 영업손실 8,154억원을 기록했고 

부채비율이 285%로 높아졌으나, 부산 사직4구역 재개발 등으로 도시정비 수주는 약 3.8
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조원을 확보했습니다. DL이앤씨는 2025년 영업이익 3,870억원으로 전년 대비 42.8% 늘며 

재무 안정성에서 강점을 보였고 도시정비 수주는 약 4.5조원을 기록했습니다. GS건설은 자이 

브랜드의  분양  경쟁력을  바탕으로  약  4.2조원을  수주했으나  주택  편중과  200%대 

부채비율이라는 부담을 안고 있습니다. 세 회사 모두 롯데건설과 도시정비 수주전에서 자주 

부딪치는 경쟁자입니다.

2-5. 롯데건설의 포지셔닝: 서울 도시정비 강자와 그룹 디벨로퍼

롯데건설의 포지셔닝은 '서울 도시정비 전통 강자'와 '롯데그룹 디벨로퍼'라는 두 정체성으로 

요약됩니다.  2025년  도시정비  신규수주는  약  3조3,668억원으로  전년  대비  1.7배 

늘었습니다. 절대 규모는 현대건설이나 삼성물산에 못 미치지만, 서울 핵심 권역의 비중이 

높다는  점이  차별점입니다.  상계5구역,  가락1차현대,  신용산역북측1구역  등이  대표 

사례입니다. 또한 롯데월드, 롯데백화점, 롯데호텔 등 그룹 인프라를 묶어 단지의 가치를 높이는 

복합개발, 곧 '롯데타운화' 전략은 다른 건설사가 모방하기 어려운 자산입니다. 잠실 미성크로바 

재건축(잠실 르엘)을 GS건설과의 경쟁에서 따낸 사례가 이 전략의 상징입니다.

2-6. 최근 6개월 핵심 이슈: 성수4지구·자본확충·정비수주

2026년 상반기 롯데건설의 가장 큰 이슈는 성수4지구 수주전입니다. 성수4지구는 성동구 

성수동 일대 약  8만9,828㎡ 부지에 지하  6층,  지상 최고  64층, 1,439가구를 조성하는 

한강변 초고층 사업으로 총공사비가 약 1조3,628억원에 이릅니다. 2026년 2월 첫 입찰은 

대우건설의  도면  제출  미비  논란과  조합의  절차  문제로  무효  처리됐고,  재입찰이 

진행됐습니다. 롯데건설은 5월 21일 입찰 보증금 500억원을 전액 현금으로 선납하며 하이엔드 

브랜드 르엘을 전면에 내세웠고, 본입찰은 5월 26일 마감, 시공사 선정 총회는 6월 27일로 

예정되어 있습니다. 2022년 한남2구역에서 대우건설에 패한 뒤의 재대결 구도로 불립니다.

자금 측면에서는 2025년 12월부터 2026년 1월에 걸쳐  30년 만기 신종자본증권(영구채) 

7,000억원을 표면금리 5.8%로 발행했고(호텔롯데와 롯데물산이 자금보충약정 제공), 2026년 

5월에는  준공이  임박한  사업장의  공사대금채권을  활용한  자산유동화증권(ABS)을  업계 

처음으로 개발해 AAA 등급으로 3,000억원을 조달했습니다. 도시정비에서는 2026년 들어 

가락극동  재건축(4,840억원),  금호제21구역  재개발(6,242억원),  창원  용호3구역  재건축

(3,967억원) 등으로 누적 약 1조5,049억원을 수주했습니다.

지원  전략  관점의  시사점:  롯데건설을  '규모로  줄  세우면  8위인  회사'로  보면  본질을 

놓칩니다. 서울 도시정비라는 좁고 깊은 시장에서의 경쟁력과 그룹 자산을 묶는 복합개발 역량이 진짜 

무기입니다. 성수4지구의 결과(6월 27일 총회)는 르엘 하이엔드 입지의 시금석이 되므로, 

지원자는 이 사업의 의미와 향방을 산업적 맥락에서 읽어낼 수 있어야 합니다.

3장: 대상 회사 심층 분석
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3-1. 사업 구조와 부문별 매출: 주택 편중의 명암

롯데건설의 사업은 주택, 건축, 토목, 플랜트, 해외 부문으로 나뉩니다. 2025년 2분기 기준 

부문별 매출은 주택 1조1,537억원으로 전체의 약 59%를 차지했고, 그 뒤를 플랜트 3,561

억원, 건축 2,007억원, 토목 1,587억원, 해외 709억원이 이었습니다. 주택이 매출의 절반을 

넘는 편중 구조는 양날의 검입니다.  분양 시장이 좋을 때는 강력한 성장 엔진이 되지만, 

침체기에는 실적 변동성을 키우고 PF 위험을 확대합니다. 회사의 신용도 회복이 분양 성과에 달려 

있다고  평가받는  이유가  여기에  있으며,  이는  주택영업  직무의  무게를  설명하는  핵심 

근거이기도 합니다.

연간  매출은  2023년  6.8조원,  2024년  7.86조원,  2025년  7.91조원으로  외형을 

유지했습니다. 다만 2025년 연간 영업이익은 1,054억원으로 전년 대비 37.8% 줄었는데, 

일부 사업장의 대손상각비를 미리 반영한 일회성 요인이 작용한 결과로 분석됩니다.

3-2. 실적 추이와 2026년 1분기 턴어라운드

2026년 1분기 실적은 회복의 분명한 신호입니다. 금융감독원 전자공시시스템 기준 1분기 

연결 매출은 1조6,012억원, 영업이익은 504억원, 당기순이익은 171억원입니다. 영업이익은 

전년 동기 38억원 대비 약 13배(약 1,226%) 늘었고, 당기순이익도 전년 동기 대비 약 4.5배 

증가했습니다. 회복의 원동력은 원가율 안정화입니다. 원가율은 전년 동기 95.4%에서 91.7%

로 3.7%포인트 낮아졌습니다. 원가가 급등하던 시기에 착공한 고원가 현장의 매출 비중이 

줄고,  현장별 원가관리 시스템이 작동한 결과로 풀이됩니다. 2026년  5월  27일 롯데지주 

기업설명회에서도 롯데건설의  1분기 영업이익  504억원과  PF  우발채무 감축 현황이 그룹 

재무 안정성의 주요 사례로 제시됐습니다.

3-3. 재무구조 회복 경로: 부채비율과 PF 우발채무

부채비율의 회복 경로는 다음과 같습니다. 2021년 말  142.3%였던  부채비율은  2022년 

레고랜드  사태  여파로  264.8%까지 치솟았고,  자산 매각과 원가 개선을 거쳐  2024년 

196.0%, 2025년 상반기 197.8%, 2025년 말 186.7%로 낮아진 뒤 2026년 1분기 168.2%

까지  내려왔습니다.  회사는  2026년  중  부채비율을  150%로  낮추겠다는  목표를 

제시했습니다. PF  우발채무는  2022년 말 약  6.8조원에서  2026년  1분기 약  2조9,700

억원으로 줄어, 자기자본(약 3조5,249억원)을 밑도는 수준에 이르렀습니다. 위기의 정점에서 

회사는 약 2조9,226억원 규모의 채권 매입과 메리츠·프로젝트샬롯 펀드(약 2.3조원) 조성으로 

유동성을 방어했고, 이후 영구채와 ABS로 추가 유동성을 확보했습니다.

3-4. 신용등급과 시장의 시선

재무  회복에도  신용등급은  한  차례  하향됐습니다.  2025년  6월  18일  한국기업평가, 

한국신용평가,  나이스신용평가  3사가  무보증사채  등급을  A+(부정적)에서  A(안정적)로, 

기업어음을 A2+에서 A2로 동시에 낮췄습니다. 한국기업평가는 사유로 공사원가 상승에 따른 

수익구조 저하와 여전히 과중한  PF  우발채무 수준을 들었습니다.  곧  신용평가사는  '회복 
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진입은 인정하나 위험은 현재진행형'이라는 시각을 유지하고 있습니다. 1분기 실적과  PF 

감축이 이어진다면 향후 등급 전망이 '안정적'에서 '긍정적'으로 옮겨갈 가능성이 거론되며, 

이는 회사 회복 시나리오의 확정 신호로 읽힐 수 있습니다.

3-5. 전략 방향: 경영 리빌딩과 디벨로퍼 전환

오일근 대표는 2026년 1월 타운홀 미팅에서 '경영 리빌딩(Re-Building)'과 조직 효율화를 

핵심 전략으로 제시했습니다. 그 내용은 수익성 중심의 선별 수주, 그룹 디벨로퍼 역할 강화를 

통한 계열사 시너지, 안전과 준법 경영을 통한 내부통제 강화로 요약됩니다. 롯데자산개발 

출신의 개발 전문가를 대표로 선임한 결정 자체가 시공에서 개발로 무게를 옮기겠다는 

메시지입니다. 회사는 2024년 기존 사업 조직을 재편해 개발사업본부를 전면에 배치하고 

개발·영업·사업관리 기능을 통합했습니다.  자체공사 매출은  2023년  973억원에서  2024년 

4,215억원으로  늘어  전체  매출  비중이  1.43%에서  5.33%로  커졌습니다.  운영수익형 

사업으로는 시니어 레지던스 'VL' 시리즈(마곡 VL르웨스트 810실, 부산 VL라우어)를 확대하고 

있습니다.

3-6. 차별화 포인트: 브랜드·그룹 시너지·운영수익형

차별화 포인트는 세 갈래로 정리됩니다.  첫째,  브랜드의 두  갈래  운영입니다.  롯데캐슬은 

1999년 서울 서초에서 국내 아파트 브랜드 시대를 연 볼륨 브랜드이고,  르엘은  2019년 

론칭한 하이엔드 브랜드로 'Limited Edition'과 롯데 최상급 접미사 'EL'을 결합한 사일런트 

럭셔리를 표방합니다. 둘째, 그룹 계열 자산을 묶는 복합개발 역량으로, 백화점·호텔·테마파크를 

단지  가치와  연결하는  롯데타운화  전략입니다.  셋째,  VL  시니어  레지던스로  대표되는 

운영수익형 신사업 선점입니다. 2024년 분양한 6개 단지(롯데캐슬 시그니처 중앙, 청담 르엘 

등)와 2025년 창경궁 롯데캐슬 시그니처가 모두 완판되며 분양 경쟁력을 입증했습니다.

3-7. 리스크 요인 종합

리스크는  다음과  같이  정리됩니다.  첫째,  주택  편중  포트폴리오로  분양  경기  의존도가 

높습니다. 둘째, PF 우발채무가 감소했으나 여전히 관리가 필요한 규모입니다. 셋째, 홈플러스 

기업회생과 관련한 PF 보증(상동·동대문점 개발) 위험이 남아 있습니다. 넷째, 지방 사업장의 

미분양  위험입니다.  다만  미착공  사업장의  상당수가  서울·수도권에  위치해  PF  위험이 

상대적으로 낮다는 평가가 함께 제시됩니다. 다섯째, 원가 상승기에 착공한 고원가 현장의 잔여 

물량입니다. 1분기 들어 이 비중이 줄며 원가율이 개선됐으나,  추가 변동 가능성은 점검 

대상입니다.

지원 전략 관점의 시사점: 롯데건설을 이해할 때 '위기 기업'과 '우량 기업'의 이분법을 피해야 

합니다. 정확한 표현은 '위기를 지나 회복으로 진입했으나 위험이 현재진행형인 회사'입니다. 

이 균형 잡힌 인식이 회사를 깊이 이해한 지원자의 표지입니다.
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4장: 인재상/조직문화

4-1. 롯데그룹 핵심가치와 롯데건설 인재상(최신성 검증)

롯데그룹의 핵심가치는 Beyond Customer Expectation(고객 기대를 뛰어넘는 가치 창출), 

Challenge(도전),  Respect(존중),  Originality(독창성)입니다.  롯데건설의  인재상은  채용 

사이트(career.lottecon.co.kr)의 현행 게시 기준으로, 현재의 모습이 아닌 미래를 만들어 가는 

가능성에 더 높은 가치를 두며 자신의 성장과 함께 사회를 성숙시켜 나갈 열정과 책임감을 갖춘 글로벌 

인재를 지향합니다.  구체적으로는 자율성과 환경 적응력,  글로벌 마인드를 갖추고 진취적 

자세로 도전을 두려워하지 않는 불굴의 인재, 그리고 자기 분야에서 최고의 전문지식과 풍부한 

인적 네트워크를 지닌 유능한 인재를 제시합니다. 2026년  5월 현재 게시된 내용을 교차 

확인한 결과 과거 버전이 아닌 현행 인재상으로 확인됩니다.

4-2. 2026년 채용 기조와 'I'M' 전형의 함의

롯데그룹은  'I'M(Mania)'  전형을  운영하며,  한  분야에  깊이  몰입하는  전문성과  열정을 

강조합니다.  2026년  6월  롯데건설  신입사원  채용에서도  토목시공,  토목영업,  건축시공, 

건축영업, 주택영업, 안전 등 직무별 모집이 이루어졌습니다. 여기서 주목할 점은 주택영업이 

건축영업, 토목영업과 분리된 별도 직무라는 사실입니다. 곧 회사는 분양 영업과 도급 수주 

영업을 다른 전문성으로 구분하고 있으며,  주택영업 지원자에게는 주거상품  분양과 시장 

분석에 특화된 전문성을 기대합니다.

4-3. 조직 문화: 안전·준법 최우선과 현장경영

롯데건설의 비전은 'ASIA TOP 10 CONSTRUCTION VALUE CREATOR'이며 경영 방침은 

현장경영,  인재경영,  창조경영입니다.  오일근 대표는 우리 업의 기본을 공사 품질과 현장 

안전으로 규정하며 안전과 준법을 최우선 가치로 강조합니다. 건설업은 인명 사고가 곧 사업 

중단과 평판 훼손으로 이어지는 산업이므로, 안전을 타협하지 않는 태도가 조직 문화의 근간을 

이룹니다. 회사는 상호존중 문화와 남성 근로자 의무 육아휴직 등 소통과 복리후생 제도를 함께 

운영합니다.

4-4. 그룹 차원의 쇄신: 성과주의·세대교체·직무 기반 HR

2026년 롯데그룹 임원 인사는 실행력 강화,  세대교체,  성과주의를 기조로  CEO의 약  3

분의  1(20명)을 교체하는 고강도 쇄신으로 진행됐습니다.  그룹은 직무를 기반으로 사람을 

배치하고 평가하는  HR  철학을 강조하고 있습니다.  이 변화는 연공보다 성과와 전문성을 

중시하는 방향이며, 직무 적합성과 성과 기여를 분명히 보여줄 수 있는 인재에게 유리한 환경을 

만듭니다.

4-5. 주택영업 도메인이 선호하는 인재 특성

주택영업에서 꾸준히 성과를 내는 사람의 특성은 다음과 같이 정리됩니다. 첫째, 이해관계자 

사이의 조율과 소통 역량입니다. 시행사, 조합, 분양대행사, 금융기관, 지방자치단체 등 이해가 
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엇갈리는  주체들  사이에서  합의를  끌어내는  일이  업무의  큰  비중을  차지합니다.  둘째, 

사업성과 수익률을 읽는 숫자 감각입니다. 분양가를 책정하고 사업성을 분석하는 일은 정성적 

판단만으로는 불가능하며 정량적 근거가 필요합니다.  셋째,  시장과 수요의 변화에 빠르게 

반응하는 유연성입니다. 넷째, 장기 프로젝트를 끝까지 끌고 가는 끈기와 책임감입니다. 다섯째, 

안전과 준법을 양보하지 않는 태도입니다.

4-6. 도메인 업무 특성에서 도출되는 인재 요건

주택영업의 업무 특성은 그 자체로 인재 요건을 규정합니다. 분양 프로젝트는 토지 확보부터 

입주까지 수년에 걸쳐 진행되는 장기 사이클이므로, 단기 성과에 일희일비하지 않고 호흡을 

길게  가져가는 태도가 필요합니다.  또한 설계,  시공,  마케팅,  금융  등 여러  부서가 분양 

성공이라는 하나의 목표를 향해 움직이므로, 부서 간 협업을 자연스럽게 이끄는 조정 능력이 

중요합니다.  분양 현장은 수분양자라는 개인 고객을 마주하는 접점이므로,  고객의 불안과 

기대를 읽고 신뢰를 형성하는 대면 역량 역시 요구됩니다. 이러한 요건들은 기술적 전문성 

못지않게 조직 안에서 높이 평가받는 자질입니다.

지원 전략  관점의 시사점:  인재상의 핵심 단어인  Originality와  Challenge를 추상적으로 

받아들이기보다 직무 맥락으로 번역하는 것이 중요합니다. 주택영업에서 Originality는 경쟁 

단지와 차별화된 분양 전략을 설계하는 능력으로, Challenge는 미분양 위험이 있는 사업장을 

끝까지 끌고 가는 태도로 구체화됩니다.

5장: 직무 분석

5-1. 주택영업의 정의: 건축영업·토목영업과의 구분

롯데건설의 직무 체계에서 영업은 주택영업,  건축영업,  토목영업으로 나뉩니다.  세 직무는 

고객과 상품, 거래의 성격이 서로 다릅니다. 건축영업은 오피스, 상업시설, 공장, 데이터센터 

같은 비주거 건축물의 도급공사를 수주하는 기업 대상(B2B) 영업입니다. 토목영업은 도로, 

교량,  철도 같은 토목·인프라 공사를 수주하는 영업으로 공공 발주처를 주로 상대합니다. 

이에 비해 주택영업은 아파트 등 주거상품을 최종 수요자에게 분양하는 영업으로, 개인 고객과 

정비사업 조합을 상대하는 B2C와 B2B2C 성격을 함께 가집니다. 곧 건축·토목 영업이 '공사를 

따오는' 수주 영업이라면, 주택영업은 '지은 집을 파는' 분양 영업이 본질입니다. 정비사업의 

시공권 확보를 위한 조합 영업은 회사·조직 구조에 따라 도시정비사업 조직과 분담하는 경우가 

많으므로, 주택영업 직무의 무게중심은 분양과 마케팅, 계약 관리에 놓입니다.

5-2. 핵심 역할: 분양 전 과정의 컨트롤타워

주택영업의 핵심 역할은 분양 전 과정을 설계하고 관리하는 컨트롤타워입니다. 업무 범위는 

입주자 모집 절차와 관련 법규 관리, 상품·수요·타깃 분석, 분양가 책정, 마케팅과 광고홍보, 

모델하우스 운영,  분양대행사와 광고대행사 관리,  집객과 청약과 계약,  수금 관리,  미분양 
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대응, 입주 관리, 그리고 시행사와 지방자치단체 등 외부 네트워크 관리에 이릅니다. 분양가를 

높여 사업 수익을 키우려는 압력과 미분양을 피하려는 요구가 충돌하는 지점에서 균형점을 찾는 일이 

이 직무의 가장 어려운 과제입니다.

5-3. 시간 단위로 본 업무(하루/한 달/1년)

하루  단위로는 분양 현장과 모델하우스의 운영 상태를 점검하고,  분양대행사의 집객·계약 

실적을  확인하며,  청약과  계약  진행  상황을  관리하고,  고객  응대와  광고  집행  결과를 

살핍니다.  한 달 단위로는 단지별 마케팅  전략을 수립하고 조정하며,  분양률과 계약률을 

보고하고,  경쟁  단지의  시세와  분양가를  조사합니다.  1년  단위로는  연간  공급  물량을 

기획하고,  사업지별  사업성을  분석하며,  분양가  전략을  세우고,  미분양  해소  방안을 

마련하며, 신규 사업지의 분양 타당성을 검토합니다. 곧 짧은 주기에서는 현장 운영과 실적 

관리, 긴 주기에서는 전략 수립과 사업성 판단이 업무의 중심입니다.

5-4. 이해관계자 맵

주택영업이  함께  일하는  주체는  내부와  외부로  나뉩니다.  내부에서는  개발사업본부와 

주택사업본부, 설계, 현장 시공, 마케팅, 금융과 PF 담당 조직이 협업 대상입니다. 외부에서는 

시행사,  정비사업  조합,  분양대행사,  광고대행사,  신탁사,  수분양자,  인허가를  담당하는 

지방자치단체,  분양보증을  제공하는  주택도시보증공사(HUG)가  관련됩니다.  분양대행사는 

시공사나 시행사로부터 수수료를 받고 분양 마케팅과 홍보를 수행하는 외부 파트너이며, 

주택영업 담당자는 이들을 관리하고 조율하는 위치에 섭니다. 곧 주택영업은 다양한 주체의 

이해를 분양 성공이라는 하나의 목표로 모으는 조정자 역할을 합니다.

5-5. 필요 역량: 지식·기술과 소프트스킬

필요  역량은 지식·기술과 소프트스킬로 구분됩니다.  지식과 기술  영역에서는 부동산 시장 

분석,  분양가 산정(분양가상한제와  HUG  보증 기준에 대한 이해 포함),  주택청약 제도와 

주택법 등 관련 법규, 사업성 분석(수익률과 원가 구조), 부동산 금융과 PF에 대한 이해가 

요구됩니다. 소프트스킬 영역에서는 이해관계자 조율과 협상, 명료한 커뮤니케이션, 데이터에 

근거한 의사결정, 위기 상황에서의 유연한 대응, 장기 프로젝트를 견디는 끈기가 중요합니다. 

도시·건축·부동산 관련 전공, 공인중개사나 도시계획기사 등 자격, 신탁사·시행사·개발사 인턴 

경험이 직무 적합성을 보여주는 요소로 거론됩니다.

5-6. 성과지표(KPI)와 평가 포인트

성과지표는 초기분양률,  계약률,  청약경쟁률,  분양가(수익성),  사업수익률,  미분양 해소율, 

미수금 회수로 구성됩니다. PF에 의존하는 사업 구조에서 초기분양률은 사업 안정성과 가장 

긴밀하게 연결되는 최우선 지표입니다. 초기분양률이 높으면 PF 상환이 원활해지고 우발채무 

위험이 줄어드는 반면, 초기분양률이 낮으면 미수금이 쌓이고 금융비용이 늘어 사업 전체의 

수익성이 훼손됩니다. 분양대행사의 분양성 결정요인을 다룬 학술 연구에서도 고객 상담자료 

기획, 청약·계약 극대화 방안 기획, 광고·홍보매체 기획이 가장 중요한 요인으로 도출된 바 
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있습니다.  곧  주택영업의 성과는  '얼마나 빨리,  얼마나 높은 가격에,  얼마나 안정적으로 

파는가'로 평가됩니다.

5-7. 대표 업무 워크플로우 예시

가상의 분양 사업을 따라가 보겠습니다. 신규 도시정비 사업지의 분양 타당성을 검토하는 

단계에서 주변 시세와 수요층을 분석합니다. 이어 분양가를 책정하면서 분양가상한제 적용 

여부와 HUG 보증 기준을 점검합니다. 그다음 분양대행사와 광고대행사를 선정하고 마케팅 

전략을  수립합니다.  모델하우스를  열어  집객을  진행하고,  청약과  계약을  관리합니다. 

미계약분이 발생하면 선착순  분양이나 계약 조건 완화(중도금 무이자 등)  같은 대응책을 

마련합니다.  마지막으로  수금과  입주를 관리하며  사업을 마무리합니다.  롯데건설의  실제 

사례에 대입하면, 잠실 르엘처럼 분양가상한제로 시세 대비 큰 차익이 예상되는 단지는 1순위 

평균 631.6대 1의 경쟁률로 완판되는 반면, 지방 단지는 같은 절차 안에서도 미분양 위험 

관리가 가장 큰 과제가 됩니다. 동일한 워크플로우라도 입지에 따라 핵심 과제가 달라진다는 점이 

주택영업의 묘미이자 난점입니다.

지원  전략  관점의  시사점:  주택영업을  '집을  파는  일'로만  정의하면  직무를  좁게  본 

것입니다. 정확한 정의는 '미분양을 내지 않으면서 사업 수익을 키우는 분양 설계자'입니다. 

분양가 책정과 미분양 대응이라는 상충하는 과제를 균형 있게 다루는 능력이 이 직무의 핵심 

가치입니다.
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딜사이트 롯데건설 자체사업 4배 확대 디벨로퍼 — https://dealsite.co.kr/articles/159647

비즈워치  롯데건설  분기  실적  — 

https://news.bizwatch.co.kr/article/real_estate/2025/08/14/0019

파이낸셜뉴스  롯데건설  성수4지구  보증금  500억  현금  선납  — 

https://www.fnnews.com/news/202605211452464064

인사이트 성수4지구 르엘 앞세운 재도전 — https://www.insight.co.kr/news/549765

더퍼블릭 성수4지구 입찰 무효 후 재개 — https://www.thepublic.kr/news/articleView.html?

idxno=299946
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블로터 롯데건설 성수4지구 대우건설 격돌 — https://www.bloter.net/news/articleView.html?

idxno=652268

시사저널e  2025  건설  결산  정비사업  초양극화  — 

https://www.sisajournal-e.com/news/articleView.html?idxno=418212

나무위키 잠실 르엘 청약 데이터 — https://namu.wiki/w/잠실%20르엘

롯데건설 비전 2030 — https://www.lottecon.co.kr/about_us/visions

롯데건설 채용 인재상 — https://career.lottecon.co.kr/aboutus/talents

롯데그룹 핵심가치 — https://www.lotte.co.kr/about/value.do


