
설득을 위한 TAG 과정
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1. 과정 개요

프로그램 개요

24년

[ 설득을 위한 독심술 과정]

과정명

전직원대상자

1일 5~8시간과정일 정

사례를통한설득핵심스킬이해

다양한실습, 토의, 피드백을통한현업활용도제고

특 징

▪ 상대방의 생각과 감정을 바꿔 더 나은 결과를 만들기 위한 

설득과 상담의 방법 습득

▪ 다양한 사례를 통해 고객을 설득하기 위한 효과적 설득 

대화 모델 숙지 및 활용

목 적

프로그램 구성

모듈 주요내용 및 활동 방법

나의 영향력
[Case Study/사례] 나나  나나나  나나나나

• 설득이 필요한 순간

Timing
(설득의 순간을 

설계하기)

[실습/토의] 설득 전 자신을 Setting Timing

[실습/토의] 희관계를 형성하는 타이밍

[사례/실습] 메시지보다 먼저 설득하라

Action
(설득을 위한 

최적 상황 만들기)

[실습/토의] 상대방을 움직이는 지름길을 위한 법칙

[실습/토의] 상대방의 중요한 가치, 염려, 걱정을 파악하는 전략

[사례/실습] 상대의 가치와 나의 가치를 일치시키는 Action

Got it
(설득을 위한 최고의 

방법 선택)

[실습/토의] 설명하지 말고 설득하라

[실습/토의] 상대방과 합의를 이끌어 내는 사.이.다  전략
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2. 과정 내용_설득을위한 TAG과정

Module Contents Method Time

나의 영향력은?

▪ 영향력이란 무엇인가

▪ 조직에서 영향력을 발휘하기 위한 나 되기
- 조직 내 선한 영향력을 발휘의 필요성
- [토의/실습]설득이 필요한 순간 찾아보기

사례

진단

실습

1.0H

Timing
(설득의 순간을 설계하기)

▪ 설득 전 자신을 Setting timing : 행복감
▪ 관계를 형성하는 타이밍

- [사례/토의]심리적 방어기제를 없애라
- [실습/토의] 호감의 법칙과 상호성의 법칙 이해와 적용

▪ 메시지보다 먼저 설득하라

토의
실습
게임

2.0H

Action
(설득을 위한 최적 상황 만들기)

▪ 상대방을 움직이는 지름길을 위한 법칙 : Acting
▪ 상대의 중요한 가치, 염려, 걱정을 파악하는 Acting 스킬1

- [사례]희소성의 원칙, 심리적 공간이 감정을 좌우한다
- [실습]진짜 원인을 찾아라
- 초첨 착시 현상을 이용해 상대의 주의를 이끄는 싱글슈트질문스킬 
- [실습]희소성의 법칙 활용하기
- [사례연구] 내가 과장이라면....

▪ 상대의 가치와 나의 가치를 일치시키는 Action 스킬2
- 특권의 순간을 만들고 세팅하라
- [실습]권위의 법칙을 활용하기 위한 질문 스킬

토의
실습 3.0H

Got it
(설득을 위한 최고의 방법 선택)

▪ 합의를 이끌어 내는 Gathering : 사/이/다 전략
- 설명하지 말고 설득하라
- [사례]거절할 수 없는 ‘우리 사이’ 전략 – 연대감 만들기
- [토의/실습]‘지금 이 순간’의 의미를 활용하는 If ween than
- [토의/실습]지속적 변화를 위한 ‘다함께’ 전략

▪ 기록의 힘 합의문 작성 Action Plan 수립 

실습

사례

토의

2.0H



하

설득을 위한 TAG과정 주요 활동

Timing
(설득의 순간을 설계하기)

Action
(설득을 위한 최적 상황 만들기)

Got it
(설득을 위한 최고의 방법 선택)

3. 주요 활동_설득을위한 TAG과정



Thank you
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