
转让上海保险经纪公司股权

产品名称 转让上海保险经纪公司股权

公司名称 北京中诚卓越企业管理咨询有限公司-
保险牌照收购

价格 28000000.00/件

规格参数 品牌:中诚卓越保险代理
注册地:上海浦东区保险经纪公司转让
注册资本:转让没有债务诉讼处罚的保险公司

公司地址 北京市朝阳区东三环中路39号院24号楼5层A-060
2

联系电话 15795480799 15795480799

产品详情
近日，上海证监局挂出了注销永鑫保险销售服务有限公司公募证券投资基金销售业务许可证的公示。永鑫保险销售也是目前第一家主动注销牌照的保险代理公司。
从行业格局上看，与银行、券商及第三方等基金销售机构相比，保险机构在基金代销上保有量并不靠前，多位业内人士认为，这与基金销售对专业性要求较高，保险代理人业务水平参差不齐有关。保险机构本身的资源禀赋无法很好地赋能在基金代销上，是目前保险机构在基金销售上业务整体不突出的主要原因。

永鑫保险销售主动注销基金销售牌照
进军公募代销7年多时间，永鑫保险销售服务有限公司决定退出，终止开展这项业务。
近日，上海证监局网站挂出《关于注销永鑫保险销售服务有限公司公募证券投资基金销售业务许可证的公告》。

公告中称，近期，永鑫保险销售服务有限公司向中国证券监督管理委员会提交了注销公募证券投资基金销售业务许可证的申请，根据《行政许可法》《证券投资基金法》《公开募集证券投资基金销售机构监督管理办法》等有关规定，中国证券监督管理委员会决定注销永鑫保险销售服务有限公司公募证券投资基金销售业务许可证。
永鑫保险销售服务有限公司成立于2013年2月，是永诚财产保险股份有限公司投资组建的全资子公司。公司注册资本金5100万元人民币，总部设于上海。
早在2105年10月，永鑫保险销售就获批基金销售资格，成为保险代理公司和保险经纪公司中，第4家拿到基金代销资格的公司。
不过，在过去的7年多时间，永鑫保险销售在基金代销业务上总体进展缓慢。Wind数据显示，截至4月11日，永鑫保险销售仅与创金合信及长城两家基金公司签署了代销协议，代销基金只数合计仅56只，对比之下，天天基金、蚂蚁基金等头部基金销售机构，代销基金只数已经接近9000只。
而目前永鑫保险销售的官网上，也只能看到保险产品的购买界面，无法查看到基金产品。
永诚财产保险披露的2022年半年报显示，永鑫保险销售2022年上半年实现营业收入2073.21万元，净利润4.65万元。

 “保险系”基金代销机构发展分化
永鑫保险销售并非“保险系”基金代销机构注销牌照的先例，去年6月份，泰康保险也选择注销基金销售牌照，不过，到了今年3月24日，北京证监局又核准了泰康集团旗下泰康人寿的基金销售业务资格。
证监会网站显示，截至目前，还有阳光人寿保险、中国平安人寿保险、中宏人寿保险、中国人寿在内4家保险公司，以及华瑞保险、玄元保险、和谐保险、方德保险代理有限公司在内4家保险代理公司和保险经纪公司拥有公募基金代销牌照。
不过上述几家保险公司以及保险代理公司获得牌照时间均在2014年1月至2016年2月之间，之后还未有保险机构新增基金代销资格，且上述几家机构*近几年在基金代销上的发展进度不一。
Wind数据显示，中国人寿已与99家基金公司签订基金代销协议，代销基金只数达到4654只，是目前代销基金数量*多的保险公司，除此之外，阳光人寿代销的基金只数也超过4000只，玄元保险、华瑞保险代销的基金只数也均超过2000只，但也有和谐保险、中宏人寿保险等机构代销的基金数量不足100只。

不过，与银行、券商、第三方基金销售机构相比，保险系基金销售机构目前保有规模在市场上排名并不靠前，根据基金业协会此前公布的2022年四季度基金销售机构公募基金销售保有规模数据，目前仅中国人寿保险、玄元保险代理有限公司两家保险机构能挤入行业前100名，其中，中国人寿代销的权益基金、非货币基金保有规模分别为545亿元、684亿元，行业排名第24名、第27名，玄元保险代销的权益基金、非货币基金保有规模分别为41亿元、53亿元，行业排名第84名。



业务协同性不足或成掣肘
谈及保险系基金销售机构在基金代销上优势不够突出时，一位基金公司人士表示，据其了解，之前也有其他的大型保险集团想拓展代理人卖基金的业务，但*终都没有正式“落地”。“保险销售与基金销售是两种不同的模式，对于保险代理人而言，销售基金的佣金没有销售保险产品高，基金销售在日常业绩考核中占比不大，导致保险代理人销售基金积极性不足，此外，销售基金还需要具备基金从业资格证，还有保险代理人担心若是基金出现浮亏，也会影响客户心情，进而间接影响了保险产品的销售。”
另一位基金公司人士表示，部分保险代理人不具备基金销售所要求的专业能力是影响业务开展的因素之一。“现在基金销售牌照并不稀缺，各家销售机构之间比拼的是各自的专业能力，但是保险与基金的销售逻辑并不一样，保险销售讲究人际沟通，基金销售则非常强调售后陪伴。”
“保险销售与基金销售对销售人员的专业素养要求不同，通常情况下，卖保险是需要与客户先做朋友，销售是建立在信任的基础上，而卖基金不仅需要看基金本身的业绩，还考验销售人员的专业性。”另一位基金公司人士也持相似的观点。
一位业内人士也强调，保险机构本身的资源禀赋无法很好地赋能在基金代销上，是目前保险机构在基金销售上业务整体不突出的主要原因。“基金销售对专业性要求比较高，但目前保险代理人整体水平参差不齐，这导致保险机构去培训保险代理人销售基金，花费的成本会比较高昂。”
“保险机构作为保险系基金公司的大股东，它所体现的股东优势也是通过保险资金直接购买基金产品，而不是依靠代销助力基金销售。据了解，部分保险系基金公司保有规模很大一部分是来自集团资金。”上述业内人士称。
也有业内人士分析，对于很多大型保险公司而言，销售基金需要满足一系列的监管要求，在人员配置等方面都有很多细致的规定，不仅需要花费很多的人力物力，与其保险主营业务之间的协同性也不足，因此就顺势停止了基金代销业务。
“现在基金销售监管趋严，对销售适当性、IT系统等各方面要求非常高。基金销售不仅仅需要搭建一线销售团队、还需要配备中后台的售后支持团队，合规团队以及IT等硬件系统，过往一些始终做不起来的基金销售机构，收入可能无法覆盖成本，权衡下来就决定放弃这一业务。”上海一位基金公司人士也如是分析。
“海外投顾机构在为客户做家庭财富管理规划时既包括保险产品配置，也包括金融产品与实物资产的配置，相比之下，中国大财富时代仍处于起步阶段，仅部分大型商业银行以及大型券商具备综合财富管理能力。”还有业内人士表示。
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