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본 연구는 보험소비자와 설계사의 관계 형태가 보험회사의 주요 성과결과인 생명보험 

가입 건수와 손해보험 가입 건수에 미치는 영향을 음이항회귀모형을 통해 분석하였다. 

생명보험 가입 건수에 영향을 주는 변수로는 보험소비자와 보험설계사의 정기적 

거래관계이며, 다음으로 연소득, 직업, 성별, 결혼 유무, 세대주 유무의 순이었다. 

손해보험 가입 건수는 결혼 유무, 보험소비자와 보험설계사의 정기적 거래관계, 연령, 

연소득 순으로 영향을 크게 주었다.

보험소비자와 설계사의 관계 형태가 생명보험 가입 건수와 손해보험 가입 건수에 영향을 

주는 주요 요인변수로 드러났지만 그 내용은 크게 다른 결과를 보였다. 생명보험 가입 

건수는 보험소비자와 설계사와의 관계가 가장 중요한 변수이며 설계사와의 신뢰관계, 

사업적인 관계가 가장 중요한 영향을 미쳤다. 그러나 손해보험 가입 건수는 결혼 유무가 

가장 중요한 변수이며 다음으로 보험소비자와 설계사의 관계가 중요한 변수였다. 

손해보험은 생명보험과 다른 양상으로 “상당히 신뢰하는 보험설계사”와의 관계가 가입 

건수에 영향을 미치지 않고 있음을 알 수 있다. 손해보험에서는 종교/사회 단체, 

가족·친척 관계, 사업적 관계가 손해보험 가입 건수에 크게 영향을 주는 것으로 나타났다.
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I. 서론

보험 상품은 인식하고 있으나 필요를 느끼지 않는 비자발적 상품으로 고객이 스스로 구

매하기보다는 권유에 의해서 구매하는 상품이다. 또한 보험은 고관여 상품으로 상품 구조

가 복잡하고 이해가 어려워 고객이 스스로 인터넷을 통해 상품을 이해하고 가입을 결정하

기가 쉽지 않다. 그러나 기술혁명의 환경변화는 보험 산업에도 영향을 주어 인터넷과 모바

일 등을 이용한 상품정보 획득과 가격비교가 일반화 되었다. 

박소정·박지윤(2017), 황진태·박선영(2013)등은 정보통신 기술이 발달함에 따라 채널

의 디지털화가 지속될 것이며, 새로운 보험 소비자들은 주로 디지털 채널을 통해 유입될 

것이라고 전망하였다. 김석영·이선주(2016)는 4차산업혁명 시대에 기존의 온라인 판매채

널이 가진 단방향 소통 문제를 해결한 인공지능 판매채널은 설계사 채널과 경쟁하게 될 것

이며, 고비용 설계사채널에서 저비용의 다양한 판매채널로의 전환을 전망하였다.  

변혜원(2012)은 저금리 환경 지속 시 설계사 채널이 중요해질 것이며, 황진태·박선영

(2013)은 위기상황 시 미국의 경우처럼1) 채널의 신뢰성이 중요해 전속대면채널이 보험회

사에 유리할 수도 있다고 하였다. 박정희(2012)는 2012년 일본생명보험 성향조사에서 생

명보험회사 직원에게 추가가입 하겠다는 응답이 30.9%로 가장 높아 여전히 30% 정도의 

소비자는 설계사 채널을 선호하고 있다고 하였다. 

지속적인 신채널의 출현과 성장이 비대면 채널을 확장시킬 것이므로 대면 채널이 축소

될 것이라는 전망과 비대면 채널의 성장에도 불구하고 설계사 채널이 중요하다는 전망이 

혼재하지만 대면채널은 고객과 양방향 소통이 가능하여 고객의 니즈를 발굴하고 이를 상

품 구매로 연결할 수 있어 여전히 중요한 채널이다. 이처럼 다양한 채널의 등장에도 불구

하고 FY2017 대면채널 모집 초회보험료는 생명보험 98.18%(설계사 19.22%, 대리점 

7.51%) 손해보험 87.91%(설계사 26.05%, 대리점 42.46%)로 대면채널 중에서도 설계사

채널은 핵심 채널이다. 이와 같이 대면채널의 핵심인 보험설계사는 보험회사의 중요한 인

적자원으로 고객과 보험회사를 연결하는 강력한 매개체이며, 보험회사 성장에 중요한 역

1) 금융위기 이후 연납화 보험료기준 전속채널의 비중이 4~5%P 증가한 것으로(2008년 36%, 
2009년 41%, 2010년 41%, 2011년 40%) 나타났다.
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할을 하고 있다. 또한 설계사는 보험회사의 경쟁력의 핵심요소중 하나로 고능률 설계사의 

확보와 유지에 힘쓰고 있다.

그러나 기존의 연구들은 불완전판매 해소, 소비자 권익증진, 충성도와 신뢰도에 따른 차

이(반복구매, 추가구매, 추천의향 등) 가 주로 연구되었으며, 다채널 시대에 설계사 채널의 

중요성만을 확인하였다. 또한 설계사 역량과 성과에 대한 연구로 설계사 역량을 측정하는 

다양한 변수 중 고객관계관리가 하나의 변수로 이용되어 고객과의 직접적인 관계형태에 

따른 성과의 차이를 확인하지는 못하였다. 채널전략에서 설계사채널은 채널이 제공하는 

서비스의 특성 차이에서 오는 소비자의 이용 변화를 확인하였으며, 서비스 품질과 관련된 

연구에서 보험설계사는 품질을 측정하는 하나의 변수로 사용되어 설계사채널이 고객과 만

나는 접점인 현장에서 어떻게 관계구축을 하고 있는지에 대한 연구는 없다. 

이에 본 연구는 고객과 설계사의 관계형태에 대한 연구로 기존연구와 차별이 되며, 보험

고객과 설계사와의 관계형태가 보험사의 주요 성과 중의 하나인 생명보험 가입 건수와 손

해보험 가입 건수(자동차보험 제외)에 어떠한 영향을 주는지를 음이항회귀모형을 통해 분

석하는 것을 목적으로 하여 연구의 차별성을 두고자 한다.  제Ⅰ장 서론, 제Ⅱ장에서는 이

론적 배경 및 연구모형을 검토하고 제Ⅲ장에서는 음이항회귀모형을 통한 실증분석을 하였

다. 마지막 제Ⅳ장 결론에서는 연구결과를 요약하고 시사점을 제시하고자 한다.   

Ⅱ. 이론적 배경 및 연구모형 

1. 선행연구

설계사와 관련된 기존 연구들은 대부분 채널전략 연구, 서비스품질, 고객관계관리

(CRM)로 보험고객과 설계사와의 관계에 대한 연구는 거의 없다고 할 수 있다. 

주요 채널전략 연구로는 안철경(2009), 김석영·이선주(2016), 박정희(2014)가 있다.  

안철경(2009)은 판매채널 변화에 따른 보험회사 대응전략을 전통채널은 충성도 높은 고객

관리와 수익성 높은 상품판매로 고능률화전략, 대리점채널은 상품 서비스체제경쟁력 확



94 보험금융연구 제29권 제4호

보, 판매자책임 법제화, 보험이미지 개선노력, 상시모니터링 및 자율규제 강화를, 신채널

은 상품·가격의 명확화와 단순화, 소비자보호의 중요성이라고 했다. 김석영·이선주

(2016), 박정희(2014)는 고령층이 새로운 고객으로 등장함에 따라 향후 보험시장이 고령

층을 중심으로 성장할 가능성이 높다고 보고 고령자의 특성을 반영한 보험회사의 판매채

널 전략으로 차별화된 서비스를 제공하는 전속설계사 조직의 운영과 활용방법에 대한 새

로운 접근이 필요하다고 하였다. 

이에 본 연구는 보험고객과 설계사와의 관계를 중심으로 보험고객과 설계사의 관계설정

이 보험계약에 어떠한 영향을 미치는지 파악하기 위해 기존 연구자들의 연구를 서비스품

질 관련 연구와 고객관계관리(CRM) 관련 연구로 나누어 살펴보고자 한다.

가. 서비스품질 관련 연구

서비스품질 관련 연구에서는 주로 품질에 따른 신뢰도, 만족도, 재구매 의도, 추천의향, 

품질향상에 관한 연구들이 이루어졌으며 김민정 외 3인(2016), 허영수·최철재(2016), 지

범하·박준민(2016), 박균성·하규수(2016)등이 있다.

김민정 외 3인(2016)은 보험서비스의 전환경험을 중심으로 보험서비스에 대한 만족도

와 신뢰도, 비교용이성 등이 소비자의사결정과정에 어떻게 적용될 수 있는지를 분석하여 

전환(동일사업자 내에서의 전환 또는 다른 사업자로의 전환)을 경험한 보험소비자들은 

20% 내외로 전환경험이 없는 가입자는 전환경험이 있는 가입자에 비해 높은 신뢰성과 가

격만족도를 가진다고 하였다.

허영수·최철재(2016)는 보험서비스 구매에서 브랜드 이미지와 브랜드 친숙도는 고객신

뢰와 재구매 의도를 증가시키는데 직접적인 영향을 미치고, 브랜드 친숙성은 직접적으로 

신뢰에 긍정적 영향을 미쳤으나, 브랜드 지식은 신뢰와 구매의도에 직접적인 영향이 없으

므로 이미 구매경험이 있는 고객에게는 브랜드 이미지와 동시에 브랜드 친숙성을 높여야 

한다고 하였다. 

지범하·박준민(2016)은 보험산업 내 인지된 서비스품질-구매만족도-충성도 간의 구조

적 관계에서 나타나는 윤리적 판매행동의 조절효과 탐색에서 만족도와 충성도를 높이는 
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요인은 품질과 반응속도이며, 정보공개는 고객만족도 증진, 지각된 윤리적 판매행동은 구

매만족도 결정, 구매만족도와 고객충성도 간 양(+)의 관계 증진 및 조절이라고 하였다.  

박균성·하규수(2016)는 생명보험사의 서비스 품질 중 유지서비스, 보험판매원, 부가서

비스가 재구매의도에 정의 영향을 미친다고 하였으며, 고객만족과 재구매의도의 영향관계

에서 유지서비스와 보험판매원은 완전매개효과, 부가서비스는 부분매개효과가 있다고 하

였다. 

나. 고객관계관리 관련 연구

보험산업의 시장이 성숙화됨에 따라 신규고객의 획득보다는 기존 고객유지 및 추가구매

를 제고하기 위한 노력이 중요해지고 있어 보험기업에게 고객관계관리(customer 

relationship management, CRM)는 중요한 문제이다. 이에 대한 연구는 허경옥·정주연

(2016), 주영혁 외 2인(2011), 정덕화(2010), 안철경·권오경(2009)등이 있다. 고객관계관

리는 관계의 질과 행동의도에 대한 연구로 구분할 수 있다. 관계의 질은 충성도, 신뢰도, 

관계형성 등으로, 행동의도는 구전의도, 재구매의도 등으로 연구되어졌다. 

허경옥·정주연(2016)은 연령이 낮을수록, 가계소득수준이 높을수록, 보유한 보험의 수

가 많을수록 보험에 대한 태도가 긍정적이며, 보험설계사를 통해 보험 상품을 구매할 경우 

보험유지에는 (+)영향을 주나 주요내용설명, 보상, 분쟁 등에서 만족도가 낮다고 하였다. 

주영혁 외 2인(2011)은 고객유지를 위해서는 핵심적 서비스가 추가구매를 위해서는 보

상물 제공 프로그램의 영향력이 높으며, 보상물의 경우 실용적 선물은 고객유지에 높은 영

향력을 보이는 반면에 쾌락적 선물은 추가구매에 높은 영향력을 보인다고 하였다. 

정덕화(2010)는 생명보험서비스에서 고객만족은 고객유지와 구전의도에 긍정적인 영

향을 끼치고, 보험서비스의 전환장벽 요인 중 설계사와의 관계와 전환비용이 고객유지에  

(+)영향을 미치며, 보험서비스에 대한 고객유지는 구전의도에 긍정적인 영향을 미친다고 

하였다. 

안철경·권오경(2009)은 보험소비자의 충성도에 고객 지향성 및 서비스 만족은 몰입이

라는 매개요인을 통하여 간접적으로, 서비스 신뢰는 최근 보험 상품의 복잡성과 다양성 등
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으로 직접적으로 영향을 미친다고 하였다. 

2. 연구방법론

 고객 한 명당 생명보험 가입 건수와 손해보험 가입 건수는 음이 아닌 정수의 값을 갖는 

계수형 자료(count data)로 이들을 예측하거나 영향을 주는 요인을 분석하고자 할 때 일

반적인 최소제곱회귀모형(ordinary least square regression model)은 타당하지 않게 

된다. 반응변수가 계수형 자료인 경우의 통계적 모형은 일반화 선형모형의 일종인 포아송

회귀모형과 음이항회귀모형이 사용된다(전희주·안철경, 2012). 

포아송회귀모형에서, 설명변수 벡터 가 주어질 때, 반응변수인 고객 한 명당 보험 가

입 건수 의 확률은 다음과 같은 포아송 분포를 따른다.

         


 



     

반응변수의 평균 모수 μ  ( 번째 개체의 조건부 평균 수)는 다음과 같이 번째 개체의 

설명변수 벡터의 함수가 된다. 

      exp′,  
여기서 β는  모수 백터를 나타낸다.

 포아송확률모형은 모형의 특성에 의해 조건부 평균과 조건부 분산이 동일할 때에 적합

하다는 제약이 있다. 실제 얻어지는 현실의 계수자료는 평균이 증가할 때 분산도 같이 증

가하는 경향을 보이는 과대산포가 존재하며 포아송 분포를 가정하는 포아송회귀모형은 모

형적합의 효율성이 떨어지게 된다(Cox, 1983; Gumu, 1991). 그러나 음이항회귀모형은 

포아송회귀모형의 일반화 모형으로 이분산성(hetero-skedasticity)을 허용하는 분산함수

로 정의되어 평균과 분산이 크게 다른 경우에도 포아송회귀모형의 단점을 해결해 주는 좋

은 적합모형이 된다. 음이항회귀모형은 번째 개체의 관측되지 않은 비동질

(heterogeneity) 요인을 나타내는 과대산포 변수를 추가로 고려하기에 포아송회귀모형을 

포함한 일반화모형이 되며 과대산포를 해결하게 된다. 이것은 다음의 식과 같이 관측된 반

응변수들이 관찰된 설명변수에 완전히 설명되지 않아 다른 랜덤성의 변수를 고려해야 된
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다는 것을 의미한다.

음이항분포는 를 갖는 조건부 포아송분포 와 모수 를 갖는 감마분포 의 결합분포

의 주변분포(marginal)로서 얻어진다(Greenwood and Yule, 1920). 이에 대한 과정은 

다음과 같다.

계수형 확률변수인 는 (1)과 같은 에 대한 조건부 포아송 확률분포를 갖는다고 하자.

                        


  



                             (1)

그리고 는 설명변수 가 주어지고 다음의 조건부 평균을 갖는 확률변수가 된다.

                      exp  ′  
                     

  ′   .
의 주변분포는 τ 에 대한 적분을 하여 얻어진다.

        

확률변수 는 모수 를 갖는 다음의 감마분포를 갖는다고 하자.

   



     ,

 


∞

         

그리고   ,     가 된다.   이므로 

 




 
 



.

그러므로 의 주변분포는 다음의 과정을 통해 (2)를 얻게 된다.

               
 




 
 




 

                           
 exp  


   
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                          
  

     

                          
  

     
  



 
 



,                  (2)

그러므로 설명변수 가 주어진다면, 보험 가입 건수 는 조건부평균 , 조건부분산 

     을 갖는 음이항분포를 갖게 된다.             

위와 같이 음이항분포는 포아송분포와 감마분포의 혼합(compounding)에 의해 쉽게 

구할 수 있으며 과대산포를 허용함으로써 이분산성을 갖는 데이터를 모형화할 수 있는 장

점이 있다(Cameron & Trivedi, 1998).     

3. 연구모형 

이현복(2015)은 설계사의 전문성, 지속적 고객관계관리, 신뢰구축은 계약유지, 상품구

매, 지속적거래, 추가구매의 의향이 높다고 하였다. Reichheld & Schefter(2000)는 신뢰

의 중요성을 강조하고 고객의 신뢰를 얻어야 충성도를 획득할 수 있다고 하였으며, Singh 

& Sirdeshmukh(2000)은 높은 신뢰를 가지고 있는 고객일 경우 일시적인 거래경험에 의

해 신뢰가 쉽게 무너지거나 손상되지 않기 때문에 고객의 신뢰를 확보한다면 고객의 관계

를 장기적으로 유지시켜 나갈 수 있다고 하였다. 

안철경(2009)은 보험판매의 주요결정요인을 고객지향성과 전문성으로 보았다. 고객지향

성 요인은 건수이며 전문성 요인은 모집액(월보험료)이다. 보험회사의 성과지표는 주로 모

집액으로 집계하고 있지만 보험설계사의 역량과 관련해서는 안철경(2009)의 연구와 같이 

건수, 모집액 모두 중요하다고 할 수 있다. 또한 실무적으로 보험설계사의 성과는 빈도와 심

도 측면에서 모집 건수, 모집액(월보험료), 유지율로 설계사의 역량을 평가하고 있다. 본 연

구의 설문에서는 전체 보험가입 건수와 자동차보험을 제외한 보험가입 금액과의 상관계수

는 0.338(p < 0.0001)로 보험가입 건수와 보험가입금액은 상관성이 있음을 보여준다. 

 본 연구의 설문조사에 의한 실증분석의 한계로 보험가입 건수를 보험설계사의 성과변

수로 사용하고자 한다. 이에 세부적으로 보험소비자와 보험설계사와의 관계성과 신뢰성에 
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기반을 두고 생명보험 가입 건수와 손해보험 가입 건수(자동차보험 제외)에 영향을 주는 

요인들을 알아보고, 또한 보험소비자와 보험설계사의 관계성이 보험소비자들의 생명보험 

가입 건수와 손해보험 가입 건수에 대한 영향 정도를 알아보고자 한다. 이에 대한 연구모

형은 <Figure 1>에 제시되었다. 

<Figure 1> Research model

Ⅲ. 실증분석

1. 데이터 및 기술통계량 

본 연구에서 사용되는 데이터는 2016년 2월 예비조사를 통해 설문지를 완성하고 ㈜ 한

국리서치에 의뢰하여 전국(제주지역 제외)의 만20세 이상의 성인 남녀를 대상으로 2016

년 3월10일~3월17일(8일간) 기간 동안 온라인 웹조사를 통하여 설문조사 자료를 수집하

고 검증 및 부호화 과정을 거쳤다. 설문은 가구의 보험가입과 관련된 질문으로 구성되었으

며, 설문응답을 위한 표본은 전국 단위의 인구센서스 기준으로 성별, 연령, 지역을 중심으
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variables
# of

 
sample

%
avg # of 
life ins. 
contract

avg # of 
indemnity 

ins. 
contract

having 
dealing 
solicitor

yes 533 53.0 3.14 1.48

no 472 47.0 1.70 0.73

gender
male 515 51.2 2.25 1.07

female 490 48.8 2.69 1.18

 age

20’s 184 18.3 1.40 0.33

30’s 213 21.2 2.44 1.29

40’s 245 24.4 2.79 1.46

50’s 296 29.4 2.98 1.25

≥ 60’s 67 6.7 1.97 1.01

marriage
yes 714 71.0 2.82 1.38

no 219 29.0 1.59 0.48

education
 ≤ high school 251 25.0 2.15 1.02

 > high school 754 75.0 2.57 1.16

house
holder

yes 541 53.8 2.65 1.20

no 464 46.2 2.24 1.03

income
(unit: 10,000 

won)

 < 2000 343 34.1 2.07 0.82

 < 5000 408 40.6 2.19 1.13

 < 8000 195 19.4 3.40 1.53

 ≥ 8000 59 5.9 3.52 1.54

job

salary management 56 5.6 3.27 1.52

salary professional 74 7.4 2.82 1.07

salary office/tech 283 28.2 2.90 1.14

salary sales 52 5.2 2.50 1.35

salary worker 63 6.3 1.68 0.92

visible small bus. 88 8.8 2.99 1.19

invisible mall bus.  26 2.6 1.77 1.31

house wife 208 20.7 2.64 1.42

unemployed/retired 155 15.4 1.08 0.52

<Table 1> The characteristics of samples and descriptive statistics

로 층화추출에 의해 할당되었다. 

설문응답자는 남성 515명(51.24%), 여자 490명(48.76%)으로 1,005명이 설문에 응답

하였으며, 20대 184명(18.31%), 30대 213명(21.19%), 40대 245명(24.38%), 50대 296

명(29.45%) 60대 이상 67명(6.67%)으로 나타났다.  
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relationship
 with 

solicitor

business relation 28 2.8 3.43 1.36

family/relative 96 9.6 2.78 1.60

friend/acquaintance 156 15.5 2.85 1.40

religion/social group 12 1.2 2.58 1.83

simple relation 164 16.3 3.43 1.53

trust relation 77 7.7 3.50 1.34

no soliciter 472 47.0 1.70 0.73

total 1,005 100.0 2.46 1.12

<Table 1>은 설문응답자들에 대한 인구통계학적 특성과 설문응답자들의 특성에 따른 

생명보험 평균 가입 건수와 손해보험 평균 가입 건수를 보여준다. 전체 1,005명 중 정기적

으로 거래하는 보험설계사를 가지고 있다고 응답자는 533명으로 53.3%를 차지하였고 거

래하는 설계사가 없다고 한 응답자는 472명으로 47.2%이었다. 정기적으로 거래하는 보험

설계사가 있는 경우가 생명보험 평균 가입 건수는 3.14, 손해보험 가입 건수 1.48로 정기

적으로 거래하는 보험설계사가 없는 경우의 생명보험 평균 가입 건수 1.7, 손해보험 가입 

건수 0.73으로 모두 보험가입 실적은 모두 높음을 보여주고 있다.  

보험소비자와 정기적으로 거래하는 보험설계사와 관계를 자세히 살펴보면, 전체 응답자 

중 “사업적인 거래를 주고 받는다”가 28명(2.8%), “가족･친지 관계”가 96명(9.6%), “친

구･지인 관계”가 156명(15.5%), “종교단체･사회단체에서의 관계”가 12명(1.2%), “단순한 

보험설계사와 고객관계”가 164명(16.3%), “상당히 신뢰하는 보험설계사와 고객관계”가 

77명(7.7%)를 차지하고 있다. 생명보험 평균 가입 건수를 보면  “상당히 신뢰하는 보험설

계사와 고객관계”가 3.5건, “사업적인 거래를 주고 받는다”와  “단순한 보험설계사와 고객

관계”가 각각 3.43건으로 높게 나타났다. 그러나 손해보험 평균 가입 건수는 “종교단체･
사회단체에서의 관계” 1.83건, “가족･친지 관계” 1.60건, “단순한 보험설계사와 고객관

계” 1.53건으로 생명보험 평균 가입 건수와는 다소 다른 양상을 보여주고 있다.   

2. 모형분석 결과    

<Table 2>는 반응변수인 고객 한 명당 생명보험 가입 건수와 손해보험 가입 건수의 특

성을 나타낸 표이다. 고객 한 명당 생명보험 가입 건수의 평균은 2.46이지만 분산은 5.90

로 분산은 평균의 2.40배로 과대산포가 존재함을 보여준다. 고객 한 명당 손해보험 가입 
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response variable n mean variance min max

# of life insurance contracts 1,005 2.46 5.90 0 16

# of indemnity insurance contracts 1,005 1.12 2.83 0 12

<Table 2> The characteristics of response variable 

This table is a online web surveys by Hankook Research in March 2016. Among the 

1,005 respondents, 732 for life insurance contractor and 492 for  indemnity insurance 

contractor. There are 409 contractors who have both life insurance and indemnity 

insurance. (Excluding car insurance)

건수 또한 평균은 1.12, 분산 2.83으로 평균의 2.53배로 과대산포가 존재하고 있음을 나

타내고 있다. 이는 평균과 분산이 같다는 포아송회귀모형보다 과대산포 모수 를 포함하

는 음이항회귀모형이 더 적절할 수 있음을 의미한다.

Source: Online Web Survey, Hankook Research. 

본 연구에서 보험 가입 건수에 영향을 줄 것으로 고려된 설명변수로는 보험연구원의 

2016년 보험소비자설문조사의 가구당 보험가입 건수와 관계성을 살펴보았던 인구통계학

적 변수인 성별, 자가 보유 유무, 결혼 유무, 교육정도, 수입, 직업을 포함하였으며 본 연구

의 주 목적인 보험소비자와 보험설계사의 관계 정도를 추가하였다. 변수선택법은 설명변수

들 간의 상관성을 고려한 Type Ⅲ 제곱 합에 의한 설명력이 가장 작은 변수들을 후진제거

방식(backward elimination method)에 의해 하나씩 제거해 나가는 방식을 선택하였다.  

<Table 3>은 통계적 유의수준 0.1에서 생명보험 가입 건수에 영향을 줄 것으로 고려한 

모든 설명변수들 포함한 모형으로 시작하여 유의하지 않은 변수들을 하나씩 제거해 나가

는 후진제거방식에 의해 생명보험 가입 건수 적합을 위한 최종적으로 선택된 음이항회귀

모형이다. 음이항회귀모형의 모형적합 척도인 deviance/df=1.2, AIC=3877.83, 

BIC=4090.83은 비교모형인 포아송회귀모형의 deviance/df=2.07, AIC=4221.46, 

BIC=4349.19로 음이항회귀모형이 최적임을 보여준다. 이는 음이항회귀모형이 과대산포 

모수의 추정값   =0.4008로 유의함을 의미한다.

본 연구에서 고려한 변수들을 고려한 음이항회귀모형의 적합 결과, 생명보험 가입 건수

에 가장 영향을 크게 미치는 요인으로는 보험소비자와 정기적인 보험설계사 관계 형태이
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며, 다음으로 연소득, 직업, 성별, 결혼 유무, 세대주 유무의 순으로 나타났다. 이는 생명보

험회사가 보험성과인 생명보험 가입 건수를 늘리기 위해서는 무엇보다도 보험소비자와 거

래하는 보험설계사의 형태가 중요한 역할을 하고 있음을 알 수 있다. 세부적인 형태를 보

면, 거래하는 “거래 설계사가 없음” 대비 “사업적인 거래 관계”는 =1.94배, “상당히 

신뢰하는 보험설계사와 고객관계” =1.85배,  “종교단체･사회단체에서의 관계”  

=1.77배, “단순한 보험설계사와 고객관계” =1.73배, “친구･지인 관계” 

=1.51배, “가족･친지 관계”는 =1.49배 순으로 나타났다. 이는 보험설계사와 

사업적인 관계가 가장 큰 영향을 주며 보험설계사와 신뢰감이 높을수록 생명보험 가입 건

수는 증가함을 의미한다. 보험설계사가 가족･친지의 관계인 경우 거래하는 설계사가 없는 

경우보다는 1.49배이지만 다른 거래 설계사의 경우보다는 성과가 더 낮게 나타남을 알 수 

있다.    

연소득 측면을 보면, 연소득 8,000만 원 이상이 생명보험 가입 건수가 가장 많으며, 

8,000만 원 대비 5,000~8,000만 원 미만은  =0.909배, 2,000~5,000만 원 미만

은  =0.639배, 2,000 만 원 미만은  =0.695배 작은 경향을 보인다. 직업

은 비고용/은퇴자가, 금융/보험/교육의 자영업자, 생산 노동직 근로자 순으로 생명보험 가

입 건수가 낮은 순서로 나왔다. 여성이 남성보다, 미혼보다는 기혼자가 생명보험 가입 건

수는 높게 나타났다.   

통계청 자료에 의하면 우리나라 가구주는 남자가 2017년(69.4%), 2015년(70.3%)로 

많으며, 2015 제14차 생명보험 성향조사에 의하면 보험구매 가입결정자는 가구주의 배우

자가 49.7%이며 특히 45-50대 가구에서 가구주 배우자의 결정권이 더 크게 나타났다. 남

성보다 여성이 생명보험 가입 건수가 많은 것은 가정경제의 주 수입원인 남성의 가입보다 

구매의사결정권을 가진 여성의 보험가입이 더 용이하며 여성의 평균수명이 남성보다 긴 

것을 감안할 때 남성보다 여성의 장기생존 가능성이 높아 여성의 생존보장에 대한 강한 니

즈가 원인이라고 볼 수 있다. 



104 보험금융연구 제29권 제4호

factor df     s.e. Wald  LR   P-value

intercept 1 0.2914 0.1678 3.02 . <0.0001

relationship
with solicitor

business relation 1 0.6643 0.1674 15.74

69.86 <.0001

family/relative 1 0.3978 0.1035 14.78

friend/acquaintance 1 0.4095 0.0865 22.44

religion/social group 1 0.5720 0.2666 4.60

simple relation 1 0.5482 0.0832 43.44

trust relation 1 0.6128 0.1077 32.35

no solicitor 0 0.0000 0.0000 .

income
(unit: 10,000 

won)

 < 2,000 1 -0.3645 0.1271 8.23

25.66 <.0001
 < 5,000 1 -0.4473 0.1245 12.91

 < 8,000 1 -0.0957 0.1270 0.57

 ≥ 8,000 0 0.0000 0.0000 .

job

management 1 0.6717 0.1587 17.91

44.08  <.0001

professional 1 0.6453 0.1459 19.56

office/tech 1 0.6514 0.1168 31.08

sales 1 0.5837 0.1645 12.58

worker 1 0.3127 0.1642 3.63

visible small bus. 1 0.6507 0.1400 21.62

invisible mall bus.  1 0.1130 0.2248 0.25

house wife 1 0.4265 0.1333 10.23

unemployed/retired 0 0.0000 0.0000 .

gender
male 1 -0.2450 0.0775 9.99

9.92 0.0016
female 0 0.0000 0.0000 .

marriage
married 1 0.2370 0.0812 8.52

8.49 0.0036
unmarried 0 0.0000 0.0000 .

house holder
yes 1 0.1401 0.0743 3.56

3.55 0.0595
no 0 0.0000 0.0000 .

education
 ≤ high school 1 -0.1159 0.0727 2.55

2.55 0.1106
 > high school 0 0.0000 0.0000 .

Dispersion 1 0.4008 0.0428

Deviance 983 1,181.57

Log Likelihood 128.10

AIC 3,877.83

BIC 4,090.83

<Table  3> Negative binomial model fit for # of life insurance contracts  

This table is a online web surveys by Hankook Research in March 2016. Among the 

1,005 respondents, it is data on 732 life insurance contractor.  

Source: Online Web Survey, Hankook Research.
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factor df  s.e. Wald  LR   
P

-value

intercept 1 -0.6636 0.2859 5.39 . 0.0203

marriage
married 1 0.6394 0.1426 20.09

20.05 <.0001
unmarried 0 0.0000 0.0000 .

relationship 
with solicitor

business relation 1 0.5738 0.2646 4.70

36.89 <.0001

family/relative 1 0.7008 0.1513 21.46

friend/acquaintance 1 0.5004 0.1299 14.83

religion/social group 1 0.8887 0.3712 5.73

simple relation 1 0.5307 0.1264 17.62

trust relation 1 0.4202 0.1691 6.18

no solicitor 0 0.0000 0.0000 .

age

 < 30 1 0.5135  0.2569 3.99

20.43 0.0004
 < 40 1 0.2605 0.2015 1.67

<Table 4> Negative binomial model fit for # of indemnity insurance contracts 

 

This table is a online web surveys by Hankook Research in March 2016. Among the 

1,005 respondents, it is data on 492 indemnity insurance contractor. (Excluding car 

insurance) 

<Table 4>는 후진제거방식(backward elimination method)에 의해 손해보험 가입 

건수 적합을 위한 최종적으로 선택된 음이항회귀모형이고 추정된 모수는 최대우도추정법

(maximum likelihood estimation method, MLE)에 의해 구해졌다. 음이항회귀모형의 

모형적합 척도인 deviance/df=0.9680, AIC=2815.17, BIC=2893.78은 비교모형인 포

아송회귀모형의 deviance/df=1.8420, AIC=3109.23, BIC=3182.92로 음이항회귀모형

이 최적임을 보여준다. 음이항회귀모형이 과대산포 모수의 추정값   =0.9610로 유의함을 

보여준다.

손해보험 가입 건수에 가장 영향을 크게 미치는 요인으로는 결혼 유무, 보험소비자와 정

기적인 보험설계사 관계 형태, 연령, 연소득 순으로 나타났다. 이는 손해보험 가입에는 결

혼이 가장 중요하고 그 다음으로 보험소비자와 거래하는 보험설계사의 형태가 중요한 역

할을 하고 있다. 세부적인 형태를 보면, 미혼 대비 기혼자의 손해보험 가입 건수는 

=1.90배가 높다.  



106 보험금융연구 제29권 제4호

 < 50 1 0.2964 0.1948 2.31

 < 60 1 0.1102 0.1913 0.33

 ≥ 60 0 0.0000 0.0000 .

income
(unit: 10,000 

won)

< 2,000 1 -0.3753 0.1905 3.88

7.95 0.0470
 < 5,000 1 -0.1903 0.1869 1.04

 < 8,000 1 -0.1903 0.1869 0.06

 ≥ 8,000 0 0.0000 0.0000 .

Dispersion 1 0.9610 0.1023

 Deviance 990 958.28

 Log Likelihood -689.55

AIC 2,815.17

BIC 2,893.78

Source: Online Web Survey, Hankook Research.

보험소비자와 정기적인 보험설계사 관계 형태에 따른 손해보험 가입 건수를 보면, “종

교단체･사회단체에서의 관계” > “가족･친지 관계” > “사업적인 거래 관계” > “단순한 보험

설계사와 고객관계” > “친구･지인 관계” > “상당히 신뢰하는 보험설계사와 고객관계” > 

“거래 설계사 없음”의 순이었다. 손해보험 가입 건수는 생명보험과는 다른 양상으로 “상당

히 신뢰하는 보험설계사”와의 관계가 손해보험의 큰 성과에는 연결되지 않고 있음을 알 수 

있다. 손해보험에서는 신뢰하는 거래 보험설계사가 있을지라도 그 영향은 크지 않음을 알 

수 있다. 

손해보험은 생명보험과 달리 보험기간이 단기이므로 보험기간 만료 시 보험설계사와의 

신뢰도보다는 사회적 관계유지를 위해 보험을 선택하는 경향이 있다고 해석할 수 있다.   

세부적으로 살펴보면, “거래하는 설계사가 없음” 대비 “종교단체･사회단체에서의 관계”  

=2.43배, “가족･친지 관계”는 =2.02배, “사업적인 거래 관계”는 

=1.77배, “단순한 보험설계사와 고객관계” =1.70배, “친구･지인 관계” 

=1.65배, “상당히 신뢰하는 보험설계사와 고객관계” =1.52배 순으로 나타났다. 

연령은 30대 이하가 60대 이상 대비 손해보험 가입 건수가 =1.67배 높으며, 연

령이 낮을수록 손해보험 가입 건수는 증가함을 보여주고 있다. 연소득은 8,000만 원 대비 

2,000만 원 미만의 손해보험 가입 건수는  =0.69배이며 연소득이 많을수록 손해

보험 가입 건수는 높아지는 경향을 보인다.   
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Ⅳ. 결론 

본 연구는 보험소비자와 거래 설계사와의 관계 형태가 보험회사의 주요 성과결과인 생

명보험 가입 건수와 손해보험 가입 건수에 어떠한 영향을 주는지를 음이항회귀모형을 통

해 분석하였다. 생명보험 가입 건수에 영향을 주는 변수로는 보험소비자와 정기적인 보험

설계사 관계 형태이며, 다음으로 연소득, 직업, 성별, 결혼 유무, 세대주 유무의 순이었으

며, 손해보험 가입 건수는 결혼 유무, 보험소비자와 정기적인 보험설계사 관계 형태, 연령, 

연소득 순으로 영향을 크게 주었다.  

보험소비자와 거래 설계사와의 관계 형태는 모두 생명보험가입 건수와 손해보험가입 건

수에 영향을 주는 주요 요인변수로 드러났지만 그 내용은 크게 다른 결과를 보였다. 생명

보험 가입 건수에는 보험소비자와 거래 설계사와의 관계 형태가 가장 중요한 변수이며 거

래 설계사와의 신뢰관계, 사업적인 관계가 가장 중요한 영향을 미쳤다. 그러나 손해보험 

가입 건수에는 결혼 유무가 가장 중요한 변수이며 다음으로 보험소비자와 거래 설계사와

의 관계 형태가 중요한 변수였다. 손해보험 가입 건수는 생명보험과는 다른 양상으로 “상

당히 신뢰하는 보험설계사”와의 관계가 손해보험의 큰 성과에는 연결되지 않고 있음을 알 

수 있다. 손해보험에서는 신뢰하는 거래 보험설계사가 있을지라도 그 영향은 크지 않으며 

오히려 종교/사회단체, 가족/친척관계, 사업적 관계가 손해보험 가입 건수에 크게 영향을 

주는 것으로 나타났다.

손해보험은 재산상의 손해보상 성격이 강하므로 결혼을 통한 공동의 재산형성이 영향을 

미쳐 결혼 유무가 중요한 변수로 작용한다고 해석할 수 있다. 또한 안철경·권오경(2009)

의 연구에서도 언급되었듯이 손해보험은 생명보험에 비해 상대적으로 보험료가 저렴하고 

단기적 성격이 강하여 설계사와의 관계보다는 종교/사회단체, 가족/친척관계, 사업적 관

계 등 사회적 관계를 유지하는 수단의 하나로 사용된다고 볼 수 있어 생명보험은 설계사의 

역량이 중요한 반면 손해보험은 설계사의 수가 중요하다고 할 수 있다.

소비자들은 어떤 상품을 구매할 것인지에 대한 조언, 보장내용의 설명, 보험금 지급 시 

도움 제공 등에 대해서는 대면채널이 비대면 채널에 비해 우위를 가지고 있는 것으로 인식

(변혜원, 2012)하고 있고, 보험가입자의 계약결정권을 가진 주 연령은 40대 이상으로 기계

보다는 사람과 소통하는 것을 더 편리하게 인식하고 있다. 또한 위기상황 시 채널의 신뢰성
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이 중요해질 수 있는데, 이때 전속대면채널이 보험회사에 유리(김석영·이선주, 2016)하며, 

보험계약 정보수집 단계에서는 인터넷을 이용하지만 실제 계약체결 단계에서는 설계사를 

이용한다(박복희·전희주, 2017; 황진태·박선영, 2013)는 선행연구들과, 실무적 현상으로 

금융위기 이후 미국은 연납화 보험료 기준 전속채널의 비중이 4~5%P 증가하였다. 또한 

2016년 생명보험 업계의 전속설계사 영업 실적이 –13% 감소하고 저마다 온라인보험과 같

은 비대면 채널을 확대하며 변화를 꾀하는 상황에서 설계사 조직에 기반을 두고 있는 메트

라이프생명은 785억 원의 당기순이익을 내며 18년 연속 흑자경영을 달성하였다. 

생명보험은 설계사 채널이 여전히 강력한 판매채널이지만 인구 고령화로 고연령층이 새

로운 고객으로 등장함에 따라 고객 눈높이에 맞춘 설계사 조직, 재무 설계나 건강관리 같

은 차별화된 서비스를 제공하는 설계사 조직의 운영이 필요하며 설계사의 수보다는 역량

이 집중된 설계사의 질이 회사의 경쟁력을 좌우할 것이다. 반면 손해보험은 설계사와 고객

의 신뢰관계보다  종교·사회단체, 가족·친척 등 관계 지향적 계약특성을 가지고 있으므로 

사회관계망을 넓힐 수 있는 설계사 수가 중요하다고 할 수 있다. 

이번 연구에서 첫째, 정기적으로 거래하는 설계사가 있는 경우와 그렇지 않은 경우의 가

입 건수, 납입보험료, 가입상품의 다양성에 대한 검증을 통해서 지속적으로 거래하는 설계

사가 있는 경우 교차판매와 상향판매가 활발히 이루어지고 있는 것을 확인하였다. 

둘째, 설계사와 정기적으로 거래하고 있는 경우 설계사에 대한 신뢰도, 조언의 신뢰도, 

재구매의향, 추천의향, 지속적거래 유지의향 등을 확인하였고, 이 결과를 바탕으로 거래 

설계사와의 관계수준은 60% 정도라고 볼 수 있다.

셋째, 정기적으로 거래하는 설계사와의 관계에 따른 보험소비분석을 통하여 정기적으로 

거래하는 설계사가 있으며 설계사와의 관계형성이 잘 되어 있는 경우 그렇지 않은 경우보

다 더 많은 계약을 하고 더 많은 보험료를 지출할 것으로 생각하였으나 신뢰도, 조언에 대

한 신뢰도, 재구매의향, 추천의향, 지속적관계유지 등 모든 항목에서 설계사와의 관계수준

이 보험가입 건수와 보험료 지출에 영향을 미치지 않음을 확인 하였다. 

설계사와 고객의 관계수준을 확인하는 깊이 있는 연구와 관계수준이 더 높아진다면 보험가

입 건수와 납입보험료에 영향은 어느 정도인지, 고객과 설계사의 관계를 더 오랫동안 견고하

게 유지해 나갈 수 있는 구체적인 방법은 무엇인지에 대한 추후 연구가 필요하다고 하겠다. 
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Abstract 

This study analyzes the effect of the relationship between the insurance 

consumer and the solicitor on the  number of contracts for life insurance and 

property insurance, which are the main results of insurance companies, using the 

negative binomial regression model. The variables affecting the number of life 

insurance contracts were trading relationships between insurance customer and 

solicitor, followed by annual income, job, sex, marriage, and household. The 

number of property insurance contracts was largely influenced  by marriage, 

regular trading relationships between insurance customer and solicitor, age, and 

annual income. 

The relationship between the insurance consumer and the solicitor was 

revealed as a major factor affecting the number of life and property insurance 

contracts. However, the contents in life insurance and property insurance was 

much different.

 For the number of life insurance contracts, the relationship between the 

insurance customer and the solicitor was most influential variable and the next 

was such as income and job. However, the most important variable in the 

contracts number of property insurance is marital status, followed by the 

relationship between insurance customer and solicitor. As for the property 

insurance, it can be seen that the relationship with the "insurance agent who is 

highly trustworthy" does not much affect the number of contracts. In the case of 

property insurance, religious / social organizations, family / relative relationships, 

and business relationships were found to have more influential impact on the 

number of contracts.

※ Keywords: insurance planner, the number of insurance contracts, negative 

binomial regression model, Poisson regression model.




