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1·2차 미팅 한 장 요약 + 체크리스트
상담 전에 훑어보고, 상담하면서 체크하세요

상담 전 마음 세팅 (30초)

오늘 만날 고객을 좋아하겠다고 되뇌었다
“나는 이 사람을 좋아해.” 내가 먼저 ‘비싸다’고 생각하면 절대 팔 수 없습니다.

상담이 잘 끝나는 모습을 그려 보았다
구매 결정을 확인하며 대화를 마무리하는 장면을 시각화합니다.

절박함이 아니라 여유와 자신감으로 간다
‘꼭 지금 결정하실 필요는 없습니다’는 자신감 있는 사람만 할 수 있는 말입니다.

1차 미팅 — 목표는 신뢰 (정보받기 · 니즈 파악)

라포 형성
첫인상 3초 · 자리 세팅 · 자기소개(1~2분)로 고객과 접점 찾기

시작 동의 (Yes 세트)
사실 문장 + 부가의문문(“그렇지 않나요?”)으로 ‘네’를 3번 받기

꿈·목표 파악
과거 이야기와 꿈을 듣고, 크게 적게 하기 — 라포 형성의 끝판왕

니즈 파악 “지옥행”
질문만 한다. 해결책은 아직 꺼내지 않는다. 고통을 끌어올린다

니즈 요약 · 경각심
고객의 고민을 정리하고, 지금 준비해야 하는 이유를 일깨운다

해결책 “천국행”
니즈 파악(지옥행)이 충분히 된 다음에만 — 원하는 결과를 보여 준다



2차 약속 잡기
결정권자 확인 → 폐쇄형 질문으로 날짜 확정 → 안내 문자 발송

1차의 결과물 · 고객의 신뢰 + 고객 정보·꿈·니즈 + 설계요청 동의 + 2차 미팅 약속



2차 미팅 — 목표는 결정 (제안 · 계약)

진입 동의
청개구리 화법·사전 거절처리로 ‘거절해도 된다’는 여유를 먼저 준다

상품 설명
기본 원칙 · 경쟁사 대응 · 상품별 멘트(체험·상상 화법)

가격 제시
마지막에 언급 · 높은 금액부터(앵커링) · 예산은 고객 스스로 이유를 말하게

클로징
양자택일 · 펜 쥐어주기 · 손해/현금환산 · 서명 · 칭찬과 확신 주기

계약 후 관리
감사 인사 · 다음 날 메시지 · 해지 방어 · 경조사 챙기기 · 소개 요청

2차의 결과물 · 계약 체결 + 계약 후에도 이어지는 관계(추가 계약·소개)

꼭 기억할 공식 3가지

공식 이렇게 쓰세요

사실 문장 + 부가의문문 “지금은 오후 ○시이고 밖은 화창하고, 고객님은 제 앞에서 집중하고 계십

니다. 그렇지 않나요?”

“왜냐하면” 핵심 문장 끝에 “왜냐하면~”을 붙이면 다소 약한 이유도 수긍하게 됩니

다.

맞습니다 → 하지만 →

왜냐하면

반대 의견은 먼저 인정하고, 뒤집은 다음, 이유로 마무리합니다.

오늘 상담 메모

아우라세일즈 · 카카오톡 채널 pf.kakao.com/_rxhZLG · 이 자료는 구매하신 분 본인의 학습·업무용이며, 무단 복제·배포·재

판매를 금지합니다.


