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Trong những năm gần đây, khi nền kinh tế ngày càng phát triển thì đời sống về mặt vật chất của người dân cũng ngày càng được cải thiện. Vì thế, nhu cầu về những tiện ích xã hội xung quanh cũng ngày càng tăng lên, nhu cầu mua bảo hiểm để bảo vệ bản thân và gia đình cũng bắt đầu hình thành ở đại bộ phận dân cư. Tuy nhiên, việc đặt niềm tin trọn vẹn vào nhân viên bán bảo hiểm mặc dù đại diện cho những thương hiệu bảo hiểm lớn cũng đem lại không ít băng khoăn cho người sử dụng. Vì vậy, khi mà  khái niệm bảo hiểm liên kết ngân hàng – Bancassurance ra đời, nó đã đáp ứng được nhu cầu cũng như giải quyết được những lo âu của khách hàng trong việc sử dụng bảo hiểm.
1. Tiện ích Bancassurance mang lại và những lo ngại của khách hàng khi tham gia bảo hiểm
Trong những năm gần đây, nền kinh tế của Việt Nam có những bước phát triển vững chắc, đi kèm với nó, đời sống người dân ngày càng được cải thiện về cả mặt vật chất và tinh thần. Và để những yếu tố đó được đảm bảo, họ tìm đến các giải pháp để giải quyết sự ổn định bài toán về tài chính ngay cả khi sức lao động không còn được đảm bảo. Và hiện nay, bảo hiểm nhân thọ là một sự lựa chọn được xem là hàng đầu và an toàn nhất để giải quyết bài toán tài chính của họ một khi sức lao động không còn đảm bảo nữa.
Bàn một chút về những lợi ích mà bảo hiểm nhân thọ mang lại, thực sự, lợi ích của bảo hiểm nhân thọ là rất lớn trước hết là đối với bản thân người sử dụng là sự bảo hiểm thân thể, tính mạng, sức khỏe đồng thời người sử dụng sẽ có được nguồn tài chính đảm bảo trong trường hợp rủi ro như tử vong hay bị thương tật toàn bộ và vĩnh viễn.  Với gia đình là sự chăm sóc, trách nhiệm, bảo hiểm nhân thọ giúp người sử dụng đảm bảo tích lũy được cho các kế hoạch trong tương lai như mua nhà, mua xe, cho con cái đi du học, niềm vui du lịch khi về hưu…. Sau cùng đó là sự chia sẻ xã hội, giảm thiểu được tâm lý lo lắng về sức khỏe đối với người lao động, số tiền bảo hiểm huy động được tái đầu tư vào những dự án trung dài hạn góp phần phát triển quốc gia, giảm thiểu gánh nặng cho ngân sách trong khâu chăm sóc những người già, trẻ em…
Tuy nhiên, bên cạnh những lợi ích thiết thực mà bảo hiểm nhân thọ mang lại, người mua bảo hiểm cũng còn đó những lo ngại khi tham gia mua bảo hiểm, khi mà có quá nhiều những thông tin cần phải cung cấp, có quá nhiều ràng buộc cần phải đáp ứng để có thể kích hoạt được điều khoản bảo hiểm khi mà sự kiện bảo hiểm xảy ra. Đó có thể là rủi ro không được chi trả bảo hiểm khi người mua bảo hiểm khai chưa đúng hoặc khai sót thông tin được yêu cầu trong các hợp đồng bảo hiểm; đó có thể là rủi ro không nhận được số tiền phí bảo hiểm đã đóng hoặc mất phần lớn số tiền đã đóng do không tuân thủ thời gian thanh toán tiền của hợp đồng bảo hiểm; đó cũng có thể là những hiểu lầm từ phía khách hàng mua bảo hiểm đối với những điều khoản được thụ hưởng trong hợp đồng dẫn đến việc khi xảy ra sự kiện bảo hiểm thì khách hàng mua bảo hiểm không được đền bù. Việc mua đúng gói sản phẩm bảo hiểm cho bản thân rất quan trọng, ví dụ nếu muốn phòng trừ rủi ro trước tai nạn hoặc bệnh hiểm nghèo, phải trao đối với phía bảo hiểm để thiết kế đúng gói bảo hiểm cho bạn. Nếu mua sai gói bảo hiểm, khi bạn chẳng may bị tai nạn hoặc mắc bệnh hiểm nghèo bạn có thể không nhận được gì.
Bên cạnh đó, việc đặt niềm tin vào nhân viên bán bảo hiểm cũng là một rủi ro dẫn đến việc e ngại của khách hàng khi tham gia bảo hiểm nhân thọ, việc nhiều nhân viên tư vấn do áp lực doanh số, bằng mọi giá ký được hợp đồng mà "lấp liếm" các điều khoản ràng buộc khiến khách hàng gặp bất lợi sau này hay các công ty bảo hiểm ngưng cung cấp sản phẩm vì không đáp ứng được kỳ vọng về lợi nhuận khiến khách hàng bị bỏ rơi là có thật. Đống thời, các khách hàng tham gia bảo hiểm thường không trực tiếp đến trung tâm bảo hiểm để giao dịch đóng phí, tìm hiểu thông tin.. mà thường giao dịch qua nhân viên bảo hiểm nên thường dẫn đến các rủi ro như khi nhân viên nghỉ việc thì không biết đầu mối là ai, hoặc bị lừa đảo tiền phí bảo hiểm…
2. Tổng quan thị trường Bancassurance hiện nay tại Việt Nam
Những lo ngại của khách hàng đã nêu ở trên, cộng với việc bão hòa của thị trường khi mà nguồn lực nội tại của các công ty bảo hiểm không còn đáp ứng được kỳ vọng tăng trưởng nữa, thì việc tìm đến một phương thức mới, một partner mới để tạo đòn bẩy, cú hích cho việc phát triển thị trường là điều được các công ty bảo hiểm đặt ra.
Thuật ngữ Bancassurance ra đời từ nhu cầu đó, Bancassurance là việc các ngân hàng tham gia phân phối các sản phẩm bảo hiểm của doanh nghiệp bảo hiểm cho khách hàng của ngân hàng. Bancassurance chính thức xuất hiện đầu tiên tại Pháp, sau đó phát triển mạnh mẽ ở châu Âu vào những năm đầu tiên của thế kỷ 21, và trở thành kênh phân phối chính cho các sản phẩm bảo hiểm nhân thọ và ngày càng trở nên quan trọng hơn đối với việc phân phối các sản phẩm bảo hiểm phi nhân thọ.
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Bancassurance bao gồm các sản phẩm bảo hiểm có tính thương mại với hai nhóm sản phẩm cơ bản đó là sản phẩm nhân thọ và sản phẩm phi nhân thọ. Sản phẩm Bancassurance nhân thọ: các sản phẩm bảo hiểm này bảo hiểm tính mạng hoặc tuổi thọ của con người nhằm bù đắp cho người được bảo hiểm một khoản tiền khi hết thời hạn bảo hiểm hoặc khi người được bảo hiểm bị chết hoặc bị thương tật toàn bộ vĩnh viễn. Sản phẩm này có thể chia thành nhiều loại như: Bảo hiểm trọn đời; Bảo hiểm sinh kỳ; Bảo hiểm tử kỳ; Bảo hiểm hỗn hợp; Bảo hiểm trả tiền định kỳ; Bảo hiểm liên kết đầu tư; Bảo hiểm hưu trí… Sản phẩm Bancassurance phi nhân thọ: các sản phẩm bảo hiểm này bảo hiểm tài sản, trách nhiệm dân sự và các nghiệp vụ bảo hiểm khác không thuộc bảo hiểm nhân thọ. Sản phẩm này có thể chia thành nhiều loại như: Bảo hiểm tài sản và bảo hiểm thiệt hại; Bảo hiểm hàng hoá vận chuyển đường bộ, đường biển, đường thủy nội địa, đường sắt và đường hàng không; Bảo hiểm hàng không; Bảo hiểm xe cơ giới; Bảo hiểm cháy, nổ; Bảo hiểm thân tàu và trách nhiệm dân sự của chủ tàu; Bảo hiểm trách nhiệm; Bảo hiểm tín dụng và rủi ro tài chính; Bảo hiểm thiệt hại kinh doanh; Bảo hiểm nông nghiệp…
Tại Việt Nam, có thể nói rằng đối với Việt Nam nói riêng và Châu Á nói chung thì sản phẩm Bancassurance thực sự là một cơ hội với nhiều thách thức. Tại Việt Nam, Bancassurance đã phôi thai hình thành từ giữa những thập niên 90, tuy còn khá mới mẻ nhưng Bancassurance được xem là một kênh phân phối hứa hẹn nhiều tiềm năng phát triển.Bancassurance là sự kết hợp giữa ngân hàng và Cty bảo hiểm. Nói cách khác, ngân hàng sẽ trở thành đại lý phân phối các sản phẩm của một Cty đối tác bảo hiểm cho chính khách hàng của ngân hàng. Các Cty bảo hiểm sẽ bán được sản phẩm bảo hiểm, còn ngân hàng thu được phí và hoa hồng từ các hợp đồng bảo hiểm đó.Hiện tại mới chỉ có 0,7% dân số Việt Nam sử dụng bảo hiểm nhân thọ. Trong khi đó, các hợp đồng bảo hiểm được khai thác qua bancassurance mới chỉ đạt 6% tổng doanh thu của ngành, còn trên thế giới tỷ lệ này lên tới 70%.
Năm 2006, đánh dấu bước phát triển quan trọng của Bancassurance tại Việt Nam với sự ra mắt của hai sản phẩm liên kết Ngân hàng – Bảo hiểm giữa Techcombank và Công ty Bảo hiểm Nhân thọ Bảo Việt đó là “Tài khoản tiết kiệm giáo dục“ và “Bảo hiểm tín dụng cho Nhà mới và Ôtô xịn”. Đây là một bước ngoặt rất có ý nghĩa đối với hướng phát triển dịch vụ của ngành Ngân hàng và Bảo hiểm tại Việt Nam. Sau khi 02 sản phẩm trên ra đời, các Ngân hàng và các Công ty Bảo hiểm khác cũng đã bắt đầu ký các thoả thuận hợp tác trong đó Ngân hàng là đối tác đóng vai trò như một Đại lý bán các sản phẩm bảo hiểm, cụ thể là sự liên kết giữa Bảo Việt với HSBC; Prudential với ACB, hay mới đây là giữa Daiichi-Life và Sacombank, các ngân hàng thương mại lớn đứng ra góp vốn, thành lập các công ty bảo hiểm thuộc ngân hàng, hình thành xu hướng mới trên thị trường bảo hiểm Việt Nam: doanh nghiệp bảo hiểm trực thuộc ngân hàng hoặc chi phối bởi ngân hàng.
Theo dữ liệu báo cáo của công ty cổ phần chứng khoán Bảo Việt (BVSC), Techcombank hiện đang là ngân hàng đứng đầu về thị phần doanh thu phí bảo hiểm qua kênh Bancassurance. Với các sản phẩm đang triển khai của Techcombank như Bảo hiểm nhân thọ (Tự tin vững bước, Bách Lộc Toàn Gia, An Nhi Bảo Phúc, Bình An Vui Sống, Món Quà Sức Khỏe…) Bảo hiểm tích hợp (Bảo hiểm kết hợp tích lũy Tài Tâm, Bảo hiểm kết hợp vay Tín chấp, Bảo hiểm kết hợp vay Thế chấp, Bảo hiểm sức khỏe, Bảo hiểm du lịch…), Bảo hiểm tài sản (Bảo hiểm ô tô, Bảo hiểm nhà…) thì tính đến cuối tháng 3/2018, thị phần của Techcombank qua kênh liên kết này tại Việt Nam chiếm 24.6%. Techcombank có thị phần lớn trên thị trường như vậy bởi vì ngân hàng này đã triển khai và chú trọng đẩy mạnh hoạt động banccasurance khi chưa có nhiều ngân hàng mặn mà với kênh liên kết này. Techcombank đã liên kết với Manulife dưới hình thức phi độc quyền từ năm 2013, khi cái tên Bancassurance vẫn còn khá mới mẻ tại Việt Nam. Vào năm 2017, Techcombank đã chính thức ký hợp đồng độc quyền với Manulife kéo dài 15 năm – đây là mối quan hệ hợp tác đầu tiên được phát triển nâng tầm từ phi độc quyền sang độc quyền tại Việt Nam sau 4 năm hợp tác, cho phép Manulife Việt Nam cung cấp các giải pháp bảo hiểm nhân thọ tới tất cả khách hàng của Techcombank. Bên cạnh đó, Techcombank và Manulife Việt Nam cũng tập trung nỗ lực để xây dựng những sản phẩm mới được thiết kế phù hợp nhất với những nhu cầu riêng của khách hàng Techcombank, cả về tính toàn diện và giá trị vượt trội.
Trong khi đó, Vietinbank với việc thành lập Công ty Bảo hiểm Nhân thọ VietinBank Aviva (VietinAviva) triển khai các sản phẩm BẢo vệ - Đầu tư – Toàn diện như Phát Lộc Hưng Gia, Phát Nghiệp Tâm An, Yêu thương trọn vẹn…, đồng thời mở rộng với các sản phẩm bảo hiểm dành cho doanh nghiệp như  Phát Nghiệp Bảo Ân, Phát Nghiệp Hưng Vượng….  có thị phần lớn thứ hai với 6%.
Có thị phần gần tương đương với VietinBank còn có MB, SCB, BIDV, VIB, Sacombank (từ 5%-6%). Trong đó, đặc biệt là Sacombank, tham gia vào thị trường muộn nhưng cũng đã có bước phát triển nhảy vọt ấn tượng, năm 2017, giữa Sacombank và Daiichi Lifeđã ký kết hợp đồng đại lý bảo hiểm độc quyền với thời hạn 20 năm, qua đó, thông qua mạng lưới 552 điểm giao dịch trên toàn quốc cùng với các kênh tư vấn, bán hàng đa dạng (tại quầy, telesales, ngân hàng điện tử, ATM…) của Sacombank, khách hàng sẽ được giới thiệu về các sản phẩm bảo hiểm nhân thọ và các quyền lợi bổ trợ ưu việt nhất được Daiichi Life Việt Nam phân phối độc quyền cho Sacombank như bảo hiểm nhân thọ phổ thông, bảo hiểm liên kết đầu tư, bảo hiểm tử kỳ cho khách hàng vay vốn/gửi tiết kiệm, bảo hiểm tai nạn con người, bảo hiểm chăm sóc sức khỏe….  đã chiếm 5% thị phần.
3. Cơ hội phát triển lâu dài của Bancassurance 
Trên thế giới , Bancassurance đã xuất hiện từ thế kỷ trước tại các nước phát triển, mô hình Bancassurance đã nhanh chóng chứng tỏ được sự hiệu quả của nó, được đánh giá là một trong những liên kết mang lại hiệu quả cho cả 3 bên khách hàng – ngân hàng -  công ty bảo hiểm, tất cả đều win – win – win. Khách hàng có nhu cầu về bảo hiểm có thể tiếp cận được với các sản phẩm bảo hiểm chất lượng cao cùng với sự an tâm về dịch vụ được cung cấp, các công ty bảo hiểm có thể tận dụng được lợi thế mạng lưới rộng khắp và đa dạng của hệ thống ngân hàng, còn về phía ngân hàng có thể trở thành một siêu thị tài chính đúng nghĩa, cung cấp hầu hết các nhu cầu về tài chính cho khách hàng. Với dư địa tăng trưởng thị trường lớn như vậy, bancassurance đang được nhiều ngân hàng hướng tới khai thác. Ngoài việc có ngay một khoản phí gia nhập không hề nhỏ mà Cty bảo hiểm trả cho thời gian đầu, ngân hàng cũng sẽ được hưởng phí và hoa hồng bảo hiểm trong những năm tiếp theo, trong khi không phải đầu tư nhiều về vốn hoặc quản trị rủi ro như những hoạt động kinh doanh khác. Tại Việt Nam, Bancassurance đang dần được coi là kênh phân phối chuyên nghiệp thứ hai sau kênh phân phối truyền thống là đại lý. Trên thực tế, trong những năm qua, mức thu nhập của người dân Việt Nam ngày càng cải thiện, đa số các công ty đã triển khai việc trả lương cho người lao động qua thẻ, cùng với trình độ nhận thức của người dân về lĩnh vực ngân hàng và bảo hiểm ngày càng tăng. Hơn thế nữa, cùng với sự phát triển của kinh tế trong những năm gần đây, ngày càng nhiều ngân hàng thương mại ra đời và cung cấp các dịch vụ tài chính đa dạng nhằm mang lại nhiều lựa chọ hơn cho người tiêu dùng.
Thời điểm hiện tại, sự hợp tác giữa các công ty bảo hiểm và ngân hàng thương mại đã vượt qua giai đoạn tận dụng hệ thống, mạng lưới, khách hàng của nhau để tăng thị phần, doanh số. Sự hợp tác này đã có những bước tiến mới, các hợp đồng đại lý bảo hiểm dài hạn và độc quyền đã bắt đầu được ký kết giữa hai bên ngày một nhiều, đi cùng với nó là kế hoạch xây dựng cơ sở hạ tầng, kế hoạch trau dồi năng lực, đào tạo kiến thức, kỹ năng cho nhân viên để cùng nhau phát triển dài hạn, các ngân hàng những năm gần đây đã bắt đầu đưa bảo hiểm vào danh mục các sản phẩm, dịch vụ kinh doanh của mình và xem Bancassurance là một yếu tố cấu thành thu nhập phí thuần từ các dịch vụ thu phí của họ , điều này cho thấy thị trường  Bancassurance tại Việt Nam đang có bước chuyển đổi lớn.
Tại các quốc gia trong khối ASEAN như Thái Lan, Singapo, Indonesia hay rộng hơn là thị trường Bancassurance tại Hongkong, doanh số đóng góp của mối liên kết này nằm trong khoảng từ 40-50% tổng doanh số của toàn ngành bảo hiểm. Tại thị trường non trẻ như Việt Nam, doanh số của Bancassurance cũng đã có bước tăng trưởng từ 1% của năm 2013 lên mức 25% tính đến quý đầu tiên của năm 2018. Với những yếu tố kinh tế vĩ mô thuận lợi, độ “chín” của thị trường và hỗ trợ của cơ quan quản lý, trong vài năm tới, tỷ lệ đóng góp của kênh này sẽ tương đương với các nước trong khu vực ASEAN và ước tính nằm trong khoảng 50% tổng doanh số ngành bảo hiểm. Điều này cho thấy thị trường Việt Nam đầy tiềm năng cho kênh Bancassurance. Kênh phân phối này chắc chắn sẽ tiếp tục phát triển, giúp gia tăng giá trị cho các ngân hàng, các công ty bảo hiểm và quan trọng nhất là khách hàng.
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