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旅行社经营的新思路旅游+保险+金融

 

旅行社经营的新思路旅游+保险+金融  

□李志轩  

    中国第一家以保险业务为核心，融保险、证券、信托、银行、资产管理等多元金融业务为一体的紧密、高效、多元的

团是中国平安保险集团公司，由于中国平安有了这种战略定位，才造就了中国平安的今天。  

    旅行社能否以旅行社业务为核心，融旅游、保险、证券、信托、银行、资产管理等多元金融业务为一体，成为新型

合旅游保险金融服务集团公司呢？回答是肯定的。  

    保险公司之所以可以在经营保险业务的基础上经营金融业务，其中一个原因是保险公司有大量的可以转投资的保

    保险公司的保险资金主要来源于投保人、被保险人缴纳的保险费，由于保险事故发生的概率以及理赔率均在保险

当年保险公司的理赔金额超过了保险费收入总额，由于保险公司的赢利模式是靠保险资金转投资的收益决定的，所以，只要投

保险公司就可以盈利。  

    如何实现筹集大量保险资金用于转投资？全世界人寿保险公司通用的做法是实行保险营销代理人制度，这种制度不

销渠道的建立问题，而且可以充分调动保险营销员的销售积极性，同时还可以实现企业文化的高度统一。  

    中国人寿保险公司2007年度的各项指标足以证明这种制度的优越性。2007年，中国人寿保险公司实现原保险合同保

实现首年期交保费收入278.56亿元；实现总投资收益845.80亿元，其总投资收益率为11.07%；中国人寿保险公司在营销

过15500个营销网点和约63.8万名保险营销员；公司团险销售人员超过1.3万人；公司拥有超过9万个分布在商业银行、

行保险代理销售网点，客户经理逾1.8万人；团险、个险和其他保险代理三大主要销售渠道使中国人寿取得辉煌的业绩

    而中国平安保险集团更是在大力发展人寿业务基础上成为融保险、证券、信托、银行、资产管理等多元金融业务为

务集团。  

    由于旅行社的旅游产品与保险公司的保险产品在销售阶段具有相似性，所以，借用人寿保险公司成功的营销模式，旅行社就能

强。  

    销售保险产品，一般要经过展页宣传、签订保险合同和收取保险费用这3个环节；旅游产品销售，同样经过这3个

传、旅游合同的签订和旅游费用的收取，相同的销售过程，是中国旅行社业可以借鉴人寿保险公司模式的前提。  



    将旅行社业务划分为销售业务、接待业务和大交通业务3块，分业经营，首先可以使只经营销售业务的旅行社做到中

模。销售旅行社运作时，可以同时成立旅行社集中采购公司、航空机票代理公司、旅游金融管理学院，然后将销售旅行社上市

旅行社集团公司。用销售旅行社上市后的融资，成立全国性的接待旅行社公司、旅行社人寿保险公司、旅行社信托投

公司，最后达到融旅游、保险、证券、信托、银行、资产管理等多元金融业务为一体，成为新型紧密、高效、多元的

集团公司。  

    这就是中国平安保险集团公司的模式在中国旅行社业的再现，这种模式可以称为旅游保险金融模式。  

    保险公司是通过大量保险费来融资的。如果保险营销员同时销售保险产品和旅游产品，旅游产品的销售量可能超

险销售工作15年的经理在评价这两类产品时说，保险是解决被保险人的未来风险，而这种风险在展开时，保险营销员

产品在销售时，营销员可以用世界上最美好的语言来形容，而且人们愿意接受这种形容。所以，如果保险产品与旅游

的销售量会远远超过保险产品。这就意味着旅游产品会比保险产品带来更多的可以转投资的资金。  

    


