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	 ขอต้อนรบัสูปี่	พ.ศ. 2557 ซึง่ปีนีก้ข็อให้ผูอ่้านทกุท่าน
มคีวามสขุ คดิสิง่ใดให้ได้สมหวงัทกุประการกันนะครับ และของ
ขวญัปีใหม่จากทมีงานสวัสดแีอคชัวรใีนฉบบันีน้ัน้กจ็ดัมาเตม็ไม่ว่า
จะเป็นเนือ้หาสาระทีเ่กีย่วกบัแวดวงอาชพีคณติศาสตร์ประกนัภยั
หรอืความรูท้ีเ่กีย่วข้องกบัธรุกิจประกนัภยัในมุมมองของพวกเรา 

	 เร่ิมต้นเนื้อหากันด้วยหัวข้อที่มีคนสงสัยกันด้วย 
“ท�ำไมแอคชัวรีจึงเป็นอำชีพอันดับ 1 ในอเมริกำ?” ซึ่งเราก็
จะได้เห็นมุมมองของคนในประเทศอเมริกาว่ามองเห็นอาชีพ
คณิตศาสตร์ประกันภัยอย่างไรบ้าง แล้วก็ขยับมาหัวข้อ “มำ

รู้จักกับนักคณิตศำสตร์ประกันภัยกันเถอะ” เพื่อที่จะเห็นเรื่อง
ราวในเชิงลึกกันมากขึ้น

	 แล้วก็ตามด้วย	“เจ๊งแล้วมีจ่ำยหรือไม่ (กับธุรกิจช�ำระ

เบี้ยครั้งเดียว)”	ที่เปรียบเทียบธุรกิจประกันภัยกับธุรกิจอื่นๆ	ที่
ไม่ได้มีการตั้งเงินส�ารองทางคณิตศาสตร์ประกันภัย	และจึงค่อย
มาอ่านบทวิเคราะห์กับหัวข้อ	“กำรประกันภัยรำยย่อย (ไมโคร

อินชัวรันส์)”

	 จากนั้นก็มาต่อกันในเรื่องเบาๆ	 ในเรื่อง	 “โครงสร้ำง

และลักษณะอุตสำหกรรมของกลุ่มธุรกิจประกันชีวิตและประกัน

วินำศภัย”	 ซึ่งจะน�าภาพรวมของธุรกิจประกันภัยมาแจกแจงให้
ชาวสวัสดีแอคชัวรีได้เห็น	

	 และเพราะงานของแอคชัวรีคือการออกแบบสวัสดิการ
ของสังคม	เราจึงไม่ควรมองข้ามประเด็นเกี่ยวกับแนวคิดในการจัด
เก็บภาษีที่เคยมีการกล่าวถึงกันเมื่อปีที่แล้วกับเรื่อง	“ภาษีคนโสด”	

	 สดุท้ายนีก้อ็ย่าลมืพลกิไปอ่านคอลมัน์	“Entertainment”	
ที่มีของรางวัลมาแจกอีกเพียบ	ทั้งนี้คนที่จะตอบค�าถามของเกมส์
เราได้นั้นจะต้องสามารถตอบค�าถามจากเนื้อหาในสวัสดีแอคชัวรี
กันก่อน	

	 สามารถดาวน์โหลดได้ที่	www.sawasdeeactuary.
com 

พิเชฐ เจียรมณีทวีสิน (ทอมมี่) -- บรรณาธิการ 
และ SOA Ambassador สาขาประเทศไทย
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 ทุกๆ ปีทางเวปไซต์หางาน  CareerCast .com ของ สหรัฐอเมริกาได้จัดอันดับอาชีพที่ดีที่สุด 
โดยการจัดอันดับนี้ตัดสินแต่ละอาชีพจาก 4 หัวข้อ คือ สภาพการท�างาน  รายได้ ความเครียด และ 
โอกาสในการหางาน แน่นอนว่าจาก 4 หัวข้อหลักๆนี้ อาชีพนักคณิตสาสตร์ประกันภัย (Actuary) 
มาเป็นอันดับ 1 บ่อยครั้งอย่างไม่ต้องสงสัย (เช่นในปี 2013 ก็เป็นปีที่ได้อันดับ 1 อีกครั้ง) ซึ่ง
สามารถหาดูได้จากเวปไซด์ http://www.businessinsider.com/actuary-is-the-best-job-
in-america-2013-4 ที่จัดอันดับอาชีพยอดนิยมในอเมริกา

	 อย่างไรก็ตามหลายๆ	คนก็ยังไม่ค่อย
แน่ใจว่านักคณิตศาสตร์ประกันภัยท�างานอะไร	
เนื่องจากนักคณิตศาสตร์ประกันภัยสามารถ
ท�างานได้หลากหลายประเภท	 ไม่ใช่เฉพาะใน
บริษัทประกันภัยเท่านั้น	ค�าอธิบายของ	Actuary	
จากเวปไซต์	www.beanactuary.com คือ 

โดย ปรียาภัทร์ ผลเจริญ (พลอย)

Actuaries	are	experts	in:
	 Evaluating	the	likelihood	of	future	events-using numbers, 
not crystal balls.
	 Designing	creative	ways	to	reduce	the	likelihood	of	
undesirable	events.
	 Decreasing	the	impact	of	undesirable	events	that	do	occur.

ท�าไมแอคชัวรีถึงเป็น
อาชีพอันดับ 1 ในอเมริกา? 

•

•

•
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	 จับใจความได้ว่า	 แอคชัวรีเป็นผู้
เชี่ยวชาญในการประเมินความเป็นไปได้ที่สถาน
การณ์ใดๆ	 จะเกิดขึ้นจากตัวเลข	 และหาวิธีที่จะ
ลดความเสี่ยงของเหตุการณ์ร้ายแรงที่จะเกิด
ขึ้น	 ทักษะของแอคชัวรีจึงเป็นที่ต้องการในธุรกิจ
หลากหลายประเภท	 เพราะไม่ว่าธุรกิจอะไรก็ต้อง
เผชิญหน้ากับความเสี่ยงด้วยกันทั้งสิ้น	 สรุปง่ายๆ
คือ	แอคชัวรีเป็นผู้ที่ตีมูลค่าของเหตุการณ์ที่ไม่คาด
ฝัน	อย่างเช่นเหตุการณ์น�้าท่วมจะท�าความเสียหาย
ให้กับบ้านและรถยนต์ของผู้ที่มีประกัน	เนื่องจากมี
เหตุการณ์หลากหลายที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจต่างๆ	
ผู้ที่สามารถคาดการณ์เหตุการณ์ในอนาคตได้	อย่าง
แอคชัวรี	จึงเป็นอาชีพที่เป็นที่ต้องอย่างมาก

	 และเมื่อเปรียบเทียบอาชีพแอคชัวรีกับ
อาชีพที่เป็นที่นิยมอย่างหมอ	ทนายความ	หรือนัก
บัญชี	จะเห็นได้ว่าอาชีพที่กล่าวมาทั้งหมดต้องผ่าน
การสอบอย่างเป็นทางการก่อนที่จะได้รับใบประกอบ
วิชาชีพต่างๆ	 	แอคชัวรีจึงถือว่าเป็นวิชาชีพเฉพาะ
ทางเหมือนกัน	นอกจากนี้	สภาพการท�างานที่ค่อน
ข้างสบาย	 (ท�างานในห้องแอร์	 ไม่ต้องใช้แรงงาน)	
บวกกับเงินเดือนที่สูงขึ้นตามจ�านวนข้อสอบและ
ประสบการณ์ท�างาน	ซึ่งข้อมูลจากกรมแรงงานของ
สหรัฐอเมริกาในปี	2010	รายได้ของแอคชัวรีอยู่ที่
ประมาณ	$87,650	หรือ	ประมาณ	2,629,500	บาท
ต่อปี	และเป็นงานที่มีโอกาสการเติบโตถึง	27%	ดัง
นั้นแอคชัวรีจึงเป็นอาชีพที่น่าสนใจอีกอาชีพหนึ่ง		

	 อย่างไรก็ตาม	 การที่จะได้เงินเดือน
สูงๆ	และต�าแหน่งมั่นคงก็จะต้องเป็นผลของความ
พยายามและความตั้งใจของแต่ละคน	โดยเส้นทาง
ไปสู่การเป็นนักคณิตศาสตร์ประกันภัยที่ได้รับการ
รับรองคุณวุฒิระดับสากลนั้นไม่ใช่เรื่องง่ายๆ	เพราะ
ต้องผ่านการสอบวิชาชีพมากมาย	และต้องอาศัยการ
จัดการเวลาที่ดีเพื่อที่จะต้องอ่านหนังสือสอบ	และ
ท�างานไปพร้อมๆกัน	ถึงแม้ว่าเส้นทางจะไม่ได้โรยไป
ด้วยกลีบกุหลาบ	แต่ผลของความตั้งใจจะไม่ท�าให้
ทุกคนผิดหวังแน่นอน	

คุณสมบัติของนักคณิตศาสตร์ประกันภัย จากเวปไซต์ 
www.beanactuary.com คือ 

Actuaries	 are	 talented	 professionals,	 with	 personal	
characteristics	such	as:
	 Self-motivation	-	แรงบันดาลใจ
	 Creativity	-	ความคิดสร้างสรรค์
	 Independence	-	การพึ่งพาตัวเอง
	 Ability	 to	 work	 with	 others	 -	 ความสามารถในการ
ท�างานร่วมกับผู้อื่น
	 Ambition	-	ความทะเยอทะยาน	

	 แอคชัวรีจะต้องเป็นผู้ที่ชอบการเรียนรู้ในสิ่งใหม่ๆ	และ
ชอบความท้าทายเพราะเหตุการณ์ในวงการธุรกิจไม่เคยหยุดนิ่ง				
แอคชัวรีจะต้องคอยติดตามข่าวสารรอบตัวอยู่ตลอดเวลา	เพราะ
สถานการณ์ต่างๆรอบตัว	สามารถส่งผลต่อธุรกิจในทางตรงและทาง
อ้อมได้	ยกตัวอย่างเช่น	ในธุรกิจประกันชีวิตและประกันสุขภาพ	
การที่มีโรคระบาดใหม่	เชื้อโรคกลายพันธุ์	หรือ	มีสารปนเปื้อนใน
อาหารที่ผู้คนรับประทานเป็นประจ�า	ก็จะส่งผลร้ายต่อบริษัทได้	และ
ในทางกลับกัน	ถ้าหากมีวิธีรักษาโรคใหม่ที่ราคาถูกลง	เทคโนโลยี
ทางการแพทย์ที่มีประสิทธิภาพมากขึ้น	หรือมีวัคซีนป้องกันโรคตัว
ใหม่	ก็น่าจะส่งผลดีต่อบริษัทเช่นเดียวกัน	นอกจากนี้	ยังมีปัจจัย
อื่นๆที่ส่งผลต่อธุรกิจประกันอีกอย่างเช่น	ปัจจัยทางเศรฐกิจ	เช่น	
อัตราดอกเบี้ย	และ	อัตราเงินเฟ้อ	และปัจจัยทางสังคม	เช่น	อัตรา
การเกิด	และ	อัตราการตาย	ของประชากร	ดังนั้นงานและความรู้
ของแอคชัวรีจึงไม่สามารถหยุดนิ่งได้
 
	 นอกจากนี	้ แอคชวัรกีย็งัต้องมทีกัษะในการสือ่สารทีด่	ี	
เพราะแอคชวัรจีะต้องถ่ายทอดวธิกีารและผลลพัธ์จากการค�านวณ
ให้กบัผูร่้วมงาน	หรอืพนักงานในแผนกอืน่ๆ	ของบรษิทัซ่ึงอาจจะไม่
คุน้เคยกับภาษาทีแ่อคชวัรใีช้	ดงันัน้ความสามารถในการอธบิายให้ผู้
ฟังหลายหลากประเภทเข้าใจในเร่ืองทีซ่บัซ้อนอย่างเช่นการค�านวณ
ของแอคชวัรนีัน้	จงึเป็นเรือ่งทีต้่องอาศยัประสบการณ์และการฝึกฝน

	 ทั้งนี้ทั้งนั้น	 ถึงแม้ว่าหนทางที่จะไปสู่การเป็นแอคชัวรี
ที่ได้รับการรับรองก็อาจจะไม่ง่ายดายนัก	 แต่ที่ส�าคัญที่สุดคือสิ่ง
ที่ได้เรียนรู้ระหว่างทาง	 เพราะทักษะต่างๆที่ได้เรียนรู้ก็สามารถ
น�าไปประยุกต์ใช้ในการท�างานในธุรกิจหลากหลายประเภท	 ขอ
ให้ทุกท่านโชคดีค่ะ

•
•
•
•

•



	 เพราะธุรกิจประกันภัยเป็นธุรกิจที่รับเงิน 
(เบี้ยประกันภัย)	เข้ามาก่อน แล้วค่อยมีต้นทุน	(จ่าย
เคลมหรือสินไหม)	เกิดขึ้นตามมาทีหลัง ซึ่งต้นทุนที่
ว่านี้ก็ไม่ใชอ่ะไรที่รู้กันล่วงหนา้ได้เหมือนตน้ทุนของ
สบู่	 ผงซักฟอก แต่ต้นทุนของบริษัทประกันภัยนั้น
เป็นต้นทุนที่ไม่รู้ว่าจะเกิดขึ้นเมื่อไร	(เช่น ไม่สบายเข้า
โรงพยาบาลปีนี้	หรือปีหน้า)	แล้วพอเกิดขึ้นก็ไม่รู้ว่าจะ
เกิดขึ้นเท่าไร	(เช่น ค่ารักษาพยาบาลตามบิล)	ท�าให้
บริษัทประกันภัยปวดหัวไปตามๆ กัน เพราะไม่รู้ว่า
ธุรกิจที่ท�าอยู่จะก�าไรหรือขาดทุน
 

โดย พิเชฐ เจียรมณีทวีสิน (ทอมมี่) FSA, FIA, FSAT, FRM

 และนีก่เ็ป็นทีม่าของการทีบ่รษิทัประกนัภยัไปสรรหา
เทคนิคของการท�านายต้นทุน ซึ่งต้องอาศัยพื้นฐานความรู้
ทางการเงิน การลงทุน และสถิติ	 มาเป็นตัวช่วยให้ใจชื้นใน
การค�านวณต้นทุนล่วงหน้า เพื่อที่จะออกแบบประกันภัยแบบ
หนึ่งๆ ขึ้นมาได้	

	 พอออกแบบเสร็จแล้วปรากฏว่าเอาไปขายได้	 ก็มี
สิ่งที่ท�าให้ปวดหัวยิ่งกว่า นั่นก็คือการจะรู้ได้อย่างไรว่าต้นทุนที่
ท�านายเอาไว้นั้นมันถูกต้องแล้วบริษัทมีปัญญาหาเงินไปจ่ายคืน
ลูกค้าได้	(โดยไม่ขาดทุน)	บริษัทก็ต้องไปหาคนมาจัดการต้นทุน

 ฉบับนี้เป็นเรื่องราวเกี่ยวกับ “นักคณิตศาสตร์ประกันภัย” หรือที่ภาษาอังกฤษเรียก
กันว่า “แอคชัวรี” (เผื่อเวลาที่ AEC เข้ามาจะได้สื่อสารกันรู้เรื่อง) เพื่อให้รู้ว่าในวงการ
ประกันภัยในประเทศไทยนี้ ยังมีอาชีพนี้อยู่

คุยกับ
แอคชัวรี

มารู้จักกับนักคณิตศาสตร์
ประกันภัยกันเถอะ
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ให้อยู่กะร่องกะรอย โดยบริหารความเสี่ยงของการประกัน
ภัยและการลงทุนให้เหมาะสม รวมถึงค�านวณผลก�าไรและ
มูลค่าของบริษัทให้กับเจ้าของกิจการหรือนักลงทุนที่มาซื้อ
หุ้นของบริษัทให้ได้ด้วย ซึ่งวิธีค�านวณนั้นก็ไม่ง่ายเหมือน
ขายก๋วยเตี๋ยวที่รู้ทันทีว่าวันนี้ขายไปกี่ชาม แล้วจะมีก�าไร
เท่าไร

	 มิหน�าซ�้า ธุรกิจประกันภัยคือธุรกิจที่บรรเทา
ความเดือดร้อนให้ประชาชน เป็นธุรกิจที่ช่วยเหลือคน	(ที่
จ่ายเบี้ย)	ยามที่เขาตกยาก เวลาจะท�าอะไรขึ้นมาอย่างหนึ่ง
ก็จะต้องผ่านการเห็นชอบและรับรองจาก คณะกรรมการ
ก�ากับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย	 (คปภ.)		
เสียก่อน ประมาณว่าจะผลิตยาตัวหนึ่งออกมาขายก็ต้อง
ได้รับ	 “อย.”	ก่อน เพราะไม่ใช่ว่าขายของไป แล้วเกิดมี
อะไรผิดพลาดขึ้นมา ประชาชนหรือลูกค้าก็จะเป็นผู้ที่เดือด
ร้อนทีหลัง	(ซึ่งจะเอากรมธรรม์ที่เป็นกระดาษมาทุบๆๆๆ 
เหมือนกับเวลาที่ซื้อรถยนต์แล้วไม่พอใจไป ก็คงจะไม่ได้
อะไรขึ้นมา)	

	 บริษัทประกันภัยจึงต้องหาคนที่จะมาแก้ปัญหา
ปวดหัวเหล่านี้ก่อน จึงจะเปิดบริษัทหรือออกแบบประกัน
ภัยให้เอาออกมาขายได้	 ซึ่งจะไปจ้างหมอดูมาก็คงจะไม่

เหมาะ	(แต่ถ้ามี	AEC เข้ามาแล้ว ก็คงจะจ้างหมอดูพม่า
เข้ามาได้ง่ายขึ้น อาจจะดูขลังขึ้น)	บริษัทประกันภัยจึงต้อง
ควานหาผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้านที่รวมเอาเทคนิคทุกอย่าง
ทางสถิติและทางการเงินมาหลอมรวมให้เข้ากับวิธีบริหาร
ความเสี่ยงของบริษัทประกันภัย และนั่นก็คือ	“แอคชัวรี”

 กว่าจะมาเป็นแอคชัวรี

	 เมื่อบ่มประสบการณ์และความรู้ได้ประมาณ 10 
- 20 ปี	ก็จะได้	“แอคชัวรี”	หรือ	“นักคณิตศาสตร์ประกัน
ภัย”	 ขึ้นมาผู้หนึ่ง	 (เพราะต้องผ่านการอ่านหนังสืออย่าง
ตรากตร�าและสอบมาราธอนกันยาวนานจนได้	 “ผมร่วง
หรือรอยคล�้าใต้ตา”	มาเป็นเครื่องหมายการค้า)	โดยการ
จะสอบเป็น	“แอคชัวรี”	หรือ	“นักคณิตศาสตร์ประกันภัย”	
ที่ได้รับการบรรจ	ุ(รับรองระดับสากล)	นั้นจะมีอัตราการ
ผ่านที่ยากเทียบเท่ากับการสอบเป็นผู้พิพากษาหรืออัยการ
กันเลยทีเดียว 

	 โดยอาชีพที่มีเกียรตินั้นคงจะไม่พ้นอาชีพหมอ
หรือทนายความ ซึ่งต้องผ่านการศึกษา ฝึกฝน และสั่งสม
ประสบการณ์มานานนับปี	 จึงจะเป็นที่ยอมรับและขึ้นสู่
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สังเวียนของความเป็นมืออาชีพได้	แต่ยังมีอีกหนึ่งวิชาชีพที่
คนไทยยังไม่รู้จักและเป็นที่ขาดแคลนทั่วโลก ซึ่งนับวันก็ยิ่ง
ทวีความรุนแรงมากยิ่งขึ้น จนในปัจจุบันนี้ได้กลายเป็นอาชีพ
ที่ติดอันดับยอดนิยมจากคนทั่วโลก โดยเฉพาะอย่างยิ่งใน
ประเทศสหรัฐอเมริกา

	 จากการที่ผมมีประสบการณ์จากการท�างานใน
ต่างประเทศไปด้วย เรียนต่อไปด้วย ท�าให้สังเกตได้ว่าคน
ที่สามารถจะเลือกเรียนเป็นหมอหรือวิศวกรในต่างประเทศ
นั้น จะหันไปเลือกเรียนเป็นแอคชัวรีซะส่วนใหญ่	และมีอยู่
บ่อยครั้งที่จะเห็นวิศวกร นักบัญชี	นักเศรษฐศาสตร์	หรือแม้
กระทั่งทนายความที่หันเหชีวิตมาเลือกเส้นทางของการเป็น 
“แอคชัวรี”	

	 โดยสรุปแล้ว	 “แอคชัวรี”	 เป็นผู้ตั้งราคา
ความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นได้ในอนาคต ท�าให้บางครั้งถูก
เรียกว่าเป็นนักวิศวกรทางการเงิน หรือนักคณิตศาสตร์
ประกันภัย เพราะความสามารถทางการวิเคราะห์ที่ช่วย
ให้สามารถแก้ปัญหาทางธุรกิจและสังคมที่นับวันจะยิ่ง
มากขึ้นเรื่อยๆ โดยเฉพาะธุรกิจประกันภัย

	 อาชีพ	 “แอคชัวรี”	 หรือ	 “นักคณิตศาสตร์
ประกันภัย”	จึงต้องบังคับให้มีการสอบเทียบวุฒิเพื่อยก
ระดับความสามารถของตัวเองสู่ความเป็นมืออาชีพให้
ได้อย่างหมอหรือทนายความ การสอบแต่ละขั้นจึงเป็น
ไปด้วยความยากล�าบาก เพราะข้อสอบเป็นภาษาอังกฤษ
และสอบพร้อมกันทั่วโลกเพื่อที่จะคัดหัวกะทิในแต่ละ
รุ่นออกมา

	 ตัวผมก็เป็นหนึ่งในผู้โชคดีที่ได้เลือกสาย
อาชีพนี้	และตรากตร�าผ่านกระบวนการผมร่วง	(สอบ
มาราธอน)	จนเมื่อประมาณเกือบ 10 ปีที่แล้วได้บรรจุ
เป็น	 “แอคชัวรี”	 หรือ	 “นักคณิตศาสตร์ประกันภัย”	
ระดับเฟลโล่	 (คุณวุฒิสูงสุด)	 ที่ได้รับการรับรองจาก

“แอคชัวรีจะท�าการวิเคราะห์อดีต ประเมิน
สถานการณ์ในปัจจุบัน และหาทาง

จ�าลองเหตุการณ์ในอนาคต”
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ทั่วโลก และมีโอกาสได้ไปท�างานที่ฮ่องกง ส�านักงาน
ใหญ่	 อยู่นานถึง 6 ปี	 กว่าจะกระเสือกกระสนกลับมา
ประจ�าอยู่ที่ประเทศไทย

	 โดยแรกเริ่มนั้น ผมได้ท�างานเป็นวิศวกรใน
โรงงานมาก่อน โดยงานหลักก็คือการพัฒนากระบวนการ
ผลิตให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล ต่อมาจึงได้ผัน
เปลี่ยนตัวเองจากวิศวกรหนุ่มมาเป็น	 “แอคชัวรี”	 หรือ 
“นักคณิตศาสตร์ประกันภัย”	ซึ่งในขณะนั้นยังเป็นอาชีพ
ที่ถูกเก็บเป็นความลับส�าหรับคนไทยอยู่	พอรู้จักอาชีพนี้
เข้าก็เลยมุ่งมั่นทุ่มเทเพื่อจะเป็น	“แอคชัวรี”	ให้ได้	โดย
ท�างานไปด้วย แล้วก็สอบวัดระดับไปด้วย บริษัทประกัน
ภัยส่วนใหญ่จะส่งเสียค่าสมัครสอบ ค่าหนังสือ รวมไป
ถึงให้วันหยุดในการอ่านหนังสืออีกด้วย แต่สิ่งที่น่าสนใจ
ยิ่งไปกว่านั้นก็คือวิชาที่สอบผ่านนั้นจะสามารถน�าไปขึ้น
ทะเบียนเพื่อเพิ่มเงินเดือนในเดือนที่ประกาศผลสอบได้
ทันที	

	 และถ้าไม่นับข้อเสียที่ต้องท�าให้ผมร่วงหรือ
มีรอยตีนกาแล้ว ก็จะเห็นว่าข้อดีของเส้นทางสายอาชีพ
นี้คือการได้เรียนรู้อยู่ตลอดเวลา การได้แข่งขันกับตัว
เอง มีความภูมิใจในงาน และสามารถท�าประโยชน์ให้
กับสวัสดิการในสังคมได้

	 ขณะนี้จ�านวนของแอคชัวรีที่สอบผ่านได้คุณวุฒิ
สูงถึงระดับเฟลโล่ที่เป็นคนไทยและยังกระจายอยู่ทั่วโลกนั้น
มีเพียง 10 กว่าคนเท่านั้น

	 ก่อนจากกันในคราวนี้	 จึงขอฝากบทสรุปว่า     
“แอคชัวรี	 คือนักวิเคราะห์เหตุการณ์ในอดีต ประเมิน	
ความเสีย่งในปัจจบุนั และสร้างแบบจ�าลองส�าหรับคาดการณ์	
อนาคต ซึ่งแอคชัวรีจะพยากรณ์ไปข้างหน้าไกลๆ เพื่อที่
จะประเมินสถานการณ์ที่น่าจะเกิดขึ้นมากที่สุด รวมถึงสิ่ง
ที่ดีที่สุดและแย่ที่สุดของแต่ละสถานการณ์”		แอคชัวรีจึง
มีบทบาทและความรับผิดชอบทั้งต่อภาคธุรกิจ และต่อ
เสถียรภาพทางการเงินของสังคมส่วนรวม โดยมีหน้าที่
ในการรักษาสมดุลในการดูแลผลประโยชน์ระหว่างลูกค้า  
ฝ่ายขาย และผู้ถือหุ้นอีกด้วย 

	 ถ้าจะให้กล่าวอย่างสั้นๆ ส�าหรับความหมายของ
แอคชัวรีก็คือนักจ�าลองความเส่ียงทางการเงินที่วิเคราะห์
เรื่องที่ไม่แน่นอนใหดู้แน่นอนโดยเอาขอ้มูลและตัวเลขมา
ยืนยันกันให้ทุกฝ่ายเข้าใจ แอคชัวรียังต้องใช้ทักษะความ
รู้ด้านการเงินและการบริหารความเสี่ยงบวกกับความรู้
เชิงธุรกิจ เพื่อช่วยให้เกิดการบริหารและการตัดสินใจที่
มีประสิทธิภาพ	 (Actuaries Enable More Informed 
Decision)	อีกด้วย
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เจ๊งแล้วมีจ่ายหรือไม่ 
(กับธุรกิจช�าระเบ้ียคร้ังเดียว)

	 เรื่องราวจะจบลงอย่างไรนั้นก็อยู ่นอก
เหนือการคาดการณ์ของคนที่อยู่นอกวงการ	 แต่สิ่ง
หนึ่งที่ผมสามารถหยิบยกขึ้นมาคุยกันได้ก็คือ	ผลก
ระทบที่เกิดกับตัวลูกค้านั้นคงจะมีขึ้นไม่มากก็น้อยอยู่
เป็นแน่	โดยเฉพาะคนที่เสียค่าสมาชิกแบบช�าระครั้ง
เดียว	แต่บริษัทสัญญาว่าจะให้บริการไปตลอดชีวิต	

	 คุ้นๆ	ไหมครับว่าวิธีการแบบนี้มันเหมือน
กับสินค้าของบริษัทประกันภัยอยู่ไม่น้อย	โดยภาษา
ทางการของแบบประกันนั้นจะเรียกว่า	ซิงเกิลพรีเมียม	
(Single	Premium)	ซึ่งคงไม่ได้แปลว่า	“พรีเมียมที่
ยังโสดอยู่”	แต่มันคือแบบประกันที่ช�าระเบี้ยครั้งเดียว	
คุ้มครองยาวๆ	เช่น	10	ปี	หรือ	20	ปี	เป็นต้น	

 มีข่าวเรื่องหนึ่งซึ่งเกิดขึ้นมานานพอ
สมควรแล้ว ผมก็เลยลองหยิบมาเขียนเป็น
กรณีศึกษากับเขาบ้าง กับกรณีของธุรกิจบาง
ประเภทที่เรียกเก็บเงินเป็นก้อนเพื่อสมัครเป็น
สมาชิกและสามารถเข้าใช้บริการบางประเภท 
(เช่น การออกก�าลังกาย) ของบริษัทนั้นได้
ตลอดชีวิต แต่แล้วก็เกิดปัญหาขึ้นเมื่อมีบาง
บริษัทโดนธนาคารฟ้องทวงหนี้จนต้องฟื้นฟู
กิจการ โดนตัดน�้า ตัดไฟ และท�าให้สมาชิกไม่
สามารถเข้าไปใช้บริการได้

โดย พิเชฐ เจียรมณีทวีสิน (ทอมมี่) FSA, FIA, FSAT, FRM

คุยกับ
แอคชัวรี
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	 ต่างกันตรงที่ตัวสินค้าส�าหรับบางธุรกิจที่จะมี
เงินคืนในเวลาที่ยังมีชีวิตอยู่	 หรือจ่ายเงินค่าสินไหมให้
ในเวลาที่เสียชีวิต	 เพียงแต่ธุรกิจเหล่านั้นได้สัญญาว่าจะ
ให้บริการตลอดระยะเวลาที่ก�าหนดไว้	 (แต่ไม่มีสิทธิ์ให้
ถอน	หรือถ้าถอนออกแล้วก็จะไม่ได้รับเงินคืนใดๆ)	และ
ถ้าในสัญญาเขียนว่าตลอดชีวิต	ก็หมายถึงตลอดชีวิตของ
ผู้บริโภคเอง	หรือไม่ก็ตลอดชีวิตของบริษัท	(จนกว่าบริษัท
จะเจ๊ง)	ซึ่งแล้วแต่ว่าอย่างไหนจะสิ้นอายุขัยก่อนกัน	

	 ธุรกิจประกันภัยเป็นธุรกิจที่ได้รับเงินก้อนมา
ก่อนและมีพันธะที่จะต้องส่งมอบสินค้าให้กับลูกค้าไปตาม
ที่สัญญาเอาไว้	ซึ่งในที่นี้ก็คือ	“ความคุ้มครอง”	หรือ	“เงิน
คืนเมื่อสิ้นสุดสัญญา”	และเมื่อเป็นแบบนี้แล้วบริษัทประกัน
ภัยจึงเป็นบริษัทที่อยู่ภายใต้การก�ากับดูแลของ	 “คณะ
กรรมการก�ากับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย	
(คปภ.)”	ที่ก�าหนดว่าบริษัทจะต้องตั้ง	“เงินส�ารองประกัน
ภัย”	เพื่อให้มีเงินเพียงพอแก่ลูกค้าในเวลาที่จะต้องใช้จ่าย	
ไม่ว่าจะเป็นการถอนก่อนครบก�าหนดสัญญา	หรือเงินที่ต้อง
คืนตามสัญญาเมื่อสิ้นสุดสัญญาประกันภัย	

	 “เงินส�ารองประกันภัย”	 ส�าหรับลูกค้าในที่นี้จะ
ต้องค�านึงถึงอัตราดอกเบี้ยที่คาดว่าจะลงทุนได้	(เพราะคง
ไม่เอาเงินไปฝังไว้ในตุ่มเฉยๆ)	อัตราการถอนเงินออกก่อน
ครบก�าหนดสัญญา	(เพราะไม่ต้องตั้งเงินส�ารองให้กับคนที่
ถอนเงินออกไปแล้ว)	อัตราการตายของลูกค้า	(ถ้าลูกค้าตาย
ก็จะเอาเงินส�ารองส่วนนี้ออกไป	และจ่ายค่าสินไหมทดแทน)	
ให้เป็นไปตามหลักคณิตศาสตร์ประกันภัย	ซึ่งว่าด้วยอัตรา
ดอกเบี้ยบวกกับความน่าจะเป็นต่างๆ	ในการจ�าลองธุรกิจ

	 สิ่งที่แตกต่างกันและเป็น
ค�าถามระหว่างธุรกิจประกันภัยกับธุรกิจ
อื่นเวลาที่	“ได้รับเงินก้อนมาก่อนและมี
พันธะที่จะต้องส่งมอบสินค้าให้กับลูกค้า
ไปตามที่สัญญา”	ก็คือ	1)	ถ้าถอนก่อน
แล้วจะมีเงินคืนหรือไม่	และ	2)	ได้มีการ
ตั้งเงินส�ารองทางคณิตศาสตร์ประกัน
ภัยส�าหรับลูกค้าหรือไม่

	 ธุรกิจที่ช�าระเงินล่วงหน้าไปเป็นก้อนแบบนี้อาจ
จะระบุในสัญญาว่า	ลูกค้าจะไม่มีสิทธิได้รับเงินคืนแม้แต่
สตางค์เดียวในเวลาที่อยากจะยกเลิกสัญญา	 ซึ่งว่ากันใน
ทางกฎหมายแล้ว	 ถ้าลูกค้าเองยินยอมที่จะเซ็นสัญญาก็
ถือว่าเป็นเรื่องที่ช่วยไม่ได้	หากแต่ส�าหรับสินค้าประกันภัย
นั้น	สัญญาประกันภัยในแต่ละฉบับส�าหรับธุรกิจประกันภัย
นั้นจะต้องได้รับการอนุมัติจาก	“คณะกรรมการก�ากับและ
ส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย	(คปภ.)”	เสียก่อนว่า
จะไม่เป็นการเอาเปรียบลูกค้า	

	 ปัญหาจะเกิดขึ้นถ้า	“เงินส�ารองทางคณิตศาสตร์
ประกันภัย”	ส�าหรับลูกค้านั้น	ไม่ได้ถูกค�านวณเอาไว้หรือถ้า
ค�านวณเอาไว้ก็ค�านวณไว้ได้ไม่เพียงพอ	โดยอาจตีความได้
ว่า	บริษัทเอาเงินก้อนที่รับมาจากลูกค้านั้นมารับรู้เป็นก�าไร
ในปีนั้นเลย	แล้วก็ปล่อยให้ค่าใช้จ่ายเกิดขึ้นมาภายหลัง	ซึ่ง
บริษัทก็ต้องไปเอาเงินก้อนจากลูกค้าคนใหม่มาค�านวณให้
กับค่าใช้จ่ายในการใช้บริการของลูกค้าคนเก่าอยู่เรื่อยๆ

	 จนเมื่อเวลาที่ลูกค้าเก่ามีจ�านวนมากขึ้น	 ค่าใช้
จ่ายจึงมากขึ้น	 แต่ทว่าเงินก้อนที่หามาได้จากลูกค้าใหม่	
ไม่ได้เติบโตเท่ากับค่าใช้จ่ายที่มากขึ้นจากลูกค้าเก่า	 ผล
สุดท้ายก็คือการขาดสภาพคล่องและขาดทุนในที่สุด

	 ที่วิเคราะห์มาทั้งหมดนี้เป็นการตั้งสมมติฐาน
ในมุมมองนักคณิตศาสตร์ประกันภัย	 จะถูกหรือจะผิดก็
ถือว่านี่เป็นกรณีศึกษาแล้วกันครับ



 จะเห็นได้ว่าเมื่อปีที่แล้ว ไมโคร
อินชัวรันส์เป็นข่าวที่ยอดฮิตติดหูใน
วงการประกันภัยเกี่ยวกับการเปิดไฟ
เขียวของการน�า “ไมโครอินชัวรันส์” 
ออกมาสู่ท้องตลาดให้ประชาชนทั่วไปได้
ยลโฉมกันอีกครั้ง ท�าให้เป็นที่วิจารณ์
กันอย่างหนาหูว่าประเทศไทยจะท�าได้
ส�าเร็จหรือไม่ ซึ่งแน่นอนว่าแอคชัวรี
หรือนักคณิตศาสตร์ประกันภัยก็ไม่พ้น
ที่จะเป็นฟันเฟืองหนึ่งที่จะพยายามช่วย
ผลักดันให้โครงการนี้ประสบผลส�าเร็จ
ไปตลอดรอดฝั่ง

012

	 อย่างไรก็ตาม	คงมีบางคนยังสงสัยว่าไมโครอินชัว
รันส์คืออะไรกันแน่	แล้วท�าไมถึงต้องตื่นตัวผลักดันอยากให้มี
กันนัก	ซึ่งเราจะเห็นว่าในต่างประเทศก็มีการรณรงค์ให้บริษัท
ประกันขายไมโครอินชัวรันส์กันอยู่มาก	และก็มีหลายประเทศ
ที่เห็นว่าท�าได้จนประสบความส�าเร็จกันอย่างล้นหลาม	

	 ไมโครอินชัวรันส์	จริงๆ	แล้วก็คือการประกันภัยที่
มีให้เห็นกันอยู่ในท้องตลาดเท่านั้นเอง	แต่สิ่งที่แตกต่างกันกับ
การประกันภัยทั่วไปก็คือ	“เบี้ยประกันภัยที่ต�่าและถูก”	ทั้งนี้
เพื่อท�าให้คนทั่วไปสามารถเข้ามาจับจ่ายเป็นเจ้าของกรมธรรม์
ประกันภัยกับเขาได้บ้าง	

	 เพราะการประกันภัยนั้นไม่ได้เป็นหนึ่งในปัจจัยสี่
ในการด�ารงชีวิตของเรา	 ท�าให้คนทั่วไปมักมองไม่เห็นความ
ส�าคัญของการท�าประกันภัย	 โดยเฉพาะอย่างยิ่งประกันภัย

โดย พิเชฐ เจียรมณีทวีสิน (ทอมมี่) FSA, FIA, FSAT, FRM

การประกันภัยรายย่อย 
(ไมโครอินชัวรันส์)  

คุยกับ
แอคชัวรี
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 Insurance & Micro

	 “การประกันภัยรายย่อย”	มีชื่อเรียกอีกอย่างหนึ่ง
ว่า	“ไมโครอินชัวรันส์	(Micro	insurance)”	โดยจากชื่อ
นั้น	เราสามารถแตกความหมายออกมาได้เป็นค�าว่า	Micro	
(รายย่อย)	กับค�าว่า	Insurance	(การประกันภัย)

Insurance	 หรือการประกันภัยเป็นการบริหาร
ความเสี่ยงอีกวิธีหนึ่ง	 ซึ่งจะโอนความเสี่ยงของ
ผู้ซื้อประกันภัย	 (เรียกว่าผู้เอาประกันภัย)	 ไป
สู่ผู้ขายประกันภัย	 (ซึ่งก็คือบริษัทประกันภัย)	
โดยเมื่อเกิดความเสียหายข้ึนบริษัทประกันภัย
ก็จะจ่ายเงินให้ตามเงื่อนไขที่ระบุไว้ในสัญญา	
ทั้งนี้ก็เพื่อชดเชยความสูญเสียทางการเงินของ
ผู้เอาประกันภัยนั่นเอง	 และโดยทั่วไปแล้ว	 เรา
สามารถบอกได้ว่า	 “การประกันภัย”	 คือการ
วางแผนทางการเงินชนิดหนึ่ง	ซึ่งเป็นการวางแผน
ทางการเงินในสถานการณ์ที่เลวร้ายหรือเกิดความ
สูญเสียขึ้นกับคนที่ต้องการท�าประกันภัย	ภาครัฐ
จึงตระหนักถึงความส�าคัญของการท�าประกันภัย
ของประชาชนในประเทศเป็นอย่างมาก	เพราะนั่น
หมายถึงฟันเฟืองเพื่อเสถียรภาพของสวัสดิการ
ทางสังคมของประเทศ	

1.

เป็นอะไรที่วัวหายล้อมคอก	ถ้าไม่เจอกับตัวเองจริงๆ	ก็คง
ไม่คิดที่จะซื้อ	โดยที่คนที่มีรายได้น้อยและต้องหาเลี้ยงปาก
ท้องนั้นคงจะเห็นการท�าประกันภัยเป็นเรื่องรองเป็นแน่	ดัง
จะเห็นได้ชัดว่าถ้ากระดาษทิชชู่กับกรมธรรม์ประกันภัยให้
เลือก	คนส่วนใหญ่จะเลือกทิชชู่กันมากกว่า

	 ซึ่งก็จริงอยู่ที่ไมโครอินชัวรันส์นั้นเป็นประกันภัย
ส�าหรับคนมีรายได้น้อย	แต่ก็ไม่ได้หมายความว่าคนที่มีราย
ได้มากจะซื้อไม่ได้	เพียงแต่การประกันภัยที่มีเบี้ยต�่าแบบ
นี้	ได้ถูกออกแบบให้สามารถเข้าถึงคนที่มีรายได้น้อยโดย
เฉพาะ	เพื่อให้ความคุ้มครองเบื้องต้นได้	ซึ่งก็หมายถึงคน
ทั่วไปก็สามารถหาซื้อได้

	 แต่สิ่งที่เป็นอุปสรรคส�าคัญส�าหรับการออกแบบ
ประกันให้มีเบี้ยประกันภัยต�่ามากๆ	ก็คือ	ค่าใช้จ่ายในการ
ด�าเนินงานต่อ	1	กรมธรรม์นั่นเอง	เพราะว่าการพิจารณารับ
ประกันภัยต่อรายนั้นจะมีต้นทุนอยู่ไม่น้อย	โดยการตรวจ
สุขภาพบางรายนั้นจะมีค่าใช้จ่ายหลักพัน	ท�าให้ไม่เหมาะกับ
การออกแบบให้เบี้ยประกันภัยต�่าเป็นแน่	ดังนั้นการประกัน
ภัยแบบนี้จึงควรตัดขั้นตอนการพิจารณารับประกันภัยออก
ไป	ซึ่งถ้าต้องการให้เบี้ยประกันภัยถูกมากๆ	แล้วจะท�าให้
ไม่สามารถออกแบบประกันชีวิตและประกันสุขภาพลงไป
ในกลุ่มนี้ได้	แบบประกันที่สามารถตัดขั้นตอนการพิจารณา
รับประกันภัยไปได้บ้างก็คือแบบประกันอุบัติเหตุนั่นเอง

	 กรมธรรม์ประกันภัยชนิดนี้จึงมีลักษณะพิเศษ	
คือ	 ใช้ภาษาที่เข้าใจง่าย	 ความคุ้มครองไม่ซับซ้อน	 มีขั้น
ตอนการเรียกร้องค่าสินไหมทดแทนที่ไม่ยุ่งยาก	 โดย
เป็นประกันภัยอุบัติเหตุ	ซึ่งเป็นความคุ้มครองพื้นฐานแก่
ประชาชน	คุ้มครองการเสียชีวิต	สูญเสียมือ	เท้า	สายตา	
และทุพพลภาพถาวรสิ้นเชิง
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Micro	หรือรายย่อย	ในที่นี้หมายถึง	ลูกค้าราย
ย่อย	 ซึ่งอาจจะไม่สามารถซื้อประกันภัยในท้อง
ตลาดทั่วไปได้เนื่องจากลูกค้ารายย่อยเหล่านี้
อาจจะมีก�าลังซื้อไม่พอ	 หรือเรียกได้อีกนัยหนึ่ง
ว่าลูกค้ารายย่อยในที่นี้ก็คือกลุ่มตลาดรากหญ้าที่
ภาครัฐต้องการให้คนกลุ่มนี้มีสวัสดิการทางสังคม
ที่ดีพอผ่านการวางแผนทางการเงินเพื่อการจัดการ
ความเสี่ยงที่ดี	

	 ดังนั้น	Micro	insurance	หรือ	ประกันภัยราย
ย่อย	จึงได้ออกแบบขึ้นมาเพื่อมีวัตถุประสงค์ให้ผลิตภัณฑ์
ประกันภัยเข้าไปสู่กลุ่มตลาดรากหญ้าได้ทั่วถึง	และนี่เอง
เป็นที่มาว่าท�าไมหน่วยงานภาครัฐในแต่ละประเทศถึงม	ี
นโยบายสนับสนุนให้ภาคธุรกิจน�าแบบประกันภัยรายย่อย
ออกมาสู่ท้องตลาด	เพื่อส่งเสริมให้มีการจัดการความเสี่ยง
ระดับครัวเรือนขึ้นในประเทศ	

	 และสิง่ทีท่�าให้ประกันภยัรายย่อยนัน้เข้าถึงลูกค้า
รายย่อยได้ก็คือ	“เบี้ยประกันภัยที่ถูก”	เพื่อให้ประชาชนหัน
มาให้ความสนใจกับแบบประกันภัยตัวนี้	ดังนั้น	จะเห็นได้
ว่า	อุปสรรคหลักของการประกันภัยรายย่อยก็คือ	 “ค่าใช้
จ่ายในการด�าเนินงานต่อหน่วย”	และ	“ค่าใช้จ่ายจากช่อง
ทางการจัดจ�าหน่าย”	นั่นเอง	

ค่าใช้จ่ายในการด�าเนินงานต่อหน่วยจะต้องต�่า
มาก	ซึ่งท�าได้โดยการตัดขั้นตอนที่ยุ่งยากในการ
ด�าเนินงานและออกแบบแบบประกันให้มีความ
ง่ายไปพร้อมๆ	 กัน	 อีกทั้งภาคธุรกิจจะต้องเน้น
ปริมาณยอดขายให้สูงมาก	 เพื่อคงค่าใช้จ่ายต่อ
หน่วยให้ต�่าไว้

ค่าใช้จ่ายจากช่องทางการจัดจ�าหน่ายจะต้องต�่า
มาก	ซึ่งท�าได้โดยเปลี่ยนกลยุทธ์จากการที่สินค้า
ประกันภัยนั้นต้องมีไว้ขาย	 ให้เป็นสินค้าประกัน
ภัยที่ให้คนวิ่งเข้ามาซื้อ	 เพื่อจะลดต้นทุนในการ
ท�าธุรกิจและสรรหาช่องทางการจัดจ�าหน่ายที่
เหมาะสม

 ค่าใช้จ่ายในการด�าเนินงานต่อหน่วย  

	 ค่าใช้จ่ายในการด�าเนินงานต่อหน่วยเป็นอะไร
ที่อยู่คู่กับการท�าประกันภัยมาตั้งแต่แรก	ถึงแม้ว่าสิ่งที่จับ
ต้องได้ของธุรกิจประกันภัยจะมีแค่กระดาษกับปากกา	
แต่กว่าจะออกมาเป็นกรมธรรม์ประกันภัยได้	 แน่นอนว่า
ต้องมีอะไรมากกว่านั้น	 โดยเฉพาะเรื่องค่าใช้จ่ายที่ต้อง
ท�าเพื่อออกกรมธรรม์ประกันภัยให้ลูกค้าแต่ละครั้ง	 ไม่
ว่าจะเป็นการพิจารณารับประกันภัย	 การออกกรมธรรม์

2. 1.

2.
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ประกันภัยเป็นรูปเล่ม	หรืออากรแสตมป์	เป็นต้น	ทั้งนี้
ทั้งนั้น	ค่าใช้จ่ายในการบริหารกรมธรรม์นั้นก็มีไม่น้อย
เช่นกัน	เพราะว่าค่าใช้จ่ายในการประเมินค่าสินไหม	ออก
จดหมายเพื่อติดต่อลูกค้า	การบริหารการประกันภัยต่อ	
การบริหารความเสี่ยงของบริษัท	หรือแม้กระทั่งรายงาน
ทางคณิตศาสตร์ประกันภัย	ก็ล้วนแล้วแต่มีค่าใช้จ่ายแฝง
อยู่ทั้งสิ้น	

	 การที่ประกันภัยรายย่อยถูกออกแบบมาให้มี
เบี้ยประกันภัยที่ถูกนั้น	จะมีผลท�าให้มีค่าใช้จ่ายในการ
ด�าเนินงานต่อหน่วยสูงมาก	 ยกตัวอย่างเช่น	 สมมติว่า	
แบบประกันภัยทั่วไปมีเบี้ยประกันภัยเฉลี่ย	10,000	บาท
ในแต่ละฉบับ	บริษัทประกันภัยมีค่าใช้จ่าย	1,000	บาท
ในการออกกรมธรรม์ประกันภัยมาแต่ละฉบับ	ท�าให้ค่า
ใช้จ่ายในการด�าเนินงานต่อหน่วยในการออกกรมธรรม์
เท่ากับ	10%	

	 ในกรณีนี้	ถ้าบริษัทออกแบบให้เบี้ยประกันภัย
มีค่าเท่ากับ	5,000	บาทในแต่ละฉบับ	แต่บริษัทประกัน
ภัยยังคงมีค่าใช้จ่าย	 1,000	 บาทในการออกกรมธรรม์
ประกันภัยมาแต่ละฉบับ	 ท�าให้ค่าใช้จ่ายในการด�าเนิน
งานต่อหน่วยในการออกกรมธรรม์เท่ากับ	20%	ไปแล้ว	

1)

2)

	 นั่นก็หมายความว่า	 ถ้าบริษัทประกันภัยมีค่าใช้
จ่าย	1,000	บาทในการออกกรมธรรม์ประกันภัยมาแต่ละฉบับ		
เบี้ยประกันภัยที่จะต้องเก็บนั้นควรมีค่าอย่างน้อย	1,000	บาท
เพื่อเอาไปจ่ายค่าใช้จ่ายต่อหน่วยเข้าไปแล้ว	และนี่ยังไม่รวม
ค่าต้นทุนของประกันภัย	 ค่าสินไหมทดแทน	 หรือค่าใช้จ่าย
ของช่องทางการจัดจ�าหน่าย

	 ดังนั้น	เพื่อให้การประกันภัยรายย่อยเกิดขึ้นมาได้	
สิ่งที่นักคณิตศาสตร์ประกันภัยจะต้องท�าก็คือ	

ตัดขั้นตอนการด�าเนินงานที่ไม่จ�าเป็นออกไป	ซึ่งนั่น
ก็มีผลท�าให้ลักษณะบางแบบของการท�าประกันภัย
ถูกจ�ากัดเป็นเงาตามตัว	และสิ่งที่จะตัดออกไปเป็น
อันดับแรกก็คือ	ค่าใช้จ่ายในการพิจารณารับประกัน
ภัย	ซึ่งนั่นก็หมายความว่า	บริษัทจะไม่สามารถขาย
ประกันชีวิตหรือประกันสุขภาพได้	 เพราะจะท�าให้
รับความเสี่ยงเข้ามามากเกินไปและท�าให้ราคาเบี้ย
ประกันภัยสูงขึ้นมาอีกเป็นเท่าตัว

ออกแบบเพือ่ให้ปรมิาณยอดขายมมีากขึน้	 จนท�าให้
ต้นทนุต่อหน่วยลดลง	ยกตวัอย่างเช่น	ในการออกแบบ
ประกนัภยัหนึง่ตวั	จะต้องวางระบบโดยใช้ค่าใช้จ่ายถงึ	
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1	ล้านบาท	ถ้าบรษิทัขายได้	10,000	กรมธรรม์	ค่าใช้จ่าย
ต่อหน่วยกจ็ะเป็น	100	บาทต่อกรมธรรม์	แต่ถ้าบรษิทั
สามารถขายได้ถงึ	1	ล้านกรมธรรม์	ค่าใช้จ่ายต่อหน่วย
กจ็ะกลายเป็น	1	บาทต่อกรมธรรม์เท่าน้ัน	(ในภาษาของ
นกับรหิารจะเรยีกว่ามี	Economies	of	Scale)	

	 แบบประกันภัยที่เน้นปริมาณยอดขายนั้นจึงจะต้อง
ถูกออกแบบให้เข้าใจง่ายและตัดขั้นตอนที่ซับซ้อนออกไปเพื่อให้
ได้มาซึ่งค่าใช้จ่ายต่อหน่วยที่ต�่าที่สุดเท่าที่จะท�าได้	

	 การประกันภัยรายย่อย	 หรือไมโครอินชัวรันส์นี้จะ
ส�าเร็จหรือไม่ก็ขึ้นกับยอดขายที่มีมากพอที่จะท�าให้ควบคุมค่า
ใช้จ่ายในการด�าเนินงานต่อหน่วยให้น้อยที่สุดได้	 ซึ่งก็หวังว่า
คอลัมน์นี้จะช่วยโครงการนี้ให้ประสบความส�าเร็จอีกทางหนึ่ง
บ้างไม่มากก็น้อย

	 ส�านักงานคณะกรรมการก�ากับและส่งเสริมการ
ประกอบธุรกิจประกันภัย	 (คปภ.) ได้พยายามผลักดันไมโคร
อินชัวรันส์ให้มีเบี้ยประกันภัยต�่ามาก ซึ่งอยู่ที่	200 บาทต่อปี	
และออกแบบมาพิเศษเพื่อตอบสนองต่อความต้องการของ
ประชาชนที่ผู้มีรายได้น้อย โดยคปภ. ช่วยสนับสนุน ในเรื่อง
การให้ออกใบรับรองการประกันภัยแทนกรมธรรม์	(โดยราย
ละเอยีดให้ศกึษาในเวปไซต์บรษิทั)	และขยายช่องทางการจ�าหน่าย
ที่สามารถเลือกซื้อได้ผ่านร้านสะดวกซื้อที่ได้รับ
ใบอนญุาตนายหน้านติบิคุคล อาท	ิCounter
service ที่อยู่ในร้านเซเว่นอีเลฟเว่น ทุก
สาขา เคาน์เตอร์เทสโก้โลตัส โบรกเกอร์	
ประกันภัยในห้างเทสโก้โลตัส 
เคาน์เตอร์เซ็นทรัลสมาร์ทอินชัวร์
ในห้างเซ็นทรัล โรบินสัน และ 
ท็อปส์ 

	 ส�าหรับแบบประกันไมโครอินชัวรันส์ของ
ประเทศไทยที่ก�าลังจะคลอดออกมานั้น	 ในเบื้องต้น	
เบี้ยประกันจะอยู่ที่	200	บาท	มีความคุ้มครอง	3	ส่วน
คือ	

เสียชีวิต	 สูญเสียอวัยวะ	 สายตาหรือ
ทุพพลภาพถาวรสิ้นเชิงเนื่องจากอุบัติเหตุ
วงเงิน	100,000	บาท	

เสียชีวิต	 สูญเสียอวัยวะสาย	 ตาหรือ
ทุพพลภาพถาวรสิ้นเชิงจากถูกฆาตกรรม	
ลอบท�าร้าย	ร่างกาย	และ/หรือจากขณะขับขี่
หรือโดยสารรถจักรยานยนต์	จะได้รับความ
คุ้มครองวงเงิน	50,000	บาท	

ค่าใช้จ่ายในการจัดการงานศพกรณีเสียชีวิต
จาก	การเจ็บป่วย	10,000	บาท	หากเสียชีวิต
จากการเจ็บป่วยภายใน	 120	 วัน	 หลังเริ่ม
ท�าประกันจะไม่ได้เงินชดเชย	โดยประชาชน
ต้องมีอายุ	20-60	ปี	และสามารถซื้อความ
คุ้มครองได้ไม่เกินคนละ	2	กรมธรรม์	

1.

2.

3.





	 ธรุกจิประกนัภยักเ็ป็นอกีธรุกจิหนึง่ทีม่โีครงสร้าง
และลักษณะอุตสาหกรรมที่แตกต่างกับกลุ่มธุรกิจอื่น	โดย
เฉพาะอย่างยิ่ง	สินค้าของบริษัทประกันภัยก็คือ	“กระดาษ”	
ที่ระบุถึงเงื่อนไขต่างๆ	ในการท�าข้อตกลงของคู่สัญญา	ที่เข้า
หลักวัตถุประสงค์ของการประกันภัย	ซึ่งถ้าเงื่อนไขที่ระบุใน	
“กระดาษ”	นั้นเกี่ยวข้องกับชีวิตคน	เราจะเรียกว่า	“ประกัน
ชีวิต”	แต่ถ้าเงื่อนไขที่ระบุใน	“กระดาษ”	นั้นเกี่ยวข้องกับ
สิ่งของ	เราจะเรียกว่า	“ประกันวินาศภัย”

โดย พิเชฐ เจียรมณีทวีสิน (ทอมมี่) FSA, FIA, FSAT, FRM
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	 ด้วยเหตุนี้	ธุรกิจประกันภัยนั้นสามารถจ�าแนก
ออกมาได้เป็น	2	หมวดใหญ่ๆ	ได้แก่	

ธรุกจิประกนัชวีติ	 ซึง่แบ่งออกได้เป็นการคุม้ครอง
ชวีติ	 คุม้ครองการเจบ็ป่วย	 หรอืการสะสมทรพัย์	
เป็นต้น

ธุรกิจประกันวินาศภัย	ซึ่งแบ่งออกได้ตามสิ่งของที่
ประกัน	เช่น	รถ	เรือ	บ้าน	หรือลักษณะเหตุการณ์ที่
เกิดขึ้น	เช่น	ไฟไหม้	น�้าท่วม	แผ่นดินไหว	เป็นต้น

	 และการที่จะเข ้ามาท�าธุรกิจประกันภัยใน
ประเทศไทยนั้นจ�าเป็นต้องมีใบอนุญาตประกอบธุรกิจ
ประกันภัย	ซึ่งก็แบ่งออกเป็นธุรกิจประกันชีวิตและธุรกิจ
ประกันวินาศภัยเหมือนกัน	 โดยในขณะนี้จ�านวนบริษัท

เงื่อนไขที่ระบุเกี่ยวข้องกับชีวิตคน 
เราจะเรียกว่า “ประกันชีวิต”

เงื่อนไขที่ระบุเกี่ยวข้องกับสิ่งของ 
เราจะเรียกว่า “ประกันวินาศภัย”

1.

2.

3.

โครงสร้างและลักษณะ
อุตสาหกรรมของกลุ่มธุรกิจ
ประกันชีวิตและประกันวินาศภัย
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ประกันภัยในประเทศไทยนั้นมีอยู่เกือบ	100	บริษัท	แบ่ง
เป็นประกันชีวิต	24	บริษัท	และประกันวินาศภัย	71	บริษัท

	 เนื่องจากสินค้าในธุรกิจประกันภัยนั้นเป็น
สินค้าที่จับต้องไม่ได้	และยากแก่การท�าความเข้าใจในตัว
สินค้า	ช่องทางการจัดจ�าหน่ายของธุรกิจประกันภัยส�าหรับ
ประเทศไทยจึงยังอาศัยตัวแทนหรือนายหน้าประกันภัยเป็น
หลัก	 ซึ่งขณะนี้ประเทศไทยมีจ�านวนตัวแทนประกันชีวิต
แล้วถึงเกือบ	 300,000	 คน	 และจ�านวนตัวแทนประกัน

วินาศภัยอีกประมาณเกือบ	30,000	คน	

	 ส่วนนายหน้าประกันภัย	(โบรกเกอร์)	ประเภท
บุคคลธรรมดาของประกันชีวิตและประกันวินาศภัยจะมี
ประมาณอย่างละ	 70,000	 -	 80,000	 คน	 และนายหน้า
ประกันภัย	 (โบรกเกอร์)	 ประเภทนิติบุคคล	 (รวมถึง
ธนาคาร)	ของบริษัทประกันชีวิตจะมีประมาณ	200	แห่ง	
และประกันวินาศภัยจะมีประมาณ	400	แห่ง

ประมาณการทางสถิติ	 จ�านวนบริษัท	 ตัวแทนประกันชีวิต	 โบรกเกอร์	(บุคคลธรรมดา)	 โบรกเกอร์	(นิติบุคคล)

ประกันชีวิต	 24	 เกือบ	300,000	คน	 ประมาณ	70,000	คน	 ประมาณ	200	แห่ง
ประกันวินาศภัย	 71	 เกือบ	30,000	คน	 ประมาณ	80,000	คน	 ประมาณ	400	แห่ง

 การที่จะท�าความรู้จักกับกลุ่มธุรกิจอุตสาหกรรมใดๆ นั้น เราควรจะเริ่มจากการ
ท�าความเข้าใจโครงสร้างและลักษณะอุตสาหกรรมเหล่านั้นก่อน ซึ่งโครงสร้างและลักษณะ
อุตสาหกรรมของแต่ละกลุ่มธุรกิจนั้นก็จะมีความแตกต่างกันออกไป ขึ้นอยู่กับลักษณะของ
ธุรกิจนั้นๆ ไม่ว่าจะเป็นตัวสินค้ากลุ่มลูกค้าเป้าหมาย รวมถึงกฎหมายในการก�ากับดูแลธุรกิจ
เองก็ตาม
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	 อย่างไรก็ตาม ช่องทางการจัดจ�าหน่ายที่ผ่าน
ทางธนาคารก็ก�าลังมาแรงโดยเฉพาะอย่างยิ่งในธุรกิจ
ประกันชีวิตที่ทางธนาคารนิยมขายประกันภัยประเภทสะสม
ทรัพย์	และที่ลืมไม่ได้ก็คือช่องทางการขายตรง ไม่ว่าจะเป็น
ทางอินเตอร์เน็ต สื่อทางจดหมาย หนังสือพิมพ์	วิทยุ	หรือ
โทรทัศน์	ที่เปิดโอกาสให้ลูกค้าเดินเข้ามาซื้อประกันภัยกับ
บริษัทได้โดยตรง

	 ธุรกิจประกันภัยจึงเป็นธุรกิจที่น่าสนใจอยู่ไม่
น้อย	 โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจนี้ก�าลังเติบโตไปได้เรื่อยๆ	
ไม่ว่าตลาดหุ้นจะอยู่ในช่วงขาขึ้นหรือขาลงก็ตาม	 เพราะ
คนไทยเริ่มให้ความส�าคัญและเข้าใจถึงความจ�าเป็นใน
การท�าประกันภัยกันมากขึ้น	อีกทั้งผลิตภัณฑ์ประกันภัยใน
ปัจจุบันนี้ก็มีความหลากหลายและครอบคลุมความต้องการ
ของลูกค้าได้มากขึ้น	ไม่ว่าจะเป็นการบริการของประกันภัย
รถยนต์ที่มีการบริการหลังการขายมากขึ้น	หรือประกันพ่วง
การลงทุนของทางธุรกิจประกันชีวิต

	 จึงไม่เป็นที่น่าแปลกใจเลยที่ในขณะนี้คนไทย
มีกรมธรรม์ประกันชีวิตถึง	 17	 ล้านฉบับ	 ในขณะที่มี
กรมธรรม์ประกันวินาศภัยถึง	 48	 ล้านฉบับ	 และคาดว่า
ธุรกิจนี้จะมีการเติบโตมากกว่าปีละ	10	เปอร์เซ็นต์อยู่อีก
นานนับทศวรรษ

ภาพรวมของธุรกิจประกันชีวิต

	 การประกันชีวิต	 เป็นวิธีการที่บุคคลกลุ่มหนึ่ง
ร่วมกันเฉลี่ยภัยอันเนื่องจากการตาย	การสูญเสียอวัยวะ	
ทุพพลภาพ	และการสูญเสียรายได้ในยามชรา	โดยที่เมื่อ
บุคคลใดต้องประสบกับภัยเหล่านั้น	ก็ได้รับเงินเฉลี่ยช่วย
เหลือเพื่อบรรเทาความเดือดร้อนแก่ตนเองและครอบครัว	
โดยบริษัทประกันชีวิตจะท�าหน้าที่เป็นแกนกลางในการน�า
เงินก้อนดังกล่าวไปจ่ายให้แก่ผู้ได้รับภัย

	 ธุรกิจประกันชีวิตนั้น	สามารถแบ่งออกได้ตาม
หมวดหมู่จากลักษณะของการออกกรมธรรม์ให้ลูกค้าได้
เป็น	3	ประเภท	คือ

การประกันชีวิตประเภทรายสามัญ -	เป็นการประกัน
ชีวิตรายบุคคล	(หนึ่งกรมธรรม์จะมีชื่อผู้เอาประกัน
ภัยได้เพียง	1	คน)	ที่เห็นได้ตามโฆษณาส่วนใหญ่	
และในการพิจารณารับประกันชีวิตนั้นอาจจะมีการ
ตรวจสุขภาพหรือไม่ตรวจสุขภาพก็ได้	ทั้งนี้ขึ้นอยู่
กับดุลยพินิจของบริษัท	และมีการช�าระเบี้ยประกัน
ภัยเป็นรายปี,	ราย	6	เดือน,	ราย	3	เดือน	หรือ
รายเดือน

1.
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การประกันชีวิตประเภทกลุ่ม -	เป็นการประกันชีวิตที่
กรมธรรม์หนึ่งจะมีผู้เอาประกันชีวิตร่วมกันตั้งแต่	5	
คนขึ้นไป	ส่วนมากจะเป็นกลุ่มของพนักงานบริษัท	ใน
การพิจารณารับประกันอาจจะมีการตรวจสุขภาพหรือ
ไม่ตรวจก็ได้	 ขึ้นอยู่กับดุลยพินิจของบริษัท	 การ
ประกันชีวิตกลุ่มนี้อัตราเบี้ยประกันชีวิตจะต�่ากว่า
ประเภทสามัญและประเภทอุตสาหกรรม

การประกันชีวิตประเภทอุตสาหกรรม -	เป็นการประกัน
ชีวิตที่มีจ�านวนเงินเอาประกันภัยต�่า	โดยทั่วไปตั้งแต่	
10,000	-	30,000	บาท	เหมาะส�าหรับผู้ที่มีรายได้ปาน
กลางถึงรายได้ต�่า	เช่น	คนงานที่ท�างานอยู่ในโรงงาน
อุตสาหกรรม	เป็นต้น	การช�าระเบี้ยประกันภัยจะช�าระ
เป็นรายเดือน	และไม่มีการตรวจสุขภาพ	ดังนั้น	บริษัท
ประกันชีวิตจึงมีการก�าหนดว่า	ถ้าผู้เอาประกันภัยเสีย
ชีวิตหลังจากที่ได้ท�าประกันชีวิตไปไม่นาน	บริษัทจะไม่
จ่ายจ�านวนเงินเอาประกันภัยให้	แต่จะคืนเบี้ยประกัน
ภัยที่ผู้เอาประกันภัยได้ช�าระมาแล้วทั้งหมด	ระยะเวลา
ดังกล่าวที่บริษัทไม่จ่ายเงินเอาประกันภัยนั้นเรียกว่า	
“ระยะเวลารอคอย	(waiting	period)”

	 แบบประกันชี วิ ตนั้ นยั งสามารถแบ ่ ง
ประเภทออกมาเป็นแบบที่ช�าระเบี้ยครั้งเดียว	 (Single	
Premium)	 และแบบที่ช�าระเบี้ยรายงวด	 (Regular	
Premium)	

แบบประกันที่ช�าระเบี้ยครั้งเดียว (Single	
Premium)	 เป็นแบบที่จ่ายเบี้ยประกันภัย
เพียงก้อนเดียว	แต่มีระยะเวลาคุ้มครองจนครบ
ก�าหนดสัญญา	ยกตัวอย่างเช่น	แบบประกันภัย
ที่ช�าระเบี้ยครั้งเดียวแต่คุ้มครอง	10	ปี	ก็เหมือน
กับการไปซื้อพันธบัตรที่มีระยะเวลาลงทุน	10	ปี	
แต่สิ่งที่แตกต่างกันของผลิตภัณฑ์ประกันภัยคือ
การมีความคุ้มครองจากทุนประกันชีวิต	เป็นต้น	
และแบบประกันแบบนี้จะมีราคาผันผวนตาม
อัตราดอกเบี้ยในตลาด	 เพราะราคาพันธบัตร
คือต้นทุนของสินค้าประกันภัยตัวนี้

แบบประกันที่ช�าระเบี้ยรายงวด (Regular	
Premium)	 เป็นแบบที่มีการจ่ายเบี้ยประกัน
ภัยมากกว่า	 1	 ครั้งซึ่งระยะเวลาคุ้มครองนั้น

2.

3.

1.

2.
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	 เป็นที่น่าสนใจว่าคนไทยในประเทศ
ประมาณ	3	ใน	4	ที่ยังไม่ได้มีการท�าประกันชีวิต	
และถึงแม้ได้มีการท�าประกันชีวิตแล้ว	 ก็อาจจะ
ยังมีความคุ้มครองที่ไม่เพียงพอ	 เพราะปกติแล้ว
คนเราจะค�านวณความคุ้มครองประมาณ	10	เท่า
ของรายได้ต่อปี	ซึ่งก็หมายความว่าถ้าเกิดคนที่หา
เลี้ยงครอบครัวเป็นอะไรไป	คนข้างหลังจะมีเงินใช้
อยู่ประมาณ	10	ปี	เพื่อที่จะไปตั้งตัวและปรับตัว
เพื่อใช้ชีวิตอยู่เองได้	โดยที่ไม่มีคนๆ	นั้นอยู่	

ภาพรวมของธุรกิจประกันวินาศภัย

	 ปกติแล้ว	เราจะเรียกประกันภัยที่เกี่ยว
กับสิ่งของว่า	 “การประกันวินาศภัย”	 ซึ่งโดยภาพ
รวมแล้ว	 เราสามารถแบ่งออกได้ตามสิ่งของที่
ประกัน	เช่น	รถ	เรือ	บ้าน	หรือแม้แต่ลักษณะของ
เหตุการณ์ที่เกิดขึ้น	เช่น	ไฟไหม้	น�้าท่วม	แผ่นดิน
ไหว	อันเป็นเหตุท�าให้เกิดความเสียหายกับสิ่งของ	
เป็นต้น	 ถ้าจะกล่าวเป็นภาษาทางการ	 เราจะบอก
ว่าประกันวินาศภัยคือ	 การที่ผู้รับประกันภัยท�า
สัญญายินยอมที่จะชดใช้ค่าสินไหมทดแทน	หรือ
ชดใช้เงินจ�านวนหนึ่งในกรณีที่เกิดความเสียหาย

ไม่จ�าเป็นจะต้องเท่ากับจ�านวนงวดที่จ่ายก็ได้	ยกตัวอย่าง
เช่น	แบบประกันภัยที่ช�าระเบี้ย	15	ปีแต่คุ้มครอง	30	ปี	
แบบประกันที่ช�าระเบี้ย	20	ปีแล้วคุ้มครองตลอดชีวิต	หรือ
แบบประกันที่ช�าระเบี้ยตลอดชีวิตและคุ้มครองตลอดชีวิต	
เป็นต้น	ส�าหรับแบบประกันแบบนี้จะจ�าแนกเบี้ยประกันภัย
ออกเป็น	“เบี้ยประกันภัยปีแรก	(first	year	premium)”	
และ	“เบี้ยประกันภัยต่ออายุ	(renewal	year	premium)	
และเนื่องจากค่าใช้จ่ายส่วนใหญ่ของบริษัทประกันชีวิตจะ
มาจากกรมธรรม์ในปีแรก	จึงท�าให้จ�านวนเบี้ยประกันภัย
ต่ออายุนั้นมีความส�าคัญมากกับธุรกิจประกันชีวิต

เบี้ยประกันภัยในปีที่ผ่านมาของธุรกิจ
ประกันชีวิตนั้นมีค่าประมาณ 4 แสนล้านบาท 

โดยมีอัตราการเติบโตถึงร้อยละ 19

เบี้ยประกันภัยรับปีแรก 82,944 ล้านบาท
เบี้ยประกันภัยต่ออายุ 260,811 ล้านบาท

เบี้ยประกันภัยช�าระเบี้ยครั้งเดียว 
47,603 ล้านบาท
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เกี่ยวกับทรัพย์สินที่เอาประกันภัยนั่นเอง		

	 ช่องทางการจัดจ�าหน่ายนั้นจะต่างจากธุรกิจ
ประกันชีวิตตรงที่	 ธุรกิจประกันวินาศภัยจะขายผ่าน
โบรกเกอร์ถึงประมาณ	50%	ส่วนช่องทางหลักๆ	ที่เหลือ
จะเป็นตัวแทน	ธนาคาร	และขายตรงอย่างละประมาณ	12%

	 ส�าหรับประเทศไทยนั้น	เราได้แบ่งธุรกิจประกัน
วินาศภัยออกเป็น	4	หมวด	ดังนี้

การประกันภัยรถยนต์	
การประกันภัยอัคคีภัย
การประกันภัยทางทะเลและขนส่ง
การประกันภัยเบ็ดเตล็ด

1. การประกันภัยรถยนต์
	 เนื่องจากประเทศไทยมีกฎหมายบังคับให้ทุกคน
ที่มีรถยนต์จะต้องมีประกันรถยนต์ด้วย	จึงแบ่งการประกัน
รถยนต์ออกเป็นภาคบังคับและภาคสมัครใจ		โดยในรอบ
ปี	 2555	 นั้น	 ภาคบังคับมีเบี้ยประกันภัยรับถึงประมาณ	
13,000	 ล้านบาท	 และภาคสมัครใจมีเบี้ยประกันภัยรับ
ถึงประมาณ	90,000	ล้านบาท	ซึ่งนับเป็นหมวดที่มีความ
ส�าคัญมากที่สุดในธุรกิจประกันวินาศภัยในประเทศไทยเรา

2. การประกันภัยอัคคีภัย
	 การประกันอัคคีภัยนั้นเรียกได้อีกชื่อหนึ่งว่าการ
ประกันไฟ		ซึ่งก็มีแรงดีดตัวให้เติบโตเป็นอย่างมากในช่วง
ปีที่ผ่านมา	โดยในรอบปี	2555	นี้ก็เติบโตมาในอัตรา	26%	
ท�าให้เบี้ยประกันภัยรับสูงเกือบถึง	10,000	ล้านบาทแล้ว

3. การประกันภัยทางทะเลและขนส่ง
	 การประกันภัยประเภทนี้	คือ	การประกันความ
เสียหายแก่เรือและทรัพย์สินหรือสินค้าที่อยู่ในระหว่าง
การขนส่ง	 ซึ่งในปัจจุบันนี้ก็ไม่ได้จ�ากัดอยู่ที่ทางทะเลแต่
เพียงอย่างเดียว	ยังรวมถึงการขนส่งอื่นๆ	เช่น	ทางอากาศ
และทางบกที่ต่อเนื่องกับการขนส่งทางทะเลด้วย	ไม่ว่าจะ
เป็นการประกันภัยในตัวเรือเอง	หรือประกันภัยสินค้าที่อยู่
ในระหว่างการขนส่งทางทะเลก็ตาม	โดยเบี้ยรับประกันภัย
ในส่วนนี้มีประมาณ	5,000	ล้านบาทในรอบปี	2555

4. การประกันภัยเบ็ดเตล็ด
	 การประกันภัยเบ็ดเตล็ด คือการประกันภัยเพื่อ
คุ้มครองความเสียหายอันเกิดจากอุบัติเหตุ	หรือเกิดจาก
เหตุที่มิได้คาดหมายไว้	ซึ่งอยู่นอกเหนือความคุ้มครองจาก
การการประกันภัยรถยนต์	การประกันภัยอัคคีภัย หรือการ
ประกันภัยทางทะเลและขนส่ง โดยการประกันภัยเบ็ดเตล็ด
ที่มีอยู่ในประเทศไทยตอนนี้มีหลายชนิด และมีขายอยู่ใน
ธุรกิจประกันวินาศภัยในประเทศไทยมากกว่า 41 ประเภท 
เช่น การประกันภัยความรับผิดชอบต่อบุคคลภายนอก 
หรือการประกันภัยอุบัติเหตุส่วนบุคคล ก็จัดอยู่ในหมวด
เบ็ดเตล็ด เป็นต้น และเป็นที่น่าจับตามองว่าสินค้าในหมวด
นี้ได้เติบโตอย่างรวดเร็วมากกว่าหมวดอื่นๆ โดยในรอบปี	
2555 ที่ผ่านมานั้น สินค้าในหมวดนี้เติบโตถึง 38% และ
มีเบี้ยประกันภัยรับมากกว่า 60,000 ล้านบาทแล้ว 

	 โดยภาพรวมแล้วธุรกิจประกันวินาศภัยนั้น
คงจะมียอดขายทะลุ	2 แสนล้านบาทต่อปีเป็นแน่	เนื่องจาก
อุตสาหกรรมน้ีเป็นฟันเฟืองท่ีช่วยให้การด�าเนินธุรกิจขับ
เคลื่อนไปได้ถึงเป้าหมาย รวมถึงท�าให้การด�าเนินชีวิต
ประจ�าวันเป็นไปได้อย่างราบรื่นในวันที่เกิดเหตุที่คาดไม่ถึง 

	 สิ่งที่เป็นจุดเด่นของธุรกิจประกันวินาศภัยคือ
สินค้าส่วนใหญ่เป็นการขายแบบปีต่อปี	หมายถึงสินค้าจะ
หมดอายุภายใน 1 ปี	จึงท�าให้ตัดสินใจซื้อได้ง่ายกว่าการซื้อ
ประกันชีวิตบางประเภท อีกทั้งผู้ซื้อสามารถมีประสบการณ์
จากการใช้สินค้าของธุรกิจประกันวินาศภัยมากกว่าสินค้า
ของธุรกิจประกันชีวิตที่บางครั้งไม่ได้มีประสบการณ์จาก
การใช้เพราะแบบประกันบางประเภทจะต้องรอให้เสียชีวิต
ก่อนถึงจะได้เงินคืนก็มี

1.
2.
3.	
4.
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ภาษีคนโสด (ภาคต้น)
โดย พิเชฐ เจียรมณีทวีสิน (ทอมมี่) FSA, FIA, FSAT, FRM

	 นี่คงเป็นหนึ่งในเสียงตอบรับจากคนที่ได้ยิน
เรื่องของการที่มีแนวคิดหรือข้อเสนอให้มีการจัดเก็บภาษี
คนโสดให้เกิดขึ้นในประเทศไทย	โดยแนวคิดที่ว่านี้	ได้
เสนอให้มีการจัดเก็บภาษีคนโสดขึ้นมา	โดยผู้ใดที่ก�าลัง
โสด	 (หรือไม่อยากโสด	 เพียงแต่ลงมาจากคานไม่ได้ก็
เท่านั้น)	ก็จะต้องถูกให้เสียภาษีเพิ่มขึ้น	

	 เรื่องนี้จึงเป็นที่ฮือฮาและถูกวิพากษ์วิจารณ์
กันเป็นอย่างมากจนกลายเป็นทอร์คออฟเดอะทาวน์	
(talk	of	the	town)	กันไปในช่วงนั้น	หลายคนอาจจะ
บ่นว่าถ้าจะอยู่บนคานแล้วท�าไมจะต้องเสียภาษีบนคาน
อีก	 อีกทั้งเรื่องนี้ยังพัวพันไปถึงเพศที่สามที่ไม่สามารถ
แต่งงานได้	 ท�าให้อาจน�าไปสู่ปัญหาเรื่องการแบ่งแยก
ชนชั้น	(discriminate)	ขึ้นมาอีกเรื่องหนึ่งโดยไม่รู้ตัว

	 แท้ที่จริงแล้ว	เรื่องนี้มีวาระซ่อนเร้น	(hidden	
agenda)	 อยู่ที่เรื่องการจัดการสัดส่วนประชากรหรือ
ประชากรศาสตร์ของประเทศ	 ระหว่างคนวัยท�างาน
กับคนสูงอายุให้อยู่ในปริมาณที่เหมาะสม	 ยกตัวอย่าง
เช่น	 ในประเทศจีน	 ก็มีการออกระเบียบการของการมี

ลูก	 ซึ่งขึ้นกับเงื่อนไขของตระกูลว่ามีผู้สืบสกุลมาแล้วกี่คน	
ถ้าต้นตระกูลมีลูกน้อย	 ก็อะลุ่มอล่วยให้มีลูกได้มากกว่า	 1	
คน	แต่ถ้าต้นตระกูลของทั้งฝ่ายผู้ชายและฝ่ายผู้หญิงนั้นมีลูก
มากกว่า	 1	 คน	 แล้วก็จะต้องเสียเงินในรูปของค่าปรับหรือ
ภาษีเพิ่มเติมในกรณีที่ครอบครัวนั้นยังมีลูกมากกว่า	1	คน
ขึ้นมาอีก	เป็นต้น	

	 ส่วนประเทศสงิคโปร์นัน้กจ็ะมกีฎระเบยีบทีอ่อกมา
ในรูปแบบของการลดหย่อนภาษี	ส�าหรับคนที่ไม่โสด	(หรือได้
แต่งงานอยู่ด้วยกัน)	หน�าซ�้าทางรัฐยังถึงขั้นส่งจดหมายเชิญ
ไปถึงคนโสดที่ยังไม่แต่งงานให้มีการชุมนุมพบปะตามประสา
คนโสดเป็นประจ�าทุกเดือนด้วย	เพื่อที่คนในประเทศจะได้มี
คู่กัน	เรียกได้ว่ารัฐบาลคอยเป็นกามเทพให้เสียเอง	พวกจับ
คู่หารัก	(matchmaker)	จึงค่อนข้างนิยมกันมากในสิงคโปร์	

	 จากตัวอย่างของประเทศจีนและสิงคโปร์นั้น	 จะ
เห็นได้ว่าทางภาครัฐได้ใช้ภาษีเป็นเครื่องจูงใจพฤติกรรมของ
คนในประเทศในการควบคุมปริมาณประชากรให้มีสัดส่วนที่
เหมาะสม	 โดยจีนนั้นต้องการจะจ�ากัดจ�านวนประชากร	ซึ่ง
ตรงข้ามกับสิงคโปร์ที่ต้องการจะเร่งผลิตจ�านวนประชากร	

ตอนนี้ก็โสด
จนเซ็งจะตายอยู่แล้ว 

ยังจะเอาอะไรกับ
คนโสดอีก !? 
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	 จะเห็นได้ว่า	ประเทศไทยเองก็ก�าลังจะประสบกับ
ปัญหาที่มีประชากรผู้สูงอายุอยู่มากจากยุคเบบี้บูมเมอร์	(baby	
boomer)	ท�าให้ภาครัฐมีเงินไม่พอไปเลี้ยงคนกลุ่มนี้ในอนาคต	
โดยเฉพาะอย่างยิ่ง	คนไทยเริ่มจะมีลูกน้อยลง	ท�าให้ประชากร
ที่อยู่ในวัยท�างานค่อยๆ	เหลือน้อยลงเมื่อเทียบกับประชากรที่
อยู่ในวัยเกษียณที่ก�าลังเพิ่มมากขึ้น

	 และนั่นจึงเป็นสาเหตุที่มีแนวคิดอยากให้คนไทย
หันมาแต่งงานและมีลูกกันมากขึ้น	เพื่อให้เด็กที่เกิดมานี้	เป็น
ก�าลังส�าคัญในการจ่ายภาษีเข้ารัฐ	และเกื้อหนุนกลุ่มคนเกษียณ
อายุที่ขยายตัวขึ้นอย่างก้าวกระโดด	ซึ่งจะท�าให้รัฐดูแลไม่ไหว
ในอนาคตอันใกล้นี้	!!!

	 แต่สิ่งที่แนวคิดเรื่องภาษีคนโสดนี้ได้มองข้ามไปก็คือ	
การมีลูกมากไม่ได้หมายความว่าจะเก็บภาษีได้มากในอนาคต	
มิหน�าซ�้ายังอาจจะเป็นภาระของรัฐบาลในการจัดงบประมาณ
เพื่อขัดเกลาส่งเสริมการศึกษาให้อยู่ในระดับมาตรฐาน	เพราะ
ถ้าบุคคลากรของประเทศได้ผลิตออกมาอย่างไม่มีคุณภาพ	ไม่
เพียงแต่รัฐจะจัดเก็บภาษีไม่ได้	แต่อาจน�ามาซึ่งปัญหาของยาเสพ
ติด	ทะเลาะวิวาท	รวมถึงการโจรกรรมต่างๆ	นานาในภายหลัง

	 สิ่งส�าคัญที่ควรจะพิจารณาในการวางแผนประชากร

และจัดเก็บภาษีส�าหรับอนาคตก็คือ	 การพัฒนาการ
วางแผนการเงินอย่างบูรณาการและยั่งยืนของประชาชน
ในประเทศ	 ซึ่งภาครัฐสามารถเตรียมความพร้อมของ
คนในยุคเบบี้บูมเมอร์	 (baby	 boomer)	 ที่ก�าลังจะ
เกษียณ	ให้รู้จักการออมส�าหรับยามเกษียณได้	ถ้าลอง
คิดตามกันดูแล้วก็คงจะเห็นว่าวิธีการนี้น่าจะเป็นการแก้
ปัญหาที่ต้นเหตุได้ดีที่สุด

	 ดังนั้น	แทนที่จะไปเก็บ	“ภาษีคนโสด”	เพื่อ
แก้ปัญหาประชากรผู้สูงอายุในอนาคต	ผมว่า	“การเพิ่ม
ค่าลดหย่อนภาษีจากการซื้อประกันชีวิต”	น่าจะเป็นทาง
เลือกที่แก้ปัญหาประชากรผู้สูงอายุได้เหมือนกัน	แต่ดี
กว่าการไปเก็บภาษีจากคนโสดหลายเท่า	เนื่องจากการ
ไปจัดเก็บภาษีคนโสดนั้นถึงแม้ว่าจะช่วยแก้ปัญหาได้
อย่างหนึ่ง	 แต่มันอาจไปท�าให้เกิดปัญหาต่างๆ	 เพิ่ม
ขึ้นมาอีกหลายอย่าง	 เรียกได้ว่าการเก็บภาษีคนโสด
เป็นการแก้ปัญหากันไม่ถูกจุดเสียมากกว่า	

	 หากภาครัฐใส่เคร่ืองจงูใจให้ประชาชนหนัมา
ออมเงนิกนัมากขึน้	ขอให้แต่ละคนมกีารวางแผนทางการ
เงนิทีด่พีอ	 ไม่ต้องรอพึง่พาสวสัดกิารจากรฐัเมือ่ยาม
เกษยีณกไ็ด้	เพราะอนาคตมนัไม่แน่นอน	จริงไหมครับ?



026

ภาวะประชากรสูงอายุล้นประเทศ

	 แนวคิดเรื่องภาษีคนโสดนั้น	 จริงๆ	 แล้วคงจะไม่
ต่างอะไรกับการกระตุ้นให้คนในประเทศมีลูกกันมากขึ้น	
ซึ่งคิดไปคิดมาแล้วมันอาจจะออกมาในรูปแบบอื่นๆ	เช่น	
“นโยบายลูกคนแรก”	ที่จะลดหย่อนภาษีให้เมื่อมีลูกคนแรก	
(กับภรรยาคนแรก)	ก็เป็นได้		

	 สิ่งที่ท�าให้ต้องคิดกันต่อก็คือที่มาของความอยากที่
จะท�าให้คนมีลูกกันมากขึ้น	 อาจเพราะเห็นว่าคนไทยใน
ประเทศยังมีน้อยไป	 หรืออาจเป็นเพราะคิดว่าคนไทยมี
นิสัยรักเด็กก็เป็นได้	 แต่สิ่งที่เป็นเหตุผลจริงๆ	 ของที่มา
ในแนวคิดนี้ก็คือความต้องการให้มีความสมดุลระหว่าง
ประชากรวัยท�างานกับประชากรสูงอายุในอีก	20	-	30	ปี	
ข้างหน้า	 เพราะนั่น	 หมายความว่าประเทศไทยก�าลังจะ
ประสบกับปัญหาประชากรสูงอายุล้นประเทศในอนาคต
นั่นเอง	!!!

	 เนื่องจากภาวะประชากรสูงอายุล้นประเทศจะท�าให้
ภาครัฐไม่สามารถเลี้ยงดูประชากรผู้สูงอายุเหล่านี้ได้
ทั้งหมด	 เงินภาษีที่เก็บมาจากประชากรในวัยท�างานจึงมี

ไม่พอ	 ซึ่งจะยังผลท�าให้ประเทศชาติไม่สามารถพัฒนา
ต่อไปได้

	 ถ้าคิดกันแบบธรรมดาประสาชาวบ้าน	เราก็จะมองวิธี
การแก้ปัญหาว่าท�าได้โดยการไปเพิ่มประชากรวัยกระเตาะ
เข้ามาในประเทศตั้งแต่วันนี้เป็นต้นไป	 เรื่องก็น่าจะจบ	
เพราะจะได้ให้เด็กเหล่านั้นเติบโตมาเป็นทรัพยากรของ
ชาติที่ส�าคัญในการท�างานและจ่ายภาษีให้ภาครัฐในอนาคต	
แต่สิ่งที่ไม่จบ(แต่อาจจะน�าไปสู่จุดจบ)	ก็คือการไม่ยอมคิด
ต่อไปให้ไกลกว่านั้นว่าจะเกิดอะไรขึ้น	 ท�าให้ปัญหาใหม่ๆ	
จะเกิดขึ้นตามมาเป็นระลอกคลื่น	 ยกตัวอย่างเช่น	 ถ้าไม่
คิดถึงระบบที่จะรองรับคนที่จะเกิดมาในอนาคตให้ดีแล้ว	
มันก็เปรียบเหมือนการออกนโยบายรถคันแรกเพื่อกระตุ้น
เศรษฐกิจโดยการไปกระตุ้นให้คนซื้อรถกัน	แต่สุดท้ายแล้ว
เราก็เห็นว่าไม่มีถนนให้ใช้กัน	ท�าให้รถติดมากยิ่งขึ้น	ใช้เวลา
บนถนนนานขึ้น	 และท�างานได้ไม่เต็มเม็ดเต็มหน่วยแถม
ยังเปลืองน�้ามันมากขึ้นอีกต่างหาก	 สุดท้ายก็จอดรถกัน
ไว้เฉยๆ	เพราะหาที่จอดรถกันไม่ได้	ถึงแม้ว่าสิ่งที่ตามมา
ก็คือการที่เงินได้ถูกดึงออกมาจากกระเป๋าของประชากร	ซึ่ง
แน่นอนว่าเศรษฐกิจจะถูกกระตุ้น	(หรือจะเรียกว่า	“กระตุก”	
ก็ได้)	ในระดับหนึ่ง	แต่นั่นก็อาจท�าให้ก�าลังซื้อของประชน
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เหือดหายไปจากระบบ	 เพราะประชาชนเป็นหนี้ผ่อนรถ
กันเสียส่วนใหญ่	 และตอนนี้ก็ก�าลังท�างานผ่อนส่งจ่ายค่า
รถ	(หรือค่าดอกเบี้ยรถ)ในแต่ละเดือน	สุดท้ายเศรษฐกิจ
ก็คงถดถอยไปในที่สุด

กระตุ้นให้มีรถคันแรกกัน	→	ระบบรองรับไม่ดีพอ	→ 
ถนนไม่พอใช้	→	 รถติด	→	 ใช้เวลาบนถนนนานขึ้น		
→	ท�างานได้ไม่เต็มเม็ดเต็มหน่วย	→	เปลืองน�้ามัน	→ 
รถจอดไว้เฉยๆ	→	หาที่จอดรถกันไม่ได้	→	ประชาชน
เป็นหนี้ผ่อนรถ	→	ไม่มีเงินซื้อของอย่างอื่น	→	ประเทศ
ถดถอย								

	 เฉกเช่นการที่อยากไปกระตุ้นให้คนมีลูกกันมากขึ้น	แต่
ไม่มีระบบรองรับที่ดีพอ	ไม่ว่าจะเป็นการศึกษาที่มิได้รองรับ
อย่างเพียงพอ	หรือพ่อแม่มีเวลาดูแลลูกได้ไม่พอ	ท�าให้น�า
ไปสู่การมีประชากรที่ไม่มีคุณภาพและปัญหาอาชญากรรม	
ยาเสพติด	หรือโจรกรรมตามมา	ซึ่งถ้าเป็นอย่างนี้แล้วก็คง
ไม่ต้องพูดถึงว่ารัฐคงจะเก็บภาษีได้เพราะแม้แต่ประชากร
วัยท�างานเองยังไม่มีงานท�า	 และสิ่งเหล่านี้เองที่ท�าให้กลับ
มาที่ปัญหาเก่าๆ	 คือภาครัฐมีเงินภาษีไม่พอที่จะไปเลี้ยงดู
ประชากรผู้สูงอายุ	ท�าให้ไม่เหลือเงินภาษีไปพัฒนาประเทศ
ชาติได้	และน�าพาประเทศให้ถดถอยไปในที่สุด

กระตุ้นให้มีลูกกัน	→	 ระบบรองรับไม่ดีพอ	→	 การ
ศึกษาไม่พอให้	→	พ่อแม่ดูแลลูกไม่ดีพอ	→	บุคลากร
ของชาติไม่มีจิตส�านึก	→	 ประชากรไม่มีคุณภาพ	→ 
ปัญหาอาชญากรรม	 ยาเสพติด	 และโจรกรรม	 → 
ประชากรวัยท�างานไม่มีงานท�า	 →	 รัฐเก็บภาษีไม่ได้	
→	 ไม่สามารถเลี้ยงดูประชากรผู้สูงอายุ	→	 ไม่เหลือ
เงินภาษีไปพัฒนาประเทศ	→	ประเทศถดถอย

	 เหล่านี้เป็นเพียงแค่การจินตนาการตามประสาของนัก
คณิตศาสตร์ประกันภัยที่ไม่ได้มีข้อมูลสถิติหรือตัวเลขมา
ยืนยัน	เพียงแต่อาศัยการสังเกตและประสบการณ์จากการ
ประเมินอนาคตเท่านั้น	ซึ่งถ้าแนวคิดนี้เกิดขึ้นจริง	ก็ได้แต่
ภาวนาให้สิ่งที่คาดการณ์ไว้นั้นไม่เป็นจริงครับ

	 ในมุมกลับกัน	 ภาครัฐสามารถเตรียมความพร้อม
ของคนที่ก�าลังเข้าสู ่วัยเกษียณได้โดยการส่งเสริมการ
ออมส�าหรับคนกลุ่มนี้ให้มากขึ้น	 ซึ่งวิธีนี้น่าจะเป็นการแก้
ปัญหาที่ถูกจุดที่สุด	ทั้งนี้	ภาครัฐสามารถใช้เครื่องมือทาง
ภาษีเป็นเครื่องจูงใจและกระตุ้นพฤติกรรมของประชาชนได้	
เช่น	การเพิ่มเพดานค่าลดหย่อนภาษีจากการซื้อประกันชีวิต
หรือประกันบ�านาญ	เป็นต้น



Entertainment 
โดย พัทธนันท์ วณิชปรีชากุล (หนุ่ย) Entertain@sawasdeeactuary.com

1.

2.

3.

 “สวัสดีปีใหม่ ชำวสวัสดีแอคชัวรี”	คะ	เพื่อนๆ	คงมีเวลาพักผ่อนกันเต็มที่กันเลยทีเดียวนะคะ	แต่ถึงยัง
ไง	ทีมงานของ	“สวัสดีแอคชัวรี”	ไม่เคยหลับไหลอยู่แล้ว	ยังมีความสนุก	และความท้าทายรอเพื่อนๆ	อยู่ค่ะ
	 มาเริ่มต้นกันด้วย	ค�าถามจาก	บก.	

จากในเรื่อง	“เจ๊งแล้วมีจ่ายหรือไม่”	นั้นท�าให้นึกถึงบริษัทอะไร
ภาษีคนโสดจะท�าให้เกิดภาวะการล้นของประชากร	 แต่ในทางกลับกันแล้วเราสามารถท�าอะไรได้อีกเพื่อแก้
ปัญหาประชากรผู้สูงอายุล้นประเทศ
สิ่งที่ท�าให้ประกันภัยรายย่อยนั้นส�าเร็จได้คือ	“เบี้ยประกันภัยที่ถูก”	เพื่อให้ประชาชนหันมาให้ความสนใจกับ
แบบประกันภัยตัวนี้	อุปสรรคหลักของการประกันภัยรายย่อยก็คืออะไร

	 เปิดศักราชใหม่นี้	เรามาดูกันว่า	เพื่อนๆ	จะรู้จักกับสมาคมนักคณิตศาสตร์ประกันภัยของประเทศไหนกันบ้าง	

กฎกติกา(มารยาท)
1.	หารูปของสมาคมนักคณิตศาสตร์ประกันภัยใน	“สวัสดีแอคชัวรี”	ฉบับล่าสุดนี้
2.	บอกมาว่ารูปภาพนั้นอยู่ที่หน้าไหน	และทายว่ารูปภาพนั้น	ๆ 	เป็นของสมาคมนักคณิตศาสตร์ในประเทศอะไร

เป็นไงค่ะ	ถ้านึกไม่ออก	เรามีตัวอย่างค่ะ

เช่น																			ภาพนี	้ปรากฎทีห่น้าแรก	คอื	สมาคมนกัคณติศาสตร์ประกนัภยัแห่งประเทศไทย	หรอื	SOAT	นัน่เอง

	 อย่าเพิ่งถอดใจกันนะคะ	ไม่ยากอย่างที่คิดเลยค่ะ	

	 เพื่อนๆ	คนใดสามารถหาได้ทั้งหมด	หรือมากที่สุด	เรามีรางวัลให้หายเหนื่อยแน่นอนค่ะ
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ประกาศรายชื่อ	5	ท่านผู้โชคดีในฉบับหน้าค่ะ
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เฉลยประจ�าฉบับที่ 30
ภาพที่	1	อยู่ในหน้าที่	3
ภาพที่	2	อยู่ในหน้าที่	6
ภาพที่	3	อยู่ในหน้าที่	28
ภาพที่	4	อยู่ในหน้าที่	27
ภาพที่	5	อยู่ในหน้าที่	20
ภาพที่	6	อยู่ในหน้าที่	24
ภาพที่	7	อยู่ในหน้าที่	23
ภาพที่	8	อยู่ในหน้าที่	13	และ	หน้าที่	14
ภาพที่	9	อยู่ในหน้าที่	24
ภาพที่	10	อยู่ในหน้าที่	13
ภาพที่	11	อยู่ในหน้าที่	26	และ	หน้าที่	27
ภาพที่	12	อยู่ในหน้าที่	21

เพื่อนๆ ที่ตอบถูกต้อง มีดังนี้ค่ะ 
1.	Khun	Rattanaporn	Poyoi
2.	Khun	Piyaporn.Sucharitchan
3.	คุณเสาวรัตน์	หมากสุก
4.	Khun	Methawat	Wongkit
5.	Khun	Phimphist	Sakkarinkun
6.	คุณอุบลวรรณ	จิตร์แก้ว
7.	Khun	Artitaya	Piboonlarpudom
8.	Khun	Nawaphon	Sirinatcharoen
9.	Khun	Varit	Thampipit
10.	Khun	Wanwisa	Meethongmool
11.	Khun	Kotchamon	Chokchaithanakun
12.	Khun	Krit	Setarungsan

เป็นไงกันบ้างคะ 
ไม่ยากเลยจริงๆ 

ใช่มั้ยคะ  
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ฮาส่งท้าย.....

โฉมหน้าผู้โชคดีของเรา “สวัสดีแอคชัวรี”

ร่วมสนุก
และเป็นผู้โชคดี
กับเราได้ใน

ฉบับต่อไปนะคะ

 
ลกูลงิ	:	“ป่าป๊าถ้ามตีงัค์ตกอยู	่5	บาท	กบั	10	บาท	ป่าป๊าจะเกบ็เหรยีญไหน” 
พ่อลิง	:	“ก็เก็บเหรียญ	10	บาทซิ” 
ลูกลิง	:	“ป่าป๊าโง่จัง	ท�าไมถึงไม่เก็บทั้ง	2	เหรียญล่ะ” 

ลูกลิง	:	“ป่าป๊า	เมื่อ	3	เดือนก่อน	มีคนมาทวงหนี้	ป่าป๊าบอกไม่มีตังค์		
	 	เดือนก่อนป่าป๊าก็บอกไม่มีอีก	เพราะอะไรครับ” 
พ่อลิง	:	“คนเราพูดค�าไหนก็ต้องเป็นค�านั้นนะลูก” 

ลูกลิง	:	“ป่าป๊า	ท�าไมบ้านคนอื่นเขาใหญ่	แต่ท�าไมบ้านเราถึงเล็ก” 
พ่อลิง	:	“เพราะป่าป๊าไม่ค่อยมีตังค์” 
ลูกลิง	:	“แล้วท�ายังไง	เราถึงจะมีบ้านใหญ่ๆ	ล่ะครับ” 
พ่อลิง	:	“หนูก็ต้องตั้งใจเรียนหนังสือ	พอโตขึ้นก็ท�างานได้เงินเยอะๆ 
	 ซื้อบ้านหลังใหญ่ๆ” 
ลูกลิง	:	“แล้วท�าไมตอนเด็กๆ	ป่าป๊าถึงไม่ตั้งใจเรียนหนังสือ”

พ่อลิงกับลูกลิง 
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