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증권분석의 새로운접근

강사 : 이 병 조
본 과정은 영업상담을 위한 정보제공을 목적으로 제작되었으며,
완전성을 보장하지 않습니다. 보험상품 판매 시에는 반드시
해당 보험사의 상품설명서와 약관을 참고하시기 바랍니다.



이번시간을통해꼭 알아야할(?) 세가지핵심사항

Contents

고객들이 원하는 보험은 어떤 보험인가 ?Theme 1

Theme 2

Theme 3 계약 후 소개가 나올 수 밖에 없는 방법 !

그동안의 증권분석, 더 효과적인 방법이 있다 !



계약을 하는 이유

1. 고객이 정말 계약을 잘 하던가요 ? 그리고 소개도 시켜주던가요 ?

2. 그렇다면 고객이 나를 선택해야 하는 이유가 무엇인가요 ?

영업의 변화

1. 설계사님에서 → 팀장님으로

2. 고객님 소개해주세요에서 → 팀장님 내친구도~, 우리 엄마도~ 로

약관을활용한계약받는증권RP
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보험의재해석 – CI종신보험, 종신보험
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CI종신보험의증권분석
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CI종신보험의약관분석
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CI종신보험의증권분석
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CI종신보험의약관분석



9

CI종신보험의약관분석



10

CI종신보험의약관분석
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CI종신보험의약관분석
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CI종신보험의약관분석



CI보험의 반전

1. 갑상선암 진단받으면 얼마 지급되시죠 ?

2. 대장 용종절제술 하시면 얼마 지급되시죠 ?

3. 임플란트 하거나 갑상선물혹 떼어내면 얼마 지급되시죠 ?

CI종신 상담 RP

1. 선생님 지금부터 CI보험의 보험금 지급기준과 사용법을 설명드리겠습니다. 

2. 이 보험이 안좋은보험인지 좋은보험인지는 선생님께서 직접 판단해보세요.

3. 자 선생님의 CI보험은 안좋은가요 ?

CI종신보험의상담



약관을활용한

계약받는증권 RP_02

증권분석 활용 필수보장설계

강사 : 이 병 조
본 과정은 영업상담을 위한 정보제공을 목적으로 제작되었으며,
완전성을 보장하지 않습니다. 보험상품 판매 시에는 반드시
해당 보험사의 상품설명서와 약관을 참고하시기 바랍니다.



과정개요
Part 01 – 약관을 활용한 증권분석의 새로운 접근1

Part 02 – 약관을 활용한 증권분석 및 필수보장과 보장설계2

약관을 근거로 증권분석을 정확하고 남들과는 다르게
상담을 하고 계약과 소개를 이끌어낼 수 있습니다.

기대효과

3 Part 03 – 실전 상담 및 계약 RP

4 Part 04 – 실전 상담 및 계약 RP


