
테마진단

방카슈랑스 시대의 개막 : 주요국의 방카슈랑스 동향 및 특징

1. 미국

미국은행의 보험인수사업은 주로 신용보험, 연금 , 생명 및 건강보험을 취급하

며, 판매사업의 경우 7 4 %의 은행이 보험 또는 연금을 판매하고 있으며, 판매

하고 있지 않은 은행은 26 %에 불과한 것으로 조사됨 .

가. 진입형태

□ 미국 은행의 보험상품 판매채널은 DM, TM, CM 등 직판채널(direct channel)을 제

외하면 기본적으로는 대리점에 의한 보험판매를 하며, 은행에 따라서 또는 판매하는

종목에 따라 주로 다음의 5가지의 형태로 구분이 가능함.

o 은행에 의한 대리점의 신설(de novo agency), 독립대리점·브로커의 매수, 보험회

사와의 제휴, 합작투자(joint venture)로 설립한 대리점과의 제휴, 외부판매회사와

의 제휴 등임.

□ 은행의 보험사업 진입형태는 보험인수사업에의 진입과 보험판매사업에의 진입으로

구분될 수 있음.

o 미국은행보험협회(American Bankers Insurance Association : 이하 ABIA)가 2002

년 조사한 결과에 따르면 총 447개 응답은행의 보험인수사업 진입현황을 은행 자

산규모별로 살펴보면 <표 1>과 같음.

o 보험종목별로 보면 신용보험을 인수하는 경우가 가장 높게 나타났고, 그 밖에도

연금, 생명·건강보험, 손해보험 순으로 보험인수사업에 참여하고 있음.
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<표 1> 은행의 보험인수사업 진입 현황 (2002 , 미국)

자산100억 초과 자산 10-100억 달러 자산 10억 달러

인수중 검토중 인수중 검토중 인수중 검토중

신용보험 33% 5% 20% 4% 20% 2%
연금 17% 2% 9% 4% 10% 5%

생명 ·건강보험 12% 5% 10% 3% 10% 5%
손해보험 10% 5% 8% 4% 7% 3%
권원보험 3% 3% 4% 2% 4% 2%

주 : ABIA와 Reagan Consulting사가 공동 조사한 447개 은행을 대상으로 한 자료이며,
이들 금융기관의 자산규모는 연방저축은행에 가입되어 있는 금융기관의 49%에 해

당함.
자료 : ABIA, Study of Leading Banks in Insurance (2002), 이하 미국자료는 동일함.

o 2002년 보험상품의 판매사업에의 진입현황을 보면, 74%의 은행이 보험 또는 연금

을 판매하고 있으며, 보험 또는 연금을 판매하고 있지 않은 은행은 26%에 불과한

것으로 나타나 은행을 통한 보험판매가 확대되고 있음.

<그림 1> 은행의 보험상품 판매사업 진입현황 (미국)
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나. 은행의 보험판매실적

은행에 의한 보험판매의 주요특징은 연금상품의 지속적 고성장세 , 기업형보험

으로의 마케팅 확대 그리고 전반적으로 은행들의 보험판매 본격화 진입 등임 .

□ 2001년 은행에 의한 보험판매 실적은 전년 대비 22.9% 증가한 552억달러이며, 최근

들어 은행들의 기업보험분야 진입을 위해 대형 브로커 및 대리점의 영입에 노력한

결과 손해보험 분야의 성장이 두드러짐.

□ 과거 5년간 은행의 보험판매 보험료 추이를 보면 다음 몇 가지 특성이 나타남.

o 첫째, 연금상품이 방카슈랑스의 가장 대표적인 상품으로 매년 지속적인 고성장세

를 나타냄.

o 둘째, 기업형 보험은 최근 들어 급속한 성장을 보이고 있는데 이는 은행이 초기

개인 보험시장 중심의 영업에서 점차 기업형 시장에 본격적으로 마케팅을 확대해

나가고 있음을 의미함.

o 셋째, 전체적으로 방카슈랑스의 보험료 성장률이 높아지고 있는 추세로 보아 은행

에서의 보험판매가 준비기간을 거쳐 본격화되어 가고 있는 것으로 판단됨.

<표 2> 방카슈랑스 상품별 판매추이 및 증감율 (미국)

(단위 : 억달러, %)

구 분
1997 1998 1999 2000 2001

보험료 증감 보험료 증감 보험료 증감 보험료 증감 보험료 증감

연 금 188 - 196 4.3 242 23.5 310 28.1 371 19.7

신용보험 28 - 29 3.6 29 0.0 27 -6.9 28 3.7

개인생명 13 - 15 15.4 18 20.0 21 16.7 23 9.5

기업보험 28 - 40 42.9 44 10.0 54 22.7 89 64.8

개인손보 20 - 29 45.0 31 6.9 37 19.4 41 10.8

합 계 278 - 311 11.9 367 18.0 449 22.3 552 22.9
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<그림 2> 미국의 방카슈랑스에 의한 종목별 보험료 (200 1년)

□ 방카슈랑스의 주된 보험상품으로는 신용생명보험(62%)이 가장 많은 은행에서 판매

하고 있는 것으로 나타났으며, 그 밖에도 채권자신용불능신용보험(59%), 각종 연금

상품들이 40%이상의 은행에서 판매하고 있음.

o 손해보험에서는 가정종합(homeowners)보험(33%), 자동차보험(32%), 그 밖에 기업

형보험의 순이며, 2002년 들어 전년에 비해 생명보험보다 손해보험판매의 진입속

도가 급속하게 증가하고 있는 추세를 보임.

o 2001년과 2002년을 기준으로 은행에서 판매하는 보험을 비교하면, 가정종합보험,

소규모사업자형 손해보험, 자동차보험 등의 손해보험과 장기간병보험의 진입 성

장률이 급격하게 높아지고 있음(<표 3> 참조).

□ 은행의 자산규모별 판매보험상품 상위 10개 종목을 분석하면, 자산규모 100억달러

이상의 대형은행에서 50% 이상이 판매하고 있는 보험상품도 10억 달러 미만의 소형

은행에서는 30% 내외의 저조한 판매 수준을 보이고 있음(<그림 3> 참조).

o 보험인수사업과 마찬가지로 판매사업의 경우에도 대형은행에 비하여 소형은행의

진입정도가 현저히 낮은 것으로 나타남.
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<표 3> 방카슈랑스 취급보험종목별 은행비율 (미국)

순위 보험종목 2001(%) 2002(%) 증감(%p)
1 신용생명보험 60 62 2
2 채무자취업불능의무보험 58 59 1
3 정액연금 52 49 -3
4 정기생명보험 44 46 2
5 변액연금 49 45 -4
6 종신보험 40 41 1
7 유니버셜생명보험 39 39 0
8 변액생명보험 38 37 -1
9 장기간병보험 30 36 6
10 생존자사망생명보험 35 35 0
11 가정종합보험 26 33 7
12 취업불능보험 30 32 2
13 자동차보험 26 32 6
14 상해질병보험 28 31 3
15 기업손보(소규모기업형) 23 30 7
16 기업손보(중대형기업형) 22 27 5
17 보완적의료보험 25 27 2
18 보증보험 21 26 5
19 단체급부 22 26 4
20 권원보험 18 13 -5

<그림 3> 은행 자산규모별 판매보험상품 상위 10종목 (2002)
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2 . 영국

은행과 주택금융조합이 새로운 수익원으로서 보험을 비롯 금융서비스 분야에

의 진출을 모색하기 시작하였으며, 진입형태는 생명보험 및 연금의 경우 자회

사 , 손해보험의 경우 금융상품과 보험상품의 교차판매가 주요 흐름 형성

□ 영국의 경우 1960년대 전후부터 은행이나 주택금융조합이 보험판매를 시작하였으

며, 특히 생명보험을 중심으로 보험판매를 수행함.

o 1980년대 은행은 송금이나 대부를 중심적 업무로 취급하여 왔지만 이자부당좌예

금의 도입 등에 의해 수익률이 저하됨.

o 동시에 1990년대초 주택시장의 저성장으로 주택대출업자간의 경쟁이 격화되었기

때문에 특히 주택대출대부를 주요 업무로 한 주택금융조합의 수익이 악화됨.

o 이러한 상황에서 은행과 주택금융조합은 새로운 수익원으로서 보험을 비롯 금융

서비스 분야에의 진출을 모색하기 시작함.

□ 은행의 보험진입형태는 생명보험 및 연금의 경우 은행이 생명보험회사를 자회사화

하여 자회사로 보험을 인수시키는 형태가 대부분을 차지하며, 손해보험의 경우 금

융상품과 보험상품의 교차판매(cross selling)를 수행함.

o 생명보험의 은행창구 판매 는 은행이 보험회사를 자회사화하고, 은행의 지점에서

보험상품을 판매하는 형태임.

o 대부분 은행의 손해보험판매는 보험인수 보다는 주로 대리점 또는 브로커로서 보

험을 제공하고, 수수료 수입을 받는 형태였으나, 최근 다양한 형태의 방법을 통해

손해보험시장에 진입하고 있는 추세임.

□ Datamonitor사에 의한 은행의 보험사업 영위형태를 구분하면 은행소유보험회사

(bank owned insurers), 캡티브보험회사(captive Insurer), 비인수 캡티브보험회사

(non-underwriting captive insurer), 중개자(intermediaries)로 구분할 수 있음.1)

1) Datamonitor, UK Bancassurance and Tied A dvice 2002, 2002.7
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o 은행소유보험회사란 보험회사 주식을 다수 보유하는 은행이 주주로서 보험회사

경영에 참가하여 은행이 독자적으로 보험판매를 수행하는 형태를 말함.

o 캡티브보험회사란 은행이 보험회사를 자회사화하고 자회사의 보험상품을 은행 지

점을 통하여 판매하는 형태를 말함.

o 비인수캡티브보험회사란 운영은 은행이 하지만 상품개발, 리스크관리, 마케팅 및

인수업무를 타 보험회사와 분담하는 형태로 인수기능은 가지고 있지만 주로 보험

상품의 중개업무를 수행하는 경우를 말함.

o 중개자란 은행이 보험회사와 제휴를 체결하여 그 보험회사의 대리점으로서 활동

하는 경우를 말함.

□ 은행이 취급하는 보험상품은 주로 생명보험 및 연금은 주로 양로보험, 종신보험, 정

기보험, 기타 생명 및 단체연금, 개인연금 등의 생명보험 및 연금이며, 손해보험의

경우 화재보험, 자동차보험, 대출보증보험, 여행보험, 상해보험 등임.

o 손해보험중 은행이 주력으로 판매하는 종목은 화재보험 중심의 재산보험으로 화

재보험은 주택대출시 부과하여 판매하는 것이 가능하며, 여행보험 또한 화재보험

의 옵션으로서 판매됨.

<표 4> 생명보험 및 연금의 채널별 시장점유율 (영국)

(단위 : %)

구 분 1996 1997 1998 1999 2000 2001

IFA* 54.5 50.5 51.2 54.0 58.9 63.8

보험판매직원 37.3 42.1 40.7 37.9 31.4 25.5

은행창구판매 5.6 5.2 5.2 4.9 4.6 4.8

대리점 5.6 5.2 5.2 4.9 4.6 4.8

직판채널 2.6 2.2 2.9 3.2 5.1 5.9

합계 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0

주 : * IFA(Independent Financial Advisor)라 함은 불특정다수의 보험회사 상품을 취급

하는 금융설계사임. 여기서는 보험상품을 취급하는 금융설계사를 말함.
자료 : Datamonitor (2002)
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<표 5> 손해보험 채널별 시장점유율 (2002 , 영국)

(단위 : %)

구 분 가계분야 개인자동차 기타개인물건 기업물건

국내브로커 10.4 17.8 8.7 52.6

Telebroker 등 5.9 17.9 9.7 8.8

독립중개인 21.3 17.9 18.2 20.9

다이렉트채널 22.3 35.2 26.0 11.2

보험회사직원 10.6 6.7 3.5 1.4

대리점 8.9 4.4 9.4 5.2

은행 ·주택금융조합 19.1 0.0 19.7 0.0

기타 1.4 0.0 4.8 0.0

합계 100.0 100.0 100.0 100.0

자료 : NTC Publications, Insurance Pocketbook 2003.

□ 영국에서 방카슈랑스의 비중이 다른 유럽 국가들보다 상대적으로 낮은 이유는 영국

의 은행들은 최근까지 지점업무를 줄이는 데에 몰두하였으며, 또한 고객의 은행에

대한 불신감이 컸기 때문임.

3 . 독일

독일은 A llf ina nz전략 진행에 따라 보험회사 보다 우위에 있는 은행이 보험을

판매하여 수수료를 취하는 형태로 은행 창구의 보험 중개역할이 보편화됨 .

□ 은행을 중심으로 한 금융기관 종합화의 움직임이 독일에서는 Allfinanz(종합금융 :

All finance)의 형태로 진행되고 있음.

o 독일은 유니버셜 제도하에 일찍부터 종합금융화가 시작되었는데 1920년대에 은행

에 의한 보험자회사 설립이 있었음.

o 1970년대는 고령화, 저출산율, 사회보장의 불안 등으로 민간연금에 대한 수요가

확대되었으며, 특히 생명보험의 경우 양로보험의 판매가 이때부터 시작되어 은행

의 예금으로부터 보험회사로 자금유입이 크게 확대됨.
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□ 보험회사의 양로보험에 대응하기 위해 1983년 독일은행에서 저축성보험의 판매가

시작되었는데, 이는 양로보험과 유사한 상품으로 일정기간(8년 이상)의 보험계약과

저축계약을 보험회사와 은행이 각각 운영하는 상품임.

o 동 상품은 환금성이 크다는 특성으로 여유자금이 필요한 계층의 높은 인기의 영

향으로 은행의 예금이 저축성보험으로 전환하는 사례가 급증하는 등 결국 은행의

예금액 증대의 목적에는 도달하지 못함.

□ Datamonitor사에 따르면 독일에서 은행의 보험시장 진입형태는 8가지로 구분함.

o 은행소유보험회사(Bank-owned insurer) 는 은행이 자회사로서 보험회사를 소유하

지만 경영에는 관여하지 않고, 주로 은행측의 활동은 주주로서의 범위에 한하고,

방카슈랑스에 적극적으로 관여하지는 않음.

- 보험회사의 상품은 은행 외의 채널(대리점, 브로커, 직판)을 통해 주로 판매되지

만, 이러한 유형은 많지 않음.

o '캡티브보험회사(Captive insurer)'는 은행이 50% 이상의 자본을 소유하는 자회사

로서 이 보험회사의 상품은 주로 은행 지점 또는 은행 소유의 타 채널을 통하여

판매됨.

o '다중캡티브보험회사(Multi-captive insurer)'는 복수의 은행이 출자하고 있는 캡티

브보험회사로, 주식을 소유한 복수의 은행이 보험회사에 캡티브보험회사의 기능을

부여하고, 은행이 상품을 판매하는 형태임.

o '비인수 캡티브보험회사(Non-underwriting captive insurer)'는 청약 및 운영은 은

행이 담당하고, 상품개발, 리스크관리, 마케팅 및 인수업무 등을 타 보험회사에 위

탁하는 것으로 독일에서는 성공한 사례가 없음.

o 합작투자(Joint venture)'는 은행과 보험회사가 공동으로 출자해서 설립한 보험회

사가 보험을 인수하는 것으로 은행점포가 주요한 판매채널이 됨.

o '지배권을 갖지 않는 소수주식보유(Minority interest)'는 방카슈랑스로서의 전략적

의미보다는 투자 등의 목적이 큰 경우가 많음.

o '중개자(Intermediary)'는 은행이 자회사가 아닌 보험회사와 보험판매에 관한 중개

를 행하는 형태로 거래에 기초하여 각 계약당 수수료를 보수로서 취득함.
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o '어슈어뱅크(Reverse bancassurer)'는 보험회사가 은행을 소유하는 형태로 보험회

사의 기존 고객에게 개인형 은행상품을 판매함.

독일의 은행은 보험의 저축기능과 경쟁하지 않고 수수료 수입의 확보를 위

해 보험업과 제휴하여 보험업의 판매기능을 대행함으로써 보험회사의 보험

료실적 및 은행의 수수료 확대도모

□ 새로운 전략으로 은행은 보험의 저축기능과 경쟁하지 않고 수수료 수입의 확보를

위해 보험업과 제휴하여 보험업의 판매기능을 대행하는 방향으로 전환함.

o 개인고객의 이체계좌를 갖고 있는 은행은 고객의 금융 니즈를 보다 자세히 파악

할 수 있으므로 은행영업 거점이 보험 대리점을 통하여 고객을 개척하는 것 보다

계약에 소요되는 비용이 저렴함.

o 결국 보험회사는 실적이 확대되었으며, 은행도 수수료의 확대가 가능하게 됨.

<그림 4> 채널별 보험료 구성비 (1999 , 독일)

<생명보험> <손해보험>

주 : 전업대리점은 전속대리점과 독립대리점으로 양분되며, 겸업대리점은 거의 전부가
전속대리점임.

자료 : GDV
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□ 은행의 보험판매는 손해보험보다는 생명보험 분야에서 비교적 활발하게 이루어져

1999년 기준 손해보험의 경우 전체의 2%에 불과한 반면, 생명보험의 경우는 19%에

달함(<그림 4> 참조).

□ 은행이 취급하는 보험상품은 생명보험, 손해보험 등 다양하지만 거래규모는 연금 및

생명보험이 많고, 손해보험 분야에서는 극히 저조한 실적으로 성공적이지 못한 것으

로 분석됨.

o 또한 의료보험 상품과 같이 전문적 지식을 요하는 분야에서 방카슈랑스는 성공하

지 못하고 있음.

<표 6> 방카슈랑스 보험료 및 시장점유율 (독일)

(단위 : 백만마르크)

1992 1998

생명보험 7,420(15%) 19,486(25%)

손해보험 1,366(1%) 4,229(3%)

주 : 본 자료는 Datamonitor사의 자료로서 단순히 은행채널이 판매한 것만은 아니고
중개를 제외한 은행의 진입형태에 따라 거수한 보험료 전체를 합하여 집계하여,
앞의 채널별 시장점유율과는 다소 상이함.

자료 : Datamonitor, Bancassurance in Germany, 1999.

□ 은행은 금융겸업의 지식이나 브랜드 등이 작용할 수 있는 분야에서는 경쟁력을 발

휘해오고 있지만, 보험전문지식이나 사고대응을 요하는 부문에서는 취약함.

o 한편, 사회제도의 변혁 등을 배경으로서 확대기조에 있는 연금 등의 시장에서는

은행채널이 확실히 성장할 것으로 전망됨.

4 . 프랑스

프랑스에서는 방카슈랑스가 생명보험분야에서 6 0 %의 시장점유율로 완전히 정

착되었으며, 손해보험에 있어서도 방카슈랑스에 의한 판매가 꾸준히 증가하고

있는 추세
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□ 방카슈랑스의 시장점유율은 생명보험의 경우 1992년 46%에서 2001년에는 60%로 급

격한 성장을 보이고 있으며, 손해보험의 경우 2001년 8% 수준으로 크게 활성화되지

못함.

<그림 5> 보험모집채널별 시장점유율 추이 (생명보험 , 프랑스)

주 : * 은행창구 란 금융기관 창구 외에 우체국, 재무국의 창구판매를 포함함. 재무국

판매라 함은 공무원인 관료가 징세업무, 금융자문업무, 지방관청의 행정운영업무

등을 행하고, 보험상품도 판매하는 프랑스의 독특한 시스템임.
** 브로커 란 대리점 업무중 브로커 부분에 대하여는 브로커에 포함함.

자료 : FFSA, French insurance in 2001

o 손해보험의 경우 대리점 및 직판상호보험회사가 중심이고, 여기에 기업물건을 중

심으로 취급하는 브로커가 그 뒤를 잇고 있으며, 손해보험의 방카슈랑스 판매는

1990년대 후반부부터 시장점유율이 점차적으로 상승하고 있는 추세임.
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<그림 6> 보험모집채널별 시장점유율 추이 (손해보험 , 프랑스)

프랑스의 경우 민간 방카슈랑스 외에도 2개의 특권적 사업자(우체국, 재무국)가

존재하는데, 이들은 프랑스 보험시장에서 불공정경쟁 사업자로 비판받고 있음.

□ 우체국(La Poste)은 우편·전기통신사업에 있어 공공기업의 조직에 관한 법률(1990

년 7월2일자)에 의해 보험상품을 판매하는 면허가 부여됨.

o 이에 따라, 막대한 우체국 네트워크를 통한 보험판매뿐만 아니라, 국영공사 또는

공공서비스기관이라고 하는 지위상의 이점에 더하여 세제상의 우대조치를 적용받

고 있음.

o 이에 대해 1998년 4월 프랑스보험협회(FFSA), 프랑스보험총대리점조합전국연합

(AGEA) 및 프랑스보험·재보험브로커협회(FCA)는 프랑스은행협회(AFB)와 함께

歐洲委員會에 대해 우체국이 공공재를 이용함으로써 부여받는 불공정한 우위성과

정부보조금의 사용의 부당함을 언급, 제소함.

o 또한 FFSA는 우체국의 보험판매에 관한 프랑스정부와의 협정에 관해, 상기보험중
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개자들과 결속하여 취급상품이 손해보험상품에까지 확대되는 것을 반대함.

□ 또한, 재무국(Le Rresor public) 관료의 경우, 주된 업무와 동일한 범위에서 보험상품

을 판매하고 있지만, 공무원이라고 하는 지위에 의해 그 취급상품이 타 채널의 상품

보다도 우월적인 이미지를 부여할 수 있다는 비판이 있음.

o 프랑스 회계검사원도 2000년 2월에 공공부문에 대한 보고서에서 유럽에서는 매우

특이한 이러한 현상을 지적함.

o 그러나 프랑스 국무원은 공정거래실천에 따른 조건에서 재무국에 의한 보험판매

를 지지한다고 하는 내용을 2001년 2월 14일부로 하달하였고, 향후에도 이러한 형

태에 의한 보험판매가 지속될 것으로 예상됨.

□ 일반적으로 방카슈랑스 형태는 ① 은행에 의한 보험자회사의 설립 ② 은행에 의한

보험회사의 매수 ③ 은행과 보험회사의 합병에 의한 자회사 설립 ④ 은행과 보험회

사의 판매제휴 ⑤ 보험회사에 의한 은행의 매수 ⑥ 보험회사에 의한 은행자회사의

설립 등을 열거할 수 있음.

o 프랑스 생명보험 방카슈랑스에서는 상기 ①의 형태(은행에 의한 보험자회사)가 대

부분을 차지하며, 손해보험 방카슈랑스는 상기 ③과 ④에 의한 기존 손해보험회사

와 협력체제를 구축하여 시장에 진입하는 경우가 많고 ①의 형태는 적음.

방카슈랑스 확대의 배경에는 개인 금융상품에 대한 니즈의 변화 , 보험상품에

대한 세제상의 우대조치 그리고 은행에 관한 의식의 변화 등이 작용

□ 1980년대부터 1990년대에 걸쳐 프랑스 은행의 보험판매는 생명보험을 중심으로 크

게 신장하였는데 그 주요한 원인은 다음 3가지로 요약됨.

o 첫째, 개인 금융상품에 대한 니즈의 변화로서, 평균수명 증가, 출생율 저하에 의해

장래 공적연금제도의 파산이 예상됨에 따라 베이비붐 세대를 중심으로 개인 생존

보험·연금과 같은 저축형생명보험상품에 대한 니즈가 증대함.

- 이로 인해 개방형 단체보험이나 종업원에 대하여 사업자가 체결하는 퇴직연금의

판매가 증가하게 되었고 이러한 수요가 증가된 저축형 생명보험 판매분야에 대
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해 은행의 진입기회가 나타나게 됨.

o 둘째, 보험상품에 대한 세제상의 우대조치로서, 만기까지 8년 이상 20만 프랑까지

의 생명보험 및 캐피탈리시옹계약 만기보험금에 있어서는 종래 전액 비과세로 되

는 등 세제우대조치의 매력에 의해 저축형 생명보험상품의 판매가 크게 성장함.

o 셋째, 은행에 관한 의식의 변화로서, 금융자율화에 의해 금융업에 대한 경쟁이 치

열해지고 은행의 수익성이 떨어지고 있었기 때문에 생명보험사업에의 진입이 수

익성 확대의 중요한 전략이 됨.

- 당초 은행은 생명보험사업을 수수료 비즈니스로서 출발하여 판매업무에만 진입하

는 경우가 많았지만, 보험금지불이 비교적 단순하고 또한 사업자체의 수익성도

높았기 때문에 1980년대 후반 이후 생명보험 자회사를 설립하고 생명보험 인수업

무에 본격적으로 진입하게 됨.

□ 취급상품에 있어서는 생명보험의 경우 생사혼합보험과 같은 복잡한 구조를 갖는 상

품을 피하고 저축 또는 보장중의 어느 한 쪽에 특화한 간단한 상품을 판매하였으며,

손해보험의 경우 개인고객을 타겟으로 주택종합보험, 자동차보험 및 상해보험의 3

종류에 한정해서 취급하는 은행이 많음.

o 캐피탈리시옹에 있어서는 1990년대의 예산법 개정으로 세제우대 조치가 되었고,

또한 PEP(Plan d'Epargne Populaire : 국민저축계획)이라고 하는 저축장려를 목적

으로 한 세제우대조치가 포함된 저축상품이 판매되었음.

o 또한 저축형 생명보험상품에 있어서는 1990년대 이후부터는 주식회사의 활황에

따른 변액 형태의 Unit-Link형 생명보험이 방카슈랑스 성장의 기폭제가 됨.

□ 프랑스의 최대 생보사인 CNP(Caisse National de Prevoyance)사의 예를 살펴보면

자사 판매채널을 가지고 있지 않으면서 은행, 저축은행, 우체국 등과의 제휴를 통해

저축상품, 생명보험, 신용보험 등을 판매하여 방카슈랑스를 성공시켰음.

o 프랑스에서는 소비자들의 은행에 대한 호감도가 높은 편이며, 보험사들은 이러한

소비자들의 금융기관 선호도를 보험상품 판매에 적극 활용하고 있음.

o CNP사의 방카슈랑스 전략 성공요인을 요약하면 다음과 같음.

- 첫째, 우체국의 고객은 연령층이 높고, 저축은행 고객은 보다 젊고 자금이 풍부
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한 점을 감안하여 각 네트워크별로 상품구성을 달리함.

- 둘째, CNP사는 상품개발과 가격설정, 계약관리, 신상품개발시 제휴사에 대한 어

드바이스 등을 담당하고, 제휴사는 판매, 네트워크관리, 고객에 대한 어드바이스

등에 책임을 지면서 각각 핵심역량에 집중함.

- 셋째, CNP사는「브랜드 인지도가 높고 신뢰할 수 있는 금융기관들」과 제휴관계

를 맺었으며 이것이 대성공의 요인으로 작용함.

- 넷째, 국내외 150개 금융기관과 제휴를 하고 있으며, 제휴사의 수나 다양성이 프

랑스 보험시장에서 기반을 확고히 할 수 있었던 중요한 요인임.

<표 7> 은행에서 취급하는 보험상품 (프랑스)

구 분 보험종목

개인형상품

은행업무보완형 채무자사망·고도장해시 채권보전보험

저축형생보상품

순수생존보험·유로기준 보험(정액형)

순수생존보험·Unit-link형계약(변액형)

복수투자펀드조합선택계약(Multi support)

카피탈리시옹

보장형생보상품 사망보장

손해보험상품

상해보험, 자동차보험, 주택종합보험

배상책임보험, 레저보험, 소득보상보험,

장기간병보험

기업형상품
저축형생보상품 기업연금

손해보험상품 신용보험, 영업중단보험, 기업종합보험

(안철경 동향분석팀장 )
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