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与深圳同行 腾讯式保险的普惠与创新
快速崛起的腾讯微保，为何“敢为行业先”？

1980 年，深圳建立经济特区，中
国金融改革藉此拉开了帷幕。 伴随改
革开放的脚步 ，1988 年在深圳诞生
了中国第一家股份制保险企业———平
安保险， 开启了中国保险业市场化之
路。进入数字经济时代，传统的保险业
又有了新玩法。 2017 年，腾讯旗下保
险代理平台微保上线， 开启了全民普
惠的新保险时代。

短短的三年间，微保以腾讯的“场
景+科技”加持 ，让保险更普惠 、更有
趣，实现了用户破亿、月活三千万、复
购率 40%的成绩。这家诞生在前海、孕
育于腾讯的新兴公司， 从成立起骨子
中就刻入了创新与开放的基因， 这也
成为其快速崛起的最大推动力。

微保董事长刘家明：

我们一直在尝试
行业没有做过的事

新快报：您多年来在深圳生活、
营商的一些体会和感受是怎样的？

刘家明： 深圳过去四十年的发
展十分惊人。 15 年前，我第一次来
深圳，那个时候的 IT 企业与现在相
比，无论是创业环境、政策配套、生
活氛围等都有着天壤之别。 在深圳
营商，税收、人才等很多配套落地政
策， 给我们互联网企业提供了一个
良好的发展土壤。

新快报：创新是深圳精神，也是
腾讯、微保的基因，这种基因对于微
保发展起到了怎样的作用？

刘家明： 微保能落户在深圳这么
有创业氛围的城市， 对我们的发展是
极大利好的。 跟深圳一样，我们也是比
较年轻的公司，我们拥抱创新、拥抱改
变， 我们也一直在尝试行业没有做过
的一些事情。

新快报： 粤港澳大湾区的发展
和政策落地将会给微保怎样的新机
遇？

刘家明： 大湾区对于互联网保
险来说是一个很大的机遇， 特别是
在跨境医疗服务、 跨境保单服务都
有很大创新空间。 以跨境保单为例，
内地去香港买保险的人很多， 但是
如果能在境内提供保单服务将会极
大地提升用户体验。 作为在深圳诞
生的互联网保险平台， 微保自上线
以来， 就带着产品与服务创新的基
因， 我们会密切关注在大湾区的不
同产品创新的机会。
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“被吐槽”的创新者

“狼来了”的颠覆者

“科技向善”的连接者
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深圳是一个筑梦创新的城市。 过去四
十年创造了深圳奇迹，相信深圳下一个四
十年会发展得更好！
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“狼来了！ ”“这是要跟我们抢用户
吗？ ”2017 年微保刚刚上线，很多传统保
险公司都在担心自己的“蛋糕”被抢。

然而，背靠腾讯流量优势的微保，并
没有跟其他巨头一样，走“大卖场”的导
流道路。“我们从用户购买保险的痛点入
手，怎么能让用户买到性价比高，又能人
人都买得起、看得懂的保险？ ”微保董事
长刘家明对新快报记者表示， 要解决上
述痛点， 就要做传统保险公司与用户之
间的“连接器”。

以 “严选+定制” 战略切入保险行
业， 从百余家保险公司中挑选 15%的头
部公司， 对保障内容、 用户体验方面做
“加法”，再对密密麻麻的复杂条款做“减
法”。 以“药神保”为例，这是行业内首个
聚焦抗癌特药保障的独立保险产品，基

础版保费低至 1 元/月，就能保障已上市
但未纳入社保目录的 16 种特药。

“合作过程非常纠结。 ”泰康在线总
经理刘大为谈起这次合作时表示，“本身
这个产品的保费就很低。在做升级版时，
微保要求把中国内地所有的癌症特药都
放到赔付的目录里，这个要求非常高。 ”
最终“药神保”成为了爆款产品，微保借
此打开、培育了百万元级别医疗险市场，
此后百万元级别医疗险几乎成为了每个
人的刚需。

这样的战略颠覆了传统保险业产品
规则，成为微保的创新基因，此后类似的
创新产品不断涌现， 如在业内首推 “定
寿+年金”创新组合产品“孝亲保”等产
品。

为了让保险更普惠， 微保还改变了

传统保险业的缴费方式， 推出了行业首
款押金垫付、保费月缴的保险产品。 “这
么低的费率，续保有保障吗？”刚开始，保
险公司都心存质疑。“水费、电费、房贷这
些生活服务都可以月缴， 为什么保险不
可以呢？ ”刘家明坚信。

微保团队花了 2 个多月时间反复与
保险公司沟通， 写了 30 多版健康告知，
成功推出第一款月缴产品 “微医保”，解
决用户缴费贵的痛点。 如今微保用户续
保率已经高达 80%，成为 85 后、90 后用
户购买保险首选的缴费方式。

上线半年后，微保向行业证明了，他
们不抢传统保险公司“蛋糕”，而是把“蛋
糕”做得更大，不仅联手传统保险公司再
造产品、流程，更帮助他们触达了传统业
务渠道难以触达的增量市场。

“为什么 UI 设计这么丑？”“这款
产品文案的投保年龄写得很含糊 ”
……一个月前，在微保的《新员工吐
槽大会》上，即将入职的应届生们直
接对微保产品“开杠”，所有的产品经
理、管理层都在场，针对吐槽一一回
应。

这是微保的传统，也是微保的文
化。

刘家明认为，吐槽是一个很平等、
公开的沟通方式，能够为微保的产品
提供更多元的角度。 在微保内部，甚
至专门有一个名为“吐槽吧”的员工匿
名内部论坛，“产品推荐逻辑不合理”
“吐槽吧连问题结案状态都没有”等随
意一抓一大把，管理团队也经常上去
解疑答惑。

微保创始团队中有来自互联网的
大牛，也有传统保险行业的大佬，双方
在想法和理念上经常会有冲突。早期，
双方在保险理赔条款设计上就产生过

冲突。 传统保险产品条款冗繁复杂，
保险出身的员工认为金融先行，降低
风险是第一位的，应该让用户清楚每
一条“健康告知”内容。 面对密密麻麻
的“健康告知”，互联网出身的员工觉
得，用户体验至上，应该把“健康告知”
做简单一点。

“靠什么方式解决？ ”
“吵架。 ”刘家明开玩笑地说。
最终，微保“吵”出了一版全行业

最全、最简练、最通俗易懂的“健康告
知”，并在每个专有名词后附带超链，
让投保用户简单易懂。

尽管不同背景的员工在工作中
会出现意见分歧， 刘家明告诉记者，
但是每个人心中都有着 “用户至上”
的共同价值观，所以往往能“吵”出爆
款产品。 作为深圳的创新企业，开放
与包容的文化基因是微保快速创新
与发展的驱动力。 在这种氛围下，让
微保团队能快速融合、协同作战。

“善良是一种选择。 ”刘家明表示，
微保要成为一个善良的平台，让保险成
为人人都买得起的产品和服务。 以腾讯
10 亿用户为基础，微保从诞生之日起就
承担了普惠保险的使命。

为了实现全民保，解决用户看病贵
的难题，微保充分发挥平台优势，大力
推广城市惠民保险。 近期，微保联合腾
讯城市服务上线了“东莞市民保”，这款
介于社保和商保之间的补充医疗保障，
以不到百元的门槛，能够让市民获得百
万元级别的医疗保障。 该保险一经推
出，立刻成为爆款产品，两天内有 20 万
东莞市民投保。 “通过这样的惠民产品，
让更多消费者买到属于他的第一份商
业保险。 ”刘家明表示，目前这款产品已
经在全国十余个城市推广。

在产品设计上，微保也体现了“科
技向善”的理念。 为了多几重保障，不少
人会重复投保医疗险。 为了提醒用户不
要重复购买，微保上线了“购买冷静器”

功能。 刘家明认为，与销售和保费相比，
善良的服务更重要。

微保的善良还体现在社会担当上。
今年初，面对突如其来的疫情，为了保
障前方奋战的医护人员，整个春节期间
微保团队加班加点推出了新冠肺炎特
别版产品“医护保”，成为行业中首款医
护人员抗疫保险。 这款产品从研发到上
线仅用了 24 小时，再次刷新了“微保速
度”。

“保险是长远的生意，不是一锤子
买卖。 更多的是服务和信任。 ”刘家明表
示，微保通过短视频、直播、互动游戏等
构建了一套完整的贯穿用户全生命周
期的保险教育新生态，建立平台与用户
之间的信任，在长期、良性的互动与沟
通中提升公众对保险的认知，推动保险
普惠教育。

在他看来，“陪伴用户成长，当他们
需要保险的时候，能够想到微保就是最
满足的。 ”

■腾讯微保亮相微信公开课。


