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Indikator

Fondsgebundene holt auf

Viermal im Jahr befragt Cashe Finanzvertriebe in Deutschland nach
ihrer Einschatzung zur aktuellen Marktsituation und veroffentlicht
reprasentative Statements von Vorstanden und Geschaftsfiihrern
zur aktuellen Vertriebslage (siehe Spalte rechts).

Stimmung im Vertrieb
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ie Stimmung im Vertrieb wird

durch ein eigenes Element (siche

Barometer oben) angezeigt. Auf
einer fiinfstelligen Skala zwischen den
Werten Eins (sehr schlecht) und Fiinf
(sehr gut) erreicht diese bei 41 aktuell
befragten Vertrieben den Mittelwert
3,9 — praktisch das gleiche Niveau (4,0)
das die letzte Indikator-Umfrage im
Dezember (Cashe 1-2/2008) ergab. Vor
gut einem Jahr (Cashe 7-8/2007) hatte
dieser Wert noch bei 3,70 gelegen. Die
Stimmung hat sich zwar nicht signifi-
kant, aber sichtbar verbessert. Die ein-
zelnen Finanzprodukte werden von ih-
rer kiinftigen Marktbedeutung her nach
dem erzielten Mittelwert gerankt. Die-
ser wird durch eine blaue Siule unter-
legt in der Tabelle angezeigt, sodass die

Abstinde der einzelnen Platzierungen
der Finanzprodukte deutlich werden.
Ergebnis der Umfrage: Die Abgel-
tungssteuer wirft klar ihre Schatten
voraus. Die fondsgebundene Renten-
versicherung (Mittelwert 3,78) hat sich
an die Spitze gesetzt, gefolgt von der
Krankenzusatzversicherung (3,69) und
den Energiefonds (3,53). Stark ver-
schlechtert hat sich — offenbar wegen
der verheerenden Subprime-Krise —
die Immobilie als Kapitalanlage (Platz
12, minus 7 Plétze). Entsprechend diim-
pelt auch das Bausparen auf den hinte-
ren Réngen (Platz 20) vor sich hin.
Verlierer sind abermals unter anderem
Zertifikate (7 Plitze abwirts auf Rang
19) sowie Hedgefonds (Sturz um zwei
Pldtze auf Rang 16). aks

Aktuelle Produkttrends bei deutschen Finanzvertrieben
Wie schatzen Sie die Verkaufsstimmung fiir folgende Produkte ein? Angaben in Prozent.
Produkte angeordnet nach Mittelwerten (blauer Balken). 41 Vertriebe aktuell befragt
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Der Maklerstatus ist em
Besonderheit und oer
. Konzeptverkauf befiliget
den Erfolg. Aus Kunges
sicht gewinnen unabhar
gige Berater an Begew
tung, denn die Bezichung
- wird durch die Dokumen-
tationspflichten gestara.
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fragt sein werden.
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