Mag. Peter Prandstatter, Benefit
Consulting GmbH: ,Da Angst
steuert, sehe ich allgemein den
Trend hin zur konservativen Po-
lizze mit Deckungsstock sowie
zur fondsgebundenen Variante
mit Garantie. Wir von Benefit
beschaftigen uns zu 95 Prozent
mit der betrieblichen Altersvor-
sorge und sefzen daher seit je-
her die klassische Lebensversicherung ein. Wie die
Chancen fir Versicherungsmakler 2009 aussehen,
kann ich nicht beurteilen — ich glaube allerdings, dass
es zu keinem Riickgang der Umsatze kommen wird."

Hermann Pechacek, selbststandiger Versicherungs-
makler, MFP, sieht groBe Chancen flr Berater, diber
die klassische Lebensversicherung wieder das Ver-

trauen der Kunden zu gewinnen.
Uber diese Schiene konnen in
weiterer Folge wieder Fonds-
produkte eingereicht werden."
Trotzdem spreche gerade in Zei-
ten wie diesen grundsatzlich
nichts gegen risikoreichere Pro-
dukte oder eine fondsgebun-
dene Versicherung. Einen ent-
scheidenden Vorteil kann der
bereits seit 1993 tatige Makler der Krise abgewinnen:
,Durch die Krise ist der Konsument besser informiert.
Bald wird jeder wieder in den Produkten sein, wo er
eigentlich auch hingehort.”

Josef Koppensteiner, Obmannstellvertreter Finanz-
forum, glaubt an einen enormen Aufwind in der Ver-
sicherungsbranche. ,Das Fondsgeschaft ist zusam-

mengebrochen. Ich sehe daher
interessante Maglichkeiten flr
Versicherungs- und Vermogens-
berater, im Segment der betrieb-
lichen Altersvorsorge sowie mit
der klassischen Lebensversiche-
rungen wieder ins Geschéft zu
kommen." Den Produktfokus legt
Koppensteiner selbst dabei auf
die Nirnberger und die Gothaer.
,Beide Gesellschaften habe ich friiher links liegen ge-
lassen, sie konnten aber in den letzten Monaten nicht
nur {iber ihre breite Produktauswahl, sondern auch mit
einem Topservice (berzeugen. Dariiber hinaus bleibt
der seit {iber einem Jahrzehnt tatige Finanzdienstlei-
ster der Skandia treu: ,Nicht nur dass die Garantie-
fonds recht gut laufen. Der Service von Skandia ist fast
unschlagbar.”




