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Management Summary

Um sich im Alter den gewlinschten finanziellen Lebensstandard sichern zu kénnen, wird die
private Altersvorsorge (3. Sdule der Schweizer Altersvorsorge) heute und in Zukunft eine
bedeutende Rolle einnehmen. Als Ursache dafiir gelten gemiss dem Bundesamt fiir
Sozialversicherungen (2012, S. 1) die niedrige Geburtenrate, die steigende Lebenserwartung
und das Erreichen des Rentenalters der Baby-Boom-Generation. Dadurch gerit die nach dem
Umlageverfahren finanzierte staatliche Altersvorsorge unter Druck. Die Rentenreform 2020
verdeutlicht den dringenden Handlungsbedarf in dieser Hinsicht, damit das geltende
Leistungsniveau der staatlichen und beruflichen Vorsorge auch fiir kommende Generationen

erhalten bleibt.

Infolge dieser erschwerten Umsténde wird die vorherrschende Generation der Millennials im
Gegensatz zu den Baby-Boomern in Zukunft mit einer anspruchsvollen Aufgabe konfrontiert
sein. Friithzeitiges Sparen, beginnend in jungen Jahren, erscheint daher angesichts der
verdnderten Umstdnde sinnvoll. Ungeachtet der steuerlichen Vorteile und des vorhandenen

Problembewusstseins ist die Bereitschaft zum freiwilligen Sparen fiir die private Vorsorge

jedoch gering (Sigg et al. 2019, S. 10).

Verhaltens6konomische Erkenntnisse helfen hierbei zu verstehen, warum Menschen trotz
vorhandener Informationen nicht immer rational entscheiden. Es handelt sich dabei um
verhaltenspsychologische Hiirden, beispielsweise Gegenwartspriferenz, bei welchem die
gegenwartigen Bedirfnisse gegeniiber zukiinftigen bevorzugt werden (Bruttel et al., 2014, S.

785).

Um diesbeziiglich bestehende Hiirden zu senken sowie jene Personen zu erreichen, welche das
Thema private Vorsorge vernachlissigen, dient digitales Anstupsen, sogenanntes Digital
Nudging, als Unterstlitzung (Sigg et al., 2019, S. 11). Im Kontext der Altersvorsorge kann
Nudging dazu herangezogen werden, die junge Bevolkerungsgruppe auf freiwilliger Basis in
die gewiinschte Richtung zu lenken und zum frithen Sparen zu animieren. Basierend auf
empirischen Erkenntnissen aus Nudging-Studien konzentrierte sich die vorliegende Arbeit auf
digitale Nudges wie Standardeinstellungen, soziale Normen, Framing, Feedback und

Erinnerungen.

Ziel dieser Arbeit war es somit zu analysieren, inwiefern durch ausgearbeitete Losungsansitze
im Kontext von Digital Nudging die junge Bevdlkerungsgruppe fiir das freiwillige Sparen

sensibilisiert und das Sparen der privaten Vorsorge gefordert werden kann.
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Die Ergebnisse zeigen, dass Erinnerungshilfen als der sinnvollste Nudge verstanden werden.
Die sozialen Normen wurden in der empirischen Untersuchung als am schwéichsten
empfunden. In der Literatur wird jedoch iiberwiegend davon ausgegangen, dass Millennials
stark vom Verhalten ihrer Umgebung beeinflusst werden. Grundsétzlich ergab die empirische
Untersuchung, dass im Zusammenhang mit dem Potenzial von digitalem Nudging alle
aufgefiihrten Nudges von den befragten Schweizer Millennials als hilfreich eingestuft wurden.
So sehen Expertinnen und Experten die jiingeren Generationen als Zielgruppe fiir digitale
Stupser, um sie auf freiwilliger Basis in die gewiinschte Richtung zu lenken und zum

frithzeitigen Sparen zu bewegen.

Vor diesem Hintergrund ist fiir Vorsorgedienstleister wichtig, die standardisierten angebotenen
Losungen durch innovative und individuelle Digital Nudges zu ergédnzen, so dass

Vorsorgeliicken vermieden werden konnen.
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1 Einleitung

Im Folgenden werden die Ausgangslage und Problemstellung beschrieben.
Anschliessend folgt nebst der Uberpriifung der praktischen Relevanz die Darstellung
der Forschungsfrage und Zielsetzung der vorliegenden Untersuchung. Des Weiteren
wird die Abgrenzung dieser Arbeit erldutert. Schliesslich beschéftigen sich die letzten

zwei Unterkapitel der Einleitung mit der Methodik und dem Aufbau der Arbeit.

1.1 Ausgangslage und Problemstellung

Die gebundene Altersvorsorge ist die 3. Sdule der Schweizer Altersvorsorge, welche in
den letzten 20 Jahren an Popularitit gewonnen hat und zukiinftig stetig an Bedeutung
zunehmen wird. Aus dem vierten Raiffeisen Vorsorgebarometer (2021, S. 16) geht
hervor, dass durch die Corona-Pandemie das Vorsorgebediirfnis verstirkt wurde, da die
Schweizer Bevolkerung der Auffassung ist, dass die wirtschaftlichen Herausforderungen
im Zusammenhang mit der Corona-Krise den Druck auf die Altersvorsorge weiter
erhohen werden, denn durch die Leistungen aus der staatlichen (1.Sdule) und der
beruflichen Vorsorge (2.Séule) sind nur rund 60 bis 70 Prozent des letzten Einkommens
abgedeckt. Diese reichen meist nicht aus, um den gewohnten Lebensstandard bei
Pensionierung fortzusetzen. Ursachen dafiir sind Faktoren wie die demografische sowie
weitere wirtschaftliche und gesellschaftliche Entwicklungen, die das Schweizer
Vorsorgesystem vor grosse Herausforderungen stellen (Credit Suisse, 2018, S. 7;

Schweizerischer Bundesrat, 2013, S. 26).

Als Folge dieser schwierigen Gegebenheiten sieht sich die vorherrschende Generation
der Millennials im Gegensatz zu den Baby-Boomern zukiinftig mit einer anspruchsvollen
Aufgabe konfrontiert. Folglich scheint frithzeitiges Sparen, beginnend in jungen Jahren,
angesichts veranderter Rahmenbedingungen verniinftig respektive notwendig zu sein.
Ungeachtet der steuerlichen Vorteile und des Vorhandenseins eines Problembewusstseins
ist jedoch die Bereitschaft, freiwillig fiir die private Vorsorge zu sparen, tief (Sigg et al.,
2019, S. 10).

Verhaltenskonomische Erkenntnisse helfen hierbei zu verstehen, warum Menschen trotz
vorhandener Informationen nicht immer rational entscheiden. Es handelt sich dabei um

verhaltenspsychologische Hiirden, beispielsweise Komplexitit sowie



Gegenwartspriferenz, wobei bei Letzteren die gegenwirtigen Bediirfnisse gegentiber

zukiinftigen bevorzugt werden (Bruttel et al., 2014, S. 785).

Die Komplexitit steht im Fokus der Finanzdienstleister, welche versuchen, durch
benutzerfreundliche digitale Losungen den Einstieg in die Vorsorgethematik zu
vereinfachen. Einerseits bieten Finanztechnologien (FinTechs) im Bereich der
freiwilligen Vorsorge digitale und flexible 3a-Lésungen an, andererseits haben etablierte
Banken auf die entsprechenden Entwicklungen reagiert und unterschiedliche digitale
Losungen lanciert. Es existiert heute in der Schweiz mit Finanzprodukten wie Viac oder
frankly eine Vielzahl an innovativen Angeboten im Bereich der Vorsorge. Auch wenn
aktuelle Angebote ansprechende, kostengiinstige und schnell zu eréffnende Losungen
anbieten, so sprechen sie hauptsidchlich Personen an, welche sich bereits mit dem Thema
Vorsorge beschéftigen (Sigg et al., 2019, S. 11). Um auch jene zu erreichen, welche die
private Vorsorge vernachldssigen, dient der FEinsatz von digitalem Anstupsen,
sogenanntem Digital Nudging, als Unterstiitzung (Sigg et al., 2019, S. 11). Thaler und
Sunstein (2008, S. 6) erkliaren das Nudging-Konzept als praktische Hilfestellung, um das
Verhalten von entscheidungstragenden Personen zwangslos in eine bestimmte Richtung
zu steuern. Im Kontext der Altersvorsorge dient Nudging dazu, die junge

Bevdlkerungsgruppe auf freiwilliger Basis zum frithen Sparen zu animieren.

1.2 Praktische Relevanz

Wie in Kapitel 1.1 festgehalten, wird die private Vorsorge immer wichtiger. So stiegen
die auf den Bankkonten und bei Versicherungen gehaltenen 3a-Vorsorgegelder innerhalb
eines Jahres um 5,6 Prozent und betrugen Ende 2019 insgesamt 130.2 Milliarden
Schweizer Franken (Bundesamt fiir Statistik [BFS], 2019). Allerdings belegen
Studienergebnisse, dass die Attraktivitit der Altersvorsorge trotz der grossen
Herausforderungen und angesichts des Risikos, Vorsorgeliicken zu erleiden, bei der
jungen Bevolkerungsgruppe eher niedrig ist. Entgegen steigenden Einzahlungen in die
3. Sdule und wachsendem Vertrauen der Bevolkerung (+45,9 Prozent) in die
Zukunftsfahigkeit der Séule 3a hat nur jede zweite junge Person im Alter von 18 bis 30
Jahren eine gebundene Vorsorge (Raiffeisen & ZHAW, 2019, S. 21). Weiter hilt die
Studie der Raiffeisen und Ziircher Hochschule fiir Angewandte Wissenschaften (ZHAW)
fest, dass etwa ein Viertel der befragten Personen den jédhrlichen steuerprivilegierten

Maximalbetrag nicht im vollen Umfang ausschopft (2019). Hier soll das



potenzialaufweisende Nudging-Konzept ankniipfen. Obschon es mitunter bereits bewusst
oder unbewusst eingesetzt wird, ist der Einfluss von Digital Nudging auf die
Altersvorsorge der Schweiz noch wenig erforscht. Es kann gemiss Sigg et al. (2019, S.
11) als wesentlicher Beitrag gesehen werden, mit welchem junge Erwachsenen ohne
Zwang beeinflusst werden kénnen, die vorhandenen verhaltenspsychologischen Hiirden

zu Uuberwinden.

Es ist flir Vorsorgedienstleister deshalb wichtig zu erkennen, ob die angebotenen
standardisierten Digitallosungen bei der jungen Zielgruppe Anklang finden, um
gegebenenfalls das aktuelle Angebot anhand von neuen Ldsungsansidtzen anzupassen

sowie zu erganzen, so dass Vorsorgeliicken vermieden werden konnen.

1.3 Zielsetzung und Forschungsfrage

Ziel dieser Arbeit ist es zu analysieren, inwiefern durch ausgearbeitete Losungsansitze
im Kontext von Digital Nudging die junge Bevdlkerungsgruppe der Schweiz auf das
freiwillige Sparen sensibilisiert und das Sparen der privaten Vorsorge gefordert werden
kann. Es gilt, Losungsvarianten zu entwickeln, mit denen sich das aktuelle digitale 3a-

Angebot und Nudging-Massnahmen vorzugsweise kombinieren lassen.

Aus den gewonnenen Erkenntnissen sollen Handlungsempfehlungen fiir die Anbieter von
digitalen Vorsorgelosungen definiert werden, um in Hinblick auf die Pensionierung das

3.-Sédule- Sparen fiirs Alter attraktiver zu gestalten.

Im Rahmen dieser Arbeit gilt es somit folgende Forschungsfrage zu beantworten:
Kann mittels Digital Nudging das Sparen in der Sdule 3a von Schweizer Millennials

gefordert werden?

1.4 Abgrenzung

In Kapitel 2.2.3 wird eine Auswahl an Finanzdienstleistern erfasst, um das aktuelle
Angebot an digitalen Vorsorgemoglichkeiten aufzuzeigen. Dabei fokussiert sich die
Arbeit ausschliesslich auf digitale 3a-Losungen von Banken und FinTechs. Obwohl auch
Versicherungen entsprechende Optionen anbieten, so werden diese nicht in Betracht
gezogen. Fiir die Aufstellung der digitalen 3a-Losungen des Schweizer Marktes werden

diese allgemein nach bestimmten Kriterien verglichen, ohne jedoch Angaben zur



Leistung, Qualitdt und praktischen Anwendung hervorzuheben. Ausserdem wird in der

gesamten Arbeit nicht ndher auf die freie Vorsorge, die Sdule 3b, eingegangen.

Die durchgefiihrte Online-Befragung (sieche Kapitel 1.5) ist regional auf die
Deutschschweiz ~ eingegrenzt. Dariiber hinaus wird fiir diese Arbeit eine
personenbezogene Eingrenzung vorgenommen. Der Fokus liegt auf der Untersuchung

generationsspezifischer Bediirfnisse von Schweizer Millennials.

1.5 Methodik

Die vorliegende Arbeit basiert auf einer Literaturrecherche und einer anschliessenden
empirischen Untersuchung. Im theoretischen Teil wird mittels der Literaturrecherche eine
theoretische Grundlage fiir die darauffolgende empirische Forschung geschaffen. Es
existieren bereits Untersuchungen im Bereich der privaten Vorsorge, beispielsweise eine
reprasentative Studie der Ziircher Hochschule fiir Angewandte Wissenschaften (ZHAW),
welche das Entscheidungsverhalten im Kontext der privaten Altersvorsorge untersucht
und konkrete Handlungsempfehlungen fiir Banken formuliert. Diese und weitere Studien
werden in die theoretischen Grundlagen einbezogen und Erkenntnisse daraus verwendet.
Damit jedoch moglichst viele objektive und vergleichbare Daten gesammelt werden
konnen — insbesondere iiber die Priaferenzen von Millennials —, umfasst der dritte Teil
dieser Arbeit eine wissenschaftliche Untersuchung in Form einer anonymen,
quantitativen Online-Umfrage (Lucco et al., 2017, S. 46-47). Ziel dieser Befragung ist es,
die Forschungsfrage und die Interessen der in Kapitel 2.1 definierten Zielgruppe zu

beleuchten, um die Hauptforschungsfrage beantworten zu kénnen.

1.6 Aufbau

Diese wissenschaftliche Arbeit setzt sich aus der Einleitung, dem Hauptteil und dem
Schlussteil zusammen. In der vorliegenden Einleitung wurden nebst der Ausgangslage
und Problemstellung bereits die Zielsetzung der Arbeit sowie die Forschungsfrage
erldutert. Zudem wurden Abgrenzungen vorgenommen und das methodische Vorgehen

wurde beschrieben.

Die Kapitel 2 bis 5 bilden den Hauptteil, in welchem eine grundlegende
Auseinandersetzung mit den wesentlichen Theorien und Begrifflichkeiten erfolgt. In
einem ersten Schritt wird das Vorsorgesystem der Schweiz erkldrt und dessen

Herausforderungen werden einander gegeniibergestellt; ausserdem wird eine Auswahl an



aktuellen digitalen 3a-Angeboten auf dem Schweizer Markt aufgezeigt. Anschliessend
wird das Thema Digital Nudging in Bezug auf die Altersvorsorge genauer erldutert. Dabei
gilt es, die Verhaltensanomalien, welche im Zusammenhang mit der Vorsorgethematik
relevant sind, vorzustellen. Im abschliessenden Teil von Kapitel 2 werden
Losungsvorschldge erarbeitet, welche in digitale Vorsorgeangebote implementiert
werden konnen. Im Kapitel 3 wird das methodische Vorgehen erldutert. Die Ergebnisse

werden in Kapitel 4 festgehalten und weiterfiihrend in Kapitel 5 diskutiert.

Schliesslich wird die Fragestellung anhand der gewonnenen Erkenntnisse beantwortet

und die dazugehorenden Handlungsempfehlungen werden in Kapitel 6 formuliert.



2 Theoretische Grundlagen

Das vorliegende Kapitel beschéftigt sich mit den theoretischen Grundlagen. In einem
ersten Schritt wird eine Definition des Begriffes Millennials vorgenommen, welcher fiir
das Verstindnis der vorliegenden Arbeit relevant ist. Anschliessend wird auf das
Schweizer Vorsorgesystem im Generellen und die mit diesem verbundenen
Herausforderungen im Speziellen eingegangen. Schliesslich befasst sich das Kapitel 2.3

mit dem Thema Digital Nudging im Zusammenhang mit der Altersvorsorge.

2.1 Definition und Abgrenzung des Generationenbegriffs in der

Schweiz

Nach umfangreicher Literaturrecherche (Appel & Michel-Dittgen, 2013, S. 4; Bruch et
al., 2010, S. 95; Klaftke, 2014, S. 12; Pfeil, 2017, S. 62; Rump & Eilers, 2013, S. 54) ist
festzustellen, dass keine definitive Generationenabgrenzung fiir die Schweiz erfasst
werden kann, da fiir die einzelnen Generationen linderiibergreifend vielzihlige
Klassifizierungen und Abgrenzungsmuster zu erkennen sind. Geméss Rump und Eilers
(2013, S. 54) konnen einzelne Generationen nicht eindeutig voneinander abgegrenzt
werden, ohne dass Uberschneidungen entstehen. Vor diesem Hintergrund stiitzt sich diese

Arbeit an der Definition nach Appel und Michel-Dittgen (2013, S. 4).

Begriff [2] Jahrgangskohorten Situation
Baby-Boomer 1955 bis 1965 Aufgewachsen in Zeiten wirtschaftlichen Auf-

schwungs, heute stark in Fithrungsebenen von
Verwaltung und Unternehmen

Generation X 1966 bis 1985 Erste Verunsicherung durch Olkrise und Stag-
nation auf dem Arbeitsmarkt, aber auch durch
gesellschaftliche Verdnderungen wie steigende
Scheidungsraten und vermehrte Migration

Generation Y (auch 1986 bis 2000 Wandel von Industriegesellschaft zur globali-

»Millennials*) sierten Informationsgesellschaft, aufgewachsen
mit Informationstechnologie

Generation V Nach 1990 Geborene Wahrnehmung von persénlicher und 6kono-
mischer Unsicherheit wird mit dem Wunsch
nach Stabilitat begegnet, ..V steht fur ,.Ver-
trauen” als zentrales Handlungsmotiv dieser
Generation [7]

Generation Z Ab 1995 Geborene Hohes Wohlstandsniveau bei subjektiv ver-
stirkter Wahrnehmung von Unsicherheit
infolge von Globalisierung und einem ,, Anyt-
hing goes” [9]

Abbildung 1: Generationenabgrenzung (Appel & Michel-Dittgen, 2013, S. 4)
Beim Begriff Millennials oder Synonym Generation Y handelt es sich um die
Bezeichnung von Menschen, die zwischen den Jahren 1986 und 2000 geboren worden

sind (Appel & Michel-Dittgen, 2013, S. 4). Diese gehoren der Generation zwischen der



Generation X und Z an. Da die Jahrtausenderwende fiir sie prdgend war, werden sie auch
Millennials (Jahrtausender) genannt (Klaftke, 2014, S. 12). Der Abbildung 1 konnen die

einzelnen Generationenabgrenzungen entnommen werden.

Millennials und Finanzen

Im Folgenden wird auf Basis der vorliegenden Literatur untersucht, wie Millennials das

Themenfeld Finanzen und Banken wahrnehmen.

Deren Haltung zu Finanzen weicht von jener der vorangehenden Generationen ab,
besonders von jener der Baby-Boomer-Generation. Die Finanzkrise préigt das finanzielle
Verhalten, so dass die Millennials gemédss Cussen (2022) fiirchten, wesentliche
finanzielle Vorhaben wie das Vorsorgesparen oder den Erwerb eines Eigenheims nicht
verwirklichen zu konnen. Ferner wird ihnen ein unzureichendes Finanzwissen
zugesprochen, wie eine Studie der PwC (2015, S. 7) besagt. Obgleich es der Mehrheit der
Millennials an Finanzwissen mangelt, scheuen sich diese, Finanzexpertinnen und -
experten zu konsultieren (PricewaterhouseCoopers [PwC], 2015, S. 14; Cussen, 2022).
Dies liegt laut Cussen (2022) daran, dass die Millennials skeptisch gegeniiber den
Finanzexpertinnen und-experten sind und diesen daher nicht vertrauen. Die Generation
Y stiitzt sich folglich bei ihren Finanzentscheidungen auf ihre Altersgenossen (Cussen,
2022; Ciccotello & Yakoboski, 2014, S. 35). In Sachen Finanzen sind die Millennials
technologieaffiner und begeisterter im Hinblick auf die Technologie als die Generationen
vor ihnen. Entsprechend einer Studie der Capital Group (2021) nutzen 72 Prozent der

Millennials ihr Smartphone, um ihre Finanzen zu verwalten.

2.2 Das Schweizer Vorsorgesystem

Das Schweizer Vorsorgesystem beruht auf dem sogenannten Drei-Sédulen-Prinzip
(Bundesamt fiir Sozialversicherungen [BSV], 2013, S. 2). Zudem gehoren die staatliche,
berufliche und private Vorsorge mit dem Ziel der finanziellen Absicherung nach der
Pensionierung (BSV, 2021, S. 10-14). Dabei soll die obligatorische 1. Sdule die
Existenzsicherung gewéhrleisten, die 2. Sdule den gewohnten Lebensstandard im Alter
sicherstellen und die 3. Sdule eine individuelle Optimierung der Leistungen ermdglichen
(siche Abbildung 2). Die Funktionsweise und der Aufbau der Altersvorsorge sind
komplex, da sie von verschiedenen Institutionen geleitet werden, differenzierende

Aufgaben haben und unterschiedlich finanziert sind (BSV, 2021, S. 1).



1. Saule: 3. Saule:
staatliche Vorsorge private Vorsorge

AHV Alters- und Hinter- BVG Bundesgesetz Uber Gebundene
lassenenversicherung die berufliche Alters-, Selbstvorsorge (3a)
Hinterlassenen-

IV Invalidenversicherung und Invalidenvorsorge Freie Selbstvorsorge

EL Erganzungsleistungen (3b)

Existenzsicherung Fortfihrung der gewohnten Zusatzliche Bedirfnisse
Lebenshaltung in angemes-
sener Weise

Abbildung 2: Das Schweizer Vorsorgesystem (UBS Switzerland AG, 2021, S. 7)

Die Stabilitit des bis anhin als solide angesehenen Vorsorgesystems ist aufgrund der in
Kapitel 1.1 genannten Herausforderungen (demografische, wirtschaftliche und

gesellschaftliche Entwicklung) gefdhrdet. Diese werden in Kapitel 2.2.4 ndher erldutert.

In den folgenden Kapiteln werden die einzelnen Séulen (siche Abbildung 2) beschrieben,
wobei der Schwerpunkt dieser Arbeit auf der dritten liegt. Diese ist fiir das
Altersvorsorgesystem der Schweiz von grosser Bedeutung, um die gewohnte

Lebensqualitit nach der Pensionierung zu sichern (BSV, 2021, S. 2-3).
2.2.1 1. Saule: Staatliche Vorsorge

Die 1. Sdule umfasst geméss BSV (2021, S. 17-20) als obligatorische staatliche Vorsorge
die Alters- und Hinterlassenen-Versicherung (AHV), die Invalidenversicherung (IV)
sowie die Ergdnzungsleistungen (EL). Grundsétzlich sind alle in der Schweiz wohnhaften
oder erwerbstétigen Personen obligatorisch in der AHV versichert. Deren Finanzierung
erfolgt nach dem Umlageverfahren (BSV, 2021, S. 11). Dabei finanzieren die aktuell
Erwerbstitigen durch ihre AHV-Beitrdge die Renten der Pensionierten (BSV, 2021, S.
11). Ihre Beitragspflicht beginnt dabei am 1. Januar nach Vollendung des 17. Altersjahres,
jene der Nichterwerbstitigen, beispielsweise Studierender sowie [V-Rentnerinnen und -
Rentner, am 1. Januar nach Vollendung des 20. Lebensjahres bis zum Erreichen des
ordentlichen Pensionierungsalters (BSV, 2021, S. 17). Sollten Beitragsliicken entstehen,
so wird die Rente laut BSV (2021, S. 20) pro fehlendem Beitragsjahr um 1/44 gekiirzt.
Eine Beitragsliicke kann zum Beispiel anlédsslich eines Auslandsaufenthalts oder bei

Zuzug aus dem Ausland entstehen.



2.2.2 2. Saule: Berufliche Vorsorge

Die berufliche Vorsorge, welche iliber einen Anschluss an eine Pensionskasse (PK)
erfolgt, erginzt die 1. Sdule mit dem Ziel, den gewohnten Lebensstandard fortzusetzen.
Ihre Finanzierung basiert nach dem BSV (2021, S. 12) auf dem
Kapitaldeckungsverfahren. Die eingezahlten Betrige werden von der Pensionskasse
investiert und bei der Pensionierung in Form von Rente oder Kapital an die versicherte
Person ausbezahlt (BSV, 2021, S. 28). Fiir Arbeitnehmende ist die berufliche Vorsorge
verpflichtend, wenn diese in der 1. Sdule versichert sind und ein Jahreseinkommen von
21'510 Schweizer Franken erzielen (BSV, 2021, S. 23). Dieser Betrag stellt die

Eintrittsschwelle des Obligatoriums dar.
2.2.3 3. Séule: Private Vorsorge (3a)

Im Gegensatz zur 2. Sdule ist fiir Berufstitige die 3. Sdule eine freiwillige
Vorsorgelosung, welche das individuelle Sparen fiir die Altersvorsorge ermoglicht, um
die Vorsorgesituation aktiv zu verbessern. Die Beitrige an die Sdule 3a sind gebunden
und der einbezahlte Maximalbetrag, welcher jedes Jahr vom BSV (2021, S. 31) neu
bestimmt wird, kann vom steuerbaren Einkommen abgezogen werden. Fiir das Jahr 2022
konnen gemdss BSV (2021, S. 31) erwerbstitige Personen mit einem
Pensionskassenanschluss maximal 6883 Schweizer Franken pro Jahr einzahlen.
Selbstidndig Erwerbende, welche iiber keinen Anschluss an eine Pensionskasse verfiligen,
konnen bis zu 20 Prozent ihres Nettoeinkommens einzahlen, jedoch maximal 34'416
Schweizer Franken pro Jahr (BSV, 2021, S. 31). Das angesparte Guthaben ist nicht als
Vermdgen zu versteuern, allerdings wird bei Bezug des Vorsorgeguthabens eine Steuer
fallig (BSV, 2021, S. 31). Das Kapital kann ordentlich erst fiinf Jahre vor dem Erreichen
des ordentlichen AHV-Alters bezogen werden. Dabei gibt es jedoch auch Ausnahmen,

um es vorzeitig zu beziehen. Diese sind gemédss BSV (2021):

- Finanzierung von selbstbewohntem Wohneigentum in der Schweiz
- Riickzahlung eines Hypothekardarlehens

- endgitltiges Verlassen der Schweiz

- Einkauf in die Pensionskasse

- Aufnahme einer selbstindigen Erwerbstétigkeit

- Bezug einer ganzen Invalidenrente



Banken und FinTechs bieten fiir die Einzahlungen unterschiedliche 3a-Losungen an.
Anhang 8.2 stellt eine Ubersicht sowie einen Vergleich aller digitalen Vorsorge-Apps

dar. Eine Auswahl solcher Angebote wird in den folgenden Abschnitten erldutert.

2.2.3.1 Viac

Abbildung 3: Logo Viac (Viac, 2021a)

Das im September 2017 in der Schweiz gegriindete Start-up Viac (siche Abbildung 3)
bietet eine umfassende digitale Vorsorgelosung fiir die Sdule 3a (Viac, 2021a). In
Zusammenarbeit mit der Terzo-Stiftung der WIR-Bank will sich das FinTech mit
effizienten Prozessen und Alleinstellungsmerkmalen von der Konkurrenz abheben (Viac,
2021a, 2021b). So ist beispielsweise die Eroffnung einer 3. Saule bei Viac innerhalb von
acht Minuten moglich (Viac, 2021a). Die digitale Vorsorge-App ist aus dem eigenen
Bediirfnis der Griinder nach einer einfachen Handhabung, hohen Flexibilitdt und
Transparenz entstanden (Viac, 2021b). Ausserdem sollte die Losung kostenglinstig sein
(Viac, 2021b). Dies erreicht Viac, indem es Sparerinnen und Sparern ermdglicht, mit
einer Gebiihr zwischen 0 und maximal 0,53 Prozent fiir die private Altersvorsorge zu
sparen (moneyland, 2021). Ferner sind bei den Anlageldsungen alle Regionen weltweit
vertreten und der Fokus kann auf eine der drei Kategorien Nachhaltigkeit, Global und

Schweiz gelegt werden (Viac, 2021d).

Viac verwaltet derzeit iiber eine Milliarde Schweizer Franken an Vermogenswerten
(Viac, 2021c). Des Weiteren hat der Vorsorgedienstleister sein traditionelles Angebot
erweitert. Geméss einer Medienmitteilung der Viac (2022a) werden mit der neuen
Risikoabsicherung gegen Invaliditdt und Tod neue Versicherungslosungen angeboten.
Zudem wurde im Februar 2022 die Viac Hypothek in Verbindung mit der WIR-Bank
lanciert (Viac, 2022b).
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2.2.3.2 frankly

frankly.

Abbildung 4: Logo von frankly (frankly, 2021a)

Auch die Ziircher Kantonalbank (ZKB) verfiigt mit frankly (siche Abbildung 4) seit 2020
iiber eine rein digitale Vorsorgelosung in Zusammenarbeit mit Swisscanto Invest
(frankly, 2021a). Mit einem Schwerpunkt auf Nachhaltigkeit bei den aktiv gemanagten
Produkten sowie einem attraktiven Preismodell auf Basis einer All-in-Fee von aktuell
0,45 Prozent bewirtschaftet die Sdule-3a-App mehr als eine Milliarde Schweizer Franken
an verwaltetem Vermogen (frankly, 2021b). Der Gemeinschaftsrabatt, welchen frankly
nutzt, konnte aufgrund des stetig wachsenden Anlagevermdgens mittlerweile zum dritten
Mal erhoht werden (frankly, 2021a). Die anfdnglichen Gebiihren beliefen sich auf 0,47
Prozent (frankly, 2021a).

2.2.4 Herausforderungen in der Altersvorsorge der Schweiz

Das Schweizer Vorsorgesystem steht, wie bereits erwdhnt, vor Herausforderungen,
welche das System an seine Grenzen bringen. Die demografische Verdnderung stellt
dabei das Hauptproblem dar (BSV, 2021, S. 34). Das Vorsorgesystem hat sich heute
diesen Schwierigkeiten zu stellen, da sein Fundament in einer Zeit festgelegt wurde, als
die Bevolkerungsstruktur anders war als heute (Brunetti & Zimmermann, 2021, S. 8). Die
urspriinglichen Grundlagen greifen aufgrund der verdnderten Rahmenbedingungen nicht

mehr, wie im Folgenden ndher erldutert wird.

Demografische Entwicklung

Die demografische Entwicklung bewirkt eine einschneidende Verdnderung der
Finanzierungslage fiir die Altersvorsorge: Zum einen schrumpft mit dem Riickgang der
Geburtenrate die Zahl der Beitragszahlungen (BSV, 2021, S. 34-35). Zum anderen
bedeutet die steigende Lebenserwartung gemidss BSV (2021, S. 35), dass die
durchschnittliche Dauer, iiber die eine Rente ausgezahlt werden muss, zunehmend langer
wird. Zusétzlich werden beide Problemstellungen durch die Pensionierung der

geburtenstarken Jahrgéinge, der Baby-Boomer (siehe Abbildung 1, S. 6), verschérft.

Glich die Bevolkerungsstruktur im Jahr 1990 einer Pyramide, so dhnelt sie heute eher

einer Amphore mit einer relativ niedrigen Konzentration junger Menschen und einer
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hohen Anzahl an élteren Personen, wie dies Cosandey (2015) beschreibt. Die Schweizer
Bevolkerung steigt dabei geméss BFS (2020, S. 6) vorwiegend aufgrund einer positiven

Nettozuwanderung (mehr Zu- als Auswanderungen).

Die folgende Abbildung 5 veranschaulicht die Entwicklung der Altersstruktur der
Bevolkerung in den Jahren 1900, 1950 und 2020.

Altersaufbau der Bevilkerung

Anzahl Personen in 1000

31. Dezember 1900 31. Dezember 1950 31. Dezember 2020
9pF 99+ 99+
90 9 ‘

604020 0 204060 60 4020 0 2040 60 60 4020 0 20 40 60

- Manner Frauen
Quellen: BFS — STATPOR, VZ © BFS 2021

Abbildung 5: Entwicklung der Altersstruktur in der Schweiz (BFS, 2021a)

Niedrigere Geburtenrate

Eine Ursache fiir diese demografische Entwicklung ist, wie Hopflinger (2020, S. 37)
erklart die hohe Geburtenrate in der Kriegs- und unmittelbaren Nachkriegszeit (1943 bis
1966). Die Anzahl von durchschnittlich 2.6 Kindern pro Frau sicherte ab 1945 bis Ende
der 1960er Jahre den Erhalt der Generationen (Bundesrat, 2016, S. 8). Seit 1975 hat sich
die Geburtsziffer jedoch unter der flir den Generationenerhalt erforderlichen Rate von 2,1
Kindern eingependelt (BFS, 2021b, S. 21) und ist seit dem sogenannten Pillenknick' auf
einem niedrigen Niveau von 1,5 bis 1,6 Kindern pro Frau geblieben (Bundesrat, 2016, S.

).

Steigende Lebenserwartung

Die zunehmende Lebenserwartung verschérft die Problematik der Alterung der
Schweizer Bevolkerung. Seit dem Jahr 1990 ist die Lebenserwartung geméss BFS (2020,
S. 17) fiir Frauen von 80,8 auf 85,4 Jahre und bei den Mannern von 74 auf 81,7 Jahre

! Der starke Geburtenriickgang als Folge der Erfindung der Antibabypille
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angewachsen. Obwohl der Anstieg der Lebenserwartung zum Teil durch den riickldufigen
Verlauf der Sterblichkeit bei der Geburt bedingt ist, liegt der Hauptgrund fiir diesen
Zuwachs beim stetigen Riickgang der Mortalitét dlterer Menschen. Immer mehr Personen
erreichen demnach ein hohes Alter und verfligen iiber eine hohere korperliche und

geistige Leistungsfahigkeit (Bundesrat, 2016, S. 10).

Die vorstehenden Tatsachen legen den Riickschluss nahe, dass verhaltnisméssig weniger
junge Menschen und Erwerbstétige flir die Finanzierung einer Rentnerin oder eines
Rentners zur Verfiigung stehen. Wihrend im Jahr 1948 bei Einfithrung der AHV mehr
als sechs Erwerbstdtige auf eine Rentnerin oder einen Rentner fielen, liegt dieses
Verhiltnis heute laut BFS (2020, S. 74) bei rund drei Personen. Fiir 2050 wird es auf nur
noch zwei Erwerbstitige pro Rentnerin oder Rentner prognostiziert (BFS, 2020, S. 74.
Der Altersquotient®, die tiefe Geburtenrate und die Lebenserwartung werden in

Abbildung 6 zusammengefasst dargestellt.

Alterung der Gesellschaft nimmt Uber die nachsten
Jahre zu

Tiefe Geburtenrate und langere Lebenserwartung steigern den
Altersquotienten, Prognosen ab 2016

Anzahl Kinder pro Frau
100 3,0
20 2,5

2,0
60 /

/_—, 1,5
40

,__’/ 1,0
20

— 0,5

0 0
1955 1975 1995 2015 2035 2055 2075 2095

= Altersquotient (links) Geburtenrate (rechts)

Lebenserwartung (links)

Abbildung 6. Alterung der Gesellschaft (UBS, 2018)

2 Verhiltnis zwischen der Anzahl der iiber 65-Jihrigen und der 20- bis 64-Jihrigen
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2.3 Nudge-Theorie

Nachfolgend wird das Nudging-Konzept vorgestellt, wobei Erkenntnisse sowie Ideen fiir
mogliche  Anwendungen  zusammengetragen  wurden.  Obwohl  zahlreiche
Untersuchungen zum Thema Nudging im Zusammenhang mit der Altersvorsorge
existieren (Bruttel et al., 2014; Stampfl, 2021; Thaler und Sunstein, 2009), beschéftigte
sich bislang kaum eine Studie tatsdchlich mit dem Einfluss des Digital Nudgings auf die
konkrete Starkung der freiwilligen Altersvorsorge. So bietet der Beitrag «Digitales
Nudging: mit Digitalisierung das Sparen in der 3. Sdule fordern» von Sigg et al. (2019,
S. 11) Vorschlige, wie das Potenzial von Digital Nudging im Bereich der 3. Séule genutzt
werden konnte. Die présentierten Ideen und Ansitze sind jedoch weitgehend vage
beschrieben und deren Wirkung ist nicht iiberpriift worden. Dies legt die Vermutung
nahe, dass das Digital Nudging in diesem Kontext mit Augenmerk auf die junge
Schweizer Bevolkerungsgruppe noch nicht ausreichend behandelt wurde. Um eine
moglichst hohe Effektivitit von Digital Nudges zu erzielen, sollen nachfolgend konkrete
Losungsvorschldge identifiziert werden. Deren Wirksamkeit und die daraus
resultierenden Ergebnisse sollen dabei fiir zukiinftige Untersuchungen festgehalten

werden.
2.3.1 Definition Nudging

Eine umfangreiche Literaturrecherche (Bauer et al., 2021; Benartzi & Thaler, 2007;
Beshears et al., 2015; Bott et al., 2017; Ciccotello & Yakoboski 2014; de Haan & Linde
2018; Hansen 2016; Hummel & Maedche 2019; Madrian & Shea, 2000; Stampfl 2021;
Thaler & Sunstein 2008) zeigt, dass die Nudge-Theorie sowohl in der Praxis als auch in
der Forschung zu finanziellen Fragestellungen beliebt ist. Durch die Lenkung der
Individuen in die gewiinschte Richtung, konnen Nudges in verschiedenen Bereichen
eingesetzt werden, um wirtschaftliche, politische sowie soziale Probleme zu ldsen
(Hummel & Maedche, 2019, S. 1). Gegenwirtige Anwendungsfelder, in denen Nudging
vorkommt, sind unter anderem die Altersvorsorge, das Essverhalten sowie

Finanzentscheidungen.

Die Nudging-Thematik hat ihren Ursprung in der Verhaltensokonomie, wobei davon
ausgegangen wird, dass Menschen nicht rational handeln und ausserdem Schwierigkeiten
haben, die besten Entscheidungen in ihrem Interesse zu treffen (Mirsch et al., 2017, S.

634; Thaler & Sunstein, 2008, S. 34). Dartiiber hinaus basiert das Nudging-Konzept auf
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dem Prinzip des libertdren Paternalismus und dem Aspekt der Entscheidungsarchitektur
(Jesse & Jannach, 2021, S. 2). Nach Thaler und Sunstein (2003, S. 175) handelt es sich
beim libertdren Paternalismus um einen Begriff, der sowohl die Entscheidungsfreiheit
aufrechterhélt als auch {ibergeordnete Instanzen dazu erméchtigt, das menschliche
Verhalten durch bewusste Gestaltung des Entscheidungsumfelds gezielt zu beeinflussen,
um das Wohlergehen der Individuen zu begiinstigen. Dies geschieht, da ebendiese dazu
neigen, sich suboptimal zu verhalten. Schliesslich beschreiben Thaler et al. (2012, S. 428)

die Entscheidungsarchitektur als «the environement in which people make decisionsy.

Thaler und Sunstein (2009, S. 15) definieren den Begriff Nudging, der mit sanftes Stupsen

iibersetzt werden kann, wie folgt:

«Unter Nudge verstehen wir also alle Massnahmen, mit denen Entscheidungsarchitekten das
Verhalten von Menschen in vorhersagbarer Weise verdndern konnen, ohne irgendwelche
Optionen auszuschlieffen oder wirtschaftliche Anreize stark zu verdndern. Ein Nudge muss
zugleich leicht und ohne grofien Aufwand zu umgehen sein. Er ist nur ein Anstoss, keine

Anordnung. »

In der Literatur zeigt sich jedoch, dass nicht alle Forscherinnen und Forscher mit der
angefiihrten Definition einverstanden sind — im Gegenteil: Diese wird als unprizise
angesehen und kritisch hinterfragt (Gigerenzer, 2015, S. 363; Hansen, 2016, S. 159).
Hansen (2016, S. 159-160) argumentiert, dass die Definition nicht die «gewiinschte
Klarheit und Kohidrenz» bietet. Deshalb schligt Hansen (2016, S. 170) vor, sie

folgendermassen anzupassen:

«A nudge is a function of (I) any attempt at influencing people’s judgment, choice or
behaviour in a predictable way, that is (1) made possible because of cognitive boundaries,
biases, routines, and habits in individual and social decision-making posing barriers for
people to perform rationally in their own self-declared interests, and which (2) works by
making use of those boundaries, biases, routines, and habits as integral parts of such

attempts.»
2.3.2 Definition Digital Nudging

Im Hinblick auf die steigende Nutzung digitaler Endgeréte hat sich das konventionelle
Konzept des Nudgings in einem neuen Umfeld eingefunden (Mirsch et al., 2018, S. 12).
Die zunehmende Nutzung der digitalen Technologien flihrt dazu, dass Menschen immer
mehr Entscheidungen in einer Online-Umgebung treffen, zum Beispiel auf Webseiten

oder in mobile Apps. In diesem Kontext werden Design-Elemente verwendet, um das
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Verhalten der Individuen in deren jeweiliger digitaler Umgebung zu steuern, so dass die
gewlinschten Entscheidungen der Nutzerinnen und Nutzer herbeigefiihrt werden
(Weinmann et al., 2016, S. 433). Als Nudging gilt hier die systematische Gestaltung der
Entscheidungsarchitektur (Mirsch et al., 2018, S. 13). Folglich verhelfen Digital Nudges
den Beteiligten zu vorteilhafteren Entscheidungen, wobei deren Entscheidungsfreiheit
gewahrt bleiben soll (Schnellenbach, 2015, S. 10). So hat beispielsweise der mobile
Zahlungsdienst Square als Nudge die Voreinstellung, Trinkgeld zu geben, eingefligt,
wodurch Kundinnen und Kunden die Kein-Trinkgeld-Option aktiv abwéhlen miissen,
wenn sie nicht mehr als notwendig bezahlen mdchten. Dieser Nudge ermoglichte einen
Anstieg der Trinkgelder dort, wo bisher wenig oder kein Trinkgeld gegeben wurde (Carr,
2013).

In Anlehnung an die herkommliche Definition von Nudging haben sich mehrere
Begriffserkldrungen des digitalen Nudging entwickelt. Nach Gregor & Lee-Archer (2016,
S. 72) handelt es sich bei digitalen Nudges um Nudges, die durch
Informationstechnologie unterstiitzt werden. Mirsch et al. (2017, S. 635) und Weinmann
et al. (2016, S. 433) erkldren digitales Nudging aus der Perspektive der Mensch-
Computer-Interaktion und weisen lediglich auf das Einbinden von Design-Elementen hin.
Esposito et al. (2017, S. 2) erforschen Nudging in digitalen Umgebungen und stiitzen sich
dabei auf die urspriingliche Definition von Thaler und Sunstein (2009, S. 15), ohne
ausdriicklich auf besondere Merkmale des digitalen Nudgings hinzuweisen. Die
Begriffsbestimmung von Weinmann et al. (2016, S. 433), welche in der Literatur als erste
Definition von Digital Nudging wahrgenommen wird und vielfach zitiert wurde,
beurteilen Schédr und Stanoevska-Slabeva (2019, S. 1) als zu begrenzt definiert. Aus
diesem Grund beschreiben sie den Begriff dhnlich wie Meske und Amojo (2020, S. 405)
mit Verweis auf Hansen (2016, S. 163), so dass die folgende Definition auch im Rahmen

der vorliegenden Arbeit gebraucht wird:

«Digital nudging is nudging facilitated by information and communication technology
and is an attempt to influence decision-making, judgment, or behavior in a predictable
way by counteracting the cognitive boundaries, biases, routines, and habits that hinder
individuals from acting to their own benefit in the digital sphere. Digital nudging does
not forbid or add any rational choice option, change incentives significantly, or provide

rational argumentation. »
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Seine Relevanz erhilt das Digital Nudging gemédss Mirsch et al. (2018, S. 13) aufgrund
suboptimaler Entscheidungen, welche auf intuitiven Entscheidungsfindungen beruhen,
die Nutzerinnen und Nutzer angesichts der Vielzahl an verfiigbaren Informationen im
digitalen Raum treffen. Die zahlreichen Inhalte im Internet erschweren es, Details zu
beriicksichtigen, welche flir die bestmdgliche Entscheidungsfindung notwendig sind.
Zudem heben Mirsch et al. (2018, S. 13) hervor, dass das Digital Nudging im Vergleich
zum konventionellen Ansatz unkomplizierter, kostengiinstiger und schneller zu
implementieren ist. Ferner ermoglicht es, die Wirkung der Stupser zu evaluieren, indem
das Nutzerverhalten beobachtet und analysiert wird (Mirsch et al., 2017, S. 635-636;
Weinmann et al., 2016, S. 435). Es ist jedoch auch von Bedeutung zu betonen, dass ein
klassischer Ansatz nicht ohne weiteres in den digitalen Kontext eingebettet werden kann,
da nicht zwangsliufig davon auszugehen ist, dass ein Nudge, der offline effektiv wirkt,
auch im digitalen Umfeld greift (Meske & Amojo, 2020, S. 407). Darliber hinaus sind die
folgenden Richtlinien einzuhalten, damit digitale Nudges als ethisch sinnvoll erachtet

werden (Lembcke et al., 2019, S. 2, Rebonato, 2012, S. 32):

1. Die Wabhlfreiheit des Einzelnen sollte gewahrt bleiben. Das soll heissen, dass
stets die Moglichkeit besteht, anders zu entscheiden, als es der Nudge suggeriert.

2. Nudges haben Transparenz zu bieten. Das bedeutet, dass sie fiir die Zielgruppe
leicht nachvollziehbar sein sollten; das mit dem Impuls verfolgte Motiv muss
erkennbar sein.

3. Die Anwendung von Nudges ist nur dann berechtigt, wenn sie im Interesse des
Individuums oder der Gemeinschaft ist.

2.3.3 Heuristiken und Bias

Untersuchungen haben wiederholt nachgewiesen, dass Individuen nicht immer
angemessen entscheiden und sich rational verhalten, zumal der Mensch bestimmten
systematischen Entscheidungsfehlern durch Heuristiken und den daraus resultierenden
kognitiven Verzerrungen (Cognitive Biases) unterliegt (Griine-Yanoff & Hertwig, 2016,
S. 158; Kahneman & Tversky, 1974, S. 1130; Thaler & Sunstein, 2008, S. 23).
Heuristiken sind Daumenregeln oder Methoden, welche nach Tversky & Kahneman
(1974, S. 1124) den Individuen dabei behilflich sind, in begrenzter Zeit und ohne
fundiertes Wissen Entschliisse zu fassen, wobei sich daraus Urteilsfehler und eine
mangelnde Wahrnehmung ableiten lassen (Thaler & Sunstein 2008, S. 19-23). So wird
etwa von Ankerheuristik gesprochen, wenn Entscheidungen iiberméssig durch zuvor

bereitgestellte Informationen (Anker) gewichtet werden (Thaler und Sunstein, 2009, S.
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25-27). Infolgedessen kommt es zu einer systematischen Verzerrung im Hinblick auf die
Ankerinformationen. Im Falle des Status quo wird das Verharren im derzeitigen Zustand
neuen Optionen vorgezogen, so dass beispielsweise auf bereits gefassten

Vorsorgeentscheidungen beharrt wird (Thaler und Sunstein, 2009, S. 37-39).

Thaler & Sunstein (2008, S. 19-20) erkennen analog zu Kahnemann (2003, S. 1451) als
Hauptursache fiir diese und weitere kognitive Verzerrungen die Tatsache, dass flir die
menschliche Entscheidungsfindung zwei heterogene kognitive Systeme zum Einsatz
kommen: das automatischen System I und das reflektierende System II. Der in der
Sozialpsychologie auch als Dual-Process-Theorie bekannte Ansatz charakterisiert auf der
einen Seite das erste Denkmuster als intuitiv, schnell und vielfach als emotional gepragt
(Kahneman, 2003, S. 1451, 2011, S. 20; Thaler & Sunstein, 2008, S. 20). Auf der anderen
Seite sind die Prozesse des vernunftgesteuerten Systems II langwieriger, bedachter und
aufwendiger (Kahneman, 2003, S.1451, 2011, S. 21; Thaler & Sunstein, 2008, S. 20). In

Tabelle 1 werden die Systeme einander gegeniibergestellt.

Dass der Alltag insbesondere {iber das automatische, stark verankerte System 1 gelenkt
wird, fiihrt laut Thaler & Sunstein (2008, S. 21) zum Risiko, dass die Betroffenen
bestimmte Entscheidungen nicht stets im Einklang mit ihren Vorlieben treffen, da ihnen
nicht sdmtliche fiir eine rationale Beschlussfassung erforderlichen Angaben zur

Verfligung stehen und die Zeitressourcen begrenzt sind.

System I System 11
schnell langsam
automatisch aufwindig

instabile, kontextabhingige

v stabile Praferenzen
Priferenzen

Beriicksichtigung von im Gedéchtnis  Beriicksichtigung jeder verfligbaren
leicht verfiigbaren Informationen Information

Entscheidungen werden oft ad hoc individuelle, eigenniitzige

und intuitiv getroffen (Daumenregel)  Entscheidungen

Tabelle 1: Eigene Darstellung der Dual-Process-Theorie in Anlehnung an Kahneman (2011, S. 21)
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Die Grundlage der Nudging-Theorie beruht auf der Erkenntnis, dass Menschen durch
bestimmte kognitive Verzerrungen in die Irre gefiihrt werden (Ariely, 2010). Gemaéss
Thaler und Sunstein (2008, S. 22) sollen die Verzerrungen zu nutzen gemacht werden,

um die Individuen zu ihrem eigenen Wohlergehen zu stupsen.
2.3.4 Verhaltensanomalien der Altersvorsorge

Nach der Erlduterung des Nudging-Konzepts und der relevanten theoretischen
Erkenntnisse werden im Folgenden als relevant empfundene Verhaltensanomalien der
Altersvorsorge im Sinne von systematischen Verhaltensverzerrungen erklirt. Diese
sollen Aufschluss dariiber geben, warum es Schweizer Millennials schwerfillt, rationale

Vorsorgeentscheidungen zu treffen.

Gegenwartspriferenz

Individuen tendieren dazu, gegenwirtigen Bedirfnissen eine hdhere Prioritét
zuzuschreiben als zukiinftigen, weil sie dazu neigen, die unmittelbaren Folgen einer
Handlung nicht ausreichend zu beriicksichtigen (Bruttel et al., 2014, S. 785). So halten
Bruttel et al. (2014, S. 785) fest, dass aufgrund des langen Anlagehorizonts der Vorsorge
die Gegenwartsprifenz in diesem Bereich ausgeprigt ist — der heutige Konsum wird

demnach dem Verzehr im Ruhestand vorgezogen.

Status quo/Trigheit

Da die Nachteile, den Status quo zu verlassen, gravierend erscheinen, haben Individuen
eine deutliche Neigung, im Status quo zu verharren (de Haan & Linde, 2018; S. 1182;
Mirsch et al., 2017, S. 640). Das beharrliche Festhalten an bereits gefassten
Vorsorgeentscheidungen unterbindet dabei das Infragestellen und gegebenenfalls die
Anpassung des Ist-Zustandes, obwohl diese aufgrund verdnderter Lebensumstinde
deutlich angebracht wéren (Thaler und Sunstein 2009, S. 56-57). Fiir die 3. Sdule der
Schweiz besteht aufgrund der freiwilligen Einzahlungsmdglichkeit die Bereitschaft, im
Status quo zu verweilen, die jedoch mit der Gefahr verbunden ist, kein private

Selbstvorsorge zu treffen (Bruttel et al., 2014, S. 785).

Flut an Auswahlmoglichkeiten

Eine Vielzahl an Vorsorgeanbietern ermdglicht es den Kundinnen und Kunden, zwischen

Produktvarianten der Séule 3a zu wihlen. Dabei bekommen Sparerinnen und Sparer
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hiufig den Eindruck von Uberforderung, so dass entweder die Bereitschaft sinkt, eine
Auswahl des passenden Produkts vorzunehmen, oder sich die Betroffenen gedringt
fithlen und dadurch letztendlich erst recht keine Wahl treffen (Bruttel et al., 2014, S. 785;
Iyengar & Kamenica, 2010, S. 18).

Finanz- und Altersaversion

Wenn es um finanzielle Angelegenheiten geht, fiihlen sich zahlreiche Menschen
tiberwiltigt und scheuen sich davor, damit konfrontiert zu werden. Daneben spielt, wenn
es um die Altersvorsorge geht, das Alterwerden eine Rolle. Da es mit negativen
Eindriicken wie Krankheit, Einsamkeit und Pflegebediirftigkeit verbunden wird, besteht
eine weitere Hemmnis, sich mit diesen Fragestellungen zu beschéftigen (Bruttel et al.,

2014, S. 785).

Komplexitat

Samochowiec et al. (2015, S. 5 - 6) halten fest, dass sich die Ruhestandsplanung iiber ein
ganzes Leben erstreckt und vielschichtig sowie mit einer hohen Planungsungewissheit

verbunden ist. Diese Komplexitdt schreckt zahlreiche Kundinnen und Kunden ab.
2.3.5 Einflussfaktoren

Neben den Verhaltensanomalien stellen Marti et al. (2016, S. 19) weitere Einflussfaktoren

fest, die den Entschluss zur privaten Altersvorsorge beeintrachtigen.

Vorsorgewissen und Financial Literacy

Der Begriff Financial Literacy (finanzielle Bildung) bezieht sich auf den Bildungsstand
der Bevolkerung in Bezug auf Finanzfragen (Lusardi & Mitchell, 2011, S. 2). Marti et al.
(2016, S. 19-20) halten fest, dass diejenigen, die iiber ein konkretes Themengebiet
umfassend informiert sind und folglich tiber mehr Kenntnisse besitzen als andere, eher in
der Lage sind, rationale Entscheidungen zu treffen. Gemessen wird der Kenntnisstand
anhand sogenannter Wissensfragen zum Zinseszinseffekt, zur Inflation sowie zur
Risikobewertung von Finanzprodukten (Lusardi & Mitchell, 2011, S. 3). Brown und Graf
(2013, S. 5) stellen fest, dass die Schweizer Bevolkerung diesbeziiglich im weltweiten
Vergleich mit anderen Nationalititen iiberdurchschnittlich abschneidet. Wird jedoch

neben dem allgemeinen Finanzwissen auch das Vorsorgewissen tiiberpriift, fallen die

20



Werte deutlich schwicher aus. Bachmann und Hens (2011, S. 8) konstatieren, dass rund

die Hilfte der Schweizer Population {iber ein geringes Vorsorgewissen verfiigt.

Motivation zur privaten Altersvorsorge

Marti et al. (2016, S. 1920) nennen als Ursachen fiir eine mangelnde Motivation priméar
jene Faktoren, die in den zuvor beschriebenen Problemfeldern liegen. Die
Auseinandersetzung mit der eigenen Altersvorsorge wird als belastend oder bisher nicht
notwendig wahrgenommen. Diese Tatsache dussert sich laut Benartzi und Thaler (2007,
S. 84) auch darin, dass Sparerinnen und Sparer nur wenig Zeit fiir Entscheidungen zur
Altersvorsorge aufbringen. Es wird jedoch festgehalten, dass eine positive Korrelation
zwischen dem Wissenszuwachs und der Motivation in Verbindung mit dem Interesse an

der Thematik besteht (Marti et al., 2016, S. 33)
2.3.6 Millennials und Nudges

Ciccotello und Yakoboski (2014) untersuchen die Akzeptanz von Nudging im Hinblick
auf zwei Generationen: die Baby-Boomer und die Generation Y bzw. Millennials. Dabei
vertreten sie die Meinung, dass fiir die einzelnen Altersgruppen jeweils andere Nudging-
Ansitze zu verwenden sind (Ciccotello & Yakoboski, 2014, S. 36). Des Weiteren stellen
Ciccotello und Yakoboski (2014, S. 35) fest, dass Millennials offensichtlich
aufgeschlossener gegeniiber Nudging im Allgemeinen und Standardeinstellungen im
Besonderen sind, beispielsweise wenn sie im Rahmen eines Programms automatisch eine
voreingestellte Sparrate erhalten und diese in eine vorausgewidhlte Fondsstruktur
investiert wird. Die Millennials sind zudem weniger auf Privatsphire bedacht und
orientieren sich in erster Linie an den Handlungen von Personen, die sich in einer
ahnlichen Situation befinden (Ciccotello & Yakoboski, 2014, S. 35). Da die Generation Y
digitale Kommunikationsmittel intensiv nutzt, ist es entscheidend, dass die Botschaft
relevant und gezielt adressiert ist, um besonders die Aufmerksamkeit dieser Personen zu
gewinnen (Ciccotello & Yakoboski, 2014, S. 35). Da optionale Aktivitéten,
beispielsweise freiwillige Einsparungen, fiir die Vorsorge weniger bedeutsam erscheinen,
kann eine automatische Einstellung ein wirkungsvoller Nudge sein (Ciccotello &
Yakoboski, 2014, S. 35). Die Baby-Boomer hingegen haben oft schon erste
Entscheidungen fiir den Ruhestand getroffen (Ciccotello & Yakoboski, 2014, S. 36).
Ciccotello und Yakoboski (2014, S. 36) erkldaren diesbeziiglich, dass diese Generation
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mehr Wert auf ihre Privatsphére legt als die Generation Y und sich daher eine Beraterin

oder einen Berater wiinscht, der/dem sie in erster Hinsicht vertrauen.
2.3.7 Digital Nudges in der Altersvorsorge: Anwendungsmaoglichkeiten

Im Folgenden werden zum einen die bestehenden Arten von Nudging diskutiert und zum
anderen Anwendungsszenarien, in denen dieses eingesetzt werden kann, erldutert. Zur

Veranschaulichung wird zu jedem Nudge ein Beispiel (siche Anhang 8.2) angefiihrt.

Unter Einbeziehung empirischer Ergebnisse (Bauer et al., 2021; Dolan et al., 2010;
Miinscher et al., 2015; Schobel et al., 2020) wird in der Literatur festgehalten, welche
Nudging-Massnahmen relevant fiir die Forderung der Ersparnisse fiir die 3. Sdule sind.
Allerdings ist zu bedenken, dass die Wirkung von Nudges kontextbezogen ist und die
Anwendungsbereiche jeweils andere Nudges erfordern. Ebenso sind nicht alle Nudges
gleich erfolgsversprechend. Die folgenden Anregungen sind daher insbesondere auf das

digitale Umfeld bezogen.

Standardeinstellung/Default

Ein Default Nudge ist eine Standardeinstellung. Eine einst getroffene Auswahl verbleibt
dabei weitestgehend bestehen, da sich Menschen nicht veranlasst fiihlen, sie an
verdnderte Bediirfnisse anzupassen. Die einzelnen Entscheidungsvarianten werden nun
den Alternativen gegeniibergestellt und das Verhalten wird auf diese Weise in die
gewiinschte Richtung gelenkt. Im Gegensatz zum Schweizer Vorsorgesystem, in
welchem die private Vorsorge fiir alle freiwillig ist und eigenstdandig durchgefiihrt werden
muss, gibt es im amerikanischen Vorsorgesystem eine vordefinierte private Vorsorge.
Erfahrungen aus den USA (Benartzi & Thaler, 2007; Madrian & Shea, 2000) zeigen, dass
hiufiger gespart wird, wenn die private Altersvorsorge automatisch in das Rentensystem
aufgenommen wird mit der Moglichkeit, sie auszuschliessen, anstatt dass diese aktiv

angesteuert werden muss.

Die Wirksamkeit von Default Nudges — auch nebst der Altersvorsorge — ist bereits in
zahlreichen Studien nachgewiesen worden (Benartzi & Thaler, 2007; Reisch & Oehler

2009). Hummel und Maedche (2019, S. 56) stufen Defaults tendenziell als die
effektivsten Nudges ein.
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Abbildung 7. Standardeinstellung (eigene Darstellung)

Beschreibung

Da manche Menschen Schwierigkeiten haben, eigenstindig den optimalen Sparbetrag zu
bestimmen, wird auf der Grundlage der finanziellen Informationen, die die jeweilige
Nutzerin oder der jeweilige Nutzer zuvor eingeben muss, eine individuelle Losung
erstellt, wie in Abbildung 7 zu sehen ist. Dadurch wird der optimal berechnete Sparbetrag
fiir die 3. Sdule angezeigt. Dieser wird zudem direkt eingestellt und kann praktisch als
automatische Zahlung gespeichert werden. Da dies als Standardeinstellung konzipiert ist,

miissen sich Nutzerinnen und Nutzer aktiv fiir eine Anpassung entscheiden.

Soziale Normen

Als soziales Wesen ist der Mensch konventionell und in seinem Handeln und seiner
Meinung stark von anderen abhéngig. Die vermeintlichen sozialen Normen heben hervor,
dass sich das eigene gewiinschte Verhalten oft an das Handeln der Mitmenschen richtet,
indem sich Individuen daran orientieren, was andere in einer vergleichbaren Situation
machen (Kenning & Reisch 2016, S. 47-48, Thaler & Sunstein 2017, S. 97). Soziale
Normen werden auch als Anker fiir das eigene Verhalten wahrgenommen. So belegen

zahlreiche Studien, dass Informationen von Gleichgesinnten positive Auswirkungen auf

23


https://link.springer.com/chapter/10.1007/978-3-658-32323-3_17#ref-CR14
https://link.springer.com/chapter/10.1007/978-3-658-32323-3_17#ref-CR9

wiinschenswertes Verhalten haben (Bott et al., 2020; Johnson et al., 2012; Reisch &
Sunstein, 2017). Dagegen wurden in anderen Untersuchungen keine oder negative
Auswirkungen von Peer-Informationen festgestellt (Beshears et al., 2015; Cranor et al.,
2020). Johnson et al. (2012, S. 490) verweisen auf personalisierte Nudges, welche die

Wirksamkeit von Peer-Informationen potenziell erhdhen.
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Abbildung 8: Soziale Normen (eigene Darstellung)

Beschreibung

Anhand der Daten der Nutzerinnen und Nutzern kann das eigene Sparverhalten mit dem
anderer Kundinnen und Kunden verglichen werden, wie in Abbildung 8 zu sehen ist.

Dieser Hinweis kann als Motivation genutzt werden, mehr fiir die Sdule 3a zu sparen.

Framing/Préasentation

Im Allgemeinen ist Framing ein Thema, das in der Verhaltensforschung untersucht wird
(Guthrie et al., 2015; Alemanno & Spina, 2014; Lehner et al., 2015). Wenn den
Sparerinnen und Sparern Informationsmaterial iiber das Sparen fiir die Pensionierung
vorgelegt wird, kann die entsprechende Mitteilung so verfasst sein, dass die potenziellen

negativen Konsequenzen ungiinstiger finanzieller Entscheidungen in Bezug auf die
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3. Sdule verdeutlicht werden. Dadurch konnen Betroffene dazu ermutigt werden,
sinnvollere Massnahmen flir das Altersvorsorgesparen zu ergreifen (Mirsch et al., 2017,
S. 640). Es gilt vor allem die negativen Konsequenzen aufzuzeigen, da Individuen dem
Verlust eine hohere Bedeutung beimessen als einem Gewinn (Mirsch et al., 2017, S. 640).
Das Framing bezieht sich auf die Akzentuierung, Orientierung und Prédsentation von
Entscheidungsproblemen (Mirsch et al., 2017, S. 640). So konnen grafische Elemente und
Warnhinweise die Aufmerksamkeit auf wesentliche Faktoren lenken (Fuhrberg, 2020, S.

85).

Al F =

onstich CHF 550

Bist Du bereit zu verzichten?
Wenn Du den Befrag reduzierst, schrumpft
Dein Vorsorgeguthaben und Du erreichst
Dein Ziel nicht wie geplant.

Spars weiter den gleichen Betrag!

OK Trotzdem anpassen

Abbildung 9: Framing (eigene Darstellung)

Beschreibung

Ziel dieser Mitteilung, wie sie in Abbildung 9 erscheint, ist es, die negativen Folgen
aufzuzeigen sowie die Sparerinnen und Sparer zu ermutigen, verniinftigere
Entscheidungen hinsichtlich der Altersvorsorge zu treffen. Die Prédsentation der

Konsequenzen sollte im besten Fall dazu anregen, den Betrag nicht anzupassen.
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Feedback zur Zielerreichung

Feedback kann einen grossen Einfluss haben, indem dadurch das eigene Verhalten
sichtbar gemacht wird. Insbesondere in Situationen, in denen selten Riickmeldung
gegeben wird oder zeitlich und rdumlich von der Entscheidungsfindung losgeldst ist, sind
die Folgen des Verhaltens oft nicht ersichtlich (Hattie & Timperley, 2007, S. 1). In
zahlreichen Féllen wirkt das Feedback zum eigenen Verhalten den Einschrankungen der
Aufmerksamkeit entgegen (Hattie & Timperley, 2007, S. 102). Hilfsmittel und Gerite,
die eine Riickmeldung geben, erfreuen sich zunehmender Beliebtheit und sind Teil eines
neuen Trends zur Selbstoptimierung (Lubans et al., 2009, S. 307; Weinmann et al., 2016,
S. 434).
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Das Zied nie sus den Augen verkeren!

Abbildung 10: Feedback (eigene Darstellung)

Beschreibung

Bewusstseinsbildung durch Feedback, wie in Abbildung 10 dargestellt, soll Nutzerinnen
und Nutzern durch immaterielle (Glickwunsch zum Erreichen eines Ziels) oder

materielle Belohnungsmechanismen (Rabatte) einen Anreiz bieten. Dabei ist
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entscheidend, dass die Belohnung von der Sparerin und dem Sparer als Vorteil

wahrgenommen wird.

Erinnerungen

Im Kontext finanzieller Entscheidungen ist die Evidenz zur Wirksamkeit von
Erinnerungen uneinheitlich (Choi et al., 2011; Karlan et al., 2016). Im Gegensatz zu
Karlan et al. (2016), welche festhalten, dass Erinnerungsnachrichten, in welchen
finanzielle Anreize erwahnt werden, die Erreichung der Sparziele erhohen, stellen Choi
et al. (2011) keine positiven Effekte bei Personen fest, welche iiber die gezahlten

Rentenbeitrage informiert werden.

Wie bereits in Unterkapitel 2.3.3 erwéhnt, sind relevante Informationen oftmals nicht
auffallig und werden infolge begrenzter Aufmerksamkeit und kognitiver Kapazitét nicht
direkt in Betracht gezogen. Hier konnen Anbieter eingreifen, indem sie positive
Erinnerungen bereitstellen, die die wahrgenommene Bedeutung einer erwiinschten
Massnahme erh6éhen, zum Beispiel indem sie Menschen an deren Zielerreichung

erinnern.
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Abbildung 11: Erinnerungen (eigene Darstellung)
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Beschreibung

Durch das Aufzeigen von Erinnerungen, wie in Abbildung 11, in Form von Push-
Benachrichtigungen oder Textnachrichten (SMS), welche die App-Nutzerinnen und -
Nutzer erhalten, sollen diese zum Handeln angeregt werden. Das Besondere an dieser

Methode ist, dass auch hier der individuelle direkte Vorteil aufgezeigt wird.

Es ist jedoch nicht eindeutig, wie die Individuen, welche durch die oben aufgezeigten
Nudges zum Sparen ermuntert werden konnten, derartige sanfte Stupser wahrnehmen.
Die im Rahmen dieser Arbeit durchgefiihrte Umfrage sollte erste Erkenntnisse zu dieser
Fragestellung liefern. Mit der im néchsten Kapitel beschriebenen Untersuchung wurden

konkret die Schweizer Millennials mit einer Auswahl fiktiver Vorschldge konfrontiert.
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3 Empirischer Teil

In diesem Kapitel wird die Methodik erldutert, die zur Beantwortung der Forschungsfrage
auf Grundlage der Erkenntnisse aus dem theoretischen Teil herangezogen wurde. Neben
einer kurzen Einleitung, in der das jeweilige Vorgehen und die Logik der Fragestellung

erldutert werden, bildet die Beschreibung der Ergebnisse den Schwerpunkt.

3.1 Methodik

Es werden drei Arten von Datenerhebungsmethoden unterschieden: die Inhaltsanalyse,
die Beobachtung und die Befragung (Hader, 2019, S. 199). Damit mdglichst viele
objektive und vergleichbare Daten gesammelt werden konnten — insbesondere iiber die
Priferenzen von Millennials —, wurde im Rahmen der vorliegenden Arbeit eine
wissenschaftliche Untersuchung in Form einer anonymen, quantitativen Online-Umfrage
(Lucco et al., 2017, S. 46-47) durchgefiihrt. Die Auswahl dieser Vorgehensweise ldsst
sich damit begriinden, dass die quantitative Forschungsmethode auch in der vorliegenden
Literatur zum Thema vorwiegend eingesetzt wird. Trotz des geringen Masses an
Kontrolle iiber die Durchfiihrungsbedingungen weist die Online-Umfrage mehrere
Vorteile auf (Thielsch & Brandenburg, 2012, S. 111). Dabei erwéhnen Thielsch und
Brandenburg (2012, S. 111) unter anderem die heterogene
Stichprobenzusammensetzung, die hohe Akzeptanz durch die freiwillige Bereitschaft zur

Teilnahme sowie die Moglichkeit, in kurzer Zeit eine breite Stichprobe zu erheben.
3.1.1 Allgemeines und Vorgehen

Die Durchfiihrung der quantitativen Online-Umfrage erfolgte von Dienstag, 26. April
2022, bis Mittwoch, 3. Mai 2022. Sie wurde mittels des Online-Tools umfrageonline.ch
abgewickelt.

Im Vorfeld der Befragung wurde ein Pretest zur Qualitéitspriifung aufgesetzt (Lucco et
al., 2017, S. 50). Im Rahmen dessen wurde die Datenerhebung von fiinf Personen
iiberpriift. Bei diesen handelte es sich um zwei Studierende der ZHAW und drei Personen
aus dem Bekanntenkreis der Autorin, so dass sichergestellt werden konnte, dass der
Fragebogen fiir alle Beteiligten nachvollziehbar ist. Der Pretest beinhaltete die
Uberpriifung  der  Verstiindlichkeit ~der Fragen und der vorgesehenen
Antwortmoglichkeiten. Die Verbesserungsvorschlige wurden zusammengefiihrt und in

den Fragebogen eingearbeitet. Im Anschluss erfolgte dessen Implementierung ins Online-
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Tool. Um eine moglichst hohe Teilnahmequote zu erreichen, wurde die Umfrage in den
sozialen Medien (WhatsApp, LinkedIn sowie Instagram) verbreitet. Durch die
Aufforderung, sie zu teilen, wurden mehr Menschen zur Teilnahme ermutigt. Die

durchschnittliche Bearbeitungszeit betrug 4 Minuten und 40 Sekunden.
3.1.2 Aufbau und Inhalt des Fragebogens

Die Umfrage bestand hauptsdchlich aus geschlossenen Fragen mit vordefinierten
Antwortmoglichkeiten. Ergdnzend wurden auch halboffene Fragen formuliert, die neben
den vorgegebenen Antwortoptionen eine freie Kategorie enthielten. In diese konnte von
den Teilnehmerinnen und Teilnehmern bei Bedarf eine eigene Antwortoption eingetragen
werden. Insgesamt umfasste der Online-Fragebogen 25 Fragen, welche jedoch nicht alle
beantwortet werden mussten. Durch den Einsatz von Filterfragen wurde ein strukturiertes
und regelgesteuertes Befragungskonzept erstellt. Je nach Ausgangssituation der
Teilnehmerinnen und Teilnehmer war dabei eine unterschiedliche Anzahl von Fragen
vorgesehen. Fiir eine vereinfachte Ubersicht und Darstellung des Erhebungsvorgangs ist

zudem ein Fragebogenprozess (siche Anhang 8.3) konzipiert worden.

Der Aufbau des Fragebogens umfasste vier Themenblocke: Einleitung, demografische
Daten, private Vorsorge (3. Siule) sowie Wirkmechanismen des Digital Nudgings. Im

Folgenden werden die vier Teilbereiche der Datenerhebung erklért.

Einleitung

In der Einleitung wurden der Inhalt der Arbeit, die Zeitdauer sowie die Anforderungen
fiir die Teilnahme erldutert. Die Umfrage setzte voraus, dass die Teilnehmerinnen und
Teilnehmer in der Schweiz wohnhafte Personen der Jahrgéinge 1986 bis 2000
(Millennials; siehe Kapitel 2.1) sind. Dementsprechend konnte der Fragebogen nur von

Menschen dieser Alterskategorie ausgefiillt werden.

Demografische Daten

Die eigentliche Umfrage begann mit dem Themenbereich demografische Daten. Hierzu
wurden den Teilnehmerinnen und Teilnehmern vier Fragen gestellt, welche das
Geschlecht, die Alterskategorie, den hochsten Bildungsabschluss sowie das

durchschnittliche monatliche Nettoeinkommen umfassten.
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Private Vorsorge

Mit diesem Themenblock wurde erhoben, ob die befragten Personen fiir ihre private
Vorsorge sparen, warum bzw. wie sie dies machen und welchen Vorsorgeanbieter sie
dafiir nutzen. Ausserdem wurde der in die 3. Sdule eingezahlte Betrag ermittelt. Die erste
Frage (Sparst Du fiir deine private Vorsorge?) diente dabei als Filterfrage — mit ihr wurde
unmittelbar erhoben, ob fiir die 3. Sdule gespart wird. Die weiteren Fragen, welche
basierend auf der Antwort gestellt wurden, erfassten die Griinde dafiir oder dagegen.
Jenen Personen, welche mit Ja geantwortet hatten, wurden zunéchst spezifische Fragen
zur privaten Altersvorsorge weitergeleitet, bevor sie gebeten wurden, Fragen zu den
Wirkmechanismen des Digital Nudgings zu beantworten. War hingegen die Antwort Nein
bzw. Noch nicht ausgewihlt worden, gelangten die Befragten direkt zum Abschnitt des

Digital Nudgings, damit auch ihre Praferenzen erfasst werden konnten.

Wirkmechanismen des Digital Nudgings

Mit einer kurzen Beschreibung des Digital Nudgings wurde zum néchsten
Themenkomplex tibergeleitet. In die Konzipierung dieses Fragebereichs wurden die im
letzten Abschnitt des Theorieteils entwickelten Digital Nudges im Bereich der 3. Séule
integriert. Das Ziel war es herauszufinden, wie die digitalen Anstdsse von den Millennials
aufgenommen werden. Deshalb wurden den befragten Personen die entwickelten Nudges
prasentiert, die sie bewerten mussten. Als Messniveau fiir ihr Potenzial diente eine
nummerische Skala von 1 (sehr hilfreich) bis 5 (gar nicht hilfreich). Es war davon

auszugehen, dass die Motivation mit wachsender Zustimmung zur Aussage steigt.
3.1.3 Auswertung des Fragebogens

Fiir die Auswertung des Fragebogens konnten die Daten direkt aus dem Online-Tool
umfrageonline.ch entnommen werden. Diesbeziiglich wurde die Methode der

deskriptiven Statistik angewandt.
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4  Ergebnisse der Online-Umfrage

Im Folgenden werden die Ergebnisse der quantitativen Online-Umfrage vorgestellt. In
den einzelnen Unterkapiteln werden die Resultate der einzelnen Themenbldcke im Detail
erldutert. Der Fokus liegt bei der Ergebnisbeschreibung, die durch Grafiken visualisiert

werden.

Anhang 8.4 zeigt die erhobenen Primirdaten, welche die Basis filir sédmtliche
nachfolgenden Ergebnisse bilden.

4.1 Stichprobe/Demografische Daten

Zunichst erfolgt eine Beschreibung der befragten Teilnehmer. Dazu gehoren
demografische Merkmale wie Geschlecht, Alterskategorie, Bildungsabschluss sowie das

Einkommen.

Insgesamt beteiligten sich 316 Personen an der Online-Umfrage, von denen jedoch 81
den Fragebogen nicht vollstdndig ausfiillten. Daher wurde eine Stichprobengrdsse von
n =235 erreicht. Dies entspricht einer Abschlussquote von 74,4 Prozent. Die

durchschnittliche Teilnahmedauer belief sich auf 4 Minuten und 40 Sekunden.

Geschlecht

divers: 1x gewahlt (0.43%) \

mannlich: 86x gewahlt (36.60%)

weiblich: 148x gewahlt (62.98%)

Abbildung 12: Geschlechterverteilung der Stichprobe (umfrageonline.ch)

Wie aus Abbildung 12 hervorgeht, sind 148 (62,98 Prozent) aller Teilnehmenden
weiblich und 86 (36,6 Prozent) ménnlich, 1 Person (0,43 Prozent) wihlte divers.

Demnach haben fast doppelt so viele Frauen wie Mianner an der Umfrage teilgenommen.
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Alterskategorie

Die Altersverteilung der Befragten ist in Abbildung 13 dargestellt und, wie in Kapitel 2.1
ausgefiihrt, auf die Altersklasse der Millennials eingegrenzt. Die Alterskategorie der
Geburtsjahrginge 1986 bis 1990 war mit 28 Teilnehmenden (11,91 Prozent) die kleinste.
Aus der Altersklasse 1991 bis 1995 haben 98 Personen (41,7 Prozent) an der Befragung
teilgenommen, gefolgt von 109 Teilnehmern der Alterskohorte 1996 bis 2000, die mit
46,38 Prozent die grosste bildete. Die Altersgruppen der anderen Jahrgénge beteiligten

sich nicht an dieser Erhebung.

109 (46.38%)

98 (41.70%)

Gewahlt

28(11.91%)

25 -
0

1986-1990 1991-1995 1996-2000

Abbildung 13: Alterskategorie der Stichprobe (umfrageonline.ch)

Bildungsabschluss

Die Abbildung 14 gibt Aufschluss nach dem hochsten abgeschlossenen Bildungsgrad der
Teilnehmenden. Von diesen gaben 56 (23,83 Prozent) an, iiber einen
Berufsschulabschluss zu verfiigen, widhrend 53 (22,55 Prozent) einen Maturitdt-
/Fachmittelabschulabschluss haben oder eine hohere Fach- und Berufsfachschule
absolviert haben. Neben 36 Befragten (15,32 Prozent), welche iiber einen
Fachhochschulabschluss verfiigen, haben 24 (10,21 Prozent) einen Universititsabschluss;

8 Personen (3,40 Prozent) besitzen einen Sekundirabschluss.
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Sekundarschule - 8 (3.40%)

Hohere Fach- und Berufsprifung 53 (22.55%)

Fachhochschule _ 36 (15.32%)
Universitat _ 24(10.21%)
Andere | EEED
0 10 20 30 40 50 60
Gewahlt

Abbildung 14: Hochster Bildungsabschluss der Stichprobe (umfrageonline.ch)

Durchschnittliches Nettoeinkommen

100

89 (37.87%)
80
68 (25.94%)
&0
=
9
40
32 (13.62%)
23 (9.79%)
20 15 (6.35%)
8(3.40%)
: I
bis CHE 2000  CHE2001-CHF  CHF 4001 CHFE001-CHF  CHF 8001 - CHF = CHE 10'000
4000 000 2000 000

Abbildung 15: Durchschnittliches Nettoeinkommen der Stichprobe (umfrageonline.ch)

Abbildung 15 verdeutlicht, dass mit 89 Befragten die Mehrheit (37,87 Prozent) zwischen
4001 und 6000 Schweizer Franken verdient, 68 Teilnehmenden (28,94 Prozent) haben
einen hoheren Verdienst (im Bereich von 6001 und 8000 Schweizer Franken). Mit 8

Personen verdienen 3,40 Prozent mehr als 10 000 Schweizer Franken.

4.2 Fragen zum Sparverhalten im Rahmen der privaten Vorsorge

Nach den demografischen Angaben folgt nun die Auswertung der Antworten auf die

Fragen zur privaten Altersvorsorge.
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Von den 235 Teilnehmenden haben insgesamt 152 (64,68 Prozent) angegeben, fiir die
private Vorsorge zu sparen, wihrend 55 Personen (23,40 Prozent) dies unterlassen und
28 Befragte (11,91 Prozent) dies aktuell nicht tun, es aber vorhaben. Wie in Abbildung
16 zu sehen ist verfligen 65 Personen (42,76 Prozent) der jiingsten befragten Altersgruppe
(1996 bis 2000) bereits iiber eine 3. Séule.

70

64 (42.11%) 65 (42.76%)

Gewdhlt

23 (15.13%)

1986-1930 1991-1995 1996-2000

Abbildung 16: Alterskategorie der Stichprobe mit Sdule 3a (umfrageonline.ch)

Die bedeutendsten Griinde fiir eine 3. Sdule sind der Wunsch, den gewohnten
Lebensstandard im Ruhestand beizubehalten, mit der Uberzeugung, dass die 1. und 2.
Séule nicht ausreichen werden (73,68 Prozent), und die Steuerersparnis (60,53 Prozent).
Erginzend zu den Hauptgriinden fiir die 3. Sdule weist Abbildung 17 auch die Griinde
aus, weshalb sich die Befragten noch nicht mit der freiwilligen Altersvorsorge beschéftigt
haben. Diesbeziiglich sind in Bezug auf die 3. Siule die personlichen finanziellen
Ressourcen die entscheidende Ursache dafiir, dass keine weiteren Riicklagen fiir das Alter

gebildet werden. Hier war eine Mehrfachauswahl méglich.

Von den Séule-3a-Sparerinnen und -Sparern zahlen 40,79 Prozent zwischen 5001 und
6883 Schweizer Franken pro Jahr, 17,76 Prozent weniger als 1000 Schweizer Franken
und 3,95 Prozent zwischen 4001 und 5000 Schweizer Franken. Die Mehrheit von 73,68

Prozent zahlt den Betrag per Dauerauftrag ein.
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Weshalb hast Du dich noch nicht mit der freiwilligen Altersvorsorge
auseinandergesetzt?

Anzahl Antworten: 83

Interessiert mich nicht 5 (5.02%)

Ich kenne mich zu wenig damit aus 33 (39.76%)

Zu kompliziert

12 (14.46%)

Kein Geld

37 (4458%)

Pensionierung ist weit weg 16 (19.28%)

Anderer Grund 10 (12.05%)

[=]
(]
o
wn

20 25 30 35 40
Gewihlt

Abbildung 17: Griinde gegen eine 3. Siule (umfrageonline.ch)
In Abbildung 18 ist ersichtlich, dass die Standardvorsorgeldsung 3a der Bank mit 61,18
Prozent am haufigsten gewdhlt wird. Die digitalen 3a-Losungen einer Bank werden

insgesamt von 43 Befragten (28,29 Prozent) genutzt.

StandardvorsorgelGsung bei einer Bank (z.6.

Konto- oder Wertschriftenldsung) 93(61.183%)
Standardvorsorgelosung bei einer
Versicherung (z.E. Lebensversicherungspolice, _ 46 (30.26%)
Kento- oder WertschriftenlGsung)
Eigi::ﬁ e ‘3a—L55ung einer Versicherung - 10 (6.58%)
{z.B.App)
Andere I 2(1.32%)
o 20 40 60 80 100
Gewahlt

Abbildung 18: Auswahl an Vorsorgelosungen (umfrageonline.ch)

Ferner wurden die spezifischen Anbieter der Teilnehmenden ermittelt: 43 Befragte
(23,29 Prozent) sparen bei der UBS, gefolgt von 22 Personen (14,47 Prozent), die bei der
ZKB sparen. Zudem nutzen 12 Personen (7,89 Prozent) Viac, 13 (8,55 Prozent) sparen
mit Hilfe von frankly und 8 Personen gaben, wie in Abbildung 19 zu sehen ist, im freien

Antwortfeld an, bei der Generali zu sein.
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Bei welchem/welchen Anbieter sparst Du derzeit konkret fiir Deine Vorsorge?

Anzahl Antworten: 152

Credit Suisse _ 13 (B.55%)
Raiffeisen _ 14 (9.21%)
Viac _ 12 (7.39%)
Frankly _ 13 (B.55%)

=]
=
5]
=
w
=]
-

=]
L
=]
=3

J
=

Gewahlt

Abbildung 19: Anbieter von 3a-Ldosungen (umfrageonline.ch)

Wie aus den Antworten auf die Frage, ob rein digitale Apps wie Viac und frankly bekannt
sind und genutzt werden, hervorgeht, scheint diese Form der Vorsorgelosung bei 73
Befragten (48,03 Prozent) nicht verbreitet zu sein. Davon ist etwa die Halfte (36

Personen) aus der jiingsten Alterskategorie.

Gemiss Abbildung 20 sind die wesentlichen Kriterien, die den Entscheid fiir eine
traditionelle oder eine digitale 3a-Losung beeinflussen, die Kosten mit 46,71 Prozent und

die Performance mit 40,79 Prozent. Auch hier war eine Mehrfachauswahl moglich.

Performance I - (<0.75%)
Kesten Y 7 45.71%)
Art der Anlage (z.B. Machhaltigkeit) _ 41 (26.97%)
Mitoestimmung [ EEREES
Individuelle und persaniiche Betrewung ||| I - - -
Videaberatung l 2(1.32%)
Image/Name des Anbieters _ 38 (25%)
Andere [ s
0 10 20 30 40 50 60 70 80
Gewshlt

Abbildung 20: Auswahlkriterien fiir die Teilnehmenden mit Sdule 3a (umfrageonline.ch)
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4.3 Potenzial des Digital Nudgings als Unterstiitzung fiir die 3. Siule

Im Folgenden werden die einzelnen Ergebnisse von Personen, die bereits fiir die private
Vorsorge sparen, mit den Ergebnissen derjenigen verglichen, auf die dies noch nicht
zutrifft. So kann sichergestellt werden, dass das Gesamtpotenzial erfasst wird. Die
folgenden Auswertungen der Antworten auf die Digital-Nudging-Fragen umfassen daher

Angaben von allen Teilnehmenden (n = 235).

Standardeinstellung

In Bezug auf die Voreinstellung wurden die Befragten gebeten anzugeben, wie hilfreich
und motivierend sie diese Option fiir die Einzahlung in die Siule 3a empfinden.
Diesbeziiglich gaben gemidss Abbildung 21, 61 Personen (40,13 Prozent) mit einem
Anschluss an eine 3. Sdule und 31 Befragte (36,90 Prozent) ohne Vorsorgeldsung an, eine
auf die individuelle Situation abgestimmte Voreinstellung zu begriissen. Prinzipiell kann
bei der iiberwiegenden Anzahl der Antworten sehr hilfreich und hilfreich und damit
aufgrund der klaren Antworttendenz angenommen werden, dass diese Losung als
praktisch angesehen wird.

Ist diese Option hilfreich und motivierend fiir Dich mehr oder Giberhaupt in die Ist diese Option hilfreich und motivierend fiir Dich mehr oder Giberhaupt in die
Séule 3a einzuzahlen? (Standardeinstellung) Saule 3a einzuzahlen? (Standardeinstellung)

61(2013%)

31(36.90%)

5 2402857%)
50
b 255 17(20.24%)

35 (23.05%) 36 (23 63%)

30

0 10 (11.00%)
20

15 (3.87%)
‘ 2(238%)
5(328%)

Sehr hilfreich Gar icht hilfreich

Abbildung 21: Digital Nudging: Standardeinstellung (umfrageonline.ch)

Soziale Normen

Die Kommunikation mit Hinweisen zum Sparverhalten anderer Kunden und Kundinnen
zwecks Forderung des 3a-Sparens wird von 53 befragten 3a-Sparerinnen und -Sparern
(34,87 Prozent) als hilfreich empfunden, 34 Personen (22,37 Prozent) sind sich
unschliissig und 18 Personen (11,84 Prozent) sind der Meinung, dass diese

Vorgehensweise nicht hilfreich ist.
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Bei den Nichtsparerinnen und -sparern ist laut Abbildung 22 das Ergebnis anders: 24
Personen (28,57 Prozent) halten die Hinweise fiir forderlich, 23 Befragte (27,38 Prozent)

sind unentschlossen und 15 Personen (17,86 Prozent) &usserten sich gegen den

Vorschlag.
Inwiefern siehst Du eine Orientierung wie in der Grafik zu sehen als hilfreich, das Inwiefern siehst Du eine Orientierung wie in der Grafik zu sehen als hilfreich, das
3a Sparen zu férdern? (Soziale Normen) 3a Sparen zu férdern? (Soziale Normen)
Anzahl Antworten: 152 Anzahl| Antworten: 84
60 25 24(28.57%)

Gewihlt

23(27.38%)
53 (34.87%)
s0
20
a0
15(17.86%)
34(2237%) 15 14(16.67%)
30 3
23(15.13%) 24(15.79%)
10
20 18 (11.89%) 8(252%)
) l |
0
1 2z 3 4 B N
1 2 3 4 5

0

Sehr hilfreich Gar nicht hilfreich
Sehr hilfreich Gar nicht hilfreich

Abbildung 22: Digital Nudging: Soziale Normen (umfrageonline.ch)
Framing

Wenn ein Hinweis so verfasst ist, dass die mdglichen negativen Folgen ungiinstiger
finanzieller Entscheidungen deutlich gemacht werden, dann sind 90 (59,21 Prozent) der
befragten 3a-Sparerinnen und -Sparer der Meinung, dass dieser Hinweis sie dazu
bewegen wiirde, die Anpassung zu iliberdenken und nicht vorzunehmen. Anderer
Meinung waren 33 Befragte (21,71 Prozent) und 29 (19,08 Prozent) waren geméss
Abbildung 23 unentschlossen.

Hinsichtlich der Verteilung der Nichtsparerinnen und -sparer ist das Ergebnis nicht
eindeutig: 33 Befragte (39,29 Prozent) sind dafiir, 24 (28,57 Prozent) sind hingegen

skeptisch und insgesamt 27 Beteiligte waren unschliissig (32,14 Prozent).

Regt der Hinweis in der Abbildung dazu, dass du die automatische Zahlung nicht Regt der Hinweis in der Abbildung dazu, dass du die automatische Zahlung nicht
anpassen wirdest? (Framing) anpassen wirdest? (Framing)
Anzahl Antworten: 152 Anzahl Antworten: 84
100 S -
33(39.29%)
90 (59.21%)
30
B0 27 (32.14%)
25 24 (28.57%)
60
= o 2

33(21.71%)
29(19.08%)

a Nein Weiss nicht
! Ja Nein Weiss nicht

Abbildung 23: Digital Nudging: Framing (umfrageonline.ch)
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Feedback

Von den 3a-Sparerinnen und -Sparern empfanden 65 (42,76 Prozent) bzw. 42 (27,63
Prozent) das Nudge-Feedback als hilfreich oder sehr hilfreich. Demgegeniiber
antworteten wie in Abbildung 24 zu sehen ist, 14 Befragte (9,21 Prozent) mit gar nicht
hilfreich.

Ein vergleichbares Ergebnis zeigte sich bei den Nichtsparerinnen und -sparern. So waren
26 Personen (30,95 Prozent) sehr beeindruckt von diesen Informationen, 30 (35,81

Prozent) eher beeindruckt und lediglich 3 (3,57 Prozent) iiberhaupt nicht iiberzeugt.

Inwiefern siehst du diese Option hilfreich und motivierend fiir Dich mehr oder Inwiefern siehst du diese Option hilfreich und motivierend fiir Dich mehr oder
tberhaupt in die Saule 3a einzuzahlen? (Feedback) Uiberhaupt in die Saule 3a einzuzahlen? (Feedback)

65 (42.76%)
26 (30.95%)

42(27.63%)
0 = 16(19.05%)

Gew

Gewahlt

19 (12.50%)

9(10.71%)
20
14(3.21%)
12(7.39%) .
) . . 7

Senr hilfreicn Gar nich hilfreich sehr ¢ hilfreich

Abbildung 24: Digital Nudging: Feedback (umfrageonline.ch)
Erinnerungen
Das Ergebnis verdeutlicht, dass von den 3a-Sparerinnen und -Sparern 64 (42,11 Prozent)

respektive 58 Personen (38,16 Prozent) froh iiber Erinnerungshilfen sind und diese als

besonders niitzlich erachten.

Von den befragten Personen, welche iiber keine private Vorsorge verfligen, erachten
gemadss Abbildung 25, 28 (33,33 Prozent) respektive 34 (40,48 Prozent) Erinnerungen als
hilfreich oder sehr hilfreich, wiahrend 4 Personen (4,76 Prozent) diesen Stupser als gar
nicht hilfreich empfinden.
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Inwiefern siehst du Erinnerungen als hilfreich und motivierend far Dich den
maximalen Betrag oder iiberhaupt in die Saule 3a einzuzahlen?

Anzahl Antworten: 152

64(42.11%)

0 58(38.16%)

14(321%)

9(592%)
10 7(461%) 5I2%)

Sehr hilfreich Gar nicht hiffreic

Inwiefern siehst du Erinnerungen als hilfreich und motivierend fiir Dich den
maximalen Betrag oder tiberhaupt in die Sdule 3a einzuzahlen?

Anzahl Antworten: 84

24(40.45%)

30 28(3333%)

Gewihlt

11(13.10%)

7(833%)

: .

5
Senr hilfreich Gar nicht hilfreich

Abbildung 25: Digital Nudging: Erinnerungen (umfrageonline.ch)

Gewichtung der Vorschlige nach deren Bedeutung fiir die Befragten

Um die Relevanz der einzelnen Nudges zu messen, mussten diese von den Befragten in
eine Rangfolge gebracht werden. Zu erkennen ist in Abbildung 26, dass die Erinnerung
am ehesten zum Sparen anregt, gefolgt von der Standardeinstellung, dem Feedback, dem

Framing und letztlich dem Anreiz durch soziale Normen. Das Ergebnis ist fiir die

Befragten mit und ohne 3. Séule einheitlich.

Bitte ordne die vorher aufgefilhrten Nudges/Stupser in der Reihenfolge ihrer
Bedeutung fiir Dich ein, wobei der erste Punkt Dich am ehesten dazu animieren
wiirde fiir die 3.5aule zu sparen:

579 (2539%)

@

Standardeinstellung 507 (22.24%)

0 101 00 300 400 500 600 700
Punkte

Bitte ordne die vorher aufgefiihrten Nudges/Stupser in der Reihenfolge ihrer
Bedeutung fiir Dich ein, wobei der erste Punkt Dich am ehesten dazu animieren
wirde fir die 3.58ule zu sparen:

Anzahl Antworten: 84

50 100 150 200 250 300 350

Sozizle Normen

°

Puniee

Abbildung 26: Digital Nudging Gewichtung nach deren Bedeutung fiir die Befragten (umfrageonline.ch)



5 Diskussion und Konklusion

Dieses Kapitel befasst sich mit der Diskussion und dem Fazit tiber die in der quantitativen
Online-Umfrage sowie im theoretischen Teil gewonnenen Ergebnisse. Des Weiteren
werden Limitationen der Studie aufgedeckt. Dieses Kapitel bildet zudem die Grundlage
fiir die Formulierung von Handlungsempfehlungen und fiir die Beantwortung der

Forschungsfrage.

5.1 Diskussion

In der vorliegenden Bachelorarbeit wurde untersucht, ob durch den Einsatz von Digital-
Nudging-Instrumenten das Sparen in der 3. Sdule von Millennials in der Schweiz
beeinflusst werden kann. Auf der Grundlage empirischer Erkenntnisse aus Nudging-
Studien konzentrierte sich diese Arbeit auf Digital Nudges wie Standardeinstellungen,
soziale Normen, Framing, Feedback und Erinnerungen. Um potenzielle Wirkungen zu
testen, wurden die in dieser Untersuchung entworfenen digitalen Nudges in die dafiir
durchgefiihrte Online-Umfrage integriert. Es wurde vermutet, dass die Einbeziehung der

genannten digitalen Nudges positive Auswirkungen hat.

Im Hinblick auf die Vorsorge zeigen die Ergebnisse, dass von den 235 befragten Personen
insgesamt 64,68 Prozent (152 Personen) angegeben haben, fiir die private Vorsorge zu
sparen. Die Tatsache, dass 42,76 Prozent der jiingsten befragten Altersgruppe (1996 bis
2000) bereits iiber eine Sdule 3a verfiigt, verdeutlicht, dass die private Altersvorsorge
ebenfalls flir diese Altersgruppe von Bedeutung ist. Dieses Resultat steht im Einklang mit

der Betonung der Relevanz der Vorsorge in Kapitel 1.1 und 1.2.

Da 62,98 Prozent der Befragten weiblich waren und damit fast doppelt so viele Frauen
wie Minner an der Umfrage teilgenommen haben, kann in dieser Arbeit nicht auf das
Geschlecht im Zusammenhang mit dem Sparverhalten in der 3.Sdule eingegangen
werden. Dieser Faktor miisste durch eine grossere Stichprobe plausibilisiert werden. Es
wurde jedoch in einer Studie festgestellt, dass sich Médnner mehr mit Finanzthemen
beschéftigen — so sparen sie mit 85 Prozent mehr fiir die private Altersvorsorge als Frauen

mit 73 Prozent (Marti et al., 2016, S. 26).

Die deskriptive Auswertung zeigt weiter, dass die Mehrheit hinsichtlich des Einkommens
zwischen 4001 und 6000 Schweizer Franken pro Monat verdient und 40,79 Prozent der

Sdule-3a-Sparenden zwischen 5001 und 6883 Schweizer Franken pro Jahr einzahlen. Es
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wird demnach — obwohl kein iiberdurchschnittlicher Verdienst vorliegt — mehr in die 3.
Saule einbezahlt, als aus der Literaturrecherche bekannt ist (siche Kapitel 1.2). Dies steht

im Gegensatz zu den Ergebnissen bisheriger Untersuchungen.

Im Vergleich zur Studie von Marti et al. (2016, S. 27) zeigt die deskriptive Auswertung
der vorliegenden empirischen Daten, dass bei den Griinden fiir das Sparen fiir eine dritte
Sdule die Aufrechterhaltung des gewohnten Lebensstandards im Ruhestand mit
73,68 Prozent gegeniiber dem Steuersparen mit 60,53 Prozent liberwiegt. In der Literatur

und in der Praxis ist die Steuerersparnis der Hauptgrund.

Die Ergebnisse und die Literatur sind in Bezug auf die Griinde, weshalb sich Personen
noch nicht mit der freiwilligen Altersvorsorge beschéftigt haben, deckungsgleich. So
stellen die finanziellen Ressourcen den entscheidenden Faktor dafiir dar, dass keine
weiteren Riicklagen fiir das Alter gebildet werden. Die Ergebnisse zeigen zudem auf, dass

die Standardvorsorgelosung 3a der Bank mit 61,18 Prozent am héufigsten gewéhlt wird.

Entsprechend den Antworten auf die Frage, ob rein digitale Apps wie Viac und frankly
bekannt sind und genutzt werden, scheint diese Form der Vorsorgeldosung mit
48,03 Prozent wenig verbreitet zu sein. Dies erkldrt auch die Tatsache, dass nur
7,89 Prozent Viac respektive 8,55 Prozent frankly nutzen. Dieser Umstand war fiir die
Autorin iiberraschend, da sich unter den frankly-Kunden und -Kundinnen eher junge
Personen befinden, welche an einer solchen Losung mehr interessiert sind, und

Millennials generell technologieaffin und begeistert von der Technologie sind.

Im Zusammenhang mit dem Potenzial von digitalem Nudging zur Unterstiitzung der
Sdule 3a zeigen die bisherigen Ergebnisse, dass im Allgemeinen alle in den Kapiteln 2.3.7
und 4.3 aufgefiihrten Nudges als hilfreich eingestuft werden. Die deskriptive Auswertung
zeigt auf, dass Digital Nudges auch Personen ansprechen, welche sich noch nicht mit dem

Thema Vorsorge beschéftigen.

Default Nudges sind in der Literatur hinsichtlich ihrer Wirksamkeit tendenziell als am
effektivsten eingestuft worden. Ciccotello und Yakoboski (2014, S. 35) halten zudem
fest, dass Millennials offensichtlich aufgeschlossener gegeniiber Nudging im
Allgemeinen und gegeniiber Standardeinstellungen im Besonderen sind, beispielsweise
wenn sie im Rahmen eines Programms automatisch eine voreingestellte Sparrate erhalten
und diese in eine vorausgewdhlte Fondsstruktur investiert wird. Die empirische

Untersuchung ergab allerdings, dass Erinnerungshilfen als der sinnvollste Nudge
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verstanden werden, gefolgt von den Standardeinstellungen, dem Feedback, Framing und
den sozialen Normen. Das Ergebnis der Erinnerungen steht im Gegensatz zur Studie von
Choi et al. (2011), die keine positiven Effekte von Erinnerungen feststellten, und deckt
sich mit der Studie von Karlan et al. (2016). Dariiber hinaus wurden die sozialen Normen
in der empirischen Untersuchung als am schwéchsten empfunden. In der Literatur wird
jedoch iiberwiegend davon ausgegangen, dass Millennials stark vom Verhalten ihrer
Umgebung beeinflusst werden. Einzelne Studien beurteilen dies jedoch anders, weshalb
das Ergebnis dieser Arbeit im Einklang mit den Studien von Beshears et al. (2015) und
Cranor et al. (2020) steht, die keine oder negative Auswirkungen von Peer-Informationen

feststellten.

Die Ergebnisse aus Kapitel 4.3 zeigen deutlich, dass dem Digital Nudging zukiinftig mehr
Aufmerksamkeit gewidmet werden sollte, da grundsitzlich eine entsprechende

Akzeptanz bei den befragten Personen besteht.

Es kann abschliessend angemerkt werden, dass diese Bachelorarbeit mit der
durchgefiihrten Untersuchung einen Beitrag zum jungen Anwendungsfeld des Digital
Nudgings geleistet und somit neue Fragestellungen im entsprechenden

Forschungskontext identifiziert hat.

5.2 Kiritische Wiirdigung und Ausblick

Dieses Kapitel setzt sich kritisch mit der verwendeten Methode auseinander und zeigt

damit die Limitationen der Studie auf.

Die Resultate der empirischen Untersuchung sind mit Bedacht zu betrachten, da sie
aufgrund der Stichprobenzusammensetzung zwar als aussagekriftig zu interpretieren
sind, es jedoch zu klédren gilt, inwiefern sie als reprédsentativ erachtet werden konnen. So
kann die Zahl der teilnehmenden Personen statistisch nicht auf die Grundgesamtheit
zurlickgefiihrt werden. Zudem ist aufgrund der geografischen Einschrdnkung auf die
Deutschschweiz keine Reprisentativitidt gegeben. Ferner haben nur wenige ménnliche
Personen an der Befragung mitgewirkt. Aus den erwédhnten Griinden koénnen die
Ergebnisse der Umfrage nicht verallgemeinernd ausgelegt werden und sind daher als

Anhaltspunkte zu betrachten.

Mangels wissenschaftlicher Untersuchungen zu diesem konkreten Themenbereich, gibt

es zum Digital Nudging im Kontext der privaten Altersvorsorge der Schweiz weiteren
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Forschungsbedarf. Denkbar wére dabei auch, die Nudges zu entwickeln und in einem
Feldexperiment auf ihre Wirksamkeit zu tlberpriifen. Um eine konkrete Analyse der
Ergebnisse vornehmen zu kdnnen, ist es wichtig, die Erhebung an einer reprisentativen
Stichprobe durchzufiihren. Ausserdem bezog sich die vorliegende Studie nur auf die

Untersuchung von flinf digitalen Nudges, die erweitert oder modifiziert werden kénnten.

5.3 Fazit

Obschon das Nudging-Konzept womdoglich bereits bewusst oder unbewusst eingesetzt
wird, ist der Einfluss von Digital Nudging auf die Altersvorsorge der Schweiz noch wenig
erforscht. Jedoch wurde mit dieser Arbeit ein Beitrag geleistet, um erste Einblicke in
dieses Thema zu gewinnen. Entsprechend den gewonnenen Erkenntnissen kann Digital
Nudging als bedeutender Beitrag gesehen werden, mit welchem die junge
Bevolkerungsgruppe ohne Zwang beeinflusst werden kann, die vorhandenen
verhaltenspsychologischen Hiirden (Gegenwartspriaferenz, Triagheit, Altersaversion oder
Komplexitit) zu tiberwinden. Die eingangs formulierte Forschungsfrage (Kann mittels
Digital Nudging das Sparen in der Sdule 3a von Schweizer Millennials gefordert
werden?) kann jedoch vor diesem Hintergrund nicht eindeutig bejaht werden. Zwar wurde
festgestellt, dass Nudges fiir das Motivieren zum Sparen hilfreich wéren, jedoch konnte
abschliessend nicht festgestellt werden, ob das Sparen tatsdchlich gefordert wird. Diese

Arbeit liefert dennoch wertvolle und aussagekriftige Ergebnisse.

Im Rahmen der Altersvorsorge sehen Expertinnen und Experten die jlingeren
Generationen als Zielgruppe fiir digitale Stupser, um sie auf freiwilliger Basis in die
gewiinschte Richtung zu lenken und zum frithzeitigen Sparen zu bewegen. Dies deckt
sich mit der positiven Resonanz auf die Online-Umfrage, denn wie in der Literatur zu
finden ist, kann davon ausgegangen werden, dass mit zunehmendem Alter bereits erste
Entscheidungen fiir den Ruhestand getroffen worden sind und nur ungern davon

abgewichen wird.

Vor diesem Hintergrund ist fiir Vorsorgedienstleister wichtig, die standardisierten
angebotenen Losungen durch innovative und individuelle Digital Nudges zu ergénzen, so
dass Vorsorgeliicken vermieden werden konnen. Dabei stellt der Losungsansatz der

Erinnerungen, wie in Kapitel 5.1 dargelegt wurde, den favorisierten Nudge dar.
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Abschliessend kann festgehalten werden, dass Digital Nudging trotz des Potenzials kein
Universalrezept ist, um die grossen Defizite des Vorsorgesystems zu beseitigen und den

drohenden Vorsorgeliicken wirksam entgegenzuwirken.

Diese Arbeit ist ein erster kleiner Ansatz fiir die Erschliessung des Potenzials von Digital
Nudges im Zusammenhang mit der Altersvorsorge von Schweizer Millennials, jedoch

moglicherweise ein bedeutender Fortschritt fiir das Altersvorsorgesystem der Schweiz.
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6 Handlungsempfehlungen

Aus den theoretischen und empirischen Erkenntnissen werden nachfolgend

Handlungsempfehlungen fiir die Anbieter von digitalen Vorsorgeldsungen abgegeben.
INDIVIDUELLE EINSTELLUNGEN

Es sollten individualisierte Digital Nudges (Standardeinstellungen) je nach aktueller
Situation, in der sich die Nutzerin oder der Nutzer befindet, erstellt werden, um das
Interesse zu wecken. Zum Beispiel kann die konkrete zusétzliche Steuerersparnis

aufgezeigt werden, falls noch ein bestimmter Betrag eingezahlt wird.
DAS SPARVERHALTEN BEWUSST MACHEN ANHAND VON:

- Framing-Nudge: Es sollten die negativen Folgen aufgezeigt sowie die
Sparerinnen und Sparer dazu ermutigt werden, verniinftigere Entscheidungen als
bisher hinsichtlich des Sparens fiir das Alter zu treffen.

- Soziale Normen: Kommunikation mit Hinweisen zum Sparverhalten anderer
Kunden und Kundinnen zwecks Forderung des 3a-Sparens

- Erinnerungen: Kunden und Kundinnen quartalsweise an FEinzahlung oder
Restbetrag erinnern inkl. aufzeigen der Steuerersparnis

- Feedback: Riickmeldungen konnen einen grossen Einfluss haben, indem das

eigene Verhalten sichtbar gemacht wird.
LEARNING-NUGGETS AUFSTELLEN

Um eine Uberflutung der Kunden und Kundinnen mit Informationen zu vermeiden und
Wissen iiber die Altersvorsorge bereitzustellen, sollte der Schwerpunkt auf der

Vermittlung dieses Wissens in Form von regelméssigen Leckerbissen liegen.
EMOTIONALE BINDUNG SCHAFFEN

Damit es nicht nur beim Interesse bleibt, sondern die Kunden und Kundinnen auch einen
Sinn und eine tiefere emotionale Verbundenheit hinter dem Vorsorgesparen sehen, ist es
essenziell, dieses mit langfristigen Lebenszielen und Wiinschen, beispielsweise dem

Eigenheim, in Verbindung zu bringen.
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8

8.1

Anhang

Digitale Vorsorge: Apps im Vergleich

Anbieter Saule3a iziigighei i Depatbank i i i wa Allg. Spreads Produkte App 2 Tve Anlage-Kategorien | Regionen (AuM)
Descartes Vorsorge: Oberaufsicht Digitale Saule 32 und
Freizigigheit mit
Stiftung fiir Siule 3a: BVG- und Institutionelle Fonds ESG | B b i ESG-
o . . stiftungsaufsicht des Kantons Zarich |  Lienhardt & Partner . D'EE%;"“‘_G pre Lahe 20 Cocr e i e (Nachhaltigkeit), Mokile-Versian, Rebalancing. konfarme Aktien- weit (alle (eine Angabe
NI o o (BVS). Privatbank Ziirich AG. - V[:m S e S _ ~L_ L mehrheitiich CHF- aber keine Native und Regionen) ine Angaben.
Stiftung fir Freizigigheit: - aeth - g wihrungsgesichert App. Wischentliche Obligationenfonds.
Zentralschweizer BVG- und Plansnderungen
Stiftungsaufsicht (ZBSA). moglich.
Keine Ausgabe- und
Wahrungskosten. | Riicknahmespesen | oo _
Es werden CHF- | zu Gunsten Fonds 2 Altien,
- e poaly Indexfonds Wertschrifteniosung | o - perr
r , , Zentralschweizer BVG- und Credit's Kein 0.39% 22l MWST, also | 0% bis maxmal | :‘ulg'huh( ""‘t:"m b‘:':‘ h:n: 3 eingesetzt werden, | Institutionelle Indexfonds } fiir die Saule 3a und . '5;'?“9"' w"‘fi : =
inpension a a edit Suisse auschalgel eingesetzt. Der stehender a 3 immabilien, elt, Schweiz
Stiftungsaufsicht (ZBSA). Mindestbetrag. | 0.42% pro Jahr. 0.08%. ke |Fremewahrungewe | Investeren pank | follenkeine der Credit Suisse. Freizigigheit mit B oder vachhaltie
" Stempelabgaben automatischem
chsel erfolgtim | Netting mit der Alternative Anlagen
At an. Rebalancing.
Zeit tendierend
Interbankenkurs. Eegen 0%,
frankly
Anlageproduk
= N UM% | Bei Indexfonds: | Nein. Augabe und
Rech e s Ausgabe- und Rucknahme der Cash (0.05% Zins),
echnungswihrung 5 "
In d Riickns hm frankh Alktive und indeiert Obligati
frankly (Ziircher BVS Stiftungsaufsicht Kantone _ i der aHF, e " 1 und indesgerte et Welt
Ja Nein y Zincher Kantonalbank. CHF L 0.45% pro Jah. 0% bis 0.04% Pauschalgebiihr 2u Gunsten Fonds. | Anlageprodukte Anlageprodukte von 1a Digitale Saule 3a. > CHF 1 Mrd
Kantonalbank) Zarich/Schaffhausen. . Fremdwshrungstra © . {alle Regionen)
inklusive. e "7 || te nach Netting nicht Swisscanto Invest.
nsaktionen sin -
ool dor | @ dz::‘u:h 0% slempe\iiteuerpfllch
Anlageprodukte &
méglich.
[Multi-Assets-Fonds,
Aktiv verwaltete
. . beinhaltendfolgende
N i . I . Anlageprodukte Swlng\r‘\i-:lrzlng- na\:hhamg: ir:a(:g\z;;‘d Anlageldassen Wit (alle
(GKB Gioia 3a 1a Nein hetschweizer BVG- Koty =0 0.20% pro Jahr. e Pauschalgebiihr DLy - Keine. Ll igaln ooy Ja Digitale Saule 3a_ Obligationen, Keine Angaben.
pra Jahr. e Rechnungswihrung mit unterschiedlichen
inklusive. o st e Wandelanleihen,
"G E?'E“h'”l gl Aktien, Immbilien,
ioia ab Q1 2022). -
inder In der In der Lt
Hypothekarbank _ . Kommen hinzu. | nachhaltige Investment- Alien, griine > CHF 150
1 Nein PolyReg. ey CHF 100. 0.8% pro Jahr Paus schalg . T s Ab 2022 Digitale Saule 3a. Ry welt )
inklusive. inklusive. inklusive.
Unternehmensanteile.
Digitale
. N 0.40% pro Jahr nur auf " . Wertschrifteniosung
LibertyGreen 1a Nein L Graubiinciner O 1. dem investierten Keine. Keine. Interbankenkurs + | g ovea Kommen hinzu D e 1 fiir die Saule 3a mit | Cash und Aktien. Weltweit Keine Angaben.
Stiftungsaufsicht (ZBSA). Kantonalbank 0.05%. Aktien.
Vorsorgevermogen). automatischem
Rebalancing.
Anlageprodukte
mit
Verrrﬁg:r’;‘i:ri:‘:l?r;msiu\e 3a: N In der R ] Cash, Aktien,
Ia Nein Pradukt des VZ VermagensZentrums. VZ Depotbank OF 1. SU000. 05X BECHE | Kemmewbinzy | Ly Fremchaushnmgstra | Kommen hiney, |20 o ecrandelien ||Unterschiedicha: Plane in Ja Digitale Saule 3a. Obligationen, Welt Keine Angaben.
' 150000, danach 0.47% | (TER ca. 0.22%). =il iy Produkten Zusammenarbeit mit VZ
mit BVG- und Stiftungsaufsicht des 7 inklusive. nsaktionen sind (AR Rohstaffe.
Kantons Ziirich (BVS) tasie innerhalb der
Anlageprodukte
moglich.

Abbildung 27: Ubersicht der Vorsorge Apps




8.2  Ubersicht Digital Nudges

Nudge Standardeinstellung Soziale Normen Framing Feedback Erinnerungen
Visualisierung
2
/
Poctt CHF 21000
/e avoo
o CHF 550 ~ o CHF 550
«

0

Beschreibung Da manche Menschen Schwierigkeiten
haben, eigenstindig den optimalen
Sparbetrag zu bestimmen, wird auf der
Grundlage der finanziellen Infermationen,
die die jeweilige Nutzerin cder der jeweilige
Nutzer zuvor eingeben muss, eine
individuelle Lasung erstellt. Dadurch wird
der optimal berechnete Sparbetrag fur die
3. S3ule angezeigt. Dieser wird zudem
direkt eingestellt und kann praktisch als
automatische Zahlung gespeichert werden.
Da dies als Standardeinstellung konzipiert
ist, mdssen sich Nutzer und Nutzerinnen
aktiv fiir eine Anpassung entscheiden.

Anhand der Daten der Nutzerinnen
und Nutzern kann das eigene
Sparverhalten mit dem anderer
Kundinnen und Kunden verglichen
werden, Dieser Hinweis kann als
Motivation genutzt werden, mehr
fur die Saule 3a zu sparen.

Ziel dieser Mitteilung ist es, die
negativen Folgen aufzuzeigen sowie
die Sparerinnen und Sparer zu
ermutigen, verniinftigere
Entscheidungen hinsichtlich der
Altersvorsorge zu treffen. Die
Prasentation der Konsequenzen
sollte im besten Fall dazu anregen,
den Betrag nicht anzupassen.

Bewusstseinsbildung durch
Feedback soll Nutzerinnen und
Nutzern durch immaterielle
(Gluckwunsch zum Erreichen eines
Ziels) eder materielle
Belohnungsmechanismen [Rabatte)
einen Anreiz bieten. Dabei ist
entscheidend, dass die Belochnung
von der Sparerin und dem Sparer
als Vorteil wahrgenommen wird.

Durch das Aufzeigen von
Erinnerungen in Form von Push-
Benachrichtigungen oder
Textnachrichten (SMS), welche die
App-Nutzerinnen und -Nutzer
erhalten, sollen diese zum Handeln
angeregt werden. Das Besondere an
dieser Methode ist, dass auch hier
der individuelle direkte Vorteil
aufgezeigt wird.

Mit 3a
Rating Anzahl % Rating Anzahl % Antwort Anzahl % Rating Anzahl % Rating Anzahl %
1 35 23.03 1 23 15.13| |[1a 0 59.21 1 42 27.63 1 64 4211
2 61 40.13 2 53 34.87 MNein 33 21.71 2 65 42.76 2 58 38.16
3 36  23.68 3 34 22.37| |Weiss nicht 29 19.08 3 19 12.5 3 14 9.21
4 15 9.87 4 24 15.79 4 12 7.89 4 7 4.61
5 5 3.29
5 18 11.84 5 14 9.21 5 9 .92
Ohne 3a
Rating  Anzahl % Rating  Anzahl % Antwort Anzahl % Rating  Anzahl % Rating  Anzahl %
1 2 28.57 1 8 9.52 Ja 33 35.29 1 26 30,95 1 34 40.48
2 31 36.9 2 24 28.57 Nein 24 28.57] 2 30 35.71 2 28 33.33
3 17 20.24 3 23 27.38 Weiss nicht 27 32.14 3 16 19.05 =l 11 131
4 10 11.9 4 14 16.67 4 9 10.71 4 7 8.33
5 2 2.38 5 15 17.86 5 3 3.57, 5 4 4.76,

*1. Sehr hilfreich, 2. Hilfreich, 3. Weder noch, 4. Nicht sonderlich hilfreich, 5. Gar nicht hilfreich

Abbildung 28: Ubersicht der Digital Nudges dieser Arbeit
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8.3 Fragebogenprozess

FRAGEBOGENPROZESS

Demografische Daten

Dein Geschlecht
Deine Alterskategorie
Héchster Bildungsabschluss

Durchschnittliches monatliches Nettoeinkommen:

Private Vorsorge (3.5dule)

Filterfrage: Sparst Du flr deine private Vorsorge?

¥ hd
Der Hauptgrund weshalb ich fir meine private Vorsorge Weshalb hast Du dich noch nicht mit der freiwilligen
spare, ist weil: Altersvorsorge auseinandergesetzt? *

Wie zahlst Du den Betrag ein?

Welchen Betrag zahlst Du zktuell jhrlich in die 3. 5aule ein?

Wie sparst du zurzeit fur deine private Vorsorge?

Frankly, Viac und 5elma sind Apps, welche es ermaglichen fur die Vorsorge zu sparen. Kennst Du und
oder nutzt Du eine dieser Apps?

Bei welchem,/welchen Anbieter sparst Du derzeit konkret fir Deine Vorsorge?

Was besinflusst Deine Entscheidung fiir das Abschliessen einer traditionellen/digitalen 3a-Losung?

Wirkmechanismen des Digital Nudgings 1
v

Standardeinstellung: Ist diese Option hilfreich und motivierend fir Dich mehr oder Oberhaupt in die Sdule 3a einzuzahlen?

Soziale Normen: Inwiefern siehst Du eine Crientierung wie in der Grafik zu sehen als hilfreich, das 3a Sparen zu férdermm?

Framing: Regt der Hinweis in der Abbildung dazu, dass du die automatische Zahlung nicht anpassen widrdest?

Feedback: Inwiefern siehst du diese Option hilfreich und motivierend fir Dich mehr oder Gberhaupt in die S3ule 3a einzuzahlen?

Erinnerungen: Inwiefern siehst du Erinnerungen als hilfreich und motivierend fur Dich den maximalen Betrag oder Uberhaupt in dig
Sdule 33 einzuzahlen?

Bitte ordne die vorher aufgefiihrten Mudges/Stupser in der Reihenfolge ihrer Bedeutung fiir Dich ein, wobei der erste Punkt Dich am
ehesten dazu animieren wlrde fur die 3.53ule zu sparen:

Abbildung 29: Fragebogenprozess (eigene Darstellung)



8.4 Fragebogen inkl. Ergebnisse

Digital Nudging: Eine probate Methode zur Férderung des Saule
3a-Sparens von Schweizer Millenials?

Dein Geschlecht:

Anzahl Antwaorten: 235

divers: 15 gewahlt (0.43%) \I

mannlich: 86x gewahlt (36.60%) —

wiiblich: 148x gewahlt (62.98%)

Deine Alterskategorie:

Anzahl Antworten: 235

125

109 (46.38%)

100 98 (41,70%)

75
=
m
=
a
g
50
28 (11.91%)
?5 -
0
1986-1990 1991-1995 1996- 2000

Abbildung 30: Fragebogen Seite 1 (umfrageonline.ch)
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Hochster Bildungsabschluss:

Anzahl Antworten: 235

Sekundarschule - B (3.40%)

Maturitat, Fachmittelschule _ 53 (22.55%)
Hehere Fach- und Berufsprafung _ 53 (22.55%)
Eachhochschule _ 36 (15.32%)

Universitat D 2021

Andere - 5(2.13%)

0 10 20 30 40 50 60
Gewahit

"Andere" Text Antworten:

Diplom schule

Master of Advanced Studies MAS

& zur Zeit im letzten Jahr einer HF Ausbildung
Studiere gerade an einer hdheren Fachschule

Padagogische Hochschule

Abbildung 31: Fragebogen Seite 2 (umfrageonline.ch)
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Durchschnittliches monatlichesNettoeinkommen:

Anzahl Antworten: 235

100

B0

Gewahlt

40

23 (3.79%)

bis CHF 2000

32 (13.62%)

CHF 2001 - CHF
4000

89 (37.87%)

Sparst Du fiir deine private Vorsorge?

Anzahl Antworten: 235

175

150

125

100

Gewahit

75

50

25

0

152 (64.68%)

68 (28.24%)
15 (65.38%)
. =
CHF 4001 - CHF CHF 001 - CHF CHF §001 - CHF = CHF 107000
000 000 10'000
55 (23.40%)
28 (11.91%)
Nein Moch nicht

Abbildung 32: Fragebogen Seite 3 (umfrageonline.ch)
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Der Hauptgrund weshalb ich fiir meine private Vorsorge spare, ist weil:

Anzahl Antworten: 157

ich Steuern sparen kann

92 (58.60%)

ich Wohneigentum erwerben méchte oder

bereits erworben habe. T4(47.13%)

um meinen gewohnten Lebensstandard be
Pensionierung fortfiihren zu kénnen, daich
mir bewusst bin, dass die 1. und 2. Sdule nicht
ausreichen

115 (73.25%)

Anderer Grund 301.91%)

v} 20 40 60 80 100 120

Gewahlt

"Anderer Grund” Text Antworten:

Anderer Grund

Anderer Grund

Alle drei

Abbildung 33: Fragebogen Seite 4 (umfrageonline.ch)



Welchen Betrag zahlst Du aktuell jahrlich in die 3. Saule ein?

Anzahl Antworten: 154

70

50

40

Gewahlt

10 29 (18.83%)

22(14.29%)
20(12.99%) ( )
20
15 (9.74%)

10

< CHF 1'000 CHF 1'001 - CHF CHF 2001 - CHF CHF 3001 - CHF
27000 3000 4000

Wie zahlst Du den Betrag ein?

Anzahl Antwaorten: 153

125

12 (73.20%)

100

75

Gewahlt

50

- 23 (15.03%)

0
Einmalauftrag Dauerauftrag (regelmassige Zahlungen)

Abbildung 34: Fragebogen Seite 5 (umfrageonline.ch)

62 (40.26%)

6 (3.50%)

CHF 4001 - CHF CHF 5001 - CHF
5000 o883

18(11.76%)

Sporadische Einzahlungen
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Wie sparst du zurzeit fiir deine private Vorsorge?

Anzahl Antwaorten: 152

Standardvorsorgeltsung bei einer Bank (2.B.
Konto- oder Wertschriftenlésung) 93(61.18%)
StandardvorsargelGsung bei einer
Versicherung (z.B. Lebensversicherungspolice, _ 46 (30, 26%)
Konto- oder Wertschriftenlésung)
Digitale 3a-Losung einer Bank (z.B.App) _ 43 (28, 29%)
Digitale 3a-Losung einer Versicherung (z.B.App) - 10 (6.58%)
Andere I 2(1.32%)
0 20 40 60 80 100
Gewahlt

"Andere" Text Antworten:

Etf

Andere

Abbildung 35: Fragebogen Seite 6 (umfrageonline.ch)

Frankly, Viac und Selma sind Apps welche es ermaglichen fiir die Vorsorge zu sparen.
Kennst Du und oder nutzt Du eine dieser Apps?

Anzahl Antworten: 152

a0
73 (48,03%)
60
52 (34.21%)
3
= 40
4t
Ul
27 (17.76%)
20
0
Ja, ich kenne diese Apps. Ja,ich kenne und nutze mindestens eine Mein, kenne ich nicht.
dieser Apps.

Abbildung 36. Fragebogen Seite 7 (umfrageonline.ch)



Bei welchem/welchen Anbieter sparst Du derzeit konkret fiir Deine Vorsorge?

Anzahl Antwaorten: 152

B —
creditsuisse ||| NN + =55%
Raiffeisen _ 14{2.21%)
I o
Frankly _ 13 (8.55%)
0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50 55 60 65
Gewdhit

"Andere" Text Antworten:

Postfinance

GLKB

Post

Postfinance

Vz

NKB

KB

CSS, Ziirich Versicherung

Swisslife

Findependent



PAX

SGKB

Axal Alpha Rheintal Bank

PAX und AXA

Liberty und Generali

post

Andere

Kantonalbank

Zirich

Sarasin

Migros Bank

Swiss Life

Generali

Andere

SGKB

Migros Bank

Allianz Suisse und Migros Bank

GENERALI

LUKB
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Allianz

Groupe Mutuel

Zurich

Migrosbank

Generali/ pax

Maobiliar

basler versicherung

Helvetia

Lichteinsteinlife

PAX

SZKB & MB

Liechtenstein Life Assurance AG

Zugerberg Finanz

SwisslLife

axa

Lichtenstein

Liberty 3a Vorsorgestiftung

Allianz



Generali

Andere

PostFinance

Basler

Generali

GLKB

GKB

GKB

Helvetia

Helvetia

Zurich Versicherung

Generali

Generali

Abbildung 37: Fragebogen Seite 8 (umfrageonline.ch)
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Was beeinflusst Deine Entscheidung fiir das Abschliessen einer
traditionellen/digitalen 3a-Lésung?

Anzahl Antwarten; 152

I : (<0755
I <71
Art der Anlage (z.B. Nachhaltigkeit) _ 41 (26.97%)

Mitbestimmung _ 23 (15.13%)

Individuelle und persdnliche Betreuung _ 53 (34.87%)

Videoberatung l 211.32%)
Andere I 117240

0 10 20 30 40 50 &0 70 80
Gewahlt

"Andere" Text Antwaorten:

Einfach so

habe mich noch gar nie mit dieser digitalen Lésung beschaftigt
Regionalitat

sicherheit

Andere

Ich kenns nicht, misste mich erkundigen

Familie

Hausbank

Gute Beratung

Abbildung 38: Fragebogen Seite 9 (umfrageonline.ch)



Fir mich sind praktisch alle 3a-Angebote gleich, die Zinssatze zeigen minime Unterschiede auf, deshalb bleibe
ich meiner HB treu

Bekannte bei der Vorsorgestiftung

Ist diese Option hilfreich und motivierend fir Dich mehr oder tiberhaupt in die Saule
3a einzuzahlen? (Standardeinstellung)

Anzahl Antworten: 152

70
61 (40.13%)
&0
50
o 40
= 35(23.03%) 56(23.55%)
=
@
Y
20
15 (9.879%)
10
. 5(3.29%)
, [
1 2 3 4 5
Sehr hilfreich Gar nicht hilfreich

Abbildung 39: Fragebogen Seite 10 (umfrageonline.ch)
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Inwiefern siehst Du eine Orientierung wie in der Grafik zu sehen als hilfreich, das 3a
Sparen zu férdern? (Soziale Normen)

Anzahl Antworten: 152

50

53 (34.87%)

a0
34 (22.37%)
£
2 30
a
Y 23(15.13%) 24 (15.79%)
20 18(11.84%)
10 l
a
1 2 3 4 5
Sehr hilfreich Gar nicht hilfreich

Regt der Hinweis in der Abbildung dazu, dass du die automatische Zahlung nicht
anpassen wiirdest? (Framing)

Anzahl Antworten: 152

100

=]

an

Gewahilt

40

1]

90 (59.21%)

32 (21.71%)
. -
Ja MNein Weiss nicht

Abbildung 40: Fragebogen Seite 11 (umfrageonline.ch)
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Inwiefern siehst du diese Option hilfreich und motivierend fiir Dich mehr oder

tberhaupt in die Sdule 3a einzuzahlen? (Feedback)

Anzahl Antworten; 152

65 (42.76%)

&0
50
42 (27.63%)

40
30
- 19 (12.50%)
) .

0

1 2 3

Sehr hilfreich

Gewahlt

12 (7.89%)

4

1419.21%)

5

Gar nicht hilfreich

Inwiefern siehst du Erinnerungen als hilfreich und motivierend fiir Dich den

maximalen Betrag oder Gberhaupt in die Sdule 3a einzuzahlen?

Anzahl Antworten: 152

64 (42.11%)

i 58 (38.16%)

50
40
L
a
‘;":J
Y30

20

14 (9.21%)
10
4]
1 2 3
sehr hilfreich

Abbildung 41: Fragebogen Seite 12 (umfrageonline.ch)

7 (4.61%)

4

9(5.52%)

5

Gar nicht hilfreich
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Bitte ordne die vorher aufgefiihrten Nudges/Stupser in der Reihenfolge ihrer
Bedeutung fiir Dich ein, wobei der erste Punkt Dich am ehesten dazu animieren
wiirde fiir die 3.Saule zu sparen:

Anzahl Antworten: 152

Erinnerung 579 (25.35%)

Standardeinstellung 507 (22.24%)

V] 50 100 150 200 250 300 350 400 450 500 550 B00 650

Punkte

Abbildung 42: Fragebogen Seite 13 (umfrageonline.ch)
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Weshalb hast Du dich noch nicht mit der freiwilligen Altersvorsorge
auseinandergesetzt?

Anzahl Antworten; 84

Interessiert mich nicht 5{5.95%)

Ich kenne mich zu wenig damit aus 34 (40.48%)

Zu kompliziert

Pensicnierung ist weit weg _ 16 (19.05%)
o

12 {14.29%)

40

[=1
L
=
G
e
=
T
[z
s
&
L
I

Gewshit

"Anderer Grund” Text Antworten:

Ich arbeite einfach im Alter weiter

Ich kann, da ich noch in Ausbildung bin, aufgrund zu geringem Lohn auch noch nicht in die Pensionskasse
einzahlen.

Ich schaffe es eine hohere Rendite zu erwirtschaften, mit steuereinsparungen einberechnet

Wir sind eine kieine Familie. Mein Partner zahlt jeden Monat 500.- in die 3a Saule ein. Sobald ich wieder 100%
arbeitet gehe werde ich dies zu 100% tun.

Da ich mich noch im Studium befinde und das zur Zeit keine Prio hat.

Aus meiner Sicht noch zu jung

Spare auf andere Weise, kein Vertrauen ins System

habe vor damit zu starten

Keine attraktiven investitionsmoglichkeiten (eher langweilige standard-fonds)
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Abbildung 43: Fragebogen Seite 14 (umfrageonline.ch)



Spare einfach ohne es in die 3. Sdule einzuzahlen, da Geld gebunden ist

Ist diese Option hilfreich und motivierend fiir Dich mehr oder iiberhaupt in die Saule
3a einzuzahlen? (Standardeinstellung)

Anzahl Antworten: 84
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Abbildung 44: Fragebogen Seite 15 (umfrageonline.ch)
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Inwiefern siehst Du eine Orientierung wie in der Grafik zu sehen als hilfreich, das 3a
Sparen zu férdern? (Soziale Normen)

Anzahl Antworten: 84
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Regt der Hinweis in der Abbildung dazu, dass du die automatische Zahlung nicht
anpassen wiirdest? (Framing)

Anzahl Antworten: 84
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Abbildung 45: Fragebogen Seite 16 (umfrageonline.ch)
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Inwiefern siehst du diese Option hilfreich und motivierend fir Dich mehr oder
tUberhaupt in die Sadule 3a einzuzahlen? (Feedback)

Anzahl Antworten: 84
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Inwiefern siehst du Erinnerungen als hilfreich und motivierend fiir Dich den
maximalen Betrag oder iiberhaupt in die Sdule 3a einzuzahlen?

Anzahl Antworten: 84
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Abbildung 46: Fragebogen Seite 17 (umfrageonline.ch)



Bitte ordne die vorher aufgefiihrten Nudges/Stupser in der Reihenfolge ihrer
Bedeutung fiir Dich ein, wobei der erste Punkt Dich am ehesten dazu animieren

wiirde fir die 3.Saule zu sparen:

Anzahl Antworten: 84

Erinnerung 319 (25.32%)

Standardeinstellung 279 (22.14%)

Feadback 255 (20.24%)

Framing 229 (18.17%)
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Abbildung 47: Fragebogen Seite 18 (umfrageonline.ch)
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