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证券时报记者 潘玉蓉

2月 26日，在纳斯达克挂牌9个交易日的慧择保险报收10.59美元，当日上涨1.15%
，再次从破发中爬起。

2月12日，慧择保险在纳斯达克发行525万股美国存托股票，发行定价每股10.5美
元，募资5512万美元，被称为全球“保险电商第一股”。

慧择保险成立于2006年，先后获得赛富基金、达晨创投等投资。2018年，在亏损
了12年后，慧择实现盈利，随后展开上市准备。去年9月，慧择保险在美国SEC提
交招股申请，冲刺“保险电商平台第一股”。

对于慧择创始人马存军而言，14年前就选定了到线上卖保险的这条路，熬过寒冬实
现盈利证明“这条路走通了”。为此，证券时报记者专访了慧择控股董事长马存军
。

电商第一股

证券时报记者：2015年您曾预言互联网保险时代的到来，今天来看，这个时代到来
了吗？

马存军： 很早前，我们就坚定了一个方向，未来的消费者一定是在互联网上的。所
以我们下定决心要做互联网，无论多难都要走这条路。今天来看，慧择的发展，其
实都是顺应了时代的变迁、用户的发展的结果。

证券时报记者：慧择为什么会选在这个时点递交上市申请？怎么看待“互联网保险
电商第一股”这个称号？

马存军：在上市时间上，我们其实并没有太考虑择时，一切都是按照我们的既定时
间表进行。慧择发展到现在，实现了盈利，证明我们走通了自己的商业模式。下一
步，我们要加速发展，吸引更优秀的人才加入，引进更先进的技术，打造自己的品
牌，去吸引更多的资源，上市是我们发展到这个阶段的自然选择。

从全球范围来看，目前资本市场上还没有一家和我们完全一样的公司上市。外界给
慧择“保险电商第一股”的称号，是行业对互联网保险快速发展的期望，给了我们
很大的压力，也带来了极大的鼓舞。
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主要依靠大量长期险

证券时报记者：慧择保险融资压力大不大？募资用途上，有哪些计划？

马存军：与其他保险科技公司动辄多轮数亿的融资规模相比，慧择到今天只经历了
B轮融资，没有进行C轮就上市了，资本使用效率还是比较高的。对于我们的早期投
资人而言，入股成本不是很高。另外，慧择本身已经实现盈利了，上市主要是希望
借助资本市场进行适度扩张，实现品牌价值的升级。募资后，我们将引入更好的保
险产品和风控技术，贴近最先进的保险市场。

证券时报记者：招股说明书中显示，你们专注长期险并走出了自己的商业模式。长
期险的增长前景如何？

马存军：把长期健康险和寿险互联网化，是我们的一个核心业务。我们接近80%的
收入都是来自于长期险，而且寿险的交费期是20年到30年。大量长期险的成交是我
们能盈利的关键。从第一张长期寿险保单出单到现在，我们已经整整探索了6年。2
019年的长期寿险比上年增长了148%，让我们更加坚定了信心。

证券时报记者：寿险公司也在纷纷发展互联网渠道，在网上做大长期寿险，这对你
们会否造成冲击？

马存军：商业的发展最终是讲究效率和投产比的。保险公司自建渠道的成本非常高
，尤其是争取线上用户的获客成本很高，并且要组建线上服务团队，形成成熟的线
上保险服务生态，这需要巨大的投入和成长周期。举个例子，航空公司虽然有自己
的APP，但是它最大的销售渠道还是携程这些平台。保险行业的产销分离和这个逻
辑是一样的。从商业效率的角度说，未来保险公司和我们应该更多的是合作关系。

看好保险行业产销分离

证券时报记者：保险行业的产销分离提了很多年。产销分离会在什么时候、以什么
方式出现？

马存军：从经济学角度，分工会带来价值的最大化。我们看到，保险公司之间的竞
争越来越激烈，消费者越来越成熟。在这样的商业环境下，必然会产生分工，分工
才能使经济效益最大化。

美国已有保险公司在逐步减少专属代理人团队，因为对他们来说，代理人这块的成
本负担较重。国内这种现象还比较少，有一些代理人是自然脱落的。但随着时间推
移，拐点会慢慢到来的。传统渠道并不会很快就退出历史舞台，产销分离是一个量
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变带来质变的过程，未来将会有更多的分流和可能性。

中国互联网保险市场巨大，1%的份额已经可以养活不少公司了，互联网保险的拐
点和趋势一旦到来，肯定不会止步于1%。将来互联网保险的市场份额，我认为会
占很大一部分，至少三分天下有其一。对于传统代理人也是一样，中国的市场太大
了，未来他们的空间依然很大，将会有一个基数减少、质量提升的过程。

互联网保险重在经营用户

证券时报记者：在互联网上销售产品，你们的流量来自哪里，在运营上有什么绝招
？

马存军：慧择团队大多数是从保险行业出来做互联网保险，与互联网思维做保险不
一样，我们不迷信流量，我们的流量是用户口碑介绍来的。给我们价值贡献最大的
用户，是口口相传来的，这类精准“流量” 复购率非常高。

保险并不是有流量就能做好的，它是一个专业化的金融产品。保险业的核心目的是
要经营用户，而不是卖保单，因为市场上目前缺少的不是保单的供给。我们不是简
单的保险中介，而是在做一个保险服务产品。流量与保单都是当下的，唯有产品和
服务是维持一家互联网保险公司持续前进的动力。所以流量转化只是标准化的收割
行为，真正要做到服务的话，它不是一个海量的流量，而是一个精准的流量。

证券时报记者：你们的目标是什么？下一步有什么计划？

马存军：从整个保险市场的发展来看，未来必定会产生互联网保险的入口级平台。
就这个目标而言我们取得了一些优势，但目前我们和这个目标之间还有一定的距离
。

下一步，我们将继续丰富产品线，成为用户在想买保险时会习惯性打开的一个线上
入口。
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