10 | AKTUELL

Mit Digitalisierung das Sparen in der 3. Saule fordern

Digitales Nudging

Bevélkerungsgruppen mit erhohtem Risiko fiir Vorsorgellicken konnen

IN KURZE

Junge und Frauen sparen in der
Tendenz zu wenig in der Saule 3a.
Durch den Abbau von Informa-
tionshlrden und gezielte Interak-
tionen mit neuen Kommunikations-
kandlen konnen sie zu hoheren
Sparquoten motiviert werden.
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mit einfachen Mitteln flir privates Vorsorgesparen in der 3. Sdule

motiviert werden. Besonders digitale Kanéle eignen sich fiir ein solches

«Anstupsen» (engl. Nudging).

Daten der OECD zeigen, dass in der
Schweiz die Sparquote inklusive obliga-
torischer Beitrige an die Pensionskassen
der privaten Haushalte bei rund 19 Pro-
zent liegt. Das ist weltweit ein Spitzen-
platz. Gemiss Bundesamt fiir Statistik
sparen die Haushalte in der Schweiz
neben der beruflichen Vorsorge durch-
schnittlich rund 1500 Franken pro Mo-
nat. Das entspricht einem jihrlichen,
freien Sparbetrag von rund 18 600 Fran-
ken. Pro erwerbstitige Person werden nur
rund 2000 bis 4000 Franken in die Siule
3a cinbezahlt. Der Maximalbetrag von
6826 Franken wird nicht ausgeschépft.

Vorsorgeliicken drohen

Erfahrungswerte zeigen, dass rund 70
bis 80 Prozent des bisherigen Einkom-
mens bendtigt werden, um den gewohn-
ten Lebensstandard im Rentenalter fort-
zufiihren. Pensionierte erhalten aber aus
der staatlichen und beruflichen Alters-
vorsorge nur rund zwei Drittel des bis-
herigen Einkommens. Bereits heute be-
stehe fiir einige Haushalte eine Vorsorge-
licke, was sich aufgrund der sich
verindernden Rahmenbedingungen zu-
kiinftig noch verschirfen wird. Das frei-
willige Vorsorgesparen kann somit einen
wichtigen Beitrag zur Reduktion dieses
Risikos leisten.

Frauen und Junge sind
besonders geféhrdet

Besonders betroffen von Vorsorgelii-
cken sind einerseits Frauen, weil sie hiu-
fig Teilzeit arbeiten, und andererseits
junge Erwerbstitige, weil die kiinftigen
Altersleistungen aus der 1. und 2. Siule
laufend sinken. Der Anteil der regelmis-
sig in der 3. Sdule Sparenden ist bei
Frauen (55 Prozent) und bei den 25- bis
34-Jihrigen (47 Prozent) im Vergleich

zum Durchschnitt (59 Prozent) tiefer. Es
zeigt sich, dass Frauen beziiglich ihrer
Altersvorsorge zu optimistisch sind und
dass Junge eine erhhte Gegenwartspri-
ferenz haben. Diese beiden Gruppen
sind deshalb vermehrt fiir den Nutzen
der privaten Altersvorsorge zu sensibili-
sieren. Es gilt, die Hiirden fiir das Sparen
in der Sdule 3a zu reduzieren.

Hiirden der privaten Altersvorsorge
Auch wenn viele Menschen nach fi-
nanzieller Sicherheit und Unabhingig-
keit streben und es verniinftig ist, bereits
in jungen Jahren regelmissig fur das
Alter vorzusorgen, machen das viele
nicht oder nicht in vollem Umfang,
trotz der steuerlichen Anreize fiir die
private Altersvorsorge. Dies ist verein-
fachtauf vier «Vorsorgehiirden» zuriick-

zufiihren.

1. Am hiufigsten stehen finanzielle Hiir-
den im Weg: Mit tieferem Einkom-
men und geringer Sparquote sind die
Maglichkeiten der Sdule 3a nur be-
grenzt vorhanden.

2. Durch regulatorische Hiirden haben
Nichterwerbstitige keinen Zugang
zur Sdule 3a und fehlende Jahre (zum
Beispiel Babypause der Frauen) kon-
nen spiter nicht kompensiert werden.

3. Das Vorsorgesystem ist fiir viele Perso-
nen zu kompliziert und kaum zu ver-
stehen. Die Informations- und Trans-
aktionskosten stellen somit eine weitere
wichtige Hiirde dar.

4. Auch das menschliche Verhalten kann
als Hiirde verstanden werden. Wir
handeln nicht immer klug. Beispiels-
weise sollten wir fiir die Vorsorge spa-
ren, brauchen aber das Geld lieber fiir
den jetzigen Konsum (zum Beispiel
Ferien).
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RISIKOGRUPPEN

Junge Personen

Frauen
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HURDEN

Finanzen

Regulierung

Informations-/Transaktionskosten

' Menschliches Verhalten

Defaults setzen
— Sparen mittels Dauerauftrag automatisieren

— Retailkontopakete mit Sdule-3a-Konto ausstatten
— Arbeitgeber anweisen, einen Teil des Lohnes direkt auf Sdule-3a-Konto

einzuzahlen
— Wertschriftensparen als Defaultlosung setzen

=3} Feedback geben

— Bei Vermdgensstands- und Kontoilbersichten Saldo und Zielwert aufflihren
— Vergleichsmitteilung zustellen (zum Beispiel «79 Prozent der Kunden

haben mehr gespart als Sie»)

J

LOSUNGSANSATZE DIGITALES NUDGING

& Zielerreichung aufzeigen

— Kunden bereits Mitte Jahr und vor Ende des Jahres an den fehlenden
Restbetrag in der Sdule 3a erinnern

— Konsequenzen von mangelndem Sparen aufzeigen (zum Beispiel «Mit

Ihrem Sparvolumen kénnen Sie sich im Alter keine Ferien mehr génnen.»)

[@ Losungen vereinfacht aufzeigen

— Effekte der privaten Altersvorsorge einfach erkldren
— Einfache (digitale) Einkommens- und Vermdgensberatung anbieten

im Komplexe Entscheidungen vorstrukturieren

— Wenige, aber klare Anlagealternativen aufzeigen (zum Beispiel nur drei
Anlagefonds, die der Risikoféhigkeit entsprechen)
— Keine Kontolosungen fiir junge Kunden mit langem Anlagehorizont und
hoher Risikofahigkeit anbieten

Auf die finanziellen und regulatorischen
Hiirden konnen die Finanzdienstleister
nur begrenzt Einfluss nchmen. Die In-
formations- und Transaktionskosten so-
wie die menschlichen Verhaltenshiirden
konnen jedoch durch neue Angebote
gezielt adressiert werden.

Informations- und Transaktionskosten
sind im Fokus digitaler Angebote

Bei den meisten Finanzdienstleistern
konnen Siule-3a-Produkte tiber digitale
Kanile bezogen werden. Die Angebote
sind aber oft kompliziert beschrieben
und gehen teilweise im allgemeinen An-
gebot der Finanzdienstleister unter. Ein-
zelne Anbieter versuchen jedoch be-
wusst, einen einfachen Zugang zum
privaten Vorsorgesparen zu ermdgli-
chen. Bei den Lésungen der Fintech-
Unternehmen erfolgt die Eréffnung
eines Vorsorgekontos beispielsweise in

wenigen Minuten online. Neben dem
Zeitgewinn fithren die verminderten
Transaktionskosten bei der Umsetzung
der Anlagestrategie zu héherem Vorsor-
gekapital. Diese Beispiele zeigen, dass
sich die digitalen Angebote hauptsich-
lich auf die Reduktion von Informati-
ons- und Transaktionskosten konzen-
trieren.

Digitales Nudging weist Potenzial auf

Es gibt heute kaum Losungen, die di-
gitale Nudges einsetzen, um Verhaltens-
hiirden zu senken. Als Nudge wird eine
praktische Hilfestellung bei der Ent-
scheidungsfindung von Menschen ver-
standen, welche die Zielerreichung
unterstiiczen soll. Diese Stupser (engl.
Nudges) basieren immer auf dem Prinzip
der Freiwilligkeit. Sie konnen sowohl di-
gital als auch im traditionellen Vertrieb
eingesetzt werden.
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Die Grafik zeigt Méglichkeiten, wie
mit digitalen und anderen Nudges das
Sparen in der Siule 3a gefordert werden
kénnte.

Digitale Formen des Vorsorgesparens
bieten heute einfach zugingliche, kos-
tengiinstige Losungen. Mit wenigen
Klicks ist das Konto eréffnet und das
Geld wird kostengiinstig verwaltet. Dies
ist wichtig und gut, beglinstigt aber ten-
denziell Personen, die sich sowieso mit
Vorsorgefragen auseinandersetzen. Die
Digitalisierung erméglicht Nudging-
Lésungen, mit welchen auch solche Per-
sonen erreicht werden, die bisher nicht
freiwillig vorsorgen und meist auch keine
umfassende Beratung erhalten. Dieses
Potenzial wird bisher noch kaum ge-
nutzt. |



