
自由論題報告要旨 

 

東南アジア新興国（ベトナム）における小売業チャネルを活用した保険市場参入戦略 

 

 芝 正史（早稲田大学大学院） 

 

１．研究目的（問題意識） 
 

日本国内の保険業界はいわゆる成熟産業であり、少子化、若年層の保険離れなどの環境の変化

により、市場は縮小の兆しを見せている。また、新たな競合の参入も相俟って各社とも大幅なシ

ェアの拡大は望めなくなってきている。 

一方で 1990年代以降、日本の損害保険、生命保険会社は東南アジアにおける新興国の経済成長、

中間層の拡大、人口の急激な増加など、市場としての魅力が拡大したことを背景に、この市場に

参入してきた。特に 2000年代以降は、現地企業の M&A戦略を軸に積極的に海外市場を拡大し、ポ

ートフォリオ分散の観点からも単なる収入保険料の増加以上の効果を狙った。  

その一方で、海外進出には、①現地の商習慣、文化などの事情に合わせた商品開発・マーケテ

ィング、②法制度や商慣習が異なる地域でのリスク管理・ガバナンス態勢の強化、③現地スタッ

フとの経営理念、ビジョン、戦略の共有、人材活用、④ローカル企業との提携・M&A、⑤地政学的

なリスクなど様々な困難も伴う。 

このような状況を踏まえ、魅力ある東南アジア市場に新たに進出するにあたってはどのような

戦略が可能であろうか。国内の生命保険会社は他業種との提携により、来店型ショップを展開す

ることを新たな戦略として位置づけている。顧客へのアクセスの点から常態的に顧客が来店する

業種と生命保険会社の親和性は高く、今後も様々な形での提携が進んでくると考えられる。この

ような小売業チャネルとの提携を軸として、すでに外資の先行プレイヤーがマーケットシャアを

拡大しつつある東南アジア市場に参入することは可能かについてベトナムの生命保険市場につい

て考察する。 

ベトナムを選択した理由としては、2017 年 6 月よりセブン-イレブンがベトナムのホーチミン

市に第 1 号店を出店し、同社の東南アジア進出戦略が新たなステージに入ったことによる。日本

国内でコンビニエンスストアは、さまざまなサービスを提供する“社会インフラ”として認知さ

れ、利用者から評価を得ている。コンビニエンスストアのチャネルを活用することで、先行する

プレイヤーとは異なった顧客へのアプローチが可能ではないかとの仮説のもとベトナムの市場分

析と参入戦略の提言を行う。 

 

２．研究方法 

現在、ベトナムには国内、海外合わせて 17 社の生命保険会社が存在し、内訳は政府資本 1 社、

ジョイントベンチャー5社、外資系生保 15社となる。保険市場としての有望性分析するにあたっ

て、ベトナムの保険市場に関する公開情報はほとんどないため、個別プレイヤーの動向をおよそ



10年分の現地語のプレスリリースを収集・分析することを通じて整理した。また、ベトナム在住

の一般市民にアンケートを実施し、生命保険、小売競合他社に関する意識調査を実施して得た情

報を元にベトナム市場に新規参入する際の戦略を考察した。 

 

３．ベトナム生命保険市場の業界分析 

 現地の生命保険会社の事例として、政府資本のバオ・ベト生命、外資系の英国プルデンシャル

生命（英国）、マニュライフ生命（カナダ）、AIA（香港）、日本から市場に参入した第一生命ベト

ナムの計 5社の事例を元に、１）顧客コミュニケーション、２）流通（販売チャネル）、３）商品、

の視点から、各社の戦略の相違点と類似点を分析した。 

 

図表１：ベトナム市場の生命保険会社の戦略比較 

 

 

各社の戦略についてまとめると、各項目について規模の大小はあるものの、5 社とも概ね類似

した戦略を取っている。拡大しつつある中間層、富裕層をターゲットとし、貯蓄性の高い商品を

中心に、自社エージェントまたは銀行窓販のチャネルを活用し、顧客コミュニケーションには IT

インフラを活用するというモデルである。マーケットシェアの点で見ると、ベトナム全体の生命

保険加入率は僅か 6%～7%程度であり、未加入者の割合が圧倒的に高い。したがって、各社が収益

を上げ続けられている限りは、現状のビジネスモデルが維持されることが予想される。 



４．参入戦略 

 ベトナムの生保市場は業界内の競争の脅威が強い。上位の生命保険会社は多額の資金を投じて

代理店ネットワークと銀行との提携などのチャネルを構築し、ベトナム全土をカバーする拠点網

やカスタマーセンターによるアフターフォローを強みとしている。したがって後発の参入にあた

っては上位 5 社のモデルとは全く異なる顧客へのアプローチや新規さが求められる。具体的には

「コスト集中戦略」と「差別化戦略」の折衷型の戦略によって、①コアターゲット、②商品、③

価格、④販売スキーム、⑤プロモーションについて上位 5 社と類似しない新たな戦略が必要であ

る。 

 

５．まとめ 
 

コンビニエンスストアへの来店客へのアプローチや、店舗内の端末を利用した保険販売のモデ

ルなど、店舗をプラットフォームとしたビジネスモデルによってシナジーを創出する可能性につ

いて、短期的で多額の収益を確保するのは困難ではあるが、中・長期的にはベトナム市場におい

ても日本国内と同様に発展の可能性が期待し得ると考えられる。 

また、インターネット利用人口の爆発的な拡大やフィンテック、インシュアテックの発展に伴

って、人を介さない新たな消費者へのアクセスモデルも次々と現れている。こういった技術革新

を背景とした業界の変化も踏まえ、ベトナムにおける保険市場への新規参入戦略について戦略提

言を行う。 
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図表 2：コンビニエンスストアのチャネルを活用した他社との戦略の比較 
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