
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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<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.



미국 보험시장의 독립채널 성장과 대응 39 

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.
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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.



66 경영보고서 2010-1

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
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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.
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