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Vorwort

Vorwort

Warum sparen wir nicht gerne fiir unser Alter? Kénnen Vorsorgeanbieter das Sparverhalten beeinflussen?
Bestehen wissenschaftliche Erkenntnisse zum Vorsorgeverhalten, die in der Praxis genutzt werden kon-
nen? Die vorliegende Studie soll in diesen Fragen Klarheit schaffen. Das Ziel der Studie liegt in der wis-
senschaftlichen Analyse der Verhaltensweisen der Sparer beziiglich der privaten Altersvorsorge. Aus
diesen Erkenntnissen sollen Handlungsempfehlungen abgeleitet werden, um den Sparprozess attraktiver
zu gestalten. Dazu wurde fiir diese Studie ein Entscheidungsprozess der Sparer definiert. Zudem wird
aufgezeigt, welche relevanten Faktoren auf diesen Prozess einwirken.

Die Studie fiel in den Zeitraum der parlamentarischen Beratung des Standerates zum Projekt der Reform Altersvorsorge
2020. Der Standerat behandelte das Reformprojekt als Erstrat. Der Bundesrat strebt eine Gesamtschau der 1. und 2.
S&ule des Schweizer Vorsorgesystems an. Die 3. Saule dieses Drei-Saulen-Systems ist nicht Gegenstand des Reform-
vorhabens. Ziel ist der Erhalt des aktuellen Leistungsniveaus der AHV und der beruflichen Vorsorge, damit die Reform
mehrheitsfahig wird. Dies erfordert zusatzliche Mehrwertsteuerprozente fur die Finanzierung der AHV und die Reduktion
des BVG-Umwandlungssatzes. Mit der unumstrittenen Senkung des BVG-Umwandlungssatzes auf 6% setzt der Bundes-
rat um, was bei umhtllenden Pensionskassen schon heute Realitét ist. Dies bedeutet, dass die zuklnftigen Renten sinken
und viele Pensionierte finanzielle Einbussen in Kauf nehmen missen. Aus dieser Sicht erhalt das Sparen in der privaten
Vorsorge eine immer wichtigere Bedeutung. Im aktuellen Vorsorgeumfeld zeichnet sich diese Studie deshalb durch eine
hohe Relevanz aus.

Wir méchten uns an dieser Stelle beim Zircher Bankenverband fir die Finanzierung dieses Forschungsprojektes herz-
lich bedanken. Als Fachhochschule sind wir in der Erarbeitung von anwendungsorientierten Forschungsfragen auf die
finanzielle Unterstutzung durch Partner aus der Privatwirtschaft angewiesen. Danken méchten wir auch den Vertreterin-
nen und Vertretern von Credit Suisse, Swiss Life, UBS, Zlrcher Kantonalbank und ZUrich Versicherungen, flr ihre fach-
kundige Begleitung und wohlwollende Unterstitzung der Studiengruppe.

Wir sind Uberzeugt, dass die Studie fUr die private Altersvorsorge relevante Erkenntnisse bietet und dass beim Lesen in-
teressante Einblicke gewonnen werden kénnen.

Winterthur, im Februar 2016
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Daniel Greber Anita Sigg
Leiter Zentrum Risk & Insurance Leiterin Fachstelle fur Personal Finance & Wealth Management
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Management Summary

Management Summary

Die vorliegende Studie untersucht das Entschei-
dungsverhalten in der privaten Altersvorsorge
mittels Entscheidungsprozess und dessen vier
Haupteinflussfaktoren Wissen, Motivation, Wahr-
nehmung und Fremdeinfliisse. Daraus werden vier
Kundentypologien sowie drei Handlungsfelder mit
dazugehorigen Empfehlungen abgeleitet.

ENTSCHEIDUNGSPROZESS

Eine Beurteilung des Entscheidungsprozess zeigt, dass
58,5% der befragten Bevdlkerung die definierte Absicht
zur Altersvorsorge umsetzt. 5,6% der Personen zeigen
sich desinteressiert und haben keinen Anreiz, sich mit ihrer
finanziellen Zukunft zu beschaftigen. 22,7% der Bevolke-
rung haben zwar ihre Vorsorgesituation analysiert, evaluie-
ren diese aber nicht weiter. Die verbleibenden 13,2% ha-
ben bereits eine Evaluation durchgeflhrt, allerdings noch
keine konkreten Schritte vorgenommen.

Als GrUnde fUr die Wahl einer Vorsorgeldsung werden die
Steuerersparnis — mit 33% der meistgenannte Grund —
und die Tatsache, dass die 1. und 2. Saule nicht fur die
gewohnte Lebensweise im Alter ausreichen werden, am
haufigsten genannt.

ERKENNTNISSE WISSEN, MOTIVATION, WAHR-
NEHMUNG UND FREMDEINFLUSSE
Die Fragen zum Finanz- und Vorsorgewissen wurden zu

68% richtig beantwortet. Es fallt auf, dass das Wissen mit
dem Alter nicht ansteigt. Bei der Frage zur 2. S&ule bestand
in dieser Befragung die grosste Wissenslicke.

Bezulglich Motivation ist das Interesse an der Altersvor-
sorge gegeben. 65% der befragten Personen beschéftigt
die Frage, wie ihre finanzielle Situation bei Rentenantritt
aussieht. Je alter die befragten Personen sind, desto moti-
vierter waren sie auch gegenuber dem Vorsorgethema.

Die Wahrnehmung des staatlichen und beruflichen Vorsor-
gesystems und das Vertrauen darin sind bei 38% der Be-
volkerung nicht voll ausgepragt. Mit zunehmendem Alter

steigt das Vertrauen. Zudem hat sich gezeigt, dass trotz
tiefer Zinsen nur eine geringe Bereitschaft zur Umschich-
tung der Vorsorgegelder in Wertschriften besteht. Dies be-
legt auch die Tatsache, dass beim Trade-off zwischen Si-
cherheit, Flexibilitat und Rendite von Vorsorgeprodukten
die Sicherheit an erster Stelle steht.

Bei den Fremdeinflissen wird die eigene Pensionskasse
als die wichtigste Informationsquelle hinsichtlich der Alters-
vorsorge genannt. Ein Anteil von 23% der befragten Perso-
nen wurde weder von einer Bank noch von einer Versiche-
rung auf ihre finanzielle Altersvorsorge angesprochen.

KUNDENTYPEN IM ENTSCHEIDUNGSPROZESS
Die Studie leitet aus den unterschiedlichen Fragen vier Vor-
sorgetypen ab: Das Spektrum reicht von Desinteressierten
Uber Orientierungslose und Zuwartenden bis hin zu Han-
delnden:

Desinteressierte sind tendenziell junger, haben weniger Fi-
nanz- und Vorsorgekenntnisse und verfligen Uber ein be-
scheideneres Einkommens und Vermdgen. Ihre Motivation
und Zufriedenheit hinsichtlich der Altersvorsorge sind
ebenfalls tief. Ihnen gegentber stehen die Handelnden: Sie
sind tendenziell alter, hinsichtlich Vorsorge am besten in-
formiert und weisen die beste Einkommens- und Vermo-
genssituation auf. lhre Motivation und Zufriedenheit sind
hoch. Die Orientierungslosen und Zuwartenden stehen in
den erwahnten Bereichen im Mittelfeld.

HANDLUNGSFELDER UND -EMPFEHLUNGEN
Handlungsfelder in der Vorsorgeberatung lassen sich in
Information, Emotionalisierung und Tools unterteilen. In
einem ersten Schritt ist es wichtig, dass das Interesse an
der privaten Altersvorsorge mittels Information geweckt
wird. Zweitens interessieren sich Kundinnen und Kunden
nur fir Produkte, die sie emotional betroffen machen, was
eine Emotionalisierung der Vorsorge bedingt. Drittens
koénnen geeignete Tools (u.a. Apps, Portale, Planungsinstru-
mente) den Entscheidungsprozess massgeblich unterstit-
zen.
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1. Die Studie im Uberblick

1.1. DIE PRIVATE ALTERSVORSORGE IN DER
SCHWEIZ

Die finanzielle Altersvorsorge' in der Schweiz ist in eine
staatliche (1. Saule), berufliche (2. Saule) und private Vor-
sorge (3. Saule) unterteilt (vgl. Abbildung 1). Dabei kon-
zentriert sich die vorliegende Studie auf die 3. Saule. Hier-
bei handelt es sich um die private Altersvorsorge, die von
Einzelpersonen individuell gestaltet wird. Innerhalb der 3.
Séule bieten Banken und Versicherungen unterschiedliche

-

Der Begriff «Altersvorsorge» I&sst sich wie folgt definieren: Un-
ter Vorsorge werden alle Tatigkeiten verstanden, die als Vor-
kehrungen fur ein zukinftiges Ereignis oder Situation getroffen
werden. So bezieht sich die finanzielle Altersvorsorge auf
Massnahmen bezuglich Einkommen und Vermogen, die flr
das Alter getroffen werden.

Abb. 1

ALTERSVORSORGESYSTEM IN DER SCHWEIZ

Produkte, an die als Vorsorgeldsungen zu verstehen sind.
Innerhallb der 3. Saule wird zwischen der gebunden Vor-
sorge (3a) und der Freien Vorsorge (3b) unterschieden. Die
Séule 3a umfasst Vermodgenswerte, die zweckgebunden
fUr die Altersvorsorge eingesetzt werden mussen, und
durfen frihestens funf Jahre vor dem ordentlichen AHV-
Rentenalter bezogen werden (BVV3 Art. 3)2. Banken bie-
ten ihrerseits 3a-Produkte vorwiegend in Form von Konto-
oder Fondslésungen an, wahrend bei Versicherungen

2 Aktuell kennt das schweizerische System folgende Mdglich-
keiten 3a-Vermdgenswerte vorzeitig zu beziehen: Aufnahme
selbsténdiger Erwerbstatigkeit, Erwerb von Wohneigentum
oder definitiver Wegzug aus der Schweiz (BVV3 Art. 3).

Drei-Saulen-System

Staatliche Vorsorge

Berufliche Vorsorge

Private Vorsorge

Existenzsicherung Fortsetzung des gewohnten Erreichung des gewtinschten
Lebensstandards Lebensstandard /
Individuelle Ergénzung
AHV / IV Erganzungs- Obligatorische Uberobligatorische  Gebundene Freie Vorsorge
leistung berufliche berufliche Vorsorge (Saule 3b)
Vorsorge (BVG) Vorsorge (Saule 3a)

Umlageverfahren

Kapitaldeckungsverfahren

Kapitaldeckungsverfahren




Vorsorgepolicen die gangigste Produkteform sind. Diese
Vorsorgepolicen koénnen ebenfalls als fondsgebundene
Variante abgeschlossen werden und beinhalten neben der
Sparfunktion auch Versicherungsleistungen. So kénnen
beispielsweise die Abdeckung von finanziellen Auswirkun-
gen bei Invaliditdt oder die Pramienfortzahlung bei Er-
werbsunféahigkeit abgedeckt werden. Per 31.12.2014 be-
trugen die in der Saule 3a gebundenen Vermdgenswerte
bei Banken CHF 53 Mrd. und bei den Versicherungen
CHF 40,7 Mrd. (Eidgendssische Finanzmarktaufsicht,
2014; Schweizerische Nationalbank, 2014).

Neben den 3a-Produkten gibt es die Kategorie der freien
Vorsorge: die Saule 3b. Darunter fallen Produkte wie
Sparkonti, Wertpapiere, strukturierte Vermdgensanlagen
(Fondsparplan) oder auch Lebensversicherungen (Speck,
2014, S. 45). Der Teil der privaten Altersvorsorge 3b um-
fasst somit die gesamten weiteren Vermogenswerte, die
dem Zweck der finanziellen Altersvorsorge dienen. Zu der
ungebunden Form z&hlt dadurch auch das Wohneigen-
tum. Von einer privaten Altersvorsorge mit WWohneigentum
wird dann gesprochen, wenn mit Erreichen des Renten-
alters die Hypothek der selbstbewohnten Liegenschaft
soweit abbezahlt ist, dass fur die Wohnkosten nur ein ge-
ringer Teil der Rentenleistungen aufgewendet werden
muss. Metz (2009, S. 48) spricht bei dieser Form der Al-
tersvorsorge von einer «Wohnrente».

Die Studie im Uberblick

1.2. DISKREPANZ IM ENTSCHEIDUNGS-
VERHALTEN

Um den gewinschten finanziellen Lebensstandard im Al-
ter erreichen zu koénnen, wird demnach der privaten Al-
tersvorsorge (3. Saule) heute wie auch zukUnftig eine be-
deutende Rolle zugeordnet. Grinde hierflr sind u.a. die
Zunahme der Lebenserwartung und die ins Rentenalter
gelangende Babyboom-Generationen (Bundesamt fur So-
zialversicherungen, 2013). Dies fuhrt zu einem Druck auf
die staatliche Vorsorge, die nach dem Umlageverfahren fi-
nanziert ist.

In der 1. Saule wird im aktuellen System eine Finanzie-
rungslicke ab 2020 erwartet (Bundesamt fir Sozialver-
sicherungen, 2013). Das tiefe Zinsumfeld verschérft die
durch die demographische Entwicklung entstehenden
Probleme zusétzlich (Aumann, Duss, Kalt, Studer, & Wei-
sser, 2015, S.7). In der beruflichen Vorsorge (2. Saule)
missten jahrliche Kapitalrenditen zwischen 4,5% und 5%
erwirtschaftet werden, um weitere Senkungen des Um-
wandlungssatzes, der die Hohe der Altersrente aus der
beruflichen Vorsorge bestimmt, zu verhindern (Bundesamt
fur Sozialversicherungen, 2013). Die Reform Altersvorsor-
ge 2020 zeigt den dringenden Handlungsbedarf bei der
Thematik, damit fir die kommenden Generationen das be-
stehende Leistungsniveau der staatlichen und beruflichen
Altersvorsorge weiterhin gewahrleistet werden kann.

Schweizerinnen und Schweizer haben verschiedene Plane
und Winsche fUr die Zeit nach der Pensionierung. So geben
fast 60% an, im Ruhestand haufig Reisen zu wollen (Black-
rock, 2013, S.9). Trotz diesen Erwartungen, sind nur gerade
52% zuversichtlich, eine genligend hohe Altersrente zu er-
halten, um sich ihre Winsche zu erflllen (Blackrock, 2013,
S.10). Die Grinde fur die verhaltene Zuversicht kénnen
einerseits an den bestehenden und 6ffentlich diskutierten
Problemen der staatlichen und beruflichen Altersvorsorge
liegen. Andererseits scheint es teilweise an der mangelhaf-
ten Planung der privaten Altersvorsorge zu liegen: Heutige
Rentner haben erkannt, dass sie zu spat mit dem Sparpro-

9
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zess begonnen haben, weshalb sie jingeren Generationen

insbesondere zu frlhzeitigem Sparen und langfristigem

Denken raten (Blackrock, 2013, S.10). Aus der Verhaltens-

psychologie ist bekannt, dass es psychologische Hurden

gibt, insbesondere hinsichtlich des langfristigen Altersspa-
rens. Zusammenfassend erklaren diese psychologischen

Faktoren folgende Probleme in Zusammenhang mit der fi-

nanziellen Altersvorsorge®:

— Menschen haben Schwierigkeiten in der Beurteilung
des Zinseszins- und Spareffekts Uber einen langen
Zeitraum.

— Menschen bertlcksichtigen Risiken fur zu kurze Perio-
den, weil grosse Planungsunsicherheiten bestehen.

— Komplexe Situationen und unzureichende Informatio-
nen kénnen zum Rickzug des Sparers flhren.

— Es besteht die Tendenz, langfristige Ziele fur kurzfristi-
ge Bedurfnisse zurlckzustellen.

Diese psychologischen Hirden kénnen dazu fuhren, dass
das Sparverhalten nicht ausreicht, die Erwartung hinsicht-
lich der finanziellen Situation im Alter abzudecken. Es be-
steht diesbezlglich also die Gefahr einer Diskrepanz zwi-
schen Erwartung und Handlung. Das private Sparverhalten
im Rahmen der 3. S&ule ist so umzusetzen, dass das an-
gesparte Vermodgen und die Rentenleistungen in Kombina-
tion mit der 1. und 2. Saule ausreichen, den gewlinschten
Lebensstandard fUhren zu kénnen.

3 Relevant sind insbesondere Hyperbolic discounting (Cropper &
Laibson, 1998; Frederick, Loewenstein, & O’Donoghue, 2002;
Manzini & Mariotti, 2007; Thaler, 1994), Selbstkontroll-Effekt
(Holzmann & Pallares-Miralles, 2005; Laibson et al., 1998), Am-
biguitétsaversion (Fox & Tversky, 1995; Mukeriji & Tallon, 2001)
und Informationstberladung (lyengar & Kamenica, 2010;
lyengar & Lepper, 2000).

1.3. FORSCHUNGSZIELE

Das Ziel dieser Studie ist es, die Verhaltensweisen der Spa-

rerinnen und Sparer bezlglich der privaten Altersvorsorge

zu erforschen und daraus Handlungsempfehlungen, die den

Sparprozess verbessern, abzuleiten. Eine Verbesserung des

Sparprozesses ist aufgrund der beschriebenen Diskrepanz

notwendig. Folgende Forschungsziele sind in dieser Studie

definiert:

— Erforschung der Verhaltensweisen der Sparer hinsicht-
lich der privaten Altersvorsorge anhand eines Entschei-
dungsprozesses

— Eruierung von relevanten Einflussfaktoren, die auf die-
sen Entscheidungsprozess einwirken

Ausgehend von diesen Erkenntnissen werden Handlungs-
felder identifiziert, die in der Vorsorgeberatung besonders
relevant sind. Handlungsempfehlungen fihren anschlie-
ssend dazu, dass die Beratung besser auf das Verhalten
der Sparer ausgerichtet wird.

1.4. STUDIENDESIGN

Um diese Forschungs- und Entwicklungsziele bestmdglich
beantworten zu kénnen, wurden methodisch unterschied-
liche Zugénge gewahlt und bestand aus einer Kombination
von qualitativer und quantitativer Forschungsmethoden.
Ein Uberblick gibt die Abbildung 2:

1. Explorative Interviews

Zur Absicherung der Relevanz der Zielsetzung und zur wei-
teren Vertiefung und Uberpriifung der Erkenntnisse wur-
den explorative Experteninterviews mit 14 Kundenberatern
von Banken und Versicherungen im Grossraum ZUrich
durchgefihrt. Diese strukturierten Leitfadeninterviews bo-
ten erste aufschlussreiche Aussagen zu den langfristigen
Vorsorgeentscheidungen in der privaten Altersvorsorge.
Zudem diente diese explorative Phase zur Erstellung von
Hypothesen und Vorbereitung fur die quantitative Bevolke-
rungsbefragung.



2. Vorstudie

Bestehende Untersuchungen und Studien im Bereich der
Verhaltens6konomie geben Hinweise zum Entscheidungs-
prozess und Sparverhalten in der privaten Altersvorsorge.
Basierend auf diesen Erkenntnissen wurden in einer Vor-
studie sowohl die Problemstellung, die Forschungsziele
als auch die Grundlagen zur Vorsorge in der Schweiz
definiert. Die Vorstudie diente dazu, die theoretischen
Grundlagen unter BerUcksichtigung relevanter und aktuel-
ler Forschungsliteratur zu identifizieren und so Erkenntnis-
licken (in Wissenschaft und Praxis) aufzudecken. Basie-
rend auf diesen Erkenntnissen wurden sowohl die
Problemstellung als auch die Forschungsziele weiter ver-
tieft sowie die explorative Phase des Forschungsprozes-
ses eingeleitet.

3. Bevolkerungsbefragung

Mit den bisherigen Erkenntnissen wurden Hypothesen zum
definierten Entscheidungsprozess formuliert, die es mittels
quantitativer Bevolkerungsbefragung zu prifen galt. In en-
ger Anlehnung an die Hypothesen wurde ein Fragebogen
erstellt. Eine zentrale Rolle bei der Struktur des Fragebo-
gens spielte der im Rahmen der Vorstudie entwickelte Ent-
scheidungsprozess in der privaten Altersvorsorge.

Abb. 2
METHODISCHES VORGEHEN

Die Studie im Uberblick

4. Interne und externe Begleitgruppe

Die Forschungsaktivitdten wurden von einer internen und
externen Begleitgruppe unterstitzt. Die interne Begleit-
gruppe setzte sich aus Dozierenden der Abteilung Ban-
king, Finance, Insurance der School of Management and
Law zusammen. Die Mitglieder der externen Begleitgruppe
waren Branchenvertreterinnen und -vertreter von Credit
Suisse, Swiss Life, UBS, Zlrcher Kantonalbank und Zu-
rich. In mehreren Workshops wurden Ergebnisse erarbei-
tet, prasentiert und diskutiert. Durch dieses Vorgehen flie-
ssen auch wertvolle Erfahrungen aus Beratungs- und
Lehrtatigkeit in die Studie ein und bilden ein wichtiges Ele-
ment in der Formulierung der Handlungsempfehlungen.

5. Handlungsempfehlungen

Auf Basis dieser strukturierten Vorgehensweise — Er-
kenntnisse aus den explorativen Interviews, der Vor-
studie, Umfrage und durch Unterstltzung interner und
externer Expertengremien — ergeben sich in der vorlie-
genden Studie praxisnahe Handlungsfelder. Diese rich-
ten sich insbesondere an Kundenberaterinnen und -be-
rater sowie FUhrungspersonen von Banken und
Versicherungen. Die Handlungsempfehlungen sollen den

Sparprozess in der privaten Altersvorsorge verbessern.

)

Handlungs-

1 Explorative Interviews 2 Vorstudie

empfehlungen
3 Bevolkerungsbefragung
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2. Einschatzungen von Experten

Vierzehn Kundenberater von Banken und Versiche-
rungen wurden im Rahmen dieser Studie zum The-
ma Altersvorsorge interviewt. Dabei standen ihre
Erfahrungen in der Kundenberatung im Zusam-
menhang mit der Altersvorsorge im Fokus. Nachfol-
gend werden die Aussagen zusammenfassend dar-
gestellt und mit aussagekraftigen Zitaten erganzt.
Die Interviews widerspiegeln die Beratertatigkeit
im Bereich der Altersvorsorge und sind als Puls-
messer der Branche zu verstehen. Sowohl die In-
terviews wie auch deren Auswertungen wurden in
funf Themenbereiche gegliedert und bildeten die
Grundlage der Bevélkerungsbefragung mittels Ak-
tualitats- und Realitatsbezug.

2.1. DIE ALTERSVORSORGE IN DER
BERATUNGSTATIGKEIT

Bei den Interviews zeigte sich, dass die Altersvorsorge in
der Beratungstatigkeit bei einer Mehrheit der interviewten
Banken eine untergeordnete Rolle spielt. Zwar sehen die
Kundenberater das Thema Altersvorsorge als wichtig an,
allerdings widerspiegelt sich diese Relevanz z.B. nicht in
den vom Arbeitgeber vorgegebenen Zielen. Die Altersvor-
sorgeberatung ist oftmals ein «Nebenprodukt», welches
sich hauptsachlich aus dem Finanzierungsgeschéaft ergibt.
Anders erfahren dies hingegen die Kundenberater bei Ver-
sicherungen: Das Thema Altersvorsorge ist stark in den
Beratungsprozess integriert, weil es fur jede Person, un-
abhangig vom Alter, ein relevantes Thema ist.

«Pensionierungsplanung
fangt mit 25 an und nicht
erst mit 55 oder 60.

Es ist eine Lebensplanung.»

Die Komplexitat des Drei-Saulen-Systems und die damit
verbundene Unsicherheit hindern die Kundenberater teil-
weise daran, den Kundinnen und Kunden aktiv auf die Al-
tersvorsorge anzusprechen. Das personliche Wissen, das
Interesse und die Erfahrung des Kundenberaters sind des-
halb wichtige Faktoren, die entscheiden, ob und inwiefern
eine Vorsorgeberatung stattfindet.

Die Bedarfsanalyse bei den Kundinnen und Kunden ist flr
viele Kundenberater der wichtigste Aspekt bei der Vorsor-
geberatung. Dabei wird die Vorsorgesituation (z.B. Vorsor-
gellicken) der Kundinnen und Kunden anhand ihrer Le-
bensziele und Winsche aufgezeigt. Dies geschieht unter
einer ganzheitlichen Betrachtung der Vermogenswerte
und des Budgets. Fir die Bankkundenberater steht die
Frage im Vordergrund, wie ein bestimmtes Ziel erreicht
werden kann (z.B. Frihpensionierung). FUr die Versiche-
rungsberater ist das Aufzeigen der Leistungen aus allen
Saulen sowie der bestehenden Risiken (Tod, Invaliditat,
Langlebigkeit oder Anlagerisiken) wichtig.

«Die Ziele und Wunsche
des Kunden sind in der
Vorsorgeberatung zentral.»

Wahrend die Versicherungen vor allem das Argument der
Risikoabsicherung aufgreifen, begegnen Banken den Kun-
dinnen und Kunden mit Argumenten des langfristigen Spa-
rens und dem damit verbundenen maoglichen Vermogens-
zuwachs. Inhalt der Altersvorsorgeberatung sind bei
beiden Anbietern insbesondere auch steuerliche Aspekte
sowie gesellschaftliche und politische Diskussionen rund
um die Altersvorsorge. Die Kundenberater sehen die Al-
tersvorsorge als Chance, die Kundenbindung zu verstar-
ken. Denn die Beratung zur Altersvorsorge setzt ein gutes

Vertrauensverhaltnis zwischen Kunde und Berater voraus



und kann die Beziehung intensivieren. Negativ erwahnt
wird jedoch das bestehende Problem des zu haufigen Be-
raterwechsels, das diesen Beziehungsaufbau erschwert.

«Die Vorsorge konnte ein
hervorragendes Instrument
fur die Kundenakqguisition
darstellen.»

2.2. DIE FINANZIELLE BILDUNG

Zusammengefasst schatzen die Kundenberater das allge-
meine Finanzwissen ihrer Kundinnen und Kunden folgen-
dermassen ein: Ein Viertel hat sehr hohes Finanzwissen,
die Halfte ist gut informiert und schatzt auch die Beratung
und ein Viertel hat kein Finanzwissen, kein Interesse oder
weder noch. Ausserdem variiert das Finanzwissen stark in
Abhangigkeit von der Berufsgruppe oder dem schulischem
Bildungsniveau. Grundsatzlich schatzen die Kundenbera-
ter das spezifische Wissen Uber die Altersvorsorge etwa
gleich ein wie das allgemeine Finanzwissen. Unterschiede
im Wissensstand werden haufig auch dem Alter zuge-
schrieben. So seien unter 50-Jahrige nicht ausreichend
informiert. Hingegen kénnen die Uber 50-Jahrigen oft an
Informationsveranstaltungen des Arbeitgebers teilnehmen,
weshalb diese Uber vertieftes Wissen verfigen.

«Die Vorsorge wird im
Schweizerischen
Bildungssystem zu wenig
abgedeckt.»

Einschatzungen von Experten

Vielfach informieren sich Kundinnen und Kunden zu wenig
Uber Finanzthemen und haben so auch keine ausreichen-
des Urteilsvermdgen. Dabei spielt die bestehende Kom-
plexitat eine grosse Rolle. Insbesondere die Mechanismen
der 2. Saule sind fur die Mehrheit der Kundinnen und Kun-
den zu kompliziert. Zum Beispiel k&nnen nur sehr wenige
ihren eigenen Pensionskassenausweis richtig interpretie-
ren. Aufgrund der Komplexitat kénnen viele eine beste-
hende Vorsorgellicke und den daraus abgeleiteten Hand-
lungsbedarf nicht erkennen. In der Konsequenz werden
Empfehlungen von einschlagigen Ratgebern oder Bera-
tern zu wenig kritisch hinterfragt. Die Vorsorgeberatung
ware aus Sicht der Berater insgesamt einfacher, wenn die
zu beratenden Kundinnen und Kunden besser informiert
waren.

«Ein grosseres Finanzwissen
ware wunschenswert.»

2.3. DIE MOTIVATION FUR DAS THEMA
ALTERSVORSORGE

Die Motivation hinsichtlich des Altersvorsorgethema ist
nach Aussagen der Kundenberater eher gering, obwonhl
ein Interesse am Thema vorhanden ist und die Berichter-
stattung in den Medien verfolgt wird. Dies sei auf die kom-
plexe Thematik und darauf zurdckzuflhren, dass viele
Kunden denken, dass es sie noch nicht betrifft. Mit stei-
gendem Wissen steigen normalerweise auch die Motivati-
on und das Interesse. Motivation ist Uber den ganzen Vor-
sorgeprozess hinweg wichtig. So besteht bei einigen die
Motivation, sich mit der Altersvorsorge auseinanderzuset-
zen. Wenige bringen die Motivation auf, ihre personliche
Altersvorsorgesituation zu analysieren und noch weniger
sind anschliessend motiviert, auch entsprechende Hand-
lungen vorzunehmen.

13
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«FUr die Vorsorge gibt es nie
ein Zu-fruh, nur ein Zu-spat.»

Im Themenbereich der Motivation wurde auch nach Ausld-
sern fur die Vorsorgeberatung gefragt. Bankkundinnen und
-kunden beschaftigen sich vorwiegend im Zusammenhang
mit einem Eigenheimerwerb mit der finanziellen Altersvor-
sorge. Oft wird wahrend der Finanzierungsplanung der Be-
zug von bestehenden Vorsorgegeldern ein Thema. Weitere
Ausloser sind die politischen Diskussionen in den Medien,
die Erfahrungen und Empfehlungen aus dem privaten Um-
feld sowie personliche Ereignisse wie Jobverlust, Geburt
eines Kindes oder die Heirat. Viele Kundinnen und Kunden
sprechen das Thema Altersvorsorge nicht aus Eigenan-
trieb an. Ein Anreiz durch den Kundenberater ist notig.
Wenn das Thema dann aber zur Sprache kommt und die
Kundinnen und Kunden mehr erfahren, erachten sie die
Beratung als sehr wertvoll und sind offen fur L&sungs-
vorschlage.

«Die Motivation, sich mit der
Vorsorge zu beschéaftigen,
steigt bei einem Lebens-
ereignis, wie z.B. der Geburt
eines Kindes.»

Der Hauptgrund, weshalb man sich nicht mit der Altersvor-
sorge beschaftigt, scheint ein noch langer Zeitraum bis zur
Pensionierung zu sein. Viele erkennen den unmittelbaren
Nutzen einer Vorsorgeberatung nicht und kénnen kaum
beurteilen, welcher finanzielle Bedarf nach der Pensionie-
rung besteht. Im Weiteren gibt es in der 1. und 2. S&ule nur
wenige Entscheidungspunkte, da diese — aus Kundensicht
— weitgehend automatisch funktionieren. Einer Planung der
finanziellen Altersvorsorge kann so relativ einfach ausgewi-
chen werden. Wichtig ist auch die Tatsache, dass es den

heutigen Pensionédrinnen und Pensiondren gut geht und
deshalb bei vielen gar nie die Frage auftaucht, ob man sich
um die eigene Altersvorsorge kiimmern sollte. Zeitmangel
oder eine fehlende Sparquote sind weitere Grliinde, die pri-
vate Altersvorsorge zu vernachlassigen.

«Sie sehen den Bedarf nicht;
Was in 30 Jahren ist, weiss
niemand»

Eine Steigerung der Motivation kénnte gemass den Kun-
denberatern mit der friheren Einbindung des Themas in
den obligatorischen Schulunterricht erreicht werden (z.B.
Berufsschule/Gymnasium). Dabei wirde eine frihe Sensi-
bilisierung stattfinden. Weiter werden grosse Kompetenz-
unterschiede zwischen den Kundenberatern festgestellt.
Ein Teil von ihnen scheint nicht gentgend Wissen zu ha-
ben, weshalb die Motivation zu einer vertieften Auseinan-
dersetzung mit den Kundinnen und Kunden in Bezug auf
die Vorsorge fehlt.

2.4. DIE WAHRNEHMUNG VON VORSORGE-
RISIKEN

In Bezug auf Vorsorgerisiken wurden in strukturierten Inter-
views die Altersarmut, Anlagerisiken und biometrische Ri-
siken angesprochen.

Aus Sicht der Mehrheit der Kundenberater wird die Alters-
armut als kein tatsachliches Risiko betrachtet. Die Kundin-
nen und Kunden, die eine Vorsorgeplanung vornehmen,
sind zu einem grossen Teil vermdgend. Dartber hinaus
leistet das Drei-Saulen-System in der Schweiz momentan
noch einen massgeblichen Beitrag dazu, dass keine Al-
tersarmut besteht. Die Kundinnen und Kunden ihrerseits
betrachten Altersarmut auch nicht als grosses Risiko. Die-
se Einschatzung basiert auf dem Glauben, dass im Alter
weniger Geld bendtigt wird, was sich durchaus als Irrtum
herausstellen kann.



«Kunden glauben, dass sie
nach der Pensionierung nicht
mehr so viel Geld brauchen,
aber das ist nicht richtig:
Mehr Zeit bedeutet mehr
Maoglichkeiten, Geld auszu-
geben.»

Trotz eines sehr weiten Anlagehorizontes bei Vorsorgepro-
dukten — wo hdhere Risiken eingegangen werden kénnten
- sind die Kundinnen und Kunden hinsichtlich ihrer Vorsor-
ge konservativ eingestellt. Dies ist auch abhangig von ih-
rem Finanzwissen. Die eher geringe Risikobereitschaft in
Bezug auf Vorsorgegelder wiederspiegelt sich in der hohe-
ren Sensitivitdt gegenlber &hrlichen Schwankungen sowie
der Beliebtheit von Vorsorgeprodukten, die zwar weniger
Rendite, daflir aber hohe Sicherheit (Garantie) bieten.

Biometrische Risiken, wie z.B. das Todesfallrisiko oder das
Erwerbsunfahigkeitsrisiko, sind bei Kunden — trotz deren
Relevanz flr jedermann — kaum ein Thema und werden oft
ignoriert. Gerade bei Banken sind die biometrischen Risi-
ken kaum Bestandteil der Ublichen Beratung. Mehrheitlich
werden diese Risiken mit Versicherungen assoziiert.

«Biometrische Risiken
werden bei der Versicherung
abgedeckt. Die Banken
bieten diesbezuglich nur die
notwendigsten Angebote an.»

Einschatzungen von Experten

2.5. DIE FREMDEINFLUSSE UND DAS
ENTSCHEIDUNGSVERHALTEN

Entscheidend fUr die Umsetzung einer Vorsorgelésung ist
aus Sicht der Kundenberater, ob das Produkt einen klar
verstandlichen Nutzen bringt. Grundsatzlich muissen die
Produkte einfach, flexibel und verstandlich sein. Die Kos-
ten beeinflussen den Entscheid fir oder gegen ein Produkt
ebenfalls, wobei die Preissensitivitat bei einer guten Vor-
sorgeberatung deutlich abnimmt. Zusétzlich sind weiche
Faktoren, wie ein langjéhriges Betreuungsverhéltnis und
das personliche Vertrauen zwischen Kundenberater und
Kunde, ausschlaggebend. Kurz vor dem Produktverkauf
vertrauen die Kundinnen und Kunden oftmals auf die per-
sonliche Meinung der Kundenberater. Die Kundinnen und
Kunden wissen, z.B. nach einer Pensionierungsberatung,
was flr ein Einkommen nach der Pensionierung besteht
und ob Einkommenslicken vorhanden sind. Allerdings
wissen sie nicht, wie diese Lucke geflllt werden kénnen
(z.B. durch mehr sparen, Budget kiirzen) oder sie unterlas-
sen diesen Schritt bewusst.

«Es raucht gute Erklarungen,
personliche Beispiele
(Emotionalitat), Top-Produkte
und einen fahigen Berater.»
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3. Grundlagen der privaten

Altersvorsorge

Dieses Kapitel definiert die Grundlagen der Studie:
den Entscheidungsprozess, verhaltenspsychologi-
sche Problembereiche und Einflussfaktoren auf den
Entscheidungsprozess.

Wie einleitend beschrieben, steht das Entscheidungsver-
halten der Sparerinnen und Sparer bezUglich der privaten
Altersvorsorge im Fokus dieser Studie. Dazu wurde ein Ent-
scheidungsprozess definiert, der ein wichtiges Element der
Forschungsarbeit darstellt. Innerhalb dieses Prozesses
kdnnen Probleme auftreten, so dass das individuelle Vor-
sorgeziel nicht erreicht wird. Sieben verhaltenspsychologi-
schen Hurden, die fUr einen erfolgreichen Sparprozess
Uberwunden werden mussen, werden unter 3.2 als soge-
nannte Problembereiche beschrieben. Die dritte wichtige
Grundlage dieser Studie sind vier Faktoren, die den Ent-
scheidungsprozess bezuglich der privaten Altersvorsorge
wesentlich beeinflussen. Einerseits kénnen diese Faktoren
negativ auf den Sparprozess wirken und zu einem Ab- oder
Unterbruch fUhren. Andererseits ist auch eine positive Be-
einflussung, namlich die Uberwindung der verhaltenspsy-
chologischen Hurden, denkbar.

Abb. 3

ENTSCHEIDUNGSPROZESS ALTERSVORSORGE

3.1. ENTSCHEIDUNGSPROZESS IN DER
PRIVATEN ALTERSVORSORGE

Um die zu Beginn beschriebene Diskrepanz zwischen den
finanziellen Erwartungen und dem Sparverhalten der Kun-
dinnen und Kunden in der privaten Altersvorsorge umfas-
send zu verstehen und daraus Handlungsempfehlungen
abzuleiten, wurde das nachfolgende Modell eines Ent-
scheidungsprozesses entwickelt. Dieses kann unter-
schiedliche Verhaltensweisen der Sparerinnen und Sparer
abbilden, wobei alle oder nur Teilschritte gemacht werden.
Abbildung 3 zeigt die Schritte vom Anreiz Uber die Absicht
zum Ziel des Entscheidungsprozesses in der Vorsorge auf.

Diese idealtypische Abfolge der vier Prozessschritte wird
nur durch einen Teil der Bevdlkerung bis hin zum individu-
ellen Vorsorgeziel verfolgt. Kundinnen und Kunden kénnen
den Entscheidungsprozess bei jedem Teilschritt ab- oder
unterbrechen, wie in der Abbildung 3 illustriert und im Ka-
pitel 3.2 aufzgezeigt.

ﬂ l Prozessabbrecher

Situations-
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@ Evaluation

Individuelles
Umsetzung
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]
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In der Anreiz-Phase beginnt der Kunde sich mit dem The-

ma der privaten Altersvorsorge auseinanderzusetzen. In

dieser Phase soll das Interesse geweckt werden. In der

darauffolgenden Phase wird die eigene Vorsorgesituation

analysiert (Situationsanalyse). Dabei kénnten aus Kunden-

sicht u.a. folgende Uberlegungen zielfiihrend sein:

— Wie viel Rente kann ich aus der 1., 2. oder 3. Saule
erwarten?

— Mit welchen Lebenshaltungskosten rechne ich nach
Pensionierung?

— Was geschieht mit meiner Altersvorsorge, wenn ich
erkranke?

— Sind steuerliche Optimierungen durch die finanzielle
Altersvorsorge moglich?

Wurden diese Fragen — selbstandig oder mit Unterstitzung
— beantwortet, erreichen die Kundinnen und Kunden das
Zwischenziel Absicht. Da sie nun informiert sind, kénnen
sie definieren, wo Handlungsbedarf besteht, und konkrete
Absichten formulieren. Diese Absichten missen Uber die
nachsten beiden Prozessschritte verfolgt werden. Bei der
Evaluation werden die Md&glichkeiten zur Erreichung der
formulierten Absichten abgewogen. So kann beispielswei-
se ein konkretes monatliches Sparvorhaben Uber die ge-
bundene Saule 3a oder Uber eine Losung in der freien Sau-
le 3b gewahlt werden. Gegen Ende des Prozessschrittes
Evaluation steht fest, was konkret unternommen werden
soll. Den abschliessenden Schritt bildet die Umsetzung.
Werden die als geeignet evaluierten Massnahmen umge-
setzt, kann die vorgangig definierte Absicht als Vorsorge-
ziel erreicht werden. Dieses Vorsorgeziel ist individuell. Je-
doch lasst es sich Ubergreifend als Erreichung des
gewulnschten Lebensstandards nach Pensionierung zu-
sammenfassen. Somit steht bei der Zielerreichung die Er-
wartungen der Kundinnen und Kunden, wie ihre finanzielle
Situation nach der Pensionierung aussieht, mit dem tat-
sachlichen Sparverhalten im Einklang.

Grundlagen der privaten Altersvorsorge

3.2. VERHALTENSPSYCHOLOGISCHE
PROBLEMBEREICHE

Verschiedene Problembereiche kdnnen dazu flihren, dass
der Entscheidungsprozess nicht mit der Zielerreichung be-
endet wird. Nicht alle haben sich bereits mit der Altersvor-
sorge auseinandergesetzt, Absichten formuliert oder sind
bereits in die Umsetzung Ubergegangen. Nachfolgend
werden verhaltenspsychologische Hurden vorgestellt, die
aus der Forschung zum Alterssparen bekannt sind. Ein
Grossteil dieser stammt aus der verhaltensdkonomischen
Forschung.

Tragheit /Status quo: Erfahrungen aus den USA zei-
gen, dass sich, je nachdem wie die Standardeinstellungen
in einem privaten Vorsorgeplan definiert sind, unterschied-
liche Sparverhalten abzeichnen (Benartzi & Thaler, 2007,
S. 83; Madrian & Shea, 2000; Thaler & Sunstein, 2008,
S. 8)*. Anders als beim Schweizer Vorsorgesystem, bei
dem die private Altersvorsorge fur alle freiwillig ist und
eigenstandig umgesetzt werden muss, kennt das ameri-
kanische Rentensystem eine vordefinierte private Alters-
vorsorge. Je nachdem, welchem Rentensystem Arbeit-
nehmerinnen und -nehmer angeschlossen sind, ist eine
private Altersvorsorge bereits Teil des obligatorischen Vor-
sorgeplans, kann jedoch aktiv ausgeschlossen werden.
Wird die private Altersvorsorge automatisch in das Ren-
tensystem einbezogen, mit der Mdéglichkeit, diese auszu-
schliessen, wird haufiger gespart, als wenn eine private
Altersvorsorge zuerst aktiv gewahlt werden muss.

Durch die Freiwilligkeit der 3. Saule in der Schweiz besteht
somit die Tendenz, im Status quo, also in einem Zustand
ohne private Altersvorsorge, zu verharren (Haupt, 2014,
S.785). Mitchel & Utkus (2003, S. 9-10) und Benartzi
(2012, S.10) beschreiben dieses Verhalten als «Tragheit».

4 |Im amerikanischen Sprachgebrauch werde diese beiden Mo-
delle mit Opt-in oder Opt-out beschrieben. Bei einem Opt-in
Modell ist die Standardeinstellung flr die private Altersvorsorge
auf «Nein» und muss somit erst gewahlt werden. Bei einem
Opt-out Modell ist hingegen als Standardeinstellung eine priva-
te Altersvorsorge vorgegeben, kann aber abgewahlt werden.
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Uberflutung: Kundinnen und Kunden kénnen zwischen
vielen verschieden Angeboten an 3.-Séule-Vorsorgeproduk-
ten wahlen. Banken und Versicherungen werben dabei mit
ihren jeweiligen Vorteilen. Bereits bei der Selektion des An-
bieters mussen sich Kundinnen und Kunden entscheiden,
ob sie ihre private Altersvorsorge bei einer Bank oder einer
Versicherung umsetzen mdchte (Grundlehner, 2014). Neben
der gebundenen Vorsorge der Saule 3a kann zusétzlich jede
andere Form von privater Altersvorsorge (Séaule 3b) gewahlt
werden. Wie in der Ausgangslage beschrieben sind dabei
Sparplane oder Immobilien denkbar. Dieses breite Angebot
kann dazu flhren, dass sich die Sparerinnen und Sparer
Uberfordert fUhlen und schlussendlich gar keine Wahl treffen
(Mitchell & Utkus, 2003, S.10).

Finanz- und Altersaversion: Bei Finanzfragen fiihlen
sich viele Personen Uberfordert und mdchten sich daher
nicht damit beschéaftigen. Hinzu kommt bei der Altersvor-
sorge auch noch das Altern an sich. Mit dem Alterwerden
sind auch negative Assoziationen verbunden (Einsamkeit,
Krankheit, PflegebedUrftigkeit etc.). Somit besteht bei der
finanziellen Altersvorsorge ein zusétzliches Hemmnis, sich
mit diesen Fragen auseinanderzusetzen (Haupt, 2014,
S.785).

Gegenwartspraferenz: Gegenwartige Bedurfnisse wer-
den in aller Regel zukUnftigen vorgezogen (Benartzi, 2012,
S.11). Gerade beim langen Anlagehorizont der Altersvor-
sorge ist diese Praferenz bemerkbar (Haupt, 2014, S. 785).
Dass Personen im Hier und Jetzt leben und das Sparen
fUr das Alter gerne aufschieben, wurde auch in den Exper-
teninterviews mehrfach bestatigt. Hinzu kommt die im
Vergleich zu anderen Sparzielen lange Dauer der Alters-
vorsorge.

Mangelhafte Selbstdisziplin: Die fehlende Selbstdiszip-
lin kann vorwiegend zwischen den Prozessschritten
Evaluation und Umsetzung eingeordnet werden. Sparerin-
nen und Sparer kdnnen eine umfassende Situationsanaly-
se vornehmen und Absichten formulieren, schlussendlich
aber bei der Evaluation oder Umsetzung scheitern (Thaler,
2015, S. 313).

Die private Altersvorsorge zeichnet sich gerade dadurch
aus, dass sie freiwillig ist. Insofern ist Selbstdisziplin ein
wichtiges Element. Die Verlockung ist gross, Geld, das
eigentlich flir die Altersvorsorge gespart werden sollte,
heute auszugeben (Mitchell & Utkus, 2003, S. 4-6).

Komplexitat: Die Altersvorsorge umschliesst ein ganzes
Leben, ist dusserst komplex und mit einer hohen Pla-
nungsunsicherheit verbunden (Samochowiec, Kihne &
Frick, 2015, S. 5-6). Um diese Aufgabe gut zu meistern,
sollte abgeschatzt werden kénnen, wie viel gesamthaft an-
gespart werden kann, was die zu erwartende Rendite ist,
welche Steuern anfallen, wie sich die familiare und gesund-
heitliche Situation entwickelt und auch mit welcher Le-
benserwartung zu rechnen ist (Clark, d’Ambrosio, McDer-
med & Sawant, 2003, S. 3-4; Mitchell & Utkus, 2003,
S. 3; Skinner, 2007, S. 61-67). All diese Fragestellungen
koénnen nur mithilfe von Erfahrungswerten und Schétzun-
gen beantwortet werden. Vor dieser Komplexitat schre-
cken viele Kundinnen und Kunden zurtck.

Fehlende Erfahrung: Jede Person kann nur einmal im
Leben —jedoch Uber den gesamten Zeitraum der Erwerbs-
tatigkeit — fur das Alter sparen. Wird mit Eintritt in das Ren-
tenalter erkannt, dass die angesparten Mittel ungentigend
sind, besteht nahezu kein Spielraum mehr, etwas dagegen
zu unternehmen. Dies bedeutet, dass keine Erfahrungen
gesammelt werden kdnnen. Anders ist dies bei kurz- bis
mittelfristigen Anlageentscheidungen. Hier gibt es einen
Lerneffekt, auch wenn dieser vielleicht mit teurem Lehrgeld
zu bezahlen ist.

Die fehlende eigene Erfahrung kénnte durch die Erfahrun-
gen Dritter aufgewogen werden. So sind Eltern, die in das
Rentenalter kommen, gute Beispiele fur die jingere Gene-
ration. Dass sich jedoch die Vorsorgesituation der heutigen
Rentnerinnen und Rentner von der Situation kommender
Rentengenerationen unterscheidet, ist durch die demogra-
phische Entwicklung sehr wahrscheinlich. Somit sind ge-
nerationenUbergreifende Vergleiche mit Bedacht vorzu-
nehmen. Vorsorgeexpertinnen und Experten sind deshalb
dem privaten Umfeld vorzuziehen.



3.3. EINLUSSFAKTOREN AUF DEN
ENTSCHEIDUNGSPROZESS

Die zu den Problembereichen gewonnen Erkenntnisse aus
der bestehenden Literatur und den Experteninterviews las-
sen sich zu den in Abbildung 4 dargestellten Einflussfakto-
ren zusammenfassen. Was genau unter Wissen, Motivati-
on, Wahrnehmung und Fremdeinflissen zu verstehen ist
und wie diese auf den Entscheidungsprozess wirken, wird
in diesem Teil der Studie beschrieben.

3.3.1. Vorsorgewissen und finanzielle Bildung

Unter dem Begriff Financial Literacy wird das Bildungs-
niveau der Bevdlkerung bezUglich finanzieller Fragestellun-

Abb. 4
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gen verstanden. Dieses Bildungsniveau sollte so weit ent-
wickelt sein, dass vernUnftige Entscheidungen, die zur
Erreichung eines individuellen finanziellen Wohlbefindens
nétig sind, getroffen werden kdénnen (OECD, 2012). Aus
dem Forschungsgebiet der Financial Literacy ist bekannt,
dass diejenigen, die Uber ein spezifisches Thema gut infor-
miert sind und somit ein grosseres Wissen haben, besser in
der Lage sind, solche verninftigen Entscheidungen zu tref-
fen. So beeinflussen Veranstaltungen, in denen Finanz- und
Vorsorgefragen behandelt werden, die Vorsorgeplanung
positiv (Clark et al., 2003). Es ist daher wichtig zu erkennen,
wie das Bildungsniveau beziglich der Altersvorsorge ist,
um mogliche Wissenslicken schliessen zu kdnnen.

EINFLUSSFAKTOREN AUF DEN ENTSCHEIDUNGSPROZESS

Financial-Literacy-Aspekte
Finanzwissen im Allgemeinen und Vorsorgewissen im Speziellen
Wissen in Abhangigkeit von Einkommen, Vermdgen, Bildung, Alter etc.

Erkenntnisse zum Wissen als Grundlage zum Verstandnis
des Entscheidungsverhaltens

Wie gross ist die Motivation fUr die private Altersvorsorge?
GrUnde fur oder gegen Vorsorgesparen
Identifizieren der wichtigsten motivalen Problembereiche

Einflussfaktoren:

Entscheidungsprozess
Altersvorsorge

Wahrnehmung von Vorsorgeldsungen (Produkten),
staatlichem Vorsorgesystem und biometrischen Risiken

Banken und Versicherungen mit Vorsorgedienstleistungen
Praferenzen hinsichtlich Vorsorgegelder

Wichtigste Informationsquellen
Einfluss des Bank- und /oder Versicherungsberaters
Mediale Einflisse
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Eine Messung des Wissensstandes erfolgt mittels soge-
nannter Wissensfragen. Es handelt sich dabei um Fragen,
die eindeutig falsch oder richtig beantwortet werden kon-
nen. Auf internationaler Ebene haben sich drei Fragestel-
lungen etabliert: Meist wird die Financial Literacy mittels
Fragen zum Zinseszinseffekt, zur Inflation und zur Risiko-
einschatzung von Finanzprodukten erhoben (Lusardi &
Mitchell, 2011).

FINANCIAL LITERACY DER SCHWEIZER
BEVOLKERUNG

Studien, die den Wissensstand der Schweizer Bevol-
kerung bezlglich Finanzfragen messen, kommen zu
folgenden SchlUssen: Die Schweizerinnen und
Schweizer schneiden im internationalen Vergleich
mit anderen Nationalitaten leicht besser ab (Brown &
Graf, 2013, S. 5), Manner beantworten die Fragen
meist besser als Frauen (Bachmann & Hens, 2011,
S. 57; Brown & Graf, 2013, S. 7) und ein hdheres
Bildungsniveau wirkt sich ebenfalls positiv auf die
Beantwortung der Fragen aus (Bachmann & Hens,
2011, S. 57; Brown & Graf, 2013, S. 7). Hingegen
konnte noch kein enger Zusammenhang zwischen
der Financial Literacy und dem Alter nachgewiesen
werden (Brown & Graf, 2013, S. 7). Wird nun neben
dem allgemeinen Finanzwissen auch das vorsorge-
relevante Wissen abgefragt, zeigen sich schlechtere
Werte. Rund 50% der Schweizer Bevélkerung haben
ein geringes Vorsorgewissen (Bachmann & Hens,
2011, S. 8).

3.3.2. Motivation gegeniiber der privaten
Altersvorsorge

Eine aktuelle Umfrage zur Zukunftsplanung bestétigt, dass
die Mehrheit der unter 40-Jéhrigen nur wenig Uber die Zeit
nach der Pensionierung nachdenkt (Samochowiec et al.,
2015, S. 11-12). Dies zeigt sich auch in der geringen Zeit,
die Sparerinnen und Sparer fUr die Vorsorgeentscheidungen
aufwenden (Benartzi & Thaler, 2007, S. 84). Grinde flir die
fehlende Motivation sind vor allem in den vorgéngig be-
schriebenen Problembereichen der Finanz- und Altersaver-
sion zu suchen. Sich mit seiner eigenen Pensionierung zu
beschéftigen, wird als unangenehm oder noch nicht nétig
empfunden.

Fehlende Motivation kann bei jedem Schritt im Entschei-
dungsprozess zu einem Prozessabbruch flhren. Insbe-
sondere beim Schritt der Umsetzung ist es wichtig, dass
Kundinnen und Kunden gentigend Motivation aufbringen,
nach den teilweise aufwandigen oder gar frustrierenden
Schritten Situationsanalyse und L&sungsevaluation kon-
krete Handlungen vornehmen. Die Umsetzung ist am Ende
des Entscheidungsprozesses einzugliedern. Somit geht
die anfangliche Motivation bei diesem Thema oft bereits
wéhrend der anderen Prozessschritte verloren.

3.3.3. Die Wahrnehmung von Produkten und Risiken
Der Entscheidungsprozess ist von der Wahrnehmung von
Risiken durch unterschiedlichste Elemente betroffen. Ei-
nerseits besteht das Risiko der Altersarmut. Andererseits
sind Sparerinnen und Sparer auch mit Produktrisiken, bio-
metrischen Risiken und Risiken in der 1. und 2. S&ule kon-
frontiert. Bei der 1. und 2. Saule sind vor allem Unsicher-
heiten  bezlglich  deren  Entwicklung und die
Reformbemihungen relevant. Die vorliegende Studie ist
auf die private Altersvorsorge fokussiert, doch dabei neh-
men auch die 1. und 2. Saule eine bedeutende Rolle ein.
Denn in Abhangigkeit von den erwarteten Leistungen aus

1. und 2. Saule verandert sich der Bedarf aus der 3. Saule.



Die Renten der 1. und 2. S&ule sollen geméass Bund 60%
des letzten Lohnes erreichen. Dies ist allerdings stark von der
Hbhe des Einkommens sowie den Uberobligatorischen Leis-
tungen abhangig und gilt fir Léhne bis zum Betrag von rund
CHF 85000 (Schweizerischer Bundesrat, 2014, S. 13). Die
Hbhe des Einkommens nach der Pensionierung aus den
ersten beiden Saulen kann auch Uber oder unter 60% liegen.
Wie stark sich der Anteil zukUnftig verandert, ist unsicher. Ei-
nerseits spielt hier die Entwicklung an den Kapitalmérkten
eine grosse Rolle. Andererseits ist auch die demographische
Entwicklung der Bevélkerung ein wichtiger Treiber (Bérsch-
Supan, Gasche & Ziegelmeyer, 2010, S. 383-384). Gerade
fUr die jungere Bevolkerung ist es daher schwierig abzu-

Grundlagen der privaten Altersvorsorge

schétzen, wie viel Prozent der Lebenshaltungskosten spéter
einmal durch die 1. und 2. Saule getragen werden kodnnen.
So haben Jiingere oft weniger Vertrauen in die staatliche und
berufliche Altersvorsorge (UBS, 2014, S. 9).

Die Gesprache mit den Kundenberatern haben zudem ge-
zeigt, dass den Sparerinnen und Sparern das Risiko der
Altersarmut nur wenig bewusst ist. Wird dieses nicht wahr-
genommen, erscheint dadurch auch die Notwendigkeit fur
die private Altersvorsorge gering (Mitchell & Utkus, 2003,
S. 6; Weber, 2003, S.1-2). Mit steigendem Bewusstsein
flr die Altersarmut wird somit auch das private Altersspa-
ren gefoérdert.

DIE ALTERSARMUT

Wann jemand in Altersarmut lebt, 18sst sich nicht objek-
tiv beurteilen (Pilgram & Seifert, 2009, S. 19). So wird der
Begriff auch von Expertinnen und Experten unterschied-
lich interpretiert. Im Wesentlichen kénnen zwei Definitio-
nen angewendet werden: eine schwache und eine star-
ke Form der Altersarmut®. Bei der schwachen Definition
geht man davon aus, dass das Einkommen, das man
nach der Pensionierung erhalt, nicht reicht, um den ge-
wilnschten Lebensstandard fortzusetzen. Hervorzuhe-
ben ist, dass sich dabei der gewlnschte vom gewohn-
ten Lebensstandard unterscheiden kann. Es ist durchaus
maglich, dass Personen, die das Rentenalter erreichen,
bewusst eine Anderung im Lebensstandard vornehmen.
Eine Mdglichkeit ist der Verzicht auf ein Auto oder der
Umzug in eine kleinere Wohnung. Pilgram & Seifert
(2009, S.19) beschreiben den gewinschten Lebens-
standard mit der subjektiven Wertvorstellung davon,
was ein gutes Leben ist. Missen jedoch zusatzliche,
nicht geplante Einschrankungen vorgenommen werden,

kann von einer schwachen Altersarmut gesprochen wer-
den. Die Person héatte sich einen anderen Lebensstan-
dard gewdinscht. Insgesamt reichen die Rentenleistun-
gen jedoch aus, die Existenzgrundlage zu sichern.

Bei der starken Form der Altersarmut reichen hingegen
die Rentenleistungen nicht aus, die Grundbedurfnisse
zu decken. Die Schweizerische Konferenz fir Sozialhilfe
(2015, S. 2) definiert diese Armut als Unterversorgung in
Lebensbereichen wie Wohnen, Erndhrung, Gesundheit
und sozialen Kontakten. Reichen die Einnahmen einer
alleinstehenden Person nicht aus, die Kosten der
Grundbedurfnisse von monatlich CHF 1608 zu decken,
koénnen Erganzungsleistungen beantragt werden (ELG
Art. 10 Abs. 1).

Die Ubergange zwischen schwacher und starker Alters-
armut sind fliessend und konnen individuell anders
wahrgenommen werden. Pilgram & Seifert (2009, S. 21)
verwenden deshalb den Begriff der subjektiven Armut.

5 In der Literatur ist auch die absolute oder relative Armut be-
kannt. Da die absolute Armut so definiert ist, dass ein alterer
Mensch durch Hunger oder Krankheit im Uberleben bedroht
ist, kann diese Form fUr ein Land wie die Schweiz ausgeschlos-
sen werden (Pilgram & Seifert, 2009, S.19-20).
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Flr die Evaluationsphase im Entscheidungsprozess sind
auch die Risiken der unterschiedlichen Vorsorgeldsungen
von Bedeutung. Ein sehr geringes Anlagerisiko haben bei-
spielsweise Vorsorgeldsungen von Banken und Versiche-
rungen die nicht in die Kapitalmérkte investieren. 3a-Gelder
auf einem Vorsorgekonto oder in einer Vorsorgepolice wer-
den bei Erreichen des Rentenalters nach Abzug von Steu-
ern vollstdndig ausbezahlt®. Hingegen sind Vorsorgegelder,
die in Wertschriften investiert werden, den Schwankungen
der Kapitalmarkte ausgesetzt. In Abhéangigkeit von der ge-
wahlten Anlageform und der Zusammensetzung des Port-
folios sind diese Risiken hoher oder tiefer. Wie bei allen
Anlageentscheidungen auch, sollten stets die Risikofahig-
keit und die Risikobereitschaft sorgfaltig abgeklart werden.
Ob nun Vorsorgegelder konservativer oder aggressiver als
andere Vermdgenswerte angelegt werden sollten, lasst
sich nicht abschliessend beurteilen. So spricht der lange
Anlagehorizont in der Tendenz fur risikoreichere Anlagen.
Hingegen ist vielen Sparerinnen und Sparern bei Altersgut-
haben die Sicherheit wichtiger als die Rendite.

Speziell zu erwdhnen sind Anlagerisiken in Zusammen-
hang mit Altersvorsorge durch Wohneigentum. Dass mit
traditionellen Finanzprodukten wie Aktien und Obligationen
viel Geld verloren werden kann, hat die Finanz- und Wirt-
schaftskrise gezeigt. Dieses Risiko ist vielen bewusst und
wurde auch im Rahmen der Experteninterviews bestétigt.
Ob hingegen Personen, die mittels Wohneigentum vorsor-
gen, das Risiko von Wertschwankungen kennen, ist unklar.
Immobilienblasen kénnen zu einem starken Werteinbruch
der Liegenschaft fuhren und damit auch das Altersgutha-
ben vermindern. Wird die Immobilie im Rentenalter jedoch
selbst bewohnt, sind zwischenzeitliche Schwankungen
des Liegenschaftswertes weniger relevant.

Abschliessend umfassen die biometrischen Risiken Er-
werbsunfahigkeit und Tod. Es handelt sich somit um Risi-
ken, denen grundsétzlich alle Menschen ausgesetzt sind

6 Die Auszahlung der gebunden Vorsorgegelder werden geson-
dert zu einem reduzierten Satz besteuert.

und die sich nicht ausschliessen lassen. Anders als bei den
Anlagerisiken kdnnen sich Sparerinnen und Sparer nicht
fUr oder gegen biometrische Risiken entscheiden. Es ist
lediglich mdglich, Vorkehrungen zu treffen, um die Eintritts-
wahrscheinlichkeit zu minimieren — z.B. mittels gesunden
Lebensstils — oder durch eine entsprechende Versicherung
den finanziellen Verlust zu beschranken. Gerade weil diese
Risiken sich nicht ausschliessen lassen, mussen alle Per-
sonen die finanziellen Folgen biometrischer Risiken in ihren
Vorsorgeplanen bertcksichtigen.

3.3.4. Fremdeinfliusse auf den Entscheidungs-
prozess

Durch die Wahlfreiheit bei der privaten und somit auch frei-
willigen Altersvorsorge erhélt die Bevdlkerung eine hohe
Eigenverantwortung mit der Moglichkeit zur individuellen
Selbstbestimmung (Haupt, 2014, S. 784). Dass Dritte in
den Prozess einbezogen werden, ist aufgrund der Trag-
weite der Entscheidung jedoch naheliegend. Eng mit der
privaten Altersvorsorge ist auch die familiare Situation
verknUpft. Insofern nimmt die Familie eine wichtige Bera-
tungsfunktion ein. Dies bestétigt auch eine Studie der UBS
(2014, S. 8).

Gerade in der Analysephase ist Wissen zum Rentensystem
verlangt. Durch die Komplexitat des Systems, das aus der
1., 2. und 3. Séule besteht, suchen viele Kundinnen und
Kunden professionelle Beratungsstellen auf. Je nachdem
an welche Stelle sich jemand wendet, wird auch die Evalu-
ation und schliesslich auch die Umsetzung unterschiedlich
ausfallen. Dies zeigt sich besonders deutlich in den
unterschiedlichen Vorsorgeberatungen bei Banken und
Versicherungen. Obwohl beide Organisationen flr eine
breite Produktpalette Empfehlungen aussprechen kénnen,
fokussieren sich Bankberater auf die Bankprodukte (Vor-
sorgekonti und Vorsorgefonds) und die Versicherungsbera-
ter auf Versicherungsprodukte (Vorsorgeversicherungen).
Neben den personlichen Beratungsstellen gibt es auch un-
personliche Quellen, bei denen Informationen abgeholt
werden kénnen. Dies sind Medien mit Berichterstattung zur
Altersvorsorge oder aber auch Finanzportale im Internet.



Bevdlkerungsbefragung zur Altersvorsorge

4. Bevolkerungsbefragung zur

Altersvorsorge

Die im Kapitel 3 erarbeiteten Grundlagen wurden
verwendet, um den Fragebogen fur die quantitative
Bevélkerungsbefragung zu erstellen. In dieser
wurden die gesammelten Erfahrungen aus den Ex-
perteninterviews, der Entscheidungsprozess, die
definierten Problembereiche und auch die Einfluss-
faktoren berlicksichtigt.

Der Online-Fragebogen umfasste insgesamt 30 Fragen,
davon entfielen 18 Fragen auf die Teilbereiche Entschei-
dungsprozess, Wissen, Motivation, Wahrnehmung und
Fremdeinflisse und zwdlf Fragen erfassten demographi-
sche Faktoren” wie Vermdgen, Bildung oder die Wohnsitu-
ation. Zu den einzelnen Teilbereichen werden in den nach-
folgenden funf Abschnitten die Erkenntnisse aus der
Bevdlkerungsbefragung beschrieben. Neben einer kurzen
Einleitung, die das jeweilige Vorgehen und die Logik der
Fragestruktur erklart, liegt der Fokus auf der Ergebnis-
beschreibung. Ein Grossteil der Ergebnisse wird durch
Grafiken visualisiert.

Die Bevolkerungsbefragung wurde zwischen dem 20. Mai
2015 und 1. Juni 2015 durch ein Schweizer Marktfor-
schungsinstitut durchgeflhrt. Die Stichprobe bestand aus
insgesamt 1004 Teilnehmenden. Die befragten Personen
waren zwischen 25 bis 65 Jahre alt. Die Bevolkerungsbe-
fragung ist bezlglich geografischer Aufteilung (Stadt/
Land), Alter und Geschlecht fUr die Deutschschweiz repra-
sentativ. Der Fragebogen ist im Anhang der Studie unter
7.1 zu finden.

7 Die wichtigsten demographischen Angaben sind unter 7.2
dargestellt.

4.1. DER ENTSCHEIDUNGSPROZESS

IN A NUTSHELL

— Die Mehrheit der Bevolkerung ist mit
der Altersvorsorge zufrieden.

— Es gibt nur wenige, die sich noch
nicht mit ihrer finanziellen Altersvor-
sorge auseinandergesetzt haben.
Jedoch setzen nur knapp 60% ihre
definierten Absichten tatsachlich um.

— Die Situation der Altersvorsorge wird
nicht genauer analysiert, weil die Pen-
sionierung zu weit weg ist.

— Die Analyse der Vorsorgesituation wird
von 39% der Befragten selbstandig
vorgenommen.

— 3a-Bank-Produkte werden als
haufigste Vorsorgelbsung gewanlt.

— Die Steuererspamnis ist ein bekanntes
und Uberzeugendes Argument fUr die
private Altersvorsorge.

Vorgehen: Ziel dieses Teils der Bevolkerungsbefragung
war, zu ermitteln, wann und wieso der Entscheidungs-
prozess Altersvorsorge nicht konsequent verfolgt wird. Mit-
tels dreistufig gefUhrtem Frageprozess wurde ermittelt, ob
Interesse an der Altersvorsorge besteht, bereits eine Situati-
onsanalyse erfolgte und daraus abgeleitet Massnahmen
umgesetzt wurden®. Neben der Art der 3. Saule wurden
auch die Grinde daflr oder dagegen erfasst. Es wurden
allgemeine Fragen zur finanziellen Altersvorsorge sowie spe-
zifische Fragen zur privaten Altersvorsorge gestellt.

8 Nur wenn eine Frage bejaht wurde, erschien die Frage zum
néchsten Prozessschritt. Bei einer negativen Beantwortung
wurde der Grund des Prozessabbruchs ermittelt.
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Auswertungen: Obschon 66,1% der Manner und 61,6%
der Frauen mit ihrer momentanen finanziellen Altersvorsor-
ge zufrieden sind, haben noch nicht alle das individuelle
Vorsorgeziel im Entscheidungsprozess erreicht und umfas-
sende Vorsorgemassnahmen umgesetzt. In Abbildung 5 ist
der Entscheidungsprozess horizontal dargestellt. Die verti-
kale Achse zeigt, wie viele der Befragten den jeweiligen Pro-
zessschritt erreicht haben. Zwischen der Anzahl an Befrag-
ten (n=1004) und dem Ziel — eine Vorsorgeldsung umgesetzt

Abb. 5: Auswertung Fragen 1-4

ERGEBNISSE ZUM ENTSCHEIDUNGSPROZESS

zu haben — haben insgesamt 417 Personen den Prozess
noch nicht bis zum Ende durchlaufen. Nur 58,5% haben in
der Altersvorsorge Massnahmen umgesetzt. Wurde eine
Frage zum Prozessschritt negativ beantwortet, erfolgte eine
Zuweisung zu einer Gruppe: Prozessabbrecher sind entwe-
der Desinteressierte, Orientierungslose oder Zuwartende.
Diejenigen, die das individuelle Vorsorgeziel erreichen, sind
Handelnde. Eine vertiefte Auseinandersetzung mit den je-
weiligen Typologien erfolgt in diesem Kapitel unter 4.6.

in %

Befragte Desinteressierte
100,0% 5,6% Orientierungslose
n=1004 n=56 22,7%
100 n=228 Prozess-
abbrecher
41,5%
Zuwartende >
80 n=417
13,2%
n=133
60
Handelnde

40

58,5%
n=587

/ /

Situations-
analyse

Entscheidungs-
prozess

@ Evaluation

\ \

Individuelles
Umsetzung

Vorsorgeziel




Die grosste Anzahl an Prozessabbriichen ist zwischen den
Prozessschritten Situationsanalyse und Evaluation zu ver-
zeichnen. Von den 228 Orientierungslosen, die an dieser
Stelle des Entscheidungsprozesses stehen, geben 119
(52,2%) an, dass die Pensionierung noch zu weit weg ist.
Auch bei den Desinteressierten ist fir 26 Befragte (46,4%)
die lange Dauer der haufigste Abbruchgrund. Einzig bei der
Umsetzung (Zuwartende) wurden mangelnde finanzielle Mit-
tel als wichtigster Hinderungsgrund von 38 (28,6%) gewahlt.

39% der Befragten, die bereits eine Situationsanalyse
durchgeflhrt haben, taten dies selbstéandig.® In knapp ei-
nem Viertel der Félle wurde eine Versicherung beigezogen,
wie Abbildung 6 zeigt. Die Bank als Partner in der Analyse
der Vorsorgesituation wurde nur von 13% genannt.

9 Es handelt sich hierbei um die Gruppe der Zuwartenden und
Handelnden. Insgesamt sind dies 720 Personen die die Frage
3 mit Ja beantwortet haben.

Abb. 6: Auswertung Frage 3 / Analysepartner

Bevdlkerungsbefragung zur Altersvorsorge

Eine nahere Betrachtung derjenigen, die ihre Vorsorge-

situation selbstandig analysiert haben, zeigt, dass sie im

Vergleich zu den anderen durchschnittlich tber

— ein grosseres Wissen verfligen,

— motivierter sind,

— mit der Beratungsleistung von Banken und Versiche-
rungen weniger zufrieden sind

— und es sich zu 60,21% um Méanner handelt.

Leicht anders sieht das Bild aus, wenn gezielt nach der
privaten Altersvorsorge gefragt wird. Im Gegensatz zu den
ersten drei Fragen, die sich auf die finanzielle Altersvor-
sorge bezogen, wurden den Befragten nun funf Vorsorge-
|6sungen der 3. S&ule vorgeschlagen.'® Mit einer Info-Box
wurden die Vorsorgeldsungen kurz beschrieben.

10 Die Antwortmdglichkeiten umfassten 3a-Produkte Bank oder
Versicherung, 3b-Produkte Bank oder Versicherung sowie an-
dere Vorsorgeldsungen. Eine Mehrfachauswahl war méglich.
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Unabhéngig davon, wo die Befragten im Entscheidungs-
prozess stehen, gaben insgesamt 79% an, Uber eine Vor-
sorge der 3. Saule zu verfligen. Manner liegen mit 85%
Uber dem Gesamtschnitt, Frauen mit 73% leicht darunter.
Eine Aufteilung nach Altersstruktur in Abbildung 7 zeigt,
dass zwischen 25 und 35 Jahren eine Zunahme der priva-

Abb. 7: Auswertung Frage 5 / 3. Séule

ten Altersvorsorge zu verzeichnen ist, anschliessend die
Werte jedoch konstant bleiben. Dass aber bereits Uber die
Halfte der jingsten untersuchten Altersklasse eine 3. Saule
hat, zeigt, dass die private Altersvorsorge doch auch fir
dieses Segment schon wichtig ist.
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Die wichtigsten Grtnde fUr eine 3. S&ule sind die Steuer-
ersparnis (33%) und die Vermutung, dass die 1. und 2.
Saule nicht ausreichen werden (29%). Abbildung 8 zeigt
neben den wichtigsten Grinden fur die 3. S&ule auch die
Grinde, die gegen eine Altersvorsorgelésung sprechen.

Abb. 8a: Auswertung Fragen 5.1 und 5.2 / Griinde fur und gegen eine 3. Saule

Bevdlkerungsbefragung zur Altersvorsorge

Die Antwortmdglichkeiten der Frage 5.1 weichen leicht von
denjenigen der Fragestellungen 2, 3 und 4 ab. So sind bei
den direkten Fragen zur 3. Saule die finanziellen Mittel der
ausschlaggebende Grund, weshalb keine zusatzlichen
Vermogenswerte fur das Alter angespart werden.
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Ebenfalls ist aus der Frage 5 ersichtlich, welches die am
haufigsten verwendeten privaten Vorsorgeldsungen sind.
Auch hier war eine Mehrfachauswahl méglich. Die haufig-
sten Kombinationen sind in Abbildung 9 dargestellt. Die
Frage 5 wurde von 794 Personen bejaht, was den vorgén-
gig erwahnten 79% entspricht.

Es geht deutlich hervor, dass die 3a-Vorsorgeldsung der
Bank am haufigsten gewahlt wird. 3b-Produkte werden
insgesamt sehr wenig genannt. Trotz Hilfestellung durch
eine Infobox scheint diese Form von Vorsorgeldsungen
nicht sehr bekannt zu sein. 46% der Befragten haben
eine Eigentumswohnung oder ein Eigenheim''. Dieses

Abb. 9: Auswertung Frage 5 / private Vorsorgeldsungen

Eigentum kann, wie in 1.1 erklart, als private Altersvor-
sorge betrachtet werden. Dennoch wird nicht von allen
Immobilienbesitzerinnen und -besitzern erkannt, dass sie
mit ihrer Immobilie Uber eine spezielle Form von Alters-
vermogen verflgen, das als 3b-Vermogen klassifiziert
werden kann. Daraus lasst sich ableiten, dass der Bevol-
kerung die Verbindung zwischen der 3. Sdule und dem
Wohneigentum zu wenig bewusst ist. Das Verstandnis,
was die private Altersvorsorge umfasst, wére eine wich-
tige Grundlage fur die Vorsorgeplanung.

11 Vgl. Anhang 7.2
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4.2. DAS WISSEN

IN A NUTSHELL

— Die Wissensfragen wurden von rund
2/3 richtig beantwortet.

— Wissen steigt mit dem Alter nicht
wesentlich an.

— Bei der 2. Saule besteht eine
grosse Wissenslucke

Vorgehen: Das Finanzwissen wurde mit drei Fragen, die

aus der internationalen Financial Literacy-Forschung
Ubernommen wurden, Uberprift.”? Drei weitere Fragen
testeten das Wissen bezuglich der Altersvorsorge. Um
das ganze Vorsorgesystem zu bertcksichtigen, wurde zu

jeder Saule eine Frage gestellt.

12 Vgl. dazu Kapitel 3.3.1

Abb. 10: Auswertung Fragen 611 / Vergleich Finanz- und Vorsorgewissen

Bevdlkerungsbefragung zur Altersvorsorge

Auswertungen: Die Erhebung des Wissenstandes ist ein
wichtiges Element, um fUr den Beratungsprozess Hand-
lungsempfehlungen abgeben zu kénnen. Die in dieser Be-
volkerungsbefragung erhaltenen Resultate in Abbildung 10
werden auch in den Kontext der bisherigen Financial-Litera-
cy-Forschung gesetzt (vgl. dazu «Box» zum Thema auf Seite
20). Die sechs Fragen wurden mit 51% bis 78% richtig be-
antwortet. Der tiefste Wert (51%) wurde bei der Frage zu der
2. Saule erreicht. Am besten beantwortet wurde die Frage
11 (78%) zu der 3. Saule. Dieses Resultat deckt sich mit
anderen Einschatzungen in der Praxis, u.a. der Aussage des
ehemaligen Swisscanto-CEO Gérard Fischer (2014, S. 90),
dass im Bereich der Saule 3a bereits viel Aufklarungsarbeit
geleistet wurde. Wird das allgemeine Finanzwissen (Fragen
6-8) mit dem Vorsorgewissen (Fragen 9-11) verglichen,
lasst sich feststellen, dass bezlglich Vorsorge (67 %) ein klei-
neres Wissen besteht als bei den allgemeinen Finanzfragen
(70%). ZurlckzufUhren ist dieser Unterschied vor allem auf
die schlechte Beantwortung der Frage 10 zu dem Finanzie-
rungsverfahren der 2. Saule.
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Im Vergleich zur Studie von Brown & Graf (2013) wurden
die ersten drei Fragen durchwegs schlechter beantwortet.
Ein direkter Vergleich des Finanzwissens ist moglich, da
die gleichen Fragen gestellt wurden und die Befragten im
gleichen Alter (25- bis 65-Jahrige) sind. Hingegen unter-
scheiden sich die Befragungsart (Telefoninterviews gegen-
Uber Onlinebefragung) und der Untersuchungszeitpunkt
(Jahr 2011 gegenUber Jahr 2015). Diese Differenzen kon-
nen durchaus zu unterschiedlichen Ergebnissen flhren.
Die Fragen zum Vorsorgewissen wurden in dieser Form
bisher noch nicht gestellt. Eine Beurteilung, ob die Schwei-
zer Bevdlkerung in Finanz- und Vorsorgefragen absolut
betrachtet viel oder wenig weiss, ist subjektiv und somit
schwierig. Deshalb konzentrieren sich die nadchsten Aus-
wertungen auf relative Vergleiche.

So lasst sich beispielsweise bestatigen, dass keine klare
Verbindung zwischen Alter und Wissensstand zu erken-
nen ist. Einzig die Altersklasse der 25- bis 29-Jéhrigen fallt
im Vergleich zu den anderen Altersklassen mit einem
etwas tieferen Wissenstand auf. Bis auf die Frage zum
Zinseszinseffekt (Frage 6), hat die jingste Altersgruppe
durchwegs den tiefsten Anteil an richtigen Antworten. Bei
den nachfolgenden Altersklassen ist anschliessend keine
Zunahme des Wissens mehr zu erkennen. Vielmehr bleibt
der Wissensstand ab 30 Jahren relativ konstant. Zudem
konnte auch in dieser Bevolkerungsbefragung ein deut-
licher Unterschied zwischen den Geschlechtern festge-
stellt werden. Manner wissen mit durchschnittlich 4.6 von
6 richtig beantworteten Fragen mehr als Frauen (3.6). Das
schlechtere Abschneiden der Frauen bestatigt sich bei al-
len Fragen und ist bei der Risikobeurteilung von Aktien
und Fonds am stérksten ausgepragt (Frage 8). Wie viele
Fragen richtig beantwortet wurden und der Mittelwert sind
in Abbildung 11 dargestellt.



Bevdlkerungsbefragung zur Altersvorsorge

Abb. 11: Auswertung Fragen 6-11 / Wissen in Bezug auf Alter und Geschlecht

ANZAHL RICHTIG BEANTWORTETER WISSENSFRAGEN.
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4.3. DIE MOTIVATION

IN A NUTSHELL

— Grundséatzlich existiert ein Interesse an
der Altersvorsorge.

— Je é&lter die befragten Personen sind,
desto motivierter sind sie gegenuber
Vorsorgethemen.

Vorgehen: Um die Motivation zu messen, wurden den be-
fragten Personen flnf Aussagen prasentiert, die sie bewer-
ten mussten. Dabei reichte die Skala von 1 (Stimme nicht
zu) bis zu 5 (Stimme zu). Neben der Motivation flir Finanz-

Abb. 12: Auswertung Frage 12 / Motivation zu einzelnen Themen

themen wurden auch Fragen zur Altersvorsorge und zum
Sparverhalten bericksichtigt. Je grosser die Zustimmung
zur Aussage ist, desto grdsser ist auch die Motivation. Die-
se Beurteilung gilt fir alle Fragen bis auf diejenige zum
Sparverhalten: Die Motivation zum Sparen ist hoher, je
starker die Aussage abgelehnt wird.

Auswertung: Die Motivation, sich mit Finanzthemen zu
beschaftigen, ist existent. Mit Vorsorgethemen scheint sich
die Bevolkerung sogar noch mehr auseinanderzusetzen.
Gerade im Zusammenhang mit der Rentenreform 2020
und dem Effekt der Negativzinsen werden vorsorgerele-
vante Themen in den Medien diskutiert. Diese Berichter-
stattungen sind fur die Bevolkerung interessant und wer-
den von einer knappen Mehrheit verfolgt.
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Neben der Auswertung der einzelnen Fragen in Abbil-
dung 12 ist auch die Berucksichtigung der Altersstruktur
aufschlussreich. Abbildung 13 zeigt die Motivation in Be-
zug auf das Alter. Dargestellt ist neben den einzelnen
Fragen auch ein Motivationsindex, der alle Fragen zu-
sammenfasst. HierfUr wurde bei der Fragestellung zum
Sparverhalten der Kehrwert verwendet. Zu erkennen ist

Abb. 13: Auswertung Frage 12 / Motivation und Altersstruktur

STIMMEN SIE FOLGENDEN AUSSAGEN ZU?
ENTWICKLUNG NACH ALTER

Bevdlkerungsbefragung zur Altersvorsorge

eine Zunahme der Motivation mit steigendem Alter. Ein
deutlicher Anstieg der Motivation I&sst sich insbesondere
ab dem 55. Altersjahr erkennen. Das Thema Altersvor-
sorge wird aktueller und die Pensionierung naht. Ab die-
sem Alter bieten auch viele Arbeitgeber sogenannte Vor-
bereitungsseminare flr die Pensionierung an.
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4.4. DIE WAHRNEHMUNG

IN A NUTSHELL

— Uber die Halfte der Personen erwartet
einen Beitrag zum Lebensunterhalt
aus der 1. und 2. Saule von
50%—-80%.

— Das Vertrauen in die 1. und 2. Saule
ist bei 38% der Personen nicht vor-
handen. Es gilt: Mit zunehmendem
Alter steigt das Vertrauen.

— Trotz tiefer Zinsen besteht nur eine
geringe Bereitschaft zur Umschich-
tung der Vorsorgegelder
in Wertschriften.

— Bei vielen finanziellen Themen wird die
Bankberatung der Versicherungsbera-
tung vorgezogen, jedoch nicht bei
«Risikothemen».

— Beim Trade-off zwischen Sicherheit,
Flexibilitadt und Rendite von Vorsorge-
produkten steht die Sicherheit klar

an erster Stelle.

Vorgehen: Der Einflussfaktor Wahrnehmung beinhaltet
Fragen zur Einschatzung des Vorsorgesystems, der Risi-
ken, Produkte und Dienstleistungen im Zusammenhang
mit der finanziellen Altersvorsorge. Die Analyse der Wahr-
nehmung von direkt betroffenen Personen gibt Hinweise
auf das Verhalten im Entscheidungsprozess zur Vorsorge.
Es wird ersichtlich, inwiefern die subjektive Wahrnehmung
jedes einzelnen (z.B. in Bezug auf das Risiko einer Alters-
armut) mit der objektiven Situation (z.B. Einkommen und
Vermdgen) korrespondiert.

Auswertung: Die erste Frage im Bereich Wahrnehmung
steht in Zusammenhang mit dem Finanzwissen in Kapitel
4.1. Das Schweizerische Vorsorgesystem ist so aufge-
baut, dass es in der 1. und 2. S&ule zumindest teilweise
eine Umverteilung zwischen hohen und tiefen Einkommen
gibt. Diese Umverteilung wird erreicht, indem Personen
mit hohem Einkommen prozentual einen kleineren Anteil
des letzten Jahresgehalts nach Pensionierung ausbezahit
erhalten als Personen mit tieferem Einkommen. Interes-
santerweise erwartet Uber ein Drittel der befragten Perso-
nen mit niedrigem Einkommen (unter CHF 2000 pro
Monat), dass die Altersleistung unter 50% liegt. Es kann
davon ausgegangen werden, dass bei dieser Einkom-
mensgruppe zum gréssten Teil nicht das Haushalts-
einkommen gemeint war, sondern das individuelle Ein-
kommen. Ansonsten wirde ein hoher Anteil dieser
Einkommensgruppe die erwartete Altersleistung aus der
1. und 2. Saule zu gering einschéatzen. Bei Personen mit
einem hohen Einkommen (Uber CHF 8000 pro Monat) er-
warten nur 19%, dass der Beitrag unter 50% liegt. Dies
kann daran liegen, dass die héheren Einkommensgrup-
pen nebst den obligatorischen Leistungen auch Uberobli-
gatorische Leistungen aus der beruflichen Vorsorge bezie-
hen koénnen.

Um die Wahrnehmung von verschiedenen altersvorsorge-
relevanten Themen zu beurteilen, wurde wiederum die Zu-
stimmung zu verschiedenen Aussagen gemessen. Die be-
fragten Personen mussten wie in Abbildung 15 dargestellt
Aussagen auf einer Skala von 1 (Stimme nicht zu) bis 5
(Stimme zu) bewerten. Es ist ersichtlich, dass das Vertrau-
en ins System (1. und 2. Saule der Altersvorsorge) bei 30%
vorhanden ist, bei 38% jedoch nicht. Altere Personen ha-
ben ein grosseres Vertrauen in das staatliche Vorsorgesys-
tem. Das Risiko, im Alter zu wenig Geld zu haben und sich
deshalb finanziell einschranken zu missen, erachten 41%
als bestehend, wahrend 32% dieses Risiko als vernachlas-
sigbar wahrnehmen. Diejenigen, die weniger Vertrauen ins
Vorsorgesystem haben, schatzen tendenziell auch das Ri-
siko einer Altersarmut hoher ein.



Bevdlkerungsbefragung zur Altersvorsorge

Abb. 14: Auswertung Frage 13 / Wahrnehmung der 1. und 2. Saule

SCHATZEN SIE WIE VIEL PROZENT DIE 1. UND 2. SAULE
IHREM KUNFTIGEN LEBENSUNTERHALT BEI IHRER PENSION BEISTEUERN WERDEN:
EINSCHATZUNG NACH MONATLICHEN EINKOMMEN in %
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VERTRAUEN INS SYSTEM

Das Vertrauen in die staatliche Altersvorsorge ist stark von

der subjektiven Wahrnehmung der 1. und 2. Saule abhan-

gig. Nicht immer entspricht die subjektive Wahrnehmung

der Realitdt. Die Wahrnehmung hinsichtlich der Situation

der staatlichen Altersvorsorge ist gemass der vorliegenden

Umfrage sowie den geflihrten Interviews mit Experten ins-

besondere von folgenden Faktoren beeinflusst:

— Die finanzielle Situation sowie erhaltene Vorsorge-
Informationen der eigenen Pensionskasse

— Die Berichterstattung in den Medien Uber die staat-
liche Vorsorge

— Offentlich geflhrte Diskussionen in der Politik, insbe-
sondere auch Stellungnahmen des Bundesrats

— Erfahrungen innerhalb der Familie, z.B. Lebens-
standard der eigenen pensionierten Eltern

Objektiv betrachtet verfligt die Schweiz Uber eines der
besten Altersvorsorgesysteme. Im Melbourne Mercer
Global Pension Index 2014 belegt das Schweizer Vorsor-
gesystem im Vergleich mit 25 ausgewahlten Altersvorsor-
gesystemen den funften Platz (Mercer, 2014). Dabei sind
vertrauensrelevante  Kriterien ebenfalls  bertcksichtigt.
Trotz des im weltweiten Vergleich gut dastehenden Alters-
vorsorgesystems stehen in der Schweizer Altersvorsorge
grosse Herausforderungen an. So kann in der 1. Saule
(AHV) ab dem Jahr 2020 der Finanzierungsbedarf mit
dem aktuellen System nicht mehr gedeckt werden (Bun-
desamt flir Sozialversicherungen, 2013). Dies aufgrund
steigender Lebenserwartung sowie der Pensionierung
der Babyboom-Generation (Schweizerischer Bundesrat,
2013, S.77). In der beruflichen Vorsorge (BVG) muss zu-
satzlich mit sinkenden Umwandlungssétzen gerechnet
werden. Um den jetzigen BVG-Umwandlungssatz von
6,8% beibehalten zu kbnnen, mUsste flr die angesparten
Kapitalguthaben in der beruflichen Vorsorge eine jahrliche
Rendite von 4,5% bis 5% erwirtschaftet werden (Schwei-
zerischer Bundesrat, 2013, S.81). Im heutigen tiefen Zin-
sumfeld ist dies kaum zu bewerkstelligen.

Die vorliegende Umfrage zeigt, dass das Vertrauen in
die 1. und 2. Saule bei 30% der Befragten vorhanden
ist. 38%
Knapp ein Drittel ist diesbezlglich unentschlossen. Be-

vertrauen dem System tendenziell nicht.

trachtet man die Umfragedaten, fallt auf, dass mit dem
Alter auch das Vertrauen in die staatliche Altersvorsorge
steigt: Jungere sind kritischer, da das Erreichen des
Rentenalters weiter weg liegt und somit mehr
Planungsunsicherheit besteht. Diese kritische oder zu-
weilen gar negative Einstellung steht im Zusammen-
hang mit den aktuellen &ffentlichen und politischen Dis-
kussionen rund um die Reform Altersvorsorge 2020.
Dabei wird haufig die Finanzierung der &lteren Generati-
on zu Lasten der Jungen erwéahnt.

Es zeigt sich weiter, dass das Vertrauen positiv mit dem
allgemeinen Finanzwissen korreliert. Das kann damit
begriindet werden, dass mit mehr Finanz- und Vorsor-
gewissen auch die Unsicherheit beztglich der eigenen
Altersvorsorge abnimmt. Das Vertrauen ist bei sehr gut
verdienenden und vermogenden Personen deutlich ho-
her. Die Umfrage zeigt ausserdem, dass es mit steigen-
der Risikobereitschaft grosser wird. Trotz dieser Unter-
schiede: Das Vertrauen scheint keinen Einfluss auf den
Entscheid zu haben, ob und in welcher Form bewusst
fUr die Altersvorsorge Geld auf die Seite gelegt wird. So
haben Personen mit tiefem Vertrauen in die 1. und 2.
Saule nicht ofter als andere angegeben, dass Sie Ver-
madgen fur die private Altersvorsorge bewusst beiseite-
legen (vgl. Kapitel 4.1).

Aus wahrnehmungspsychologischer Perspektive ist es
besonders wichtig, dass z.B. Pensionskassen oder der
Bundesrat die Situation der staatlichen Altersvorsorge
transparent aufzeigen, damit eine fundierte Entschei-
dungsgrundlage flir oder gegen eine private Altersvor-
sorge geschaffen wird.




Aus aktuellem Anlass wurden zwei Fragen zur tiefen Zins-
situation gestellt. Erstens mussten die befragten Per-
sonen angeben, ob sie aufgrund der tiefen Verzinsung
Vorsorgegelder vermehrt in Wertschriften bzw. Fondspro-
dukte investieren, zweitens ob sie die Berichterstattung
Uber die Zinssituation verfolgen. 41% schichten die Vor-
sorgegelder nicht in Wertschriften um, wahrend 23% Ver-
anderungen zugunsten Wertschriften in Betracht ziehen
oder dies bereits umgesetzt haben. Eine Umschichtung
ist natUrlich nur dann maoglich, wenn man Uberhaupt Gber
die Bereitschaft und Fahigkeit verfligt, erhdhte Risiken
eingehen zu kdnnen. Dies bestatigt sich dadurch, dass
Personen mit grésserem frei verfligbaren Vermégen ge-
willter sind, ihre Vorsorgegelder in Wertschriften/Fonds-

Abb. 15: Auswertung Frage 14 / Wahrnehmung einzelner Risiken und Themen

STIMMEN SIE FOLGENDEN AUSSAGEN ZU?

Bevdlkerungsbefragung zur Altersvorsorge

produkte umzuschichten. Das Interesse an der Berichter-
stattung Uber die Zinssituation ist allerdings mit 42%
zustimmenden Angaben hoch. Eine verbreitete Wahrneh-
mung zur aktuellen Zinsentwicklung l&sst sich somit be-
statigen.

Ebenfalls berlcksichtigt wurde die wahrgenommene Bera-
tungsleistung von Banken und Versicherungen im Bereich
der finanziellen Altersvorsorge. Interessanterweise stimm-
ten die befragten Personen bei der Frage, ob sie sich gut
beraten flhlen, jeweils zur Halfte mit Weder-noch. Dieser
hohe Anteil an Weder-noch-Antworten ist ein deutliches
Anzeichen, dass Kundenberater ihre Dienstleistungen be-
zUglich der Altersvorsorge verbessern kdnnen.
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Die befragten Personen mussten im nachsten Frageblock
angeben, mit welchem Finanzdienstleister (Bank oder
Versicherung) sie verschiedene vorsorgerelevante The-
men besprechen mdchten. Insgesamt wird die Bankbera-
tung 6fter genannt. Die Ausnahme bildet das Thema Er-
werbsausfall, welches ein klares Risikothema ist. Nur
gerade 12% wurden sich hierbei an eine Bank wenden.
Sehr wenige nennen hingegen die Versicherung als An-
sprechpartner fur die Themen Finanzplanung, Geldanla-

Abb. 16: Auswertung Frage 15 / Wahrnehmung der Bank- und Versicherungsberatung

GEBEN SIE AN, WELCHE THEMEN SIE MIT IHREM BANK-/VERSICHERUNGSBERATER

AM EHESTEN BESPRECHEN MOCHTEN

gen und Eigenheim. Knapp ein Viertel der Befragten se-
hen bei der Beratung zum Thema Eigenheimfinanzierung
die Versicherung als mindestens gleichwertigen An-
sprechpartner. Beim Thema Finanzplanung ist es sogar
Uber ein Drittel. Das Ergebnis erstaunt, zumal alle finanzi-
ellen Themen auch bei den Versicherungen beratungsre-
levant sind. Die Ergebnisse sind Uber die verschiedenen
demografischen Eigenschaften der befragten Personen
hinweg konsistent.
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Bei der Frage nach der prioritaren Eigenschaft flr Vorsor-
geprodukte standen deren drei zur Auswahl: Sicherheit,
Flexibilitat und Rendite. Diese Eigenschaften wurden nicht
weiter umschrieben. Die befragten Personen mussten den
Eigenschaften Prioritaten von 1 bis 3 zuordnen. Es zeigt
sich, dass die Sicherheit bei 78% der Personen Prioritat

Abb. 17: Auswertung Frage 16 / Wahrnehmung der Produkteigenschaften

Bevdlkerungsbefragung zur Altersvorsorge

Nummer 1 ist. 13% respektive 9% der Personen erachten
die Flexibilitat und Rendite als prioritar. Demographisch be-
trachtet wird die Sicherheit mit zunehmendem Alter wichti-
ger und die Flexibilitdt unwichtiger. Ausserdem wird die
Rendite mit zunehmendem Vermdgen wichtiger und die
Flexibilitat unwichtiger.
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EINFLUSS DER MEDIEN: NEGATIVZINSEN

Die tiefe Zinssituation in vielen fortschrittlichen Volks-
wirtschaften, inkl. der Schweiz, die bereits einige Jahre
andauert, ist historisch betrachtet aussergewohnlich.
Die tiefen Zinsen haben einerseits gesamtwirtschaft-
liche Auswirkungen, da damit ein Strukturwandel hin zu
kapitalintensiver Produktion und Sektoren mit hoher Ar-
beitsproduktivitat geférdert wird (Aumann et al., 2015,
S. 6). Die Auswirkung davon liegt in der erhéhten Nach-
frage nach hochqualifizierten Arbeitskraften sowie einer
steigenden Lohnschere (Aumann et al., 2015, S. 6).
Andererseits wirken die tiefen Zinsen negativ auf das
Vorsorgesystem. Die Hohe der realen Verzinsung ist fur
den Zeitpunkt des Eintretens der Finanzierungsliicke
der AHV entscheidend. Ebenso ist die berufliche Vor-
sorge, die nach dem Kapitaldeckungsverfahren organi-
siert ist, von der Héhe der Verzinsung des angesparten
Kapitals abhangig. Dies wirkt sich schliesslich negativ
auf die H6he des Umwandlungssatzes aus, der wieder-
um die Hohe der Altersrente aus der 2. Saule bestimmt.
Ausserdem sind in der Saule 3a die Zinsen rUcklaufig
und sogar negative Zinsen kénnen nicht ausgeschlos-
sen werden. Bereits haben einige Banken die Verzin-
sung auf 0% gesenkt.

Die Bevdlkerungsbefragung ergab einige neue Informa-
tionen Uber die befragten Personen in Bezug auf die
aktuelle, tiefe Verzinsung der Spargelder: Allgemein be-
steht ein Interesse an der Berichterstattung Uber die
Negativzinsen (42% zustimmende Angaben). Die Unter-
schiede unter den Befragten sind aber beachtlich. Das
Interesse steigt mit steigendem Finanzwissen, Alter,
Vermodgen und Einkommen sowie mit steigender Spar-
quote markant. Ausserdem wird auch ersichtlich, dass
Eigenheimbesitzer interessierter sind. Dies ist aufgrund
des Einflusses der Zinsen auf die Hypothekarzinsbelas-
tung gut nachvollziehbar.

Zwar wird die Berichterstattung Uber die tiefe Zinssitua-
tion von einem recht hohen Anteil verfolgt, doch Mass-
nahmen in Form einer Umschichtung der Vorsorgegel-
der vom Konto in Wertschriftenlésungen werden nur
z6gerlich vorgenommen (23% zustimmende Antworten).
Dabei stellt sich heraus, dass Manner eher Wertschrif-
tenldsungen in Betracht zu ziehen. Dies steht vermutlich
im Zusammenhang mit der Risikobereitschaft, die bei
Méannern im Durchschnitt hdher ist (Slovic, 1966; Sung &
Sherman, 1996). Auch das Einkommen, das Vermdgen
sowie der monatliche Sparbetrag spielen hinsichtlich der
Entscheidung fur eine Wertschriftenlésung eine Rolle.
Alle Punkte korrelieren positiv mit der Bereitschaft, Vor-
sorgegelder vom Konto in Wertschriftenlésungen umzu-
schichten. Interessant ist schliesslich auch, dass Perso-
nen, die im Vorsorgeprozess schon weiter sind
(Zuwartende und Handelnde), haufiger Wertschriften-
sparen in Betracht ziehen. Diese Gruppen verfligen Uber
ein grosseres Finanzwissen, eine hdhere Motivation so-
wie Uber ein hdheres frei verfligbares Vermdgen. Das
sind alles Faktoren, die positiv mit der Risikobereitschaft
und der Risikofahigkeit korrelieren.

Ein weiterer méglicher Grund dieses zbgerlichen Verhal-
tens kénnte in der generellen Abneigung des Menschen
gegenuber Veranderungen liegen (Samuelson & Zeck-
hauser, 1988, S. 8). Aktuell sind private Sparer noch
nicht von den negativen Zinsen betroffen, weshalb Ent-
scheidungen diesbezuglich noch nicht erforderlich sind.
In Anbetracht des oftmals langen Anlagehorizonts der
Vorsorgegelder muss die Variante, zumindest einen Teil
der Gelder in besser rentierende Formen umzuschich-
ten, in Betracht gezogen werden. Diese Entscheidung
sollte auf einer guten Informationsgrundlage und unter
BerUcksichtigung der eigenen Risikobereitschaft und
-fahigkeit erfolgen.




4.5. DIE FREMDEINFLUSSE

IN A NUTSHELL

— Die eigene Pensionskasse ist die
wichtigste Informationsquelle, sich
hinsichtlich der Altersvorsorge zu
informieren.

— Fast ein Viertel der befragten Perso-
nen wurde noch nie von ihren Banken
oder Versicherungen auf ihre finanziel-
le Altersvorsorge angesprochen.

Vorgehen: Der Faktor Fremdeinflisse beinhaltet Fragen
zur Einschétzung der Wichtigkeit externer Informations-
quellen sowie die Frage, ob die Bank oder das Versiche-
rungsunternehmen bereits einmal oder mehrmals proaktiv
auf das Thema Vorsorge hingewiesen hat. Faktoren im Be-
reich der Fremdeinflisse kénnen von entscheidender Be-
deutung im Entscheidungsprozess sein. So kdnnen exter-
ne Einflisse der Anstoss sein, sich mit der eigenen
Altersvorsorge zu beschéaftigen. Die Fremdeinflisse kdn-
nen aber auch das eigene Handeln, wenn es um die kon-
krete Umsetzung geht, mitbestimmen.

Bevdlkerungsbefragung zur Altersvorsorge

Auswertung: Bei der ersten Frage mussten die befragten
Personen angeben, fir wie wichtig sie die angegebenen
Informationsquellen halten, um sich Uber die Altersvorsor-
ge zu informieren. Grundséatzlich ist ersichtlich, dass auf-
grund der Antworten alle angegebenen Informationsquel-
len relevant sind. Die wichtigsten Informationsquellen sind
hierbei die eigene Pensionskasse sowie der Bank- bzw.
Versicherungsberater. Diese beiden Informationsquellen
hielten 71% respektive 64% fur wichtig oder sehr wichtig.
Ob sich die befragten Personen tatséchlich bei der Pensi-
onskasse Uber die private Altersvorsorge informieren oder
ob sie diese nur fur eine gute Informationsquelle halten,
kann aufgrund der Ergebnisse nicht beantwortet werden.
Allerdings kann das Ergebnis dahingehend interpretiert
werden, dass die Pensionskasse bei einem Grossteil der
Bevolkerung als vertrauenswirdig gilt und als seridse Infor-
mationsquelle betrachtet wird.

Auf den néchsten Réngen folgen Freunde/Bekannte/Fa-
milie, der Arbeitgeber sowie staatliche Stellen. Diese drei
Informationsquellen haben durchwegs eine &hnliche Wich-
tigkeit fur die Befragten. Danach folgen die Medien und
doch deutlicher abgeschlagen die Finanzportale im Inter-
net. Nur 31% der befragten Personen erachten Finanzpor-
tale als wichtig oder sehr wichtig, wahrend 33% diese In-
formationsquelle sogar als gar nicht wichtig oder eher
unwichtig erachten. In einer Zeit, in der die Digitalisierung
einen hohen Stellenwert hat, erstaunt dieses Ergebnis.
Mdglich ist, dass Finanzportale im Internet noch keinen gu-
ten Ruf haben, deren korrekte Anwendung zu komplex ist
oder die selbstandige Interpretation der Resultate der Be-
volkerung schwerfallt. Dass Finanzportale von Jingeren
als wichtigere Informationsquelle betrachtet werden als
von Alteren, kann nur teilweise bestétigt werden. So liegt
die Zustimmungsrate (sehr wichtig) fir Finanzportale bei
allen Altersklassen lediglich zwischen 3,3% und7,1%.
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Hingegen werden mit zunehmendem Alter der befragten
Personen Freunde/Bekannte/Familie relativ zu den ande-
ren Altersklassen unwichtiger. Wichtiger werden hingegen
die Medien, die eigene Pensionskasse sowie staatliche Be-
ratungsstellen.

Abb. 18: Auswertung Frage 17 / Informationsquellen

Bei der zweiten Fragestellung zum Einflussfaktor Fremdein-
fluisse musste Auskunft erteilt werden, wie viele Male die
befragte Person schon von ihrer Bank oder ihrer Versiche-
rung auf die finanzielle Altersvorsorge angesprochen wur-
de. 40% der Teiinehmenden geben an, dass sie noch nie

WIE WICHTIG SIND FUR SIE FOLGENDE INFORMATIONSQUELLEN UM SICH Vitteiwort/
BEZUGLICH DER (FINANZIELLEN) ALTERSVORSORGE ZU INFORMIEREN? in %
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von ihrer Bank angesprochen wurden. 41% geben an, dass
sie noch nie von der Versicherung auf ihre finanzielle Alters-
vorsorge angesprochen wurden. Rund 23% wurden weder
von einer Bank noch von einer Versicherung auf die Alters-
vorsorge angesprochen. Betrachtet man diesen Anteil et-
was genauer, sieht man, dass sich ein Drittel davon im the-
matisch sehr relevanten Vorsorgealter von 50+. Ebenfalls
ein Drittel dieser Gruppe verdient brutto mehr als CHF 6 000
monatlich und ein Viertel besitzt ein frei verfigbares Vermo-
gen von Uber CHF 50000. Es handelt sich somit durchaus

Abb. 19: Auswertung Frage 18 / Bank- und Versicherungsberatung

Bevdlkerungsbefragung zur Altersvorsorge

um ein attraktives Kundensegment, das auf die finanzielle
Altersvorsorge angesprochen werden sollte.

Die noch nie angesprochenen Teilnehmerinnen und Teil-
nehmer sind im Vergleich zu allen befragten Personen
deutlich unzufriedener mit ihrer Situation betreffend ihre
Altersvorsorge. Jeweils knapp ein Viertel der befragten
Personen wurde einmal und etwas mehr als ein Drittel der
Personen wurde mehrmals auf die Altersvorsorge ange-
sprochen. Dasselbe gilt fur die Versicherungen.

WIE HAUFIG WURDEN SIE VON EINER BANK / VERSICHERUNG

AUF DIE FINANIZELLE ALTERSVORSORGE ANGESPROCHEN? in %
— Noch nie Mehrmals — Von einer Bank und / oder Versicherung angesprochen.
— Einmal — Weder von einer Bank noch von einer Versicherung angesprochen.
100 — 100
37 38 77
80 — 80
60 24 22 —> 60
40 0 2 40

20

20

23

Bank Versicherung
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4.6. KUNDENTYPOLOGISIERUNG IM
ENTSCHEIDUNGSPROZESS

Die resultierenden Erkenntnisse zum Vorsorgeprozess aus
der Bevdlkerungsbefragung lassen insgesamt vier Typen
ableiten. Konkret ergeben sich diese Typologien daraus,
welche Phase im Entscheidungsprozess Vorsorge erreicht
wird (vgl. Abbildung 5). Diese Typen sind somit definito-
risch, d.h. es werden in der Studie jeweils diejenigen defi-
niert, die den Prozess nicht Uber einzelne Phasen hinaus
gefuhrt haben: Desinteressierte brechen den Vorsorgepro-
zess bereits in der Anreizphase ab, Orientierungslose ge-
langen bis zur Phase der Situationsanalyse, haben aller-

Abb. 20

UBERSICHT KUNDENTYPOLOGIEN

dings noch keine konkrete Absicht. Zuwartende haben
bereits Losungen evaluiert, treffen diesbezUuglich aber noch
keine Entscheidung. Nur den Handelnden gelingt eine Um-
setzung und somit auch eine Zielerreichung. An dieser
Stelle folgt nun die Beschreibung der einzelnen Vorsorge-
typen. Abbildung 20 stellt eine erste Ubersicht dar. Die Be-
wertung tief/hoch basiert auf den Auswertungen zur Be-
volkerungsbefragung.™®

13 Eine detaillierte Auswertung von Einkommen, Vermdgen und
Sparbetrag ist im Anhang unter 7.2 zu finden.
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Desinteressierte (n=56)

Die Gruppe der Desinteressierten weist durchschnittlich
das tiefste Alter auf. Zudem enthélt diese Gruppe den
gréssten Frauenanteil. Diese Gruppe verbringt am wenigs-
ten Zeit im Netz. Hinsichtlich der Altersvorsorge ist sie mit
ihrer Vorsorgeldésung am wenigsten zufrieden, setzt sich
allerdings auch am wenigsten mit der finanziellen Vorsorge
auseinander und beschaftigt sich ebenfalls am wenigsten
gerne mit Finanzthemen (z.B. investiert sie am wenigsten
in Wertschriften). So hat die Gruppe auch das kleinste Fi-
nanz- und Vorsorgewissen sowie die tiefste Motivation hin-
sichtlich ihrer Vorsorgel6sung, weshalb sie sich insgesamt
auch am wenigsten mit der Frage beschaftigt, wie die fi-
nanzielle Situation bei Renteneintritt aussieht. Bezliglich
Informationsquellen lasst sich zusammenfassen, dass sich
die Gruppe der Desinteressierten am meisten durch ihre
Arbeitgeber sowie durch Freunde und Bekannte informiert.

Hinsichtlich der Beratung lasst sich verdeutlichen, dass
sich Personen dieser Gruppe am wenigsten durch Bank-
und Versicherungsberater beraten fihlen. 66% resp. 70%
aller Personen in dieser Gruppe wurden noch nie von ihrer
Bank resp. Versicherung hinsichtlich der Altersvorsorge
angesprochen. Die Finanzplanung, Fragen zur 1. und 2.
Séule, Moglichkeiten zur Steueroptimierung und Auswir-
kungen bei Erwerbsausfall wirde diese Gruppe am ehes-
ten mit der Bank besprechen. Die Finanzierung des Eigen-
heims wilrde diese Gruppe am ehesten mit einer
Versicherung besprechen.

Es stellt sich fur die Typologie der Desinteressierten die
Hauptfrage, wie das Interesse flir Vorsorgeldsungen trotz
des durchschnittlich jingeren Alters gesteigert werden
kann und wie der Ausbildungsstand im Vorsorgebereich
erhdht wird.

Bevdlkerungsbefragung zur Altersvorsorge

Orientierungslose (n=228)

Die Gruppe der Orientierungslosen ist ebenfalls eine
Gruppe mit einem grossen Anteil an jingeren Befragten.
Charakterisierend fUr diese Gruppe ist, dass sie lieber Geld
ausgibt, anstatt zu sparen. Beim Finanz- und Vorsorgewis-
sen sowie auch der Motivation hat diese Gruppe die zweit-
tiefsten Werte.

Hinsichtlich der Beratung lasst sich zusammenfassen,
dass rund 60% dieser Gruppe noch nie von der Bank und
55% noch nie von der Versicherung zu Vorsorgeprodukten
angesprochen wurden.

Die Gruppe der Orientierungslosen weist hinsichtlich Vors-
orgeldsungen aus folgenden Griinden ein hohes Potenzial
auf: Sie vertrauen dem staatlichen System am wenigsten
und haben gleichzeitig am meisten Angst vor der Altersar-
mut. Gelingt es, durch Steigerung der Motivation die Grup-
pe bei der Absichtsformulierung zu unterstitzen, dirfte ein
Grossteil dieser auch den Nutzen einer Vorsorgeplanung
erkennen und umsetzen wollen.
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FRAUEN UND DIE PRIVATE ALTERSVORSORGE

Die Auswertung des Fragebogens hat neben den vier
Typologien auch geschlechterspezifische Unterschiede
hervorgebracht, die sich wie folgt zusammenfassen
lassen:

In der Stichprobe haben die Frauen eine tiefere Motiva-
tion hinsichtlich Altersvorsorge, beschéftigen sich we-
niger gerne mit Finanzthemen und haben auch ein klei-
neres Wissen. Dieses kleinere Wissen zeigt sich vor
allem als Unsicherheit in Uberdurchschnittlich vielen
Weiss-nicht-Antworten bei den Wissensfragen. Hinge-
gen ist das Sparverhalten deutlicher ausgepragt als bei
den Méannern. Zusatzliche Auswertungen zeigen, dass
typische Versicherungskunden tendenziell eher mann-
lich und typische Bankkunden eher weiblich sind.

Frauen informieren sich bzgl. ihrer finanziellen Alters-
vorsorge bei ihrem Bank- oder Versicherungsberater,
Freunden, Bekannten sowie bei der Familie, beim Ar-
beitgeber und ihrer eigenen Pensionskasse sowie bei
staatlichen Beratungsstellen (z.B. Ausgleichskasse).
Demgegeniber informieren sich Méanner haufiger als
Frauen in Informationsquellen, die selbstandig abgeru-
fen werden kdnnen, wie Medien und Finanzportalen im
Internet. Dies bestétigt sich auch dadurch, dass Frauen
weitaus weniger haufig inre Vorsorgesituation selbstéan-
dig analysieren und so die personliche Beratung mehr
schéatzen. Die Uberschatzung der eigenen Fahigkeiten

ist in der Behavioral-Finance-Forschung unter Over-
confidence bekannt und ist bei Mannern stérker ausge-
pragt.™

Im Gegensatz zu 85% der Manner haben nur 73% der
Frauen angegeben, eine private Altersvorsorge-Ldsung
zu besitzen. Zusétzliche Auswertungen zeigen, dass
typische Versicherungskunden tendenziell eher mann-
lich (65 % vs. 45 %) und typische Bankkunden eher
weiblich (56 % vs. 44 %) sind. Ausserdem zeigt sich,
dass Personen, die von Bank- oder Versicherungsver-
treterinnen und -vertretern noch nie auf die Vorsorge
angesprochen wurden, bei Versicherungen zu 42%
mannlich und zu 58% weiblich sind. Bei den Banken
sind es 45% der Manner und 55% der Frauen, die noch
nie auf die Vorsorge angesprochen wurden'®.

Es gilt, dementsprechend Griinde fir diese Differenz zu
finden und vermehrt auf die Relevanz der privaten
Altersvorsorge — insbesondere flr Frauen — hinzuwei-
sen. Es gilt beispielsweise, das Desinteresse an Fi-
nanzthemen durch eine gute Beratung abzubauen so-
wie die Vorteile einer vom Ehepartner unabhangigen
privaten Altersvorsorge aufzuzeigen, um Frauen so in
ihren finanziellen Entscheidungen zu starken. Unterstit-
zend kann dabei sowohl das diszipliniertere Sparverhal-
ten als auch die tiefere Risikoneigung des weiblichen
Geschlechts wirken.

14 Vgl. Barber und Odean (2001)

15 Berechnung «typischer» Bankkunden vs. «typischer» Versiche-
rungskunden): Fur jeden Kunden wurde der Mittelwert aus 7
Antworten berechnet: Werte des ersten Quartils wurden der
Bank, Werte des 4. Quartils der Versicherung zugeordnet



Zuwartende (n=133)

Personen, die zur Gruppe der Zuwartenden zahlen, sind im
Durchschnitt am &altesten. Charakteristisch fUr diese Grup-
pe ist, dass sie am liebsten Geld ausgibt, anstatt zu sparen.
Zudem trauen Personen dieser Gruppe dem staatlichen
System am meisten. Hinsichtlich Finanz- und Vorsorgewis-
sen — aber auch Motivation — hat diese Gruppe die zweit-
hdchsten Werte (hinter der Gruppe der Handelnden).

Bezlglich Beratung lasst sich zusammenfassen, dass
rund 45% dieser Gruppe noch nie von der Bank und 50%
noch nie von der Versicherung auf Vorsorgehthemen an-
gesprochen wurden. Themen wie Pensionierungsplanung,
Finanzplanung, Fragen zur 1. und 2. Saule, Steueropti-
mierung und Geldanlagen wiirde diese Gruppe am ehes-
ten mit ihrem Versicherungsberater besprechen. Diese
Gruppe informiert sich ferner am meisten Uber Finanzpor-
tale im Internet sowie staatliche Beratungsstellen.

Dieser Typ reagiert sehr offen, wenn Banken und Versiche-
rer Losungen zur Pensionierungsplanung, Finanzplanung,
Fragen zur 1. und 2. Saule, Steueroptimierung, Geldanla-
gen etc. anbieten. Die Motivation, etwas bzgl. Altersvor-
sorge zu unternehmen, ist gegeben und die Zuwartenden
reflektieren ihren Altersvorsorgeprozess auch vertieft. Un-
terstUtzung bei der Lésungsevaluation in Form von Bera-
tungsleistungen ist zielfUhrend bei der Begleitung dieser
Gruppe in die Umsetzungsphase.

Bevdlkerungsbefragung zur Altersvorsorge

Handelnde (n=587)

Die Gruppe der Handelnden ist relativ betrachtet die zweit-
alteste Gruppe und hat den gréssten Manneranteil. Dieser
Typ zeichnet sich ferner dadurch aus, dass er mit der Al-
tersvorsorge am zufriedensten ist und sich auch am hau-
figsten mit der finanziellen Altersvorsorge auseinander-
setzt. Besonders intensiv beschéaftigt sich diese Gruppe
mit Finanzthemen und insbesondere mit der Frage, wie die
finanzielle Situation bei Rentenantritt aussieht. Aufgrund
des hoéheren Alter der Gruppe liegt der Rentenantritt auch
vergleichseweise nahe. Insgesamt weist diese Gruppe das
héchste Finanz- und Vorsorgewissen auf und ist auch bzgl.
Altersvorsorge am meisten motiviert.

Bzgl. Vorsorgeprodukte fuhlt sich diese Gruppe durch ihre
Bank und Versicherung gut beraten. Rund 50% der Perso-
nen aus dieser Typologie wurden bereits mehrfach von der
Bank oder der Versicherung hinsichtlich Vorsorgeldsungen
angesprochen. Nur knapp 30% dieser Gruppe wurden
noch nie von ihrem Bank- oder Versicherungsberater auf
die Altersvorsorge angesprochen.

Diese Typologie stellt die htchsten Anforderungen an die
Vorsorgeberatung. Allerdings hat sie auch das héchste fi-
nanzielle Potenzial im Vorsorgemarkt. Es stellt sich somit
die Frage, wie sich zusatzliche Vorsorgeldsungen anbieten
lassen. Da diese Typologie bereits Vorsorgeldsungen be-
sitzt, sehr gut gebildet und motiviert ist, sollen besonders
zielgerichtete Massnahmen beispielsweise in einem per-
sonlichen Beratungsgesprach vorgeschlagen werden:
Hierzu kann eine aus Kundensicht langfristige und auf
Kontinuitat, Verlasslichkeit, Sicherheit und Vertrauen basie-
rende Kundenbeziehung einen wertvollen Beitrag leisten.
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ZIELGRUPPE DER GENERATION 55+

Wann bin ich alt? Diese Frage stellen sich fast alle ein-
mal, ohne darauf eine klare Antwort zu finden. In der
Schweiz erreichen Manner mit 65 und Frauen (noch) mit
64 Jahren das Rentenalter. Sich aber erst zu diesem
Zeitpunkt mit dem Alterwerden zu beschéftigen — zumin-
dest aus finanziellen Uberlegungen — ist zu spét. Bera-
tungsportale von Banken und Versicherungen zeigen
zudem, dass eine Pensionierungsplanung etwa mit 50
Jahren beginnen sollte. Fir Mitarbeiterinnen und Mitar-
beiter in diesem Alter bieten auch viele Arbeitgeber so-
genannte Pensionierungsseminare an. Haufig werden
diese in Zusammenarbeit mit Pensionskassen durchge-
fihrt. Dass jedoch mit der finanziellen Altersvorsorge
auch erst dann begonnen werden sollte, ist ein Trug-
schluss. Gerade die lange Dauer resp. der lange Anlage-
horizont ist ein wichtiger Faktor beim Sparen fUrs Alter.

Die Bevolkerungsbefragung zeigt, dass die 50- bis
54-Jahrigen Uber das grésste Wissen verfligen. Eben-
falls ist bei der Motivation ein Anstieg ab 50 erkennbar.
Bei der Frage, wen die finanzielle Situation bei Renten-
antritt beschéftigt, erzielten die 55- bis 59-Jahrigen den
héchsten Wert (vgl. Abbildung 13). Dies bestatigt, dass
eine intensive Auseinandersetzung mit der privaten Al-
tersvorsorge erfolgt. Auch Banken und Versicherungen
erhdhen fir dieses Alterssegment ihre Beratungs- und
Marketingaktivitaten. Personen in dieser Lebensphase
haben eine hdhere Sparquote und sind somit auch fiir
eine Finanzplanung attraktiver. Hinzu kommt, dass mit
Annaherung an das Rentenalter auch die gebundenen
Kapitalien der 2. und / oder 3. Saule vorzeitig oder bei
Rentenantritt frei werden.




Handlungsempfehlungen

5. Handlungsempfehlungen

Einen zentralen Bestandteil der vorliegenden For-
schungsarbeit stellt der Entscheidungsprozess der
Altersvorsorge dar. Bezogen auf diesen Prozess
werden aus den theoretischen und empirischen Er-
kenntnissen insgesamt drei wesentliche Hand-
lungsfelder eruiert: Mittels Informationen, einer
Emotionalisierung und Tools werden Kundinnen
und Kunden besser im Sparprozess begleitet, wo-
durch sich die Anzahl derjenigen erhoht, die das
individuelle Vorsorgeziel erreichen. Jedes dieser
drei Handlungsfelder verfolgt das Ziel, zu einem
besseren Entscheidungsverhalten in der privaten
Altersvorsorge beizutragen und die einleitend be-

Abb. 21

UBERSICHT UBER DIE HANDLUNGSFELDER

schriebene Diskrepanz zwischen Erwartung und
Handlung zu reduzieren. Die identifizierten Hand-
lungsfelder werden anschliessend zu typenbezoge-
nen Handlungsempfehlungen weitergefiihrt und
mit Beispielen erganzt.

5.1. HANDLUNGSFELDER IN DER VORSORGEBE-
RATUNG

Die nachfolgende Darstellung fasst die in dieser For-
schungsarbeit identifizierten Handlungsfelder zusammen
und beschreibt deren Wirkung. Diesen drei Elementen (In-
formationen, Emotionalisierung und Tools) sind in der Vor-
sorgeberatung besondere Beachtung zu schenken.

INFORMATIONEN

\'I

_'@\_

EMOTIONALISIERUNG

TOOLS

X

Interesse an der Altersvorsorge wecken

Aktuellen Nutzen der privaten Altersvorsorge aufzeigen
Zusammenspiel des 3-Saulen-Systems erklaren
Informationsveranstaltungen anbieten

Traume / Winsche der Kunden mit Vorsorgeprodukten verknipfen
Altersvorsorge mit anderen wichtigen Lebensereignissen verbinden
Verbindung zwischen «Hier und Jetzt» und dem «Rentner-Ich» herstellen

Einfache Soll-Ist-Simulation der Vorsorgesituation

Integration des Vorsorgesparens in bestehende Applikationen
Bessere Positionierung der privaten Altersvorsorge in digitalen
Kundenportalen

«Informieren heisst
Vorbehalte abbauen und
Interesse an der
Altersvorsorge wecken.»

«Vorsorgeprodukte
bendtigen eine
Inszenierung mittels
Emotionalisierung.»

«Mit (technischen)
Hilfsmitteln kénnen
verhaltens-

psychologische Hirden
im Vorsorgeprozess
tiberwunden werden.»
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5.1.1. Information

Wie der Entscheidungsprozess zeigt, ist es zuallererst
wichtig, das Interesse an der privaten Altersvorsorge zu
wecken. Nur wer sich fUr ein Thema interessiert, ist auch
bereit, Zeit dafir zu investieren. In der Bevolkerungsbefra-
gung hat sich bestétigt, dass das Wissen und die Motivati-
on sich gegenseitig férdern. Somit ist es wichtig, das Wis-
sen zu erhdhen und dadurch auch die Motivation zu
steigern. In der Konsequenz wirkt sich dies anschliessend
positiv auf den Entscheidungsprozess aus (Clark et al.,
2003).

Kapitel 3.2 beschreibt die verhaltenspsychologischen Hur-
den, die der Zielerreichung vieler Sparerinnen und Sparer
im Lauf der Vorsorgeplanung im Wege stehen. Die Pensio-
nierung liegt flr viele zu weit weg, als dass sie bereit wa-
ren, dafur heute schon finanzielle Einschrankungen auf
sich zu nehmen. Die VerknUpfung einer heutigen Handlung
mit einem zukUnftigen oder gar hypothetischen Nutzen
stellt eine grosse mentale Herausforderung dar. Wenn je-
doch ein unmittelbarer Vorteil der privaten Altersvorsorge
aufgezeigt werden kann, reduzieren sich diese Hurden.
Gut bekannt ist der steuerliche Vorteil (vgl. Abbildung 8).
Weniger bewusst sind sich die Sparerinnen und Sparer je-
doch der grésseren Entscheidungsfreiheiten, insbesonde-
re der Anlagemdglichkeiten, die bei der 3. Saule offen ste-
hen. Dieses Wissen gilt es in einer Vorsorgeberatung zu
vermitteln.

Dass sich die schweizerische Altersvorsorge aus drei S&u-
len zusammensetzt, ist vielen in den Grundzigen bekannt.
Bei der eigentlichen Funktionsweise der drei Saulen be-
steht jedoch noch Aufklarungsbedarf. Reichen die Leistun-
genaus 1. und 2. Saule nicht aus, um sich den gewtinsch-
ten Lebensstandard im Alter zu ermdglichen, muss eine
finanzielle Licke Uber die 3. Saule abgedeckt werden. Ist
man der Ansicht, dass die Leistungen der staatlichen und
beruflichen Altersvorsorge gekurzt werden oder unsicher
sind, wird eine private Altersvorsorge umso wichtiger. Zu-
sétzlich ist es gerade flr die hdoheren Einkommensseg-
mente wichtig zu erkennen, dass die 1. und 2. Saule mit
steigendem Einkommen einen tendenziell tieferen Anteil an
den Lebenshaltungskosten haben.

Den vielen Vorsorgekampagnen von Banken und Versiche-
rern ist es bisher offensichtlich nicht komplett gelungen,
die Bevolkerung fur die private Altersvorsorge zu sensibili-
sieren. Den fehlenden Draht zu den Prozessabbrecher
kénnen Bildungsinstitutionen oder staatliche Stellen her-
stellen. Denkbar sind 6ffentliche Informationsveranstaltun-
gen mit grosser Reichweite. Wie bei den Seminaren zur
Pensionierungsplanung flr 50- bis 55-Jahrige, sind Arbeit-
geber oder die Pensionskasse ein geeigneter Koopera-
tionspartner. Auch Banken und Versicherungen kdnnen
Veranstalter von solchen Informationsveranstaltungen
sein. Der Produktverkauf sollte jedoch nicht im Vorder-
grund stehen. Vielmehr ist es wichtig, den Wissensstand
eines breiten Publikums mdglichst effizient zu erhéhen und
auf die ersten Schritte zur Planung der finanziellen Alters-

vorsorge hinzuweisen und diese vorzubereiten.



5.1.2. Emotionalisierung

Weil sich Kunden starker fur Produkte interessieren, die sie
personlich oder emotional betroffen machen, ist es wichtig,
Vorsorgeldsungen mit Lebenswelten, Traumen und Emotio-
nen zu verbinden und diese an den finanziellen Zielen aus-
zurichten. Vorsorgeprodukte sind keine Impulskaufproduk-
te. Es sind virtuelle Produkte, die eine Inszenierung
bendtigen. Dies kann gelingen, wenn der Sparprozess mit
Emotionen verknUpft wird, indem der Kunde beispielsweise
gleichzeitig fUr seine Traumimmobilie sowie aufs Alter spart.
Wohneigentum ist nach wie vor eines der wichtigen Le-
bensziele und eignet sich auch als private Altersvorsorge
(Samochowiec et al., 2015, S. 30). Gerade deshalb eignet
sich diese Verkntpfung in der Vorsorgeberatung sehr gut.

Weiter gilt es, die Altersvorsorge mit anderen wichtigen Le-
bensereignissen zu verbinden. Denn auf dem Weg zum
Kauf einer Vorsorgeldsung geht der Kunde verschiedene
Wege in seiner Customer Journey (sog. Reise des Kun-
den): Gerade diese Reise gilt es emotional zu begleiten: Ein
«Trigger-Based»-Marketing kann helfen, diese wichtigen
Lebensereignisse zu erkennen und Trigger (u.a. ein Ge-
burtstag, ein Jubildumstag etc.) emotional zu nutzen, um
passende Aktivitaten auszuldsen (Cebulsky & Glnther,
2015, S. 143). Hierbei erdffnen digitale Analysemethoden
erstaunliche Mdéglichkeiten.

Emotionalisierung bedeutet auch, eine Verbindung zwi-
schen der aktuellen und der zukinftigen Lebenssituation
herzustellen. Hierbei spielt auch der Kundenberater eine
Schlusselrolle (vgl. hierzu auch Kapitel 6). Bei der privaten
Altersvorsorge handelt es sich explizit um ein Vorsorge-
geféss, das jeder fur sich selbst schaffen kann. Es handelt
sich nicht um Sparbetrage, die umverteilt oder von Dritten
verwaltet werden. Der personliche Einfluss ist sehr gross
und kann zu mehr Zufriedenheit nach der Pensionierung
eingesetzt werden.

Handlungsempfehlungen

5.1.3. Tools

In einer Finanzplanung ist die Bedarfsermittlung (Budget-
planung) von zentraler Bedeutung. Es ist anspruchsvoll,
eine Einschéatzung zu treffen, wie sich diese Kosten nach
der Pensionierung entwickeln. Da in die Vorsorgeplanung
immer auch Elemente der Unsicherheit einfliessen, sollte
eine Scheingenauigkeit vermieden und eine regelmassige
Uberpriifung vorgenommen werden. Auf Basis des heuti-
gen Bedarfs kann eine einfache Simulation den zukUnfti-
gen Bedarf ermitteln. Dabei sind drei Basisszenarien zu
bertcksichtigen: Der finanzielle Bedarf reduziert sich, bleibt
gleich oder nimmt zu. Das zweite wichtige Element ist die
Abschéatzung der Leistungen aus der 1. und 2. Séule. Es
gibt bereits einige Anbieter und Tools, die durch Eingabe
weniger Paramater eine Berechnung der Rentenleistungen
ermoglichen. Fur die Entwickler solcher Berechnungstools
ist es wichtig, zu berUcksichtigen, dass die Berechnung
auf wenigen Parametern basieren und deren Eingabe klar
ist. Auch hier gilt es, die Scheingenauigkeit nicht zu Lasten
der Handhabung und Funktionalitat zu erhdhen. In dieser
einfachen Alterssimulation sollen Kunden ein grundlegen-
des Verstandnis fUr eine Finanzplanung erhalten. Eine um-
fassende und professionelle Finanz- und Vorsorgeplanung
wird dadurch nicht obsolet. Vielmehr kann so deren Wich-
tigkeit unterstrichen werden.

Da der Digitalisierungstrend auch in der Finanzbranche
deutlich zu spuren ist, sollten sich die oben beschriebenen
Analysen mithilfe digitaler Applikationen durchftihren las-
sen. Die private Altersvorsorge muss besser in digitale
Kundenportale integriert werden und die Kundinnen und
Kunden zur eigenstandigen Situationsanalyse befahigen.
Zusatzlich sollte der Sparprozess durch Automatismen un-
terstltzt werden, damit moglichst wenige Umsetzungsent-
scheidungen verlangt werden. Entscheidungssituationen
stellen immer auch Hirden dar, die es zu Uberwinden gilt.
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5.2. TYPENBEZOGENE HANDLUNGS-

EMPFEHLUNGEN IM ENTSCHEIDUNGSPROZESS
Es stellt sich nun die Frage, wie Banken und Versicherun-
gen die im Kapitel 4.6 vorgestellten Typen im Entschei-
dungsprozess begleiten und schliesslich moglichst viele
potenzielle Vorsorgerinnen und Vorsorger zum Handeln

Abb. 22

animieren kénnen. Bei der Betrachtung unterschiedlicher
Kundentypologien wird den Finanzdienstleistern empfoh-
len, ihr Leistungsangebot bei der privaten Altersvorsorge
gezielt auf die vorgestellten Kundengruppen auszurichten.
Nachfolgend werden Handlungsempfehlungen fur die vier
verschiedenen Typen gegeben.

UBERSICHT UBER DIE HANDLUNGSEMPFEHLUNGEN NACH TYPOLOGISIERUNG

TYP Desinteressierte Orientierungslose Zuwartende Handelnde
ZIEL Interesse wecken Orientierung geben Impulse schaffen Potenzial ausschopfen
INFORMATION Anreiz zum Sparen und Aufklarung v.a. mittels Hintergrundinformationen

offentlicher Informationsveranstaltungen

und umfassende Finanzplanung

— Gezielt anregende
Fragen

— Steuerersparnisse mit
der Saule 3a

— Informationshdppchen

— Aufklarung tber Drei-
Séaulen-System

— Zusétzlicher Nutzen
der 3. Saule aufzeigen

— Opportunitatskosten -
des Zuwartens

— Herausforderungen der -
1. und 2. Séaule

— Steueroptimierung mit -
Altersvorsorge

— Uberpriifung bestehen-  —
der Vorsorgeplanung

Detaillierte Hintergrund-
informationen
Zinssituation und deren
Auswirkungen

Ehe-, erb- und steuer-
rechtliche Themen
Méglichkeit einer um-
fassenden Finanzplanung

EMOTIONALISIERUNG

Traume und Wiinsche in

Lebensphasen beriicksichtigen

Begeisterung und ganzheitliche, lebenslange,
partnerschaftliche Kundenbeziehung

— Langfristigkeit
— Betroffenheit schaffen

(z.B. bzgl. Altersarmut)

— Vorsorge-Sparen mit
Lebensziel verknipfen

— Begeisterung fur Vorsor- -
geprodukte wecken

Ganzheitliche, lebens-
lange und partnerschaft-
liche Kundenbeziehung

TOOLS

Mobile Applikationen zum Sparen

sowie zur Alterssimulation

Soll-Ist-Analysen
und Online-Finanzplaner

X

— Spar-App

— Lebensziel-Simulation

— Visualisierung des
Spar- und Zinseszins-
effekts

— Einfache Soll-Ist-Analyse

— Budgetplaner

— Automatisierte
Spar-Anweisungen

— Erweiterte -
Soll-Ist-Analyse

— Handlungsempfehlungen
im digitalen Kunden-
portal generieren -

Ganzheitliche Beratungs-
App (860°) mit um-
fassenden Analyse-
maoglichkeiten

Online Vorsorge-Portal




5.2.1. Desinteressierte und Orientierungslose
Informationen:

Viele der Desinteressierten und Orientierungslosen wur-
den noch nie von ihrer Bank resp. Versicherung auf die
Altersvorsorge angesprochen, verfiigen Uber ein kleines
Wissen, eine tiefe Motivation und interessieren sich kaum
oder wenig fur Finanzthemen (vgl. Abbildung 20). Wah-
rend die Desinteressierten gar kein Interesse am Vorsor-

Handlungsempfehlungen

ge-Thema zeigen, sind die Orientierungslosen grundséatz-
lich offener Allerdings weiss diese Typologie oft nicht, wie
sie vorgehen soll. Damit beide Typologien im Entschei-
dungsprozess weiterkommen, sollte das Interesse am
Thema Altersvorsorge geweckt werden. Dies erfordert ,
dass mittels O&ffentlichen Informationsveranstaltungen
Uber das Thema aufgeklart wird.

DESINTERESSIERTE

Informationsh&ppchen geben

Aufgrund des tiefen Finanz- und Vorsorgewissens ist diese Typologie mit zu vielen Informationen
bzgl. Vorsorge Uberfordert. Dies fuhrt womdglich zur kompletten Ablehnung des gesamten Vorsor-
gethemas. Damit das Interesse geweckt werden kann, sollten gezielte Informationshappchen in der
Beratung oder an Veranstaltungen Ubermittelt werden. Dies muss je nach Kunde individuell gestaltet
werden.

Gezielt anregende Fragen
in der Beratung stellen

Gezielte und auf die Kundensituation ausgerichtete Fragen zur Altersvorsorge missen gestellt wer-
den und es muss dadurch zum Denken angeregt werden. So lasst sich das Thema in den Képfen
verankern.

Auf Steuerersparnisse mit der
Séaule 3a hinweisen

Aufgrund des teilweise abstrakten Themas Vorsorge ist es vielfach schwierig, eine Identifikation mit dem
Vorsorge-Thema zu schaffen. Der konkrete Nutzen der Saule 3a in Form von Steuerersparnissen kann
hier Abhilfe schaffen und ist einfach zu vermitteln.

ORIENTIERUNGSLOSE

Aufklarung Uber das
Drei-Saulen-System

Bei Orientierungslosen besteht grundsétzlich ein Interesse, weshalb bereits mehr Informationen zum
Thema Altersvorsorge gegeben werden kdnnen. Damit bei dieser Typologie das Wissen gesteigert wird,
sollte bspw. die Funktionsweise des Drei-Saulen-Systems vertiefter erlautert werden. Dies gibt zusatzlich
Orientierung und setzt den Anreiz, die eigene Situation zu Uberprifen.

Zusatzlichen Nutzen der
3. Saule aufzeigen

Aufgrund des tiefen Vertrauens in die staatliche und berufliche Vorsorge sowie der relativ hohen Angst
vor Altersarmut kann dem Orientierungslosen der Nutzen der privaten Vorsorge erklart werden. Hierbei
kann es zielfiihrend sein, aufzuzeigen, welche individuellen Moglichkeiten fir das Alterssparen vorhan-
den sind.
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Emotionalisierung:

sieren, die sie personlich oder emotional betroffen machen,

Da Desinteressierten und Orientierungslosen der Sinnund  sollten Emotionen zum Thema Vorsorge geweckt werden.
Zweck von Vorsorgeprodukten oftmals nicht ausreichend  Eine Emotionalisierung wird geschaffen, indem Risiken,
bekannt sind und Kunden sich mehr fir Produkte interes- ~ Trdume und Wiinsche thematisiert werden.

DESINTERESSIERTE

Langfristigkeit

Desinteressierte leben im Hier und Jetzt. Deshalb kann es sich lohnen, darauf aufmerksam zu
machen, dass es auch ein Morgen gibt und das Geldausgeben Auswirkungen auf Winsche und
Traume hat. Dies I6st eine gewisse Betroffenheit aus. Somit kann die Motivation, sich mit dem Thema
zu befassen, gesteigert werden.

Betroffenheit schaffen
(z.B. bzgl. Altersarmut)

Altersarmut bereitet den Orientierungslosen im Vergleich zu den anderen Typologien besonders viele
Sorgen. Deshalb kann mit der Diskussion Uber solche Themen eine gewisse Betroffenheit geschaffen
und die Motivation zu einer Situationsanalyse gesteigert werden.

ORIENTIERUNGSLOSE

Vorsorge-Sparen
mit Lebensziel verknUpfen

Wie bei der Typologie der Desinteressierten, kann auch bei der Typologie der Orientierungslosen die
Verknipfung von Lebenszielen ein probates Mittel sein, eine Verbundenheit zum Vorsorge-Thema zu
schaffen.




Tools:

Grundsatzlich ist die Motivation bei Desinteressierten und
Orientierungslosen tief. Bei diesen Typologien handelt es
sich oftmals um Kunden, die nur Uber ein niedriges bis gar
kein Einkommen verfligen. Auch wenn der Kunde keine
Zeit, kein Geld etc. als Vorwand nennt, soll ihm eine ein-
fache L&sung angeboten werden, die ihn dazu befahigt,
eine private Altersvorsorge zu gestalten.

DESINTERESSIERTE

Handlungsempfehlungen

Intensive Beratungen zum Thema Vorsorge scheinen bei
diesen Typologien wenig sinnvoll, weil die unmittelbare
Aussicht auf einen Geschaftserfolg gering bis mittel ist. Da-
her kann es besonders sinnvoll sein, den Desinteressierten
sowie Orientierungslosen mittels mobilen oder Online-Ap-
plikationen Zugang zu Vorsorge-Themen zu ermdglichen.
Solche Hilfsmittel férdern auf spielerische Art den Wis-
sensaufbau und wecken das Interesse.

Spar-App

Eine Spar-App hilft beispielsweise, das Budget zu strukturieren und bereits auf das Thema Alters-

vorsorge aufmerksam zu machen. Es sollte darauf hingewiesen werden, dass wenig Geld auch zu
finanziellen Restriktionen fuhren kann und man mehr auf das Budget achten soll.

Lebensziel-Simulation

Auf Basis des heutigen Lebensbedarfs, des Sparbetrags sowie der zuklnftigen Ziele (z.B. Reisen,

Auto, Pensionierung etc.) sollte eine einfache Simulation des voraussichtlichen Bedarfs und der

angesparten Gelder mdéglich sein.

Visualisierung des
Spar- und Zinseszinseffekts

Besonders dienlich kann auch eine einfache visuelle Erklarung des Spar- und Zinseszinseffekts sein.
So kann die Zielgruppe zum frihzeitigen Sparen animiert werden.

ORIENTIERUNGSLOSE

Einfache Soll-Ist-Analyse

Eine einfach bedienbare Soll-Ist-Analyse zur Ermittlung der Vorsorgellicke wére besonders sinnvoll. Es

bestehen zurzeit kaum Mdglichkeiten, mit ein paar wenigen, einfach verstandlichen und schnell ver-
flgbaren Zahlen eine voraussichtliche Altersrente oder das Alterskapital zu berechnen. Oft verlangen
bestehende Tools zu detaillierte Angaben oder setzen ein zu hohes Wissen voraus. Es geht darum, dass
man erste Anhaltspunkte erhélt und sich mit der eigenen Situation beschaftigt.

Budgetplaner Es ist bekannt, dass viele Kunden nicht Uber ihr genaues Budget Bescheid wissen. Diesen Mangel gilt
es zu beheben, da die Kosten- und Ertragsgegentberstellung ein wichtiges Element in der Vorsorge-
planung ist. Ein Budgetplaner kann helfen, Uberlegtere Konsum- und Sparentscheidungen zu fallen.

Automatisierte Orientierungslose wissen nicht genau, was beim Thema Altersvorsorge zu tun ist. Deshalb kénnten

Spar-Anweisungen

moglichst konkrete und automatisierte Spar-Anweisungen helfen. So sind automatisierte Einzahlungen

auf ein 3a-Saule-Konto per Dauerauftrag flr ein konsequenteres Sparverhalten zielfiihrend. Diese positi-
ve Unterstlitzung bestétigt sich bei den jahrlichen Pramienzahlungen bei Vorsorgepolicen.
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5.2.2. Zuwartende und Handelnde

Informationen:

Zuwartende und Handelnde sind hinsichtlich der Altersvor-
sorge starker motiviert, entsprechende Handlungen be-
zUglich der Vorsorge vorzunehmen. Sie kénnen aufgrund
ihres grosseren Wissen auch weiterfiihrende Uberlegun-
gen in der privaten Altersvorsorge nachvollziehen und ver-
langen deshalb auch einen hdheren Informationsgehalt.
Dieser Typologie ist es ein Anliegen, dass ihre Gelder z.B.

mittels Rendite optimiert werden kénnen. Sie sind an ver-
tieften Hintergrundinformationen im Bereich der Altersvor-
sorge interessiert. Exklusive Informationsveranstaltungen
von Banken und Versicherungen sollen dieser Kundenty-
pologie die entsprechenden Hintergrundinformationen
zum Thema liefern. Die Zuwartenden kénnen mit gezielten
Impulsen zum Handeln animiert werden, wahrend bei den
Handelnden die Kundenbindung im Vordergrund steht und
das volle Vorsorgepotenzial ausgeschopft werden kann.

ZUWARTENDE

Opportunitatskosten
des Zuwartens

Zuwartende haben ihre Situation haufig umfassend analysiert, warten aber oftmals mit der Umset-
zung noch ab. Deshalb sollten die Opportunitatskosten des Zuwartens aufgezeigt werden. Dies kann
z.B. in Form eines Vergleichs geschehen: Konsumkauf heute vs. Spareffekt und Alterskapital bei
Pensionierung. So kdnnen Impulse zur Umsetzung geschaffen werden.

Herausforderungen bei
der 1. und 2. Saule

Das Vertrauen in die 1. und 2. Saule ist bei den Zuwartenden sehr hoch. Deshalb sollten stattdessen
die real bestehenden Schwierigkeiten aufgezeigt werden.

Steueroptimierung
mit Altersvorsorge

Das Aufzeigen der Steueroptimierungsmaoglichkeiten innerhalb der gesamten Altersvorsorge kann ein
weiterer Impuls sein.

Uberpriifung der bestehenden
Vorsorgeplanung

Die Zuwartenden haben ihre Situation bereits Uberpriift, entweder selbststéandig oder mit Hilfe eines
Finanzdienstleisters. Vor allem bei denjenigen, die eine selbststandige Situationsanalyse vorgenom-
men haben, stellt sich die Frage nach dem Detaillierungsgrad. Je nachdem sollte der Zuwartende auf
die Méglichkeit einer umfassenden Finanzplanung hingewiesen werden.

HANDELNDE

Detaillierte
Hintergrundinformationen

Die Handelnden haben das grésste Finanzwissen aller Gruppen, weshalb vor allem mit Hintergrund-
informationen das Vertrauen gestérkt werden kann und auf mégliche noch bestehende Schwachstellen
in der eigenen Vorsorge aufmerksam gemacht wird. Hierbei kénnen auch Informationsveranstaltungen
mit anspruchsvollen Vorsorgethemen eine Wirkung erzielen.

Zinssituation und
deren Auswirkungen

Handelnde sind sehr daran interessiert, wie sich ihr Alterskapital weiterentwickeln wird. Im heutigen Tief-
zinsumfeld bestehen diverse Herausforderungen, auch was die Renditemoglichkeit betrifft. So kdnnen
Empfehlungen zur Optimierung von Anlagemdglichkeiten flir die Vorsorgegelder hilfreich sein.

Ehe-, erb- und
steuerrechtliche Themen

Im Zusammenhang mit der Altersvorsorge gibt es weitere wichtige Themen wie ehe-, erb- und
steuerrechtliche Angelegenheiten, die erheblichen Einfluss auf das Leben im Alter haben kénnen (z.B.
bei einer Scheidung). Diese Themen in Veranstaltungen zu thematisieren und auch die Kundinnen
und Kunden partizipieren zu lassen, konnte hilfreich sein.

Mbglichkeit einer
umfassenden Finanzplanung

Auch die Handelnden geben an, dass sie ihre Situation bereits umfassend Uberpriift haben. Auch hier
stellt sich die Frage nach der Qualitat der (selbststandigen) Situationsanalyse. Im Sinne einer regel-
massigen Uberpriifung und Adjustierung an die aktuellen wirtschaftlichen Entwicklungen sollte auch
diesen Kunden eine umfassende Finanzplanung empfohlen werden.




Emotionalisierung:

Zuwartende und Handelnde stellen die hdchsten Anforde-
rungen an die Vorsorgeberatung. Allerdings haben diese
auch das hochste finanzielle Potenzial im Vorsorgemarkt.
Da diese Typologien bereits Vorsorgelésungen besitzen,
sehr gut gebildet und motiviert sind, reichen Ubliche Stan-
dard-Vorsorgeprodukte nicht aus. Individuelle Losungen

ZUWARTENDE

Handlungsempfehlungen

stehen dabei klar im Vordergrund, wobei oftmals Lésungen
basierend auf Kundengesprachen gesucht werden. Es
wird kaum jemand dementieren, dass die Kundenberate-
rinnen und -berater ein wesentlicher — wenn nicht der we-
sentlichste — Einflussfaktor bei der Emotionalisierung der
Vorsorge sind.

Begeisterung flr
Vorsorgeprodukte wecken

Der Typus Zuwartende zt’)gert“seine Entscheidung grundsétzlich hinaus und braucht somit fir sein
Handeln entsprechend mehr Uberzeugungsarbeit. Gelingt es dem Finanzdienstleister — mittels

Emotionalisierung — mehr Begeisterung fur das Vorsorgethema zu erzeugen, sind die Kundinnen und
Kunden vermutlich eher dazu bereit, mehr Ressourcen fur die Vorsorge einzusetzen. Da die Zuwar-
tenden hohe Anforderungen an die Vorsorgeberatung stellen, gelingt eine Emotionalisierung erst
dann, wenn auf derselben Augenhdéhe mit den Kundinnen und Kunden kommuniziert wird. Dies
bedeutet fir die Kundenberaterinnen und -berater beispielsweise, dass sie die Begeisterung zum
Thema Vorsorge erst dann wecken konnen, wenn sie die Lebenswelt der Kundinnen und Kunden
verstehen und deren Sprache sprechen. Ein Ansatz hierzu wéare, Kundenberaterinnen und -berater
einzusetzen, die ein &hnliches Alter wie die Kundinnen und Kunden aufweisen, um so die Vorsorge-
beratung basierend auf ahnlichen Grundiiberzeugungen basieren zu kénnen.

HANDELNDE

Ganzheitliche, lebenslange
und partnerschaftliche
Kundenbeziehung

Die Zeiten, in denen der Verkaufsabschluss eines Vorsorgeproduktes auch der Abschluss der Beziehung

mit den Kundinnen und Kunden war, sind vorbei. Das Ziel eines Vorsorgeanbieters soll sein, ein kompe-

tenter Partner fur die Kundinnen und Kunden auf inremLebensweg zu sein und sie zu begleiten. Hierbei
leisten beispielsweise die Kundenberaterinnen und -berater einen entscheidenden Beitrag, indem sie
sich das Ziel setzen, eine ganzheitliche, lebenslange und partnerschaftliche Kundenbeziehung
aufzubauen:

— Ganzheitlich: Die Diskussion Uber Lebensrisiken (wie beispielsweise Scheidung, Jobverlust etc.) ist
ebenso relevant wie die Anlage von Geldern, die Ubersicht tiber die finanzielle Situation und weitere
finanzielle Themen.

- Lebenslang: Finanzdienstleister sollen eine lebenslange Beziehung zu den Kundinnen und Kunden
aufbauen. Hierbei hilft den Kundenberaterinnen und -beratern auch ein nachhaltiges CRM-System.
Dies liefert hier die Basis, einen umfassenden Uberblick tiber den Kundenstamm.

— Partnerschaftlich: Die Kundenbeziehung soll auf gleicher Augenhdhe stattfinden. Handlende sind oft-
mals Akademikerinnen und Akademiker und in ihrer Arbeitsstelle voll ausgelastet. Somit delegieren sie
ihre finanzielle Anliegen gerne an andere Spezialistinnen und Spezialisten, denen sie vertrauen kénnen.
Dieses Vertrauensverhéltnis zwischen Kunde und Berater verstérkt die Beziehung weiter.
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Tools:

Zuwartende und Handelnde sind daflur offen, umfassende
Vorsorgeldsungen mit ihrem Beratungspartner zu diskutie-
ren. Auch die Motivation, sich finanziell fUr die private Alters-
vorsorge zu engagieren, ist gegeben. Persdnliche Unter-
Form von

stitzung bei der Ldsungsevaluation in

Beratungsleistungen ist zielfihrend, um diese Gruppe in der

ZUWARTENDE

Umsetzungsphase zu begleiten. Da dieser Typ ein gutes
Wissen bezuglich der Altersvorsorge hat, kann inm in einem
digitalen Kundenportal auch die Mdglichkeiten geboten
werden, sich weiterfihrend mit der Thematik zu beschéafti-
gen. Die flr die Desinteressierten und Orientierungslosen
definierten Vorsorge-Applikationen kénnen zudem um wei-
tere Planungs- und Analysemodule erweitert werden.

Erweiterte Soll-Ist-Analyse

Ahnlich wie bei den Orientierungslosen kann eine selbststandige Mdglichkeit zur Soll-Ist-Analyse in

Bezug auf die finanzielle Situation nach der Pensionierung hilfreich sein. So erkennen auch diejeni-
gen, die bereits die eigene Situation analysiert haben, ob sie dies genligend sorgféltig gemacht und
alle wichtigen Aspekte berlicksichtigt haben.

Handlungsempfehlungen
im digitalen Kundenportal
generieren

Die Zuwartenden hadern noch mit der Umsetzung, weshalb automatisierte Handlungsempfehlungen
im digitalen Kundenportal sinnvoll waren. Der Schritt von der Evaluation zur Umsetzung sollte so
einfach wie moglich gemacht werden. So sollte es bspw. auf den ersten Blick ersichtlich sein, wie

viele Saule-3a-Gelder noch einbezahlt werden kénnen.

HANDELNDE

Ganzheitliche Beratungs-App
mit umfassenden
Analyseméglichkeiten

Fur die Handelnden eignen sich Finanzplanungs-Applikationen mit einer 360°-Perspektive. Diese
Perspektive gibt den Kundinnen und Kunden die oft fehlende ganzheitliche Ubersicht u.a. zur finanziellen
Situation, Sparfunktion, Altersvorsorge, Finanzierung, Risikoabsicherung und zu den Anlagen. Mittels

App soll dieser Uberblick den Kundinnen und Kunden aus einer Hand angeboten werden.

Online-Vorsorgeportal

Das bereits grosse Finanzwissen und das Interesse an noch mehr Hintergrundinformationen kénnen

durch ein Vorsorgeportal bedient werden. Dort sollten alle wichtigen Themen und konkrete Produktemp-
fehlungen zu finden sein. Da Handelnde ein grosses Wissen haben, empfiehlt es sich, dieser Gruppe
auch die Moglichkeit zur Einbindung von Drittprodukten zur Verfligung zu stellen und dadurch deren

Zufriedenheit zu fordern.
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5.3. AUS- UND WEITERBILDUNGSANFORDE- Abb. 23

RUNGEN AN DIE BERATUNGSTATIGKEIT KOMPETENZANFORDERUNGEN

Um Kunden im Entscheidungsprozess Uber die Vorsorge IM BEREICH DER VORSORGEBERATUNG

optimal zu begleiten, sind letztlich auch die Anforderungen
an die Kompetenzen der Kundenberaterinnen und -bera-
ter genauer zu betrachten. Hierzu orientiert sich die vorlie-
gende Studie an einem vierstufigen Kompetenzmodell,
welches von Ziegler, Erny, Loeber & Zaugg (2012) in An-
lehnung an bestehende Modelle und aus der einschlagi-

gen Literatur sowie aus Modellen aus der Praxis erarbeitet Tools
und angewandt wurde.'® Das Kompetenzmodell setzt sich PS
aus Fachkompetenzen, Methodenkompetenzen, Sozial- 0

kompetenzen und Selbstkompetenzen zusammen. Emotionalisierung

Jede dieser Kompetenzen ist ndtig, um die spezifischen
Anforderungen in der Vorsorgeberatung optimal zu erfll-

len. Sowohl die Sicht der Kundenberaterinnen und -bera-

ter (Experteninterviews) als auch die Wahrnehmung der
Bevolkerung (Bevolkerungsbefragung) zeigen, dass bisher
nicht alle Kompetenzen ausreichend entwickelt sind. Die
interne Begleitgruppe der ZHAW School of Management
and Law kann zudem auf einen Erfahrungsschatz aus der
Lehrtatigkeit zurtckgreifen und Hinweise dazu geben, wie
die Anforderungen bestmdglich erreicht werden konnten.
Nachfolgende Ausfihrungen beziehen sich auf die Bera-
tungstétigkeit in der privaten Altersvorsorge und stellen
einen direkten Bezug zu den drei Handlungsfeldern — In-
formationen, Emotionalisierung und Tools — her. Abbildung
23 zeigt die Zuordnung der Kompetenzbereiche zu den
Handlungsfeldern. Die Fachkompetenz ist fur das Hand-
lungsfeld Information, die Sozialkompetenz fur das Hand-
lungsfeld Emotionalisierung und die Methodenkompetenz
fUr das Handlungsfeld Tools von besonderer Bedeutung.
Die Selbstkompetenz ist flr alle Handlungsfelder von gro-
sser Wichtigkeit.

16 Dieses Modell bildet auch die Grundlage der Studie «Die
Neupositionierung des Wealth Management in der Schweiz»
(Ziegler et al., 2014).
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Auch in Zukunft werden Kundenberaterinnen und -berater
gesucht, die Uber ein fundiertes Verstandnis des Vorsorge-
systems verfigen und das methodische Rustzeug mitbrin-
gen, den Kundinnen und Kunden anspruchsvolle Vorsor-
geldsungen bedarfsgerecht anzubieten. Die in Abbildung
24 dargestellten Kompetenzen flr die Vorsorgeberatung

von Banken und Versicherungen werden nachfolgend be-
schrieben. Dabei handelt es sich um fur die Vorsorgebera-
tung notwendige Kenntnisse, zusétzlich zu den Basisan-
forderungen an Kundenberaterinnen und -berater Retail
und Wealth Management.'”

Abb. 24

17 Die Basiskompetenzen sind in Ziegler et al. (2014, S. 59)

ersichtlich.

VIERSTUFIGES KOMPETENZMODELL DER VORSORGEBERATUNG

Vorsorgeberatung Bank /

Versicherung

Fachkompetenz

Breites Fachwissen zu den Themen

— Finanzmarktinstrumente

— Anleger- und Risikoprofilierung

— Anlegerverhalten und Verhaltens-

anomalien

Vermogensstrukturierung (ALM),

Life-Cycle-Beratung

Finanzielles und personliches Risiko-

management

Compliance

Steuerrecht

— Eheguter- und Erbrecht, Scheidung
und Konkubinat

— Nachlassplanung

— Immobilienfinanzierung und -planung

Auftrags- und Haftpflichtrecht,

Beraterhaftung

Technik und Leistungen innerhalb

des Drei-Séulen-Systems

Versicherungstechnik und Lebens-

versicherungen

— Versicherungsvertragsrecht

— Vorsorgekonzeption und Versiche-
rungsplanung

Vernetztes Denken und Handeln im
Sinne umfassender Vermdgensplanung
und -optimierung

Methodenkompetenz

Strukturiertes Beratungsgesprach
fihren

Im Kundengesprach erhobene Informa-
tionen strukturieren, um eine Analyse
zu ermdglichen

Komplexe fachliche Inhalte analysieren
und gegenseitige Wechselwirkungen
erkennen

Analyse der Finanzsituation sowie der
Ziele, Bedurfnisse, und Restriktionen
seitens Kunde

Messung und Evaluation des Fort-
schritts hinsichtlich der Zielerreichung
des Vorsorge- bzw. Finanzplans

Beurteilung und Analyse der 6konomi-
schen, politischen und regulatorischen
Einflisse auf die Planung

Maogliche Lésungen und Szenarien auf
die Kundensituation tUberprifen und
priorisieren

Empfehlungen konsolidieren und kon-
krete Handlungsschritte erarbeiten

Lésungen empféngergerecht prasen-
tieren

EinfUhlungsvermégen als zentrales
Element zur Erkennung von Wiinschen
und Bedurfnissen, Risiken, gute
Fragetechnik

Aufbau einer vertrauensvollen und pro-
fessionellen Atmosphare

Ethisches Versténdnis in Sinne des
Handelns im besten Kundeninteresse

Erkennen der eigenen fachlichen
Grenzen, d.h. auch Erkennen, wann der
Beizug weiterer Experten nétig ist

Kommunikation von Informationen und
Ideen, mindlich oder schriftlich, in einer
auf den Kunden ausgerichtete Form

Erkennt, wenn es zu unsicher ist, ob
der Auftrag im besten Kundeninteresse
erflllt werden kann

Lernbereitschaft bei Anderungen und
Anpassung bspw. bei Vorsorgethemen
oder internen Prozessen

Fahigkeit, neue Situationen und veran-
derte Bedingungen positiv fUr die Arbeit
zu nutzen

Fahigkeit, sich einen strukturierten
Arbeitstag einteilen zu kénnen

Reflektieren der Ethik in ihrem
beruflichen Tun, insb. bei Interessen-
konflikten




5.3.1. Fachkompetenz

In der Vorsorgeberatung gilt es, durch Fachwissen, Fertig-
keiten und mittels vernetzten Denkens die Kundinnen und
Kunden gezielt und kompetent Uber ihre Vorsorgesituation
zu informieren. Aufgrund der Komplexitat des Vorsorge-
systems ist ein solides Fachwissen der Beraterinnen und
Berater fUr eine umfassende Vorsorgeberatung notwen-
dig'®. In den explorativen Interviews mit den Kundenbera-
tern zeigte sich, dass einzelne aufgrund mangelnder
Kenntnisse und der Komplexitat von Vorsorgeprodukten
ein Gesprach hinsichtlich Vorsorge meiden. Fur eine ziel-
fUhrende und auf die Bedurfnisse der Kundinnen und Kun-
den ausgerichtete Vorsorgeberatung bildet ein umfassen-
des \Vorsorgewissen die Grundlage. Je nach
Kundensegment kénnen die Anforderungen an die Bera-
tungsleistung unterschiedlich ausfallen. So setzen sowohl
Banken als auch Versicherungen eigentliche Vorsorgeex-
pertinnen und -experten ein, die sich entsprechend gut mit
dem Vorsorgesystem auskennen und oft Uber eine ent-
sprechende Zusatzausbildung verfigen. Haufig werden
diese bei vermdgenderen Kundinnen und Kunden und in-
nerhalb einer umfassenden Finanzplanung eingesetzt. Da-
neben werden andere Kundensegmente hinsichtlich Vor-
sorge gar vernachlassigt, da die Banken und Versicherer
aufgrund der finanziellen Mdglichkeiten keine detaillierte
Finanzplanung erbringen koénnen. Dennoch sollten auch
diese Kundinnen und Kunden eine auf ihre Bedurfnisse
ausgerichtete Vorsorgeberatung erhalten.

18 Umfassend bedeutet, dass selbst wenn die Beratungstétig-
keit der Beraterinnen und Berater héufig lediglich die 3. Saule
beinhaltet, die beiden anderen S&ulen ebenfalls in die Bera-
tung einbezogen werden sollen. So ist es aus Kundensicht
beispielsweise unerlasslich, der Bedarfsermittiung der Alters-
vorsorge die zu erwartenden Leistungen samtlicher Saulen
nach der Pensionierung gegenuberzustellen, um eine allféllige
Vorsorgellicke zu identifizieren.

Handlungsempfehlungen

Anforderungen:

— Es st angebracht, in einem Beratungsgesprach den
Pensionskassenausweis zu besprechen, da hier eine
grosse WissenslUcke in der Bevolkerung besteht.

— FUr Versicherungen ist es besonders sinnvoll, Themen
wie Erwerbsausfall resp. Invaliditat anzusprechen.

— Je nachdem ob auch eine Finanzierung eines Eigen-
heims vorhanden ist oder angestrebt wird, kénnen
zusatzliche Vorsorgeuberlegungen nétig werden.

— Uber alle Kundensegmente hinweg gilt, dass fir eine
grundlegende Vorsorgeplanung sowohl Bank- wie
auch Versicherungswissen erforderlich ist.

— Neben dem bank- und versicherungsspezifischen
Wissen muss den Kundenberaterinnen und -beratern
die Bedeutung des Eheguterrechts und auch des dar-
an angrenzenden Erbrechts klar sein.

— Kundenberaterinnen und -berater sind angehalten, sich
im Bereich der Vorsorge stetig weiterzubilden. Dies
erfordert, im Sinne eines lebenslangen Lernens, in der
Branche anerkannte Aus- und Weiterbildungsangebote
in Anspruch zu nehmen.

— Ob eine Institution das gesamte Spektrum an Vorsor-
geprodukten eigenstandig oder durch Kooperationen
abdecken mdchte, bleibt dabei offen und ist eine stra-
tegische Uberlegung. Dass sich sowohl Bank- wie
auch Versicherungsprodukte fUr eine private Altersvor-
sorge anbieten, ist unbestritten. Insofern sollten sich
die Beraterinnen und Berater auch in beiden Gebieten
auskennen.
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5.3.2. Sozialkompetenz

Eine wichtige Anforderung in der Beratung bildet die Emo-
tionalisierung. Damit diese Emotionalisierung den Spar-
prozess positiv beeinflussen kann, ist eine hohe Sozial-
kompetenz der Beraterinnen und Berater erforderlich. Hier
zahlen die Anpassungsfahigkeit/Flexibilitat und das Einflih-
lungsvermdgen sowie ein geschickter Umgang.

Anforderungen:

— Die Kundenberaterinnen und -berater mussen die Trau-
me und Winsche der Kundinnen und Kunden erken-
nen und geschickt dazu argumentieren. Wird erkannt,
welche persénlichen Anliegen besonders wichtig sind
(z.B. Hauskauf, Familie, Absicherung bei Krankheit
etc.), kann die Altersvorsorge mit diesen Anliegen ver-
knupft werden. Eine M&glichkeit kann sein, noch keine
umfassende Finanzplanung umzusetzen, sondern erst
einmal mit einem einfachen Sparprozess zu starten.

— Im persdnlichen Gesprach muss erkannt werden, wie
die private Altersvorsorge am besten in den Bera-
tungsprozess eingebaut werden kann. Mit Themen wie
Altersarmut, Krankheit oder Erwerbsausfall die Kundin-
nen und Kunden aufzuschrecken, mag bei einigen
zielflhrend sein. Bei anderen ist jedoch eine subtilere
Herangehensweise an das Thema erforderlich. Gerade
fUr jungere Generationen ist eine Finanzplanung oft
auch noch mit sehr vielen Unsicherheiten verbunden,
so dass dies eher abschreckend als motivierend wirkt.

— EinfUhlungsvermdgen I&sst sich nur bedingt in Aus-
und Weiterbildungsprogrammen erlernen. Zwischen-
menschliche Kompetenzen sollen sich in den Charak-
tereigenschaften einer Person zeigen. Allerdings
entwickeln sich das EinfUhlungsvermégen und das
Gespur fUr die Situation und den zu betreuenden Kun-
dinnen und Kunden mit stetiger Beratungstatigkeit
weiter.

— Kundenberaterinnen und -berater sollen ein Vertrau-
ensverhaltnis mit den Kundinnen und Kunden aufbau-
en. Das beinhaltet eine ehrliche und offene Kommuni-
kation sowie das Handeln im Kundeninteresse. Gerade
im Bereich der Altersvorsorge spielt das Vertrauensver-
haltnis eine wichtige Rolle.

5.3.3. Methodenkompetenz

Die Digitalisierung bringt IT-Tools und Apps hervor, die es
ermdglichen, eine vereinfachte Kommunikation zur Bank
herzustellen. Der Kunde kann so seine Vorsorgesituation
bestmoglich analysieren. Auch fur die Beratung kdnnen
Apps und Tablets eingesetzt werden. Deren geschickter
Einsatz im Beratungsprozess kann die Methodenkompe-
tenz der Beraterinnen und -berater erhéhen. Flankierend
tragen Analysefahigkeiten und gelungene Rhetorik- und
Présentationstechniken zu deren Methodenkompetenz
bei. Die Kommunikation ist somit ebenfalls ein wichtiges
Element der Methodenkompetenz. Nur wenn es den Bera-
terinnen und Beratern gelingt, flr die Kundinnen und Kun-
den verstandlich zu erklaren, werden diese auch eine Um-
setzung vornehmen. Eine gute Kommunikation fordert die
Motivation und somit auch den ganzen Entscheidungspro-
zess in der privaten Altersvorsorge.

In der Beratung werden heutzutage von den meisten Insti-
tuten Vorsorge-Planungstools und Simulationsanalysen
eingesetzt. Sie ermdglichen es, in der Vorsorgeberatung
eine empfangergerechte Prognose des Vorsorgekapitals
darzustellen. Allerdings unterscheiden sie sich bezlglich
Komplexitat und Bedienerfreundlichkeit.

Anforderungen:

— Kundenberaterinnen und -berater mtssen im Umgang
mit diesen Tools gelbt sein und wissen, wie die Situa-
tion der Kundinnen und Kunden abgebildet werden
kann.

— Auch wenn die Situationsanalyse durch einen struktu-
rierten Prozess fuhrt, sollte immer auch die Individua-
litat der Kundinnen und Kunden einfliessen kénnen.
Wo nétig ist der Prozess deshalb zu andern oder zu
erganzen.

— Da Maschinen den Menschen nicht ersetzen, ist eine
flexible und situationsgerechte Adaption von Vorsorge-
|6dsungen erforderlich.



— Zum erfolgreichen Umgang mit den Planungstools
gehort auch die Fahigkeit, die Kundinnen und Kunden
beim Zusammentragen der relevanten Informationen
zu unterstutzen. Vorsorgeberaterinnen und -berater
sollten daher wissen, wo und wie Abfragen oder Be-
rechnungen der 1. und 2. Saule erfolgen kdnnen.

— Mogliche Loésungen mussen nicht nur erarbeitet, son-
dern auch strukturiert und gemass den Bedurfnissen
und Zielen der Kundinnen und Kunden priorisiert wer-
den. Die Kundenberaterinnen und -berater musen in
der Lage sein, die erarbeitete Losung in konkrete
Schritte bzw. Handlungsempfehlungen umzusetzen.

5.3.4. Selbstkompetenz

Die Selbstkompetenz ist umfassend zu verstehen und
wirkt sich auf samtliche anderen Kompetenzen aus. So
geht es darum, den Umgang mit der eigenen Person, z.B.
das Zeitmanagement, die Verdnderungsbereitschaft und
die Selbstreflexion, laufend zu entwickeln. Hierbei leistet
das Aus- und Weiterbildungsangebot von Hochschulen
und Universitaten im Bereich der Vorsorge einen entschei-
denden Beitrag.

Die Motivation ist einer der wichtigsten Einflussfaktoren
und wurde im Kapitel 3.3.2 umfassend betrachtet. Will
man jemand zu einer Sache — der private Altersvorsorge —
motivieren, sollte man dafUr selbst eine hohe Motivation
mitbringen. Der Vorteil einer Unterstitzung in der personli-
chen Beratung durch Bank- oder Versicherungsberaterin-
nen und -berater ist es, dass man Zweifel dussern und
diese mit dem Gegentber besprechen kann. Anders als
bei Finanzportalen im Internet ist so eine Kommunikation
maoglich.

Handlungsempfehlungen

Anforderungen:

— Beraterinnen und Berater sollen in ihrer eigenen Hand-
lung die verhaltenspsychologischen Hirden erkennen,
was bei der Unterstitzung der Kundinnen und Kunden
hilft.

— Selbstreflexion ist wichtig, um auch den eigenen Erfah-
rungsschatz in die Vorsorgeplanung einfliessen zu
lassen.

— Dass sich auch Vorsorgeexpertinnen und -experten
sich mit der Altersaversion, der Informationstberflutung
oder der mangelhaften Selbstdisziplin auseinanderset-
zen mussen, fuhrt zu einem Lerneffekt, von dem die
Kundinnen und Kunden profitieren kénnen.

— Wer in seiner Funktion als Berater Empfehlungen zur
privaten Altersvorsorge geben méchte, muss erken-
nen, dass in den nachsten Jahren grosse Veranderun-
gen — gerade mit der Reform der Altersvorsorge 2020
— zu erwarten sind. Mit dieser Entwicklung soll man
mitgehen und sich laufend informieren.

— Medien im Allgemeinen und die Diskussion Uber die
negativen Zinsen im Speziellen werden von der Be-
volkerung bei ihren Entscheidungen bezuglich der
privaten Altersvorsorge bertcksichtigt. Als Kundenbe-
rater sollte man stets in der Lage sein, sich mit den
Kundinnen und Kunden Uber diese Berichterstattungen
auszutauschen und wenn notig weiterfUhrende Erkla-
rungen abgeben zu kdnnen. Dies erfordert neben dem
eigenen Interesse eine hohe Lern- und Entwicklungs-
bereitschaft.
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5.3.5. Aus- und Weiterbildungsangebote

Die GegenUberstellung der Anforderungen und der Aus-
und Weiterbildungsangebote zeigt, wie sich Kundenbera-
terinnen und -berater die geforderten Kompetenzen in den
drei Handlungsfeldern aneignen kénnen. In Abbildung 25

Abb. 25: Aus- und Weiterbildungsangebote fur die Vorsorgeberatung

sind einige bekannte Lehrgénge im Vorsorgebereich auf-
gefuhrt und in Aus- und Weiterbildung unterteilt. Darge-
stellt ist deren Abdeckung der Kompetenzanforderungen
im Rahmen der Vorsorgeberatung.

BASISKOMPETENZEN IN DER VORSORGEBERATUNG UND DEREN ABDECKUNG

DURCH AUS- /WEITERBILDUNG

Fach-
kompetenz

Methoden-
kompetenz

Selbst-
kompetenz

Sozial-
kompetenz

AUSBILDUNG Kaufménnische Grundbildung Branche

Bank/ Versicherung

Dipl. Bankwirtschafter HF

Dipl. Versicherungswirtschafter HF

Bachelor (BSc, B.A.)
Banking & Finance / Risk & Insurance

Master (MSc, M.A.) in Banking & Finance

WEITERBILDUNG  MAS Financial Consulting/

Certified Financial Planner (CFP)

MAS Insurance Management

MAS Private Banking & Wealth Management

MAS Banking & Finance

Vorsorge Update

Unterschiedliche CAS-Programme
mit Bezug zur Vorsorgeberatung

Dipl. Finanzberater IAF

Finanzplaner mit eidg. Fachausweis

Dipl. Finanzplanungsexperte NDS

Versicherungsvermittler VBV

Versicherunsfachmann /-frau
mit eidg. Fachausweis

Finanz- und Anlageexperte (CIWM)/ Finanz-
analytiker und Vermogensverwalter (CIIA)

B Anforderungen an Kompetenzen werden vollumfanglich abgedeckt
Anforderungen an Kompetenzen werden teilweise abgedeckt



6. Fazit

Die vorliegende Studie untersuchte anhand eines
Entscheidungsprozesses das Sparverhalten fiir die
private Altersvorsorge in der Schweiz und beschrieb
damit die Diskrepanz zwischen der Erwartung und
der tatsachlichen Handlung hinsichtlich Rentenleis-
tungen und der finanziellen Situation im Alter.

Bekannte verhaltenspsychologische Hirden wie Tragheit,
Altersaversion, Gegenwartspraferenz oder Komplexitat
konnten in einer repréasentativen Bevdlkerungsbefragung
der Deutschschweizer Bevdlkerung empirisch belegt
werden. So erreichen von 1004 befragten Personen
58,5% ihr individuelles Vorsorgeziel und lassen sich der
Gruppe der Handelnden zuweisen. Obschon eine Vielzahl
von Befragten motiviert ist, sich mit Themen der Alters-
vorsorge zu beschaftigen, fuhren 41,5% den Vorsorge-
prozess nicht erfolgreich zu Ende. Diese Personen wer-
den als Desinteressierte, Orientierungslose oder Zuwar-
tende klassifiziert.

Um den Entscheidungsprozess in der Vorsorge zu optimie-
ren, wurden drei Handlungsfelder — Informationen, Emotio-
nalisierung und Tools — eruiert, welche fir Banken und Ver-
sicherungen in der Vorsorgeberatung vorgeschlagen
werden:

— Die in der Bevolkerungsbefragung gestellten grundle-
genden Finanz- und Vorsorgefragen wurden mit 70%
resp. 67% richtig beantwortet. Neben dieser Wissens-
grundlage ist oftmals weiteres, spezifisches Wissen
notwendig, um das Entscheidungsverhalten der Spare-
rinnen und Sparer in der 3. Saule zu verbessern. Durch
gezielte und empfangergerechte Informationen kann
einerseits das Interesse gegenuber der privaten Alters-
vorsorge gefordert und andererseits kdnnen Vorbehalte
abgebaut werden.

Fazit

— Positiv beeinflussen lasst sich das Sparverhalten auch
durch die Emotionalisierung der privaten Altersvorsorge.
Einerseits férdert die Verbindung der Vorsorgeprodukte
mit Traumen und Wlnschen das Alterssparen. Anderer-
seits kann durch eine Emotionalisierung des Themas
die Verbindung zwischen dem «Hier und Jetzt» und
dem «Rentner-Ich» hergestellt werden. Dadurch redu-
ziert sich die Wahrscheinlichkeit, dass die Auseinander-
setzung mit der personlichen finanziellen Situation im
Alter zu lange aufgeschoben wird.

— Als drittes Handlungsfeld empfiehlt es sich, den Kun-
dinnen und Kunden einfache und verstandliche Tools
fUr die Vorsorgeplanung zur Verfligung zu stellen. Hilf-
reich kbnnen automatisierte Spar-Mechanismen, Soll-
Ist-Simulationen oder Visualisierungen von Spar- und
Zinseszinseffekten sein. Darliber hinaus ist die private
Altersvorsorge besser in (digitale) Kundenportale einzu-
binden. Auch in diesem Bereich gilt es darauf zu ach-
ten, dass je nach Vorsorgetyp unterschiedliche Anfor-
derungen an die Portale gestellt werden. Je weiter
fortgeschritten jemand innerhalb des Vorsorgeprozes-
ses ist, desto eher werden detailliertere Analysetools
und umfangreichere Produktlésungen gefordert.

Insgesamt hat die Studie zur Erkenntnis geflhrt, dass sich
rund die Halfte der befragten Personen neutral und ca.
20% negativ zu den Beratungsleistungen von Banken und
Versicherungen in der finanziellen Altersvorsorge ausser-
ten. Dieses Bild zeigt, dass der Entscheidungsprozess in
der privaten Altersvorsorge durch gezielte Massnahmen
noch weiter zu optimieren ist, um so zu einem besseren
Entscheidungsverhalten zu gelangen.

Eine Optimierung des Entscheidungsverhaltens in der pri-
vaten Altersvorsorge bleibt auch in Zukunft — nicht zuletzt
aufgrund aktueller Entwicklungen, wie der laufenden Re-
form der Altersvorsorge 2020 — ein hochst relevantes
Thema, welches in den kommenden Jahren weiterhin an
Bedeutung gewinnt.
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7. Anhang

7.1. FRAGEBOGEN

Anhang

FRAGEN ZUM ENTSCHEIDUNGSPROZESS

1. Ich bin mit meiner momentanen finanziellen Altersvorsorge (fur Pensionierung/Ruhestand) zufrieden.
Stimme zu Weder noch Stimme nicht zu
“—o——o —— 0o —— 0 —0 )

2. Mit meiner finanziellen Altersvorsorge habe ich mich ... auseinandergesetzt.

O noch nicht ->  Weiter zu Frage 2.1
O wenig - Weiter zu Frage 3
O abundzu -> Weiter zu Frage 3
O héufig - Weiter zu Frage 3

241 Weshalb haben Sie sich noch nicht mit der finanziellen Altersvorsorge auseinandergesetzt? (Einfachauswahl)
O Zu kompliziert
O Es geht uns gut
O Interessiert mich nicht
O Pensionierung zu weit weg
O Kein Geld
O Aus einem anderen Grund, und zwar:

- Weiter zu Frage 5.
3. Haben Sie lhre Vorsorgesituation bereits analysiert?
O Nein ->  Weiter zu Frage 3.1
O Ja, selbstéandig - Weiter zu Frage 4
O Ja, mit Hilfe einer Bank -> Weiter zu Frage 4
O Ja, mit Hilfe einer Versicherung -> Weiter zu Frage 4
O Ja, mit anderer Hilfe -> Weiter zu Frage 4

31 Weshalb haben Sie lhre Vorsorgesituation noch nicht analysiert? (Einfachauswahl)
O Zu kompliziert
O Es geht uns gut
O Interessiert mich nicht
O Pensionierung zu weit weg
O Kein Geld
O Aus einem anderen Grund, und zwar:
> Weiter zu Frage 5.

4. Haben Sie aufgrund dieser Analyse bereits Massnahmen umgesetzt (z.B. Einzahlung Saule 3a)?
O Nein ->  Weiter zu Frage 4.1
O Ja -> Weiter zu Frage 5

44 Weshalb haben Sie noch keine Massnahmen betreffend lhrer Altersvorsorge umgesetzt? (Einfachauswahl)

Zu kompliziert

Es geht uns gut

Interessiert mich nicht

Pensionierung zu weit weg

Kein Geld

Aus einem anderen Grund, und zwar:

vV OOooOoooao

Weiter zu Frage 5.
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5. In Erganzung zu der 1. und 2. Saule (AHV und Pensionskasse) kann man auch via die 3. Saule (private Alters-
vorsorge) fur das Alter sparen. Verfiligen Sie tiber Vermoégen, das Sie bewusst fir lhre private Altersvorsorge auf
die Seite gelegt haben? (Mehrfachauswahl, aber Ja/Nein nicht gemeinsam wahlbar)

O Nein, ich habe noch keine private Altersvorsorge ->  Weiter zu Frage 5.1
O Ja, Saule 3a Vorsorgeldsung bei einer Bank ->  Weiter zu Frage 5.2
(z.B. Konto- oder Wertschriftenldsung, steuerlich begunstigt)
O Ja, Saule 3a Vorsorgeldsung bei einer Versicherung (z.B. Lebensversicherungs- ->  Weiter zu Frage 5.2
police, Konto- oder Wertschriftenldsung, steuerlich beginstigt)
O Ja, Saule 3b Vorsorgeldsung bei einer Bank (anderes Vermdgen mit ->  Weiter zu Frage 5.2
Verwendungszweck Vorsorge, steuerlich nicht begtinstigt)
O Ja, Saule 3b Vorsorgeldsung bei einer Versicherung (anderes Vermogen -> Weiter zu Frage 5.2
mit Verwendungszweck Vorsorge, steuerlich nicht beglnstigt)
O Ja, andere Vorsorgeldsung ->  Weiter zu Frage 5.2
5.1 Der Hauptgrund, weshalb ich keine private Altersvorsorge habe ist, dass ...
(Nein) O ich die private Altersvorsorge nicht kenne.
O die Pensionierung noch zu weit weg ist.
O ich finanziell flexibel bleiben méchte.
O ich kein Geld Ubrig habe, um privat fir das Alter zu sparen.
O ich den Banken und Versicherungen nicht traue.
O die 1. und 2. S&ule ausreichen.
O Aus einem anderen Grund, und zwar:
5.2 Der Hauptgrund, weshalb ich eine private Altersvorsorge habe ist, dass ...
(Ja) die 1. und 2. Saule nicht ausreichen.

in der 1. und 2. Saule grosse Unsicherheit herrscht.

ich Steuern sparen kann.

ich Wohneigentum erwerben méchte oder bereits erworben habe.
ich auf die 3. Saule direkt Einfluss nehmen kann.

Aus einem anderen Grund, und zwar:

OooooOooao




ENTSCHEIDUNGSPROZESS: ANLEITUNG «FLOW»

Anhang

wenig
abund zu
haufig

— Ja, selbstandig
—Ja, mit Hilfe einer Bank

—Ja, mit Hilfe einer Versicherung
- Ja, mit anderer Hilfe

—Ja, Séule 3a Vorsorgeldsung bei einer Bank
—Ja, Saule 3a Vorsorgeldsung bei einer Versicherung
—Ja, Saule 3b Vorsorgeldsung bei einer Bank

—Ja, Saule 3b Vorsorgelésung bei einer Versicherung
- Ja, andere Vorsorgeldsung
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FRAGEN ZUM FINANZ- UND VORSORGEWISSEN

6.

Angenommen, Sie haben 100 Franken auf dem Konto bei einem Zinssatz von 1 Prozent.

Wie hoch, glauben Sie, ist Ihr Kontostand nach fiinf Jahren, wenn Sie das Geld nicht anriihren?
O mehr als 101 Franken

exakt 101 Franken

weniger als 101 Franken

weiss nicht

ooao

Stellen Sie sich vor, der Zins auf lhrem Konto betragt 1 Prozent und die Inflationsrate liegt bei 2 Prozent.
Koénnen Sie mit dem Geld nach einem Jahr

O mehr kaufen

genauso viel kaufen

weniger kaufen

weiss nicht

Oooao

Ist die folgende Aussage richtig oder falsch?

«Der Kauf einer einzelnen Aktie ist in der Regel weniger riskant als der Kauf eines Aktienfondsanteils.»
O richtig

O falsch

O weiss nicht

Welches ist die maximale monatliche Altersrente aus der 1. Saule (AHV)?
O CHF 2350
O CHF 5600
O weiss nicht

10.

Die 2. Saule (Pensionskasse) ist nach dem ... finanziert.
O Umlageverfahren

O Kapitaldeckungsverfahren

O weiss nicht

n.

Der maximal steuerabzugfiahige Betrag fiir Sdule-3a-Einzahlungen fur Angestellte betragt 2015:
O CHF 6768
O CHF 3214
O weiss nicht

FRAGEN ZUR MOTIVATION

12.

Stimmen Sie folgenden Aussagen zu? (Jede Aussage einzeln bewerten, randomisiert)

Ich beschaftige mich gerne mit Finanzthemen.

Wie meine finanzielle Situation bei Rentenantritt aussieht, beschaftigt mich.

Ich setze mich aktiv mit meiner finanziellen Altersvorsorge auseinander.

Ich verfolge in den Medien die laufende Berichterstattung zu der finanziellen Altersvorsorge.
Ich gebe Gelder lieber heute aus als flr die Vorsorge zu sparen.

oooOooao

Stimme zu Weder noch Stimme nicht zu

+“———e— 00— 00—




Anhang

FRAGEN ZUR WAHRNEHMUNG VON RISIKEN/PRODUKTEN

13. Schétzen Sie, wie viel Prozent die 1. und 2. Saule (AHV und Pensionskasse) lhrem kiinftigen Lebensunterhalt
bei lhrer Pension beisteuern werden:
O <50%
O 50-80%
O >80%
O weiss nicht
14. Stimmen Sie folgenden Aussagen zu? (Jede Aussage einzeln bewerten, randomisiert)
O Ich vetraue der 1. und 2. S&ule voll und ganz.
O Ich erachte das Risiko, im Alter zu wenig Geld zu haben und deshalb finanziell eingeschrankt zu sein, als gering.
O Die aktuelle Zinssituation in der Schweiz flihrt dazu, dass ich Vorsorgegelder vermehrt in Wertschriften / Fondsprodukte
investiere.
O Ich verfolge die laufende Berichterstattung zu den Negativzinsen mit grossem Interesse.
O Ich fuhle mich durch meinen Kundenberater bei der Bank hinsichtlich der finanziellen Altersvorsorge gut beraten.
O Ich flhle mich durch meinen Kundenberater bei der Versicherung hinsichtlich der finanziellen Altersvorsorge gut beraten.
Stimme zu Weder noch Stimme nicht zu
<« o e e e e )
15. Bitte geben Sie an, welche Themen Sie mit lhrem Bank-/Versicherungsberater am ehesten besprechen
mochten. (Jedes Thema einzeln bewerten, randomisiert)
O Pensionierungsplanung
O Finanzplanung
O Fragen zur 1. und 2. Saule (AHV und Pensionskasse)
O Steueroptimierung
O Finanzielle Auswirkungen bei Erwerbsausfall (Krankheit, Invaliditat oder Todesfall)
O Geldanlagen
O Finanzierung eines Eigenheims
Nur Eher Eher Nur
Bank Bank beide Versicherung Versicherung
<« e e e e e P>
16. Bitte priorisieren Sie folgende Eigenschaften fiir Vorsorgeprodukte von 1 (sehr wichtig) bis 3 (am wenigsten wichtig).

O ... Flexibilitat
O ... Sicherheit
O ... Rendite
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FRAGEN ZU DEN FREMDEINFLUSSEN

17.

Wie wichtig sind fiir Sie folgende Informationsquellen zur Information tber die finanzielle Altersvorsorge?
(Jede Quelle einzeln bewerten, randomisiert)

O Medien (Presse, TV, Radio)

Bank- oder Versicherungsberater

Finanzportale im Internet

Freunde/Bekannte / Familie

Arbeitgeber

Staatliche Beratungsstelle (z.B. Ausgleichskasse)

Eigene Pensionskasse

OooooOooOoao

Sehr wichtig Weder noch Unwichtig
“——0—& — o — o)

18.

Von meiner Bank/Versicherung wurde ich ... auf die finanzielle Altersvorsorge angesprochen?
(Bank und Versicherung mlssen bewertet werden)

Bank: Versicherung:
O Einmal O Einmal
O Mehrmals O Mehrmals

O Noch nie O Noch nie




Anhang
7.2. WICHTIGE DEMOGRAPHISCHE ANGABEN
ALTERSTRUKTUR in %
25-29 Jahre I 8,6
30-34 Jahre . 12,2
35-39 Jahre I 14,8
40-44 Jahre I 10,9
45-49 Jahre s 1sa
50-54 Jahre I 15,3
55-59 Jahre . 1,2
60-65 Jahre 1,9
0 5 10 15 20

GESCHLECHT

weiblich 50 % —

mannlich 50 % —
SCHULBILDUNG in %
Volksschule / Sekundarstufe | H 29

Berufsschule / Berufsmaturitat

I ——— 30,3

Maturitat, Fachmittelschule (z.B. Handelsmittelschule) e 51

Berufs-/hoéhere Fachpriifung
(eidg. Fachausweis, Diplom)

Hohere Fachschule (Nachdiplom)

Fachhochschule (Diplom, Bachelor, Master)

Universitat (Diplom, Bachelor, Master, Lizenziat,

Doktorat)

- 266
I e
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MONATLICHES BRUTTO-EINKOMMEN

in %
bis CHF 2000 I— .7
CHF 2000 - 4000 . 135
CHF 4000 - 6000 I 234
CHF 6000 - 8000 . 245
CHF 8000 - 10000 I 1,5
CHF 10000 - 12000 s 6,2
CHF 12000 - 14000 22
ab CHF 14000 3,2
keine Angaben I 38
0 10 20 30
MONATLICHES BRUTTO-EINKOMMEN NACH TYPEN in %
— Desinteressierte Zuwartende
— Orientierungslose _— Handelnde
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Anhang
FREIES VERMOGEN in %
bis CHF 5000 I 281
CHF 5000 - 25000 - 20,3
CHF 25000 - 50000 I 3.6
CHF 50000 — 100000 . 13,9
CHF 100000 - 250000 I 10,4
CHF 250000 — 500000 I 51
CHF 500000 - 1 Mio. [ ]
ab CHF 1 Mio. 1,4
keine Angaben I 37
0 10 20 30
FREIES VERMOGEN NACH TYPEN in %
— Desinteressierte Zuwartende
— Orientierungslose _— Handelnde
~
70 8
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bis CHF CHF CHF CHF CHF CHF CHF ab CHF
5000 5000-25000  25000-50000 50000-100000 100000-250000 250000-500000 500000 -1 Mio. 1 Mio.
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MONATLICHER SPARBETRAG in %

nichts I 1311
CHF 1-500 . 33,9
CHF 500 - 1500 I 24,4
CHF 1500 -2500 e 7
{iber CHF 2500 . s2
keine Angaben ——— 10,7
0 10 20 30 40

MONATLICHER SPARBETRAG NACH TYPEN in %
— Desinteressierte Zuwartende
— Orientierungslose _— Handelnde

N
50 5

16,5

8,7
8,5

3,9
2,0
2,6

3,4

nichts CHF 1-500 CHF 500-1500 CHF 1500-2500 Uber CHF 2500



Anhang
ZIVILSTAND WOHNSITUATION
Ledig 18,6 % — In einem Mietshaus / einer Mietwohnung 54,3 % —
In Partnerschaft 16,2% — In einem Eigenheim / einer Eigentumswohnung 45,7 % —
Verheiratet 54,1% —
Verwitwet 11% —
Geschieden 10,0 %
RISIKOBEREITSCHAFT ALLGEMEIN in %
(o moche nur Anlagen mit sicherem Errag und I 56,4
tiefem Risiko. ’
Fir etwas mehr Wertzuwachs nehme ich ein I 263
moderates Risiko gerne in Kauf. ’
Wenn eine erhdhte Rendite mdglich ist, nehme ich I 127
auch ein leicht erhdhtes Risiko in Kauf. ?
Ich méchte hohe Gewinne erzielen und bin deshalb
bereit, hdhere Risiken einzugehen. . 34
Ich méchte maximale Gewinne erzielen und gehe 12
auch entsprechende Risiken ein. ’
0 20 40 60
RISIKOBEREITSCHAFT VORSORGE in %
100% Obligationen, 0% Aktien I 7 °
75% Obligationen, 25% Aktien I ——— 26,1
50% Obligationen, 50% Aktien I 20,7
25% Obligationen, 75% Aktien e 10,5
0% Obligationen, 100% Aktien 3,2
weiss nicht I —— 31,7
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