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1―主力の販売チャネルに変化 

タイ生命保険市場は近年、右肩上がりの成長を続けており、直近 5年間（2012～2016年）においても

生命保険料収入の年平均成長率（ＣＡＧＲ）は 11.5％と高い伸びを記録している（図表 1）。 

生命保険が普及する背景には、経済成長や人口増加のみならず、販売チャネルの変化も大きく影響して

いる。販売チャネル別の収入保険料を見ると、バンカシュアランス（銀行など金融機関の窓口における保険販

売）の直近 5 年間のＣＡＧＲは 18.2％と、全体の伸びを大きく上回るペースで拡大しており、好調さが際立っ

ている。近い将来、バンカシュアランスが伝統的なエージェント（保険販売者）を抜いて最大の販売チャネルと

なる可能性が高まってきている（図表 2）。 

 

2―バンカシュアランスの成長要因 

なぜタイではバンカシュアランスが急速に普及しているのか。これには監督庁の規制や消費者ニーズの変

化、各社の販売チャネル戦略、分かりやすい商品設計など多くの要因が影響しているが、なかでも国民の間

に生命保険が浸透する前に、バンカシュアランスが解禁になったことが大きいと考えられる。 

タイの生命保険市場は 2000年代に入って急速に成長し、生命保険浸透度（生命保険料収入の対GDP比）

は世界平均と同水準の3.7％（2015年）まで上昇したが、その水準は日本や台湾など高所得国と比べて低く、
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国民の間に生命保険が浸透したとはいえない状況だ（図表3）。ましてや2002年に国際的な金融自由化の流

れを受けてバンカシュアランスが解禁される前は、生命保険浸透度が 1.7％（2001 年）と現在の半分にも満た

ない水準にあった。生命保険加入率（2012年時点）についても、タイは約 3割（日本は約 8割）と低い。 

一方、銀行はタイの消費者にとって身近な存在だ。バンカシュアランス解禁前の預金残高（対 GDP 比）は

106％（2001年）と、世界平均の34％を大きく上回っており、銀行の浸透率は既に高かったと言える（図表4）。

また銀行口座保有率も 78.1％（2014 年）1と、高位中所得国の 70.5％を上回っている。このように消費者が保

険エージェントと比べて銀行にアクセスしやすい環境のなかで、バンカシュアランス解禁による保険販売への

影響が大きかったことは想像に難くない。 

また中所得国のタイでは定期保険等の保障性商品に比べて養老保険等の貯蓄性の高い商品が好まれる。

このことは元本の安全性に敏感な銀行の顧客との親和性が高いとみられる。また銀行に対する信頼性の高さ

や保険以外の商品とも比較しながら検討できる点もバンカシュアランスの販売を後押ししたと考えられる。 

 

3―銀行系の生命保険会社が好調 

このようなバンカシュアランスの人気が追い風となり、保険料収入を伸ばしているのが四大銀行系の保険会

社、すなわちカシコン銀行傘下のムアンタイ・ライフ（MTL）、サイアム商業銀行傘下の SCB ライフ（SCB Life）、

クルンタイ銀行傘下のクルンタイ・アクサ・ライフ（KTAL）、バンコク銀行傘下のバンコク・ライフ（BLA）だ。バン

カシュアランスの保険料収入シェアを見ると、四大銀行系4社の合計が全体の70％を占める（図表5）。一方、

エージェントの保険料収入シェアを見ると、AIA とタイ・ライフ（TLI）が突出したシェアを有しており、四大銀行

系 4社の合計は全体の 23％に止まる。 

また新契約保険料における各社の販売チャネル別のシェアを見ると、四大銀行系 4 社はバンカシュアラン

スの比率が（業界全体に対して）高く、エージェントの比率が小さい一方、AIA とタイ・ライフ（TLI）はエージェ

ントの比率が高く、バンカシュアランスの比率が低いことが分かる（図表 6）。 

                                                
1 世界銀行「Global Findex」 

（図表 3） 
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このように各保険会社において販売チャネルのシェアが異なるのは、企業グループ内の銀行の影響を大き

く受けているためだ。タイには商業銀行が 30行（2016年 12月時点）あるが、なかでも四大銀行の支店数はそ

れぞれ 1,000店舗を超えており、４行の合計で商業銀行全体の 66％を占める（図表 7）。これにアユタヤ銀行

（658 店舗）、タナチャート銀行（593 店舗）、TMB 銀行（453 店舗）などの有力行が続いているものの、支店数

は四大銀行と 2倍近い差がある。 

つまり、四大銀行は販売基盤が厚く、それだけ顧

客との接点も多くなるため、バンカシュアランスの販

売実績は高まりやすい。また四大銀行は預金残高も

大きく、4 行の合計で商業銀行全体の 64％を占める

（2016年 12月時点）。多額の預金を抱える自行の顧

客に対し、傘下の生命保険会社の商品を独占的に

販売2できることは非常に大きな強みと言える。 

 

4―おわりに 

このようにバンカシュアランスの好調が続くなか、有力銀行と資本関係のない保険会社は他の有力行と販

売提携を結ぶことでバンカシュアランスを強化している。また銀行自身も低金利環境を背景に利ざやが縮小

するなか、手数料収入が得られる保険販売に力を入れており、バンカシュアランスの競争環境は激しさを増し

ている。一方、銀行系の保険会社はバンカシュアランスに過度に依存する体質を改善するべく、エージェント

を強化することで利益率の高い保障性商品の販売実績を伸ばそうとしている。 

また本稿ではバンカシュアランスに焦点を当てたが、タイではダイレクトマーケティング（主に電話販売）や

他の販売チャネルも市場規模こそ小さいものの、販売実績は伸びている。こうした動きは、従来型のエージェ

ントを中心とする販売チャネルからバンカシュアランスやダイレクトマーケティング、ブローカーなど様々な販

売チャネルへの移行（マルチチャネル化）の一端を表している。 

最近では、2013 年にコンビニエンスストアで低所得者向けのマイクロ・インシュアランスの販売が開始され

たほか、保険のデジタル・マーケティングを促す保険当局の動きも見られる。さらに、タイでは今後も所得向上

や高齢化・核家族化の進展が見込まれ、日本と同様に保障性商品や医療保険、年金保険のニーズが高まる

                                                
2 タイでは複数の保険会社の商品を扱う乗合を規制する規制はないが、現在のところ乗合は少なく、1社専属の銀行が多い。 

（図表 5） 
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と考えられる。こうしたなかで、タイの生命保険の販売チャネルのトレンドは今後も大きく変化していくことが想

定されるため、引き続き注視していくこととしたい。 


