
 值班主任：陈晨 编辑：常元慧 美编：许茗蕾 校对：刘辉  2026年7月21日 星期二14

  面对这一跨界灰色产业链，文旅和金融监管
部门已经开始联手整治。例如，有险企的涉事业
务员，因违规组织数十人的低价出境团，分别被
处以1万元至1.5万元不等的个人罚款。
  不过，熊海峰认为，要真正切断利益链条，
关键是将保险公司纳入信用联合惩戒体系，让其
无法以“业务员个人行为”为由免责。“要让违
规的保险公司承担实质性后果，约束业务人员行
为，成本更高一些才行。”他建议，建立旅游
与金融的跨部门协同监管和信息共享机制，要
求金融机构组织客户旅游活动向文旅部门报
备，从源头上纳入监管视野。同时，建立出
境游价格预警系统，对“零团费”模式进
行识别；加强消费科普宣传，提高中老
年消费者辨识力；建立境外购物点黑名
单制度，提前警示风险。
  林屾从司法与监管两个维度提出

建议。在司法层面，他主张法院
应准确适用表见代理规则，

依法认定保险公司责任；
在监管层面，他建议

文旅与金融部门

建立联合执法机制，落实“谁审批、谁监管、谁
负责”原则，对推诿责任、拒不担责的保险公司
予以公开通报与行政问责，防止监管真空。
  同时，消费者也要增强风险意识，参加此
类活动前先核实组织者是否具备旅行社经营资
质，不要因为“保险公司”的名头就放松警惕。
一旦发生纠纷，及时固定证据，向文旅、金融监
管部门投诉举报，或直接向人民法院提起诉讼。
  特别是中老年消费群体，许多人过日子精打
细算惯了，看到“超低价”就容易动心。还有一
些中老年人子女不在身边，渴望社交和陪伴，旅
行社工作人员“叔叔阿姨”叫得亲切，加上同
龄人共同出游的热闹氛围，便在情感认同中不
知不觉掏了钱。一定牢记“天下没有免费的
午餐”，旅游必有成本，低于正常价格的
团费一定隐藏猫腻。子女亲属应主动构
建“家庭防护网”，嘱咐老人报团前
多和家人商量，协助核查旅行社
资质及投诉记录，借助年轻人
的信息优势帮助老人远离
风险。
  本报综合报道

  国家卫生健康委日前举行新闻发布会，介绍
时令节气与健康有关情况。中国中医科学院广安
门医院主任医师杨戈介绍，小暑、大暑前后，暑
热夹湿，老年人既要防暑降温，也要保护脾胃
阳气。
  老年人防暑要注意这些事：
  第一，空调能用，硬扛无益。老年人体温调
节能力下降，冠心病、心衰、慢阻肺等患者在高
温高湿环境中更容易出现胸闷、心慌、气短等不
适。一般情况下，室温建议控制在26℃-28℃，
湿度较大时可开启除湿功能；风口不要直吹头
颈、胸背、腹部和膝关节。外出或活动后出汗较
多时，建议先擦干身体、换上干衣，再进入空
调房。
  第二，冷饮可尝，不能贪凉。一是冰饮、冰
西瓜、冰绿豆汤等入口凉爽，但容易刺激胃肠，
引起胃胀、腹痛、腹泻等。老人吃冷饮宜少量、
小口，尽量在口中稍作停留后再咽下。二是清暑
饮食可选择冬瓜汤、丝瓜汤、绿豆稀粥，温着
喝。糖尿病患者吃水果应安排在两餐之间，血糖
平稳时适量食用。三是胃口差不能只喝粥、吃水
果，还应保证主食和肉、蛋、奶等优质蛋白质
摄入。
  第三，补水要勤，喝法要稳。普通老人每日
饮水量建议1500毫升-1700毫升，高温出汗多时
可适当增加，但不建议一次大量饮水，多次适量
为宜。心衰、肾功能不全者，要把水、茶、汤、
粥、牛奶、药汤和西瓜等都算入液体总量，并按
照医生要求控制摄入量。
  第四，饮食要新鲜，腹泻别拖延。剩饭剩
菜、凉菜更容易变质，冰箱取出的食物应彻底加
热，叶菜尤其不建议隔夜食用。如果出现腹泻、
呕吐，可少量多次补液，必要时使用口服补液
盐；如果腹泻持续不缓解，伴有明显乏力、尿
少、发热等情况，应及时就医。
  此外，老人中暑发热时，不能用白酒或酒精
擦拭全身降温，因为酒精可经皮肤吸收引发中
毒，还会导致血管剧烈收缩；不要盖厚被子捂
汗，这会阻断散热，加重高热；也不要一次性喝
大量冰水，否则会加重脏器损伤。正确急救方式
为，先将患者转移到阴凉通风处，解开衣物，用
温水擦拭额头、脖颈，随后紧急送医。
              本报综合报道

老年人夏季防暑

注意这些事

别信“保险低价游” 新套路专“坑老”
  399元淄博三日游、199元天津两日游……近年来，一种打着“保险公司回
馈老客户”旗号的低价旅游悄然兴起，却屡屡演变为诱导购物、虚假宣传的消
费陷阱。近日，在文化和旅游部通报的典型案例中，多起涉及保险代理人违规
组织旅游活动，多家知名保险企业被点名。当金融营销披上旅游的外衣，中老
年消费者正成为这场灰色产业链的“围猎”对象。

中老年消费群体要增强风险意识

  当消费者陷入纠纷时，维权之路往往艰难。
  李海历经商家、旅行社、保险公司及监管部
门多轮投诉未果，“我找了很多部门，但他们都
是各种‘踢皮球’，每一方都有各种理由不受
理”，最终通过12345渠道将地接社违规问题反
映至文旅局，才获得退款。
  无独有偶，去年11月，江苏广电就曝光过南
京某保险公司业务员李某的案例，他用“买保险
可享大游三次、小游不断”作诱饵，让客户前前
后后投入了数十万元保费。之后李某又将客户送
到低价购物团，每推荐成功一个人就能拿到几百
元到几千元不等的返现，形成了“保费加购物返
佣”的双重收益。
  中国传媒大学文化产业管理学院副教授熊海

峰指出，保险公司与旅行社之间实际上是“心照
不宣的利益合谋”，旅行社获得稳定客源和购物
返佣，保险代理人获得保费增长和客户资源拓
展，形成了“卖保单、赚回扣”的双重收益。这种合
谋的根源在于保险代理人的获客焦虑与旅行社的
产能过剩，双方在这一点上找到了“完美结合点”。
  北京泽盈律师事务所律师林屾认为，应将保
险公司作为首选追责对象，这既契合消费者合理
预期，也能倒逼其加强代理人管理。但他同时指
出，旅行社并非当然免责，若实际服务由旅行社
提供，消费者仍可依旅游合同或侵权关系向其主
张权利。在“三方踢皮球”的现实中，锁定保险
公司作为直接索赔对象，对消费者而言最为现实
高效。

消费者陷入纠纷时维权艰难

  “定于6月5日组织山东淄博三日游，收客年
龄至75岁，每人399元”“5月8日组织天津两日
游，每人199元，抓紧报名”——— 这是某保险公
司代理人在朋友圈发的信息。表面上是在组织旅
游，实际上却是一条“保险+购物”的灰色产
业链。
  家住北京的李海女士向记者讲述了母亲的遭
遇。今年4月，母亲跟随保险公司组织的“答谢
团”前往江西，在购物店里听了一场“升值、限
额”的表演，花5000多元买了一套看起来只值几
十元的餐具。5月又再次参加去新疆的旅游团，
出发前“保证不购物”，结果还是在玉器城花数
万元买了玉镯和玉牌，拿到网上估价才500元-
1000元。
  李海坦言，母亲本人至今也并不觉得自己
“受骗”。“他们太会洗脑了，全程把老人的‘情绪价
值’给得足足的，哄得老人们特别开心。”低价团
费、全程笑脸相迎、购物店里的“亲情攻势”，
构成了这类“答谢游”的完整闭环。
  “旅说会”模式也值得警惕。河北金融监管

局此前发布的风险提示指出，部分保险机构以
“康养出行、客户答谢”为名组织旅游，借机开
展保险产品宣讲，通过“封闭讲座”“展销晚
宴”占据游览时间，进行长时间洗脑式推销。
  消费者张月明对此深有体会。她参加的500
元贵州六天“VIP游”，全程不是在坐车就是在
购物店，六天行程真正看风景的时间加起来不到
一天。“这根本不是去旅游的。”她说。一开始
其实她也非常排斥低价旅游团，但她认为既然是
保险公司为了锁定客户、做客户关系维护而组织
的，品质上不会太差，“毕竟大公司总要顾及自
己的名声，所以我才放心地报了名”，没想到行
程完全被购物填满。
  “我们被拉去银饰店、翡翠店、朱砂店、黄
龙玉店，甚至还有推销茅台酒的店，在那里听企
业文化，品酒师带着品酒，有个客户买了5万多
元的酒。在翡翠店，还上演了一场‘富二代卖金
镶玉’的双簧戏，通过演戏做局的方式来欺骗客
户冲动消费。”张月明表示自己再也不相信任何
低价团了，“谁组织我都不信”。

“答谢游”的行程被购物点填满


