금융사방문 WORKSHOP

결과 보고

금융회사들의 실제 현장 컨설턴터들이 고객을 대하는 태도와 권장상품을 알아 보고자 2005년 12월 8일 3시간 동안 1곳의 은행과 3곳의 증권사를 방문하여 느낀 점과 상품들을 정리 요약해 보고합니다.

■종합점수                                                (100점 만점 주관적 점수)
       

	
	조흥은행
	미래에셋증권
	삼성증권
	한국투자증권

	상담원의 친절도
	100
	100
	50
	80

	상품에 대한 상담원의 숙지도
	100
	80
	20
	50

	상품설명에 대한

정확도
	100
	80
	10
	50

	고객에 맞춘 

상품설계
	50
	50
	10
	50

	고객에 대한

정보요구성
	80
	100
	10
	50


■ 상담 설정조건 : 월말에 여유자금 2 ~ 3천만원의 여유자금이 생긴다고 상품권유 요청

■ 공통적인 상황 : (1) 어느 정도의 투자기간을 생각하고 있는지 질문

(2) 펀드의 경우 거치형을 기본으로 권유

(3) 원금보장이 되지않은 것은 설명하지 않음

■ 회사별 체험내용

○ 조흥은행

ㅇ 권장상품 및 상담원의 설명(20분 상담) 

(1) ELS펀드

· 자사의 ESL상품 TOPS 2STAR 파생상품투자신탁 PK5Y-1호 권유

(포스코와 한국전력에만 투자하는 ELS펀드)

· 선취 판매수수료 납입원금의 1% (자산운용사 설명 없음)

· 상환시 이전 환매시 환매금액의 8% 수수료 있음을 통보

(2) 적립식 펀드

· 적립식으로 칸사스 하베스트 적립식 주식투자신탁 1호K 권유

(환매수수료 없는 상품으로 자신이 가입한 것을 모니터로 보여줌)

-   미래에셋 3억만들기 솔로몬 주식투자신탁 1호도 같이 보여줌

(3) 장기상품으로 VUL상품을 권유

※ 대세상승 그래프를 보여주고 각 상품들이 원금보장 되지 않는다고 마지막에 설명

○ 미래에셋증권

ㅇ 권장상품과 상담원의 설명(15분 상담)

· 객장에 상담받기 위해 있는데 상담 과장이 나와서 상담을 위해 왔는지 묻고 자신의 창구로 모셔가 한장짜리 상품현황을 보여주면서 주식성장형으로 디스커버리 주식2호를, 스타일 펀드로 3억만들기 중소형 주식을, 해외펀드로인디아 디스커버리/차이나 디스커버리 펀드를 권유

· 환매수수료가 없고 수수료(0.8%)를 선취로 투자기간이 자유로움을 설명하면서 디스커버리 주식2호 권유(자세히 알고싶다고 하자 각 상품 투자설명서와 함께 알기쉬운 펀드투자라는 책자를 같이 줌)

· 각 상품의 주식투입비율을 설명해 주지 않음

○ 삼성증권

ㅇ 권장상품과 상담원의 설명(5분 상담)

· 고객들이 삼성증권 객장에 걸려있는 삼성 적립식 펀드 웰스플랜 현수막을 보여주며가입을 권유(40대 후반의 과장님이라 그러서인지 간단히 대답함)

· 다른 것이 없냐고 하니까 미래에셋 인디펜더스 주식형펀드 1호, 한국 삼성그룹 주ㄱ식형 투자신탁, PCA업종일등 적립식 주식형펀드 리플렛 가져다 줌

· 수수료, 투자 운용대상 등 상품 특성을 전혀 설명해 주지 않음

○ 한국투자증권

ㅇ 권장상품과 상담원의 설명(10분 상담)

· 직접 주식투자, 일반 펀드, 해외투자 펀드를 백지에 비교해 적으면서 간단히 설명하고 대표펀드 리플렛을 보여주며 하나의 펀드 고객이 선택해 가입하라고 권유

· 분산투자하면 어떻냐고 질문했더니 스타일형에서 한국 부자아빠 거꾸로 주식를 추천해 주고 500만원을 거치식으로, 정통형에 하나를 선택해 500만원을 거치식으로 그리고 남은 자금은 적립식으로 하는 것을 권유

· 투자운용대상 및 기본적인 펀드에 대한 기본적인 설명 없음

■ 상담중 느낀 점

○ 자사상품에 전반에 대한 상담원의 숙지도 미흡

○ 고객수준에 맞는 상품을 권유하고 하는 것이 아니라 투자금액이 작아서인지 자신의 기준에서 1~2가지 상품만을 설명   

○ 다양한 선택권을 주지않고 자사의 상품에만 치우진 상품 권유

○ 상품의 이익부분만을 강조해 환매수수료, 원금보장이 되지않은 부분 등 고객이 받을 수 있는 손실부분에 대한 설명 미흡 

○ 고객의 재정설계를 위한 상담이 아닌 단순히 상품판매를 위한 상담

○ 궁금한 것이 문의하고자 한다고 하니 상당히 귀찮은 듯한 표정들을 보임

■ 결론

단순히 상품판매를 위한 상품설명이 아닌 자산관리사로서 상품에 대한 전문적인 지식을 기반으로 고객에 대한 전반적인 재정상황을 파악하여 고객에게 가장 적합한 인생전반의 재정설계를 해 주어야 함을 느낌

