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머 리 말

2000년 들어 본격적으로 등장하기 시작한 독립 판매채널은 보험유통시장의

대 변화를 가져오고 있다.기존의 설계사나 대리점으로 대표되는 보험유통시

장은 방카슈랑스,독립대리점 등 다양한 독립형 채널의 등장으로 더욱 경쟁적

이 되고 있다.미국,영국 등 금융선진국에서도 이미 1990년대 이후 보험유통

시장의 변화를 경험한 바 있으며,변화의 핵심 동인은 독립채널의 성장이었

다.독립채널의 성장과 함께 보험유통시장은 채널의 대형화 및 전문화가 가속

화되었고 이에 따라 보험회사는 전속채널과 더불어 점차 다양한 독립채널의

활용도가 증가하는 추세를 보이게 되었다.

국내 생보시장에서도 독립채널이 이미 새로운 보험판매방식으로 정착되어

가고 있으며 향후에도 전통채널에 비해서는 성장 가능성이 높을 것으로 예상

된다.아울러 정책당국은 독립채널의 효율적인 시장구조를 구축하기 위한 방

안의 하나로「보험판매전문회사제도」를 신설하기 위한 보험업법 개정안을

국회에 상정해 놓고 있다.이러한 상황에서 생명보험회사는 향후 독립채널에

대한 대응에 높은 관심과 역량을 집중할 수밖에 없을 것으로 판단되며,이에

따라 보험판매모델의 획기적 전환도 고려해야 하는 시점에 와 있다.

이에 우리원에서는 독립채널의 도입과 성장을 국내시장보다 앞서 경험한

주요 국가의 생명보험 시장상황과 대응사례를 분석하고,국내 생명보험회사의

채널전략에 주는 시사점을 제시하기 위해 「독립채널의 성장과 생명보험회사

의 대응」 보고서를 발간하게 되었다.본 보고서가 생명보험회사의 미래 지향

적인 채널전략 수립에 도움을 줄 뿐만 아니라 당국의 채널정책 수립에 유익

한 정보로 이용되기를 기대한다.

마지막으로 본 보고서에 수록된 내용은 연구자 개인의 의견이며,우리원의

공식 견해가 아님을 밝혀 둔다.

2010년 2월

보 험 연 구 원

원장직무대행 이 태 열
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A Study on Independent Channel Strategies

of Korean Life-insurance Companies

After1990sfinance-leadingcountriessuchasUSandUKexperiencedthe

changesininsurancedistributionmarketduetotheriseinindependent

channelstrategies.TheadventoftheindependentchannelinKoreanlife

insurancemarketin2000isalsorapidlytransformingthebusinessmodelsof

Koreanlife-insurancecompanies.

Thepurposeofthispaperistodraw suggestionsontheindependent

channelstrategiesofKoreanlifeinsurancecompanies,basedonthepast

experiencesofKorean life insurance companiesand the lessonsfrom

advancedcountries'channelinnovationprocess.

Decliningtiedagentsandgrowingindependentchannelswerecommon

phenomenaduringchanneldevelopmentinadvancedcountries.Theywere

twoofthemainfeaturesoffinancialserviceintegrations;consumerswant

notonlyinsurancesalebutalsointegratedfinancialservice,anditleadsto

theremarkablegrowth ofIndependentFinancialAdvisers.Theonsetof

independentchannelshasseparatedinsurancecompanies'manufactureand

salesprocessoftheirproducts.Lifeinsurancecompaniescompetedwith

financial distribution companies, while corresponding to the market

conditionsby holdingstakesofindependentchannelandM&A.Manylife

insurancecompanieschosemulti-distributionstrategy-usingindependent

channels and easily-controllable tied agents together- because the

maintenancecostandcompliancerisksofindependentchannelwereless

thanthetiedones.

Foreigncompanieshavesucceededininnovatingthechannelbytaking



their company-specific policies; while Northwestern Mutual promoted

efficiencyoftiedagents,Metlifeexpandedmarketthroughmulti-distribution

strategyandFriendsProvidenttookmarketinroadstrategythroughM&Aof

independentchannel.

Onthebasisofthesefindings,thispaperproposesthefollowingsfor

Koreanlifeinsurancecompaniestodealwithindependentchannelstrategies.

First,intermsofthebasicdirectionofdeterminingandutilizingsales

channel,theapproachtothetiedchannelandindependentchannelshould

betreated complementsforKorean lifeinsurancecompaniestoflexibly

managethemarket,consumer,andthechannelstructure.

Second,Koreaninsurancecompaniesarerequiredtoinvestigatetheneed

forwholesalers(orsalesupportcompany),whichare,organizationsthat

fullymanagestheindependentsaleschannel.

Third,toensurecontinuousadvantagesinmarketcompetition,companies

should takesalesubsidiary company strategy which splitstied agents,

activelyrespondtothemarketconditionsbyholdingstakesofprofessional

independent sales company, and strengthen the cooperation with

independentchannelsbyfinancialornon-financialsupport.

Forth,companiesoughttohavechannel-specificstrategiestoconfrontthe

growthinindependentchannel;toachievethis,companiesneedtodevelop

channelstrategiesformainproducts,andpromoteefficiencyoftiedagents.

Fifth,to encounter the growth in independentchannel,the policy

improvements (i.e.implementing good practice on independentagents,

enhancingcommissionstructureofindependentagents,andobligatingerrors

andomissionsinsuranceforinsuranceagentsandbrokers)shouldbemade.



요 약

I. 서론

□ 최근 주요국의 보험유통시장에서 채널의 대형화 및 전문화가 진행되면서

보험회사는 전속채널과 함께 독립채널의 활용도가 증가하는 추세를 보이고

있음.

□ 국내 생명보험회사도 전속채널 중심에서 2000년 이후 독립채널을 주력채널로

이용하는 생명보험회사가 출현하면서 보험판매 채널구조의 변화가 야기됨.

○ 이러한 배경으로는 겸업화에 따른 금융환경의 변화,중소형 및 일부 외

국계 보험회사의 채널전략,판매중심의 금융시장 체제로의 개편 움직임

을 들 수 있음.

○ 아울러 최근 독립채널의 효율적 시장구조 구축방안의 하나로「보험판매

전문회사제도」를 포함한 보험업법 개정안을 국회에 상정하였음.

□ 본 보고서는 독립채널의 도입과 성장을 국내시장보다 앞서 경험한 주요 국

가의 생명보험 시장상황과 대응사례를 분석하고,국내 생명보험회사의 대응

방안을 제시하고자 함.
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II.  독립채널의 성장배경과 운영모델

□ 주요 국가에서 독립채널의 성장을 가져오게 되는 주요한 원인으로는 다음

과 같음.

○ 보험상품 및 고객의 변화,상품 포트폴리오의 변화에 따른 저비용 채널

의 필요성,소비자 보호주의 강화와 금융상품 및 서비스의 복잡성 증대

에 따른 규제준수 리크스의 증대,그리고 정부의 규제정책 및 겸업화에

따른 규제완화의 영향 등임.

□ 판매채널의 독립(independence)이란 금융상품 판매자와 제조자의 경제적 독

립,취급 금융상품의 범위와 관련한 독립 및 지분관계 등과 관련한 독립을

의미함(싱가포르 금융판매업자규제(FinancialAdvisersRegulations,2002).

○ 국내의 비전속법인대리점 등 독립대리점(GA:GeneralAgent)의 성격은

싱가포르 금융판매업자규제의 독립성 요소 중 금융상품 판매범위와 관

련된 독립성을 의미함.

○ 독립채널은 고객을 위해 보험계약을 대리 또는 중개하는 법적 특성으로

인해 고객지향적 채널로서의 장점이 부각됨.

□ 국내 보험시장에서 GA는 10여년이 채 되지 않는 짧은 역사에도 불구하고

현재 생명보험시장에서 10%수준의 신계약 점유율을 보이며 성장해 옴.

○ IMF외환위기 당시 보험회사 구조조정 및 부실생명보험회사 퇴출로 인

하여 전환 GA1)와 전속 GA2)가 등장을 시초로 이후 외자계 생명보험회

사를 중심으로 독립 GA3)가 등장하며 현재와 같은 독립채널로 발전함.

1) 전환 GA란 국내사 영업조직 등이 퇴사하여 전속대리점의 형태로 분사화하여 전환한 법

인대리점이다.

2) 전속 GA란 IMF 외환위기 당시 구조조정을 통해 퇴출된 보험회사의 판매조직이 한 보험

회사와 대리점 계약을 맺고 활동하는 법인대리점이다.
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□ 독립채널 운영모델은 크게 단독형과 연계형으로 구분되며,국내의 독립채널

은 주로 단독형이지만 미국,영국,호주 등 주요 국가의 대형 독립채널들은

단독형과 연계형이 모두 발달되어 있음.

○ 단독형(Standalonetypes)은 주로 독립채널 초창기에 나타나며 GA의

성장전략에 따른 운영모델임.

– 대형 독립채널형,중소형 또는 전문 독립채널형,DB마케팅 독립채널

형 그리고 합동사무소 독립채널형 등으로 세분됨.

○ 연계형(Networktypes)은 단독형이 진화하면서 개별 채널들의 운영을

지원하는 지원시스템이 중심임.

– 국내에서 나타나고 있는「연고기반형」,「프랜차이즈형」과 주로 독

립채널이 활성화된 국가에서 나타나고 있는「지원전문사 네트워크

형」으로 세분됨.

단독형

연계형
(네트워크형)

대형 독립채널형

중소형 또는 전문 독립채널형

DB마케팅 독립채널형

연고기반형

프랜차이즈형

지원전문사 네트워크형

합동사무소 독립채널형

<그림요약>독립채널 운영모델

3) 독립 GA는 다수의 보험회사와 대리점계약을 체결하여 활동하는 법인대리점으로 단순판

매활동에서 벗어나 자문 및 종합자산관리 컨설팅을 지향하는 특징을 가진다. 
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III. 미국 보험시장의 독립채널 성장과 대응

□ 전속채널이 주도하였으나 1990년대 후반 독립채널이 급성장하며 주력채널

로 활동하며 다양한 복합채널이 선택적으로 활용되고 있음.

○ 1990년대 중반 이후 전속채널에 속한 전속대리인이 채널구조조정으로

인하여 독립채널로 이동하게 되면서 독립채널의 비중 확대

□ 미국의 보험판매시장은 독립형 채널이 성장하면서 금융겸업화로 다양한 채

널이 활용되고 있으며 또한 주력 상품별로 채널을 달리 운영하는 것이 특

징임.

○ 상품 포트폴리오의 변화, 불완전판매의 문제, 보험판매 인력의 이동은

독립채널의 성장에 기여

○ 금융겸업화의 시행으로 연금과 변액상품이 급격히 성장하며 증권브로커, 

브로커딜러, 은행 등에서 형성된 독립채널이 보험회사의 채널다각화 전

략에 활용

○ 투자형상품(유니버셜, 변액)은 PPGA, 브로커와 같은 독립채널을 중심으

로 판매하고, 보장성상품(종신, 정기)은 개인대리점, 직급, 직판의 판매비

중이 높음.

□ 미국의 독립채널회사의 대표적인 사례로 판매전문회사인 NFP와 M파이낸셜

그룹이 있음.

○ NFP(National Financial Partners)는 1999년에 설립되어 전국적인 소규모 독

립법인으로 구성된 보험상품 중심의 금융상품을 판매하는 독립대리점

또는 독립금융상품판매회사임.

– NFP는 단순히 멤버쉽을 발행하여 자신이 형성하는 네트워크에 독립
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판매사들을 가입하게만 하는 것이 아니라 적극적으로 소규모 독립

판매회사를 직접 인수하는 방식을 채택

– 개별 독립판매회사가 NFP 네트워크 합류 시 금융상품 제조회사 협상

력 증대, 규모의 경제에 따른 비용 절감효과, NFP 전사적 마케팅 활

동으로 브랜드 파워 증대, 판매인 교육투자를 NFP에게 전담시키는

장점이 있음.

제 조 사 제 조 사 제 조 사 제 조 사

고 객 고 객 고 객 고 객

IM O N F P

전 속 채 널

(70년 대 등 장 )

독 립 채 널

(70년 대 등 장 )

독 립 채 널 N etwor k

80년 대 등 장

N FP 모 델

90년 대 말 등 장

<그림요약>NFP의 비즈니스 모델 개념도

○ M 파이낸셜 그룹(M Financial Group)은 미국의 가장 강력한 GA이며 다

수의 판매전문가 확보를 통해 금융판매업을 영위하는 판매전문회사임.

– US$100만 이상의 최고 부유층이 주요 고객이며 116개 GA가 지분을

소유한 네트워크형 GA로서, 공동 브랜딩/마케팅을 통해 협상력을 제

고하고 선별된 우량고객의 낮은 사망률에 따른 사차익을 근거로 보

험사에 대한 협상력 제고

□ MetLife는 미국 보험업계에서 다양한 판매조직으로 운영되는 초대형 보험사
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로 복합적인 채널을 동시에 보유하는 독특한 채널전략을 수행함.

○ 잠재적 목표고객층을 구별하고 이들이 선호하는 채널을 고려하여 적합

한 보험사 또는 판매조직을 인수합병 하여 채널 구조 재편

○ 전속채널 전략은 지점방식(Managerial Agency: MA)과 총대리점(General 

Agency: GA)을 혼합한 지점방식으로 운영

○ 개인생명보험은 전속채널(Agency Distribution Group)과 독립채널

(Independent Distribution Group)별로 구분하여 각각의 판매자회사를 운영

□ Northwestern Mutual은 상호회사로 계약자 이익의 안정성을 극대화하는 보수

적인 영업방침을 고수하며 판매채널로 고능률화된 강력한 전속 GA만을 활

용함. 

○ 전속 GA는 전속계약에 의하여 일정 영역을 부여받은 프랜차이즈형 판

매조직으로 회사는 전속총대리점의 지점장을 임명함.

○ 목표 고객은 중고소득층의 전문직, 상류층을 중심으로 차별화된 서비스

전략을 통해 특화시장을 선점함.

IV. 영국 보험시장의 독립채널 성장과 대응

□ 양극화 규정(Polarization rule, 1988) 도입 이후 독립금융설계사(IFA: 

Independent Financial Advisors)와 보험회사 전속채널로 양분됨.

○ 양극화 규정은 전속채널의 약화를 가져오며 2000년을 분기점으로 독립

채널인 IFA가 영국 생보시장의 가장 주력채널이 됨.

□ 영국의 보험판매시장의 변화는 금융서비스법(Financial Service Act, 1986) 시

행, 양극화 규정(Polarization rule, 1988)의 도입 및 철폐(Depolarization, 2005) 
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이후에도 소매판매채널의 지속적 개혁작업이 진행됨. 

○ 전속채널은 금융서비스법 시행 이후 보험사의 유지비용 및 판매자 책임

측면, 소비자의 금융소비패턴 변화, 규격화 상품 등장으로 인한 수익성

악화 등의 이유로 약화 초래

○ 양극화 규정 하에서 IFA는 주도적 채널로 성장하게 되었으나, 부유층 시

장 편중경향 및 일반인의 접근성이 떨어지는 단점이 드러남.

○ 다자제휴대리인(multi-tied agents) 채널은 탈양극화 규정 이후 시장 내 상

품의 단순화 및 규격화로 관심받기 시작하였으며, IFA와 전속대리인의

중간위치에 해당4)

○ 영국 금융감독청(FSA: Financial Services Authority)은 금융서비스의 자문

보수와 상품비용의 분리를 통한 소비자 보호를 강화하는 내용의 소매판

매채널의 개혁을 지속적으로 추진

□ 영국의 독립채널회사 사례로 IFA사(IFA Networks)가 대표적임.

○ IFA사는 영국 생보시장(연금 포함)에서 가장 큰 판매채널로 금융상품 및

서비스 공급의 핵심적인 역할을 담당하고 있으며, 대부분 연금과 투자형

상품에서 수익 창출

○ IFA사는 규모 및 구조적 특징에 따라 전국 IFA(National IFA), 대형

IFA(Large IFA), 복합지점 IFA(Multi-office IFA), 소형 IFA(Small Firms), 

지정판매점(Appointed representatives)의 5 유형으로 구분

□ 영국의 생명보험회사들은 독립채널의 성장에 대응하여 대형 IFA사를 직접

설립 또는 설립된 IFA사의 지분인수 등을 통해 금융유통업에 진출하는 전

략을 추진함.

4) IFA 채널은 인수합병을 통한 대형화 체제를 구축하면서 다자제휴대리인의 성장을 견제하

고 있다.
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○ Friends Provident는 전속대리인 채널을 폐쇄하고 IFA의 인수 및 지분참

여와 다자제휴대리인 채널에 상품을 편입시키는 등의 적극적인 독립채

널 확보 채널전략을 통해 안정적인 판매력 확보

○ Aegon은 독립채널을 인수합병하거나 신규설립을 통해 독립채널 급성장

에 적극적으로 대비

□ 영국 생명보험회사의 보험유통시장 진출은 독립채널이 보험회사(제조자)와

완전히 분리되는 형태에서 점차 보험회사의 통제하에 놓이게 되는 채널로

전환되어 가고 있음을 시사함.

V. 독립채널 성장에 따른 국내 생명보험회사의 대응전략

□ 첫째, 채널선택과 활용의 기본방향은 전속채널과 독립채널간의 상호보완적

접근을 통해 시장ㆍ고객ㆍ채널조직에 유연하게 대처하는 것이 필요

□ 둘째, 독립채널 조직을 전담 관리하는 조직인「독립채널 중개전담 조직

(wholesalers)」의 구축을 검토

□ 셋째, 독립채널 시장에서 지속적 경쟁우위를 확보하기 위한 방안으로 전속

조직의 분사화를 통한 판매자회사화, 전문독립판매회사의 지분참여를 통한

적극적 대응 그리고 독립채널에 대한 재무적ㆍ비재무적 지원을 통해 제휴

및 협력강화를 추진

□ 넷째, 독립채널의 성장에 대응하여 채널 특화전략이 필요하며, 이를 위해

주력상품별 채널전략과 전속채널 고능률화 전략을 추진

□ 다섯째, 독립채널 성장에 부응하기 위한 제도적 개선책으로 독립대리점 모

범규준 제정, 독립대리점의 수당체계 개선, 판매자책임 제도 개선 및 보험
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판매자배상책임제도 가입의무화 등이 있음.

VI. 결론 및 요약

□ 주요 국가의 사례분석을 통해 볼 때 보험판매시장에서 독립채널의 확대 현

상은 금융환경 변화에 따른 결과이며, 이에 따라 보험유통시장에 새로운 사

업모델과 판매채널의 혁신이 이루어짐. 

□ 국내 보험시장도 전통적 채널 위주의 판매방식이 독립형 채널 또는 복합형

채널을 활용하는 판매방식으로 전환되고, 이에 따라 시스템의 변화 또는 구

체적으로는 사업모델의 변화를 일으킬 것으로 예상됨.

□ 이에 생명보험회사는 보험시장에서 일어나고 있는 채널혁신의 차원을 새롭

게 인식하고 전략적으로 대응을 하는 것이 중요함.



Ⅰ. 서론

1. 연구배경 및 목적

최근 주요국 보험유통시장에서 채널의 대형화 및 전문화가 진행되는 가운데

보험회사는 전속채널과 더불어 점차 다양한 독립채널의 활용도가 증가하는 복

합채널의 추세를 보이고 있다.예를 들면 미국,영국 등 보험선진국은 자본력과

전문성을 갖춘 독립대리점(IndependentAgent),중개사(Broker)또는 IFA(Independent

FinancialAdvisors)가 주력 판매채널이다.이들은 소비자의 금융편의를 위해

제조자인 보험회사와 독립적이고 대등한 위치에서 판매업무를 수행하고 있다.

국내 생명보험회사는 2000년 이전까지만 해도 대부분 전속대리점 또는 설계

사 중심의 채널을 통하여 보험을 판매하여 왔다.이와 같은 방식의 채널운영은

2000년 이후 크게 달라지기 시작하였다.2003년 8월 비전속채널인 방카슈랑스

제도가 도입되어 크게 성장하고 있으며 2005년 이후 독립대리점5)의 대형화 되

고 활성화 되었다.그리고 2008년 8월 설계사의 생ㆍ손보 교차모집이 시행되었

다.이에 따라 기존에는 전속채널 방식에만 주력하던 대부분의 생명보험회사들

가운데 점차 독립채널을 주력채널로 활용하는 생명보험회사가 출현하게 되었

다.2009년 3월 기준으로 국내 생명보험회사 22개중 11개사가 신계약의 독립채

널 판매비중이 50%를 넘는 것으로 나타났다(안철경 외 2인,2010).독립채널의

활용도가 과거에 비해 크게 강화된 반면 전통적으로 일사전속주의에 의해 보험

유통시장을 주도해왔던 보험설계사나 전속대리점은 그 성장세가 크게 흔들리고

있는 양상이다.6)

5)미국에서 GA(GeneralAgent)는 각 지역별로 대리인을 관리하는 전속대리점의 한 형태이

지만 직원의 고용,훈련,판매관리 등 모든 판매책임이 보험회사로부터 독립하여 운영한

다는 면에서 독립채널의 성격을 갖는다.본 연구에서 GA는 특정 보험회사에 소속되지 않

고 보험종목에 관계없이 여러 회사의 금융상품을 비교․분석하여 고객에게 조언 및 판매

업무를 수행하는 독립대리점을 의미하며,독립대리점과 'GA'를 혼용하여 사용한다.

6)2009년 상반기 독립채널 비중은 생보의 경우 GA13%,방카 12%(신계약 월납초회보험료

기준)이며,손보(장기보험)는 GA23.8%,방카 8.2%,교차판매 3.2%(신계약 환산보험료 기

준)를 기록하였다.
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이와 같이 보험판매채널에 변화를 가져오게 된 배경에는 우선,IMF외환위

기 이후 국내 금융환경의 변화를 들 수 있다.국내 금융회사,특히 보험회사는

상시적인 구조조정과 보험회사의 채널 대형화 및 고능률화 과정에서 퇴사한 금

융기관 임직원 및 영업 점포장 등 관리자들이 이합․집산하여 보험판매시장에

진출하게 되었고,이들이 조직한 법인대리점이 본격적인 독립채널시장을 형성

하게 되었다.특히 이러한 과정에서 기존에 소속되어 있던 영업조직을 대규모

로 스카우트하면서 조기에 거대 판매조직을 구축할 수 있는 계기가 되었다.

한편으로는 중소형 및 일부 외국계 보험회사의 채널전략의 산물이다.대형

보험회사에 비해 전속 판매채널의 구축과 운영에 어려움이 있던 중소형 및 외

국계 보험회사들이 독립채널을 활용한 사업방식에 의존할 수밖에 없는 상황에

서 독립채널이 등장한 것이다.즉,채널전략상 독립채널이 전속설계사 조직의

양성에 비해 관리․유지비용이 상대적으로 저렴하고 수월하게 확보할 수 있었

다.이에 중소형 및 외국계 보험회사들은 경쟁적으로 GA채널을 확보하기 위한

경쟁에 뛰어들게 되었다.이에 따라 일부 중소형 및 외국계 보험회사의 독립채

널 의존도가 크게 증가하는 경향을 보이면서 보험판매채널의 한 축으로 등장하

게 되었다.

또한 판매중심의 금융시장 체제로의 개편 움직임도 독립채널의 성장을 가져

오는 유인을 제공한 것으로 보인다.현재 국내 보험유통시장은 방카슈랑스 도

입,일사전속주의체제 완화,보험판매전문회사제도 도입 논의 등 금융시장에서

의 중심이 제조에서 판매중심으로 개편되어 가는 과정에 있다.이러한 움직임

이 독립채널이라는 새로운 사업모델을 등장시켰고 성장을 가속화시키는 계기로

작용하였다.

2008년 하반기 이후 국내외적인 금융위기로 독립대리점의 신규설립 및 대형

화가 위축되는 경향을 보였으나,최근 들어 보험유통시장 환경 변화가 급속하

게 진행되고 있어 독립대리점이 활성화가 예상된다.특히 정부는 독립채널의

효율적인 시장구조를 구축하기 위한 방안의 하나로 ‘보험판매전문회사제도’를

포함한 보험업법 개정안을 국회에 상정해 놓은 상태이다.동 법안이 국회를 통

과할 경우 국내 보험시장의 채널구조 개편이 현재보다도 빠르게 진행될 것으로

기대된다.
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이와 같이 독립채널의 성장과 관련해서는 최근 정부가 우호적인 시장 환경을

조성하고 있는 것으로 보인다.그러나 이러한 시장 환경이 실질적인 독립채널

의 활성화로 이어질 수 있는지에 대해서는 다양한 시각이 존재한다.

우선 독립채널의 성장에 대한 긍정적인 견해는 국내 판매채널의 문제점에 대

한 비판적 인식에 근거한다.현재 국내 보험회사의 채널구조는 비용 효율적 채

널의 필요성을 인식시키며,소비자들의 투자형상품에 대한 수요증가는 전문화된

판매채널의 성장을 자극할 것이다.보다 객관적인 입장에서 고객에게 적합한 금

융상품의 선택권을 제공하는 특성을 갖는 독립채널이 전문성과 신뢰성만 충분히

보장된다면 국내의 보험유통시장에서도 성장할 가능성이 있다는 것이다.

그러나 아직 국내의 독립채널에 대해 금융소비자들의 신뢰는 그다지 높지 않

은 실정이다.또한 독립채널의 전문성에 대한 인식도 보험시장에서 검증되지

않은 상태이다.따라서 독립채널이 단기간 내 국내 금융소비자들의 신뢰를 얻

어 급성장할 것으로 보지 않는 견해도 상당수 존재한다.더구나 대형보험회사

들이 보험시장을 과점하고 있는 상황에서 소형의 독립 판매법인들이 주도적인

영향력을 행사하거나 대형화를 통해 시장을 확대하는 것도 수월하지는 않을 것

이다.

향후 우리나라 보험시장에서 독립채널이 주도적 채널이 될 것인지에 대한 다

양한 논의가 있을 수 있다.그러나 중요한 사실은 독립채널이 국내 보험시장에

서 이미 새로운 보험판매방식으로 안착되었고 향후에도 전통채널에 비해서는

더 성장할 가능성이 높아 보인다는 점이다.이에 따라 채널전략이 핵심경쟁력

으로 통하는 보험회사로서는 향후 독립채널에 대한 대응에 높은 관심과 역량을

집중할 수밖에 없을 것이다.

이에 본 보고서는 독립채널의 도입과 성장을 국내시장보다 앞서 경험한 주요

국가의 생명보험 시장상황과 대응사례를 분석하고,국내 생명보험회사의 채널

전략에 주는 시사점을 살펴보고자 한다.7)이를 통해 생명보험회사의 미래 지향

7)본 보고서는 해외 생명보험회사 사례를 중점적으로 분석하였기 때문에 생명보험회사에

국한하여 논의를 전개하였다.그러나 국내 손해보험회사의 경우 생명보험회사의 상품 및

사업운영방식이 거의 유사한 장기손해보험을 취급하고 있고,손해보험회사에서 장기손해

보험의 비중이 약 60%에 달하고 있다는 점에서 손해보험회사의 장기손해보험 채널대응

전략 수립에도 적용할 수 있을 것으로 생각된다.또한 일반손해보험 및 자동차보험과 생

명보험과는 채널활용방식에서 분명한 차이를 보이기 때문에 본 보고서에서 생명보험회사
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적인 채널전략 수립에 도움을 줄 뿐만 아니라 국내 보험유통시장의 선진화에도

기여를 할 수 있을 것으로 생각된다.

2. 연구의 방법 및 구성

본 연구는 각종 문헌 및 인터넷을 통한 자료조사를 토대로 주요 국가 독립채널

의 성장배경,운영현황과 대응사례를 분석한다.주로 선진 보험시장의 모범사례 및

보험회사의 대응전략에 중점을 두며 모집시장의 행위규범의 문제(Marketconduct

problem)와 규제의 문제는 본 연구의 범위에서 중점적으로 다루지 않는다.

주요 연구대상 국가는 독립채널이 활성화된 대표적 국가인 미국과 영국이다.

이들 국가는 대체로 1990~2000년대 사이 채널의 급변화를 경험하였기 때문에

우리나라보다 10~20년 정도 먼저 채널의 급변화를 경험한 바 있다.또한 국내

에 진출한 대부분의 외국계 생명보험회사들이 미국과 영국계 회사로서 이들 국

가의 영향을 받을 것으로 예상된다.8)

그 밖에도 독립채널이 활성화된 나라로 호주가 있는데 이 경우 영국과 유사

하고 자료 수집의 제한이 있었다.프랑스,스페인,이탈리아 등 유럽 국가는 생

명보험 채널로서 독립대리점 또는 중개사채널보다는 방카슈랑스 제도가 발달한

국가이다.또한 독일,일본 등은 전속대리점 또는 설계사 위주의 전속채널을 운

영하고 있는 대표적인 국가이다.따라서 이들 국가들은 독립채널의 성장 사례

를 연구하는 본 연구의 목적에 부합하지 않을 것으로 판단하여 다루지 않았다.

연구의 구성은 우선 제Ⅰ장 서론에 이어,제Ⅱ장은 독립채널의 성장배경,특

징 및 운영모델을 살펴본다.제Ⅲ장과 제Ⅳ장은 각각 미국과 영국의 독립채널

성장과 대응사례를 정리하고 시사점을 도출한다.제Ⅴ장은 독립채널 성장에 따

른 국내 생명보험회사의 대응전략을 제시하고,제Ⅵ장은 결론 및 시사점을 제

시하고 맺는다.

및 손해보험회사 전체를 대상으로 하는 것은 여러 제약요인이 따를 것으로 판단된다.

8)미국계 생명보험회사는 메트라이프,뉴욕생명,AIA,라이나,프루덴셜 등 5개사이며,영국

계 생명보험회사는 PCA,우리아비바,하나 HSBC등 3개사로 전체 외국계 생명보험회사

(11개사)중 8개사에 해당한다.



Ⅱ. 독립채널의 성장배경과 운영모델

1. 독립채널의 성장배경

가. 상품 및 고객의 변화

1990년대 중반 이후 주요 국가에서 판매채널은 획기적 변화를 가져오게 된

배경을 상품 및 고객의 변화측면에서 살펴볼 수 있다.

첫째,고객의 보험상품 수요가 기존의 단순 보장성상품에서 연금 및 투자형

상품으로 전환하게 되었고,이러한 상품수요가 채널의 변화를 가져온 동인이

되었다.연금 등의 생존보험 또는 자본시장을 활용한 금융투자형상품의 중요성

은 고령화 및 저금리 시대의 도래와 더불어 크게 부각되었다.그동안 주력상품

이었던 전통적 보장성 보험이 급격하게 위축되었고 연금 및 금융투자형상품은

보험시장의 신성장을 주도하게 되었다.그리고 새로이 성장하는 상품에 적합한

채널로서 독립채널이 부각되었다.특히 부유층 고객의 경우에는 보험과 금융에

대한 인식이 변화되어 단순히 금융상품 구매에서 벗어나 자신의 중장기적인 재

무 설계를 바탕으로 최적의 포트폴리오를 구축하려는 경향이 증가하게 되었다.

또한 영국과 같이 연금 등의 복지시스템 규정과 운영의 복잡한 변화는 고객이

전문컨설팅 채널을 필요로 하게 만든 중요한 동인이 되었다.

둘째,금융상품 구매 시 비교 가능성과 자문을 중시하는 고객의 변화는 독립

판매채널의 활용을 증가시키는 기회를 제공하였다.소비자의 금융상품에 대한

의식이 높아지면서 단일 보험회사의 상품만을 취급하는 전속채널보다는 복수

회사의 상품 중에서 자기 수준에 맞는 상품을 추천해 주는 파이낸셜 플래너

(FinancialPlanner)또는 브로커와 같은 독립채널의 자문을 선호하게 되었다.

이와 같은 고객의 변화로 인해 전속채널의 대리인들은 일부 복수회사의 상품을

취급할 수 있도록 요구하였다.9)이를 계기로「일사 전속」의 의미가 변화하였

9)이에 따라 일사전속제를 유지하고 있는 미국의 Northwestern과 NewYorkLife에서도 각

대리인들이 타사상품을 취급할 수 있도록 인정하게 되었다.
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고 보험회사에서는 독립채널의 확대를 통해 판매력을 강화할 수 있었다.이러

한 소비자 니즈의 변화는 상품다양성 측면에서 제한적인 전속채널에 비해 다양

한 상품을 제공하는데 장점이 부각되는 독립채널의 성장을 가져오는 계기가 되

었다.10)

셋째,고객들은 개별 금융상품을 단순 구매하던 패턴에서 더 나아가 재무설

계,포트폴리오 관리,상속․세무․법률 서비스 등 종합자산관리 서비스를 판매

채널을 통해 해결하고자 하는 니즈가 강하게 나타나게 되었다.특히 부유층 및

고령층의 경우 컨설팅형 자산관리 서비스에 대한 니즈가 나타나게 되었는데,

이러한 수요에 적합한 채널이 독립채널이라고 인식하게 되었다.

반면 전속채널은 자사의 보험만으로 접근하고 독립채널에 비해 재무설계 능

력에서 한계성을 드러내게 되었다.이에 다양한 상품의 비교가 가능하고 고객

계층별로 연금 및 투자형 금융상품의 전문 컨설팅에 기초한 다양한 자산관리서

비스를 제공할 수 있는 채널로서 독립채널이 그 대안으로 등장하게 되었다.

나. 저비용 판매채널의 필요성 

독립채널의 성장을 가져오게 된 주요한 원인 중의 하나는 상품 포트폴리오의

변화에 따른 저비용 채널의 필요성에 기인한다.

1990년대 이후 보험상품 신계약은 비교적 마진이 높은 전통적인 보장형 상품

에서 저축형 또는 금융형 상품으로 판매비중이 이동하면서 보험상품 판매자도

전통적인 모집인외에도 금융기관,독립판매법인 등 판매자간 경쟁이 심화되었

다.이에 따라 판매비용을 축소하고자 하는 보험회사는 고비용 구조의 전속대

리점의 이용에 부담을 갖게 되었다.11)이러한 상황에서 전속채널을 보유하고

있던 대형 보험회사가 1990년대 후반에 들어서 판매부문을 분사화하거나 외부

10)고객이 보험회사 선택 시 고려요인으로 생명보험의 경우 상품경쟁력(32.8%),브랜드신뢰

성(26.9%),가격경쟁력(12.8%),서비스 지원(10.2%)순으로 나타나 상품 및 보장의 다양성

을 선호하는 고객의 성향이 드러난다.안철경 외 2인(2009)p.95.

11)LIMRA(2000,2008)에 따르면 미국보험회사의 채널비용은 지점형 대리점(MA),총대리점

(GA),독립대리점(PPGA),중개사(Broker),직판 순이었으며,전속대리점 중에서는 지점형

조직의 채널(기준비용 US$1.51)이 GA형 조직의 채널(US$1.29)에 비해 고비용 채널인 것

으로 분석하였다.
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독립채널을 활용하고자 하는 움직임이 증가하였다.

한편 상품의 변화는 사업비 구조의 변화를 유인하게 되었다.종전의 확정금

리형 상품에서 변액형/분리형으로의 전환되면서 자연히 사업비 구조도 비용부

가를 위주로 한 방식에서 적립금에 일정 사업비를 추가적으로 차감하는 구조로

변경되었다.왜냐하면 타 금융권과도 경쟁을 해야만 하는 구조에서 과도한 사

업비 부가구조로는 고객 유치에 한계가 있었기 때문이다.그러나 보험회사가

가지고 있는 딜레마는 판매수당의 과도한 초기 집행 시 발생하는 초기 자금부

담을 어떻게 마련하는가에 있었다.이것의 해결책으로 모집수당을 장기간에 걸

쳐 분급하는 전략을 구사했지만 성공적이지 못했다.그리하여,모든 회사가 유

지율 개선에 역점을 두고 추가적인 자본을 투입하여 일정기간 동안 신계약을

통제하는 전략을 택하였다.추가적으로 고정비의 삭감을 위해서 판매채널을 브

로커나 독립대리점으로 전환하게 되었다.즉,장기적으로 고정비를 줄여나가며

생긴 사업비 재원이 최대한 신계약을 창출하고 필요한 자본을 충족시키는데 사

용되었다고 할 수 있다.

이와 같이 경쟁 및 가격하락 압력에 대응하기 위한 채널전략의 일환으로 보

험사가 고비용 채널구조를 저비용 채널구조로 전환하도록 유인하였다.

다. 규제준수 리스크(Compliance risk)의 완화 

소비자 보호주의(Consumerism)강화와 금융상품 및 서비스의 복잡성 증대에

따라 보험 판매자는 다양한 법규준수 의무를 적법하게 이행하는 것이 중요하게

되었다.그러나 불완전판매,예시판매,전환계약 등과 같이 법규준수 의무를 소

홀히 하거나 위반함으로써 고객에게 피해를 입히는 사례가 등장하게 되었다.

규제준수 의무 미이행에 따른 리스크(compliancerisk)가 전속채널의 경우 전

적으로 보험회사의 부담으로 나타나게 되었다.반면 독립채널의 경우 보험회사

보다는 판매자에게 책임을 부담시키는 것이 일반적이다.12)즉,독립대리인은 법

적특성상 회사를 대리하는 것이 아니라 고객을 대리하여 활동하게 되므로 고객

12)대부분의 국가에서 금융상품의 불완전판매(mis-selling)에 따른 책임은 제조자보다는 판

매자에게 귀속되나 제조자와 판매자가 본인-대리인 관계에서 금융상품을 판매한 경우에

는 제조자가 불완전판매에 따른 책임을 부담한다.JointForum(2008).
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과의 분쟁 발생 시 보험회사(제조자)에게 문제가 없다면 스스로 분쟁을 해결하

는 것이 원칙이다.이에 따라 판매과정에서 고객과의 분쟁이 발생하는 것에 대

비하여 규제준수 리스크를 완화할 수 있는 독립채널의 장점이 부각되었다.13)

라. 정책적 측면의 변화 

독립채널이 성장하게 된 배경에는 정부의 규제정책 및 겸업화에 따른 규제완

화의 영향이 작용하였다.

영국은 양극화(PolarizationRule)규제 이후 IFA채널이 주도적인 채널로 대

두되었다.영국과 같은 통합법 체제로의 금융개혁을 단행한 호주는 방카슈랑스

제도 및 기업연금(Superannuation)제도의 강제도입 이후 전속채널이 붕괴하고

독립채널이 주도적인 채널로 등장하는 계기가 되었다.또한 미국은 금융지주회

사법인 GBL법을 전후하여 금융겸업화가 확산되면서 독립채널이 크게 확산되는

결과를 초래하였다.

국내에서도 독립채널은 2000년 이후 겸업화의 추진과정에서 방카슈랑스가 도

입과고 판매제도의 진입장벽이 낮춰지는 등 규제완화가 이루어지는 상황에서

등장하게 되었다.예를 들면 보험업법 및 상법상 법인보험대리점14)은 자본금

요건은 미미한 실정이다.15)에를 들면 보험중개사의 경우 영업보증금이 3억원

이상,임직원의 1/3이상이 보험중개사 자격시험에 합격하여야 하는 것과 비교

할 때 대리점의 진입장벽은 매우 낮은 수준이라 할 수 있다.

최근 국내 금융당국은 소비자보호 제도의 강화와 겸업화 트렌드에 부응한 금

융상품 판매채널 구조로의 개편을 목적으로 채널의 대형화,전문화 및 기업화

를 정책적으로 유도하고 있는 것으로 보인다.예를 들면 최근 보험판매전문회

사의 경우 현재 보험업법 개정안에 포함되어 국회에 상정되어 있다16).동 법이

13)그러나 미국․영국과는 달리 국내에서는 독립채널(GA)의 불완전판매 책임을 실질적으로

보험회사가 부담하고 있는 실정이다.

14)개인대리점 개설을 할 수 있는 자격을 가진 자로 2년 이상 보험모집 등 보험관련 업무

에 종사하거나,보험연수원의 대리점자격시험의 합격이 필요하다.

15)상법상 법인의 최저자본금은 5천만원이지만 상시근로자수 5인 미만의 대리점은「소기업

및 소상공인지원을 위한 특별조치법」제8조의2에 의거 5천만원 미만의 자본으로도 가능

하다.

16)보험판매전문회사 신설 외에도 동 개정안은 대리점 사용인을 보험설계사와 동일하게 취
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그대로 통과하여 국내에 보험판매전문회사가 도입될 경우 독립채널의 성장에

견인차 역할을 할 가능성이 높을 것으로 예상된다.

2. 독립채널의 개념과 특징

가. 독립채널의 개념 

판매채널에서 ‘독립'(independent)의 의미는 흔하게 사용되지만 국가에 따라

다소 상이한 의미를 가지고 있다.싱가포르의 금융판매업자규제(Financial

AdvisersRegulations,2002)에 의하면 일반적으로 다음 3가지 요건을 갖추는

경우 ’독립'이란 용어를 사용할 수 있다.17)

첫째,경제적 이익과 관련한 독립성 요소이다.금융상품판매자가 금융상품제

조자로부터 상품에 대한 편견을 야기할 수 있는 판매수수료(commission)나 그

밖의 이익을 수취하지 않고,그 판매종사자에게 상품에 대한 편견을 야기할 수

있는 판매수수료나 그 밖의 이익을 제공하지 않는 것을 말한다.즉,금융상품제

조자의 위탁을 받아 금융상품의 판매실적에 수익을 의존하는 조직은 ‘독립성’을

확보할 수 없다고 보는 관점이다.

둘째,취급 금융상품의 범위와 관련한 독립성 요소이다.금융상품판매자가 금

융상품에 관한 직접적 또는 간접적 제약 없이 운영될 것,즉 법률상 판매가 허

용되는 모든 금융상품을 취급하는 것을 의미한다.금융상품판매자가 특정한 종

류와 범위의 상품을 한정하여 판매하는 등 금융상품에 관하여 직접적 또는 간

접적인 제약이 있다는 것은 그 자체가 독립성을 상실하는 요소가 있는 것으로

보는 관점이다.

셋째,금융상품제조자와 금융상품판매자의 지분관계 등과 관련한 독립성 요

소이다.이는 금융판매자가 상품제조자와 특별한 관계나 제휴에 따른 이해상충

없이 운영될 것을 요건으로 한다.따라서 금융상품판매자가 특정한 금융상품제

급하고,법인대리점에 대하여 이전보다 강화된 책임성 확보 및 규제 장치 마련하고 있

다.

17)정순섭 외 2인(2008),pp.223-224.
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조자와 지분관계 등 특별한 관계를 맺고 있는 경우에는 독립성을 인정할 수 없

다는 관점이다.

영국에서 양극화 규제의 폐지 이후 기존의 두 가지 상품판매조직(IFA,

Single-tied)은 독립(Independent),모든 시장(Whole ofMarket),다자제휴

(Multi-tied),전속(Single-tied)의 네 가지 형태로 확대·분류되었다.18)여기서 독

립의 의미는 모든 시장(wholeofmarket)의 상품을 취급하면서,소비자에게 투

자상품에 대한 자문의 대가로서 자문수수료(fee)를 지급할 기회를 제공하는 업

자를 의미한다.따라서 FSA의 규정에 따르면「independentadvisor」의 명칭을

사용하기 위해서는 wholeofmarket의 요건에 덧붙여 반드시 고객의 대가지급

방법으로서 자문수수료(fee)지급옵션을 제공하여야 한다.반면 「wholeof

market」채널이란 모든 시장(wholeofmarket)의 상품을 취급하나 소비자에게

자문수수료(fee)지급 옵션을 제공하지 않는 판매업자로 이들은 상품제조자로부

터 판매수수료를 지급받는다(정순섭 외 2인,2008).

국내에서는 아직까지 보험판매의 대가로 소비자로부터 자문수수료(fee)를 제

공받는 채널이 없다고 볼 수 있다.따라서 국내의 대리점들이 계약형 법인대리

점이기 때문에 영국과 같은 독립형 채널과는 다소 성격이 상이하다고 볼 수 있

다.19)

국내 비전속법인대리점 등 독립채널이 의미하는 바는 영국에서 자문수수료

(fee)지급옵션을 채택하지 않고 전체시장 상품을 취급할 수 있는 채널(whole

ofmarket),싱가포르 금융판매업자규제(FinancialAdvisersRegulations,2002)

의 상기 세 가지 요소 중 금융상품 판매 범위와 관련된 독립성을 의미하는 것

으로 이해하여야 할 것이다.

18)FSA는 양극화 규제 폐지 후의 상품판매조직의 유형에 대해 별도의 정의를 내리고 있지

는 않는다.따라서 네 가지 유형은 어디까지나 시장상황을 예측하거나 분석한 것에 불과

하다.

19)영국에서 금융상품제조회사가 독립채널(IFA)을 판매자회사 형태로 출자한 경우는 거의

없었으나,최근에 양극화 규제가 폐지되면서 IFA가 독립성을 유지하면서도 특정 금융회

사와의 계약을 통해 상품을 판매하는 다자전속대리인으로 변화되면서 기존 금융회사들

의 IFA에 대한 투자가 증가하고 있다.
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나. 독립채널의 특징

독립채널은 고객을 위해 보험계약을 대리 또는 중개하는 법적 특성으로 인해

고객지향적 채널로서의 장점이 부각된다.세부적으로는 개방형 특성에 기인한

고객지향성 측면,객관적인 상품의 추천 및 투자 조언에 기초한 재무설계 서비

스 그리고 부유층 고객에 대한 고품격 서비스 제공 측면에서 그 특성을 살펴볼

수 있다.

독립채널이 고객지향적인 채널로 인식되고 있는 이유로는 첫째,특정 금융회

사에 소유되거나 계약된 회사의 상품만을 판매하지 않는 개방형 채널(open

architecture)의 특성 때문이다.독립채널의 이러한 특성은 전속채널에 비해 다

양한 상품의 제공이 가능하며,아울러 소비자에게는 시장 내의 다양한 상품 중

에서 최적의 상품을 선택할 수 있는 소비자의 상품선택권이 확대된다고 볼 수

있다.

독립채널이 발달한 영국의 IFA 상품제공 형태를 살펴보자.IFA는 보험회사

(제조사)의 완성된 상품보다는 모듈화가 가능한 상품을 요구하여 판매함으로써

고객의 니즈에 부합하는 고객지향적인 맞춤상품을 제공한다.즉,보험시장 내에

서 IFA의 위상에 따라 보험회사와의 협약을 통해 전용상품 개발이 가능하고,

또한 모듈화된 상품을 이용하여 개별 고객의 니즈에 따른 상품으로 전환하여

제공한다.

둘째,독립채널은 판매자가 특정 보험회사에 소속되지 않은 상태에서 행동하

기 때문에 상품의 추천 및 투자 조언에 대한 고객의 신뢰가 높은 채널로 인식

된다.이러한 독립채널의 특성으로 인해 재무설계 서비스에 적합한 채널로 활

용된다.또한 특정 금융상품 판매에 국한되지 않고,연금․세무․은퇴설계․부

동산 투자 등을 포함하여 종합적 재무설계 및 컨설팅이 가능하다.

영국 보험시장에서 IFA는 타 채널에 비해 ‘객관적 조언과 전문성’때문에 소

비자들이 선호하는 것으로 인식되고 있다.미국에서도 독립대리점은 객관성 및

전문성을 고려하여 보험상품을 선택하는 경향이 있다.예를 들면 독립대리점은

S&P와 무디스사와 같은 전문 신용평가회사가 보험회사에 부여하는 등급을 중

요하게 여겨 보험사품 판매시 활용한다.부연하면 독립대리점이 생명보험회사

의 상품을 선택할 때 각 보험회사의 상품내용,가격 및 서비스 등과 더불어 신
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용등급도 중요한 고려사항이 된다.특히,연금 등의 저축성상품을 판매할 경우

에는 대부분 독립대리점은 신용등급 A이상을 취득한 보험회사의 상품만을 취

급한다.보장성상품을 판매하는 경우에는 신용등급 A이상의 등급에 개의치 않

는 독립대리점이 많으나,유니버셜보험이나 변액유니버셜보험 등 보장과 저축

을 겸한 상품을 판매하는 경우 신용등급이 한층 큰 의미를 가지게 된다.

셋째,독립채널의 주요고객은 자문에 대한 필요성이 높은 자산가계층이 되고

있다.그 이유는 이들의 주된 업무가 ‘재무설계 및 컨설팅’이기 때문이다.

독립채널이 발달한 영국의 경우도 IFA는 기존 고객이나 변호사,회계사에게

신규고객을 소개받는 방식으로 소규모의 형태로서 운영되며,이에 따라 주요

고객이 부유층으로 제한되는 경향이 있었다.20)이러한 특성은 고객자산에서 투

자형상품 및 연금상품에 대한 비중이 큰 국가일수록 독립채널에 대한 수요가

높은 것을 통해 알 수 있다.21)

3. 국내 독립채널 현황 및 문제점 

가. 국내 독립채널 현황

국내 보험시장에서 독립대리점(이하 ‘GA’라 함)은 10여년이 채 되지 않는 짧

은 역사에도 불구하고 현재 보험시장에서 신계약 기준으로 10%이상의 점유율

을 보이며 가파른 성장을 보이고 있다.22)

2000년 이전까지만 해도 국내의 독립채널은 국내 보험회사 임직원 및 영업조

20)IFA의 비싼 자문료로 인해 일반인의 접근이 쉽지 않아 영국 내에서도 채널개혁의 필요

성이 제기되어 IFA 성장의 견인차 역할을 해 왔던 양극화 규제가 폐지(2004년)되기도

하였다.반면 호주의 경우에는 재무설계에 대한 비용부담 방법을 다양화함으로써 대중으

로까지 고객의 범위를 확대하고자 노력하였다.

21)개인금융자산 구성비중(2007기준)을 보면 독립채널이 발달한 미국과 영국은 보험/연금

이 각각 30.8%,54.5%,현예금이 13.3%,26.3%이다.반면 독립채널이 미발달한 일본과

한국은 보험/연금이 각각 26.4%,22.8%이고 현예금 비중은 50.2%,42.9%이다.미국(FRB,

2007),영국(NationalStatisticsoftheUK,20073/4),일본(BankofJapan,20073/4),한

국(한국은행,2007).

22)독립채널의 성장에 따른 실적 현황은 안철경 외 2인(2010),pp.20-37.를 참조한다.
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직 등이 퇴사하면서 전속대리점의 형태로 분사화한 전환 법인대리점(이하 ‘전

환 GA’)에 불과하였다.23)따라서 기존의 설계사 조직이 법인의 형태를 갖는 전

속대리점으로 전환한 채널에 불과하였다.

2001년부터 IMF외환위기 당시 구조조정을 통해 퇴출된 보험회사의 판매조

직이 한 보험회사와 대리점 계약을 맺고 활동하는 법인대리점(이하 ‘전속 GA’)

이 출현하였다.전속 GA는 주로 보험회사의 상시적인 구조조정 과정에서 퇴사

한 임직원 및 영업 점포장 등 관리자들이 이합 집산하여 설립하였다.또한 초

기 정착을 위해 보험회사로부터 전속계약을 맺는 대신 시설지원금,사무직 지

원 등을 받게 되었다.이러한 과정에서 전속 GA는 보험회사 판매조직을 대규

모로 스카우트하여 조기에 거대 조직을 구축하는 사례가 나타나게 되었다.

전환 GA와 전속 GA는 주로 대형 생명보험회사와 전속계약을 맺고 전속보

험회사의 상품만을 판매하는 방식으로 운영되었다.24)따라서 이들 GA는 단지

보험영업이 중심이 된 법인대리점으로 전속대리점 또는 보험회사의 설계사 조

직과 유사하게 운영되었기 때문에 엄밀한 의미에서 ‘독립’의 성격을 갖는 GA

는 아니었다고 평가된다.

본격적으로 독립채널의 성격을 갖는 판매조직으로 GA의 개념이 도입된 것

은 2003년 외자계 생명보험회사인 PCA가 GA사업부를 시작하면서 부터이다.25)

이후 2005년을 전후하여 외자계 보험회사의 영업 전문가가 주축이 되어 판매조

직을 구축하기 시작하였다.이 판매조직은 다수의 보험회사와 대리점계약을 체

결하여 활동하는 전형적인 독립채널로서 이때부터 ‘독립 GA’가 국내 보험시장

에 본격적으로 등장하게 되었다.독립 GA의 특징은 기존 판매조직의 판매자

중심 또는 제조자 중심의 판매활동에서 자문 및 종합자산 컨설팅 중심의 사업

모델을 통해 차별화를 시도하면서 보험시장에 새로운 변화를 주도하였다.2007

년 이후 독립 GA는 대형화,전문화 및 사업 다각화를 시도하면서 보험유통시

23)법인대리점은 상법상 회사(합명/합자/유한/주식회사)로써 임원(대표자 포함)및 직원(사

용인)중 대리점 등록자격을 갖춘 4인 이상의 유자격자를 보유한 경우를 말한다.

24)국내 보험회사 중 현재까지 전속 GA를 운영하고 있는 회사는 삼성생명 정도이다.

25)국내 GA는 2001년 KFG,유퍼스트,우리라이프,알파인슈 등이 설립되면서부터 도입이

되었지만 ‘독립채널 GA’가 도입된 것을 기준을 하면 2003년 1월 PCA가 GA부서를 론칭

하면서 부터라고 볼 수 있다.한국보험학회,「소비자 보호와 판매채널의 선진화 방안」,

『보험업계 현안문제 해결을 위한 정책세미나』,한국보험학회,토론내용.
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장의 변화를 이끌고 있는 반면 급성장으로 인한 다양한 모집시장의 문제를 안

고 있다.

이상의 국내 독립대리점의 성장과 그 변천과정을 정리하면 <그림 Ⅱ-1>과 같다.

2000년 2001년 2002년 2003년 2005년 2006년 2007년

인카인슈

KFG

유퍼스트

우리라이프

알파인슈

토털재무컨설팅

한국재무설계

리치앤리치

에셋마스터

에셋파인

프라임인스넷

에프엔스타즈

에이플러스에셋

<그림 Ⅱ-1>국내 주요 GA설립 현황

일사전속 형태 독립형 판매조직

GA유형 전환 GA,전속 GA 독립 GA

특징 단순판매 중심 자산관리 컨설팅 중심

등장 배경
� 국내사 구조조정(‘90말~)

� 부실생명보험회사 퇴출(‘01)

� PCA사 GA도입(‘03)

� 외자계 생명보험회사 성장(‘05~)

주요

제도변화

� 2001년:온라인사 등장

� 2003년:방카슈랑스 도입

� 2008년:교차모집제도

� 2010년:보험판매전문회사

도입예정

<표 Ⅱ-1>국내 GA채널의 전속과 독립형 조직 비교

2009년 들어 GA채널은 세계적인 금융위기에 따른 경기위축으로 급성장의 축

이 크게 흔들리고 있다.주식시장의 하락으로 주력 판매상품이었던 변액연금

및 변액유니버셜(VUL)등 금융형상품의 수요가 급감하는 한편 과도한 선지급

판매수수료를 활용한 GA의 영업 관행으로 보험회사의 경영위험 요인이 되고

있다.또한 GA채널의 신설 또는 대형화 과정에서 설계사들의 잦은 이동과 과

열 스카우트가 발생하여 모집질서를 문란케 하는 주된 원인이 되고 있는 실정
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이다.이에 향후 GA채널에 대한 규제감독이 강화될 것으로 예상됨에 따라 현

단계에서는 GA채널의 대형화를 통한 급속한 성장을 기대하는 것은 수월하지

않을 것으로 보인다.

그러나 장기적으로 자본시장법의 시행으로 인한 금융상품의 판매채널을 통합

하려는 움직임과 특히 최근 금융당국의 정책 방향을 고려할 때 독립채널은 대

형화 및 전문화를 추구하면서 성장해 나갈 것으로 예상된다.

나. 국내 독립채널의 문제점

국내의 독립채널은 성숙되지 못한 보험유통 환경하에서 부정적으로 작동되어

다양한 문제가 야기되고 있다.이하에서는 국내 보험시장에서 독립채널의 운영

과정상 나타나는 부정적 측면들을 살펴보고자 한다.

첫째,독립채널이 대형화된 채널조직으로 출현하면서 불공정 거래행태가 드

러나고,아울러 중소형 보험회사의 독립채널 의존도가 심화될 경우 채널에의

종속화 현상이 나타나 보험회사의 경영 위험이 나타날 소지가 높다.독립채널

은 전속채널에 비해 높은 수수료율을 협상에 의해 확보하는 것이 중요한 전략

이 된다.그럼에도 불구하고 방카슈랑스,독립대리점 등 독립채널은 우월적 지

위를 남용하여 보험회사로부터 수수료 외에도 과도한 지원을 요구하는 경우가

발생할 수 있다.이러한 현상은 전속조직 기반이 약하여 독립채널 의존도가 높

은 중소형 보험회사에게 채널에의 종속현상을 심화시키고,종국에는 심각한 경

영상의 위험을 초래할 가능성도 있다.

둘째,국내 독립채널의 협상력 강화 및 보험회사의 과도한 경쟁으로 모집 수

수료율이 올라가고,수당제도가 과도한 선지급 중심으로 운영됨으로써 보험회

사의 과다한 사업비 지출이 우려된다.26)현행의 선지급 수수료 제도는 보험회

사의 비용증가 뿐만 아니라 판매채널과 계약자에게까지도 악영향을 미칠 수 있

다.예를 들면 금융형 상품의 경우 과다한 사업비의 지출시 초기에 사업비가

과다하게 집행되어 고객이 납입하는 보험료 중 자산운용에 활용되는 투입원금

이 적어질 수밖에 없고 이에 따라 투자 성과에 대한 기대치가 고객의 생각과는

26)보험회사의 선지급률은 FY07,2조 6,480억원(28.3%)에서 FY08상반기,1조 7,632억원

(35.2%)이었다.
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상당한 차이가 발생할 소지가 높다.만약에 이러한 보험계약을 조기에 해약할

경우 계약자에게 지급되는 해약환급금은 낮아질 수밖에 없어 결국 고객의 부담

이 되고 보험 분쟁의 결과를 초래할 개연성이 높다.27)또한 선지급된 수당의

환수장치28)가 확립되지 않은 상황에서 과도한 선지급 수당체계를 유도하는 것

은 보험회사의 경영위험을 증대시킬 수 있다.대형 독립채널들이 보험회사로부

터 과도한 수수료 인상을 끌어내 보험회사의 사업비 출혈경쟁의 원인을 제공하

거나,고액의 수당을 선지급 받은 후 잠적하는 설계사로 인해 수당의 미환수

금액29)이 증가하게 되는 경우 보험회사의 사업비 손실로 나타날 것이다.판매

채널 측면에서는 일시적인 선지급 수당에 현혹되어 모집종사자가 보험료를 대

납하거나 경유처리 등 모집질서 문란행위를 증가시켜 보험시장의 신뢰성을 떨

어뜨릴 가능성이 상존한다.보험소비자는 선지급제도를 악용하는 부실 모집인

으로 인해 보험계약의 사후관리를 제대로 받지 못하는 경우가 발생할 수 있다.

최근 선지급 수당의 환수와 관련하여 보험사와 해촉 설계사간의 분쟁이 발생하

는 사례가 나타나기도 한다.30)

셋째,불완전판매로 인한 소비자 피해 가능성이 증가할 수 있다.보험상품의

불완전판매의 문제31)는 단지 독립채널만의 문제는 아니지만 최근 독립채널의

불완전판매가 비교적 타 채널에 비해 높은 것으로 드러나고 있다.

<표 Ⅱ-2>는 FY08채널별 불완전판매 비율을 나타낸 것이다.불완전판매는

통신판매와 홈쇼핑 등 비대면채널,방카슈랑스 그리고 독립대리점 순으로 높게

27)조기 해약 시 약관상에 명시된 해약률을 집행하기 때문에 법적으로는 하자가 없지만 계

약자의 입장에서는 결국 높은 사업비를 초기에 과다 집행함으로 불이익을 본다고 생각

하게 된다.

28)현재 보험회사별 자율적인 환수수단 운용 중(이행보증보험 가입,모집수당 적립 Pool운

영 등)이나 규모가 큰 독립모집조직의 경우 계약액에 비해 보증규모가 과소하게 운영되

는 실정이다. 

29)보험회사의 미환수금액은 FY06,54억원에서 FY07,194억원 → FY08상반기,366억원으

로 나타났다.

30)미래에셋 등 4개 보험회사의 해촉설계사들이 수당환수 등에 반발하여 회사를 상대로 소

송 제기(관련 설계사 590명,소송가액 32억원)한 바 있다.

31)소비자들은 무형의 보험상품에 대한 이해가 부족하고,특히 약정한 보험급부가 계약체결

이후 보험사고가 발생한 시점이 결정되는 보험급부의 사후 확정성 때문에,계약시점에서

는 정확하게 계약의 내용을 인지하기가 어려워 소비자와 보험회사간 이견이 발생하는

경우가 발생한다.
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나타난다.계약해지율의 경우 법인대리점이 3.1%로 설계사의 약 2배 정도 높은

수준이다.보험상품의 불완전판매는 사후 확정성을 갖는 무형의 보험상품에 대

한 전문성 수준이 낮고,특히 소비자보호를 위한 법규나 규범의 준수의식이 낮

아 발생하는 경우가 많다.또한 홈쇼핑,카드사 등 일부 독립대리점이 주로 허

위 과장광고나 고객 DB를 통한 저가상품경쟁 등에 치중하는 경향이 있어 불완

전판매를 양산하는 경향이 있고,이는 결국 소비자의 후생을 후퇴시킬 가능성

이 높을 수 있음을 시사한다.아울러 법규준수 의식이 낮은 것 외에도 상품 및

모집의 복잡화에 따른 충분한 교육의 미비 등으로 판매자의 전문성이 낮아 불

완전판매를 증가시키는 요인으로 지적되기도 한다.

모집조직별 설계사
개 인

대리점

법 인

대리점

방 카

슈랑스

통 신

판 매
홈쇼핑 평 균

불완전판매율 5.5 5.8 7.6 11.2 20.6 17.3 10.1

계약해지율 1.5 1.3 3.1 0.7 7.6 5.2 2.9

<표 Ⅱ-2>모집조직별 불완전판매 및 계약해지율 비교

(단위:%)

주 :1)FY08기준임.
2)불완전판매율=(청약철회건수+품질보증해지건수+민원해지건수+무효건수)/

신계약건수
계약해지율=(품질보증해지건수+민원해지건수)/신계약건수

자료 :금융감독원,모집질서 순수수준 평가시스템(2009.9.30,연합뉴스 보도자료)

넷째,독립대리점,방카슈랑스 등 대형의 독립채널에 대해 판매자의 배상책임

미적용의 문제이다.금융기관대리점이나 대형 법인대리점의 경우 배상자력이

충분함에도 불구하고 직접적 배상책임이 없어 불완전판매를 유발할 가능성이

높으며,이는 곧 보험회사의 책임으로 귀결되고 있는 실정이다.국내 보험업법

102조는 모집종사자가 영세하여 피해자를 보호할 수 없는 문제를 해결하기 위

하여 임직원과 전속조직의 불법행위에 대하여 보험회사가 일차적으로 책임을

지도록 한 규정이다.그럼에도 불구하고 현재처럼 규모가 큰 대형 독립채널이
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생기고 있는 상황에서 동 규정이 모든 대리점 조직에 대하여 동일하게 적용되

는 것은 법률 제정의 취지에 부합되지 않는다.2009년 현재 보험업법 개정안에

따르면 보험판매전문회사의 경우에만 손해배상책임을 부담할 뿐 기타 대형 독

립모집조직인 경우에는 직접적 배상책임을 부담하지 않아 형평성이 결여될 소

지가 발생한다.더구나 대형 독립대리점이 보험판매전문회사로 전환하지 않을

경우 판매자 배상책임,정기적인 금감원의 감독 의무를 회피할 수 있다.

다섯째,보험시장에서 독립채널의 영향력은 확대되고 있으나 보험계약자 서

비스의 제고나 건전한 모집질서 준수 의식은 대체로 낮은 수준이다.국내에서

주로 발생하는 모집질서 문란 행위는 매집형 대리점,보험계약의 경유처리 및

잦은 이적과 승환계약 관행 등이다.

① 매집형 대리점

동일하거나 유사한 보험계약이라도 대형 독립채널을 통해 계약을 체결하면

수수료가 높고,수수료의 상당 부분을 선지급하는 점을 이용한 행태이다.즉 대

형 독립대리점이 전속채널 또는 중소형 대리점이 모집한 계약까지 매집하는 사

례가 나타난다.매집형 대리점이 문제가 되는 것은 독립채널이 규모 및 실적을

앞세워 갑의 입장에서 보험회사에 수수료 경쟁을 유발하는 등 불공정 거래행위

를 한다는 점 때문이다.그리고 정상적으로 보험영업을 수행하는 대부분의 설

계사가 손해를 보는 것으로 인식됨으로써 건전한 모집질서 형성에 악영향을 미

치게 된다.또한 고객이 원하는 보험계약보다는 수수료 수준에 따라 의도적으

로 유인되는 경우 차후에 소비자 불만의 소지를 가져올 수 있을 것이다.따라

서 향후 계약자와의 법적 문제 발생 시 책임 소재를 둘러싼 분쟁이 발생할 수

있다.

② 보험계약의 경유처리

경유처리 계약도 매집형 대리점과 유사하게 보험유통시장의 질서를 문란케

하는데 일조한다.특히 대리점내 미활동 사용인의 코드를 이용하여 타인 명의

의 경유계약으로 처리하는 경우 무자격 모집 및 계약자의 관리가 부실화되는

문제가 발생한다.최근에는 독립채널의 규범 수준이 낮아 개인정보를 도용하거
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나 타인의 명의를 빌려 허위계약을 체결한 후 수수료를 챙기는 등 판매채널 사

기가 부상하고 있는 실정이다.32)

③ 모집인 이적과 승환계약

독립채널은 다양한 인센티브33)경쟁을 통해 사용인을 모집하게 되는데,이에

따라 보험유통시장의 거래비용이 증가할 개연성이 높고 결국 이러한 비용은 소

비자의 부담으로 귀결될 수 밖에 없을 것이다.독립채널로 이적하는 설계사는

기존 보험계약을 해지하고 유사한 보험계약을 다시 체결하여 모집수당을 수취

하는 방식으로 승환계약34)을 야기하기도 한다.설계사 이적 시 기존계약의 관

리자가 부재하게 되어 계약자 관리 서비스의 부실화 문제가 제기될 수 있다.

여섯째,독립채널의 전문성에 대한 검증이 아직은 미흡한 단계이다.미국 등

주요 국가에서 독립채널은 전속채널에 비해 상대적으로 전문성이 높은 채널로

인식된다.왜냐하면 우선 진입 과정에서 대부분 전속대리인으로 들어와 일정기

간 동안 전속대리인으로 활동하다가 독자적인 판매능력을 갖추었다고 판단하는

경우 독립채널로 전직하는 경우가 많기 때문이다.즉 전속채널에서 일반적인

보험 및 판매교육을 이수하고 판매경험을 갖춘 자들이 독립채널로 이직하게 된

다.그 밖에도 독립채널은 한 회사의 보험상품만을 취급하는 전속채널과는 달

리 여러 회사의 금융상품을 다루기 때문에 다양한 금융지식을 갖출 수 있다.

국내 독립채널의 전문성에 대해서는 외국의 독립채널과는 상이한 점이 고려

되어야 한다.물론 국내 독립채널 초기에는 전문성을 갖춘 외국계 보험회사의

남성설계사 및 고능률 설계사가 핵심적인 역할을 수행하였다.그러나 독립채널

이 경쟁적으로 규모를 확장하는 과정에서 기존 국내 보험회사 소속 설계사들을

대거 채용함으로써 독립채널의 전문성 및 신뢰성이 외국과는 다른 양상을 보이

고 있다.

전속채널과 독립채널의 모집인간 전문성 수준과 고객지향성 수준을 보면 독

32)‘보험대리점 명의도용 수수료 100억 챙겨’연합뉴스,2009.10.14자

33)주로 설계사의 이적 시 높은 수수료,정착지원금,잔여수당 보장,높은 수수료율 등이다. 

34)기존 보험계약이 소멸된 날로부터 3개월 이내에 새로운 보험계약을 체결하게 하거나,

새로운 보험계약을 청약한 날로부터 3개월 이내에 기존 보험계약을 소멸하게 하는 행위

를 말한다.보험업법 제97조 3항
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립채널의 전문성은 생명보험회사 전체 평균수준에 불과하고,고객지향성은 전

체 평균보다 다소 높았으나 외국계 생보설계사보다는 낮은 것으로 나타났다.

구 분 전문성 고객지향성

대형 생보 5.1595 4.7105

중소형 생보 5.1681 4.6552

외국계 생보 5.5813 5.5200

GA 5.3311 5.2162

평 균 5.3331 4.9472

<표 Ⅱ-3>설계사의 전문성 수준 비교

주 :전체 설계사 집단 중 고객지향성이 높은(또는 낮은)집단 분포
자료 :안철경․권오경,『보험설계사의 특성분석과 고능률화 방안』,보험연구원,

2009,p.170.

4. 독립채널의 운영모델35)

국내외적으로 독립채널에 대한 운영모델은 크게 단독형과 연계형으로 대별된

다.국내의 독립채널은 주로 단독형이지만 미국,영국 호주 등 주요 국가의 대

형 독립채널들은 단독형과 연계형이 모두 발달되어 있고 특히,이들 주요 국가

에서는 다량의 판매원을 확보한 네트워크형이 발달되어 있는 사례가 많다.

단독형(Standalonetypes)은 주로 독립채널 도입 초창기에 나타나며 독립채

널의 성장규모에 따른 운영전략을 기반으로 구축된다.단독형은 다시 대형 독

립채널형,중소형 또는 전문 독립채널형,DB마케팅 독립채널형 그리고 합동사

무소 독립채널형 등 네 가지로 구분된다.

연계형(Networktypes)은 단독형이 진화하면서 개별 단독채널의 운영을 지원

35)국내에서 대부분 독립채널은 생보 및 손보상품을 모두 취급하고 있어 본 절에서 설명되

는 운영모델은 생보 및 손해보험회사 모두 활용이 가능할 것이다.또한 현재 국내에 부

재한 연계형 모델의 경우 해외에서는 주로 생명 및 투자형상품을 취급하지만,국내에서

는 손해보험회사가 장기손해보험을 취급하고 있기 때문에 생명보험회사 및 손해보험회

사 모두에게도 적용이 가능할 것으로 생각된다.
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하는 지원시스템을 기반으로 구축된다.여기에는 연계방식 또는 주체에 따라

국내에서 나타나고 있는 「연고기반형」,「프랜차이즈형」과 주로 독립채널이

활성화된 국가에서 나타나고 있는「지원전문사 네트워크형」으로 세분된다.

단독형

연계형

(네트워크형)

대형 독립채널형

중소형 또는 전문 독립채널형

DB마케팅 독립채널형

연고기반형

프랜차이즈형

지원전문사 네트워크형

합동사무소 독립채널형

<그림 Ⅱ-2>독립채널 운영모델

가. 단독형 운영모델

1)대형 독립채널형

통상 국내에서는 독립채널의 사용인 수와 자본금을 기준으로 대형 독립채널

과 중소형 독립채널로 구분한다.이들의 핵심역량은 대체로 잠재적인 영업력을

기반으로 보험회사에 대한 협상력을 강화하여 높은 수수료율을 확보하는데 있

다.대형 독립채널형은 대규모 자본 및 우수한 영업관리자(SM:SalesManager)

의 확보를 통해 규모를 확장하면서 시장지배력을 강화하고 브랜드 인지도를 높

여가는 전략을 수행한다.영업관리자의 경우 초기에는 일정소득을 보전받기 때

문에 자신의 소득을 위한 영업보다는 영업조직 구축에 역량을 집중하게 된다.

조직의 운영방식은 보험회사 전속 설계사의 조직관리,리크루팅,보상체계와

유사한 방식으로 운영되며 자본력을 기반으로 팀 또는 지점 단위 리크루팅이나

타 독립채널을 인수합병하는 방식을 통해 증원한다.국내에서 대형 독립채널의
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기준을 사용인 수 100인으로 할 경우 2008년 말 기준 133개 독립채널이 있다.36)

2)전문 독립채널형(중소형 독립채널형)

전문 독립채널형은 사용인 수에서는 100명 이하로 중소형 독립채널군에 속하

지만 대형 독립채널형과는 달리 명확하게 차별화된 전략적 포지셔닝을 가지고

운영한다.이 모델의 핵심역량은 모집인 규모보다는 고능률 설계사의 확보를

통한 인당 생산성의 제고에 초점을 둔다.즉 영업관리자(SM)의 조직증원 역량

보다는 모집인 개개인의 전문성이 핵심역량이 된다.이들은 대형화보다는 재무

설계나 자산관리서비스 기반의 소수정예 특화 및 차별화된 전문화 조직을 지향

한다.증원방식은 기존 보험회사의 고능률 설계사,MDRT출신,CFP자격증 보

유자 중심으로 선택적으로 증원을 한다.이러한 사업모델에 의해 설립된 독립

채널(GA)로는 한국재무설계 등이 있다.

3)DB마케팅 활용 독립채널형

최근 신용카드사,홈쇼핑,할인점 등 고객 DB를 활용한 마케팅이나 세미나

마케팅에 중점을 둔 독립채널이 보험시장에서 활발하게 운영된다.이들은 주로

고객 DB를 확보하고 있거나(카드회사)모기업이 고객과 밀착된 관계성을 유지

하고 있는 유통․통신 등을 주축으로 하는 대형 대리점들이다.현재 독립채널

시장에서 가장 큰 규모로 확산되고 있으며 여기에 속하는 독립채널로는 GS홈

쇼핑,현대홈쇼핑,CJ홈쇼핑(CJ오쇼핑으로 사명변경,2009.5월),롯데홈쇼핑,비

씨카드,현대카드,삼성카드,신한카드,롯데카드,오케이캐쉬백서비스 등이다.

36)여기에 속하는 GA는 유퍼스트,프라임인스넷,에이플러스에셋(A+에셋),케이에프지

(KFG),리더스라이프,에프엔스타즈(FNStars),알파인슈어런스,에셋마스타 등이다.
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독립대리점
FY07 FY08상반기

생보 손보 합계 생보 손보 합계

(주)지에스홈쇼핑 211,820 130,585 342,405 104,510 85,137 189,647

(주)현대홈쇼핑 192,361 91,717 284,079 129,742 58,024 187,766

(주)씨제이오쇼핑 134,240 135,691 269,931 61,862 86,908 148,770

(주)농수산홈쇼핑 185,233 6,964 192,197 103,234 2,971 106,205

(주)우리홈쇼핑 138.304 32,353 170,658 81,154 22,730 103,883

비씨카드(주) 117,511 68,125 185,636 60,480 37,527 98,007

신한카드(주) 46,356 120,602 166,958 36,706 53,186 89,892

유퍼스트보험마케팅 139,617 10,071 149,688 74,613 9,666 84,280

케이에프지 130,303 19,592 149,894 65,570 12,418 77,988

(주)아셋마스터 102,086 17,276 119,362 52,517 10,812 63,329

합계 1,397,832 632,976 2,030,809 770,386 379,381 1,149,767

<표 Ⅱ-4>국내 10대 독립대리점 현황

(단위:백만원)

주 :생명보험회사 수입보험료,손해보험회사는 원수보험료 기준임
자료 :금융감독원(국정감사 제출자료,2009.10.22)

4)합동사무소 독립채널형

모집인 수에 있어서는 10명 이하의 극소수의 모집인으로 구성되며,주로 대

리점 개설 초창기에 개인독립대리점들이 경비절감 차원에서 공동 사무실을 운

영하는 것을 계기로 구축된다.합동사무소를 운영하는 소속 대리점들은 주로

모집인 개개인의 전문성 및 특화 영역을 가지고 운영되는 특성을 갖는다.이들

이 지향하는 전략은 조직의 확장 또는 법인화를 통한 성장 등의 비전 제시보다

는 개별 모집인의 독립성과 자율성을 중시한다.경비는 공동 부담하여 최소화

하고,이익을 각자의 지분만큼 가져가는 방식으로 운영한다.
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나. 연계형(네트워크형) 운영모델

연계형은 「연고기반형」,「프랜차이즈형」,「지원전문사 네트워크형」으로

세분되며,기본적으로 보험회사에 대한 협상력 강화를 통한 수수료율 인상 및

운영 효율성 강화를 목적으로 한다.

1)연고기반형

구성 주체는 독립채널협의체37)와 협의체 소속 멤버 독립채널이다.독립채널

업체 대표들의 출신․경력․주요 제휴보험회사를 기준으로 한 독립채널협의체

를 협의체 소속 멤버 독립채널로 구성된다.운영방식은 소속 독립채널 대표 중

연합체 대표를 선임하고,회원사가 내는 회비로 운영되며,연합체 자체가 별도

의 법인이거나 수익모델은 아니다.

이들은 연합체 구성을 통해 원수사에 대한 협상력을 강화하고 교육 및 투자

정보,경영관리시스템 공유 등을 통한 운영비 절감을 목표로 한다.이러한 사례

로는 대형 생명보험회사의 전환법인 대리점 연합체로 전국대리점협의회,KGA

등이 있다.

2)프랜차이즈(Franchise)형

구성 주체는 본사(franchiser)와 지사(franchisee)로 구분되며 프랜차이즈 지사

는 독립사업가이다.이들은 연합체 구성을 통해 원수사에 대한 협상력을 강화

하고 교육 및 투자정보,경영관리시스템 공유 등을 통한 운영비 절감을 목표로

한다.

운영 방식은 지사의 경우 대부분 같은 법인에 소속되어 단일 브랜드를 사용

하나 경영,조직운영,결산(독립채산제)등은 독립적으로 수행한다.지사와 본

사에 수수료의 일정비율(5~10%)을 제공하되,사업 주체별로 개별적인 수수료

37)독립채널협의체로는 GA협회(한국금융자산관리협회),전국대리점대표 협의회(전대협)가

있다.전자는 아셋마스터,KFG등 대형 GA16개가 결성한 협의회이고,후자는 D생명

전환법인 및 일부 GA·개인대리점으로 구성되어 있으며 조직규모는 180개 GA및 6천여

명의 FC가 소속되어 있다.그 밖에 삼성ㆍ교보의 전환법인도 내부 협의체가 존재한다.
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구조로 사업을 영위한다.본사는 시스템․사무지원,교육기능,공동마케팅,브랜

드 관리,전체행사(시상식,워크숍 등)등을 진행하는 기능을 수행한다.

이 방식의 장점은 지사의 경우 영업 및 관리역량,조직규모,브랜드 인지도

등이 미흡한 소규모 독립채널에게 유리하며,본사의 경우 관리지원 시스템 및

운영 노하우를 가진 회사로 단기간 내 조직 확장이 가능하다.

국내에서 이러한 유형은 ‘인슈마스터’가 있으나 외국과 같은 본격적인 독립

채널 프랜차이즈는 존재하지 않으며,독립채널 그룹별 협의체만 존재할 뿐이다.

외국의 경우 대표적인 프랜차이즈형 채널로는 영국의 LighthouseWealth등을

들 수 있다.

3)지원전문사 네트워크형

「지원전문사 네트워크형」은 내부조직으로「독립채널 지원전문회사」와

「네트워크 회원사(GA 또는 IFA)」로 구성된다.지원전문회사는 보험회사에

대한 수수료율 및 상품개발의 협상을 대행하고 교육,세미나,상품 및 리서치

정보,경영관리 시스템 등을 제공한다.지원전문회사는 그 자체가 수익모델로서

별도 법인이 가능하며,네트워크의 회원사들은 지원전문회사에게 서비스 이용

료를 지급한다.

지원전문회사는 독립채널 운영 노하우와 인프라를 이용하여 수익을 창출한

다.그리고 네트워크 회원사는 지원전문사를 통해 중소형 독립채널들의 대 보

험회사 협상력 강화 및 양질의 지원서비스를 확보할 수 있다.

지원전문회사의 설립주체는 주로 대형 독립채널,보험회사 등 금융기관 및

중소형 독립채널 공동출자 등이며 그 밖에도 IT솔루션 업체도 있다.대형 독

립채널이 설립주체가 되는 경우는 자체적으로 다량의 판매원을 보유하여 직접

판매기능을 수행하면서 축적된 운영 노하우 및 시스템을 기반으로 지원전문회

사에 까지 사업모델을 확장한 형태이다.대형 독립채널은 지원전문회사를 자회

사 또는 별도의 사업부 형태로 운영하며 보험회사들이 지원전문사의 지분에 참

여하는 경우도 다수 있다.보험회사 등 금융기관이 지원전문회사의 설립주체가

되는 경우는 B2B방식이라고 볼 수 있다.이는 보험회사가 자체적으로 독립 판

매채널을 강화할 목적으로 독립채널 지원서비스 회사를 설립하는 것으로 자체
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적으로 고용하는 판매원이 없는 것이 특징이다.주로 호주의 FAN(Financial

AdvisoryNetworks)이 이러한 형태로 운영된다.중소 독립채널업체가 설립주

체인 경우는 여러 중소 독립채널이 보험회사에 대한 협상력을 강화하고 운영

효율성을 도모할 목적으로 공동출자한 형태이다.

설립주체 사 례

대형 독립채널

� LighthouseGroup(영국)

� Sesame(영국)

� NationalFinancial(미국)

금융기관 � AMPFinancialPlanning(호주)

중소 독립채널 공동 � M FinancialGroup(미국)

<표 Ⅱ-5>설립주체별 지원전문사 네트워크형 운영모델

지원전문사 네트워크형은 현재 국내 보험시장에는 존재하지 않으며 주로 독

립채널이 발달한 영국,미국,호주 등에서 활발하다.예를 들면 영국의 경우

IFA사는 Sesame,BernsteinFinancial,LighthouseXpress등이 있으며,호주의

경우 FAN사(AMPFinancial),미국의 M FinancialGroup등이 여기에 속한다.



Ⅲ. 미국 보험시장의 독립채널 성장과 대응

1. 보험판매시장 변천 

미국의 생명보험시장은 전통적으로 기업보험을 중심으로 성장했기 때문에 초

창기에는 기업성 보험시장에서 경쟁력을 갖춘 독립채널을 중심으로 발전하였

다.이후 개인보험시장의 비중이 증가하면서부터 통제 및 관리가 쉬운 전속채

널이 보험판매시장의 주도적 채널로 등장하였다.

역사적으로는 1840년대에 가정과 직장을 방문하여 대면판매하는 보험대리인

제도가 도입되어 운영하였다.최초로 풀타임 전속대리인제도를 도입한 회사는

1842년 MutualLife ofNew York이며,이후 1850년대에 이미 총대리점

(GeneralAgent:GA)제도가 형성되었다.미국에서 보험대리인제도가 확산된 요

인 중의 하나는 생명보험회사의 주된 형태였던 상호회사(MutualCompany)들

이 주로 보험대리인제도를 이용하면서 부터이다.38)

38)당시 생명보험회사들은 주로 주식회사로 자본을 들여 광고․홍보 등에 의한 수동적 마케팅을

하였는데 1840년대에 등장한 상호회사 형태의 생명보험회사는 자본이 없었기 때문에 사업개

시부터 판매활동에 어려움을 겪게 되었고 일정규모의 현금수입을 필요로 하였다.따라서 보험

판매활동을 담당할 보험대리인 조직을 만들어 능동적으로 대면판매를 전개하는 전략을 채택

하게 되었다.
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1843년 1890년 1990년 후반 2008년

신문팜플렛
전속대리점 등장
(1855년)

총대리점제도(전속채널)
(1890년)

MA제도(전속채널)

중개사/독립대리점(비전속채널)
(비중확대)

기업보험중심으로
중개사/독립대리점
활동시기

전속채널 비중확대

시기

중개사/
독립대리점
비중확대

<그림 Ⅲ-1>미국의 생명보험 판매채널 변화

20세기 초반까지 개인생명보험은 저임금 노동자 대상의 소액보험 판매가 신

규 보험판매량의 많은 부분을 차지하였다.이때까지 판매채널은 지역에 밀착하

여 보험료 수금업무39)를 함께 수행하는 ‘홈서비스(Homeservice)’판매원이라고

하는 전속대리인이 주종을 이루었다.이후 노동임금이 상승하는 가운데 가족

전체 특히,유족의 보장을 고려하는 종신보험이 등장하게 되었으며,종신보험

상품을 주로 판매하는 전속대리인(AgencyBuilding)형태가 보험판매시장을 주

도하였다.이렇듯 미국의 개인생명보험시장은 1990년대 중반까지는 전속채널

(affiliatedagent)40)중심의 판매채널 구조를 형성하여 왔다.

39)당시 주별(Weekly)로 보험료를 납부하는 구조가 유행하였다.

40)미국의 전속채널(affiliatedagent)은 일반대리점(agencybuilding),홈서비스(homeservice),

MLEA(multi-lineexclusiveagent)등이 포함된다.
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연도 1983 1993 1999 2003 2007

전속채널 62 55 44 38 35

독립채널 36 43 49 52 58

기타 2 2 7 10 7

<표 Ⅲ-1>미국 개인생명보험 시장 채널 분포

(단위 :%)

주 :1)전속채널:대리점,홈서비스,MLEA
2)독립채널:브로커,PPGA
3)기타채널:증권브로커,직판,금융기관
4)2007년은 추정치임.

자료 :InsuranceInformationInstitute,각 년도
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1983 1989 1993 1995 1997 1999 2001 2003 2005 2006 2007

Affiliated agents Independent agents Other기타독립채널전속채널

<그림 Ⅲ-2>미국 개인생명보험의 채널별 성장추이

자료 :InsuranceInformationInstitute,각 년도

그러나 1990년대 중반 이후부터 독립채널(independentagent)41)이 다양한 환

경변화로 인해 급성장하기 시작하였다.독립채널이 성장하면서 그동안 전속채

널에 속해 활동했던 전속대리인들이 구조조정 등으로 독립채널로 이동하는 현

41)미국의 독립채널(independentagent)은 보험중개사(insurancebroker)와 PPGA(personal-producing

generalagent),독립대리점사용인(subproducer)등이포함된다.
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상이 나타나게 되었다.1998년을 기점으로 전속채널과 독립채널의 신계약 점유

율이 역전되었고,현재까지도 전속채널보다 독립채널이 주도적 채널로 부각되

면서 다양한 형태의 복합판매채널이 보험판매시장에서 활용되고 있다.2007년

기준 개인생명보험 신계약 점유율은 전속채널 35%,독립채널 58%,기타 7%로

독립채널이 가장 높은 비중을 차지하고 있다.42)

2000년 이후 생명보험시장은 전속채널과 함께 다양한 형태의 독립채널을 활

발하게 활용하기 시작하였다.1990년대 중반 이후 독립채널이 급속하게 성장하

였지만 그동안 독립채널로 인한 부작용을 경험하면서 대형 생명보험회사를 중

심으로 상품과 고객에 따른 목표시장 전략을 추진하기 위해 증권브로커,금융

기관,금융자문가 등 다양한 채널을 활용하는 복합채널 전략이 대세를 이루게

되었다.

이상의 미국의 개인생명보험 판매채널의 변천과정을 요약하면 <표 Ⅲ-2>와

같다.

42)참고로 미국의 손해보험 판매채널(2007년 기준)은 개인보험의 경우 독립 34.3%,전속

65.7%,기업성보험의 경우 독립 70.6%,전속 29.4%이다.
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구분
전속채널 주도

(～ 1990년대 중반)

독립채널 성장기

(1990중반 ~2000)

복합채널 활용

(2000년 이후)

특징

․전속채널체제

․재물/종신보험위주

․제조와판매간

상호지원활동

․독립채널은부차적

채널로역할

․독립채널활용점차증가

․변액,VUL활성화

․개방형채널

(Openarchitecture)

․전속대리인구조조정

․독립채널영향력확대

․보험회사에대해독립채널의

통제권강화

․전속채널로회귀움직임

(전속채널강화)

성장

전략

․베이비붐세대

․대형대리점인력풀

풍부

․전통적보장성

보험상품주도

․전속채널주도의

채널구조확립

․독립채널의낮은고정비

․탈상호회사및상장

․독립채널의소비자지향성

․상품구조의복잡성 증대

․전속대리인위축

․규제강화,제판분리화

․FP,PB신입채용

․ 고객맞춤상품,고 수수료로

독립채널비용증가

․복합채널전략보편화

․홀세일러강화

․채널과고객을조합한

상품전략

<표 Ⅲ-2>미국의 생명보험 판매채널의 변천단계

2. 독립채널의 성장과 특징 

가. 상품포트폴리오의 변화 

미국의 생명보험시장은 1980년 이후 임금상승과 인플레이션이 진행되는 상황

에서 보장중심의 전통적 보험은 점차 하락하고 재무설계를 기반으로 연금관련

상품의 수요가 증가하게 되었다.

1980년까지만 해도 생명보험회사는 전통형 생명보험이 44%의 점유율로 가장

높은 비중을 차지하였다.그 이후 연금시장이 큰 폭으로 증가하여 1990년대 이

후 계속해서 약 50%를 차지하게 됨으로써 생명보험회사의 주력상품으로 등장

하였다.또한 1990년대 중반 이후 미국의 생명보험시장은 고령화의 진전과 주

식시장의 활황에 의해 변액연금을 중심으로 투자형상품의 판매가 호조를 띠게
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되었다.이에 따라 기존의 전통적 생명보험의 주력 상품이었던 종신보험은

1990년에는 전체의 54%를 점유하고 있었으나,서서히 점유율이 감소하여 2004

년에는 25%까지 축소되었다.반면,변액유니버셜보험은 1990년의 7%에서 2000

년에는 37%까지 달하여 최고점에 달한 후,2001년 9.11테러 이후 수요가 감소

하여 2004년 15%까지 하락하였다.

연 도 생명보험 연 금 건강보험

1980 44.1 24.2 31.7

1990 29.0 48.9 22.1

2000 24.1 56.5 19.5

2007 23.5 51.7 24.9

<표 Ⅲ-3>미국의 생명보험 상품별 구성비 추이

(단위:%)

자료 :AmericanCouncilofLifeInsurers,LifeInsuranceFactBook,2008.

이와 같이 미국 보험소비자 니즈의 변화는 노후를 대비하는 연금시장의 급속

한 확대를 가져오게 되었고,1990년대 이후 저금리 시장환경으로 인해 금융형

상품의 확산을 가져오는 계기가 되었다.따라서 이러한 상품의 급속한 변화로

인해 과거의 단순 보험상품 판매기능에만 집중적으로 수행하던 전속대리인의

서비스에는 한계가 노출되었다.복잡하고 전문적인 자문의 기능이 필요한 새로

운 유형의 상품에는 독립채널이 전속채널보다 적합한 채널로써 인식되면서 이

러한 상품의 전환은 독립채널의 성장에 중요한 기여를 하였다.
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<그림 Ⅲ-3>미국 생명보험회사 상품포트폴리오 추이

자료 :AmericanCouncilofLifeInsurers,LifeInsuranceFactBook,2008.

나. 불완전판매와 판매자 책임

미국 생명보험시장에서 불완전판매의 문제는 독립채널이 활성화되기 직전인

1990년대에 가장 큰 문제점으로 부각되었다.

첫째,생명보험상품을 연금으로 사칭하여 판매한 행위가 대형 생명보험회사

의 대리인에 의해 알려지게 되었다.MetLife에서 퇴사한 보험모집인이 1993년

가을 플로리다주 보험감독청에 이러한 부정 판매행위를 고발한 사건이 발생하

였다.플로리다주 Tampa영업소에서 간호사에 대한 “간호사용 보증부 퇴직제도

(NursesGuaranteed RetirementPlan)” 내지 “간호사 퇴직저축제도(Nurses

RetirementInvestmentAccount)”로 명명된 안내장을 미리 고객에게 송부하고

종신보험을 마치 퇴직연금처럼 판매하였던 것이다.이 안내장에는 생명보험이

라는 용어는 전혀 표시되지 않았으며 보험료는 예탁금으로 보험대리인은 간호

사의 대리인으로 표시되어 있었다.이러한 부정 판매행위 이유는 종신보험을

조기 해약하는 경우 해약수수료를 물어야 하기 때문에 현금가치를 원하는 고객
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에게는 불리하기 때문이다.또한 연금의 경우 대리인의 수당이 종신보험에 비

하여 훨씬 적었다.

둘째,보험료 소멸부(VanishingPremium)종신보험에 대한 불완전 예시판매

(IllustrationSales)43)가 발생하였다.고금리 시기인 1980년대에 판매된 보험료

소멸부 종신보험의 불완전 판매가 1990년대의 저금리 하에서 문제가 되었다.44)

그 당시 상호회사(mutualcompany)들이 생보 주식회사(stockcompany)에게 점

차 시장점유율을 넘겨주면서 위기에 처하자 이 상품을 시장만회의 수단으로 사

용하면서 공격적인 마케팅을 수행하였다.즉 보험료를 10년만 지급하면 배당만

으로 미래의 보험료를 감당할 수 있으므로 더 이상 보험료를 내지 않아도 된다

는 것을 주요 마케팅 요소로 삼았다.그러나 1990년대 이후 이자율이 하락하자

이들 회사는 기존에 예상했던 배당 수준을 지키지 못하였다.배당이 줄자 일시

납 종신보험을 구입할 재원이 부족하여 계약자들은 추가적인 보험료를 납입해

야하는 것에 불만을 가지게 되었다.예를 들면,기존에 10년만 보험료를 납입하

면 될 줄 알았던 계약자가 25년 이상 보험료를 납입해야 했다.불만을 가진 계

약자가 대량적인 해약을 하기 시작했는데,여기서 문제가 더 커졌다.보험료가

일정기간 납입이 되지 않으면 해약 처리되는데 미국의 불몰수법(Non-Forfeiture

Law,뉴욕주법 제4221조)에 따라 연장정기(ExtendedTerm)보험으로 전환이 되

었다.계약자들은 보험대리인의 설명과 같이 종신보험으로 전환되지 않고 연장

정기보험으로 전환되는 것에 반발하여 집단소송을 제기하게 되었다.이러한 소

송에 관여된 대표적인 회사로는 Prudential과 MetLife가 있는데 이들은 각각

미화 16억불과 17억불 규모의 보험료 환불 또는 계약조정을 제공하였다.더욱

이 Prudential의 경우 대대적인 언론보도와 상대적으로 장기화된 법정소송으로

판매가 급감하여 업계 1위의 자리를 내주기도 하였다.

43)계약자배당 및 보증이율을 상회하는 초과이율로 장래의 이율을 예상하여 계약가액을 산

정하고 예시한 설계서를 이용한 판매를 말한다.예시판매는 금리연동형상품의 등장 이후

생보모집인이 널리 사용하던 판매방식으로 Metropolitan및 Prudential에 국한되지 않은

생보업계 전체의 문제였다.

44)이 상품은 주로 유배당 상품으로 설계되어 배당을 재원으로 1년 정기보험을 구입한 다

음 나머지 재원으로 일시납 종신보험을 구입하는 상품임.즉,시간이 지날수록 일시납

종신보험의 누적보험금이 상승하여 궁극적으로는 전체 종신보험 자체가 완납되는 상품

이다.
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미국 보험시장에서 발생한 불완전판매의 근본적 원인은 1980년대 초 전통적

종신보험에서 유니버설보험 등 금리민감형 상품으로 전환되었다.또한 수익성

이 낮아진 상태에서 고객의 니즈보다 회사나 전속대리인의 이익을 우선적으로

고려하는 양적 확대주의 경영노선을 추구한데 기인한다고 평가되고 있다.45)

1990년대 대규모 전속조직을 운영하던 생명보험회사는 전속대리인의 불완전

판매로 인해 엄청난 규모의 경제적 손실과 함께 이미지에 큰 타격을 받게 되었

다.이러한 상황하에서 대형 생명보험회사를 중심으로 전속조직의 슬림화가 추

진되었다.즉 불완전판매에 대한 법적 책임을 보험회사가 부담하는 전속채널구

조를 기피하고 판매자가 직접 책임을 부담하게 되는 독립채널을 활용함으로써

향후에 발생할 수 있는 규제준수 리스크(compliancerisk)에 대한 부담을 덜고

자 하였다.

다. 보험판매 인력의 이동 

1990년대 후반 이후 미국의 생명보험시장은 독립채널의 신계약보험료 점유율

의 확대가 두드러진다.이러한 채널의 보험료 시장점유율 변화에 따라 전속채

널의 대리인 수는 크게 감소한 반면 독립채널의 대리인은 증가하게 되었다.

1990년 이전까지 전속대리인은 약 25만명 내외로 큰 폭의 변화가 없었으나

1990년 이후 점차 감소하기 시작하여 1991년 238,491명에서 2004년 165,024명까

지 감소하여 동 기간 중 약 30%감소하였다.전속채널이 하락하는 주된 이유로

는 신규영입의 어려움,정착률 저하,규제준수 리스크 및 교육비용 증대 등으로

보인다.그러나 최근 전속채널의 규모는 다소 증가하는 추세를 보이고 있다.

45)古瀨政敏,「アメリカ生命保險會社の經營革新」,東洋經濟新報社,1996,p.173 및

HaroldD.Skipper,Jr.,Ph.D.,CLU,"MarketConductIssuesandtheTransformation

oftheU.S.LifeInsuranceBusiness",JournaloftheAmericanSocietyofCLU&ChFC,

Mar.,1995
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<그림 Ⅲ-4>미국의 전속채널 대리인 수 추이

자료 :Honan,"CensusofU.S.SalesPersonnel",LIMRA International,2007.;
A.M.Best,"IndividualLifeand Annuity Distribution":Two Sectors
TakeDifferentPaths,SpecialReport,Jan.22,2007.

반면 독립채널은 1998년 118,685명에서 2004년 165,024명으로 36%가 증가한

것으로 나타났다.46)이후 2007년까지 전속채널이 증가한 반면,독립채널은 다소

감소하여 150,765명으로 나타났다.47)

1998년부터 2007년까지 약 10년간 생명보험 보험모집대리인의 전체 숫자는

32만~33만명으로 거의 증가 또는 감소가 없는 것으로 통해 볼 때 구조조정된

전속대리인의 상당수가 독립채널로 이동하는 등 채널간 대리인의 이동이 발생

하였을 가능성이 매우 높은 것으로 판단된다.

생명보험 독립채널 종사자의 유형을 보면 보험중개사가 전체의 86%로 대부

분을 차지하며,그 다음으로 PPGA 13%,기타(subproducers)가 1% 정도이다.

독립채널 종사자중 성별 비율은 2007년 기준 남성 86%,여성 14%로 남성이 압

46)독립채널의 대리인 수는 1998년 이전 통계가 나타나지 않고 있는데 이는 전속채널에 비

해 통계수집이 어렵기 때문이며,독립채널의 중요성이 부각되기 시작한 1990년대 중반

이후 LIMRA에 의해 독립채널의 대리인 수가 작성되기 시작하였다.

47)전속대리인(Direct Sales Force)과 독립대리점(Independent Agent)외에도 National

Full-ServiceRep.(56,143명),Regional& IndependentBroker-DealerRep.(75,377명),

BankFinancialConsultant(15,250명),IndependentRegisteredInvestmentAdviser(RIA,

15,000명)등을 합할 경우 총 426,941명으로 추정된다.Honan(2009).
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도적으로 많은 것으로 나타났다.

연 도 1998 2001 2004 2007

중개사 95,772 119,202 140,648 129,222

PPGAs 17,034 25,855 19,602 19,997

기타 판매인 5,879 6,920 1,705 1,546

합 계 118,685 151,977 161,955 150,765

<표 Ⅲ-4>미국의 생명보험 독립대리점 종사자 수

(단위:명)

자료 :Honan,“CensusofU.S.SalesPersonnel”,LIMRAInternational,각 년도

전속채널과 독립채널의 대리인 수 추이를 보면 <그림 Ⅲ-5>와 같다.
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<그림 Ⅲ-5>전속채널과 독립채널의 대리인

자료 :Honan,“CensusofU.S.SalesPersonnel”,LIMRAInternational,각 년도
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라. 채널 다각화 전략에 활용

1999년 GLB법(Gramm-Leach-BlileyAct)48)이 시행됨에 따라 미국에서 금융겸

업화가 본격적으로 추진되었다.이로 인해 은행과 증권브로커 등의 금융기관을

통해 보험 및 연금 판매가 이루어지면서 전속대리인의 비중은 더 줄어들게 되

었다.49)1990년대 중반 이후 연금과 변액상품의 급속한 성장이 이루어지면서

이러한 상품을 전문적으로 판매하는 채널로서 주식중개인(Stockbroker)이나 브

로커딜러(Brokerdealer)의 역할이 급증하게 되었다.이러한 채널들은 모두 독

립채널의 성격을 지니고 있었다.

최근 들어 은행은 방카슈랑스를 통해 개인연금뿐만 아니라 생명보험 분야에

서도 시장점유율을 높여가고 있다.특히 미국의 전속대리인과 중개사 채널 등

이 효율이 높은 부유층고객을 목표고객으로 하고 있는 반면 은행은 풍부한 고

객정보망을 활용하여 중․저소득층에게 생명보험을 제공하는 전략으로 대응하

고 있다.

증권브로커의 경우 현재 고객에 대한 장기적 자산형성과 자산보호에 관련된

개별 자문을 행하는 것을 서비스의 중심에 놓고 있기 때문에 변액연금과 개인

연금의 판매에서 두각을 나타내고 있다.2006년 기준 채널별 연금보험 점유율

을 보면 IFA(브로커딜러)33%,독립대리인 19%,전속대리인 20%,은행 17%,

직접판매 7%,기타 4%이다(LIMRA,McKinsey,2008).

이렇듯 전통적인 전속채널과 독립채널 외에도 금융기관 등을 통해 형성된 타

금융권의 보험판매인력들이 독립채널이 등장하게 됨에 따라 보험회사들은 채널

의 다각화 전략을 수행하는데 다양한 독립채널을 활용할 수 있게 되었다.

48)금융서비스현대화법(FinancialServicesModernizationActof,1999)이라고도 한다.

49)은행의 개인연금에 대한 명문화된 규정이 없어 1980년대 중반 이래로 연금상품 판매에

서 성장세를 보이고 있으며,특히 1995년 연방대법원이 연금상품을 투자금융상품으로 규

정한 후 은행을 통한 연금판매가 합법적으로 인정됨에 따라 급속한 성장세를 보이고 있

다.
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마. 주력상품별 채널운영

미국의 생명보험시장은 판매채널별로 목표시장과 주력상품을 정하여 운영하

는 경향을 보인다.

종신보험이나 정기보험과 같은 전통적 보장성 보험은 전속채널이 기존의 판

매망과 판매노하우를 가지고 있어 일반대리점이나 직급,직판 등을 통해 판매

하는 비중이 압도적으로 높다.

반면 유니버셜보험이나 변액보험과 같은 고도의 전문성이나 재무설계가 필요

한 금융형상품은 중개사나 PPGA와 같은 전통적 독립채널뿐만 아니라 은행,브

로커딜러 등 금융기관형 독립채널을 중심으로 고객집단의 유형에 따라 판매되

는 경향이 있다.

MetLife나 Prudential은 목표 시장별로 자사의 판매조직을 재정비하고 이에

따라 채널별로 주력상품을 관리하고 있는 대표적인 회사이다.이들 대형 생명

보험회사의 채널다각화 전략은 채널별로 각각 판매율이 더 높은 상품들을 집중

적으로 판매하도록 하여 회사 전체의 판매효율성을 높이고자 한다.

구 분 주요특징 주력상품 목표시장

은 행
Platform Bankers(은행업무가주업무) 단순 사망 중산층

투자전문가인 FA 연금,투자 부유층

증권브로커 증권사소속으로 투자자문가가 주업무 연금,투자 부유층

전문FA/FP 전직증권브로커출신의고능률독립조직 연금,투자 부유층

독

립

대

리

점

브로커 전직 설계사들로서 규모 다양 단순 사망 중산층이상

Producer

Group
초능률 설계사 집단으로 회원제 운영 재정설계 초부유층

Consolidator브로커들은 인수하여 자회사로 운영 사망,연금 부유층

IMO 보험회사와 중개사의 중개역할 담당 사망,연금 소형브로커

<표 Ⅲ-5>미국의 독립채널의 종류와 주력상품
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3. 독립채널회사 사례

가. NFP50)

1)운영현황

NFP(NationalFinancialPartners)는 미국 보험시장에서 판매채널의 전환 움

직임이 활발하게 이루어졌던 1999년에 설립되었다.NFP는 설립 후 지속적으로

성장하여 2008년 기준으로 미국 전지역에 소규모 독립법인이 소속되어 있는 보

험상품 중심의 독립금융상품판매회사(IndependentFinancialServicesDistributor)

이다.

이 회사는 설립 이후 유기적 성장과 소규모 대리점의 인수 등을 적극적으로

수행한 결과,총수입(commission과 fee)약 US$12억(2008년 기준),종업원 3,383

명에 달하는 미국의 대표적인 금융상품독립판매회사로 성장하였다.2003년에는

뉴욕증권거래소(NYSE)에 상장하였고 상장 이후 NFP의 총수입은 연평균 27%

씩 성장하는 기록을 나타내었다.상장 이후 NFP의 경영성과를 보면 <표 Ⅲ-6>

과 같다.

연 도 2003 2004 2005 2006 2007 2008

총수입 464.4 639.5 891.4 1,077.1 1,194.3 1,150.4

순이익 23.5 40.1 56.2 57.6 54.2 14.8

<표 Ⅲ-6>NFP의 경영성과 추이

(단위: US$ 백만)

자료 :NFP,2008AnnualReport.

NFP는 180여개의 소규모 독립판매채널을 소유하고 있으며 이 외에도 320

여개의 독립판매채널을 NFP가 형성한 네트워크의 멤버회사로 관리한다.NFP

의 주 수입원은 NFP가 소유하고 있는 독립판매채널에서 발생하는 판매수익으

50) 박기출 외 2인(2008)에서 인용하였다.
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연 도 2003 2004 2005 2006 2007

판매회사 수 130 144 160 176 184

<표 Ⅲ-7>NFP의 소유 판매사 수 변동추이

(단위: 개)

자료 :NFP,2008AnnualReport.

2)주요 사업현황

주된 사업은 개인고객을 대상으로 하는 생명보험,중소기업을 대상으로 하는

임직원 복지서비스,그리고 각종 금융 자문서비스이다.

개인고객 상품은 보험,연금,상속 등과 관련된 부동산설계(estateplanning)

서비스를 제공하며,기업고객 상품은 단체보험,LTC,단체건강보험,401(k),기

타 은퇴관련 상품 등이다.또한 금융자문서비스는 뮤추얼펀드 등 투자형상품의

구매나 신탁서비스 등과 관련된 자문서비스를 제공한다.

2008년 상반기 기준 총수입에서 각 사업부문이 차지하는 비중을 보면 생명보

험 및 부의 이전(Life&WealthTransfer)부문이 52%,중소기업 임직원 복지

서비스(Corporate & Executive Benefits) 부문이 38%,그리고 금융자문

(FinancialPlanning&InvestmentAdvisory)부문이 10%로 구성된다.

사업부문 Life&WealthTransfer
Corporate&Executive

Benefits

FinancialPlanning&

InvestmentAdvisory

구성비 52 38 10

<표 Ⅲ-8>NFP의 사업부문별 구성비

(단위:%)

주 :2008년 상반기 기준
자료 :NFP,2008LehmanBrothersFinancialServicesConference,NFPPresentation,Sep.8,2008.
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3)비즈니스 모델

NFP는 제조사와 소규모 독립판매채널 사이의 매개체 역할을 하면서 사업을

영위한다.NFP의 주 목표고객층은 부동산을 제외한 자산규모가 US$5백만 이

상인 부유층(HighNetWorth)개인고객과 종업원 1,000명 이하의 중소기업이

주류를 이룬다.따라서 NFP를 통해 영업활동을 수행하는 독립판매채널은 NFP

가 상정하는 부유층 개인고객을 주 목표고객으로 하는 판매자이다.

독립판매회사와 제조사 사이의 매개체 역할을 하는 비즈니스 모델은 1980년

대에 등장한 IMO(IndependentMarketingOrganization)등에서 이미 제시되었

다.IMO는 자신의 네트워크에 회원으로 가입한 독립법인(독립채널)을 대신하여

대형판매사와 수수료 등과 관련한 협상을 통하여 개별 판매사들의 협상력을 제

고하는 것이 주된 목적이었다.또한 이들 회원 판매회사에게 판매조직 교육 등

과 관련된 지원업무를 제공하는 일을 수행하였다.

그러나 NFP는 단순히 멤버쉽을 발행하여 자신이 형성하는 네트워크에 독립

판매채널들을 가입하게만 하는 것이 아니라 적극적으로 소규모 독립 판매채널

을 직접 인수하는 방식을 채택하였다.NFP가 독립판매채널을 인수하는 경우

100%의 지분을 인수하게 된다.그러나 비록 지분을 100%인수하더라도 피인수

판매채널의 경영진(통상 소유주와 일치)은 그대로 유지하고 이들과의 계약을

통하여 피인수 판매채널로부터 발생하는 수익은 피인수 판매채널의 경영진과

공유하는 방식을 채택하였다.

이러한 점에서 기존의 IMO등과 비교할 때 NFP의 사업모델은 NFP로 대표

되는 독립판매회사와 개별 판매채널의 수익에 대한 공동의 이해관계를 바탕으

로 좀 더 강하게 결합된 형태라고 볼 수 있다.
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제조사 제조사 제조사 제조사

고 객 고 객 고 객 고 객

IMO NFP

전속채널

(70년대 등장)

독립채널

(70년대 등장)

독립채널 Network

80년대 등장

NFP 모델

90년대 말 등장

<그림 Ⅲ-6>NFP의 비즈니스 모델 개념도

개별 독립판매채널이 NFP의 인수조건을 수락하여 NFP네트워크에 합류하게

되는 경우 얻게 되는 이익은 다음과 같다.

첫째,금융상품 제조회사에 대한 협상력의 증대이다.소규모 독립판매채널을

대리하여 NFP가 협상을 함으로써 기존 상품에 대한 협상력의 증대를 가져올

뿐 아니라 NFP네트워크 고객에 특화된 상품개발 등을 적극적으로 유도할 수

있게 된다.

둘째,NFP가 후선 지원업무를 통합하여 수행함으로써 규모의 경제에 따른

비용절감효과가 기대된다.NFP는 네트워크에 참여하는 독립채널들이 공동으로

사용할 회계시스템 및 고객관리 시스템의 개발 및 유지 등과 같은 후선 지원업

무를 전담함으로써 비용절감 효과를 극대화시킬 수 있다.

셋째,NFP차원에서의 마케팅을 수행함으로 브랜드 파워를 높일 수 있다.

회원사는 NFP네트워크 판매사라는 점을 판매시 적극적으로 활용하고 아울러

NFP는 피인수기업이 인수전 사용하던 자체상호를 계속 사용할 수 있도록 한

다.이로 인해 기존의 소유주(통상 경영진과 일치)가 발전시켜온 자체 브랜드

가치도 유지시킬 수 있다.한편,상품 및 서비스 제공과 관련된 마케팅 과정에

서 NFP를 통한 전국적인 마케팅도 가능하다.자본규모의 열세로 주로 지역단
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< 참고 : NFP의 기업인수방식 및 인수시 적정가격 산출방법 >

◦ NFP의 기업인수방식을 개괄적으로 살펴보면 다음과 같음.

  NFP는 독립판매사(피인수 기업)의 지분을 100%인수하는 조건으로 NFP가 산정한 "

적정가격"을 피인수기업 경영자에게 제시

  피인수 기업 경영진은 NFP에게 해당 판매사가 인수된 후에도 계속 고용되어 경영진

지위 유지

  일단 인수절차가 완료되면 피인수 기업 경영진은 인수과정에서 결정되는 일정한 액

수(기본수입)를 매년 NFP에게 지불

  피인수 기업 경영진은 해당 기업의 총 수입 중 NFP에게 지불해야 하는 기본수입을

제외한 나머지를 인수과정에서 결정되는 일정한 선(목표수입)까지 차지함.

  피인수 기업의 총 수입 중 목표수입을 초과하는 부분은 NFP와 경영진이 일정한 비

율로 분할

◦ NFP는 인수과정에서 피인수기업의 경영성과를 기반으로 하는 영업현금흐름을 파악

  이때 현금흐름은 현금수입에서 현금지출,감가상각분,임금,기타 현금성 지출을 제

외한 액수를 말함.

  이러한 현금흐름을 파악한 후에 이를 목표수입(targetearning)이라 정의

◦ 목표수입이 확정되면 이 중의 일부를 기본수입(baseearning)이라 정의

  기본수입은 통상 목표수입의 절반으로 결정됨.

  그러나 NFP는 기본수입의 상한을 피인수 기업의 유지계약 및 현재관리자산에서 나

오는 수입으로 설정하여 이를 넘지 않도록 함.

◦ 이렇게 목표수입과 기본수입이 결정되면 피인수기업에게 인수가로 기본수입에 일정

한 승수를 곱한 가격을 제시

  이때 승수는 통상 5에서 6사이임.

◦ NFP는 통상 인수가격의 최소 30%는 NFP주식으로 지급하여 NFP의 장기경영성과

를 중요시 할 인센티브를 피인수기업 경영진에게 부여

◦ 한편,위에서 설명한 방식대로 계산된 인수가격을 피인수기업에게 제시하면서 NFP

위에 국한된 마케팅을 수행하던 기존의 소규모 독립채널은 NFP의 전국적 마케

팅을 통해 지역적 한계를 극복할 수 있다.

넷째,소규모 독립채널의 최대 취약점이라 할 수 있는 판매자에 대한 체계적

인 교육 등을 NFP내 교육시스템에서 전담하여 줌으로써 차원 높은 교육을 받

을 수 있을 뿐만 아니라 교육비용도 절감할 수 있을 것으로 기대한다.



54 경영보고서 2010-1

는 부가 조건으로 다음을 첨부

  피인수기업 경영진은 해당 회사를 계속 경영(통상 5년간 경영권 보장)

  경영진은 회사경영을 계속하면서 매년 기본수입에 해당하는 액수를 NFP에게 지불하

고,회사 총수입 중 기본수입을 제외한 나머지 부분을 목표수입액까지는 독점

  회사 총수입 중 목표수입을 초과하는 액수는 NFP와 경영진이 일정한 비율로 분할

(NFP의 몫 =초과액수 ×기본수입 ÷목표수입)

기 본

수 입

초 과

수 입

목 표

수 입

Split between 

Pr incipal &  NFP

Pr incipal's Portion

= 목 표 수 입 -기 본 수 입

NFP's Por tion

     자료 :NFP,2008LehmanBrothersFinancialServicesConference,Presentation,

NFPPresentation,Sep.8,2008.

◦ 만약 특정연도의 경영성과가 기본수입에 미달하는 경우에는 차년도에 미달액을 우선

변제할 의무가 피인수기업 경영진에 있음.

  즉,특정연도에 지불하지 못한 기본수입은 후속년도의 지불의무금액에 누적됨.

◦ 기업 인수시 피인수기업 경영진은 통상 5년간 회사를 경영할 권리를 보유하게 됨

  5년이 경과한 후에는 매년 경영계약을 갱신함

◦ 피인수기업의 경영진은 통상적인 경영사항에 대해서는 NFP에 보고없이 독자적으로

결정가능

  그러나 일정한 액수 이상의 투자 등과 같이 통상의 경영활동을 벗어난 특이사항에

대해서는 NFP의 사전 승인을 받아야만 함.

◦ 또한,피인수기업의 모든 자금흐름은 NFP를 통해서 이루어져야 함 .

  피인수기업은 NFP네트워크가 사용하는 공통의 회계시스템을 사용해야 하며 임금지

불 등은 NFP의 전산시스템을 통해서 처리해야 함.

□ 한편,NFP는 기업인수 시점에 기업인수가액을 보험금으로 하는 피인수기업 경영진

의 생명보험을 최소 5년에 걸쳐 가입
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나. M 파이낸셜 그룹

1)운영현황

M 파이낸셜 그룹(M FinancialGroup,이하 ‘M 파이낸셜’)은 1978년에 설립

된 금융서비스 판매 네트워크이며,부유층 및 기업체를 대상으로 하는 전형적

인 금융상품 판매전문회사이다.동 사의 소유구조는 소속된 판매자들이 공동출

자하는 형태이며,강력한 회원사 통제를 통한 브랜드 관리를 함으로써 높은

운영 효율을 달성하고 있는 미국의 대표적인 독립채널 지원전문 네트워크이다.

M 파이낸셜은 1,000여명의 금융상품 판매전문가를 확보하고 이들을 통해 금

융판매업을 영위하며 신계약에 있어 미국 상위 5대 생명보험회사에 맞먹는 실

적을 보인다.주요 고객은 금융자산 US$100만 이상의 최고 부유층을 대상으로

하며,116개 GA가 지분을 소유한 네트워크형 GA를 형성하고,공동 브랜딩 및

마케팅을 통해 협상력을 제고한다.

회원사 통제가 강력하며,그룹브랜드 사용을 위해서는 2년간의 검증기간이

소요된다.동 사는 판매뿐만 아니라 재보험회사를 보유하고 있어 재보험 이익

을 공유한다.그리고 선별된 우량고객의 낮은 사망률에 따른 사차익을 근거로

보험회사에 대한 협상력을 제고한다.

2)주요사업 및 비즈니스 모델

M 파이낸셜과 그 자회사50)는 회원사51)네트워크에 다양한 지원 서비스를

50) 자회사에는 M Life Insurance Company (활동 회사명 M Financial Re),M

AdministrativeServices,LLC,ManagementCompensationGroup,Northwest,LLC

(활동 회사명 M BenefitSolutions),M Holdings Securities,Inc.,M Financial

SecuritiesMarketing,Inc.,M FinancialGroup401(k)Plan,M FinancialInvestment

Advisers,Inc.,M FinancialAssetManagement,Inc.,M FinancialWealthPartners,

Inc.,M Subco,Inc.,and ManagementPartnership (활동 회사명 M Marketing

Company).

51)M 파이낸셜은 회원사를 통해 독점적 상품을 공급하고 있으며,주요 회원사는 John

Hancock FinancialServices,Inc,Lincoln FinancialGroup,NationwideFinancial,

PacificLifeInsuranceCompany,PrudentialFinancial,SunLifeFinancial,Unum,

GenworthFinancial,INGLifeCompanies,LincolnBenefitLife,MetLife등이다.M 파
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제공한다.최초 설립시 M 파이낸셜은 회원사를 통하여 부유층 고객과 기업체

를 대상으로 생명보험 관련 서비스를 제공하는 데 주력하였다.이후 고객의 니

즈가 변화함에 따라 회원사는 다음과 같은 금융상품과 서비스를 최상류층에게

제공하고 있다.

금융상품 서비스

-생명보험

-개인연금(확정,변동)

-상해,장기보험

-사원복지 관련 보험

-뮤추얼펀드,사적투자펀드

-투자자문서비스

-증권중개서비스

-생명보험계약 정산업무

(LifeSettlement)

-기타 재무관련 서비스

<표 Ⅲ-9>M 파이낸셜의 판매상품 및 서비스

M 파이낸셜은 회원사의 요청시 회원사와 직접 거래하기도 하지만 일반적으

로 직접적으로 접촉하거나 거래하지 않고,회원사에게 다양한 지원 서비스(상품

디자인,마케팅 지원,증권 관련 상품과 서비스에 대한 접근)를 제공하는 데 주

력한다.따라서 M 파이낸셜과 그 자회사들은 보험계약이나 금융서비스 상품을

직접 제공하지는 않는다.그러나 자회사인 M 파이낸셜 재보사(M FinancialRe)

를 통해 비제휴 보험회사가 발행한 계약과 회원사가 판매한 계약에 대한 사망

리스크 부분을 재보험으로 인수한다.

M 파이낸셜은 비제휴 보험회사에게 회원사와 제휴 공급자에게만 공급될 수

있는 다양한 독점상품을 제공할 수 있다.보험회사는 M 파이낸셜의 추천을 받

아 상품을 설계하고,M 파이낸셜의 독점적인 경험 자료(사망률,유지율 등)를

이용하기도 한다.M 파이낸셜 독점상품의 특징은 초부유층 고객에게 적합한

가격 산정과 이익구조를 가지고 있다는 점이다.

M 파이낸셜의 주주는 회원사와 많은 제휴 공급자이다.이들은 주주로서 정

기적으로 주식 또는 현금 배당을 통해 M 파이낸셜의 이익을 공유한다.또한

M 파이낸셜은 성과급제(IncentiveCompensationPlan)를 유지하고 있는데,주

이낸셜 홈페이지(2008년 기준)
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주들에게 성과급제에 따라 M 파이낸셜 이익의 대부분을 매년 분배하고 있다.

M 파이낸셜은 회원사,비제휴 보험회사,기타 금융서비스 공급자 등 다양한

원천으로부터 수익을 창출하고 있는데,이 수익의 대부분이 다음 두 가지 원천

으로 이루어진다.

첫째,오버라이딩 보상체제(overridingcompensationsystem)이다.보험회사

와 타 금융서비스 공급자는 독점 상품과 비독점 상품 모두에 대해 M 파이낸셜

에게 오버라이딩 수수료를 지불한다.

둘째,재보험 수익(reinsuranceprofits)이다.독점계약과 비독점 계약에서 M

파이낸셜 재보사는 추정하는 사망 및 생존리스크,투자수익으로부터 재보험 수

익을 얻는다.

기타 M 파이낸셜의 추가수입원으로는 회원사의 연회비, 판매촉진비

(solicitation fee)52),투자자문비53),중개수수료54),정산수수료(life settlement

arrangementfee)55),경영 지원비(administrativeandservicefee)56)등이다.

M 파이낸셜이 회원사와 공급자에 대한 주요 보상은 보험대리점과 증권대리

점에게 지급하는 판매수수료(commission)와 자문료(fee)의 전통적 시스템과 동

일하다.

52)M 파이낸셜 또는 자회사에 지불되는 것으로 회원사가 판매한 보험상품의 투자옵션으로

이용 가능한 무추얼 펀드와 헤지펀드를 포함한다.

53)보험 상품의 투자 옵션으로 이용할 수 있는 독점적 무추얼 펀드 계열인 M Fund에 투자

된 자산에 대한 자문료이다.

54)M 파이낸셜의 브로커-딜러 자회사로 등록되어 증권 거래 수행 시 지불하는 수수료이다.

55)생명보험 정산(lifesettlement)시 정산업무를 조정하는 브로커에게 지불되는 보상이다.

56)M FinancialGroup이 회원사에게 공급하는 특정 서비스(소프트웨어 외 기타 서비스)이다.
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<그림 Ⅲ-7>M 파이낸셜(M FinancialGroup)사례
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4. 생명보험회사 대응사례

가. MetLife 

1)채널 전략:복합 채널을 활용한 시장확장 전략

MetLife의 영업활동의 기본전략은 특정상품과 특화시장에 국한하지 않고 다

양한 판매채널을 통하여 시장을 확장해 나가는 것이다.따라서 이 회사는 특정

상품에 치중하기 보다는 모든 상품에 대해 역점을 두어 판매활동을 수행한다.

오늘날 MetLife가 생명보험,연금,건강보험 등 모든 생명보험 영역에서 성과를

거두고 있는 것은 다양한 채널을 유연하게 활용한 결과이다.

종 목 생 명 연 금 상해건강

개 인 9.3 25.0 1.4

단 체 18.4 36.4 9.5

계 27.7 61.4 10.9

미국생보사평균* 23.5 51.7 24.9

<표 Ⅲ-10>MetLife의 종목별 보험료 구성비

(단위 :%)

주 :MetLife는 2005년,미국전체는 2007년 기준임.
자료 :Best'sInsuranceReports.2005;AmericanCouncilofLifeInsurers,

LifeInsuranceFactBook,2008.

채널 전략의 특징은 첫째,내부역량 강화를 통한 점진적인 독립채널의 확보보

다는 M&A를 통해 단기간에 판매채널과 고객을 대량으로 확보할 수 있는 체제

를 구축하는데 중점을 두었다.이를 위해 잠재적 목표고객층과 이들이 선호하는

채널을 고려한 후 이 두 요소에 적합한 보험회사 또는 독립판매조직을 인수합병

하여 채널구조를 확대․재편하였다.이러한 과감한 투자가 가능하였던 이유는

2000년 탈상호회사화(demutualization)를 통하여 주식회사로 전환한 이후 자본조
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달 능력이 증가하면서 채널 전략에 있어서도 변화를 가져오게 되었다.

자회사로의 전환 또는 편입된 채널의 변천을 보면 1980년에서 2000년까지는

전속채널을 확장하기 위해 보험회사(TEXASLIFEInsuranceCompany)또는 판

매회사(New EnglandFinancial,1995)를 인수하여 자회사에 편입하였다.이후

탈상호회사화를 통해 기업 핵심 사업을 재편하는 과정에서 MetLife는 2000년

NEF와의 제판분리를 선언하였으며,2000년 이후에는 신채널을 확보하기 위해

판매회사 M&A를 적극적으로 수행하였다.57)아울러 고객과의 관계를 확장하고

미래 보험상품 판매 유연성을 획득하기 위해 은행을 설립 및 인수58)하여 겸업

화에 따른 보험판매조직을 강화하였다.

둘째,MetLife의 전속채널의 관리는 지점방식(MA:ManagerialAgency)과 총

대리점(GA:GeneralAgency)59)의 장점을 혼합한 방식을 활용하였다.이에 따

라 전속채널을 가지고 있으면서 동 제도에 독립적 운영을 도모하기 위해 전통

적인 MA방식을 보완한 GA방식을 채택하였다.예를 들면 지점장은 정규직이지

만(MA형),100% 비례급 체계이며(GA형),조직의 인사권은 회사에서 가지지만

(MA형),지점 운영경비에 대한 부분은 지점장의 생산성에 비례하여 편성된다

(GA형).이들 조직은 주로 중산층과 타민족시장을 목표시장으로 하여 운영하였

다.60)한편,부유층 자영업자 및 회사 임원을 대상으로 한 시장진출을 위하여

New EnglandFinancial(이하 ǸEF')을 인수(1996.8월)하여 강력한「전속 GA」

를 구축하였다.

셋째,채널별로 목표시장을 정하고 특화전략을 수행하였다.2000년 이후 보험

시장에서 가장 큰 성장가능성을 가진 시장 중 하나는 은퇴설계를 필요로 하는

45세에서 59세 사이의 고소득층 시장이다.고소득층 시장에 특화하여 포지셔닝

57)GenAmerica(2000),MetLifeInvestors(2001),Citistreet(2005),Travelers(2006)등이 해당된다.

58)설립 및 인수된 은행으로는 MetLifebank(2002),EverBank(2008)가 있다.

59)MA와 GA는 대리점의 관리형태에 따른 분류로서 MA는 보험회사 조직의 일부인 지점

을 설치하여 보험회사의 피고용자인 고정급제 지점장(agencymanager)의 책임 아래 영

업하는 형태이며,GA는 완전 독립된 보험판매업자로 특정 보험회사와 보험판매에 관한

총괄계약을 체결하고 자기의 책임하에 보험을 판매하며,대리점을 관리하는 제도이다.

이경룡(2006),pp.311-312.

60)MetLife의 전속채널은 타민족 판매인력의 확보를 통해 적극적인 다민족 마케팅을 추진

한 결과 2005년 신규판매액 중 33%가 다민족 시장에서 달성하였다.
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한 채널이 NEF이다.반면 MetLife전속채널(MetLifeFinancialServices)은 전통

적인 생명보험 상품을 중점적으로 취급하며 중산층 개인을 목표시장으로 하고

있다.따라서 전속채널의 상품 구성비를 보면 생명보험 55%,연금 20%,뮤추얼

펀드 10%,장기간병,소득보상,손보 3%기타 6%이다.

넷째,MetLife는 개인생명보험조직은 전속채널조직(AgencyDistributionGroup)

과 독립채널조직(IndependentDistributionGroup)으로 구분하여 각각의 판매

자회사를 통해 운영된다.전속과 독립채널의 매출 비중은 각각 40%와 60%이

며,이들 자회사는 관리유형(GA,전속대리점,중개사,방카슈랑스,브로커딜러

등)에 따라 목표시장과 상품을 세분화하여 시장과 고객에게 효율적으로 접근하

고 있다.

구 분 자회사명 유 형 목표시장 주요상품

Agency

판매

그룹

NEF General
agency

부유층 개인,
소규모 그룹 사업체

종합재무
서비스

MetLifeFinancial
Services

Career
agency

중산층 개인,
대형 기관 사업체

종합재무
서비스

독립

판매

그룹

TEXASLIFE보험 Brokerage 중소규모의 단체 보험 변액종신보험

MetLifeInvestors
Bancassurance/
Broker-Dealer

제3금융기관
(은행 등)

변액 및
고정연금

GenAmerica
Financial

PPGA
일반 부유층 개인,

전문직
생명보험

MetLife
Resources

Brokerage
비영리 조직
(학교,병원 등)

퇴직연금제도

Broker-
Dealer
Group

Walnut
Street
증권사

독립등록 판매자 대중 시장
변액연금/
투자상품Tower

Square
증권사

<표 Ⅲ-11>MetLife의 개인생명보험 복합채널 활용 현황

주 :2007.12.31기준
자료 :MetLifePresentation
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2)전속채널의 구조개편을 통한 고능률화

MetLife는 다른 보험회사와 마찬가지로 2000년 전후로 하여 전속채널의 대대

적인 개편을 단행하였다.전속채널 개편의 특징은 단기적인 비용절감보다는 채

널 또는 지점의 손익을 고려하고 전속대리인의 고능률화를 통한 생산성 향상에

초점을 두고 점진적인 개편작업을 진행하였다.예를 들면,지점장의 수입과 직

결된 지점손익을 토대로 자발적인 통폐합을 유도하여 외야조직의 저항을 최소

화하였다.급여체계를 성장점포 관리자에게 유리하고 유지점포 관리자에게 불

리한 구조로 전환하고,관리하고 있는 대리인의 과거 실적에 비례한 수당을 대

폭 축소하고 신규실적에 대한 관리자의 수당을 확대하였다.생산성 향상을 위

해서는 엄격한 전속대리인 선별기준을 강화하였다.4년제 대졸출신 이상으로

선별기준을 강화하였으며,정착률 부진점포는 신규대리인 등록 시 더욱 엄격한

선별기준을 적용하였다.또한 조기탈락자 지급경비의 일부를 지점장이 부담하

게 하여 스스로 선별기능을 강화하도록 유도하였다.61)이러한 과정을 통해 전

속조직의 구조개편을 실시하였음에도 불구하고 오히려 전속대리인(MetLife와

New EnglandFinancial포함)의 수는 증가하고 생산성이 향상하고 있는 것으

로 나타났다.

연 도 2000 2003 2005 2006 2007

대리인수 9,682 8,376 7,810 8,003 8,398

지점 및 전속 GA 332 200 158 151 144

1인당 소득 73,000 91,000* 97,300 103,000 109,000

<표 Ⅲ-12>MetLife의 대리인 및 지점․전속 GA수의 추이

(단위:명,점,US$)

주 :*은 2004년 실적임
자료 :MetLifeInvestorDay2008Presentation

61)MetLife의 2003년 4년차 대리인 유지율이 21.4%,2004년 22%로 업계 평균(2002년 기준

14%)을 크게 상회하였다.
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3)독립채널의 M&A를 통한 시장확장

2000년 이후 독립채널의 급성장과 겸업화 추세에 부응하기 위한 대응으로 기

본적인 채널 전략은 독립채널의 성장에 적극적으로 참여하는 것이었다.

MetLife는 상장 이후 확보된 안정적인 자금을 바탕으로 지속적인 채널(또는 보

험회사)의 인수합병을 통해 자회사 방식으로 독립채널을 확장하였다.목표시장

별로 독립채널을 인수하여 공격적 진출전략을 수행함으로 전속채널의 한계를

극복하고자 하였다.

이러한 전략의 대표적 사례로서 2000년 GenAmerica를 인수하였다.이후

MetLife와 시너지를 창출하고자 내부 중개업무(Brokerage)부문을 GenAmerica

와 통합하여 운영하고 있다.GenAmerica는 부유층시장을 목표로 하며 그 중에

서도 특히 종업원 50~300명 사이의 중견기업의 임원 자영업자가 주요 목표시장

이다.따라서 이들 기업에 개인보험을 판매한 후 장기적으로 개인별 상속 등으

로 거래범위를 넓혀가는 영업전략을 구사할 수 있었다.취급상품은 종신,유니

버셜생명,변액생명,VUL등 다양한 상품을 제공하고 있으며 특히 VUL과 연금

이 판매의 주종을 이룬다.그리고 GenAmerica로부터 제공해줄 수 없는 상품은

이 회사가 거래하는 대형 중개회사를 통해 제공해 줌으로써 원스톱쇼핑이 될

수 있도록 하였다.

1990년대 후반 여러 독립법인의 인수합병을 통하여 MetLifeInvestors를 구성

하였다.62)이 채널은 부유층을 대상으로 하여 금융기관과 독립 브로커딜러를

통한 변액연금 판매에 주력하였다.또한 자회사로서 브로커딜러 회사들을 통해

뮤추얼펀드를 포함한 각종 투자형상품 및 변액관련 보험상품들을 판매한다.63)

2005년에는 씨티그룹으로부터 TravelersLifeand Annuity(현재 명칭은

MetLifeofConnecticut)를 인수하여 광범위한 독립채널을 확보하고 브로커딜러

망의 영역을 크게 확장하였다.이를 통해 연금 및 저축성 상품의 보유자산이

60%가 증가하였고 10년간 씨티그룹 산하의 은행지점(씨티은행),증권사(Smith

62)1997년 MetLifeInvestorsUSA InsuranceCompany인수,2000년 GenAmerica인수 시

MetLifeInvestorsInsuranceCompany와 FirstMetLifeInvestorsInsuranceCompany

를 합병하여 MetLifeInvestors를 구성하였다.

63)자회사로는 WalnutSecurities,MetLifeSecurities,TowerSquireSecurities등의 브로커딜

러 회사를 소유한다.
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Barney),보험회사(Primerica)를 통한 MetLife상품의 판매가 가능하게 되었고,

특히 최초 5년간은 Travelers상품을 독점적으로 공급하기로 하여 정액 및 변

액연금의 판매에 특화할 것으로 예상된다.

Travelers사를 인수한 후 MetLife는 독립채널 지원조직을 전면 개편하여

Travelers,GeneralAmerica,MetInvestorsGroup을 독립판매그룹(Independent

DistributionGroup)으로 통합하여 운용하고 있다(<그림 Ⅲ-8>참조).

독립 판매 본사

생명보험

판매

개인연금 판매

LTC판매

영업/

기획

투자 펀드

관리 시장

브로커

딜러그룹

MetLife

Resources

전략 기획

<그림 Ⅲ-8>독립 판매 그룹의 구조

<그림 Ⅲ-9>MetLife의 독립판매채널 확장 과정
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나.  Northwestern Mutual 

1)채널 운영전략

NorthwesternMutual(이하 ‘Northwestern’)은 주식회사가 아닌 상호회사로

운영되는 미국의 대표적인 중소형 생명보험회사이다.이 회사는 판매상품,판매

채널 운영,그리고 자산운용에서 전통적 방식을 고수하는 회사로 인식된다.상

호회사로서의 특성으로 인해 회사운영의 목표는 영리추구보다는 안정적 경영

및 계약자 이익의 극대화가 둔다.

Northwestern의 채널전략상 주된 특성은 강력한 전속 GA에 의한 판매만을

활용한다는 점이다.이러한 채널전략으로 인해 판매상품도 다른 생명보험회사

에 비해 독특한 특성을 갖는다.

예를 들면 동사의 핵심사업은 개인생명보험분야로 회사 전체 수입보험료의

80%를 차지하는데,주력상품은 AdjustableComplife라는 정기부 종신보험64)이

다.상품운영은 매우 보수적이어서 유니버셜보험은 2005년이 되어서야 판매를

개시했으며,소득보상보험과 연금(변액연금 포함)도 타 생명보험회사에 비해 상

품구성비가 매우 미미한 수준이다.65)Northwestern의 변액연금 판매가 타 생명

보험회사 대비 상대적으로 적게 팔리는 주된 이유로는 첫째,모든 판매를 전속

GA에만 의존하기 때문이다.대부분의 미국 생명보험회사는 변액연금을 브로커

딜러나 은행 등 외부 판매기관과의 제휴를 통해 판매한다.일반적이나 모든 상

품을 전속조직을 통해 판매한다는 Northwestern의 방침으로 인하여 연금시장

개척에 한계를 드러내고 있다.둘째,Northwestern은 회사 정책상 변액연금

(VA)과 뮤추얼펀드(MF)를 동일한 상품으로 취급하여 판매를 하고 있는데,이들

의 목표시장인 상위부유층,고소득층 고객은 뮤추얼펀드를 선호하기 때문에 변

액연금의 판매가 저조하다.66)셋째,Northwestern은 상호회사로서 배당상품을

64)계약 후 배당금 등에 의해 정기생명 부분을 일시불종신보험으로 전환시키는 상품이다.

65)그러나 미국의 보험시장이 지난 10년간 정액연금에서 변액연금으로의 이동이 급격하게

이루어짐에 따라 Northwestern도 전체 연금판매액에서 변액연금의 비중이 약 70%를 차

지할 정도로 증가하였다.

66)고객 입장에서는 두 상품이 모두 금융투자형상품이므로 변액연금에 수당우대를 제공하

지 않는다(‘Sameproducttype,samecompensationpolicy’)는 것이 회사의 기본방침이

며,두 상품의 수수료 수준은 2~2.5%이다.
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판매하는데,연금상품에 비해 전통적 보험상품의 배당률이 높기 때문에 연금상

품의 판매가 저조하게 나타난다.

Northwestern의 전속 GA는 350여개의 독립적으로 운영되는 대리점 네트워

크와 대리점에 소속된 6,500여명의 전속대리인(2006년 기준)으로 구성된다.전

속 GA는 전속계약에 의하여 일정 영역을 부여받은 프랜차이즈형 판매조직이며

회사는 전속 GA의 지점장을 임명한다.전속대리인은 전속총대리점과 고용계약

을 체결하며 총대리인의 수입은 산하의 전속대리인의 업적에 의해 결정된다.

또한 총대리인은 자신의 수입증가와 지위확보를 위하여 전속총대리점의 성장발

전(전속대리인의 채용 및 유지)과 경비효율화에 노력하게 된다.전속대리인은

전속총대리점에서 판매기술,상품지식,재무설계의 획득에 중점을 둔 교육을 받

게 된다.

판매의 타겟은 중․고소득층이며 이들에 대한 컨설팅 세일즈를 행하여 고품

질의 개인생명보험을 판매한다.전속대리인의 주요 판매대상은 변호사,회계사,

의사와 개인사업주,소기업 경영자를 포함한 중․고소득층이며 이들을 대상으

로 상속정책과 사업승계 등의 자문을 행하면서 생명보험과 소득보상보험의 재

정설계를 행하고 있다.대다수의 생명보험회사들이 소수민족을 목표고객으로

조직을 운영하는 반면 Northwestern은 이익기반을 최고수준의 고객확보에 두

고 상류층 및 영어권 고객중심의 경영전략을 고수한다.

2)독립채널에 대한 대응:특화 및 고능률화 전략

독립채널의 등장으로 대부분의 대형 생명보험회사들이 전속채널을 구조조정

또는 분사화하고 독립채널의 확보에 집중하였다.반면 Northwestern은 고객 및

상품 특화전략을 수행하고 이를 위해 전속채널의 고능률화 전략으로 대응하였

다.Northwestern의 채널전략의 특징을 살펴보면 다음과 같다.

첫째,시장세분화를 통한 특화시장 전략을 적극 활용하였다.즉 전문직,고소

득계층에 대한 차별화된 서비스 전략을 통해 시장을 선점하는 전략을 수행하였

다.또한 미국 내 대형 생명보험회사가 연금 및 투자형보험의 판매에 중점을

두고 판매채널을 운영한 반면 Northwestern은 개인생명보험을 중심으로 특화
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된 시장에 적합한 상품 및 서비스를 제공하는데 주력하였다.이에 따라 주요

판매대상은 변호사,회계사,의사,개인사업가,소기업경영자를 포함한 중고소득

층이었으며,이들을 대상으로 생명보험(종신 및 정기보험),소득보상보험의 설

계,상속대책,사업승계 대책 등의 컨설팅화된 고품질의 서비스를 제공하였다.

이러한 특화시장 선점전략을 통해 Northwestern은 목표고객에게 전통적 보장

형 상품위주의 개인생명보험을 집중적으로 판매할 수 있었다.

둘째,양질의 고능률 전속대리인(전속 GA)위주의 채널운영을 통해 보험시장

에서의 영업경쟁력을 확보하는 전략을 추진하였다.Northwestern은 전속대리인

의 고능률화를 이루기 위해 1967년부터 인턴쉽 프로그램제도를 도입하여 현재

까지 활용하고 있다.대부분의 전속대리인은 젊은 계층을 중심으로 고능률유자

격 대리인을 선발하고 일정기간 인턴제를 거친 후에 채용함으로써 고능률 대리

인을 육성한다.보험대리인 지망자들은 인턴제도를 통해 대학 재학중 회사의

경비부담으로 생명보험 판매자격증을 취득하게 된다.그리고 이후에 생명보험

의 판매활동을 수행하면서 인턴 기간 중 소요경비를 지불하도록 한다.이러한

인턴제를 운영한 결과 생산성과 재적률이 높은 Northwestern내부에서 조차도

인턴 제도를 통한 전속대리인이 보다 높은 생산성과 재적률을 보이고 있다.이

와 같이 잘 구축된 인턴제도를 활용하여 젊은 계층을 중심으로 전문성을 갖춘

전속대리인을 채용하고 이들로 하여금 중․고소득층을 대상으로 하는 컨설팅세

일즈를 하게 함으로써 양질의 계약자를 획득할 수 있고,아울러 고능률 전속대

리인을 통한 계약의 유지관리는 경쟁사 대비 상대적으로 낮은 실효율을 유지하

게 되는 선순환 고리를 형성하고 있다.고능력 전속채널과 이를 통한 양질의

계약 확보는 사업비의 효율화와 높은 이익의 실현이 가능하게 하며,이를 토대

로 배당수준을 높일 수 있어 Northwestern의 인지도를 제고하고 영업경쟁력을

확보할 수 있게 되었다.
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생명보험회사
사업비율 실효율

2001 2005 2001 2005

NorthwesternMutual 17.2 17.6 4.1 3.6

PrudentialFinancial 23.0 24.4 5.2 5.1

MetLife 29.0 26.4 5.7 6.0

NewYorkLife 24.9 28.4 7.0 6.7

산업평균 28.3 24.9 7.7 6.6

<표 Ⅲ-13>미국 생명보험회사의 경영효율 비교

(단위:%)

자료 :NorthwesternMutual홈페이지,2006.

1990대년 말 미국 보험업계의 일반적인 경향은 전속채널의 대리인 수를 감소

시키고 독립채널의 확보를 통한 판매채널의 다양화를 추구하는 추세이나,이

회사의 전속대리인은 오히려 증가하여 2006년 기준 약 6500명의 전속대리인이

활동하고 있다.그러나 전속대리인의 증원에도 불구하고 대리인 수수료율은 감

소하는 추세이다.그러나 전속대리인의 소득수준은 높은 편인데 이는 타사 대

비 건당 평균보험금액과 계약유지율이 높은데 기인한다.또한 모든 보험계약에

대한 사망급부금의 비율도 업계대비 낮은 수준이어서 회사의 영업이익이 높게

나타난다.

연 도 1980 1985 1990 1995 2000 2006

인원 수 4,400 5,000 5,700 5,600 6,000 6,500

<표 Ⅲ-14>Northwestern의 전속대리인 현황

(단위:명)

자료 :NorthwesternMutual홈페이지,2006.

회사는 채용 노하우 등과 관련하여 총대리인과 지역전속대리점장을 대상으로

집중훈련 및 교육을 실시하여 전속조직 고능률화를 도모한다.30대 후반 이상

의 연령층은 생명보험 영업을 시작하여 성공할 가능성이 낮다고 보고 고학력인

22~35세의 젊은 층을 선별하여 채용한다.전속대리인의 보수는 철저히 성과급
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에 기반하여 수수료만 지급하며,고용 후 3년간은 수수료 우대조치를 실시하여

안정적으로 정착할 수 있는 지원체제를 구축하였다.

셋째,우수한 영업인력의 유지를 가능케 하기 위하여 NorthwesternMutual

FinancialNetwork를 활용하였다.이 조직은 2002년 고능률 전속대리인을 기반

으로 설립되었는데 고액자산가 고객유치 및 교차판매의 기회를 높이기 위한 숙

련된 인원으로 구성되었다.전속 금융자문 대리인들은 생보상품을 포함하여 자

회사의 손보,뮤추얼펀드 등의 상품을 판매하거나 개인자산관리가 가능한 능력

을 보유하였다.이와 같이 우수한 영업인력의 유지는 Northwestern의 가장 강

력한 경쟁력이 되었다.에이전트들의 전문성 제고를 위하여 대고객 관계,보험

관련 법률 등 매년 100여개의 강의 및 세미나 등의 교육프로그램을 제공하고

있다.67)

5. 평가 및 향후전망

미국의 보험판매시장은 전속채널 유지에 따른 비용부담과 시장에서의 투자형

상품 판매 증대 등의 이유로 독립채널의 활용비중이 증가하고 있다.1997년 이

후부터는 개인생명보험에서 독립채널의 판매비중이 전속채널을 추월함으로써

주도적 채널로 등장하였다.판매채널의 급변에 따른 미국 생명보험회사의 대응

은 크게 3가지 형태로 나타나고 있다.68)

첫째,주로 대형 생명보험회사들이 취한 대응방식으로 독립채널의 인수 또는

지분참여 등의 방식을 통해 공격적으로 시장확장 전략을 추진하였다.보험회사

의 전속채널을 슬림화 및 구조개편 하여 목표 시장별로 효율화시키고 외부판매

채널과 판매협약을 맺거나 인수를 통해 계열화하는 방식을 활용하였다.이런

방식으로 대응한 대표적인 생명보험회사는 주로 대형 생명보험회사들로

PrudentialFinancial,MetLife등이다.PrudentialFinancial은 전속조직을 감축

67)2008년에는 직원들의 체계적인 교육을 위해 Wisconsin에 두 번째 캠퍼스인 Franklin

Campus를 개설하였다.

68)Informationcenterbrief,LOMAResearch,(2003)을 참조한다.
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한 후 판매자회사를 설립하였고 아울러 다양한 독립채널과 판매 협약을 체결하

여 판매시장의 범위를 넓혀갔다.MetLife도 전속조직에 대한 투자보다 독립채

널에 대한 투자에 집중하여 필요한 보험회사 또는 판매채널을 인수함으로써 단

기적으로 시장을 확장하는 정책을 추진하였다.

둘째,기존의 전속대리인(careeragents)을 고수하면서 고능률화하여 대응하는

방안이다.여기에 속하는 생명보험회사로는 Northwestern,New YorkLife,

SunLifeFinancial등이 있다.이들은 기존의 전속채널을 고도로 능률화시키는

전략을 통해 독립채널의 시장침투에 대응하고 있다.예를 들면 Sun Life

Financial은 독립채널 위주 영업에서 2002년 전속채널 중심의 Clarica를 인수한

후 전속채널 위주의 판매전략으로 방향을 선회한 대표적 사례이다.

셋째,독립채널의 성장과 판매비중 확대에 따라 전속채널의 분리를 통한 판

매자회사 또는 전문회사화를 시도하였다.즉,전속채널의 분리(career-agency

spinoff)는 기존의 전속체제하에서는 독립형 조직으로 활동하는데 장애가 되기

때문에 이를 판매전담 자회사로 분리․운영하였다.이러한 대응방식을 활용한

대표적 사례는 John Hancock(Manulife에 인수됨)로서 1999년 전속채널을

SignatorFinancialNetwork판매자회사로 분리하였고,대표적인 판매전문회사

인 M FinancialGroup등과 판매협약을 맺어 운영하고 있다.

이상과 같이 미국의 보험판매시장은 독립채널의 성장과 전속채널의 구조개편

및 판매자회사 설립 등의 판매채널 혁신을 경험하면서 새로운 판매시장 구조가

형성되었다.

우선 전체적인 채널전략 측면에서 보면 1990년대 중반을 전후하여 많은 생

명보험회사들이 전속채널 위주에서 독립 및 다채널 전략으로 전환하였다.또한

새로운 상품 및 고객에 대응하기 위해 경쟁력있는 전략 채널을 운영하고 있음

을 보여준다.Prudential이 변액연금 부문의 시장을 확대하기 위해 변액연금 판

매에 강점을 지닌 독립브로커 조직을 외부에서 지속적으로 인수한 것은 좋은

사례이다.따라서 향후 투자형상품의 판매비중이 증가하고 있는 추세는 투자형

상품 판매비중이 높은 Broker나 PPGA등 독립채널의 활용과 성장이 높을 것임

을 시사한다.앞에서 살펴본 MetLife와 Northwestern의 사례는 대형사 또는 중

소형사가 각 사의 사업모델과 경영현실에 따라 적합한 채널운영 전략을 추진하



미국 보험시장의 독립채널 성장과 대응 71 

는 것이 필요함을 나타낸다.전통채널인 전속대리인은 과거와는 달리 대부분

고능률화를 지향하고 있으며,실제로도 상당한 성과를 거두고 있는 것으로 보

인다.아울러 보험회사들의 다양한 채널전략에 의해 독립판매회사가 등장하였

는데 이러한 독립판매회사의 출현은 향후 전속채널보다는 독립채널이 보험판매

시장에서 보다 주도적인 채널로서의 역할을 수행할 것임을 시사한다.

미국에서 생명보험회사들이 독립채널을 향후 어느 정도 활용할 수 있을 것인

지에 대한 전망은 독립판매법인의 지속적 성장 여하에 달려있다.예를 들면,

NFP와 같은 혁신적인 독립판매모델이 향후에도 지속 성장이 가능할 것인지가

생명보험회사의 주요한 채널 이슈가 될 것이다.NFP의 경우 비즈니스 모델의

핵심요소라고 할 수 있는 경쟁력 있는 개별 독립판매채널의 인수를 계속해 나

갈 수 있느냐를 고민한다.NFP에 의하면 잠재적 인수대상 기업은 2007년 현재

약 4천 개가 존재한다.이중 800여개 독립채널은 기본적 재무 분석을 마친 상

태에서 DB화하여 관심 대상군으로 관리하고 있다.이러한 상시관리 시스템을

가동하기 위하여 M&A전문가 7인으로 구성된 인수팀을 운영하고 있다.잠재

적 인수 기업군이 다수 존재한다는 것과 함께 피인수 기업의 만족도가 높다는

점도 긍정적인 면이라 할 수 있다.NFP네트워크 편입 경험을 만족스럽게 생

각하는 피인수기업은 다른 기업을 인수대상으로 적극적으로 추천하게 된다.실

제로 2005년 이루어진 인수의 50%는 기존의 피인수기업의 추천에 의하여 이루

어졌다.한편,인수기업 수의 증가와 함께 인수기업의 규모도 커지고 있고 지속

적인 성장을 통하여 NFP가 확보한 인수자금의 규모도 점차 커지고 있다.그

결과 인수기업의 규모도 점증하고 있어 인수기업의 기본수입(BaseEarning)규

모가 2007년에는 평균 US$140만에 달하는 것으로 나타났다.이러한 점을 고려

하면 NFP는 최소 향후 5~10년간은 견실한 성장을 계속할 것으로 예상된다.69)

69)NFP,2008AnnualReport를 참조한다.



Ⅳ. 영국 보험시장의 독립채널 성장과 대응

1. 보험판매시장의 변천

영국의 생명보험시장은 전통적 생명보험과 연금(lifeandpension)으로 구분

되며 투자상품의 범주에 포함되어 규제된다.1986년 금융서비스법(Financial

ServiceAct)도입 전까지 생명보험 판매자에 대한 명확한 구분이 없었으며,주

로 전속대리인70)과 직접 판매채널(directsalesforce)이 주력채널인 가운데 독립

적인 신분의 중개사,부업대리인71)등의 채널을 활용하였다.

1988년 금융상품시장에서 소비자보호 규정이 강화된 양극화 규정

(Polarizationrule,1988)이 도입되면서 생명보험 판매채널은 독립금융설계사

(IndependentFinancialAdvisors:이하 IFA)72)와 보험회사 전속채널로 양분되

었다.불완전판매로부터 소비자를 보호하기 위해 전속관계가 없는 IFA들은 고

객의 대리인으로 금융시장의 전체 상품(wholeofmarket)을 취급해야 한다.

반면,보험회사의 영업사원이나 전속대리인(tiedagent)은 다른 회사 상품을 판

매하는 것이 금지하고 그 기관의 상품만을 취급하도록 하였다.양극화 규정은

생보상품,개인연금,펀드분야 등 투자상품에 한정하여 실시되었는데 계열사 상

품만으로는 소비자의 다양하고 복잡한 요구를 충족시키기 어려워지면서 전속대

리인의 이탈이 급속하게 이루어졌다.이에 따라 IFA가 생명보험의 주도적 채널

로 성장하게 되었다.

양극화 규정의 도입으로 IFA가 크게 성장하였으나 소비자보호 및 경쟁제한

측면에서 문제점을 드러내자 2004년 12월 동 규정을 폐지하게 되었다.이에 따

라 IFA와 전속대리인(single-tiedagent)외에도 복수의 보험회사와 거래할 수

있는 다자제휴대리인(multi-tiedagent)이 출현하게 되었다.

70)홈서비스대리인,풀타임전속대리인 등이 해당된다.

71)부업대리인은 보험회사의 고용인은 아니지만 보험회사를 위해 모집을 하는데 주요 사업

은 보험과 연관이 없지만 보험을 판매할 수 있었던 주택금융조합,은행,여행사,회계사,

그리고 변호사 등이다.

72)IFA에 대한 자세한 내용은 제Ⅳ장 3절을 참고한다.
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<그림 Ⅳ-1>영국의 생명보험 판매채널 변화

주 :노무라연구소(2005)를 참조하여 작성

영국의 생명보험시장의 채널별 실적을 보면 양극화 규정(1988)이후 영국에

서 전속채널이 점차 축소되면서 2000년을 전후하여 독립채널인 IFA가 생명보

험의 대표적인 채널로 자리잡게 되었다.2006년 기준으로 독립채널인 IFA는 개

인생명보험시장에서 약 70%에 가까운 시장점유율을 보이고 있다.

연 도 1992 1995 2000 2003 2005 2006

독립채널 29 35 51 64 71 69

전속채널 68 62 42 27 22 25

직판/기타 3 3 7 9 7 6

<표 Ⅳ-1>영국의 개인생명보험(생명+연금)채널별 비중

(단위 :%)

주 :1)정기납(regularpremium)기준임.
2)독립채널은 independentintermediaries,전속채널은 company agents와
tiedagents를 합한 것임.

자료 :Tillinghast,TheInsurancePocketBook,각 년도
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독립채널 전속채널 직판 및 기타채널

(%)

<그림 Ⅳ-2>영국의 개인생명보험 판매채널비중 추이

자료 :Tillinghast,TheInsurancePocketBook,각 년도

2. 독립채널의 성장과 특징 

가. 전통채널의 쇠퇴73)

영국에서 전속채널이 하락하게 된 주된 이유를 살펴보면 다음과 같다.

첫째,영국 생명보험회사의 채널 운영상 전속채널에 비해 독립채널을 활용하

는 것이 비용 측면에서 더 효율적으로 작용했다.판매수수료(commission)는 독

립채널이 전속채널에 비해 높으나 교육훈련비 및 관리비 등 간접비용을 포함할

경우 독립채널(중개사)이 낮은 것으로 나타났다.전속채널의 건당 생산성도 독

립채널에 비해 낮았다.당시 독립채널은 고소득층 등을 중심으로 고액 금융형

상품을 주로 판매하였으나,전속채널은 방문판매를 통해 상대적으로 저가인 사

망보장 중심의 상품을 판매한 것에 기인하였다.특히 금융서비스법(1986)시행

이후 전속채널로 인한 준법감시 비용 등이 부담으로 작용하면서 보험회사 스스

로 전속채널의 유지비용을 줄이기 위한 노력을 기울이게 되었다.또한 전속채

73)영국의 전통채널의 하락추세 및 이유는 대부분의 유럽국가에서도 유사하게 진행되었다.
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널의 높은 이직률도 교육 및 훈련비용을 증가시키는 요인으로 작용하였다.이

러한 상황에서 제조와 판매가 분리되는 경향이 나타나자 비용절감과 매출증대

를 도모하려는 보험회사들이 전속채널보다는 독립형 채널인 IFA에 의존하는

정도가 높아지게 되었다.

둘째,불완전판매(mis-selling)에 대한 배상책임이 영국의 생명보험회사에서

주요한 이슈로 등장하였다.독립채널은 판매자 책임을 직접 부담하였기 때문에

보험회사에게 유리하게 되었다.이러한 배경에는 연금의 불완전판매 사건이 큰

요인으로 작용하였다.1980년대 후반부터 1990년대 초반까지 이어진 연금시장

의 탈규제화 진행시 소비자에게 적합하지 않은 연금의 판매로 전속채널에 대한

신뢰가 급감하게 되었다.이 당시 전속채널은 자신의 수익증대를 위해 소비자

들에게 기존의 공적연금을 해약하고 개인연금을 가입하도록 유도하였다.당시

전속채널을 운영하던 생명보험회사들은 전속채널의 연금 불완전판매로 천문학

적인 규모의 배상책임을 지게 되었다.이러한 전속채널의 부실판매에 따른 책

임문제가 불거지면서 비용절감과 규제준수 리스크를 회피하기 위한 방안이 중

요한 과제로 대두되었다.IFA는 고객의 입장에서 활동해야 하며,고객과의 분

쟁이 발생할 때 상품공급자(보험회사)에게 문제가 없다면 부적절한 상품판매에

대해 배상책임을 부담한다.반면 전속채널인 경우 보험회사에 배상책임이 있게

된다.따라서 IFA가 불완전판매에 대한 책임을 가지므로 보험회사들이 독립채

널을 활용하는 것이 비용절감에 유리하게 되었다.

셋째,전속채널의 약화는 소비자들의 금융소비 패턴의 변화에 의해서도 야기

되었다.2000년 이후 보험판매자의 성격이 상품의 단순판매에서 고객을 위한

전반적인 금융자문가의 위치로 변화되었다.고객의 금융지식이 높아지고 자산

이 증가함에 따라 금융자문에 대한 니즈가 증가하고 아울러 자문을 위한 전문

성이 요구되었다.이러한 상황에서 독립적 위치에서 신뢰할 수 있고 금융자문

가의 수요가 증가하게 된 것이다.당시 영국에서는 IFA가 독립적이고 전문적인

자문서비스를 제공할 수 있는 채널로 인식되었다.이러한 소비자들의 성향 변

화는 다수의 보험회사로부터 제공된 상품들을 추천하고 판매할 수 있는 독립채

널로 이동하게 하는 유인이 되었다.

넷째,판매수수료에 제한을 받게 되는 규격화 상품들이 정부 주도하에 개발
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되었고 이러한 정책적인 변화는 전속채널의 소득을 감소시키는 요인이 되었다.

예를 들면 관리연금(StakeholderPension)의 경우 중․저 소득층을 목표고객으

로 하여 개발한 후 영국의 금융감독청(FSA)이 이들 상품에 대해 사업비를 1%

로 제한(1% Rule)74)하였다.따라서 이 계층을 주고객으로 상대해 왔던 전속채

널은 수수료가 낮아지는 결과를 가져와 직접적인 타격을 입게 되었다.이와 같

이 사업비 제한 및 축소 등으로 인해 고비용 채널인 전속채널의 유지는 보험회

사의 경영상 압박요인으로 작용했다.

이러한 추세에 따라 영국의 대형 생명보험회사들은 1990년대 말에서 2000년

대 초반에 걸쳐 전통적인 직접판매조직을 대대적으로 구조조정 하였다.1991년

에서 2000년 사이에 직접판매조직은 19만명에서 3만 7천명 수준으로 감소하게

되었다.75)

나. 양극화 규정 이후 IFA의 성장

영국에서 IFA가 성장한 주요인은 매우 복합적이다.Heath(2005)에 따르면 판

매상품 포트폴리오 변화에 따른 고비용 전속채널에 대한 부담 가중,전속채널

의 준법감시비용 증가로 보험회사의 전속채널 구조조정,객관적 대면자문에 대

한 소비자들의 높은 신뢰성,소비자들의 경제적 부의 편중현상 증가로 부유층

고객 확대,투자형상품 및 연금 등의 재정적 서비스 니즈의 증대 등이 IFA의

활동의 영역을 넓히게 되었다.특히 그동안 영국에서는 은행과 IFA가 경쟁관계

에 놓여있지 않았다는 점이 독립채널이 성장하는 요인으로 작용하였다.

양극화 규정 이후 IFA는 주도적 채널의 입지가 더욱 강화되었으며,IFA시

장도 경쟁적이어서 양극화의 긍정적 측면이 존재하는 것으로 드러났다.생보시

장은 보험회사 간 인수합병을 통하여 집중도가 높아졌으나,금융투자 자문시장

74)FSA가 정부 중심 운영제도의 상품에 대해 저소득층 소득 증대를 목적으로 사업비를 1%

내로 제한한 제도로 이로 인해 보험회사 전속조직의 유지가 어려워졌다.Sandler's

Report로도 불린다.

75)대표적인 직접판매조직 구조조정 사례를 보면 Prudential은 2000명(’01),NorwickUnion

700명(’04),StandardLife360명(’04),FriendsProvident500명(’03),Lincoln완전정리

(’03),RoyalandSunAlliance완전정리(’99),Pearl1,000명(’02)정리 등이다 (출처:국내

보험회사 해외주재사무소).
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(FinancialAdvisoryMarket)의 상품채널에 참가하기 위한 경쟁이 증가하였고

또한 금융투자 자문시장으로의 진입도 경쟁적이어서 전반적으로 금융투자 자문

시장은 경쟁성을 띠게 되었다.하지만 투자자문과 관련하여 소비자 간의 기회

불균형이 심화되는 것으로 드러났다.IFA는 신계약보험료 기준으로 지속적으로

점유율을 높여 일시납 상품 시장에서는 시잠점유율이 70%에 근접한다.그러나

계약자 수로 보면 시장 전체의 20%를 점유하는데 지나지 않아 거액의 운용자

산을 보유하는 부유층을 중시하고 있는 경향이 뚜렷하다.

연 도 2001 2002 2003 2004 2005 2006

IFA/Whole-of-market 68.2 67.3 69.8 70.2 65.8 72.9

singletie 27.5 25.5 21.9 22.1 24.6 20.7

non-intermediated 4.3 7.2 8.3 7.7 9.6 6.4

<표 Ⅳ-2>영국의 개인생명보험 일시납보험료 채널비중

(단위:%)

자료 :ABI;Tillinghast재인용

양극화 규정하에서 IFA에서 자문을 받기 것은 투자자문 프로세스가 복잡하

여 비용부담이 크기 때문에 운용자산이 적은 경우 채산성이 맞지 않아 중․저

소득층에 대해서는 적극적이지 않게 되었다.이는 결국 전체적으로 노후 준비

에 필요한 저축액이 크게 부족하게 되는 현상이 발생하여 연금관련 공적 부담

을 경감하려는 영국정부의 관점에서 보면 이러한 기회불균형을 해소하여 중․

저소득층의 저축을 증진시킬 방안을 모색하게 되었다.

이와 같이 IFA는 객관적인 자문을 제공하는 전문채널로 자리매김하는 데 성

공하였으나,소규모 운영과 과거 부유층 위주의 소극적 마케팅 방식을 채택함

으로써 대중의 인지도나 접근성이 떨어지는 약점이 있다.영국은 독립적으로

전문적 업무를 수행하는 사람을 신뢰하며,자본시장의 호황 및 불황 모두를 겪

으면서 EU국가들에 비해 전문적인 개별자문서비스를 선호하고 있는 것으로 나

타나고 있다.그러나 IFA는 광고나 홍보를 전혀 사용하지 않고,해당지역의 변

호사나 회계사로부터 고객을 소개받거나 기존고객을 통해 신규고객을 유치하는
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방식을 사용하여 고객의 입장에서 믿을만한 IFA에 접근하기가 쉽지 않았다.

다. 탈양극화 규정 이후 다자제휴대리인(Multi-tied agent) 등장

채널 양극화의 부정적 측면을 최소화하기 위하여 2004년 12월 양극화 규정이

폐지되면서 다자제휴대리인(multi-tiedagent)이 도입되었다.다자제휴대리인은

IFA와 전속대리인의 중간위치에 해당하는 것으로 최대 6개 보험회사까지 제휴

를 맺은 회사의 상품을 취급할 수 있는 판매채널이다.전속대리인이나 IFA도

다자제휴대리인으로 전환이 가능하였고,주로 은행,IFA사(IFA network)또는

펀드판매회사 등에서 활동하게 되었다.

보험시장내 다자제휴대리인이 관심을 받게 된 배경은 우선 보험시장내 상품의

단순화 및 규격화에서 비롯되었다.공식적으로 관리연금(stakeholderpension)과

규격화 개인저축계좌(CATindividualsavingaccount)시장이 형성되었다.이들

상품은 수수료가 기존의 상품에 비해 낮을 뿐만 아니라 IFA와 같은 별도의 수

준 높은 금융자문 없이도 소비자들이 쉽게 이해할 수 있었다.76)또한 2004년

12월 이후 모든 투자관련 상품(생명보험 상품과 연금상품)으로 확장하여 판매

할 수 있었다.

현재 영국에서 다자제휴대리인 채널은 예상보다 빠른 속도로 성장할 것으로

예상된다.2007년 영국의 개인생명보험 보험판매비중은 IFA62.2%,전속대리점

및 다자제휴대리인이 21.0%,직급이 3.4%이다.투자자별로 판매채널 이용행태

를 보면 고소득층은 복잡한 재정이나 상속문제 등 고도의 투자자문 서비스를

제공하는 IFA를 선호하는 경향이 높다.반면 중산층 및 일부 부유층은 높은 인

지도에 비중을 두고 있는 다자제휴대리인의 이용을 선호하는 것으로 보인다.

이러한 상황에서 IFA채널은 인수합병을 통한 대형화 체제를 구축하여 다자제

휴대리인의 성장을 견제하고 있는 실정이다.

76)관리연금은 2001년 저소득층 및 중간계층의 은퇴 후 저축을 형성하기 위하여 설립되었

으며,규격화 개인저축계좌도 저축증대를 위해 세금혜택을 제공하기 위해 형성되었다.
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라. 소매판매채널의 개혁

영국의 보험산업이 현재와 같은 위상과 경쟁력을 갖게 된 데는 금융상품 및

서비스 설계의 자유화,고객보호의 강화,판매채널의 다양화․전문화 등을 지향

점으로 하는 광범위한 금융개혁의 추진에 기인한다.이와 같은 취지하에 영국

의 금융개혁의 핵심적 요소의 하나는 소매판매채널(RetailDistribution)의 개혁

을 지속적으로 추진하는데 있다.77)

영국 FSA의 소매판매채널(RetailDistribution)개혁의 주요 내용으로는 금융

서비스의 자문보수와 상품비용의 분리를 통한 소비자 보호를 강화하겠다는 것

이다.

FSA는 금융상품 판매채널의 문제로 다음과 같이 지적한다.첫째,보험사와

전속관계를 맺고 있지 않은 IFA의 경우에도 금융자문에 대한 보수를 고객이

지급하는 자문수수료(Fee)가 아닌 보험사로부터 판매수수료(Commission)를 지

급받고 있어 소비자보호가 되지 않고 있다.즉 고객의 상황과 니즈에 맞는 최

적의 상품을 권유하기 보다는 수당이 높은 상품 위주로 판매하는 경향이 나타

난다는 것이다.둘째,금융자문 서비스의 질은 낮은 반면 판매채널의 책임은 제

한적이어서 금융시장에 대한 고객의 신뢰도가 감소하고 민원을 발생시킬 소지

가 높다.셋째,금융자문서비스에 대한 비용상승으로 일반소비자의 금융자문서

비스에 대한 접근을 제한하는 결과를 초래한다.

이러한 인식하에 FSA는「소매판매채널 검토보고서(Retail Distribution

Review,2008.11)」를 통해 다음과 같이 소매금융판매채널의 개혁을 추진할 것

을 발표하였다.

첫째,금융서비스의 형태에 따라 금융자문(advice),판매(sale)및 금융가이드

(MoneyGuidance)로 구분하여 규제를 차별화하기로 하였다.

둘째,모든 금융자문가(FA)는 보험회사로부터 판매수당을 받는 것이 아니라

고객으로부터 자문보수(advicingcharge)를 받아야 한다.즉 금융기관이 판매자

에게 일괄적으로 지불하는 수수료 지급은 금지되며,설계사가 이른바 ‘수수료

77)FSA,DistributionofRetailInvestments:DeliveringtheRDR,2009.6;FSA,보도
자료(2009.6.25자);Heath,"RetailDistribution Review -AftertheFeedback",
LIMRAInternational,2009.
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자동 지급 상품'을 추천하는 행위도 금지될 예정이다.

셋째,보험회사가 자기자본에서 판매채널의 수당을 선지급하는 방식(up-front

commission)을 전면 금지하기로 하였다.

이번 개혁안의 주된 목적은 실질적으로 IFA의 상품판매 인센티브가 역할을

한 수수료 지급이 소비자의 선택을 왜곡시킬 수 있다는 점에서 향후 투자·금융

소비자 보호를 위해 마련된 것이다.아울러 투자산업의 건전한 발전을 위해 투

자자문의 수준을 제고하기 위함이다.

이와 같이 FSA는 소매판매채널 보고서(RetailDistributionReview)의 결과를

바탕으로 보험을 비롯한 금융기관의 수수료 지급을 2012년부터 전면 금지하는

등 판매채널의 개혁을 추진할 것으로 예상된다.

3. 독립채널회사 사례 

가. 운영현황 

IFA(IndependentFinancialAdvisors)는 영국 내 생명보험시장(연금 포함)에

서 대표적인 판매채널로 금융상품 및 서비스를 공급하는 핵심적인 역할을 담당

한다.IFA는 한 명의 금융투자상품 재무설계사이기도 하고,그들의 연합체(IFA

Networks이하,「IFA사」라 함)를 일컫는 말이기도 하다.IFA는 상품제공자와

전속관계를 갖지 않는 자문업자로서 집합투자상품의 전 시장(wholeofmarket)

의 상품을 공급할 수 있는 자이다.

2007년 IFA는 생보시장 전체에서 60%~70%를 차지하며 과거 5년 동안 타 채

널에 비해 가장 큰 성장을 보였다.
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연도 2003 2004 2005 2006 2007

IFA 66.5 69.5 69.7 69.0 62.2

multi-tieFA 0.0 0.0 0.8 2.3 2.2

전속 12.9 12.3 11.8 13.3 18.8

방카슈랑스 13.8 14.3 14.0 11.6 13.3

임직원(직급) 6.8 3.9 3.7 3.7 3.4

<표 Ⅳ-3>개인생명보험 및 연금시장의 채널 현황

(단위:%)

자료 :Moe,“UKIFAs2008",Datamonitor,2008.

영국에서의 IFA사의 수는 2008년 약1.2만개로 2007년 1.3만개에 비해 7.3%

줄어들었는데,이러한 추세는 2003년부터 지속된 네트워크 구성원78)의 감소에

기인한다.이러한 감소 원인의 배경은 감독당국의 소규모 IFA사 설립에 대한

직접 규제와 함께 소규모 IFA사가 M&A를 통해 대형사로 합병되고 있기 때문

이다.

연 도 2006 2007 2008 전년대비 감소분

IFA사 13,458 13,085 12,129 △956(△7.3)

<표 Ⅳ-4>영국 IFA사의 수

(단위:개,%)

자료 :Matrix-Data;Datamonitor재인용

영국 내 IFA사는 직원 수 및 매출액 측면에서 영세한 조직이 약 80%이상을

차지한다.판매직원 5명 미만인 회사의 비중이 2008년 83.7%이며 판매직원 50

명 이상인 대형회사의 비중은 0.5%로 매우 미미한 수준이다.

78)네트워크 구성원(NetworkMembers)은 Matrix社의 IFA 분류기준이 2008년부터 변경되

면서 지정판매점(Appointedrepresentatives)으로 분류되었고 이 지정판매점 일부는 과

거 기준의 소형 IFA를 포함한다.
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직원 수 2007 2008 증 감

50명 초과 0.5 0.5 -

11~50명 3.5 3.8 0.4

5~10명 12.6 12.0 △0.6

1~4명 83.3 83.7 0.4

<표 Ⅳ-5>영국 IFA사의 판매직원 수 분포

(단위:%,%p)

주 :비공개 제외 비율임.
자료 :Matrix-Data;Datamonitor재인용

매출규모 면에서도 전체 IFA사 중에서 £50만 미만의 회사가 2008년 81.1%로

이 중 절반가량은 매출액이 £10만 이상~£50만 미만인 회사이며 이들 회사가

전체 IFA사의 가장 큰 비중을 차지한다.매출액 £100만 이상의 회사는 10%미

만이지만,매출액 £500만을 초과하는 초대형 회사는 증가하고 있다.이것은 지

난 몇 년 동안 IFA사 간에 인수합병이 활발해지며 회사당 매출액의 규모가 증

가하였기 때문이다.향후에도 IFA사의 인수합병 추세는 지속될 것으로 전망된

다.

연간 매출액 2007 2008 증감

£1,000~£50,000 10.9 10.6 △0.3

£50,000~100,000 22.1 22.5 0.4

£100,000~£500,000 48.0 48.0 -

£500,000~£1,000,000 9.9 9.7 △0.2

£1,000,000~£5,000,000 7.2 6.8 △0.4

£5,000,000초과 1.9 2.5 0.6

<표 Ⅳ-6>영국 IFA사의 매출액 분포

(단위:%,%p)

주 :비공개 제외 비율임.
자료 :Matrix-Data;Datamonitor재인용
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IFA사 중 상위 10개사가 전체 IFA시장의 약 18%를 점유하였다.Sesame은

IFA사 중 매출 1위를 차지하며,2008년 매출액은 £3억인 것으로 나타났다.판

매인력 7,500명,지정판매점 3,000개로 영국 전체 IFA사 중 가장 많은 인력을

보유하고 있는 회사라고 볼 수 있다.

순 위 회사명 매 출 판매직원 지 점 판매대리점

1 SesameLtd. 3.00 7,500 4 3,000

2 OpenworkLtd. 2.95 1,057 0 949

3 TheMoneyPortal 1.85 1,907 15 -

4 BarclaysBank 1.60 900 5 0

5 HSBCGroup 1.59 1,234 - -

6 HargreavesLansdown 1.20 119 0 0

7 TheTenetGroup 1.20 5,350 2 626

8 Smith&Williamson 1.04 300 12 0

9 PositiveSolution 0.98 1,598 987 1

10 AWDGroupplc 0.97 376 22 -

<표 Ⅳ-7>IFA상위 10개사 현황(2008년)

(단위:£억,명,개)

자료 :Matrix-Data

나. 주요 사업현황

IFA사는 금융상품에 대한 자문뿐만 아니라 투자 및 은퇴,상속 등의 금융상

담에서 생보,손보,펀드 등의 금융상품 판매의 기능까지 확대하여 제공한다.

IFA사는 수익의 대부분을 연금과 투자형상품에서 창출하고 있다.2008년 현재

이들 상품의 연간 총 매출액은 약 35억원으로 75%이상을 차지한다.
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상품 연금 투자형 모기지 보장형 보험

매출액

(비중)

18.4

(39.1)

17.2

(36.5)

4.2

(8.9)

3.6

(7.6)

3.7

(7.9)

<표 Ⅳ-8>영국 IFA사의 상품별 연간 총 매출액(2008년)

(단위:£억,%)

자료 :Matrix-Data;Datamonitor재인용

주요 IFA사의 상품별 판매비중은 투자형상품(생명보험 포함)이 가장 높고 연

금,보장형 및 모기지도 상당수 취급하고 있다.IFA사 중 매출 1위인 Sesame의

경우 투자형,연금형,보장형,모기지 상품을 골고루 취급하고 있는 것으로 나

타났다.

순위 회사명 투자형 연금 보장형 모기지

1 SesameLtd. 22 19 20 37

2 OpenworkLtd. 53 27 12 6

3 TheMoneyPortal 50 30 10 10

4 BarclaysBank - - - -

5 HSBCGroup 92 4 4 0

6 HargreavesLansdown 100 0 0 0

7 TheTenetGroup 51 - 28 16

8 Smith&Williamson 98 - 2 -

9 PositiveSolutions 56 - 11 28

10 AWDGroupplc 25 30 10 20

<표 Ⅳ-9>IFA상위 10개사의 상품구성(2008년)

(단위:%)

자료 :Matrix-Data
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다. 비즈니스 모델

IFA사는 규모 및 구조적 특징에 따라 5가지 유형으로 구분된다.IFA사의 회

원인 지정판매점(appointedrepresentatives)과 개인영업 또는 그에 가까운「소

형 IFA(smallfirms)」는 전체 IFA의 약 90%에 달할 정도로 대부분을 차지하며

주로 지역밀착형인 경우가 많다.지정판매점은 다수의 소형 IFA사가 조합을 구

성하여 IFA사로부터 공통업무 기능을 지원받아 비용효율화를 도모한다.개별

IFA는 독립된 주체로 자신의 브랜드를 사용하나,자문보수의 일정비율(10% 이

상)을 IFA사 운영비로 납부하고,IFA사부터 인가취득,보험회사와의 계약,규제

준수 의무 대응,IT,정보조사 등을 지원받는다.「복합지점 IFA(multi-office

IFA)」는 지정판매점 1~10개 정도로 구성되는 지점(branch)을 한 개 이상 보유

하고 있는 IFA사로 전체 IFA의 약 10% 수준이다.「대형 IFA(largeIFA)」는

매출 £100만 이상 또는 등록인원 10명 이상이거나 지정판매점 10개 이상 보유

하고 있는 IFA사로 전체 IFA의 5% 미만이 이 부류에 속한다.「전국

IFA(NationalIFA)」는 전국망으로 운영되며 매출이 £500만 이상 또는 영업점

을 10개 이상 보유하고 있는 IFA사로 규모가 크지만 그 숫자는 전체의 1% 미

만에 불과하다.전국 IFA사의 대부분 IFA는 종업원 신분으로 급여를 받으며,

연봉은 일반적으로 전년 업적의 25% 수준에서 결정된다.IFA는 소속 회사의

단일 브랜드를 사용하며,회사로부터 사무업무,규제준수 리스크(compliance

risk)대응,IT,교육뿐만 아니라 일부 마케팅 비용과 전문직배상책임보험의 보

험료도 지원받는다.
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종 류 기 준 구성비

전국 IFA

(NationalIFA)

� 매출 £500만 이상 또는 지점 10개 이상

보유(초대형 IFA회사)
0.8%

대형 IFA

(LargeIFA)

� 지점은 없으나 매출 £100만 이상 또는

� 등록인원(registeredindividuals)10명 이상이거나

지정 판매대리점 10개 이상 보유

3.9%

복합지점 IFA

(Multi-officeIFA)

� 지정판매점 1~10개를 포함하는 지점(branch)을 한

개 이상 보유

� 지역 IFA(RegionalIFA)해당

9.8%

지정판매점

(Appointed

representatives)

� IFA20개 이상의 소형 IFA연합체

� IFA사(IFANetworks)의 회원임
52.4%

소형 IFA

(Smallfirms)

� 기타 모든 회사

� 단일 IFA(SingleIFA)에 해당
33.1%

<표 Ⅳ-10>영국 IFA의 종류

주 :2008년 기준임(2008년부터 Matrix-Data의 IFA분류기준 변동)
자료 :Matrix-Data;Datamonitor재인용

영국의 대형 IFA 연합체로서 LighthouseGroup의 비즈니스 모델을 살펴보

면 동 사는 개별 IFA의 다양한 니즈를 충족시키기 위해 유형별로 4개 분야를

통해 운영하고 있다.

우선 개별 IFA별로 그 대상에 따라 단일브랜드－독립적 계약형태의 IFA,단일

브랜드－프랜차이즈 형태의 IFA,고유브랜드－네트워크 조직의 개별 IFA,안정성

을 추구하는 IFA를 직접 고용하는 형태로 구성된다.Lighthousegroup은 이상의

4개 분야로 구분하여 각각의 지원 방식,지원내용 등을 차별화하여 IFA회원 또

는 회사의 특성과 성향에 맞도록 서비스를 제공한다.이 중에서 LighthouseXpress

가 가장 일반적인 IFA사(IFANetworks)의 형태라고 볼 수 있다.
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사업부 내용

LighthouseTemple
� 독립적인 IFA로 구성된 NationalIFA

� 단일 상표 “Temple”사용

LighthouseCarrwood � IFA를 직접 고용

LighthouseXpress
� 독립적인 IFA로 구성된 NetworkIFA

� IFA각각 독자적 상표 이용이 가능

LighthouseWealth
� 고액자산가 고객을 대상

� 독립적인 IFA로 구성된 프랜차이즈 형태

<표 Ⅳ-11>라이트하우스 그룹의 사업부

자료 :LighthouseGroupplc홈페이지

4. 생명보험회사 대응사례

가. 금융유통업 진출

영국의 생명보험회사들은 독립채널의 성장에 대응하여 대형 IFA사를 직접

설립하거나 설립된 IFA의 지분을 인수함으로써 금융유통업에 진출하는 전략으

로 대응하였다.예를 들면 AXA,FriendsProvident,StandardLife,AVIVA,

Aegon등 주요 보험회사들이 대형 IFA사를 인수하거나 지분에 투자한 것이

그 예이다.영국 생명보험회사의 IFA지분보유 현황을 보면 <표 Ⅳ-12>와 같

다.
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보험회사 IFA 지분율(%)

AXA theThincDestiniGroup 100

StandardLife

Threesixty 25

SimplyBiz 10.7

Tenet 20

2Plan(start-upnationIFA) 15

Aegon
Origen 100

Lighthouse 4.98

LiverpoolVictoria Bishopscourt 100

AMP TowryLawNetwork 100

SkandiaLife

Assurance

BankHall 86

Lighthouse 3.98

NorwickUnion

Life&PensionsLtd.
Lighthouse 3.98

SouthernRockIns.Co. Lighthouse 3.3

<표 Ⅳ-12>영국 보험회사의 IFA지분보유 현황

주 :FriendsProvident의 사례는 회사사례에서 상세히 다룸.
자료 :Kendal,"UKIFAs2007",Datamonitor,2008.

또한 영국 내 주요 대형 IFA사에 대한 보험회사의 지분현황을 보면 Tenet

Group의 경우 영국의 4개 생명보험회사79)가 전체 지분의 87%(2007년 기준)를

보유하고 있으며,Lighthouse의 경우 5개 보험회사80)가 전체 지분의 25.6%를

보유하고 있는 것으로 나타났다.영국의 IFA사에 대한 금융회사들의 투자사례

를 정리하면 <표 Ⅳ-13>과 같다.

79)FriendsProvident,AVIVA,AEGON,StandardLife가 속한다.

80)FriendsProvident,AEGON,StandardLife,NorwickUnionLifeandPension,Southern

RockInsurance등이 해당된다.LighthouseGroupAnnualReport,2007.
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IFA사 투자금융회사

SesameNetwork 영국 3대 IT솔루션 회사인 Misys에 의해 설립

TenetGroup 영국 4개 대형 생명보험회사가 87%지분 보유

BankhallNetwork Skandia86%지분 보유

LighthouseGroup 영국 5개 보험회사가 25.6%지분 보유

Origen AEGON이 100%지분 소유(완전자회사)

<표 Ⅳ-13>영국의 IFA사에 대한 보험회사의 투자사례

자료 :Datamonitor참조 작성

영국의 생명보험회사들이 IFA등 독립채널에 적극적으로 진출 또는 투자하

게 된 배경을 보면 다음과 같다.

첫째,보험시장에서 점유율을 유지 및 증대하기 위해 독립채널을 안정적으로

확보하는 것이 가장 현실적이고 유효한 전략이었다.점점 심화되는 영국내 시

장경쟁에서 보험회사가 경쟁력을 갖추기 위해서는 독립채널의 확보 및 안정적

인 유지관계가 필요하게 되었다.특별히 보험회사의 입장에서는 은행 및 대형

유통기관과 같이 시스템 기반이 우월한 경쟁자의 지속적 성장에 대응하는 것이

필요하였다.이에 보험회사는 소규모의 IFA에 대한 경쟁력을 강화하는 전략을

취하게 되었다.즉 소규모 IFA와의 제휴 및 지분관계로 각종 지원서비스를 제

공하는 IFA사가 증가 또는 인수합병에 의한 대형화가 이루어지면서 보험회사

는 대형 IFA사를 이용하여 안정적 매출을 확보할 수 있는 기회로 활용하는 것

이 가능하였다.

둘째,영국에서 독립채널의 대형화는 보험회사들이 금융유통산업으로의 진출

을 가속화시켰다.보험회사들은 기존의 상품제조 및 인수의 기능 외에도 금융

유통업에 진출함으로써 업무영역을 다각화하고 수익기반을 확충하는 기회로 활

용하였다.특히 일부 보험회사들은 투자이익을 확보하기 위하여 대형 IFA사에

투자하는 전략을 취하였다.

셋째,양극화 규정의 폐지에 따라 미래 보험판매시장을 주도할 수 있는 유망

채널을 선제적으로 확보하고자 대형 IFA사에 적극 투자하게 된 것으로 보인다.

양극화 제도가 시장경쟁을 제한하고,소매금융서비스 시장의 혁신을 저해한다
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는 이유로 폐지됨에 따라 향후 IFA에서 다자제휴대리인으로 이동할 것이 예상

되었다.이에 기존에 판매규제로 인해 IFA에 투자하는 것에 제한이 있었지만

미래 성장동력을 확보한다는 차원에서 경쟁적으로 IFA에 투자하게 되었다.

나. 주요 생명보험회사 사례

1)FriendsProvident

영국의 생명보험회사는 2000년 이후 투자형상품 및 연금상품이 주력상품이

되면서 모기지와 연관된 정기보험상품 등 보장성보험에 주력하던 전속대리인

제도가 급격하게 위축되었다.FriendsProvident의 경우도 이러한 시장환경의

변화에 따라 2003년 전속대리인 조직을 없애고 전속채널은 몇 개의 주택금융조

합만 운영하고 있는 상태이다.

2006년 기준 FriendsProvident의 종목별 수입보험료 구성비를 보면 단체연

금 58%,투자형상품 18%,연금 6%,개인연금 8%,보장성상품 10%이다.이에

따라 판매채널의 운영도 연금 및 투자형상품을 주로 취급하는 IFA가 60%이상

을 차지할 정도로 주력채널이 되었다.

FriendsProvident의 기본적인 채널전략은 IFA의 인수 및 지분참여를 통한

판매력 확보라고 할 수 있다.탈양극화(depolarization)정책의 도입으로 ‘Better

thanBest’(최고의 상품보다 나은 상품의 제공)규칙의 제거와 다자제휴대리인

제도가 도입되었다.이에 따라 생명보험회사들은 직접 IFA사를 소유함으로써

중개시장에 대한 이해를 높일 수 있고,상품의 개발 및 제공에도 유리한 입장

에 처할 수 있을 것으로 판단하였다.즉,IFA사들이 보유하고 있는 고객 데이

터베이스와 개별 IFA에게 축적되어 있는 고객관계를 확보함으로써 더 높은 시

장점유율을 지향할 수 있을 것으로 기대되었다.또한 IFA사들의 성장이 지속된

다면 보험회사는 IFA사의 운영을 통해 수익을 올릴 수 있는 기회도 갖게 될

것으로 기대되었다.무엇보다도 산업 전체적으로 전속채널이 약화되고 있는 상

황에서,채널측면에서 안정된 판매량을 확보하면서도 채널 통제력을 키우는 것

이 중요한 목표였다.이러한 면을 고려하여 FriendsProvident는 적극적으로

IFA의 지분을 획득하는 전략을 실행하였다.
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M&AIFA사 지분율 시기 IFA수 주력상품

Sesame 100 2007.5 8,000 투자형/보장성/연금/모기지

Pantheon 100 2007.5 43 투자형

Millfield 12 2002.6 1,600 Inter-Alliance인수(‘04)

Tenet 21 2002.4 5,350 투자형

BerkeleyBerryBirch 25 2001.12 - -

Intrinsic 16 - 1,560 보장성

Assureweb 20 - - -

HomeofChoice 10 - - 보장성

Lighthouse 10 - 516 투자형/보장성

Cavanagh 10 - 80 연금

<표 Ⅳ-14>FriendsProvident의 IFA사 지분참여 현황

(단위:%,개)

자료 :Datamonitor(2008),Matix-data,FriendsProvident발표자료 등을 이용 작성.

채널의 탈양극화 이후 영국 생명보험회사의 과제중의 하나는 타사 소유의

IFA사 및 금융기관의 다자제휴대리인 채널에 편입하는 것이었다.즉 탈양극화

가 되면서 등장한 다자제휴대리인 채널의 상품군에 편입하여 판매량을 늘리는

것이 경쟁에서의 주요한 과제로 등장하였다.FriendsProvident는 적극적 제휴

를 통해 주요 IFA사들의 상품군에 성공적으로 편입한 것으로 평가된다.
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M&AIFA회사 형 태 참여상품

StJames'sPlace IFA사 관리연금

Burns-Anderson's IFA사 생보상품 및 연금

Thinc IFA사 정기보험,CI

Bankhall IFA사 보장성상품

AonConsulting IFA사 연 금

Barclays 은 행 생보 상품 및 연금

<표 Ⅳ-15>FriendsProvident의 판매회사의 상품군 참여

주 :Thinc는 AXA가 소유하고 있으며,Bankhall은 Skandia가 소유사임.
자료 :FriendsProvident발표자료

IFA를 통해 투자 및 금융형상품의 채널로 활용하였다면 전통적 상품인 보장

성보험의 판매를 확보하기 위해 주택금융조합과의 전속채널 계약을 체결하였

다.<표 Ⅳ-16>은 동사가 주택금융조합과의 전속계약 체결현황을 보여준다.

주택금융조합 시 기 판매상품

Derbyshire 2006.3 모기지관련 보장성상품

WestBromwich 2006.3 모기지관련 보장성상품

Countrywide 2002.8 모기지관련 보장성상품

Portman 2005.11 모기지관련 보장성상품

<표 Ⅳ-16>FriendsProvident의 주택금융조합과의 전속체결 현황

자료 :FriendsProvident발표자료

FriendsProvident는 규제완화와 더불어 IFA에 대한 투자가 부담이 없어진

상황에서 적극적으로 IFA지분을 인수하고,새로이 등장한 다자제휴대리인 채

널에 상품을 편입시키는 등 독립채널을 확보하기 위한 적극적 전략을 추진한

결과 시장점유율 상승에 기여한 것으로 평가된다.이와 함께 기존에 전속채널

이 담당하던 전통적 생명보험은 주택금융조합과의 전속계약 체결을 통해 판매

하는 방법으로 대응하였다.
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2)Aegon사례

영국의 생명보험회사인 Aegon은 대부분의 타 생명보험회사와 마찬가지로 독

립채널의 급성장에 대응하기 위해 독립채널을 인수합병하거나 신규설립을 통해

적극적으로 진출하는 채널전략을 수행하였다.특히 양극화 제도 폐지 이전 독

립채널에 대한 선제적 투자의 일환으로 독립채널의 지분투자 및 판매자화사로

의 편입 등을 사용하였다.

구체적인 독립채널 대응전략을 보면 첫째,보험회사가 주도하여 IFA사인

Origen을 설립하였다.독립판매채널 시스템을 구축하기 위해 Aegon은 2002년

Wentworth Rose를 인수한 이후 계속해서 Advisory& Brokerage,Aurora

FinancialGroup,ElliottBayley,Momentum FinancialService등 5개 지역

IFA를 M&A하였고,이를 통해 자체의 100% 지분을 소유한 IFA채널을 구축하

였다.즉,지역 IFA를 단계적으로 인수한 후 통합 IFA조직인 ‘Origen'을 출범

시켜 대형 독립판매채널을 자회사 형태로 소유하게 되었다.이러한 사례는 영

국내에서 보험회사 중심으로 독립채널 시스템을 구축한 매우 독특한 사업모델

로 꼽힌다.통합 IFA인 Origen은 2004년 5월부터 판매활동을 개시하였으며,통

합 후 첫 해 200명의 자문가(advisor)가 £3,600만(약 660억원)의 매출을 달성하

는 성과를 보여주었다.

둘째,Aegon은 대부분의 영국의 생명보험회사와 마찬가지로 대형 IFA사에

대한 지분투자 및 관계강화를 추진하였다.IFA의 판매 및 자문활동 과정에서

고객 및 자산관리와 같은 시스템을 지원하기 위해 2002년 테크니컬 솔루션회사

인「포지티브 솔루션(PositiveSolution)」을 인수하였다.또한 Aviva내 매출비

중이 낮은 지역 IFA(RegionalIFA)에 대한 인수전략과 병행하여 대형 IFA사에

대해서는 10%이상 투자할 경우 자사 상품을 판매할 수 없는 규제를 고려하여,

자사 보험상품을 판매할 수 있는 수준(9.9%)만큼 투자함으로써 시장점유율을

유지하는 전략을 사용하였다.양극화 제도 폐지 이전 보험회사들은 독립채널에

대한 선제적 투자의 일환으로 IFA에 대한 지분투자 및 판매자회사로의 편입

등을 사용하였다.그러나 일부 보험회사는 양극화의 폐지가 지연될 것을 예상

치 못하고 IFA사를 인수함으로써 매출이 감소되는 사태가 발생한 경우도 나타

났었다.81)
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셋째,Aegon은 자산운용,상품개발 및 판매채널 등 각 기능을 전문화함으로

써 금융서비스 기업으로 성장하게 되었다.Aegon은 제조,자산관리 및 유통을

수익원천으로 하는 전략을 세우고,AegonAssetmanagementUK(자산운용),

AegonUKlife&pensions(제조),AegonUKDistributionHoldings(유통)로 분

리하여 운영하고 있다.즉,제조기능은 주로 ScottishEquitable을 통해 이루어

지며,유통기능은 Origen을 통해 수행되고 있다.Origen은 출범 당시에 Scottish

Equitable의 상품을 판매할 수 없었으나 Aegon은 Origen의 매출능력으로도 충

분히 수익을 확보할 수 있다는 판단과 규제환경 변화시 미래 중요 판매채널로

써 성장할 수 있을 것으로 예상하였다.Aegon은 아예 IT금융솔루션 회사를 인

수함으로써 투자비용을 절감하고,자체적으로 IFA들에게 시스템관련 기술지원

을 제공하면서 IFA들의 운영비용도 절감해주는 등 인프라 지원을 통한 만족도

증가에 노력을 기울이고 있다.이에 따라 Aegon은 2002년까지 매출의 절반 이

상을 기업보험시장에서 창출하는 보험회사였으나 IFA 인수를 통해 재무설계

시장으로 사업영역을 확대할 수 있었다.

5. 평가 및 향후전망 

영국에서 생보판매시장은 양극화 규정의 영향을 받아 독립채널이 주도적 채

널로 성장하는 계기가 되었다.이후 동 규정의 폐지는 다자제휴체널을 등장시

키면서 기존 독립채널간의 경쟁을 심화시키게 되었다.이에 따라 기존 독립채

널인 IFA는 경쟁적으로 대형화를 추진하게 되었고,이는 보험회사들이 금융유

81)Skandia의 경우도 양극화 제도 폐지를 예상하면서 미래 성장채널을 선점하기 위해 대형

IFA사 인수를 통해 유통사업을 확장하기 위해 2002년 소프트웨어 개발 및 금융서비스교

육회사인 LynxGroup을 인수하면서 자회사인 Bankhall의 지분도 함께 인수함으로써

86%의 지분을 보유하게 되었다.당시 Bankhall은 2천여 개의 IFA기업을 지원하며 4,500

명의 독립설계사를 갖고 있는 대형 IFA사로서 영국 내 금융상품자문시장에서의 입지를

강화할 것이라 예상하였다.그러나 당시 IFA에 10%이상 투자하는 보험회사는 실질적으

로 해당 IFA에서 판매할 수 없었기 때문에 양극화 폐지가 지연되면서 Skandia의 규제

비용증가와 마진감소와 함께 Bankhall의 영업권 장부가치 마저 하락한 것으로 나타났다.
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통시장에 진출하는 기회를 제공하게 되었다.영국 생명보험회사의 보험유통시

장 진출은 독립채널이 보험회사(제조자)와 완전 분리되는 형태에서 점차 보험

회사의 통제하에 놓이게 되는 채널로 전환되어 가고 있음을 시사한다.

IFA채널은 다자제휴대리인의 등장에 대응하여 중소형 IFA 간 합병을 통한

대형화를 추구하고 있다.이에 따라 대형화 경쟁에서 소규모로 운영되는 지역

IFA(RegionalIFA)들은 점차 경쟁력을 잃게 될 것으로 보인다.

또한 소규모 IFA들과 제휴를 맺고 이들에게 서비스를 지원하는 IFA네트워크

의 필요성이 점차 증대되고 있어 독립채널 지원네트워크는 현재의 수준보다도

규모가 큰 대형기관으로 진화될 것이 예상된다.이와 같이 IFA의 대형화는 보

험회사들이 지분투자 및 인수를 통해 금융유통산업으로 진출하는 계기가 되었

다.

또한 영국의 생명보험회사의 독립채널에 대한 지원이 점차 조직적으로 변화

되면서 초기 투자비용이 증가하고 있는 추세이다.초창기에는 독립채널과의 관

계유지 및 강화를 위해 주로 대리점 내 인력을 활용하여 IFA를 지원하여 왔으

나 점차 비용규모가 큰 시스템 도입 등을 통한 지원으로 확대되고 있다.이에

따라 독립채널에 대한 지원비용이 증가할 것으로 예상된다.

영국뿐만 아니라 대부분의 IFA제도를 도입하고 있는 국가에서 향후 IFA채

널은 생명보험 및 연금시장 분야에서 주도적인 역할을 할 것으로 예상된다.영

국을 비롯한 대부분의 보험선진국의 경우 전통적인 보장성 생명보험의 성장이

낮고,연금 등 금융형상품의 성장률이 생명보험 시장을 성장을 주도하는 추세

이다.이에 따라 전통적 생명보험의 영역을 주요 타겟으로 활용하던 전속채널

의 역할은 줄어들 것이 예상된다.반면 금융형상품은 성장 추세가 향후에도 지

속될 것으로 예상됨에 따라 주로 금융형상품을 대상으로 활동하는 IFA는 향후

에도 그 비중이 크게 축소되지는 않을 것으로 보인다.

또한 다자제휴대리인의 점유율도 IFA의 성장에 따라 증가할 것으로 예상된

다.또한 향후 IFA사에 대한 보험회사의 지분이 확대되면서 생명보험회사의 통

제력에 놓이는 IFA사가 늘어날 것이다.

영국은 끊임없이 금융상품 소매판매채널의 개혁을 추진하고 있다.이러한 판

매채널 개혁조치로 인해 향후 영국 생명보험시장은 다음과 같은 변화가 예상된
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다.

첫째,IFA는 자격조건의 강화 및 규제강화82)로 시장에서 많은 수가 이탈할

것으로 예상된다.영국의 컨설팅 업체들은 이러한 개혁조치가 실현될 경우 재

무설계(FA)업자의 20~50%가 시장에서 사라질 것으로 전망한다.

둘째,IFA의 자문을 원하는 고객과 원하지 않는 고객으로 양분될 것으로 예

상된다.투자 금액이 큰 고객들은 IFA에 자문을 받을 것이며,그 외 고객들은

다자제휴(Multi-tied)판매조직을 이용할 것이 예상된다.IFA의 자문수수료 중심

의 새로운 제도 하에서 일부 소액 투자자는 마지못해 높은 자문수수료를 지불

하고 서비스를 받는 현상도 발생할 것이다.2005년부터 IFA는 고객 자문서비스

제공 대가로 판매수수료(commission)와 자문수수료(fee)두 가지 중 고객이 원

하는 방식에 의해 보상을 받아 왔으나,IFA의 수입액 중 90%이상이 판매수수

료인 것으로 나타났다.

셋째,IFA는 더 많은 고객 확보를 위해 보험사 상품 원가의 높은 투명성을

요구할 것이며,이는 고객들로 하여금 보험사간 상품 및 가격 비교를 가능하게

하여 경쟁이 심화 될 것으로 예상된다.특히 대형 IFA사 간 소비자의 관심을

끌기 위해 가격 인하 경쟁이 심화될 것이다.

넷째,보험사의 IFA 채널에 대한 영향력 행사가 어려워질 것으로 예상되는

반면,직접 판매 루트 확보를 위해 IFA에 대한 인수가 확대될 가능성 높다.

영국의 보험판매채널을 중심으로 판매채널의 발전단계를 살펴보면 <그림 Ⅳ

-3>과 같다.우선 보험시장 초기단계에서는 전속채널이 주도적인 채널로 활동

하는 시기로 대부분 국가에서 1980년대 이전의 보험시장 채널구조라고 볼 수

있다.초기단계를 지나면 겸업화와 함께 보험시장에 경쟁이 촉진되고 다양한

유형의 독립채널이 시장에 도입되는 성장단계에 진입하게 되는데,이 단계에서

보험시장은 대체적으로 큰 폭의 성장을 이루게 된다.성장단계에도 여전히 전

속채널이 보험판매의 주도적인 역할을 수행하지만 방카슈랑스와 독립형채널이

82)2012년까지 QCF(QualificationCreditFramework)Level4까지는 자격증을 보유해야 한

다.QCF(QualificationsandCreditFramework,자격학점제)란 영국의 국가자격제도로

자격 Level은 취득 자격증과 테스트 결과에 따라 총 9단계로 이루어지며,자격교육과정

평가원(QCA)이 평가한다.
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보험시장에서 점차적으로 그 영향을 넓혀가게 된다.성장단계를 지나면 시장성

숙단계에 이르게 되는데,이 단계에서는 전속채널의 역할이 확연히 줄어들고

대신 독립채널과 방카슈랑스 등이 보험판매시장을 주도하게 된다.독일 등 유

럽의 일부국가와 미국이 이 단계에 해당한다.그리고 대형화된 독립채널에 대

해 적극적으로 대응하여 독립채널을 인수하거나 설립하는 것을 통해 보험회사

로부터 일정부분 통제하에 놓이게 되는 단계가 도래할 것이다.영국의 경우 이

러한 단계에 접어들고 있는 것으로 볼 수 있으며,향후 독립채널이 대형화되고

그 비중이 증가할수록 이러한 채널의 성향은 점차 확산될 것으로 예상된다.

<그림 Ⅳ-3>영국 판매채널의 발전단계

    주 :음영부분은 보험회사 통제하에 놓이게 되는 채널을 의미

자료 :MercerOliverWyman(2004);대한생명 경제연구원(2008)재인용.



Ⅴ. 독립채널 성장에 따른 국내 생명보험회사의 대응전략

1. 채널경영정책의 이슈와 기본방향

가. 채널경영정책의 이슈

보험산업에서 판매채널은 타 금융상품과 비교할 때 그 중요성이 늘 강조되어

왔다.보험상품이 보험회사 또는 금융사의 영업점에 의한 판매보다는 별도 판

매조직 또는 판매채널이 고객에게 접근해 상품구매를 권유․판매하는 체제로

발달한 특수성 때문에 채널의 관리 및 전략은 언제나 보험회사 경영전략의 최

우선 순위에 놓이게 되었다.

보험회사의 채널전략의 주된 이슈는 전속채널을 주력으로 할 것인가 아니면

독립채널을 주력으로 할 것인가이다.국내의 생명보험회사만 보더라도 전속채

널을 주력으로 하는 회사와 독립채널을 주력으로 하는 회사로 구분된다.극단

으로 전속채널 또는 독립채널만으로 운영하는 회사도 있고,독립채널 중에서도

방카슈랑스 또는 독립대리점만을 운영하는 사례도 나타날 수 있다.대체적으로

2000년 이전 국내 대부분의 보험회사는 전속채널 중심의 채널전략을 운영하였

다.그 이후 중소형 생명보험회사와 일부 외국계 생명보험회사는 전속채널 보

다는 독립채널을 전략적 채널로 활용하는 경우가 나타나기 시작하였다.현재는

전속설계사를 운영하지 않은 채 방카슈랑스 또는 독립대리점만을 활용하는 생

명보험회사도 등장하게 되었다.

해외의 보험시장에서도 고객 또는 주력상품의 변화나 규제환경의 변화에 따

라 전속채널과 독립채널간의 장단점에 대한 논란이 지속되어 왔다.미국 생명

보험회사의 전속채널과 독립채널을 비교한 연구를 보면 <표 Ⅴ-1>과 같다.

첫째,채널비용 측면에서 보면 단위당 마케팅코스트(marketingcost)는 전속

채널 보다는 독립채널이 유리한 것으로 나타난 반면 보험회사의 수익성은 독립

채널보다 전속채널이 유리한 것으로 나타났다.이는 단순히 채널당 소요비용만

을 비교했을 경우 독립채널이 낮지만,유지율이나 판매상품의 내재가치 등을
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고려할 경우 손익 측면에서는 오히려 전속채널을 운영하는 것이 유리할 수 있

음을 시사한다.83)

둘째,채널의 리스크관리 측면에서 보면 안전성과 신뢰성 그리고 채널의 통

제력 측면에서 전속채널이 유리한 것으로 나타났고 반면 불완전판매로 인한 규

제준수 리스크의 관리는 전속채널과 독립채널의 우위가 명확하게 드러나지 않

았다.보험회사 입장에서는 전속채널을 운영할 경우 단기적인 비용측면에서는

불리하지만 고수익의 안정적인 신계약을 확보할 수 있어 경영위험을 감소시킬

수 있음을 의미한다.

셋째,독립채널이 전속채널에 비해 유리한 부분은 상품제공범위에 대한 소비

자의 인지나 객관성,독립적 자문에 대한 소비자의 인지가 높게 나타나고 있다

는 점이다.따라서 고객지향성 측면에서는 전속채널에 비해 독립채널이 높게

평가되고 있음을 시사한다.

비교 내용 전속채널 독립채널

채널 비용
단위당 채널 비용 ☓ ○

수익성 ○ ☓

위험관리

안정성 및 신뢰성 ○ ☓

채널 통제력 ○ ☓

불완전판매로 인한 컴플라이언스 리스크 ? ?

기타

브랜드 가치 향상 ○ ☓

상품제공범위에 대한 소비자의 인식 ☓ ○

객관성에 대한 고객의 인식 ☓ ○

<표 Ⅴ-1>전속채널과 독립채널의 비교

주 :○ 유리함,☓ 불리함,?경우에 따라 다름을 의미
자료 :SamsungGlobalStrategyGroup,SeparationofManufacturingandDistribution,

FinalPresentation,2009.

83)McKinsey&Company가 채널별 상대적 수익성(relativeprofitability)을 7점 척도로 비

교분석한 결과 전속채널이 6.0으로 가장 높고,직판(4.6),통신판매(4.5),은행(3.8),브로커

딜러(3.6),PPGA(2.8),BGA/IMO(1.8)로 나타났다.Lombardi(2009).
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전속채널과 독립채널의 특성은 최근 보험판매시장의 경영개선으로 인해 상당

한 변화양상을 보인다.

첫째,채널의 비용측면에서 독립채널의 우월성은 전속채널의 지속적인 구조

조정 및 고능률화로 인해 그 차이가 줄어들고 있는 것으로 보인다.LIMRA의

채널비용 조사에 따르면 1990년을 기준으로 전속채널의 단가는 꾸준히 하락하

여 2000년 이후에는 평균 10~18% 하락한 것으로 나타났다.또한 전속채널의

생산성은 규모의 경제의 이점,판매조직의 대형화 추세,유지율 향상,전문성을

갖춘 대리인의 고용,그리고 상품 포트폴리오의 조정(개인연금과 무츄얼 펀드

판매비중 향상)에 의해 지속적으로 개선되고 있는 것으로 나타났다.84)
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<그림 Ⅴ-1>전속채널의 단가(unitcost)의 변화 

   자료 :Krozel,"U.S.Agency-buildingDistributionCostSurvey:Interview with

MetLife",LIMRAInternational,2008.

둘째,독립채널에 대한 보험회사의 통제력이 지속적으로 높아지고 있다.보험

회사는 채널시스템 구축을 통해 독립채널 성과에 대해 관리하고 통제한다.또

한 보험회사가 홀세일러(wholesaler)활용을 통해 독립채널의 관리를 보다 효율

적으로 수행하게 됨에 따라 채널의 통제력이 높아지고 있다.예를 들면

MetLife인베스터즈(MetLifeInvestors)는 독립채널을 관리하기 위해 보험회사

가 전담조직을 운영한 성공적인 사례이다.더구나 점차 보험사가 독립채널의

84)Krozel(2008)을 참조한다.
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지분을 소유하는 경우 독립채널이 보험사에 대해 부당하거나 또는 우월적인 권

한을 행사하는 것도 쉽지 않은 실정이다.

셋째,소속 보험회사가 개발하지 않은 상품(Non-proprietaryproduct)의 판매

나 재무설계 컨설팅 서비스는 미국의 경우 전속채널 하에서도 가능하다.즉 대

부분의 보험회사는 자사에서 제공되지 않는 특정 범위의 상품에 대해 전속채널

의 대리인이 타 회사의 상품을 판매하는 것을 허용한다.85)그리고 지속적으로

보험회사는 전속채널의 대리인들에게 재무설계에 대한 전문적인 교육․훈련에

지속적으로 투자하고 있다.

나. 기본방향 

전속채널과 독립채널에 대한 평가와 최근 동향에도 불구하고 양 채널전략의

이점을 동시에 갖는 접근법은 현실적으로 곤란하다는 점이다.또한 독립채널이

주도적 채널로 등장하고 있음에도 불구하고 보험회사는 전속채널의 운영 또는

투자를 포기하지 않을 것이라는 점이다.그 이유는 채널의 기본적인 성격이 현

실의 시장에서 그대로 반영된다고 보기 어렵기 때문이다.

따라서 국내 생명보험회사 채널전략의 기본방향은 전속채널과 독립채널에 대

한 이분법적 접근이 아닌 상호보완적 접근전략이 필요하다.

미국이나 영국의 생명보험회사들도 독립채널의 성장이 예상되면서 독립채널

확대전략을 추진하였다.그런데 최근 들어 독립채널이 성장함에 따른 부작용으

로 인해 어느 정도까지 성장할 수 있을지는 중요한 이슈가 되고 있다.또한 독

립채널이 지속적으로 성장하고는 있지만 ‘독립’의 성격이 처음과는 상당부분 다

르게 나타나고 있다.즉 보험회사의 통제하에 놓이게 되는 독립채널이 증가하

고 있다.전속채널의 경우도 상품 제공범위의 다양성을 인정해 줌으로써 독립

성의 요소를 내포하고 있다.

따라서 국내의 경우 대부분의 대형 생명보험회사 또는 대형 외국사는 전속채

널 중심이지만 점차 독립채널의 활용도를 높여갈 것으로 보인다.전속채널 중

85)MetLife의 경우 자사의 모든 채널은 기본적으로 자사 개발 상품(proprietaryproduct)을

판매하는데 강하게 초점을 맞추고 있지만,MetLife상품이 아닌 경우에도 비록 규모는

적지만 MetLife의 전속대리인을 통해 판매되어질 수 있다.



102 경영보고서 2010-1

심의 대형 생명보험회사들은 제조와 판매 플랫폼의 양방향 레버리지를 이용하

는 것이 현실적인 전략적 대안이 될 것이다.그러나 독립의 성격을 갖는 단독

회사를 만드는 것은 모회사 브랜드 가치를 희석시킬 수 있음을 고려하여 신중

한 판단이 필요하다.미국의 대형 생명보험회사들은 자신들의 전통적인 핵심

사업영역과 전속채널을 바탕으로 하는 중장기 전략을 보수적이며 균형된 방식

으로 접근하여 왔다.독립채널이 급속하게 성장한 2000년 전후하여 독립채널

확보를 위한 대응을 신속하게 추진하였으나 전속채널에 대한 투자도 지속적으

로 늘렸으며 이 두 채널이 상호보완적인 관계를 가지도록 하였다.한 회사내

채널간의 갈등을 피하기 위해 채널에 따른 목표고객층 및 채널별 주력 상품군

을 정비하여 운영한 결과 비교적 큰 충돌이 발생하지 않았다.

중소형 국내사 또는 중소형 외국사의 경우 이미 채널확보 및 유지비용 등 인

프라 구축의 여력이 충분하지 않기 때문에 전속채널보다는 독립채널 확대전략

이 중요한 채널전략으로 부상하고 있다.이 경우 독립채널과의 선별적 제휴전

략 방안이 필요할 것이다.다만,독립채널의 성장 규모와 안정적 매출 보장을

예측할 수 없는 상황에서 지나친 채널 쏠림현상으로 가지 않도록 하기 위해 채

널 리스크를 분산할 수 있는 균형적인 채널전략이 필요하다.

무엇보다도 생명보험회사의 채널경영정책은 전속채널과 독립채널의 다양한

강점과 약점에 대한 면밀한 분석을 통해 자사가 처해있는 경영현실과 미래비전

을 고려한 전략의 수립이 바람직할 것이다.

2. 독립채널조직의 관리방안

가. 독립채널조직 관리상의 이슈

독립채널이 보험회사 성장에 중요한 동력이 되고 있는 최근의 국내 보험시장

에서 보험회사에게 중요한 이슈 중의 하나는 독립채널조직의 관리문제이다.판

매를 제조로부터 분리하여 독립적인 회사 또는 이익책임 단위를 형성하는 것은

판매자체를 관리하고 회사의 수익성을 향상시키기 위한 한 가지 방법이다.86)
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미국 생명보험회사의 경우 보험회사는 채널운영 사업모델에 따라 채널조직

관리상의 과제를 다르게 인식하는 것으로 나타났다.우선 전속채널을 주된 사

업모델로 활용하는 보험회사는 채널조직의 당면과제로서 모집인의 생산성,판

매비용 통제,단일채널에의 높은 의존도 문제를 중요한 문제로 다룬다.특히 단

일 채널에의 지나친 의존성이 보험회사의 성장을 제약하는 것으로 인식한다.

반면 독립형 채널을 주된 사업모델로 활용하는 보험회사는 채널조직의 높은 판

매수수료,고능률/대형 판매조직의 확보,채널조직의 생산성의 향상,복합채널

의 조직관리 능력,단일채널에 대한 높은 의존성 그리고 독립채널 조직과의 관

계 강화 문제 등의 과제를 갖고 있다.

이러한 도전에 직면하여 주요 국가에서는 채널의 다각화,판매자와의 공동

상품설계,컨설팅 판매 및 자문능력 개발,전속채널에 대한 효율적 투자,비전

통적 채널(은행,브로커 딜러)의 활용,그리고 보험중개 지원관리의 성격을 갖

는 홀세일러(Wholesaler)나 기술 및 부대서비스 부문에서 회사 지원체제를 강

화하는 방식으로 대응해 왔다.

독립채널 중점과제1) 생명보험회사의 대응수단2)

1.판매비의 통제

2.고능률/대형 독립대리점 확보

3.판매 생산성의 향상

4.복합채널의 관리 능력 개발

5.단일채널에 대한 높은 의존성

6.독립채널과의 유대관계 강화

1.채널의 다각화 및 보완

-독립채널 판매의 증가

-전속채널에 대한 효율적 투자

-은행,브로커 딜러채널 중요성 부각 2.

채널과 회사의 공동 상품설계

3.자문컨설팅으로 지속적 이동

4.독립채널 관계 및 교육강화

-홀세일러 및 지원 시스템 구축

<표 Ⅴ-2>생명보험회사의 독립채널에 대한 과제와 대응

   

  주 : 1) 미국의 비전통적 보험회사(non-traditional company: 제판분리형 채널 활용 보

험회사)가 당면한 주요과제로서 운선순위를 나타냄.

2) 중점과제에 따른 전체적인 대응수단을 종합한 것임. 

자료 : Zabik, “Distribution and Organizational strategies” LIMRA International, 2003

을 참조하여 작성

86)미국에서는 이익책임단위로서 본체에서 판매를 분리하여 판매자회사로 운영하는 사례가

대형보험회사를 중심으로 흔히 발견된다.
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나. 독립채널 중개전담조직 검토

국내에서도 독립채널을 신규로 설립하거나 제휴 및 관계를 유지․강화하는

과정에서 치열한 보험회사간 경쟁이 나타나고 있는 실정이다.독립채널을 교육

하거나 판매촉진을 위한 중개자의 기능으로서 독립채널조직을 교육 및 관리하

는 중개조직의 도입을 검토할 필요가 있다.현재 국내에서 이와 유사한 기능을

수행하는 조직으로 방카전담조직을 들 수 있다.방카전담조직은 각 은행 지점

을 방문하여 자사의 상품을 홍보하기도 하고 은행원을 상대로 직접 교육을 수

행하기도 한다.이들 조직은 방카슈랑스를 통한 자사의 보험판매액을 늘리고자

하는 목적에서 출발하였으며 최근에는 상품 및 규제준수 의무 교육 부실화로

인한 불완전판매를 방지하는 데 중요한 역할을 수행하고 있다.반면 향후 지속

적인 성장 가능성이 높은 독립대리점에 대해서는 비교적 이와 같은 기능을 수

행하는 중간조직이 활성화되어 있지 않다.주로 보험사의 법인영업조직 또는

GA사업부서를 통해 이러한 기능을 수행하고는 있으나 이들은 주로 보험판매

촉진활동에 집중하고 있는 실정이다.현실적으로 독립대리점의 경우 교육의 필

요성이 더 높게 요구되고 있는 실정임을 고려할 때 이러한 판매지원 관련 기능

을 전문적으로 수행하는 중개자의 역할이 필요할 것으로 생각된다.

미국의 경우 이러한 기능은 주로 홀세일러(Wholesaler)조직을 통해 수행한

다.홀세일러란 보험판매인력에게 전문적으로 체계적인 상품교육과 판매지원

활동을 전담하는 자로서 주로 사내 공모 및 추천을 통해 선발한다.이들은 영

업조직과 상품개발조직과의 주요 이슈를 연결 및 해결해 주는 기능을 수행함으

로써 효과적으로 영업활동 및 상품개발을 지원하는 업무를 수행한다.87)

미국의 생명보험회사에서 홀세일러의 역할을 네 가지로 정리된다.

첫째,영업조직과 상품개발조직과의 연결기능을 강화시키는 역할을 담당한다.

홀세일러는 상품개발조직을 대신하여 기존 및 신상품의 특성,판매 시 착안점

(sellingpoint)등을 판매직원에게 전달함으로써 보다 효과적으로 상품판매가

이루어질 수 있도록 전문적인 교육을 제공한다.또한 영업조직을 대신하여 현

87) 이러한 조직의 명칭은 회사별로 상이한데, Prudential이나 MetLife는 Product

Wholesaler,NewYorkLife는 ProductConsultant등으로 불리고 있다.
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장 및 고객의 상품니즈,아이디어 등을 상품개발조직에게 제공하여 신상품 개

발에 도움을 주는 등 양 부서 간의 효과적인 연결고리 기능을 수행한다.

둘째,전문적인 상품교육을 통한 판매원의 이해 및 판매증진을 도모하게 된

다.판매원의 판매증진을 위해 개별상담 및 동행판매를 적극 지원하며,필요시

설계사들이 개최하는 판매 세미나의 강사로 고객을 대상으로 전문적인 상품설

명을 제공한다.

셋째,자사 상품의 판매촉진을 강화하는 역할을 수행한다.미국에서는 대부분

의 보험회사들이 전속조직에서도 경쟁사의 상품을 판매할 수 있도록 허가한 실

정이다.따라서 경쟁사 상품 대비 자사 상품의 우위성 및 경쟁성 등을 전문적

으로 설명할 상품교육 전담조직의 기능이 더욱 중요하게 되었다.

넷째,판매조직에 대한 교육부문의 경비절감을 도모하는 역할을 한다.과거

미국의 보험회사들은 보험회사들이 주로 본사에서 판매조직에 대한 집합교육을

운용하여 시간 및 비용 측면에서 비효율적인 상황이었다.이러한 집합교육의

단점을 보완하기 위해 지역별로 홀세일러 조직을 구축하여 저비용으로 지점 내

에서 교육을 제공할 수 있는 체제를 구축하게 되었다.

미국에서 독립채널이 활성화됨에 따라 홀세일러의 기능은 더욱 확대되었다.

즉,은행,증권사 및 기타 독립판매채널을 확보하기 위해 홀세일러 조직을 적극

활용하고 있다.이에 따라 외부 독립채널을 확보하기 위한 조직을 외부 홀세일

러(externalwholesaler),내부 전속조직의 교육 및 판매지원을 하는 조직을 내

부 홀세일러(internalwholesaler)로 구분하여 운영한다.

MetLife나 Hartford와 같은 생명보험회사는 독립채널조직의 운영 시 그룹 내

별도의 독립채널 관리조직과 홀세일러 조직을 활용하여 성공적으로 독립채널

조직을 성장시킨 대표적인 사례이다.예를 들면 「MetLife 인베스터스」는 보

험에 있어 제판 분리에 대한 새로운 접근으로 홀세일러를 통해 독립채널을 지

원 및 관리하는 조직으로서 성공적인 체제를 구축하게 되었다.동 사에서 판매

기능은 MID(MetLifeInvestorsDistribution)를 활용하고 제조기능은 MII(MetLife

InvestorsInsurance)를 통해 분리되어 수행된다.MID의 핵심기능은 MetLife상

품의 판매영역을 확보하기 위해 MetLife의 국제적 브로커-딜러 네트워크에 홀세

일러를 고용하고 배치하는 역할을 수행한다.이를 통해 독립채널에서 MetLife의
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성장률이 상위에 놓이게 되었다.주요 활동은 고객에 따른 시장세분화,고객의

니즈에 부합하는 상품의 개발 제안,재무설계 활동,고객불만을 해소할 수 있는

판매프로세스 설계,그리고 상품을 구성하고 고객화하는 활동을 수행한다.88)

홀세일러 조직은 영국이나 호주에서 나타나고 있는 대형 독립채널 지원조직

(IFA사,FAN)과 성격이 유사하다.즉,독립대리점,중개사,금융기관 등과 같이

보험을 직접 판매하는 채널조직(영업망)을 대상으로 보험회사의 상품을 소개하

고 교육 및 지원업무를 통해 보험회사(제조사)와 판매회사를 중개하는 역할을

수행한다.홀세일러는 미국처럼 주별로 보험영업 인가규제가 적용되어 광범위

한 타주의 영업지역을 대상으로 독립채널을 관리해야 할 필요가 있는 경우에

보다 유용한 조직으로 활용될 수 있다.89)

반면 국내의 경우 현재로서는 홀세일러 조직의 필요성이 상대적으로 높지 않

을 수 있다.그러나 향후 독립채널을 둘러싼 치열한 경쟁이 나타날 경우 이들

을 관리하고 지원하는 중개자로서의 역할이 증대할 것이다.따라서 다양하고

전문화된 독립채널 관리 및 지원조직의 필요성이 국내 보험시장에도 나타날 것

으로 예상된다.미국처럼 독립된 조직으로 홀세일러를 운영할 수도 있지만 우

선적으로 사내 전속채널과는 분리하여 독립채널을 전담하여 관리 및 지원하는

별도의 조직을 설립 또는 확대하는 것이 필요하다.이러한 독립채널 지원조직

은 판매원의 전문성,목표시장,규모 등 다양한 특성에 따라 차별적으로 운영할

수 있을 것이다.

88)MetLife(2005)를 참고한다.

89)미국의 생명보험회사인 Hartford는 대표적인 홀세일러 조직인 Planco(Sales/Marketing

Support회사,2007년 기준 판매컨설턴트 346명,지원조직 479명)를 인수하여 독립채널

의 활용만으로 보험판매를 하는 대표적인 회사이다.HartfodInvestor홈페이지
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3. 독립채널시장 확대방안  

국내에서 독립채널의 성장 시 채널 통제력을 상실하여 안정적 매출과 우량한

손익구조를 실현하는 것이 사실상 어려워질 가능성이 높다.또한 독립채널은

현실적으로 다양한 시장규범적 문제를 야기하여 불완전판매나 불공정거래를 통

한 소비자 및 보험회사의 피해 가능성도 배제할 수 없는 상황이다.

그럼에도 불구하고 독립채널을 통한 경쟁우위를 지속적으로 확보하는 것이

보험회사로서는 중요한 과제이다.독립채널의 성장에 따른 보험회사의 적절한

대응이 수월하지 않은 상황에서 현재 국내 보험회사의 입장에서 검토될 수 있

는 방안을 살펴보고자 한다.

구체적으로는 우선 대형사 또는 중소형사 모두 독립채널의 확보를 위한 적극

적 전략으로 독립채널 지분인수 및 신규설립 등의 방법을 활용할 수 있다.특

히 대형 생명보험회사는 여러 금융기관과의 채널경쟁에서 유효한 수단을 확보

하기 위해 복합채널 전략을 수행하는 것이 필요하다.해외 대형 생명보험회사

의 경우 복합채널 전략수행 시 판매회사제도를 활용하는 사례가 흔히 나타난

다.이와 같이 독립채널의 성장이 이루어지면서 전속채널 중심이던 보험회사들

은 판매조직을 독립형 조직으로 전환하거나 신규 독립채널을 적극 인수 또는

설립하는 추세가 나타나고 있다.전자는 제판분리에 의한 판매자회사로 기존의

전속형태의 판매상품 및 경영전략과 큰 차이가 없이 이익책임단위로서 독립채

산제를 활용하는데 중점을 둘 것으로 보인다.후자는 M&A에 의해 완전 성격

을 달리하는 독립판매회사 형태로서 취급상품 등에 제한 없이 보다 확대된 독

립성을 갖고 운영될 것으로 판단된다.

또한 소극적 투자전략으로 독립채널과의 제휴 또는 협력관계를 위한 지원 강

화방안을 활용할 수 있다.

가. 전속조직의 분사화를 통한 판매자회사화

2000년 이후 금융산업의 제조와 판매의 분리현상(이하 ‘제판분리’)에 대한 논

의가 활발하게 이루어지고 있다.90)미국에서 제판분리는 새로운 독립채널을 활
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용하는 것이라기보다는 전속채널 중심이던 보험회사들이 판매채널의 책임성,

투명성 그리고 생산성을 향상시키기 위해 자회사 조직구조를 선택하는 방식을

의미한다.구체적으로는 금융업에서 제판분리란 제조와 판매기능을 함께 가지

고 있던 회사가 판매기능부문을 법인으로서의 판매회사나 이익책임단위(profit

center)로서의 판매회사를 이용하여 분리시키거나,판매채널을 이익책임 단위로

서 활용하는 것 등을 모두 포괄하는 의미로 정의된다.즉 제조와 판매가 분리

되는 구조는 완전 분리형으로 ‘법인형태의 판매회사(Distribution company:

legalentity)’,부분분리형으로 ‘이익책임단위 판매회사(Distributioncompany:

profit center)’ 또는 ‘이익책임단위 판매채널(Distribution channel:profit

center)’등 3가지 형태이다.91)

법인형태로 완전 분리하는 판매회사는 판매가 하나의 사업체로 완전 분리됨

으로써 운영비용의 통제가 용이한 장점이 있다.반면 회사설립으로 인한 제반

비용(법률,재무,조직,기반시설 관련 비용)이 추가적으로 발생하는 것이 부담

으로 작용한다.판매회사를 법인으로 분리하는 가장 일반적인 이유는 독자적인

상표를 통해 고객과 판매인에게 독립적으로 보이려는 것이다.이익책임단위 판

매회사는 법적 실체는 아니지만 법인분리 판매회사와 비슷한 형태로 보이게 되

어,독립적인 회사처럼 운영되면서 법인 설립에 따른 비용이 수반되지 않는 것

이 장점이다.반면 완전독립과는 달리 독자적인 상표를 사용하지 않는다.이익

책임단위 판매채널은 판매채널 자체를 사업부화 하여 독립채산제로 운영하는

등 재무적 측면에서의 독립성을 강조하는 형태로 이익책임단위 판매회사와 비

슷한 구조이다.하지만 이익책임단위 판매채널에서는 판매와 제조가 함께 유지

되는 구조이며,판매조직을 분리하는 수준 자체가 불필요하거나 비용이 더 많

이 드는 경우에 이루어진다.

판매채널을 분리하지 않은 전통적 보험회사 중 중소규모의 회사와 비교적 적

은 수의 채널을 보유한 회사의 경우 판매와 제조를 분리할 실익이 없고,분리

90)Hughes&Gopalan(2004);그러나 좁은 의미로 상품 제조기능과 판매기능의 완전한 분

리,즉 금융상품 제조회사가 제조기능만을 담당하며 판매를 위해서는 독립적인 판매법인

을 활용하는 것으로 정의되기도 한다.안철경 외 2인,2010,p.14.

91)LIMRA의 2003년 설문조사에 의하면 조사에 참여한 27개사 중 14개 보험회사가 법인 또

는 이익책임 단위로서의 판매회사를 운영하고 있다고 응답하였다.Zabik(2003),p.7.
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할 경우 부가적인 비용만이 존재하는 것으로 나타났다.반면 대형사 또는 복수

채널(multiplechannels)을 관리하는 회사는 판매회사 또는 이익책임 단위를 형

성하는 것으로 나타나 판매채널을 제조와 분리할 필요성이 있는 것으로 드러났

다.

판매회사는 주로 지주회사 조직구조를 채택하는 미국의 대형 보험회사에서

활용되었다.92)보험회사가 판매부문을 분리하여 별도의 독립회사로 운영하는

이유는 독립채산제를 통해 이익책임 단위(profitcenter)로서의 활용하고,독자적

인 상표를 통해 고객과 모집인에게 독립적으로 보일 수 있다는 점이다.그리고

마케팅 측면에서 목표시장 전략(targetmarketstrategy)을 효과적으로 추진할

수 있으며,전속조직보다는 완화된 통제력을 통해 독립성을 부여할 수 있고,전

속조직을 구조조정을 통해 슬림화하는 것을 통해 유연한 채널조직구조를 운영

할 수 있기 때문이다.판매자회사의 운영방식은 기존 조직을 자회사로 분리하

여 고객별․지역별 등 특성별로 시장세분화 할 수도 있고,기존 조직은 그대로

두고 신설조직에 대해서만 별도의 자회사 형태를 취하는 방법도 있다.미국의

전통적 생명보험회사와 제판분리 생명보험회사가 판매회사를 분리하는 이유를

조사한 결과를 보면 <표 Ⅴ-3>과 같다.

92)미국의 대형 생명보험회사인 MetLife,Prudential,Hancock,AXA등 대부분의 생명보험

회사가 전속채널을 판매자회사를 통해 운영한다.
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응답 내용
회사구조

전체 A B

판매비용 통제의 용이성 증대 4 4 5

판매에 사용되는 자원이용의 효과성 증대 4 3 5

판매비용 가시화(명확화) 4 5 4

제조와 독립적으로 판매가 이루어짐 4 4 3

판매부서에 이익 통제력 부여 3 3 4

복수 채널의 발전,통합,관리의 용이성 증대 3 2 4

원가구조의 변동성 창출 3 2 3

상위 판매업자를 보유하는 손쉬운 방법 2 2 3

판매인이 판매회사의 이익을 공유하도록 허용 2 2 3

목표고객이 경쟁력 있는 의사결정과 조언을 요구 2 2 3

특수상품 제작 2 2 3

타사에 자체상표의 상품을 제작 2 2 2

제조회사가 고객에게 직접 판매 허용 2 2 2

<표 Ⅴ-3>판매자회사로 분리 이유

(단위:점)

주 :1)1점~5점으로 점수화(1점=매우 동의하지 않음,5점=매우 동의함)
2)A는 제판일치 회사,B는 제판분리 회사의 점수임

자료 : Zabik,“DistributionandOrganizationalstrategies”LIMRA International,
2003p.12.

전속채널을 자회사 조직으로 전환하는 제판분리는 국내의 경우 다양한 측면

에서의 검토가 필요하다.국내에서는 회사내 겸영체제(Inhouse)로 운영되는 채

널구조가 오랫동안 지속되어 왔다.따라서 운영구조 등 인프라를 독립적인 자

회사 구조로 전환할 경우 오히려 비효율적인 측면이 나타날 가능성도 있다.그

럼에도 불구하고 현재 독립채널이 성장 추세이고,그동안 주도적 채널로 운영

되었던 전속채널의 한계가 여러 측면에서 나타나고 있는 실정이다.93)따라서

이러한 채널구조의 한계를 극복하기 위해 판매자회사를 통한 전속채널의 새로

운 변화를 시도하는 사례가 출현하고 있는 실정이다.

국내의 경우 판매자회사 체제를 도입한다면 전속채널의 장점을 일부 유지하

93)전속채널의 한계로는 상품,수수료 체계,고객니즈에 부합한 설계 능력 등 판매채널 관

련 핵심 부문에서 독립적 운영에 제한을 받는다는 점이다.
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면서도 일부 독립채널의 관리시스템을 접목하여 운영함으로서 전속채널에서 독

립채널로 급속하게 전환함에 따른 충격을 상당부분 완화할 수 있을 것으로 기

대된다.보험회사로서는 지배적 통제권을 확보하면서도 독립채널의 관리시스템

을 접목할 수 있게 된다는 면에서 완전 전속 또는 완전 독립형채널에 대한 중

간단계의 채널구조로서 부상할 수 있을 것이다.이러한 형태는 영국의 다자제

휴대리인(multi-tiedagent)이나 미국 Northwestern의 전속 GA와 같은 채널과

유사한 기능을 수행하면서 점진적인 성장이 가능할 것으로 예상된다.순수한

제조 또는 순수한 판매의 사업모델도 가능하고 상당수의 특화모델이 존재하지

만 여전히 대형 보험회사의 경우를 보면 중간자적 위치가 더 지속적인 성공을

가능하게 할 것으로 보인다.따라서 현재 전속중심의 전통적인 대형 생명보험

회사는 자회사의 구조하에서 제조와 판매를 분리하는 방안에 대한 논의가 필요

할 것으로 생각된다.

나. 전문독립판매회사를 활용한 복합채널 전략

외부조직 인수를 통해 독립채널을 확대하는 방안으로는 기 설립된 독립채널

에 대해 일정 지분(자회사 요건 미만)을 인수하거나 자회사에 충족할 수 있을

정도의 충분한 지분인수(100% 완전자회사 포함)를 통해 자회사로 편입하는 방

안이다.전자의 경우는 단순 지분참여를 통해 지분에 해당하는 만큼 안정적인

판매량을 기대할 수 있을 것이다.반면 후자인 경우는 대부분이 전속조직과 유

사한 통제하에 놓이게 되어 영향력을 행사할 수 있지만 투자비용이 크고 경영

적 손실이 발생할 우려가 높아 모회사인 보험회사의 경영에도 영향을 미칠 수

있다.지주회사 체제하에서 판매자회사로 운영될 경우 다양한 상품의 교차판매

를 기대할 수 있다.

보험회사는 기존의 독립채널회사를 인수 또는 신설함으로써 자기 회사의 상

품 판매를 확대하는 것은 물론 금융유통업에도 진출함으로써 추가적인 수익을

창출하는 것이 가능하다.그러나 이러한 보험사의 채널전략은 자본력이 있는

대형 생명보험회사일 때 가능하다.

국내의 대형 생명보험회사는 전속채널의 생산성 향상을 위한 내부조직 정비

와 더불어 독립채널 확보를 위한 외부조직 인수를 추진하는 전략을 병행하여



112 경영보고서 2010-1

수행하는 방안을 검토할 수 있다.

만일 판매회사가 100%완전자회사일 경우 독립채널이라 할지라도 본사의 통

제를 받는 사업부제의 성격을 띠게 될 것이다.외형적으로는 독립채산제의 형

식으로 운영되겠지만 내부적으로는 상품 및 고객전략,수수료 정책 등 대부분

의 운영 사항에서 보험회사와 채널간 마찰을 해소할 수 있을 것이다.

지분 참여를 통한 독립채널 강화방안은 영국에서 2004년 양극화 규제 폐지를

전후하여 활발하게 이루어졌다.영국에서 양극화 규제하에서는 IFA에 10% 이

상 투자하는 보험회사는 실질적으로 해당 IFA에서 판매할 수 없었기 때문에

대부분 자사 보험상품을 판매할 수 있는 수준(9.9%)만큼 투자함으로써 시장점

유율을 유지하고자 하였다.94)따라서 대형 IFA인 경우 여러 보험회사들이 공동

으로 투자하여 지분을 공유하는 사례가 많았다.95)영국과는 달리 미국의 대형

보험회사는 독립채널의 성장에 대응하여 운영중인 보험회사(채널 포함)또는

독립채널(대리점,중개사)을 완전(100%)인수합병하여 독립판매회사로 운영하

는 방식을 채택하였다.

<그림 Ⅴ-2>는 미국의 대표적인 생명보험회사인 MetLife가 전속채널의 판매

자회사와 독립채널의 인수 또는 지분투자를 통해 복합채널 전략을 추진한 대표

적인 사례를 보여준다.

94)대한생명 경제연구원(2008),p.21.을 참조한다.

95)TenetGroup(IFA사)은 영국의 4대 대형 생명보험회사(FriendsProvident,AVIVA,

AEGON,StandardLife)가 공동으로 지분을 소유하고 있다.
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개인보험사업
� 수입:US$154억

(Metlife의 29%)

� ROE:17.0%

단체보험사업
� 수입:US$215억

(Metlife의 41%)

� ROE:22.6%

기타 사업

(Metlife의 30%)

-수입:30%
NEF -인력:2,200

-대리점:46

Metlife
Financial
Services

-수입:70%
-인력:6,200
-지점:98

TEXASLIFE-브로커:1,191명

WalnutStreet-등록대리인:827
TowerSquare-등록대리인:524

MetlifeInvestors-판매단체:550
(은행:100)

MetlifeResources-브로커:698

GenAmerica -대리점:1,600

전속채널
수입:40%

홀세일러:50

판매인:8,400

독립채널
수입:60%

홀세일러:300

판매인:91,000

<그림 Ⅴ-2>MetLife의 복합채널 전략

보험회사가 독립채널의 성장에 대응하여 직접 판매회사로 사업성격을 바꾼

경우는 그 사례를 찾기 힘들다.미국의 보험회사들은 자사의 판매채널을 보

완96)하는 형태로 독립채널에 접근하였고,보험판매시장에서 독립채널에 대항할

수 있는 경쟁력 확보를 위해 전문판매조직을 육성하였다.영국의 Aegon이나

SkandiaLife는 IFA사를 인수함으로써 금융상품판매회사로 발전하고 있지만 이

는 IFA의 지배력이 압도적인 영국의 예외적 경향이라 볼 수 있다.

국내에서는 현재 독립채널에 대한 지분투자,인수합병 또는 신규설립은 나타

나고 있지 않으나 향후 대형 생명보험회사를 중심으로 적극적으로 검토할 것으

로 예상된다.97)더욱이 현재 국회에 상정되어 있는 보험업법 개정안이 그대로

96)예를 들면 부유층 고객을 타겟으로 금융투자형상품 또는 연금시장의 점유율을 높이기

위해 브로커와 브로커딜러 등의 조직을 인수하였다.
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통과할 경우 보험판매전문회사가 도입될 것으로 예상되며,이 경우 독립채널의

확보를 위한 경쟁이 치열하게 전개될 것이다.

이러한 배경에는 현재 복합채널 전략을 유지하고 있는 국내 대형 생명보험회

사들이 향후 보험시장에서의 선도적 지위를 유지하기 위해서는 독립채널의 경

쟁력 확보가 불가피하다는 인식 때문이다.따라서 시장에서의 점유율을 유지

또는 지속적인 증가를 위해서는 적어도 특정 상품에서 경쟁력을 갖춘 특화된

채널의 확보가 필요할 것이다.즉 최근의 국내 판매시장에 대한 움직임과 규제

동향을 볼 때 미국이나 영국 등에서 나타난 독립채널에 대한 적극적 투자가 국

내에서도 나타날 가능성이 높다.

독립채널에 대한 적극적 투자전략을 수행하기 위해서는 지속적으로 사전적인

준비가 필요하다.영국의 경우 양극화 규제가 폐지되는 시점에 즈음해서 독립

채널을 확보하기 위한 보험회사들의 치열한 경쟁이 IFA의 지분인수로 이어진

사례를 보면 국내 보험시장에 주는 시사점은 클 것으로 생각된다.

다. 제휴 및 협력강화 전략

독립채널과의 지분을 통한 관계 형성이 어려운 경우 독립채널의 확대를 위해

보험회사가 채택할 수 있는 유효한 전략은 재무적 및 비재무적 지원을 통해 제

휴 및 협력관계를 강화하는 전략을 사용할 수 있다.이러한 방식은 특히 중소

형 생명보험회사와 같이 전속채널 기반이 취약하고 독립채널 의존도가 높은 상

황에서 활용하게 된다.재무적 보상 방안으로는 가격에 기반한 경쟁수단과 성

과보상에 기반한 경쟁수단을 활용할 수 있다.비재무적 보상방안으로는 차별화

된 제품 및 서비스 능력을 제공하거나 우월한 판매지원을 제공하는 것이다.

구체적으로 살펴보면 첫째,독립채널에 대한 재무적 보상방안으로는 고정비

지원,높은 수수료율 또는 낮은 가격제시 등을 고려할 수 있다.보험회사가 독

립채널에 대해 직접적으로 고정비를 지원하는 경우 높은 판매수수료에 부가해

서 추가적인 비용부담으로 작용하여 회사의 경영위험을 증대시킬 수 있는 요인

이 된다.고정비 지원은 독립채널을 확보하기 위한 보험회사의 과열경쟁에서

97)최근 푸르덴셜생명이 GA자회사인 ‘푸르엔파트너즈’를 전액 출자해 설립할 것으로 알려

졌다.금융보험통신(2009.8.19자)
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촉발된 것이므로 이에 대해서는 비용지원의 적절성 측면을 분석하고 회사 손익

에 미치는 영향을 고려하여야 한다.외국의 경우 독립채널에 대한 고정비의 지

원이 없는 것이 대부분이다.고정비의 지원 없이도 다양한 비재무적 수단을 통

해 강력한 제휴관계를 유지하여 안정적 판매망을 구축하는 경우도 상당 수 있

다.가격과 같이 직접적인 재무적 보상을 지원하는 방안은 중하위 보험회사에

게 주로 활용될 수 있으나 회사의 재무적 건전성을 고려하고 타 채널과의 갈등

을 고려해야 한다.재무적 보상을 위해 직접적 보상을 할 경우 이를 보완할 수

있는 성과보상에 기반한 경쟁체제를 구축하는 것이 필요하다.즉 독립채널을

통해 상품을 판매할 때 발생하는 리스크98)를 고려하여 성과보상체제를 결정하

는 것이 중요하다.

둘째,직접적인 재무적 보상을 통한 지원 외에도 다양한 비재무적 지원수단

을 통해 자발적 전속화를 유도하는 것이 필요하다.가장 중요한 비재무적 지원

수단으로는 차별화된 상품 및 서비스 능력을 제공하는 것이다.아울러 우월적

인 판매지원을 제공하는 것이다.예를 들면,효율적인 영업프로세스 제공을 통

해 비용절감,고객 맞춤형 상품의 제공,보험료의 실시간 조회 및 신속한 계약

처리가 가능하도록 하는 것이다.또한 영업력 강화교육 프로그램 등을 운영하

여 독립채널의 영업효율 향상을 도모할 수 있도록 교육훈련을 지원하는 것도

중요하다.아울러 보험회사는 독립채널에 대해서도 다양한 마케팅 수단을 제공

할 수 있다.예를 들면 우수 판매자를 초청하여 컨퍼런스를 개최하거나 독립채

널용 온라인 지원 사이트를 운영할 수도 있다.이러한 독립채널 지원활동을 통

해 독립채널의 경영전략,운영모델,상담방법 등을 지원하여 독립채널이 수익향

상,품질향성,설계사 유치 등에 긍정적 결과를 가져오도록 도와주는 일이다.

또한 다양한 복지제도를 활용한 간접적 지원제도도 보험회사와 대리점간의 신

뢰를 높여 관계형성을 강화하는데 도움을 줄 것이다.지원 규모가 크면 당연히

독립채널 확보가 수월할 수 있다.그러나 간접적인 지원수단도 결국은 회사의

재정적 부담으로 귀결되는 경우가 많다는 점을 고려하여 지속적인 시뮬레이션

을 통한 적절한 지원체제가 구축되는 것이 필요하다.

98)해지리스크를 통제하기 위한 유지율 보너스의 제공,생산성 수준에 따른 단계적 서비스

제공,일부 서비스에 대해 유상 제공,생산성에 기초한 단계별 보상 등을 고려하여야 할

것이다.Lombardi(2009)



116 경영보고서 2010-1

셋째,보험회사로서는 독립채널과의 무분별한 제휴를 위해 경쟁하기 보다는

시장에서의 우량 독립채널과의 선별적 제휴전략을 강화해 나가는 것이 필요하

다.이는 보험회사의 손익 및 이미지 제고측면 뿐만 아니라 판매시장의 규율정

립을 위해서도 필요하다.국내 독립채널의 경우 설계사의 채널이동이 빈번하고

수수료 중심의 상품 판매 및 선지급 수수료 관행의 악용 등이 성행하고 있다.

이러한 모집시장 상황에서 불완전 판매가 발생하고 이로 인한 소비자의 피해가

발생할 개연성이 높아 시장의 규범(MarketConducts)확립이 필요한 실정이다.

따라서 단기적인 매출증대 측면보다는 중장기적인 보험시장의 건전성 및 신뢰

성 확보 차원에서 보험회사들의 노력이 필요하다.보험회사 및 건실한 독립채

널이 공동으로 협력하지 않으면 양자 모두 경영상 위험에 처할 수밖에 없으며

결국은 소비자에게 피해가 돌아가게 되는 악순환이 재현될 소지가 크다는 점을

인식하는 것이 중요하다.향후에는 독립채널의 정비 및 규제를 통한 시장규범

이 확립될 경우 현재처럼 독립채널이 거래보험회사를 선택하던 방식과 함께 보

험회사가 우량 독립채널을 선택하여 선별적으로 자사 상품을 판매하는 형태가

나타날 것으로 예상된다.

4. 전속채널 특화방안  

주요 국가에서 보험판매채널의 독립화가 빠른 속도로 진행되고 있는 상황에

서 전속채널이 경쟁력 있는 채널로 활용되고 있는 경우는 다음의 두 가지이다.

첫째,지속적인 투자 확대를 통해 독립채널과 전속채널을 활용한 복합채널 전

략에서 활용되는 경우이다.이 경우는 주로 전통적 상품 또는 대중을 대상으로

하는 단순상품 판매에 주력하는 형태로 나타난다.둘째,소수 정예화 또는 집중

개발을 통해 고능률 채널로 전환하는 경우이다.이 경우는 중소형 생명보험회

사의 채널전략에서 활용되는데 Northwestern등이 이 부류에 속한다.
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가. 주력상품 관리전략  

향후 보험회사는 다양한 상품군의 등장으로 과거와 같이 획일적 채널을 통해

모든 상품을 판매하는 것에 한계가 드러날 것으로 보인다.따라서 주력상품별

채널전략을 활용할 필요가 있다.독립채널의 성장에 따라 대부분의 선진보험회

사에서 나타난 공통적인 채널대응전략은 단순상품의 판매 또는 전통적 상품의

판매는 전속채널이 담당하고 투자자문 기능에 초점을 맞춘 금융형상품의 판매

는 독립채널을 주로 활용하였다.또한 전속채널은 기존의 고객을 포함한 대중

고객을 목표고객으로 하는 한편,독립채널은 목표고객을 부유층으로 특화하여

운영하였다.

국내에서도 2000년 이후 투자형상품의 판매가 급속한 성장을 보이면서 판매

채널의 전문성 및 고능력화에 대한 니즈를 증가시켰다.아울러 고객에 적합한

다양한 금융상품을 제공할 수 있는 채널을 선호하게 되어 기존의 단순한 판매

형태만으로 대응하는 것이 쉽지 않게 되었다.특히 겸업화 환경에서 대부분의

고객들은 단순히 금융상품의 구매에서 벗어나 자산의 중․장기적 설계를 바탕

으로 최적 포트폴리오를 구축하려는 수요가 증가하고 있다.이러한 성향을 부

유층 고객일수록 더 높게 나타날 것이다.보험회사는 겸업화 시 핵심고객으로

부상되는 고소득층의 자산관리 서비스 니즈를 충족시켜 주기 위한 채널전략을

추진하는 것이 필요하게 되었다.이러한 경우 전통적 판매채널 보다는 금융형

채널의 확보를 통해 대응하는 것이 더 효율적이다.즉,부유층 고객은 한 보험

회사에 소속되어 그 회사의 상품만 판매하는 방식보다는 고도의 금융지식과 다

양한 금융상품을 갖추고 최적의 재무설계가 가능한 독립형 전문판매조직을 필

요로 하게 될 것이다.

전통형 보험상품은 장기적인 리스크 관리나 보험의 본질이라 할 수 있는 보

장성의 성향이 강하기 때문에 고객의 보험가입의지가 약한 특성이 있다.따라

서 전속설계사를 통해 강하게 설득 및 권유하는 푸쉬마케팅(push-marketing)이

효율적인 경우가 많다.미국의 일부 상호회사는 배당부 상품특성을 지닌 전통

형상품을 고능률 전속채널을 통해 판매하는 전략을 수행한 결과 효과적인 것으

로 나타났다.
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반면 금융형 보험상품은 타 금융권 상품과 유사하여 비교가 가능하거나 결과

적으로 현실적인 필요성을 느끼게 되어 자발적 가입의향을 갖게 되는 경향이

높다.이 경우 상품 인지도 보다는 재무설계,전문적 자문 등 기타 서비스 제공

을 통한 판매가 필요하게 된다.따라서 이러한 경우 전속채널보다는 비교 판매

에 익숙한 독립채널이 보다 더 효과적인 판매수단이 될 것이다.

따라서 대형 보험회사는 기존의 전속채널 인프라를 전통형상품 판매에 특화

하는 한편 독립채널을 통해서는 긴밀한 채널 지원하에 금융형상품의 판매를 집

중하는 병행전략을 수행하는 것이 필요하다.즉 전속채널을 통해 판매망의 불

안을 해소하고 매출 안정화를 꾀하는 한편 독립채널을 통해서는 시장점유율 확

대 및 신시장 개척을 수행할 수 있다.대형사와는 달리 중소형사의 경우는 전

속채널을 구축할 수 있는 기반이 약하게 때문에 독립채널과의 파트너 관계 형

성이 더욱 중요한 전략이 될 수밖에 없을 것이다.

향후 생보시장은 연금 및 생명보험 투자형상품이 보험시장의 주도적 상품군

으로 등장할 것이 예상된다.따라서 이러한 상품을 전문적으로 판매하는 채널

을 확보하는 것이 중요하다.미국의 경우 연금시장 또는 투자형상품을 전문적

으로 취급하는 회사 또는 독립채널을 보험회사들이 인수하거나 적극적으로 활

용하고 있다.99)국내의 경우도 현재 연금 및 투자형상품 등에 특화된 채널이

확연히 드러난 것은 아니지만,이러한 부분에 강점이 있는 독립채널과의 긴밀

한 파트너 관계를 유지하는 것이 필요하다.

나. 전속채널 고능률화 전략

Northwestern은 자본력이 있는 초대형 보험회사가 아니어서 MetLife와 같은

독립채널 확대전략 등을 추진할 수 없었다.대신 이 회사는 전통적인 전속채널

을 통해 급성장하는 독립채널에 대응하였다.즉 우수한 전속대리인의 육성과

안정적인 조직 관리를 통해 채널경쟁력을 확보하는데 주력하였다.그 결과 정

예화된 전속조직을 구축하는데 성공하였으며,전속조직만으로 독립채널에 경쟁

99)MetLife는 연금시장 확대를 위해 2005년 씨티그룹으로 부터 TravelersLifeandAnnuity

(현재 명칭은 MetLifeofConnecticut)를 인수하여 브로커-딜러망의 영역을 크게 확장하였

다.이를 통해 연금 및 저축성 상품의 보유자산이 60%가 증가하게 되었다.
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할 수 있는 특화된 시장을 확보할 수 있었다.

국내 보험회사를 보면 중소형 생명보험회사는 전속채널의 비중이 독립채널에

비해 현저하게 낮아 향후 전속채널의 유지여부가 불투명한 실정이다.반면 대

형사는 전속채널이 판매조직의 대부분을 차지하고 있다.따라서 국내 생명보험

회사들이 전속채널 중심으로 정예화 전략을 추진하여 부유층,고학력층,전문직

업군 등 특화된 시장을 선점하는 일도 중요하지만,무엇보다도 현재의 거대한

전속판매인력을 보유하고 있는 경우 이들 조직을 전문화된 보험판매인력으로

육성하여 판매전문성을 한 단계 올리는 것이 일차적인 과제이다.

전문화된 보험판매인력이란 보험․금융상품 전반에 대한 충분한 지식을 바탕

으로 고객의 보장 및 재정적 니즈를 정확히 반영하는 상품․서비스를 제공함은

물론 투철한 윤리의식 하에 완전판매할 수 있는 인력을 의미한다.

국내의 전속채널은 자본시장법 이후 복잡 다양한 금융상품을 활용하고 전문

적으로 고객의 재정설계 서비스를 제공해야 할 필요성이 증대하고 있다.최근

들어 타 금융권 대비 상품경쟁력 확보를 위한 변액보험 판매(2001)및 재정설

계판매 확산,펀드권유허용(2006)등에 따라 보험설계사의 자질강화 요구가 급

진전되고 있는 상황이다.특히 기존에 설계사의 영역이 방카슈랑스 및 독립채

널에 의해 크게 잠식되고 있어 이에 대응하기 위해서는 전속설계사의 전문화․

정예화 정도와 속도를 더욱 높여야 할 필요성이 있다.

이를 위해서는 보험회사의 설계사 모집․선발기준을 상향 설정하고 아울러

경쟁력있는 판매원 교육연수제도 및 자격요건 강화 등이 필요할 것이다.미국

보험회사의 전속대리인 자질강화 프로그램을 보면 <표 Ⅴ-4>와 같다.
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항 목 사 례

리크루팅

profile강화

-AXA의 AgentModelProfile강화(대졸이상,

금융사 경력자,CPA등 전문직 종사자 포함)

리크루팅 process

강화 및 에이전트

정착률 제고

-Northwestern의 CollegeAgentProgram

활용 및 엄격한 리크루팅 프로세스 운영

(리크루팅 프로세스 탈락률 95%)

-NewYorkLife의 AgentInternshipProgram

-GuardianLife,ReliableLife의 LIMRACareer

Profile(ExSelToolkit)활용

사내외

교육훈련체제

강화

-NewYorkLife의 NYLICUniversity운영

․CareerDevelopmentSchool

․TheSchoolofProfessionalDevelopment

-Northwestern의 Professional수준 지점/본사 연수

사외자격증 요구 -MetLife의 CFP자격 취득 요구

고능률에이전트

우대정책

-AXA의 CenturionLevel

․DedicatedResourceTerms

․Programs/ToolstoSupportSuccess

-NewYorkLife의 NautilusProgram

영업관리자

자질강화

-AXA의 CLU,ChFC자격취득 독려

-LIMRA.LOMA등 외부교육기관을 활용한

교육 강화

<표 Ⅴ-4>미국의 전속모집인 자질강화를 위한 프로그램 사례

또한 전속채널의 전문성 강화는 Northwestern의 사례에서 보면 신입채용방

식에서부터 이루어진다.보험대리인 인턴제도를 통해 고학력 및 저연령기 부터

보험시장으로 진입이 이루어진다.특히 대학시절에 보험판매인 인턴프로그램을

통해 보험판매전문인 자격을 취득한 후 지속적으로 판매실무와 보수교육을 통

해 전문성을 강화하고 있다.저연령기에 보험판매업에 진출한다는 것은 보험전

문지식을 습득할 수 있는 기회가 적기에 주어진다는 것을 의미한다.뿐만 아니

라 통상 고연령이 되어서도 보험판매업을 지속적으로 영위한다.이는 보험판매

자의 경험이 축적되어 전문성이 높아질 수 있음을 시사한다.

한국과 미국의 연령별 보험판매자 구성 분포를 비교하면 이러한 사실을 개략
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적으로 파악할 수 있다.<그림 Ⅴ-3>은 한국에 비해 미국의 전속채널이 저연령

층의 보험판매시장 진입시기가 많고,55세 이상의 고연령이 되어서도 지속적으

로 근무하는 경향이 높음을 보여준다.

그러므로 국내의 전속채널도 보험판매 전문인력의 양성이라는 목표하에 다양

한 유인책을 통해 젊은층과 고학력층에 대한 판매인력을 확보할 수 있는 방안

을 마련하는 것이 필요하다.

<그림 Ⅴ-3>한국과 미국의 전속채널 연령별 분포

주 :한국은생보대형3사(2009.8),미국은LIMRA,CensusofU.S.SalesPersonnel(2007)기준임.

5. 독립채널 육성을 위한 제도개선

가. 독립대리점 모범규준 제정

향후 국내 보험시장에서 독립채널의 성장이 예상되지만 단기간내 성장으로

인한 다양한 문제점들이 노출되고 있는 실정이다.따라서 독립대리점의 안정적

이고 건전한 성장을 도모하는 한편 보험회사의 효율적인 채널운영과 보험소비

자 보호를 위해 독립대리점 모범규준을 작성하여 활용할 필요가 있다.100)

모범규준의 주요 내용으로는 법규준수 의무,불완전판매 등 소비자 피해 방
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지방안,보험대리점의 전문성 확보를 위한 교육제도,수수료 가이드라인 및 선

지급수당 운영방안 및 모집질서 문란자에 대한 제재 등이 있다.

모범규준의 제정은 보험사와 독립채널 그리고 감독기관 또는 자율규제기관이

공동의 작업반을 구성하여 제정하는 것이 바람직하다.또한 보험사와 독립대리

점이 내규에 반영하도록 하고 준법감시부서가 주기적으로 운영실태를 확인하는

등 내부통제를 강화할 필요가 있다.

나. 독립채널의 수당체계 개선 검토

향후 투자형 금융상품이 생명보험시장을 주도할 것으로 예상되고 있어 투자

자문의 질적 향상과 소비자보호를 위해 새로운 보수지급체계를 마련할 필요가

있다.

영국의 경우를 보면 향후 금융소비자 보호를 위해 2012년부터 IFA의 보수지

급방식을 자문수수료 방식으로 완전 전환할 예정이다.

국내에서도 독립채널의 자문이 금융기관과 무관하게 상품추천이 이루어지고,

전적으로 소비자의 니즈에 기초하고,자문의 질적 수준을 제고하기 위해서는

현행의 보험회사 판매수수료(Commission)지급방식의 전환을 검토할 필요가

있다.즉,독립채널에 대해 금융상품의 판매시 금융기관으로부터 받는 수수료

대신 소비자들이 금융상품에 대한 자문비용(Fee)과 비용지불방식을 결정하도록

하는 방안이다.

다. 판매자책임 제도 개선

금융기관대리점이나 대형 법인대리점과 같은 독립채널의 경우 배상자력이 충

분함에도 불구하고 직접적 배상책임이 없어 불완전판매를 유발할 가능성이 높

으며,이는 곧 보험회사의 책임으로 귀결되고 있는 실정이다.

보험업법 102조상의 배상책임 규정은 모집종사자가 영세하여 피해자를 보호

100)OECD보험위원회는 2009년 7월 보험 소비자교육 및 보험에 대한 인식제고와 관련하여

보험모집인 모범규준(GoodPracticesonInsuranceIntermediaries)의 초안을 제정하였으

며,향후 개정을 통해 OECD권고사항을 발간 예정이다.
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할 수 없는 문제를 해결하기 위하여 임직원과 전속조직의 불법행위에 대하여

보험회사가 일차적으로 책임을 지도록 한 규정이다.그러나 현재처럼 규모가

큰 모집조직이 생기고 있는 상황에서 동 규정이 모든 대리점 조직에 대하여 동

일하게 적용되는 것은 법률 제정의 취지에 부합되지 않는다.

또한 보험업법 개정안에 따르면 보험판매전문회사는 손해배상책임을 부담하지

만 대형 독립대리점이 보험판매전문회사로 전환하지 않고 법인대리점으로 존속하

는 경우 판매자의 배상책임을 부담하지 않게 되어 형평성이 결여될 수 있다.

국내 자본시장법에서도 집합투자업자․신탁업자․투자매매업자․투자중개업

자․일반사무관리회사․집합투자기구평가회사 및 채권평가회사는 동 법에 따라

투자자에 대한 손해배상책임을 부담하는 경우 귀책사유가 있는 한 연대하여 손

해배상책임을 지도록 하고 있다.101)또한 주요국의 판매자책임 사례를 보면 보

험의 경우 판매자와 제조자간 책임분담 또는 판매자의 책임 비중이 높은 실정

이다(JointForum.2008).

구 분 제조자책임 판매자책임 책임분담 기타 공란

은 행 9 56 6 19 9

보험회사 12 24 47 0 18

증권회사 6 67 11 6 11

자산운용회사 5 47 21 21 5

판매전문업자 0 75 25 0 0

<표 Ⅴ-5>금융상품의 제조자와 판매자 간의 책임분담

(단위:%)

 자료 : Joint Forum, Customer Suitability in the Retail Sale of Financial Products and 
Services, Basel Committee on Banking Supervision 2008, p.47.

따라서 법률제정 취지에 부합되게 대리점의 유형 및 규모에 차등을 두어 배

상자력이 있는 독립대리점 등에 대하여는 불법행위를 한 당사자가 직접 손해배

상책임을 지도록 규정하는 것이 필요하다.

101)자본시장법 제185조



124 경영보고서 2010-1

라. 보험판매자배상책임 가입의무화 

독립대리점에 판매자책임이 부여가 된다면,당연히 배상청구 주체인 고객은

보험사가 아니라 판매자에게 손해배상을 청구하게 되고,이를 배상책임보험에

서 보전하는 프로세스가 도입되는 것이 바람직하다.

판매자의 책임이 명확한 미국의 경우 대부분 보험모집 종사자에 대한 보험판

매자배상책임보험(ErrorsandOmissionsInsuranceforInsuranceAgentsand

Brokers:이하 ‘E&O보험’)을 운영하고 있다.E&O보험은 과실로 인해 발생한 손

해를 보상해주는 배상책임보험으로 전문직 인력,영업 인력을 대상으로 판매된

다.미국 보험업계에서는 판매인력의 소속형태와 관계없이 보험가입의무가 회사

규정으로 정해져 있으며 설계사,지점장들이 회사의 지원 없이 자비로 구입하는

것이 일반적이다.보장규모는 일반적으로 소송건당 최고 지급액이 미화 1~2백만

불 정도이며,일부 설계사들은 필요에 따라 보장한도액을 늘리는 경우도 있다.

국내의 경우도 향후 독립대리점에 대해 판매자배상책임을 부과할 경우 독립

채널에 속해있는 모집종사자를 보호하기 위해 E&O보험의 가입을 활성화 또는

사내 규정으로 의무화하는 방안을 추진할 필요가 있다.

현재 국내 보험판매자이 가입하는 보험으로는 이행보증보험이 있다.이 보험

은 보험판매자의 불법행위(보험료 또는 수수료 미환수 등)로 인해 보험회사가

손해를 입었을 경우 보험회사가 모집인에게 구상하고,구상이 제대로 이루어지

지 않을 경우 보증보험으로부터 손해액을 청구하여 보전하게 된다.따라서 이

행보증보험은 손해배상청구권의 주체가 보험회사가 됨으로써 회사의 손실을 보

전하기 위한 제도이다.

반면,E&O보험은 보험판매자의 불완전판매 등 부실판매행위(영업행위)로 인

해 보험계약자가 피해를 입은 경우,보험계약자가 판매자에 대해 소송을 제기

하고,손해배상이 확정될 경우 배상책임보험에서 그 한도액만큼 손해액을 계약

자에게 지급하는 보험이다.따라서 E&O보험은 보험판매자를 보호하기 위한 제

도라고 볼 수 있다.



Ⅵ. 결론 및 요약

2000년대 들어 본격적으로 등장하기 시작한 독립 판매채널은 보험유통시장의

대 변화를 가져오고 있다.기존의 설계사나 대리점으로 대표되는 전통적 채널

시장은 이제 방카슈랑스,독립대리점 등 다양한 독립형 채널의 등장으로 더욱

경쟁적이 되고 있다.

주요 보험선진국의 1990년대 중반 이후 보험시장 상황이나 우리나라의 2000

년 이후의 보험시장을 보자.대체로 상당한 기간의 차이는 있지만 공통적인 현

상은 보험판매채널의 변화와 이에 따른 보험판매 사업모델의 획기적 전환이다.

주요 내용은 첫째,전통적 채널인 전속채널의 영향력이 하락하고 독립형 채널

이 성장하였다.둘째,채널의 대형화 및 전문화에 이어 대형 독립판매회사 및

지원네트워크사가 대두되었다.셋째,독립채널의 급성장과 함께 대안채널로서

다자제휴대리인(multi-tiedagent),방카슈랑스(bancassurance),고능력 전속채널,

직판채널 등이 등장하여 보험회사의 사업모델에 따른 다양한 복합채널 전략을

추진하는 동력이 되고 있다.

국내 보험유통시장도 지속적인 경쟁우위 확보를 위해 채널의 변화가 끊임없

이 시도되고 있으며 이에 대한 다양한 논의가 진행 중이다.최근 국내 보험시

장에서는 내부적 또는 외부적 요인에 의하건 보험판매 시 전통적 채널만을 고

수하는 전략을 수행하는 회사는 찾아보기 힘들다.대부분 신채널을 통해 새로

운 고객의 니즈(needs)를 반영하고,이를 통해 새로운 시장에 진출하려고 한다.

보험회사는 그 어느 때 보다도 채널혁신의 중요성이 크게 부각되고 있으며,채

널전략의 성공적인 전환이 경쟁우위를 확보하는 대안으로 부각되기도 한다.

이에 따라 국내 생명보험회사는 독립채널의 성장에 따른 새로운 채널전략의

수립을 고려해야 하는 시점에 서 있다.

본 연구에서는 독립채널의 성장에 따른 생명보험회사의 대응으로서 다음과

같이 다섯 가지 방안을 제시하였다.

첫째,채널선택과 활용의 기본방향은 전속채널과 독립채널에 대한 이분법적

접근이 아닌 상호보완적 접근을 통해 새로운 시장․고객․채널조직에 유연하게

대처하는 것이다.보험시장이 성숙할수록 독립채널의 성장이 큰 트렌드이지만,
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점진적으로 ‘독립(independent)’의 성격이 상당부분 희석되고 있다.다시 말하면

독립채널이지만 보험회사의 통제하에 놓이게 되는 경우가 증가하고 있다.반면

전속채널의 경우에도 상품 제공범위의 다양성을 인정해 줌으로써 독립성의 요

소를 상당부분 내포하는 경우가 많다.따라서 독립채널이나 전속채널의 선택은

보험회사의 경영적 판단에 따른 것이지만,채널전략의 유연성을 통해 전속과

독립의 장단점에 대해 상호보완적으로 개선하여 운영하는 전략이 필요하다.

둘째, 독립채널 조직을 관리하는 방안으로서「독립채널 중개전담조직

(wholesaler)」(이하,홀세일러)의 구축을 검토할 필요가 있다.독립채널을 주된

사업모델로 활용하는 보험회사는 높은 판매수수료,고능률 및 대형 독립판매망

의 확보,복합채널의 조직관리 능력,단일채널에 대한 높은 의존성 그리고 독립

채널조직과의 관계 강화 문제 등 다양한 과제를 안고 있다.아울러 향후 독립

채널의 확보를 둘러싼 치열한 경쟁이 예상되는 상황에서 독립채널 조직을 교

육․지원․관리하는 일종의 독립채널과 보험회사의 중개자로서의 역할이 중요

할 것으로 생각된다.선진 보험사의 사례를 보면 보험회사가 직접 독립채널을

관리하는 것은 효율적이지 못한 것으로 보인다.따라서 홀세일러를 통해 전담

관리함으로써 판매망을 넓힐 수 있고 안정된 매출을 달성하는데 기여할 것이

다.미국과 같이 독립된 조직으로 홀세일러 조직을 운영할 수도 있지만 우선적

으로 사내 전속채널과는 분리하여 독립채널을 전담하여 관리 및 지원하는 별도

의 조직을 설립 또는 확대하는 것이 필요하다.이러한 독립채널 지원조직은 판

매원의 전문성,목표시장,규모 등 다양한 특성에 따라 차별적으로 운영할 수

있을 것이다.

셋째,독립채널 시장에서의 경쟁우위를 지속적으로 확보하기 위해서는 다양

한 독립채널 전략을 효과적으로 활용하는 방안이 검토되어야 할 것이다.보험

회사가 적극적으로 독립채널을 통해 시장을 확대하기 위해 독립판매법인의 지

분인수 및 신규설립 등의 방법을 활용하여 직접 보험 및 금융유통업에 참여하

는 방안을 검토할 필요가 있다.이러한 방법은 이미 영국 등 독립채널이 활성

화된 국가에서 보편화되었다.또한 독립채널의 활용을 높이기 위한 소극적 전

략으로 독립채널과의 제휴 또는 협력관계를 위한 지원 강화방안이 있다.재무

적 보상 방안으로는 가격에 기반한 경쟁수단과 성과보상에 기반한 경쟁수단을
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활용할 수 있다.비재무적 보상방안으로는 차별화된 제품 및 서비스 능력을 제

공하거나 우월한 판매지원을 제공하는 것이다.

넷째,독립채널의 성장에 대한 생명보험회사의 대응으로서 전속채널의 특화

전략이 필요하다.주요 국가에서 보험판매채널의 독립화가 빠른 속도로 진행되

고 있는 상황에서 전속채널이 경쟁력 있는 채널로 활용되고 있는 경우는 다음

의 두 가지이다.우선,지속적인 투자 확대를 통해 독립채널과 전속채널을 활용

한 주력상품 채널전략에서 활용되는 경우이다.이 경우는 주로 전통적 상품 또

는 대중을 대상으로 하는 단순상품 판매에 주력하는 형태로 나타난다.대부분

의 선진 보험회사에서 나타난 공통적인 채널대응전략은 단순상품의 판매 또는

전통적 상품의 판매는 전속채널이 담당하고 투자자문 기능에 초점을 맞춘 금융

형상품의 판매는 독립채널을 주로 활용하였다.또한 전속채널은 기존의 고객을

포함한 대중고객을 목표고객으로 하는 한번 독립채널은 목표고객을 부유층으로

특화하여 운영하였다.따라서 대형 생명보험회사는 기존의 전속채널 인프라를

전통형 상품 판매에 특화하는 한편 독립채널을 통해서는 긴밀한 채널 지원하에

금융형상품의 판매를 집중하는 병행전략을 수행하는 것이 필요하다.대형사와

는 달리 중소형사의 경우는 전속채널을 구축할 수 있는 기반이 약하게 때문에

독립채널과의 파트너 관계 형성이 더욱 중요한 전략이 된다.그 다음으로 채널

의 소수 정예화 또는 집중개발을 통해 고능률 채널로 전환하는 경우이다.이

경우는 중소형 보험회사의 채널전략에서 활용된다.국내의 전속채널은 자본시

장법 이후 복잡 다양한 금융상품을 활용하고 전문적으로 고객의 재정설계 서비

스를 제공해야 할 필요성이 증대하고 있다.기존에 존재하던 설계사의 영역이

방카슈랑스 및 독립채널에 의해 크게 잠식되고 있어 이에 대응하기 위해서는

전속설계사의 전문화․정예화 정도와 속도를 더욱 높여야 할 필요성이 있다.

이를 위해서는 보험회사의 설계사 모집․선발기준을 상향 설정하고 아울러 경

쟁력 있는 판매원 교육연수 제도 및 자격요건 강화 등이 필요하다.또한 전속

채널의 전문성 강화는 신입채용 방식에서부터 이루어져야 하며,보험대리인 인

턴제도를 통해 고학력 및 저연령기부터 보험시장으로 진입할 수 있도록 하는

것이 필요하다.국내의 중소형 생명보험회사 또는 중소형 외국사의 경우 이미

채널확보 및 유지비용 등 인프라 구축의 여력이 충분하지 않기 때문에 전속채



128 경영보고서 2010-1

널보다는 독립채널 확대전략이 중요한 채널전략으로 부상할 수 밖에 없는 현실

이다.이 경우 무엇보다도 독립채널과의 선별적 제휴전략 방안이 필요하다.다

만,독립채널의 성장 규모와 안정적 매출 보장을 예측할 수 없는 상황에서 지

나친 채널 쏠림현상으로 가지 않도록 하기 위해 채널 리스크를 분산할 수 있는

균형적인 채널전략이 필요하다.

마지막으로 독립채널의 성장에 대응하기 위한 제도적 개선책으로 ⅰ)독립대

리점 모범규준 제정,ⅱ)독립대리점의 수당체계 개선,ⅲ)판매자 책임제도 개

선,ⅳ)보험판매자배상책임제도 가입의무화 등이다.그동안 국내의 보험판매

제도가 전통적 채널 중심으로 운영되어 왔지만 향후 독립판매채널이 성장에 부

응하는 새로운 제도적 개선이 이루어지는 것이 바람직할 것이다.

주요 국가의 사례분석을 통해 볼 때 보험판매시장에서 독립채널의 확대 현상

은 금융환경 변화에 따른 결과로 보인다.이에 따라 보험유통시장도 새로운 사

업모델과 판매채널의 혁신이 이루어지고 있다.국내 보험시장도 전통적 채널

위주의 판매방식이 독립형 채널 또는 복합형 채널을 활용하는 판매방식으로 전

환되고,이에 따라 시스템의 변화 또는 구체적으로는 사업모델의 변화를 일으

키고 있다.독립형 채널의 성장이 생명보험회사의 전통적 판매방식에 일대 변

화를 야기하였고 향후에도 성장 동력의 중요한 요인으로 작용할 것이 예상된

다.

이에 생명보험회사는 보험시장에서 일어나고 있는 채널혁신의 차원을 새롭게

인식하고 전략적으로 대응을 하는 것이 중요하다.기존의 고객뿐만 아니라 잠

재적인 신규 고객의 니드를 충족시키기 위해,마케팅 프로세스에서 도입된 적

이 없거나 경쟁자가 사용하지 않았던 새로운 방법,아이디어,서비스 및 기술을

도입하고,기존에 충족되지 않았던 고객 가치 개선과 관련된 일련의 활동을 준

비해야 할 때이다.
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