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
