
Ⅴ . 結論

지난 수십년 동안, 우리나라 經濟規模의 成長과 함께 生命保險産業은

비약적인 발전을 거듭하여 왔다. 그리고 이런 外形的인 規模擴大는 생명

보험산업뿐만 아니라 거의 모든 산업에 걸쳐 普遍的으로 추구되는 方針

중의 하나였다. 하지만, 이런 외형위주의 성장에 따른 副作用 역시 지속

적으로 누적되어 왔다. 이렇게 누적된 부작용은 결국 우리나라가 ' 97년말

IMF 救濟金融體制에 들어가는 하나의 원인이 되었다. 이제는 원가대비

수익을 組織成果의 測定基準으로 삼는 效率性 爲主의 경영이 모든 산업

의 核心戰略으로 등장하게 되었다.

생명보험산업에서 이러한 效率性 爲主의 經營을 논할 때, 항상 문제가

되는 부분중의 하나가 높은 失效·解約率이다. 즉, 보험계약의 상당부분

이 早期에 大量으로 失效·解約됨으로써 보험계약자, 보험모집인, 보험회

사 모두에게 여러 가지 문제들을 야기시켜 온 것이다. 높은 失效·解約率

을 낮추고 보험계약의 維持期間을 늘리기 위하여 이미 많은 연구가 수행

된 바 있다. 본 연구는 기존의 연구들에서와는 다른 접근방법, 즉 生存分

析(survival analysis)이라는 分析技法을 이용하여 失效·解約과 관련되는

要素들을 분석하고 그 결과를 제시하였다.

본 연구의 分析方法을 보면, 먼저 失效·解約과 관련되는 要素로서 保

險種目, 保險會社, 診斷, 性別, 契約者 年齡, 保險金額 등 6가지를 선정하

였다. 그리고 CY'95에 발생한 3개 생명보험회사의 失效·解約契約을 대

상으로 위의 요소들 내에서 存續率(survival rate) 分布를 살펴보았다. 그

리고 다시 代數線型 回歸模型을 이용하여 전체 보험종목과 각 보험종목

(군)별로 각 要素 內에서의 維持期間 差異를 분석하였다.

存續率과 維持期間 差異 分析에서는 다음과 같은 현상을 볼 수 있었

다. 첫째, 保險種目 要素의 경우 敎育保險과 生死混合保險 그룹이 年金保
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險과 保障性保險 그룹보다 存續率이 높고 維持期間도 길게 나타났다. 이

결과는 다른 종목에 비하여 年金保險과 保障性保險 종목에서 push형 마

케팅을 강도 높게 펼쳤기 때문으로 분석된다.

둘째, 保險會社 要素의 경우 대체로 存續率은 C, B, A사 순으로 높게

나타났고, 維持期間도 같은 순서로 길게 나타났다. 하지만, 보장성 보험종

목에서 보이는 이러한 차이는 본 연구에서 無配當保險을 제외하여 분석

했기 때문에 나타난 결과로서 無配當 保障性保險을 포함하여 분석하면

會社間 差異는 대폭 축소될 것이다.

셋째, 診斷要素의 경우 有診斷 契約이 無診斷 契約보다 存續率이 높고

維持期間도 긴 것으로 나타났다. 이 결과는 진단이라는 契約査定過程을

거친 계약자들의 危險保障欲求가 더 강하기 때문으로 분석된다.

넷째, 남성 계약자가 대부분의 보험종목에서 여성 계약자 보다 存續率

이 높고 維持期間도 길게 나타났으며, 이는 所得水準의 差異 및 가계의

主所得源인 남성계약자에 대한 保險需要가 더 큰 이유때문으로 분석된다.

또한 部分的으로 해석하면 女性契約者가 家計生活의 細部的인 支出을 담

당하는 가계가 많아 經濟的인 與件이 惡化되는 경우 보험계약에 대하여

쉽게 解約하려는 경향이 있는 것으로도 볼 수 있다.

다섯째, 敎育保險 등의 예외는 있지만 대체로 契約者의 年齡이 많을

수록 存續率이 높고 維持期間이 긴 것으로 나타났다. 이는 연령이 많을

수록 危險에 대한 保障欲求가 더 강하고, 기존 보험계약을 解止할 경우

새로운 보험에 加入할 수 있는 機會가 相對的으로 작기 때문으로 보인다.

여섯째, 보험금액이 작을 수록 存續率이 높고 維持期間이 긴 것으로

나타났는데 이는 보통 保險金額이 크면, 保險料 負擔도 크고, 高額契約內

에 保險料 一時納 계약이 다수 포함되어 있기 때문으로 보인다.

위의 분석결과를 바탕으로 생명보험계약의 存續率을 높이고 維持期間

을 늘리기 위해서는 보험회사들이 다음과 같은 戰略을 활용할 필요가 있
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다고 판단된다.

첫째, 年金保險과 保障性保險 種目에 있어 適正水準의 保障을 제공하

는 保險商品을 需要에 맞게 販賣하고 체결된 계약의 維持管理에 더욱 노

력해야 할 것으로 판단된다.

둘째, 保險會社는 診斷이라는 要素가 逆選擇을 방지하여 위험율을 안

정화시키는 역할이외에 保險加入意圖가 크고 보험계약을 오래 유지할 수

있는 優良顧客을 선별할 수 있음을 활용하여 마케팅 전략을 마련할 필요

가 있다.

셋째, 女性의 固有한 需要에 부응하는 상품에 대한 마케팅 활동 및 계

약후 서비스를 더욱 강화해야 할 것이다. 또한, 계약자가 經濟與件의 惡

化로 解約을 해야 할 경우, 解約을 대체할 수 있는 다른 방법, 즉, 約款貸

出, 保險金 減額, 契約轉換 등의 방식을 적극 활용하도록 유도함으로써

保險契約 維持期間의 長期化를 도모할 수 있다.

넷째, 低年齡層에 대한 差別化 戰略을 구사할 필요가 있다. 低年齡層

에 特有한 保險需要, 즉, 結婚, 出産, 育兒, 旺盛한 活動에 따른 危險露出

등을 고려하여 이에 대응하는 상품을 개발, 판매하는 것이다. 물론 보험

계약후 사후 서비스를 지속적으로 제공하는 것은 維持期間의 延長에 必

須的인 要素가 될 것이다.

다섯째, 會社의 損益에 도움을 주지 못하는 一時納 高額契約의 誘致를

止揚하고 보험금 對比 보험료 負擔이 적은 保障性 保險種目의 판매를 더

욱 늘리는 전략이 필요하다.

본 연구의 意義는 생명보험계약의 失效·解約 硏究에 있어서, 實際의

資料를 대상으로 生存分析을 통하여 失效·解約의 發生現象을 분석하고

分析結果의 活用方案을 제시하였다는데 있다. 이 활용방안들은 失效·解

約率을 낮추고(즉, 存續率을 높이고), 보험계약의 維持期間을 늘리기 위한

것들이다. 여기에 제시된 방안들이 現實的으로 바람직한 結果를 낳기 위
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하여 가장 필요한 것 중의 하나는 保險會社 경영진의 확고한 認識轉換이

라고 생각된다. 즉, 보험회사 경영진들은 契約의 失效·解約에 관한 문제

에 대하여 現象對應的이거나 短期的인 觀點에서 接近하기보다는 長期的

인 觀點을 가지고 保險産業 및 企業發展이라는 측면에서 접근해야 할 것

이다.

끝으로 본 生存分析硏究가 기지고 있는 다음 두 가지 方法論上의 限

界點을 지적하고자 한다. 첫째, 본 연구는 CY'95라는 特定 年度의 3개 生

保社 失效·解約 자료만을 대상으로 분석하였기 때문에 硏究結果에 特定

年度와 特定 生保社의 失效·解約 特性이 過度하게 나타났을 가능성을

배제할 수 없다. 이러한 限界는 時間 및 資料處理能力上의 제약에 따른

것으로서 본 분석대상자료의 경우 해당건수가 360만 건을 상회하여 통계

처리에 여러 가지 제한을 받은 것이 사실이다. 따라서 後行 硏究가 진행

된다면 充分한 時間을 確保하여 여러 보험회사의 多年間의 자료를 바탕

으로 生存分析을 실시한다면 좀 더 客觀的인 결과를 이끌어 낼 수 있을

것이다.

둘째, 失效·解約關聯 要素들의 多樣性에 관한 問題이다. 이 문제는

본 연구에서 이용한 자료가 經驗生命表 作成을 위해 集積된 資料이기 때

문에 保險契約과 關聯된 多樣한 要素를 反映하고 있지 못한데서 오는 것

이다. 따라서, 失效·解約과 관련된 요소로서 본 연구에서 분석하지 못한

保險契約者의 所得水準 및 學歷, 保險料 納入方法, 保險契約 募集方法 등

여러 가지 要素를 반영한 失效·解約 資料를 이용하게 된다면 좀 더 現

實的으로 意味있는 結果를 얻을 수 있을 것으로 판단된다.
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