Massgeschneidert ist oft
besser als ab Stange

RENDITE Relationship Manager gestalten viele Strukis selbst und passen sie den Bediirfnissen der Kunden an.

Thomas Stadler

ie Zinsen haben sich im vergan-
D genen Jahrzehnt nur in eine Rich-
tung bewegt: nach unten. Privat-
anleger, die einen Gewinn erwirtschaften
mochten, suchen nach Méglichkeiten der
Renditemaximierung und entscheiden
sich dabei immer héufiger fiir struktu-
rierte Produkte, wie ein Blick auf die aktu-
ellen Zahlen des Schweizerischen Ver-
bands fiir Strukturierte Produkte (SVSP)
bestétigt: Im dritten Quartal 2019 wurden
mit strukturierten Produkten 94 Mrd. Fr.
erwirtschaftet, so viel wie noch nie.
Weniger als die Hélfte des Umsatzes
generierten an der Borse kotierte und von
Emittenten bereit gestellte strukturierte
Produkte. Der Grossteil des Struki-Umsat-
zes fand jedoch ausserhalb der Borse statt
(vgl. Grafik ganz rechts). Es ist davon aus-
zugehen, dass es sich hierbei hauptsach-
lich um massgeschneiderte strukturierte
Produkte handelt.

DIGITALE PLATTFORMEN ZENTRAL
Relationship Manager, die Strukturierte
Produkte ins Portfolio ihrer Kunden auf-
nehmen mochten, haben heutzutage
zwei Moglichkeiten. Entweder sie erwer-
ben ein Fertigprodukt an der Borse oder in
Zeichnung. Alternativnehmen sie die Ge-
staltung des Produktes aber auch selber in
die Hand und richten so das Angebot bes-
ser auf die individuellen Bediirfnisse ihrer
Kunden aus. Beim Erstellen von massge-
schneiderten strukturierten Produkten
sind die digitalen Emissionsplattformen,
wie etwa deritrade, zentral.

Innerhalb von wenigen Sekunden kén-
nen massgeschneiderte strukturierte Pro-
dukte emittiert werden und allfdllige Lii-
cken im Produktangebot geschlossen wer-
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den. Moglich ist dies bereits ab einem An-
lagebetrag von 20000 Fr. Das Prinzip ist
sogar recht einfach. Relationship Manager
legen zusammen mit den Kunden be-
stimmte Parameter wie Produktart, Basis-
wert oder auch die Laufzeit fest. An-

«Emissionsplattformen
unterstiitzen das Life
Cycle Management
der Strukis»

schliessend liefern die Systeme die verfiig-
baren Preisangebote der angeschlossenen
Emittenten. Die Anleger wéihlen dann das
fiir sie attraktivste Produkt.

Wie die aktuellen Zahlen des SVSP zei-
gen, sind strukturierte Produkte ab der

Stange nicht zu unterschétzen, wie ihr
Umsatzanteil zeigt. Die Emittenten lan-
cieren immer wieder neue strukturierte
Produkte, um die Bediirfnisse des Marktes
abzudecken. Dennoch sollten Investoren
nicht vergessen, dass beim borsenkotier-
ten Handel mit strukturierten Produkten
zusitzliche Gebiihren anfallen. Das
schmaélert die Rendite im Vergleich zu
Struckis, die tiber Plattformen direkt beim
Emittenten gekauft werden.

UNIVERSUM AUF EINEN BLICK

Emissionsplattformen unterstiitzen je-
doch auch das Life Cycle Management
von strukturierten Produkten. Das ist ge-
rade fiir institutionelle Investoren und
grossere Vermogensverwalter, die {iber ein
breites Kundenportfolio verfiigen, interes-
sant. Die Nutzer sehen ihr gesamtes Anla-
geuniversum iibersichtlich auf einen
Blick. Das erleichtert die Einschitzung des
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Risikos und versorgt sie mit individuellen
Investment-Ideen. Da die technische Inf-
rastruktur bereits besteht, entfallen die
hohen Investitionskosten.

Und was ist mit den Endkunden? Mo-
derne Anleger sind immer ofter online
und mobil. Um ein optimales Kundener-
lebnis zu bieten, sind Relationship Mana-
ger daher auf Instrumente angewiesen,
die flexibel einsetzbar und von tiberall aus
abrufbar sind und zudem eine hohe Preis-
transparenz bieten. Nicht vergessen wer-
den darf, dass die Vermogensverwaltung
ein priméres Ziel verfolgt: Sie stellt die in-
dividuellen Bediirfnisse des Anlegers im-
mer ins Zentrum. Und wenn es um indivi-
duelle Kundenanspriiche geht, fahrt sie
mit massgeschneiderten Losungen meis-
tens besser.

Thomas Stadler, Head deritrade,
Vontobel



