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2.�고객과 상담을하기전까지
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현재 FP영업의 Trend

개인영업 시장극복
저금리극복
투자 /�저축

신상품
신개념

DB�영업 증권분석 Remodeling보장성보험

전략

최대한 DB를 활용하고,�기존시장 활용하여병행 !!

“�위험설계 (Risk�Management�Planning)�“

“�투자설계 (Investment�Planning)�“



고객분류기준à X-시장 빨리 소진하고,�Prospecting�하라

X�- 시장

Y�- 시장

Z�- 시장

시장개척

내가평상시알고있는지인시장 (친구,�친척,�동료 등)

내 사업의동반자인 X-시장에서소개가나오는소개시장

Y시장에서다시소개를받아형성된확장된 Y시장

지인과전혀상관없이시장을만들어가고있는상황



훌륭한고객 (=Key�Man)의 정의

1.�경제적여력이있는고객

2.�삶에 대한목표가있고,�목표달성의지가있는고객

3.�조언자(FP)의 조언에귀를기울이는고객

4.�실행력이있는고객

5.�소개를잘시켜주는고객 (FP의 성공을바라는고객)



대부분의 FP들 상담방법

문의해결

상품제안
Job�Vision TA

고객선택

고객분류

DB
확보

관계설정

소개요청

계약미체결

사후관리지인
소개



Prospecting�:�고객을 처음부터분류해야하는이유

사후관리
80%

할당에너지
20%

DM,�SMS
안내장

체계적인
관리

가망고객
20%

할당에너지
80%

방문
소개요청

적극적인
관리

비용은 ?

어느고객 하나버릴 사람 없다 !�(나는 사업자)



Prospecting�(TA)�:�고객을 분류하는방법 (이유)

저를 소개해 주신 이유가 뭘까요 ?

지금 현재 관리자가 있으신가요 ?

NO

제가하고있는일 =�보험 +�재무설계 저랑상담하시면,�계약체결  관리…

YES

그럼에도 불구하고 왜소개를 했을까요 ?

담당자와의 어떤 문제가 있으신가요 ?저랑 상담을 통해서 원하시는 게뭘까요 ?
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Knowledge

상품지식,�금융지식

일반상식,�독서시간

Attitude

직업을 대하는태도

고객을 태하는태도

Skill

고객상담스킬

고객관리스킬

Habit

사업자로서의습관

활동관리,�업무관리

KASH�(몸을 만들어라!)
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FP로서 나는 어떤 일을

하는 사람인가 ?

(Story�Telling)

내가 근무하고있는

000은 어떤회사인가 ?

(Story�Telling)

나의 미래 모습은

어떤모습인가 ?

(고객과의 관계)

고객에게제공해 줄

서비스는무엇인가 ?

(개별화된 서비스)

Brand�Message�(나의 브랜드)



FP�직업에 대한정의

FP는 무슨 일을하는사람입니까 ?

재무설계는무엇이라생각하십니까?

내가 근무하는회사는어떤회사입니까 ?

보험을 잘판다는것은어떤의미입니까 ?

보험은무엇이라생각하십니까 ?



성공하는 FP의 체질

남을돕는일을좋아함

타인과의교류를즐기고그들을편하게해줌

주어진일보다는스스로목표를세우고계획을수립,�실행

하고자하는일을열정적으로추진하는성격

복잡한재무설계개념을고객에게쉽게가르치고설명



성공하기힘든 FP의 체질

정확하고수치적인답변을통해재무설계서비스제공함에흥미

회계나공학적인연구를즐기는사람

문제를해결하는데공식사용하기를좋아하는사람

자신의비즈니스라는위험을감수하지않으려는사람



재무설계와보험의관계

상속
증여

위험설계

세금 투자설계

부동산 은퇴설계

보장성
보험

연금보험

VUL
적립식펀드

일반보험

연금저축

종신보험
연금보험

종합
재무설계



TA�(Telephone�Approach)�à 목적 :�상담예약 (방문)

1.��나를 소개해주신이유가뭘까요 ?

2.��저희 회사로전화를주신이유가뭘까요 ?

3.��혹시,�관리해주시는담당자(FP)가 있으신가요 ?

4.��알아보려고만하는시청자에대한강력한자기소개

5.��지금 현재관리해주는담당자가있으신지요 ?

6.��가입설계를일단보내달라 ,�메일로보내달라 ,�우편으로보내달라

7.��기왕력에대하여사전에확인한다 (고객을사전에분류,�가입 가능한상품을모색)

8.��병력이있는사람들에대한치료비마련 Approach


