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Ⅳ . 부유층 자산관리서비스 운영 현황

1. 자산관리서비스 유형

대체적으로 선진외국의 자산관리사업은 부유층을 대상으로 종합적인

금융서비스를 제공한다는 공통점을 가지고 있다. 다만, 자사가 속하는

업종의 특성에 맞게 자사의 장점이 잘 발휘될 수 있는 서비스를 중심으

로 운영하고 있다는 특징이 있다. 또한 종합적인 금융서비스 제공을 위

하여 필요하다면 외부네트워크를 이용하는 경우도 있으나, 대형금융그

룹의 경우 그룹관련회사를 이용하는 경우가 일반적이다.

일반적으로 은행의 경우, 자산관리사업은 주된 타켓고객의 특성에

따라 상이하게 제공되는 서비스의 내용에 의하여 유럽형과 미국형으로

분류가 가능하다(<표 Ⅳ-1 참조>).

<표 Ⅳ-1> 자산관리서비스 유형 및 특징

유럽형 미국형

대상고객 전통적인 부유층 신흥자산가

주된 업무내용 자산유지관리 자산증대

경쟁우위 요소 네트워크 자산운용기술

스위스 은행으로 대표되는 유럽형의 경우 주로 보수적인 거액자산가

를 대상으로 자산의 안정적인 관리 및 보전에 중점을 두는 이른 바 자

산관리형 모델이라 할 수 있다. 이는 수대에 걸친 전형적인 부유층을

주된 대상으로 하고 있으며, 이러한 대상고객의 경우 자산의 증대보다

는 자산의 유지 및 기밀유지에 대한 니즈가 높다는 점을 고려한 유형이

다. 이 때문에 이 유형에서의 경쟁력은 자산관리대리인으로서 자신이
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속한 금융기관, 경우에 따라 타금융기관의 전문가를 이용하여 얼마만큼

고객입장에서의 서비스 제공이 가능한가에 달려있다고 할 수 있다. 대

표적인 금융기관으로 UBS, Cred it Su isse, Deutsch e Bank 등을 들 수

있다.

미국형의 경우 일정수준 이상의 자산을 보유한 신흥자산가를 중심고

객으로 운영된다는 특징이 있다. 즉 자산증식을 중시하는 고객니즈를

충족시키기 위하여 예치된 자산을 운용한 고수익의 획득에 중점을 두는

이른 바 자산운용형 모형이다. 이 때문에 대상고객의 고위험(high risk)·

고수익(high retu rn) 성향을 고려한 고객의 자산운용 효율성 확대를 위

한 자사운용기술의 차별화가 중요한 경쟁우위 요소가 되는 유형이다1).

이 외, 독립된 패밀리오피스와 FP (Financial Planning)전문회사 등에

의하여 제공되는 유형이 있다. 이 유형의 경우, 공통적으로 Wealth

Man agem ent 개념의 서비스 체계를 구축하여 제공하고는 있으나, 전자

의 경우 대상고객이 주로 미국과 유럽 등의 명문가를 중심으로 제공되

고 있으며, 후자의 경우 일정자문금액 이상의 부유층을 대상으로 제공

된다는 차이점이 있다.

2 . 우리나라 금융기관의 운영 현황

우리나라 금융권의 자산관리사업은 선진외국과 비교할 때 초보적 수

준이며 은행권은 PB중심으로 증권사는 랩어카운트(Wrap Account)를

1) 대표적인 금융기관으로 J.P.Morgan & Chase, Merrill Lynch, Citigroup 등을
들 수 있다. 또한 100만달러 이상 금융자산 보유고객을 기준으로 한 세계
프라이빗 뱅킹 시장규모는 1998년말 21.6조달러에서 2001년말에는 26.2조달
러(7백만명)로 확대되었으며, 2006년에는 38.5조달러에 이를 전망이다. 세계
주요 은행의 프라이빗 뱅킹 자산규모는 스위스의 UBS 은행(2001년말 현재
4,280억달러)이 수위를 차지하고 있으나, 최근 들어 미국의 투자은행들이 크
게 부상하는 추세에 있다. 한국은행, 국내은행의 프라이빗뱅킹 현황 및 시사
점, 2002.
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통한 AM (Asset Managem ent)중심으로 그리고 보험권의 경우 일부 대

형사를 중심으로 기존 VIP고객의 유지·관리를 위한 부가서비스 제공

을 중심으로 운영되고있다.

가. 은행

은행의 경우 PB 개념에 입각한 금융서비스를 1991년 시티은행 서울

지점에서 도입한 것을 시발로 1995년에는 보람은행으로부터 본격 출발

하였다. IMF 금융위기를 계기로 부유층 고객의 이익기여도에 주목하게

됨으로써 본격적으로 성장하게된 은행의 자산관리사업은 주로 프라이빗

뱅킹 업무를 중심으로 운영하고 있으며, 그 특징은 다음과 같다2).

첫째, 대상고객의 경우, 대부분의 은행이 수신규모 1억원 이상의 고

객을 대상으로 하고 있으나, 수신규모 기준으로 조흥, 신한은행은 10억

원, 제일은행은 5천만원 이상 등 은행별로 차이가 있으며, 일부 은행의

경우 수익기여도, 거래규모 등을 평점화하여 대상고객을 선정하고 있

다3). 대상 고객의 경우 전통적으로 금융자산 규모를 기준(통상 100만달

러 이상)으로 선정하는 것이 일반적이었으나, 최근에는 소득수준 등을

감안하여 거액자산가의 기준을 50만달러로 낮추는 사례도 증가하고 있

음을 고려할 때, 그 대상 고객의 선정 기준의 하한 추세는 더욱 증가할

것으로 보인다4).

다만, 고객관리와 관련된 자산관리조직의 경우 대상고객의 자산규모

에 따라 PB센터와 PB지점이라는 이원적 체계로 운영되고, 제공되는 서

비스의 경우도 일반지점이 자산관리중심이라면 센터의 경우 공인회계

2) 2002년 6월 말 현재 하나, 한미, 신한, 외환, 조흥, 우리, 국민 등 국내 주요
은행의 경우, 가계수신에서 차지하는 프라이빗 뱅킹의 수신비중은 20∼50%
정도이며, 이자부문 수익에 대한 기여도는 20∼40% 수준이다.

3) 한국은행, 국내은행의 프라이빗뱅킹 현황 및 시사점 , 2002.

4) 이는 선진외국의 경우 자산관리서비스에 대한 인식이 높고 제도측면을 포함
한 시장의 여건도 어느 정도 성숙화되어 있다는 점이 고려된 것으로 판단된

다.
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사, 변화사, 세무사 등과 같은 전문인력의 완비를 통하여 보다 광범위한

서비스를 제공하고 있다. 그러나 공통적으로 PB센터 개별 PB지점에 배

치된 전문직원(Private Banker)을 이용하여 신규 및 기존 고객에 대한

투자성향에 대한 분석에 의한 고객별 자산관리서비스를 제공하고 있

다5).

두 번째, PB고객에게 제공되는 상품의 경우 증권, 보험, 주식은 물론

부동산 및 해외투자상품 등이 종합적으로 제공되고 있으며, 서비스로는

은행거래와 관련된 수수료, 예금/ 대출관련 금리우대 등과 같은 다양한

금융우대서비스에 부가하여 자녀교육, 상속관련 등과 같은 부가적인 서

비스가 제공되고 있다. 그러나 은행이 공통적으로 제공하고 있는 서비

스는 전용 창구의 제공, 각종 창구수수료의 할인 또는 면제, 세무·법률

상담 또는 대행, 생일·결혼·장례지원, 문화행사 초청 및 사은품 증정

등 사은행사 또는 우대조치가 대부분이다. 이 때문에 프라이빗 뱅킹의

주된 수익원은 수신금액에 대한 예대금리차이며, 프라이빗 뱅킹 서비스

제공과정에서 별도의 부가 수수료를 징수하는 은행은 거의 없는 등 중

개기능에 의한 상품판매를 주된 수익원으로 하고 있다는 특징이 있다.

세 번째, 자산관리프로세스의 경우 고객자산의 상태와 투자성향의

분석을 통하여 금융상품에 대한 포트포리오를 제시하고 관리하는 형태

를 취하고 있다.

<그림 Ⅳ-1>과 같이, ① 흔히 Financial Plann er 또는 Private Banker

라 불리는 전문 영업직원이 고객과의 상담을 통하여 고객의 재무상태현

황 등에 관한 데이터를 수집한 후, ② 이의 분석을 통하여 고객의 라이

프 스테이지(Life Stage)에 맞는 미래계획, 그리고 재무목표 등의 고객니

즈를 종합적으로 고려한 단계별 자산관리 포트포리오를 제시, ③ 고객

과의 상담에 의하여 결정된 포트포리오의 관리하며, 이 경우 필요시 관

련 타 금융기관의 네트워크를 이용한 종합적인 자산관리를 제공한다.

5) 고객니즈에 적합한 다양한 포트포리오의 제공이 경쟁력의 원천이 될 수 있
다는 점에서 외부 네크워크를 적극 활용하고 있다.
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또한 피드백과정을 통하여 포트포리오의 재구성과 관리를 행함으로서

시장환경과 고객의 자산상황에 적합한 최적의 서비스를 제공한다

<그림 Ⅳ-1> 은행의 종합자산관리 프로세스

자산상태

분석·평가

추천안

제시

포트포리오

자산관리

포트포리오

재구성·관리

데이터

수집

이러한 관점에서 일반적인 은행의 자산관리의 경우 종합적인 자산관

리사업의 전개를 표방하고 있으나, 선진외국과 달리 금융자산관리에 역

점을 두고 있는 상태라 할 수 있다.

나. 증권

증권업계의 경우 Wrap Account의 도입(2001년 2월 6일)을 계기로

금융자산에 대한 종합관리서비스에 적극 참여하고 있다(<표 Ⅳ-2>참조).

이는 규제완화에 의한 금융장벽의 붕괴라는 금융환경변화에 적극적

으로 대응함으로써 위탁수수료 의존이라는 기존의 취약한 수익구조의

한계를 극복하기 위한 것으로 판단된다. 일반적으로 증권사의 자산관리

서비스의 특징은 다음과 같이 정리할 수 있다6).

첫 번째, 삼성·대우·LG 등과 같은 대형증권사의 경우 과거와 같

은 브로커리지(Brokerage)의 중개 형태를 벗어난 일임형 랩 시장을 중

심으로 자산관리사업을 전개하고 있다는 점이다. 2004년1월말 현재, 투

6) 일임형 랩어카운트의 현황은 금융감독원 금융감독국(2004년 2월), 증권회사

의 일임형 랩어카운트 영업 현황 을 참고하였다.
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자일임업 등록을 완료한 17개 증권사중 일임형 랩어카운트를 판매중인

<표 Ⅳ-2> 주요 증권사의 일임형 랩어카운트

구분 명칭 최소가입금액 수수료 (%)

한투증권 부자아빠랩 3000만원 0.75 (연 3)

삼성증권 삼성랩 3000만원
직접형 0.5~0.8
간접형 0.3~0.4

대우증권 마스터랩 1000만원 연 1.5~2.5

미래애셋증권 맵스랩
개인3000만원
법인1억원

3억원 이상 2.8
3억원 이하 3.2

동원증권 트루프랜드랩 5000만원
주식 0.75
수익증권 0.01

LG투자증권 WM랩 3000만원
주식형 0.75
채권형 0.025

굿모닝신한증권 굿모닝골드랩 3000만원
1억원 이하 0.8

5억원 이하 0.7 초과 0.6

동부증권 동부w in랩 1000만원
위탁선물옵션 3
수익증권 0.01

대투증권 클래스원랩 3000만원
3억원 이상 2.8
3억원 미만 3.2

제투증권 CJ Wrap 3000만원 연 3.2

동양증권 마이랩 5000만원 분기 0.5~0.7
주: 수수료는 분기기준임.
자료: 매일경제신문, 2004년 2월 19일자.

증권사는 삼성 등 11개 증권사이며, 11개 증권사의 일임형 랩어카운트

계약건수는 총 10,950건이다. 계약금액은 1조 2,257억원에 이르고 있으

며, 회사별로는 삼성이 계약금액 8,213억원으로 시장의 약 67.0%를 점

유하고 있으며, 대우(19.0%)와 미래에셋(5.0%) 등의 순이다. 또한 자문형

랩어카운트의 경우 2004년 1월말 현재, 계약건수는 총 4,871건이며, 계

약금액은 1조 6,857억원으로 일임형 랩어카운트 상품 판매 이후 11개

증권사의 자문형 랩어카운트는 계약금액이 2,217억원 감소(△11.6%)하여

소폭 조정되었다.
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두 번째, 일임형 랩어카운트의 대상고객을 검토할 때, 증권사의 자산

관리서비스의 주된 대상고객은 중상류층의 개인이라는 점이다. 개인고

객은 계약금액 9,645억으로 약 78.7%에 해당하여 법인고객(2,612억원)에

비해 큰 비율을 차지하고 있으며, 특히 10억원 미만 개인고객은 전체

일임형 랩어카운트 시장에서 약 70.1%의 점유율을 보이고 있다. 다만,

계약건수 기준에서 개인고객은 10,655건의 투자일임 계약을 체결하여

법인고객을 크게 상회(개인고객 비율 : 약 97.3%)하고 있으며, 이중 1억

원 미만 개인고객이 전체 계약건수의 약 77.3%에 상당하여 일임형 랩

어카운트 상품이 소액 투자자 시장에서 활발하게 판매되고 있음을 보여

주고 있다.

세 번째, 일임형 랩어카운트 자산운용의 경우 주식을 중심으로 이루

어지고 있다는 점에서 제공되는 주된 상품은 투자형 상품임을 알 수 있

으며, 이는 자산관리(Asset Managem ent)를 주된 경쟁력으로 삼아온 증

권사의 특색이 잘 나타난 것이라 할 수 있다7).

다만, 자산관리서비스를 둘러싼 경쟁의 격화에 따라 복합금융상품의

개발을 통하여 은행의 PB서비스에 대응하려는 움직임도 활발하다. 예를

들어 삼성증권의 경우, 선진 금융서비스인 맞춤형 금융서비스를 도입하

고 투신과 주식상품으로 분리된 영업직군을 FA로 통합하여 자산관리형

영업체계를 운영하고 있다. 판매채널의 주된 경영노력은 자산관리 전문

가 양성 프로그램에 의한 전문인력의 양성에 있으며, 대표적인 금융상

품에는 삼성Wrap과 삼성SMA이 있다. 특히 후자의 경우 카드대금결제,

급여이체, 자유로운 입출금 등 은행 보통통장의 장점인 편리성과 수익

율 연 3%라는 증권 MMF의 수익성을 결합한 복합금융서비스 상품이라

는 특징을 모두 갖추고 있다.

네 번째, 프로세스의 경우 자산관리와 관련한 체계적인 상담과 조언

7) 일임형 랩어카운트 계좌의 주된 운용대상은 주식(56.1%), 수익증권(19.0%),
채권(1.4%), CP(1.2%)이며, 특히 주된 대상고객인 개인의 주식 편입비율
(61.6%)이 상대적으로 높았다는 점에서 자산운용의 특징을 엿볼 수 있다.
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에 의한 포트포리오의 구성 및 관리의 유형으로 이루어지고 있다. 이

때문에 판매채널은 전문 자산관리인력(Asset Manager)에 의한 운영이

일반적이다. 그림에서 보는 바와 같이 증권사의 자산관리서비스는 주로

주식관련 운용수익에 대한 니즈가 높은 고객을 대상으로 제공되고 있으

므로, 고객의 투자목적, 투자기간, 재무상황 등을 종합적으로 고려하여

고객의 투자성향을 분석하고, 그 결과에 따라 자산배분 및 포트포리오

제안과 관리를 수행하고 성과평가에 따라 포트포리오 제구성의 단계로

이루어지고 있다.

<그림 Ⅳ-2> 증권사 자산관리시스템

고객투자

성향 분석

자산

배분

포트포리오

제안 및 관리

성과평가

·재구성

이와 같이 증권사의 경우 최상위층에 대한 자산관리서비스보다는 대

상범위를 확대한 중상위층을 대상으로 장기인 자산운용을 중심으로 은

행과는 차별화된 자산관리(Asset Man agem ent)서비스를 전개하고 있음

을 알 수 있다. 증권의 경우 일반적으로 고객과의 관계가 단기적이며

상품 역시 단·중기적인 성격이 강하다는 업종의 특성과 밀접한 관계에

있을 것으로 판단된다. 즉 업종의 특성상 고객과의 강한 관계형성

(Relationship)의 어려움이 있어 예를 들어 부유층과 같은 특정 계층을

대상으로 자산관리서비스를 제공하기보다는 대상범위가 확대된 중상류

층의 개인을 대상으로 차별적으로 제공되는 자산관리서비스의 개념이

강하다는 것이다. 그 결과 증권사의 자산관리서비스는 다른 금융기관과

달리 일임형 랩어카운트 상품을 중심으로 과거와 같은 매매수수료

(Comm ission) 보다는 고객의 예탁자산금액에 근거하여 일정의 관리보

수(Fee)를 주된 수익원으로 한다는 큰 특징이 있다고 할 수 있다.
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다. 보험회사

1) 보험사 자산관리사업의 유형

현재 보험회사 자산관리사업이 일부 대형사 중심으로 운영되고 대부

분의 보험회사가 관망하고 있는 것은 이와 같은 현실에 의한 것으로 판

단된다. 그 결과, 보험회사의 경우 기존의 Life Plann er 개념에서 일보

진전된 종합자산관리사(Financial Plann er) 제도를 도입하여 시행중이나

아직 초보 단계이다.

보험사의 자산관리사업에 대한 사업유형을 서비스대상고객의 범위를

중심으로 분류하면 다음과 같다.

(가) 종합금융서비스 유형

첫 번째는 일반금융기관처럼 부유층으로 대상고객의 범위를 한정하

여 다양한 종합금융서비스를 제공하는 형태이다. 예를 들어 S생명의 경

우로서, 2003년10월 시범적으로 출범하였던 FP 센터가 기존 영업점포보

다 7~8배 높은 수익을 올림에 따라 향후 수도권지역은 물론 지방권에

도 이를 확대할 예정으로 있는 등 부유층 대상의 자산관리서비스를 확

대하려하고 있다.

고객선정 기준은 CRM의 이익기여도를 기준으로 초부유층 5,000여

명, VIP고객 9,500여명 정도를 대상고객으로 선정하여 서비스를 제공하

고 있으며, 이를 위하여 삼성생명은 부유층의 자산관리서비스를 위하여

Sam sun g Advisor 센터를 설립하여 운영하고 있다.

운영 형태는 아직은 자산관리서비스에 대한 고객의 인식이 충분하지

못하다는 점을 고려하여 네트워크의 활용에서 이루어진 금융관련 추가

계약의 Comm ission 은 전부 보험설계사, 증권회사 등에 이전하는 일종

의 비용(Cost) 개념으로 운영되고 있다. 즉 현재의 운영시스템은 자사가

보유하고 있는 대상고객을 대상으로 원래의 계약설계사에게 자산관리서
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비스의 제공가능 유무를 물은 후, FP센터의 전문Advisor에게 배정하여

보험관련 신규계약수수료는 원래의 보험설계사 실적으로 산정 하는 시

스템인 것이다. 이는 현재 자문수수료를 받을 수 있는 자문업부문의 소

유가 보험업법상 제한되고 있어 수수료 수입창출이 어려운 상태이기 때

문이다8).

영업직원의 선발기준은 내부성적, 인성, CFP 등의 자격유무 등을 고

려한 엄격한 선발기준을 설정하고 있으며, 고정급+일부 실적급을 성과

체계로 채택하고 있다.

제공되는 상품·서비스의 경우 시장초기인 관계로 종신·연금상품

중심의 노후설계가 기본이나 노후대책서비스를 중심으로 투자성상품의

서비스로 점점 상향 이동하려하고 있다.

(나) VIP 마케팅 유형

두 번째는 초창기 은행권의 PB센터를 연상시키는 VIP마케팅의 형태

이다. 예를 들어 D생명의 경우 VIP마케팅의 일환으로 전국 7개 영업지

원단 및 94지점에 VIP룸을 설치하여 운영하고 있다. 이 경우 서비스 대

상고객은 월납보험료 100만원이상의 고객을 기준으로 VIP고객을 선정

하여 대출금리 우대서비스, VIP카드 발급 등의 서비스를 제공하고 있

다. 이외에도 외국계의 I생명의 경우도 유사한 형태의 VIP마케팅을 준

비하고 있다.

(다) 혼합형 사업유형

세 번째는 S사와 D사의 경우를 혼합한 형태이다. 예를 들어 D생명

의 경우이다. 2003년9월 교보 재무설계센터의 개설을 계기로 VIP고객에

8) 고객에 대한 금융기관의 소개는 자산관리서비스제공을 위한 네트워크를 통
하여 이루어지고 있으며, 소개한 금융기관에서 상품의 권유가 있을 경우 먼
저 FP 센터에 와서 권유받은 상품에 대한 상담을 하는 경우가 많은 등 개인
고객유출문제는 브랜드 파워에 의하여 어느 정도 극복되고 있다고 판단된

다.
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대한 서비스를 제공하고 있다. 변호사, 공인회계사, 부동산전문가 등의

자문을 통하여 VIP고객에 대하여 재무설계컨설팅을 제공하고 있으며,

아울러 우수고객을 대상으로 송금수수료면제, 보험금방문지급 등과 같

은 부가서비스를 제공하고 있다.

이와 같이 보험사의 자산관리사업의 운영은 대상고객의 범위를 좁혀

종합적인 금융서비스를 제공하는 사업유형에서 대상고객의 범위를 넓힌

우수고객 VIP마케팅에 이르기까지 다양한 편이다. 그러나 방카슈랑스를

계기로 고액 일시납상품의 판매증가가 부유층 고객에 대한 시장기회를

부여하고 있어 자산관리사업에 대한 본격적인 참여를 고려하고 있을 정

도이다.

2) 보험사 자산관리사업 운영상의 제도적 한계점

보험사 자산관리의 가장 큰 특징은 제도적인 어려움과 상대적인 인

지도 등에 따라 기초적인 단계에 머무르고 있다는 점을 들 수 있다. 예

를 들어 대상고객의 경우에 있어, 예·적금 인출기능을 가지고 있는 은

행 등과 비교할 때 자산관리사업을 전개할 수 있는 대상이 한정되어 있

어 상대적으로 대상범위도 좁고 시장의 크기도 제한적이라 할 수 있다.

더욱이 자산관리사업의 운영에 필요한 초기 투자비용을 고려한다면 일

정규모이상의 보험회사가 아니면 운영하기 힘든 사업이라는 한계점이

존재한다9). 이 때문에 보험회사 자산관리사업의 경우 대상고객의 유

지·관리와 함께 신규고객의 창출이라는 과제를 동시에 수행하여야 한

다는 운영상의 어려움이 존재한다.

부유층을 대상으로 하는 자산관리사업과 대상 범위를 확대시킨 이른

바 PB영업으로 확연히 구분되어 운영되고 있지만, 다양한 운영방법만큼

이나 활성화에는 시간이 걸릴 것으로 판단된다. 일반적으로 금융회사가

9) 통상 잠재적 부유층으로 분류 가능한 고객(일시납 보험금 기준 1억원 이상
의 고객)의 경우, A생명 24,000명, B생명 3,200명, C생명 3,000명 정도인 것

으로 파악되고 있으나, 이는 전체계약자의 1%에도 지나지 않은 수준이다.
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자산관리사업을 영위하기 위해서는 이익기여도가 높은 고객의 분류하

여, 이를 바탕으로 대상고객의 니즈 충족을 위한 상품 및 서비스의 확

보, 그리고 이를 전달하는 판매채널의 구축이라는 3가지의 중심업무가

필요하다. 그럼에도 불구하고 보험사의 경우 제도적인 한계에 의하여

자문서비스의 제공이 제한 받고 있기 때문이다. 구체적으로 검토하면

다음과 같다.

첫째, 고객정보 공유제한에 의한 운영상의 어려움이다. 시장확보 차

원에서 고객정보의 공유제한에 의하여 자사고객을 대상으로 사업을 운

영할 수밖에 없는 등 고객발굴 및 고객정보의 활용 제약이라는 시장 한

계점이 존재한다. 이는 자사의 고객데이터베이스에 의하여 사업가능한

시장의 규모가 규정될 수 있다는 점에서 예를 들어 입·출금기능, 예·

적금기능이 완비된 은행에 비교하여 대상 고객의 발굴상의 제약이 되고

있다10).

둘째는 겸업화규제, 은행진출 등에 관한 규제로 인하여 발생되는 상

품·서비스 다양화의 어려움이다. 겸업화 규제로 타기관의 상품·서비

스를 제공함에 있어 제한을 받고 있다. 특히 신흥 부유층을 중심으로

증대하고 있는 투자수익관련 니즈를 충족시키기 위해서는 다양한 투자

상품의 제공과 투자포트포리오 구성이 필수적임에도 불구하고 규제로

인하여 제한을 받고 있다. 보험사는 결과적으로 타 금융권상품의 교차

판매 등을 위한 포트포리오 구성이 취약하여 경쟁력의 약화를 초래할

수 있는 것이다.

셋째는 투자자문서비스에 대한 규제이다. 이는 판매채널 측면에서

10) 자문서비스에 의하여 발생하는 수수료 부담에 대한 고객의 저항감도 시장
활성화의 장애요인이다. 우리나라의 경우 금융서비스에 대한 고객의 인식
은 선진외국에 비하여 상대적으로 낮은 편이며, 이 때문에 서비스에 대한
수수료의 현실화가 어려워 상대적으로 서비스기능 중심의 수익구조(Fee) 확
립보다는 상품의 중개기능 강화에 의한 수익구조(Commssion)에 기반을 두
고, 기존고객에 대한 비용개념으로 자산관리사업이 운영되고 있는 현실이

다.
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투자자문서비스업의 진입 및 업무영역의 규제, 재무설계, 세무 및 상속

관련 자문서비스에 대한 법률적인 근거 미비로 인하여 투자, 세무, 회

계, 법률 등의 서비스 제공상의 한계점이 존재하고 있다. 특히 투자자문

업에 대한 규제의 경우 저금리의 도래라는 환경을 고려할 때 고객유지

와 확대를 위한 채널활용에 있어 경쟁력 약화를 초래할 요인중의 하나

라고 할 수 있다.

이와 같은 점으로 인하여 <그림 Ⅳ-3>에서 보는 바와 같이 여전히

비용개념으로 운영되고 있는 상태이며, 자산관리사업의 활성화를 위해

서는 참여 보험사의 내부역량의 강화와 함께 통제불가능 요소인 제도적

요인의 진전이 선결되어야 할 것이다.

<그림 Ⅳ-3> 보험사 자산관리사업 활성화의 어려움

사업활성화의 어려움
·제공 가능한 상품·서비스의 제한
·고객유지를 위한 방어적 비용개념

상품·서비스
·겸업화 제한
·상품개발의 어려움

판매채널
·투자자문업의 진입
및 업무영역 규제

대상고객
·고객정보 공유제한
·고객인식
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