         Đại diện nhiều ngân hàng khẳng định, trong năm 2012 sẽ chú trọng triển khai Bancassuarance nhằm tăng cường nguồn thu từ dịch vụ này, qua đó đem tới cho khách hàng nhiều lợi ích khi sử dụng dịch vụ tài chính. Tuy nhiên, việc phát triển các dịch vụ tài chính nói chung trong tình hình hiện nay (gồm cả bancassuarance) là không dễ dàng, nếu không đầu tư đủ mức và quyết liệt. Việc ngân hàng tham gia kinh doanh bảo hiểm cũng là một trong những cách để giảm bớt sự phụ thuộc vào tín dụng, cung cấp các sản phẩm bảo hiểm cũng đưa lại cho ngân hàng hiệu suất lợi nhuận cao. 

Hiểu thế nào về Bancassurance? 
Khái niệm Bancassurance là việc ngân hàng và Công ty bảo hiểm hợp tác với nhau để phát triển và phân phối một cách hiệu quả các sản phẩm ngân hàng và bảo hiểm thông qua việc cung cấp các sản phẩm cho cùng một cơ sở khách hàng. Ở đây, cần phân biệt việc ngân hàng phân phối các sản phẩm bảo hiểm với các doanh nghiệp bảo hiểm cung cấp và phân phối các dịch vụ tài chính, ngân hàng (assurbanking). 

Nói cách khác, Bancassurance là hoạt động kinh doanh theo đó ngân hàng sử dụng các kênh phân phối do ngân hàng thiết lập để chào bán các sản phẩm bảo hiểm/liên quan đến bảo hiểm thông qua cơ sở dữ liệu khách hàng của ngân hàng. Assurbanking thì ngược lại, là việc công ty bảo hiểm chào bán các sản phẩm dịch vụ tài chính và ngân hàng thông qua kênh phân phối của công ty bảo hiểm.

Bancassurance có thể được hình thành theo những cách sau : Ngân hàng ký thỏa thuận phân phối sản phẩm với Công ty bảo hiểm, đóng vai trò là người đại diện bán hàng hoặc môi giới bảo hiểm cho Công ty bảo hiểm; Ngân hàng và Công ty bảo hiểm nắm giữ cổ phần của nhau; Liên doanh: Ngân hàng và Công ty bảo hiểm cùng thành lập một Công ty bảo hiểm mới để cùng kinh doanh; Ngân hàng mua toàn bộ hoặc một phần Công ty bảo hiểm hoặc ngược lại;  Ngân hàng thành lập một Công ty bảo hiểm mới. 

Như vậy, xét về mức độ kết hợp giữa ngân hàng và bảo hiểm, Bancassurance có thể được phân chia thành các hình thức cơ bản sau: Thỏa thuận phân phối, Đồng minh chiến lược, Liên doanh và Tập đoàn dịch vụ tài chính. 

Hoạt động Bancassurance đưa lại nhiều lợi ích cho cả ngân hàng và công ty bảo hiểm. Về phía ngân hàng, sẽ tăng cường khả năng cạnh, tăng khả năng duy trì khách hàng và thu hút nhiều hơn khách hàng mới sử dụng các dịch vụ của ngân hàng. Ngân hàng có thể tăng doanh thu từ việc cung cấp các dịch vụ ngân hàng cho khách hàng mua bảo hiểm. Đặc biệt, ngân hàng có thể tăng thu nhập không phải từ lãi thông qua việc thu phí các dịch vụ ngân hàng (phí chuyển khoản, ATM, thẻ tín dụng…), cho thuê mặt bằng giao dịch, hoa hồng từ bán bảo hiểm… Ngân hàng có thể tận dụng cơ sở khách hàng, mối quan hệ dài hạn với khách hàng, hệ thống phân phối hiện thời… nhằm tạo ra lợi thế so với các kênh phân phối khác trong việc phân phối các sản phẩm bảo hiểm nhằm tạo ra thu nhập ổn định. Qua đó, ngân hàng tăng cường thương hiệu và uy tín của mình trên thị trường, đồng thời, tạo thêm năng lực đổi mới, giảm bớt sự biến động của lợi nhuận theo thời gian do khả năng sinh lợi của ngành ngân hàng và bảo hiểm thường biến động không theo cùng một chu kỳ. Thêm vào đó, Bancassurance giúp giảm vốn theo rủi ro của ngân hàng. 

Việc cung cấp các sản phẩm bảo hiểm còn giúp giảm thiểu rủi ro không thu hồi được nợ của ngân hàng đối với các khoản cho vay. Hơn nữa, hoạt động kinh doanh này còn giúp tăng nguồn vốn huy động của ngân hàng từ phía bảo hiểm. Có thể thấy trong các thoả thuận hợp tác của các Công ty Bảo hiểm nhân thọ Việt Nam với các ngân hàng đều bao hàm các thoả thuận đầu tư tiền hoặc phí bảo hiểm thu được vào ngân hàng. 

Còn đối với Công ty bảo hiểm, Bancassurance tạo ra nguồn khách hàng mới, cơ hội cho các sản phẩm mới và tiết kiệm chi phí nhờ quy mô lớn. Công ty bảo hiểm có thể tiếp cận và sử dụng nguồn dữ liệu rất lớn về khách hàng của ngân hàng, qua đó giảm chi phí phân phối sản phẩm.Ngoài ra, công ty bảo hiểm còn đa dạng hóa các kênh phân phối, tăng cường khả năng cạnh tranh nhất là trong giai đoạn thị trường bão hoà, đồng thời giảm bớt sự biến động lợi nhuận theo thời gian. Khi công ty bảo hiểm bán các sản phẩm ngân hàng cho khách hàng tham gia bảo hiểm sẽ giúp giảm thiểu rủi ro phát sinh từ việc giao dịch bằng tiền mặt, giải quyết tốt bài toán thu phí, thanh toán quyền lợi bảo hiểm bằng tiền mặt. Các công ty bảo hiểm còn tăng cường thương hiệu và uy tín của mình trên thị trường trong việc sử dụng uy tín và thương hiệu của ngân hàng, 

Trong khi đó, khách hàng được sử dụng các dịch vụ tài chính “trọn gói” với chi phí thấp hơn và thuận tiện hơn. Khách hàng có thể quản lý rủi ro tốt hơn và hoạch định tài sản hiệu quả hơn. Đồng thời, khách hàng có thể được hưởng các dịch vụ gia tăng khác. Bên cạnh đó, khi mua bảo hiểm tại ngân hàng, khách hàng có thể có thêm niềm tin vì có thêm một người nữa để “bảo lãnh uy tín” cho Công ty bảo hiểm. Khách hàng cũng có thể được hưởng lợi từ chính sách ưu đãi thuế của Nhà nước. 

Hoạt động Bancassurance tại Việt Nam 
Tại Việt Nam , Bancassurance ở Việt Nam có những đặc điểm sau: Thứ nhất, các ngân hàng đã đưa ra những sản phẩm ngân hàng ít nhiều mang đặc điểm của bảo hiểm nhân thọ. Thứ hai, ngân hàng và công ty bảo hiểm liên doanh với nhau thành lập nên các công ty bảo hiểm. Thứ ba, ngân hàng và công ty bảo hiểm hợp tác với nhau để bán bảo hiểm. Các công ty bảo hiểm nhân thọ đã khá tích cực hợp tác với ngân hàng ngay sau khi bảo hiểm nhân thọ được triển khai ít năm mặc dù khi đó vẫn đang là thời kỳ đỉnh cao của kênh phân phối qua đại lý. Thứ tư, ngân hàng xúc tiến thành lập các công ty bảo hiểm trực thuộc. Thứ năm, Bancassurance ở Việt Nam cũng đã phát triển thành marketing thân thiện - bán nhiều loại hàng hoá, dịch vụ khác nhau cho đối tượng khách hàng hiện có. 

Sự phát triển của Bancassurance tại Việt Nam 
“Châm ngòi” cho việc ngân hàng bán bảo hiểm là sự kiện Bảo hiểm AIA Việt Nam ký thỏa thuận hợp tác với Ngân hàng Hồng Kông-Thượng Hải (HSBC) vào năm 2001. Sau đó vào năm 2006, Ngân hàng TMCP Kỹ thương VN (Techcombank) liên kết với Bảo Việt Nhân Thọ cho ra mắt sản phẩm tích hợp An sinh giáo dục. Năm 2008, Ngân hàng Ngân hàng Đầu tư và Phát triển Việt Nam (BIDV) công bố mua lại phần vốn góp trong Liên doanh Bảo hiểm Việt-Úc để thành lập công ty bảo hiểm phi nhân thọ con là BIC, mở đầu cho “làn sóng” bancassurance (bán bảo hiểm qua hệ thống ngân hàng).

Hơn 10 năm sau sự kiện bancassurance chính thức được triển khai trên thị trường, cục diện đã có sự định hình khá rõ nét. Hầu hết ngân hàng đều triển khai bancassurance. Thị trường đã chứng kiến nhiều cuộc “se duyên” lớn giữa các ngân hàng và bảo hiểm. Trong số đó phải kể đến BIDV thành lập công ty bảo hiểm BIC; HSBC, Techcombank liên kết với Bảo Việt; Ngân hàng Nông nghiệp và phát triển Nông thôn VN (Agribank) liên kết với ABIC; Ngân hàng TMCP Quân đôi (MBBank) liên kết với MIC; Ngân hàng TMCP Công thương VN (VietinBank) thành lập công ty bảo hiểm con là Bảo Ngân và liên doanh với tập đoàn Aviva (Anh) thành lập Công ty Bảo hiểm nhân thọ VietinBank Aviva. Trên thị trường, BIDV, HSCB và Techcombank là những đơn vị đi đầu trong việc cung cấp các gói sản phẩm hỗnhowpj bancassurance. Ngoài ra, Agribank và VietinBank đang là những đơn vị có những đầu tư chiến lược cho bảo hiểm. Những nhân tố tích cực khác trong cuộc đua bancassurance cũng đã nổi lên như Vietcombank, Maritime Bank và ACB…Hiện doanh thu phí bảo hiểm qua ngân hàng của BIC chiếm hơn 50% tổng doanh thu phí bảo hiểm. Đối với BIDV, kênh bán bảo hiểm qua ngân hàng đang là thế mạnh, là điểm vượt trội so với các ngân hàng khác.

Có thể thấy, các loại hình hoạt động của Bancassuarance tại Việt Nam chủ yếu là ngân hàng ký thỏa thuận phân phối sản phẩm với công ty bảo hiểm; Ngân hàng đầu tư góp vốn thành lập công ty bảo hiểm mới để cùng kinh doanh; Mô hình tập đoàn dịch vụ tài chính..

Một số khó khăn của hoạt động Bancassurance tại Việt Nam 
Một trong những khó khăn lớn nhất của ngân hàng khi thâm nhập vào lĩnh vực bảo hiểm là hầu như không quen làm việc với rủi ro (tử vong và thương tật). Nhận thức được điều đó, các ngân hàng đã khôn khéo vượt qua thách thức này bằng việc phải thuê, tuyển dụng một số các chuyên gia bảo hiểm. Tuy nhiên, sản phẩm bảo hiểm nhìn chung chưa phù hợp với việc bán qua ngân hàng. Cơ sở hạ tầng cần thiết cho hoạt động Bancassurance còn hạn chế. Khách hàng còn ít hiểu biết về các sản phẩm, dịch vụ bảo hiểm, ngân hàng…

Giải pháp đối với hoạt động Bancassurance tại Việt Nam 
Cả hai ngành Bảo hiểm và Ngân hàng cần sớm nhận thức về Bancassurance để có thể đa dạng hóa hoạt động kinh doanh của mình với những giải pháp cụ thể như phát triển nguồn nhân lực có chất lượng cao. Đồng thời, nâng cao chất lượng dịch vụ bảo hiểm trên thị trường, nghiên cứu xây dựng các sản phẩm bảo hiểm, sản phẩm tài chính và sản phẩm bảo hiểm tài chính kết hợp phù hợp với nhu cầu ngày càng đa dạng của khách hàng. Ngân hàng cũng cần rà soát, cải tiến thủ tục bồi thường để tạo thuận lợi cho khách hàng đồng thời đảm bảo tuân thủ chặt chẽ các quy định của nhà nước và hạn chế đến mức thấp nhất khả năng trục lợi bảo hiểm. 

Để hoạt động kinh doanh này phát triển, các ngân hàng và công ty bảo hiểm cũng cần mở rộng phạm vi phục vụ từ công nghiệp tới nông nghiệp, từ thành thị tới nông thôn nhằm tương xứng với tiềm năng của ngành nói riêng, của toàn bộ nền kinh tế nói chung. Ngân hàng và các công ty bảo hiểm cần tiến hành hợp tác tài chính giữa các chủ thể cung cấp dịch vụ bảo hiểm trong nước. Qua đó, nâng cao tiềm lực tài chính của các doanh nghiệp bảo hiểm Việt Nam trong điều kiện hội nhập sâu vào nền kinh tế thế giới, trong đó có con đường cổ phần hoá và thu hút vốn đầu tư từ thị trường chứng khoán. Bên cạnh đó, cần hoàn thiện và nâng cao hệ thống pháp luật, cơ chế, chính sách đối với dịch vụ bảo hiểm.

Kim Chi 
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