
Ⅲ . 세계 생명보험시장의 최근 추세

1. 생명보험산업의 구조변화

가 . 구조변화의 요인

우리나라 보험산업은 규제완화와 자유화의 과정을 급속히 겪고 있음.

- 이러한 변화는 IMF구제금융체제를 통해 가속화되고 있고 이를 통해 금융체계 뿐만

아니라 보험산업의 구조적 변화를 가져올 것으로 예상됨.

외국 보험산업에서 어떠한 요인으로 인하여 구조변화가 발생하였는가를 보는 것도

향후 우리나라 보험산업의 변화방향을 조명하는데 도움이 될 것임.

- 또한, 보험회사 구조변화의 각 요인들은 보험회사의 수용형태에 따라 경쟁력 확보의

수단으로 활용될 수 있음.

보험회사 사업구조의 성격을 변화시키는 요인

- 지급능력 및 기타 정부규제의 형태

- 기술발전과 금융혁신

- 경쟁

- 사업비절감압력 등

□ 지급능력 등 정부규제의 형태

자산운용 실패로 인해 대형 은행과 S&L, 생보사의 도산이 발생함으로써 전세계적으

로 효과적인 규제개혁의 필요성이 증대하였음.

- 금융서비스의 자유화는 금융기관의 재무건전성에 대한 소비자의 신뢰를 전제조건으

로 하나, 금융기관의 도산은 소비자의 신뢰에 손상을 가함.

- 효과적인 지급능력(solvency)규제의 원칙은 첫째 부담하는 위험의 크기에 상응하는

지급여력을 유지할 책임을 보험회사에게 부과하고, 둘째 보험규제가 혁신이나 건전

한 경쟁을 억제할 정도로 엄격한 형태를 취해서는 안된다는 것임.
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이에 따라 세계각국에서는 지급여력확보를 위한 제도를 마련하였음.

- 미국은 RBC(Risk Based Capital)제도를 도입하였는데, 동 제도에서는 보험회사가 직

면하는 위험을 4가지로 분류하고 그 세부위험도에 따라 위험가중치를 부여하여 지급

여력기준액을 정하고 있음.

- 일본은 1998년 12월부터 RBC방식의 지급여력제도를 도입하였으며, 일산생명의 파산

을 계기로 계약자보호측면에서 지급여력비율을 일반에게 공시하도록 하였음.

- 유럽제국은 RBC방식은 아니지만 책임준비금과 위험보험금 각각의 일정비율 이상을

지급여력으로 보유토록 하였음.

- 또한 OECD 보험위원회(Insurance Committee)에서는 보험사업에 대한 국제적 지급

능력 기준을 마련하고 있는 중임.

지급여력 규제에 미달할 경우에는 경영개선명령이나 심지어는 해산조치를 당하게 되

므로 보험회사들은 경영전략을 수립함에 있어 재무건전성 확보에 큰 비중을 두지 않

을 수 없음.

- 이 제도가 도입됨으로써 보험회사는 저위험자산의 보유비중을 확대하는 등 자산운용

측면에 큰 영향을 미쳤음.

□ 기술발전과 금융혁신

보장/ 저축/ 자금중개/자산관리/ 투자자문의 금융서비스 상품이 하나 또는 여러 개의

패키지로 운영되어 금융기관간 상품구분이 파괴되고 있음.

- 국제금융시장에서 성공한 기업은 이러한 요소들을 고객그룹별 요구에 맞추어 가치를

최대화시킬 수 있는 패키지(valu e-m aximizing package)로 조합하여 상품을 구성하고

있음.

- 이는 금융지주회사나 자회사방식을 통해서 자산관리전문회사로 업무영역을 확대한

회사에서 주로 찾아 볼 수 있는 형태로서 타금융권으로의 진출이 자유로운 유럽지역

에서 주로 이루어지고 있음.

우리나라와 같이 타금융권으로의 진출에 제약을 받고 있는 일본에서는 타금융권과의

업무제휴가 활발히 이루어지고 있음.

- 2002년 금융겸업화를 앞두고 太陽生命·大同生命, 興亞火災, 三和銀行·東洋信託銀
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行, 유니버셜證券 등 6개사가 포괄적 업무제휴계약을 체결하고 소매금융과 자산운용

분야에서 생·손보사, 은행, 증권사가 컨소시엄식 업무제휴를 맺은 것은 국내 중소형

보험회사들이 주목할 만한 일이라 판단됨.

일본 6개사의 컨소시엄식 업무제휴 체결 이유

- 업계내의 경쟁격화와 타금융권간 상호진출이 진행되고 있는 와중에 1개사가 가지고

있는 금융서비스 기능만으로는 다양화, 고도화되는 고객의 요구를 충족시킬 수 없음.

- 1개사가 금융서비스를 확충해 나가는 것도 환경변화의 속도에 대응할 수 없고 투자

효율면에서도 떨어짐.

- 이에 따라 각사가 지금까지 쌓아 온 강점, 전문성, 네트워크를 융합시킴으로써 경쟁

력을 확보하고자 하였으며, 자본소유관계와 무관하게 상품 및 서비스의 개발, 점포

및 ATM등 판매채널의 공유화, 자산운용 및 정보기술에 대한 공동연구 등 광범위하

게 업무제휴를 하게 되었음.

<그림 Ⅲ-1> 대동생명 등 6개사의 포괄적 업무제휴 개요

그룹 통합력 강화

- 고객으로부터

선택받는 회사

- 고객층 확대

- 가격경쟁력 강화

- 하부구조정비를

위한 신규투자판매회사

공동설립

상품

공동개발

콜센터

공용화

국내투자자문

회사 합병

해외투자자문

회사 합병

융자분야의

협조

점포의

공동이용

- 고객 서비스 향상 - 수익력 향상

하부구조의 정비

시스템 통합

인재교류

비지니스 서비스 업무의 통합

합병

자료 : 日本 大同生命
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□ 경쟁

규제개혁을 통해 경쟁이 촉발될 수도 있지만 한편으로는 경쟁상황에 의해 어쩔 수

없이 규제개혁을 하게 된 예도 있는데, 미국 은행업무에 대한 규제개혁이 그 대표적

이라 할 수 있음.

- 1970년대초 은행의 저축상품에 대한 점유율은 약 50%로 높았지만 1990년대 중반에

는 그 비중이 25%이하로 떨어짐. 이것은 뮤츄얼펀드, 연금펀드, 투자은행, 보험사와

같이 은행에 비해 규제강도가 상대적으로 약한 분야로 자금이 이동하였기 때문임.

- 은행의 수신고 감소는 은행감독당국의 이자율 자유화와 은행의 MMF취급을 허용하

는 계기가 되었음.

최근 많은 국가에서 생보사와 타금융권간 경쟁이 심화되고 있어, 규제당국은 복합금

융상품, 판매채널, 기술력 향상을 반영하여 새로운 금융환경에 맞도록 규제구조를 재

정비하고 있음.

□ 사업비 절감압력

보험상품의 사업비는 은행이나 투자신탁회사에 비해 훨씬 큰 편이며, 이는 고비용 판

매채널에 상당한 원인이 있음.

- 생보상품의 경우 초년도 보험료의 많은 부분이 수당, 시책비, 기타 신규모집비로 소

요됨.

- 모집인 신규채용과 훈련비용도 상당히 큰 편임.

생보상품의 고비용구조는 세제혜택으로 다소 상쇄되기도 하지만, 한편 은행과 보험간

의 결합을 통해 양 기관의 수익성을 모두 높일 수 있는 방안이 제시되기도 함.

- 은행은 거대한 조직망을 이용하여 보험사의 전통적 판매채널보다 낮은 비용으로 보

험상품을 제공함으로써 고객서비스를 향상시키고 수수료수입을 획득할 수 있음.

- 보험사는 낮은 가격으로 판매할 수 있는 추가적인 판매채널을 확보할 수 있음.

- 고객은 저렴한 가격에 편리하게 보험상품을 구매할 수 있음.

많은 나라에서 모집인, 대리점, 브로커 등 전통적 판매채널집단의 반발을 고려하여

은행의 보험상품 판매에 반대하고 있음.
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- 대신에 모집인 수수료를 분할지급하는 등 모집인시스템의 경쟁력을 강화하는 노력을

기울이고 있음.

그러나, 종합금융화를 통한 금융기관 경쟁력 확보와 저비용 판매채널 개발이라는 세

계적 추세 속에서 은행 및 비전통적 판매채널의 생보시장 진출은 하나의 추세를 이

루고 있음.

- 은행과 보험의 엄격한 분리를 주장해 왔던 미국에서는 최근 H .R10이라는 금융개혁

법안이 상하원의 심의를 거친 상태로 입법과정을 밟고 있는데 동법안이 입법화되면

보험권과 은행권의 업무교류가 급격히 상승할 전망임16).

- 일본은 보험자회사의 신용보험을 은행창구에서 판매하게 될 전망임.

- 서유럽에서는 EU의 제2차 은행지침(the Second Banking Directive)에서 은행의 유가

증권인수와 보험판매 활동과 같은 nonbanking 활동을 이미 허용하였음.

한편, 기술혁신을 통한 새로운 판매채널로서 대표적인 예는 multim edia bank라고 할

수 있음.

- 지점이나 텔러가 필요없고 전화, PC, 팩스, ATM 등을 이용하여 고객과 의사소통을

하며, 하나의 통합계좌에서 신용카드, 공과금납부, 보험, 투자, 중개 등과 같은 다양

한 금융서비스를 쉽게 이용할 수 있음.

- multim edia bank는 각종 금융상품을 각기 다른 공급자로부터 공급받는데 예를 들면

채권업무는 Fidelity로부터, 신용카드는 Visa로부터 상품을 공급받는 식임.

- 이 은행은 전통적 은행에 비해 30%∼40%의 비용절감이 가능하다고 보고 있음.

- 보험에 있어서도 자동차보험과 건강보험 등 가계성보험을 중심으로 인터넷을 통한

보험가입이 일반화되고 있음.

나 . 구조변화 과정

최근 우리나라에서는 부실보험사의 퇴출과 국내 대기업 및 외국 대형보험회사들의

신규진입이 활발하게 일어나고 있음. 여기서는 이러한 퇴출과 신규참여에 의해 일반

적으로 어떠한 변화를 겪게 될 것인가를 보고자 함.

16) H .R10법안은 지주회사방식을 통한 은행·보험권간 상호진출을 허용하는 것으로서 글래스스티

걸법에 의해 상호진출을 금지하였던 기존 제도를 변경하게 됨.
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앤더슨 컨설팅사가 세계각국의 금융시장을 분석한 결과에 의하면 일련의 싸이클에

의해 금융시장 구조변화가 일어나는 것으로 나타남17).

금융시장 구조변화 싸이클

- 신규시장참여자의 시장진입

- 새로운 경쟁룰에 따른 전략수행

- 시장 및 수익구조의 변화

- 업계전체의 구조변화

□ 신규 시장참여자의 시장진입

신규 시장참여자에는 외국계 보험회사, 국내 은행, 일반기업 등이 있으며 이들은 주

로 니치마켓(niche m arket)을 목표로 함.

- 이러한 신규참여자에 의해 특정시장에의 특화 및 집중판매, 경비절감형 직접판매에

의한 저가격상품 출현, 좋은 브랜드이미지를 무기로 한 보험판매, 신상품/ 판매채널/

서비스/기타 새로운 가치를 개발·제공함으로써 기존의 방식과는 다른 새로운 경쟁

원칙을 제공하게 됨.

신규참여의 속도와 형태를 결정짓는 요인은 규제, 시장의 매력, 신규참여자의 강점

등 임.

- 이미 규제가 상당히 완화되어 있는 시장보다는 규제가 완화되기 시작하는 시장에 대

한 신규참여가 많음.

- 신규참여자가 가지는 강점으로는 신경쟁력의 활용, 강한 브랜드의 활용, 신채널과의

제휴, 새로운 사업모델 등을 들 수 있음18).

- 신규참여자는 이 4개의 특징중 하나 이상을 조합한 형태로 한 세그먼트(segment)의

고객에 대하여 전력투구하는 것이 큰 특징이며, 이를 통해 코스트를 절감한다든지

특정고객에 만족감을 높일 수 있음.

17) アンダ-センコンサルティング 金融ビッグバン事業本部, 保險業の大轉換, 東洋經濟新聞社,

1999, pp .36∼52
18) 신경쟁력을 활용한 예로는 GE사의 보험자회사가 GE의 생산관리기법을 적용하여 타사와 상이

한 코스트 구조를 시현한 것을 들 수 있고, 신채널과 제휴한 예로서는 미국의 증권브로커회사

인 찰스즈슈와프가 보험사업 인가를 얻어 보험상품을 추가판매할 의향을 비춘 것을 들 수 있

다. 또한 In sw eb은 인터넷을 이용한 보험판매에 특화하는 새로운 사업모델을 제시하였음.
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신규참여자는 모든 고객을 대상으로 하기 보다는 틈새시장을 겨냥하여 참여해 감.

- 고객 특성별 세그멘테이션 : 특정속성의 일정 시장규모를 가진 고객만을 겨냥한 방

법으로서, 예를 들면 고액소득자만을 목표로 한다든지 고령자만을 대상으로 하여 고

객을 선택할 수 있음. 그 외에도 법인 또는 개인에만 초점을 둘 수 있음.

- 위험선택기준별 세그멘테이션 : 위험선택기준을 정확히 설정하고 그 기준에 맞는 고

객만을 타겟으로 하는 방법으로서, 예를 들면, 비흡연자에 대해 보험료를 낮게 설정

한 생보상품을 제공할 수 있음.

- 판매채널 선택기준별 세그멘테이션 : 직접판매에 주력한다든지 또는 판매와 인수를

분리하는 방법으로서, 직접판매의 대표적인 예가 영국의 Direct Line사로서 통신판매

에 주력하고 있으며, 이와는 달리 은행의 창구에서 보험을 판매함으로써 판매와 인

수를 분리할 수도 있음.

·독일의 기존보험회사(알리안츠 등)와 신규참여자(코스모스사 등의 직판업자)와의 가격은 정

기보험에서 약 50%의 격차가 발생하고 있고, 또한 영국 Direct Line사의 보험료는 영국시

장내 타사 평균을 약 20%가량 하회하고 있는 것으로 나타남.

□ 새로운 경쟁규칙에 따른 전략수행

신규참여자가 보험시장에 새로운 경쟁규칙을 가지고 접근하는 것을 주목해야 하는

이유는 이로 인해 보험계약자가 현명해지기 때문임.

- 보험의 특성상 새로운 방식이 시도되더라도 처음부터 시장점유율을 높이거나 수익을

크게 늘리는 일은 그리 많지 않음.

- 다만 그 영향으로 보험소비자의 선택폭이 넓어지고 기존 보험사에게도 새로운 가격

이나 서비스를 요구하게 됨으로써 기존 시장에 큰 영향을 미치게 됨.

- 고객은 자신이 가입한 상품과 비교하게 되고 이에 대하여 기존 회사는 가격보다는

서비스의 강점을 집중홍보함으로써 고객은 자기의 가치관과 판단에 따라 상품을 선

택하게 됨.

□ 시장 및 수익구조의 변화

결국 일부 고객은 보험료가 낮은 신규참여자에게로 이동하고, 기존 보험사에 남아있

다 하더라도 고객의 학습효과에 의해 보험료인하와 같은 새로운 요구를 함으로써 보
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험회사 수익에 큰 영향을 미침.

- 새로운 환경에 신속대응한 보험회사는 수익이 다소 하락하더라도 일정 시장점유율을

확보함으로써 생존할 수 있지만, 그렇지 못한 보험회사는 시장점유율의 하락, 수입보

험료 감소, 신용등급 하락, 고객 이탈이라는 위험에 처하게 됨.

□ 업계전체의 구조변화

시장 및 수익구조가 변화됨에 따라 보험회사간 우열이 더욱 명확히 드러남으로써 업

계 전체의 구조변화가 일어남.

- 구조변화는 두단계를 거쳐 일어나는데 그 첫단계는 약한 회사가 도태되어 소멸한다

든지 이를 회피하기 위해 부실한 회사끼리 합병이 이루어지는 것임. 또는 건실한 회

사가 부실한 회사를 흡수합병하기도 함.

- 이러한 움직임이 이어진 후에는 건실한 회사끼리의 합병으로 이어져 보험시장은 과

점화가 진행됨.

과점화로 인한 안이함과 기술발전을 바탕으로 새로운 신규참여자가 발생함으로써 다

시 싸이클이 시작됨.

현재 우리나라는 이 싸이클중 신규참여자의 진출이 이루어지고 있는 단계로 볼 수

있음.

- 아직 새로운 경쟁규칙이 생겨나고 있지는 않지만, 조만간 신규진출자의 경영정책이

가시화될 것이고 이에 따라 순차적으로 시장구조의 변화와 각사의 수익구조의 변화

가 진전되어 업계전체의 구조변화로 이어질 것을 예상할 수 있음.

- 특히, 이러한 변화가 규제완화의 속도와 시장의 매력도, 신규참여자의 강점 등에 의

해 좌우된다는 것을 감안하면, 금융기관 구조조정과 업무영역조정에 대한 논의가 정

리되는 시점부터 변화가 급속히 진전될 것으로 예상됨.
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2. 세계 보험시장의 주요 추세

가 . 국제화

세계금융시장은 국제화가 급속히 진전되고 있음.

- 이는 냉전종식으로 정치안정과 경제적 기회가 부여되고 국가내 및 지역분쟁이 감소

함으로써 타국으로의 진출에 제약이 적어졌기 때문임.

- 선진제국의 대형금융기관은 지리적으로 세계화하고 있으며, 지역전문가에 의해 현지

금융(on-site financing)을 제공하고 있음.

- 이는 해외 보험사업 투자를 더욱 용이하게 하고 있음.

국제경쟁환경하에서는 사업가와 개인은 국적보다는 경쟁력으로 승부함.

- 이에 따라, 각국 정부는 자국의 금융산업발전을 위하여 다른 나라와 경쟁해야 하는

형편에 처하고 있음.

- 즉, 사업가 자체를 만족시켜야 하며, 엘리트들을 자국으로 유인할 수 있는 환경을 조

성해야 하며, 자국내 투자를 촉진하기 위한 사업조건을 제공해야 함.

- 최근의 우리나라 금융제도의 변화도 이러한 측면에서 이해되어야 할 것임.

국제화의 진전으로 국가간 상호의존성이 증가하고 있음.

- 한 국가는 국제무역의 상대방에게 경제적 안정을 유지하는데 직접적 이해관계를 가

지게 되었음.

- 한 지역에서의 혁신, 기술발전, 규제완화는 세계 다른 지역의 무역조건에도 영향을

미치는데, 이는 자본과 인력이 최상의 조건을 제시하는 쪽으로 이동하기 때문임.

- 보험사업측면에서도 해외진출의 전통적 장애요인이 크기는 하지만, 세계적 경쟁으로

인해 장벽이 제거되고 있음.

· GATS(General Agreement on Trade in Services)에서는 시장개방과 관련하여 시

장접근, 내국민대우, 투명성 등 세가지 기본원칙을 제시하고 있음19).

19) 시장접근(m arket access) : 외국 회사의 시장진입 권리 부여

내국민대우 : 내국회사와 외국회사에게 동일한 대우

투명성 : 외국회사가 면허 또는 기타 승인을 신청했을 때 규정에 따라 진입여부에 관한 업무

를 수행하고 진입허가에 대한 의사결정과정을 공개하며 공정한 이의제기절차를 마련
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지역간 협력증가는 세계적 교류의 확대를 발생시켰으며 이는 다시 EU, GATT,

OECD, IMF, UN 등과 같은 초국가기구(supra-national entity)에 의해 촉진되고 있

음.

- 몇몇 지역간 협정은 적용범위를 초지역적(supra-regional in scop e)으로 확대하고 있

는데, 예를 들면 바젤협정은 은행의 국제적 지급능력기준을 설정하였음.

- OECD의 보험위원회(Insurance Committee)는 보험사업에 관한 국제적 지급능력 기

준을 논의하고 있음.

나 . 대형화와 업무영역 확대

□ 유럽

유럽의 경우, 제3지침(the Third Generation Directives)의 제정을 통한 자유화와 규제

완화의 진전, 유로화 등장으로 인한 국가간 장벽이 제거되고 있음.

경쟁심화와 시장점유율 유지·확대를 위해 회사마다 각기 다른 전략을 선택하고 있

음.

- 사업비를 절감하고 보험가격을 인하하는 등의 노력과 함께 인수합병(M&A)을 통한

대형화가 증가하고 있음.

- 유럽의 대표적인 대형화를 위한 합병사례로는 프랑스의 UAP와 AXA간의 합병으로

서 이를 통해 동사는 유럽 최대규모의 보험사가 되었음.

합병증가에 따라 유럽지역에서 보험회사의 수가 감소하는 추세를 보이고 있음.

- EC통계국의 조사에 따르면, 1997년 한 해동안에 EU전체적으로 보험회사 수가 3.4%

나 감소한 것으로 나타남20).

- 이러한 추세는 특정국가에 한정되지 않고 EU전체적으로 일어나고 있는 것을 볼 수

있으며, 보험회사간 그리고 타금융권과의 경쟁심화에 따라 확산될 것으로 전망됨.

유럽의 보험사들은 은행이나 투자신탁업 등의 비보험 분야에도 적극적으로 진출하고

있음. 그 이유는

20) Statistical Office of the Eu rop ean Com m u n ities. Eu rostat,

h ttp :/ / w w w .eu bu sin ess.com / fin ance/ 990111es.h tm
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- 은행 등 타금융기관의 보험업 진출에 대응하고,

- 고객의 만기보험금의 외부유출을 차단하며,

- 다양화되어 가는 고객의 요구를 보다 완벽하게 충족시키기 위해서임.

생명보험업계가 종합소매금융서비스를 제공하는 방향으로 가고 있으므로 이에 대해

재빠른 대응을 하고 있는 것이라 볼 수 있음.

□ 美國

미국은 최근 대형화를 위한 합병이 활발한 나라로 금융지주회사 형태로 운영되기 때

문에 타금융업종과의 합병도 일반적으로 이루어지고 있음.

- 이종업종간 합병으로는 City Corp .은행그룹과 Travelers보험지주회사간의 합병이 있

었고

- 보험회사의 합병은 1996년에만도 58건이나 발생하였음.

<표 Ⅲ-1> 미국 생명보험 회사의 주요 인수합병사례

연도 매수회사 피합병회사 규모(백만달러)

1996 Aetn a US H ealthcare 8,900

1997 Am erican Gen eral Corp US LIFE Corp 2,374

1997 Great-West Lifeco Lon d on In su ran ce Grou p Inc. 2,111

1996 GE Cap ital Corp Fir st Colony 1,800

1998 Lincoln N ation al Corp CIGN A-In d iv Life In s. & Ann u ity 1,400

1996 Provid ent Cos. Pau l Revere Corp (Textron ) 1,200

1996 Su n Am erica, Inc. Cen tr al N ation al Life 950

1997 Jefferson-Pilot Corp Ch u bb LifeIn s Co. of Am erica 875

1996 Con seco, Inc Life Partner s, Inc 840

1996 Con seco, Inc Am erican Travelers Corp 793

자료) Best' s Review , Life/ H ealth , Janu ary 1998
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□ 일본

일본에서는 1968년 금융기관합병전환법 이 제정된 이래 1994년까지 240건의 은행합

병이 이루어졌고 최근에는 도쿄은행과 미쓰비시은행의 합병이 있었음.

보험회사의 경우 보험업법에서 최근까지 영업권 양도를 금지하였기 때문에 합병이

불가능하였으나, 최근 이를 개정하였고, 금융지주회사의 설립도 허용되었음.

일본에서는 1990년 중반 들어 규제완화가 급속히 이루어지고 있음.

- 1996년 4월 보험업법의 개정 이후 1996년 11월 하시모토 총리가 추진한 일본판 빅

뱅 그리고 1996년 12월 미·일간 보험협상에 의해 진입장벽을 비롯한 각종 규제가

완화되고 있음21).

- 일본 금융기관의 타금융권 상호진출은 1993년 일부 은행, 신탁은행, 증권회사가 자회

사의 형태로 서로간의 사업에 상호진출하는 첫발을 내디딘 것으로 시작되었으며,

- 그 다음으로 이어진 것이 생명보험회사와 손해보험회사간의 상호진출임22).

- 보험회사, 은행, 증권회사, 신탁은행간 다른 형태의 상호진출은 1998년에 시행된 빅

뱅의 일부로서 이루어진 법률개정에 따라 2001년까지 점진적으로 실시될 예정임. 보

험회사와 증권회사간의 상호진출은 1998년 12월에 허용되었음.

일본에서의 지주회사 설립은 세계2차대전 이후 금지되었으나, 독점금지법 개정으로

지주회사 설립이 허용됨으로써 경영방식을 더욱 자유롭게 선택할 수 있게 되었음.

업무영역에 대한 규제완화 또한 강조되고 있음.

- 지금은 증권회사가 보험상품을 판매할 수 있고,

- 은행과 보험회사는 독자적 뮤츄얼펀드를 판매할 수 있음.

- 2001년 이후에는 은행도 독자적인 보험상품을 일부 판매할 수 있게 될 전망임23).

생보사들은 수입보험료의 감소와 자산운용수익의 악화로 인한 경영압박을 구미 금융

21) 자세한 내용은 일본의 보험개혁과 보험회사의 대응 , 보험개발원, In su rance Bu sin ess Rep ort,

1998. 5. 27 참조.
22) 1996년 10월 이후 기존 손해보험회사들이 11개 생명보험 자회사를 설립하고, 기존 생명보험회

사들이 6개 손해보험 자회사를 설립하여 영업하고 있음.
23) 주택대출 관련 신용생명보험과 장기화재보험에 한하여 자회사인 보험회사의 상품판매만을 허

용할 계획임.
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기관과의 전략적 제휴를 통한 투자신탁업 진출(뮤츄얼펀드 판매) 등과 같은 업무영

역 다각화를 도모함으로써 벗어나고자 하고 있음.

- 일본 생보사들은 증권투자신탁상품의 판매에 앞서 기존의 증권회사를 산하에 두는

방법, 투자자문사 등의 계열자회사화, 해외선진 금융기관과의 업무제휴 등이 활발하

게 이루어지고 있음.

전략적 제휴는 기술발전이 빠르고 경제상황이 불확실한 상황에서 인수를 통해 기업

을 확장하는 것에 비해 성공할 확률이 높은 것으로 나타나고 있음.

- 즉 인수를 통해 경영규모를 확장하려 할 때에는 일정규모 이상의 자금을 동원해야

하고 기업조직 및 문화의 통합 등과 같은 과제를 안게 되나,

- 전략적 제휴를 통할 경우 비용을 크게 들이지 않고 자사의 약점을 타사의 강점으로

보완할 뿐만 아니라 상황변화에 신축적으로 대응할 수 있음.

- 전략적 제휴는 글로벌 무대에서 세계적 기업들이 시장지배를 위해 활용하고 있는 전

략이긴 하지만, 각기 다른 능력을 가진 중소규모의 기업들에게 특히 적합한 경영전

략일 수도 있기 때문에 국제수준의 대기업이 경쟁하고 있는 틈새에서 중소규모의 기

업 등이 생존할 수 있는 전략으로서 각광받고 있음.

- 이는 개별 회사만으로는 규모의 경제를 달성할 수 없으나, 특정업무 분야에서 적절

한 수준의 전략적 제휴를 통해 시너지 효과를 올림으로써 경쟁력을 강화할 수 있기

때문임.

다 . 판매채널 다양화

최근과 같이 변하는 시장에 효과적으로 적응하면서 외국사 및 타금융기관과의 경쟁

에서 우위를 점하기 위해서는 사업구조의 개선을 통한 경영효율성에 노력이 중요함.

- 경영효율의 개선을 위해서는 사업비용의 대다수를 차지하는 판매채널의 개선이 가장

우선적으로 요구됨.

세계각국에서 향후 판매채널상의 변화가 클 것으로 예견하고 있음.

- 미국의 Conning & Company사가 실시한 조사결과24)에 의하면, 향후 미국 생명보험

24) 보험개발원, 보험동향, 1999년 여름호
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판매채널 변화의 특징으로 전통적인 모집인(agent) 조직의 비중하락을 들고 있음. 생

명보험 판매의 82%에 달하는 모집인의 비중이 과거 10년 동안 매년 약 1%포인트

정도씩 감소해 왔으나, 향후에는 그 속도가 더 빨라져 매년 2%포인트 이상 감소하

여 5년 후에는 68% 수준으로 낮아질 것으로 전망하고 있음.

- 그리고 모집인의 시장점유 감소분은 재무설계사(financial p lanner), 은행, 직접판매,

인터넷 등의 판매채널이 대체하게 될 것으로 예상하고 있음.

- 또한, 미국 보험사들의 자체 전망에 의하면 5년 후에는 재무설계사와 은행이 29%,

직접판매 6%, 職團販賣(w orkplace marketing) 2%, 요율견적판매(quote lines)와 인터

넷이 4%를 차지할 것으로 전망하고 있음.

- 그러나, 각 판매채널은 소비자의 소득계층에서 서로 다른 효과를 나타낼 것으로 보

고 있음. 예를 들자면 고소득층을 대상으로 하는 시장에서는 재무설계사의 비중이

25%까지 상승하고 중산층시장에서는 직접판매의 비중이 12%를 차지하며, 인터넷은

고소득층과 중산층 모두에게 중요한 판매채널로 부상할 것으로 예상하고 있음.

특히 은행의 보험상품판매는 생명보험산업의 판매채널에 큰 변화를 가져오게 될 것

으로 보임.

- 비록 유럽을 중심으로 은행의 보험상품판매가 이루어지고 있지만 종합금융화 추세와

금융기관의 경쟁력 강화 차원에서 세계각국에서 제도적인 검토를 진행중임.

- 미국생명보험협회가 전세계 생명보험 최고경영자들을 대상으로 설문조사한 바를 보

더라도 은행의 진출가능성을 매우 높게 보고 있음.

<표 Ⅲ-2> 향후 은행의 생명보험상품 판매 전망에 관한 설문조사 결과

(단위 : %)

구 분 미국 캐나다 서유럽 동유럽 환태평양

대폭 감소 0 0 0 0 0

다소 감소 0 0 3 0 0

현상유지 2 14 12 25 16

다소 증가 29 29 38 63 63

대폭 증가 69 57 47 13 22

자료) LOMA, Global Su rvey of th e Life In su ran ce In d u stry , 1996, p .28
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따라서, 각 판매채널의 특성을 검토하고 목표고객군별 요구에 맞는 판매채널을 적용

하는 것이 중요함.

- 그동안 생보사의 상품판매방향은 고객지향적(customer-focu sed)이라기 보다는 내부지

향적(internally-focu sed) 또는 모집인지향적(agent-focused)이었음. 즉, 모집인을 우선

적인 고객으로 보고 있으며 실제소비자를 이해하는데에 대한 투자에는 소홀했음.

- 성과측정수단으로도 지금까지 계약유지율, 성장률, 시장점유율을 중시하였으나 향후

에는 고객만족도가 가장 중요한 항목으로 채택될 것으로 보임.

- 또한 판매채널의 선택은 그 나라의 문화나 관습 등에 따라 채널의 유용성이 크게 달

라질 수 있으므로 자국의 실정에 가장 적합한 채널을 찾는 노력이 필요함. 특히 우

리나라에서는 아직까지도 고객과의 친밀도가 판매의 주요수단으로 여겨지고 있는 점

을 감안해야 할 것임.

<그림 Ⅲ-2> 판매채널별 특성

DM

TM 은행창구

모집인

전속대리점

중개인 및 독립대리점

재무설계사

고

객

접

근

도

상품의 복잡도

고

객

접

근

도

라 . 리스크관리체계 및 지급능력규제 강화

미국은 고금리라는 환경변화로 인하여 금융기관이 도산에 이른 경험을 가지고 있음.

- 1980년대 초 고금리시대로 접어들면서 타금융권으로의 자금이탈을 방지하기 위해 생

명보험회사는 GICs(Gu aranteed Investm ent Contracts)등 금융형상품을 내놓기 시작
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함.

- 또한 고금리금융형상품의 수익력을 뒷받침하기 위하여 손실위험이 큰 모기지

(m ortgage)와 정크본드(junk bond)에 대한 투자비중을 늘임.

- 그러나 부동산시장의 하락과 투자기업의 파산이 이어지자 결국에는 많은 보험회사들

이 도산에 이르게 되었음.

한편 저금리환경으로 변화됨에 따라 경영상의 위기를 맞이한 경우도 있는데 일본의

1990년대 후반의 상황을 그 대표적인 예로 들 수 있음.

- 일본 생보사들은 저금리하에서 예정이율을 보전할 만한 투자수익률을 얻기가 힘들어

지자 신규계약의 예정이율을 실세금리까지 인하하는 조치를 취하여 신규계약의 운용

부담을 줄이고, 또한 신규계약을 늘림으로써 보유계약 전체의 예정이율을 인하시켜

역마진을 축소하려는 노력을 기울였으나,

- 생명보험의 장기성으로 인하여 신규계약의 예정이율을 인하하더라도 전체계약의 예

정이율을 적정수준까지 내리기까지는 많은 시간이 걸림.

- 또한, 예정이율 인하는 보험료의 인상을 동반함으로써 성장의 저해요인으로 작용함.

이와 같이 예기치 못한 경제환경 변화에 따라 보험회사의 지급능력이 위태로와질 위

험에 대비하고자 세계각국은 위험관리체계를 확립하는 한편 제도적으로는 지급여력

(solvency m argin)제도를 도입하고 있음.

- 또한 국제화의 진전에 따라 OECD, IMF등 세계적 기구들에 의해 세계 공통적인 지

급여력 기준 마련을 위한 노력이 이루어지고 있음.
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