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Tóm�tắt:�Bài�viết�phân�tích�vai�trò�của�bảo�hiểm�trong�việc�tạo�lập�và�hỗ�trợ�hệ�thống�

an�sinh�trong�bối�cảnh�phát�triển�bền�vững�tại�Việt�Nam.�Trên�cơ�sở�tổng�hợp�các�lý�thuyết�

và�nghiên�cứu�trước,�bài�viết�đề�xuất�khái�niệm�khoảng�cách�giá�trị�xã�hội�(GTXH)�của�bảo�

hiểm�nhằm�phản�ánh�sự�chênh�lệch�giữa�vai�trò�kỳ�vọng�và�mức�độ�thực�hiện�trong�thực�tiễn.�

Thông�qua�phân�tích�thị�trường�bảo�hiểm�Việt�Nam�theo�bốn�yếu�tố�gồm�độ�bao�phủ,�khả�năng�

tiếp�cận,�niềm�tin�thị�trường�và�hiệu�quả�chi�trả,�kết�quả�cho�thấy�mặc�dù�thị�trường�tăng�

trưởng�nhanh�nhưng�GTXH�của�bảo�hiểm�chưa�được�hiện�thực�hóa�đầy�đủ,�đặc�biệt�đối�với�

các�nhóm�dễ�bị�tổn�thương.�Trên�cơ�sở�đó,�bài�viết�đề�xuất�các�giải�pháp�nhằm�phát�triển�bảo�

hiểm�bao�trùm�(BHBTr),�nâng�cao�minh�bạch�và�ứng�dụng�công�nghệ�số,�góp�phần�thu�hẹp�

khoảng�cách�GTXH�và�tăng�cường�vai�trò�của�bảo�hiểm�trong�hệ�thống�an�sinh.

Từ�khoá:�an�sinh�xã�hội,�bảo�hiểm�bao�trùm,�khoảng�trống�giá�trị�xã�hội�của�bảo�hiểm

1�Trường�Đại�học�Tài�chính�-�Marketing,�Hồ�Chí�Minh,�Việt�Nam

I.�Đặt�vấn�đề

Trong�bối�cảnh�phát� triển�bền�vững�

trở� thành� mục� tiêu� trung� tâm� của� nhiều�

quốc�gia,�bảo�hiểm�ngày�càng�được�nhìn�

nhận� không�chỉ� là�một�công�cụ� tài� chính�

mà�còn�là�một�cơ�chế�tạo�lập�GTXH�và�hỗ�

trợ�hệ�thống�an�sinh.�Mặc�dù�đã�có�nhiều�

nghiên� cứu� đề� cập� đến� vai� trò� của� bảo�

hiểm� đối� với� an� sinh� xã� hội� (ASXH)� và�

phát� triển� bền� vững� nhưng� phần� lớn� các�

nghiên�cứu�hiện�nay�chủ�yếu�tập�trung�vào�

khía�cạnh�tăng�trưởng�thị�trường,�hiệu�quả�

kinh�doanh�hoặc�khả�năng�quản� trị�rủi� ro�

của�doanh�nghiệp�bảo�hiểm�(DNBH).�Các�

nghiên�cứu�trong�và�ngoài�nước�vẫn�chưa�

làm�rõ�mối�quan�hệ�giữa�sự�phát�triển�của�

thị�trường�bảo�hiểm�với�mức�độ�hiện�thực�

hóa�GTXH�trên�thực�tế,�đặc�biệt�dưới�góc�

độ�bảo�vệ�các�nhóm�dễ�bị� tổn� thương�và�

thúc�đẩy�BHBTr.�Bên�cạnh�đó,�khái�niệm�

“khoảng� cách�GTXH� của� bảo� hiểm”� hầu�

như�chưa�được�đề�cập�một�cách� trực�tiếp�

trong�các�nghiên�cứu�trước,�cũng�như�chưa�

có�một�khung�phân�tích�cụ�thể�để�nhận�diện�

các�yếu�tố�tác�động�đến�khoảng�cách�này.�

Trên�cơ�sở�kế�thừa�các�lý�thuyết�về�GTXH,�
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ASXH�và�chức�năng�của�bảo�hiểm,�nghiên�

cứu�đề�xuất� cách� tiếp�cận�mới� thông�qua�

việc�phân�tích�“khoảng�cách�GTXH”�dựa�

trên�các�yếu�tố�như�độ�bao�phủ,�khả�năng�

tiếp�cận,�niềm�tin�thị�trường�và�hiệu�quả�chi�

trả.�Từ�đó,�bài�viết�đề�xuất�các�giải�pháp�

nhằm�thu�hẹp�khoảng�cách�này�thông�qua�

phát� triển� BHBTr,� cải� thiện� niềm� tin� thị�

trường�và�ứng�dụng�công�nghệ�số.

II.�Cơ�sở�lý�thuyết

2.1.�Khái�niệm�giá�trị�xã�hội�và�an�

sinh�xã�hội

Khái� niệm� GTXH� ngày� càng� được�

quan�tâm� trong�các�nghiên�cứu�kinh� tế�và�

chính� sách� công,� đặc� biệt� trong� bối� cảnh�

phát�triển�bền�vững.�Theo�tổ�chức�hợp�tác�và�

phát�triển�kinh�tế,�GTXH�phản�ánh�tổng�hợp�

các� lợi�ích�mà�hoạt�động�kinh�tế�mang� lại�

cho�cộng�đồng,�bao�gồm�cải�thiện�phúc�lợi,�

giảm�bất�bình�đẳng�và�nâng�cao�khả�năng�

chống�chịu�trước�các�cú�sốc�kinh�tế�-�xã�hội�

(OECD,� 2015).� Nguyễn� Thị� Lan� Hương�

(2018)�cho�rằng�GTXH�cần�được�nhìn�nhận�

trong�mối�quan�hệ�với�mục�tiêu�phát� triển�

bao� trùm,� trong�đó�nhấn�mạnh�vai� trò�của�

các�chính�sách�giảm�nghèo�và�mở�rộng�cơ�

hội� tiếp�cận�dịch�vụ�xã�hội�cơ�bản.�Ngoài�

ra,�Phạm�Thị�Lan�(2019)�cũng�nhấn�mạnh�

rằng�việc�phát�triển�các�công�cụ� tài�chính,�

đặc�biệt�là�bảo�hiểm,�có�ý�nghĩa�quan�trọng�

trong� việc� nâng� cao� khả� năng� chống� chịu�

của�các�nhóm�yếu�thế�trước�rủi�ro.

Liên�quan�đến�ASXH,�đây�được�xem�

là�một�cấu�phần�cốt� lõi� của�GTXH.�Theo�

ngân� hàng� thế� giới� (WB),� ASXH� là� hệ�

thống�các�chính�sách�và�công�cụ�nhằm�bảo�

vệ�cá�nhân�trước�các�rủi�ro�trong�vòng�đời�

như�bệnh�tật,�thất�nghiệp�và�tuổi�già�(WB,�

2019).�Barr� (2012)� cho� rằng� hệ� thống� an�

sinh�hiện�đại� thường�bao�gồm�ba� trụ�cột:�

bảo� hiểm� xã� hội,� trợ� giúp� xã� hội� và� các�

công�cụ�bảo�hiểm�thị�trường.�Đồng�thời,�Lê�

Quang�Cảnh�và�Nguyễn�Đức�Thành�(2021)�

cho� rằng� việc� phát� triển� các� công� cụ� tài�

chính�như�bảo�hiểm�có�thể�góp�phần�nâng�

cao�khả�năng�chống�chịu�của�hộ�gia�đình�

trước�các�cú�sốc�kinh�tế,�đặc�biệt�trong�bối�

cảnh�biến�động�kinh�tế�và�dịch�bệnh.

Từ�các�tiếp�cận�trên,�có�thể�khái�quát�

rằng,�GTXH�là�tổng�hợp�các�lợi�ích�nhằm�

nâng�cao�phúc�lợi�và�giảm�thiểu�rủi�ro�cho�

con�người,�trong�đó�ASXH�là�cơ�chế�trung�

tâm,�còn�bảo�hiểm�là�công�cụ�quan�trọng�

góp�phần�hiện�thực�hóa�các�mục�tiêu�này.

2.2.� Khái� niệm�khoảng� cách� giá�

trị�xã�hội�của�bảo�hiểm�và�các�nhân�tố�

cấu�thành

Mặc� dù� bảo� hiểm� được� thừa� nhận�

rộng�rãi�là�một�công�cụ�quan�trọng�trong�

việc�tạo�lập�GTXH�và�hỗ�trợ�hệ�thống�an�

sinh,�nhiều�nghiên�cứu� thực�nghiệm�cho�

thấy�mức�độ�hiện�thực�hóa�các�giá�trị�này�

trong�thực�tiễn�vẫn�còn�hạn�chế,�đặc�biệt�

đối�với�các�nhóm�dân�cư�dễ�bị�tổn�thương.�

Thứ�nhất,�các�nghiên�cứu�nhấn�mạnh�

đến�yếu�tố�“độ�bao�phủ�bảo�hiểm”.�Biener�

và�Eling� (2012)� chỉ� ra� rằng� tại� nhiều� nền�

kinh�tế,�đặc�biệt�là�các�quốc�gia�đang�phát�

triển,�tỷ�lệ�tham�gia�bảo�hiểm�còn�thấp,�tập�

trung�chủ�yếu�ở�nhóm�thu�nhập�trung�bình�

và�cao.�Điều�này�làm�suy�giảm�đáng�kể�khả�

năng�lan�tỏa�của�cơ�chế�chia�sẻ�rủi�ro�-�vốn�là�

nền�tảng�tạo�nên�GTXH�của�bảo�hiểm.�Các�

nghiên�cứu�về�bảo�hiểm�vi�mô�cũng�khẳng�

định�rằng�mở�rộng�độ�bao�phủ�tới�các�nhóm�

thu�nhập�thấp�là�điều�kiện�tiên�quyết�để�bảo�

hiểm�thực�hiện�chức�năng�an�sinh�(Churchill�

&�Matul,� 2012)� và�mức� độ� tham� gia� bảo�

hiểm�chưa�đồng�đều�giữa�các�nhóm�dân�cư,�

phản�ánh�hạn�chế�trong�việc�phổ�cập�dịch�vụ�

bảo�hiểm�(Nguyễn�Thị�Lan�Hương,�2018).
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Thứ�hai,�nhiều�nghiên�cứu�chỉ�ra�“rào�

cản�về�khả�năng�tiếp�cận�bảo�hiểm”,�ngay�

cả�khi�sản�phẩm�đã�tồn�tại�trên�thị�trường.�

Giné�(2008)�cho�thấy�quyết�định�tham�gia�

bảo�hiểm�chịu�ảnh�hưởng�bởi�chi�phí,�mức�

độ�hiểu�biết� tài�chính�và�mức�độ�phù�hợp�

của�sản�phẩm�với�nhu�cầu�thực�tế.�Clarke�

và�Dercon�(2016)�nhấn�mạnh�rằng�các�hạn�

chế�trong�thiết�kế�sản�phẩm�và�kênh�phân�

phối�có�thể�khiến�bảo�hiểm�trở�nên�“không�

tiếp�cận�được”�đối�với�các�nhóm�dễ�bị�tổn�

thương.�Nghiên�cứu�cũng�chỉ�ra�tình�trạng�

sản�phẩm�bảo�hiểm�còn�thiếu�tính�linh�hoạt,�

chưa�phù�hợp�với�đặc�điểm�thu�nhập�và�nhu�

cầu�của�một�bộ�phận�người�dân,�qua�đó�làm�

giảm�khả�năng�tiếp�cận�thực�tế�(Lê�Quang�

Cảnh�&�Nguyễn�Đức�Thành,�2021).

Thứ�ba,�“niềm�tin�vào�thị�trường�bảo�

hiểm”�được�xem�là�một�điều�kiện�nền�tảng�

để�chuyển�hóa�giá�trị�tiềm�năng�thành�giá�

trị�thực�tế.�Eling�và�Lehmann�(2018)�chỉ�ra�

rằng�tính�minh�bạch,�chất�lượng�dịch�vụ�và�

trải�nghiệm�khách�hàng�có�ảnh�hưởng�trực�

tiếp� đến� quyết� định� tham� gia� bảo� hiểm.�

Khi�niềm�tin�thị�trường�suy�giảm,�nhu�cầu�

bảo�hiểm�sẽ�bị�hạn�chế,�làm�gián�đoạn�cơ�

chế� chia� sẻ�rủi� ro.�Các�nghiên�cứu�trong�

nước�cũng�cho�thấy�nhận�thức�và�niềm�tin�

của�người�dân�đối�với�bảo�hiểm�còn�chưa�

cao,�đặc�biệt�trong�bối�cảnh�thông�tin�bất�

cân�xứng�và�những� lo�ngại�về�quyền� lợi�

bảo�hiểm�(Nguyễn�Thị�Lan�Hương,�2018).

Thứ�tư,�“hiệu�quả�thực�thi�cam�kết�chi�

trả�quyền�lợi”�là�yếu�tố�then�chốt�quyết�định�

việc�bảo�hiểm�có�thực�sự�tạo�ra�GTXH�hay�

không.�Theo�WB�(2019),�việc�chi�trả�chậm�

trễ,�thiếu�minh�bạch�hoặc�không�đầy�đủ�có�

thể�làm�suy�giảm�đáng�kể�tác�động�bảo�vệ�

tài� chính�của�bảo�hiểm,� từ� đó�ảnh�hưởng�

tiêu�cực�đến�phúc�lợi�của�người�tham�gia.�

Ở�góc�độ�này,�bảo�hiểm�chỉ�phát�huy�vai�trò�

khi�cơ�chế�chi�trả�được�thực�hiện�hiệu�quả,�

kịp� thời� và� đáng� tin� cậy.� Điều� này� nhấn�

mạnh�rằng�chất�lượng�giải�quyết�quyền�lợi�

bảo�hiểm�là�yếu�tố�quan�trọng�ảnh�hưởng�

đến�niềm�tin�và�mức�độ�gắn�bó�của�khách�

hàng�với�thị�trường.

Từ�việc�tổng�hợp�các�hướng�tiếp�cận�

trên,� có� thể� khái� quát� rằng� khoảng� cách�

GTXH�của�bảo�hiểm�là�sự�chênh�lệch�giữa�

GTXH�kỳ�vọng� (gắn� với�chức�năng�bảo�

vệ,�ổn�định�và�hỗ�trợ�an�sinh)�và�GTXH�

thực� tế�đạt�được,�phụ� thuộc�vào�mức�độ�

vận� hành� hiệu� quả� của� thị� trường� bảo�

hiểm.�Khoảng�cách�này�được�hình�thành�

bởi�bốn�nhóm�yếu�tố�cấu�thành�chính:�(i)�

Độ�bao�phủ�bảo�hiểm,�phản�ánh�mức�độ�

lan�tỏa�của�cơ�chế�chia�sẻ�rủi�ro�trong�xã�

hội;�(ii)�Khả�năng�tiếp�cận,�thể�hiện�mức�

độ�phù�hợp�và�khả�dụng�của�sản�phẩm�đối�

với� các� nhóm� dân� cư;� (iii)�Niềm� tin� thị�

trường,�quyết�định�động� lực� tham�gia�và�

duy�trì�bảo�hiểm;�và�(iv)�Hiệu�quả�chi�trả�

quyền�lợi,�phản�ánh�mức�độ�thực�thi�cam�

kết�và�giá� trị� bảo�vệ� thực� tế.�Các�yếu� tố�

này�có�mối�quan�hệ�tương�tác�chặt�chẽ�và�

cùng�quyết�định�mức�độ�thu�hẹp�hay�gia�

tăng�khoảng�cách�GTXH.�

III.�Phương�pháp�nghiên�cứu

Nghiên� cứu� được� thực� hiện� theo�

phương�pháp�định�tính�nhằm�phân�tích�vai�

trò�của�bảo�hiểm�trong�hệ�thống�ASXH�và�

làm�rõ�khoảng�cách�GTXH�tại�Việt�Nam.�

Cụ�thể,�nghiên�cứu�sử�dụng�phương�pháp�

phân�tích�-�tổng�hợp�tài�liệu�để�xây�dựng�

khung� lý� thuyết� về� khoảng� cách� GTXH�

của� bảo� hiểm;� phân� tích� định� tính�nhằm�

đánh� giá� thực� trạng� thị� trường�bảo�hiểm�

theo�các�yếu�tố�như�độ�bao�phủ,�khả�năng�

tiếp�cận,�niềm�tin�và�hiệu�quả�chi�trả�bảo�

hiểm.�Bên�cạnh�đó,�cách�tiếp�cận�hệ�thống�

và� suy� luận� logic� được� tác� giả� sử� dụng�
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nhằm�đảm�bảo�tính�nhất�quán�và�chặt�chẽ�

trong� các� đề� xuất� khái� niệm,� nhận� định�

hạn�chế,�nguyên�nhân�và�đề�xuất�giải�pháp�

trong�bài�viết.

IV.�Kết�quả�và�thảo�luận

�����Đánh� giá� thực� trạng� khoảng�

cách�GTXH�của�bảo�hiểm�tại�Việt�Nam

4.1.1.�Kết� quả� đạt�được� dưới� góc�

độ�GTXH

Thứ�nhất,�về�độ�bao�phủ,�thị� trường�

bảo�hiểm�Việt�Nam�đã�ghi�nhận�sự�gia�tăng�

đáng�kể�về�số�lượng�người� tham�gia,�đặc�

biệt�trong�lĩnh�vực�bảo�hiểm�nhân�thọ.�Tỷ�lệ�

người�dân�tham�gia�bảo�hiểm�có�xu�hướng�

tăng� qua� các� năm,� phản� ánh� sự� cải� thiện�

về�nhận�thức�đối�với�vai�trò�của�bảo�hiểm�

trong�quản�trị�rủi�ro�tài�chính.�Tổng�doanh�

thu�phí�bảo�hiểm�toàn�thị�trường�năm�2024�

ước�đạt�khoảng�227,5�nghìn�tỷ�đồng,�trong�

đó�doanh�thu�bảo�hiểm�nhân�thọ�đạt�khoảng�

149,2�nghìn�tỷ�đồng.�Đồng�thời,�tổng�giá�trị�

chi� trả�quyền�lợi�bảo�hiểm�năm�2024�ước�

đạt�gần�93,9�nghìn�tỷ�đồng,�cho�thấy�vai�trò�

ngày�càng�rõ�nét�của�bảo�hiểm�trong�hỗ�trợ�

tài�chính�và�chia�sẻ�rủi�ro�cho�người�dân.�Sự�

mở�rộng�này�góp�phần�nâng�cao�khả�năng�

bảo�vệ�của�hệ�thống�ASXH�theo�hướng�đa�

tầng�(Bộ�tài�chính,�2025).

Thứ�hai,�về�khả�năng� tiếp�cận,�các�

DNBH� đã� đa� dạng� hóa� kênh� phân� phối,�

trong�đó�nổi�bật�là� sự�phát� triển�của�bảo�

hiểm�qua�kênh�ngân�hàng�(bancassurance)�

và�các�nền�tảng�số.�Những�kênh�này�giúp�

giảm�chi�phí�giao�dịch,�tăng�khả�năng�tiếp�

cận� sản� phẩm� bảo� hiểm� cho� người� dân,�

đặc�biệt�tại�khu�vực�đô�thị�và�nhóm�khách�

hàng� có� thu� nhập� trung� bình� (Nguyễn�

Văn� Định,� 2021).� Đến� cuối� năm� 2024,�

thị�trường�bảo�hiểm�Việt�Nam�có�khoảng�

85�DNBH,�môi�giới�và�tái�bảo�hiểm�đang�

hoạt� động� (Bộ� Tài� chính,� 2025).� Đồng�

thời,� việc� ứng� dụng� công� nghệ� số� cũng�

góp� phần� đơn� giản� hóa� quy� trình� tham�

gia�bảo�hiểm,�từ�đó�cải�thiện�trải�nghiệm�

người�dùng.

Thứ�ba,�về�niềm�tin�thị�trường,�mặc�

dù�còn�tồn�tại�một�số�vấn�đề,�nhưng�nhìn�

chung�nhận�thức�và�mức�độ�quan�tâm�của�

người�dân�đối�với�bảo�hiểm�đã�được�cải�

thiện.�Sự�gia�tăng�quy�mô�thị�trường�và�số�

lượng�hợp�đồng�bảo�hiểm�trong�thời�gian�

qua�cho�thấy�niềm�tin�của�người�tiêu�dùng�

vào�vai�trò�của�bảo�hiểm�đang�từng�bước�

được�củng�cố,�đặc�biệt�trong�bối�cảnh�các�

rủi� ro�về�sức� khỏe�và�kinh� tế�ngày�càng�

gia� tăng.�Tổng�số�hợp�đồng�bảo�hiểm�có�

hiệu�lực�trên�thị�trường�năm�2024�tiếp�tục�

duy�trì�ở�mức�cao,�với�hàng�chục�triệu�hợp�

đồng�bảo�hiểm�nhân�thọ�và�phi�nhân�thọ�

đang�còn�hiệu�lực,�phản�ánh�nhu�cầu�bảo�

vệ�tài�chính�ngày�càng�gia�tăng�của�người�

dân�(Bộ�tài�chính,�2025).

Thứ� tư,� về� hiệu� quả� chi� trả� quyền�

lợi,�các�DNBH�đã�có�nhiều�cải�tiến�trong�

quy�trình�giải�quyết�quyền�lợi�theo�hướng�

minh� bạch,� nhanh� chóng� và� ứng� dụng�

công� nghệ.� Việc� rút� ngắn� thời� gian� xử�

lý�hồ�sơ�và�nâng�cao�chất�lượng�dịch�vụ�

đã�góp�phần�tăng�cường�hiệu�quả�bảo�vệ�

tài�chính�của�bảo�hiểm,�qua�đó�nâng�cao�

GTXH�mà� thị� trường�mang� lại.�Tổng�số�

tiền�chi�trả�quyền�lợi�bảo�hiểm�năm�2024�

ước�đạt�gần�93,9� nghìn� tỷ�đồng,� tăng�so�

với�các�năm�trước,�cho�thấy�vai�trò�ngày�

càng�lớn�của�bảo�hiểm�trong�hỗ�trợ�người�

dân�khắc�phục�các�rủi�ro�tài�chính�(Bộ�tài�

chính,�2025).

4.1.2.�Những�hạn�chế�còn�tồn�tại�và�

nguyên�nhân

Thứ�nhất,�về�độ�bao�phủ�bảo�hiểm,�

mặc�dù�số�lượng�hợp�đồng�và�doanh�thu�

phí� bảo� hiểm� liên� tục� tăng� trưởng,� tỷ� lệ�

tham�gia�bảo�hiểm�của�dân�cư�Việt�Nam�
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vẫn�ở�mức�thấp�so�với�tiềm�năng,�đặc�biệt�

là�ở�khu�vực�nông�thôn�và�nhóm�thu�nhập�

thấp.�Đây�không�chỉ�là�vấn�đề�về�khả�năng�

chi�trả,�mà�phản�ánh�một�nguyên�nhân�sâu�

xa�hơn�là�cấu�trúc�thị�trường�chưa�thực�sự�

hướng�tới�tính�bao�trùm.�Cụ�thể,�các�sản�

phẩm� bảo� hiểm� hiện�nay� phần� lớn� được�

thiết�kế�theo�logic�thương�mại,�hướng�tới�

nhóm�khách�hàng�có�thu�nhập�ổn�định�và�

khả�năng�tích�lũy,�trong�khi�các�giải�pháp�

dành� cho� nhóm� thu� nhập� thấp� (như� bảo�

hiểm�vi�mô)�còn�hạn�chế�cả�về�quy�mô�lẫn�

mức�độ�hấp�dẫn.�Bên�cạnh�đó,�mức�độ�ưu�

tiên�đối�với� bảo�hiểm� trong� cấu� trúc�chi�

tiêu�hộ� gia� đình� còn� thấp,� do� người�dân�

có�xu�hướng�ưu�tiên�các�nhu�cầu�ngắn�hạn�

hơn�là�các�công�cụ�phòng�ngừa�rủi�ro�dài�

hạn.�Điều�này�cho�thấy�hạn�chế�về�độ�bao�

phủ�không�chỉ�đến�từ�phía�cầu�(thu�nhập,�

nhận� thức),�mà�còn� từ� phía�cung� khi� thị�

trường�chưa�tạo� ra�các�sản�phẩm�đủ�phù�

hợp�và�linh�hoạt.

Thứ� hai,� về� khả� năng� tiếp� cận� bảo�

hiểm,�mặc�dù�các�kênh�phân�phối�như�đại�

lý,�ngân�hàng�và�nền�tảng�số�đã�phát�triển�

nhanh�chóng,�khả�năng�tiếp�cận�thực�tế�của�

người�dân�vẫn�còn�nhiều�rào�cản.�Nguyên�

nhân�cốt�lõi�nằm�ở�sự�phức�tạp�trong�thiết�

kế� sản� phẩm� và� bất� cân� xứng� thông� tin�

giữa�doanh�nghiệp�và�khách�hàng.�Nhiều�

sản�phẩm�bảo�hiểm,�đặc�biệt�là�bảo�hiểm�

nhân�thọ�liên�kết�đầu�tư,�có�cấu�trúc�phức�

tạp,�khó�hiểu�đối�với�người�tiêu�dùng�phổ�

thông.�Trong�khi�đó,�hoạt�động�tư�vấn�lại�

phụ� thuộc�lớn�vào�đội�ngũ�trung�gian�với�

trình� độ� không� đồng� đều,� dẫn� đến� việc�

truyền�tải�thông�tin�không�đầy�đủ�hoặc�sai�

lệch.�Ngoài�ra,�mô�hình�phân�phối�hiện�nay�

vẫn�mang�nặng�tính�“bán�hàng”�hơn�là�“tư�

vấn�tài�chính”,�khiến�trải�nghiệm�tiếp�cận�

của�khách�hàng�chưa�thực�sự�thân�thiện.�Chi�

phí�tham�gia,�bao�gồm�cả�chi�phí�trực�tiếp�

và�chi�phí�“nhận�thức”�(hiểu�sản�phẩm),�do�

đó�trở�thành�rào�cản�đáng�kể,�đặc�biệt�với�

các�nhóm�yếu�thế.�Điều�này�cho�thấy�vấn�

đề�tiếp�cận�không�chỉ�là�vấn�đề�kênh�phân�

phối,�mà�là�vấn�đề�của�toàn�bộ�hệ�sinh�thái�

sản�phẩm�-�thông�tin�-�dịch�vụ.

Thứ�ba,�về�niềm�tin�thị� trường,�đây�

là�một�trong�những�điểm�nghẽn�mang�tính�

hệ� thống� của� thị� trường� bảo� hiểm� Việt�

Nam� trong�giai�đoạn� gần� đây.�Một� số� vụ�

việc�liên�quan�đến�tư�vấn�sai�lệch,�đặc�biệt�

trong�kênh�bảo�hiểm�liên�kết�ngân�hàng,�đã�

làm�suy�giảm�đáng�kể�niềm�tin�của�người�

tiêu�dùng.�Tuy�nhiên,�nguyên�nhân�cốt�lõi�

không� chỉ� nằm�ở� các� sự� cố� riêng� lẻ,� mà�

phản�ánh�xung�đột� lợi� ích� trong�mô�hình�

phân� phối� và� cơ� chế� khuyến� khích.� Khi�

doanh�thu�và�hoa�hồng�trở�thành�mục�tiêu�

chính,�các�trung�gian�có�thể�ưu�tiên�bán�sản�

phẩm�hơn�là�đảm�bảo�sự�phù�hợp�với�nhu�

cầu�khách�hàng.�Đồng�thời,�mức�độ�minh�

bạch�của�thông�tin�sản�phẩm�và�điều�khoản�

hợp�đồng�còn�hạn�chế,�khiến�khách�hàng�

khó� đánh�giá�đầy� đủ�quyền� lợi� và� rủi� ro.�

Bên�cạnh�đó,�hệ�thống�giám�sát�và�bảo�vệ�

người�tiêu�dùng�dù�đã�được�cải�thiện�nhưng�

vẫn�chưa�theo�kịp�tốc�độ�phát�triển�của�thị�

trường.�Những�yếu�tố�này�kết�hợp�lại�tạo�ra�

một�“khoảng�trống�niềm�tin”,�làm�suy�giảm�

động� lực� tham�gia� bảo� hiểm� và� gián� tiếp�

ảnh�hưởng�đến�các�yếu�tố�khác�như�độ�bao�

phủ�và�khả�năng�tiếp�cận.

Thứ� tư,� về� hiệu� quả� chi� trả� quyền�

lợi,� mặc� dù� nhiều� DNBH� đã� đầu� tư� cải�

thiện�quy�trình�và�công�nghệ,�vẫn�tồn�tại�

sự�không�đồng�đều�đáng�kể�trong�thực�tiễn�

giải�quyết�quyền� lợi.�Một� số� trường�hợp�

chậm�trễ,�tranh�chấp�hoặc�từ�chối�chi�trả�đã�

làm�giảm�niềm�tin�và�hiệu�quả�bảo�vệ�tài�

chính�của�bảo�hiểm.�Nguyên�nhân�cốt�lõi�

ở�đây�nằm�ở�sự�thiếu�chuẩn�hóa�và�minh�

bạch� trong� quy� trình� bồi� thường,� cũng�

như�chất� lượng�dữ� liệu�và� thẩm�định�rủi�
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ro�chưa�đồng�nhất�giữa�các�doanh�nghiệp.�

Ngoài�ra,�sự�phức�tạp�của�điều�khoản�hợp�

đồng�và�cách�diễn�giải�khác�nhau�giữa�các�

bên� cũng� là� nguồn� gốc� của� tranh� chấp.�

Điều� này�cho� thấy�GTXH�của� bảo�hiểm�

không�chỉ�phụ�thuộc�vào�cam�kết�trên�hợp�

đồng,�mà� phụ� thuộc� quyết� định�vào� khả�

năng�thực�thi�cam�kết�một�cách�nhất�quán,�

minh�bạch�và�kịp�thời.

4.3.�Giải�pháp�thu�hẹp�khoảng�cách�

giá�trị�xã�hội�của�bảo�hiểm

4.3.1.�Nhóm�giải�pháp�mở�rộng�độ�

bao�phủ�bảo�hiểm�theo�hướng�bao�trùm

Một�là,�phát�triển�hệ�thống�sản�phẩm�

bảo�hiểm�theo�hướng�phân�tầng�và�phù�hợp�

với�khả�năng�chi�trả.�Cần�thúc�đẩy�thiết�kế�

các�sản�phẩm�bảo�hiểm�vi�mô,�bảo�hiểm�

có�mức�phí�thấp,�điều�khoản�đơn�giản�và�

linh�hoạt�về�phương�thức�đóng�phí.�Việc�

chuẩn�hóa�các�sản�phẩm�vi�mô�giúp�giảm�

chi� phí� giao� dịch� và� nâng� cao� khả� năng�

tiếp�cận�của�nhóm�thu�nhập�thấp.

Hai� là,�tăng�cường�vai�trò�của�Nhà�

nước�trong�việc�hỗ�trợ�phát� triển�BHBTr�

thông�qua�cơ�chế�hợp�tác�công�-�tư.�Nhà�

nước�có�thể�thực�hiện�các�chính� sách�hỗ�

trợ�như� trợ�phí�có�mục� tiêu,�ưu�đãi� thuế�

hoặc�chia�sẻ�rủi�ro�đối�với�các�sản�phẩm�

phục�vụ�nhóm�dễ�bị�tổn�thương.�

Ba� là,�lồng�ghép�bảo�hiểm�vào�các�

chương�trình�ASXH�và�phát�triển�kinh�tế�

-�xã�hội.�Việc�tích�hợp�các�sản�phẩm�bảo�

hiểm� với� các� chương� trình� giảm� nghèo,�

hỗ�trợ�sinh�kế�hoặc�tín�dụng�vi�mô�có�thể�

làm�gia�tăng�mức�độ�tham�gia,�đồng�thời�

giảm�chi�phí� tiếp�cận.�Thực� tiễn� tại�Việt�

Nam�cho�thấy�các�chương�trình�có�sự�bảo�

trợ�của�Nhà�nước�thường�đạt�hiệu�quả�lan�

tỏa�cao�hơn�so�với�các�sản�phẩm�thuần�túy�

thương�mại.

4.3.2.�Nhóm�giải�pháp�nâng�cao�khả�

năng�tiếp�cận�bảo�hiểm

Một�là,�chuẩn�hóa�và�đơn�giản�hóa�

cấu�trúc�sản�phẩm�bảo�hiểm.�Cần�rà�soát�

và� điều� chỉnh� các� điều� khoản� hợp� đồng�

theo�hướng�dễ�hiểu,�minh�bạch�và�có�khả�

năng� so� sánh.�Việc� áp� dụng� các� tài� liệu�

thông�tin�chuẩn�hóa�có�thể�giúp�giảm�bất�

cân�xứng�thông�tin�và�nâng�cao�khả�năng�

ra�quyết�định�của�người�tiêu�dùng.

Hai�là,�chuyển�đổi�mô�hình�phân�phối�

theo�hướng�tư�vấn�tài�chính�chuyên�nghiệp.�

Cần� nâng� cao� tiêu� chuẩn� đào� tạo� và� cấp�

chứng�chỉ�đối�với�đại�lý�bảo�hiểm,�đồng�thời�

áp�dụng�các�quy�định�về�“tư�vấn�phù�hợp”�

như�tại�các�thị�trường�phát� triển.�Điều�này�

nhằm�giảm�thiểu�tình�trạng�“bán�nhầm”�và�

nâng�cao�chất�lượng�dịch�vụ�tư�vấn.

Ba�là,�đẩy�mạnh�ứng�dụng�công�nghệ�

số�nhằm�giảm�chi�phí� tiếp�cận.�Việc�phát�

triển�các�nền�tảng�số�cho�phép�khách�hàng�

tiếp�cận�thông�tin,�so�sánh�sản�phẩm�và�thực�

hiện�giao�dịch�một�cách�thuận�tiện�hơn.�

4.3.3.�Nhóm�giải�pháp�củng�cố�niềm�

tin�thị�trường

� Một�là,�hoàn�thiện�khung�pháp�lý�

và� tăng� cường� giám� sát� thị� trường� theo�

hướng� bảo� vệ� người� tiêu� dùng.�Cần� siết�

chặt�quản�lý�hoạt�động�phân�phối,�đặc�biệt�

trong� kênh� bancassurance,� đồng� thời� áp�

dụng�các�chế�tài�đủ�mạnh�đối�với�hành�vi�

tư�vấn�sai�lệch.

� Hai�là,�nâng�cao�mức�độ�minh�bạch�

thông�tin�và�trách�nhiệm�công�bố.�DNBH�

cần�chuẩn�hóa�tài�liệu�minh�họa,�công�khai�

đầy�đủ�chi�phí,�quyền�lợi�và�rủi�ro,�qua�đó�

giảm�thiểu�thông�tin�bất�cân�xứng.

� Ba� là,� điều� chỉnh� cơ� chế� khuyến�

khích� trong� hệ� thống� phân� phối.� Cần�

chuyển� từ� mô� hình� dựa� trên� hoa� hồng�

ngắn� hạn� sang� cơ�chế� đánh�giá�dựa� trên�
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chất� lượng� hợp�đồng�và� sự� hài� lòng�của�

khách� hàng� trong� dài� hạn.� Kinh� nghiệm�

quốc�tế�cho�thấy�việc�cải�cách�chính�sách�

hoa�hồng�là�yếu�tố�then�chốt�để�giảm�hành�

vi�bán�sai�sản�phẩm.

� Bốn� là,� tăng� cường� giáo� dục� tài�

chính�cho�người�dân.�Theo�OECD�(2018),�

mức�độ�hiểu�biết�tài�chính�có�mối�quan�hệ�

chặt�chẽ�với�quyết�định�tham�gia�bảo�hiểm.�

Do�đó,�cần�tích�hợp�giáo�dục�tài�chính�vào�

hệ� thống� giáo� dục� và� các� chương� trình�

truyền�thông.

4.3.4.� Nhóm� giải� pháp� nâng� cao�

hiệu�quả�chi�trả�quyền�lợi�bảo�hiểm

Một� là,� chuẩn� hóa� và� số� hóa� quy�

trình�giải�quyết�quyền�lợi�bảo�hiểm.�Cần�

xây� dựng� các� quy� trình� thống� nhất,� rút�

ngắn� thời� gian� xử� lý� và� giảm� thiểu� can�

thiệp�thủ�công,�qua�đó�nâng�cao�tính�nhất�

quán�và�hiệu�quả.

Hai�là,�tăng�cường�minh�bạch�và�cơ�

chế�giám�sát�độc�lập.�Việc�công�khai�các�

chỉ�tiêu�như�tỷ�lệ�chi�trả,�thời�gian�xử�lý�hồ�

sơ�sẽ�tạo�áp�lực�cải�thiện�chất�lượng�dịch�

vụ�và�nâng�cao�trách�nhiệm�giải�trình�của�

doanh�nghiệp.

Ba�là,�phát�triển�hạ�tầng�dữ�liệu�và�

kết�nối� liên�ngành.�Việc�xây�dựng�cơ�sở�

dữ�liệu�dùng�chung�(ví�dụ�dữ�liệu�y�tế,�dân�

cư)�giúp�nâng�cao�chất�lượng�thẩm�định�và�

giảm�thiểu�tranh�chấp.

Bốn�là,�chuyển�đổi�mô�hình�dịch�vụ�

theo�hướng�lấy�khách�hàng�làm�trung�tâm.�

Không�chỉ�dừng�lại�ở�chi�trả,�doanh�nghiệp�

cần�phát�triển�các�dịch�vụ�hỗ�trợ�và�chăm�sóc�

khách�hàng�trong�suốt�vòng�đời�hợp�đồng.

V.�Kết�luận

Nhìn� chung,� hệ� thống� giải� pháp�

hướng�tới�thu�hẹp�khoảng�cách�giá�trị�xã�

hội� của� bảo� hiểm� tại�Việt� Nam� có� tính�

khả�thi�nhờ�sự�đồng�thuận�lớn�giữa�định�

hướng�chính�sách�của�Nhà�nước�và�nhu�

cầu� tự� thân� của� thị� trường.�Để�đạt�hiệu�

quả�tối�ưu,�các�giải�pháp�cần�được�phân�

kỳ� triển� khai� đồng�bộ� theo�3�giai�đoạn:�

Ngắn�hạn�(1�-�2�năm):�Ưu�tiên�số�hóa�quy�

trình,� siết� chặt� quản� lý� kênh� phân� phối�

(đặc�biệt�là�bancassurance)�và�minh�bạch�

hóa�thông�tin�nhằm�khắc�phục�điểm�nghẽn�

về�niềm�tin�thị�trường;�Trung�hạn�(3�-�5�

năm):�Tập�trung�đa�dạng�hóa�sản�phẩm,�

đẩy� mạnh� bảo� hiểm� bao� trùm� và� hoàn�

thiện� cơ� chế� phối� hợp� công� -� tư� để�mở�

rộng�độ�bao�phủ�đến�các�nhóm�yếu�thế;�

Dài�hạn�(5�-�10�năm):�Hướng�tới�đồng�bộ�

hạ�tầng�dữ�liệu�quốc�gia�và�phổ�cập�giáo�

dục� tài� chính,� xây� dựng� thị� trường� bảo�

hiểm�phát� triển� bền�vững,�định�vị�đúng�

giá�trị�an�sinh�cốt�lõi.

Bên� cạnh� đó,� bài� viết� cũng� gợi�

mở�hướng�nghiên�cứu�tiếp� theo�dựa�trên�

phương�pháp�định�lượng�nhằm�kiểm�định�

mô�hình�đề�xuất�và�đo�lường�mức�độ�tác�

động�của�các�yếu�tố�đến�GTXH�của�bảo�

hiểm�trong�thực�tiễn.
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THE�SOCIAL�VALUE�OF�INSURANCE:��
THE�GAP�BETWEEN�THEORY�AND�PRACTICE�IN�

PROMOTING�INCLUSIVE�INSURANCE�IN�VIETNAM

Tran�Mai�Anh1

Abstract:�This�paper�examines�the�role�of�insurance�in�creating�social�value�and�supporting�

the�social�security�system�in�Vietnam�within�the�context�of�sustainable�development.�Based�on�

a�synthesis�of�theoretical�frameworks�and�prior�studies,�the�paper�introduces�the�concept�of�the�

“social�value�gap�of�insurance,”�which�re�ects�the�discrepancy�between�the�expected�role�of�

insurance�and�its�actual�performance.�By�analyzing�the�Vietnamese�insurance�market�through�

four�key�dimensions�-�coverage,�accessibility,�trust,�and�claim�e�ciency�-�the�study��nds�that�

despite�rapid�market�growth,�the�social�value�of�insurance�has�not�been�fully�realized,�particularly�

for�vulnerable�groups.�The�paper�proposes�policy�and�managerial�implications�to�bridge�this�

gap,�including�promoting�inclusive�insurance,�enhancing�transparency,�and�leveraging�digital�

technologies.� These�measures�are� expected� to� strengthen� insurance’s� contribution� to� social�

security�and�sustainable�development�in�Vietnam.

Keywords:��social�welfare,�inclusive�insurance,�social�value�gap�of�insurance
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