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Management Summary

Der Fokus der Finanzindustrie galt bisher den Mannern. Inzwischen ist erwiesen, dass die
Vermogen der Frauen schneller ansteigen als jene der Manner. In den kommenden Jahren
werden Frauen durch vermehrte Arbeitstatigkeit ihre Vermodgenswerte aufbauen. Zudem
kommt es in den nachsten Jahrzehnten zu einer Vermdgenstransition zu Gunsten der
Frauen. Die bisher unterbediente Zielgruppe der Frauen kdnnte dem Finanzsektor ein
nachhaltiges Wachstumspotenzial bieten. Damit die Finanzdienstleister von diesem Po-
tenzial profitieren kénnen, mussen sie jedoch verstehen, wie sie diese Zielgruppe korrekt

abholen kdnnen.

Da die Anlageberatung oftmals ein Kerngeschéft der Finanzdienstleister darstellt, be-
schaftigt sich diese Arbeit mit dem Anlageverhalten von Frauen und den geschlechter-

spezifischen Unterschieden bei Anlageentscheidungen.

Im Hauptteil wurde der aktuelle Forschungstand der Literatur zusammengetragen. Um
die Problemstellung abschliessend beantworten zu kénnen, wurden ebenfalls neun Inter-

views mit Expertinnen der Finanzbranche durchgefiihrt.

Dabei geht hervor, dass Frauen sich hauptséchlich im Prozess bis zur Anlageentscheidun-
gen von den Mannern unterscheiden. Im Wesentlichen gibt es geschlechterspezifische
Differenzen in Bezug auf dem finanziellen Selbstvertrauen, sowie auch in der Zeit fiir die
Entscheidungsfindung. Frauen bendtigen, im Vergleich zu den Ménnern, mehr Informa-
tionen und somit langer, um eine Entscheidung zu treffen. Frauen préferieren transparente
Losungen und bevorzugen Anlagen mit einem langerfristigen Anlagehorizont, da das An-
lageziel vorherrschend mit dem personlichen Lebensziel (ibereinkommen sollte. Da die
personliche, langfristige Anlagezielerreichung im Vordergrund steht, sind sie weniger
sensibel bei Marktschwankungen. Eine wichtige Erkenntnis ist zugleich, dass Frauen An-
lageprodukte bevorzugen, welche ihren personlichen, ethischen Wertvorstellungen ent-
sprechen. Hinzu kommt, dass Frauen im Vergleich zu den Mannern konservativer anle-
gen. Dies fuhrt dazu, dass Frauen weniger investieren, welches wiederum ihre Rendite-
mdoglichkeiten einschrankt. Die Interviews bestatigen zu einem grossen Teil die gewon-
nen Erkenntnisse aus der Literatur und geben zudem Aufschluss tiber das Anlageverhal-

ten von Schweizerinnen. Aufgrund der historischen Entwicklung in der Schweiz, sind die



aktuellen Schweizer Familienmodelle im internationalen Vergleich traditioneller. Folg-
lich arbeiten Schweizerinnen vermehrt Teilzeit und kénnen dadurch weniger Vermogen

ansparen.

Zusammenfassend kann gesagt werden, dass sich Frauen nicht unbedingt in der Pro-
duktauswahl, aber im Prozess der Anlageentscheidung von den Ménnern unterscheiden.
Frauen wiinschen sich ethisch korrekte und transparente Anlageprodukte. Ausserdem be-
notigen sie aufgrund ihres hohen Informationsbedarfs mehr Zeit fur ihren Anlageent-

scheid.

Finanzinstitute haben Handlungsbedarf in der Bedienung von Kundinnen. Um Frauen
besser abzuholen, kdnnten sie einerseits die Schulung der eigenen Beratungspersonen
durchfuhren und andererseits durch Ausbildungseinheiten zum Thema Finanzen fir ihre

potentiellen und bestehenden Kundinnen anbieten.
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1 Einleitung

Derzeit hélt der mannliche Teil der Weltbevilkerung die Mehrheit des Weltvermdgens
und hat ebenfalls einen Mehrheitstiberschuss in den Reichenlisten dieser Welt. So wun-
dert es nicht, dass Manner auch bei den meisten Finanzinstituten im Fokus stehen. Durch
diverse Studien wurde in der Zwischenzeit, wissenschaftlich bestatigt, dass die Vermdégen
wie die Einkommen der weiblichen Weltbevélkerung schneller wachsen, als jene der

Manner.

Unklar ist aber, welche Erkenntnisse die Finanzinstitute aus diesen Fakten bereits gewon-
nen haben. Das Wachstumspotenzial durch die Gewinnung von Kundinnen ist enorm.
Dennoch ist die Finanzindustrie, aufgrund deren Auftreten gegen aussen, eine der am
wenigsten attraktiven Branchen fiir Frauen. Dies steht im Widerspruch zu der Tatsache,
dass genau diese Industrie am meisten von der neuen Vermdgensverteilung beziehungs-
weise dem Gesellschaftswandel profitieren kann. Viele Frauen fiihlen sich dennoch von
Finanzinstituten, durch die Art, wie sie von diesen beraten oder bedient werden, nicht
korrekt abgeholt. Eine Mehrheit ist der Auffassung, dass sich die Finanzinstitute nach wie
vor hauptséchlich auf die Manner als ihre Zielkundschaft fokussieren. Da Frauen jedoch
grosse Wachstumschancen mit sich bringen und die Hélfte der Bevolkerung ausmachen,
ware es sinnvoll, wenn die Finanzunternehmen beide Geschlechter als Zielgruppe im Fo-

kus hatten.

1.1 Praktische Relevanz

Auch die Schweizer Finanzindustrie, eine der globalen Player in der Vermdgensverwal-
tung, hat hierbei enormes Entwicklungspotenzial. Denn ein wesentlicher Teil des Ertrags-
volumens wird heutzutage im Wealth Management erwirtschaftet. Da die Margen der
Banken immer kleiner werden, ist es von grosser Bedeutung, dass die Finanzdienstleister
in der Schweiz ihre Ertrage nachhaltig starken. Sie kdnnen es sich nicht leisten, den Ge-

sellschaftswandel sowie die Transition des Vermégens unbeachtet zu lassen.

Eine der bedeutenden Ertragsquellen der Schweizer Finanzbranche ist das Wealth Ma-
nagement oder auch Private Banking, welches sich hauptsachlich durch seine Beratungs-
dienstleistungen auszeichnet. Ein Kerngeschéft von diesem Bereich ist wiederum die An-
lageberatung bzw. das Anlageberatungsgeschéft. Aus diesem Grund beschéftigt sich die



Arbeit mit dem Anlageverhalten von Frauen und die geschlechterspezifischen Unter-
schiede bei Anlageentscheidungen.

Viele Finanzdienstleister erkennen heutzutage das Potenzial, welches die weibliche Kun-
dengruppe mit sich bringt, jedoch belegen Studien, dass es ihnen schwerfallt, diese Ziel-
gruppe richtig zu verstehen und dann auch entsprechend zu beraten und zu bedienen.

1.2 Problemstellung und Ziel der Arbeit
Diese Bachelorarbeit soll aus den oben genannten Griinden bisherige Erkenntnisse aus
der Literatur und Meinungen von Expertinnen in Bezug auf das Anlageverhalten von

Frauen zusammenfassen und Folgendes untersuchen:

Das Financial Behaviour von Frauen:
Untersuchung des Anlageverhaltens von Frauen und den geschlechterspezifischen

Unterschieden bei Anlageentscheidungen.

Das Ziel dieser Arbeit ist es, Merkmale und Ursachen hervorzuheben, bei welchen sich
Frauen von Mannern in Bezug auf ihre Anlageentscheidungen unterscheiden. Zudem soll
die Arbeit Auskunft darliber geben, wie sich Schweizer Anlegerinnen von den globalen
Anlegerinnen unterscheiden. Schlussendlich soll die Arbeit eine Empfehlung fiir Schwei-
zer Finanzinstitute geben, wie sie auf weibliche Kunden eingehen missen, um von dem

Marktpotenzial profitieren zu konnen.

1.3 Aufbau der Arbeit

Ziel dieser Bachelorthesis ist es, einerseits anhand einer Literaturrecherche und anderer-
seits anhand von Interviews mit Expertinnen, den aktuellen Forschungsstand beziehungs-
weise eine Antwort auf die Problemstellung zu ermitteln. Dabei wird im Kapitel 2 ein
Fokus auf globale geschlechterspezifische Unterschiede in Bezug auf Anlageentschei-
dungen gelegt. Absicht der Literaturrecherche ist, zu untersuchen, inwiefern sich das Fi-
nancial Behaviour von Frauen von dem der Méanner unterscheidet. Zusatzlich soll dabei
festgestellt werden, welche Einflussfaktoren, Ursachen und Unterschiede es gibt. Daruiber
hinaus wird im Kapitel 2 auch auf weitere Einflussfaktoren, wie beispielsweise auf die
personliche Beratung eingegangen und die Entwicklung der schweizerischen Demogra-



fie, wie auch die Stellung der Schweizerinnen gegenlber Anlagen erértert. Die Erkennt-
nisse aus den qualitativen Befragungen mittels Interviews mit Expertinnen werden im
Kapitel 3 zusammengefasst. Das Fazit dieser Arbeit wird die Aufgabenstellung anhand
der erforschten Gesichtspunkte beantworten und Aufschluss dartiber geben, welche Fra-
gen zusétzlich beantwortet oder diskutiert werden mussen. Es wird eine Empfehlung ab-
gegeben, wie sich Schweizer Finanzinstitute auf die Transition der Vermdgenswerte zu-
gunsten der Frauen einstellen sollten, beziehungsweise, wie sie die weibliche Kundschaft

abholen und beraten konnen.

1.4 Methodisches Vorgehen

Der erste Teil der Arbeit basiert auf bisherigen Erkenntnissen aus wissenschaftlichen Stu-
dien, White Papers und sonstiger Literatur. Er deckt den aktuellen Forschungsstand zu
der Problemstellung ab. Der zweite Teil der Bachelorarbeit ist eine empirische For-
schung, welche anhand einer qualitativen Befragung mit Hypothesen und dazu spezifi-
zierten Fragen durchgefihrt wird. Um die Problemstellung vertieft zu behandeln und ab-
schliessend bewerten zu kénnen, werden Interviews mit neun Expertinnen im Finanzbe-
reich durchgefiihrt. Da die Antworten als nicht reprasentativ fir den weiblichen Teil der
Schweizer Bevolkerung gelten, handelt es sich bei diesen Interviews, um eine Meinungs-

wiedergabe von Expertinnen auf dem Forschungsgebiet der Arbeit.

1.5 Abgrenzungen

Die gesamte Arbeit basiert auf bisherigen Erkenntnissen aus wissenschaftlichen Studien
und Literatur bis Mérz 2018. Sie wird sich lediglich mit dem Unterschied im Treffen von
Anlageentscheidungen zwischen Méannern und Frauen und den dazugehorigen Einfluss-
faktoren beschaftigen. Wichtig ist, dass hierbei die Unterschiede zwischen privaten An-
legerinnen und Anlegern verglichen werden und dabei nicht auf Geschlechterunter-
schiede von professionellen Investorinnen und Investoren geachtet wird. Zusatzlich geht
die Arbeit nicht auf die Diskrepanzen beim Anlageverhalten der verschiedenen Altersge-
nerationen von Frauen ein. Bei den Interviews beziehungsweise der qualitativen Befra-
gung von Expertinnen wird unterschieden zwischen den allgemeinen Erkenntnissen und
Meinungen zu dem Anlageverhalten der Frauen, sowie den Unterschieden zwischen

Schweizer Anlegerinnen und Anlegerinnen generell.



2  Aktueller Forschungsstand

Die Verénderungen im Wealth Management Sektor haben dazu gefiihrt, dass Geschéfts-
strategien einen neuen Fokus erhalten. Gleichzeitig treten immer mehr Frauen als interes-
sierte, engagierte und sachkundige Investorinnen hervor. Die Kaufkraft der Frauen sowie
das Vermdogen, welches durch Frauen verwaltet wird, ist in den letzten Jahren signifikant
angestiegen. Heutzutage ist die Kundengruppe «Frauen» zu einer bedeutenden Ziel-
gruppe im Wealth Management herangewachsen und bietet Finanzinstituten auf globaler
wie auch nationaler Ebene eine der grdssten nachhaltigen Wachstumschancen. Um davon
profitieren zu kdnnen, mussen die Finanzunternehmen jedoch nicht nur spezielle F&hig-
keiten entwickeln, sondern auch die Bedurfnisse von weiblichen Anlegerinnen korrekt
erfassen (Deloitte, 2015, S. 1).

Damit Finanzinstitute vom vorhandenen Potenzial am besten profitieren kénnen, bendtigt
es einen ganzheitlichen Ansatz, welcher den Interessen und Anlagebedurfnissen der
Frauen Rechnung tragt. Es reicht nicht mehr aus, lediglich die Dienstleistungen an die
Frauen anzupassen. Die Finanzunternehmen missen lernen, wie man dieses attraktive
und momentan noch unterbediente Segment erfolgreich akquirieren, bedienen und halten
kann. Dies bedeutet, dass die Unternehmen ihre Strategie umformulieren mussen. Finan-
zinstitute kénnen es sich heute nicht mehr leisten, ihre Strategie nicht auch an den weib-
lichen Anlegerinnen zu orientieren, denn daflr ist die Zielgruppe mit ihrem Vermdgen
und Potenzial zu gross. Frauen bilden mittlerweile eine einflussreiche und kritische Kraft
im Wealth Management Bereich. Ihr Einfluss wird sich in den néchsten Jahren nicht ver-
kleinern (Deloitte, 2015, S. 1).

2.1 Definition Financial Behaviour

Der Begriff Financial Behaviour steht flir die Psychologie der Anleger. Er stellt dabei die
Verhaltensweisen der Anleger in den Mittelpunkt und probiert aufzuzeigen, wie Anlage-
entscheidungen tatsachlich zustande kommen (Frankfurter Allgemeine, 2001). Fur diese

Arbeit steht die Definition Financial Behaviour von Frauen flr deren Anlageverhalten.

2.2 Potenzial
Dass Frauen ihr Vermdgen anders anlegen als Ménner, kénnte in den kommenden Jahren

von grosserer Bedeutung sein. In den folgenden vierzig Jahren sollten schatzungsweise



41 Billionen US-Dollar an die nachfolgende Generation ibertragen werden. Ungefahr 70
Prozent davon wird dann an Frauen vererbt (Strachwitz, 2018).

Obwohl der Prozentsatz des von Frauen verwalteten Vermdgens eher langsam anwéchst,
stieg der tatsachliche Betrag seit der Finanzkrise 2008 stark an. Das Wachstum lag bei 13
bis 18 Prozent. Ursache dafiir ist zum einen die Verdoppelung der Anzahl arbeitstatiger
Frauen von 1980 bis 2008. Dieser Umstand flhrt auch dazu, dass sich die Einkommens-
licke zwischen Mann und Frau laufend verkleinert (Damisch, Kumar, Zakrzewski &
Zhiglinskaya, 2010, S. 2). Sie schliesst sich geméass Ernst &Young [EY] (2017, S. 3)
zunehmend in den fihrenden Wirtschaftsokonomien. Vor allem bei der Generation der

sogenannten Millennials sei diese Einkommensdifferenz schon stark zurtickgegangen.

Laut einer Studie der The Boston Consulting Group [BCG] (Damisch et al., 2010, S. 1)
verfugten Frauen im Jahr 2009 bereits Gber 27 Prozent des Weltvermdgens, was circa 20
Billionen US-Dollar entsprechen wiirde. Davon stammen 14,3 Billionen US-Dollar dieser
von Frauen verwalteten Vermodgenswerte aus Nordamerika und Westeuropa. Begriindet
wird dies hauptsachlich durch die guten Bildungs- und Berufsmdglichkeiten fur Frauen.
2016 veroffentlichte die BCG eine weitere Studie, aus der hervorgeht, dass Frauen ein
Drittel des Weltvermdgens besitzen. Dieses Vermdgen hat dabei eine jahrliche Wachs-
tumsrate von 7 Prozent. Der Vermdgensanstieg sei hauptsachlich durch die Frauen selbst
generiert, obschon ein Teil davon aus Erbschaften und gerichtlichen Einigungen stammen
wird (Beardsely, Holley, Jaafar, Kessler, Muxi, Naumann, Tang, Xavier & Zakrzweski,
2016).

Diese Vermdgenstransition ist ebenfalls ersichtlich, wenn man die Forbes Rich List be-
trachtet. 2018 haben es erstmals 256 Frauen in diese Liste geschafft. Zusammen halten
diese Frauen ein Nettovermdgen von mehr als 1 Billion US-Dollar, was einem Vermo-

genszuwachs von ungeféhr 20 Prozent entspricht (Wang, 2018).

Zudem fuhren die vermehrte Arbeitstatigkeit und die sich daraus akkumulierenden Ver-
mogenswerte dazu, dass Frauen mehr Sicherheit und Erfahrung im Umgang mit Vermo-
gen haben. Dieser Zuwachs begriindet sich hauptséchlich aufgrund der langeren durch-
schnittlichen Lebensdauer, aber auch gesetzliche Anpassungen zugunsten der Frauen, wie
etwa bei Erbschaften und Scheidungen (Damisch et al., 2010, S. 2). In ihrer Studie haben



Silverstein und Sayre (2009, S. 51) ermittelt, dass das Vermogen von geschiedenen oder
verwitweten Frauen in den Vereinigten Staaten alleine ca. 2,1 Billionen US-Dollar be-

tragt.

Die Global Banking Alliance for Women [GBA] hat 2017 (S. 2) den Trend dieser Ver-
madgenstransition zugunsten der Frauen anhand einer Umfrage mit 23 Banken in 18 ver-

schiedenen Landern untersucht und kam zu den folgenden Wachstumsergebnissen:

Kunden: % Wachstum pro Jahr

Maéanner 8

Frauen 10

0 2 4 6 8 10 12

Abbildung 1: Kunden: Prozentuales Wachstum pro Jahr (in Anlehnung an GBA, 2017, S. 2)

Depotvolumen: % Wachstum pro Jahr

Ménner 14

Frauen 17

0 2 4 6 8 10 12 14 16 18

Abbildung 2: Depotvolumen Prozentuales Wachstum pro Jahr (in Anlehnung an GBA, 2017, S. 2)

Die Umfrage beweist, dass weibliche Kunden die Mé&nner beim Kundenwachstum sowie
auch beim Wachstum der Depotvolumina tiberholen. Diese Dynamik konnte in den meis-
ten Regionen, in welcher die Umfrage durchgefiihrt wurde, festgestellt werden. Dennoch
gab es Banken, welche hthere Wachstumsraten hatten als andere. Geméss der GBA sei
dies hauptséchlich darauf zurlickzufiihren, dass sich gewisse Banken bereits stark mit den
Wachstumschancen, welche die weibliche Kundschaft bietet, beschéftigen (GBA, 2017,
S. 2).



Nichtsdestotrotz sind Frauen als Kundinnen immer noch stark untervertreten. Sie machen
dabei etwas mehr als ein Drittel der Kundschaft einer Bank aus und halten ungeféhr ein
Viertel der gesamten Sparvermdgen. Frauen haben aber im Verhéltnis zu den Mannern
héhere durchschnittliche Sparguthaben (GBA, 2017, S. 3).

Kundenanteil

35% Frauen
65% Manner

Abbildung 3: Kundenanteil nach Geschlecht (GBA, 2017, S.3)

Anteil Sparguthaben

0,
24% Frauen

76% Ménner

Abbildung 4: Anteil Sparguthaben nach Geschlecht (GBA, 2017, S. 3)

Durchschnittliches Sparguthaben im
Verhéltnis

33% Frauen

67% Manner

Abbildung 5: Durchschnittliches prozentuales Sparguthaben der Frauen im Verhaltnis zu den Mannern

(GBA, 2017, S. 3)

Frauen werden gemaéss diesen Erkenntnissen einen immer grosseren Anteil des Weltver-

mdgens bewirtschaften. Jedoch sind die genannten Tatsachen nicht nur positiv flr die



Finanzindustrie. Denn die Studie der BCG ermittelte, dass 65 Prozent der Frauen ihren
Finanzdienstleister wechseln, da sie unzufrieden mit dessen Service sind. Dabei bestatig-
ten lediglich 14 Prozent der von BCG befragten Finanzdienstleister, dass sie sich aktiv
um ihre derzeitige und zukinftige weibliche Kundschaft bemuihen wirden (Beardsely et
al., 2016).

Die aktuellen Beratungsmodelle der Bankdienstleister funktionieren fur eine Mehrheit
der Frauen nicht. In der Vergangenheit waren die Werbungen des Wealth Managements
jeweils auf die Bedurfnisse der Méanner ausgerichtet, Frauen wurden dabei Ubergangen.
Die Zielgruppe «Frauen» hat sich in den letzten Dekaden zu einer finanziellen Kraft mit
Einfluss entwickelt. Viele Vermogensverwalter erkennen diesen Fakt inzwischen an, aber
nur wenige haben ihre Beratungsmodelle in einer adaquaten Art angepasst (Accenture,
2017, S. 2).

Die Studie der BCG befindet hierzu, dass der Schlissel in der Frage, was Frauen sich von
ihrem Finanzdienstleister wiinschen, nicht in speziellen geschlechterspezifischen Anla-
geprodukten liegt, sondern in der Wahrnehmung der individuellen Anlagebedurfnisse der
Frauen (Beardsely et al., 2016).

2.3 Pink Marketing
Finanzinstitute benutzen des Ofteren einen kiinstlichen Ansatz, wie zum Beispiel die
Farbe Pink oder Themen wie Schdnheit, Schmuck und Mode, um Frauen anzusprechen.

Diese Art der Ansprache wird mit dem Begriff «Pink Marketing» erklért.

Gemaéss der GBA (2016, S. 12) sprechen Frauen nicht auf Pink Marketing an. Sie seien
sehr feinflihlig, wenn es um das Branding einer Marke geht und fthlen sich durch Pink
Marketing falsch abgeholt beziehungsweise nicht richtig verstanden. Basierend auf per-
sonlichen Erfahrungen glauben Frauen, dass Banken nicht fahig sind, ihre Bedurfnisse
richtig zu verstehen. Sie fiihlen sich somit oft durch deren Werbung missverstanden. Gen-
der-Marketing von Finanzinstituten sei fur Frauen nicht glaubwirdig (GBA, 2016, S. 12).
Anstatt Lifestyle-Themen und Bankprodukte anzubieten, welche fir die Frauen speziell
angepasst wurden, sollten sich Banken auf die tatsachlich wichtigen Themen konzentrie-
ren, wie eine gute und empathische Anlageberatung, Weiterbildungen und Schulungen



durch unabh&ngige Berater(innen) und Présentationen zum Thema Vermdgen (Platow,
Kier & Lehmann, 2012, S. 103).

2.4  Geschlechterspezifische Unterschiede

Frauen investieren gemdass LGT Finanzblog (Strachwitz, 2018) anders. Sie haben mitun-
ter mehr Erfolg, wenn sie Anlagen tatigen. Ausserdem recherchieren sie grindlicher und
gehen weniger Risiken ein. Sie sind meist geduldiger als die Manner und setzen vermehrt
auf Nachhaltigkeit. Um das Anlageverhalten von Frauen genauer zu untersuchen, wurde
zu den folgenden massgeblichen Kriterien, in denen sich Manner und Frauen in Bezug

auf Anlageentscheidungen unterscheiden, in der Literatur geforscht.

2.4.1 Bedeutung von Vermdogen

Die Studie von Prudential (2014, S. 9) befindet, dass Frauen und Mé&nner eine &hnliche
Einstellung zu Vermdgen haben. Wobei Frauen sich vermehrt auf finanzielle Langzeit-
ziele fokussieren, die ihre Familien mit einbeziehen. Da sie langer leben als Manner, ha-
ben diese Langzeitziele im finanziellen Bereich eine hohere Bedeutung fir Frauen als flr

Manner.

Frauen sehen, genau wie die Méanner, in finanziellem Vermogen eine Art der Sicherheit
und Unabhéngigkeit. Aber sobald die Grundbedirfnisse Sicherheit und Unabhéangigkeit
gestillt sind, gehen die Ansichten in Bezug auf das Vermogen auseinander (Kato, Lee,
Marcil & Gordon, 2006, S. 2). Da Frauen mehrheitlich diejenigen sind, die den Haushalt
organisieren und sich in einer primaren Rolle um die Kinder und teilweise auch um deren
Eltern kiimmern, sind sie, im Vergleich zu den Mannern, mit viel mehr kleineren Aufga-
ben betraut, welche sich aber als zeitintensiv herausstellen. Somit wiinschen sich Kun-
dinnen Produkte und Dienstleistungen, welche nicht zeitaufwendig sind. Des Weiteren
investieren Anlegerinnen ihr Vermdgen weniger fur die Rendite selbst, sondern sehen das
Vermogen vielmehr als Hilfsmittel, um sich um die Familie und sich selbst zu kimmern,
den Lebensstil zu verbessern und am wichtigsten: um eine gewisse Stabilitat und Sicher-

heit gewahrleisten zu konnen (Silverstein, Kato & Tischhauser, 2009. S. 2-3).



2.4.2 Neurobiologisch

Laut Louann Brizendine (2006, S. 1) stimmen mehr als 99 Prozent des genetischen Codes
bei Frauen und Mannern exakt (iberein. Dennoch benutzen Frauen und Ménner verschie-
dene Bereiche und Verbindungen des Gehirns, wenn es darum geht, Probleme zu 16sen,
Sprache zu verarbeiten sowie starke Emotionen zu erleben und abzuspeichern. Frauen
benutzen fir die Erledigung einer speziellen Aufgabe Hirnfunktionen, welche hauptséch-
lich fur die visuelle Identifikation genutzt werden. Sie nehmen sich zudem mehr Zeit, um
sich das Objekt vorzustellen (Brizendine, 2006, S. 4-5).

Frauen haben ausserdem das grossere sprachliche Talent und verarbeiten Probleme durch
die Sprache. Sie erfassen die Welt mit Empathie und haben somit die Gabe, sich in andere
hineinzuversetzen. Das ménnliche Gehirn hingegen hat die Fahigkeit, die Welt systema-
tisch zu betrachten (Platow et al., 2012, S. 141).

Kundinnen préaferieren somit die Beratung durch jemanden, der gewillt ist, sich in einer
authentischen und fortlaufenden Kundenbeziehung zu engagieren. Sie méchten tber ihre
Geflhle in Bezug auf Geld und Vermdgen sprechen kénnen und sie wiinschen eine Be-
ratungsperson, die sich ihre personlichen Préferenzen und Entscheidungshintergriinde
merkt und in einem Folgegesprach, in einer umsichtigen Art, darauf zurtickkommt (Burns
Kingsbury, Niehaus & Williams, 2015, S. 11).

Das weibliche Hirn ist starker auf emotionale Bindungen und Beziehungen ausgerichtet
als das der Manner. Diese Erkenntnis erklart auch, wieso Frauen sich vermehrt auf Be-
ziehungen fokussieren. Sie haben einen ausgepragteren Wunsch, sich um andere zu kiim-
mern. Frauen sind darauf bedacht, dass sie ihre Vermdgen und Wertevorstellungen auch
an die zukiunftigen Generationen weitergeben kdnnen. Sie sehen finanzielles Vermdgen
auch als Instrument, die Gesellschaft im Ganzen zu verbessern (Burns Kingsbury, 2012,
S. 29).

2.4.3 Finanzielles Selbstvertrauen und Finanzwissen

Wie die Ménner, bendtigen auch die Frauen ein Basisfinanzwissen, um aktiv an den Wirt-
schaftsaktivitaten teilnehmen zu kénnen. Sie missen angemessene Finanzentscheidungen
fiir sich selbst und ihre Familien treffen kdnnen. Im Vergleich zu den Mannern haben sie

aber meistens ein geringeres Finanzwissen und sind weniger selbstsicher, wenn es um
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ihre Fahigkeiten in Bezug auf Finanzen geht. Dieser Geschlechterunterschied beziglich
des Umgangs mit Vermdogen ist hauptséchlich auf die soziobkonomischen Unterschiede
zwischen Manner und Frauen zurlickzufuhren. Manner sind aufgrund ihrer Stellung in
der Gesellschaft wirtschaftlich und finanziell bessergestellt als Frauen. Um diese Unter-
schiede beziglich des finanziellen Wohlbefindens und dem Finanzwissen zu minimieren,
benotigt es zusatzliche Finanzausbildung fir Madchen und Frauen (OECD, 2013a, S. 2—
4).

Nach wie vor sind Frauen primar fur die Erziehung der Kinder zustandig und missen
taglich Finanzentscheidungen flr den eigenen Haushalt treffen. Sie vermitteln auch ihre
finanziellen Gewohnheiten und ihr Wissen den Kindern. Dies bedeutet, dass Frauen nicht
nur um ihrer selbst willen ein gewisses Level an Fahigkeiten bezuglich Finanzen haben
sollten, sondern auch fiir die zukinftigen Generationen. Im Jahr 2011 waren 60 Prozent
aller Frauen in den OECD-Landern berufstatig. Davon arbeitet ein Viertel Teilzeit. Bei
den Mannern waren es 72 Prozent, wovon ungefahr 9 Prozent einer Teilzeittatigkeit nach-
gehen. Bei den Arbeitnehmern in Vollzeit verdienten Frauen im Durchschnitt 15 Prozent
weniger als Manner. Zusammenfassend leben Frauen zwar langer als Manner, haben aber
eine kirzere Beschaftigungszeit aufgrund des friheren Pensionierungsalters oder der Fa-
miliensituation und verdienen zudem im Durchschnitt weniger als Méanner. Damit eine
Frau dennoch genligend Erspartes fur die Zeit nach der Pensionierung zur Verfligung hat,
braucht sie gentigend Wissen ber die Finanzen, um ihre grosseren finanziellen Risiken
besser handhaben zu kdnnen (OECD, 20134, S. 2).

Trotz der Tatsache, dass Frauen eine neue finanzielle Kraft darstellen, geben gemaéss der
Studie von Accenture (2017, S. 2) etwas mehr als die Halfte der Frauen an, dass sie sich
sicher flhlen, wenn es um ihre Anlageféhigkeiten und -entscheidungen geht. Im Ver-
gleich hierzu gestehen sich etwa zwei Drittel aller Manner gentigend Wissen beziehungs-
weise Selbstsicherheit im Umgang mit Finanzen zu, wenn es um ihre Anlagefahigkeiten

und -entscheidungen geht.
Dass Frauen kein grosses Selbstvertrauen in Bezug auf ihr Wissen zu Anlagen haben, hat

sich ebenfalls in der Studie von Prudential (2014, S. 5) herausgestellt. Nur 7 Prozent der
weiblichen Befragten haben sich zu ihrem Wissen zu Anlagen die beste Note gegeben.
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Im Durchschnitt gaben sie sich im Anlagewissen eine Note C (die Note C ist im Schwei-
zer Benotungssystem vergleichbar mit einer Vier). Manner stufen sich bei diesem Thema

durchschnittlich eine viertel Note héher ein (C+).

Farell, Fry und Risse (2016, S. 95) haben zu dem finanziellen Selbstvertrauen geforscht
und herausgefunden, dass es einen deutlichen Zusammenhang zwischen dem finanziellen
Selbstvertrauen und dem Anlageverhalten einer Frau gibt. Anhand ihrer Studie mit 1542
Australierinnen konnten sie feststellen, dass das finanzielle Selbstvertrauen vor allem fir
die Auswahl der Anlageinstrumente, aber auch fir die Anzahl der Finanzprodukte ent-
scheidend ist. Frauen mit einem hdheren finanziellen Selbstvertrauen tendieren dazu,
mehr Finanzprodukte zu halten, als solche mit einem schwachen finanziellen Selbstver-

trauen.

Der Geschlechterunterschied ist vor allem erkennbar, wenn es um das Finanzwissen und
die Fahigkeiten bezlglich des Begreifens von komplexen Finanzprodukten geht. Frauen
sind, in Bezug auf ihr Finanzwissen, im Gegensatz zu den Mannern, weniger selbstbe-
wusst (OECD, 2013b, S. 20). Jedoch stimmt diese Aussage nicht fir die ganze Weltbe-
volkerung. In China, zum Beispiel, wurde festgestellt, dass Frauen genauso selbstbewusst
im Umgang mit Finanzen sind, wie die Manner. Frauen in China tendieren genauso wie
die Ménner dazu, in ein aggressiveres Portfolio zu investieren, wéahrend in den USA 29
Prozent der Frauen die konservativste Anlagestrategie bevorzugen (Hewlett, Turner Mo-
ffitt & Marshall, 2014, S. 3).

Die OECD hat 2013 eine Studie zu Frauen und deren finanziellen Bildung herausgebracht
und dabei geschlechterspezifische Unterschiede im Finanzwissen, in Anlagepraferenzen
und beim Anlageverhalten festgestellt. In vielen Landern haben demnach Frauen weniger
Wissen zum Thema Finanzen als Ménner. Das Niveau an Finanzwissen héngt dabei stark
von Faktoren wie der Schulbildung, dem Berufsstatus und dem Haushaltseinkommen der
jeweiligen Frau ab (OECD, 2013b, S. 15).

Die OECD erortert zudem, dass Frauen dazu tendieren, sich weniger Finanzwissen ein-
zugestehen als Ménner. Dies liege hauptséchlich daran, dass sie zwar generell selbstsicher
im Umgang mit alltdglichen Finanzdienstleistungen und dem Haushaltsbudget sind, aber

umso verunsicherter auftreten, wenn es um komplexere, nicht alltadgliche Finanzprodukte
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gehe. Sie hatten Miuhe, die Finanzsprache richtig zu verstehen und seien unsicher im
Thema Pensionierungsplanung. Das geringere Selbstvertrauen im Bereich Anlagen und
Finanzen sei dabei hauptsachlich auf ihr niedrigeres Finanzwissen zuriickzufuhren. Die
Kombination von einem niedrigeren Wissenslevel und dem fehlenden Selbstvertrauen
flihre dazu, dass Frauen eine kleinere Bereitschaft in Bezug auf die Finanzberatung und
der dazugehorigen Auseinandersetzung mit den Produkten zeigten. Infolgedessen wiirden
sie sich vorzugsweise auch nicht mit potenziellen Anlage- und Renditemdglichkeiten aus-
einandersetzen wollen. Ménner hingegen tendierten eher zu einem grossen Selbstbe-
wusstsein im Allgemeinen, so auch im Finanzbereich. Das niedrigere Selbstbewusstsein
und Wissen bei den Frauen kdnne bis zu einem gewissen Punkt ebenfalls auf weniger
Interesse an Finanzen im Allgemeinem zurlickzufuhren sein. Wenn Frauen weniger Inte-
resse zeigten als Manner, dann sei es natirlich, dass sie dann auch weniger Wissen dar-
uber haben. Wahrscheinlicher sei jedoch die Annahme, dass Frauen weniger Interesse
zeigen als Manner, weil sie das Gefiihl hatten, sich zu wenig mit Finanzen auszukennen,
um sich damit auseinandersetzen zu kénnen (OECD, 2013b, S. 21-23).

2.4.4 Risikotoleranz
Frauen seien laut Accenture (2017, S. 4) konservativere Anlegerinnen, welche aber lang-
fristig investieren mdchten. Dabei sei deren oberste Prioritét, dass das Vermdgen sicher

angelegt ist und somit ihre finanzielle Lage fur die Zukunft sichert.

Die Risikotoleranz ist eine der entscheidendsten Variablen beim Anlegen. In einem effi-
zienten Markt erwirtschaftet ein Investor oder eine Investorin dadurch eine héhere Lang-
zeitrendite, wenn er/sie daflr ein hoheres Level an Risiken in Kauf nimmt. Anleger(in-
nen) mit einer hoheren Risikotoleranz neigen dazu, ihr Vermdgen in Anlagen mit einem
hoheren Risiko, wie zum Beispiel Aktien, zu investieren, um eine bessere Langzeitrendite
zu erreichen. Anleger(innen) mit einer niedrigeren Risikotoleranz hingegen, bendtigen,
wenn sie eine gewisse Unsicherheit bzw. mehr Volatilitat in Kauf zu nehmen, einen Aus-
gleich zu dem erhohten Risiko. Dies wird hauptsachlich in Form von festverzinslichen
Anlagen wie zum Beispiel Obligationen oder Termingeldkonten, abgedeckt. Dieser Risi-
koausgleich reflektiert sich dann aber auch in der kleineren Rendite, welche wiederum
daflr sorgt, dass Investorinnen und Investoren mit einer niedrigen Risikotoleranz gros-
sere Schwierigkeiten mit dem Erreichen ihrer finanziellen Ziele haben (Fisher & Yao,
2017, S. 191).
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Fisher und Yao (2017, S. 200) vertreten aufgrund ihrer Untersuchung die Meinung, dass
die unterschiedliche Risikotoleranz von Ménnern und Frauen nicht generell bewiesen
werden konne, haben aber herausgefunden, warum es geschlechterspezifische Unter-
schiede gibt. Zum einen sei die H6he und Unsicherheit iber das Einkommen ein grosser
Faktor, wenn es um das Eingehen von Risiko geht. Hierbei konnten sie eruieren, dass die
im Durchschnitt niedrigeren Einkommen und die damit verbundene Einkommensunsi-
cherheit bei Frauen dazu fuhren, dass sie weniger Risiken eingehen als Ménner. Frauen
tendieren dazu, ihre Vermogenswerte lieber auf Sparkonten zu halten, um sich gegen
mogliche Einkommensunsicherheiten abzusichern. Da die eisernen Reserven auf dem
Konto gegeniiber Anlagen kleinere Renditen erwirtschaften, hat dies einen negativen Ef-
fekt auf die Vermdgensakkumulation. Dies kann im Alter dazu flihren, dass Frauen ihren
Lebensstandard senken mussen. Ménner hingegen reagieren auf Einkommensunsicher-
heiten anders. Sie tendieren dann eher dazu, mehr Risiko einzugehen als zuvor (Fisher &
Yao, 2017, S. 200).

Powell und Ansic (1997, S. 623-624) sind ebenfalls der Ansicht, dass man nicht von
einem generellen Geschlechterunterschied bei der Risikotoleranz sprechen kann, sondern
diese eher durch die unterschiedliche Anlagemotivation begriinden kann. Dieser Unter-
schied habe, ihrer Meinung nach, einen signifikanten Einfluss auf die Anlageentschei-

dungen.

Auch bildet China hierbei wieder die Ausnahme. Chinesinnen wahlen, gemass Hewlett
et al. (2014, S. 3), mehrheitlich die gleichen, aggressiveren Portfoliostrategien wie die
Ménner, wéhrend in den Vereinigten Staaten ungefahr ein Drittel der Frauen eine konser-
vativere Portfoliostrategie als Mé&nner aussuchen. Die hohere Risikoaversion der Frauen
kdnne nicht generalisiert werden, da sie stark von der Geografie, der Altersgeneration,

dem Vermogenslevel und den Einkommensverhéltnissen abhangt.

Diverse Studien bestétigen, dass Frauen und Manner den Faktor Risiko unterschiedlich
wahrnehmen. Frauen suchen einen finanziellen, aber auch einen emotionalen Gewinn bei
einer Investition und fokussieren auf langerfristige, teilweise nicht finanzielle Ziele. Méan-
ner hingegen lassen sich mehr durch das aktuelle Marktgeschehen beeinflussen. Die An-
legerinnen mussen Zeit haben, sich auf Risiken einstellen zu kénnen, und alle méglichen

Szenarien abwégen. Dies hat damit zu tun, dass sie sich in einer primaren Rolle um die
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Familie kimmern und somit auch die Konsequenzen fir diese in Betracht ziehen mussen.
Weibliche Kunden gehen demnach kalkulierter Risiken ein als mannliche Anleger (GBA,
2016, S. 11).

Eine Studie von Dwyer, Gilkeson und List (2002, S. 156) beweist ebenfalls, dass der
Unterschied im Anlageverhalten von Ménnern und Frauen auf deren Level an Finanzwis-
sen zuruickzufuhren ist. Wenn sich das Wissen zu Finanzen von Ménnern und Frauen auf
einem gleichen Niveau befindet, seien die Abweichungen in der Risikotoleranz nicht
mehr signifikant. Wenn man den Faktor Anlagewissen aber nicht in die Umfrage mitein-
bezogen hat, sind die Unterschiede deutlich starker ausgefallen. Daraus l&sst sich schlies-
sen, dass die Unterschiede bei der Bevorzugung einer bestimmten Anlageklasse eher auf
das Finanzwissen der Anleger(innen) und weniger auf das Geschlecht zurlickzufiihren

sind.

2.4.5 Anlageziele

Viele Frauen sind heutzutage sehr beschéftigt und nehmen sich nicht die Zeit, sich aus-
reichend mit Anlageprodukten auseinanderzusetzen, um fundierte Entscheidungen tref-
fen zu kénnen. Obendrein sind sie misstrauischer gegentiber den Informationen, welche
sie zu den Anlageprodukten erhalten und haben Schwierigkeiten, die Produkte und Funk-

tionsweisen korrekt zu verstehen (Moxie Future, 2018, S. 13).

Einerseits wollen sie, genau wie die Manner, gute Renditen. Andererseits haben sie aber
weniger Vertrauen in ihre Fahigkeiten in Bezug auf Finanzentscheidungen. Ihr Vertrauen
auf ihre Fahigkeiten ist jedoch der grosste Einflussfaktor, wenn es um die Entscheidung
geht, wie sie ihr Vermogen investieren und wie viel Risiko sie dabei aufnehmen wollen
(Hewlett et al., 2014, S. 3).

Es ist ebenfalls wichtig hervorzuheben, dass sich die Anlagenziele von Frauen wesentlich
von denen der Manner unterscheiden. Wie bereits erwahnt, hat die personliche Zielerrei-
chung die oberste Prioritat bei Frauen, sie steht sogar noch vor der Outperformance des
Benchmarktes. Méanner hingegen sehen es hierbei genau umgekehrt. Die Outperformance
ihrer Anlage gegentiber dem Vergleichsmarkt steht vor ihrer persénlichen Zielerreichung
(EY, 2017, S. 5).
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Gemass Burns Kingsbury et al. (2015, S. 12) tendieren Ménner dazu, Vermdgen als eine
Maoglichkeit zu sehen, Geld zu verdienen. Sie mdchten damit ein gewisses Erfolgslevel
erreichen. Frauen hingegen sehen in Vermdgen eine Mdglichkeit, sich damit um diejeni-
gen zu kiimmern, welche ihnen etwas bedeuten. Viele Frauen investieren mit Blick auf
ihre personlichen Werte und sind somit, im Vergleich zu den Mannern, vermehrt darauf
bedacht, sozial verantwortlich und ethisch korrekt zu investieren.

2.4.5.1 Verantwortungsbewusstes Anlegen
In der heutigen Zeit méchten vermdgende Frauen mehr als nur gute Ertrdge aus ihren
Investments schopfen. Sie legen Wert darauf, dass ihre Investments auch mit ihren per-

sonlichen Wertevorstellungen und Idealen Gibereinkommen (Moxie Future, 2018, S. 5).

Wie bereits erwéhnt besteht ein grosser Unterschied darin, wie Frauen und Manner Ver-
mdgen als solches wahrnehmen. Beide sehen Geld als finanzielle Sicherheit. Es hilft
ihnen bei ihrer personlichen Unabhéngigkeit. Frauen sehen Vermégen zudem als etwas
an, mit dem sie Gutes tun kdnnen. Nicht nur fir sich selber und die Familie, auch fiir die
Gesellschaft im Grossen und Ganzen. Einen positiven Einfluss auf die Gesellschaft zu
haben, ist Anlegerinnen wichtig. Sie mochten ihr Vermdégen dazu nutzen, die Welt nach
ihren ethischen Werten und Anliegen zu verbessern. In den westlichen Landern wollen
im Durchschnitt mehr Frauen als Manner analog zu ihren sozialen Werten investieren.
Dabei gibt es die grossten Diskrepanzen zwischen Ménnern und Frauen bei Anlagethe-
men wie Geschlechtergleichstellung, Diversitat in der Fihrung und Umweltthemen
(Hewlett et al., 2014, S. 2).

Eine Studie von Moxie Future (2018, S. 6) untersuchte die Anlagepraferenzen und Moti-
vationen fiir verantwortungsbewusstes Investieren und befragte hierzu 2536 Frauen aus
Australien, China, Deutschland, den USA und Grossbritannien. Dabei gaben 83 Prozent
von ihnen an, dass es ihnen wichtig ist, wo ihr Vermdgen investiert ist. Etwas mehr als
zwei Drittel der Befragten will verantwortungsbewusst investieren (Moxie Future, 2018,
S. 5). Mit verantwortungsbewusstem Investieren ist gemeint, dass nicht nur ein finanzi-
eller Mehrwert generiert wird, sondern vielmehr, dass obendrein ein positiver Nutzen fir
alle Stakeholder entsteht.
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Obendrein interessiert sich mehr als die Halfte der befragten Frauen auch fiir andere
Nachhaltigkeitsthemen, wie Armut und Einkommensdifferenzen, Zugang zu medizini-
scher Versorgung und Klimawandel. Die Anlegerin von heute mdchte also, dass ihre An-
lageentscheidung dabei hilft, die Welt zu einem besseren Ort zu machen (Moxie Future,
2018, S. 10).

Diese Erkenntnisse werden von der Studie der Capital Group (2017, S. 8) unterstiitzt. Bei
einer Befragung von 1200 Amerikanern und Amerikanerinnen kam sie zum einen zum
Schluss, dass Frauen genau wie Manner, Unternehmen mit guten finanziellen Perfor-
mances bevorzugen. 84 Prozent der Frauen praferieren Anlagen, welche ebenso die Nach-
haltigkeitskomponente verfolgen. Ebenfalls 80 Prozent der Frauen bevorzugen des Wei-
teren Anlagen, welche sich fir den Umwelt- und Klimaschutz einsetzen. Bei den Man-
nern waren es 68 Prozent, die solche Anlagen favorisieren. Ausserdem tendieren mehr
Frauen als Manner dazu, in Firmen mit einer geschlechterdiversifizierten Unternehmens-

leitung zu investieren (Capital Group, 2017, S. 8).

Anhand der Studie von Moxie Future und den Erkenntnissen der Umfrage der Capital
Group wird die Vermutung bestéatigt, dass Frauen eine neue Art von Anlagen bevorzugen.
Diese Investments sollen zu gleichen Teilen eine gute Rendite ausschutten und einen po-

sitiven sozialen und umweltbewussten Wandel férdern.

2.4.6 Personliche Beratung

Finanzinstitutionen sollten sich bewusst sein, dass Frauen in Bezug auf Finanz- und An-
lageberatung 6fters auf personliche Beratung angewiesen sind und sich auch darauf ver-
lassen. Zudem sind sie loyale Kundinnen, wenn sie ein gutes und vertrauensvolles Ver-
haltnis zu ihrem Berater, ihrer Beraterin aufgebaut haben, selbst dann, wenn die Rendite-
ziele nicht erreicht wurden (Kato et al., 2006, S. 3).

2.4.6.1 Kommunikation und interpersonelle Praferenzen

Maéanner kommunizieren in einer hierarchischen Art und Weise, um herauszufinden, wer
der Experte ist, weil sich diese immer im Wettbewerb zueinander sehen. Frauen hingegen
praferieren einen Kommunikationsstil, bei dem alle miteinbezogen werden. Sie versu-
chen, gegenseitig Gemeinsamkeiten zu entdecken, um sich unbewusst mit dem Gegen-

uber identifizieren zu kénnen (Burns Kingsbury et al., 2015, S. 10).
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Dies wiirde in Bezug auf die Beratung von Kunden bzw. Kundinnen bedeuten, dass der
Mann nach einem Berater oder einer Beraterin sucht, welcher beziehungsweise welche
ihm zusatzliche Informationen und sein bzw. ihr Expertenwissen zur Verfligung stellt.
Die Frau hingegen sucht eher nach jemandem, der einerseits dabei hilft, gute Ertrage zu
erwirtschaften, aber andererseits auch ein(e) guter Zuhérer(in) ist, ihre personlichen Be-
denken in Bezug auf Finanzen versteht und gewillt ist, ihr das notwendige Wissen zu
vermitteln (Burns Kingsbury et al., 2015, S. 10).

Des Weiteren wiinschen sich Frauen, laut Prudential (2014, S. 7), weniger Fachjargon
und eine korrekte ethische Beratung. Finanzinstitute konnten Frauen somit besser bedie-
nen, wenn die Beratungsperson weniger Fachjargon im Beratungsgesprach verwenden
und die Kundinnen wahrnehmen kdnnen, dass sich diese prioritar um die besten Interes-

sen ihrer Kundschaft bemdiht.

Die Frau ist ein Beziehungsmensch und wiinscht sich generell langerfristige Beziehun-
gen, in denen sie hauptsachlich die Gefuhle der anderen Person schatzt. Frauen ist es
wichtig, Beziehungen zu pflegen, zu gestalten und tber einen langeren Zeitraum zu ver-
tiefen. Manner hingegen schatzen an Beziehungen die gemeinsame Aktivitat (Platow et
al., 2012, S. 142).

2.4.6.2 Personliche Ansprechperson

Kundinnen bevorzugen Finanzberater(innen), die effizient arbeiten und sich bewusst
sind, dass Frauen zeitlich eingeschréankter sind als Manner. Wer seiner Kundin die zeit-
intensiveren Arbeiten abnehmen kann, wird eine bestandigere und zufriedene Kundenbe-
ziehung eingehen kénnen. Um das Vertrauen und die Loyalitat einer Kundin zu gewin-
nen, muss sich die Beratungsperson die Zeit nehmen, die Kundin selbst, deren Familien-
situation, ihre Wertvorstellungen und Bestrebungen ganz individuell und korrekt zu ver-
stehen. Anlageberater(innen), welche eine Umgebung kreieren, in welcher sich Kundin-
nen wohlflihlen und Fragen stellen, haben deutlich hohere Chancen, das Vertrauen und
die Loyalitat der Kundinnen zu gewinnen. Sie bilden diese aus, indem sie ihnen die ge-
winschten und nétigen Informationen zur Verfliigung stellen und helfen ihnen, ihre An-
lageziele auf ihre persdnlichen Lebensziele auszurichten. Zudem werden Beratungsper-

sonen, wenn sie gut kommunizieren kénnen und die Frauen unterstutzen, selbstbestimmte
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Entscheidungen zu treffen, auch zufriedenere Kundinnen haben (Hewlett et al., 2014, S.
4).

Finanzdienstleister sollten bei der Beratung von Kundinnen darauf bedacht sein, immer
wieder Verbindungen zwischen dem Anlageprodukt oder der Finanzdienstleistung und
dem Privatleben der Kundin und deren persoénlichen und familidren Ziele zu schaffen.
Am Ende eines jeden Beratungsgespraches sollte sich die Kundin zu 100 Prozent sicher
sein, dass sie mit der Hilfe ihres Beraters oder ihrer Beraterin ihre personlichen Ziele
erreichen kann und sich mit ihrer Entscheidung verstanden und sicher fuhlt (Burns Kings-
bury et al., 2015, S. 12).

Gemass EY (2017, S. 5) ist es von essenzieller Bedeutung, dass Frauen sich gut abgeholt
flihlen durch ihre Beratungsperson. Ansonsten werden sie mit grosser Wahrscheinlich ihr
Finanzinstitut wechseln. Dies widerspricht zwar den allgemeinen Annahmen, dass Frauen
loyalere Kundinnen sind, aber der Wechsel zu einem anderen Finanzinstitut wird haupt-
séchlich dann in Betracht gezogen, wenn sich das Image eines Finanzdienstleisters ver-
schlechtern sollte und weniger dann, wenn ein Konkurrenzanbieter ein besseres Angebot
macht (EY, 2017, S. 5). Ungeféahr 70 Prozent der Frauen, welche Witwen geworden sind,
wechseln innerhalb der ersten zwolf Monate nach dem Versterben des Partners ihren Fi-
nanzberater(in) (Strachwitz, 2018).

Zusammenfassend ist festzustellen, das eine Kundin einen Berater oder eine Beraterin an
ihrer Seite haben mdchte, der oder die ihre Lebensvorstellung und ihre finanzielle Reise
und nicht nur ihre Anlagen versteht. Hierbei unterscheiden sich die weiblichen Anleger

grundlegend von den ménnlichen (Accenture, 2017, S. 4).

Frauen neigen eher dazu, ihre Erfahrungen zu teilen und sie handeln auf Empfehlung ihrer
Angehorigen. Somit sind sie eine wichtige Quelle fir die Vermittlung von anderen Kun-
den bzw. Kundinnen. Sie vermitteln im Durchschnitt mehr Neukunden und Neukundin-
nen als Manner und teilen ihre positiven wie auch negativen Erfahrungen mit bis zu 52
verschiedenen Personen. Finanzunternehmen koénnten sich diese Eigenschaften der
Frauen zunutze machen, um ein héheres Bewusstsein fiir den Umgang mit Kundinnen zu
fordern und ihr Kundenbuch zu vergréssern (GBA, 2014, S. 8).

19



2.4.7 Entscheidungsfindung

Frauen haben diverse Starken, wenn es um ihre Anlagefahigkeiten geht. Weil fir sie das
Erreichen ihrer Langzeitziele von grosster Bedeutung ist, Uberdenken Frauen ihre Ent-
scheidungen in Bezug auf Anlagen genauer und verantwortungsbewusster. Da es sich bei
der Anlageentscheidung vermehrt um eine Langzeitinvestition handelt, kann es vorkom-
men, dass diese Entscheidung dadurch eine andere Gewichtung hat als andere, wichtigere
und dringlichere Entscheidungen. Dariber hinaus fiihren diese Langzeitanlageziele dazu,
dass Frauen weniger impulsiv sind, wenn es um Anlageentscheidungen geht. Anlegerin-
nen tendieren dazu, bei diesen Entscheidungen ihre finanzielle Sicherheit und die ihrer
Familie in den Vordergrund zu stellen. Ihre Entscheidungsgrundlagen sind somit eher
langerfristig orientiert und dafiir bendtigen sie eine langere Bedenkzeit (State Street Glo-
bal Advisors, 2015, S. 9-10).

Ein zusétzlicher Faktor bei der Entscheidungsfindung ist, dass es Frauen bevorzugen, in
Gruppen zu lernen, um ihre Mdglichkeiten mit Vertrauenspersonen besprechen zu kon-
nen. Méanner dagegen lernen typischerweise gerne unabhangig und mochten Gelerntes in
der Regel auch gleich anwenden. Der Prozess des Verbalisierens der Vorteile und Nach-
teile eines bestimmten Finanzprodukts oder einer Anlageentscheidung ist zwar zeitauf-
wendig, aber er hilft Frauen massgeblich bei der Entscheidungsfallung. Der mannliche
Kunde hort sich typischerweise die Empfehlung des Beraters oder der Beraterin an und

setzt sie um, wenn ihm der Vorschlag gefallt (Burns Kingsbury et al., 2015, S. 10).

Zusétzliche Zeit und Informationen helfen den Anlegerinnen, gewissenhafte Anlageent-
scheidungen zu treffen, welche sie dann auch nicht bereuen. Wenn sie eine Entscheidung
treffen, benutzen sie dabei beide Hemispharen ihres Gehirns. Zudem betrachten sie Prob-
leme sowie deren Ldsungen aus einem anderen Blickwinkel. Sie neigen dazu, uber Ent-
scheidungen griindlicher nachzudenken. Félschlicherweise wird oftmals die langere Zeit,
die Frauen flr einen Entscheid benétigen, als eine Art Unentschlossenheit interpretiert.
Wenn also eine Frau das Gefihl hat, dass sie nicht genligend gut informiert wurde, be-
ziehungsweise Uber zu wenige Informationen zum Anlageprodukt verfigt, wird sie ihren
Anlageentscheid vertagen (State Street Global Advisors, 2015, S. 10).
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2.4.8 Anlageverhalten

Weibliche Kunden benétigen mehr Zeit fiir den eigentlichen Entscheid. Sie reagieren aber
dann im Vergleich zu Ménnern bei Marktfluktuationen weniger sensibel und tolerieren
die Schwankungen eher, wahrend Manner zu Uberreaktionen tendieren, was langfristig

gesehen zu einer tieferen Rentabilitat fuhrt (Burns Kingsbury et al., 2015, S. 10).

Anlegerinnen investieren langerfristiger und konservativer als Anleger und legen dabei
den Fokus auf das Sparen fur Langzeitziele, die Pensionierung und den Aufbau von Li-

quiditatsreserven (Accenture, 2017, S. 4).

Gemass UBS (2017, S. 9) verarbeiten Frauen und Ménner Informationen tiber Marktop-
portunitaten anders. Anlegerinnen schatzen gréssere Gewinnprognosen skeptischer ein
als Méanner. Dies fuhrt dazu, dass sie eine niedrige Risikotoleranz haben. Das fehlende
Selbstvertrauen ist ebenfalls ein entscheidender Faktor fur deren Risikobereitschaft.
Diese Kombination kann zur Folge haben, dass Frauen grdssere Geldbetrdge auf dem
Sparkonto halten oder eher Anlagen bevorzugen, welche sich durch einen kleinen Risi-
kocharakter auszeichnen, wie zum Beispiel Termingeldanlagen und Obligationen. Dieses
Anlageverhalten flhrt aber auch dazu, dass Anlegerinnen ihre Renditeziele schlecht oder
gar nicht erreichen. Damit Frauen ihre finanziellen Ziele erreichen, missen sie mehr
Selbstvertrauen in Bezug auf Anlagen entwickeln. Was dagegen nicht bedeutet, dass
Frauen, welche ein tieferes Selbstvertrauen haben, auch gleichzeitig weniger tber die Fi-
nanzwelt wissen (UBS, 2017, S. 9).

Ménner sind teilweise Ubertrieben selbstbewusste Anleger und investieren mehr Zeit und
Geld in die Finanzanalyse. Dabei verlassen sie sich weniger auf ihre Beratungsperson und
tatigen mehr Transaktionen. Mannliche Anleger glauben im Allgemeinen daran, dass
Renditen prognostizierbar sind und erwarten hohere Renditen als Frauen. Aufgrund die-
ses grossen Selbstbewusstseins tatigen sie im Vergleich zu den Frauen fast doppelt so
viele Transaktionen, was demnach einen negativen Einfluss auf ihre Nettorenditen zur
Folge hat (OECD, 2013b, S. 22). Wie bereits in dieser Arbeit erwahnt, ist das Anlagever-
halten von Frauen komplex und hat diverse Einflussfaktoren und Ursachen. Sie haben,
im Vergleich zu den Mannern, eine hthere Hemmschwelle, wenn es darum geht, wirt-

schaftliche und finanziell gtinstige Gelegenheiten auszunutzen (OECD, 2013b, S. 24).
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Wenn Frauen dann investieren, sind sie, im Vergleich zu den Ménnern, meist die besseren
Anlegerinnen. Im Durchschnitt performen die Vergleichsportfolios von Frauen um 40
Basispunkte besser als die der Ménner. Dies ist darauf zurlickzufiihren, dass Frauen hau-
figer ihre Anlageziele auf ihre personlichen Langzeitziele abstimmen. Sie fokussieren
nicht auf die Rendite allein, sondern tendieren dazu, ihre Anlagen langer zu halten, und
sie reagieren gelassener auf Marktvolatilitdten. Zudem investieren Frauen altersgerechter
als Manner, sie wahlen vermehrt Produkte, die auf ihre aktuelle und zukinftige Lebens-
situation zugeschnitten sind und investieren in diversifizierte Portfolios, weil sie nicht zu

viele Klumpenrisiken in Kauf nehmen mdchten (Fidelity, 2017).

Verschiedene Studien bestétigen zwar die Annahme, dass Frauen Finanzentscheidungen
anders treffen als Manner, jedoch tendieren beide Geschlechter dazu, sich von ihren Ge-
fuhlen beeinflussen zu lassen. Dies kann positive, aber auch negative Implikationen auf
ihr Anlageverhalten haben, denn diese Geflihle kdnnen weder Erfolg noch Misserfolg fiir
den Anleger oder die Anlegerin prognostizieren. Selbstvertrauen kann sich in tbermassi-
ges Selbstsicherheit und Vorsicht in Angstlichkeit verwandeln. Was wichtig ist, ist die
Tatsache, dass jede einzelne Person ihre personlichen Tendenzen nutzt, um ihr personli-
ches und bedeutungsvolles Finanzziel zu erreichen (Liersch, 2015, S. 2).

2.5 Anlageverhalten von Schweizerinnen

Die Schweizer Finanzindustrie, einer der globalen Player in der Vermdgensverwaltung,
hat, wenn es um weibliche Anleger geht, Entwicklungspotenzial. Fakt ist, dass ein Gross-
teil des Ertragsvolumens des Schweizer Bankenmarkts mit ca. 43 Prozent im Private-
Banking-Bereich erzielt wird (Schweizerische Bankiervereinigung & The Boston Con-
sulting Group, 2011, S. 9). Das Ertragspotenzial fur die Schweizer Finanzindustrie
scheint, wenn man die globalen Trends verfolgt, somit enorm zu sein. Dennoch wirkt es
so, als ob sich generell nur wenige Finanzunternehmen aktiv mit dem Gesellschaftswan-

del beschaftigen wirden.

2.5.1 Abgrenzung
Um die weltweiten Erkenntnisse zum Anlageverhalten von Frauen auf den Finanzmarkt
Schweiz einzugrenzen, wird zusétzlich zu dem spezifischen Anlageverhalten von in der

Schweiz lebenden Frauen, nachstehend «Schweizerinnen», geforscht.
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Christiane Koncilja (2012, S. 14), wissenschaftliche Mitarbeiterin an der Berner Fach-
hochschule fir Wirtschaft, hat im Jahr 2011 eine Studie zum Thema Gender and Finance
publiziert. Teilnehmende waren 93 Schweizer Betriebswirtschaftsstudierende. 34 davon
waren weiblich und 69 mannlich. Anhand eines Multiple-Choice-Fragebogens stellte sie
unter anderem Fragen zum Risiko in Bezug auf Anlagen, Informationsquellen und Anla-

gekriterien.

Sie kam zu dem Ergebnis, dass die an der Studie teilnehmenden Frauen, ihr Vermdgen
konservativer investieren mochten, als die befragten Ménner. Dariiber hinaus wiirden An-
legerinnen die Informationen vor der Anlageentscheidung lieber durch eine professio-
nelle Anlageberatung, als aus anderen Quellen beziehen (Koncilja, 2012, S. 20). Zudem
hatten Frauen andere Prioritaten als Manner, wenn es um Anlagekriterien geht. Bei dem
Anlageverhalten ist es wesentlich hervorzuheben, dass bei den weiblichen Befragten der
moralische und ethische Aspekt im Vordergrund steht. M&nner hingegen, féllen ihre Ent-

scheidung hauptséachlich aufgrund der zu erwartenden Rendite (Koncilja, 2012, S. 21).

Um die Aussagen der Studie, die hinsichtlich der Homogenitéat der Befragten und der
geringen Anzahl der Teilnehmer als nicht représentativ fur die Schweizer Bevolkerung
betrachtet werden kann, genauer zu untersuchen, wurde zu geschichtlichen, sowie demo-

grafischen Fakten in der Literatur geforscht.

2.5.2 Historische Entwicklung in der Schweiz
Als Heranflihrung an das spezifische Anlageverhalten von Schweizerinnen ist es wichtig,
ein Verstandnis fur die Geschichte der Schweizer Frauen und deren finanzieller Selbst-

bestimmung zu entwickeln.

Der Finanzsektor ist schon lange und auch weltweit eine von Mannern dominierte Bran-
che. Die historische Entwicklung der Schweiz kann teilweise erklaren, wieso Frauen in
der Finanzwelt allgemein, wie auch bei der finanziellen Entscheidungsfindung, immer

noch unterreprésentiert sind (Kocilja, 2012. S. 9).

In der Schweiz haben die Frauen vor 47 Jahren das eidgendssische Stimmrecht erlangt.

Zuvor war es ihnen nicht erlaubt, Gber eidgendssische Vorlagen abzustimmen (Eidgends-
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sische Kommission flr Frauenfragen, 2006). Dabei musste jedes Recht der Selbstbestim-
mung flr Frauen hart erkdmpft, und per Gesetz erzwungen werden (Platow et al., 2012,
S. 105).

Hinzu kommt, dass friiher durch das Schweizerische Zivilgesetzbuch die Stellung der
Frau in Bezug auf die Verwaltung des Vermdgens wie folgt geregelt wurde (Kocilja,
2012, S. 9):

«Der Ehemann verwaltet das eheliche Vermdgen.» (Altes Eherecht, ZGB, §200)

Dies bedeutete, dass eine Frau ohne die Zustimmung ihres Ehegatten keine Kredite auf-
nehmen oder ein Bankkonto erdffnen durfte. Zudem war es ihr, geméss dem Zivilgesetz-
buch, ohne die Einwilligung des Ehemannes auch nicht erlaubt, einer Anstellung nachzu-
gehen (Kocilja, 2012, S. 9):

«Mit ausdrucklicher oder stillschweigender Bewilligung des Ehemannes ist die Ehefrau
unter jedem ehelichen Guterstande befugt, einen Beruf oder ein Gewerbe auszuiiben.»
(Altes Eherecht, ZGB, § 167)

So kam es, dass Schweizer Frauen zwar per 7. Februar 1971 das Stimm- und Wahlrecht
in eidgendssischen Angelegenheiten erhielten (Eidgendssische Kommission fur Frauen-
fragen, 2016), aber erst 1981 Uber die Gleichstellung von Mann und Frau entschieden
wurde. Schlussendlich trat 1988 dann auch das neue Ehegesetz in der Bundesverfassung
in Kraft. Frauen haben also durch die Gesetzesanpassungen ab 1971 bis 1988 politische
Rechte, Unabhéngigkeit in Bezug auf Finanzentscheidungen und wirtschaftliche Macht
erlangt. In den meisten Kantonen gab es bis 1980 unterschiedlichen Schulunterricht fur
Médchen und Jungen. Obgleich dieselbe Grundausbildung fir beide Geschlechter in Be-
reichen wie Sprache und Mathematik existierte, mussten Mé&dchen Féacher wie Hauswirt-
schaft, Kochen und Handarbeit lernen, wéhrend Jungen zusatzliche Lektionen in Geo-

metrie, Naturwissenschaften und Algebra hatten (Kocilja, 2012, S. 9).
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Heute, genau 30 Jahre spéter, sind Schweizerinnen bei Weitem selbstandigere, freiere,
vermdgendere und selbstbestimmtere Menschen. Dieser kurze Abstecher in die Ge-
schichte soll vor allem aufzeigen, dass finanzielle Eigenverantwortung fur Schweizer
Frauen noch nicht sehr lange eine Selbstverstandlichkeit ist. Historisch gesehen, haben
Frauen erst seit Kurzem die Mdglichkeit, selbststandig mit ihrem Vermdgen umzugehen
(Platow et al., 2012, S. 106).

Derzeit besitzen 96,7 Prozent der Schweizerinnen ein eigenes Bankkonto. Bei den Man-
nern hingegen sind es 99,4 Prozent (World Economic Forum [WEF], 2017, S. 311).

2.6 Bevolkerungsstruktur der Schweiz

Um zu erkennen, ob der allgemeine Trend der Vermdgenstransition bei den Geschlech-
tern auch auf die Schweiz zutrifft, ist es notwendig, die aktuellen demografischen Trends
der Schweiz zu analysieren. Die folgende Datenanalyse hilft zudem, die Stellung der

Frauen in der Schweiz zu erklaren.

Die erste Grafik zeigt auf, dass der weibliche Teil der schweizerischen Bevolkerung
schon seit langerer Zeit eine knappe Mehrheit gegenuber der mannlichen Bevdlkerung
halt. In den Statistiken von 2016 besitzen Frauen mit einem Prozentsatz von 50,4 Prozent
leicht die Mehrheit gegentiber den Ménnern, welche 49,6 Prozent der standigen Wohn-

bevolkerung der Schweiz ausmachen.

Entwicklung standige Wohnbevdlkerung Schweiz nach Geschlecht
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Abbildung 6: Zusammenfassende Entwicklung der stdndigen Wohnbevélkerung Schweiz nach Geschlecht
(In Anlehnung an Bundesamt fur Statistik [BSF], 1995, S. 88 und BSF, 20174, S. 1)
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Schon seit 1900 ist die Entwicklung der stdandigen Wohnbevélkerung der Schweiz nach
Geschlecht stabil. Frauen haben schon dazumal, wie auch heute, eine knappe Mehrheit

innerhalb der Schweizer Bevolkerung.

Auch das Vermdgen der Schweizer Privathaushalte hat sich in den vergangenen Jahren,
gesamt betrachtet, positiv entwickelt. Das Wachstum war in den letzten 16 Jahren sehr
stabil. Die Reinvermdgen der Bevoélkerung sind in unserem Wirtschaftssystem von hoher
Relevanz, da dies einen Teil des 6konomischen Kapitals ausmacht. Zudem ist das Rein-
vermdgen ein essenzieller Faktor der Wohlfahrt eines Landes. Zwar bildet sich ein we-
sentlicher Teil der Reinvermdgen durch Forderungen der Bevilkerung gegentber ihren
Pensionskassen und den Immobilienwerten, aber auch die Ubrigen Forderungen der pri-

vaten Haushalte haben in den letzten Jahren zugenommen (BSF, 2017b).

Vermogensbilanz der privaten Haushalte
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Abbildung 7: Vermogensbilanz der privaten Haushalte (BSF, 2017b)

Das Bevolkerungswachstum sowie das Vermodgenswachstum der Haushalte haben sich
somit uber die letzten Perioden positiv entwickelt und der Frauenanteil der Bevolkerung

ist seit Jahrzehnten stabil.
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Erwerbsquote

Anteil der Erwerbspersonen (Erwerbstatige und Erwerbslose) an der Referenzbevolkerung
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Quelle: BFS — Schweizerische Arbeitskrafteerhebung (SAKE) © BFS 2018

Abbildung 8: Erwerbsquote Schweiz (BSF, 2018a)

Wenn die Arbeitstatigkeit der in der Schweiz lebenden Frauen betrachtet wird, dann bil-
det sich, ab Ende der 90er-Jahre, eine stetige Erhohung der Erwerbsquote von Frauen ab.
Seit 2014 bewegt sich diese Erwerbsquote nun bei stabilen 79 Prozent. Bei den in der
Schweiz lebenden Mannern hingegen ist die Erwerbsquote seit 1991 leicht zurlickgegan-
gen und hat sich, ab 2004, bei 88 Prozent eingependelt. Jedoch ist zu vermerken, dass die
Erwerbsquote der Schweizerinnen ab dem Alter 25 deutlich tiefer liegt als bei den
Schweizern. Daraus l&sst sich schliessen, dass sich einige Frauen aufgrund der aktuellen

Familiensituation aus dem Berufsleben zuriickziehen (BSF, 2018a).
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Quelle: BFS — Schweizerische Arbeitskrafteerhebung (SAKE) © BFS 2018

Abbildung 9: Teilzeitarbeit (BSF, 2018b)
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Die Erwerbsquote von Frauen liegt derzeit bei 79 Prozent, aber von 10 in der Schweiz
lebenden arbeitstatigen Frauen sind derzeit 6 Frauen, also ungefahr 47 Prozent, Teilzeit,
und 32 Prozent Vollzeit erwerbstatig (BSF, 2018b). Wenn man diese Zahlen in einen
internationalen Vergleich setzt, dann gehen in der Schweiz mehr Frauen einer Teilzeitar-
beitstatigkeit nach. Die Arbeitstatigkeit der Frauen bei untersuchten OECD-Lé&ndern lag
bei 60 Prozent, jedoch arbeitete von 10 erwerbstétigen Frauen lediglich ein Viertel, also
15 Prozent Teilzeit, wahrend 45 Prozent einer Vollzeittatigkeit nachgingen (OECD,
2013a, S. 2).

Diese Erkenntnis bestatigt, dass die Teilzeitarbeitstéatigkeit der Frau ein typisches Merk-
mal flr das aktuelle und dennoch traditionell vorherrschende Familienmodell in der
Schweiz ist. Die Anzahl der teilzeittatigen Frauen (Beschéftigungsgrad bis 89 Prozent)
hat sich innerhalb der letzten 26 Jahre um fast 10 Prozent erhéht. Bei den in der Schweiz
lebenden Mannern gehen heutzutage 1,7 von 10 einer Teilzeittatigkeit nach. Im Vergleich
zu 1991 arbeiten weniger Frauen Vollzeit (BSF, 2018b).

Monatlicher Bruttolohn nach beruflicher Stellung und Geschlecht, 2014
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Quelle: BFS - Schweizerische Lohnstrukturerhebung © BFS, Neuchétel 2016

Abbildung 10: Monatlicher Bruttolohn nach beruflicher Stellung und Geschlecht, 2014 (BSF, 2014)

In Bezug auf die Lohnunterschiede zwischen Mann und Frau hat sich die Schweiz mode-
rat positiv entwickelt und sie belegt im Landervergleich den 34. Rang von 144 L&ndern.
(WEF, 2017, S. 24).
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Durchschnittlich verdienen Frauen in der Schweiz 12,5 Prozent weniger als Manner. Be-
sonders ausgepragt ist die Differenz im oberen und mittleren Kader. Hier betragt die mo-

natliche Einkommensdifferenz 2’135 Schweizer Franken.

Wenn man zudem den Altersaufbau der Schweiz betrachtet, ist ersichtlich, dass Frauen
hierzulande eine um durchschnittlich 2,6 Jahre héhere Lebenserwartung als Manner ha-
ben (BSF, 20174, S. 20).

Altersaufbau der Bevilkerung
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Abbildung 11: Altersaufbau der Bevolkerung (BSF, 2017¢)

Die Frauen sind zwar Hauptakteur der heutigen schweizerischen Gesellschaft und wer-
den, wenn man die Zahlen der Erwerbstatigkeit und demografische Fakten des Landes
beachtet, immer bedeutender fur die Schweizer Finanzindustrie und deren Wirtschaft.
Dennoch sind die Schweizerinnen den Schweizern vor allem bei den Erwerbseinkommen
und der Erwerbsquote immer noch unterlegen, was hauptsachlich auf die immer noch

vorherrschenden traditionellen Familienmodelle zurickzufiihren ist.

2.6.1 Finanzwissen in der Schweiz

Da die Schweiz nicht der Européischen Union angehdrig ist und in der OECD-Studie
ebenfalls nicht auf das Finanzwissen in der Schweiz eingegangen wird, hat die Hoch-
schule Luzern eine empirische Studie zur Financial Literacy, also dem Niveau an Finanz-

wissen, im Léandervergleich mit Osterreich durchgefiihrt. Eine Gemeinsamkeit beider
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Lander ist, dass Frauen in Osterreich und der Schweiz Gber geringeres selbst eingeschitz-
tes, aber auch reales Finanzwissen verfligen. Hinzu kommen deren durchschnittlich h6-
here Lebenserwartung und die geringeren Einkommen. Zudem verhalten sie sich in Be-
zug auf finanzielle Entscheidungen, sowie in der Selbsteinschatzung zu Finanzwissen an-
ders. Ein hoheres Wissensniveau in Bezug auf Finanzen hatte bei Frauen einen positiven
Effekt auf deren Alters- und Vorsorgeplanung (Aubram, Kovarova-Simecek & Wanzen-
ried, 2016, S. 33-34).

Es konnte auch festgestellt werden, dass mit dem selbst eingeschatzten und realen Fi-
nanzwissensniveau eine hohere Wahrscheinlichkeit einhergeht, Investitionen in Anleihen
und Aktien zu tatigen. Dieser Effekt ist in der Schweiz stirker ausgepragt als in Oster-
reich. Das préferierte Anlageinstrument bei Schweizerinnen ist dennoch das Sparkonto
(Aubram et al., 2016, S. 38-39).

Im Allgemeinen wurde erklart, dass der Wissensstand zu Finanzen stark von sozial-de-
mografischen Merkmalen abhéngig ist und Frauen, sowie generell jungere und weniger
gebildete Personen, ein niedriges Finanzwissen haben. Eine zuséatzliche Erkenntnis zur
Schweiz ist, dass ein htheres Einkommen nicht unbedingt héheres Finanzwissen voraus-
setzt. Schlussig ist das Ergebnis im Zusammenhang mit der VVorsorgeplanung. Je hoher
das Finanzwissen ist, desto grosser ist die Wahrscheinlichkeit, dass ein VVorsorgeplan er-
stellt wurde und auch eingehalten wird. Personen mit einem héheren Finanzwissen betei-
ligen sich ausserdem eher am Kapitalmarkt, als solche mit einem niedrigeren Wissens-
stand. Diese bevorzugen das Sparkonto, also eine Investition, welche mit wenig Risiko
behaftet ist. Dieses Verhalten mindert die Méglichkeit, zusatzliche Ertrdge durch die ho-
heren Renditen der Anlagen zu erzielen. Bei dem momentanen Zinsniveau ist es schwie-
rig, das Ersparte in seinem eigentlichen Wert zu erhalten. Das Finanzwissen stellt, auf-
grund der genannten Tatsachen, eine wichtige Determinante dar, wenn es um die Auf-
rechterhaltung des finanziellen Wohlstandes in der Schweiz geht. Zwar verfigt die
Schweiz bereits Uber ein relativ gutes Niveau an Finanzwissen, jedoch besteht auch Ver-
besserungspotenzial bei bestimmten sozialen Gruppen, und bei Frauen. Frauen sind auf-
grund ihres tieferen Finanzwissens und ihres Anlageverhaltens besonders verwundbar,
wenn es um die Sicherung ihrer Finanzen im Pensionierungsalter geht (Aubram et al.,
2016, S. 42-44).
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3 Interviews mit Expertinnen

Da die Literatur die Fragestellung dieser Arbeit nicht abschliessend beantwortet, wird
zudem empirisch, anhand einer Befragung von Expertinnen, geforscht. Mittels Interviews
mit Expertinnen zum Thema «Frauen und Anlagen» soll ermittelt werden, ob es tatséch-
lich einen wesentlichen Unterschied im Anlageverhalten der Frauen gegeniiber den Man-
nern gibt. Diese Interviews sind als Meinungswiedergaben zu verstehen und nicht repra-
sentativ fur die weibliche Schweizer Bevélkerung oder Frauen allgemein. Die Transkripte

zu den neun Interviews finden sich im Anhang 6.2 bis 6.10.

3.1 Hypothese 1
Wenn Frauen Anlageentscheidungen fallen, dann fallen sie diese aufgrund anderer

Faktoren als Manner.

Da sich diese Arbeit mit dem Anlageverhalten von Frauen auseinandersetzt, wurde die
oben genannte Hypothese formuliert, um diesbezilglich die Meinungen der Expertinnen

einzuholen.

Vier der interviewten Expertinnen stimmen dieser Hypothese nur teilweise zu. Sie impli-
zieren, dass Frauen sich zwar im Anlageentscheidungsprozess, der Ausgangslage und der
Motivation von den Mannern unterscheiden, jedoch nicht in der eigentlichen Produktaus-
wahl. Aus den Interviews ist hervorgegangen, dass es geschlechterspezifische Unter-
schiede in Bezug auf den Informationsbedarf, der Risikotoleranz, den Anlagezielen und

dem Wunsch nach nachhaltigen Produkten gibt.

Frauen verlassen sich mehr auf ihr Bauchgefuhl und lassen sich dabei hauptsachlich von
ihrem personlichen Wertesystem beeinflussen. Eine Mehrheit der Expertinnen ist der
Meinung, dass Frauen, wenn sie dann investieren, langerfristig investieren mdchten und
dabei Unternehmen und Produkte bevorzugen, die einen positiven Einfluss auf die Um-
welt und die Gesellschaft haben. Zwar miisse die Rendite langerfristig auch fir die Frauen
stimmen, aber die Nachhaltigkeit des Investments und die ethische Komponente seien

ebenfalls von grosser Bedeutung.

Antoinette Hunziker-Ebneter, CEO von Forma Futura Invest AG und Verwaltungsrats-

prasidentin der Berner Kantonalbank, befindet hierzu, dass Frauen nicht nur die Rendite
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in Kombination mit dem Risiko wichtig sei, sondern auch die Art und Weise, wie das
Unternehmen sein Geld verdiene, also die Sinnhaftigkeit einer Anlage. Frauen agieren in
Bezug auf Anlagen mit mehr Verantwortungsbewusstsein und integrierter Denkweise.
Daruiber hinaus stehe der Vermogenserhalt bei Anlageentscheidungen im Fokus. Frauen
seien generell nicht an einem kurzfristigen Gewinn interessiert. Manner hingegen teil-

weise schon.

Frauen tendieren nebst ihrer personlichen ethischen Einstellung dazu, ihre aktuelle Le-
benssituation in den Anlageentscheid miteinzubeziehen. Sie denken tendenziell langer-
fristig in Bezug auf Anlagen. Trotz guter und detaillierter Recherche hdren Frauen, ge-
mass Claudia Beyeler, Head of Thematic and Cross Asset Class Research bei der Julius
Bar AG, auch auf ihr Bauchgefiihl. Jedoch lassen sich Frauen, wie Prof. Dr. Sita Mazum-
der, Professorin fir Wirtschaft und Informatik der Hochschule Luzern, erklart, im Allge-
meinen weniger von aktuellen Anlage- oder Markthypes und vielversprechenden Rendi-
ten verfihren. Manner sind dagegen vermehrt auf attraktive Renditen und aktuelle Markt-
trends fokussiert. Auch Dr. Fleur Platow, Finanzjournalistin, ist der Auffassung, dass
Frauen eine gute Intuition bei Anlagen héatten, weil sie evtl. durch weniger Knowhow

belastet waren und dadurch mehr auf ihr Bauchgefiihl horen kénnen.

Mehrmals befinden die Expertinnen, dass es nicht unbedingt einen demografischen Un-
terschied, mit Ausnahme der asiatischen Lander, in Bezug auf das Anlageverhalten der
Frauen gibt. Zudem stellt sich heraus, dass die Entscheidungsfindung und die Auswahl
der Anlageprodukte von dem Wissensstand zu Finanzen, der Quelle des Vermogens, aber
auch von individuellen Faktoren wie zum Beispiel der Erziehung der Frau durch das EI-
ternhaus, abhdngt. Ein weiterer Einflussfaktor laut Sandra Huber-Schiitz, Leiterin Per-
sonnel Financial Affairs bei der UBS Switzerland AG und Programmleiterin von UBS
Unique, sei das Level der Gleichstellung zwischen Mann und Frau. Je gleichberechtigter
eine Frau in der Gesellschaft sei, desto selbstverstandlicher wiirde sie sich um ihre Geld-
angelegenheiten kiimmern. Fur Antoinette Hunziker-Ebneter ist eher eine Unterschei-
dung des Anlageverhaltens, anhand des individuellen Stands innerhalb der Maslow Be-
durfnispyramide, von Bedeutung. Je weiter oben sich eine Person auf dieser Pyramide

befindet, desto mehr kann sich diese mit Anlagen auseinandersetzen.
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Gemass Frau Dr. Fleur Platow hat dartiber hinaus die soziale Stellung der Frauen in der
heutigen Gesellschaft einen Einfluss auf die Anlageentscheidung. In den meisten westli-
chen Landern gébe es noch die klassische Rollenverteilung, wobei Ménner die Haupter-
werbstétigen sind. Jedoch leben Frauen langer und verdienen im Schnitt auch weniger.

Sie missten sich demnach besser um ihre Finanzen kiimmern als Manner.

Einigkeit bei allen Interviewpartnerinnen, zu dieser Hypothese, gibt es hauptséchlich zu
der Informationsbeschaffung und dem Zeitraum bis zur Anlageentscheidung. Frauen un-
terscheiden sich hierbei massgebend von den Mannern. Sie sind vorsichtiger, gewichten
die einzugehenden Risiken und bendtigen in der Tendenz mehr Informationen. Frauen
vertrauen dabei den Beratungspersonen nicht blind. Sie wiinschen sich Transparenz zu
den Anlageprodukten und setzen sich mit den erhaltenen Informationen selbststandig,
aber auch zusammen mit Vertrauenspersonen, auseinander. Denn sie mdchten genau wis-
sen, in was sie investieren und welche Risiken sie dabei eingehen. Sie treffen somit be-
wusstere Entscheidungen. Zudem sollte die Anlagestrategie selbst zu ihrer persénlichen
Lebensplanung passen und das Anlageprodukt muss mit den personlichen ethischen Wer-
ten der Investorin vereinbar sein. Frauen gehen den Entscheid mit einem héheren Verant-
wortungsbewusstsein an und fragen viel mehr nach als Manner. Wenn alle Parameter
passen und der Berater bzw. die Beraterin keinen Uberméssigen Entscheidungsdruck aus-
gelibt hat, wird die Frau eine Anlageentscheidung fallen, hinter der sie stehen kann und

welche sie auch langerfristig verfolgen wird.

3.2 Hypothese 2
Wenn Frauen investieren, dann sind sie im Vergleich zu den Mannern meistens die

erfolgreicheren Anlegerinnen.

Die Literatur im Abschnitt 2.4.8 Anlageverhalten impliziert, dass Frauen bei vergleich-
baren Portfolios Uber einen langerfristigen Anlagehorizont, eine grossere Rendite erwirt-

schaften, als Manner.

Die Hypothese wurde durch einige Expertinnen insofern bestétigt, wenn man hierbei ab-
grenzt, dass Frauen tendenziell weniger und defensiver anlegen als Manner. Sie gewich-
ten Risiko anders als Manner und sind, im Vergleich zu ménnlichen Anlegern, die kon-

servativeren Anlegerinnen.
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Geht man jedoch von der gleichen Ausgangslage bei Mé&nnern und Frauen aus, dann ten-
dieren Frauen dazu, langerfristige und bewusstere Anlageentscheidungen zu fallen. Sie
sind dabei weniger marktgetrieben und reagieren gelassener auf Marktschwankungen. Da
ihre Analysen und ihr Informationsbedarf vor dem Anlageentscheid hoher sind, treffen
sie dadurch konsequentere und auch langfristige Entscheidungen. Im Gegensatz zu den
Mannern, diese folgen vermehrt Anlagetrends und sind bei Marktvolatilitaten eher bereit,
ihre Anlagestrategie zu wechseln bzw. Anlageprodukte auszutauschen. Diese héhere Agi-
litdt hat dann natdrlich héhere Transaktionskosten zur Folge. Frauen sind somit, in Bezug
auf Anlagen, die rationaleren Investorinnen. Sie haben generell ihr Langzeitziel im Fokus
und lassen sich durch Hypes und Marktschwankungen nicht stark beeinflussen. Sie setzen
also vermehrt auf eine Buy- und Hold-Strategie, was in einem positiven Marktumfeld

gewinnbringend ist.

Bei der Art der bevorzugten Anlage gehen die Meinungen der interviewten Expertinnen
auseinander. Eine Mehrheit ist sich in Bezug auf den soeben behandelten, nachhaltigen
Aspekt der Anlage einig. Frauen tendieren zu Anlagen und Unternehmen, welche einen
nachhaltigen Mehrwert erzeugen und mit den persénlichen Ethikvorstellungen vereinbar
sind. Dieses Bedurfnis scheint bei Frauen besonders in Bezug auf die Interessensbekun-

dung bei Anlagen ausgeprégt zu sein.

Wahrend fir Heike Herr, Senior Relationship Manager bei der Bank VVontobel AG, die
Produktauswahl sehr individuell ist und nicht geschlechterspezifisch eingeordnet werden
kann, sehen Désirée Dosch, Head Community and External Relations bei UBS Unique,
und Sandra Huber-Schiitz, dass Frauen global gesehen eine héhere Durchdringung bei
den Mandaten haben. Claudia Beyeler und Prof. Dr. Sita Mazumder sind der Auffassung,
dass Frauen Anlagen bevorzugen, welche ein bestimmtes Thema verfolgen. Dies kénnen
Fonds, aber auch Einzelanlagen sein. Dr. Fleur Platow ist der Uberzeugung, dass Frauen
Blue-Chip-Aktien allen anderen Anlagen vorziehen, da Einzelaktien am transparentesten
sind und am leichtesten verstandlich. Allgemein sind alle Interviewpartnerinnen der Auf-
fassung, dass Frauen verstehen wollen, in was genau sie investieren. Das Naheliegendste
sind somit Anlagen von Unternehmen oder Produkten, die die Frau kennt. Sie kann sich
mit dem Brand oder dem Produkt identifizieren und hat dadurch mehr Vertrauen in den
Erfolg des Produktes dieser Unternehmung. Auch Antoinette Hunziker-Ebneter und Dr.

Mirjam Staub-Bisang, CEO der Independent Capital Group AG, sind der Meinung, dass
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Frauen einfach verstandliche Produkte den komplexeren Anlagestrukturen vorziehen, da
komplexe Produkte auf Frauen suspekt wirken kdnnen.

Beziiglich der Kostensensitivitat der Frauen konnte auch kein Konsens unter den Exper-
tinnen gefunden werden. Trotzdem bestétigen vier der interviewten Fachfrauen, dass fur

Anlegerinnen ein gutes Preis-Leistungs-Verhaltnis im Vordergrund steht.

3.3 Hypothese 3
Je selbstsicherer eine Frau im Zusammenhang mit Finanzen und Anlagen ist, desto
kleiner sind die Differenzen zwischen weiblichen und méannlichen Investoren in Be-

zug auf die Risikotoleranz.

Diese Hypothese wurde ebenfalls aufgrund von gewonnenen Erkenntnissen des Litera-
turreviews im Kapitel 2.4.4 Risikotoleranz formuliert.

Von neun interviewten Expertinnen stimmen fnf Expertinnen dieser Hypothese zu.

Die Risikotoleranz habe, geméss Heike Herr, sehr viel mit der Erfahrung an den Finanz-
markten zu tun. Erfahrung helfe beiden Geschlechtern, ein besseres Selbstbewusstsein in
Bezug auf Anlagen zu entwickeln. Antoinette Hunziker-Ebneter beobachtet bei ihren
Kundinnen ebenfalls, dass diese anfanglich eher das konservativere Profil Einkommen
wahlen. Wenn sie aber nach ein paar Jahren Vertrauen in die Anlagen entwickeln, den
Umgang mit Anlagen besser beherrschen und die Funktionsweise der Anlageinstrumente

verstehen, dann wechseln sie des Ofteren in eine Ausgewogene Strategie.

Désirée Dosch definiert zusétzlich zur Beantwortung der Hypothese das finanzielle
Selbstbewusstsein anhand von drei Faktoren. Der erste Faktor umfasst das generelle Fi-
nanz-, Produkt- und Anlagewissen, der zweite ist das finanzielle Selbstvertrauen und der
dritte Faktor die Awareness. Vor allem im finanziellen Selbstvertrauen hatten Frauen
noch Nachholbedarf. Sie empfinden sich selbst als weniger fahig, Finanzentscheidungen
zu féllen. Gemadss Désirée Dosch sind viele Frauen der Annahme, dass sie viel mehr tber
Finanzen wissen missen, als es eigentlich der Fall sei. Man studiert ja auch nicht Medizin,
nur, weil man ab und zu krank wird. Dafur ist der Arzt da, der das Fachwissen hat. So sei
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es ebenfalls in der Finanzbranche. Frauen bendtigen demnach Vertrauen zu dem Finan-

zinstitut und das Wissen, wieso man anlegen sollte.

Fur Frau Dr. Mirjam Staub-Bisang ist jedoch nicht sicher, ob die Risikotoleranz einer
Frau mit einem hoheren Risikobewusstsein, bedingt durch ein grésseres Selbstbewusst-

sein in Bezug auf Finanzen und mehr Finanzwissen, einhergeht.

3.4 Hypothese 4
Wenn Banken die weibliche Kundschaft bedienen mochten, dann wird die personli-
che Beratung im Wealth Management ihren hohen Stellenwert beibehalten.

Da die Literatur bekraftigt, dass Frauen auf persénliche Beratung angewiesen sind und
sich vermehrt auf die Expertise des Finanzberaters bzw. der Finanzberaterin verlassen,
liegt die Vermutung nah, dass trotz aufkommender Digitalisierung die personliche Bera-
tung weiterhin von grosser Bedeutung flir das Private Banking bzw. Wealth Management

sein wird.

Alle neun Expertinnen sind der Meinung, dass es nicht alleine an den Frauen liegen wird,
dass die personliche Beratung im Wealth Management weiterhin von grosser Bedeutung

sein wird.

Wichtig sei, gemass Désirée Dosch, das Vertrauen zu der Beratungsperson. Frauen seien
gemass ihren Angaben zwar komplizierter, bis sie einen Entscheid treffen, nach dem An-
lageentscheid aufgrund ihrer Langzeitausrichtung aber die weniger aufwendigen Kundin-
nen. Méanner bendtigen hingegen durch ihr aktives Buy- und Sell-Verhalten nach dem

Anlageentscheid mehr Kundenkontakt als Frauen.

Dr. Fleur Platow hat das Gefuihl, dass sich das Roboadvise in Zukunft durchsetzen konnte,
da es kostengtinstiger und effizienter sei. Dazu merkt Prof. Dr. Sita Mazumder an, dass
gewisse Technologien zukinftig die Beratungsgespréache effizienter machen und somit
die Anzahl der Beratungsgesprache nicht zunehmen sollten. Auch Heike Herr glaubt da-
ran, dass die Digitalisierung gute Hilfsmittel fur die Beratung schaffen wird, aber der
personliche Kontakt, nach wie vor, seine Bedeutung beibehalten wird. Roboter kénnen

zwar durchwegs standardisierte Prozesse erlernen, dennoch es werde fur komplexeren
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Themen, immer einen Menschen und nicht eine Maschine bendétigen. Hierzu befindet An-
toinette Hunziker-Ebneter, dass es zukiinftig hybride Beratungsmodelle geben wird, bei
denen Kunden und Kundinnen selbststandig entscheiden kénnen, tiber welchen Kanal sie
die Beratung winschen. Jedoch wird die Beratung trotz digitaler Transformation ihren
hohen Stellenwert beibehalten kdnnen. Gerade bei der Kundenbindung sei die personli-
che Beratung von essenzieller Bedeutung. Diese mdchten die Finanzinstitute nicht an ei-
nen Roboter auslagern. Der Schlissel bei den Beratungsgespréachen sei die Individuali-

sierung.

Anna Walker, Verantwortliche Research bei Swiss Sustainable Finance, kdnnte sich vor-
stellen, dass die Kunden bzw. Kundinnen zukinftig informierter an ein Beratungsge-
sprach gehen, da sie sich vorab bereits Informationen beschaffen kénnen. Wichtig sei
dann aber, dass das Beratungsgesprach der Kundschaft einen massgebenden Mehrwert
bringt. Acht von neun interviewten Expertinnen sind derselben Meinung. Das Beratungs-
gesprach sollte der Kundschaft einen Mehrwert bringen, indem die Beratungsperson ver-
mehrt auf individuelle Thematiken und den LifeCycle eingehen sollte. Denn die Finanz-
produkte, ihre steuerlichen Aspekte sowie auch die Lebensplanungen von Kunden und

Kundinnen werden zunehmend komplexer.

Sandra Huber-Schiitz erganzt die Aussagen von Dr. Fleur Platow, Antoinette Hunziker-
Ebneter und Prof. Dr. Sita Mazumder zur zunehmenden Digitalisierung dahingehend,
dass beobachtet werde, dass Frauen heutzutage, wenn es um die Finanzdienstleistungen
geht, weniger die digitalen Kanale nutzen und vermehrt den persdnlichen Kontakt zum

Berater oder zur Beraterin bevorzugen.

3.5 Hypothese 5
Wenn Schweizer Anlegerinnen mit Anlegerinnen global verglichen werden, dann
sind Schweizerinnen aufgrund der historischen Entwicklung unsicherer und inves-

tieren dadurch auch weniger in Anlagen.

Da die gesetzlichen Anpassungen zum finanziellen Selbstbestimmungsrecht in der
Schweiz im internationalen Vergleich spater vorgenommen wurden, kdnnte dies implizie-
ren, dass Frauen hierzulande weniger finanzielles Selbstvertrauen entwickelt haben und

dadurch konservativer oder weniger anlegen.
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Frau Prof. Dr. Sita Mazumder denkt, dass sich Schweizer Anlegerinnen hauptséchlich
aufgrund der traditionellen Rollenverteilung unterscheiden und es hierzulande vermehrt
zu einer Stereotypisierung komme. Das Zutrauen der Gesellschaft, dass Frauen sich
selbststandig um ihre Anlagen kiimmern, sei in der Schweiz noch relativ klein. Dies héange
sicherlich auch damit zusammen, dass nur wenige Frauen eine Fuhrungsposition inneha-

ben.

Gemass Antoinette Hunziker-Ebneter und Sandra Huber-Schutz liegt die Entwicklung
des finanziellen Selbstbestimmungsrechts der Frau noch nicht sehr lange zurlck. Dies
merke man haufiger bei den dlteren Generationen. Die Schweizerinnen &ussern sich nach
aussen hin weniger zum Thema Geld. Im internationalen Vergleich bezliglich der Gleich-
berechtigung der Frauen hétte die Schweiz Aufholbedarf. Die Schweizer Bevolkerung sei
momentan noch sehr traditionell, aber die zu beobachtende Entwicklung sei durchwegs

positiv.

Frau Heike Herr unterstutzt diese These ebenfalls mit der Begriindung, dass die Gleich-
berechtigung von Frauen in der Schweiz noch nicht so weit fortgeschritten sei wie in
anderen Landern. Sie fugt hinzu, dass das Anlegen in Wertpapiere in der Schweiz ten-
denziell eine neuartige Erscheinung ist und sich somit noch nicht in der allgemeinen
Schweizer Bevolkerung etabliert hat. Die Erfahrungen in Bezug auf Anlagen fehlen und
Anlagen hétten hierzulande einen schlechteren Ruf. Zudem betont sie, dass der Fakt, dass
die Schweiz keine Kriege miterlebt hat, ebenfalls einen Einfluss auf das Anlageverhalten

haben konnte.

Diese Aussage wird von Frau Dr. Mirjam Staub-Bisang bekraftigt. Im Vergleich zu
Deutschland, wo Frauen in der Nachkriegszeit selbststandig tatig waren und somit Ver-
maogen aufbauen konnten, hat die Schweiz Nachholbedarf. Hier kdmen die Frauen haupt-
séchlich durch Erbschaften und Scheidungen zu Vermdégen. Sie beobachtet, dass Frauen,
die ihr Vermdgen geerbt haben, tendenziell konservativer investieren als solche, die ihr

Vermdgen durch die eigene Erwerbstétigkeit aufgebaut haben.
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Claudia Beyeler geht hierbei einen Schritt weiter, indem sie sich vorstellen kénnte, dass
sogar innerhalb der Schweiz ein generell unterschiedliches Anlageverhalten bei Frauen,

aufgrund der Sprachunterschiede, zu beobachten sein kénnte.

Auch Anna Walker befindet, dass Schweizerinnen im internationalen Vergleich, finanzi-
ell gesehen, weniger unabhadngig sind. Dies aufgrund der ungleichen Teilzeitarbeitsquo-
ten zwischen Frauen und Méannern und dem traditionellen Rollenverhalten der Schweizer
Gesellschaft.

Mit Ausnahme von zwei Expertinnen teilen alle anderen die Ansicht, dass das traditio-
nelle Rollenverhalten in der Schweiz noch stark ausgeprégt sei und die Hypothese durch-

aus ihre Berechtigung habe.

Jedoch deuten die meisten hierzu befragten Expertinnen an, dass sich das aktuelle Anla-
geverhalten mit dem Generationenwechsel von den Babyboomern und der Generation X

zu den Millennials verandern konnte.

3.6 Hypothese 6
Wenn Schweizer Finanzinstitute die weibliche Kundschaft korrekt abholen méch-

ten, dann muss ein Umdenken in der Beratung und Betreuung stattfinden.

Aus dem Abschnitt 2.2 Potenzial ist hervorgegangen, dass Frauen in den nachsten Jahren
prozentual mehr Vermogenswerte halten werden als friher. Da dadurch das Potenzial
dieser Zielgruppe gross ist, missen Banken wissen, wie sie die Frauen korrekt abholen
kénnen. Laut der Literatur haben bisher nur wenige Finanzinstitute eine adaquate An-

sprache fir Frauen entwickelt.

Sieben von neun Interviewpartnerinnen stimmen dieser Hypothese soweit zu, dass sich
die Finanzberatung, im Allgemeinen, den Individualisierungswiinschen der Gesellschaft
anpassen muss und standardisierte Beratungsprozesse dabei ein falscher Ansatz sind. Zu-
dem stimmt die Mehrheit mit der Hypothese insofern tberein, dass sich das Gedankengut
der Finanzinstitute in Bezug auf die Stereotypisierung der Frauen andern sollte. Jedoch
gehen die Meinungen, was oder inwiefern die Anpassungen vorgenommen werden mus-

sen, auseinander.
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Wahrend Frau Dr. Fleur Platow der Meinung ist, dass die alte Private Banking Kultur
revitalisiert werden misse, findet Claudia Beyeler, dass sich die Beratungspersonen ver-
mehrt auf die Know-Your-Customer-Profilierung konzentrieren sollten, um somit die

Kundschaft gut abholen zu kénnen.

Frau Prof. Dr. Mazumder ist der Meinung, dass Beratungspersonen sich bemihen sollten,
eine einfachere Sprache zu sprechen, also im Beratungsgesprach wenig Fachjargon zu
verwenden. Diese missen Frauen ebenfalls einen geniligend langen Zeitraum fiir die Fi-
nanzentscheidungen zugestehen. Gemeinsam mit Désirée Dosch, Dr. Mirjam Staub-
Bisang und Sandra Huber-Schiitz ist sie der Meinung, dass Frauen vermehrt aufgrund
ihrer personlichen Lebensphase und ihrer Ziele beraten werden missen. Kundinnen spi-
ren, wenn sich der Berater oder die Beraterin mit den individuellen Bedirfnissen ausei-
nandersetzt und belohnen dies dann wiederum mit Vertrauen und einer Bereitschaft flr
die Zusammenarbeit. Dr. Mirjam Staub-Bisang befindet ebenfalls die Kontinuitét der Be-
treuungsperson als wichtig, da Frauen eine gewisse Zeit benétigen, um sich der Bera-
tungsperson gegeniiber zu 6ffnen. Zudem sollte man den Kundinnen ebenfalls Zugang zu
kompetenten weiblichen Beraterinnen gewéhren. Die Emotionale Intelligenz des Beraters
und der Beraterin hat, wenn man individuell auf die Bedurfnisse der Kundinnen eingehen
will, laut Anna Walker einen wichtigen Einfluss. Des Weiteren sollten sich die Finanzin-
stitute daruber im Klaren sein, dass die Bedurfnisse der Kundschaft nach einer individu-
alisierten Beratung und der hohe Zahlendruck, den sie teilweise den Beratern und Bera-

terinnen aufbirden, nicht miteinander vereinbar sind.

Désirée Dosch betont obendrein, dass Finanzinstitute die Kundinnen korrekt abholen und
aufzeigen, warum das Anlegen ihrer Vermdgen wichtig und auch notwendig ist. Die Un-
ternehmen sollten sich aber bei der Ansprache von Frauen bzw. Marketing-Initiativen

genligend Zeit nehmen, um zu tberlegen, wie man diese Ansprache gestalten will.
Heike Herr hingegen ist der Auffassung, dass die Finanzinstitute nach innen und nach

aussen einen Wandel erleben miissen. Banken und andere Finanzdienstleister miissen sich

bemdiihen, nahbarer zu sein und eine Vorbildrolle in Sachen Gleichstellung der Geschlech-
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ter ibernehmen. lhre Bank habe schon vor 30 Jahren damit angefangen, Schulungssemi-
nare fur Frauen anzubieten, damit diese sich mehr Wissen zu Finanzen im Allgemeinen

aneignen konnten.

Auch fur Antoinette Hunziker-Ebneter ist es wichtig, dass die Finanzinstitute den Frauen
Ausbildung zu Wirtschaftsthemen und Digitalisierung, anstatt Themen wie Mode oder
Beauty anbieten. Frauen sollen mit dem notwendigen Wissen befahigt werden, damit sie
ihre Eigenkompetenz aufbauen kénnen, um somit in Wirtschaftsfragen auf Augenhdhe

mit Mannern diskutieren zu kdnnen.

Wobei sich alle Expertinnen einig sind, ist, dass sich Frauen von der Beratungsperson
und dem Finanzinstitut ernst genommen fiihlen missen, nicht bevormundet werden wol-
len und sie individuelle, auf ihre spezielle Lebensphase abgestimmte Losungen bevorzu-

gen.

3.7 Zusammengefasste Schlussbemerkungen der Expertinnen

Désirée Dosch: «Frauen sind heutzutage emanzipiert, sie arbeiten, sie haben das Recht
zu arbeiten und ihr Leben so gestalten wie sie wollen, egal was die Gesellschaft davon
halt. Dies sollte man akzeptieren und unterstutzen. Ich pladiere ebenfalls an die Frau
selbst, aktiv in Bezug auf die Finanzen zu werden und die Verantwortung nicht an andere

abzugeben.»

Claudia Beyeler: «Frauen mussen sich mit Finanzen befassen, weil wir ja alle unabhan-
gig und selbststandig sein mochten. Und die Anlagewelt kann auch spannend sein. Ich
finde es wichtig, dass die Frauen unabhangig sind und auch finanziell unabhangig sind,
da gehoren Anlagen halt auch mit dazu. Also wacht auf und befasst euch mit Anlagen

liebe Frauen!»

Prof. Dr. Sita Mazumder: «lch glaube wirklich, dass wir in der Schweiz an der Financial
Literacy der Frauen arbeiten mussen. Wenn wir dieses Wissen oder die Kompetenzen der
Frauen zu den Finanzen erlangen kdnnen, dann kénnen wir allgemein deren Unabhén-
gigkeit und Eigenstandigkeit erhdhen. Ich glaube, hierbei hat die Schweiz als Gesell-

schaft ein Defizit und an dem muss man arbeiten.»
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Sandra Huber-Schitz: «Mein Wunsch ist, dass die ganze Genderthematik irgendwann
kein Thema mehr sein sollte, weil fur mich jeder Mensch letztlich Mensch ist.»

Heike Herr: «Nehmt die Frauen ernst und bietet individuelle und massgeschneiderte L6-
sungen an. Und nehmt das Telefon ofters in die Hand, anstatt einfach eine E-Mail zu

schreiben. Ein Telefonat ist so viel personlicher. Das ist mein Credo.»

Anna Walker: «Wenn sich mehr Frauen mit diesem Thema beschaftigen wirden, dann
wurde sich langfristig Vieles zum Positiven entwickeln. Und der Fakt, dass der Wandel
momentan nicht schneller vorangeht, hat halt auch damit zu tun, dass in den Unterneh-

men allgemein wenig Frauen eine Fuhrungsposition innehalten.»

Dr. Mirjam Staub-Bisang: «Ich glaube, was ganz spannend ist fir die Finanzdienstleister,
ist die Tatsache, dass wir uns in einem Generationenwechsel befinden, bei dem grdssere
Vermogenswerte vererbt werden. Statistisch gesehen sind 50 Prozent der Erben Frauen.
Also befinden wir uns jetzt in einer Zeit, in der plétzlich viele Frauen zu viel Geld kom-
men. Und das ist eine riesige Chance fir die Finanzinstitute. Diese Marktopportunitéat
jetzt muss erkannt werden, denn das Zeitfenster dieser Vermdgenstransition ist nicht ewig

offen.»

Antoinette Hunziker-Ebneter: «Mir ist sehr wichtig, dass die Finanzinstitute die Frauen

beféhigen, damit sie verantwortungsbewusst Anlageentscheidungen treffen konnen.»

3.8 Zusammenfassende Erkenntnisse aus den Interviews

Frauen haben im Allgemeinen ein héheres Informationsbedurfnis. Sie moéchten wissen,
in was sie investieren und hierzu die Fakten kennen. Zudem verfligen sie generell gesehen
uber weniger Selbstvertrauen und weniger Finanzwissen. Frauen bendtigen aufgrund ih-
res hohen Informationsbedurfnisses mehr Zeit, um eine Anlageentscheidung zu fallen,
jedoch sind sie dann, im Vergleich zu den Ménnern, auch die konsequenteren und dadurch
teilweise die erfolgreicheren Anlegerinnen. Generell wégen Frauen die Risiken einer An-
lage besser ab. Sie haben aufgrund ihrer sozialen Stellung aber nicht die gleiche Kapazitét
wie Ménner, um zu investieren. In der eigentlichen Produktauswahl beim Anlageent-
scheid kann, laut Expertinnen, kein Geschlechterunterschied festgestellt werden. Eine
Mehrheit der Fachexpertinnen befindet, dass Frauen in der Tendenz konservativer inves-

tieren als Manner.
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Anlegerinnen bevorzugen Produkte, welche transparent und einfach zu verstehen sind.
Die Anlageprodukte und die Anlagestrategie missen mit ihrem individuellen Lebensplan
vereinbar sein und ihren personlichen ethischen Werten entsprechen. Sie verfolgen mit
ihrer Anlagestrategie tendenziell Langzeitziele und reagieren aus die