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LỜI NÓI ĐẦU

Sự phát triển của đất nước và sự tốc độ tăng trưởng ngoạn mục của nền kinh tế trong những năm gần đây làm cho đời sống của người dân được cải thiện rõ rệt, thu nhập tăng làm nảy sinh các nhu cầu nghỉ ngơi, khám phá, giải trí, thư giãn chính vì vậy ngành du lịch ngày càng phát triển mạnh kéo theo cơ hội phát triển cho các dịch vụ đi kèm trong hoạt động du lịch, trong đó có bảo hiểm du lịch.

Bảo hiểm du lịch là loại hình khá mới mẻ tại Việt Nam và chỉ được biết đến dưới góc độ là một dịch vụ kèm theo trong các hợp đồng du lịch hay chỉ là một loại giấy tờ cần thiết để hoàn thành thủ tục làm hộ chiếu. Vì vậy, đa số mọi người chưa nhận thức được hết tác dụng của bảo hiểm du lịch trong chuyến hành trình của mình. Còn tại các công ty bảo hiểm, nghiệp vụ bảo hiểm du lịch còn chiếm tỷ trọng nhỏ trong tổng doanh thu phí và cũng chưa được quan tâm phát triển đúng mức. Trong quá trình tìm hiểu lý luận và được thực hành các nghiệp vụ bảo hiểm tại PJICO, thấy được tiềm năng phát triển của nghiệp vụ bảo hiểm du lịch, em đã chọn đề tài “ Bảo hiểm du lịch, thực trạng và tiềm năng phát triển”. 

Mục đích của đề tài là giúp cho mọi người có cái nhìn tổng quan về bảo hiểm du lịch, tác dụng và vai trò của bảo hiểm du lịch trong mỗi chuyến hành trình, điều này được đề cập ở Chương I : “ Lý luận cơ bản về bảo hiểm du lịch”. Đồng thời, việc phân tích tình hình triển khai bảo hiểm du lịch tại PJICO sẽ giúp cho chính công ty thấy được tiềm năng phát triển của bảo hiểm du lịch đây là điểm được nhấn mạnh và tập trung phân tích trong quá trình thực hiện đề tài thông qua việc xem xét về tỷ suất lợi nhuận, và đánh giá hiệu quả của bảo hiểm du lịch trong Chương II : “ Tình hình triển khai bảo hiểm du lịch tại PJICO”. Thấy được tiềm năng của nghiệp vụ bảo hiểm du lịch, vậy làm sao để hoàn thiện và phát triển nghiệp vụ, một vài ý kiến đề xuất sẽ được đưa ra tại Chương III: “ Một số giải pháp hoàn thiện sản phẩm bảo hiểm du lịch”.

Đó là toàn bộ những vấn đề sẽ được mở rộng và phân tích kỹ lưỡng trong bài luận này. Hy vọng những phân tích sau sẽ mang cái nhìn mới mẻ và triển vọng về bảo hiểm du lịch nói chung và bảo hiểm du lịch tại PJICO nói riêng. Trong quá trình hoàn thành đề tài, em mong nhận được sự góp ý của các thầy cô giáo, đặc biệt là cô giáo - Nguyễn Hải Đường cùng sự tạo điều kiện của các anh chị văn phòng khu vực IX của công ty bảo hiểm PJICO để em hoàn thành chuyên đề một cách tốt nhất.

Em xin chân thành cảm ơn!

CHƯƠNG I

LÝ LUẬN CƠ BẢN VỀ BẢO HIỂM DU LỊCH

I. SỰ CẦN THIẾT KHÁCH QUAN VÀ TÁC DỤNG CỦA BẢO HIÊM DU LỊCH

1.Các khái niệm cơ bản

1.1.Khái niệm bảo hiểm 

Trong cuộc sống sinh hoạt hằng ngày cũng như trong hoạt động sản xuất kinh doanh, mặc dù đã rất cố gắng để đề phòng nhưng con người vẫn luôn gặp phải những rủi ro bất ngờ. Những rủi ro này thường dẫn đến những tổn thất không thể lường trước được, đó có thể là những thiệt hại về giảm thu nhập, phá hoại nhiều tài sản, ngưng trệ sản xuất và kinh doanh, liên quan đến sức khỏe tính mạng của con người… và làm ảnh hưởng đến đời sống xã hội nói chung. Để khắc phục hậu quả, từ xa xưa đến nay người ta đã sử dụng nhiều bịên pháp như: tự tích luỹ, đi vay, hình thành các quỹ tương hỗ… và dần dần xuất hiện một hình thức mới đó là bảo hiểm. Như vậy, xuất phát từ mục đích hình thành một loại quỹ tài chính tập trung nhằm hỗ trợ cho những người không may gặp một loại rủi ro tương tự nhau mà bảo hiểm ra đời. Nhưng cho đến nay, người ta chưa xác định được chính xác thời điểm bảo hiểm ra đời cũng như đưa ra một định nghĩa đầy đủ và chính xác về bảo hiểm. Tuỳ theo từng khía cạnh và theo từng quan điểm người ta đưa ra các khái niệm khác nhau. Tuy nhiên, khái niệm sau đây được cho là mang tính chung nhất của bảo hiểm: “ Bảo hiểm là hoạt động thể hiện người bảo hiểm cam kết bồi thường ( theo quy luật thống kê) cho người tham gia bảo hiểm trong trường hợp xảy ra rủi ro thuộc phạm vi bảo hiểm với điều kiện người tham gia phải nộp một khoản phí nhất định cho chính anh ta hay cho người thứ ba”. Điều này có nghĩa là người tham gia chuyển giao rủi ro cho người bảo hiểm bằng cách nộp một khoản phí để hình thành nên quỹ dự trũ. Khi người tham gia gặp rủi ro dẫn đến tổn thất, người bảo hiểm lấy quỹ dự trữ trợ cấp hoặc bồi thường thiệt hại thuộc phạm vi bảo hiểm cho người tham gia. Phạm vi bảo hiểm là những rủi ro mà người tham gia đăng ký với người bảo hiểm.

Các loại hình bảo hiểm: Hiện nay ngành bảo hiểmViệt Nam cũng như bảo hiểm của các nước khác trên thế giới được chia làm 2 mảng lớn:

· Bảo hiểm xã hội

· Bảo hiểm thương mại.

Trong bảo hiểm thương mại có rất nhiều nghiệp vụ bảo hiểm và được phân theo những tiêu chí khác nhau, tuỳ thuộc vào mục đích nghiên cứu và quản lý nghiệp vụ. Thông thường, căn cứ vào đối tượng tham gia bảo hiểm thương mại được phân chia thành 3 loại sau: 

+ Bảo hiểm tài sản

+ Bảo hiểm con người (Nhân thọ, phi nhân thọ)

+ Bảo hiểm trách nhiệm

Sản phẩm bảo hiểm du lịch là một sản phẩm của bảo hiểm thương  mại thuộc nhóm sản phẩm bảo hiểm con người phi nhân thọ.

1.2.Khái niệm về du lịch

Ngày nay du lịch đã trở thành một hiện tượng kinh tế xã hội phổ biến. Hội đồng lữ hành và du lịch quốc tế (World travel and tourism Council – WTTC) đã công nhận du lịch là một ngành kinh tế lớn nhất thế giới, vượt trên cả ngành sản xuất ôtô, thép, điện tử và nông nghiệp. Đối với một quốc gia, du lịch là nguồn thu ngoại tệ quan trọng nhất trong ngoại thương. Tại nhiều quốc gia khác, du lịch là một ngành kinh tế hàng đầu. Du lịch đã nhanh chóng trở thành một ngành kinh tế mũi nhọn của nhiều quốc gia trên thế giới. Du lịch ngày nay là một đề tài hấp dẫn và đã trở thành vấn đề mang tính toàn cầu. Nhiều nước đã lấy chỉ tiêu của dân cư là một chỉ tiêu để đánh giá chất lượng cuộc sống. 

Có nhiều cách hiểu khác nhau về du lịch. Theo từ điển bách khoa quốc tế về du lịch do viện hàn lâm quốc tế về du lịch xuất bản: “Du lịch là tập hợp các hoạt động tích cực của con người nhằm thực hiện một dạng hành trình là một công nghiệp liên kết nhằm thoả mãn các nhu cầu của khách du lịch… Du lịch là cuộc hành trình mà một bên là người khởi hành với mục đích đã được chọn trước và một bên là những công cụ thoả mãn nhu cầu của họ”. Nhìn chung định nghĩa này không được nhiều nước chấp nhận vì nó chỉ xem xét chung hiện tượng du lịch mà ít phân tích nó như một hiện tương kinh tế xã hội.

Theo luật du lịch số 44/2006/QH11 của quốc hội nước cộng hoà xã hội chủ nghĩa Việt Nam: “Du lịch là hoạt động có liên quan đến chuyến đi của con người ngoài nơi cư trú thường xuyên của mình nhằm đáp ứng nhu cầu tham quan, tìm hiểu, giải trí, nghỉ dưỡng trong một khoảng thời gian nhất định”.

Có thể thấy rằng du lịch là một hoạt động đặc thù, gồm nhiều thành phần tham gia, tạo thành một tổng thể hết sức phức tạp. Hoạt động du lịch vừ có đặc điểm của một ngành kinh tế, lại có đặc điểm của ngành văn hoá – xã hội.

Hoạt động du lịch ở Việt Nam: 

Ở Việt Nam hiện tượng du lịch xuất hiện rõ nét từ thời kỳ phong kiến. Đó là chuyến du lịch của vua chúa đi thắng cảnh lễ hội, các chuyến đu du ngoạn của các thi sĩ đã được ghi lại trong sử sách thơ ca. Sang thời kỳ cận đại do Việt Nam vẫn là một nước thuộc địa của thực dân Phám nên du lịch chỉ thuộc về một bộ phận nhỏ, đó là những người có địa vị tiền bạc.

Sự phát triển của ngành du lịch Việt Nam được đánh dấu bởi mốc lịch sử: Ngày 09/07/1960 Thủ tướng Chính phủ ra quyết định thành lập Công ty Du lich Việt Nam trực thuộc bộ ngoại thương và đây chính là mốc đánh dấu sự ra đời của Ngành Du lịch Việt Nam.

Sau 47 năm (1960- 2007), ngành du lịch Việt Nam đã có những bước phát triển mạnh mẽ, xứng đáng là ngành kinh tế mũi nhọn của đất nước. Lực lượng kinh doanh du lịch phát triển mạnh và bước đầu làm ăn có hiệu quả. Tính đến nay, cả nước đã có khoảng 6.000 cơ sở kinh doanh lưu tru, 400 doanh nghiệp lữ hành quốc tế. Từ năm 1990 đến nay, lượng khách du lịch luôn duy trì ở mức tăng trưởng 2 con số (trung bình trên 20% /1 năm). Khách quốc tế tăng 17 lần từ 250.000 lượt khách (năm 1990) và đón vị khách thứ 4 triệu vào ngày 6/12/2007. và khách du lịch nội địa tăng 20 lần từ 1triệu lượt khách (1994) lên tới 20 triệu lượt khách trong năm 2007. Tính riêng trong năm 2007 thu nhập từ du lịch đạt 56.000 tỷ đồng. Theo kế hoạch, năm 2008 ngành Du lịch Việt Nam sẽ đón từ 25,5 triệu đến 26,2 triệu lượt khách du lịch (trong đó ước khoảng 5 triệu lượt khách quốc tế và trên 20 triệu lượt khách du lịch nội địa). Thu nhập xã hội về du lịch đạt khoảng 62 – 64 nghìn tỷ đồng, tăng khoảng 10,7% đến 14,3% so với thực hiện năm 2007.

Với những kết quả đem lại có ỹ nghĩa nhiều mặt của du lịch Việt Nam đã khẳng định vị thế của một ngành kinh tế đầy triển vọng trong tương lai cùng với xu hướng phát triển của du lịch toàn cầu, du lịch Việt Nam nhất định sẽ phát triển mạnh mẽ và đem lại nhiều đóng góp cho nền kinh tế quốc dân.

2.Sự cần thiết khách quan của  bảo hiểm du lịch

Theo tháp nhu cầu của Maslow, khi mà nhu cầu tự nhiên như ăn uống, mặc ở, nghỉ ngơi sinh lý và các động cơ văn hoá được thể hiện qua nguyện vọng của khách du lịch muốn được tìm hiểu, học hỏi về đất nước đến du lịch, về thiên nhiên, nghệ thuật tôn giáo… đã được đáp ứng thì sẽ tất yếu xuất hiện nhu cầu an toàn khi mà không phải lo lắng sợ hãi điều gì.

Ngày nay khi mà đời sống của người dân ngày càng được nâng cao thì nhu cầu của con người cũng ngày một cao hơn, đa dạng phong phú hơn. Đặc biệt là nhu cầu được phục vụ, được nghỉ ngơi, đi tham quan, giải trí, du lịch. Do việc đáp ứng nhu cầu này của con người mà ngành du lịch đã ra đời và kèm theo đó  có các dịch vụ du lịch và các dịch vụ bảo hiểm - bảo hiểm du lịch.

Từ việc tìm hiểu khái niệm về du lịch đã nêu ở phần trên, ta nhận thấy rằng hoạt động du lịch luôn gắn liền với việc di chuyển từ nơi này đến nơi khác. Tuỳ thuộc vào mục đích của chuyến đi là đi du lịch sinh thái, du lịch thể thao, du lịch nghỉ ngơi giải trí, du lịch tôn giáo… mà người du lịch có thể lựa chọn hình thức di chuyển khác nhau. Có thể là đi bộ, ô tô, xe đạp, máy bay, tàu hoả, tàu thuỷ…

Do phải di chuyển nhiều nơi như vậy mà rủi ro khách du lịch có thể gặp phải là rất lớn mặc dù có thể đã có những biện pháp tự bảo vệ, tuy nhiên rủi ro thì không thể lường trước xảy ra khi nào và hậu quả ra sao. Nói chung khách du lịch thường gặp những rủi ro sau :

·  Nhóm rủi ro ảnh hưởng tới sinh mạng, sức khoẻ của du khách gây ra chết người hoặc thương tật.

· Nhóm rủi ro gây thiệt hại về tài sản của du khách như: mất mát, hư hỏng tài sản, giấy tờ tuỳ thân..

· Nhóm rủi ro liên quan đến trách nhiệm của du khách đối với người thứ ba ( cá nhân, hoặc địa điểm du lịch )

Khi gặp những rủi ro như trên khách du lịch thường thấy lúng túng, khó khăn cho dù những tổn thất xảy ra là nặng hay nhẹ. Nếu tổn thất nhẹ họ có thể tự xoay xở được nhưng vẫn phải bỏ ra chi phí tiền của và thời gian để khắc phục tổn thất, đặc biệt du khách đều là những người từ nơi khác đến nên họ sẽ gặp rất nhiều khó khăn trong việc giải quyết những tình huống tưởng chừng đơn giản. và đương nhiên với những tổn thất lớn, nặng nề thì sẽ gây thiệt hại rất lớn về tài chính đối với bản thân họ và gia đình mà đôi khi những thiệt hại này họ cũng không thể gánh vác nổi. Chính những lúc như vậy họ rất cần được hỗ trợ, được giúp đỡ. Và từ đó bảo hiểm khách du lịch ra đời.

Bảo hiểm du lịch là cần thiết khách quan để đáp ứng nhu cầu bảo vệ của khách du lịch, để đảm bảo cho chuyến hành trình của họ được diễn ra một cách suôn sẻ. Bảo hiểm du lịch là nghiệp vụ nằm trong nhóm bảo hiểm con người, tiền thân là bảo hiểm tai nạn khách du lịch. Trong quá trình triển khai loại hình bảo hiểm này, một nhu cầu mới đặt ra là tài sản và vật dụng mà du khách mang theo có giá trị ngày càng lớn, do đó cần có thêm sản phẩm bảo hiểm cho những vật dụng cá nhân đó, vì vậy đối tượng bảo hiểm du lịch ngày càng được mở rộng và nghiệp vụ này được gọi chung là bảo hiểm du lịch.

3.Tác dụng của bảo hiểm du lịch

3.1. Đối với cá nhân và xã hội

Bảo hiểm nói chung và bảo hiểm du lịch nói riêng  góp phần đề phòng hạn chế tổn thất, giúp cho cuộc sống con người an toàn hơn, xã hội trật tự hơn, giảm bớt nỗi lo lắng cho cá nhân, gia đình và xã hội.

Dù ở bất cứ nơi đâu thì con người luôn mong muốn được an toàn, và khách du lịch cũng vậy họ mong muốn được bảo vệ trong suốt chuyến hành trình của mình. Do vậy bảo hiểm du lịch là cần thiết trong mọi chuyến hành trình nếu không có bảo hiểm khi xảy ra tổn thất du khách sẽ gặp rất nhiều khó khăn. Tham gia bảo hiểm thì nhà bảo hiểm sẽ cùng với người tham gia thực hiện các phương án đề phòng hạn chế tổn thất một cách chuyên nghiệp và hiệu quả nhất. Từ đó sẽ hạn chế rủi ro xảy ra và việc khắc phục nếu chẳng may có tổn thất cũng sẽ được thực hiện một cách nhanh chóng và thuận tiện cho du khách.

Tạo tâm lý an tâm cho du khách trong suốt chuyến hành trình, để họ có được một chuyến du lịch trọn vẹn niềm vui. Du khách sẽ không cảm thấy lo lắng về việc rời nơi ở quen thuộc đến một nơi thay đổi về khí hậu, về thói quen sinh hoạt, về phong tục tập quán, sẽ xảy ra những vấn đề ảnh hưởng đến tâm lý của họ, điều này đã được đảm bảo từ phiá các nhà bảo hiểm bởi lẽ, để đề phòng hạn chế tổn thất một cách tối đa, và để du khách thực sự hài lòng về tính an toàn của chuyến đi, doanh nghiệp bảo hiểm sẽ thực hiện việc tuyên truyền cho du khách những rủi ro có thể gặp phải, những việc nên tránh, đồng thời họ sẽ xây dựng những hành lang an toàn bảo vệ, các đường lánh nạn, các phòng y tế, các dịch vụ y tế cứu hộ thường trực… Sự hỗ trợ giúp đỡ này sẽ là chỗ dựa tinh thần cho du khách khi du lịch ở bất cứ nơi đâu, bất cứ loại hình du lịch. Bảo hiểm khách du lịch đặc biệt có ý nghĩa trong những chuyến du lịch đi xa, hay du lịch mang tính chất nguy hiểm.

Bảo hiểm du lịch có tác dụng đề phòng hạn chế tổn thất cho các cá nhân và đồng thời cũng là sự bảo đảm an toàn cho xã hội vì mỗi cá nhân là một đơn vị của xã hội, từng cá nhân riêng rẽ được bảo vệ tức là cả xã hội được an toàn.

Hơn nữa, bảo hiểm du lịch cũng thu hút một số lượng đáng kể người lao động, giảm bớt gánh nặng thất nghiệp, góp phần ổn định và phát triển xã hội.

Thêm vào đó bảo hiểm du lịch còn góp phần thúc đẩy phát triển quan hệ kinh tế giữa các nước. Du lịch là một ngành đa quốc gia lớn nhất và mang lại hiệu quả kinh tế cao. Nhờ có bảo hiểm du lịch mà du khách cảm thấy yên tâm hoan, cảm thấy mình luôn được bảo vệ khi tham gia các chương trình du lịch tại quốc gia du lịch từ đó thu được lượng ngoại tệ lớn cho quốc gia sở tại.

3.2. Đối với ngành bảo hiểm

Bảo hiểm du lịch  nằm trong hệ thống các sản phẩm của công ty bảo hiểm và vì vậy cũng giống như các loại hình bảo hiểm khác đem lại doanh thu cho doanh nghiệp bảo hiểm. Đặc biệt, đây là loại hình mang lại tỷ lệ lợi tức khá cao cho các công ty bởi lẽ thông thường khi đi du lịch du khách đều thực hiện những biện pháp tự bảo đảm an toàn. Tuy nhiên họ vẫn muốn mua bảo hiểm để đảm bảo về mặt tài chính và đặc biệt là về mặt tinh thần để họ có một tâm lý thoải mái nhất trong chuyến hành trình của mình.Vì vậy mà tỷ lệ bồi thường đối với nghiệp vụ này là tương đối thấp và tỷ lệ lợi tức trên doanh thu cao.

Thực tế cho thấy ở các nước phát triển trên thế giới như Mỹ, Pháp, Anh, Trung Quốc, Hà Lan… thì bảo hiểm khách du lịch là một nghiệp vụ quan trọng. Tại Việt Nam, tuy chưa được các công ty chú trọng nhưng nghiệp vụ này được đánh giá có tiềm năng phát triển vì số lượng khách du lịch trong những năm gần đây tăng nhanh do đời sông của người dân ngày càng cao, và chính phủ cũng đã chú ý đến việc xây dựng các điểm du lịch hấp dẫn, vì vậy doanh thu phí từ nghiệp vụ này có xu hướng tăng lên đáng kể trong thời gian tới. Các công ty bảo hiểm nói riêng và ngành bảo hiểm nói chung sẽ có thêm một nghiệp vụ chiến lược đóng góp vào sự phát triển của toàn ngành.

3.3. Đối với ngành du lịch.

Bảo hiểm du lịch ra đời góp phần hoàn thiện sản phẩm du lịch. Do nhu cầu an toàn trong mỗi chuyến đi, bảo hiểm du lịch đã trở thành đòi hỏi tất yếu của du khách khi đi du lịch. Các du khách có nhu cầu đi du lịch, họ tìm hiểu các chương trình du lịch của các công ty bảo hiểm khác nhau và sự có mặt của sản phẩm bảo hiểm cũng là một tiêu chí để họ lựa chọn. Do vậy để hấp dẫn khách du lịch, các công ty lữ hành ngày càng quan tâm đến các sản phẩm bảo hiểm du lịch. Nhờ có sản phâm bảo hiểm du lịch mà chất lượng phục vụ của các công ty lữ hành được tốt hơn, hấp dẫn khách du lịch hơn đồng nghĩa với việc doanh thu của các công ty lữ hành tăng, ngành du lịch phát triển kéo theo sự phát triển của rất nhiều ngành khác.

Và một yếu tố nữa cũng rất quan trọng mà nghiệp vụ này đóng góp vào sự phát triển của ngành du lịch thể hiện ở chỗ : Sự hỗ trợ của các công ty bảo hiểm trong việc xây dựng mới, cải tạo các khu du lịch, các khách sạn, xây dựng các đường lánh nạn, các trạm cứu hộ, các trung tâm y tế… trên cơ sở sự dụng một phần phí thu được từ nghiệp vụ này. Những việc làm này sẽ tạo niềm tin, sức hút đối với khách du lịch, tăng uy tín của ngành du lịch.

II. NỘI DUNG CƠ BẢN CỦA NGHIỆP VỤ BẢO HIỂM DU LỊCH

Nghiệp vụ bảo hiểm du lịch được phân loại như sau :

· Bảo hiểm khách du lịch trong nước

· Bảo hiểm người nước ngoài du lịch tại Việt Nam

· Bảo hiểm người Việt Nam du lịch nước ngoài.

Nội dung cơ bản được trình bày bằng cách so sánh giữa các loại hình bảo hiểm theo từng nội dung: Đối tượng được bảo hiểm, phạm vi bảo hiểm, số tiền bảo hiểm và phí bảo hiểm, quyền lợi của người được bảo hiểm, Hợp đồng bảo hiểm và thủ tục trả tiền bảo hiểm, sau đây là nội dung chi tiết của nghiệp vụ bảo hiểm du lịch:

1.Đối tượng được bảo hiểm

Trong bảo hiểm du lịch thì đối tượng bảo hiểm là những người đi du lịch và hành lý, vật dụng cá nhân của khách du lịch.

1.1. Bảo hiểm khách du lịch trong nước

Theo tổng cục du lịch Việt Nam định nghĩa: “Khách du lịch trong nước là công dân nước Việt Nam rời khỏi nơi cư trú thường xuyên của mình có sử dụng dịch vụ lưu trú qua đêm của tổ chức kinh doanh trong phạm vi lãnh thổ Việt Nam ”

Đối tượng bảo hiểm là những người đi thăm quan, nghỉ mát, tắm biển, leo núi… hoặc nghỉ khách sạn nhà khác trong phạm vi lãnh thổ Việt Nam.

1.2.Bảo hiểm người nước ngoài du lịch tại Việt Nam

Tổng cục du lịch định nghĩa : “Khách du lịch quốc tế là người nước ngoài, người Việt Nam định cư ở nước ngoài đến Việt Nam không quá 12 tháng với mục đích tham quan nghĩ dưỡng, hành hương, thăm viếng bạn bè người thân, tìm hiểu cơ hội đầu tư kinh doanh”

 Đối tượng được bảo hiểm bao gồm :

· Những người Việt Nam thăm quan, thăm viếng bạn bè, bà con, dự hội nghị, hội thảo quốc tế, đại hội, thi đấu thể thao, biểu diễn nghệ thuật, công tác..

· Những người đang cư trú tại Việt Nam như chuyên gia, công nhân, học sinh, những người làm việc trong các đoàn ngoại giao, các tổ chức khi đi du lịch trên lãnh thổ Việt Nam.

1.3. Bảo hiểm người Việt Nam du lịch ở nước ngoài

 Công ty nhận bảo hiểm cho công dân Việt Nam ra nước ngoài tham quan, nghỉ mát, thăm viếng bạn bè, bà con, dự các hội nghị quốc tế, đại hội thi đấu,biểu diễn nghệ thuật, làm việc theo các hình thức sau :

· Tập thể đi thành đoàn có tổ chức chương trình cụ thể đã định trước.

· Cá nhân.

Ngoài ra, với cả 3 loại hình bảo hiểm trên, trong trường hợp người được bảo hiểm khảo sát, thám hiểm, biểu diễn nguy hiểm, đua ngựa, đua thuyền, leo núi, thi đấu các môn thể thao có tính chất chuyên nghiệp như: Bóng đá, đấm bốc, leo núi, lướt ván… chỉ được bảo hiểm với điều kiện đã nộp thêm phụ phí theo quy định tại biểu phí và số tiền bảo hiểm.

2. Phạm vi bảo hiểm 

Phạm vi bảo hiểm này áp dụng cho cả 3 loại hình bảo hiểm: bảo hiểm cho khách du lịch trong nước, người Việt Nam du lịch nước ngoài, người nước ngoài du lịch tại Việt Nam. Phạm vi bảo hiểm bao gồm các rủi ro sau:

· Thương tật thân thể hay chết do tai nạn.

· Ốm đau hoặc chết không do tai nạn trong thời hạn bảo hiểm.

Tai nạn được hiểu theo quy tắc này là do một lực bất ngờ ngoài ý muốn tác động lên thân thể của người được bảo hiểm, từ bên ngoài tác động lên thân thể của người được bảo hiểm và là nguyên nhân duy nhất, trực tiếp làm cho người được bảo hiểm bị chết hay thương tật.

2.1 Bảo hiểm khách du lịch trong nước

Ngoài phạm vi bảo hiểm nêu trên bảo hiểm khách du lịch trong nước còn bảo hiểm trong trường hợp: Chết hoặc thương tật thân thể do người được bảo hiểm có hành động cứu người, cứu tài sản của nhà nước, của nhân dân và  tham gia chống các hành động phạm pháp.

2.2 Bảo hiểm cho người nước ngoài du lịch tại Việt Nam

Ngoài những phạm vi bảo hiểm đã nêu ở trên, đối với khách du lịch nước ngoài tại Việt Nam còn có thêm:

· Mất thiệt hại hành lý và vật dụng mang theo người có thể quy hợp lý cho những nguyên nhân sau: Cháy, nổ, phương tiện chuyên chở bị đâm va, chìm, lật đổ, rơi.

· Mất nguyên kiện hành lý gửi theo chuyến hành trình.

2.3 Bảo hiểm người Việt Nam du lịch ở nước ngoài

Ngoài những phạm vi bảo hiểm đã nêu ở trên, đối với khách du lịch nước ngoài tại Việt Nam còn có thêm:

· Mất thiệt hại hành lý và vật dụng mang theo người có thể quy hợp lý cho những nguyên nhân sau: cháy, nổ, phương tiện chuyên chở bị đâm va, chìm, lật đổ, rơi.

· Mất nguyên kiện hành lý gửi theo chuyến hành trình.

Công ty bảo hiểm không thuộc trách nhiệm bảo hiểm trong những trường hợp sau (áp dụng cho cả 3 loại hình bảo hiểm trên):

·  Rủi ro xảy ra do những nguyên nhân trực tiếp sau:
· Người được bảo hiểm cố ý vi phạm: Pháp luật, nội quy, quy định của cơ quan du lịch, chính quyền địa phương nơi du lịch.

· Hành đông cố ý của người được bảo hiểm hoặc người thừa kế hợp pháp (là người được chỉ định nhận tiền bảo hiểm theo giấy chứng nhận bảo hiểm hoặc di chúc theo pháp luật)

· Người được bảo hiểm bị ảnh hưởng bởi rượu, bia, ma tuý hoặc các chất kích thích tương tự khác.

· Chiến tranh.

· Những chi phí phát sinh trong trường hợp:

· Người được bảo hiểm phát bệnh tâm thần, mang thai (trừ trường hợp do  hậu quả của tai nạn), sinh đẻ.

· Người được bảo hiểm tiếp tục điều trị vết thương hay trị bệnh từ trước khi bảo hiểm có hiệu lực.

· Điều trị hay sử dụng thuốc không theo chỉ dẫn của bác sĩ điều trị.

·  Những thiệt hại về hành lý

· Mất vàng, đá quý, kim loại quý, tiền mặt, séc, hộ chiếu, bằng lái xe, vé các loại, chứng từ có giá trị như tiền, tài liệu, bản vẽ, bản thiết kế.

· Đồ vật bị xây xát, ướt mà không làm mất đi chức năng của nó.

· Cơ quan nhà nước có thẩm quyền trưng thu, cầm giữ hay tịch thu.

3. Số tiền bảo hiểm và phí bảo hiểm

Số tiền bảo hiểm là khoản tiền được xác định trước trong hợp đồng bảo hiểm theo sự thoả thuận giữa công ty bảo hiểm và người tham gia bảo hiểm. Khoản tiền đó thể hiện dưới trách nhiệm của người được bảo hiểm trong việc chi trả bồi thường hoặc trả tiền bảo hiểm có thể có trong một sự cố bảo hiểm. Vì con người là vô giá do đó số tiền bảo hiểm về con người đối với mỗi rủi ro, tổn thất được xác định thoả thuận giữa công ty bảo hiểm và người tham gia ở một mức độ hợp lý.

Phí bảo hiểm là một khoản tiền người tham gia bảo hiểm phải trả cho nhà bảo hiểm để lập thành một quỹ tiền tệ tập trung đủ lớn để đảm bảo trước các rủi ro chuyển sang cho công ty bảo hiểm.

Phí bảo hiểm trong du lịch là khoản tiền mà khách du lịch hoặc các công ty lữ hành phải trả cho các công ty bảo hiểm để đổi lấy sự bồi thường của các công ty bảo hiểm khi có rủi ro bất ngờ gây ra tổn thất. Khi nhận bảo hiểm cho bất kỳ một đối tượng nào, nhà bảo hiểm phải xác định mức phí hợp lý sao cho: 

· Đủ để đảm bảo khả năng chi trả tiền bồi thường của công ty.

· Phải đảm bảo mức lãi hợp lý

· Có khả năng cạnh tranh trên thị trường bảo hiểm. 
Trong bảo hiểm du lịch phí bảo hiểm bao gồm phí cơ bản và phụ phí :

Tổng phí = Phí cơ bản +  Phụ phí

Phí bảo hiểm cơ bản: trong du lịch tại PJICO được xác định bằng cách:

P = r × S × K × N

Trong đó  P: Phí bảo hiểm

r: Tỷ lệ phí bảo hiểm

S: Số tiền bảo hiểm

K: Số người đi du lịch trong của đoàn trong một chuyến

Phụ phí: Với cả  ba loại hình bảo hiểm, trong trường hợp người được bảo hiểm khảo sát, biểu diễn nguy hiểm, đua xe, đua ngựa, đua thuyền, thi đấu có tính chất chuyên nghiệp các môn: đấm bốc, bóng đá, leo núi, lướt ván… phải nộp thêm phụ phí là 0.1% / STBH/người/cuộc thi đấu/ngày.

Phí bảo hiểm đối với người nước ngoài du lịch tại Việt Nam được thanh toán ngay sau khi cấp giấy chứng nhận bảo hiểm. Đối với người Việt Nam du lịch trong nước thì thanh toán 1 tháng một lần (vào ngày cuối cùng của tháng) hoặc 15 ngày một lần bằng séc hay chuyển khoản hoặc tiền mặt. Trường hợp phí không thanh toán đúng hạn, công ty bảo hiểm sẽ không chịu trách nhiệm bồi thường thiệt hại xảy ra.

3.1 Bảo hiểm khách du lịch trong nước

Số tiền bảo hiểm tuỳ thuộc vào lựa chọn của người tham gia mà số tiền bảo hiểm trong khoảng 5.000.000 đồng đến 20.000.000 đồng.


Phí bảo hiểm 

- Khách du lịch tham gia bảo hiểm chuyến hoặc ở khách sạn nhà khách
Phí nộp là 0.015%/STBH/người/ngày

- Khách du lịch chỉ tham gia bảo hiểm ở các khu vực du lịch :

+ Có tắm biển, leo núi hoặc đi thuyền trên sông nước :

Phí nộp là 0.010%/STBH/lượt người

+ Ngoài trường hợp trên 

Phí nộp là 0.005%/STBH/lượt người

3.2 Bảo hiểmcho người nước ngoài du lịch Việt Nam

3.2.1 Số tiền bảo hiểm 

Tuỳ theo lựa chọn của người tham gia bảo hiểm (nếu là người ngoài có thể mua bằng đồng Đô la, còn nếu là Việt Kiều thì có thể mua bằng đồng Việt Nam) và thuận lợi cho việc chi trả số tiền bảo hiểm sau này, công ty bảo hiểm sử dụng hai loại đồng tiền sau để tính toán phí bảo hiểm và số tiền bảo hiểm ;

* Bằng ngoại tệ (USD):

-  Về người : từ 1.000 USD đến 10.000 USD

- Về hành lý : Bằng 10% số tiền bảo hiểm về người.

* Bằng đồng Việt Nam :

- Về người : Từ 10.000.000 đồng đến 100.000.000 đồng/người

- Về hành lý : Bằng 10% số tiền bảo hiểm về người

3.2.2 Phí bảo hiểm

* Phí cơ bản :

Bảng 01 : Biểu phí bảo hiểm người nước ngoài du lịch tại Việt Nam
	Thời gian bảo hiểm
	Tỷ lệ phí bảo hiểm

1 người/ STBH / ngày

	Từ ngày thứ 1 đến ngày thứ 10

Từ ngày thứ 11 đến ngày thứ 20

Từ ngày thứ 21 đến ngày thứ 60

Từ ngày thứ 61 đến ngày thứ 90

Từ ngày thứ 91 trở đi
	0,015 %

0,012 %

0,010 %

0,008 %

0,005 %


Như vậy , tỷ lệ phí giảm dần nếu như khách du lịch đi trong khoảng thời gian dài hơn, điều này khuyến khích khách du lịch mua bảo hiểm với số ngày nhiều hơn.

* Mức miễn thường không khấu trừ:

Bằng hoặc dưới 20 USD hoặc 200.000 VNĐ bao gồm những chi phí sau :

· Chi phí cấp cứu và chi phí y tế trong thời gian điều trị tại Việt Nam;

· Tiền phòng và ăn tại bệnh viện trong thời gian điều trị tại Việt Nam;

· Chi phí hồi hương người được bảo hiểm trong trường hợp không tiếp tục điều trị ở Việt Nam bao gồm các chi phí: tiền thuê xe cấp cưu đưa ra sân bay trở về nước, tiền thuê thêm ghế phụ, dụng cụ y tế, thuốc điều trị mang theo trong trường hợp cần thiết, tiền ăn, ở tại khách sạn và đi lại cho một người cần phải đi kèm để chăm sóc người được bảo hiểm hồi hương.

· Giá trị của hành lý, vật dụng cá nhân bị mất.

3.3 Bảo hiểm người Việt Nam du lịch nước ngoài

3.3.1 Số tiền bảo hiểm

Tuỳ theo lựa chọn của người tham gia bảo hiểm và để tiện lợi cho việc thanh toán cho cả người tham gia và các công ty bảo hiểm, công ty bảo hiểm sử dụng hai loại đồng tiền sau để tính toán phí bảo hiểm và số tiền bảo hiểm:

* Bằng ngoại tệ (USD):

-  Về người : từ 1.000 USD đến 10.000 USD

- Về hành lý : Bằng 10% số tiền bảo hiểm về người.

* Bằng đồng Việt Nam :

- Về người : Từ 10.000.000 đồng đến 100.000.000 đồng/người

- Về hành lý : Bằng 10% số tiền bảo hiểm về người

3.3.2 Phí bảo hiểm

Bảng 02 : Biểu phí bảo hiểm người Việt Nam du lịch nước ngoài

	Thời gian bảo hiểm
	Tỷ lệ phí bảo hiểm

1người/ngày trên STBH về người

	
	Tập thể
	Cá nhân

	Từ ngày thứ 1 đến ngày thứ 10

Từ ngày thứ 11 đến ngày thứ 20

Từ ngày thứ 21 đến ngày thứ 60

Từ ngày thứ 61 đến ngày thứ 90

Từ ngày thứ 91 trở đi
	0,012 %

0,010 %

0,008 %

0,007 %

0,005 %
	0,015 %

0,012 %

0,010 %

0,008 %

0,005 %


* Mức miễn thường không khấu trừ

Công ty bảo hiểm chỉ chịu trách nhiệm bồi thường những thiệt hại về hành lý, tổn thất vượt quá mức xác định mà hai bên thoả thuận trước. Công ty bảo hiểm tuyệt đối không bồi thường với những tổn thất mà thiệt hại thực tế nhỏ hơn mức đã thoả thuận.

Mức miễn thường không khấu trừ đối với người tham gia bảo hiểm được áp dụng khi tổng giá trị tổn thất chỉ bằng hoặc dưới 10USD hoặc 100.000 VNĐ.

4.Quyền lợi của người được bảo hiểm

4.1.Bảo hiểm khách du lịch trong nước

·  Trường hợp người được bảo hiểm bị chết do tai nạn thuộc phạm vi bảo hiểm, PJICO sẽ chi trả toàn bộ số tiền bảo hiểm ghi trong hợp đồng bảo hiểm hay giấy chứng nhận bảo hiểm.

· Trường hợp người được bảo hiểm bị thương do tai nạn thuộc phạm vi bảo hiểm, công ty sẽ trả tiền bảo hiểm theo quy định tại “ Bảng giá tiền bảo hiểm ” đính kèm theo quy tắc này.

· Trường hợp người được bảo hiểm bị chết do ốm đau, bệnh tật thuộc phạm vi trách nhiệm bảo hiểm, Công ty sẽ chi trả 50% STBH ghi trong Hợp đồng bảo hiểm hoặc giấy chứng nhận bảo hiểm.

· Trường hợp người được bảo hiểm tham gia các loại bảo hỉêm mà đóng thêm phụ phí sẽ được hưởng quyền lợi bảo hiểm theo từng loại đã tham gia.

· Trường hợp trong vòng 1 năm kể từ ngày xảy ra tai nạn thuộc phạm vi trách nhiệm bảo hiểm, người đựoc bảo hiểm bị chết hoặc vết thương trầm trọng hơn do hậu quả của tai nạn đó, công ty sẽ chi trả phần chênh lệch còn lại giữa STBH phải trả cho từng trường hợp này với số tiền đã trả trước đó.

· Trường hợp hậu quả của tai nạn thuộc phạm vi trach nhiệm bảo hiểm bị trầm trọng hơn do bệnh tật hoặc sự tàn tật có sẵn của người được bảo hiểm hoặc điều trị vết thương không kịp thời và không theo sự hướng dẫn của bác sĩ, thì công ty chi trả tìên bảo hiểm như đối với loại vết thương tương tự như ở người có sức khoẻ bình thường được điều trị một cách hợp lý.

4.2. Bảo hiểm cho người nước ngoài du lịch tại Việt Nam

· Trường hợp người được bảo hiểm bị chết do tai nạn thuộc phạm vi bảo hiểm, PJICO sẽ chi trả toàn bộ số tiền bảo hiểm ghi trong hợp đồng bảo hiểm hay giấy chứng nhận bảo hiểm.

Thương tật toàn bộ vĩnh viễn bao gồm các trường hợp sau : Mất một tay hoặc mất cả 2 chân hoặc 2 tay hoặc mù cả 2 mắt. Mất chân tay có nghĩa là phẫu thuật cắt rời bàn chân bàn tay và mất hẳn chức năg của chân hoặc tay.

· Công ty sẽ chi trả những chi phí cần thiết và hợp lý do hậu quả của tai nạn, ốm đau thuộc phạm vi bảo hiểm, bao gồm :

+ Chi phí cấp cứu và chi phí y tế trong thời gian điều trị tại Việt Nam;

+ Tiền phòng và ăn tại bệnh viện trong thời gian điều trị tại Việt Nam;

+ Chi phí hồi hương người được bảo hiểm trong trường hợp không tiếp tục điều trị ở Việt Nam bao gồm các chi phí: tiền thuê xe cấp cứu đưa ra sân bay trở về nước, tiền thuê thêm ghế phụ, dụng cụ y tế, thuốc điều trị mang theo trong trường hợp cần thiết, tiền ăn, ở tại khách sạn và đi lại cho một người cần phải đi kèm để chăm sóc người được bảo hiểm hồi hương.

- 
Trường hợp người được bảo hiểm chết không do tai nạn, công ty chỉ trả chi phí chôn cất hoặc hoả táng tại Việt Nam hoặc cho phí vận chuyển thi hài và hành lý của người được bảo hiểm về nước.

· Trường hợp trong vòng 180 ngày kể từ ngày xảy ra tai nạn thuộc phạm vi trách nhiệm bảo hiểm, người đựoc bảo hiểm bị chết hoặc thương tật do hậu quả của tai nạn đó, công ty sẽ chi trả phần chênh lệch còn lại giữa STBH phải trả cho từng trường hợp này với số tiền đã trả trước đó.

-  Công ty bồi thường cho người được bảo hiểm hành lý và vật dụng riêng bị mất, thiệt hại thuộc phạm vi trách nhiệm bảo hiểm theo các quy định dưới đây, nhưng không vượt quá số tiền bảo hiểm về hành lý ghi trên giấy chứng nhận bảo hiểm :

+ Những đồ vật bị mất, thiệt hại theo lời khai của người được bảo hiểm sẽ được công ty xem xét, giải quyết theo giá trị thực tế của nó tại thời điểm trả tiền bồi thường.

+ Trường hợp đồ vật bị hỏng nhẹ, nếu thay phụ tùng hoặc sửa chữa có thể dùng được, công ty thanh toán chi phí sửa chữa và thay thế phụ tùng tại Việt Nam, công ty bồi thường theo tỷ lệ tổn thất.

+ Giới hạn bồi thường đối với bất kỳ một khoản ghi nào trong danh mục hành lý ghi trên giấy chứng nhận bảo hiểm. Một cặp hoặc một bộ đồ vật được coi là một khoản mục.

+ Trường hợp hành lý hoặc vật dụng riêng đã được bồi thường do bị mất, sau được tìm thấy thì người được bảo hiểm có quyền nhận lại hành lý đã tìm thấy và hoàn lại số tiền mà công ty đã bồi thường. Nếu người đựoc bảo hiểm không nhận số tài sản trong vòng 30 ngày kể từ ngày nhânh được thông báơ của công ty, thì công ty có quyền sử lý số tài sản đó để bù đắp số tiền đã bồi thường.

4.3. Bảo hiểm cho người Việt Nam du lịch nước ngoài

- Trường hợp người được bảo hiểm bị chết do tai nạn thuộc phạm vi bảo hiểm, công ty bảo hiểm sẽ chi trả toàn bộ số tiền bảo hiểm ghi trong hợp đồng bảo hiểm hay giấy chứng nhận bảo hiểm.

- Trường hợp người được bảo hiểm bị thương do tai nạn thuộc phạm vi bảo hiểm, công ty bảo hiểm trả tiền bảo hiểm theo quy định.

- Công ty sẽ chi trả những chi phí cần thiết và hợp lý do hậu quả của tai nạn, ốm đau thuộc phạm vi bảo hiểm, bao gồm:

+ Tiền trợ cấp mỗi ngày nằm điều trị ốm đau tại bệnh viện nước ngoài bằng 0,2% STBH ghi trong hợp đồng bảo hiểm.

+ Chi phí hồi hương người được bảo hiểm trong trường hợp không tiếp tục điều trị ở nước ngoài (Khác với loại hình bảo hiểm khách du lịch trong nước loại hình bảo hiểm này có thêm chi phí hồi hương giống bảo hiểm cho người nước ngoài du lịch Việt Nam cho khách đi du lịch nước ngoài), gồm các chi phí: tiền thuê xe cấp cưu đưa ra sân bay trở về nước, tiền thuê thêm ghế phụ, dụng cụ y tế, thuốc điều trị mang theo trong trường hợp cần thiết, tiền ăn, ở tại khách sạn và đi lại cho một người cần phải đi kèm để chăm sóc người được bảo hiểm hồi hương.

+ Chi phí vận chuyển xác hay tro và hành lý của người được bảo hiểm về Việt Nam trong trường hợp người được bảo hiểm bị chết không do tai nạn.Trường hợp hoả táng ở nước ngoài sẽ được thanh toán chi phí hoả táng.

-  Trường hợp trong vòng 01 năm kể từ ngày xảy ra tai nạn thuộc phạm vi trách nhiệm bảo hiểm, người đựoc bảo hiểm bị chết hoặc thương tật do hậu quả của tai nạn đó, công ty sẽ chi trả phần chênh lệch còn lại giữa STBH phải trả cho từng trường hợp này với số tiền đã trả trước đó.

-   Công ty bồi thường cho người được bảo hiểm hành lý và vật dụng riêng bị mất, thiệt hại thuộc phạm vi trách nhiệm bảo hiểm theo các quy định dưới đây, nhưng không vượt quá số tiền bảo hiểm về hành lý ghi trên giấy chứng nhận bảo hiểm:

+  Trường hợp mất, hỏng 

· Những đồ vật bị mất, thiệt hại theo lời khai của người được bảo hiểm sẽ được công ty xem xét, giải quyết theo giá trị thực tế của nó tại thời điểm trả tiền bồi thường.

· Trường hợp đồ vật bị hỏng nhẹ, nếu thay phụ tùng hoặc sửa chữa có thể dùng được, công ty thanh toán chi phí sửa chữa và thay thế phụ tùng tại Việt Nam, công ty bồi thường theo tỷ lệ tổn thất.

· Giới hạn bồi thường đối với bất kỳ một khoản ghi nào trong danh mục hành lý ghi trên giấy chứng nhận bảo hiểm. Một cặp hoặc một bộ đồ vật được coi là một khoản mục.

+ Trường hợp mất nguyên kiện hành lý kí gửi theo chuyến hành trình, công ty bảo hiểm  bồi thường cho người được bảo hiểm tối đa đối với mỗi kg hành lý là 2% STBH.

+ Trường hợp hành lý hoặc vật dụng riêng đã được bồi thường do bị mất, sau được tìm thấy thì người được bảo hiểm có quyền nhận lại hành lý đã tìm thấy và hoàn lại số tiền mà công ty đã bồi thường. Nếu người đựoc bảo hiểm không nhận số tài sản trong vòng 30 ngày kể từ ngày nhânh được thông báơ của công ty, thì công ty có quyền sử lý số tài sản đó để bù đắp số tiền đã bồi thường.

5. Hợp đồng bảo hiểm

Hợp đồng bảo hiểm là sự thoả thuận giữa bên mua bảo hiểm và các doanh nghiệp bảo hiểm, theo đó bên mua bảo hiểm phải đóng phí bảo hiểm, DNBH phải trả tiền bảo hiểm cho người thụ hưởng hoặc bồi thường cho người được bảo hiểm khi xảy ra sự kiện bảo hiểm.

Hình thức hợp đồng bảo hiểm phổ biến hiện nay là việc cấp đơn bảo hiểm hoặc giấy chứng nhận bảo hiểm.

Hợp đồng bảo hiểm du lịch là sự thoả thuận giữa khách du lịch hoặc các công ty lữ hành với doanh nghiệp bảo hiểm, theo đó du khách hoặc các công ty lữ hành có trách nhiệm đóng phí và các Doanh nghiệp bảo hiểm cam kết sẽ trả tiền bảo hiểm cho người tham gia bảo hiểm đối với những chi phí cần thiết và hợp lý do hậu quả của tai nạn, ốm đau thuộc phạm vi trách nhiệm bảo hiểm.

Nội dung chủ yếu của hợp đồng bảo hiểm:

· Đối tượng bảo hiểm

· Điều kiện bảo hiểm;

· Thời hạn bảo hiểm;

· Mức trách nhiệm bảo hiểm và phí bảo hiểm;

· Thời hạn và phương thức thanh toán phí bảo hiểm;

· Trách nhiệm của công ty bảo hiểm;

· Trách nhiệm của đơn vị tham gia bảohiểm;

· Hồ sơ yêu cầu bồi thường;

· Bổ sung sửa đổi hoặc huỷ bỏ hợp đồng;

· Điều khoản thi hành.

5.1 Bảo hiểm khách du lịch trong nước

Hợp đồng bảo hiểm khách du lịch trong nước gồm 3 loại: Hợp đồng bảo hiểm chuyến, hợp đồng bảo hiểm tại khách sạn,  hợp đồng bảo hiểm tại điểm.

5.1.1 Hợp đồng bảo hiểm chuyến

-  Các tập thể có yêu cầu tham gia bảo hiểm chuyến, công ty bảo hiểm ký hợp đồng bảo hiểm với các tập thể kèm theo danh sách các cá nhân được bảo hiểm.

-  Trường hợp tham gia bảo hiểm cá nhân, công ty bảo hiểm cấp giấy chứng nhận bảo hiểm cho từng cá nhân.

Phí bảo hiểm do người tham gia bảo hiểm hoặc đại diện người tham gia bảo hiểm nộp cho công ty bảo hiểm khi kí hợp đồng bảo hiểm.


Bảo hiểm có hiệu lực từ thời gian bắt đầu chuyến du lịch tại nơi xuất phát và kết thúc khi chuyến du lịch hoàn thành theo thời gian và địa điểm ghi trên hợp đồng bảo hiểm.

5.1.2 Bảo hiểm tại khách sạn

* Trường hợp phí  bảo hiểm thu gộp cùng với tiền phòng ở khách sạn, hoá đơn thu tiền phòng có phần phí bảo hiểm là bằng chứng đã tham gia bảo hiểm.

Bảo hiểm có hiệu lực kể từ thời điểm người được bảo hiểm hoàn thành thủ tục nhận phòng tại khách sạn cho đến khi người được bảo hiểm làm xong thủ tục trả phòng.

* Trường hợp cá nhân yêu cầu tham gia bảo hiểm tại khách sạn, công ty bảo hiểm cấp giấy chứng nhận bảo hiểm cho từng cá nhân sau khi đã nộp đủ số phí theo qui định.

Bảo hiểm có hiệu lực kể từ thời điểm người được bảo hiểm hoàn thành thủ tục nhận phòng tại khách sạn cho đến 12h00 ngày kết thúc bảo hiểm ghi trên giấy chứng nhận bảo hiểm.

5.1.3 Bảo hiểm tại điểm

Trường hợp vé vào cửa khu du lịch có thu phí bảo hiểm được coi là hợp đồng bảo hiểm tại điểm.

Bảo hiểm có hiệu lực kể từ khi người được bảo hiểm qua cửa kiểm soát vé để vào khu du lịch và kết thúc ngay khi người được bảo hiểm ra khỏi cửa soát vé và về nơi cư trú.

5.2 Bảo hiểm cho người nước ngoài du lịch tại Việt Nam

Người nước ngoài vào Việt Nam có nhu cầu tham gia bảo hiểm du lịch, công ty bảo hiểm cấp giấy chứng nhận cho từng cá nhân được bảo hiểm. Phí bảo hiểm do người tham gia hoặc người đại diện người tham gia nộp cho công ty bảo hiểm  khi nhận giấy chứng nhận bảo hiểm.

Hiệu lực bảo hiểm bắt đầu và kết thúc theo thời gian ghi trên giấy chứng nhận bảo hiểm. Trường hợp người được bảo hiểm được công ty bảo hiểm cấp giấy chứng nhận bảo hiểm trước khi vào Việt Nam, hiệu lực bảo hiểm bắt đầu từ khi làm xong thủ tục nhập cảnh vào Việt Nam, và trong mọi trường hợp người được bảo hiểm rời Việt Nam trước khi hết hạn hợp đồng thì hiệu lực sẽ kết thúc ngay khi làm xong thủ tục xuất cảnh để rời khỏi Việt Nam.

5.3 Bảo hiểm người Việt Nam du lịch nước ngoài

Hợp đồng bảo hiểm có hiệu lực kể từ khi người được bảo hiểm làm xong thủ tục xuất cảnh để rời khỏi Việt Nam đi du lịch nước ngoài và kết thúc khi làm xong thủ tục nhập cảnh về nước do không thể biết trước khách sẽ tham gia những loại hình bảo hiểm nào không thể bán bảo hiểm theo hình thức chuyến, khách sạn, hay điểm.

Bảo hiểm không có hiệu lực nếu người được bảo hiểm tự ý rời bỏ chuyến hành trình đã định trước mà không có sự thoả thuận với nhà bảo hiểm bằng văn bản.

Trường hợp người được bảo hiểm đi du lịch vượt quá thời hạn ghi trong hợp đồng bảo hiểm và xin gia hạn thêm thì đại diện người được bảo hiểm phải nộp phí trước khi hết hạn đã ghi trên HĐBH. Nếu không xin gia hạn thì Bảo hiểm sẽ kết thúc đúng vào 24h ngày cuối cùng của thời hạn hợp đồng.

Trường hợp người được bảo hiểm đang đi với tư cách là hành khách trên phương tiện công cộng trở về nước và nếu theo dự định sẽ đến nơi trước khi kết thúc thời hạn bảo hiểm ghi trên hợp đồng bảo hiểm nhưng bị chậm trễ vì lý do khách quan thì thời hạn sẽ tự động kéo dài cho đến khi hành trình trở về của người được bảo hiểm chấm dứt mà không phải nộp thêm phí bảo hiểm.

Trong trường hợp một bên đề nghị huỷ bỏ hợp đồng  bảo hiểm, phải thông báo cho bên kia trước 24h. Nếu hợp đồng được hai bên chấp nhận huỷ bỏ thì thì bảo hiểm của thời hạn còn lại sẽ được hoàn trả 80% với điều kịên đến thời điểm đó người được bảo hiểm chưa lần nào được công ty bảo hiểm  chấp nhận trả tiền.

6.Thủ tục trả tiền bảo hiểm

Khi rủi ro được bảo hiểm xảy ra, người được bảo hiểm hoặc đại diện bảo hiểm cần phải :

· Thông báo ngay cho công ty bảo hiểm nơi gần nhất hoặc khách sạn hay tổ chức du lịch trong vòng 24h để cùng phối hợp giải quyết,

· Thực hiện những chỉ dẫn của công ty bảo hiểm


Khi yêu cầu công ty bảo hiểm trả tiền bảo hiểm, người được bảo hiểm hoặc người thừa kế hợp pháp phải gửi cho công ty những giấy tờ sau trong vòng 30 ngày kể từ ngày người được bảo hiểm trị khỏi bệnh hoặc chêt, nhưng không quá một năm kể từ ngày xảy ra tai nạn:

+ Giấy đề nghị trả tiền bảo hiểm;

+ Hợp đồng bảo hiểm và bảo sao danh sách người đựoc bảo hiểm hoặc giấy chứng nhận bảo hiểm hoặc vé vào cửa có bảo hiểm.

+ Biên bản tai nạn có xác nhận của cơ quan y tế;

+ Giấy chứng tử và giấy xác nhận quyền thừa kế hợp pháp.

+ Trường hợp người người được bảo hiểm uỷ quyền cho người khác nhận tiền phải có giấy uỷ quyền hợp pháp.

Công ty bảo hiểm có trách nhiệm xem xét, giẩi quyết và thanh toán tiền bảo hiểm trong vòng 21 ngày kể từ ngày nhận được đầy đủ hồ sơ hợp lệ

Thời hạn người được bảo hiểm hoặc người thừa kế hợp pháp khiếu nại công ty bảo hiểm về việc trả tiền bảo hiểm là 06 tháng, kể từ ngày người được bảo hiểm hoặc người thừa kế nhận được giấy thông báo kết quả giải quyết của công ty bảo hiểm. Quá thời hạn trên mọi khiếu nại đều không có giá trị.

6.1 Bảo hiểm khách du lịch trong nước

Trường hợp trả tiền bảo hiểm trên áp dụng chung cho các loại hình bảo hiểm du lịch. Tuy nhiên trong trường hợp người được bảo hiểm bị chết do tai nạn thuộc phạm vi trách nhiệm bảo hiểm thì công ty bảo hiểm sẽ chi trả toàn bộ số tiền bảo hiểm ghi trong hợp đồng bảo hiểm hoặc giấy chứng nhận bảo hiểm. Trường hợp người được bảo hiểm bị chết do ốm đau, bệnh tật thuộc phạm vi trách nhiệm bảo hiểm thì công ty sẽ chi trả 50% số tiền bảo hiểm ghi trong hợp đồng hoặc trong giấy chứng nhận bảo hiểm.

6.2 Bảo hiểm người nước ngoài du lịch tại Việt Nam

Đối với bảo hiểm người nước ngoài du lịch tại Việt Nam còn được chi trả các khoản về chi phí y tế, chi phí hồi hương. Vì vậy, trong trường hợp có yêu cầu trả tiền bảo hiểm về chi phí y tế, chi phí hồi hương, bác sĩ do công ty bảo hiểm chỉ định sẽ được phép kiểm tra sức khoẻ người được bảo hiểm bất cứ khi nào cần thiết và người được bảo hiểm hoặc người đạ diện cần nộp thêm giấy tờ sau : Biên lai các chi phí y tế , hồi hương và các chi phí khác.

Trường hợp hành lý vật dụng riêng bị mất, người được bảo hiểm phải có trách nhiệm báo với cơ quan có thẩm quyền hoặc báo với công ty bảo hiểm một cách nhanh nhất có thể :

·  Bằng chứng chứng minh hành lý vật dụng riêng bị mất, thiệt hại và mức độ tổn thất.

·  Biên bản về mất toàn bộ kiện hành lý của cơ quan vận chuyển về hành lý.

·  Bản kê chi tiết về giá trị tài sản thiệt hại.

· Tờ khai khi cơ quan nhập cảnh Việt Nam, trong đó ghi rõ những hành lý mang vào Việt Nam.

·  Hoá đơn sửa chữa tài sản hay thay thế phụ tùng.

Khi nhận được tiền bồi thường về hành lý và vật dụng riêng bị mất, hỏng, người được bảo hiểm phải chuyển quyền khiếu nại đối với người thứ 3 cho PJICO trong phạm vi số tiền bồi thường đã nhận và tạo mọi điều kiện để công ty thực hiện quyền khiếu nại này.

6.3 Bảo hiểm cho người Việt Nam du lịch nước ngoài


Đối với bảo hiểm người nước ngoài du lịch tại Việt Nam còn được chi trả các khoản về chi phí y tế, chi phí hồi hương. Vì vậy, trong trường hợp có yêu cầu trả tiền bảo hiểm về chi phí y tế, chi phí hồi hương, bác sĩ do công ty bảo hiểm chỉ định sẽ được phép kiểm tra sức khoẻ người được bảo hiểm bất cứ khi nào cần thiết và người được bảo hiểm hoặc người đạ diện cần nộp thêm giấy tờ sau : Biên lai các chi phí y tế , hồi hương và các chi phí khác.

Trường hợp hành lý vật dụng riêng bị mất, người được bảo hiểm phải có trách nhiệm báo với cơ quan có thẩm quyền hoặc báo với công ty bảo hiểm một cách nhanh nhất có thể :

·  Bằng chứng chứng minh hành lý vật dụng riêng bị mất, thiệt hại và mức độ tổn thất.

·  Biên bản về mất toàn bộ kiện hành lý của cơ quan vận chuyển về hành lý.

·  Bản kê chi tiết về giá trị tài sản thiệt hại.

· Tờ khai khi cơ quan nhập cảnh Việt Nam, trong đó ghi rõ những hành lý mang vào Việt Nam.

·  Hoá đơn sửa chữa tài sản hay thay thế phụ tùng

Khi nhận được tiền bồi thường về hành lý và vật dụng riêng bị mất, hỏng, người được bảo hiểm phải chuyển quyền khiếu nại đối với người thứ 3 cho PJICO trong phạm vi số tiền bồi thường đã nhận và tạo mọi điều kiện để công ty thực hiện quyền khiếu nại này.

CHƯƠNG II

TÌNH HÌNH TRIỂN KHAI BẢO HIỂM DU LỊCH TẠI CÔNG TY CỔ PHẦN BẢO HIỂM PETROLIMEX ( PJICO)

I. GIỚI THIỆU CHUNG VỀ THỊ TRƯỜNG BẢO HIÊM DU LỊCH Ở VIỆT NAM.

1. Quá trình hình thành và phát triển của nghiệp vụ bảo hiểm du lịch 

Nghiệp vụ bảo hiểm du lịch tuy không phải là nghiệp vụ ra đời sớm nhất như nghiệp vụ bảo hiểm tài sản, hàng hải, hàn hoá xuất nhập khẩu vận chuyển đường biển… nhưng cũng có thâm niên khá dài và trải qua một quá trình phát triển khá lâu. 
Khi mới ra đời bảo hiểm du lịch là bảo hiểm tai nạn cho khách du lịch được triển khai cùng vơi nghiệp vụ bảo hiểm phi nhân thọ khác như : bảo hiểm sinh mạng, bảo hiểm toàn diện học sinh, bảo hiểm tai nạn 24/24.

Ngày 28/2/1987 quyết định số 69/TC-BH về việc triển khai bảo hiểm khách du lịch trong nước và quyết định số 65/TC-BH ngày 7/4/1989 về việc ban hành quy tắc nghiệp vụ bảo hiểm người nước ngoài du lịch tại Việt Nam. Quy tắc này đã tạo điều kiện cho các công ty bảo hiểm mở rộng đối tượng khách hàng từ đó tăng nguồn thu cho công ty bảo hiểm. Tuy nhiên nghiệp vụ bảo hiểm du lịch lúc này vẫn chưa có được sự đồng nhất. Phải đến 02/01/1993 bộ Tài Chính  ban hành quy tắc thống nhất với đầy đủ các điều khoản qui định về biểu phí cho tất cả các đối tượng khách gồm khách du lịch nội địa, khách nước ngoài du lịch tại Việt Nam và khách Việt Nam du lịch ở nước ngoài. Tuy nhiên cho đến lúc này hoạt động kinh doanh bảo hiểm vẫn còn yếu kém, doanh thu thấp và Bảo Việt độc quyền thị trường.

Từ khi nghị định 100/CP ngày 18/12/1993  về kinh doanh bảo hiểm ra đời, thị truờng bảo hiểm Việt Nam đã có những bước tiến mới cùng với sự xuất hiện của nhiều công ty bảo hiểm và nhiều nghiệp vụ bảo hiểm mới. Và bảo hiểm du lịch cũng đã bắt đầu có những bước tiến đáng kể lúc này thì bảo hiểm du lịch đã được tách riêng độc lập với bảo hiểm con người, đáp ứng nhu cầu lớn của khách du lịch cũng như tiềm năng phát triển của ngành Du Lịch trong tương lai.

2. Tiềm năng của thị trường trong tương lai

Đây là điều kiện tiên quyết và cơ bản nhất cho sự hình thành và phát triển của nghiệp vụ. Bởi du lịch không phải là nhu cầu thiết yếu của con người, nhu cầu đó chỉ nảy sinh khi các nhu cầu thiết yếu khác được thoả mãn. Chính vì vậy nghành du lịch phát triển cùng với sự phát triển của nền kinh tế thế giới nói chung và nền kinh tế Việt Nam nói riêng. Tốc độ tăng trưởng bình quân của Việt Nam trong một thập kỷ qua là 7,3%, ấn tượng nhất đạt tốc độ tăng trưởng kỷ lục 8,5% năm 2007 sau khi Việt Nam ra nhập WTO tháng 11 năm 2006.

* Khách du lịch nội địa 

Cùng với sự phát triển của đất nước đời sống nhân dân được nâng lên đáng kể, thu nhập bình quân đầu người tăng từ 480 USD năm 2003  lên 755 USD vào năm 2007. Theo đó nhu cầu du lịch trong nước cũng tăng cao. Cụ thể :

Bảng 03: Số lượng khách du lịch nội địa (1995-2008)

	Năm
	Khách nội địa( người)
	Mức tăng trưởng(%)

	1995
	5.546.000
	-

	2000
	12.267.000
	121,1

	2003
	15.897.000
	29,6

	2004
	16.178.000
	2,58

	2005
	16.909.000
	4,3

	2006
	17.688.000
	4,6

	2007
	19.289.000
	9,7

	2008(dự kiến)
	21.200.000
	9,9


(Nguồn : Tổng cục du lịch Việt Nam)

Có thể thấy rằng lượng khách nội địa tăng gấp 4 lần từ năm 1995 đến năm 2007 và có xu hướng ngày càng tăng qua các năm, tăng mạnh vào năm 2007, dự báo năm 2008 lượng khách du lịch nội địa có thể lên tới 21,2 triệu khách. Lượng khách nội địa là lượng khách chủ yếu của thị trường du lịch cũng là bộ phận chính trong số khách  mua bảo hiểm du lịch tại công ty bảo hiểm.

* Khách du lịch quốc tế

Việt Nam cũng là điểm đến hấp dẫn đối với du khách nước ngoài bởi nguồn tài nguyên thiên nhiên phong phú, nhiều bãi biển đẹp, vườn quốc gia,..phong tục tậpquán. Vì vậy số lượng khách du lịch nước ngoài đến Việt Nam không ngừng tăng lên :

Bảng 04: Số lượng khách du lịch quốc tế đến Việt Nam (1995-2008)

	Năm
	Khách DL quốc tế(Triệu lượt người)
	Tăng trưởng(%)

	1995
	1.351
	-

	2000
	2.140
	58,3

	2003
	2.429
	13,5

	2004
	2.927
	20,5

	2005
	3.467
	18,4

	2006
	3.596
	3,7

	2007
	4.171
	16

	2008( Dự kiến)
	5.000
	20



(Nguồn : Tổng cục Du lịch Việt Nam)

Xem xét bảng trên có thể thấy được sự tăng trưởng mạnh mẽ  của lượng khách du lịch quốc tế vào Việt Nam. Lượng khách đã tăng gần gấp 4 lần từ 1991 đến 2007. Tháng 12 năm 2007, Việt Nam đã đón vị khách quốc tế thứ 4 triệu. Trong thời gian tới, Nếu Việt Nam vẫn được đánh giá là điểm đến an toàn và thân thiện trong khu vực Châu Á- Thái Bình Dương, chắc chắn lượng khách du lịch quốc tế sẽ còn tăng cao. Dự kiến năm 2008 sẽ đón vị khách thứ 5 triệu du lịch tại Việt Nam.và đến năm 2020 lượng khach du lịch quốc tế ước đạt 12 triệu người. Điều cần nhấn mạnh ở đây là việc khách du lịch nước ngoài rất coi trọng việc mua bảo hiểm cho mỗi chuyến hành trình của họ, việc tham gia bảo hiểm trở thành nhu cầu không thể thiếu trong mỗi chuyến đi vì vậy việc tăng lượng khách du lịch quốc tế có ý nghĩa rất lớn đối với các công ty bảo hiểm. Tuy nhiên, vấn đề đặt ra ở đây là khách du lịch quốc tế thường chọn mua bảo hiểm ở nước mình trước khi thực hiện chuyến hành trình du lịch tại Việt Nam, vì vậy, để khai thác được thị trường này, các công ty cần có chiến lược quảng bá và nâng cao năng lực cạnh tranh của mình để thu hút người nước ngoài mua bảo hiểm du lịch tại các công ty bảo hiểm của Vịêt Nam.

* Người Việt Nam du lịch nước ngoài

Một đối tượng nữa của bảo hiểm du lịch đó là người Việt Nam du lịch quốc tế. Lượng khách này đang có xu hướng tăng mạnh do đời sống của người dân ngày càng cao, nhu cầu khám phá những nơi xa hơn lạ hơn đã hình thành và đang trở thành trào lưu chung của xã hội. Tuy nhiên, đối tượng là người Việt Nam du lịch quốc tế rất ít quan tâm đến bảo hiểm du lịch, do thói quen và cũng do nhận thức chưa đúng đắn và sâu sắc về bảo hiểm nói chung và bảo hiểm du lịch nói riêng, do vậy người dân chưa mặn mà với bảo hiểm du lịch, trong thời gian này để đẩy mạnh lượng khách du lịch quốc tế mua bảo hiểm du lịch, Quốc hội đã thông qua Luật Du Lịch ngày 11/6/2005 có hiệu lực 1/1/2007 trong đó có điều khoản quy định bắt buộc đối với khách khi đi du lịch nước ngoài phải mua bảo hiểm du lịch. Điều này đã mở ra triển vọng cho các công ty bảo hiểm trong việc khai thác nghiệp vụ bảo hiểm du lịch đối với thị trường này.

Có thể thấy rằng tiềm năng du lịch là rất lớn, kèm theo đó nhu cầu về bảo hiểm du lịch cũng tăng cao, hứa hẹn một sự phát triển nhanh chóng của nghiệp vụ bảo hiểm du lịch nói riêng và ngành bảo hiểm nói chung.

II. KHÁI QUÁT CHUNG VỀ CÔNG TY CỔ PHẦN BẢO HIỂM PETROLIMEX ( PJICO)

1. Giới thiệu chung về công ty.

Công ty Cổ phần Bảo hiểm Petrolimex (PJICO) là doanh nghiệp cổ phần được thành lập theo Giấy phép số 1873/GP-UB ngày 8 tháng 6 năm 1995 do Chủ tịch Uỷ ban nhân dân thành phố Hà Nội cấp với thời gian hoạt động là 25 năm. Vốn điều lệ ban đầu của công ty là 55 tỷ đồng. 

Công ty được cấp Giấy chứng nhận đủ tiêu chuẩn và điều kiện hoạt động kinh doanh bảo hiểm số 06/TC/GCN ngày 27 tháng 5 năm 1995 của Bộ Tài chính. Ngày 15 tháng 4 năm 2004, PJICO nhận Giấy phép điều chỉnh số 06/GPĐC12/KDBH của Bộ Tài Chính cho phép Công ty bổ sung vốn điều lệ lên 70 tỷ đồng. Ngày 26 tháng 04 năm 2007, PJICO nhận Giấy phép điều chỉnh số 06/GPĐC19/KDBH của Bộ Tài chính cho phép Công ty bổ sung vốn điều lệ lên 140 tỷ đồng.

PJICO hoạt động theo Luật Kinh doanh Bảo hiểm và Điều lệ hoạt động đã được Đại Hội đồng Cổ đông thông qua. Doanh nghiệp được Sở Kế hoạch và Đầu tư thành phố Hà Nội cấp Giấy chứng nhận đăng ký kinh doanh ngày 15/06/1995 và Đăng ký kinh doanh thay đổi lần 4 số 060256 ngày 21/12/2006. Lĩnh vực hoạt động kinh doanh chính của PJICO gồm Kinh doanh bảo hiểm phi nhân thọ, tái bảo hiểm và đầu tư tài chính.

PJICO là công ty cổ phần bảo hiểm đầu tiên tại Việt Nam, do các tổng công ty lớn Với kết quả hoạt động kinh doanh xuất sắc, PJICO đã được bầu chọn Giải thưởng Sao đỏ năm 2003 và Giải thưởng Sao Vàng Đất Việt năm 2004.

Ngành nghề kinh doanh

· Bảo hiểm y tế tự nguyện, tai nạn, con người, tài sản, thiệt hại, vận chuyển đường bộ, đường biển, đường sông, đường sắt, đường hàng không, thân tàu, trách nhiệm dân sự chủ tàu, trách nhiệm chung, xe cơ giới và bảo hiểm cháy;
· Nhận và nhượng tái bảo hiểm liên quan đến các nghiệp vụ trên;

· Hoạt động đấu tư vốn (Theo luật kinh doanh bảo hiểm ngày 09/12/2000)

· Các dịch vụ: Giám định, điều tra, tính toán phân bổ tổn thất, đại lý giám định, xét giải quyết bồi thường và đòi người thứ ba;

· Cho thuê văn phòng;

· Dịch vụ mua bán, sửa chữa, cứu hộ và kinh doanh phụ tùng ôtô;

· Mua bán, bảo dưỡng xe có động cơ và mô tô, xe máy, phụ tùng cho xe có động cơ, xăng, dầu, mỡ;

· Kinh doanh dịch vụ, khách sạn, nhà hàng, du lịch;

· Đầu tư kinh doanh phát triển nhà và các hoạt động liên quan đến bất động sản;

· Mua bán hàng hoá, thương mại và đại lý môi giới.

Sơ đồ 01: Cơ cấu tổ chức của PJICO 


 SHAPE \* MERGEFORMAT 



Mô hình cơ cấu tổ chức của PJICO đảm bảo tuân thủ chặt chẽ theo trật tự cơ cấu của một công ty cổ phần  và với mô hình này PJICO tỏ ra linh hoạt trước những thay đổi của môi trường, nắm bắt và phục vụ kịp thời, chu đáo các nhu cầu của khách hàng. Đây chính là một trong những nhân tố chủ yếu đưa PJICO đến với thành công như hiện nay. 

Bảng 05: Doanh thu và thị phần của các công ty bảo hiểm phi nhân thọ trên thị trường bảo hiểm Việt Nam

	TT
	Tên công ty
	Doanh thu 2007
	Thị phần

	1
	Bảo Việt
	2.580
	30,4 %

	2
	PVI
	1.735
	20,4%

	3
	Bảo Minh
	1.706
	20,1%

	4
	PJICO
	880
	10,4%

	5
	PTI
	281
	3,3%


(Nguồn : Báo cáo tổng kết của PJICO 2007)

Theo bảng trên có thể thấy, Bảo Việt dẫn đầu thị trường bảo hiểm phi nhân thọ với kinh nghiệm nhiều năm hoạt động trên thị trường bảo hiểm Việt Nam thị phần của Bảo Việt đạt 30,4%. PVI và Bảo Minh xấp xỉ nhau đứng, Nghiệp vụ chủ yếu của PVI là bảo hiểm dầu khí và bảo hiểm xây dựng lắp đặt, còn Bảo Minh hoạt động khá mạnh trên tất cả các nghiệp vụ. PJICO đứng thứ tư trên thị trường về thị phần doanh thu, có thể nhận thấy vị trí này còn cách khá xa so với vị trí thứ 5 của PTI nhưng cũng có khoảng cách rộng với Bảo Minh, do vậy, công ty cần có chiến lược dài hơi để chiếm lĩnh thị trường bảo hiểm phi nhân thọ ở một vị trí cao hơn.

2. Tình hình kinh doanh của công ty

2.1 Kết quả kinh doanh chung của công ty

Để thấy được kết quả kinh doanh của công ty trong những năm từ 2003-2007, ta xem xét một vài chỉ tiêu sau :

Bảng 06: Kết quả hoạt động kinh doanh của PJICO (2003-2006)

	Chỉ tiêu
	2003
	2004
	2005
	2006

	DT thuân từ HĐ KDBH(tr. Đ)
	236.778
	442.098
	522.701
	563.218

	Tốc độ tăng trưởng DT (%)
	-
	86.7
	25
	7.7


	Chi phí HĐ KDBH (Tr. Đ)
	226.466
	427.659
	534.424
	552.864

	LN thuần  từ  HĐ KDBH (Tr.đ)
	10.312
	14.439
	-11.723
	10.354

	Doanh thu từ HĐ tài chính (Tr.đ)
	13.946
	20.586
	23.111
	28.252

	Chi phí từ HĐ tài chính (Tr.đ)
	371
	954
	896
	319

	Lợi nhuận từ HĐ tài chính (Tr.đ)
	12.992
	20.215
	22.215
	27.993

	Thu nhập hoạt động khác(Tr.đ)
	292
	1.051
	11.795
	17.258

	Chi phí hoạt động khác(Tr.đ)
	212
	336
	11.349
	16.852

	Lợi nhuận HĐ khác(Tr.đ)
	80
	715
	446
	406

	Tổng lợi nhuận kế toán(Tr.đ)
	24.384
	35.369
	10.046
	38.753

	Tốc độ tăng trưởng LN(%)
	-
	45
	-71.6
	285


(Nguồn : Báo cáo kết quả kinh doanh của PJICO )

Dựa vào bảng trên có thể thấy Doanh thu thuần của công ty tăng qua các năm, năm 2003 là 236.778 tr.đ lên gấp đôi vào năm 2006. Tuy nhiên, tốc độ tăng trưởng doanh thu lại có xu hướng giảm dần từ 86,7% xuống 27% và từ năm 2005 đến 2006 chỉ tăng trưởng 7,7%. Đây là tín hiệu không mấy khả quan của công ty, thêm vào đó có thể nhận thấy lợi nhuận thu được không ổn định năm 2003 là 24.384 triệu đồng, tăng lên 35.369 tr.đ năm 2004, nhưng lại giảm rất nhiều trong năm 2005 với 10.046 tr.đ như vậy công ty cần có những chính sách phát triển dài hơi cho những năm tiếp theo để đảm bảo hiệu quả kinh doanh của công ty. Trong cơ cấu lợi nhuận của công ty, có thể nhận thấy, lợi nhuận thu được từ hoạt động tài chính chiếm tỷ trọng lớn, như vậy ngoài việc kinh doanh bảo hiểm công ty còn hoạt động rất có hiệu quả trong lĩnh vực tài chính. 

2.2 Kết quả kinh doanh của các nghiệp vụ trong công ty

Trải qua hơn 10 năm hoạt động (1995-2007), cho đến nay PJICO đã triển khai bảo hiểm trong các lĩnh vực : Hàng hải, phi hàng hải, kỹ thuật, tài sản và tái bảo hiểm.Tổng số sản phẩm hiện nay là của công ty là70 sản phẩm. Nhìn chung các sản phẩm bảo hiểm đều tăng doanh thu theo từng năm và dần đã có chỗ đứng trên thị trường phi nhân thọ. 

Bảng 07: Kết quả doanh thu phí bảo hiểm gốc của các nhóm nghiệp vụ chính trong trung bình trong 5 năm ( 2003- 2007)

	Nghiệp vụ
	Doanh thu 

(triệu đồng)
	Cơ cấu

trong tổng doanh thu

	Tất cả các nghiệp vụ
	642.800
	100 %

	1. Xe cơ giới
	334.526
	52 %

	2. Hàng hoá
	64.280
	10 %

	3. Con người
	54.491
	9 %

	4. Tàu, P&I
	77.136
	12 %

	5. Tài sản, trách nhiệm, BH khác
	112.093
	17 %


Qua sơ đồ trên có thể thấy, doanh thu chủ yếu của PJICO qua 5 năm là từ bảo hiểm xe cơ giới, đây là một nghiệp vụ rất mạnh của PJICO chiếm tỷ lệ tới 52% doanh thu phí của toàn công ty đạt hơn 300 tỷ, theo số liệu mới nhất, trong năm 2007 doanh thu phí bảo hiểm xe cơ giới là 463 tỷ đồng là doanh nghiệp bảo hiểm đứng thứ 3 sau Bảo Việt và Bảo Minh về việc cung cấp loại hình bảo hiểm này. Đạt được kết quả đó là do trong năm 2007, hưởng ứng chủ trương đội mũ bảo hiểm khi ngồi trên xe gắn my, PJICO đã áp dụng việc tặng mũ bảo hiểm khi khách hàng tham gia phí bảo hiểm 2 năm. Vì vậy, PJICO đã vươn lên dẫn đầu thị trường về bảo hiểm xe máy.

Đối với bảo hiểm con người, đây cũng là một nghiệp vụ quan trọng trong kinh doanh bảo hiểm tại PJICO. Doanh thu phí bảo hiểm con người là khoảng 55 tỷ trung bình qua các năm, riêng năm 2007 đã tăng lên thành 80 tỷ đồng. Nghiệp vụ này có mức tăng trưởng khá cao 20% / năm. Tuy nhiên, con số này vẫn chưa được như kỳ vọng, những năm gần đây, PJICO tập trung khai thác bảo hiểm sinh viên tại các trường đại học, cao đẳng, trung học chuyên nghiệp nhưng nhóm nghiệp vụ này cũng chỉ tăng trung bình 22%/năm. Bên cạnh đó, PJICO cũng đẩy mạnh khai thác loại hình bảo hiểm du lịch, đặc biệt là bảo hiểm cho người Việt Nam du lịch nước ngoài, tuy nhiên kết quả của nghiệp vụ này chưa đạt được sự tăng trưởng đột biến.

Thị trường bảo hiểm hàng hoá trong những năm gần đây chịu ảnh hưởng của sự cạnh tranh gay gắt giữa các công ty bảo hiểm bằng cách hạ phí có những mặt hàng phí giảm tới 60 -70%, do vậy, doanh thu bảo hiểm hàng hoá có tăng nhưng không đáng kể, trung bình tăng 5%/ năm và PJICO vẫn đứng thứ 3 ở đoạn thị trường này.

Cũng giống như thị trường bảo hiểm hàng hoá, mặc dù số lượng các loại tàu tham gia số lượng ngày càng đông nhưng tổng số phí thu được không tăng tương ứng do các công ty hạ phí vì vậy mà doanh thu qua các năm không có sự tăng trưởng đáng kể chỉ khoảng 2%/năm đạt khoảng hơn 77 tỷ đồng. 

Đối với các nghiệp vụ còn lại đó là bảo hiểm tài sản (cháy, nổ), bảo hiểm kỹ thuật (Xây dựng lắp đặt, máy móc thiết bị…) cũng không có nhiều biến động trung bình qua các năm, mặc dù năm 2007 nhà nước đã ban hành các văn bản hướng dẫn cụ thể về bảo hiểm cháy nổ bắt buộc, song thực tế khai thác vẫn gặp nhiều khó khăn. Còn riêng đối với bảo hiểm kỹ thuật thì gần như không tăng qua các năm. Vì vậy mà doanh thu phí chưa được cải thiện nhiều chiếm khoảng 17% tổng doanh thu trung bình 5 năm đạt 112 tỷ đồng.

III. THỰC TRẠNG TRIỂN KHAI BẢO HIỂM DU LỊCH TẠI PJICO (2003-2007)

1. Đánh giá việc triển khai bảo hiểm du lịch so với các nghiệp vụ khác.

Bảo hiểm du lịch là loại hình bảo hiểm mà hậu quả của những rủi ro mang tính chất thiệt hại : tai nạn, ốm đau liên qua đến thân thể, sức khoẻ của con người. Vì vậy, nghiệp vụ bảo hiểm du lịch được xếp là một trong các loại hình bảo hiểm con người phi nhân thọ, thường được gọi là bảo hiểm con người do PJICO kinh doanh các sản phẩm bảo hiểm phi nhân thọ. 

Bảo hiểm con người được coi là một trong những nhiệm vụ trọng yếu trong sự phát triển của PJICO, trong những năm gần đây, PJICO rất chú trọng trong việc đẩy mạnh triển khai các loại hình bảo hiểm đã có và tích cực thiết kế các sản phẩm bảo hiểm để đáp ứng nhu cầu ngày càng đa dạng của khách hàng. Bảo hiểm du lịch là nghiệp vụ rất có tiềm năng phát triển vì đây là một trong những nghiệp vụ có tỷ suất lợi nhuận cao nhất trong tất cả các nghiệp vụ bảo hiểm mà công ty triển khai, do vậy, việc triển khai bảo hiểm du lịch ngày càng được quan tâm và phát triển nhiều hơn.

Trong nhóm nghiệp vụ bảo hiểm con người, công ty đã và đang triển khai các loại hình bảo hiểm sau đây :

1. Bảo hiểm học sinh sinh viên 

· Bảo hiểm toàn diện học sinh sinh viên

· Bảo hiểm chăm sóc toàn diện sức khoẻ học sinh sinh viên

2. Bảo hiểm kết hợp con người 

3. Bảo hiểm tai nạn con người

4. Bảo hiểm du lịch

· Bảo hiểm khách du lịch trong nước;

· Bảo hiểm khách nước ngoài du lịch tại Việt Nam;

· Bảo hiểm người Việt Nam đi du lịch nước ngoài;

· Bảo hiểm cho công chức Việt Nam đi công tác nước ngoài có sử dụng cứu trợ toàn cầu.

5. Bảo hiểm trợ cấp nằm viện & phẫu thuật ( BH TCNV&PT)

Để có thể đánh giá được việc triển khai bảo hiểm du lịch so với các loại hình bảo hiểm khác trong nhóm bảo hiểm con người phi nhân thọ tại PJICO, chúng ta đi vào phân tích bảng kết quả hoạt động kinh doanh của 5 nghiệp vụ trên, số liệu được tính trung bình qua 5 năm gần nhất triển khai (2003-2007)

Bảng 08: Kết quả hoạt động kinh doanh của các nghiệp vụ trong bảo hiểm con người tính trung bình qua 5 năm (2003-2007) tại PJICO.

	Nghiệp vụ
	Doanh thu


	Chi phí


	Lợi nhuận
	Hiệu quả 

CP/DT

(%)
	Tỷ suất

LN/DT

(%)

	
	DT

(Tr. đ)
	Cơ cấu

%
	CP

(Tr. Đ)
	Cơ cấu

%
	Cơ cấu

%
	LN

(Tr. Đ)
	
	

	BH Con người
	54.491
	100,0
	43.624
	100,0
	10.867
	100,0
	80,0
	20,0

	1. BH HSSV
	23.104
	42,4
	20.332
	46,60
	2.772
	25,5
	88,0
	12,0

	2. BH KHCN
	14.658
	26,9
	11.639
	26,70
	3.019
	27,8
	79,4
	20,6

	3. BH TNCN
	9.045
	16,6
	7.037
	16,10
	2.008
	18,5
	77,8
	22,2

	4. BHDL
	2.179
	4,0
	844
	1,93
	1.335
	12,0
	38,7
	61,3

	5. BHNV&PT
	1.690
	3,1
	1.182
	2,70
	508
	4,5
	70,0
	30,0

	6. BH khác
	3.836
	7,0
	2.571
	5,97
	1.265
	11,7
	68,4
	31,6


(Nguồn: Phòng con người – PJICO)

Từ bảng trên ta có thể thấy được một cách khái quát nhất kết quả kinh doanh của từng nghiệp vụ bảo hiểm trong nhóm nghiệp vụ bảo hiểm con người, qua đó có thể nhận thấy được đóng góp của các nghiệp vụ trong doanh thu, lợi nhuận, cơ cấu trong chi phí và đánh giá được tiềm năng đem lại lợi nhuận cao cho công ty thông qua việc phân tích tỷ suất lợi nhuận trên doanh thu.

Doanh thu của nhóm nghiệp vụ bảo hiểm con người là 54,491 tỷ đồng, trong đó đóng góp nhiều nhất là bảo hiểm học sinh sinh viên là 23,104 tỷ chiếm 42% doanh thu của nhóm có thể nói đây là nhóm nghiệp vụ chính được chú trọng trong nhóm sản phẩm bảo hiểm con người, tuy nhiên, chi phí trong quá trình triển khai cũng không nhỏ là 20,332 tỷ đồng chiếm 46% chí phí trong tổng chi của nhóm nghiệp vụ vì vậy mà hiệu quả của sản phẩm BH HS-SV chưa cao tính theo chi phí/doanh thu là 88% là nghiệp vụ có hiệu quả thấp nhất trong tất cả các nghiệp vụ của nhóm. Cho thấy, Doanh thu cao chưa chắc đã phải là nghiệp vụ cần phát triển. Cũng có kết quả gần giống với nghiệp vụ BH HS-SV, nghiệp vụ bảo hiểm kết hợp con người cũng có doanh thu khá cao trong nhóm nghiệp vụ hơn 14,658 tỷ đồng nhưng chi phí cũng đã chiếm tới 11,639 tỷ đồng , hiệu quả của nghiệp vụ Chi phí/Doanh thu là 79%  và tương ứng tỷ suất lợi nhuận chỉ đạt 21%.

Phân tích 2 nghiệp vụ có tỷ trọng doanh thu cao nhất trong nhóm cho thấy rằng, doanh thu chỉ là yếu tố đầu tiên để đánh giá kết quả hoạt động của nghiệp vụ nhung không phải là duy nhất. Tuy nhiên, cũng có những nghiệp vụ doanh thu thấp nhưng hiệu quả cũng không cao như nghiệp vụ bảo hiểm trợ cấp nằm viện phẫu thuật doanh thu đạt 1,69 tỷ chiếm 3,1% doanh thu nhưng chi phí cũng chiếm tới 1,182 tỷ đồng tức là chiếm tới 70% doanh thu có thể thấy hiệu quả ở đây là không cao.

Đi vào nghiệp vụ chính cần phân tích đó là nghiệp vụ bảo hiểm du lịch. Dễ dàng nhận thấy rằng doanh thu bảo hiểm du lịch khá khiêm tốn với 2,179 tỷ đồng chiếm 4% doanh thu của cả nhóm nghiệp vụ đứng thứ 4 trong 5 nghiệp vụ chính của bảo hiểm con người. Tuy nhiên, xét một cách toàn diện để đánh giá đóng góp của bảo hiểm du lịch trong hoạt động kinh doanh nhóm nghiệp vụ thì phải tính đến lợi nhuận, lợi nhuận của BH du lịch đạt 1,335 tỷ đồng đây là con số không phải là lớn tuy nhiên nếu xét trên sự tương quan so sánh : doanh thu chỉ đóng góp 4%/DTnhóm nhưng lợi nhuận đóng góp 12%/ tổng lợi nhuận  và điều này cũng chỉ ra rằng tỷ suất lợi nhuận của nghiệp vụ bảo hiểm du lịch là rất cao, theo tính toán thì con số này là 61,3%, có nghĩa là cứ 1đ doanh thu thu được thì lợi nhuận có được là 0,62 đ, đây là một con số đáng chú ý trong việc kinh doanh bất kỳ ngành nghề lĩnh vực nào. Sự phân tích này có ý nghĩa rất lớn trong việc đánh giá tầm quan trọng của nghiệp vụ để có sự đầu tư phát triển hợp lý để đem lại lợi nhuận cao nhất cho việc kinh doanh bảo hiểm của doanh nghiệp.

2. Công tác khai thác

2.1 Quy trình khai thác nghiệp vụ bảo hiểm du lịch

Khai thác luôn là khâu đầu tiên trong quá trình triển khai bất cứ một nghiệp vụ bảo hiểm nào. Nó có ý nghĩa quan trọng, quyết định đến doanh thu và thị phần của công ty điều này đặc biệt quan trọng với các công ty bảo hiểm mới. 

Nhận thức được tầm quan trọng của hoạt động này, thời gian qua PJICO đã rất quan tâm đến hoạt động khai thác của công ty nói chung và nghiệp vụ bảo hiểm du lịch nói riêng. Công ty đã không ngừng mở rộng địa bàn khai thác bằng cách đặt nhiều văn phòng đại diện ở các tỉnh thành phố lớn, hàng trăm tổng đại lý được mở ở các khu vực đông dân cư, các trung tâm kinh tế văn hoá để thuận lợi cho việc bán bảo hiểm. Công ty cũng tận dụng được đội ngũ nhân viên trẻ với phương châm “ năng động, tích cưc, khoa học, nhanh chóng, tôn trọng lợi ích của khách hàng ” ; “ Lấy chữ tín làm trọng, coi khách hàng là trên hết, nâng cao trình độ chuyên môn và chất lượng phục vụ khách hàng”. Để thực hiện có chất lượng công tác khai thác và đảm bảo hoạt động theo đúng phương châm, thì việc tổ chức khai thác cần phải theo một trình tự khoa học, chặt chẽ. Phòng bảo hiểm con người của công ty đã nghiên cứu và đưa ra quy trình khai thác bảo hiểm du lịch phù hợp với tình hình đặc điểm của công ty :

Sơ đồ 02 :  Quy trình khai thác bảo hiểm du lịch tại PJICO

 SHAPE \* MERGEFORMAT 



(Nguồn: Phòng bảo hiểm con người - PJICO)

Bước 1 : Lập kế hoạch khai thác
Vì bảo hiểm du lịch là hoạt động mang tính thời vụ nên công ty bảo hiểm đã thực hiện việc lập kế hoạch khai thác cho từng kì ( Theo tháng, theo quý, theo mùa vụ). Công việc này được tiến hành căn cứ vào từng đặc điểm của thị trường địa bàn hoạt động của công ty. Đối với nghiệp vụ bảo hiểm khách du lịch, do hoạt động mang tính thời vụ. Do đó, công ty phải có kế hoạch tập trung nhân lực, tài chính cho thời vụ khai thác trọng điểm.

Trong quá trình lập kế hoạch khai thác, các cán bộ khai thác bảo hiểm cũng phải chủ động khảo sát, tìm hiểu nhu cầu về bảo hiểm du lịch của các đơn vị, các tổ chức đoàn thể xã hội, các doanh nghiệp cá nhân ở trong và ngoài nước đồng thời cũng phải tìm kiếm các trung gian khai thác hay môi giới tại các khách sạn, nhà nghỉ, các địa điểm, các khu du lịch hay các công ty du lịch, công ty lữ hành… PJICO sẽ căn cứ vào khả năng đi du lịch và nhu cầu tham gia bảo hiểm của các tổ chức và các cá nhân nêu trên để lập kế hoạch khai thác bảo hiểm trong năm

Kế hoạch khai thác trong năm nghiệp vụ được xây dựng chi tiết từ phương hướng mục tiêu nhiệm vụ của từng phòn ( Cụ thể là phòng nghiên cứu thị trường) và từng khai thác viên bảo hiểm. Một kế hoạch khai thác cụ thể nhất hay được sử nhất là kế hoạch doanh thu của nghiệp vụ bảo hiểm du lịch nói riêng và doanh thu toàn bộ các nghiệp vụ của công ty mà mỗi văn phòng, chi nhánh phải đạt được trong năm.

Bước 2:  Xây dựng và đề ra các biện pháp khai thác
Sau khi xây dựng được kế hoạch khai thác cho toàn công ty, cho từng văn phòng đại diện, chi nhánh. Từng khai thác viên sẽ phải đề ra những kế hoạch cụ thể cho mình tuỳ thuộc vào đối tượng khách hàng của họ, đặc biệt là các khách hàng tiềm năng. Đối với nghiệp vụ bảo hiểm khách du lịch, biện pháp khai thác khách quốc tế phải khác với biện pháp khai thác khách nội địa, khai thác khách là tổ chức phải khác với khai thác đối với khách hàng cá nhân. Trong năm công ty sẽ tiến hành họp thường kỳ để kiểm tra việc thực hiện kế hoạch, tập huấn cho các khai thác viên để tăng cường khả năng, trình độ chuyên môn, nghiệp vụ. Cùng với khai thác viên, các cổ đông, các chi nhánh, văn phòng đại diện, các cán bộ công nhân viên toàn công ty phải có trách nhiệm làm gia tăng số lượng khách hàng trên cơ sở tìm tòi sáng tạo theo những chủ trương, phương hướng mà công ty đặt ra.

Bước 3: Tổ chức khai thác
Khi tiến hành khai thác, ngoài các nguyên tắc cơ bản. Khi tiếp xúc với khách hàng khai thác viên phải nắm vững kiến thức nghiệp vụ cũng như nắm bắt được nhu cầu của khách hàng thuyết phục khách hàng tham gia bảo hiểm. Đối với những khách hàng đã tham gia bảo hiểm tại công ty, cần có kế hoạch chủ động tạo mối quan hệ và liên hệ khi khách hàng có nhu cầu. Đối với khách hàng chưa từng tham gia bảo hiểm tại PJICO, cần có chiến lược tiếp xúc, thuyết phục. Điều này phụ thuộc phần lớn vào nghệ thuật, kỹ năng của người khai thác viên. Sau khi bán sản phẩm bảo hiểm và thu phí từ khách hàng, nhân viên khai thác hoặc cán bộ phòng lập báo cáo thu phí hàng ngày, tháng, quý để nộp lên tổng công ty.

Bước 4: Kiểm tra giám sát quá trình khai thác bảo hiểm
Việc kiểm tra, giám sát quá trình triển khai nghiệp vụ bảo hiểm du lịch cũng như tất cả các nghiệp vụ khác được tiến hành đồng thời ở các chi nhánh, văn phòng và tổng công ty.

Tại các văn phòng đại diện thì trưởng các chi nhánh, văn phòng đại diện có nhiệm vụ tự kiểm tra giám sát tình hình khai thác của các cá nhân trong phòng mình và kịp thời có sự điều chỉnh kế hoạch cũng như đôn đốc nhắc nhở nhân viên khai thác làm việc có hiệu quả.

Từ phía tổng công ty, lãnh đạo công ty cũng thường xuyên theo dõi, giám sát tình hình khai thác nghiệp vụ của các văn phòng thông qua các báo cáo của trưởng phòng. Từ đó cán bộ chuyên trách của tổng công ty sẽ nắm bắt được công tác khai thác của tùng chi nhánh văn phòng và đưa ra các điều chỉnh phù hợp để công tác khai thác đat hiệu quả cao hơn.

Bước 5: Đánh giá rút kinh nghiệm trong công tác khai thác.

PJICO luôn tổ chức các buổi họp vào sáng thứ 2 hàng tuần để đánh giá rút kinh nghiệm trong hoạt động toàn công ty. Căn cứ vào báo cáo của các văn phòng, các phòng nghiệp vụ, công ty sẽ tổ chức đánh giá, rút kinh nghiệm về hoạt động chung của các phòng và tình hình khai thác hiện đang gặp khó khăn gì, những điểm cần sửa chữa trong quá trình khai thác nghiệp vụ bảo hiểm du lịch cũng như các nghiệp vụ khác đồng thời rút ra những bài học kinh nghiệm để khai thác tốt hơn trong kỳ sau.

2.2 Kết quả khai thác nghiệp vụ bảo hiểm khách du lịch (2003 - 2007)

         Từ kết quả trên có thể thấy rằng, số người tham gia ở cả 3 nghiệp vụ đều tăng qua các năm. Tuy nhiên ở mỗi nghiệp vụ lại có mức tăng trưởng khác nhau và cơ cấu của chúng trong tổng số người tham gia của bảo hiểm du lịch là khác nhau và đang có sự thay đổi. Số lượng khách du lịch trong nước đang chiếm tỷ trọng cao nhưng có xu hướng giảm dần về cơ cấu. Thay vào đó là sự tăng dần tỷ trọng người Việt Nam du lịch nước ngoài và người nướcngoài du lịch tại Việt Nam.
Từ Biểu đồ trên có thể thấy tốc độ tăng số người tham gia bảo hiểm đều tăng qua mỗi năm. Tuy nhiên, tốc độ tăng của BH du lịch trong nước tăng rất chậm chưa đến 1% /năm. Đối nghịch với loại hình này là tốc độ tăng rất nhanh của loại hình bảo hiểm du lịch nước ngoài từ 10% năm 2004 lên tới 50% năm 2007 và BH người Việt Nam du lịch nước ngoài từ 25% năm 2004 đến 50% năm 2007. Hai loại hình  bảo hiểm này có mức tăng trưởng rất cao hứa hẹn tiềm năng phát triển mạnh.

Mặc dù các loại hình đều có sự tăng về số lượng người tham gia, hơn nữa lại có sự tăng mạnh mẽ của 2 loại hình đã phân tích ở trên, tốc độ tăng lên tới 50%. Tuy nhiên, xét về tuyệt đối thì con số này vấn còn ở mức khiêm tốn. Trong khi lượng khách du lịch trong nước ước đạt 19 triệu người năm 2007 nhưng PJICO mới chỉ khai thác được gần 100.000 người, số lượng khách nước ngoài du lịch tại Việt Nam là 1 triệu người thì số lượng tham gia tại PJICO mới chỉ đạt 0.34% tức là 3.400 người. Có thể thấy xu hướng phát triển của ngành du lịch là rất lớn, để có thể biến điều đó thành cơ hội cho công ty bảo hiểm thì cần một sự đầu tư nghiên cứu, sự phối hợp hợp tác giữa du lịch và bảo hiểm, nhìn chung là cần có những giải pháp cụ thể và lâu dài cho vấn đề này.

* Bảo hiểm khách du lịch trong nước

Có thể thấy, trong 3 loại hình thì bảo hiểm khách du lịch trong nước bao giờ cũng có số người tham gia đông nhất. Năm 2003 là 87.851 người tham gia con số này tăng trung bình là 2.000 người/năm cho đến năm 2007 là 98.523 người. Tuy số lượng người tham gia có tăng nhưng xét trên cơ cấu tổng số người tham gia bảo hiểm du lịch thì tỷ lệ khách trong nước giảm dần qua từng năm , năm 2003 chiếm 83,52%/TổngSNTG đến năm 2007 còn chiếm 69,6%/TốngSNTG, mặc dù vậy thì tỷ lệ này vẫn là rất cao trong cơ cấu người tham gia. Chứng tỏ công ty chủ yếu khai thác thị trường khách du lịch trong nước. Nhưng có thể thấy một xu hướng đó là công ty không chỉ tập trung chú trọng vào đối tượng này mà đã có sự chuyển hướng dần dần sang đối tượng là khách du lịch nước ngoài và đi du lịch nước ngoài. Bởi, tốc độ tăng liên hoàn (SNTG năm thực hiện/SNTG năm trước đó) cho thấy một tỷ lệ tăng không đáng kể chỉ khoảng thấp nhất 0,47% và cao nhât là 3,5%. Nhưng tỷ lệ này nhỏ cũng là do số người tham gia trong kỳ gốc năm 2003 vốn đã rất cao nên một tỷ lệ nhỏ cũng lên tới vài nghìn người, đặc biệt trong năm 2007 đã tăng thêm 3.500 người tham gia so với 2006 lên tới 98.523 người. Do năm 2007, do nhiều yếu tố về kinh tế tác động, thu nhập người dân lên cao và nhu cầu đi du lịch từ đó mà tăng lên. Tuy nhiên, con số đó vẫn chưa phản ánh đúng nhu cầu du lịch của người dân. Một thực tế rằng, việc tham gia bảo hiểm là do phí bảo hiểm đã được tính vào vé vào khu du lịch, hoặc vào giá phòng. Còn lượng khách trực tiếp mua bảo hiểm du lịch cho chuyến đi của mình thì không nhiều do thói quen không mua bảo hiểm của người dân. Vì vậy mà lượng du lịch trong những năm gần đây tăng đột biến, nhưng các công ty bảo hiểm vẫn không cải thiện đáng kể số lượng khách tham gia ở loại hình bảo hiểm này.

* Bảo hiểm khách du lịch nước ngoài du lịch tại Việt Nam
Tình hình có vẻ như trái ngược với loại hình bảo hiểm trong nước, đối với bảo hiểm khách nước ngoài du lịch tại Việt Nam thì chiếm một tỷ lệ nhỏ trong cơ cấu khách tham gia bảo hiểm du lịch, chỉ khoảng 2%/ TổngSNTG. Cụ thể, năm 2003 chỉ có 1.193 người tham gia, con số này tăng dần qua từng năm, năm 2004 là 1.313 người, 2006 là 1.567 người và đặc biệt la năm 2007 là 3.400 người tham gia tăng gấp 3 lần qua 5 năm, cho thấy tốc độ tăng trưởng số người tham gia cũng khá cao, năm 2004 so với 2003 tăng 10.05% %, năm 2007 so với 2006 là 50%. Tốc độ tăng cao cho thấy tiềm năng phát triển của nghiệp vụ. Số lượng khách nước ngoài Du lịch tại Việt Nam mỗi năm khoảng 1 triệu khách, con số vài nghìn người tham gia tại PJICO còn quá khiêm tốn, thực trạng này không chỉ ở PJICO mà ở cả các công ty bảo hiểm khác, mặc dù khách du lịch nước ngoài rất coi trọng việc mua bảo hiểm, tuy nhiên thì họ đã thực hiện việc mua bảo hiểm tại nước họ trước khi du lịch Việt Nam. Vì vậy, để thu hút được đối tượng này cần có những chính sách thu hút thích hợp nhưng quan trọng nhất là công ty cần nâng cao uy tín, và năng lực tài chính của mình để đáp ứng nhu cầu của thị trường đầy tiềm năng này.

* Bảo hiểm người Việt Nam du lịch nước ngoài

Số lượng người  Việt Nam du lịch nước ngoài tham gia bảo hiểm cũng tăng khá cao, năm 2003 là 16.138 người, năm 2005 là 25.900 người, năm 2007 là 39.710 người. Loại hình bảo hiểm này chiếm khoảng 22%  số người tham gia BHDL. Tốc độ tăng hàng năm nhanh bởi vậy đây cũng là một nghiệp vụ có triển vọng của công ty, năm 2005 tăng 25%, năm 2006 so với 2005 là 28%, năm 2007 so 2006 51,09%. Những năm gần đây khi đời sống lên cao, nhu cầu khám phá những từ phạm vi trong nước đã có một bộ phận không nhỏ người dân muốn khám phá các nơi trên thế giới, vì vậy mà nghiệp vụ này có sự tăng trưởng nhanh chóng. Và cũng bởi một nguyên nhân cũng khá quan trọng là do sự ra đời của Luật Du Lịch. Luật du lịch được quốc hội khoá XI thong qua tại kỳ họp thứ 7 và có hiệu lực thi hành từ 01/01/2006. Trong đó quy định bắt buộc khách Việt Nam du lịch nước ngoài đều phải mua bảo hiểm du lịch. Vì vậy mà lượng khách tham gia tăng nhanh, nhưng tâm lý của người tham gia không thoải mái do bị bắt buộc có bảo hiểm du lịch để hoàn tất thủ tục làm hộ chiếu mà chưa hiểu hết ý nghĩa của bảo hiểm du lịch. Vì vậy nhiệm vụ của công ty là phải đảm bảo sự phục vụ chất lượng tốt để tăng niềm tin, tăng sự hiểu biết của người dân và của chính người tham gia bảo hiểm du lịch.

Trên đây là những phân tích về các số liệu về số lượng người tham gia bảo hiểm du lịch tại công ty bảo hiểm PJICO, tuy nhiên đây mới chỉ là điều kiện cần để đánh giá kết quả khai thác của nghiệp vụ, chúng ta cần xem xét thêm việc tăng số người tham gia có thực sự làm cho doanh thu tăng, số lượng người tham gia lớn nhất có phản ánh doanh thu lớn nhất không? Vấn đề này sẽ được phân tích bảng số liệu về tình hình doanh thu theo loại hình của nghiệp vụ bảo hiểm du lịch. 
* Nhận xét về doanh thu và tốc độ tăng trưởng doanh thu ở mỗi loại hình bảo hiểm và của cả nghiệp vụ BHDL

Qua bảng trên có thể nhận thấy rằng doanh thu các loại hình bảo hiểm đều tăng qua các năm từ 2003 – 2007. Năm 2003 doanh thu của nghiệp vụ là 1,208 tỷ năm 2003 , năm 2005 là 1.868 tỷ và 2007 là 3776 gấp 3 lần so với 2005. Như vậy doanh thu toàn nghiệp vụ cũng có những bước tiến đáng kể, tốc độ tăng trung bình là 35%/ năm. 

Có thể nhận thấy trên biểu đồ tốc độ tăng trưởng doanh thu của loại hình bảo hiểm khách nước ngoài du lịch tại Việt Nam là tăng nhanh nhất trong các loại hình từ 42,2% năm 2003 lên đến 81,6% năm 2007, tiếp đó là bảo hiểm người Việt Nam du lịch nước ngoài từ 26,5% đến 65,7 %, và tốc độ tăng doanh thu chậm nhất là bảo hiểm khách du lịch trong nước từ 11,6% đến 14,5% từ 2003 -2007. Như vậy, tốc độ tăng trung bình của nghiệp vụ là khá cao và chủ yếu là do tốc độ tăng của bảo hiểm người nước ngoài du lịch tại Việt Nam và bảo hiểm người Việt Nam du lịch nước ngoài tăng mạnh đẩy cho tốc độ trung bình tăng cao.

* Nhận xét về cơ cấu của các loại hình trong nghiệp vụ bảo hiểm du lịch

Nếu so sánh với bảng số người tham gia các loại hình bảo hiểm có thể nhận thấy cơ cấu doanh thu có sự nghịch đảo so với cơ cấu người tham gia. 

So sánh 2 biểu đồ trên bằng trực giác cũng có thể nhận ra rằng Cơ cấu SNTG bảo hiểm du lịch trong nước có xu hướng giảm nhẹ từ 83,52% xuống còn 69,6% nhưng vẫn chiếm một tỷ trọng lớn (trung bình là 70%) trong tổng số người tham gia của toàn nghiệp vụ nhưng xét về doanh thu thì cơ cấu này có xu hướng giảm rất nhanh từ  49,12% xuống còn 23,3%, điều đặc biệt là tỷ lệ doanh thu chỉ chiếm khoảng 35% so với tỷ trọng SNTG là 70% là không cân đối. Điều ngược lại xảy ra khi so sánh cơ cấu số người tham gia bảo hiểm người Việt Nam du lịch nước ngoài tăng từ 15,34% lên 28% và cùng với đó cơ cấu doanh thu cũng chiếm tỷ trọng ngày càng lớn trong tổng doanh thu từ 42.21% đến 58.11%. so sánh một cách trung bình tức là cơ cấu người tham gia chiếm khoảng 20% nhưng doanh thu thì chiếm tới 50% tổng doanh thu. Có vẻ như một nghịch lý, tuy nhiên điều này lại rất hợp lý bởi lẽ :

· Số tiền bảo hiểm khách du lịch trong nước nhỏ hơn số tiền bảo hiểm khách du lịch nước ngoài. Mức trách nhiệm cao nhất với khách du lịch trong nước là 20.000.0000 đồng, trong khi đó công ty bảo hiểm chịu trách nhiệm đối với khách du lịch nước ngoài cao hơn gấp nhiều lần ở mức cao nhất là 10.000 USD, bằng đồng Việt Nam là 100.000.000 triệu đồng. Cũng đồng nghĩa với việc mức phí nhà bảo hiểm của khách Việt Nam du lịch nước ngoài là cao hơn.

· Độ dài chuyến du lịch là khác nhau: các chuyến du lịch trong nước thường ngắn ngày. Còn các chuyến đi du lịch nước ngoài thường kéo dài  nhiều ngày hơn.

· Nhu cầu du lịch nước ngoài ngày càng tăng do điều kiện sống của người dân ngày càng được cải thiện,


Đối với bảo hiểm cho người nước ngoài thì cơ cấu người tham gia tăng như theo phân tích ở trên nhưng lượng khách tham gia còn ở mức thấp so với lượng khách du lịch tới Việt Nam ngày càng tăng. Tuy rằng con số này chỉ chiếm 2% trong tổng số người tham gia nhưng lại đóng góp vào doanh thu đến 15%. Điều này chứng tỏ rằng tiền phí tính bình quân cho mỗi du khách vào Việt Nam là khá cao từ 10 – 15USD cho mỗi du khách. Đối với du khách nước ngoài thì việc mua bảo hiểm là điều không thể thiếu cho mỗi chuyến đi, tuy nhiên lượng khách tham gia chiếm tỷ lệ nhỏ như vậy là do du khách đã mua bảo hiểm trước khi du lịch tại Việt Nam. Hơn nữa, họ cũng chưa thật tin tưởng vào chất lượng dịch vụ của các công ty bảo hiểm trong nước. Vì vậy, vấn đề đặt ra cho công ty bảo hiểm là làm thế nào thu hút được thị trường đầy triển vọng này.

Qua việc phân tích trên có thể thấy rằng, Công ty đã có những thành công nhất định trong công tác khai thác bảo hiểm du lịch đặc biệt là việc nắm bắt cơ hội khi mà chính phủ có quy định người đi du lịch nước ngoài bắt buộc mua bảo hiểm du lịch, công ty đã đưa ra sản phẩm mới như bảo hiểm du lịch ngắn hạn, bảo an công chức… những sản phẩm này có nhiều quyền lợi hơn cho người tham gia, chính vì vậy mà số lượng khách tham gia bảo hiểm du lịch ra nước ngoài tăng và doanh thu tăng đáng kể.

Tuy nhiên, việc tăng doanh thu cũng như tăng số lượng người tham gia mang tính khách quan nhiều hơn bởi do có qui định bắt buộc, trên thực tế thì việc khai thác nghiệp vụ bảo hiểm khách du lịch vẫn chưa được chú trọng đúng mức. Nguyên nhân thuộc về thói quen không mua bảo hiểm của người dân, nhưng chủ yếu vẫn là nguyên nhân chủ quan về phía doanh nghiệp:

· Sản phẩm bảo hiểm không có tính hấp dẫn cao, bởi quyền lợi của người được bảo hiểm còn ít, do số tiền bảo hiểm chưa cao, nếu thực sự có rủi ro tử vong xảy ra đối với khách du lịch trong nước thì số tiền tối đa cũng chỉ là 10.000.000 đồng. Vẫn biết là số tiền này có thể  phù hợp với mức thu nhập của người dân hiện nay nhưng thực tế những người đã có khả năng đi du lịch thì đều là những người mức sống trung bình và cao vậy thì 10.000 đ hoặc hơn họ vẫn có thể tham gia, vấn đề là ở công tác tuyên truyền để đại bộ phận người dân hiểu được tác dụng của bảo hiểm từ đó sẽ đạt được kết quả khả quan hơn.

· Công ty cũng chưa có kế hoạch phối hợp với Tổng cục du lịch, với sở du lịch các địa phương để tìm ra những phương hướng phát triển đồng bộ nhất. Thiếu sự liên kết chặt chẽ với các công ty du lịch, các tổ chức lữ hành trong việc triển khai sản phẩm bảo hiểm du lịch, do các công ty lữ hành lo ngại việc tăng chi phí và giảm cạnh tranh với các công ty khác, có nghĩa là ở đây chưa có sự phối hợp một cách đồng bộ giữa các công ty lữ hành và các nhà bảo hiểm.

· Thuận lợi khi có quy định bắt buộc  mua bảo hiểm du lịch đối với người Việt Nam du lịch nước ngoài, nhưng công ty, các chi nhánh, các phòng ban chưa thực sự có kế hoạch để nắm bắt thị trường này.

· Mặt khác, chuyên môn nghiệp vụ của cán bộ khai thác nghiệp vụ bảo hiểm cũng như các nghiệp vụ khác chưa cao, chưa có cán bộ chuyên sâu, thường thì các cán bộ khai thác trong công ty có trách nhiệm khai thác nhiều nghiệp vụ cùng một lúc vì vậy mà chất lượng chuyên môn chưa cao. Bên cạnh đó, chủ yếu dựa vào mối quan hệ sẵn có mà chưa tích cực tìm kiếm khách hàng mới, nghiên cứu để phát hiện nhu cầu của khách hàng và cung cấp một cách thuận tiện nhất cho họ.

· Các biện pháp hỗ trợ khai thác như tuyên truyền quảng cáo, panô aphích, điều tra thị trường, hội nghị hội thảo và các buổi tập huấn chuyên môn cho cán bộ khai thác và cán bộ nghiệp vụ bảo hiểm du lịch.

3. Khâu giám định bồi thường

Giám định và bồi thường là khâu quan trọng quyết định tới uy tín và hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp bảo hiểm. Các doanh nghiệp đều tự đặt ra cho mình các tiêu chí trong công tác giám định, riêng đối với PJICO, công tác giám định bồi thường được ban lãnh đạo hết sức quan tâm và đề ra tiêu chí để thực hiện tốt công tác này : “Nhanh chóng, kịp thời, chính xác, hợp pháp và  đáp ứng nhu cầu ngày càng cao của khách hang ”. Tuy nhiên trong quá trình giám địng và giải quyết bồi thường còn phụ thuộc vào rất nhiều yếu tố như : Tính khoa học và tính phù hợp của quy trình giám định bồi thường của công ty, trình độ, kinh nghiệm, đạo đức, thái độ phục vụ của cán bộ giám định giải quyết bồi thường, công tác kiểm tra, giám sát

Sơ đồ 03: Qui trình giám định bồi thường
 SHAPE \* MERGEFORMAT 



3.1 Công tác giám định

Giám định là một khâu trong nghiệp vụ bảo hiểm. Đây là cơ sở của bồi thường. Việc bồi thường có đầy đủ kịp thời và chính xác hay không phụ thuộc nhiều vào kết quả giám định. Việc giám định là nhằm xác định nguyên nhân, mức độ thiệt hại thực tế của tổn thất, từ đó xem xét tổn thất có thuộc phạm vi bảo hiểm hay không. Công tác giám định bồi thường tổn thất nếu được thực hiện tốt, nhanh chóng, chính xác sẽ đảm bảo quyền lợi của khách hàng, nâng cao uy tín của công ty, ngoài ra hạn chế được tình trạng trục lợi, đảm bảo kết quả kinh doanh. Chính vì lẽ đó, công tác giám định có một vai trò hết sức quan trọng, PJICO cũng như tất cả các công ty bảo hiểm khác quan tâm, chú trọng đến công tác này.

 Công ty có trách nhiệm giám định mọi tổn thất mà khách hàng thông báo cho công ty một cách nhanh nhất. Trong quá trình giám định để tạo điều kiện thuận lợi cho việc giám định được nhanh chóng chính xác, giám định viên phải tạo không khí tin cậy hợp tác nhưng tuyệt đối không đưa ra bất kỳ cam kết nào về số tiền chi trả hoặc thông báo cho khách hàng về cách tính toán số tiền chi trả để tránh trường hợp khách hàng đưa ra thông tin sai lệch.

Để có thể hiểu sâu hơn về côn tác giám định, ta đi sâu vào từng bước cụ thể :

Bước 1: Tiếp nhận thông tin từ  khách hàng khi xảy ra rủi ro tổn thất

Trong nghiệp vụ bảo hiểm du lịch - bảo hiểm con người phi nhân thọ , để đảm bảo quyền lợi cho người tham gia nhanh chóng được ổn định về mặt tài chính do nơi xảy ra tổn thất là địa điểm xa nơi cư trú của khách du lịch, muốn vậy, người được bảo hiểm hoặc người được uỷ quyền phải thông báo cho công ty một cách nhanh nhất trong một thời gian nhất định đã được thống nhất trước khi có sự kiện bảo hiểm xảy ra.

Thông thường người tham gia báo cho văn phòng, đại lý mà họ mua bảo hiểm. Sau khi nhận được thông báo khiếu nại của khách hàng, cần cử ngay cán bộ giám định đến hiện trường một cách nhanh nhất để thu thập những thông tin ban đầu khi xảy ra sự kiện. Đối với những trường hợp tai nạn ở mức độ nghiêm trọng, cán bộ tiếp nhận thông tin cần thông báo với cán bộ lãnh đạo cấp trên để xử lý tình hình. Trong nhiều trường hợp cán bộ giám định không cần xuống trực tiếp hiện trường mà có thể phối hợp với các đơn vị liên quan để lập hồ sơ tai nạn bệnh tật tại cơ quan công an, bệnh viện, cơ quan chức năng… điều đó giúp công ty giảm được phần nào phức tạp do đi lại, giảm chi phí và đặc biệt đảm bảo tính kịp thời, nhanh chóng cho người được bảo hiểm.

 Khi xác định có tổn thất và có thể phải bồi thường, việc đầu tiên là lấy bản kê khai của khách hàng về rủi ro xảy ra qua việc khai báo trong “Giấy yêu cầu bảo hiểm ” do PJICO cung cấp. Theo nguyên tắc người được bảo hiểm có trách nhiệm khai báo trung thực, chính xác về rủi ro được bảo hiểm xảy ra bao gồm tên, địa chỉ, ngày tai nạn xảy ra, nguyên nhân tai nạn, hậu quả.. bản khai này có xác nhận của chính quyền địa phương nơi xảy ra tai nạn và người tham gia hoặc người đại diện của họ kí xác nhận về lời khai của mình nhằm phục vụ cho công tác giám định.

Bước 2: Thu thập hồ sơ

Mỗi bộ hồ sơ khiếu nại bao gồm những chứng từ sau :

1. Giấy yêu cầu bảo hiểm

2. Giấy chứng nhận bảo hiểm;

3. Các chứng từ y tế : Giấy ra vào viện, phiếu điều trị, phiếu mổ và các chứng từ liên quan khác; 
4. Giấy báo tử của bệnh viện hay của địa phương trong trường hợp chết.

5. Giấy xác nhận thừa kế hợp pháp;

6. Tờ trình giải quyết bồi thường;

Bước 3: Xác minh và hoàn thiện hồ sơ
Xem xét các giấy tờ có hợp lệ và trung thực không, người giám định cần phải hết sức chú trọng đến nguyên nhân xảy ra tai nạn. Đây là nội dung quan trọng được thực hiện ngay sau khi tiến hành giám định để xác định trách nhiệm của công ty bảo hiểm. Để xác minh tính trung thực của lời khai, cán bộ giám định có thể sử dụng nhiều phương pháp khác nhau để thu thập thông tin để xác minh hồ sơ và bổ xung thông tin nếu còn nghi vấn : Tiếp xúc khách hàng, gọi điện phỏng vấn, đến tận nơi để xem xét tình trạng thực tế của người được bảo hiểm và nắm bắt thông tin

Bước 4: Xem xét xử lý hồ sơ

Sau khi đã có đầy đủ những thông tin giấy tờ cần thiết, cán bộ giám định tiến hành xem xét hồ sơ, đối chiếu với những rủi ro thuộc trách nhiệm bảo hiểm. Ở bước này cán bộ giám định phải trả lời được câu hỏi : Có giải quyết bồi thường với trường hợp đó hay không ?

Nếu xác định không thuộc phạm vi bảo hiểm, cần có thông báo đến khách hàng về việc từ chối bảo hiểm và thông báo thời gian họ có thể khiếu nại về việc từ chối này

Nếu tổn thất thuộc trách nhiệm bảo hiểm cần chuyển hồ sơ cho cán bộ giải quyết bồi thường để căn cứ và mức độ tổn thất, cán bộ bồi thường đưa ra mức bồi thường thoả đáng cho khách hàng và tiến hành thanh toán tiền bồi thường.

3.2 Công tác bồi thường và chi trả tiền bảo hiểm

Như đã nói ở trên, một trong các yếu tố đưa PJICO thành công như hiện nay đó là việc giải quyêt bồi thường  cho khách hàng một cách nhanh chóng và thoả đáng. Quan niệm “ Không chỉ thuần tuý là việc đến bù về tài chính mà còn là sự quan tâm chia sẻ tình cảnh khó khăn mỗi khi khách hàng không may gặp rủi ro” Vì vậy công tác bồi thường được tiến hành khá tốt và ảnh hưởng trực tiếp, tích cực đến sự nhìn nhận đánh gia tâm lý của khách hàng tham gia bảo hiểm.

Khi đã có bộ hồ sơ đầy đủ hợp lệ, cán bộ bồi thường căn cứ vào thiệt hại thực tế của khách hàng cũng như hợp đồng bảo hiểm mà khách hàng đã tham gia kí kết để tính toán số tiền bồi thường cho khách hàng. Trong điều kiện cạnh tranh hiện nay, để tăng ưu thế cho mình, PJICO đã tiến hành phân cấp cho các đơn vị để giải quyết bồi thường một cách nhanh chóng và thuận tiện cho khách hàng nhất. Cụ thể : Nếu số tiền bồi thường thấp hơn hoặc bằng 5triệu đồng thì văn phòng sẽ trực tiếp giải quyết hồ sơ. Nếu lớn hơn 5 triệu thì văn phòng chuyển lên cho tổng công ty giải quyết. 

Trong quá trình tính toán phương án giải quyết quyền lợi bảo hiểm, PJICO phải tuân thủ các nguyên tắc xét trả tiền bảo hiểm đã quy định, việc giải quyết phải tuân thủ nghiêm ngặt theo thang tỷ lệ trả tiền bảo hiểm cụ thể đối với mỗi trường hợp.

Khi đã tính toán xong số tiền bồi thường, cán bộ bảo hiểm gửi thông báo trả tiền bảo hiểm cho khách hàng và ngày thanh toán. Việc trả tiền này có thể trả trực tiếp cho người được bảo hiểm hoặc người thừa kế hợp pháp hoặc cũng có thể qua đại lý với chữ ký xác nhận của cả hai bên vào chứng từ liên quan : Thông báo trả tiền bảo hiểm hoặc phiếu thanh toán tiền bảo hiểm.

Để có thể hiểu một cách toàn diện hơn về công tác giám định và giải quyết bồi thường, chúng ta sẽ đi vào phân tích bảng số liệu sau :

Bảng 11: Tình hình bồi thường bảo hiểm du lịch tại công ty bảo hiểm PJICO(2003-2007

	Chỉ tiêu
	2003
	2004
	2005
	2006
	2007

	Doanh thu ( triệu đồng)
	1.208
	1.457
	1.868
	2.480
	3.776

	Số vụ có trách nhiệm

 bồi thường (vụ)
	67
	123
	80
	133
	118

	Số tiền chi bồi thường

( triệu đồng)
	129
	121
	186
	286
	379

	Tỷ lệ chi bồi thường/ tổng chi ( %)
	32,65
	21,53
	20,3
	26,71
	29,67

	Số tiền bồi thường/1vụ 

( triệu đồng)
	3,72
	2,16
	4,64
	4,01
	7,11

	Tỷ lệ bồi thường (%)
	10,73
	8,27
	9,98
	11,55
	12,92


(Nguồn : Phòng bảo hiểm con người PJICO)

Từ bảng trên ta có một vài nhận xét sau :

· Số tiền chi bồi thường có xu hướng tăng một cách tương ứng với  doanh thu tăng qua từng năm của nghiệp vụ. Từ 129 triệu đồng năm 2003 đến 379 triệu đồng năm 2007. Đó cũng là quy luật kinh doanh bảo hiểm, khi mà phí nhận vào nhiều hơn tức là nhà bảo hiểm phải chịu nhiều rủi ro hơn vì vậy lẽ dĩ nhiên số tiền bồi thường phải tăng tương ứng với doanh thu phí. Duy chỉ có năm 2004 có giảm mặc dù doanh thu có tăng so với 2003, tuy nhiên điều này cũng không đáng kể vì chỉ giảm 8 triệu từ 129 triệu xuống 121 triệu. Còn qui luật chung vẫn là tăng bồi thường tương ứng tăng doanh thu. 

· Số vụ tổn thất thuộc trách nhiệm bảo hiểm cũng không nhiều, và số tiền bồi thường bình quân dao động trong khoảng từ 3- 4 triệu, chỉ có cá biệt năm 2007, bình quân mỗi vụ là 7 triệu. Do năm 2007 khách hàng tham gia với STBH lớn hơn các năm,chi phí điều trị, chi phí đi lại tăng do nhiều yếu tố, những vật dụng mà khách mang theo cũng có giá trị lớn hơn, điều này đòi hỏi công ty cần chú trọng tới các điều khoản về chi phí điều trị và giới hạn những vật dụng du khách mang theo có thể được bảo hiểm.

· Có thể dễ dàng nhận thấy rằng chi bồi thường mặc dù có tăng qua các năm tuy nhiên tỷ lệ bồi thường ( số tiền bồi thường/doanh thu) là rất nhỏ cao nhất chỉ là 12,92% và thấp nhất là 8,27%, trung bình tỷ lệ bồi thường của nghiệp vụ là 10%. Con số này hết sức có ý nghĩa vì rất ít nghiệp vụ có tỷ lệ bồi thường thấp như vậy và phần nào chứng minh rằng nghiệp vụ bảo hiểm này đem lại tỷ suất lợi nhuận rất cao như đã trình bày ở phần trước. Một khía cạnh khác cũng cần chú ý đó là tỷ lệ bồi thường hàng năm dao động trong khoảng từ 8-12% cho thấy tỷ lệ này khá ổn định, cũng có nghĩa là không có dao động lớn, hay một sự tăng đột biến trong công tác bồi thường của nghiệp vụ bảo hiểm du lịch điều này có ý nghĩa trong việc trích lập các dự phòng đặc biệt là dự phòng dao động lớn ở một mức vừa phải.

· Tỷ lệ chi bồi thường/ tổng chi chiếm tỷ lệ khá thấp, điều này khá bất hợp lý bởi lẽ chi bồi thường bao giờ cũng phải chiếm tỷ lệ cao trong cơ cấu chi.  Vấn đề này cần đề ra những giải pháp cụ thể để cân đối lại cơ cấu các khoản chi trong nghiệp vụ bảo hiểm du lịch.

Việc giám định và bồi thường là rất quan trọng đối với hoạt động kinh doanh bảo hiểm, hiện nay việc kinh doanh bảo hiểm du lịch còn gặp nhiều khó khăn vì vậy mà để nâng cao uy tín thì doanh nghiệp cần phải thực hiện tốt công tác này.

Đánh giá khái quát công tác giám định và bồi thường tổn thất không thể không đánh giá tình hình giải quyết khiếu nại qua các năm của công ty. Sau đây là số liệu về tình hình giải quyết khiếu nại tại PJICO(2003-2005):

Bảng 12: Tình hình giải quyết khiếu nại tại PJICO(2003-2005)

	Chỉ tiêu
	2003
	2004
	2005
	2006
	2007

	Số vụ khiếu nại (vụ)
	83
	160
	106
	174
	172

	Số vụ đã giải quyết (vụ)
	75
	144
	90
	151
	142

	số vụ tồn đọng (vụ)
	8
	16
	16
	23
	30

	Tỷ lệ tồn đọng (%)
	9,6
	10,0
	15,1
	13,2
	17,4

	Tỷ lệ giải quyết bồi thường (%)
	90,4
	90,0
	84,9
	86,8
	82,6


(Nguồn : Phòng bảo hiểm con người PJICO)

Chú thích :

· Số vụ giải quyết BT = Số vụ đã BT + Số vụ phát hiện trục lợi BH

· Số vụ tồn đọng = Số vụ nghi ngờ trục lợi + số vụ thuộc trách nhiệm BH nhưng không đủ thời gian giải quyết trong năm + Số vụ chưa rõ có thuộc trách nhiệm bảo hiểm hay không.

Bảng số liệu trên cho thấy, số vụ khiếu nại tăng dần qua các năm, điều này là tất yếu do số lượng người tham gia tăng qua các năm, tuy nhiên nhìn chung số lượng các vụ khiếu nại là không nhiều, năm 2003 là 83 vụ, tăng gấp đôi vào năm 2007 là 160 vụ, đến năm 2005 giảm xuống còn 106 vụ vào năm 2006,2007 là 174 và 172 vụ. Số vụ khiếu nại tăng đồng nghĩa với khả năng doanh nghiệp phải bồi thường nhiều hơn, để đánh giá được công tác giám định bồi thường được thực hiện như thế nào, cấn xem xét tỷ lệ tồn đọng hay tỷ lệ giải quyết bồi thường của công ty. Có thể nhận thấy tỷ lệ tồn đọng có xu hướng ngày càng tăng từ 9,6% lên tới 17,68% tuy nhiên, tỷ lệ số vụ tồn đọng này còn ở mức chấp nhận được, vì số lượng các vụ khiếu nại ngay càng tăng mà tính phức tạp của mỗi vụ ngày càng phức tạp, để giảm thiểu tình trạng trục lợi bảo hiểm thì việc xem xét kỹ càng hồ sơ cũng làm chậm tiến độ bồi thường, nhưng nếu tỷ lệ này quá cao chứng tỏ công tác giám định và bồi thường tổn thất con yếu kém. Vì vậy, cần chú ý đến chỉ tiêu này vì nó ảnh hưởng đến uy tín và hoạt động của công ty.

4. Công tác đề phòng và hạn chế tổn thất

Đề phòng và hạn chế tổn thât được hiểu là các hoạt động cụ thể của con người nhằm ngăn ngừa, hạn chế bớt rủi ro có thể xảy ra, gây thiệt hại cho khách du lịch là đối tượng bảo hiểm. Đây cũng chính là một trong những hoạt động  của việc kinh doanh bảo hiểm. Mặc dù công tác đề phòng hạn chế tổn thất không phải là khâu quyết định trực tiếp đến kết quả kinh doanh nhưng nó lại có tác động gián tiếp bởi lẽ đề phòng hạn chế tổn thất đến mức tối đa có thể tức là sẽ giảm khả năng xay ra rủi ro, đồng thời tổn thất xảy ra có khả năng sẽ giảm và chi bồi thường từ đó mà giảm xuống, chi phí giảm tất yếu lợi nhuận sẽ tăng tương đối. 

Như vậy, chi đề phòng hạn chế tổn thất có ảnh hưởng không nhỏ đến kết quả hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp bảo hiểm. Vì vậy, nếu công tác đề phòng và hạn chế tổn thất nếu được quan tâm một cách đúng mức và thường xuyên thì chắc chắn không những giúp công ty giảm tỷ lệ bồi thường, nâng cao trình độ an toàn, làm giảm xác xuất rủi ro, nâng cao được uy tín của doanh nghiệp mà còn thu hút lượng khách hàng tham gia nhiều hơn. 

Một số những biện pháp được thực hiện trong việc đề phòng hạn chế tổn thất là :

· PJICO phối hợp với các đơn vị có liên quan như chính quyền địa phương, cơ quan giao thông, ban quản lý khu du lịch…để xây dựng các biển báo, panô ở những nơi có nguy cơ xảy ra rủi ro cao…, các tổ chức y tế, bệnh viện, các trung tâm y tế gần khu du lịch…để có thể thực hiện công tác sơ cứu, chữc trị kịp thời nhất. Phối hợp với các trung tâm truyền thông, thông tin đến các du khách về cách đảm bảo an toàn nhất trong hành trình của mình. Đồng thời, cần phải phối hợp thật tốt với các công ty kinh doanh lữ hành nếu du khách theo tour trong việc hướng dẫn một cách kỹ càng nhất những biện pháp đảm bảo an toàn, đặc biệt là những chuyến du lịch khám phá rừng nhiệt đới, hang động, sông suối… hoặc tham gia những môn thể thao nguy hiểm như leo núi, trượt tuyết, chèo thuyền, lướt sóng… để đảm bảo đề phòng và hạn chế tối đa rủi ro.

· Tổ chức khen thưởng cho những đơn vị, công ty  hay các tổ chức cá nhân tham gia thực hiện tốt công tác đề phòng hạn chế tổn thất.

· Tổ chức các hội nghị, hội thảo giữa các đơn vị thuộc khu du lịch, đơn vị lữ hành và công ty bảo hiểm để bàn về những rủi ro có thể xảy ra, hay xảy ra và đề ra các biện pháp phòng ngừa tối đa ở một mức chi phí hợp lý.

Để thực hiện các biện pháp trên, trong những năm qua, công ty đã chi một khoản tiền nhất đình hàng năm. Cụ thể là :

  Bảng 13: Tình hình chi đề phòng hạn chế tổn thất nghiệp vụ bảo hiểm du lịch tại PJICO

	Chỉ tiêu
	2003
	2004
	2005
	2006
	2007

	Chi đề phòng hạn chế tổn thất

( Triệu đồng)
	27
	32
	79
	97
	136

	Tổng chi (Triệu đồng)
	395
	562
	917
	1.071
	1.277

	Tỷ lệ chi ĐPHCTT/Tổng chi(%)
	6,8
	8,8
	8,6
	9,0
	10,7


  (Nguồn : Phòng bảo hiểm con người PJICO)

Từ bảng trên có thể thấy, chi đề phòng hạn chế tổn thất được thực hiện hằng năm với con số tăng dần qua các năm. Năm 2003 là 27 triệu đến năm 2007 là 136 gấp 5 lần năm 2003. Đây là bước đi đúng đắn của công ty bởi có tăng cường đề phòng hạn chế tổn thất thì mới có thể giảm được rủi ro, giảm tổn thất đồng nghĩa tăng lợi nhuận tương ứng. Việc chi đề phòng hạn chế tổn thất chiếm một tỷ không cao trong tổng chi vào khoảng 7-8 % so với tổng chi, tuy nhiên nó cũng đóng góp một phần không nhỏ vào kết quả kinh doanh của công ty. Tuy nhiên số liệu trên được tính một cách tương đối so với các nghiệp vụ, vì công tác đề phòng hạn chế tổn thất có đặc thù là có hiệu qủa không loại trừ, nhiều biện pháp được tính cho một nghiệp vụ nhất định nhưng trên thực tế lại có ý nghĩa cho nhiều nghiệp vụ khác, không những thế còn mang ý nghĩa cho cả những người không tham gia bảo hiểm. Ví dụ như xây dựng những biển cảnh báo nguy hiểm tại một khu du lịch, đương nhiên là có tác dụng đề phòng hạn chế tổn thất trong bảo hiểm du lịch nhưng đồng thời chúng cũng phát huy tác dụng với nghiệp vụ Bảo hiểm tai nạn 24/24, nghiệp vụ bảo hiểm kết hợp con người.. đồng thời cũng có tác dụng cả với những du khách không tham gia bảo hiểm. 

Do vậy việc đề ra chi phí đề phòng hạn chế tổn thất chỉ mang tính chất tương đối, điều quan trọng có thể thấy được ý nghĩa của nó đối với công ty bảo hiểm nói riêng và đối với cộng đồng nói chung, ý nghĩa xã hội ở đây được thể hiện rất rõ. Như vậy, các công ty bảo hiểm cần chú trọng hơn nữa đến công tác này để đúng với nghĩa của bảo hiểm là mang giá trị đạo đức và nhân văn sâu sắc. 

5. Tình hình trục lợi bảo hiểm

Trục lợi bảo hiểm là vấn đề nhức nhối với tất cả các doanh nghiệp bảo hiểm, vì vậy phòng chống ra sao để giảm thiểu tới mức thấp nhất còn có nhiều điều cần quan tâm. Bởi cách thức trục lợi ngày càng tinh vi hơn, rất khó khăn trong việc phát hiện. và cách thức càng tinh vi càng khó phát hiện thì thiệt hại càng lớn. Theo thống kê của hiệp hội bảo hiểm thì số tiền bị trục lợi ước tính chiếm khoảng 8-9% trong tổng giá trị bồi thường. Đây là một thịêt hại lớn cho không chỉ các nhà bảo hiểm mà cho cả nền kinh tế. Tuy nhiên đó mới  chỉ là con số thống kê các vụ trục lợi bị phát hiện và xử lý, trên thực tế con số đó còn lớn hơn rất nhiều. Có thể thấy được tính cấp bách của việc chống trục lợi bảo hiểm đối với các công ty bảo hiểm. Trong bảo hiểm du lịch nói riêng và bảo hiểm con người nói chung có những hình thức trục lợi sau:

· Hợp lý hoá hiệu lực của hợp đồng bảo hiểm: Ghi lùi ngày tham gia hoặc ghi lùi ngày tai nạn

· Kê khai tình trạng bệnh tật, tai nạn nặng hơn so với thực tế. Đây là tình trạng rất phổ biến, việc làm này có sự thông đồng từ phía cơ sở y tế, cơ quan công an,…

· Thay đổi nguyên nhân dẫn đến bệnh tật, thương tật, là sai lệch hiện trường : Do trong hợp đồng bảo hiểm có những điều khoản loại trừ, không thuộc phạm vi trách nhiệm bảo hiểm 

· Thay đổi tên tuổi của người được bảo hiểm: hình thức này thường xảy ra với các hợp đồng kí theo nhóm.

· Lập hồ sơ giả, chứng cứ giả, hiện trường giả.

Cũng giống như các công ty khác, PJICO hiện nay không thể thống kê một cách chính xác số vụ trục lợi bảo hiểm và số tiền bị trục lợi. Tuy nhiên, có số liệu thống kê các vụ trục lợi bảo hiểm thực tế và ở một mức độ nhất định cũng đưa ra được số vụ nghi ngờ có trục lợi. Phải nói thêm răng cách thức trục lợi chủ yếu trong bảo hiểm du lịch là việc kê khai tình trạng thương tật nặng lên trên mức thực tế chiếm khoảng gần 50% số vụ trục lợi. Cụ thể về tình trạng trục lợi được cho trong bảng sau;
Bảng 14 : Tình hình trục lợi bảo hiểm du lịch tại PJICO (2003-2007)

	Chỉ tiêu
	2003
	2004
	2005
	2006
	2007

	Số vụ trục lợi bảo hiểm (Vụ)
	8
	21
	10
	18
	24

	Số vụ nghi ngờ trục lợi (vụ)
	17
	8
	8
	7
	5

	Số tiền bị trục lợi (tr. Đ)
	34
	105
	30
	54
	95

	Số tiền bị trục lợi bình quân

(Tr. Đ/vụ)
	4,25
	5
	3
	3
	4

	Tỷ lệ số tiền trục lợi/ STBT(%)
	13,6
	39
	8
	10
	11,3


(Nguồn :Phòng bảo hiểm con người PJICO)

Có thể nhận thấy rằng, do số người tham gia tăng mạnh qua các năm nên số vụ trục lợi xu hướng ngày càng tăng năm 2003 là 8 vụ, đến năm 2004 là 21 vụ, năm 2007 là 24 vụ và số tiền trục lợi trung bình là 60 triệu đồng. Con số này nếu so sánh với các nghiệp vụ khác là nhỏ, nhưng đối với nghiệp vụ bảo hiểm du lịch là một nghiệp vụ chưa được chú trọng  phát triển ở PJICO thì con số này cũng cần quan tâm. Số tiền bình quân một vụ trung bình là 4 triệu đồng/ vụ  và tỷ lệ số tiền trục lợi/ STBT cao hơn mức trung bình của các nghiệp vụ trên thị trường, có năm chiếm tới 39% STBT cho thấy đây cũng là một điểm cần chú ý và có hướng giải quyết thích hợp.

6. Kết quả và hiệu quả kinh doanh nghiệp vụ bảo hiểm du lịch 

Sau khi đi vào phân tích từng vấn đề trong triển khai nghiệp vụ bao gồm: khai thác, giám định bồi thường, đề phòng hạn chế tổn thất, trục lợi bảo hiểm và tìm hiểu các qui trình khai thác, giám định bồi thường nghiệp vụ bảo hiểm du lịch, ta  đi vào phân tích kết quả và hiệu quả của bảo hiểm:

Bảng 15 : Kết quả và hiệu quả kinh doanh của nghiệp vụ bảo hiểm du lịch tại PJICO (2003-2005)

	2007
	Hiệu quả theo doanh thu (%)
	100,00
	36,77

12,92

4,13

3,6

12,00

4,12
	63,23

	
	Giá Trị

(Tr. Đ)
	3.776
	1.277

379

156

136

453

156
	2.499

	2006
	Hiệu quả theo doanh thu (%)
	100,00
	43,20

11,55

5,34

3,91

16,70

5,70
	56,8

	
	Giá Trị

(Tr. Đ)
	2.480
	1071

286

132

97

414

142
	1.409

	2005
	Hiệu quả theo doanh thu (%)
	100,00
	49,11

9,98

6,12

4,21

17,3

11,5


	50,89

	
	Giá Trị

(Tr. Đ)
	1.868
	917

186

114

79

323

215
	591

	2004
	Hiệu quả theo doanh thu (%)
	100,00
	38,45

8,27

4,71

2,18

19,13

4,16
	61,55

	
	Giá Trị

(Tr. Đ)
	1.457
	562

121

69

32

279

61


	955



	2003
	Hiệu quả theo doanh thu (%)
	100,00
	32,77

10,73

5,30

2,22

11,02

3,5


	67,23

	
	Giá Trị

(Tr. Đ)
	1.208
	395

129

64

27

133

42
	813

	Chỉ tiêu
	Doanh thu


	Tổng chi phí 

Bao gồm:

+ Chi bồi thường

+ Chi quản lý

+ Chi ĐPHCTT

+Chi hoa hồng đại lý

+ Chi khác
	Lợi nhuận


Kết quả kinh doanh nghiệp vụ là một chỉ tiêu tổng hợp phản ánh tình hình kinh doanh của nghiệp vụ trong quá trình thực hiện nghiệp vụ từ khâu khai thác đến khâu giám định bồi thường. Điều này có ý nghĩa quan trọng trong việc mở rộng và hoàn thiện nghiệp vụ. Kết quả kinh doanh của nghiệp vụ chủ yếu được phản ánh qua Doanh thu và lợi nhuận. Doanh thu phản ánh kết quả kinh doanh đạt được của nghịêp vụ trong một thời kỳ nhất định thường là một năm. Chi phí của một doanh nghiệp bảo hiểm là toàn bộ số tiền doanh nghiệp phải chi ra trong quá trình kinh doanh của nghiệp vụ. Lợi nhuận là chỉ tiêu mà tất cả các doanh nghiệp đều quan tâm, lợi nhuận được tính toán như sau:

Lợi nhuận nghiệp vụ = Tổng thu nghiệp vụ - Tổng chi nghiệp vụ

Qua bảng số liệu về kết quả và hiệu quả kinh doanh bảo hiểm du lịch có thể thấy rằng, doanh thu của nghiệp vụ tăng dần qua các năm. Năm 2003 là 1.208 triệu đồng, đến năm 2005 là 1.868 tr. Đ và có bước tiến đáng kể trong năm 2007 là 3.776 tr. Đ của PJICO. Lợi nhuận của nghiệp vụ cũng có sự tăng dần qua các năm, năm 2003 là 813 triệu đồng, đến năm 2007 con số này đã tăng lên 2.499 triệu đồng. Chi tiết việc phân tích kết quả kinh doanh về doanh thu đã được đề cập đến trong công tác khai thác bảo hiểm du lịch. 

* Tỷ suất lợi nhuận : Nhìn vào biểu đồ ta thấy, Toàn bộ diện tích hình chữ nhật thể hiện doanh thu, trong đó các ô khác nhau thể hiện cơ cấu của các chi phí và lợi nhuận so với doanh thu. Như vậy, nhìn tổng quan thì có thể thấy được, lợi nhuận chiếm phần nhiều hơn so với chi phí. Trong khi lợi nhuận chiếm trung bình trong 5 năm là 60%/ tổng doanh thu, trong đó có năm lên đến 67,23% và thấp nhất vào năm 2005 là 50,89%. Đây là một mức tỷ suất lợi nhuận rất cao mà ít nghiệp vụ có được. Điều này cho thấy việc kinh doanh bảo hiểm du lịch rất có tiềm năng phát triển. 

Nhận thấy tỷ suất lợi nhuận giảm dần từ năm 2003 đến 2005 từ 67,23% xuống 50,89%, song về giá trị tuyệt đối thì nhìn chung lợi nhuận vẫn tăng qua các năm, duy chỉ có năm 2005 mặc du doanh thu có tăng nhưng lợi nhuận lại giảm nhiều so với năm trước, nguyên nhân là do tháng 12/2004 sóng thần xảy ra bất ngờ làm nhiều người thịêt mạng, trong đó có nhiều khách du lịch đang trong chuyến hành trình của mình thì gặp tổn thất, do đó, năm 2005 lợi nhuận của công ty có giảm sút, nhưng sang năm 2006, 2007 thì lợi nhuận đã tăng lên nhanh chóng, do số người tham gia tăng lên, nhiều nguyên nhân đã phân tích và thêm một nguyên nhân nữa là do khách du lịch ý thức được ý nghĩa của việc tham gia bảo hiểm du lịch qua trận sóng thần kinh hoàng vừa rồi. 

* Tỷ lệ bồi thường: Có thể nhận thấy rằng, tỷ lệ bồi thường của nghiệp vụ là nhỏ, cao nhất là 12,92% vào năm 2007 và thấp nhất là 8,27% năm 2004, tỷ lệ bồi thường thấp làm giảm chi phí của nghiệp vụ đồng nghĩa với việc tăng lợi nhuận, do vậy, đây cũng là một điểm hấp dẫn khi triển khai nghiẹp vụ bảo hiểm du lịch. Về số tuyệt đối thì chi bồi thường có xu hướng tăng qua các năm, điều này là bình thường do doanh thu tăng, rủi ro nhà bảo hiểm nhận về tăng lên, dẫn đến bồi thường tăng. 

* Chi đề phòng hạn chế tổn thất: Nhận thấy hai loại chi này có sự tăng dần qua từng năm, chứng tỏ công ty cũng đã có sự quan tâm đến việc đề phòng hạn chế tổn thất.

* Chi hoa hồng: Tương ứng với 60% lợi nhuận trung bình thì chi phí chiếm khoảng 40%/ tổng doanh thu. Trong đó chi hoa hồng chiếm tỷ lệ cao nhất trong các khoản chi của nghiệp vụ. Năm 2005 là 10,73 %, đến năm 2007 là 12,92%. So sánh với chi bồi thường có thể thấy, việc chi hoa hồng luôn ở mức cao hơn qua các năm. Điều này là một bất hợp lý, bởi lẽ, đối với công ty bảo hiểm, chuyên kinh doanh rủi ro nhưng chi cho những tổn thất phát sinh thường là cao nhất trong tổng chi, tuy nhiên đối với nghiệp vụ này, chi hoa hồng khai thác lại ở mức cao. Cần có giải pháp cân đối lại hai khoản chi này sao cho mang tính hợp lý nhất.

CHUƠNG III

MỘT SỐ GIẢI PHÁP NHẰM HOÀN THIỆN BẢO HIỂM DU LỊCH TẠI CÔNG TY BẢO HIỂM PJICO

I. MỘT SỐ GIẢI PHÁP NHẰM HOÀN THIỆN VÀ PHÁT TRIỂN NGHIỆP VỤ BẢO HIỂM DU LỊCH TẠI PJICO

1. Tăng cường khai thác bảo hiểm du lịch

Việc phân tích tình hình khai thác bảo hiểm du lịch cho thấy, số người tham gia bảo hiểm tăng qua mỗi năm tuy nhiên cũng nhận thấy rằng con số đó chưa tương ứng với tiềm năng vì số lượng khách du lịch rất đông, nhưng lại chỉ một phần nhỏ tham gia bảo hiểm  vì vậy tăng cường khai thác có ý nghĩa rất lớn trong giai đoạn này vì có như vậy nghiệp vụ mới phát triển. Có thể thực hiện một số biện pháp sau:

Thứ nhất đẩy mạnh tuyên truyền quảng cáo về sản phẩm bảo hiểm du lịch. Có thể thực hiện thông qua việc thiết kế các Panô, aphích… đặt tại các địa điểm du lịch hoặc trên các xe khách đi lại trên tuyến đường có khu du lịch để du khách có khái niệm ban đầu về bảo hiểm du lịch, tuyên truyền quảng bá trên các phương tiện thông tin đại chúng, báo tạp chí du lịch, tạp chí dùng trên các chuyến bay. Cùng với đó là việc thiết kế các tờ rơi như một cuốn cẩm nang thu nhỏ về bảo hiểm du lịch, các tờ quảng cáo này được đặt tại các công ty lữ hành, các sân bay, nhà ga… nơi có nhiều khách du lịch để họ có thể hiểu thêm về sản phẩm và nếu có nhu cầu họ có thể liên hệ với đại lý gần nhất của PJICO. Sản phẩm bảo hiểm du lịch là một sản phẩm mới, trong những giai đoạn bước đầu triển khai công ty nên trích một phần lớn kinh phí để thực hiện các công tác phụ trợ phục vụ cho việc khai thác đạt hiệu quả.

Thứ hai, tích cực tìm kiếm và đẩy mạnh khai thác ở các thị trường tiềm năng. Thị trường tiềm năng của du lịch chính là thị trường tiềm năng của bảo hiểm du lịch, những người có khả năng đi du lịch chính là đối tượng tiềm năng tham gia bảo hiểm du lịch, vì vậy, cần có cán bộ trực tiếp khai thác tại các công ty, các xí nghiệp, các cơ quan…những nơi mà chế độ đãi ngộ cho nhân viên được coi trọng và họ đang có điều kiện thuận lợi về tài chính. Một đối tượng nữa chính là giới trẻ, những người thích khám phá, thích tìm hiểu, vì vậy có thể có kế hoạch khai thác ở các trường đại học, cao đẳng, trung học…do hiện nay xu hướng tổ chức do lịch theo lớp, theo nhóm học sinh sinh viên là khá phổ biến. Tuy nhiên, để thuyết phục họ tham gia bảo hiểm không phải chuyện đơn giản, nhưng việc giới thiệu về bảo hiểm cũng có những tác động nhất định đến nhận thức của họ và có thể sau khi ra trường thì họ mới thực sự có nhu cầu.

Thứ ba, Việc đẩy mạnh khai thác không chỉ dựa vào tuyên truyền quảng cáo, đối với mỗi doanh nghiệp, lực lượng đại lý, cán bộ khai thác luôn là một lực lượng quan trọng trong công tác khai thác, tuy nhiên hiện nay, các đại lý không chỉ tập trung vào một nghiệp vụ mà rất nhiều nghiệp vụ, do  vậy chưa có sự chuyên sâu trong việc khai thác bảo hiểm du lịch, vì vậy cần có chiến lược đào tạo đội ngũ này thật sự năng động và chuyên nghiệp, có như vậy mới đẩy mạnh được công tác khai thác

Thứ tư , Qua việc phân tích tình hình tham gia và doanh thu các loại hình trong bảo hiểm du lịch trên, nhận thấy số người tham gia bảo hiểm  thì khách trong nước chiếm số đông, sau đó đến khách đi du lịch nước ngoài và số lượng ít nhất là khách nước ngoài, nhưng doanh thu phí thu được thì cao và doanh thu phí bảo hiểm trong nước là thấp nhất, do vậy, đoạn thì trường tiềm năng chính là khách du lịch ra nước ngoài và khách du lịch nước ngoài tại Việt Nam. Hiện nay đã có văn bản pháp luật quy định bắt buộc mua bảo hiểm đây là một thuận lợi cho doanh nghiệp bảo hiểm nhưng do chưa nhận thức được tầm quan trọng của bảo hiểm du lịch vì vậy tâm lý của người tham gia không thoải mái, chính vì vậy họ sẽ có cái nhìn không tích cực về bảo hiểm, về các doanh nghiệp bảo hiểm. Vì vậy, cần tạo những điều kiện thuận lợi nhất cho họ khi tham gia nhưng điều quan trọng nhất vẫn là việc thực hiện các dịch vụ hậu mãi đó là giám định bồi thường sẽ được phân tích phần sau. Riêng đối tượng là khách du lịch nước ngoài thì vấn đề không phải là nhận thức về bảo hiểm vì họ coi bảo hiểm điều không thể thiếu trong mỗi chuyến đi, tuy nhiên đa phần trong số họ đã được bảo hiểm ở nước của họ trước khi đến Việt Nam và cũng vì họ chưa mấy tin tưởng vào các dịch vụ bảo hiểm tại Việt Nam, gây khó khăn rất lớn trong việc khai thác đối tượng này. Do vậy để thu hút đối tượng này, công ty cần có những qui chế rõ ràng rành mạch, và tốt nhất nên có bản bằng tiếng Anh các điều khoản, các hợp đồng, các tài liệu liên quan đến bảo hiểm du lịch để việc tiếp cận với họ được dễ dàng hơn.

Thứ năm là Du lịch có tính thời vụ, các dịch vụ đi kèm vì thế cũng mang tính thời vụ, bảo hiểm du lịch cũng vậy. Việt Nam là nước nhiệt đới, có bốn mùa Xuân, Hạ, Thu, Đông. Du lịch những mùa khác nhau thì tính chất hoạt động khác nhau, những mùa nóng thường khách du lịch tham gia các hoạt động sôi nổi như chèo thuyền, bơi lội, tắm biển…còn mùa lạnh thường du khách du lịch ngắm cảnh, du ngoạn. Vì có tính chất khác nhau nên cán bộ khai thác cần có những tư vấn khác nhau cho khách hàng, từ đó họ lựa chọn được hình thức tham gia phù hợp. Điều này thể hiện chất lượng của công tác khai thác.  Một điểm cần chú ý trong tính thời vụ là Việt Nam là nước giầu truyền thống dân tộc, hoạt động tín ngưỡng dân gian phong phú, các phong tục tập quán, các kỳ nghỉ lễ tết, 30-2, quốc khánh…những dịp này  hoạt động do lịch rất sôi động, do vậy, cán bộ khai thác cần nắm được thời gian và địa điểm của các hoạt động này để khơi dậy nhu cầu du lịch của khách cũng là tăng thêm nguồn thu phí bảo hiểm.

Thứ sáu là, Việc phối hợp với các công ty lữ hành có ý nghĩ rất lớn trong công tác khai thác, bởi lẽ, khách du lịch hiện nay có xu hướng du lịch theo tour được tổ chức bởi công ty lữ hành, do vậy, việc các công ty này giới thiệu sản phẩm bảo hiểm của công ty cho du khách  hoặc họ tính bảo hiểm du lịch vào giá của sản phẩm du lịch điều này đạt hiệu quả khai thác rất cao, tuy nhiên hiện nay các công ty lữ hành rất ngại việc mua bảo hiểm cho du khách vì như vậy sẽ giảm tính cạnh tranh về giá cho sản phẩm du lịch của họ, do đó, cần có ưu đãi nhất định cho các công ty này như chiết khấu tiền hoa hồng cao, hoặc bằng những quan hệ của công ty giới thiệu khách cho  cho công ty lữ hành.

Thứ bảy, vấn đề thu hút khách du lịch tham gia bảohiểm tập thể với số lượng người tham gia lớn. Giảm phí là điều không thể vì tỷ lệ phí đã được bộ tài chính quy định không được phép thay đổi, tuy nhiên để khuyến khích khách hàng tham gia là tập thể như tặng quà, chiết khấu ngoài hợp đồng, tặng thêm các dịch vụ tại khu giải trí như là vé vào bể bơi,…Có như vậy mới thu hút được khách tham gia bảo hiểm tập thể.

Thứ tám, Công nghệ thông tin đang phát triển rất nhanh tại Việt Nam, ứng dụng công nghệ thông tin giúp giải quyết được rất nhiều vấn đề, tại các công ty bảo hiểm việc ứng dụng công nghệ thông tin đặc biệt là internet đã tạo ra những hiệu quả nhất định. Ngày nay, khi hòm mail đã trở nên phổ biến, như một Web cá nhân, khách hàng có thể tham gia bảo hiểm qua việc gửi mail theo mẫu yêu cầu bảo hiểm đến công ty mà không cần đến trực tiếp,  điều này giúp tiết kiệm nhiều chi phí cho cả hai bên, càng có ý nghĩa hơn nếu đó là khách hàng nước ngoài, tuy nhiên việc sử dụng này cũng hết sức thận trọng vì nó là con dao hai lưỡi, rất dễ dẫn đến tình trạng trục lợi bảo hiểm.

2. Nâng cao chất lượng các dịch vụ sau bán hàng.

Sau khi đã thu được phí từ phía khách hàng, cũng có nghĩa là ,lúc nhà bảo hiểm thực hiện giao “sản phẩm” của mình cho khách hàng, sản phẩm ở đây là việc thực hiện các nghĩa vụ như trong hợp đồng đã kí với khách hàng. Việc thực hiện nghĩa vụ này sau khi khách hàng đã đóng phí, do đó để nâng cao uy tín của công ty, đem lại sự hài lòng cho khách hàng, giữ chân khách hàng thì công ty cần phải thực hiện tốt công tác này.

2.1. Chăm sóc khách hàng

Hợp đồng bảo hiểm là tập hợp những cam kết của nhà bảo hiểm, tuy nhiên đôi khi khách hàng mua bảo hiểm nhưng cũng không hiểu thực tế minh được hưởng những quyền lợi gì, đặc biệt là các hợp đồng theo nhóm, tập thể, do vậy, cần có sự giải thích cặn kẽ các điều khoản cho khách hàng để họ có thể nắm rõ và tự có các biện pháp đề phòng hạn chế tổn thất cho mình. Do vậy, sau khi bán sản phẩm bảo hiểm, cần ghi rõ số điện thoại liên lạc của nhân viên tư vấn để giải đáp thắc mắc của khách hàng một cách thấu đáo nhất.

Đối với các công ty lữ hành, các công ty, tổ chức là bạn hàng quen của công ty cần có sự quan tâm tặng quà vào các dịp lễ tết, dịp khai trương, nói chung là có những việc làm cụ thể để tạo mối quan hệ tốt với khách hàng.

2.2. Giám định tổn thất

Khách du lịch là những người tạm rời nơi cư trú thường xuyên của mình để đến một vùng đất mới. Do vậy, sẽ khó khăn hơn cho họ trong việc đối mặt với các rủi ro tổn thất, sự kịp thời nhanh chóng của cán bộ bảo hiểm sẽ là nguồn động viên để họ vững tâm hơn. Để nâng cao chất lượng của công tác giám định, cần thực hiện một số biện pháp sau đây:

Thứ nhất, Cán bộ giám định không những cần phải nắm vững về nghiệp vụ bảo hiểm mà còn cần có kiến thức về sức khoẻ, y khoa để đánh giá tình trạng thực tế của người được bảo hiểm một cách chính xác nhất, mà không dựa hoàn toàn vào cơ sở khám chữa bệnh, bên cạnh đó, cũng cần có kỹ năng của một cảnh sát điều tra trong trường hợp thiệt hại liên quan đến tài sản, hành lý của người được bảo hiểm, để làm được điều này, công ty cần có cán bộ chuyên môn chuyên làm công tác giám định. Hiện nay cán bộ tại các chi nhánh văn phòng đều tham gia cả việc khai thác và giám định, điều này làm giảm tính chuyên môn hoá của công việc cũng như giảm tính chuyên nghiệp của công tác giám định cũng như khai thác.

Thứ hai, Sự kịp thời trong bảo hiểm là quan trọng ,bảo hiểm du lịch lại càng phải coi trọng hơn, bởi khách du lịch đang ở xa nơi cư trú thường xuyên và thời gian cũng không cho phép họ ở lại lâu, do vậy khi xảy ra tai nạn, xảy ra sự cố đối với người bảo hiểm, nhận được thông báo cần cử ngay cán bộ đến hiện trường để giám định, hoặc liên kết với cơ quan công an, cơ sở y tế nơi gần nhất để kịp thời giải quyết trong những tình huống cấp bách.

2.3. Giải quyết bồi thường

Thứ nhất là việc phân cấp quản lý bồi thường. Theo qui định hiện nay  của PJICO, đối với nghiệp vụ bảo hiểm con người phi nhân thọ trong đó có nghiệp vụ bảo hiểm du lịch, khi bồi thường nếu số tiền bồi thường nhỏ hơn 500.000 đồng đối với văn phòng đại diện và 5.000.000 đồng đối với các chi nhánh thì các đơn vị này được phép giải quyết bồi thường cho người được bảo hiểm. Việc phân cấp quản lý như vậy là để hạn chế quyền hạn của chi nhánh, tránh tình trạng nhân viên ở các văn phòng liên kết với khách hàng để trục lợi bảo hiểm. Nhưng hiện nay, người tham gia có xu hướng tham gia với số tiền bảo hiểm ngày càng cao, thì số tiền phân cấp giải quyết cần có sự điều chỉnh, bởi lẽ, việc chuyển hồ sơ bồi thường giữa các cấp làm tăng thêm thời gian giải quyết bồi thường cho khách hàng, đặc biệt là khách du lịch nước ngoài đến Việt Nam và khách Việt Nam du lịch nước ngoài nếu xảy ra tổn thất thì chi phí thường khá cao mà thời gian thì không cho phép. Vì vậy, giải quyết nhanh chóng là điều họ quan tâm. Măt khác, việc tăng quyền hạn này cũng góp phần giảm bớt các vụ tồn đọng chưa giải quyết được trong năm nghiệp vụ. Tuy nhiên, để tăng quyền hạn cho các chi nhánh, văn phòng đại diện thì tổng công ty phải có biện pháp kiểm tra giám sát chặt chẽ và thường xuyên.

Thứ hai là thủ tục trả tiền bảo hiểm. Hiện nay thì người được bảo hiểm muốn nhận tiền bồi thường phải đến văn phòng, chi nhánh hay công ty. Tuy nhiên, trong trường hợp người được bảo hiểm không may bị tử vong hay thương tậy quá nặng, việc đến văn phòng nhận tiền sẽ mất đi phần nào ý nghĩa của bảo hiểm, vì vậy, trong những trường hợp này cần cử cán bộ mang tiền bồi thường, vừa mang ý nghĩa chi trả vừa có ý nghĩa thăm hỏi động viên.
3. Nâng cao hiệu quả công tác đề phòng hạn chế tổn thất

Như trên đã phân tích, việc đề phòng hạn chế tổn thất mang lại  ý nghĩa cho không chỉ công ty bảo hiểm, cho  khách hàng tham gia mà nó còn mang ý nghĩa xã hội sâu sắc. Tình hình bồi thường của nghiệp vụ  bảo hiểm du lịch tại PJICO không phải là lớn, tuy nhiên, vẫn có câu : “Phòng bênh hơn chữa bệnh” vì vậy, làm tốt công tác này bao nhiêu thì sẽ có lợi cho công ty bấy nhiêu. Theo phân tích cho thấy công ty chỉ trích khoảng 2% trong tổng doanh thu, đây là một tỷ lệ khá nhỏ do vậy, thời gian tới công ty nên đưa thêm kinh phí vào việc đề pòng hạn chế tổn thất. Cụ thể như:

· Chi hỗ trợ cho ngành giao thông công cộng nhất là tại các giao thông phục vụ trong khu du lịch hay những giao thông để đến điểm du lịch: góp kinh phí nâng cấp các biển báo nguy hiểm, biển cấm, các biển chỉ dẫn, hệ thống lan can.. kiểm tra độ an toàn của các phương tiện giao thông để có kiến nghị với cơ quan công an nếu phương tiện đó không đủ an toàn.

· Chi hỗ trợ cho công tác y tế tại các khu du lịch bằng việc tăng thêm thuốc men, dụng cụ y tế cứu chữa kịp thời, hoặc ngành y tế nơi có địa điểm du lịch kiểm tra thường xuyên việc vệ sinh an toàn thực phẩm, phát hiện mầm bệnh. 

· Chi hỗ trợ hoặc xây dựng các trạm cứu hộ tại các điểm đen có nguy cơ gặp huy hiểm cao. Kết hợp với khu du lịch thành lập các đội cơ động trong việc cứu nạn, đảm bảo an toàn tối đa cho khách du lịch và hạn chế những tổn thất có thể xảy ra. Đặc biệt là du lịch biển, sông, suối cần có những phao cứu hộ, thuyền cứu hộ để đảm bảo cứu hộ kịp thời. Trang bị thêm các thiết bị cứu hoả, bình chữa cháy, cho các địa điểm du lịch. Chi thêm cho hoạt động truyền thông tuyên truyền về công tác phòng cháy chữa cháy, công tác tự bảo đảm an toàn cho khách du lịch. Để tránh rủi ro xảy ra do không nhận thức được nguy hiểm.

Những biện pháp đề cập trên đây không chỉ phục vụ riêng cho công tác đề phòng hạn chế tổn thất trong bảo hiểm du lịch mà còn cho rất nhiều nghiệp vụ khác như bảo hiểm kết hợp con người, bảo hiểm tai nạn 24/24…vì Có thể tính toán hiệu quả của công tác đề phòng hạn chế tổn thất của nghiệp vụ bảo hiểm du lịch :

Lợi nhuận của nghiệp vụ/chi phí đề phòng hạn chế tổn thất của nghiệp vụ
[image: image4.wmf]

 EMBED Equation.3 \* MERGEFORMAT [image: image5.wmf]
 Tức là một đồng chi phí đề phòng hạn chế tổn thất sẽ tạo ra bao nhiêu đồng lợi nhuận của nghiệp vụ. Tuy nhiên việc tính hiệu quả cần tính đến độ trễ thời gian vì những khoản chi này thường phát huy tác dụng trong những năm sau.

4. Phòng chống trục lợi bảo hiểm

Vấn đề rất bức xúc ở tất cả các nghiệp vụ tại các công ty bảo hiểm hiện nay đó là tình trạngtrục lợi bảo hiểm, như đã phân tích, trục lợi xảy ra gây tổn thất không nhỏ cho công ty bảo hiểm, và hình thức trục lợi chủ yếu diễn ra trong khâu giám định tổn thất. Có thể nguyên nhân từ đạo đức của người được bảo hiểm nhưng nhiều vụ cũng do trình độ chuyên môn và đạo đức của cán bộ giám định. Do đó, để đề phòng đến mức tối đa, bên cạnh việc đào tạo chuyên môn cho cán bộ giám định cần có những tập huấn về đạo đức cho các cán bộ này, hơn hết là việc gắn trách nhiệm của họ với công ty, nếu công ty gặp tổn hại thì chính bản thân họ cũng sẽ bị thiệt. Cần có chế độ khen thưởng với các đơn vị, trong quá trình giám định phát hiện có trục lợi bảo hiểm đồng thời cũng phải có những hình thức xử phạt xác đáng để nâng cao tinh thần trách nhiệm của cán bộ giám định.

Việc phân cấp bồi thường cũng là để hạn chế tình trạng trục lợi của khách hàng và cũng là để hạn chế thông đồng của cán bộ giám định bồi thường với khách hàng, tuy nhiên, mọi lúc mọi nơi vẫn cần sự kiểm tra kiểm soát của công ty một cách chặt chẽ có như vậy mới hạn chế được tình trạng trục lợi bảo hiểm một cách tối đa. 

5. Tăng kết quả và hiệu quả của nghiệp vụ bảo hiểm

Có thể thấy doanh thu của nghiệp vụ bảo hiểm du lịch chỉ chiếm một phần nhỏ trong tổng doanh thu của toàn doanh nghiệp. Vì vậy, cần có biện pháp thúc đẩy việc tăng kết quả cũng tức là tăng doanh thu của nghiệp vụ. Điều này đã được đề cập trong phần “Tăng cường khai thác bảo hiểm du lịch”. Theo trên đã phân tích, tỷ suất lợi nhuận của nghiệp vụ lại rất cao, có nghĩa là hiệu quả của nghiệp vụ là rất khả quan. Hiệu quả của nghiệp vụ bảo hiểm được tính như sau :

· Doanh thu nghiệp vụ/chi phí nghiệp vụ

· Chi phí nghiệp vụ /doanh thu nghiệp vụ 

· Lợi nhuận nghiệp vụ/chi phí nghiệp vụ

Cho dù tính hiệu quả bằng cách nào thì muốn nâng cao hiệu quả của nghiệp vụ cũng cần phải: Một là, tăng doanh thu. Hai là giảm chi phí. Hoặc đồng thời thực hiện cả hai việc trên. Các biện pháp tăng doanh thu đã được đưa ra, do vậy vấn đề là làm để đạt được doanh thu cao với mức chi phí thấp nhất có thể. Đây chính là vấn đề tiết kiệm chi phí. Các khoản chi chủ yếu trong việc triển khai bảo hiểm du lịch đó là: 

· Chi bồi thường

· Chi hoa hồng đại lý môi giới

· Chi đề phòng hạn chế tổn thất

· Chi quản lý, bán hàng.

· Chi khác

Cần lưu ý rằng việc tiết kiệm chi phí không phải là việc giảm chí phí mà chi phí vẫn có thể tăng hoặc giảm không quan trọng điều quan trọng là chi phí đó phải hợp lý và đạt hiệu quả trong các khoản chi. Đây là một việc làm rất khó. Đó là mục đích thực hiện khi đưa ra các khoản chi. Sau đây là mội vài giải pháp:

 Đối với chi bồi thường, chi bồi thường nghiệp vụ là nhỏ so với doanh thu của nghiệp vụ, tuy nhiên muốn tăng lợi nhuận thì chi bồi thường giảm là điều rất tốt. Muốn vậy không phải giảm chi khoản tiền bồi thường mà khách hàng được hưởng mà là việc thực hiện có hiệu quả công tác đề phòng hạn chế tổn thất, có thể tăng thêm chi phí cho công tác đề phòng hạn chế tổn thất, nhưng tăng ở mức nào để đảm bảo lợi nhuận, ở đâu là hợp lý cần có sự tính toán kĩ lưỡng.

Một việc để nâng cao hiệu quả của nghiệp vụ là việc nâng cao hiệu quả của từng khâu, từng việc, hạn chế sự rườm rà để nghiệp vụ được triển khai một cách nhanh nhất. Cụ thể:

Hiện nay các văn phòng đại diện, các chi nhánh thực hiện chế độ hạch toán phụ thuộc tức là sau khi thu phí nghiệp vụ, các đơn vị chuyển lên cho tổng công ty để thực hiện hạch toán tổng hợp. Đối với nghiệp vụ bảo hiểm khách du lịch  các văn phòng chỉ lập các báo cáo “sử dụng giấy chứng nhận bảo hiểm để nộp lên văn phòng quản lý khu vực sau đó nộp lên tổng công ty. Như vậy, các văn phòng chi nhánh rất khó nắm bắt được hiệu quả khai thác và có điều chỉnh phù hợp để nâng cao hiệu quả làm việc tại chi nhánh của mình. Vì vậy, cần có sự hạch toán độc lập trước tiên là tại các chi nhánh, sau đó là tổng công ty, điều này sẽ làm tăng hiệu quả hoạt động của các chi nhánh trong việc khai thác, giám định và bồi thường.

II. MỘT SỐ KIẾN NGHỊ

Để tạo điều kiện phát triển nghiệp vụ thì không chỉ dựa vào nỗ lực của công ty mà còn cần có sự tạo điều kiện từ bên ngoài. Do đó, bên cạnh những giải pháp nâng cao kết quả và hiệu quả cho nghiệp vụ thì nha nước, các cơ quan ban nghành liên quan phải hỗ trợ cho công ty triển khai nghiệp vụ này.

1. Đối với nhà nước

Luật kinh doanh bảo hiểm ra đờc tạo điều kiện rất lớn cho hoạt động kinh doanh của các doanh nghiệp bảo hiểm. Tuy nhiên , một vấn đề vướng mắc đó là  việc chậm ban hành có quy định hướng dẫn cụ thể , đã gây lúng túng cho các công ty trong quá trình thực hiện, mặt khác luật kinh doanh bảo hiểm còn có điểm chưa hợp lý, phù hợp với thực tế, do đó khi đề ra  văn bản qui định nhất thiết phải có sự hợp tác giữa cơ quan ban hành và nhà bảo hiểm để văn bản đi sâu vào thực tế hoạt động kinh doanh hơn, mặt khác việc nghiên cứu cũng cần được thực hiện nhanh chóng để ra các văn bản hướng dẫn kịp thời, theo kịp với xu hướng phát triển.

Củng cố mạnh mẽ hơn nữa vai trò của vụ bảo hiểm trực thuộc bộ tài chính trong việc kiểm tra giám sát hoạt động của các công ty bảo hiểm, giám sát việc thực hiện các qui tắc tài chính kế toán theo đúng chuẩn để tạo điều kiện thuận lợi cho việc kiểm tra giám sát của nhà nước, đảm bảo công bằng cạnh tranh lành mạnh giữa các công ty bảo hiểm.

Trong quy tắc bảo hiểm du lịch nên có thêm phần bảo hiểm trách nhiệm dân sự của khách du lịch đối với người thứ ba. Bởi lẽ, trong chuyến hành trình của mình, khách du lịch có thể gây thiệt hại cho người thứ ba, hoặc gây thiệt hại cho cảnh quan môi trường hoặc các gí trị nhân văn, Điều này sẽ bảo đảm an toàn hơn cho du khách.

Về số tiền bảo hiểm. Bộ tài chính qui định số tiền bảo hiểm tối đa là 10.000USD hay 100.000.000VNĐ được đưa ra từ năm 1993, để phù hợp với tình hình hiện nay khi mà các chi phí đều tăng thì số tiền này cũng nên được qui định cao hơn. Để đảm bảo việc tham gia bảo hiểm thực sự mang lại lợi ích cho người tham gia. Mặt khác, hiện nay số tiền bảo hiểm cho khách nội địa được quy định bằng VNĐ, nhưng cũng có rất nhiều người muốn tham gia bằng USD, vì vậy cần có thêm qui định về phí bằng USD để thuận tiện hơn cho khách hàng.

Nhà nước nên có quy định bắt buộc có bảo hiểm du lịch đối với người nước ngoài đến Việt Nam, nếu chưa có bảo hiểm cần mua bảo hiểm tại Việt Nam, để đảm bảo an toàn cho họ và việc chi trả cũng kịp thời nhanh chóng.

2. Đối với ngành du lịch 

Du lịch và bảo hiểm du lịch có mối quan hệ tương hỗ với nhau, phát triển du lịch cũng cơ sở để phát triển loại hình bảo hiểm du lịch. Vì vậy, kiến nghị với ngành du lịch một vài vấn đề sau:

Thứ nhất, xây dựng một chiến lược phát triển cụ thể lâu dài. Trong đó phải tập trung nghiên cứu đưa ra những sản phẩm du lịch độc đáo, vừa đa dạng đặc trưng của Việt Nam, trên cơ sở phát huy tiềm năng về các giá trị nhân văn và cảnh quan thiên nhiên, để thu hút khách đến nhiều lần và nghỉ ngơi dài ngày. Đồng thời phải có sự phối hợp nhịp nhàng giữa các ngành, vùng, địa phương tao môi trường văn minh hấp dẫn du khách.

Thứ hai, cần có chiến lược quảng bá tuyên truyền hình ảnh của Việt Nam đến bạn bè thế giới. Mới đây, ngành du lịch đã thành công trong việc quảng bá hình ảnh của Việt Nam trên kênh truyền hình CNN, trong tời gian tới cần có nhiều dự án như vậy. 

Thứ ba, nguồn nhân lực cũng là một vấn đề quan trọng bở nó ảnh hưởng không nhỏ đến chất lượng sản phẩm du lịch. Vì vậy, ngành cần có chính sách nâng cao trình độ cho người làm du lịch. Từ đó nâng cao chất lượng phục vụ.

Thứ tư, ngành du lịch cần có sự quan tâm đến bảo hiểm du lịch và coi đó như một dịch vụ đi kèm hữu hiệu để nâng cao chất lượng sản phẩm du lịch, đảm bảo chuyến du lịch an toàn cũng là một tiêu chí để thu hút khách du lịch. Ngành có thể thực hiện bắt buộc các công ty du lịch mua bảo hiểm cho khách du lịch, khuyến khích khách mua bảo hiểm du lịch tại các khu du lịch, hay bán bảo hiểm kèm theo vé vào của các điểm du lịch.

KẾT LUẬN

Bảo hiểm là một hoạt động tài chính xuất hiện từ khá lâu trong quá trình phát triển kinh tế tại Việt Nam, tuy nhiên, khác với ngành ngân hàng, bảo hiểm còn khá mới mẻ đối với người dân. Hầu hết họ biết đến bảo hiểm qua các loại hình như bảo hiểm trách nhiệm dân sự của chủ xe cơ giới đối với người thứ ba, bảo hiểm vật chất xe…Nhưng đối với các công ty bảo hiểm những nghiệp vụ này thường có tỷ lệ bồi thường khá cao, do vậy lợi nhuận thu được còn hạn chế. Còn rất nhiều nghiệp vụ khác trong bảo hiểm còn khá mới mẻ tuy nhiên lại có tiềm năng phát triển rất lớn, trong đó có bảo hiểm du lịch.

Qua việc phân tích bài luận, cho ta thấy một cái nhìn tổng quan về bảo hiểm du lịch, về tác dụng của nó trong mỗi chuyến hành trình. Mặt khác, bài luận cũng cung cấp cho các nhà bảo hiểm, đặc biệt là công ty bảo hiểm PJICO một cái nhìn triển vọng về nghiệp vụ và cần có sự quan tâm và đầu tư đúng mức cho nghiệp vụ này. Nếu đạt được điều này, tức là mục đích của bài luận đã đạt được. 

Tuy nhiên, là một sinh viên do vậy kiến thức thực tế còn hạn chế, bài luận còn có nhiều điểm chưa thật sự hợp lý, em mong nhận đuợc sự góp ý của các thầy cô giáo, đặc biệt là cô giáp- TS. Nguyễn Hải Đường để em hoàn thành chuyên đề một cách tốt nhất. 

Em xin chân thành cảm ơn!
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