ประกันชีวิต : ขยายตัวและปรับตัวท่ามกลางการแข่งขัน 
21 กุมภาพันธ์ 2539 


บทสรุปสำหรับผู้บริหาร
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
