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부담을  주거나  애원하지  않으면서  소개  받기  
 

빌  케이츠  (By Bill Cates, CSP, CPAE) 
www.ReferralCoach.com 

 
 
고객의  소개  유도하기         소개의  씨앗  심기             미래를  예측하기  
 

 
1.  “당신의 친구나 가족 또는 직장 동료에게 도움이 될 수 있다면 시간을 아끼지 않을 
것입니다.” 
 
 

2.  “제가 접하는 아이템이나 사람이 당신의 사업에 좋은 효과를 가져올 수 있는지 
제가 어떻게 하면 알 수 있고 그들을 당신에게 어떻게 소개하면 되나요?” 
 
 

3. “소개를 받으신 분은 삐 소리가 나면 메시지를 남기시고 저희가 어떤 분에게 
감사를 드려야 하는지 알려주시기 바랍니다.” 
 

4. 이메일 시그니처 파일 
- 소개를 받은 분만 상담 가능 
- 나를 비밀로 하지 마세요 
- 당신의 친구나 가족 또는 직장 동료에게 도움이 될 수 있다면 시간을 아끼지 않을 것입니다. 
- 제게 주실 수 있는 최고의 칭찬은 여러 분의 소중한 사람을 제게 소개시켜 주시는 것입니다. 
 
소개를  유도하는데  있어서의  문제점을  파악하고  극복하기  

 
• 아직 ________ 을/를 충분히 제공하지 않아 ________하다. 

• 관계를 ________ 할 수 있기 때문에 ________하다. 

• 소개를 부탁하면 ________  또는 ________  처럼 보일까 봐 ________하다. 

• ________라는 소리를 들을까 봐 ________ 하다. 
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소개를  부탁하기  위한  VIPS Process™를  이용하기  
 

V. 고객이  중시하는  가치에  대해  이야기하세요 . 
고객의 말 속에서 고객이 중시하는 가치를 확인할 수 있는 말을 파악하세요.  고객이 
중시하는 가치를 탐색할 수 있는 질문들을 하세요. 

   
 

I. 고객의  요구를  _________________하게  대하세요 . 
 

a. 충분한 시간을 할애하세요.  매번 미팅 때 ____________을 사용하세요. 
 

b. 가치 탐색 대화에서 “중요한 질문이 있습니다”로 화제를 전환하세요. 
 

P. ______________________________을 /를  하기  전에  허락을  받으세요 . 
 

S. 소개  받고자  하는  고객의  이름과  카테고리를  제시하세요 . 
   

1. 고객이 대화 중 언급한 특정 인물     
2. 특정 카테고리의 사람들    
3. 본인이 가장 자신 있는 부류의 사람들 
4. 본인의 타겟 리스트를 고객과 공유하세요 
5. 회계사나 변호사와 같이 영향력이 큰 분들을 소개받으세요 

 

고객이  아직  다른  분을  소개할  준비가  되어  있지  않나요? 
 

1.  “다음에 저를 알면 좋을 것 같은 사람이 있다면 저에 대해 한 번 말씀해 주세요. 
괜찮으시겠죠?” 

 
2. “중요한 분을 위해서라면 아무리 바빠도 고객에게 시간을 낼 수 있다는 점만 
기억해 주세요. 그렇게 해 주실 수 있죠?” 

 
고객의  주변인들에  대한  새로운  정보  수집하기  
 

1.  “그 분의 어떤 점이 좋으신지 혹은 어떤 점이 존경스러운지 말씀해 주세요.” 
 

2. “그 분한테 중요한 것은 무엇인가요?” 
 

임팩트가  큰  소개를  확보하기  
 

1. 소개는 협력적인 관계를 통해 이루어져야 합니다. 

2. 직접적인 소개가 가장 좋습니다. 

3. 이메일은 매우 효과적입니다. (또는 문자 메시지?) 

4. 전화 통화는 괜찮지만 “음성 메세지”를 이용하도록 유도하세요. 

5. 소개를 해 주는 사람이 뭐라고 소개를 했는지 파악하여 소개 받는 고객의 관심을 

사로잡을 수 있도록 하세요. 

6. 누가 무엇을 언제 할지를 파악하기 전에는 절대로 미팅을 끝내지 마세요. 

7.  “감사합니다”의 형태로 기억을 상기시키는 메모를 보내세요.” 


