
마케팅 및 세일즈 설득 이론 
이 목록은 고객의 무의식을 자극하여 거절 명분을 차단하고, 구매 당위성을 부여하기 위한 
이론들입니다. 상황에 맞춰 적절한 이론을 골라 카피라이팅이나 상담에 적용하십시오. 

1. 고통 가속화 이론 (The Coughing Theory) 

핵심: 고객의 잘못된 선택이 불러올 참혹한 결과를 역설적으로 강조하여 선택의 무게감을 
깨닫게 합니다. 

적용: "환자분들은 다들 합리적인 분들입니다. 당연히 가격도 따져야죠. 그런데 그런 
가성비나 기회비용은, 의료에 적용하면 안 됩니다. 임플란트가 흔들리고, 염증 생기고, 
재수술하는 경험. 이게 어쩌다 있는 사고가 아니라, 정말 자주 일어나는 사건인거 아시나요? 

보철물에는 기회비용이나 가성비 같은게 없습니다. 재수술에 들어가는 비용, 시간. 생각해 
보셔야 합니다. 우리가 반 영구적이라고 생각하는 것들 중에. 진짜 반 영구적인게 뭐가 
있나요? 속눈썹? 핸드폰? 심지어 당장 물컵만 하더라도. 싼 재료로 만들면 당장 
깨져버립니다." 

키워드: 손실 확정, 역설적 제안, 공포의 현실화. 

2. 감정 앵커링 이론 (The Ex-Husband Theory) 

핵심: 가격이라는 숫자에 갇힌 고객의 시선을 그 치료를 통해 얻게 될 삶의 결정적인 순간과 
감정으로 옮깁니다. 

적용: "치과 치료비가 부담스러우신가요? 하지만 사랑하는 자녀의 결혼식 날, 혹은 인생을 
바꿀 중요한 미팅 자리에서 치아 때문에 입을 가리고 웃어야 할 때 당신이 잃게 될 
기회비용은 얼마입니까? 당신의 자신감은 단돈 몇십만 원보다 훨씬 가치 있는 자산입니다." 

키워드: 가치 프레이밍, 감정적 보상, 인생의 결정적 순간. 

3. 선제 타격 이론 (Rebuttal Removal Theory) 

핵심: 고객이 의구심을 품기도 전에 그 원인을 먼저 밝히고 논리적으로 박살 내어 신뢰의 
주도권을 가져옵니다. 

적용: "전문의가 진료한다고 하면 왠지 더 비쌀 것 같아 망설여지시나요? 오히려 그 
반대입니다. 숙련된 전문의는 불필요한 치료를 권하지 않기에 전체적인 치료 비용을 낮추는 
가장 확실한 방법입니다. '싼 게 비지떡'이라는 말을 병원에서만큼은 경험하지 않으셨으면 
합니다." 

키워드: 의심 사전 차단, 전문가 권위, 논리적 타격. 

4. 자격 박탈 이론 (Take-away Eligibility Theory) 



핵심: 누구나 올 수 있는 곳이 아님을 강조하여 고객이 스스로 '선택받은 사람'이 되고 싶게 
만듭니다. 

적용: "저희는 공장처럼 환자를 찍어내지 않습니다. 원칙을 지키는 진료를 감당할 수 있는 
한정된 분들만 모십니다. 치료의 가치를 아는 분들에게만 저희의 시간을 할애합니다. 수준 
높은 결과를 원하는 분들만 연락해 주십시오." 

키워드: 희소성, 배짱 영업, 가치 증명. 

5. 사상누각(砂上樓閣) 이론 (Foundation First Theory) 

핵심: 화려한 겉모습보다 본질적인 기초의 중요성을 강조하여 경쟁자들이 건드리지 못하는 
영역을 선점합니다. 

적용: "혹시 보철물을 어떤 재료로 할 지 생각하셨나요? 지르코니아, 현재 가장 각광받는 
재료죠. 그런데, 다들 이 사실을 모르십니다. 잇몸이라는 기초가 부실하면 그 어떤 비싼 
임플란트나 보철물도 무너집니다. 보철물 식립하는 건 어디서나 가능합니다. 그런데, 그 
잇몸이라는 뿌리를 튼튼하게 만드는 치과는 없습니다." 

키워드: 본질 소구, 차별화된 전문성, 기초의 힘. 

6. 상위 명분 결속 이론 (The Noble Cause Theory) 

핵심: 치료 행위를 개인의 정체성이나 인생의 가장 숭고한 가치(가족, 자부심)와 연결해 
거절을 수치로 만듭니다. 

적용: "직장인이시죠? 몇년 다니셨나요. 아~ 그 업계 힘들죠. 바빠서 결국 제때 치료를 못 
받고 임플란트를 해야 하는 상황 까지 오신 것 같아요. 임플란트 가격이 부담스러울 수 
있어요. 그런데 임플란트, 그냥 치아가 없어서 하는 건가요? 아니죠. 씹는 즐거움이나 본인 
건강을 위해서 하는 거잖아요. 그렇게 바쁘게 달려오셨으면서. 저가 임플란트를 하실 
건가요?" 

키워드: 정체성 고취, 인생의 목적, 명분 부여. 
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