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Ⅴ . 보험회사의 운영전략 및 발전방안

1. 부유층 자산관리사업의 필요성

부의 집중현상, 부유층 자산규모의 높은 성장세 등에 따라 부유층이

금융기관의 수익성에 미치는 영향은 더욱 증대할 것으로 보인다. 보험

회사의 자산관리서비스에 대한 의의와 필요성을 검토하면 다음과 같다.

첫 번째는 방어적 측면에서의 전략적 의의이다. 이는 규제완화의 흐

름속에서 대형화·겸업화에 의한 종합금융화가 진전되고, 안정적인 수

익원확보를 위한 부유층에 대한 금융기관간의 경쟁이 치열해지고 있는

현실에 의한 것이다. 부유층 시장을 대상으로 현재 국내외 금융기관은

은행의 프라이빗 배킹 그리고 증권의 랩어카운트를 중심으로 시장진입

이 활발하게 이루어지고 있다. 특히, 은행의 경우, 1991년 시티은행 서

울지점이 PB사업을 최초로 도입한 이후, 과거 기업여신의 부실경험과

최근 가계대출의 경쟁심화 등에 따라 수익기여도가 높은 부유층을 대상

으로 자산관리사업을 강화하고 있으며, 증권회사의 경우 랩 어카운트

업무에 세무상담 등의 부가서비스를 연계하여 일정수준의 부유층을 대

상으로 자산관리사업을 강화하고 있는 상황이다. 그 결과 보험회사의

기존고객이 모든 금융권의 타킷으로 노출되어있는 상황이라고 할 수 있

다. 기존고객의 유지 나아가 신규고객의 획득을 위해서는 거액의 보험

계약자를 대상으로 투자, 보험상품 설계, 은퇴설계, 상속 및 세무상담

등의 자산관리서비스를 제공하지 않으면 안되게 된 것이다.

두 번째는 고객만족 측면에서의 의의이다. 이는 금융기관이 주된 대

상으로 하는 부유층의 경우 대부분이 종합적인 금융서비스를 원하고 있

다는 사실에 의한 것이다. 금융자산을 5억이상 보유하고 있는 부유층의

FP (종합재무설계) 서비스에 대한 니즈가 높으며, 특히 금융자산이 많을

수록 이러한 경향이 더욱 강하다1).
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<그림 Ⅴ-1> 금융자산 규모별 FP서비스의 이용의향

그 결과 금융기관간 경쟁이 치열해지고 있는 가운데 유동화할 수 있

는 금융자산을 많이 보유하고 있는 부유층고객이 수익률에 미치는 영향

력은 더욱 커지고 있어 이들의 니즈 충족을 위한 대응이 필요하게 되었

다. 통합금융법 제정시 보험회사도 규제완화에 따라 종합적인 금융서비

스 제공이 가능하게 되었다는 점에서 자산관리사업은 고객니즈에 대한

충족의 차원에서 전개될 필요가 있는 것이다.

세 번째는 부유층 고객의 높은 이익기여도와 부유층 시장의 성장성

에 의하여 요구되는 선택과 집중의 경영 패러다임 변화이다. 이는 장기

적으로 이들에 대한 차별화된 서비스의 제공이 가능할 경우 고객유지

및 신규고객의 창출과 함께 안정적인 수익기반의 구축이 가능하다는

점, 그리고 보험시장의 성숙에 의하여 신규시장의 개척과 이를 통한 신

규수익원 확보 필요성이 더욱 증대하고 있다는 사실에 의한 것이다. <

그림 Ⅴ-2>에서 보는 바와 같이 2003년 기준, 20억원 이상의 순금융자

산을 가진 가구는 6만 5천, 그리고 이들이 보유한 순금융자산은 140조

1) FP서비스란 은퇴 및 노후준비, 상속준비, 자녀교육, 가족보장 등 생애주기에

따른 장·단기 자산 포트포리오의 최적화와 효율적인 세무, 투자정보 등을

제공해주는 VIP대상의 종합재무컨설팅 서비스이다.
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원에 이르며, 더구나 이들의 자산은 매년 7% 이상의 성장세를 보여

2008년에는 200조원 대에 이를 것으로 추정된다. 이처럼 향후 부유층

시장규모는 지속적으로 증가할 것이며 부의 집중도도 심화될 것이라는

점에서 새로운 시장개척으로의 전략적 의의는 크다.

네 번째는 비즈니스 패러다임의 전환을 들 수 있다. 즉 이미 보험을

포함한 금융서비스의 주류가 저금리의 지속, 규제완화 그리고 불안정한

금융시장환경 등에 따라 과거와 같은 금융상품의 중개에서 벗어나 금융

정보서비스 중개로 기능이 전환되고 있다는 사실이다. 이에 금융기관의

자산관리사업의 수익기반도 과거의 상품판매에 수반되는 Com mission

위주에서 자문서비스에 의한 Fee 중심으로 급속하게 전환되고 있는 것

이다.

이와 같이 부유층에 대한 보험, 자산운용, 부동산, 상속 및 세금관련

상담 등과 같은 자산관리사업은 비즈니스 패러다임의 변화에 따라 자연

스럽게 새로운 성장의 원천으로서, 고부가가치를 창출할 수 있는 수익

성 있는 고객의 확보라는 측면에서 그 필요성과 전략적 의의가 부여되

고 있다.

<그림 Ⅴ-2> 부유층 자산규모 변화(조원)
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2 . 보험회사의 경쟁력 분석

가. 보험회사의 특성

전장에서 검토한 바와 같이 금융기관의 자산관리서비스는 제공되는

고객과 상품·서비스의 범위를 고려할 때, 자사의 장점을 고려하여 어

느 정도 차별적으로 운영되고 있는 것으로 보인다. <그림 Ⅴ-3>에서 보

는 바와 같이 은행이 풍부한 고객데이터와 금융기관으로서의 이미지 등

을 무기로 Personal Bankin g 서비스를 중심으로 VIP고객에 대한 업무

서비스영역을 확대시키고 있음에 반하여, 증권의 경우 특성상 장기적인

고객관리가 어렵다는 점을 고려하여 대상범위를 잠재적인 부유층으로

까지 보다 확대하여 자산관리(Asset Managem ent)를 중심으로 투자관련

금융정보서비스 제공에 주력하고 있기 때문이다. 예를 들어 시티뱅크

등과 같은 은행의 경우 다양한 고객층을 대상으로 차별화를 통하여 폭

넓은 서비스를 제공하고 있다. 다양화 고객정보의 입수가 가능하다는

점을 발휘하고자 세분화작업에 의한 차별된 채널의 제공을 통하여 초부

유층에서 잠재부유층에 이르는 대상고객의 확대에 주력하고 있다. 이러

한 연유로 영업망의 경우도 독립적인 자산관리서비스 센터와 지점이라

는 이원적인 체계를 구축하고 운영하고 있다. Bessm er Tru st (패밀리오

피스)와 같은 전문회사의 경우 초부유층을 대상으로 자산의 유지/ 보존

과 증대는 물론 생애설계를 포함한 Life Care 수준의 종합적인 서비스

를 제공하고 있으며, 미국의 AXA와 같은 보험사의 경우 잠재부유층을

대상으로 Financial Plann in g을 활용한 제한적인 자산관리서비스를 제공

하고 있다. 다만, 보험의 특성에 따라 구축된 인적 판매조직(AXA

Advisor)을 중심으로 기초적인 재정설계서비스와 함께 외부 네트워크를

이용하여 Wealth Man agem ent를 제공하려고 하고 있으나, 타 금융기관

과 비교할 때 그 범위는 상대적으로 제한적이다.
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<그림 Ⅴ-3 > 주요 금융기관의 자산관리 포지셔닝

그런데 자산관리서비스 이용 고객의 가장 큰 특성으로는 50대 남성

이 주된 서비스 이용 고객으로, 이들은 안정성을 제일 선호한다는 점을

들 수 있다2). 이러한 안정성 선호경향은 미국의 경우에도 동일하여 미

국의 부유층은 부의 안전한 이전을 자산관리의 중요한 목적으로 삼고,

이를 위하여 자산관리서비스에서도 퇴직관련, 상속관련, 장기간병 관련

등에 관한 니즈가 높다.

이와 같이 외부 경쟁자들은 핵심적 업무를 중심으로 차별적인 전략

을 운영하고 있다는 점과 대상고객의 자산관리서비스에 대한 이용 성향

을 고려할 때, 보험회사는 보험의 본질적 기능을 중심으로 투자관련서

비스의 외연확대를 통하여 자산관리서비스에 대한 경쟁력과 능력을 배

2) 서울경제 기획특집, Private Banking - 거액 자산가 재테크 성향 설문조사,
2002.10.23.
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양하여야 할 것이다.

결국 보험회사의 자산관리서비스의 방향은 보험의 본질적인 기능에

근거하여 은행의 Private Banking, 증권회사의 Asset Managem ent와는

차별되는 상품·서비스를 제공함으로서 보험산업의 특성 중의 하나인

계약의 장기에 의한 거래관계유지(relation ship)의 용이성이 잘 발휘될

수 있도록 하여야 할 것이다. 즉, 앞의 그림(<Ⅴ-3>)에서 보는 바와 같

이, 시장여건의 성숙도에 비례하여 보험의 본질적인 성격을 기반으로

외연확대를 통하여 생애관리의 빈 공간으로 단계적인 이동에 의한 차별

화를 이룩하여야 할 것이다. 다만, 다른 금융기관과 비교하여 상대적으

로 투자관련 자문서비스 제공의 어려움은 부정할 수 없다. 이는 자산관

리사업의 3대 중심업무의 하나인 자산운용(자산의 축적)이라는 측면에

서 경쟁력을 상실할 가능성이 있음을 의미한다. 자산관리(보존과 상속)

와 생애관리(Life-care)만으로는 부유층 고객의 니즈를 충족시킬 수는

없을 것이기 때문이다3). 이 때문에 보험사의 자산관리서비스 사업은 종합

적인 자산관리서비스 제공을 목표로 외부네트워크의 활용이 중요할 것이

며, 판매채널의 경우도 상품의 단순중개에 의한 수익(comm ission)을 자

산관리관련 서비스수수료(fee)에 의한 수익으로 전환하기 위하여, 과거

와 같은 pu sh형을 탈피한 p ull형의 전문적인 서비스 제공이 동반되어야

할 것으로 판단된다.

나. 보험회사의 SWOT

자산관리서비스 제공에 따른 운영전략 수립에 앞서 보험회사가 지니

고 있는 장점과 단점, 그리고 새로운 시장의 진출에 따른 기회와 위협

3) 이는 은행중심으로 운영되어온 프라이빗 뱅킹이 예금, 대출, 운용상담을 3대

중심업무로 하고 있다는 점에서 성격을 달리한다. 자산관리시장내의 경쟁력

강화를 위하여 수준 높은 자산관리(Asset Management)능력의 배양 필요성

이 여기에 있다고 할 수 있다.
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요인을 객관적으로 분석할 필요가 있다.

<표 Ⅴ-1>에서 나타내는 바와 같이 보험회사는 풍부한 인적 네트워

크와 함께 타 금융기관과 비교하여 상대적으로 고객과의 관계(relationship)가

강하다는 장점을 들 수 있다. 특히 보험의 본질적 기능에 의하여 형성

된 노후생활보장기관으로서의 이미지는 자산관리시장이 본궤도에 올라

대상 고객층이 확대 가능할 경우 강력한 경쟁력을 발휘할 것으로 판단

된다4). 이 때문에 자산관리시장의 진출은 보험회사 입장에서 일반 보험

시장의 성숙화를 극복할 수 있는 신규 시장 및 수익원으로서의 역할을

할 수 있을 것으로 기대된다.

그러나, 지금 당장에는 제도적인 한계로 인해 제공되는 상품·서비

스가 제한될 수 있으며, 특히 투자자문서비스와 관련한 제한으로 인하

여 투자형 상품에 대한 자문경험이 일천하며, 자문기관으로서의 이미지

도 상대적으로 낮다는 어려움이 존재한다. 특히 이는 신흥부유층을 중

심으로 저금리의 지속에 의하여 투자수익에 대한 니즈가 증가하고 있다

는 점을 고려할 때 상대적인 어려움이 될 것으로 판단된다. 더욱이 이

를 극복하기 위하여 네트워크의 적극적인 활용이 예상되나, 이에 따라

기존고객의 이탈 가능성이 상존 함을 잊어서는 안될 것이다.

마지막으로 운용시스템의 개발과 관련하여 상당한 수준의 비용지출

이 동반되어야 하며, 시장과열 등에 따라 수익성의 압박을 초래할 수

있다는 점 등을 위협요인으로 들 수 있을 것이다. 특히 이는 자산관리

시장 진입초기에 경쟁이 과열될 경우 시스템운용의 불안정 및 높은 개

발비용이 보험회사의 진입을 제한할 것으로 판단된다.

4) 제공되는 상품특성으로 볼 때 증권의 경우 수익관련 단기상품 및 단기고객

이 주된 거래고객이므로 고객의 로열티는 상대적으로 낮은 편이며, 은행의

경우 입·출금와 같은 기본거래가 필수적인 관계로 거래빈도가 높고 제공되

는 상품도 장·단기상품이 풍부하다는 장점이 있으나, 보험회사와 비교할

때 장기성과 영업인적인 네트워크는 약한 것으로 판단된다.
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<표 Ⅴ- 1> 보험회사의 SWOT

장점(Strength s) 단점(Weakn esses)

·노후생활보장기관 이미지
·영업인력의 인적 네트워크
·산업특성에 의한 고객과의 인

적 유대감 및 장기적 관계

·상품·서비스 제공의 한계
·투자자문관련 낮은 이미지
·전문인력의 부족
·제도적 규제

기회요인(Opp ortu nities) 위협요인(Threats)
·신규시장확대
·신규 수익원 확보
·부유층 고객의 보수적 성향
·규제완화

·시장내 후발주자
·기존고객의 이탈가능성
·경쟁의 과열시 수익성 압박

3 . 운영전략

가. 기본 방향

보험회사가 자산관리사업을 운영하고자 할 경우에는 다음과 같은 점

을 고려하여 전략을 수립하고 사업을 전개해야 할 것이다.

첫째, 자산관리사업의 성격과 시장에 대한 정확한 이해가 선행되어

야 할 것이다. 즉 자산관리사업은 규제완화에 의하여 다양화된 고객니

즈, 특히 저금리의 지속과 시장불안정에 의한 투자자문서비스에 대한

니즈에 원점이 있다는 점이다. 이 때문에 보험사의 입장에서 기존의 보

장기능 중시의 상품포트포리오, 자산의 보존/ 유지를 위한 안정성 위주

의 투자기법 등의 경우 다양한 고객 니즈 모두를 만족시키기는 어렵다.

따라서 보험회사 자산관리사업의 운영전략은 자산관리사업이 자사의 판

매채널을 중심으로 하는 전방조직(front office)과 제휴관계에 의해 형성

된 네트워크의 후방조직(back office)간의 원활한 연계체계를 필요로 한

다는 사실을 고려하여야 할 것이다.
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둘째, 자산관리시장이 의미하는 바에 대한 정확한 이해가 필요하다

는 점이다. 즉 금융기관입장에서 자산관리서비스 필요성의 핵심은 이탈

리아 경제학자 빌프레도 파레토(Vilfred o Pareto)가 제시한 80%의 결과

를 만들어내는 중요한 20%를 찾아내어 그것에 집중해야 최대의 효과를

얻을 수 있다는 소위『20:80의 법칙』이 동일하게 적용되고 있다는 사

실이다. 보험회사의 자산관리사업이 선택과 집중에 의한 조직관리의 극

대화와 그 결과로써 이익관리가 가능하도록 수립되고 전개되어야 하는

이유이다.

셋째, 자산관리사업의 경우 향후 성장에 대한 잠재력으로 인하여 금

융기관간의 경쟁이 치열한 분야이며 또한 지속적인 투자가 요구되는 분

야라는 점이다. 현재 보험회사의 경우 주로 대형 생명보험회사를 중심

으로 사업의 참여가 이루어지거나 검토되고 있으나, 이미 타 금융기관

의 경우 외국계 금융회사, 그리고 국내 금융회사를 중심으로 업종을 망

라한 치열한 경쟁이 가속되고 있어 수익성의 압박을 초래할 수 있다는

점이다.

이와 같은 자산관리서비스 운영상의 고려사항과 전술한 보험사의

SWOT 분석을 고려할 때, 지속적인 성장과 안정적인 수익원 확보를 위

하여 보험회사의 자산관리서비스 운영전략은 다음과 같은 방향으로 수

립되어야 할 것이다.

먼저, 자산관리서비스 시장의 성장가능성은 크나, 제도적인 한계로

인하여 시장은 여전히 도입기에 있다는 사실이다. 이러한 점을 고려할

때, 규제완화가 진전되어 시장의 여건이 갖추어지기까지 보험회사의 내

부 역량을 고려한 점진적인 시장접근이 필요하다. SWOT 분석에서 검

토한 바와 같이 보험회사에게 자산관리시장의 진입이 새로운 신규수익

원 창출을 위한 기회를 제공하고 있지만, 그 반대로 현실적인 제약으로

인하여 경쟁이 격화될수록 기존고객을 빼앗길 위험도 상존하고 있기 때

문이다.

두 번째, 현실적으로 보험사의 역량과 시장 내 경쟁력을 고려한 운
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영전략이 필요하다는 점이다. 제도적인 한계점 등으로 인하여 보험회사

는 기본적으로 타 금융기관에 비하여 다양한 금융상품의 제공과 자산운

용에 있어서 상대적인 열세에 있다. 이 때문에 이러한 상대적인 열세를

극복하기 위해서 내부적으로는 부족한 역량을 강화하거나 외부 전문기

관과의 제휴에 의한 네트워크의 형성을 통하여 경쟁력 강화에 힘써야

할 것이다.

세 번째, 자산관리시장의 성장 가능성에 따라 신규수익원 창출을 위한

신규시장의 개척이라는 시장기회를 제공하고 있으나, 은행 등과 같은 타

금융권의 시장선점에 의한 사전준비 부족과 제도상의 한계로 인한 대응상

의 어려움이 예상된다는 점이다. 이 때문에 보험사 자산관리에서 제공되는

상품·서비스는 보험의 본질적 특성중이면서 경쟁우위요소의 하나인 자산

보존/ 상속기능이 충분히 발휘될 수 있도록 하여야 할 것이다.

나. 단계적 운영

보험회사의 자산관리서비스에 대한 사업전개의 의의와 필요성은 매

우 높다. 그러나 다음과 같은 점을 고려할 때, 자산관리시장의 라이프사

이클과 궤를 같이하는 운영전략이 필요할 것으로 판단된다.

첫째, 제도적인 한계점을 들 수 있다. 이는 자산관리서비스가 주로

다양한 포트포리오의 제공과 개별고객에 대한 통합적관리를 필요로 하

고 있다는 점에서 대상고객의 확보와 경쟁우위 확보는 보험과 같은 단

종 금융기관보다는 금융지주회사와 같은 종합금융그룹이 절대적으로 유

리할 것이기 때문이다5).

둘째, 보험에 대한 부유층 고객의 인식을 들 수 있다. 이는 크게 자

문기관으로의 금융기관에 대한 인식과 자문수수료의 지불에 대한 인식

5) 특히 금융지주회사법 개정에 의하여 금융지주회사 계열사간의 고객정보 공

유가 허용됨으로써 고객정보의 활용이라는 측면에서의 경쟁력 차이가 커질

것으로 판단된다.
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으로 분류할 수 있다. 전자의 경우, 미국과 우리나라의 부유층 관련 설

문조사에서도 알 수 있는 바와 같이 대부분의 부유층 고객은 보험을 주

된(p rim ary) 거래금융기관으로 생각하기보다는 보조적인(secon dary) 금

융기관으로 생각하고 있다. 후자는 우리나라 부유층의 경우 여전히 자

문수수료(fee)에 대한 인식이 부족하며, 저항의식도 강하다.

셋째, 자산관리서비스의 운영에 따른 기존 고객의 이탈가능성을 들

수 있다. 보험회사의 경우 자산관리서비스의 3대 중심업무라고 할 수

있는 자산운용에 대한 경험이 풍부하지 못하다. 규제완화가 어느 정도

이루어진 현재도 보험의 특성에 의하여 변액보험, 유니버셜보험 등의

경우 외부네트워크에 의한 운용이 주류를 이루고 있으며, 자산운용도

여전히 채권을 중심으로 이루어지고 있다. 이 때문에 아웃소싱, 네트워

크 등을 이용한 사업의 전개가 필수적으로 요구되고 있지만, 그 과정에

서 발생할 수 있는 고객의 이탈가능성이 상존한다는 점이다.

이와 같은 점을 고려할 때 보험회사의 자산관리사업은 자산관리서비

스에 대한 고객의 인식과 시장의 성장정도에 따른 단계적인 접근이 필

요할 것으로 판단된다. 즉 단기적으로는 자산관리시장에 대한 원만한

진입을 위한 기반의 구축에 주력할 필요가 있으며, 점진적으로 고객의

인식 전환에 따라 시장기반의 확대를 위한 마케팅모델의 구축에 힘써야

할 것이다. 왜냐 하면 부유층 고객을 둘러싼 경쟁의 심화로 서비스가

무분별하게 확대될 경우 부유층 고객의 유치비용은 상승할 것이며, 이

는 수익성 악화를 초래할 수 있으며, 특히 은행과는 달리 확보 가능한

잠재고객이 한정되어 있다는 점에서 기존고객의 유지와 확대를 위해서

는 상품 및 자문서비스의 질적인 차별성이 동반되어야 하기 때문이다.

그리고 자산관리사업이 보편화되고 잠재적인 고객층으로 시장의 범위가

확대될 경우에는 온라인과 오프라인을 통한 완벽한 자문 및 자산관리서

비스 등을 제공함으로써 자문수수료(fee)개념에 의한 완전한 비즈니스모

델로 발전시켜야 할 것이다.
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<그림 Ⅴ-4> 보험사 자산관리서비스 시장의 단계적 운영 방향

1) 단기 및 중기: 부유층 고객의 신뢰 확보

자산관리시장의 형성 초기에는 수익성을 담보하기에는 너무 협소한

대상고객의 범위에 따라 자사고객과의 적극적인 관계형성을 통하여 고

객기반을 구축하여야 할 것이다. 우리나라의 경우 부유층을 대상으로

하는 자산관리서비스가 도입된지 10여년이 지났지만, 선진외국에 비교

할 때, 여전히 시장도입기의 단계에 있다고 할 수 있다. 이 때문에 보험

회사의 경우도 기존 고객을 중심으로 대상고객을 발굴하여 이들과의 관

계(relationsh ip )를 확고히 함으로써 자산관리사업의 기반을 구축하여야

할 것이며, 나아가 확고히 형성된 관계를 통하여 잠재고객의 발굴과 선

점에 주력하여야 할 것이기 때문이다. 이러한 관점에서 보험회사가 제

공하는 상품·서비스는 기존의 보험상품을 중심으로, 재무설계서비스,

세무·상속설계서비스, 은퇴설계서비스 등과 같은 전문분야의 상품과
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부가서비스의 제공을 통하여 고객기반의 확립과 금융기관간 경쟁우위를

형성하여야 할 것이다6). 금융자산의 분산예치라는 부유층 고객의 일반

적인 특성에 의하여 고객과의 밀접한 관계 형성을 바탕으로 제공되는

상품·서비스의 질적인 차별성이 경쟁력의 근간이 될 것이기 때문이다.

또한 이러한 측면을 고려할 때, 판매채널도 기존채널을 중심으로 전

문유자격자에 의한 독립된 전문채널을 구축하여 고객과의 관계 형성을

위한 다양한 자사의 상품 및 부가서비스가 제공될 수 있도록 하여야 할

것이다. 다만, 시장초기 자문서비스에 대한 고객의 인식부족과 자산관리

사업이 기존 부유층 고객과의 강한 관계 형성을 바탕으로 추가적인 자

사 상품의 판매를 통하여 이루어진다는 점을 감안하면, 자문수수료에

의한 수익 창출보다는 상품판매를 통한 중개수수료가 주를 이룰 것으로

판단된다.

2) 장기: 고객세분화와 자산관리서비스의 질적 차별화

규제완화를 통해 완전한 금융자유화가 이루어지고, 자문서비스에 대

한 고객의 인식이 높아지게 되면 시장초기와는 다른 새로운 운영전략이

필요할 것이다. 상품 라이프사이클이 의미하는 바와 같이, 도입기에는

이를 정착시키기 위한 마케팅전략이 중요하였다면, 성장기, 성숙기에 들

어감에 따라 활성화된 시장 내에서의 확고한 경쟁우위 확보를 위하여

차별화된 마케팅전략이 요구되기 때문이다.

첫째, 자산관리시장의 성장기에는 고객세분화와 자산관리서비스의

질적 차별화가 필요하다. 일단 자산관리서비스 시장이 도입기를 지나

성장기 단계에 들어서게 되면, 진전된 규제완화를 바탕으로 금융기관간

경쟁이 확대될 것이다. 대상고객의 범위는 기존의 자사고객의 범위를

6) 이러한 관점에서 자산운용과 관련하여 제공되는 상품·서비스와 같은 비전

문 분야의 경우는 자연스럽게 외부 네크워크의 활용이 고려될 수 있을 것이

다.
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벗어나 타금융기관의 고객으로 확대될 것이며, 그 결과 고객확보를 위

한 공격적인 마케팅이 활발하게 될 것이다. 이는 무엇보다도 금융기관

이 규제완화의 덕택으로 다양한 상품·서비스의 제공이 가능해짐에 따

라, 고객도 제공되는 자산관리서비스 수준에 따라 활발하게 이동할 것

으로 판단되기 때문이다. 따라서, 성장기 단계에서는 보다 다양해진 고

객층의 확보를 위한 고객세분화와 함께 차별화된 자산관리서비스가 필

요하다. 상품·서비스의 경우도 규제완화에 의하여 가능하게 된 다양성

을 바탕으로 다양한 포트포리오의 구성과 자문서비스의 차별화가 중요

하다.

또한 성장기 단계에 접어들면서 자문서비스에 대한 고객인식의 전환

이 이루어질 경우, 수익구조는 도입기의 상품중개 중심의 단순구조에서

벗어나 자문수수료 수익(fee)의 비중이 점진적으로 증가할 것으로 판단

된다. 고객의 자문서비스에 대한 인식의 확대가 타 금융권의 상품을 활

용한 다양한 형태의 교차판매(cross-selling)와 본격적인 자문 및 관리서

비스 제공과 맞물림으로써, 상품 중개수수료 수익(comm ission)의 확대

와 자문수수료 수익의 증가가 함께 기대되기 때문이다.

둘째, 장기적으로 자산관리서비스가 정착되어 자문서비스에 대한 고

객 인식이 일반화되는 성숙기 단계에서는 상위의 중산층을 포함하는 대

상고객에 대한 범위의 확대가 필요하다. 자문서비스에 대한 인식이 보

편화될 경우, 고객기반의 다양화가 기대되기 때문이다. 그 결과 이 단계

에서는 다양한 고객층의 니즈에 대응한 상품·서비스의 고도화와 질적

인 차별성이 더욱 확대될 것으로 판단된다. 이에 보험회사의 자산관리

서비스는 개인 통합계좌 등과 같은 시스템을 이용하여 개별고객에 대응

한 자산관리모델의 제공과 온라인, 오프라인을 통하여 생애관리

(life-care) 서비스와 같은 서비스 범위의 확대에 노력하여야 할 것이다.

다. 조직 구성



104

지금까지 검토한 바와 같이 모든 고객이 자산관리서비스의 대상이

될 수 없다. 규제완화의 덕택으로 금융소비자가 제공받는 상품 및 서비

스의 내용이나 금융기관의 경영상태 등을 참고하여 금융기관을 선택하

는 것과 마찬가지로, 금융기관도 자산관리서비스의 대상고객으로 걸맞

는 사람을 선택할 수 있는 것이 자산관리서비스의 특징이기 때문이다.

일반적인 고객 선발의 기준은 보유자산의 규모이다. 은행의 경우 운

용가능한 금융자산 10억원이 일반적이다. 이러한 이유로 은행의 대상

고객은 VIP로 불리는 부유층으로 10%에도 이르지 못하고, 이 때문에

이들을 대상으로 운영되는 자산관리 관련 조직의 경우 센터를 중심으로

특정점포에 한하여 운영되고 있다. 대상고객의 범위가 가장 넓은 증권

의 경우 5천만원에서 1억원 정도가 일반적이다. 이 때문에 전사적인 규

모를 이루고 있다. 은행과 달리 센터를 중심으로 거의 모든 점포에서

자산관리가 자산운용서비스를 중심으로 운영되고 있는 것이다.

이러한 점을 고려할 때, 보험회사의 경우 단계적인 조직구성 체계를

갖추는 것이 타당할 것으로 보인다.

먼저, 단기의 경우 기존고객으로서 대상고객은 납입보험료 1억원이

상 등과 같은 기준에 의하여 대상 고객은 제한적이라는 사실이다. 또한

제공되는 상품·서비스도 은행 등과 비교하여 제한적이며, 자산관리서

비스에 대한 고객의 인식과 자산관리서비스 주체로서의 상대적인 이미

지도 타 금융기관에 비하여 떨어진다. 그러나 자산관리서비스에 필수적

으로 동반되는 상품포트포리오, 부가서비스 등의 폭은 상당히 넓다. 이

때문에 대도시를 중심으로 소수의 전문조직으로 구성된 독립된 점포와

이를 총괄하는 센터에 의한 운영이 고려될 수 있을 것이다. 주담당자와

부담당자의 구축을 통하여 독립점포에서의 주담당자의 고객과의 거래를

뒷받침하는 센터의 구축이 필요한 것이다. 또한 이 단계의 조직관리는

고객의 선별과 니즈 파악 및 분석을 주된 업무로 하는 전방조직과 이를

뒷받침하는 후방조직간의 원활하고 밀접한 관계의 형성이 요구된다. 다

만, 업무종사자에 대한 성과평가 역시 완전한 마케팅 활동의 전개가 제
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한적이라는 점에서 고정급을 기본으로 하는 평가체계가 고려될 수 있을

것이다. 제한된 고객에 의한 방어적이고 비용개념적인 조직운영과 외부

네트워크의 활용의 필요성 등으로 인하여 성과주의 평가에는 무리가 있

을 것으로 판단되기 때문이다.

<그림 Ⅴ-5> 보험사 자산관리서비스의 단기 운영구조

그러나 규제완화를 계기로 시장여건이 성숙될 경우, 새로운 조직형

태가 요구될 것이다. 제도적인 규제의 진전과 고객의 전반적인 인식의

확대 등과 같은 시장여건이 활성화되면 기존의 금융자산규모 10억원을

하회하더라도 소득의 증가추세로 보아 이러한 기준을 충족시킬 가능성

이 있는 사람, 기존 부유층 금융자산고객의 자녀 등과 같은 잠재고객의

현재화가 가능할 것으로 판단되기 때문이다. 그런데 이러한 잠재적인

고객층의 경우 기존의 주된 연령층이 50대인 관계로 자산의 운용리스크

에 대하여 보수적임에 반하여, 고수익을 위하여 어느 정도의 리스크를

감수한다거나 자신이 직접 자산을 운용하고자 하는 경향도 높은 편이

다. 기존의 온라인을 이용한 서비스 형태에서 벗어나 오프라인의 서비

스 제공 체계의 구축이 함께 요구되는 것이다. 이러한 이유로 장기적인

보험회사의 자산관리서비스 조직은 이러한 변화를 고려하여야 할 것으
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로 보인다. 본사의 사업본부를 중심으로 지역본부를 설치하여 지역본부

내의 거점점포에 의한 조직운영의 형태, AXA Financial의 경우와 같이 자회

사의 형태 등이 고려될 수 있을 것이다. 그리고 전문조직의 성과평가는

자산관리의 대중화와 함께 성과체계의 도입도 고려될 수 있을 것이다.

다만, 어디까지나 자산관리서비스의 경우 고객과의 관계는 상당히 유기

적 관계라는 특징이 있다. 모든 인간사와 마찬가지로 진정한 신뢰관계

가 형성되기 전까지는 고객 스스로가 자신의 재무상태나 가족관계, 사

업관계상의 모든 고민을 털어놓기가 쉽지 않은 것이다. 이러한 이유로

자산관리 전문조직원의 경우 장기간의 시간이 필요하다. 또한 이들은

독립적으로 영업활동을 전개하는 보험설계사와 같은 개인사업주와도 성

격이 다르다. 후방조직이라는 든든한 부담당자제도가 존재하는 것이다.

이 때문에 장기적인 거래관계를 통하여 수익을 확보할 수 있도록 결과

중심만이 아닌 프로세스 중심의 평가도 필요하다고 할 수 있다. 이와

같은 이유로 초기의 비용개념에 의하여 고정급 중심의 성과체계에서 일

부 실적급을 가미한 성과평가체계의 도입이 필요할 것으로 판단된다7).

라. 운영방안

1) 고객기반확충과 세분화

보험회사와 달리 우리나라 자산관리시장을 주도하고 있는 은행의 경

우 입출금기능, 결제기능의 덕택으로 고객에 대한 많은 정보를 보유하

고 있다. 이 때문에 은행 등은 고객에 대한 정보관리를 위하여 많은 노

력을 하고 있다. 예를 들어 CRM과 같은 시스템의 구축에 의하여 고객

7) 예를 들어 씨티그룹의 경우 프라이빗 뱅커에 대한 인사고과는 단기적으로

예입된 고객자산이 증가하지 않았다는 이유만으로 마이너스점수를 주지 않

으며, 오히려 프라이빗 뱅커가 안심하고 고객과의 장기적 거래나 신뢰관계

구축에 전력을 기울일 수 있도록 프로세스를 중심으로 평가하고 있다.
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의 니즈에 맞는 상품·서비스의 제공이 가능하도록 고객정보를 집중관

리하고 있는 것이다. 금융소비자의 입장에서 자신의 니즈를 만족시켜줄

올바른 금융기관의 선택이 중요하듯, 금융기관도 자사의 자산관리서비

스의 대상고객으로 걸맞은 사람을 선택하는 것이 자산관리사업의 성과

를 좌우하기 때문이다.

이는 자산관리시장의 고객기반의 확충은 효과적인 고객정보의 관리에

있어야함을 의미한다. 더 나아가 자산관리서비스는 확충된 고객기반에

서 차별화된 관리를 통하여 고객로열티의 제고와 고객관계를 형성하고,

이를 통하여 수익이 창출되어야 함을 시사한다고 할 수 있다. 이러한

관점에서 보험회사의 경우도 시장 여건의 성숙에 맞추어 대상 고객의

범위는 점진적으로 확대되어야 할 것이며, 또한 이렇게 점진적으로 확

대된 고객범위에 대한 효과적인 정보관리를 통하여 차별화된 서비스 제

공이 가능하도록 이루어져야 할 것이다.

2) 판매채널의 전문화

통상 자산관리서비스는 PB 또는 FP (Fin ancial Planning)개념을 더욱

진화시킨 부유층 대상의 종합금융서비스이다. PB가 결제대출기능의 요

소가 강하고 FP가 세금대책·상속대책의 요소가 강함에 비하여, 자산관

리서비스는 이러한 요소에 더하여 최신의 금융기술과 금융상품에 숙련

된 높은 지적집약도가 요구된다는 점에서 전문조직의 양성이 무엇보다

중요하다. 또한 규제완화의 흐름도 전문인력의 양성을 요구하고 있다.

2003년 10월 간접투자자산운용업법의 통과에 따라 보험회사도 수익증권

의 판매가 가능하게 되었으며8), 금융감독규제 합리화 방안의 일환으로

보험회사의 보험금 신탁업무가 허용될 것으로 예상되고 있다. 보험회사

는 은행과 달리 신탁업법상 상호, 임원자격, 고유재산운용 제한 등의 규

8) 관련법 시행령과 시행규정이 확정되는 대로 수익증권 운용회사와 펀드 선정

작업을 거친 후 본격적인 판매가 가능하며, 일단은 설계사를 제외한 내근직

원의 판매가 허용된다.
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정에 대한 배제 근거가 없어 사실상 신탁업을 할 수 없지만 이에 대한

근거 조항이 은행과 동일하게 마련될 전망인 것이다9). 이와 같은 점을

고려할 때 판매채널의 경우 기존의 모집조직을 이용하기보다는 자산관

리서비스 전담 전문조직의 구축이 요구된다10). 특히 자산관리서비스를

제공하는 전문인력은 각사의 체계적인 자문 프로세스를 통하여 고객에

게 양질의 상품과 서비스를 제공하는 역할을 수행하므로 매우 중요하

다. 이 때문에 전담 전문조직의 경우, 엄격한 외부 선발과 내부의 교육

훈련을 통한 전문성 개발과 관리가 요구된다. 예를 들어 선발은 금융기

관 유경험자, 전문자격증 소지자 등과 같은 일정한 자격기준에 의하여

엄격하게 이루어져야 한다. 교육훈련의 경우, 금융전문교육의 일환으로

금융산업에 대한 일반적인 교육, 금융상품에 대한 전문성 교육, 금융관

련 각종 규제 및 제도 관련 교육 등이 요구되며, 상담가로서의 일반 소

양교육으로는 일반적인 자문 컨설팅에 관한 기법 교육, 자산관리시스템

등과 같은 시스템운용 교육, 리더십과 관리자 교육 등이 필요하다11).

3) 외부네트워크의 활용

보험회사 자산관리서비스는 외부의 네트워크를 활용하여 원활한 서비

스를 제공할 수 있는 시스템의 구축이 요구된다. 현실적으로 보험사 독자

적으로 완성적인 자산관리서비스를 제공하기는 매우 어렵다. 자산관리서비

스가 부유층 고객에 대한 맞춤서비스의 제공이라는 관점에서 노후설계, 부

동산, 자산의 보존 및 증식 등과 같은 다양한 상품·서비스를 독자적으로

공급하기에는 한계가 있어 전문기관과의 제휴가 불가결하기 때문이다.

최근의 자산관리서비스는 자산운용, 세금, 신탁, 상속, 부동산 등에 대

9) 매일경제, 2003.12.29.
10) 다만, 어느 정도 자산관리서비스 시장이 성숙되어 대상고객의 범위 확대가

가능할 경우에는 전담 전문조직의 시스템을 일정기준을 통과한 영업조직에

게도 접목함으로써 수익성 확보에 노력하여야 할 것이다.
11) 김대익(2003), Wealth Management의 현황과 추진전략 , 하나경제리포트.
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한 종합금융서비스의 제공을 넘어 개인의 건강, 취미활동, 자녀교육 등 고

객의 모든 문제를 해결해주는 생애관리(total life care)서비스로 확대되는

추세에 있다. 자산관리사업을 둘러싼 금융기관의 수익 패러다임이 변한 것

이다. 이러한 추세에 맞추어 다양한 외부 전문기관과의 제휴도 판매채널을

중심으로 하는 전방조직과 네트워크를 포함하여 이를 후원하고 지원하는

후방조직이 원활한 연계가 이루어질 수 있도록 하여야 할 것이다. 또한

보스턴 컨설팅 그룹(BCG)의 자료에 의하면 프라이빗 뱅킹을 영위하는

선진외국의 경우, 전체 수익의 45%는 기본수수료와 성과수수료에 의하

여 창출된다고 한다(<표 Ⅴ-2> 참조). 고객의 수신예치에 의한 순이자수

익은 25%에 지나지 않는다. 부족한 자산운용 역량강화를 위한 제휴가

요구되는 이유이다.

<표 Ⅴ-2> 주요 해외 P B사업자의 수익구조

수익 수익 모델 해외사업자 사례

45 %

기본
수수료

자문
수수료

- 연간 기본 수수료 명목으로 부과
·포트포리오 구성, cu stody 및 경비
·운용자산규모에 따른 차등 적용

운용
수수료

- 연간 포트포리오 관리명목으로 부과
·거래규모별 차등 적용
·운용자산대비 0.5~1.5 %의 수수료율

성과
수수료

- 일정 hu rdle rate 이상의 수익창출시 초과수
익의 10~20% 형태로 적용

20% 거래단위
수수료

- 운용수수료 비부과시 또는 낮은 운용수수료
율 적용시 매 거래건당 수수료 부과

·상품 종류 및 상품출처(지역)에 따른 차등 적용

25 % 순이자
수익

- 고객금융자산의 은행계정 등 예치에 따른
이자수익

- 고객대상 대출에 따른 수익

10% 기타수익

- off-sh ore cu stody
- tru st / estate p lan nin g/ m an agem ent
- retirem ent p lannin g
- p erson al taxation
- 보고서 발송지불/ 결제, 수표 추심 등의 명목

자료: 김우진, 국내은행의 PB사업 현황과 과제, 금융연구원, 2003.
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4) 다양한 금융신상품의 개발

최근 규제완화의 물결에 의하여 다양해진 고객니즈에 대응하기 위하

여 금융권에서는 여러 가지 기능이 혼합된 금융상품들을 경쟁적으로 개

발하고 있다. 금융기관간의 장벽이 철폐됨에 따라 상호 경쟁관계에 있

는 금융기관들이 서로의 이해관계에 따라 제휴관계를 맺고 고객 확보에

매진하고 있기 때문이다12). 이와 같은 흐름에 맞추어 보험회사도 기존

보험이란 특성에 타 금융의 특성을 서비스 형태로 결합시킴으로써 고객

의 다양한 니즈를 충족시켜야 할 것이다13).

자산관리사업의 시행초기에는 보험의 본질적 기능에 충실한 상품 중

심으로 외부 네트워크를 이용한 상품·서비스의 포트포리오 제공이 중

요할 것이지만, 점진적으로는 변액보험 관련, 유니버셜보험 관련, 연금

보험 관련, 장기간병보험 관련 등과 관련한 복합적인 금융신상품을 개

발함으로써 자산운용에 대한 부유층 고객의 니즈를 충족시켜야 할 것이

다14).

보험회사의 단계적인 시장진입에 따라 상이한 주력 상품의 성격과

역할이 기대된다. 변액·유니버셜보험과 같은 복합금융상품의 경우 위

험보장(보험), 투자(증권), 수시입·출금(은행) 기능을 통합하고 있다는

12) 예를 들어 삼성증권은 한미은행과 제휴를 통하여 삼성SMA를 판매하고 있

으며, 이는 은행상품처럼 자유로운 입출금과 결제기능을 갖추고 있다. 특히

저금리에 의한 고객니즈의 변화를 고려하여 MMF로 운용함으로써 은행계

좌와는 차별되는 수익성을 제공한다는 특징을 가지고 있다.
13) 예를 들어 변액보험, 유니버셜보험과 같은 투자형상품을 들 수 있다. 다만,

변액보험의 경우 철저히 수익률에 맞추어 특별계정의 운용손익이 고스란히

보험금의 재원이 된다는 점에서 투신상품의 특징이 부가됐다고 볼 수는 없

을 것이다.
14) 현실적으로 보험사가 경쟁력을 유지하면서 판매가능한 상품은 취약한 편이

다. 예를 들어 유니버셜보험의 경우 입·출금이 가능하다는 점에서 은행보

통예금의 특성이 가미되었다고 할 수 있으나, 입출금의 횟수나 금액에 제

한이 있을 뿐만 아니라 입출금도 보험사에서만 할 수 있다는 점에서 경쟁

상의 열위에 놓여있는 상태이다.
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점에서 부유층 고객에 대한 초기 시장진입시의 주력상품으로 육성할 필

요가 있다. 연금 관련 및 장기간병 보험과 같은 상품의 경우 기존의 인

적 판매채널을 풍부하게 활용할 수 있으며, 고령화사회의 진전에 따라

안정적인 노후에 대한 관심의 증대가 기대된다는 점에서 자산관리서비

스의 대상고객을 잠재적인 부유층으로 범위 확대하였을 경우 주력상품

으로 역할이 기대된다.

그러나, 규제완화 등으로 보험회사의 업무범위가 대폭 완화될 경우,

복합적인 기능을 수행함으로써 고객의 편의를 극대화할 자산관리계좌가

필수적이다. Ⅳ장에서 살펴본 바와 같이 현재 우리나라의 자산관리서비

스는 은행, 증권, 보험사가 각각의 법 테두리 내에서 제한적으로 수행하

고 있기 때문에 완전한 수준의 상품과 서비스를 제공하는 금융회사는

없는 실정이다15). 이런 점이 외부 네트워크의 적극적인 활용이 요구되

는 이유이다. 다만, 외부 네트워크의 적극적인 활용에 의한 원할한 시스

템의 구축이 보험회사의 경쟁력을 보장하지는 않는다. 자산관리시장을

둘러싼 경쟁이 격화될수록 오히려 수익성의 악화와 외부 네크워크에 대

한 기존고객의 잠식을 초래할 수 있다. 또한 자산관리서비스의 본질이

부유층 고객의 다양한 니즈에 대한 대응이라는 점에서 부유층의 투자수

익 지향의 니즈를 충족시킬 만한 자산운용 관련 기술과 상품이 부족하

다. 더구나 금융의 기본기능인 결제기능이 부재한 상황이다. 이 때문에

보험사가 장점으로 하는 위험기능과 자산운용에 대한 고객의 니즈에 대

응하기 위한 맞춤형 자산관리시스템의 구축이 필요하다.

맞춤형 자산관리 시스템의 일환으로 선진 외국 금융기관에는 고객의

다양한 금융거래를 하나의 계좌로 집중하여 관리할 수 있는 다양한 유

형의 자산관리계좌(accounts)가 존재한다. 미국의 보험회사인 AXA Advisors

15) 이러한 법과 제도적인 제약으로 인해 현재 우리나라 금융회사들은 자사의

부유층 고객을 타 사로 빼앗기지 않는데 주력하고 있으며, 상대적으로 은행

이 증권이나 보험회사에 비해 유리한 위치에서 주도적으로 사업을 영위하고

있다.
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의 경우 계좌 유형별로 다양한 상품이 존재한다. 예를 들면, 뮤추얼펀드

거래 계좌인 Mu tu al Fu nd Investm ent Account, 개인 브로커 계좌인

AXA Asset Account for Ind ividu al, 수수료 중심의 브로커 계좌인

CapAdvantage 등이 있으며, 이 밖에도 Classic Strategies, Capital

Visions, AXA Asset Account for Bu sin ess 등이 있다. 보험회사를 통해

개설한 계좌를 통해 주식 거래, 뮤추얼펀드 거래, 수표 발행, 현금 입·

출금 등 각종 결제 기능을 수행할 수 있고, 전문가로부터 자문서비스도

받을 수 있다. 이러한 거래에 필요한 상품 및 서비스는 자회사나, 제휴

관계에 있는 금융회사를 통해 공급받는다.

보험회사가 고객에게 종합적인 자산관리서비스를 제공하기 위해서는

이러한 유형의 자산관리계좌가 필요하지만, 현재 우리나라 보험회사는

보험업법상16) 투자자문 관련 서비스 제공이 제한되어 있기 때문에 이러

한 서비스를 제공할 수 없다. 그러나, 향후 업무영역 관련 규제가 크게

완화되고 금융기관간 장벽도 낮아질 경우에는 은행, 증권, 보험사가 상

당 수준의 자산관리서비스를 제공하는 것이 가능할 것으로 보인다.17)

이럴 경우 고객이 각기 다른 금융업종으로 분산되어 있던 자산을 종합

자산관리계좌로 집중하는 것이 가능하고, 고객의 관리계좌를 보유하는

정도가 금융기관의 성패를 좌우하게 될 것이다. 따라서, 보험회사는 장

기적인 관점에서 고객의 관리계좌를 확보할 수 있도록 고객과 신뢰관계

를 형성하고 이를 지속시키는 것이 중요하다.

16) 보험업법 제11조(다른 업무 겸영의 제한), 보험업법시행령 제16조(겸영·부

수업무의 범위).
17) 예를 들어 현재 진행되고 있는 통합금융법에서는 현행 40개 금융 관련 법

을 4개 기능별로 통합할 예정이다. 통합금융법에서는 포괄주의를 채택하므

로 법에서 원칙적으로 금지하는 몇몇 고유업무만 제외하면 자유롭게 겸업할

수 있도록 허용된다. 따라서, 금융기관들이 본격적으로 종합금융서비스를 제

공할 수 있게 되며, 보험회사도 일정 요건을 갖추면 신용카드, 자산운용, 투

자자문, 투자일임, 자산보관 및 관리업을 영위할 수 있게 된다.
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<표 Ⅴ-3> AXA Advisors의 자산관리계좌

계좌 유형
Mutu al
Fund

Brokerage

Premier
Brokerage

for
Individu al

Fee-Based
Brokerage

Sep arately
Managed
Account

Mutual
Fund
Wrap

Account

Premier
Brokerage

for
Bu siness

상품 이름

Mutu al
Fund

Investment
Account

AXA Asset
Account

for
Individu al

Cap-
Advantage

Classic
Strategies

Capital
Visions

AXA Asset
Account

for
Bu siness

전문가 자문 ○ ○ ○ ○ ○ ○

주식 거래 ○ ○ ○ ○

뮤추얼펀드 ○ ○ ○ ○ ○

수표 발행 ○ ○ ○

현금입·출금 ○ ○ ○

통합명세서 ○ ○ ○ ○ ○ ○

웹,전화 접근 ○ ○ ○ ○ ○ ○

퇴직계정 ○ ○ ○ ○ ○
수수료
(fees) commission commission 분기 자산

기준
분기 자산

기준
분기 자산

기준 commission

자료: http :/ / www .axaonline.com .


	Ⅴ. 보험회사의 운영전략 및 발전방안
	1. 부유층 자산관리사업의 필요성
	2 . 보험회사의 경쟁력 분석
	3 . 운영전략




