
N
eben der staatlichen Al-
tersvorsorge (AHV) und 
der beru�ichen Vorsorge 

(BVG) benötigen wir zunehmend 
die 3. Säule – die private Vorsorge 
–, um den gewohnten Lebensstan-
dard nach der Pensionierung zu 
sichern. Dabei wird die 3. Säule 
in eine gebundene Vorsorge – die 
Säule 3a – und in eine freie Vor-
sorge – die Säule 3b – unterteilt. 

In diesem sehr lukrativen 
Markt kämpfen sowohl Banken 
als auch Versicherungen um An-
teile. Da die Einzahlungen in die 
Säule 3a vom steuerbaren Ein-

kommen abgezogen werden kön-
nen, ist diese Form der Altersvor-
sorge zu favorisieren. Lebens-
versicherungsprodukte der Säule 
3b eignen sich nur beschränkt 
zum Vermögensaufbau. 

Trotzdem werden immer wie-
der Fondspolicen – eine Kombina-
tion zwischen Fondssparplan und 
Lebensversicherung – als Alterna-
tive für die längerfristige Alters-
vorsorge angeboten. Hohe Provi-
sionen für den Verkäufer und 
Prämien für eine oft nicht benö-
tigte Risikoleistung verhindern 
aber eine attraktive Rendite. Wer 
die Police au�ösen will, muss zu-
dem mit beträchtlichen Abzügen 
rechnen. Erst nach rund zehn Jah-
ren sind die Verwaltungs- und 
Vertriebskosten amortisiert. 

Viele der Fonds, die von Versi-
cherungsgesellschaften in Fonds-
policen angeboten werden, sind 
bei den Banken auch ohne die 
Bezahlung von hohen Provisio-
nen an den Vermittler zu haben. 
Und der Ausstieg aus einem 
Fondssparplan einer Bank ist 
jederzeit ohne Abzug möglich.

«Wer bezahlt 

die Provision?»

Marco Betti ist selbständiger Pensionskassen-
Spezialist und Berater von verschiedenen 
Pensionskassen und Sammelstiftungen. 

von Marco Betti
Pensionskassen-Spezialist
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Strukturierte Produkte sind 
das Thema der Banken-
branche. Nach Angaben 
von Eric Wasescha, Ge-
schäftsführer des Schweize-
rischen Verbandes für 
strukturierte Produkte, be-
läuft sich das in struktu-
rierte Produkte investierte 
Vermögen in der Schweiz 
mittlerweile auf 341 Milli-
arden Franken – ein Zu-
wachs von über 50 Milliar-
den Franken gegenüber 
Ende 2006. Zwar habe 
man auch die Finanzkrise 
gespürt. «Aber wir rechnen 
auch in den kommenden 
Jahren weiter mit einem 
Wachstum von bis zu 20 
Prozent», so Wasescha.

Beratung ist Problem
Doch die äusserst komple-
xen Anlagevehikel sind 
nicht unumstritten. So be-
mängelt beispielsweise  
Bankenombudsman Hans-
peter Häni, dass es absolut 
notwendig sei, dass die 
Kundenberater der Banken 
verstehen müssten, was 
hinter einem solchen Pro-
dukt stecke. Denn es sei an 

ihnen, die Kunden über die 
Funktionsweise und die Ri-
siken aufzuklären. 

Eine Problematik, deren 
sich auch Wasescha be-
wusst ist. «Strukturierte 
Produkte sind ein junger 
Markt, der solide und nach-
haltig wächst. Ähnlich muss 
sich auch die Beraterindus-
trie entwickeln», sagt er in 
Richtung der Banken. 

Zugleich wirft er jedoch 
die Frage auf, ob die Kun-
den wirklich die Funktions-

weise im Detail kennen 
müssten. «Strukturierte 
Produkte sind wie Medika-
mente. Wir als Patienten 
müssen nicht Medizin stu-
diert haben, um zu wissen, 
dass sie uns gut tun, son-
dern vertrauen Ärzten.» 

Somit dürften auch an 
der heute in Zürich begin-
nenden Messe für struktu-
rierte Produkte wieder zahl-
reiche neue Produkte 
lanciert werden. Denn der 
Boom ist auch auf Produk-

teebene ungebrochen. Wa-
ren Anfang Jahr gut 10700 
Produkte an der SWX gelis-
tet, sind es mittlerweile über 
19000. Zum Vorteil der 
Anleger. Denn der steigende 
Wettbewerb drückt auf die 
Margen der Banken und 
sorgt letztlich für einen fai-
ren Preis der Produkte. Ent-
sprechend der Euphorie um 
diese Anlageklasse sagt Wa-
sescha: «Strukturierte Pro-
dukte sind eine Volksanlage 
und für jeden geeignet.» 

Risiko/Rendite – strukturierte Produkte bieten vieles.  Key

Produkte Mit Struktur 

ins Schwarze treffen
Von Marcus Dankert

Strukturierte 
Produkte boomen. 
Der Verbandschef 
spricht gar von einer 
Volksanlage.

sind Instrumente, deren 
Rückzahlungswert von 
der Entwicklung eines 
Basiswertes abgeleitet 
ist. Als Basiswerte die-
nen u.a. Aktien, Zinsen, 
Devisen oder Roh-
stoffe. 

-
dukte setzen sich aus 
einer klassischen An-
lage (wie einer Obliga-
tion) mit einem Deriva-
tiven Finanzinstrument 
zusammen. Entspre-
chend der Strategie 
kann dadurch für jede 
Markterwartung (auf-
wärts, seitwärts, sin-
kend) und jedes Risiko-
profil (erzkonservativ, 
ausgewogen, aggressiv) 
ein geeignetes Produkt 
hergestellt werden.
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