
1 인 콘텐츠 사업자 로드맵 – 19 편 

클래스 판매 후 컨설팅 연계 전략 

1. 클래스는 컨설팅의 시작점 

클래스는 콘텐츠 전달의 수단일 뿐, 고객과 관계를 맺고 더 깊은 문제 해결로 이어가는 

중요한 출발점입니다. 단순 수강으로 끝나지 않도록, 컨설팅으로 자연스럽게 연결하는 

구조가 필요합니다. 

2. 컨설팅으로 연결되는 클래스 설계 

- 클래스 내용은 개념+기초 실행 중심 구성 

- 중간에 ‘개별 사례 적용의 어려움’을 자극 

- 마무리 시점에 ‘심화 맞춤 피드백’을 희망하는 수강자에 컨설팅 제안 

3. 연결 포인트 만들기 

- 클래스 마지막 슬라이드: ‘맞춤 진단 받고 싶다면?’ CTA 삽입 

- 수강 완료 메일에 컨설팅 신청 링크 포함 

- 전자책/PDF 후반부에 컨설팅 체크리스트 부록 삽입 

4. 컨설팅 상품 구성 전략 

- 기본형: 1 회 1:1 진단 (30~60 분) 

- 확장형: 3 회/5 회 세션 패키지 (과제 피드백 포함) 

- 고급형: 템플릿 제공 + 실전 적용 피드백 + 기간별 코칭 

5. 가격 책정과 타이밍 

- 클래스 단가 대비 3~10 배 수준으로 설계 

- 수강 후 3~7 일 이내 리마인드 메일 or 쿠폰 제공 

- 초기 신청자 대상 ‘파일럿 베타’ 운영으로 후기 확보 



6. 운영 툴과 자동화 전략 

- 예약: 타임트리, Calendly, 네이버 예약 

- 결제: 스마트스토어, 크몽, 채널톡 플러그인 

- 자료 배포: Notion, 이메일 자동화 (스티비, 샌드버드) 

7. 결론 

클래스가 끝났다고 관계도 끝나는 건 아닙니다. 컨설팅은 신뢰의 연장이며, 수익의 

확장선입니다. 자동화 도구를 활용해 매끄러운 전환 흐름을 설계해보세요. 

 


