
学会首页 | 学会新闻 | 专题报道 | 保险要闻 | 学术动态 | 海外保险 | 保险数据 | 保险访谈 | 保险知识 | 保险史话 | 保险案例

调查报告 | 法律法规 | 保险博客 | 杂    志 | 图    书 | 文    集 | 论    文 | 课    件 | 课题项目 | 教育培训 | 消费问答

首页 >> 新闻 >> 学会新闻

直销渠道带动车险实现盈利 

 中国保险报 2010-03-29   我要评论 

   2010年以来，国内车险市场上已有12家保险公司开始经营电销业务，这项旨在提高综合盈利水平的直销渠

道模式，让保险公司脱下了亏损的表囊。据悉，由于对费用的有效管控，平安电话车险的综合成本率达到

98.5%，使得渠道成本首次低于100%，直销渠道盈利能力初步显现。 

   由车险业务亏损到实现直销渠道盈利，平安电销仅仅两年多的时间。而这对于整个车险行业来说，确实是

一个需要沉下心来去思考的时点：理性地去衡量电话车险是如何改变车险市场一直亏损的困境？而未来的车险

行业又将何去何从呢？ 

  保险公司尝试从直销渠道寻求改变 

  公开资料显示，自2006年以来，产险市场已连续3年出现行业性承保亏损。特别是在过去的2008年，承保亏

损更是高达125亿元，综合成本率达106.7%。 

  而按公安部信息，2009年上半年，中国私人机动车保有量近1.36亿辆，占机动车总量的76.84%。如果按平

均3000元的保费概算，车险市场容量当在4000亿元左右。 

  “以前，面对着如此数千亿元的市场，保险公司却只能得到赔本赚吆喝的结果。而究其原因，是由于中介

手续费不断走高以及较高的车险赔付率所导致的车险综合成本率直线上升。”某保险公司车险部负责人指出，

“以前，掌握客户资源的代理公司成为保险公司的座上宾，他们通过利用业务量来‘逼迫’保险公司提升手续

费比例，加之车险本身较高的赔付率。国内财险公司的车险业务平均利润率在-7%左右。” 

  其实，一直以来，为了改变这种“有业务、无客户”的渠道窘境，从而实现车险盈利，保险公司求变的想

法从无间断过。而作为国内财产保险的龙头企业，平安仿照国外先进模式，率先开拓电话、网络等多项直销新

渠道。 

  “现在，车险市场保费收入增长很快，但综合成本费用也在大幅增长。这就需要保险公司通过成本控制和

价格指导两方面来扭转亏损的趋势。”平安电话车险相关负责人表示，“我们都知道，综合成本=综合费用+综

合赔付。电话车险直销模式，由于省去了中间代理人，能够在综合费用中降低人力费用，并通过去除销售费用

和日益高涨的中介费用，使增加的配送费用等低于所节省的费用。这不仅为保险公司节省了大笔开支，而且明

折明扣地反映在了价格上，把价格优惠回馈给消费者。” 

  有保险业内人士表示，电话车险直销模式所产生的价格差异，是在保证综合成本可控的前提下，最大限度

地节省综合费用率，提升综合赔付率空间，从而保证渠道获利。 

  电销直销异军突起 

  此次中国平安电话车险渠道盈利能力初步显现，这不仅仅是产品上的创新，实际上更带来了销售渠道的变

革。 

  事实上，电话车险在欧美等经济发达的国家早已成为主流。据麦肯锡研究显示，在美国，电销、网销的保

费收入已经超过总保费的20%，到2010年将达到25%-35%。在欧洲，电销和网销增长强劲，且已实现盈利。而国

外的经验表明，直销这种模式能够绕开中介的束缚，充分发挥新渠道的优势，可使业务得到长足的增长。 

  作为中国电话车险的先行者和推动者，平安早已建立了覆盖全国大多数重点城市的成熟的销售、核保、配
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送和服务平台。而车主只需拨打4008000000便可享受集咨询、快速报价、折扣讲解、免费送单等一站式便捷投

保服务。而经过严格培训坐席人员还可提供专业的投保咨询与方案推荐，为车主量身定做最经济周到的投保方

案。 

  其实，电话车险之所以如此吸引人，主要一点还是便宜。毕竟，由于省去了中间代理人，七折基础上还可

再享有15%的优惠额度。加之近来车险市场监管力度的加大，越来越多的省市商业车险信息平台的上线以及行业

自律行为的开展，这让早习惯于享受高折扣的消费者很可能对这种变相“涨价”保单失去兴趣，同时将为价格

相对便宜的电话车险迎来新的发展机遇。 

  目前，电话车险已经成为一个与传统代理渠道并驾齐驱的投保方式。而短短两年多时间，正是平安电话车

险的飞速发展，让国内车险市场上达到12家保险公司开展电话车险直销业务，未来的市场竞争也将日趋白热

化。 

  对此，有保险业内专家表示，无论如何，车险作为一个普及率较高的品种，对保险市场的影响亦不容忽

视，且此次平安电销首次渠道盈利，对于所有保险公司而言，在国内可能有更深的标本示范意义。 
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