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行业概述与发展趋势
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定义
车险续保行业是指为车主在车辆保

险到期前提供续保服务的行业，包

括保险公司、保险代理、保险经纪

等多个参与方。

客户需求稳定
车主为保障车辆安全，通常会在保

险到期前进行续保。

市场竞争激烈
众多保险公司和中介机构参与竞争，

价格战和服务战激烈。

政策法规影响大
政策法规对车险续保行业的经营模

式和市场规模具有重要影响。

车险续保行业定义及特点



市场规模与增长趋势

市场规模

随着汽车保有量的不断增长，车险续

保市场规模持续扩大。根据公开数据，

2022年车险续保市场规模已超过千亿

元。

增长趋势

预计未来几年车险续保市场将保持稳

步增长，主要受益于汽车保有量增长、

消费者保险意识提高以及政策法规的

推动。
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消费者对车险续保服务的质量和效率要求

越来越高，包括快速响应、便捷操作、专

业咨询等方面。

服务体验需求提升

消费者对车险产品的个性化需求增加，如

针对不同车型、驾驶习惯等定制保险产品。

个性化产品需求增加

在激烈的市场竞争中，消费者对车险续保

价格的敏感度提高，更加注重性价比。

价格敏感度提高

消费者需求变化分析



保监会对车险市场的监管政策直接影响车险续保行业的竞争格局和市场规模。例如，对保险公司偿付能力的监管、

对保险中介机构的规范等。

保险监管政策

汽车产业政策的调整对车险续保行业产生间接影响。例如，新能源汽车产业政策的实施将推动新能源汽车保险市

场的发展，进而影响车险续保行业的市场结构。

汽车产业政策

政策法规影响因素



竞争格局与主要参与者
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01

大型保险公司

凭借品牌优势、规模效应和强

大的资本实力，在车险市场上

占据主导地位。

02

中小型保险公司

通过产品创新、差异化服务等

方式寻求突破，逐渐获得一定

的市场份额。

03

外资保险公司

借助先进的保险技术和管理经

验，不断拓宽业务范围，提升

市场竞争力。

保险公司竞争状况分析



专业代理机构

拥有丰富的客户资源和专业的销

售团队，为保险公司提供稳定的

保费收入。

银行等兼业代理机

构
依托广泛的网点和客户基础，开

展车险代理业务，与保险公司形

成竞争关系。

互联网代理平台

借助互联网技术优势，提供便捷

的车险购买体验，逐渐蚕食传统

代理渠道的市场份额。

代理渠道竞争状况分析



大型互联网公司

通过自建或合作方式进入车险领

域，凭借流量优势和技术实力，

迅速占领市场份额。

车险比价平台

提供多家保险公司的产品比较和

购买服务，方便消费者选择最优

方案。

车主服务平台

围绕车主需求提供一站式服务，

包括车险购买、维修保养、违章

查询等，提升用户黏性。

互联网平台竞争状况分析
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VS
作为车险销售的重要渠道之一，与维修

保养服务相结合，为消费者提供便捷的

车险购买体验。

汽车产业链相关企业

如汽车制造商、经销商等，通过延伸产业

链进入车险领域，形成新的竞争格局。

维修厂和4S店

其他参与者（如维修厂、4S店等）



产品与服务创新及差异化
策略
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保障范围广泛
覆盖车辆损失、第三者责任、车上人员责任等风险。

费率厘定科学
根据车辆类型、使用性质、历史赔付等数据制定保费。

传统保险产品特点及优劣势分析



• 投保流程便捷：可通过线上线下多渠道购买，快速获
得保障。

传统保险产品特点及优劣势分析



传统保险公司历史悠久，品牌形象深入人心。 拥有遍布全国的分支机构和服务网点，方便

客户办理业务。

品牌认知度高 服务网络完善

传统保险产品特点及优劣势分析



传统保险产品特点及优劣势分析



产品同质化严重

传统车险产品缺乏创新，难以满足客户个性化需求。

营销手段单一

过于依赖代理人和销售渠道，缺乏互联网营销思维。

服务体验不佳

部分传统保险公司服务流程繁琐，客户等待时间长。

传统保险产品特点及优劣势分析



创新型保险产品介绍及市场前景预测

基于车辆使用情况的保险，通过车载设备收集驾驶行为、行驶里程等数据，为车主提供

个性化保费方案。

UBI（Usage-Based Insurance）

按驾驶里程付费的保险，鼓励车主减少不必要的驾驶，降低碳排放。

PAYD（Pay-As-You-Drive）



以上内容仅为本文档的试下载部分，为可阅读页数的一半内容。如要下载或阅读全文，请访问：
https://d.book118.com/006041111012011010

https://d.book118.com/006041111012011010

