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Literature Review

จากบทความวิเคราะห์ของศูนย์วิจัยกสิกรไทย

เรื่อง    ประกันชีวิต : ขยายตัวและปรับตัวท่ามกลางการแข่งขัน

การเพิ่มจำนวนบริษัทประกันชีวิตในอนาคตข้างหน้า นับว่าเป็นการเปลี่ยนแปลงซึ่งสอดคล้องกับกระแสการเปลี่ยนแปลงของตลาดในยุคปัจจุบันที่เริ่มคืบคลานสู่ยุค "ตลาดไร้พรมแดน" อันเป็นการเปิดตลาดกว้างตามข้อตกลงขององค์การการค้าโลก (WTO) ซึ่งกำหนดให้ประเทศสมาชิกต้องทยอยเปิดเสรีในธุรกิจและการค้าต่าง ๆ โดยเริ่มจากธุรกิจภาคบริการ ภายใต้แรงกดดันจากกระแสการเปิดเสรีนี้เอง ทางการได้ออกประกาศให้มีการยื่นขอใบอนุญาตประกอบธุรกิจประกันชีวิตและประกันวินาศภัยได้เพิ่มขึ้น ทั้งนี้ด้วยวัตถุประสงค์หลายประการ คือ เพื่อมุ่งส่งเสริมให้ระดับการออมของประเทศเพิ่มสูงขึ้น ควบคู่ไปกับการเสริมสร้างความมั่นคงทางเศรษฐกิจให้แก่ประชาชน พัฒนาประสิทธิภาพของธุรกิจประกันชีวิตเพื่อรองรับการเข้ามาเปิดสาขาได้อย่างเสรีของบริษัทต่างประเทศ และพัฒนาด้านการให้บริการทางการเงินและการลงทุนแก่ประชาชนให้มีประสิทธิภาพทัดเทียมกับสถาบันการเงินอื่น ๆ รวมถึงการสร้างภาพพจน์ที่ดีให้กับธุรกิจด้วย เป็นที่คาดหมายว่า ในที่สุดเมื่อรัฐดำเนินตามขั้นตอนการพิจารณาเรียบร้อยแล้วจะมีบริษัทประกันภัยแจ้งเกิดอีกจำนวนมาก จากผู้ยื่นขอใบอนุญาตจำนวน 87 รายผ่านหลักเกณฑ์การพิจารณาคำขอของคณะกรรมการซึ่งมีปลัดกระทรวงพาณิชย์เป็นประธานคณะฯ จำนวนทั้งสิ้น 66 ราย แบ่งเป็น บริษัทประกันชีวิต 35 ราย บริษัทประกันวินาศภัย 31 ราย ขณะนี้เรื่องอยู่ที่เลขาธิการนายกรัฐมนตรีแล้ว คาดว่าจะเสนอให้ครม.พิจารณาในเร็ววันนี้ 

ในขณะที่ใบอนุญาตใหม่ยังไม่คลอดออกมา บริษัทประกันชีวิตเดิมบางแห่งเริ่มเคลื่อนไหวด้วยวิธีการต่าง ๆ โดยเฉพาะอย่างยิ่งการหาพันธมิตรทางธุรกิจ (Business Alliance) ซึ่งในปี 2538 ที่ผ่านมาพบว่า บริษัทประกันชีวิตต่างประเทศเข้าร่วมทุนกับบริษัทประกันชีวิตไทย 4 ราย ได้แก่ Jardine CMG Life Co. เข้าร่วมถือหุ้นกับประกันชีวิตศรีอยุธยา Prudential Corporation ร่วมกับไทยเศรษฐกิจประกันชีวิต ขณะที่อินเตอร์ไลฟ์ประกันชีวิต เปิดโอกาสให้ John Hancock Mutual Life Insurance เข้าร่วมถือหุ้น และไทยพาณิชย์ประกันชีวิต ตกลงให้บริษัท อาซาฮี มิวชวลไลฟ์ จากญี่ปุ่น เข้าร่วมถือหุ้น ซึ่งมาตรการดังกล่าวนับเป็นการลบจุดด้อย (Weakness) เสริมสร้างจุดแข็ง (Strength) ที่จะเกื้อกูลประโยชน์ต่อบริษัทในฐานะผู้ผลิตสินค้า และยังผลดีต่อลูกค้าหรือผู้ที่คาดว่าจะเป็นลูกค้า (Potential Customer) ต่อไปในอนาคต 

จากการศึกษาของสถาบันวิจัยเพื่อการพัฒนาประเทศไทย (TDRI) เรื่องผล กระทบของการเจรจารอบอุรุกวัยต่อตลาดการประกันภัยและประกันชีวิต ซึ่งมีข้อสังเกตว่า ธุรกิจประกันชีวิตของไทยมีการขยายตัวอย่างค่อยเป็นค่อยไปเมื่อเทียบกับนานาอารยประเทศ ดังจะเห็นได้จากอัตราส่วนเบี้ยประกันชีวิตต่อ GDP ของประเทศต่าง ๆ กล่าวคือ ในปี พ.ศ. 2535 สัดส่วนเบี้ยประกันชีวิตต่อ GDP ของไทยเท่ากับร้อยละ 1.1 ขณะที่ประเทศอุตสาหกรรมอย่างเช่น อังกฤษร้อยละ 7.3 สหรัฐอเมริการ้อยละ 3.6 ญี่ปุ่นร้อยละ 6.3 เกาหลีใต้ร้อยละ 9.8 แม้ประเทศในกลุ่มอาเซียนด้วยกัน เช่น สิงคโปร์ร้อยละ 2.3 มาเลเซียร้อยละ 1.7 ฟิลิปปินส์ร้อยละ 1.4 ก็มีปริมาณธุรกิจเมื่อเทียบกับ GDP แล้วสูงกว่าของไทย ยกเว้น อินโดนีเซียร้อยละ 0.3 เท่านั้น แสดงให้เห็นว่า ตลาดประกันชีวิตของไทยยังมีโอกาสที่จะขยายตัวได้อีกมากและน่าจะสามารถรองรับการแข่งขันที่จะเพิ่มขึ้นได้ 

ประเด็นที่น่าสนใจในขณะนี้ก็คือ...การให้ใบอนุญาตแก่บริษัทประกันชีวิตรายใหม่อีก 35 บริษัทในคราวเดียวกันนั้น เหมาะสมหรือไม่ และมีจำนวนมากจนเกินไปหรือเปล่า บริษัท ศูนย์วิจัยกสิกรไทย จำกัด จึงได้นำเสนอแง่คิดโดยวิเคราะห์จากสัดส่วนผู้เอาประกันชีวิตต่อบริษัทประกันชีวิต 1 บริษัท พบว่า ไทยมีสัดส่วนผู้เอาประกันชีวิต ในปีพ.ศ. 2537 ร้อยละ 9.37 คิดเป็นจำนวนกรมธรรม์ที่มีผลบังคับทั้งสิ้น 5,537,764 ราย โดยบริษัทประกันชีวิต 1 บริษัท สามารถรองรับการใช้บริการของลูกค้าได้ 461,480 ราย เมื่อเปรียบเทียบกับประเทศในกลุ่มอาเซียนด้วยกัน เช่น มาเลเซียและสิงคโปร์ จะมีผู้เอาประกันชีวิตเทียบกับจำนวนประชากรของประเทศในสัดส่วนที่สูงกว่าไทยคือร้อยละ 23.64 และร้อยละ 75.94 โดยบริษัทหนึ่งสามารถให้บริการลูกค้าได้เพียง 241,865 ราย และ 151,871 ราย ตามลำดับ นับได้ว่าบริษัทประกันชีวิตในประเทศเหล่านั้นมีปริมาณธุรกิจที่น้อยกว่า ซึ่งน่าที่จะสะท้อนการแข่งขันที่สูงกว่าเมื่อเทียบกับกรณีประเทศไทย 

เมื่อพิจารณาแผนพัฒนาและส่งเสริมธุรกิจประกันชีวิตที่กำหนดเป้าหมายการเพิ่มสัดส่วนจำนวนผู้เอาประกันชีวิตต่อประชากรจากร้อยละ 11 ในปี 2539 เป็นร้อยละ 21 ในปี 2544 ขณะที่ประชากรของประเทศประมาณการว่าจะมีจำนวน 62,914,000 คน และมีผู้เอาประกันชีวิตจำนวน 13,211,940 ราย หากยึดเอาสัดส่วนจำนวนผู้เอาประกันต่อบริษัทประกันชีวิต 1 บริษัทในปี 2537 (เป็นปีฐาน) โดยบริษัทหนึ่งให้บริการลูกค้าได้ 461,480 ราย เพราะฉะนั้นในระยะเวลา 6 ปี สามารถเปิดบริษัทประกันชีวิตในประเทศเพิ่มจากเดิมได้อีก 15 บริษัท จากปัจจุบันที่มีอยู่แล้ว 13 บริษัท หรือกล่าวได้ว่าเมื่อถึงปี 2544 ตลาดสามารถรองรับบริษัทประกันชีวิตได้ทั้งสิ้น 28 บริษัท นอกจากนี้ ในช่วงเวลาเดียวกันกับกรณีแรก แต่นำสัดส่วนผู้เอาประกันต่อบริษัทประกันชีวิต 1 บริษัทของมาเลเซียมาเป็นเกณฑ์ในการพิจารณา จะเห็นว่าภายใต้การแข่งขันที่รุนแรงกว่าไทย บริษัทประกันชีวิต 1 บริษัทจะรองรับลูกค้าได้เพียง 241,865 คนเท่านั้น ถ้าหากกำหนดให้เป็นเช่นนั้น เมื่อถึงปี 2544 ตลาดประกันชีวิตในประเทศสามารถเพิ่มผู้ประกอบการจากเดิมได้อีก 41 บริษัท รวมบริษัทที่มีอยู่เดิมก็จะเพิ่มเป็น 54 บริษัทในปี 2544 จากสมมติฐานดังกล่าว พอจะสรุปได้อย่างคร่าว ๆ ว่า การส่งเสริมให้เกิดการแข่งขันโดยการเพิ่มจำนวนบริษัทประกันชีวิตภายในประเทศเพื่อเตรียมพร้อมรับการแข่งขันจากต่างประเทศหรือไม่ว่าด้วยวัตถุประสงค์ใดก็ตาม นับว่าเป็นสิ่งที่ดี แต่ทั้งนี้ในทางปฏิบัติไม่ได้หมายความว่ารัฐจำเป็นจะต้องแจกใบอนุญาตจำนวนมากถึง 35 บริษัทภายในวันเดียวทันที บริษัท ศูนย์วิจัยกสิกรไทย จำกัด มีความเห็นจากการวิเคราะห์เบื้องต้นว่า ไม่สมควรให้ใบอนุญาตคราวเดียวแล้วจบกัน แต่การอนุมัติควรกระทำอย่างค่อยเป็นค่อยไป สอดคล้องกับการเพิ่มของประชากร การขยายตัวของเศรษฐกิจไทย และความพร้อมของธุรกิจประกัน ทั้งนี้เพราะหากใบอนุญาตออกมาพร้อมกันจำนวนมากในคราวเดียวอาจจะก่อให้เกิดปัญหาหรือเป็นความเสี่ยงต่อความมั่นคงของบริษัทประกันชีวิตได้ เนื่องจากความไม่พร้อมในเรื่องต่าง ๆ เช่น บุคลากร ทีมงานขายที่ควรมีคุณภาพ การติดตั้งระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ ระบบการบริหารงาน และเครือข่าย เป็นต้น ประกอบกับการเพิ่มขึ้นของจำนวนประชากรและการขยายสัดส่วนผู้เอาประกันต่อประชากรทั้งประเทศไม่สามารถเพิ่มขึ้นเพื่อรองรับบริษัทใหม่ ๆ ได้ในระยะเวลาอันสั้น 

อนึ่ง การปรับตัวที่จำเป็นเพื่อรองรับการแข่งขันในปี 2539 คือ การแสวงหาพันธมิตรทางธุรกิจ หรือผู้ร่วมลงทุนทั้งชาวไทยและต่างชาติ เตรียมความพร้อมด้านเทคโนโลยี โดยการนำระบบคอมพิวเตอร์มาใช้ในการจัดการกับระบบข้อมูลข่าวสาร แสวงหามืออาชีพด้านการประกันเข้ามาร่วมงานควบคู่ไปกับการพัฒนาบุคลากรให้มีความรู้และทักษะด้านประกันอย่างจริงจัง การขยายเครือข่ายสาขาเพื่อเพิ่มขอบเขตบริการให้กว้างขวาง อย่างไรก็ตาม สถานการณ์ที่เป็นอยู่ในขณะนี้ ปัญหาที่เห็นเด่นชัดและควรได้รับความสนใจคือ ปัญหาการขาดแคลนบุคลากรในธุรกิจประกันภัย ซึ่งปัจจุบันมีจำกัดทั้งปริมาณและคุณภาพ ด้วยเหตุนี้จึงจำเป็นอย่างยิ่งที่ภาครัฐและเอกชนจะต้องร่วมมือกันกำหนดมาตรการหรือวิธีการที่เร่งด่วนเพื่อเสริมสร้างบุคลากรประกันภัยเพิ่มมากขึ้นและรักษาบุคลากรเดิมโดยเฉพาะทีมงานขาย (sale force) ซึ่งเป็นฐานกำลังสำคัญซึ่งผ่านร้อนผ่านหนาวกับองค์กรเดิมมายาวนานนอกเหนือจากการปรับกลยุทธ์การดำเนินธุรกิจให้สอดคล้องกับสภาพตลาดปัจจุบัน

Industry Background

ปัจจุบันการแข่งขันทางธุรกิจของบริษัทประกันชีวิตในประเทศไทยน่าจับตามองอย่างใกล้ชิด ที่ต้อง  จับตาก็เพราะว่านับวัน ”ประกันชีวิต”  จะเป็นเรื่องที่ใกล้ตัวเข้ามาทุกที กลายเป็นปัจจัยสำคัญที่มนุษย์ต้องเข้าไปเกี่ยวข้องนั่นหมายถึงเป็นปัจจัยหนึ่งของชีวิต และ ในปัจจุบันมีผู้ถือกรมธรรม์เพียง 12% ของประชากรทั้งหมดในประเทศไทย

หากมองถึงสถานะและความเป็นไปของธุรกิจประกันชีวิตในประเทศไทยขณะนี้มีอยู่ทั้งสิ้น 25 บริษัทในจำนวนนี้เป็นบริษัทที่ร่วมทุนกับบริษัทต่างประเทศ 13 บริษัท เป็นสาขาของบริษัทต่างประเทศ 1 บริษัท ขณะที่ส่วนที่เหลือเป็นบริษัทที่อยุ่ระหว่างการแสวงหาผู้ร่วมทุนชาวต่างชาติ โดยที่มีอยู่ไม่กี่แห่งเท่านั้นที่เชื่อมั่นได้ว่าไม่น่าจะร่วมทุนกับใคร นั่นหมายถึงว่าในที่สุดแล้วในอนาคตอันไม่ไกลนัก จะมีบริษัทประกันชีวิตไม่กี่แห่งเท่านั้นที่เป็นบริษัทไทยแท้ 100% นอกนั้นล้วนผสมพันธุ์กับต่างชาติ และในที่สุดผลผลิตที่ออกมาก็กลายเป็นบริษัทลูกครึ่ง

หากมองทางด้านการบริหาร ในจำนวนบริษัทประกันชีวิตทั้งหมดนี้ มีบริษัทที่คนไทยเป็นผู้บริหารซึ่งหมายถึงตำแหน่งกรรมการผู้จัดการเพียง 14 บริษัท นอกนั้นเป็นตัวแทนของต่างชาติที่เข้ามาร่วมทุนทั้งสิ้น อย่างไรก็ตามมีแนวโน้มว่าผู้บริหารบริษัทประกันชีวิตเกือบทั้งหมดจะเป็นชาวต่างชาติ เพราะตามหลักการทำธุรกิจแล้วเมื่อเป็นคนลงทุนก็ต้องเป็นผู้บริหารไปด้วยโดยปริยาย บริษัทใดก็ตามที่ร่วมทุนกับต่างชาติไปแล้วและคนไทยยังนั่งเป็นผู้บริหารอยู่ต่างชาติจะค่อยๆเข้ามาแทนที่ ส่วนจะเร็วหรือช้าขึ้นอยู่กับการลงทุนทางด้านวัฒนธรรมไทย การตลาดในประเทศไทย และการสร้างฐานทางธุรกิจภายใต้ชื่อใหม่ที่เกิดจากการผสมพันธุ์กัน และเมื่อคิดว่าพร้อมแล้ว คนไทยที่เป็นผู้บริหารจะถูกสลัดออกไป และ นี่คือวัฒนธรรมทางธุรกิจ ในยุคการค้าเสรีที่ไม่มีใครหลีกเลี่ยงได้

หากเรามองถึงการแข่งขันทางธุรกิจของบริษัทประกันชีวิตนับตั้งแต่ปีนี้เป็นต้นไป ความรุนแรงจะยิ่งเพิ่มขึ้น ธุรกิจนี้นอกจากแข่งขันกันที่ระบบบริหาร การจัดการ ระบบเทคโนโลยี บุคลากร และตัวสินค้าแล้ว ยังต้องวัดกันที่เงิน ความได้เปรียบและเสียเปรียบอยู่ที่ความแข็งแกร่งของตัวเงินเป็นปัจจัยหลัก เงินทุนมีมาก ใช้เงินเป็น ก็สามารถสร้างองค์กรให้มีประสิทธิภาพได้ แต่ถ้ามีเงินทุนมาก แต่ใช้เงินไม่เป็น หรือ ใช้ในสิ่งที่ไม่เป็นประโยชน์ ในทางตรงกันข้ามความหายนะก็กลับมาสู่องค์กรได้เช่นเดียวกัน

หากมองทางด้านบุคลากรในภาคของพนักงานภายใน ธรกิจประกันชีวิตจะมีการเปลี่ยนแปลงตัวบุคคลเข้าหรือออกในสัดส่วนที่น้อยมาก แต่ในภาคพนักงานขายที่เรียกว่านักขายประกันชีวิตนั้นมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา เข้ามากก็ไหลออกมาก บางบริษัทวันนี้รับเข้ามา 100 คน อีก 18 เดือนข้างหน้าอาจจะเหลืออยู่แค่ 5 คน หรือไม่ถึง 5 % นี่เป็นเรื่องจริงที่เกิดขึ้นแล้วขณะที่บางบริษัทรับเข้ามา 100 คนก็เหลืออยู่ไม่เกิน 50คน ซึ่งสัดส่วนตัวแทนขายประกันชีวิต เข้า-ออก อยู่ในสัดส่วน 50:50 นี้ ถือว่าสูงสุดแล้วในธุรกิจนี้ ดังนั้นสิ่งที่บริษัทประกันชีวิตต้องดำเนินการอยู่ตลอดเวลาตราบเท่าที่ทำธุรกิจนี้อยู่ก็คือ หาคนมาเป็นตัวแทนขายประกันชีวิต เมื่อเข้ามาแล้วก็ต้องคิดค้นวิธีการให้เขาเหล่านั้นอยู่กับบริษัทตลอดไปและต้องขายให้ได้อีกด้วย วิธีการที่ว่านี้ก็คือโครงสร้างผลประโยชน์ที่จูงใจมากพอที่จะทำให้ตัวแทนขายประกันชีวิตเห็นว่า ถ้าขายได้ อยู่รอดได้แน่

โครงสร้างผลประโยชน์ของบริษัทประกันชีวิตมักทุ่มเทไปที่ผู้บริหารงานขาย เพื่อจูงใจให้ผู้บริหารงานขายทำหน้าที่สร้างคนเข้ามาอยู่ในสังกัดหรือทีมงาน สร้างคนได้มากก็มีผลตอบแทนมากบางบริษัทก็ให้เป็น “ค่าหัว” พร้อมทั้งได้ค่าใช้จ่ายในการรีครูสตัวแทนด้วย ค่าบริหารทีมงาน และในที่สุดเมื่อทีมงานขายประกันได้มาก คอมมิชชั่นที่มาจากผลงานดังกล่าวของผู้บริหารตัวแทนก็จะสูงขึ้นตามไปด้วย นอกจากนี้ยังได้รับค่าใช้จ่ายภายในสำนักงาน ค่าจ้างเลขานุการ และอื่นๆ ซึ่งขึ้นอยู่กับแต่ละบริษัทจะจัดสรรปั้นแต่งขึ้นมาเพื่อทำให้นักขายเหล่านั้นทำการขายได้ตามเป้าหมาย และ อยู่กับบริษัทต่อไป

เหตุที่บริษัทประกันชีวิตต้องทำเช่นนี้เพราะนักขายประกันชีวิตคือ ตัวละครที่อยู่หน้าฉากที่ออกมาร่ายรำแนะนำให้คนรู้จักบริษัท ในขณะเดียวกันก็เป็นเส้นเลือดใหญ่ที่สูบฉีดโลหิตให้ไหลเวียนไปหล่อเลี้ยงร่างกายให้อยู่รอดต่อไปได้

นี่คือภาคบุคลากรที่ตัวแทนขายประกันชีวิตจะโดดเด่นมาก ขณะที่พนักงานภายในองค์กรเป็นเพียงผู้สนับสนุนการทำงานของนักขายเท่านั้น

Joint Venture Background 

1. บริษัทไทยประกันชีวิตศรีอยุธยา ( ACMG ) 

ACMG เป็นบริษัทประกันชีวิตชั้นนำของประเทศที่นำเสนอผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตหลากหลายประเภท โดยผ่านสำนักงานสาขาต่างๆ และสำนักงานตัวแทนทั่วประเทศมากกว่า 79 แห่ง และมีขุมข่ายตัวแทนมากกว่า 10,000คน

ตลอดเวลา 6 ปี นับจากปี พ.ศ. 2538 – 2543 ACMG มีตัวเลขการเจริญเติบโตของเบี้ยประกันสูงที่สุดในประเทศ วัดจากเบี้ยปีแรก เบี้ยรวม แม้ว่าในทางกลับกันจะเป็นบริษัทที่ขาดทุนสูงสุดติดต่อกันมากกว่า 4 – 5 ปีเป็นเงินกว่า 3,200 ล้านบาท แต่นั่นเป็นเหตุผลที่เกิดจากการขยายงานใหม่อย่างรวดเร็วและการขาดทุนจากสภาวะตลาดทุนในช่วงเวลาที่ผ่านมาก็ตาม 

สาเหตุที่ ACMG มีอัตราการเจริญเติบโตสูงที่สุด แต่กลับขาดทุนกว่า 3,200 ล้านบาท นั่นเป็นเพราะหลักการของธุรกิจประกันชีวิตรายสามัญที่มีอยู่ว่า เมื่มีการขยายตัวของปีแรกมากขึ้นเท่าไหร่ จะทำให้เพิ่มผลขาดทุนให้กับบริษัทมากขึ้นเท่านั้นเพราะต้นทุนในการบริหารจะสูงมาก ยิ่งขายมากติดต่อกันเวลากว่า 5 –7 ปี จะยิ่งขาดทุนมาก

2. Allianz 

กลุ่มอลิอันซ์ เป็นผู้รับประกันและบริหารหลักทรัพย์รายใหญ่ที่สุดแห่งหนึ่งของโลก ดำเนินธุรกิจอยู่ในประเทศต่างๆกว่า 70 แห่ง มีพนักงานมากกว่า 120,000 คนทั่วโลก ในปีพ.ศ. 2543 มีกำไรสุทธิ 97.83 พันล้านบาท ( 2.4 พันล้านเหรียญยูโร ) มีสินทรัพย์ภายใต้การบริหารมูลค่า 29,064.33 พันล้านบาท ( 713 พันล้านเหรียญ ) เฉพาะในเอเชียแปซิฟิค อลิอันซ์ดำเนินธุรกิจอยู่ในประเทศ 18 ประเทศ มีพนักงานกว่า 8,700 คน และมีสำนักงานภูมิภาคอยู่ที่สิงค์โปร์ 

บริษัท อลิอันซ์ มีอยู่ 3 กลุ่มดังนี้ 

1 ) Allianz Group กลุ่มบริษัท Allianz ประกอบด้วยบริษัทลุก 700 บริษัท ใน 70ประเทศ

2 ) Allianz AG      เป็นกลุ่มบริษัทที่ทำ Reinsurrance  

3 ) Allianz / Dresdner Infocenter   เป็นบริษัทที่ merge กันระหว่าง Allianz และ Dresgner ขอบเขตของ Product ของ Allianz คือ ประกอบธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับตลาดเงิน และ Bond to equity funds และธุรกิจอื่นๆที่เกี่ยวข้องกับตลาดเงิน

Allianz เป็นหนึ่งในบริษัทที่ใหญ่ที่สุดในโลกของบริษัทประกันภัย ในประเทศเยอรมัน Allianz เป็นบริษัทที่เป็นผู้นำในด้านส่วนแบ่งตลาดใน segment นี้ จุดมุ่งหมายของบริษัทคือ จะเป็นผู้นำของโลกทางด้าน คุณภาพผลิตภัณฑ์ , Know How , และในด้านบริการ ในยุโรป Allianz เป็นบริษัทที่มีส่วนแบ่งตลาดสูงสุดทั้งทางด้านประกันชีวิตและสุขภาพ

Allianz In Asia Market 


จากการที่ Allianz มีการขายประกันภัยทั่วไปและประกันชีวิตอยู่แล้วและมีการเจริญเติบโตอย่างรวดเร็วในตลาดที่กำลังพัฒนาจึงเป็นความท้าทายมากที่จะเข้ามาลงทุนในธุรกิจ ในตลาดเอเชีย แต่สิ่งที่ท้าทายบริษัทประกันภัยชั้นนำในตลาดยุโรปอย่าง Allianz ก็คือ การที่ต้องต่อสู้กับคู่แข่งที่อยู่ในตลาดมาก่อนและอีกสิ่งหนึ่งก็คือต้องพยายามปรับตัวในการดำเนินงานกับบริษัทท้องถิ่นที่มาร่วมลงทุนกัน สิ่งที่ทาง Allianz 
ทำในการขยายตัวเข้าสู่ตลาดเอเชียคือ 

· เตรียมตัวที่จะไปขอใบประกอบการเข้ามาทำธุรกิจประกันภัยในประเทศจีน เนื่องจากจีนได้เข้าร่วมเป็นสมาชิกของ WTO ส่งผลให้ Allianz เตรียมที่จะเข้ามาลงทุนกับบริษัทประกันภัยของประเทศจีนเพื่อที่จะตอบสนองจตลาดทั้งที่เป็นองค์กร และบุคคลทั่วไป

· เข้ามาร่วมลงทุนกับบริษัทประกันภัยใน อินเดีย จากเดิมที่เป็นบริษัทของรัฐบาลแต่เพียงผู้เดียว แต่พอมีการเปิดตลาดขึ้น Allianz จึงเข้ามาร่วมทุนกับบริษัทของอินเดียด้วย

·  เพิ่มการลงทุนในไทย และมาเลเซียให้มากขึ้น เนื่องจากตลาดในประเทศไทยและมาเลเเซียมีการเติบโตอย่างรวดเร็ว 

· ในอนาคตมีการวางแผนว่าจะทำการร่วมทุนกับHana Bant ในเกาหลีใต้

3. ธุรกิจในเครือ CP

1. Aro Industry ด้านอุตสาหกรรมเกษตร

· อาหารสัตว์

· เพาะพันธุ์ไก่เพื่อใช้เป็นแม่พันธุ์

· ไก่เนื้อ

· ไก่หนัง

· ไข่

· เป็ด

· เพาะพันธุ์หมู

· Baby Pigs

2. Aguaculture ส่งออกกุ้งกุลาดำ ปลาทับทิม ไปยังต่างประเทศ

3. Seeds, Fertilizers And Plant Protection 

4. International Trading เปิดตลาดโลกให้ CP หาแห่งวัตถุดิบ และเทคโนโลยีใหม่ๆ

5. Marketing & Distribution 

· 7-11

· Makro 

· CP Retailing and Marketing Co., Ltd

· Retailing Co.,Ltd

· Counter Service Co.,Ltd

· CP Consumer Products Co.,Ltd

6. Telecommunications

· Telecom Asia

· TA orange

7. Pritochemicals ร่วมทุนกับ Belguim , German , Japanese

8. Automotive and Industrial Product ได้รับใบอนุญาตจาก HONDA ในการผลิตมอเตอร์ไซด์

9. Real Estate and Land Development

· ธุรกิจก่อสร้างอสังหาริมทรัพย์
ประวัติการรวมตัวของอยุธยา อลิอันซ์ซีพี ประกันชีวิต

จากการที่ประกันชีวิตศรีอยุธยา ซีเอ็มจี มีผลประกอบการที่ขาดทุนกว่า 3,200 ล้านบาทจากการที่มีเบี้ยประกันภัยเติบโตอย่างมากมาโดยตลอดช่วง 4-5 ปีที่ผ่านมาจึงส่งผลกระทบให้บริษัทแม่คือ กลุ่มธนาคารคอมมอนเวลธ์ จากออสเตรเลีย ที่เพิ่งซื้อกิจการต่อจากกลุ่ม ซีเอ็มจี มาได้เพียงแค่ปีเดียว ต้องตัดสินใจประกาศขายทิ้งธุรกิจในประเทศไทยควบคู่กับอินโดนีเซีย โดยให้เหตุผลว่า ขาดทุนไม่มีความชำนาญในทางธุรกิจ ในที่สุด ACMG บริษัทประกันชีวิตที่ร่วมทุนกันระหว่างกลุ่มธนาคารคอมมอนเวลธ์และกลุ่มธนาคารกรุงศรีอยุธยา จึงได้ออกมาตอบโต้ต่อข่าวลือโดยการบรรลุข้อตกลงซื้อหุ้นในส่วนที่ ธนาคารคอมมอนเวลธ์ประกาศขายให้กับกลุ่มอลิอันซ์ AG ซึ่งเป็นกลุ่มธุรกิจประกันยักษ์ใหญ่จากประเทศเยอรมนี และอันดับหนึ่งของยุโรป ด้วยราคาซื้อขายสุดท้าย หุ้นละ 17.39 บาท แต่ทว่าไม่เป็นที่เปิดเผยมูลค่าการซื้อขายรวมทั้งหมด ยกเว้นเงื่อนไขที่กลุ่มผู้ถือหุ้นรายใหม่จะต้องแบกรับภาระขาดทุนไปด้วย


อีกทั้ง  กลุ่มธนาคารกรุงศรีอยุธยาตัดสินใจประกาศขายหุ้นประมาณ 12 % ที่ถืออยู่ใน ACMG ให้กับกลุ่มโฮลดิ้ง ของอลิอันซ์ในไทยเพิ่มเติม จึงส่งผลให้อลิอันซ์กลายเป็นผู้ถือหุ้นรายใหญ่และรายใหม่ของ ACMG และต้องนำ ACMG ไปควบรวมกิจการเข้ากับบริษัท อลิอันซ์ ซีพี ประกันชีวิต ซึ่งเป็นบริษัทประกันชีวิตร่วมทุนกันระหว่าง กลุ่มอลิอันซ์กับ เครือเจริญโภคภัณฑ์จากผลการอนุมัติใบอนุญาตประกอบธุรกิจประกันภัยเมื่อปี 2540 ที่ผ่านมา
รายชื่อผู้ถือหุ้น บริษัทอยุธยา อลิอันซ์ ซี.พี.

ลำดับที่
ชื่อ/สกุล
จำนวนหุ้น
% ของจำนวนหุ้นทั้งหมด

1
บริษัท ซีพีอาร์เอ็น โฮดิ้งส์ จำกัด
50,623,293
26.61

2
บริษัท อลิอันซ์  แอดชัวลันด์ จำกัด
39,967,280
21.01

3
บริษัท ทุนมหาโชค จำกัด
35,450,092
18.63

4
ศูนย์รับฝากทรัพย์ จำกัด เพื่อผู้ฝาก
19,426,014
10.21

5
ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จำกัด มหาชน
18,990,845
9.98

6
บริษัท ทุนมหาลาภ จำกัด
17,763,240
9.34

7
บริษัท กรุงเทพโทรทัศน์และวิทยุ จำกัด
3,011,602
1.58

8
ศูนย์รับฝากทรัพย์
2,840,698
1.47

9
บริษัท ซุปเปอร์แอสเซทส์ จำกัด
915,918
0.48

10
นาย ชวน รัตนรักษ์
208,575
0.11

11
นาย กฤฤตธรรม กฤตมโนรม
200,200
0.11

12
นาง ดวงพร เลาหบุตร
200,200
0.11

13
พิสิฐ พฤกษ์ไพบูลย์
96,585
0.05

14
นาย มงคล กาญจนพาสน์
90,562
0.05

15
นาย กฤษณะ กฤตมโนรรถ
71,300
0.04

16
นายชัย ทองไทย
60,000
0.03

17
นาย เกษม เตชะอำไพ
30,000
0.02

18
มล.เบญจมาศ รุจิรวงศ์
19,350
0.01

19
นาย สุรีย์ ด่าน สวัสดิ์
14,022
0.01

20
นายสง่า พินชญังกูร
13,000
0.01


ยอดรวม
189,993,772
99.86

การวิเคราะห์ความสามารถทางการแข่งขันของธุรกิจประกันชีวิตโดยใช้ 

5-FORCES MODEL ของ Michael E. Potter

Barrier to entry

1. การจัดตั้งบริษัทประกันชีวิตต้องใช้ทุนจดทะเบียนอย่างน้อย 500 ล้านบาท จึงเป็นการยากที่จะเข้ามาลงทุนสำหรับบริษัทที่ไม่มีความมั่นคงด้านเงินทุน

2. การประกอบธุรกิจประกันชีวิตในระยะเริ่มแรกต้องใช้เงินทุนจำนวนมาก เพราะมีค่าใช้จ่ายสูงเพื่อนำไปจ่ายให้กับตัวแทนนายหน้าเพื่อเป็นค่าจูงใจให้กับตัวแทนขายในการเพิ่มยอดเบี้ยประกัน ทำให้บริษัทไม่มีกำไรในระยะ 2-3 ปีแรกของการนำส่งเบี้ยประกันในขณะที่เบี้ยประกันภัยรับที่ได้มานั้นเมื่อนำไปลงทุนต่อในขณะนี้ก็จะได้รับผลตอบแทนในอัตราที่ต่ำกว่าภาระดอกเบี้ยที่ต้องจ่ายคืนแก่ผู้เอาประกันตามที่กรมการประกันภัยได้กำหนดไว้ว่าต้องไม่ต่ำกว่า 6% ส่งผลให้บริษัทที่ตั้งใหม่ที่ยังไม่มีผลกำไรสะสมมากพอจะประสบกับปัณหาการทุนจากการดำเนินการและส่งผลกระทบต่อฐานะของเงินกองทุนในระยะต่อไปด้วย

3. ในการประกอบธุรกิจประกันชีวิตให้ประสบความสำเร็จจะต้องมีตัวแทนขายที่มีคุณภาพและประสบการณ์ในการขายประกัน

4. ธุรกิจประกันชีวิตเป็นธุรกิจที่มีภาระผูกพันธ์ต้องจ่ายเงินคืนกับลูกค้าในอนาคต ดังนั้น ความน่าเชื่อถือของบริษัททั้งด้านภาพพจน์และฐานะทางการเงินรวมถึงการปฏิบัติตามข้อสัญญาที่ตกลงกันไว้จึงเป็นสิ่งที่ลูกค้าคำนึงถึงมากที่สุดในการเลือกซื้อกรมธรรม์ จึงทำให้บริษัทใหม่ที่ไม่มีความน่าเชื่อถือมากพอจึงไม่สามารถต่อสู้กับคู่แข่งรายเดิมในตลาดที่มีทั้งชื่อเสียงและฐานะทางการเงินที่มั่นคงได้

Buyers

1. ปัจจุบันตลาดประกันชีวิตในประเทศไทย มีผู้ถือประกันอยู่เพียงแค่ 12% ซึ่งถือว่าเป็นจำนวนที่น้อยเมื่อเทียบกับประเทศอื่น ในขณะที่จำนวนบริษัทประกันชีวิตมีถึง 25 บริษัท ดังนั้นผู้ซื้อจึงมีโอกาสที่จะเลือกกรมธรรม์ที่หลากหลายของหลายบริษัทที่เหมาะสมกับตัวเองให้มากที่สุดได้และบริษัทประกันชีวิตเองนั้นก็จะต้องพยายามพัฒนารูปแบบกรมธรรม์ให้เหมาะสมและสอดคล้องกับการดำเนินชีวิตของคนแต่ละกลุ่มให้มากที่สุด

2. ลักษณะของกรมธรรม์ของแต่ละบริษัทประกันชีวิตมีรูปแบบของอัตราผลตอบแทนและOptionอื่นๆที่คล้ายคลึงกัน ดังนั้นผู้ซื้อจะสามารถเลือกซื้อกรมธรรม์จากบริษัทใดก็ได้

3. ปัจจุบันผู้ซื้อมีการรับรู้ข่าวสารเกี่ยวกับการประกันภัยจากแหล่งข้อมูลมากมาย โดยอาจ 

รับมาจากพนักงานขายที่เข้าถึงตัวผู้ซื้อหรือจาก Internet ทำให้ผู้ซื้อมีอำนาจต่อรองมากขึ้น

จากที่กล่าวมาดูเหมือนว่าอำนาจต่อรองของผู้ซื้อจะสูง แต่ในความเป็นจริงของธุรกิจประกันชีวิตแล้ว การตัดสินใจเลือกซื้อกรมธรรม์บริษัทใดของผู้ซื้อ สิ่งที่ผู้ซื้อคำนึงถึงมากที่สุดคือ ความน่าเชื่อถือของตัวบริษัททั้งชื่อเสียงและฐานะการเงิน ดังนั้นในความคิดของผู้ซื้อจึงไม่มีทางเลือกมากนัก จึงทำให้ดูเหมือนว่าบริษัทมีอยู่ไม่กี่ราย จึงทำให้อำนาจต่อรองของผู้ซื้อมีไม่มากเท่าที่ควรจะเป็น

Rivalry 
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ในด้านคู่แข่งเราได้ทำการเปรียบเทียบ ระหว่าง ACMG และ อลิอันซ์ ซี.พี. กับคู่แข่งที่มีส่วนแบ่งทางการตลาดที่สูงกว่า และเป็นผู้นำในตลาดด้านนี้ 2 บริษัท คือ  ไทยประกัน ชีวิต และ เอ ไอ เอ


จากตารางจะเห็นได้ว่า  ถึงแม้การควบรวมระหว่างอลิอันซ์ซีพี กับ อยุธยาซีเอ็มจี  จำนวนของเบี้ยประกันภัยรับ จำนวนกรมธรรม์ และ จำนวนตัวแทนขายประกัน จะมีสัดส่วนเพิ่มขึ้น แต่ถือว่ามีก็ยังมีปริมาณที่ไม่มากนัก เมื่อเทียบกับ เจ้าตลาดอย่างไทยประกัน และ เอ ไอ เอ  โดยที่จำนวนเบี้ยประกันภัยรับของ ไทยประกัน และ เอ ไอ เอ มีจำนวนมาก ซึ่งส่วนหนึ่งอาจมาจาก จำนวนตัวแทนขายประกันของบริษัทที่มีมากด้วยนั่นเอง ส่วนในเรื่องของสาขาหรือกลุ่มตัวแทนขายประกัน เอ ไอ เอ จะไม่แบ่งเป็นสาขา เนื่องจากตัวเองถือเป็นสาขาของบริษัทต่างประเทศอยู่แล้ว ดังนั้น เอ ไอ เอ จึงแบ่งตัวแทนขายออกเป็นกลุ่มหรือทีมเล็ก ๆ  เพื่อความยืดหยุ่นในการบริหารทีมงานขาย 


ในด้านของภาพรวมและความน่าเชื่อถือ อยุธยา ซีเอ็มจี มีอายุการก่อตั้ง มา 50 ปี แต่ก่อนหน้านั้นบริษัทเคยเป็นบริษัทศรีอยุธยาประกันชีวิตมาก่อน ก่อนที่จะเพิ่งจะเปลี่ยนมาเป็น อยุธยา ซีเอ็มจี ในช่วง 6 ปีที่ผ่านมา มุมมองของประชาชนจะรู้จักบริษัทในนามของบริษัทประกันชีวิตในเครือธนาคารกรุงศรีอยุธยา ส่วน อลิอันซ์ ซี.พี. เพิ่งก่อตั้งมาเมื่อ ปี 2540 จุดขายของบริษัทจะอยู่ที่ กลุ่มอลิอันซ์ที่มีประสบการณ์ในธุรกิจประกันภัยและมีเครือข่ายอยู่ทั่วโลก ส่วนไทยประกันชีวิต ก่อตั้งมาได้ 62 ปี ชูจุดเด่น บริษัทประกันชีวิตแห่งเดียวของคนไทย เน้นภาพลักษณ์ชาตินิยม รวมทั้งบริษัทมีการใช้แคมเปญและโฆษณาค่อนข้างมากที่สุดในกลุ่มบริษัทประกันชีวิตด้วยกัน ส่วน เอ ไอ เอ บริษัทที่มีส่วนแบ่งทางการตลาดอันดับหนึ่ง ซึ่งอายุของบริษัทเริ่มก่อตั้งในไทยไล่เลี่ยกับการก่อตั้งของไทยประกันชีวิต   เอ ไอ เอ เน้นภาพลักษณ์การอยู่คู่กับสังคมไทย และความมั่นคงทางการเงิน ในระดับ AAA จาก Standard & Poors ซึ่งเราจะเห็นได้ว่าภาพพจน์และความน่าเชื่อถือก็เป็นส่วนสำคัญอย่างหนึ่งในการก้าวขึ้นสู่ผู้นำทางการตลาดในธุรกิจประกันชีวิต

Substitutes


การซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิต นอกจากจะเป็นการซื้อความคุ้มครองแก่ผู้เอาประกันแล้ว ยังถือว่าเป็นการลงทุนระยะยาววิธีหนึ่งที่ให้อัตราผลตอบแทนเป็นที่น่าพอใจ ในภาวะที่อัตราดอกเบึ้ยเงินฝากค่อนข้างต่ำในขณะนี้ ซึ่งการลงทุนที่ไม่ใช่ทางตรงโดยทั่วไปแล้วมีอยู่หลายวิธี แต่จะเห็นได้ว่าการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิต เป็นการลงทุนที่มีความเสี่ยงอยู่ในระดับปานกลาง ความเสี่ยงในการเบี้ยวชำระเงินประกันและดอกเบี้ยอาจจะยังสูงอยู่บ้างเมื่อเทียบกับธนาคารพาณิชย์ ที่มีกองทุนฟื้นฟู ฯ หรือ แบงค์ชาติ คอยหนุนอยู่  แต่กระนั้นอัตราผลตอบแทนของกรมธรรม์ก็ถูกชดเชยโดย Add Risk Premium ที่สมเหตุสมผลพอสมควร อย่างไรก็ตามก็ต้องขึ้นอยู่กับผู้ลงทุนเองว่าจะยอมรับความเสี่ยงได้มากน้อยแค่ไหน ซึ่งถ้ายอมรับได้มาก ผลตอบแทนก็ยิ่งมากตามไปด้วย สิ่งทดแทนของกรมธรรม์ประกันชีวิตในด้านการลงทุน ได้แก่

1. การฝากเงินกับธนาคารพาณิชย์ ถือว่าความเสี่ยงค่อนข้างต่ำ ประชาชนทั่วไปสามารถฝากได้โดยง่าย อัตราผลตอบแทนประเภทฝากประจำอยู่ที่ประมาณ 3-4 %

2. การซื้อพันธบัตรรัฐบาล พันธบัตรรัฐวิสาหกิจ ถือว่าไม่มีความเสี่ยงหรือมีน้อยมาก  แต่นักลงทุนมักเป็นนักลงทุนสถาบัน หรือนักลงทุนรายใหญ่เท่านั้นที่จะลงทุนได้ อัตราผลตอบแทนอยู่ประมาณ 4-5%
3. การซื้อหุ้นกู้เอกชน ความเสี่ยงมากน้อยขึ้นอยู่กับบริษัทเอกชนแต่ละแห่ง แต่ก็มักจะเป็นนักลงทุนรายใหญ๋เท่านั้นที่สามารถลงทุนได้ อัตราผลตอบแทนอยู่ในช่วงประมาณ 8-12 %
4. การซื้อหุ้น ความเสี่ยงค่อนข้างมาก ประชาชนโดยทั่วไปสามารถลงทุนได้ไม่ยากนัก อัตราผลตอบแทนของตลาดโดยเฉลี่ยแล้วในรอบปีที่ผ่านมาอยู่ที่ 15 %
5. การซื้อหน่วยลงทุนของกองทุน ความเสี่ยงแล้วแต่ประเภทของกองทุนว่านำเงินลงทุนไปลงทุนในหลักทรัพย์ประเภทใด ประชาชนโดยทั่วไปสามารถลงทุนได้ไม่ยากนัก

6. การซื้อที่ดินเพื่อเก็งกำไร สำหรับผู้มีฐานะ และชอบความเสี่ยงที่ค่อนข้างมาก ราคาของที่ดินจะขึ้นอยู่กับภาวะเศรษฐกิจและความต้องการของตลาด

อย่างไรก็ดี ถ้ามองในแง่ ของการซื้อความคุ้มครอง สิ่งทดแทน ก็คือ การซื้อกรมธรรม์ประกันสุขภาพ และ ประกันอุบัติเหตุส่วนบุคคล ซึ่งทั้ง 2 อย่างนี้ บริษัทอยุธยา อลิอันซ์ ซี.พี. ก็มีการให้บริการในส่วนนี้ด้วยเข่นกัน แต่ทั้ง 2 อย่างจะไม่มีการออม (Savings) เข้ามาเกี่ยวข้องเหมือนกับกรมธรรม์ประกันชีวิต ส่วนโครงการประกันสุขภาพทั่วหน้า หรือ 30 บาทรักษาทุกโรคของรัฐ ก็มีส่วนที่ต่างกับการประกันสุขภาพของบริษัทประกันชีวิต เนื่องจาก การทำประกันสุขภาพกับบริษัทประกันย่อมจะการให้ความคุ้มครอง ในด้านชนิดของโรค และสิทธิพิเศษในด้านบริการรักษา หรือสถานพยาบาล ที่เหนือกว่าโดรงการของรัฐ

Supplier


ธนาคารพาณิชย์นอกจากจะเป็น Substitute ของธุรกิจประกันชีวิตแล้ว ยังถือว่าเป็น Supplier อีกด้วย เนื่องจาก product ของการประกันชีวิตจะเกี่ยวกับการให้ความคุ้มครอง และการออมเป็นหลัก ดังนั้น สิ่งที่จะมา support ในทั้ง 2 อย่างก็คือ เงิน ซึ่งนอกจากจะได้จากส่วนของเจ้าของแล้วบางครั้งธุรกิจก็จำเป็นต้องพึ่งพาแหล่งเงินจากสถาบันการเงินและธนาคารพาณิชย์อีกด้วย  ซึ่งในภาวะปัจจุบัน ธนาคารพาณิชย์กำลังประสบปัญหาสภาพคล่องล้นระบบ ธนาคารไม่กล้าที่จะปล่อยสินเชื่อเนื่องจากกลัวปัญหาหนี้สูญ และปัญหา NPL ที่จะตามมา แต่หากถ้าบริษัทหรือธุรกิจใดที่มี Project หรือ การวางแผนการดำเนินงานที่ดีพอ รวมทั้งฐานะทางการเงินมีความมั่นคงพอสมควร ทางธนาคารพาณิชย์ก็พร้อมที่จะให้กู้เช่นกัน โดยถ้าเห็นว่าธุรกิจมีความเสี่ยงที่ต่ำ ก็อาจจะคิดอัตราดอกเบี้ยที่ระดับลูกค้าชั้นดี หรือ MLR ให้เช่นกัน ซึ่งโดยทั่วไปสถานะทางการเงินของบริษัทประกันชีวิตจะถูกควบคุมจากกรมการประกันภัย กระทรวงพาณิชย์ ทำให้มีการกำกับและดูแลในส่วนนี้ดีพอสมควร กอปรกับบริษัทประกันชีวิตหลายแห่งมักมี ธนาคารพาณิชย์เป็นผู้ถือหุ้นอยู่ อย่างเช่น เมืองไทยประกันชีวิตในเครือกสิกรไทย  กรุงไทยแอกซ่า ของกรุงไทย  และ อยุธยา อลิอันซ์ ซี.พี.ของเครือกรุงศรีอยุธยา เป็นต้น ทำให้อำนาจต่อรองในการขอกู้มีมากขึ้นเนื่องจากธนาคารก็ต้องการนำเงินมา support กิจการที่ตัวเองถือหุ้นอยู่ด้วย

การวิเคราะห์ SWOT Analysis ของบริษัท อยุธยา Allianz ซีพี จำกัด
Strenghts

1. Joint Venture ทั้ง3บริษัทเป็นบริษัทที่มีชื่อเสียงและมั่นคง จึงทำให้บริษัท อยุธยา Allianz ซีพี จำกัด มีความพร้อมทั้งด้านเงินทุน ประสบการณ์ และบุคลากร โดยที่

· ซีพี มีศักยภาพด้านเงินทุนสูง อีกทั้งการประกอบธุรกิจของบริษัททำให้มีความรู้ความเข้าใจในลักษณะของตลาดของผู้บริโภคในไทยและมีเครือข่ายบริษัทอยู่ทั่วทั้งประเทศ

· Allianz เป็นกลุ่มบริษัทประกันภัยระดับโลกที่มีความรู้ความสามารถสูง อีกทั้งมีประสบการณืในการบริหารในระดับสากลอย่างดีเยี่ยม

· อยุธยาประกันชีวิต มีประสบการณ์ในการทำประกันชีวิตคนไทย จึงทำให้มีความเชี่ยวชาญในการทำธุรกิจประกันชีวิตในประเทศไทย

2. บริษัทสามารถใช้วิธี Bankassurance  ในการขายกรมธรรม์ผ่านธนาคารกรุงศรีอยุธยาจำกัด ซึ่งเป็น 1 ในหุ้นส่วนของบริษัทได้

3. บริษัทมีฝ่ายขายที่มีประสิทธิภาพสูง นำโดยนายกฤษณะ กฤตมโนรถ ที่มีชื่อเสียงด้านการขายประกันอย่างมาก ประกอบกับการที่บริษัทมีพนักงานขายเป็นจำนวนมากและมีการฝึกอบรมตัวแทนใหม่อย่างสม่ำเสมอทำให้บริษัททำการตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพ

4. บริษัทมีการประชาสัมพันธ์ชื่อบริษัทใหม่นี้อย่างจริงจังทำให้เริ่มมีชื่อเป็นที่คุ้นหูติดตลาด

Weaknesses

1. บริษัทต้องรับภาระการขาดทุนของบริษัทACMGเดิมกว่า 3200 ล้านบาท จากการเร่งยอดขายในระยะ5ปีหลัง ทำให้ส่งผลกระทบถึงความเชื่อมั่นของผู้ซื้อประกันและสภาพคล่องของบริษัท ตลอดจนภาระผูกพันธ์ในการชำระหนี้อาจทำให้มีผลกระทบต่อการดำเนินงานได้

2. ความหลากหลายของ Joint Venture ทั้งตัวผลิตภัณฑ์เดิมของบริษัท เชื้อชาติ ภาษา และวัฒนธรรมในองค์กรที่แตกต่างกันอาจทำให้เกิดปัญหาในการร่วมมือกันได้

3. คณะกรรมการส่วนใหญ่นั้นเป็นชาวต่างชาติเกือบทั้งหมด ดังนั้นอำนาจการตัดสินใจจะตกอยู่ในมือชาวต่างชาติ อาจทำให้การใช้แนวความคิดผิดพลาดจากวิถีชีวิตคนไทยได้

4. ภาพพจน์ของบริษัท จากกระแสของการต่อต้านเงินทุนต่างชาติ อีกทั้งการโฆษณาในชุด “อยุธยากำลังจะเปลี่ยนชื่อ” เป็นที่วิพากษ์วิจารณ์อย่างมากว่าไม่เหมาะสม จึงทำให้เกิดกระแสต่อต้านบริษัทที่ร่วมทุนกับต่างชาติมากขึ้น

Opportunities

1. นโยบายเปิดเสรีธุรกิจประกันภัยของรัฐบาลโดยเปิดให้ต่างชาติเข้ามาลงทุน ช่วยให้ธุรกิจมีการแข่งขันสูงขึ้น ในด้านพัฒนาสินค้าและบริการให้มีมาตรฐานระดับสากล ช่วยนำเอาประสบการณ์ ความรู้และเทคโนโลยีมาพัฒนาธุรกิจ นำเงินลงทุนเข้าใช้ในการขยายการดำเนินงาน และช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการบริหารงานให้มีระดับมาตรฐานสากลขึ้น

2. ปัจจุบันจำนวนประชากรที่ถือกรมธรรม์ประกันชีวิตในประเทศมีสัดส่วนเพียง 12% ต่อจำนวนประชากรทั้งหมด ทำให้ยังมีช่องทางตลาดที่เปิดกว้างสำหรับการขยายตัวของธุรกิจ

3. สภาพสังคมและการทำงานที่มีผลต่อปัญหาด้านสุขภาพ ทำให้ประชาชนคำนึงถึงความจำเป็นและสนใจในเรื่องการทำประกันชีวิตมากขึ้น

4. รัฐบาลได้ให้การสนับสนุนและส่งเสริมธุรกิจประกันชีวิตอย่างต่อเนื่อง โดยออกกฎ ข้อบังคับนโยบายต่าง ๆ ซึ่งทำให้ธุรกิจได้รับประโยชน์ที่เอื้ออำนวยต่อการขยายงานได้อย่างไม่มีอุปสรรค

5. ระดับและมาตรฐานการศึกษาของคนไทยอยู่ในเกณฑ์ที่ดีขึ้น มีผลต่อสังคมในด้านฐานะความเป็นอยู่และรายได้ที่สูงขึ้น ซึ่งจะเป็นโอกาสที่ดีต่อการขยายตัวจาการประกันชีวิตไปยังประชาชนในทุก ๆ ภูมิภาคของประเทศ

6. ประชาชนหันมาฝากเงินกับบริษัทประกันชีวิตมากขึ้น เนื่องจากธุรกิจประกันชีวิตให้ดอกผลมากว่าสถาบันการเงิน พร้อมยังมีความคุ้มครองสวัสดิการต่าง ๆ แต่ในขณะเดียวกันสถาบันการเงินมีแต่จะลดดอกเบี้ยต่ำลง

Threats

1. เนื่องจากสภาพเศรษฐกิจของประเทศตกต่ำ ทำให้รายได้ของประชาชนลดลงและมีเงินเก็บออมน้อย จึงส่งผลต่อการเติบโตของธุรกิจประกันชีวิตที่ชะลอตัว

2. ประชาชนส่วนใหญ่ไม่มีความรู้ ความเข้าใจเกี่ยวกับการประกันชีวิตว่ามีความสำคัญต่อการดำรงชีวิต จึงยังไม่เกิดความต้องการทำประกันชีวิตขึ้น

3. อาชีพตัวแทนประกันชีวิตไม่ได้สร้างภาพพจน์ที่ประชาชนยอมรับเท่าที่ควรทำให้จำนวนบุคลากรที่มีอาชีพขายประกันชีวิตในตลาดไม่สูงพอ

4. การแข่งขันในธุรกิจค่อนข้างรุนแรง ในขณะที่ความต้องการทำประกันชีวิตน้อยอยู่ ทำให้บริษัทเองต้องแบกภาระต้นทุนค่าใช้จ่ายการดำเนินงานสูง บริษัทใดที่ไม่มีเงินทุนและความสามารถด้านการแข่งขันเพียงพอ จึงต้องประสบปัญหาด้านรายได้และฐานะทางการเงิน ซึ่งจะส่งผลต่อภาพพจน์ในแง่ลบของธุรกิจประกันชีวิตโดยรวม

5. งานด้านประกันชีวิตต้องอาศัยประสบการณ์และความรู้โดยเฉพาะ ซึ่งยังมีสถาบันหรือองค์กรที่ให้การศึกษาวิชาประกันชีวิตน้อยอยู่ ทำให้ธุรกิจขาดแคลนบุคลากรที่มีความรู้เฉพาะด้าน รวมทั้งการสร้างและพัฒนาบุคลากรใหม่ ๆ ต้องอาศัยระยะเวลานาน จึงมีผลทำให้ไม่สามารถรองรับการเจริญเติบโตของธุรกิจได้อย่างสมดุล

6. ส่วนใหญ่แข่งขันด้านปริมาณยอดขายที่สูงขึ้นไม่ได้เน้นเรื่องคุณภาพของงานและคุณภาพของบุคลากร
Strategies

1. การเพิ่มตัวแทนขาย ตัวแทนขายถือเป็นหัวใจหลักในการสร้างรายได้ให้กับองค์กร ถึงแม้ว่าปัจจุบันจะมีแนวโน้มในการขายผ่านช่องทางอื่นผสมอยู่ด้วย เช่น อินเทอร์เน็ต หรือ Bankassurance  แต่โดยช่องทางหลักเกือบ 99 % จะเป็นการขายผ่านตัวแทน ซึ่งถือว่าการที อยุธยา อลิอันซ์ ซี.พี. มีหัวหน้าตัวแทนที่เก่งอย่าง คุณกฤษณะ กฤตมโนรถ ที่เคยทำให้ ACMG มียอดขายที่เติบโตอย่างรวดเร็วมาแล้ว จะเป็นจุดแข็งที่จะทำให้ฝ่ายขายของอยุธยา อลิอันซ์ ซี.พี. มีกลยุทธที่เหนือกว่าคู่แข่งอื่น แต่การจะเติบโตทางด้านยอดขายเพื่อเลื่อนอันดับส่วนแบ่งทางการตลาดนั้น จำเป็นจะต้องเพิ่มตัวแทนขายให้มากขึ้นจากเดิม ส่วนหนี่งคงหนีไม่พ้น การดึงตัวแทนจากค่ายคู่แข่งอย่าง เอ ไอ เอ และไทยประกัน เข้ามาสมทบ ซึ่งบริษัทอาจจะตัองเสียค่าซื้อตัว หรือ incentive ต่าง ๆ ให้กับพนักงานเหล่านั้นในสัดส่วนที่สูงซึ่งบางทีอาจจะไม่คุ้มค่า แต่ข้อดีก็คือบริษัทไม่ต้องเสียต้นทุนในการเทรนพนักงานใหม่อีก และยังเป็นการเติบโตทางลัดและลดความสามารถในการแข่งขันของคู่แข่งได้อีกด้วย ส่วนอีกทางหนึ่ง บริษัทจำเป็นจะต้องผลิตตัวแทนขายหน้าใหม่ ๆ ออกมา ซึ่งภาวะที่บัณฑิตจบใหม่มีการว่างงานที่สูงจะเป็นโอกาสอันดีในการสร้างบุคลากรเพิ่มขึ้น

2. เน้นการสร้างผลกำไรเพื่อล้างผลขาดทุนสะสมและเพิ่มสถานะความมั่นคงทางการเงิน ถึงแม้การเพิ่มตัวแทนขายและการเพิ่มยอดขาย จะเป็นกลยุทธที่จะเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดให้โตขึ้นอย่างรวดเร็ว แต่อาจจะเป็นเพียงในช่วงแรก ๆ เท่านั้น ในระยะยาวบริษัทต้องตำนึงถึงสถานะและความมั่นคงทางการเงินที่มีเสถียรภาพ ซึ่งจากการวิเคราะห์คู่แข่ง (ไทยประกัน และ เอ ไอ เอ) พบว่าภาพพจน์และความน่าเชื่อถือก็มีส่วนสำคัญต่อการก้าวขึ้นสู่การเป็นผู้นำตลาดประกันชีวิตด้วยเช่นกัน ซึ่งโดยธรรมดาของธุรกิจประกันชีวิตจะยังไม่คุ้มทุนในช่วงแรก 1-2 ปี เนื่องจากต้องเสียต้นทุนต่าง ๆ ที่มากเช่น ค่า คอมมิชชั่น ดังนั้นบริษัทควรเน้นรักษาลูกค้าแต่ละราย ให้มีการส่งเบี้ยประกันสม่ำเสมอ ไม่ให้ผู้ทำประกันเลิกจ่ายเบี้ยประกัน (ขาดกรมธรรม์) เนื่องจากในปีหลังๆ บริษัทจะมีต้นทุนต่อรายที่น้อยลง ทำให้เกิดกำไรกลับมายังบริษัทมากขึ้น อีกประเด็นหนึ่งก็คือ ในส่วนของเจ้าของ ควรมีการระดมทุนให้มากขึ้น เพื่อเพิ่มเงินสำรองของบริษัทให้มีสถานะที่มั่นคง อันเป็นการการันตีฐานะและความน่าเชื่อถือทางการเงินของบริษัท ต่อลูกค้าที่จะมาซื้อกรมธรรม์กับบริษัทในรายต่อ ๆ  ไป

3. เน้นการทำประชาสัมพันธ์เพื่อสร้าง Brand Loyalty เนื่องจากบริษัทหลังการควบรวม อาจจะยังเป็นสินค้าใหม่ต่อผู้บริโภค ดังนั้น บริษัทควรให้ความสำคัญกับแผนโฆษณาและประชาสัมพันธ์มากขึ้น ซึ่งที่ผ่านมาบริษัทออกโฆษณาไปหนึ่งชุด คือชุดอยุธยาจะเปลี่ยนชื่อ สร้างการรับรู้และการตื่นตัวของผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี แต่กระนั้นบริษัทควรโฆษณาและประชาสัมพันธ์อย่างต่อเนื่อง เพื่อให้สร้าง Brand loyalty ให้กับตัวสินค้า เนื่องจากตัวสินค้ากรมธรรม์ในหลาย ๆ บริษัทมีความคล้ายคลึงกัน จึงเป็นการดีที่จะสร้าง Brand Loyalty เพื่อให้ลูกค้าเห็นความแตกต่าง และเมื่อลูกค้ามี Brand loyalty ที่มากขึ้นต่อบริษัทก็จะเป็นการสร้างอำนาจต่อรองของบริษัทที่มีเหนือลูกค้าได้อีกด้วย

4. การเพิ่มช่องทางจัดจำหน่าย และ ช่องทางชำระเบี้ยประกัน ในเรื่องช่องทางจัดจำหน่าย ปัจจุบัน กระทรวงพาณิชย์และธนาคารแห่งประเทศไทยเห็นพ้องต้องกันแล้วว่า บริษัทประกันชีวิตสามารถขายสินค้าผ่านทางธนาคารพาณิชย์ได้ ดังนั้นจึงเป็นข้อดีต่อบริษัทประกันชีวิตที่มีธนาคารเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ อย่าง อยุธยา อลิอันซ์ ซี.พี. ซึ่งจะสามารถขายผ่านสาขาของธนาคารกรุงศรีอยุธยา จำกัด (มหาชน) ทั้ง 417 สาขาทั่วประเทศได้ ส่วนการขายผ่านออนไลน์ก็ถือเป็นช่องทางที่น่าสนใจเนื่องจากบริษัทจะไม่มีต้นทุนในเรื่องของค่าคอมมิชชั่นที่ต้องจ่ายให้กับตัวแทน เนื่องจากเป็นการขายระหว่างบริษัทและผู้ซื้อโดยตรง ส่วนในเรื่องของช่องทางชำระเบี้ยประกัน เพื่ออำนวยความสะดวกแก่ลูกค้า บริษัทควรใช้เครือข่ายของ ซี.พี. เซเว่นอีเลฟเว่าน เป็นจุดรับชำระเบี้ยประกันใกล้บ้านของผู้ซื้อ

5. การสร้างทีมขายที่ยืดหยุ่นและมีประสิทธิภาพ จากการศึกษาคู่แข่งอย่าง เอ ไอ เอ พบว่าทีมขายของเอไอเอ จะเป็นทีมขายต่อทีมที่เล็ก แต่มีประสิทธิภาพ อันจะทำให้ตัวแทนในทีมได้ส่วนแบ่งและผลตอบแทนในอัตราที่สูงด้วย อันจะเป็นแรงกระตุ้นให้เกิดการหาลูกค้ารายใหม่ ๆ ได้มากขึ้น  ดังนั้นบริษัทควรเอามาใช้เป็นแบบอย่างในการจัดทีมขายเพื่อให้การทำงานเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ และบรรลุเป้ายอดขายที่วางไว้

6. การใช้ IT เข้ามาช่วย ปัจจุบันเทคโนโลยีด้าน IT มีส่วนสำคัญในการพัฒนาธุรกิจประกันชีวิต ทั้งในด้านเก็บฐานข้อมูลลูกค้าลดต้นทุนเรื่องกระดาษ ในด้านการคำนวณเบี้ยประกันก็เป็นไปอย่างรวดเร็ว เพียงแต่ลูกค้ากรอกข้อมูลต่าง ๆ ให้ครบระบบก็สามารถคำนวณเบี้ยประกันได้อย่างแม่นยำ ฯลฯ ซึ่งบริษัทควรหันมาให้ความสำคัญกับระบบไอทีให้มากขึ้น ซึ่งในวงการประกันชีวิตในต่างประเทศมีการใช้กันมาก ดังนั้น กลุ่มอลิอันซ์เองควรนำเทคโนโลยีดังกล่าวมาใช้ในองค์กรให้มากขึ้นด้วย 

7. การส่งเสริมทางด้าน R&D งานวิจัยและพัฒนาถือเป็นสิ่งสำคัญที่จะตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อยู่เสมอ บริษัทควรให้ความสำคัญกับ R&D เพื่อที่จะเข้าถึงกลุ่มลูกค้าแต่ละกลุ่มได้รวดเร็วกว่าคู่แข่ง ซึ่ง C.P.เป็นบริษัทขนาดใหญ่ของไทยและรู้จักลักษณะของผู้บริโภคคนไทยค่อนข้างดี ดังนั้น จึงควรวิจัยข้อมูลความต้องการของคนไทย และนำไปสู่การเกิด product ใหม่ให้มากยิ่งขึ้น

บทสรุป


หลังการควบรวมกิจการกัน ระหว่าง ACMG และ อลิอันซ์ ซี.พี. บริษัทจะมีฐานะทางการเงินที่ดีขึ้นเนื่องจากเงินสนับสนุนจากกลุ่ม ซี.พี.- อลิอันซ์ และมีศักยภาพ ในการแข่งขันที่สูงขึ้นเนื่องจากความได้เปรียบในเรื่องศักยภาพของ JOINT VENTURE ที่มีเหนือคู่แข่งรายอื่น 


ซึ่งจากการวิเคราะห์ยังอาจเป็นไปได้ยากที่ อยุธยา อลิอันซ์ ซี.พี. จะสามารถมีส่วนแบ่งทางการตลาด แซงหน้า ไทยประกันชีวิต และ เอ ไอ เอ ได้ เนื่องจากส่วนแบ่งทางการตลาดยังห่างกันอยู่มาก ประกอบกับ การเพิ่มยอดขายของบริษัทให้มากยังมีอุปสรรคอยู่นั่น คือ บริษัทยังมีผลขาดทุนสะสมที่มากอยู่นั่นเอง
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						ACMG		Allianz C.P.		AACP		Thai Ins		AIA

				เบี้ยประกันภัยรับ

				ประเภทสามัญ

				กรมธรรม์หลัก		3,402,706		26,070		3,428,776		10,941,053		24,558,998

				อุบัติเหตุ		547,048		618		547,666		- 0		3,908,292

				สุขภาพ		325,016		719		325,735		- 0		3,341,218

				รวม		4,574,770		27,407		4,602,177		10,941,053		31,808,508

				ประเภทอุตสาหกรรม		- 0		- 0		- 0		1,269,123		- 0

				ประเภทกลุ่ม		161,685		15,886		177,571		105,743		971,685

				รวมทั้งสิ้น		4,736,455		43,293		4,779,748		12,315,919		32,780,193

				จำนวนกรมธรรม์		350,000		1,000		351,000		2,400,000		2,700,000

				จำนวนตัวแทน		9,000		300		9,300		16,500		30,000

				จำนวนสาขา/กลุ่มตัวแทน		79		8		87		244		3,500

				อายุของบริษัท		50 ปี		3 ปี		- 0		62 ปี		63 ปี

				จุดขายของบริษัท		บริษัทในเครือธนาคารกรุงศรีฯ		ความชำนาญของ Allianz				บริษัทแห่งเดียวของคนไทย		ความมั่นคงทางการเงิน AAA
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