
테마진단

2. 경쟁우위 확보를 위한 보험판매조직의 최근 동향 및 시사점3)*

가 . 검토배경

□ 겸업화, 상품의 복잡화, 고령화 및 니즈의 다양화 등 최근의 급격한 금융

환경변화에 따라 기존의 보험판매방식은 점차적으로 한계성이 노출되고

있어 고객요구의 변화에 차별적·전문적 대응이 필요한 시점임.

o 현행 보험판매조직 구조는 대부분의 업무를 본사에서 직접 운영함으로

써 탄력적 대응과 효율적 관리가 곤란하며, 특히 전문성 확보, 비용효율

화, 부문간 책임경영 체제 구축에 구조적 한계가 있음.

□ 최근 통신판매채널(인터넷, 전화 등)의 등장, 금융권의 종합금융서비스 및

개인자산종합관리서비스 제공, 특히 2003년 도입 예정인 방카슈랑스는 보험

회사 판매채널 구조의 일대 전환을 가져오는 계기를 마련할 것으로 예상됨.

□ 이에 따라 2003년 보험산업은 동업종 및 이업종간 치열한 경쟁 환경하에

서 효율성 및 수익성 그리고 유연성을 갖춘 판매채널로의 구조 개편이

경영의 핵심 이슈로 대두될 전망임.

나 . 보험판매조직 개편의 기본방향 및 유형

□ 보험판매조직 개편에 대한 기본방향

o 첫째, 효율성, 수익성 및 조직의 유연성 위주로 보험판매채널의 단계적

* 본 고는 보험개발원 보험연구소 안철경 팀장에 의해 작성되었으며, 내용은 보험개발원의
공식견해가 아니라 필자의 개인 견해임을 밝힘.
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구조개혁을 추진함.

o 둘째, 판매조직의 전문화(특화) 및 개인자산 종합금융서비스 제공 가능

한 수준으로 전환을 추진함.

o 셋째, 은행의 방카슈랑스, 공제 등 저비용 채널과 경쟁할 수 있는 수준

의 판매조직구조를 구축함.

□ 판매조직 개편 추진시 고려사항

o 부실 모집인 정리나 부실점포의 통폐합과 같은 기초적인 노력은 지속되

어야 하지만, 실업의 발생, 보험계약의 해지 등과 같은 부작용이 야기될

수 있으므로 생산성 제고와 전문화에 초점을 맞추어 개별 회사의 영업현

실 및 실질적 효과를 고려하여 추진함.

o 저비용 고효율의 판매조직으로 획기적인 변화와 조정이 불가피하기는

하지만 단기간내 변신하기에는 구조적인 문제가 내재하므로 장기적인

안목에서 체계적인 접근이 필요함.

□ 판매조직의 채널전략 유형

o 정보통신 판매채널

- 정보통신 매체(인터넷, 전화 등)를 활용한 판매채널의 경우 기존의 대

면접촉에 의한 판매방식과 비교할 때 저비용 채널이라는 특징을 가지

고 있음.

- 이러한 판매채널의 성공적 구축을 위해서는 다양한 형태의 마케팅 프

로그램의 개발, CRM 시스템의 구축, 고객 개인정보의 원활한 활용방

안 제시, 편리한 보상서비스 제공, 고객과의 신뢰성 공감대 형성 등을

통한 고객의 구매 만족도 증대, 신채널에 적합한 상품개발 및 가격산

출시스템의 구축 등이 이루어져야 할 것임.
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o 다중채널믹스전략(Multi-channel strategy) 구축

- 기존판매채널(대리점, 설계사)과 신판매채널(TM, 인터넷, DM)을 병용

해야 하는 기존 보험회사의 현실적 입장에서 상품 포트폴리오에 따른

보험회사의 최적 채널믹스를 도출함.

- 아울러 상품별·목표시장별 적합도 분석에 따른 다중채널을 체계적으

로 활용할 수 있는 방안을 검토함.

o 전문설계사화 및 독립적인 FP조직 운영 확대

- 기존의 설계사(대리점) 및 기존 모집조직(지점, 영업소 등)의 전문설계

사(Financial Planner)화를 통해 차별화된 보험판매조직을 구축하고, 향

후 FP조직의 개인자산관리서비스 업무에 대비함.

- 보험회사의 전문설계사(FP) 조직은 고객선택의 폭을 넓혀 맞춤형 상품

의 설계, 개인의 자산종합설계 등 종합금융시대에 부합하는 전문인으

로서의 역할을 수행토록 함.

o 판매자회사 제도 도입

- 다양한 고객 니즈에 부합한 상품과 서비스 제공을 위해서는 타겟 시장

을 구분(지역별, 소득계층별, 상품별)하여 차별화된 전략과 유연한 조

직구조 체제가 가능토록 하는 판매 자회사의 도입을 적극 검토함.

o 개인자산관리서비스 시장 진입을 위한 조직 구축

- 금융기관의 개인금융자산이 견고하게 증가하고 있는 가운데 노후생활

대비를 위한 자산관리 필요성 증대, 적극적인 재테크 기회 수요증대,

그리고 국내 금융기관의 거액고객층에 대한 높은 의존도 등에 따라 보

험산업도 개인자산종합관리서비스 업무 진입을 적극 검토함.
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<그림 1> 보험판매조직의 전환 예시

대리점 설계사 TM CM DM ...직급 중개인은행

다중채널(Multi-Cha nne l)

판매기획·조정·전략

개인자산관리서비스 업무 지역별

상품별

채널별

목표시장

대도시/중소/농어촌

보장/저축/저cost형

Age nt/ TM / CM /
Bank / Broker

중저소득층/고소득층

<본사에서 수행> <판매자회사>

FP 및 FP조직 양성/관리

<현행채널>

다 . 미국의 보험판매조직 현황 및 최근 동향

□ 미국의 보험판매조직 형태는 대리점제도(Agency Writer)와 직접판매제도

(Direct Writers)1)로 대별되며, 대리점제도는 대리점과 보험회사와의 관계

에 따라 전속대리점조직에 의한 방식(이하 전속대리점 이라 함)과 비전속

대리점조직에 의한 방식(이하 독립대리점 이라 함)으로 구분됨2).

o 직접판매조직(직급 등)은 하나의 보험회사 또는 동일 그룹내에 소속된

1) 미국에서 직접판매조직(Direct Writers)이란 손해보험의 경우 캡티브대리점(전속대리점)을 이
용하거나, 우편, 전화, 인터넷을 통해 직접 소비자에게 보험을 판매하는 조직형태를 말함.

2) 미국의 경우 주별/ 산업별/ 회사별로 판매조직 제도의 법제가 상이하고 명칭에 관해서도
해석방법이 차이가 있기 때문에 체계적인 채널분류가 어려움. 본 고에서는 주로 생명보
험회사의 대리점제도를 중심으로 전개함. 참조 : In su ran ce In form ation In stitu te, 『Th e
I.I.I. Fact Book 2002』, 2002.
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보험회사의 직급고용인을 통한 모집행위를 수행하는 조직임.

o 전속대리점은 원칙적으로 1개의 보험회사만을 위하여 보험상품을 판매

하는 보험모집조직임.

o 독립대리점은 특정보험회사에 전속되지 않고 다수의 보험회사를 대리하

는 독립된 사업자로서 독자적인 사업을 운영함.

□ 전속대리점은 관리 주체에 따라 총대리점제도(general agency system ;

이하 GA제도 라 함)와 지점제도(managerial agency system : 이하 MA

제도 라 함)로 구분됨.

o GA제도는 완전독립사업자인 GA가 보험회사와 계약을 체결하여 대리점

을 관리하는 제도로서, 개별 대리점은 총대리점과 계약을 체결함에 따

라 보험회사는 점포경비 등 고정비가 적게 소요되는 장점이 있으나, 총

대리점에 지급하는 수수료에 따라 회사에 대한 로열티가 변화함.

o MA제도는 회사내 조직(branch)으로 보험회사의 피고용자인 고정급제 지

점장(agency manger)이 지점을 운영하는 제도로서, 개별 대리점과 보험사

가 직접 계약을 체결함에 따라 보험사는 대리점을 관리하기가 용이한 반

면 고정비 부담(지점경비 등)이 크기 때문에 대형사 중심으로 운영됨.

□ 독립대리점은 개인독립총대리점(personal producing general agent : 이하

PPGA 라 함)과 중개인(broker)으로 분류할 수 있음.

o PPGA는 다수의 보험회사와 위임계약을 체결하고, 독자적인 모집활동을

하는 독립된 보험대리점으로 회사로부터 수수료를 받을 뿐 기타의 지원

은 받지 않는 것이 일반적임.

o 중개인은 보험계약자를 대표하여 다수의 보험회사 상품중에서 고객의

수요에 맞는 상품을 소개해 줌으로써 보험계약을 중개해 주는 모집조직
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으로, 주로 손해보험을 중심으로 영업활동을 수행함.

<표 1> 미국 대리점의 관리형태별 조직 비교

구분 총대리점제도(GA) 지점제도(MA)

회사관계 독립기업가(위촉관계) 회사종업원(고용관계)

기관정비 GA의 자기부담 회사부담

기관장 전근 원칙적으로 없음 있음

기관장 급여 Overriding Comm ission 고정급+비례급

모집인 채용/
교육

GA가 채용

(회사관여 불가)
회사의 방침에 따라 하부

조직으로 전달

모집인 고용관계 GA와 위촉관계 회사와의 위촉관계

□ 생명보험의 경우 ' 90년대 초반까지는 회사 관리가 용이한 전속대리점 제

도를 강화하는 추세였으나, ' 90년 중반 이후 점차적으로 손익개념의 도입

및 저비용 채널로의 전환 추세에 따라, 독립대리점·브로커 등 비전속판

매조직의 비중이 확대되고 있음.

o 전속대리점(Career insurance Agent 등)의 신계약 시장점유율(MS)은

2000년 기준 전체 생보계약의 47% 수준이며, 이중 대부분이 Ordinary

Agent이고, 그 뒤로 Multi-line Agent, Debit Agent 등임.3)

o 독립대리점의 신계약 시장점유율은 전체 보험계약의 49%로서, 이중

PPGA 및 중개인이 대부분을 차지하는 것으로 나타남.4)

3) Ordin ary A gent는 특정 지구를 갖지 않는 p rop er형 전업설계사이며, Debit A gent는 담
당 지구 내의 수금과 판매를 병행하며, Mu lti-lin e A gent는 생손보 상품판매를 병행함.

4) Insurance Information Institute, 『The I.I.I. Fact Book 2002』, p .11.
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<표 2> 미국의 모집조직별 신계약보험료 점유율(생명보험)
(단위 : %)

구 분 1983 1986 1989 1992 1995 1997 2000

대리점

전속대리점
(Career agent 등)

62 56 57 57 48 45 47

비전속대리점
(중개인, PPGA)

36 43 42 42 50 53 49

직접판매, 기타 2 1 1 1 2 2 4

합 계 100 100 100 100 100 100 100
자료 : LIMRA, Annu al In dividu al Life In su rance Sales 2000 , LIM RA Research, 각 연도.

□ 손해보험의 경우 90년대 초반까지만 대리점조직(Agency Writer)이 직접

판매조직(Direct Writer)에 비해 6:4 정도로 점유율이 높았으나, 90년대

중반 이후 대리점 조직과 직급조직간의 차이가 줄어 2000년 말 현재 거

의 대등한 수준의 원수보험료 점유율을 보임.

o 전통적으로 손해보험회사는 1개 보험사 상품만을 판매하는 캡티브대리

점(전속대리점) 혹은 2개 이상 보험사 상품을 판매하는 독립대리점을

통해 보험영업체제를 구축하여 왔으나, 최근 들어 여러 판매채널을 동

시에 이용하는 추세가 증가하고 있음.

<표 3> 미국의 모집조직별 원수보험료 점유율(손해보험)
(단위 : %)

구 분 1996 1997 1998 1999 2000

대리점

(Agency Writer)

전국 29.0 28.4 28.2 27.5 28.1

지역 21.6 22.1 22.4 23.3 22.6

소계 50.6 50.5 50.6 50.8 50.7

직접판매(Direct Writer) 49.4 49.5 49.4 49.2 49.3

합 계 100 100 100 100 100

주 : 직접판매조직(Direct Writer)란 캡티브대리점(전속대리점)을 이용하거나, 우편,
전화, 인터넷을 통해 직접 소비자에게 보험을 판매하는 조직형태를 말함

자료 : A .M . Best Comp an y, Inc., Best' s State/ Line an d Database, P/ C.
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□ 최근의 판매조직 구조 동향

o 미국의 경우 90년대 이후 점차적으로 고정비, 유지비, 증원비용 등 판

매코스트 부담이 증가함에 따라 이익개념이 도입되기 시작하면서 GA와

MA의 절충식 운영 및 판매자회사 등의 형태로 전환하는 추세를 보임.

- 이에 따라 대형생보사를 중심으로 판매자회사와 전속형태를 기본 채널

구조로 하고, 운영상의 자율권을 부여하되, 성과에 대한 책임은 강하게

부과하는 추세를 나타냄.

- MA의 책임경영체제가 강화되어 지역본부는 축소·폐지되는 경향을

보이며, GA의 경우에도 회사에서 직접 관리하는 경향이 두드러짐.

o 99년 기준 미국의 대형 생보사 15개(총자산 기준)중 판매자회사를 운영

중인 회사는 Pru dential, Met Life, Hardfort Life, New York Life,

Equitable(AXA), AEGON USA, John Hancock사 등 7개사인 것으로 나

타남.

라 . 미국 생보사의 판매자회사 운영사례

□ 푸르덴셜(Prudential)

o 1994년 판매조직을 판매자회사를 통해 시장별로 세분화하는 등 판매조

직 구조의 일대 개혁을 단행함.

- 시장 세분화 추진으로 고객지향, 시장중심 경영체제의 구축을 위해 조

직구조 슬림화 및 개편을 추진함.

- 개인영업본부를 해체하고 4개의 판매자회사로 운영하는 등 상호경쟁속

에서 각각 독립적인 회사형태로 존속시킴.
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<표 4> 푸르덴셜의 판매자회사 형태

판매조직 대상고객 상품 규모

전속

대리점

PIFS 중소득층(개인)
생보, 손보,
연금, 투신

설계사

16,500명

PPFS 全소득층(개인)
생보, 연금,
소득보상

설계사

3,000명

직판 Pru .Direct 고소득층(개인)
생보, 연금,
은행상품

-

브로커 Pru .Select 법인고객 단체연금 Manager 53명

* 해외사업 : PII(Pru den tial Intern ation al In su rance)

o PIFS(Pru .Insurance & Financial Services)는 미국의 중산층(연간소득

20,000불∼75,000불)을 목표시장으로 하는 자회사로 16,500명의 설계사

로 구성됨.

- 동 회사는 개인보험분야 자회사중 대표회사로 수입보험료의 사내 점유

율은 58%를 차지함.

o PPFS(Pru .Preferred Financial Services)는 회사 전체 수입보험료의 25%

를 차지하고 있으며, 全소득층을 대상으로 하며 타사상품 판매가 가능

한 자회사로 3,000명의 설계사로 구성됨.

o Pru .Direct는 대체시장 개발, DM/ 제휴영업 등을 중심으로, Pru .Select는

고소득층(법인)을 중점고객으로, PII(Prudential International Insurance)

는 캐나다, 일본, 한국 등 해외사업을 목표시장으로 하여 운영함.

□ 핸콕(John Hancock)

o 90년대 초부터 대리점 관리방식이 MA에서 GA형태로 전환되고 있는

배경에는 지점설계사 조직의 고비용화에 대한 대응 및 MA형태와 GA

형태의 성장세의 현격한 차이에 따른 주주의 요구 증대에 기인함.

- 핸콕사의 분석에 의하면 MA의 초년도 수입보험료 대비 모집수당은
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145달러임에 비해 GA의 경우 120∼135달러로 낮은 수준이며,

- MA는 성장이 거의 답보 상태인 반면 GA의 경우 매년 10% 이상의

성장을 지속하는 것으로 나타남.

o 이 회사는 2개의 판매자회사를 두고 자회사내 대리점과 중개인 제도를

활용하여 운영하는 보험판매 체제를 구축함.

- 핸콕사는 전통적으로 중저소득층을 대상으로 한 개인영업에 중점을 두

었으나, 1991년부터 고소득층 공략을 위해 별도 판매자회사인 M

Group Financial사를 설립함(동 자회사의 회사내 수보점유율, 34%).

- 99년 하반기 이후 MA조직의 대부분을 GA조직으로 전환하였으며, 판

매부문을 Signator Financial Network라는 자회사로 분리하여 운영함

(지점수도 160개에서 82개로 축소 운영하였으며, 전체 보험료의 60%

점유).

- 동 판매자회사에는 GA조직(82개 지점), GA 소속 중개조직(General

Agency Brokerage)(65개 중개인), Direct Brokerage(22개)를 두고 있음.

□ 에퀴터블(Equitable(AXA))

o 91년 프랑스 AXA그룹이 에퀴터블(Equitable)사를 인수한 이후, 99년 9

월 기존 에퀴터블 생보의 전속판매조직을 AXA Advisors(판매전문회사)

로 분사화함.

- AXA Advisors는 보험금융 상품을 판매하여 판매수수료를 수익기반으

로 하며, 에퀴터블사는 생명보험상품의 개발 및 관리를 담당하여 사차

익 등을 수익기반으로 하여 운영함.

- 기타 자산운용회사로 Alliance Capital은 Mutual Funds 판매에 대한

운용수수료를, DLJ(증권사)는 주식과 채권거래를 통해 수수료 수익을

주요 수익기반으로 함.
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o AXA Advisors로 분사화한 이유

- 보험대리점의 이미지를 종합재정설계사로 한 차원 향상시키고, 전속대

리점 체제에서 독립대리점 체제로 전환함으로써 사업비 절감(회사 부

담 축소)을 통한 경영효율화를 도모하기 위함임.

o 기존 조직에서 AXA Advisors로 전환시 투자상담사 자격 소유자만 전

직을 허용함으로 차별화를 통한 저능률 설계사의 자연탈락을 유도하고

고능률 대리점 중심의 재정설계업무를 수행토록 하였음.

o 또한 고객 이탈보다는 타사 상품의 제공을 통해서라도 고객 확보가 중

요하다는 인식하에 고객 니즈를 충족시키기 위해 경쟁사의 상품판매를

허용함.

<그림 2> AXA의 자회사 운영체제

AXF
AXA Fina ncia l Inc.

Eq uitable Life AXA Adv is o rs
보험/금융상품판매회사

DLJ
증권사

Allia nc e Capita l
자산운용사

보험

주식·채권
뮤추얼펀드

□ 메트라이프(Met Life)

o 다양한 판매조직으로 운영되는 대표적 회사임.

- 메트라이프는 본체에서 직접 영업조직을 관리하며, Met GA사는 브로
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커리지 판매자회사로서 고소득층 공략과 건강보험 등 본체에 없는 타

사상품 판매를 하며, N ew England사는 95년 인수후 판매자회사로 운

영중임.

o 이 회사는 전속판매조직을 고수하면서 운영형태는 MA제 하에서 GA제

의 기능을 접목하여 기본급 없이 100% 비례급(Overriding)으로 운영함.

- 회사의 조직 장악력과 인센티브에 의한 생상성 향상 등 2가지 효과를

고려하여 MA와 GA시스템의 중간형태의 판매조직을 운영함.

- 예를 들면 지점장은 정규직이지만, 100% 비례급 체계이며, 조직의 인

사권은 회사에서 가지지만, 지점 운영경비에 대한 부분은 지점장의 생

산성에 비례하여 편성함.

마 . 전략적 시사점

□ 최근 인터넷, 전화 등 신판매채널의 등장으로 동일 조직내 기존 판매조직

과 더 이상 양립이 어려우며, 보험가격자유화, 타 금융권과 가격경쟁, 사

업비 공시, 방카슈랑스 도입 등에 대응하여 고비용 판매구조에 대한 혁신

작업을 통해 비용 효율화를 도모하는 것이 절실히 요구됨.

o 생보의 경우 고비용 설계사 조직에 대한 효율적 재편을 통한 경영효율

화, 채널의 전문성 확보, 이익위주의 책임경영 체제 구축 등 보험판매

조직의 구조혁신을 신중히 검토하여야 할 것임.

o 손보의 경우 직판채널의 지속적인 고성장 추세에 따라 자동차보험 등을

중심으로 직판 전환이 이루어질 것에 대비하여 보상체계 차별화, 전문

성 확보, 기존 채널과의 갈등 방지 등 판매조직의 경쟁 전략 수립이 요

구됨.
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□ 보험산업에 있어 ' 90년대 중반 이후 경영악화의 타개책으로서 이익위주의

경영으로 전환 및 사업단위별 Profit Center로의 관리 추세에 따라 판매

조직 부문의 대대적 구조개편이 이루어지고 있음.

o '94년 Prudential이 본체 영업조직에서 판매자회사로 전환한 이후 다수

의 보험사가 판매자회사, 혹은 GA 형태로 이전중임.

o 판매자회사내 지점장은 계약직화 또는 완전 비례급(Overriding)제로 전

환함.

o 국내 외국계 생보사의 경우도 지점장의 계약직 전환 추세가 가속화되

어, 현재 Prudential과 ING생명의 경우 현직 지점장을 계약직으로 전환

완료하였으며, Met Life의 경우 최근까지 50% 계약직으로 전환하였음.

□ 미국 보험사의 최근 특징중의 하나는 MA형태에서 GA형태로 전환되는

추세를 보이면서도, MA제도와 GA제도의 장점을 혼용하여 양 제도의 장

점을 기업의 실정에 부합되도록 선택적으로 활용하고 있음.

o MA제 하에서도 비례급 비중이 확대되고 있으며, GA제도의 경우에도

회사가 직접 관리하는 경향이 확대되고 있음.

o 또한 대부분의 대리점은 판매자회사와 전속형태를 기본으로 하며, 지점

운영은 자율권을 부여하되, 성과에 대한 책임은 강하게 부과하는 추세

를 보임.

□ 판매자회사 모델은 분사화를 통한 인력구조의 효율화, 판매채널 다양화를

통한 마케팅 및 서비스 차별화, 그리고 판매조직의 Profit Center화로 책

임경영체제 구축에 적합한 모델로서 도입을 검토할 필요성이 있음.

o 현행 보험사의 전속판매조직은 회사의 관리는 용이하나 고비용 채널로
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서 고객의 니즈에 대한 종합적인 대응에 많은 문제점이 노출되고 있음.

o 판매자회사라는 분사화를 통해 본체의 인력을 크게 축소할 수 있으며,

분사화된 자회사는 경영상태 따라 인력규모를 탄력적으로 운용하는 것

이 가능함.

o 소득계층별·상품별·지역별 타겟시장을 구분하여 자회사를 운용할 경

우 판매생산성이 제고되고 대고객 밀착관리가 가능하며 고객서비스가

크게 향상되는 것을 기대할 수 있을 것임.

- 판매자회사간 실제 판매시장에서 중복되는 일도 있으나, 선의의 경쟁,

시장의 조기 선점이라는 측면에서 긍정적인 면이 부각될 수 있음.

o 판매조직을 독립시킬 경우 보험회사 본체는 핵심사업만을 영위하여 전

문화를 도모할 수 있고, 영업조직 단위별 책임경영체제가 구축되어 자

체 경영 효율화를 유도함으로써 보험회사 전체적으로 경영수지 개선에

기여할 것으로 기대됨.

o 판매자회사를 통해 판매조직의 효율화를 도모할 경우 기존고객 및 직원

과의 연계성, 고객서비스의 하향화 등 다각적인 측면의 고려가 필요함.

□ 향후 보험판매조직은 보험, 법률, 세무 등 고객 니즈에 맞는 재무설계사

로 양성하여야 하며, 더 나아가 종합금융설계사로서 증권, 뮤추얼 펀드,

투신 등 종합금융상품을 컨설팅하는 역할을 담당할 수 있도록 유도함.

o AXA Advisory의 경우 생보, 연금, 뮤추얼펀드, 주식, 채권 등을 취급하

며, Prudential의 FP는 증권상품까지 판매가 가능한 종합재무설계사의

역할을 수행함.

o 국내 보험산업의 경우도 초우량고객(VIP고객)의 효율적 관리(w ealth

marketing)를 통한 수익성 확보를 목표로 개인자산관리서비스 업무에

진입하는 것을 적극 검토하여야 할 것임.
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- 체계적이고 선진화된 개인자산종합서비스 양성 프로그램 개발 및 투

자, 자격요건 기준 마련, 개인 FP에 대한 엄격한 경력 및 실적관리, 성

과급 제도 확대 적용, 차별화된 인센티브체제 구축 등이 필요함.

o 아울러 고액 예탁자만을 상대로 하는 개인자산종합서비스는 소수의 직

원과 고객이 밀접한 관계를 맺으면서 자칫 금융사고가 발생할 위험이

상존함에 따라 영업행태에 대한 감독방안이 마련되어야 할 것임.

□ 신판매채널의 활성화를 위해서는 적정 수준의 개인정보 활용이 필요하며,

이를 위해서는 개인의 기본권을 침해하지 않으면서 동시에 민간부문의

자율규제를 전제로 한 개인정보의 유통을 가능케 하는 실효성있는 개인

정보보호제도 도입이 필요함.

o 우리나라의 경우 금융지주회사내 자회사간 또는 지주회사와 자회사간에

는 고객의 사전동의 없이 사후 통지만으로 개인정보를 활용토록 허용하

고 있음.

o 반면 비금융지주회사가 계열사를 포함한 제휴업체 등에 개인정보 제공

시에는 구체적인 제휴업체명, 제공 정보의 범위 등을 명시하고 사전에

고객의 서면동의가 필요함.

□ 판매조직별, 고객별, 상품별 시장세분화 및 단종보험회사의 설립 등 시장

중심, 고객지향 경영체제 구축에 대한 정책 당국의 지속적 관심과 지원

이 필요함.

o 다수의 소규모 보험사들로 구성된 외국과는 달리 국내 보험사들은 소수

의 대형사 체제로 운영됨에 따라 종목별, 판매조직별 수익성 평가가 곤

란하며, 전문성 제고가 실질적으로 이루어지기가 어려운 현실임.

o 그러나 국내 보험사의 경우 개별 회사의 부실은 구조적으로 대형 부실
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로 이어져 보험회사의 불안정성이 외국보다 높게 된다는 점을 고려하여

소비자 보호를 위한 정책당국의 지속적 관심이 필요함.

o 국내의 경우 판매자회사는 보험업법시행령 개정(자기계열 범위에서 제

외)이 완료되어 제도적인 장애요인은 없음.

- 그러나 판매자회사 등 분사화된 조직의 방만경영, 관리부실화에 따른

손실이 모기업 경영에 악영향을 미칠 수 있을 뿐만 아니라, 이러한 영

향이 소비자에게 미칠 수 있다는 점을 고려하여 운영 회사 및 감독당

국의 충분한 검토가 필요함.
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