
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.
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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
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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)
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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
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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.
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