


우리는 항상 이런 고민을 합니다.

1. “만날 사람이 없어요. 갈 곳이 없어요.”

2. “고객의 병력 확인이 불편하고, 힘들어요.” 

3. “ 매일 바뀌는 상품, 상품추천이 어려워요.” 

4. “고객의 고지의무 위반, 구상권 청구 걱정돼요.” 

5. “ 매월 실적이 불확실해서 불안해요.”

우리는 왜 항상 힘들까요? 언제쯤 나아질까요?

- 지금 어떤 방식으로 영업하고 계신가요? 

- 고민을 줄이기 위한 작은 시도라도 하고 계신가요?

이런 고민을 해결하려면 어떻게 해야 할까요?

해답은 단순하지만 분명합니다.

변해야 합니다.

새로운 걸 시작해야 합니다.

고객이 진짜 원하는 걸 제공해야 합니다.

나만 빼고 세상은 급변하고 있습니다.

예전 방식 그대로라면, 더 힘들어질 수밖에 없습니다.

고객이 먼저 찾는 FC, 

그 시작은 바로 ‘글로벌 안심케어’ 입니다!



1. 고객의 *5년 이내 진료·처방기록 열람

2. 고객 맞춤상품의 계약전 알릴의무 자동체크

3. 예외질환 반영된 맞춤형 유병자보험 상품 추천

4. 24시간 의료상담서비스

(의료·건강상담, 진료예약대행서비스 무료 제공 / 고객등록 후 90일限)

‘글로벌 안심케어’의 4가지 핵심기능

* 고객 진료, 처방기록은 심평원(건강보험심사평가원)에서 제공

‘글로벌 안심케어’란?

FC는 안심하고 설계를 하고, 고객은 안심하고 보험상담과 의

료·건강상담 서비스 이용 可

* ‘글로벌 안심케어’ = FC도 안심! 고객도 안심! 
- 표기 : 고객 알림톡 ‘맞춤형 보험 추천’ 

☞ AAI헬스케어社의 ‘착한보험추천＇솔루션을 당사에 맞게 도입 및 적용하였음

4가지 핵심 기능만으로도 3가지 고민을 도와줍니다

1. “만날 사람이 없어요. 갈 곳이 없어요.”

2. “고객의 병력 확인이 불편하고, 힘들어요.” 

3. “ 매일 바뀌는 상품, 상품추천이 어려워요.” 

4. “고객의 고지의무 위반, 구상권 청구 걱정돼요.” 

5. “ 매월 실적이 불확실해서 불안해요.”



고객에게 인식시킬 FC이미지

실적은 매달 불안정한데, 고객은 줄어만 갑니다.

‘기능’이 아닌 ‘방식’을 바꾸는 순간,

고객이 먼저 연락하는 FC로 달라집니다.

‘글로벌 안심케어’ 활용의 핵심 포인트

1) “고지의무위반으로 부터 고객님의 계약을 지켜 드립니다.”

2) “저는 고객님의 보험뿐 아니라, 건강까지 케어하는 특별한 FC 입니다.”

3) “고객님은 24시간 365일, 안심하고 보험과 건강케어를 받을 수 있습니다.”

1) 고지의무 위반으로부터 고객이 불이익을 받지 않도록 돕는다

2) 나는 건강까지 케어하는 특별한 FC임을 강조한다

3) 고객의 정기적인 건강체크를 통해 ‘나’의 존재감을 지속적으로 각인 시킨다

4) 고객이 ‘나’에게 먼저 연락하는 순간을 신뢰 구축의 기회로 활용한다



＇글로벌 안심케어‘ 활용 4단계 프로세스

실적은 매달 불안정한데, 고객은 줄어만 갑니다.

‘기능’이 아닌 ‘방식’을 바꾸는 순간,

고객이 먼저 연락하는 FC로 달라집니다.

1단계 :  건강 & 보험 상담을 자연스럽게 연결

▶ 고객에게 적확한 고지의무의 중요성 안내

▶ 계약전 알릴의무 위반에 따른 문제 안내

▶ 건강상담과 의료지원 서비스 제공 안내

2단계 : 알림톡 발송 후 개인정보 제공동의 받기

※ 고객에게 한 번의 인증과 한 번의 동의를 해야 함을 명확하게 안내해야 합니다. 

(매뉴얼 “다. 고객의 결과 산출과정 진행” 참조)

▶ 카카오톡으로 헬스케어 업체에서 (에이에이아이 헬스케어) 알림톡이 옴

▶ 상품추천 링크에 접속하여 본인인증 진행

▶ 본인인증 2~3 분 후 결과확인 링크 추가생성 / 접속하여 ‘개인정보제공 동의’ 체크

3단계 :  고객 및 고객가족의 정기적인 건강체크(최소 2주 1회, 의무사항)

▶ 정기적으로 고객 및 고객의 건강상태를 체크하고, 문의 시 즉시 의료상담 서비스 제공

▶ 주기적으로 연락을 해서, 고객이 꾸준히 관리받고 있다는 인식을 심어줌

▶ 서비스 대해서 설명을 해주며, 나를 통해 의료전문가가 항상 도와줄 수 있다는 인식을 심어줌

4단계 : 90일 이후 고객이 서비스를 요청하면 알림톡 재발송

▶ 고객이 서비스 요청하는 시점

 추가 보험상담 및 가입, 신규고객 소개로 이어질 수 있는 중요한 포인트

▶ 알림톡 재발송 시, 프로세스 1, 2단계 다시 확인 후 발송



효과적으로 활용하는 5가지 TIPS

실적은 매달 불안정한데, 고객은 줄어만 갑니다.

‘기능’이 아닌 ‘방식’을 바꾸는 순간,

고객이 먼저 연락하는 FC로 달라집니다.

1) 활용대상(고객)을 제한하지 말아라! (누구에게나!)

ex) 임산부, 어린아이가 있는 가족, 50 이상의 고객 등

2) 활용시점을 제한하지 말아라! (아무때나!)

ex) 계약전 신규 및 기존 고객 /  이미 계약한 기존 고객

3) 고객에게 서비스의 필요성 및 장점을 인지시킨 후 알림톡 발송

▶ 적확한 고지의 중요성 & 계약전 알릴의무 위반에 따른 문제

▶ 헬스케어 서비스의 장점 및 사례

4) 알림톡이 발송 후 고객이 할 것 설명필요 (2번: 본인인증, 개인정보

제공 동의) 

▶ 카카오톡으로 헬스케어 업체에서(에이에이아이 헬스케어) 알림톡이 옴

▶ 상품추천 링크에 접속하여 본인인증 진행

▶ 본인인증 2~3 분후 결과확인 링크 추가생성 / 접속하여 개인정보제공 동의 체크

5) 내가 직접 헬스케어 서비스를 활용해보고, 고객의 활용을 유도하자!      



매월 불확실한 실적에 불안해 한다면,

하루에 단 1명이라도 ‘글로벌 안심케어’로 시작하세요.

고객과 다시 연결되는 방법이 여기에 있습니다.

카카오톡 고객 전송용 샘플(바로 사용하고, 나만의 스크립트 만들기)




