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개인생명보험의 신계약 동향과 시사점 보험종목과 판매채널을 중심으로- 

생명보험상품의 신계약은 향후 보험회사의 성장성 이익률 등에 매우 큰 영향을,

미치는 것으로 알려짐 이에 분기 동안 개인생명보험의 신계약. FY2006 FY2010 1∼

을 납입 방법 월납 일시납 보험종목 보장성 금융형 판매채널 설계사( vs. ), ( vs. ), ( vs.

방카슈랑스 별로 살펴보고 시사점을 제시하고자 함) .







개인생명보험의 월납 초회보험료 규모는 연간 조 천억원 수준에서 안정적인 추1 4

이를 보임 보장성보험은 동안에는 축소되었으나 이후. FY2006~FY2008 FY2009

회복세로 진입하였으며 금융형보험은 글로벌 금융위기 영향으로, FY2008~FY2009

축소되었으나 분기 들어서는 큰 폭으로 회복됨 분기 기준FY2010 1 . FY2010 1/4

보장성과 금융형의 비중은 대략 수준임40% : 60% .









기준 조원에 달하는 일시납 계약은 주로 금융형보험을 중심으로 체결FY2009 5

되고 있는데 금융형 일시납 보험료 규모는 금리 주가 판매채널 등 보험회사, · ·

외부 요인으로부터 많은 영향을 받기 때문에 변동성이 매우 높은 것으로 나타남.







신계약 매출 추이를 연납화 보험료 지표로 보면 들어 보장성보험 성장, FY2009

세가 높고 분기에는 금융형보험의 성장세가 두드러지게 나타나 대체적, FY2010 1

으로 월납 초회보험료 기준과 매우 유사한 양상을 보임.









월납 초회보험료 중 설계사 비중은 점차 축소되고 있지만 여전히 를 점유하, 63%

여 가장 비중이 높고 그 다음이 방카슈랑스 비대면 채널 순으로 나타남, GA, , . GA

채널은 분기 들어 소폭 축소된 반면 방카슈랑스 채널이 크게 확대됨FY2010 1 , .





일시납 보험료에서 설계사가 차지하는 비중은 매우 빠른 속도로 축소되어 대20%

에 불과한 반면 방카슈랑스 채널은 매년 큰 폭으로 증가하여 대를 돌파함, 70% .

일시납 계약에서는 방카슈랑스 채널의 영향력이 압도적인 것으로 나타남.





신계약 연납화 보험료 기준 판매채널 별 비중은 설계사가 대를 초과하여 가장60%

높고 그 다음으로 방카슈랑스 대리점 비대면 채널 대 순으로 나타, 15%, 14%, 7%

났으며 전반적으로 설계사와 비대면 채널은 축소되고 있는 반면 독립대리점 과, , (GA)

방카슈랑스 채널이 성장하고 있음.





연납화 보험료 기준으로 신계약 매출의 성과를 분석하면 납입 방법 간 차이를,

조정하지 않을 경우와 상당한 차이가 존재하는 것으로 나타나며 대체로 월납 초

회보험료와 유사한 양상을 보임 따라서 보다 정확한 분석을 위해서는 연납화 보.

험료 기준을 활용하는 것이 바람직함.
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