
 
(통화전 포지션 설정) 
상담사님의 포지션을 아래와 같이 설정해주세요. 

-​ 녹취콜에 언급되는 조직(또는 이벤트)에 소속되어 활동하는 지역 전문가  
-​ 필요 시 콜센터(TM)는 스케줄 확인 부서로 안내 
-​ 팀장, 지점장 또는 수석 등과 같이 고객이 부르기에 너무 부담스럽지 않은 직급 설정 
-​ 고객의 보험/금융상품을 분석하여, 금융회사에 피드백을 전달하는 지역 전문가 역할 

 
(TA진행시 참고해주세요) 

-​ 고객이 특별히 원하지 않는 한 오전 TA는 피해주세요. 
-​ 가입설계를 위한 주민번호 확인은 신중히 해 주세요. 이 부분이 고객 성향과 맞지 
않을 경우 단박거절 또는 수신 차단으로 이어질 수 있습니다. 

-​ 영업조직 소속의 명함(프로필 이미지)은 설정한 포지션과 맞지 않아요. 전화 연결이 
안된다고 명함을 보내시면 수신 차단으로 이어질 수 있습니다.  

-​ 통화가 길어질 수록 대면 미팅의 확률이 낮아집니다. 방문하는 목적, 고객이 얻는 
이익, 상담사님의 이익, 방문일시, 장소 이렇게 5가지 내용에 대한 공유가 되셨다면 
통화를 마무리해 주세요. 

-​ 상담일을 상담사님이 먼저 특정해 주시고, 고객의 상황에 맞게 조정을 해 주시는 
것이 좋습니다. 

 
(도입부) 

-​ 안녕하세요. 보험분석 지원센터 OOO팀장 입니다. OOO님이 맞으실까요? 
-​ 일전에 SNS를 통해 상담 신청해주셔서 스케줄 부서와 한 번 통화하셨을 텐데요, 
어떤 내용에 관심이 있으셔서 신청하셨을까요? 

-​ 네 오늘은 상담 일정 확인차 연락 드렸는데요. 보통 오전, 오후 중 언제가 더 
편하실까요? 

-​ 그럼 당일 오전에 한번 더 확인 연락드리고 찾아뵙겠습니다.  
 
(거절처리) 

1.​ 왜 무료로 여기까지 방문해준다는 거죠? 
-​ 고객님은 무료 서비스를 받으시지만, 주최측은 저희에게 일정 비용을 
지불합니다. 대신 저희는 고객의 여러가지 사례를 가지고 금융사의 상품개발 
지원을 합니다. 

-​ 저희가 보험상품을 개발하는 보험사에 여러가지 의견을 전달하는데, 다양한 
고객의 보험분석 사례가 필요합니다. 

-​ 사례가 많이 모일수록 저는 인센티브를 받게되니 제게도 도움이 됩니다. 
모두 만족하시는 서비스이니 이번 기회에 꼭 받아보시길 추천드립니다. 
 

2.​ 보험 가입해야 하는것 아닌가요? 
-​ 상담 이후 보험료를 절약하면서도 더 좋은 보장을 받으실 수 있는 안이 
도출된다면 제안까지는 해 드립니다. 그러나, 결정은 차후 선생님이 하실 
부분이라 부담은 갖지 않으셔도 됩니다. 
 

3.​ 지인이 설계사라 필요 없을 것 같습니다. 
-​ 지인 관계에서는 더더욱 객관적인 상담이 어렵습니다. 
-​ 저도 제 지인 상담이 제일 어렵습니다. 객관성을 유지한다는게 매우 어렵죠. 



-​ 지인에게 인사치레로 가입을 해 주시고, 보험금이 필요할 때 제대로 
문의조차 어려우셨던 분들이 저희 상담 후 가장 큰 만족도 후기를 주십니다. 


