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Hintergrund
Normative Zielsetzung

— Demografischer Wandel, Globalisierung, Wohlfahrtstaatenkritik
— Vermarktlichung und Privatisierung wohlfahrtsstaatlicher Politiken
— Ruckzug des Staates aus wohlfahrtstaatlichen Versorgungspflichten
— Einrichtung von Wohlfahrtsmarkten
— Veranderung des Leitbildes sozialer Rechte
— Das Politikfeld Alterssicherung
— Etablierung eines Drei-Saulen-Modells als neues Leitbild der Altersvorsorge

— Normativ zugrunde liegendes Menschenbild souveraner Birger*innen als
Konsument*innen von Altersvorsorge

02.06.2022 Marlene Haupt



Okonomische Soll-Analyse
Lebenszyklustheorie des Sparens

Y, C, A, 4

L

_~"Sparen

Y = Einkommen
C = Konsum

A =Vermogen

N = Rentenbeginn
L =Lebensende
t =Zeit (Alter)

Entsparen ™.
A

-
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[Modigliani/Brumberg 1954; Ando/Modigliani 1963, 1964 ]



Okonomische Soll-Analyse *u
Der Homo oeconomicus
— Der Homo oeconomicus ist...
— ein Konstrukt” (Annahme/Fiktion), Praferenzen
, stabil, k istent
— das Uber alle Informationen verfligt und exogenei;:nrll(nz?gs's -
diese schnell verarbeiten kann, c s
—vollkommen rational denkt, E %
— absolut willensstark (,zeitkonsistent”) ist, 3 3
17 Verhalten =
— rein eigennutzige, feste Praferenzen hat situativ-nutzenmaximierend

— und seinen Nutzen/Gewinn maximiert.
[ Bizer/Gubaydullina 2007]
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Empirische Evidenz
Altersvorsorgeverhalten

Meine diversifizierte Altersvorsorgestrategie

30 % Hoffnung
30 % Winsche
40 % Gebete

www glasbergen.com

Wenn Sie heute noch anfangen zu trinken, zu rauchen und
sich ungesund zu ernahren... reicht Ihr Vorsorgekapital
sicherlich bis zum Lebensende

L=

02.06.2022 Marlene Haupt 6



Empirische Evidenz
Nachfrageseitige Hemmnisse kapitalgedeckter Altersvorsorge

Konsument*innen

— Geringe Finanzkenntnisse und fehlende Vorsorgeplanung
— Unklarheit bei der staatlichen Forderung L Mikroebene
— Ungewissheit bei Erwartungen Uber die Rentenhohe

— Fehleinschatzung der personlichen Lebenserwartung

— Fehlendes Vertrauen in die Produkte
- Meso- und Makroebene

— Fehlende Akzeptanz der Reform

[u. a. Bode/Liith 2018; Bérsch-Supan et al. 2016; Haupt 2014; Haupt et al. 2018; Nullmeier 2021; Wilke 2016]
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Empirische Evidenz
Der Altersvorsorgeprozess

E)
» Ergebnis:

o

Kein
a freiwilliges

Altersvor-

sorgesparen
Ergebnis:
Freiwilliges
Altersvorsorgesparen )

[Leinert 2006]

02.06.2022 Marlene Haupt



Empirische Evidenz
Verhaltensokonomische Forschung

— Ende der 1970er Jahre als neuere Stromung der Wirtschaftswissenschaften

— Mit der Methodik der psychologischen, d.h. experimentellen Forschung wird das
Verhalten von Menschen in wirtschaftlichen Situationen untersucht

— Bei Entscheidungsprozessen unter Risiko und Unsicherheit werden
Verhaltensabweichungen festgestellt

. . oy e D!I\ NI EL ) Rizl-::rd H;I';Z]i
— begrenzte und abweichende Rationalitaten i S Cass .S
— begrenzte Willenskraft R—
SCHNELLES
H DENEKEN,
— begrenzter Eigennutz e DL
DENKEN

— Nobelpreise: 2002 Daniel Kahneman, 2017 Richard Thaler
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Empirische Evidenz *u
Verhaltensokonomische Forschung

— Wichtig hierbei ist, dass die Verhaltensokonomik

— Keinesfalls bestreitet, dass manche Menschen in manchen Situationen rational
entscheiden und handeln,

— Glaubt, dass die Abweichungen von der vollstandigen Rationalitat gro3 genug,
systematisch genug und damit vorhersehbar genug sind und

— Damit die theoretischen Grundlagen, die Prognosefahigkeit sowie die
Politikberatung der Wirtschaftswissenschaften verbessern kann
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Delta-Analyse
Altersvorsorgeverhalten und verhaltensokonomische Forschung

falsche Annahmen

und vorhersehbare If all we needed was information, we

would be billionaires with six packs.”

[rrtimer

Heuristiken systematische
(Faustregeln) als Fehler und
Problemlésungs- Verzerrungen

techniken (Anomalien)
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Delta-Analyse *u
Altersvorsorgeverhalten und verhaltensokonomische Forschung

— Verletzung des Rationalitatsprinzips

Verlustaversion und Informationsprasentation

Verzerrung des Status quo

Finanz- bzw. Altersaversion

Einschatzung von Wahrscheinlichkeiten und Selbsttiberschatzung
Bestatigungsirrtum

Uberflutung mit Wahimaéglichkeiten

— Verletzung der intertemporalen Nutzenmaximierung

02.06.2022

Kurzsichtiges Verhalten und mangelnde Selbstkontrolle
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Verlustaversion und Informationsprasentation

— Menschen sind GbermaBig darauf bedacht, Verluste zu
vermeiden

— Verluste wiegen im Urteil oft doppelt so schwer wie gleich groBe
Gewinne

— Fixierung auf mogliche Verluste kann dafir sorgen, dass man
sich langfristige Gewinne entgehen lasst

. . ~
— Praxis: Auf die Art der Informationsprasentation achten; als 'ELM
Verlust formulierte Handlungsalternativen (,Héren Sie auf, Geld e Tigkses

Eqkird

zu verlieren”) werden starker wahrgenommen als
Gewinnaussagen (,Beginnen Sie jetzt, Geld zu sparen”)
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Bewertungsfunktion

subjektiver Wert

500
—+—+—+ objektiver Wert

Gewinn

500

| | | |
| I 1 |

Verlust
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Verzerrung des Status quo

— Individuen weisen eine starke Tendenz auf, im Status quo zu
verharren - alles soll am besten so bleiben wie es ist

— Die Nachteile, den bestehenden Zustand zu verlassen,
erscheinen gravierender als die Vorteile

— Einmal getroffene Entscheidungen, wie die Wahl des
abgeschlossenen Vertrages, werden entweder nicht mehr

hinterfragt oder es kommt nicht zu einem Vertragsabschluss ;
Protection Insurance

— Praxis: Die Chancen des Status-Wechsels darstellen, hierbeidie @) add protection insurance (550
Verlustaversion beachten, Status-Wechsel fur das Individuum SO (O po not add protection insurance
einfach wie moglich gestalten

02.06.2022 Marlene Haupt 15



Finanz- bzw. Altersaversion

— Geringe finanzielle Allgemeinbildung und wenig Erfahrung mit Finanzprodukten
uberfordert viele, Alter wird systematisch mit negativen Eindricken assoziiert

— Unterlassen der Beschaftigung mit dem Thema private Altersvorsorge wird bei einer
Abneigung gegenlber Finanzthemen und negativen und fehlenden Altersbildern
wahrscheinlicher

— Praxis: Verflgbarkeit positiver Alters- und Alternsbilder gewahrleisten, Thema
Altersvorsorge besser vorstellbar und mental prasenter machen, Finanzaversion
durch gute Beratung und Beispielrechnungen reduzieren, Finanzthemen moglichst
einfach und klar darstellen

02.06.2022 Marlene Haupt
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Einschatzung von Wahrscheinlichkeiten und Selbstiberschatzung

— Kleine Wahrscheinlichkeiten werden Uberbewertet und groBe
Wahrscheinlichkeiten werden unterbewertet

— Menschen zeigen haufig ein Ubersteigertes Selbstvertrauen, d.h. die
systematische Selbstuberschatzung in Bezug auf das eigene Wissen
und die eigene Zukunft, positive Ereignisse werden uberschatzt,
negative unterschatzt

— Praxis: Kenntnis des Effekts kann bereits dazu fuhren, dass er
abgeschwacht wird, fruhzeitig Uber tatsachliche Eintritts-
wahrscheinlichkeiten des Alters informieren, verschiedene
Szenarien darstellen (konterfaktisches Denken)

02.06.2022 Marlene Haupt 17



Bestatigungsirrtum

— Neigung, Informationen so auszuwahlen, zu ermitteln und zu
interpretieren, dass diese die eigenen Erwartungen erfillen

— Tritt entweder unbewusst oder auch bewusst auf (um die eigenen
Entscheidungen gegen neue kontrare Informationen zu
verteidigen) Ohatseis

— Praxis: Kenntnis des Effekts kann bereits dazu fuhren, dass er
abgeschwacht wird, frahzeitig informieren, damit sich
Einstellungen nicht manifestieren; verschiedene Szenarien
darstellen (konterfaktisches Denken) und systematische
Darstellung von Eintrittswahrscheinlichkeiten

gungen
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Uberflutung mit Wahlméglichkeiten

— Hohe Kosten der Informationsbeschaffung

— fiihren zu einer Uberforderung, reduzieren die Motivation, ein
Produkt auszuwahlen, verringern die Zufriedenheit mit der
Entscheidung

— In Bezug auf die Altersvorsorge

— wird dann keine Entscheidung getroffen, kein Vorsorgevertrag
abgeschlossen, die Informationssuche vorzeitig abgebrochen, S58888
kein Vergleich durchgefiihrt und so méglicherweise ein nicht | i 1
geeignetes Produkt gewahlt %%% §§§§§

Mehr Auswahl = weniger Umsatz

— Praxis: Informationen vorauswahlen, mit Bedacht einsetzen, auf die ~ °Memeeden 24 Marmeiacen
Zielgruppe ausrichten
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Kurzsichtiges Verhalten und mangelnde Selbstkontrolle

— Im Alter werden Ersparnisse benotigt und trotz des Wissens uber die
Notwendigkeit eines langfristigen Konsumverzichts, siegt kurzfristig
die Versuchung, heute zu konsumieren

— Beruht auf einem Geflige von lang- und kurzfristigen Praferenzen

— Der ,Macher” hat einen kurzfristigen Zeithorizont und ist auf den
gegenwartigen Konsum fokussiert, wahrend der ,Planer” auf die
Nutzenmaximierung Uber den Lebenszyklus ausgerichtet ist

— Praxis: Selbstbindung als Schutz vor mangelnder Selbstkontrolle durch
,Save more tomorrow Sparplane”, Christmas Clubs, ,aus dem Auge, aus
dem Sinn“, ,.Become your future you“-Kampagne

02.06.2022 Marlene Haupt
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Instrumente zur Beeinflussung des Verhaltens
Die Werkzeugkiste der Politik

— Befehle, Gebote, Verbote (Sanktionen, Strafandrohung)
— Finanzielle Anreize und Steuern

— Informationen und Aufklarung

— FEvidenzinformierte Intervention - Nudges

— MaBBnahmen, die das Verhalten von Menschen verandern konnen
und diese in eine bestimmte Richtung ,schubsen”

— Ausdrucklich keine Anordnungen oder Verbote, schlieBt also
keine Optionen aus, verandert keine wirtschaftlichen Anreize

— Mdissen leicht und ohne Aufwand zu umgehen sein

02.06.2022 Marlene Haupt




Instrumente zur Beeinflussung des Verhaltens
Klassische Nudges

Organspenden Save More Tomorrow

DEFERRAL RATES WITH AND WITHOUT SAVE MORE TOMORROW
&5 99.98 gg 9991 9997 995 9964
& 100+ S all — 2o
E 90 = = f 3 85.9 Declined consultation and made own saving decisions §
E 80 4 r_' B Made immediate one-off savings increase
2 704 B Joined SMarT 13.6%
P
S s0-
7]
£ 50 =
8 404 g
2 30 27.5
§ 20 T _
£ 104 42 i &
& :—5| :_] 8
] = T T £ Vi it = T N E:
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gl g =S @ i a 0
2 3 .
5
1998 1999 2000 2001 2002
Effective consent rates, by country. Explicit consent (opt-in, gold) and presumed consent (opt-
out, blUEL Source: Thaler and Benartzi, 2004,

[Johnson/Goldstein 2003] [ Thaler/Benartzi 2004 ]
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10 wichtige ,Nudges"”

— Standardvorgaben und automatische Beitrittsregelung
— Vereinfachung statt Komplexitat

— Ausnutzen sozialer Normen

— Hirden abbauen

— Verstandliche und leicht zugangliche Informationen

— Warnhinweise

— Selbstbindung und Selbstverpflichtung

— Erinnerung und Ermahnung

— Appellan Vorsatze

— Informieren Uber vergangene Entscheidungen

02.06.2022 Marlene Haupt

[Sunstein 2014]
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Instrumente zur Beeinflussung des Verhaltens
Die Werkzeugkiste der Politik

— Evidenzinformierte Intervention - Boosts

02.06.2022

Evidenzbasierte, nicht-monetare und nicht-requlatorische
Einflussnahme mit dem Ziel, Entscheidungs- und
Selbstkontrollkompetenzen zu starken

Forderung vorhandener und Entwicklung neuer Kompetenzen
ermoglicht spezifische Verhaltensweisen

Angewiesen auf Einwilligung und Kooperation seitens der
Biirger*innen (Transparenz)

Entscheidungen im Einklang mit den eigenen Werten
scienceofboosting.org

Marlene Haupt
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Instrumente zur Beeinflussung des Verhaltens *u

Klassische Boosts

Grafische Darstellungen

If you pay: If you pay:
€246 a month €184 amonth

Savings at retirement:

Savings at relirement
€386,027

€318,787

Monthly pension: Monthly pension:

€1,238 €1,023

You now pay:
€123a

month

-
T 0
— "
LS

Savings at retirement:
€251,546

Monthly pension:

€807

[McGowan/Lunn 2020]

02.06.2022 Marlene Haupt
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[Wineburg/McGrew 2017, 2019]
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Instrumente zur Beeinflussung des Verhaltens
Nudging und Boosting im Vergleich

02.06.2022

Dimension

Ansatzpunkt der Intervention

Nudging

Verhalten

Boosting

Kompetenzen

Forschungsprogramm und
Evidenz

Demaonstriere systema-
tische kognitive und
motivationale Defizite
der Blrger*innen

Erkenne Grenzen der
Blrger*innen an, dann
identifiziere Wege, um die
fehlenden Kompetenzen zu
fordern

Wirkmechanismus

Nutze kognitive und
motivationale Defizite
in Verbindung mit An-
derungen der externen
Entscheidungsarchi-
tektur

Fordere Kompetenzen
durch Anderungen der Fer-
figkeiten, des Wissens, der
Entscheidungsinstrumente
und/oder der externen
Rahmenbedingungen

Annahmen lber die kognitive
Architektur

Kognitive Architektur
ist unverdanderbar

Kognitive Architektur ist
verdnderbar

Marlene Haupt
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Instrumente zur Beeinflussung des Verhaltens
Nudging und Boosting im Vergleich

02.06.2022

Empirisches Unterscheidungs-
kriterium (Reversibilitat)

Sobald Intervention
entfernt wird, bewegt
sich das Verhalten auf
den Zustand vor der
Intervention zurlick

Effekte sollten bestehen
bleiben, auch nachdem die
(erfolgreiche) Intervention
entfernt wurde

Programmatische Ambition

(Vision)

Korrigiere schwer-
wiegende Fehlerin
spezifischen Kontexten
(,lokale Reparaturen®)

Statte Birger*innen mit
bereichsspezifischen oder
bereichslibergreifenden
Kompetenzen aus

Normative Implikationen

Kann gegen Autono-
mie und Transparenz
verstofen

Erfordert Kooperation und
ist daher notwendigerwei-
se transparent

Marlene Haupt

[Hertwig/Griine-Yanoff 2017]



Ausblick

— Nudges in der Altersvorsorge etabliert, Boosts erst in Ansatzen identifiziert
— Policy Mix verschiedener Instrumente (Werkzeugkiste)

— Perspektiven und Erkenntnisse anderer Disziplinen aufgreifen (Psychologie,
Psychiatrie, Kommunikation, Notfall- und Krisenmanagement, Diplomatie...)

— Konkrete Aufwendung auf den Bereich Altersvorsorge
— Eindben und Verfeinern der Techniken N
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Angebots- und nachfrageseitige Hemmnisse
kapitalgedeckter Altersvorsorge

Angebotsseite

— Marktintransparenz und hohe Verwaltungs- und Abschlusskosten
— Produktkomplexitat durch Forderverfahren

— Schlechte Beratung

— Hohe unterstellte Lebenserwartung

— Uberschussverteilung

— Doppelverbeitragung bei Entgeltumwandlung

[u. a. Borsch-Supan et al. 2016; Diinn/Fasshauer 2003; Geyer et al. 2021; Hagen et al. 2012; Hagen/Kleinlein 2011]
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Traditionelle Okonomie
Erwartungsnutzentheorie

Menschen maximieren ihren Nutzen
gemaf des erwarteten Nutzens

Exponentielles Diskontieren

Zukiinftiger Nutzen wird abgezinst;
der Zeitpunkt der Diskontierung spielt
keine Rolle, Menschen verhalten sich
konsistent: wer einmal einen Ent-
schluss gefasst hat (mit dem Rauchen
aufzuhoren), tut dies auch

Eigennutzmaximierung

Menschen denken nur an ihren eige-
nen Nutzen

Behavioral Economics
Prospect Theory

Menschen haben Angst vor Verlusten,
bewerten Eintrittswahrscheinlichkei-
ten unterschiedlich und orientieren
sich an Referenzwerten

Hyperbolisches Diskontieren

Zukiinftiger Nutzen ist zeitpunktab-
hangig; Menschen erliegen Versuchun-
gen, sie beschliefSen, morgen mit dem
Rauchen aufzuhoren, tun es dann aber
nicht

Sozialer Nutzen

Menschen achten auch auf das Wohl-
ergehen anderer Menschen, legen Wert
auf Fairness



Overconfidence bias
Fundamental attribution error
False consensus effect
Positivity bias
Confirmation bias

Justice bias

Hot hand fallacy
Self-protective similarity bias
Self-serving bias

Optimistic bias

Sinister attribution error
Ingroup/outgroup bias
Hypothesis-testing bias
Durability bias

Self-image bias

Observer bias

Systematic distortion effect
Asymmetric insight illusion
Dispositional bias

Clouded judgment effect
Empathy neglect

Correspondence bias
Halo effect

False uniqueness effect
Negativity bias
Disconfirmation bias
Male bias

Gambler’s fallacy
Hindsight bias
“Ultimate” self-serving bias
Pessimistic bias
Conjunction fallacy
Positive outcome bias
Diagnosticity bias
Vulnerability bias
Labeling bias

External agency illusion
Intensity bias

Just world bias
Romantic bias

Bias blind spot
Empathy gaps

Krueger & Funder (2004). Behavioral and Brain Sciences.
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Kommunikation

 Verbringen Sie Zeit mit [hren Kunden, um deren Praferenzen, Konfliktpunkte und
Ambivalenzen zu verstehen. Unterschatzen Sie dabei nie den Konflikt zwischen
Macher und Planer. Sprechen Sie also Emotionen und Logik an.

* Werden Sie sich des Wissensstandes lhrer Kunden bewusst, um zu entscheiden, was
kommuniziert wird.

 Passen Sie Ihre Kommunikation an verschiedene Zielgruppen (Berufseinsteiger,
Frauen, Geringverdiener...) an, um die Wirksamkeit der Informationen spezifisch zu
erhohen.

« Vermeiden Sie die Uberflutung mit Informationen.



Kommunikation

 Kreieren Sie Nudges, damit ihre Kunden leichte und richtige Entscheidungen treffen
konnen.

 Verstehen und nutzen Sie also auch die Relevanz der Informationsprasentation
(Reihenfolge, Vergleich, Assoziation).

 /eigen Sie die Bedeutung bzw. die groBe Chance der Entscheidung auf.
» Widmen Sie auch subtilen Details ihre sorgfaltige Aufmerksamkeit.
 Bringen Sie Leichtigkeit in den Entscheidungsprozess.

e Und zum Schluss: Auf Kommunikation kommt es an!!!



Erfahrungen aus Schweden

Die Schichten des Alterssicherungssystems in Schweden

Privatrente
(Privat Pension)

4 Vertragswerke
Betriebsrente
(Tjédnstepension)
NDC FDC \ AP7 Safa + 466 weitere
Einkommensbezogene Altersrente Pramienrente Fonds
(Inkomstgrundad Alderspension) (Premiepension) \ (Januar 2022)
B

Garantierente (Garantipension)

[Haupt/Sesselmeier 2012; Pensionsmyndigheten 2022]
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*U
Erfahrungen aus Schweden
'W Das staatliche Standardfondsprodukt in Schweden (2021)
: , Wertent-
An.tell des AP7 | Anteil des AP7 Verwaltungs- | wicklung des
Aktienfondsam | Rentenfondsam " Fond
Produkt Alter Portfolio Portfolio gebuhren s
2020-2021
in Prozent
AP7 Safa bis 5o 100 0 0.04-0.05 31.5
56-74 97-36 3-64
75 und alter 33 67
AP7 Aktienfonds 100 0 0.05 34.1
AP7 Rentenfonds 0 100 0.04 -0.7

02.06.2022

Marlene Haupt

[Eigene Berechnungen auf Grundlage von AP7 2022; Pensionsmyndigheten 2022]
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*U
Erfahrungen aus Schweden
W Das staatliche Standardfondsprodukt in Schweden (2021)
Zahl der Anteil an Verwaltetes Anteil am Kombination
Teilnehmer* Gesamtteil- Kapital Gesamt- mit
innen nehmer*innen kapital anderen
Produkten
in Prozent inMrd. SEK 2021 in Prozent maglich
Produkt

AP7 Séfa 4,984,127 (62.3) 915.0 (44.0) ja
AP7 Aktienfonds 148,034 1.9 879.0 ja
AP7 Rentenfonds 23,646 0.3 87.9 ja

02.06.2022

Marlene Haupt

[Eigene Berechnungen auf Grundlage von AP7 2022; Pensionsmyndigheten 2022]
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Erfahrungen aus Schweden
Wertentwicklung 2012-2022

500 kr
450k - _
BOOKE b
350k

300kr |
250 kr _.
150 kr : ;
100 kr e R =

2012-05-09 2015-09-07 2019-01-05 2022-05-07

® AP7 Aktiefond ® AP7 Rantefond , ,
[ Pensionsmyndigheten 2022 ]
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Erfahrungen aus Schweden

Jiingere Sparer*innen legen die Beitrdge eher in AP7 Safa an
80
70
60
50

Prozent
40

30

20 Individuelle Wahlentscheidung bis Dezember 2021

valde vid intradet valde t.o.m. december 2021

10 |ndividuelle Wahlent-
0 scheidung im Eintrittsjahr
) O O Q 2]
) O O N
) N N N
» L v Eintrittsjahr

Q
YV
q/O
Beispiel fiir 2010: 2% der Sparer*innen, die 2010 erstmals Beitrége in das Pramienrentensystem eingezahlt haben, haben in diesem Jahr ein

eigenes Portfolio zusammengestellt (und damit AP7 Safa ,abgewahit”). Bis Ende 2021ist dieser Anteil auf 13% gestiegen.

[ Pensionsmyndigheten 2022]
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F 3

Freiwilligkeit

Basisprodukt als (verbesserte)
Alternative zu Informationen/
privaten Anbietern Finanzwissen

Konsumentensouveranitat

Opt-out als Einschrankung der

Standard Auswahlmoglichkeiten

Systematische Nudges

Zwang mit Pflichtversicherung
oder Versicherungspflicht

r

02.06.2022 Marlene Haupt 40



You can't do your job well, unless you understand what your clients think.
Recognizing your clients goals, needs, and fears is at least just as
important as crunching numbers.

[Richard Thaler]

Marlene Haupt
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