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~Zwischen Reden und Tun liegt das Meer”, bringt ein italienisches Sprichwort an-
schaulich auf den Punkt, was die allermeisten Menschen — Hand aufs Herz — aus
ihrem eigenen Lebensalltag kennen. Dass etwas leichter gesagt ist als getan und
vom Wissen zum Handeln ein steiniger Weg fiihrt, zeigt sich in vielen Lebensbe-
reichen — allerdings nicht immer mit derart schwerwiegenden Konsequenzen wie
in der Altersvorsorge. Zudem ist es der unterlassenen Umsetzung guter Vorsatze
in Bezug auf die finanzielle Absicherung des Ruhestands eigen, dass sie erst viele
Jahre spater aufféllt, dann nédmlich, wenn das Einkommen knapp wird, das Ver-
sdumnis aber nicht mehr aufzuholen ist.

Das gestiegene Erfordernis von Eigenverantwortung in der Altersvorsorge stellt
mithin viele Menschen vor eine gro3e Herausforderung, ndmlich Wissen in Hand-
lung zu transformieren. Gerade bei Personen mit wenig Einkommen und geringer
Bildung spitzt sich diese Schwierigkeit zu, sind sie doch von einem erhéhten Alters-
armutsrisiko bedroht, sorgen aber seltener als Menschen mit héherem Einkommen
und héherer Bildung vor. Diese Defizite sind auch unter Jiingeren weit verbreitet.

Dass zwischen der Einsicht in die Notwendigkeit einer ergénzenden eigenverant-
worteten Altersvorsorge und tatsachlichen VorsorgemaBnahmen eine Kluft klafft,
zeigen auch immer wieder diverse Untersuchungen und Befragungen. Regelma-
Big wird daher als Abhilfe eine Verbesserung der Finanzbildung der Bevélkerung
empfohlen. Wie gleichermaBen einer Vielzahl von Erhebungen zu entnehmen ist,
fuhrt diese Reaktion jedoch keineswegs zum erwiinschten Ziel. Private Vorsorge-
maBnahmen bleiben hartnackig hinter dem Niveau zuriick, das zur SchlieBung der
Vorsorgeliicke erforderlich ware.

Die Wurzel des Rentenproblems scheint also nicht schlichtweg ein Wissensdefizit
zu sein. Vielmehr liegt der Verdacht nahe, dass die geldufigen MaBnahmen der In-
formation und Weiterbildung in Bezug auf Altersvorsorge den mannigfaltigen He-
rausforderungen der Uberwindung der Kluft zwischen Wissen und Handeln nicht
ausreichend gerecht werden. Eine einfache und zwangslaufige Verbindung zwi-
schen Wissensaneignung und -anwendung sucht man vergebens, gilt es doch auf
dem Weg zur praktischen Umsetzung jede Menge Stolpersteine zu liberwinden.
Vorschldge, die sich alleinig auf den Aufbau von Finanzwissen durch Informations-
verabreichung stiitzen, um das Rentenproblem aus der Welt zu schaffen, missen
daher unterkomplex erscheinen, halt man sich vor Augen, dass Wissen und Verste-
hen noch lange nicht Handeln kdnnen bzw. wollen nach sich ziehen.

Weitgehend ausgeblendet bleiben in der Debatte rund um die Unzulanglichkeiten
privater Altersvorsorge die Prozesse der Informationswahrnehmung und -verarbei-
tung auf individualékonomischer Ebene. Dabei ist einleuchtend, dass Informatio-
nen nur in jenen Fallen ihre intendierte Wirkung entfalten, in denen sie richtig
wahrgenommen und verstanden werden. Dies ist gerade im Hinblick auf staat-
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liche Férderungen zur Anregung der privaten Vorsorge und Vermdégensbildung,
wie etwa Riester- und Riirup-Rente, die steuerliche Beglinstigung bestimmter Ka-
pitallebensversicherungen, Bausparzulagen oder vermdgenswirksame Leistungen
brisant (vgl. Chan & Stevens, 2008). Gut belegt ist auch, dass die Darstellungsform
von Informationen sowie die Verstehenskompetenzen groBen Einfluss auf Ent-
scheidungen austiben. (Vgl. Oehler & Reisch, 2008, 38f.)

Die Empirie zeigt, dass es nicht ausreicht, Menschen gute Griinde zu nennen, da-
mit sie handeln. Dies nimmt die vorliegende Studie zum Anlass, um nach alterna-
tiven Ansétzen der Informationsdarstellung und -darbietung zu suchen. Dies soll
explizit von der These ausgehend erfolgen, dass die Wirkung, welche Information
entfalten kann, nicht nur eine Frage ihrer Verfligbarkeit und auch nicht der 6ko-
nomischen und finanziellen Bildung sowie von Fahigkeiten und Kompetenzen ihrer
Adressaten ist. Ebenso wenig soll im Folgenden die spezifische Ausgestaltung
der Altersvorsorgesysteme eine Rolle spielen’, noch ist an dieser Stelle von Rele-
vanz, ob es einzelnen Personen aufgrund ihrer finanziellen Verhéltnisse tberhaupt
moglich ist, private Altersvorsorge zu betreiben. Vielmehr steht im Zentrum, Uber-
briickungsmoglichkeiten der Kluft ausfindig zu machen, die zwischen dem Wis-
sen um die personliche Rentenllicke und einer grundsétzlichen diesbezliglichen
Handlungsbereitschaft auf der einen Seite und dem ausbleibenden Vorsorgehan-
deln auf der anderen Seite klafft. In ihrem motivations-psychologischen Modell
sprechen Heckhausen und Gollwitzer (1987) vom Schritt (iber den Rubikon, um die
Entscheidung zu bezeichnen, die den Ubergang vom unentschlossenen Abwagen
und Uberlegen zum tatsichlichen Tun zu markieren. Finanzwissen, soviel sei vor-
ausgeschickt, kann nur fruchten, wenn eben dieser Schritt gelingt.

1 Welche Méglichkeiten aus verhaltensékonomischer Sicht bestehen, Entscheidungssituationen dergestalt ab-
zuandem, dass Hirden auf dem Weg zu einer ausreichenden finanziellen Absicherung im Alter tiberwunden
werden, hat das Deutsche Institut fir Altersvorsorge in einer friheren Studie (,Mit einem Stupser zum Sparen
- Nudging in der Alterssicherung: Potenzial, Legitimierung und Wirkmechanismen") untersucht.
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Menschen haben im Verlauf ihres Lebens eine ganze Reihe unterschiedlicher Fi-
nanzentscheidungen zu treffen — vom Umgang mit dem Taschengeld Uber die
ersten Schritte ins Arbeitsleben, Familiengriindung und Wohnen bis hin zu einer
adéquaten Absicherung der Lebensrisiken. Finanzbildung ist eine wesentliche
Voraussetzung dafur, die jeweiligen 6konomischen Gegebenheiten in sémtlichen
Lebensabschnitten und -situationen richtig einzuschatzen, um passende Entschei-
dungen treffen zu kdnnen, die die gegebenen Chancen und Risiken adédquat ins
Kalkdl ziehen. Nicht zuletzt fiir eine angemessene Altersvorsorge bildet finanzielle
Bildung eine unerlassliche Grundlage.

Verfolgt man wissenschaftliche Untersuchungen und Medienberichte, so zeichnet
sich eine merkwirdige Gemengelage aus unzureichendem Finanzwissen, reich-
haltigem Finanzinformationsangebot und einem durchaus bestehenden Problem-
bewusstsein in der Bevdlkerung ab, die zu der Frage Anlass gibt, weshalb seit
Jahrzehnten die ergédnzende Alterssicherung hinter dem erforderlichen Niveau
zuriickbleibt.

Vor diesem Hintergrund soll als Fundament firr die nachfolgenden Ausfiihrungen
zunéchst der Stellenwert finanzieller Bildung in unserer Gesellschaft eingehender
beleuchtet werden, um sodann dem aktuellen Stand von Finanzbildung und Eigen-
vorsorge auf die Spur zu gehen und in einer ersten theoretischen Anndherung eine
Erklarung fir das Auseinanderklaffen des Wissens um Bestehen einer Rentenliicke
und der hierzu erforderlichen AltersvorsorgemafBnahmen vorzuschlagen.

.Die Rente ist sicher” — mit diesem Satz warb der friihere Bundesarbeitsminister
Dr. Norbert Blim (CDU) im Wahlkampf 1986 um Vertrauen fiir die gesetzliche Ren-
tenversicherung. Blims Versprechen wurde zum gefliigelten Wort in der bis heu-
te andauernden Debatte rund um die Zukunftsféhigkeit der Rentenversicherung.
Weil sich die Rahmenbedingungen des Alterssicherungssystems erheblich verén-
dert haben, kommt immer &fter die Frage auf: ,Wie sicher ist die Rente kiinftig?”

Vor dem Hintergrund des demographischen Wandels mit der in dessen Gefolge
sich vollziehenden Verschiebung des — aus Rentensicht unginstigen — Verhaltnis-
ses von Beitragszahlenden und -empfangenden kommen zunehmend Zweifel auf,
ob das Umlageverfahren den Aufgaben und Zielsetzungen der gesetzlichen Ren-
tenversicherung noch gerecht werden kann. Tatséchlich ist das Alterssicherungs-
system seit vielen Jahren von vielen Seiten in der Kritik und steht dessen Reform
schon lange auf der politischen Agenda.
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Im aktuellen Rentenversicherungsbericht (BMAS, 2024) legt das Bundesministe-
rium flr Arbeit und Soziales Modellrechnungen vor, in denen von einem weiter
sinkenden Rentenniveau bei gleichzeitig steigenden Beitragssédtzen ausgegangen
wird. Zwar wurde mit dem Rentenpaket 2025 die Haltelinie bis 2031 verldngert und
damit gewéhrleistet, dass das Rentenniveau bis dahin nicht unter 48 Prozent fallt.
Dass Deutschlands umlagefinanzierte Rentenversicherung hochgradig reform-
beddirftig ist, daran besteht jedoch kaum noch ein Zweifel. Wahrend rechnerisch
heute 100 Personen im erwerbsféhigen Alter (20 bis 66 Jahre) fiir den Lebensunter-
halt von 36,3 Personen im Rentenalter aufkommen, werden es Ende der 2030er
Jahre 43,4 Personen sein. Diese Verschiebungen wiirden noch unglnstiger auf das
Rentensystem wirken, wenn die Zuwanderung niedriger ausfiele oder die Lebens-
erwartung schneller anstiege als erwartet. Im Ergebnis bedeutet diese Schieflage,
dass entweder mehr Geld in die Rentenfinanzierung flieBen oder das Rentenniveau
abgesenkt werden muss, was die Politik vor die schwierige Entscheidung stellt, wie
die Finanzierungslasten des demographischen Wandels zwischen den Generatio-
nen zu verteilen sind. (Vgl. Ragnitz, 2024, S. 3)

Das einstige Versprechen der Lebensstandardsicherung wurde bereits mit der Ein-
fihrung eines Drei-Sdulen-Modells durch Reformen um die Jahrtausendwende
aufgegeben. Die Sicherung des Lebensstandards soll seitdem auf Grundlage aller
drei Saulen, d. h. durch die gesetzliche, betriebliche und private Rente, erreicht
werden. Fiur Versicherte bedeutet dies, einen hdheren Finanzierungsanteil und
-beitrag in der zweiten und/oder dritten Sdule zu tragen. Neben diesem finanziel-
len Aspekt hat die Starkung der betrieblichen und privaten Rentenversicherung fir
Einzelne auch zur Folge, dass eine angemessene finanzielle Absicherung des Alters
ein hdheres Mal3 an Eigeninitiative als bisher erfordert.

Mit Loerwald (2020, S. 241) l&sst sich 6konomische Bildung als ,fachspezifischer
Beitrag zur Miindigkeit” auffassen. Mit dem Begriff der Miindigkeit sind zwei Di-
mensionen angesprochen: einerseits eine individualistische, auf Selbstverwirk-
lichung und Emanzipation gerichtete Dimension und andererseits eine soziale
Dimension, die mit der Fahigkeit verkniipft ist, sich in eine Gemeinschaft einzuglie-
dern, diese aktiv mitzugestalten und dementsprechend eigene Entscheidungen
unter Berlicksichtigung der Belange anderer zu treffen. Okonomische Bildung als
Teil einer Allgemeinbildung, die auf Mlndigkeit zielt, kann Beitrage leisten, die
sowohl zu individueller Selbstbestimmung als auch zur Ubernahme sozialer Verant-
wortung befdhigen. Vor diesem Hintergrund ist leicht erkennbar, dass mangelndes
Finanzwissen sowohl auf der individuellen als auch auf der gesellschaftlichen Ebe-
ne negative Folgen nach sich zieht: Fir die einzelne Person flihrt das inadaquate
Wissen Uber finanzielle Themen zu suboptimalen Entscheidungen im Hinblick auf
Sparen und Geldanlage, was wiederum die eigene finanzielle Situation in Gegen-
wart und Zukunft negativ beeinflusst. Zugleich kénnen aus den suboptimalen Ver-
haltensweisen Einzelner wiederum negative Auswirkungen fir die Gesellschaft als
Ganzes resultieren.
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Die OECD (2024, S. 3) betont die Bedeutung von Finanzkompetenz? als effizientes
Instrument zur Steigerung der Chancengerechtigkeit und betrachtet Finanzbildung
als Voraussetzung flr Selbstbestimmung und Teilhabe am Wirtschaftsleben. Eine
geeignete Wissensbasis im Finanzbereich geht mit einer hdheren Wahrscheinlich-
keit der Beteiligung am Aktienmarkt einher und hat positive Auswirkungen auf die
Altersvorsorgeplanung. Insofern leistet Finanzbildung einen wichtigen Beitrag zur
Vermeidung von Altersarmut. Menschen mit guter Finanzbildung kénnen finan-
zielle Informationen besser verstehen, fihlen sich sicherer im Umgang mit Finanz-
produkten und treffen insgesamt kligere Finanzentscheidungen. Im Ergebnis ver-
bessert Finanzbildung das finanzielle Wohlergehen?.

Empirisch vielfach belegt ist ein Zusammenhang zwischen Finanzbildung und Fi-
nanzverhalten mit den entsprechenden Auswirkungen auf Anlageentscheidungen
und die finanzielle Situation von Individuen bzw. Haushalten. So kann etwa ein
positiver Zusammenhang zwischen Finanzbildung einerseits sowie Vorsichtsspa-
ren und Altersvorsorgeplanung andererseits nachgewiesen werden. (Vgl. de Bassa
Scheresberg, 2013) Auch Bucher-Koenen und Lusardi (2011) zeigen fir Deutsch-
land einen positiven Einfluss von finanziellem Wissen auf die Altersvorsorgepla-
nung. Zudem finden van Rooij, Lusardi und Alessie (2012) einen starken positiven
Zusammenhang zwischen Finanzwissen und Nettovermoégen und erklaren diesen
Sachverhalt auf zweierlei Weise: Zum einen steigt mit hdherem Finanzwissen die
Wahrscheinlichkeit, in Aktien zu investieren, und zum anderen tendieren Personen
mit finanzieller Bildung stérker dazu, ihren Ruhestand zu planen und entsprechen-
de Ansparvorgange zu entwickeln. Des Weiteren identifizieren Deuflhard, Geor-
garakos und Inderst (2015) einen weiteren vermdgenswirksamen Effekt: Haushalte
mit héherer finanzieller Bildung weisen geringere Kreditkosten auf und erzielen
héhere Zinsertrége als andere Haushalte.

Bannier und Sinzig (2018, S. 245) weisen darauf hin, dass neben dem tatsachli-
chen, d. h. objektiv gemessenen Finanzwissen auch die Selbsteinschatzung des
Finanzwissens fir vielfaltige Finanzentscheidungen eine eigensténdige Rolle spielt
und zeigen ergédnzend zu anderen Studien (vgl. etwa Bucher-Koenen & Lusardi,
2011), dass Finanzwissen einen positiven Einfluss auf die Bereitschaft zur Alters-
vorsorge hat und die Selbsteinschatzung zusétzlich positiv wirkt (vgl. etwa Bannier
& Schwarz, 2017, Parker, Bruine de Bruin, Yoong & Willis, 2012). Dariber hinaus
weisen Bannier und Sinzig (2018) nach, dass das objektiv gemessene Finanzwis-
sen tatsachlich auch die Hohe der langfristigen Ersparnis steigert und dabei von
der Selbsteinschatzung unterstitzt wird. Die unterstitzende Wirkung der subjektiv
empfundenen Finanzbildung spielt vor allem bei Frauen eine Rolle. Die Bedeutung
der subjektiv empfundenen Dimension von Finanzwissen fiir den Verm&gensauf-
bau ist ein starkes Pladoyer fiir MaBnahmen zur Starkung Finanzbildung.

2 Unter Finanzkompetenz versteht die OECD (2024, S. 14) die ,Kombination aus finanziellem Problembewusst-
sein, Wissen, Fahigkeiten, Einstellungen und Verhaltensweisen, die notwendig ist, um solide Finanzentschei-
dungen zu treffen und damit letztlich das finanzielle Wohlergehen zu sichern”.

3 Finanzielles Wohlergehen bildet laut OECD (2024, S. 14) das eigentliche Ziel der Finanzbildung. Darunter ist
jener Zustand zu verstehen, der es erlaubt, die eigenen Finanzen zu kontrollieren, finanziell resilient zu sein, um
unerwartete Situationen finanziell zu bewéltigen sowie finanzielle Ziele zu erreichen.
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Die grofBe Bedeutung von Finanzbildung wird seit langem sowohl in der akademi-
schen als auch in der politischen Debatte einhellig betont. Neben dem Erforder-
nis verstarkter Eigenverantwortung in der Altersvorsorge geben hierzu auch die
zunehmende Auswahl und steigende Komplexitét von Finanzprodukten Anlass.
Diese Entwicklungen fordern jedem Einzelnen eine Vielzahl komplexer Finanzent-
scheidungen ab - diese Entscheidungen klug zu treffen, kann jedoch nur auf der
Grundlage adaquaten finanziellen Wissens gelingen.

Bereits seit Anfang der 2000er Jahre widmet sich die OECD der Aufgabe der fi-
nanziellen Bildung, verfolgt den Stand des Finanzwissens in den Mitgliedslandern
und dokumentiert die Ergebnisse in einer Reihe von Publikationen. Mit ihrem 2008
ins Leben gerufenen International Network on Financial Education (INFE) setzt sich
die OECD explizit fiir die Férderung der internationalen Kooperation auf dem Ge-
biet der Finanzbildung ein.

In Deutschland findet das Thema auf staatlicher Ebene etwa durch die Initiative
Finanzielle Bildung Beachtung. Diese wurde im Méarz 2023 vom Bundesministerium
der Finanzen (BMF) und dem damaligen Bundesministerium fir Bildung und For-
schung (BMBF) gemeinsam gegriindet und setzte sich als zentrale Aufgabe die Er-
arbeitung einer nationalen Finanzbildungsstrategie fir Deutschland auf Basis eines
OECD-Vorschlags.

Seitdem die Kultusministerkonferenz (2008, S. 7) im Jahr 2008 einraumte, dass
.Okonomische Bildung ein unverzichtbarer Bestandteil der Allgemeinbildung” ist,
zieht die Thematik verstérkt in die Lehrpléne ein.* Neben dem Schulsystem wird
das Thema der 6konomischen Bildung?® in Deutschland auch von vielen weiteren
Akteuren vorangetrieben. 2020 haben sich eine Reihe von privaten Stiftungen, Ver-
banden und Universitatsinstituten zum ,Biindnis Okonomische Bildung” zusam-

4 Zwar besteht zunehmend Konsens darlber, dass dkonomische Themen Eingang in den Schulunterricht finden
sollen, doch ist strittig, auf welche Weise eine Verankerung in den Lehrplénen stattfinden soll und insbesondere
ist die Frage ungeklart, ob es ein eigenstandiges Schulfach zur Behandlung von Wirtschaftsthemen geben
solle. Die Pro-Stimmen verweisen darauf, dass nur die Existenz eines eigenen Unterrichtsfachs gewahrleistet,
dass verbindliche Zeitkontingente flr die 6konomische Bildung zur Verfligung stehen und 6konomische Inhalte
kontinuierlich und strukturiert unterrichtet werden. Auch sei nur in diesem Fall sichergestellt, dass geeignete
Schulbuicher entwickelt und die Lehrerfortbildung adaquat gestarkt wird. Demgegeniber verweisen Kritiker an
einem eigenen Schulfach Wirtschaft auf die Gefahr hin, dass ein reduktionistisches Verstandnis von Wirtschaft
auf eine Verengung auf den HandlungsmaBstab der Effizienz hinauslaufen kénnte. Zudem wirden wirtschaftli-
che Fragen Uberbetont und das Mitdenken politischer und gesellschaftlicher Aspekte torpediert. Kritisiert wird
dariiber hinaus die Mdglichkeit der Einflussnahme durch die unternehmerische Wirtschaft. (Vgl. Pohl (2019).

5 Das Aufgabenfeld der ékonomischen Bildung lasst sich in verschiedene inhaltliche Bereiche untergliedern:
Neben Verbraucherbildung, beruflicher Orientierung, Entrepreneurship Education, Wirtschaftsbirgerbildung
und wirtschaftsethischer Bildung zahlt Loerwald (2020, 242ff.) auch finanzielle Allgemeinbildung zum Aufgaben-
komplex der 6konomischen Bildung. Letzteres wird auch als Finanzbildung (engl. Financial Literacy) bezeichnet
und zielt auf die Entwicklung einer rationalen Entscheidungskompetenz in finanziell geprégten Lebenssitua-
tionen (z. B. Umgang mit Geld, Absicherung von Lebensrisiken, Vermdgensaufbau zur Altersvorsorge). Einer
Definition der OECD (2024, S. 14) zufolge ist unter Finanzbildung dementsprechend jener Prozess zu verstehen,
durch den die betreffenden Personen , ihr Verstandnis von Finanzprodukten, -konzepten und -risiken vertiefen
und dank Informationen, Anleitung und/oder objektiver Beratung die erforderliche Kompetenz und das Selbst-
vertrauen entwickeln, um finanzielle Risiken und Chancen besser zu verstehen, um fundierte Entscheidungen
zu treffen, um zu wissen, wo sie Unterstitzung finden, und um andere wirksame MaBnahmen zur Verbesserung
ihres finanziellen Wohlergehens zu ergreifen”.
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mengeschlossen. Als gemeinnitziger Verein setzt sich diese Initiative insbesonde-
re dafiir ein, dkonomische Bildung in Lehrpldnen zu verankern und Praxisbeziige
durch Praktika herzustellen, Lehrkrafte besser zu qualifizieren und eine nationale
Strategie fiir 6konomische Bildung zu entwickeln. (Vgl. BOB, 2019)

Darlber hinaus engagieren sich viele Unternehmen, Verbande und Stiftungen auf
dem Feld der Finanzbildung. Vor allem sind Akteure der Finanzbranche (z. B. Ban-
ken) aktiv, stellen etwa kostenfreie Materialien zur Verfigung und bieten Vortrége
und Kurse an. Auch die Bundeszentrale fur politische Bildung stellt Informationen
zur Finanzwirtschaft bereit und klért Uber grundlegende Zusammenhénge auf. Zu-
dem informiert die Bundesanstalt fiir Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin) im Rah-
men ihres Aufgabengebiets des Verbraucherschutzes iber Finanzthemen — von
Bankgeschéften tber Geldanlage und Versicherungen bis hin zu Altersvorsorge.

Dieser kurze Streifzug durch die Finanzbildungslandschaft zeigt, dass in Deutsch-
land eine Vielzahl unterschiedlicher Akteure mit vielféltigen Angeboten um die
Vermittlung von Wirtschafts- und Finanzthemen bemiiht ist. Balz (2021, S. 37) sieht
in der Angebotsvielfalt den Vorteil, unterschiedliche Zielgruppen flexibel und
passgenau ansprechen und informieren zu kénnen, weist aber zugleich auf die
Orientierungsprobleme hin, die angesichts einer solcherart zerklifteten Informa-
tionslandschaft bestehen und hebt den Nutzen einer nationalen Finanzbildungs-
strategie hervor: Eine solche wiirde ein stérker zielgerichtetes und koordiniertes
Vorgehen unterstlitzen und auf diesem Wege zu einer besseren Sichtbarkeit von
Bildungsangeboten und deren Wirksamkeit beitragen.

Fir die Starkung der Eigenvorsorge spielt finanzielle Bildung eine kaum zu tber-
schéatzende Rolle. Die alltagliche Wirklichkeit wird diesem Erfordernis aber kaum
gerecht: In regelmé&Bigen Zeitabstdnden erscheinen in vielen Landern Untersu-
chungen, die den Mangel einer breiten Finanzbildung belegen. Weltweit ist ein
mangelhaftes Wissen grundlegender Finanzkonzepte zu verzeichnen. (Vgl. Klap-
per & Lusardi, 2020) Deutschland schneidet im internationalen Vergleich zwar re-
lativ gut ab, dennoch gibt es auch bei der deutschen Bevélkerung entscheiden-
de Defizite und Nachholbedarfe insbesondere in bestimmten Bereichen und bei
spezifischen Zielgruppen. Haufig werden insbesondere bei Jugendlichen, Frauen
und Personen mit niedrigem Bildungsniveau eklatante Wissensliicken in Bezug auf
dkonomische Sachverhalte identifiziert. (Vgl. OECD, 2024)

Im Folgenden werden aussagekraftige Ergebnisse der von der Organisation fir
wirtschaftliche Zusammenarbeit und Entwicklung (OECD) 2024 vorgenommenen
Bestandsaufnahme der Finanzbildung in Deutschland dargestellt. Dabei beruht die
Beurteilung der Finanzkompetenz der deutschen Bevdlkerung auf der Ermittlung



DER STEINIGE WEG VOM WISSEN ZUR ENTSCHEIDUNG

eines Finanzbildungsscores (auf einer Skala von 0 bis 100)%: Die deutsche Bevdl-
kerung weist insgesamt einen Finanzbildungsscore von 76 Punkten (von 100) auf,
wobei sich Unterschiede in den drei dargestellten Fragebereichen zeigen: Wah-
rend die Deutschen im Durchschnitt beim Finanzwissen (30 von 35 Punkten) relativ
gut abschneiden, ist sowohl im Bereich des Finanzverhaltens (33 von 45 Punkten)
sowie der Einstellungen in Finanzdingen (13 von 20 Punkten) Luft nach oben. Der
im internationalen Vergleich hohe Wert darf ebenso nicht dariiber hinwegtau-
schen, dass im Hinblick auf verschiedene individuelle Merkmale wie etwa Alter,
Geschlecht, Bildungsabschluss, Beschaftigungsstatus und Einkommen signifikante
Unterschiede bestehen (vgl. OECD, 2024, S. 19): So weisen Erwachsene mit einem
héheren Bildungsniveau sowie Erwachsene mit hohem und mittlerem Einkommen
eine hoéhere Finanzkompetenz auf als solche mit niedrigerem Bildungsabschluss
bzw. Einkommen. Arbeitslose Menschen erzielen deutlich geringere Punktewerte
als abhangig und selbsténdig Beschéftigte.

6 Der Finanzbildungsscore wird mit Hilfe ausgewahlter Fragen zu Finanzwissen (z. B. Zinsen, Inflation, Risiko-
streuung), Finanzverhalten (z. B. bezlglich Finanzplanung und -verwaltung) und Einstellungen in finanziellen
Angelegenheiten errechnet. Ein maximaler Score von 100 Punkten bedeutet, dass die betreffende Person tber
ein Basisverstandnis von Finanzkonzepten verfligt und durch ihre Verhaltensweisen und Einstellungen eine um-
sichtige Verwaltung ihrer Finanzen demonstriert.
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Abbildung 1: Finanzkompetenzniveau in Deutschland
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In der Sparte Finanzwissen erreicht die deutsche Bevolkerung 86 Prozent der
Hochstpunktzahl (30 von 35 Punkten). Auch hier ist ein Blick auf die Unterschiede
nach individuellen Merkmalen aufschlussreich (vgl. OECD, 2024, S. 19): Méanner
und é&ltere Erwachsene erreichen bei Fragen zum Finanzwissen eine héhere Punk-
tezahl als Frauen bzw. jlingere Personen. Das Finanzwissen nimmt zudem mit Bil-
dungsniveau und Einkommen zu.

Auch wenn die Unterschiede im Hinblick auf Finanzwissen nicht allzu hoch erschei-
nen mdgen, so sind diese nicht zu vernachlassigen, weil mangelhaftes Wissen Aus-
wirkungen auf die langfristige Vermégensbildung und Alterseinkommen haben
kann. Um den Score in der Sparte Finanzwissen zu erheben, wurden beispielsweise
Fragen zur Inflation, zu den Vorteilen langfristigen Sparens und von Kapitalanlagen
sowie zu Zinsen und Risiken gestellt. Ein solches Wissen bildet die Grundlage, um
die eigenen finanziellen Angelegenheiten regeln und informierte Finanzentschei-
dungen treffen zu kdnnen, Unterschiede zwischen verschiedenen Finanzprodukten
zu verstehen sowie auf Ereignisse in einer Weise zu reagieren, dass optimale Fol-
gen fur das individuelle finanzielle Wohlergehen resultieren.

Waéhrend 85 Prozent der Erwachsenen in Deutschland finf von sieben Wissens-
fragen korrekt beantworten kénnen, zeigt eine detailliertere Betrachtung nach
Wissensthemen eklatante Licken in bestimmten Themenbereichen. So haben 26
Prozent der Befragten Probleme mit Fragen zum Zinseszins und 18 Prozent schei-
tern an einer einfachen Zinsberechnung. Auch das Thema Risiko bereitet Mihe: So
kdmpfen jeweils 15 Prozent mit der Frage nach Risiko und Rendite sowie mit der
Frage zur Risikostreuung. Dahingegen erscheint das Konzept der Inflation vertrau-
ter: 97 Prozent sind in der Lage, eine Definition zu geben. (Vgl. OECD, 2024, S. 20)

Im Hinblick auf die Gestaltung und Umsetzung von FinanzbildungsmaBnahmen ist
nicht zuletzt von Interesse, wie Personen ihr Wissen in Bezug auf finanzielle Themen
selbst einschatzen. Es ist davon auszugehen, dass die Selbsteinschatzung nicht nur
Auswirkungen auf die Nutzung von Finanzprodukten und -dienstleistungen hat,
sondern ebenso maBgeblich beeinflusst, inwieweit Angebote zur Finanzbildung
gesucht und effektiv konsumiert werden. Im Hinblick auf die Selbsteinschatzung
zeigt sich, dass Frauen ihr Finanzwissen geringer einschatzen als Ménner und nur
19 Prozent der Frauen in Deutschland ihr finanzielles Wissen fir sehr hoch oder
hoch halten (gegentber 37 Prozent der Manner). (Vgl. OECD, 2024, S. 21)

In Bezug auf die Selbsteinschatzung des Finanzwissens ist insbesondere mit Blick
auf die Gestaltung und Umsetzung von MaBnahmen zur Finanzbildung interes-
sant, ob die subjektive Einschdtzung durch die objektive Wirklichkeit gedeckt ist.
Eine von der Finanztip Stiftung (2021) beauftragte Studie kommt zu dem Ergebnis,
dass das eigene Finanzwissen haufig Uberschatzt wird: Von den Befragten, die
sich selbst ein hohes oder sehr hohes Finanzwissen attestieren, kann allerdings
jeder Dritte nur maximal die Halfte der Fragen richtig beantworten, jeder sechste
sogar nur ein Viertel. Dass umgekehrt ca. ein Drittel der Befragten, die sich selbst
ein eher schlechtes Zeugnis ausstellen, mehr als die Hélfte der in der Befragung
gestellten Aufgaben richtig beantworten, zeigt die Grenzen subjektiver Selbstein-
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schatzungen auf. Im schlechtesten Fall geht Selbstliberschatzung mit suboptima-
len Entscheidungen und den daraus resultierenden negativen Finanzfolgen einher.

In der Sparte Finanzverhalten erreichen erwachsene Personen in Deutschland 73
Prozent der Hochstpunktzahl (33 von 45 Punkten). Hier wurde untersucht, inwieweit
sich Menschen finanzkundig verhalten, ob sie Einnahmen und Ausgaben im Blick
behalten, sparen und langfristig planen sowie Finanzproduktkaufe in tberlegter
Weise tatigen. Im GroBen und Ganzen stellt die OECD (2024, S. 21) den Deutschen
ein gutes Zeugnis aus, weist jedoch zugleich auf einige Verbesserungspotentiale
hin: Zwar sparen die meisten Erwachsenen aktiv (88 Prozent), doch setzen sich
nur 60 Prozent langfristige finanzielle Ziele. Die fehlende Langfristplanung kann
sich negativ auf die langfristige Vermdgensplanung sowie die Ruhestandsplanung
auswirken. Bemangelt wird darlber hinaus, dass nur 35 Prozent die Auswahl von
Finanzprodukten auf Basis eines Angebotsvergleichs verschiedener Finanzdienst-
leister treffen und sich nur 37 Prozent auf unabhédngige Finanzberatung verlassen.
Solcherart Kaufentscheidungen kénnen das Risiko bergen, nicht die glinstigsten
Angebote bzw. passgenauesten zu wahlen.

Bei den Einstellungen in finanziellen Angelegenheiten erreicht die deutsche Be-
volkerung 65 Prozent der Hochstpunktzahl in dieser Kategorie (13 von 20 Punkten).
Weil die OECD davon ausgeht, dass Finanzentscheidungen und -verhalten nicht
nur von Kenntnissen und Fahigkeiten abhéngen, sondern ebenso von Einstellun-
gen gegeniiber dem Umgang mit Geld beeinflusst werden, werden in der Studie
die Einstellungen bezlglich zweier Aussagen abgefragt: 45 Prozent der Erwachse-
nen stimmen der Aussage ,Ich gebe lieber Geld aus, als es fiir spater zu sparen”
nicht zu. 57 Prozent der Befragten stimmen der Aussage , Ich lebe eher fir den Au-
genblick und denke nicht an morgen” nicht zu. Aus diesen Antworten Iasst sich ab-
leiten, dass ein groBer Teil der deutschen Bevélkerung in persénlichen finanziellen
Angelegenheiten eine eher kurzfristige Sichtweise verfolgt mit der Konsequenz,
dass die langfristige Finanzplanung zu kurz kommt. (Vgl. OECD, 2024, S. 22)

Eine langfristige Perspektive in finanziellen Angelegenheiten einzunehmen, ist ge-
rade in Fragen der Altersvorsorge unabdingbar. Darliber hinaus sind Menschen
bei dieser Thematik mit einer Reihe weiterer Herausforderungen konfrontiert: In
Fragen der Altersvorsorge kompetent zu sein, setzt beispielsweise voraus, das Al-
terssicherungssystem mit seinen drei Sdulen zu verstehen, den eigenen Finanzbe-
darf im Ruhestand abzuschatzen sowie die Risiken und Renditen von privaten Al-
tersvorsorgeprodukten und sonstigen Kapitalanlagen zu beurteilen. Dazu kommt
noch, dass adaquat mit Unsicherheiten umzugehen ist, die sich aus - tatséchlichen
oder angekiindigten — Reformen des gesetzlichen Rentensystems ergeben.
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Das Vertrauen in die gesetzliche Rentenversicherung scheint hoch zu sein: 90 Pro-
zent der Erwachsenen in Deutschland erwarten in der Rente durch das gesetzliche
Rentensystem abgesichert zu sein. Leistungen aus der privaten Altersvorsorge er-
warten demgegeniber 56 Prozent und aus der betrieblichen Altersvorsorge 51
Prozent. Bezliglich der Erwartung, im Ruhestand privat oder betrieblich abgesi-
chert zu sein, ist ein deutlicher Unterschied nach Einkommen zu beobachten: Wah-
rend nur 37 Prozent der Geringverdiener mit Leistungen aus der betrieblichen Al-
tersvorsorge rechnen, macht der Anteil bei den Besser- oder Gutverdienenden 60
Prozent aus. Ebenfalls nur 37 Prozent der Geringverdiener rechnen mit Leistungen
aus der privaten Altersvorsorge (gegeniber 65 Prozent der Besser- oder Gutver-
dienenden). Weil diese geringere Neigung zur privaten und betrieblichen Alters-
vorsorge offenbar nicht durch andere langfristige Sparformen ausgeglichen wird
(vgl. die nachfolgende Abbildung), drohen erhebliche Einschnitte in das finanzielle
Wohlergehen im Ruhestand. (Vgl. OECD, 2024, 26f.)
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Abbildung 2: Aktives Sparen und langfristige finanzielle Ziele

Insgesamt

Frauen

Manner

18-29 Jahre .
30-59 Jahre

60+ Jahre

hochstens Abschluss Sekundarbereich

Abschluss Sekundarbereich

Abschluss Tertiarbereich

geringes Einkommen

mittleres Einkommen

hohes Einkommen

abhangig Beschéftigte

selbsténdig Beschaftigte

Arbeitslose

Nichterwerbspersonen

Quelle: OECD, 2024, S. 28

88,3
! 59,6
. 57,4

1

o

N

o]
02
kel
~

90,7
59,8
89
61,5

85,6
. 55,8
| 57,6
i 88,4

ul
£
oy N
N
w
)
N
~

90,6

o1
o
o
o1
N
0
o
)
©

95,6

o
S
o

o
S
- o
ko)
o ©
O O
~ o

0

I 32
84,5
49,8
B spart aktiv [ setzt sich langfristige finanzielle Ziele



DER STEINIGE WEG VOM WISSEN ZUR ENTSCHEIDUNG

Unter bestimmten Bedingungen férdert der Staat seit 2002 den Aufbau einer pri-
vaten kapitalgedeckten Altersvorsorge. Mit Einflihrung der sogenannten Riester-
Rente sollten durch Férderung von Eigenverantwortung die Folgen der demografi-
schen Entwicklung fur die Rentenversicherung abgefedert werden. Fir das Jahr
2024 weist das BMAS (2025) einen Gesamtbestand von knapp 15 Millionen Ries-
ter-Vertrdgen aus. Davon sind die groBBe Mehrzahl (66,1 Prozent) geférderte Ver-
sicherungsvertrage, wahrend Banksparvertrégen (3,3 Prozent), Investmentfonds-
vertréagen (20,4 Prozent) und dem sog. Wohn-Riester (10,1 Prozent) eine geringere
Bedeutung zukommen. Den Anteil der ruhenden Vertrége, d. h. solchen, fur die
keine Beitragsleistungen in der Ansparphase erbracht werden, schatzt das BMAS
aktuell auf gut ein Finftel bis knapp ein Viertel.

Die Entwicklung der Riester-Vertrage zeigt anfangs zwar einen starken Anstieg,
flachte dann aber ab 2011 ab und ist seit 2017 rlcklaufig. Trotz der anfanglichen
Dynamik hat ein GrofBteil der Anspruchsberechtigten keinen Gebrauch von der
geférderten privaten Altersvorsorge gemacht. Nur etwa 25 Prozent der erwerbs-
fahigen Bevolkerung werden mit der Riester-Rente erreicht, wobei die Verbreitung
seit Jahren stagniert. Besonders problematisch ist, dass es in der Verbreitung eine
starke Ungleichheit gibt, die sich tGber die Jahre sogar noch verstarkt hat. Der An-
teil der Personen mit Riester-Vertrdgen ist besonders gering unter Personen, die
lange arbeitslos waren, ein geringes Bildungsniveau haben und ein geringes Ein-
kommen aufweisen. (Vgl. Geyer, Grabka & de Haan, 2021) Aus heutiger Sicht I3sst
sich konstatieren, dass die Absicht, private Vorsorge als Ausgleich fiir das sinkende
Rentenniveau vorzusehen, was einem Paradigmenwechsel in der Alterssicherung
gleichkommt (vgl. etwa Hinrichs, 2004), nicht erreicht wurde.
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Zwar ist der Anteil der Personen, die eine Altersabsicherung durch eine staatliche,
private oder betriebliche Rente erwarten und aktiv sparen, relativ hoch, doch zu-
gleich sind viele Personen nicht von den eigenen Finanzplénen fir das Alter tber-
zeugt. Nur etwas mehr als die Hélfte der erwerbstatigen Bevélkerung fiihlt sich
mit ihren Finanzplénen zur Absicherung des Alters sicher. Es féllt auf, dass das
Vertrauen in die eigene Altersvorsorge innerhalb der Gruppe der Erwerbstatigen
stark variiert: So ist der Anteil der Frauen (44 Prozent), die von ihrer Altersvorsorge
Uberzeugt sind, deutlich geringer als der Anteil der Méanner (61 Prozent). Auch der
Anteil der Erwerbstatigen, die ein geringes Einkommen, aber Vertrauen in ihre
Altersversorge haben (27 Prozent), ist betrachtlich kleiner im Vergleich zu Erwerbs-
tatigen mit hohem Einkommen (65 Prozent). Die Daten der OECD-Erhebung lassen
den Schluss zu, dass zwischen Finanzbildung und Vertrauen in die eigene Alters-
vorsorge sowie dem Besitz von Altersvorsorgeprodukten ein Zusammenhang be-
steht. Eine hohe Finanzkompetenz geht mit einer héheren Wahrscheinlichkeit ein-
her, von den eigenen Finanzplénen firs Alter Giberzeugt zu sein. Ebenso steigt mit
der Finanzkompetenz die Wahrscheinlichkeit, lber entsprechende Finanzprodukte
zu verflgen. (Vgl. OECD, 2024, 28f.)
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Abbildung 4: Vertrauen in die eigene Altersvorsorge
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Obwohl seit langer Zeit auf die Bedeutung von Finanzbildung hingewiesen wird
und vielfaltige Informationsangebote existieren, klaffen nach wie vor gravierende
Wissensliicken. Ebenso findet private Altersvorsorge nicht in einem Ausmal statt,
das zur SchlieBung der Rentenliicke geeignet ist. Zwar geben Menschen regelma-
Big in Umfragen (vgl. etwa Sulilatu, 2025) zu Protokoll, dass sie sich um ihr Einkom-
men im Alter sorgen, jedoch folgt daraus kein entsprechendes Handeln, das dazu
imstande wére, die grundsatzlich erkannten Probleme anzugehen. Stattdessen
verlassen sich viele Menschen zu sehr auf die gesetzliche Rente und unterschétzen
den erforderlichen Ansparbetrag flr eine ausreichende Altersabsicherung

Der durch den demografischen Wandel wachsende Druck auf das Alterssiche-
rungssystem mit der einhergehenden Notwendigkeit der starkeren Eigenvorsorge
stellt Burgerinnen und Biirger vor neue Herausforderungen: Fiir den Erhalt des
Lebensstandards im Alter ist es erforderlich, liber die zukiinftigen Anspriiche aus
dem gesetzlichen Rentensystem Bescheid zu wissen sowie die aktuelle und kinf-
tige Lebenssituation in finanzieller Hinsicht abschétzen zu kénnen, um auf dieser
Basis rechtzeitig angemessene Entscheidungen in Bezug auf zusatzliche private
Altersvorsorge zu treffen. In einer idealen Modellwelt stellt dies gewiss kein gro-
Bes Problem dar: Unter den Rahmenbedingungen vollkommener Information, voll-
kommener Mérkte und rationaler Entscheidungsfindung, wovon die neoklassische
Theorie ausgeht, sollten alle Menschen der Lebenszyklustheorie des Sparens (vgl.
Kap. 3.1) folgen und freiwillig in ausreichendem MaBe fir ihren Lebensabend vor-
sorgen. Wie im obigen Abschnitt 2.2 dargestellt, weicht die Praxis der privaten
Altersvorsorge jedoch von der Idealvorstellung erheblich ab. Langfristiges Sparen
zur eigenen Vorsorge wird haufig aufgeschoben, fallt unzureichend aus und/oder
werden Finanzprodukte gewéhlt, die nicht optimal auf die jeweilige Lebenssitua-
tion zugeschnitten sind.

Dass angesichts der klaffenden Rentenliicke, der medialen Dauerprésenz von Ren-
tenreformdiskussion und Altersarmutsbefunden sowie kaum noch zu Uberhéren-
den Aufrufen zur Eigenvorsorge bei der Mehrheit der Bevélkerung das tatséchliche
Ausmal} der finanziellen Altersabsicherung dem zur Lebensstandardsicherung er-
forderlichen Ausmal hinterherhinkt, ist mit Hilfe klassischer dkonomischer Theo-
rien nicht zu erklaren. Menschen nehmen - oftmals sehenden Auges - in Kauf, im
Alter nicht ausreichend finanziell abgesichert zu sein. Umfragen (vgl. etwa Sulilatu,
2025) belegen, dass sich viele Menschen zwar Sorgen machen, im Alter finanziell
nicht ausreichend abgesichert zu sein, weil sie die gesetzliche Rente fir unzurei-
chend halten, dennoch verzichten viele auf addquate zusatzliche Vorsorge. Vom
Wissen um die Rentenliicke zum Vorsorgehandeln fihrt in vielen Fallen kein direk-
ter Weg.
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Als Mind-Behavior-Gap bzw. Intention-Behavior-Gap (vgl. Sheeran & Webb, 2016)
ist das Phdnomen bekannt, dass Menschen zwar grundsétzlich wissen, was zu tun
ist, sich aber systematisch anders verhalten. In vielerlei Lebensbereichen l3sst sich
eine Diskrepanz zwischen dem, was Menschen wissen, wollen bzw. beabsichti-
gen, und dem, was sie tatséchlich tun, beobachten. Auch wenn das Vorliegen von
Wissensliicken in Bezug auf finanzielle Themen nicht abzustreiten ist, so besteht
doch ein Bewusstsein fiir die Problematik der Rentenliicke und eine grundsatzliche
Verhaltensbereitschaft zur Altersvorsorge. Allerdings erféhrt die Verhaltensbereit-
schaft in der Folge keine Realisierung. Kann dies tatséchlich bloB eine Frage feh-
lenden Finanzwissens sein, wie die Appelle seitens der Politik insinuieren?

,Was man mochte” kann aus vielerlei Grinden nicht mit dem Ubereinstimmen,
~was man tut”. Sheeran und Webb (2016) fiihren diese Diskrepanz auf zwei haupt-
sachliche Faktoren zurlick:

Zum einen kommt es auf die Qualitat der Intentionen an. Konkret formulier-
te Ziele fordern eher zum Handeln auf als allgemeine Zielsetzungen. Genau-
so wenig Uberraschend ist, dass die Schwierigkeit der Zielerreichung eine
Rolle dabei spielt, ob Intentionen zu Handlungen fiihren. Die Schwierigkeit
bestimmt sich nach den zur Verfligung stehenden Ressourcen, Fahigkeiten
und Kompetenzen sowie der erforderlichen Zeit und Mihe.

Zudem fiihren Absichten, die auf Basis der eigenen Uberzeugungen beziig-
lich des Handlungsergebnisses zustandekamen, eher zu einem Handeln als
Absichten, die auf sozialen Druck zurlickzufihren sind. Ebenso wirken sich
Absichten, die auf Emotionen griinden, starker auf das Handeln aus als In-
tentionen, die aus Gedanken lber die Konsequenzen des Handelns resultie-
ren.

SchlieBlich haben solche Absichten einen starkeren Einfluss auf das nachfol-
gende Handeln, die im Zeitverlauf stabil sind. Nicht nur sind sie ein besserer
Indikator dafiir, dass die entsprechende Handlung ausgefiihrt wird, sondern
ebenso fuhren stabile Intentionen dazu, dass zielrelevante Informationen
besser verarbeitet werden und Behinderungen der Zielverfolgung erfolg-
reicher abgewehrt werden.

Auch die starksten Intentionen fihren allerdings nicht immer zu den ent-
sprechenden Handlungen, was Sheeran und Webb (2016) zufolge an selbst-
regulatorischen Schwierigkeiten liegt. Intentionen werden nicht in die Tat
umgesetzt, weil entweder erst gar nicht damit begonnen wird, der Plan
nicht langerfristig durchgehalten wird oder nicht zu Ende gefihrt wird.

Die Umsetzung der Handlungsabsicht wird nicht begonnen, weil angesichts
der Ablenkungen des Alltags schlicht darauf vergessen wird. Wird die Inten-
tion zwar nicht vergessen, so kann es jedoch passieren, eine Gelegenheit
zum Handeln zu verpassen — dies kann der Fall sein, wenn etwa Fristen ein-
zuhalten sind. Oder aber es wurden erforderliche Vorbereitungen nicht ge-
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troffen oder es besteht Unsicherheit bezlglich der zu ergreifenden Mittel.
Ebenso ist Prokrastination ein haufiger Grund, weshalb mit Altersvorsorge
erst gar nicht gestartet wird.

Selbst wenn die Handlungsabsicht bestimmte erste Schritte ausgeldst hat,
kann es Griinde geben, das Ziel nicht weiter zu verfolgen. Wird etwa der
Fortschritt nicht verfolgt, gerét die Absicht in Vergessenheit. Der gute Vor-
satz kann durch das Auftreten widerstreitender Ziele oder alter Gewohnhei-
ten zunichte gemacht werden oder es fehlt an der nétigen Willenskraft, das
zur Zielerreichung nétige Verhalten aufrechtzuerhalten.

SchlieBlich kann es passieren, dass die BemUlhungen nicht zu einem erfolg-
reichen Abschluss gebracht werden, weil die Anstrengungen bereits vor
Zielerreichung eingestellt werden.

Kurzum: Uber eine grundsitzliche Handlungsbereitschaft zu verfiigen, kann immer
nur der Startpunkt sein. Auf dem Weg vom Entstehen einer grundsétzlichen Hand-
lungsbereitschaft zur Realisierung der entsprechenden Handlung kénnen diverse
motivationale Einflisse, situative Merkmale, emotionale Zustande sowie volitionale
und selbstregulative Prozesse auftreten, die die Zielerreichung vereiteln. Das Vor-
handensein einer Vorsorgebereitschaft fir den Lebensabend ist daher noch keine
Garantie fir eine gute Altersvorsorge.

Mit Heckhausen und Gollwitzer (1987) kénnte man schlussfolgern, dass es auch
in der Altersvorsorge einen Moment des ,alea acta est”” braucht, um etwas Ge-
wiinschtes und Gewolltes (iberdies in eine Handlung zu iibersetzen. Als ,Uber-
schreiten des Rubikon” beschreiben die beiden Psychologen metaphorisch den
willentlichen Ruck, der erforderlich ist, um von einem Bewusstseinszustand des
Abwégens in einen solchen der Umsetzung zu gelangen, womit ein qualitativer
Sprung in Bezug auf die kognitiven Funktionen eines Individuums verbunden ist.
lhre unter der Bezeichnung Rubikonmodell bekannt gewordene Theorie besagt,
dass die Entstehung einer Absicht und der damit verbundene Ubergang vom
Uberlegen zum Umsetzen von Optionen einen psychologischen Rubikon, d. h. eine
Grenze zwischen verschiedenen Bewusstseinslagen, darstellen. Fir das Ratsel der
nicht umgesetzten Altersvorsorge, obwohl vielen Menschen ein vages Gefiihl der
Sinnhaftigkeit von entsprechenden MaBBnahmen eigen sein dirfte, ist das Rubikon-
modell aufschlussreich.

Im Unterschied zu traditionellen Motivationstheorien unterscheidet das Modell die
Auswahl von Zielen von deren Realisierung und postuliert zu diesem Zweck vier
Phasen der Zielverfolgung. Wahrend in der Abwagephase die Vor- und Nachteile
nicht realisierter Wiinsche sowie deren Erreichbarkeit Gberlegt werden, besteht die
Planungsphase darin, zu entscheiden, wann, wo und auf welche Weise gehandelt

7 Mit diesen legendéren Worten (dt. , Der Wiirfel ist gefallen”) leitete Gaius Julius Caesar nach langem Abwégen
das Uberschreiten des Grenzflusses Rubikon ein, wodurch es in der Folge unweigerlich zum Biirgerkrieg kam.
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wird, um das Ziel zu realisieren. Die sich daran anschlieBende Handlungsphase
dient der ausdauernden Ausrichtung der eigenen Handlung auf das Ziel und in der
Bewertungsphase erfolgt schlieBlich die Beurteilung, ob die Handlung erfolgreich
war oder nicht. Das ,Uberschreiten des Rubikons” besteht im verbindlichen Setzen
eines Ziels am Ende der Abwagephase. Damit ist die Entscheidung gefallen, aus
der Vielzahl der Wiinsche einen ganz bestimmten zu realisieren. Zugleich bedeu-
tet dies, dass aus einem unverbindlichen Wunsch ein verbindliches Ziel wird, d. h.
die betreffende Person verpflichtet sich darauf, den Wunsch in die Tat umzuset-
zen. Aus der vagen Ahnung, man sollte etwas flr die eigene Altersvorsorge tun,
wird das unwiderrufliche Ziel, dies auch tatséchlich zu tun. Unabhangig davon, wie
umfassend das Finanzwissen einer Person ist, kommt sie ohne diesen Willensruck
nicht in eine Bewusstseinslage, die kein unverbindliches Abwéagen mehr, sondern
ein entschiedenes Planen darstellt.

Mit dem Rubikonmodell riickt ins Blickfeld, dass die erfolgreiche Realisierung eines
Ziels unter volitionalen Aspekten zu betrachten ist. Es ist nicht allein die Motivation,
sondern die Willenskraft der handelnden Person, von der die tatsachliche Umset-
zung zielgerichteter Handlungen abhéngt. Mit dem Ubergang von der Abwiagung
zur Planung, also dem ,,Uberschreiten des Rubikon”, verlagert sich der Fokus von
motivationalen hin zu volitionalen Prozessen. Wie auch Sheeran und Webb (2016)
riicken Heckhausen und Gollwitzer (1987) damit Selbstregulation in den Fokus.

Abbildung 5: Die Altersvorsorgeentscheidung als ,Uberschreiten des Rubikon”

Volition

- @_’ @H

Entscheidung
(., Rubikon”)

Quelle: in Anlehnung an Achtziger & Gollwitzer, 2009, S. 151
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Vor diesem Hintergrund erscheint es unzureichend, eine Stérkung der Altersvor-
sorge bloB durch immer mehr Finanzinformationen erreichen zu wollen. Die vor-
liegende Studie geht davon aus, dass es neben der unbestrittenen Bedeutung der
Verfligbarkeit vielfaltiger Informations- und Bildungsangebote sehr stark darauf
ankommt, ob diese liberhaupt angenommen und effektiv konsumiert werden. Da-
mit wiederum ist es nicht belanglos, auf welche Weise die Hilfestellungen dar-
geboten werden. Ist der Appell zu mehr Altersvorsorge moglicherweise zu vage
und unbestimmt? Wissen Menschen, was konkret zu tun ist? Bleibt Altersvorsorge
hinter dem notwendigen Niveau zurlck, weil sie nicht aus intrinsischen Motiven
heraus verfolgt wird, sondern um sozialen Normen zu entsprechen? Auf welche
Weise kann die Komplexitédt und Kompliziertheit der Aufgabe reduziert werden?
Ist die Ansprache zu rational, blendet sie Emotionen zu stark aus? Werden die tat-
sdchlichen Bedarfe der Menschen adressiert? Braucht es mehr niedrigschwellige
Zugénge zu den Informations- und Bildungsangeboten?

Das Wissen um die Rentenliicke und eine entsprechende Einstellung, die Liicke
durch Vorsorge schlieBen zu wollen, fihrt nicht notwendigerweise zu den erforder-
lichen Handlungsschritten. Dies ist keinesfalls eine bahnbrechende Einsicht, doch
folgtim Bereich der Altersvorsorge bislang zu wenig daraus. Der aus dem alltéglich
bekannten Leben bekannten Merkwirdigkeit, dass das Wissen um die Notwendig-
keit, etwas zu tun, noch lange nicht bedeutet, dass daraus die nétige Handlung
auch tatsachlich folgt, geht die Verhaltensékonomie nach, indem sie Einflussfakto-
ren des Handelns untersucht und nach geeigneten MaBnahmen sucht, welche die
bisherigen Instrumente der Verhaltensédnderung erganzen kénnen.

Als verhaltensékonomisch motivierte Intervention I&sst sich hieraus ein verstarktes
Nudging im Altersvorsorgebereich ableiten: Durch die Wahl von Voreinstellungen
(Defaults) sollen Menschen in ihren Entscheidungen und Handlungen hin zum er-
winschten Altersvorsorgeverhalten ,geschubst” werden. Dieser Herangehens-
weise mit ihren spezifischen Chancen und Risiken hat sich das Deutsche Institut
fur Altersvorsorge (DIA) 2021 in einer friheren Studie gewidmet®. Im Folgenden
soll eine weitere mogliche Perspektive eingenommen werden und Méglichkeiten
nachgegangen werden, die den Gedanken der Information und Bildung von Men-
schen nicht aufgibt, dies jedoch unter Einbeziehung verhaltensékonomischer Er-
kenntnisse effektiver als bislang verfolgen.

8 Die Studie ,Mit einem Stupser zum Sparen. Nudging in der Altersvorsorge: Potenzial, Legitimierung und Wirk-
mechanismen” steht auf der Webseite des Deutschen Instituts fir Altersvorsorge zum Download zur Verfi-
gung: https://www.dia-vorsorge.de/wp-content/uploads/2021/11/Nudging-Studie_25-11_DS_final.pdf
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In den Wirtschaftswissenschaften hat der Forschungszweig der Verhaltensdkono-
mie in den vergangenen Jahrzehnten an Bedeutung gewonnen, um Erklarungen
fir Phdanomene zu liefern, die unter Zuhilfenahme des Instrumentariums der her-
kdmmlichen neoklassischen Theorie ratselhaft bleiben. Es erscheint ein vielver-
sprechender Ansatz, auch die Ungereimtheiten des Altersvorsorgehandelns unter
Erweiterung der Annahmen der neoklassischen Modellwelt um psychologische
Aspekte, wie es dem Anspruch der Verhaltensékonomie entspricht, zu kldren zu
versuchen. Es ist das Anliegen der Verhaltensékonomie, die hdufig unrealistischen
Modellannahmen der traditionellen Okonomie durch lebensnéhere Bedingungen
zu ersetzen. Vor dem Hintergrund, dass Handlungsentscheidungen auf dem Feld
der Altersvorsorge hochst praktische Konsequenzen haben, ist diese Herange-
hensweise durchaus zu begriiBen und soll in die nachfolgenden Ausfliihrungen Ein-
gang finden.

Dass die tatsachliche Umsetzung der privaten Vorsorge weit hinter dem norma-
tiven Anspruch zurlickbleibt, wonach sich jeder Einzelne aktiv und eigenverant-
wortlich um die finanzielle Planung des eigenen Ruhestandes zu kimmern und
zukunftsorientiert vorzusorgen habe, ist bei Anlegen verhaltensékonomischer
MaBstébe vielleicht doch gar keine so groBe Uberraschung. Womdglich sitzt der
Paradigmenwechsel hin zur starkeren Betonung privaten Alterssparens von An-
fang an einem grundlegenden Denkfehler auf. Dieser kann in der stillschweigend
zugrundegelegten Basisannahme gesehen werden, die Betroffenen wirden ihre
Altersvorsorge streng rational und kihl kalkulierend, auf Grundlage aller relevan-
ten Informationen erledigen.

Der Appell an die Eigeninitiative in Sachen Altersvorsorge ergeht fest auf dem Bo-
den der klassischen 6konomischen Modellannahmen stehend: Es wird von einem
Individuum ausgegangen, das als souveraner Konsument nach klaren Vernunftmaf-
stében Finanzprodukte sondiert, um die eigene Altersabsicherung auf eine solide
Basis zu stellen. Fiir einen nach dem Muster des homo oeconomicus, der idealtypi-
schen Modellannahme der modernen neoklassischen Okonomie, zugeschnittenen
Alterssparer ergeben sich die Sparziele und zu deren Erreichung erforderlichen
Mittel aus einer klar umrissenen, mit Hilfe eines Nutzenmaximierungskalkils zu be-
trachtenden Entscheidungssituation. Doch entspricht dieses Bild in keinster Weise
der Wirklichkeit: Tatsédchlich sehen sich Menschen, die ihre Alterssicherung in An-
griff nehmen wollen, einer duBerst uniibersichtlichen Informationslage ausgesetzt,
in der aus einer Vielzahl unterschiedlicher Anbieter, Vorsorgeprodukte, Anlage-
formen, Férdermdglichkeiten der betrieblichen und privaten Vorsorge die zur in-
dividuellen Lebenssituation passenden Komponenten auszuwéhlen und optimal
aufeinander abzustimmen. In vielen Fallen fehlen Fahigkeit, Zeit und Motivation,
sich angesichts einer unibersichtlichen Informationslage mit der Altersvorsorge-
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thematik im angemessenen Umfang auseinanderzusetzen. Zudem zeigen psycho-
logische Studien, dass das tatsachliche Entscheidungsverhalten oftmals nicht mit
dem erwarteten Ubereinstimmt, weil Entscheidungen emotional ,unterwandert”
sind. Kognitive Anstrengungen werden oftmals lediglich aus dem Grund unter-
nommen, um weitgehend a-rationale Entscheidungen und Handlungen ex post zu
Jrationalisieren” (Vgl. Wiswede, 2021, S. 27).

Die Verhaltensékonomie setzt sich zum Ziel, mit dieser Diskrepanz zwischen Ideal-
welt und alltdglicher Wirklichkeit aufzuraumen und verabschiedet die Idealfigur
des homo oeconomicus. Aus tagtéglicher Anschauung wissen wir, dass Menschen
- entgegen dem Idealbild des rationalen Entscheiders — durchaus das langfristige
Interesse dem kurzfristigen opfern. Dieser Aspekt ist gerade mit Blick auf Alters-
vorsorge nicht gering zu schatzen — ebenso wie die Tatsache, dass Menschen ent-
gegen der Idealvorstellung 6konomischer Modelle haufig nicht tber ein stabiles,
gut strukturiertes Préferenzgerist verfligen oder gar die Informationsverarbei-
tungsféhigkeiten mitbringen, um den Nutzen der zur Auswahl stehenden Alter-
nativen zu berechnen.

Als wichtiger Pionier der Verhaltensékonomie kann Herbert A. Simon (1955) mit
seinem Konzept der ,begrenzten Rationalitat” (bounded rationality)’ gelten, wo-
nach Menschen bei der Entscheidungsfindung nicht immer streng rational vorge-
hen, sondern durch kognitive Einschrankungen und soziale Faktoren beeinflusst
sind. Simon pladierte dafir, die tatsdchlichen Informationsverarbeitungskapazité-
ten von Menschen zu akzeptieren, um diese als realistische Grundlage von &kono-
mischen Modellen zu veranschlagen. In realen Entscheidungssituationen, in denen
Information stets unvollstandig ist sowie Zeit und kognitive Ressourcen nur limitiert
zur Verfigung stehen, tendieren Menschen dazu, nach Lésungen zu suchen, die
nicht perfekt, sondern ,gut genug” sind. Satisficing (,satisfy” + ,suffice”) nennt
Simon (1955) dieses Konzept der Entscheidungsfindung, bei dem nicht endlos alle
moglichen Optionen abgewogen werden, sondern der Entscheider ein akzeptab-
les Zufriedenheitsniveau festsetzt und mit der Losungssuche aufhért, sobald eine
Option dieses Niveau erreicht. Es ist anzunehmen, dass sich die allermeisten Men-
schen dem Thema Altersvorsorge nach diesem Prinzip annahern.

9 Als Ursache der begrenzten Rationalitat werden unterschiedliche Ursachen ins Feld gefihrt. So geht etwa
Kahneman (2012) von einem dualen Entscheidungssystem aus: In Abhéngigkeit von der jeweiligen Situation
werden demnach Entscheidungen von einem von zwei Systemen getroffen, denen jeweils unterschiedliche
Denkweisen zugrunde liegen. ,System 1" arbeitet automatisch und schnell, weitgehend mihelos und ohne
willentliche Steuerung, wahrend , System 2" auf die Bewaltigung komplexer Aufgabenstellungen gerichtet und
damit aufwendiger und langsamer ist. Ein willentlicher Rickgriff auf ,System 2" kann immer dann gefordert
sein, wenn ,System 1” keine intuitive Lésung zutage férdert. Als begrenzt rational gelten Menschen, weil die
Ergebnisse des intuitiven Systems, welches im Alltag in vielen Féllen zum Einsatz kommt, nicht im Einklang mit
den Vorhersagen des rationalen Verhaltensmodells stehen.
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Handeln bedeutet im Zusammenhang mit (privater) Altersvorsorge immer ein Ent-
scheiden und dabei wiederum geht es um die Wahl zwischen verschiedenen Al-
ternativen. In einer weiteren Prazisierung l&sst sich Entscheidungsfindung als eine
Art von Konfliktlésung auffassen, die widerspriichliche Ziele zum Ausgleich bringt
(vgl. Svenson, 1996, S. 252). In jedem Fall beinhaltet Entscheiden eine Problem-
bewéltigung, wobei es zunachst darum geht, das Problem zu erkennen, Optionen
gegeneinander abzuwégen, um schlieflich eine davon auszuwéhlen. Damit wird
zum einen eine gewisse Leistung des Akteurs in den Vordergrund geriickt und zum
anderen ist ein zeitlicher Aspekt angesprochen: Im Folgenden soll daher ein weiter
Entscheidungsbegriff zur Anwendung kommen, um in Anlehnung an Jungermann
(2005, S. 72) nicht bloB den ,,Moment, in dem die Festlegung getroffen wird” zu
bezeichnen, vielmehr umfasst eine Entscheidung ,den gesamten Prozess, der sich
vom ersten Erkennen einer Wahlsituation bis zur Umsetzung und Kontrolle einer
Festlegung erstreckt”. In Anlehnung an Schimank (2005, S. 49) I&sst sich somit auf
den Punkt bringen, Entscheidungen in Alterssicherungsfragen zu treffen, bedeutet
also ,Alternativen bedenkend zu handeln”.

Im Allgemeinen steht dabei — ganz im Einklang mit der traditionellen &konomi-
schen Theorie — das altersvorsorgehandelnde Individuum unter einem gewissen
Rationalitatsdruck: Finanzinformationen und Aufrufe zum eigenverantwortlichen
Alterssparen unterstellen zumeist das Rationalprinzip als Handlungsmaxime. Dies
wiederum, so legt es die klassische Okonomie nahe, bedeutet, dass Altersvor-
sorge mit dem Ziel der Nutzenmaximierung'® erfolgt. Die Probleme der Nutzen-
theorie im Allgemeinen und in Bezug auf Altersvorsorgeentscheidungen liegen
auf der Hand: Empirisch ist es nicht haltbar, eine subjektive Préferenzskala anzu-
nehmen, die vorgegeben, klar definiert und differenziert abgestuft sowie fir alle
Zeit fixiert ist. Wiswede (2021, S. 29) gibt zu bedenken, dass vor allem die An-
nahmen hinsichtlich der Konsistenz und Konstanz nicht der Realitdt menschlicher
Préferenzen entsprechen: Praferenzen wandeln sich im Zeitverlauf sowie im Verlauf
von Lernprozessen und variieren mit unterschiedlichen Kontexten. Hinsichtlich Al-
tersvorsorgeentscheidungen ist eine weitere Schwierigkeit der Nutzentheorie von
besonderer Relevanz: Nicht nur missen die verschiedenen Handlungsalternativen
mit Préferenzen versehen werden, sondern darlber hinaus gilt es, den zeitlichen
Aspekt mit zu berlcksichtigen, d. h. zu maximieren ist ein in (ferner) Zukunft liegen-
der erwarteter Nutzen.

Da realistischerweise Unsicherheitsbedingungen anzunehmen sind, kdnnen die
mit den jeweiligen Alternativen zu erzielenden Ergebnisse nicht vorhergesehen
werden. Die Erwartungsnutzentheorie (vgl. von Neumann & Morgenstern, 1947)

10 In seiner allgemeinsten Form bedeutet das Nutzenprinzip, dass von zwei zur Auswahl stehenden Alternativen
stets diejenige gewahlt wird, die den héheren subjektiven Nutzenwert besitzt. Dabei wird davon ausgegangen,
dass sich die personlichen Praferenzen in eine Rangordnung sortieren lassen, d. h. keine intransitiven Praferenz-
relationen auftreten, und mit den einzelnen Alternativen Bindel von mehr oder weniger wahrscheinlichen, also
unsicheren Konsequenzen verknlpft sind. Die Entscheidung richtet sich dann nach dem Gesamtnutzen einer
Handlungsalternative, welcher die Summe der Nutzenwerte der einzelnen unsicheren Konsequenzen darstellt
und vereinfacht als MaB der Zufriedenheit mit der gewahlten Option betrachtet werden kann.
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setzt sich insofern vom klassischen Modell ab, als sie Entscheidungen unter Un-
sicherheit zu erkldren versucht. Altersvorsorgeentscheidungen stehen immer vor
dem Problem, dass Entscheidungen im Hier und Jetzt zu treffen sind, deren Aus-
wirkungen jedoch von den in der Zukunft liegenden, vom Entscheider nicht be-
einflussbaren Umweltzustdnden abhangen. Um der Realitdt moglichst nahe zu
kommen, wird hierbei weiterhin angenommen werden missen, dass die Eintritts-
wahrscheinlichkeiten der Umweltzustande nicht bekannt sind, d. h. die Entschei-
dung nicht bloB eine solche unter Risiko, sondern unter Ambiguitat darstellt. Die
subjektive Erwartungsnutzentheorie" setzt dementsprechend voraus, die Wahr-
scheinlichkeiten subjektiv zusammen mit den Ergebnissen abzuleiten. Im Kontext
von Vorsorgeentscheidungen bedeutet dies, dass Menschen ihre Entscheidungen
auf Basis subjektiver Erwartungen Uber zuklnftige Ereignisse (z. B. Lebenserwar-
tung, Rentenniveau, Arbeitsmarktlage) sowie der personlichen Bewertung még-
licher Konsequenzen (z. B. Sicherheitsniveau im Alter, heutiger Konsumverzicht)
treffen. Somit |&sst sich mit Hilfe der subjektiven Erwartungsnutzentheorie einfach
erklaren, weshalb trotz des objektiv gegebenen Risikos einer Versorgungslicke im
Alter und des Vorhandenseins einer identischen Informationslage Menschen unter-
schiedlich vorsorgen: Eintrittswahrscheinlichkeiten und Nutzen werden individuell
eingeschétzt, sodass die Entscheidungen fur oder gegen bestimmte Vorsorgefor-
men unterschiedlich ausfallen.

Ein wichtiges entscheidungstheoretisches Modell, das individuelle Verhaltensano-
malien und Heuristiken beriicksichtigt, ist die auf Kahneman und Tversky (1979)
zurlickgehende Prospect Theory — und spéater zur kumulativen Prospect Theory
(Tversky & Kahneman, 1992) erweitert —, die besser als die Erwartungsnutzenthe-
orie in der Lage ist, tatsdchliches menschliches Handeln in Entscheidungssitua-
tionen unter Risiko bzw. Ungewissheit zu erkldren. Im Unterschied zur klassischen
Erwartungsnutzentheorie wird bei der kumulativen Prospect Theory der Nutzen
einer Handlungsalternative nicht anhand eines absoluten Endzustandes gemes-
sen, sondern anhand von Veranderungen im Verhéltnis zu einem Referenzpunkt.
Dabei messen Individuen Verlusten, d. h. Verschlechterungen relativ zum Referenz-
punkt héheres Gewicht bei als Gewinnen, d. h. Verbesserungen relativ zum Refe-
renzpunkt. Zudem ist menschliches Verhalten im Verlustbereich eher risikofreudig,
dahingegen verhalten sich Menschen im Gewinnbereich eher risikoavers. Ein wei-
terer Unterschied zur Erwartungsnutzentheorie besteht darin, dass die méglichen
Umweltzustédnde nicht mit objektiven Eintrittswahrscheinlichkeiten gewichtet wer-
den, sondern eine Wahrscheinlichkeitsgewichtungsfunktion einbezogen wird, die
unwahrscheinlichen Ereignissen ein tendenziell zu hohes Gewicht und fast sicheren
Ereignissen ein zu geringes Gewicht zuordnet.

11 Die subjektive Erwartungsnutzentheorie stellt insofern eine Erweiterung der objektiven Erwartungsnutzentheo-
rie dar: Geht die klassische Erwartungsnutzentheorie von rationalen Akteuren aus, die objektive Wahrschein-
lichkeiten kennen, so berlcksichtigt die subjektive Erwartungsnutzentheorie, dass Kenntnisse tiber die Eintritts-
wahrscheinlichkeiten in der Praxis nicht vorhanden sind, sondern subjektiv eingeschétzt werden mussen.
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Im Kontext von Altersvorsorge legt die Prospect Theory also nahe, dass das Un-
gleichgewicht in der subjektiven Bewertung zu systematischen Handlungsmustern
fuhrt, die wesentlichen Einfluss auf Altersvorsorgeentscheidungen haben. Erklaren
l&sst sich mit Hilfe dieses Ansatzes etwa, weshalb eine Neigung zu sicheren Anla-
geprodukten besteht, selbst wenn diese langfristig eine geringere Rendite bieten.
Aus Angst vor Verlusten werden renditestarkere, volatile Vorsorgeoptionen gemie-
den oder wird erst gar keine Entscheidung getroffen. Dabei ist im vorliegenden
Zusammenhang von besonderem Interesse, dass nicht nur Verluste selbst, sondern
auch deren Présentation die subjektive Bewertung beeinflusst. So spielt beispiels-
weise die Wahl des Vergleichsniveaus eine wichtige Rolle fir die subjektive Wahr-
nehmung von Gewinnen bzw. Verlusten.

Traditionell wird in den Wirtschaftswissenschaften zur Analyse des individuellen
Sparverhaltens — mit besonderem Fokus auf Altersvorsorge als Sparmotiv — auf die
von Modigliani und Brumberg (1954) entwickelte Lebenszyklushypothese zuriick-
gegriffen. Die Theorie basiert auf sehr einfachen Verhaltensannahmen, wonach
Menschen bestrebt sind, ihren Lebensstandard lber die gesamte Lebenszeit hin-
weg stabil zu halten, indem durch entsprechende Sparentscheidungen tber das
gesamte Leben hinweg ein konstanter Konsumnutzen erzielt wird. Im gesamten
Zeitverlauf ist der Nutzen einer Person maximal, wenn der aktuelle Konsum dem
permanenten Einkommen entspricht. Stark vereinfachend wird im Grundmodell
des Lebenszykluskonzepts angenommen, dass das Leben in die Erwerbs- und die
Ruhestandsphase aufgeteilt ist und samtliche Sparaktivitadten lber die Lebens-
spanne hinweg darauf ausgerichtet sind, auch im Rentenalter ohne Erwerbsein-
kommen einen konstanten Konsumnutzen aufrechtzuerhalten.

Das Konzept basiert auf einer ganzen Reihe unrealistischer Annahmen: Neben
den Kernannahmen rationaler Akteure und vollkommener Markte wird etwa da-
von ausgegangen, dass Menschen exakte Kenntnis von ihrer Lebensdauer haben,
sich nicht um nachfolgende Generationen kiimmern, zeitlich stabile Praferenzen
haben und auf risikolosen Finanzmaérkten investieren. (Vgl. Legros, 2006, S. 185)
Wilke (2012, S. 190) stellt in diesem Zusammenhang fest, dass die Lebenszyklus-
hypothese trotz ihrer hoch abstrakten Natur in der politischen Praxis eine nicht zu
Ubersehende Rolle spielt, wenn etwa in der Debatte rund um die private Altersvor-
sorge gerne auf den , ,Lebenszyklussparer’, der seinen Konsum lber den Lebens-
lauf glattet”, rekurriert wird.

Aus der Kritik am Lebenszyklusmodell heraus und weil das Grundmodell in seiner
~sehr abstrakten Form kaum von empirischem Wert” (Wilke, 2010, S. 16) ist, wur-
den in der Forschung einige Anldufe gemacht, das Konzept zu erweitern. Diese
Abwandlungen behielten zwar die Grundidee eines Uber den gesamten Lebens-
lauf gleichbleibenden Konsumnutzens bei, zeichneten jedoch beispielsweise durch
Berticksichtigung von Kreditrestriktionen, eines positiven Realzinses, Unsicherheit
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bezlglich zukinftiger Entwicklungen, Vererbungsmotiven ein realistischeres Bild
von Sparprozessen. (Vgl. Wilke, 2010, 16ff))

Aus dem Blickwinkel der Verhaltensékonomie berlcksichtigen Shefrin und Thaler
(1988) mit ihrer , Behavioral Life Cycle Hypothesis” Abweichungen gegeniiber der
|dealform der Lebenszyklushypothese, die aus kognitiven Einschrankungen resul-
tieren. Im Wesentlichen ,korrigieren” sie das Modell in drei Bereichen, die in Wi-
derspruch zur menschlichen Psychologie stehen: Zum Ersten verabschieden sie
das Fungibilitatsprinzip der Lebenszyklustheorie, indem sie die Konsumneigung
von der Herkunft der finanziellen Mittel abhangig machen. Zum Zweiten wird Men-
schen ,quasi-rationales” Verhalten zugestanden, wobei sie sich dieses Umstands
bewusst sind und entsprechend als Nebenbedingung berticksichtigen. Infolge-
dessen verfolgen Individuen zum Dritten einfache Daumenregeln, anstatt komple-
xe Optimierungsanséatze zu verfolgen.

Nach Ansicht Leinerts (2017) begegnet das verhaltensékonomische Lebenszyklus-
modell von Shefrin und Thaler (1988) zwar der wesentlichen Schwéache der klas-
sischen Lebenszyklushypothese, rationales Verhalten anzunehmen, bildet jedoch
nur einen Ausschnitt des Vorsorgeprozesses ab. Leinert (2017) ergénzt in seiner
Theorie zur Erklérung des Vorsorgesparens daher drei Aspekte, um den gesamten
Vorsorgeprozess eines Individuums theoretisch nachzuvollziehen: Angenommen
wird erstens ein sinkender Grenznutzen des Konsums, bei dem eine intertempo-
rale Konsumglattung zu einer Nutzensteigerung fiihrt; zweitens, eine starke Uber-
gewichtung des Hier und Jetzt; sowie drittens subjektive Rationalitat, bei der das
Individuum auf Basis der eigenen Praferenzen, der subjektiv wahrgenommenen
Kosten und Nutzen der Handlungsoptionen und der individuellen Entscheidungs-
regel die subjektiv bestmdgliche Handlung wahlt.

Vor diesem Hintergrund modelliert Leinert (2017) freiwillige Altersvorsorge als
mehrphasigen Prozess: Eine Vorsorgeplanung wird unternommen, wenn die be-
treffende Person nach grober Abwagung von Kosten und Nutzen einer Auseinan-
dersetzung mit der Altersvorsorgethematik bereit ist, entsprechende Planungen
in Angriff zu nehmen. Nachdem die Absicht, sich mit dem Thema Altersvorsorge
auseinandersetzen zu wollen, gefasst ist, folgt die Umsetzung, welche im Wesent-
lichen aus kognitiven Vorgangen rund um die Informationsverarbeitung hinsicht-
lich der gegenwartigen finanziellen Situation, des zu erwartenden Einkommens im
Ruhestand, der Abschatzung des zukilnftigen Finanzbedarfs und schlieBlich der
daraus abgeleiteten Entscheidung, ob und in welcher Héhe fir den Lebensabend
vorzusorgen ist. Da viele Menschen die in dieser Phase anfallenden Tatigkeiten als
unangenehm empfinden, integriert Leinert (2017) — dhnlich wie Shefrin und Thaler
(1988) in ihrer , Behavioral Life Cycle Hypothesis” — das Moment , psychologischer
Kosten" der Beschaftigung mit Altersvorsorge in sein Modell. Dementsprechend
sind die Voraussetzungen flr Vorsorgesparen erst dann erfillt, wenn auf Grund-
lage der Vorsorgeplanung der Gegenwartskonsum zugunsten des Altersvorsorge-
sparens eingeschrankt wird. Als weitere Voraussetzung dafiir, dass es tatséchlich
zu freiwilliger Altersvorsorge kommt, ist die Absicht zum Vorsorgesparen in die Tat



DER STEINIGE WEG VOM WISSEN ZUR ENTSCHEIDUNG

umzusetzen. Hierzu sind konkrete Schritte wie etwa die Suche und Auswahl ge-
eigneter Finanzprodukte sowie der Abschluss eines Vorsorgevertrags erforderlich.
Auch in dieser Phase sind psychologische Kosten in Rechnung zu stellen.

Weil Individuen von der ersten Absicht bis zur tatsdchlichen Umsetzung einer an-
gemessenen Alterssicherung einen komplexen, zeitintensiven, mit psychologi-
schen Kosten belasteten Prozess zu durchlaufen haben, ist ein Abbruch desselben
jederzeit méglich. Dazu kommt das psychologische Phanomen, gegenwértigen
Augenblicken gegeniber zukilnftigen Momenten stérkeres Gewicht zukommen
zu lassen, was im Hinblick auf Altersvorsorgehandlungen dazu fihrt, diese immer
wieder aufzuschieben.

Der Vorsorgeprozess (siehe untenstehende Abbildung) wird in diesem Modell also
analytisch in die Phasen Vorsorgeplanung und Vorsorgesparen getrennt, wobei
sich jede dieser Phasen wiederum in die Phasen der Absicht und Umsetzung unter-
gliedern lassen.

Abbildung 6: Freiwillige Altersvorsorge als mehrphasiger Prozess

Vorsorgeplanung Vorsorgesparen
A A A S Ergebnis:
freiwilliges
Vorsorgesparen

Quelle: in Anlehnung an Leinert, 2017, S. 86

Die zentrale Frage im Hinblick auf das Ziel der Starkung freiwilliger Altersvorsorge
besteht daher darin, welche Bedingungen ausschlaggebend sind, damit einerseits
die Absicht zur Auseinandersetzung mit Altersvorsorgeangelegenheiten zustande
kommt sowie andererseits die Absichtsphase in eine konkrete Handlung in Rich-
tung des Ausbaus freiwilliger Altersvorsorge miindet. Entgegen der ékonomischen
Standardtheorie wird man davon auszugehen haben, dass eine Absicht zur Vorsor-
geplanung oder zum Vorsorgesparen nicht notwendigerweise zu entsprechenden
Handlungen flihren muss. Es sprechen gute Griinde dafiir, dass im Rahmen der
Uberwindung der Umsetzungsschwierigkeiten die Verfiigbarkeit von Informatio-
nen von groBer Bedeutung ist (vgl. Thaler, 1994, S. 189). Vor dem Hintergrund von
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Leinerts (2017) Erklarungsansatz wird auch nachvollziehbar, weshalb sich Finanzbil-
dung auf die eigenverantwortliche Altersvorsorge auswirkt: Mangelt es an ausrei-
chendem Finanzwissen, dann ist der kognitive Aufwand der Auseinandersetzung
mit Finanzthemen hdher und Entscheidungen auf diesem Feld gehen mit Unsi-
cherheit und folglich mit Unbehagen einher. Die hieraus resultierenden psycho-
logischen Kosten zusammen mit gegenwartsverzerrten Praferenzen beglinstigen,
schlussfolgert Leinert (2017, S. 90), ,ein — teils wiederholtes oder gar dauerhaftes
— Aufschieben eigentlich beabsichtigter Vorsorgehandlungen®”.

Dariber hinaus darf angenommen werden, dass im Verlauf eines solcherart kom-
plexen Prozesses, in dem die (psychologische) Kosten-Nutzen-Abwagung zum
jederzeitigen Abbruch fihren kann und ein erfolgreicher Abschluss des Vorsorge-
prozesses mit einer Vielzahl von verhaltenspsychologisch bedingten Umsetzungs-
hindernissen (vgl. Kap. 3.3) zu kdmpfen hat, nicht nur die Tatsache, dass Informa-
tionen eine Rolle spielen, sondern ebenso die Art und Weise, wie Informationen
dargeboten werden, von Bedeutung ist. Informationen héatten in dieser Sichtweise
also die Funktion, die psychologischen Kosten der Beschaftigung mit Altersvor-
sorgefragen zu senken. Oder einfach gesagt: Informationen missten zum richti-
gen Zeitpunkt und in der richtigen Darstellungsweise den Adressaten erreichen,
sodass einem Aufschieben der Aufgabe entgegengewirkt und insgesamt diese
Aufgabe weniger unangenehm wird.

Eine angemessene Altersvorsorge zu erreichen, setzt die Kenntnis einer Reihe von
zum Zeitpunkt des Entscheidens und Handelns prinzipiell unbekannten Variablen
voraus. Insofern lasst sich private Altersvorsorge als eine Art Risikomanagement
betrachten (vgl. Bodie, Hammond & Mitchell, 2002). Durch entsprechende Vorkeh-
rungen ein befriedigendes Lebensstandardniveau im Alter zu erzielen, hangt etwa
von der individuellen Lebenserwartung, von der gesamtwirtschaftlichen Entwick-
lung und vielen anderen mehr oder weniger beeinflussbaren Faktoren ab.

Als weit in die Zukunft reichende Entscheidungen sind Altersvorsorgeentschei-
dungen immer solche unter Ambiguitét, wobei deren Grad auf einem Kontinuum
zwischen vélligem Unwissen bis hin zu beinahe vollstdndigem Wissen der Eintritts-
wahrscheinlichkeiten variieren kann. Die Ungewissheit ist auf das Vorliegen einer
Reihe von Risiken zurlickzufihren, denen Menschen im Verlauf ihres Lebens ausge-
setzt sind und die Einfluss auf die Sicherung des Lebensstandards im Alter haben.
Hierbei sind auch in Bezug auf die finanzielle Absicherung des Alters die beiden
grundlegenden Arten von Risiken relevant, wie sie im Bereich des Risikomanage-
ments unterschieden werden (vgl. Bodie et al., 2002, 3f.):
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* Individuelle (oder idiosynkratische) Risiken umfassen individualspezifische
Erfahrungen, die einzelne Menschen von ihrer gréBeren Gruppe bzw. der
Gesellschaft unterscheiden. In der Regel stellt das individuelle Risiko das Er-
gebnis von Lebensstilentscheidungen dar, die bis zu einem gewissen Grad
der Kontrolle des Individuums unterliegen oder zumindest durch dessen
Verhalten beeinflusst werden (z. B. Ergebnis von Investitions-, Spar- und
Konsumentscheidungen, Arbeitslosigkeit). Beeinflusst wird das individuelle
Risiko etwa durch Faktoren wie Bildung und Finanzwissen, soziale und wirt-
schaftliche Verhaltnisse sowie Personlichkeits- und Praferenzmerkmale.

* Systematische Risiken sind hingegen auf Prozesse zurilickzufihren, die
auBerhalb der Reichweite individuellen Handelns liegen und allenfalls auf
politischer oder institutioneller Ebene beeinflusst werden (z. B. gesamtwirt-
schaftliche Entwicklung, unvorhergesehene Anderungen von Steuern oder
Sozialleistungen).

Abbildung 7: Risiken bezlglich Altersvorsorge

Individuelle Risiken

Einkommensentwicklung, Teilnahme an betrieblichen
Arbeitsmarkthistorie Altersvorsorgeprogrammen, Beschéaftigungszeiten und Zeiten der

Arbeitslosigkeit, Lebenswandel im Ruhestand

Spar- und Unkenntnis von Ruhestandszielen, unzureichende
Konsumverhaltensmuster Finanzkompetenz, fehlender Zugang zu unterschiedlichen
und Anlagestrategien Finanzprodukten, Risikopréferenzen

Genetische Veranlagung, persénliche Gesundheitsgewohnheiten,
Individuelle Morbiditat

. Hobbys, Belastung im Arbeitsleben, Gesundheitsversorgung im
und Mortalitat

Lebensverlauf

Systematische Risiken

Kohortenbezogene Unvorhergesehener Anstieg der Lebenserwartung, unerwarteter

Anderungen Anstieg von Kosten der medizinischen Versorgung und Pflege

) ) Unerwartete Wertverdnderungen bei Immobilien, Renten oder
Portfolioentwicklung B -
anderen Vermdgensgitern

Gesamtwirtschaftliche Konjunkturaufschwiinge oder -einbriiche, Anstieg der weltweiten
Leistung Volatilitat

Institutionelle Unerwartete Verdnderungen in der Steuer- oder Transferpolitik,
Veranderungen unerwartete rechtliche oder regulatorische Veranderungen

Quelle: in Anlehnung an Bodie et al., 2002, S. 5
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Altersvorsorgehandeln:

Zusammenspiel personaler und situativer Faktoren

Im Zentrum des zur addquaten Altersvorsorge flihrenden Handelns steht immer
der einzelne Sparer, der unter gewissen feststehenden Rahmenbedingungen (z. B.
Beschaffenheit des Rentensystems, rechtliche Gegebenheiten) sowie der spezifi-
schen Risikosituation Vorsorgeentscheidungen trifft. Dabei l3sst sich das Vorsorge-
verhalten in einer ersten einfachen Herangehensweise als Funktion der Person und
der Umwelt beschreiben (vgl. Lewin, 1951). In interaktionistischer Perspektive lasst
sich dieser Zusammenhang weiter spezifizieren und die von Lewin (1951) in seiner
Verhaltensformel nicht ndher bestimmte Form des Zusammenwirkens von Person
und Umwelt als Interaktion auffassen. Handeln lasst sich demzufolge nicht allein
durch Personlichkeitsmerkmale oder Umwelt- bzw. Situationsmerkmale erklaren,
sondern nur mit deren Zusammenwirken. Somit kann erwartet werden, dass per-
soénliche Merkmale in Abhéngigkeit von einer konkreten Situation unterschiedlich
auf das Handeln wirken oder umgekehrt Situationsmerkmale je nach den Perso-
nenmerkmalen unterschiedliche Auswirkungen auf die Handlung haben.

Abbildung 8: Determinanten des Altersvorsorgehandelns

personliche Dispositionen

« Emotionen

+ Motive
personale Faktoren g
- Kompetenz

personliche Situation

+ soziodemographische Faktoren

- soziodkonomische Faktoren

Determinanten des ) .
- soziale Situation

Altersvorsorgehandelns

Entscheidungskomplexitat

- Anzahl der Alternativen

_ _ + Anzahl der Attribute
situative Faktoren g :
« Zeitdruck

Informationsprasentation

+ Framing
+ Reihenfolge

« Darstellungsformat
Quelle: in Anlehnung an Werner, 2009, S. 56
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Vor diesem Hintergrund sollen in Anlehnung an die von Werner (2009, 56ff.) vorge-
nommene Gliederung der Einflussfaktoren im Folgenden die wichtigsten Faktoren
kurz dargestellt werden:

Die personalen Faktoren umfassen die persénlichen Dispositionen der betreffen-
den Person sowie Faktoren, die die persénliche Situation betreffen.

Zu den personlichen Dispositionen werden emotionale, motivationale und kogni-
tive Faktoren gerechnet. Wahrend letztere fiir den Ablauf des Informationsprozes-
ses ausschlaggebend sind, kdnnen emotionale und motivationale Faktoren als ak-
tivierende Variablen aufgefasst werden. Als Signale fir die Bewertung innerer und
duBerer Reize relativ zu aktuellen Zielen und BedUrfnissen haben Emotionen einen
bedeutenden Einfluss auf die Wahrnehmung und Verarbeitung von Informationen
und das daraus resultierende Handeln einer Person sowie deren Risikowahrneh-
mung (vgl. Kuhbandner, 2007, 6, 13). So zeigt etwa Isen (2008) den Einfluss positi-
ver Affekte auf die dem Entscheidungsverhalten zugrundeliegenden Prozesse auf,
insofern kognitive Flexibilitat geférdert und die Art und Weise des Nachdenkens
uber Inhalte beeinflusst wird. Jedenfalls wird man fir den Zusammenhang zwi-
schen Emotionen und Handlungsweisen annehmen dirfen, dass Emotionen eine
Rolle fir das Anregen von Problemldsungsprozessen spielen, zu einer quantitati-
ven Zunahme kognitiver Prozesse beitragen und diese teilweise beschleunigen,
Assoziationsprozesse férdern und den Erwerb bestimmter Informationen beglins-
tigen (vgl. Bitz & Oehler, 1993, S. 376). Auch Motive kommen als aktivierende Fak-
toren zum Tragen. Als Antriebe und Beweggriinde tragen sie zur Zielorientierung
menschlichen Handelns bei. Im Kontext von Altersvorsorge sind primér die sekun-
daren, d. h. erlernten, eine kognitive Steuerung erfordernden Motive, insbesonde-
re das Vorsorgemotiv, relevant. SchlieBlich wird das Altersvorsorgehandeln durch
kognitive Faktoren beeinflusst, d. h. in erster Linie die subjektiv empfundene sowie
die objektiv vorhandene Kompetenz. Im Zusammenhang mit Altersvorsorgeent-
scheidungen spielen priméar Fach- und Methodenkompetenz eine entscheidende
Rolle: Die Bedeutung von Finanzkompetenz wurde bereits oben ausfiihrlich dis-
kutiert. Methodenkompetenz beinhaltet etwa die Fahigkeit des Auffindens und
Nutzens adéquater Informationsquellen sowie ein grundlegendes Verstandnis
von Fragen der Vertragsgestaltung. Zur Methodenkompetenz zahlt Werner (2009,
S. 63) auch die Fahigkeit, die eigene Situation realistisch einzuschatzen. Neben
Fach- und Methodenkompetenz wirken auch Sozial- und Selbstkompetenz als De-
terminanten des Altersvorsorgehandelns: Die Fahigkeiten zur Kooperation und
zum Umgang mit Dritten bzw. die Fahigkeit zur Auseinandersetzung mit sich selbst
sind dann relevant, wenn es etwa darum geht, eigene Bedlrfnisse zu erkennen, zu
reflektieren und gegeniiber Beratern oder Finanzproduktanbietern zu formulieren.
Zum Bereich der Selbstkompetenz zéhlt darliber hinaus die Féhigkeit, die eigene
Kompetenz zutreffend einschétzen zu kénnen. Dies ist vor allem aus dem Grund
von Bedeutung, weil die subjektive Kompetenz in Wechselwirkung zum Informa-
tionsprozess steht: Wer sich wenig kompetent fihlt, neigt zu oberflachlichen Ana-
lysen mit tendenziell eingeschréanktem Informationsumfang. Demgegeniber ist
eine Selbstiiberschatzung jedoch genauso wenig einer optimalen Entscheidungs-
findung zutréglich. Auch die subjektive Kontrolliberzeugung ist dem Bereich der
Selbstkompetenz zuzurechnen: Inwieweit ein Individuum davon tberzeugt ist, die
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Situation ,,im Griff” zu haben, hat entscheidende Auswirkungen auf den Informati-
ons- und Entscheidungsprozess. Damit einher geht auch die Bereitschaft, Anlage-
entscheidungen zu delegieren bzw. Vertrauen in Verkaufs- und Beratungsbezie-
hungen aufzubauen (vgl. Oehler, 2009, S. 121).

Die personliche Situation einer Person umfasst soziotkonomische (z. B. Beruf,
Bildungsstand, Einkommen) und soziodemographische (z. B. Geschlecht, Alter)
Faktoren. Ebenso spielt das soziale Umfeld der betreffenden Person fir das Al-
tersvorsorgehandeln eine Rolle. Gewdhnlich geht die klassische Okonomie, aber
auch Statistik oder Kognitionspsychologie von individuellen Entscheidungssitua-
tionen aus, d. h. Entscheidungen werden von einer einzelnen Person getroffen. Im
Unterschied dazu sind soziale Entscheidungssituationen dadurch gekennzeichnet,
dass die Entscheidung zwar auch von einer einzelnen Person getroffen wird, aber
dies in Interaktion mit einem Partner bzw. einer Gruppe erfolgt oder Einzelent-
scheidungen Uber ein Kollektiv aggregiert werden, wie es etwa fiir Wohlfahrtsoko-
nomie oder Sozialpsychologie zum Betrachtungsgegenstand wird. (Vgl. Junger-
mann, 2005, 72f.) Altersvorsorgeentscheidungen finden nicht im sozialen Vakuum
statt. Sie sind beeinflusst von der medialen Berichterstattung, dem Austausch mit
Freunden, Bekannten und Arbeitskollegen und werden oftmals in Abstimmung mit
Familie und Partner getroffen. Finanzinformationen richten sich folglich niemals an
isolierte Informationsempfanger, die unbeeinflusst ihre Schlisse ziehen, vielmehr
sind im Rahmen der Verfolgung bestimmter Informationszwecke stets die soziale
Eingebundenheit von Informationsempfangern sowie die damit zusammenhéan-
genden sozialen Effekte zu beriicksichtigen. Auch soziale Normen und das wahr-
genommene Verhalten anderer Menschen wirken sich auf individuelles Verhalten
aus.

Neben den in der Person des Entscheiders liegenden Faktoren bestimmt auch die
konkrete Entscheidungsaufgabe selbst das Handeln. Zu den situativen Faktoren
zahlen einerseits die Komplexitat der Entscheidung und andererseits die Prasenta-
tion der fur die Entscheidungsfindung relevanten Informationen.

Die Komplexitat von Altersvorsorgeentscheidungen wird etwa dadurch beein-
flusst, dass die Anzahl der zur Auswahl stehenden Alternativen und deren Attribute
Einfluss auf den Umfang von Informationen haben. Neben der Informationsmenge
ist zu berucksichtigten, dass auch die Art und Weise der Verknipfung der ver-
schiedenen Informationen in Bezug auf die Komplexitét relevant ist. Lurie (2004)
zeigt fir den Konsum- und Marketingbereich, dass die effektive Messung der Infor-
mationsiiberlastung einer préazisen Analyse der Informationsstruktur bedarf. Dafir
sei es nicht ausreichend, blof3 die Anzahl der Alternativen und deren Attribute zu
berlcksichtigen, sondern dariiber hinaus bestimmen etwa auch die Anzahl der
Auspragungen pro Attribut sowie deren Verteilung liber die verschiedenen Alter-
nativen hinweg die Informationsmenge in einer Auswahlsituation. Mit dem Anstieg
der Informationsmenge wéchst die Komplexitat einer Entscheidungssituation an.
Komplexe Situationen stellen wiederum erhéhte Anforderungen an das Urteilsver-
mogen des Entscheiders, sodass Komplexitét eine erhéhte Fehleranfélligkeit mit
sich bringt. (Vgl. Dérner, 2006, 59ff.) Gleichwohl weist Dérner (2006, S. 62) darauf
hin, dass es ,keine objektive Komplexitat [gibt]”, was einerseits aus einer interak-
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tionistischen Perspektive nicht lberraschend ist, andererseits jedoch ein starkes
Argument fur Finanzbildung sowie die Notwendigkeit einer zweckorientierten Art
und Weise der Informationsdarbietung darstellt. Die subjektiv empfundene Kom-
plexitat dirfte fir die meisten Menschen in Fragen der Altersvorsorge jedenfalls
hoch sein: Zur Auswahl steht eine Vielzahl von Anlageformen mit unterschiedlichen
Attributen, es sind steuerliche Férderungen, Risiko, Rendite, Flexibilitdt und viele
andere GroBen sowie deren Beziehungen zueinander zu beriicksichtigen. Auch
Zeitdruck wird von Werner (2009, S. 68) als Faktor angefihrt, der zundchst Kom-
plexitat erhéht, um sodann darauf hinzuwirken, die Informationsmenge faktisch zu
reduzieren oder Alternativen zu eliminieren. Wenngleich Zeitdruck im Zusammen-
hang mit Altersvorsorge aufgrund des langen Horizonts eine eher untergeordnete
Rolle spielen mag, so kénnten doch dieselben Effekte der Informationsreduktion
und Alternativeneliminierung auftreten, schlicht aus dem Grund, dass die Befas-
sung mit Altersvorsorge fir die meisten Menschen nicht attraktiv oder gar unan-
genehm ist und dieser Tatigkeit daher nur wenig Zeit eingerdumt wird. Entscheider
nehmen gewdhnlich eine Abwédgung dahingehend vor, ob unter den gegebenen
Bedingungen die héhere Wahrscheinlichkeit, auch wirklich die richtige Entschei-
dung zu treffen, den damit verbundenen Anstieg der kognitiven Anstrengung
rechtfertigt. (Vgl. Pfister, Jungermann & Fischer, 2017, S. 245)

Zu den situativen Faktoren zahlt neben der Komplexitat auch die Prasentation der
Entscheidung. Hierbei spielt der Framing-Effekt (vgl. Kap. 4.3) eine Rolle, wonach
das Entscheidungsverhalten wesentlich durch die spezifische Formulierung des
Problems beeinflusst wird. Beispielsweise kann aus der Darstellung eines Entschei-
dungsergebnisses entweder als Gewinn oder als Verlust unterschiedliches Han-
deln resultieren. Zudem hat die Reihenfolge der Informationsdarbietung Einfluss
auf das Verhalten: In Abh&angigkeit von der zwischen Information und Entschei-
dung liegenden Zeitspanne, kann entweder den zuerst gegebenen (Primacy-Ef-
fekt) oder den zuletzt angebotenen Informationen (Regency-Effekt) ein groBeres
Gewicht in Bezug auf die Entscheidung zukommen. (vgl. Kap. 4.4) SchlieBlich ist in
der Kommunikation beziglich Unsicherheit entscheidend, ob eine verbale oder nu-
merische Darstellungsform gewahlt wird. Pfister et al. (2017, 125f.) machen darauf
aufmerksam, dass Menschen sehr unterschiedliche Wahrscheinlichkeitsbereiche
mit Begriffen wie etwa ,vermutlich”, ,wahrscheinlich” oder ,m&glich” verbinden.
Zudem ist die Interpretation solcher Ausdriicke kontextabhéngig. Wie verstehen
verschiedene Personen die Aussage, sie hatten ,mdglicherweise” Altersarmut zu
beflrchten oder wiirden ,,wahrscheinlich” mit einer Rentenliicke rechnen mussen?
Weniger Missverstandnisse sind bei numerischen Ausdriicken von Unsicherheit
und Wahrscheinlichkeit zu erwarten. (Vgl. Wallsten, Budescu, Rapoport, Zwick &
Forsyth, 1986)



DER STEINIGE WEG VOM WISSEN ZUR ENTSCHEIDUNG

Der Bereich der Altersvorsorge fihrt deutlich vor Augen, dass viele Annahmen
zum Spar- und Vorsorgeverhalten, welche auf klassischen 6konomischen Theorien
beruhen, nicht zutreffend sind. Politische MalBnahmen und Appelle zur Eigenvor-
sorge, die rationales Entscheiden und Handeln voraussetzen, bleiben deshalb hgu-
fig wirkungslos. Das Modell des homo oeconomicus basiert auf wenig realistischen
Annahmen zum Rationalverhalten und ist dadurch nicht imstande, das tatsachliche
menschliche Altersvorsorgeverhalten zu beschreiben. Gerade die Empirie zur Al-
tersvorsorge zeigt diesen Makel derart deutlich auf, dass man Haupt, Sesselmeier
und Yollu-Tok (2018, S. 20) nur zustimmen kann, wenn sie pointiert einwenden, dass
es die ,Abweichungen und UnregelmaBigkeiten des tatsachlichen individuellen
Verhaltens [sind], die im téglichen Leben die eigentlichen ,psychologischen Nor-
malfélle’ darstellen”. Die Verhaltensékonomie lehnt traditionelle 6konomische Mo-
delle zwar nicht pauschal ab, I&sst aber psychologische Aspekte einflieBen, sodass
prézisere Aussagen Uber menschliches Handeln méglich werden.

Der Grund dafir, dass tatsachliches Entscheidungsverhalten oftmals vom nutzen-
maximierenden Rationalverhalten abweicht, ist auf den Umstand zurlckzufihren,
dass der Mensch darauf ausgerichtet ist, kognitiven Aufwand zu vermeiden, d. h. es
werden Abkirzungen gesucht, indem Entscheidungsprozesse dadurch erleichtert
und beschleunigt werden, dass die Menge der zu verarbeitenden Informationen
reduziert wird. In vielen Féllen werden Entscheidungen mit Hilfe vereinfachter Re-
geln getroffen, die es erlauben, trotz ungiinstiger Informationslagen zu praktikab-
len Lésungen zu gelangen, ohne sich mit langwierigen Analysen aufzuhalten. Als
mentale Faustregeln und einfache Problemlésungsmechanismen dienen solche
Heuristiken dazu, Komplexitét zu reduzieren. Unter einer Heuristik kann Kahneman
(2012, S. 127) zufolge also ,ein einfaches Verfahren” verstanden werden, ,das uns
hilft, adéquate, wenn auch oftmals unvollkommene Antworten auf schwierige Fra-
gen zu finden”.

Heuristiken haben zwar den positiven Effekt, Probleme schnell bewéltigen zu kén-
nen, sodass kognitive Ressourcen nicht fir einfache Entscheidungen ohne folgen-
schwere Konsequenzen belegt werden. Die Kehrseite ist jedoch, dass Heuristiken
das Einfallstor fiir falsche und suboptimale Entscheidungen bilden, weil sie zu Ur-
teilsfehlern Anlass geben. Solcherart systematische Abweichungen und Unregel-
maBigkeiten im Vergleich zur Idealvorstellung des vollstédndig rational handelnden
Akteurs sind als sogenannte Anomalien'? gut erforscht. Im Folgenden werden eini-
ge Anomalien, die im Zusammenhang mit freiwilliger Altersvorsorge relevant sind,
weil sie die diesbeziigliche Informationswahrnehmung und -verarbeitung bzw. Préa-
ferenzbildung beeinflussen, Gberblickshaft dargestellt:

12 Oehler (1992, S. 100) weist darauf hin, dass die als Anomalien (oder auch Irrationalitaten oder Biases) bezeich-
neten Handlungsweisen lediglich aus dem Grund als anomal, nicht-rational oder fehlerhaft gekennzeichnet
werden, weil sie in einseitiger Betrachtung den Annahmen der traditionellen 6konomischen Modellen zuwider-
laufen. Aus Sicht von Entscheidern kénnen die betreffenden Handlungen sehr wohl rational (zielgerichtet) sein.
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Selektive Wahrnehmung bezeichnet die Tendenz, aus der Flut an Informationen
jene herauszufiltern, die den eigenen Vorstellungen, Erwartungen, Meinungen und
Uberzeugungen entsprechen, wéhrend Informationen, die nicht ,ins Bild passen”
bzw. widerspriichlich oder unangenehm sind, ausgeblendet werden. Zu erkldren
ist diese Verhaltenstendenz mit Hilfe der Theorie der kognitiven Dissonanz (vgl.
Festinger, 1957), wonach der Mensch nach Widerspruchsfreiheit und Konsistenz in
seinen Werten, Einstellungen und Ansichten strebt.

In Bezug auf die Altersvorsorge kann sich eine solcherart gezielte Informations-
wahrnehmung und -verarbeitung insofern problematisch auswirken, als beispiels-
weise Warnungen oder negative Prognosen ausgeblendet werden und vorrangig
auf positive, beschwichtigende und somit scheinbar entlastende Informationen
fokussiert wird. In der Folge werden die Risiken von Rentenliicken oder gar Alters-
armut verdrangt und stattdessen optimistische Zukunftsbilder (,die gesetzliche
Rente wird schon reichen”) in den Vordergrund gertickt, wodurch die Notwendig-
keit einer angemessenen Altersvorsorge unterschatzt wird.

Zudem kann selektive Wahrnehmung den Effekt haben, dass sich Menschen im
Zusammenhang mit ihrer Kapitalanlage besser an Erfolge als an Verluste erinnern,
was — insbesondere gepaart mit Selbstiberschatzung — dazu fihren kann, derart
fest von der eigenen Anlagestrategie Uberzeugt zu sein, dass Warnsignale oder
Alternativmeinungen ignoriert werden.

Dariber hinaus ist zu beachten, dass in Vorsorgeentscheidungen auch Informatio-
nen aus dem sozialen Umfeld oder von Beratern einflieBen, denen unter Umstan-
den ein zu hoher Stellenwert eingerdumt wird. Aus der Konsumforschung ist em-
pirisch gut belegt, dass persdnliche Empfehlungen und Mundpropaganda einen
besonders hohen Einfluss auf das Verhalten haben.

Menschen weisen die Tendenz auf, Situationen, in denen ihnen ein deutliches Bild
von den Eintrittswahrscheinlichkeiten der Konsequenzen vor Augen steht, solchen
mit einer Unklarheit beziglich der Wahrscheinlichkeiten, also Ambiguitétssitua-
tionen, vorzuziehen. (Vgl. Ellsberg, 1961) Zudem wird in unsicheren und ambigen
Situationen héaufig keine Entscheidung getroffen. Ist die Anzahl der zur Auswahl
stehenden Optionen zu hoch, stellt sich ein Gefiihl der Uberforderung ein, was
wiederum dazu fuhrt, dass Informationssuche und -verarbeitung unterlassen wer-
den. Stattdessen wird nach Vereinfachung gesucht und werden Entscheidungen
beispielsweise mittels Zufallsmechanismen getroffen oder auf die lange Bank ge-
schoben. (Vgl. O'Donoghue & Rabin, 2001)

Prokrastination ist im Zusammenhang mit freiwilliger Altersvorsorge ein viel be-
sprochenes Problem. Angesichts eines komplexen, ambiguitatsbehafteten Ent-
scheidungsumfelds wird der einfachste Weg, also Nichtstun, eingeschlagen. Dies
hat zweierlei Implikationen: Zum einen ist vor diesem Hintergrund leicht erkenn-
bar, dass die Gestaltung des Altersvorsorgesystems in Bezug auf die gewahlten
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Vorgaben (Defaults) von entscheidendem Einfluss darauf ist, wie viele Menschen
mit welchem Erfolg Eigenvorsorge betreiben.’> Zum anderen ist im vorliegenden
Zusammenhang von Interesse, inwieweit es gelingen kann, der Entscheidungssi-
tuation durch eine entsprechende Informationsaufbereitung etwas von ihrer Am-
biguitdt zu nehmen, um den Zugang zu freiwilliger Altersvorsorge zu erleichtern.

Menschen tendieren dazu, Gewinne und Verluste nicht absolut, sondern relativ zu
einem Referenzpunkt zu bewerten, wobei dieser Referenzpunkt gew&hnlich dem
~Normalzustand”, dem Status quo, entspricht. Verlustaversion bezeichnet vor die-
sem Hintergrund den Effekt, dass Verluste starker bewertet werden als gleich hohe
Gewinne. (Vgl. Kahneman, Knetsch & Thaler, 1991; Kahneman & Tversky, 1979)
Vor diesem Hintergrund kann die Angst vor finanziellen Verlusten als Barriere zu
freiwilliger Altersvorsorge wirken. Insofern Verlustaversion bedeutet, aus Furcht
vor Verlusten die gegenwartige Position nicht aufgeben zu wollen, trégt sie zu
Trégheit bei (vgl. Thaler & Sunstein, 2008, S. 34) und verhindert auf diese Weise,
dass Anstrengungen in Richtung Eigenvorsorge unternommen werden. Verlust-
aversion hat aber auch dadurch Implikationen fiir die Altersvorsorge, dass laufende
Beitrdge zur Altersvorsorge als ,Verlust” des aktuellen Einkommens wahrgenom-
men werden und damit eine konsequente Vorsorge unterbleibt.

Aus der Verlustaversion leitet sich eine weitere Verhaltensanomalie ab: Als Status-
quo-Bias wird die menschliche Tendenz bezeichnet, im gegenwartigen Zustand
zu verbleiben, weil es fiir Menschen schwierig ist, ihr Verhalten zu dndern und sie
deshalb lieber an Gewohntem festhalten als Neues zu wagen. (Vgl. Samuelson &
Zeckhauser, 1988)

Insofern Status-quo-Bias eine allgemeinere Erklérung fiir menschliche Tragheit ist,
kann sie ebenfalls weitreichende Folgen fir Entscheidungen bezliglich Beginn und
Entwicklung der Altersvorsorge haben. Dies fiihrt dann dazu, dass Vorsorgehan-
deln erst gar nicht in Angriff genommen wird, d. h. Menschen bleiben bei ihrer
aktuellen Vorsorgesituation mit lediglich der gesetzlichen Rente und unterlassen
es, sich aktiv um zusatzliche Vorsorgeoptionen zu kiimmern. Selbst wenn ein Al-
tersvorsorgeprodukt abgeschlossen wurde, wird im weiteren Verlauf dessen Ange-
messenheit nicht mehr tberpriift. Status-quo-Bias hat zur Folge, dass bestehende
Vertrage — selbst bei verédnderten Lebensumstanden — nicht mehr kritisch gepruft
und angepasst werden. (Vgl. Thaler & Sunstein, 2008, S. 34).

13 Zur Bedeutung der Ausgestaltung des Alterssicherungssystems sowie der Rolle von Nudges als Strategien
zur Verhaltensanderung siehe die vom Deutschen Institut fir Altersvorsorge beauftragte Studie ,Mit einem
Stupser zum Sparen. Nudging in der Altersvorsorge: Potenzial, Legitimierung und Wirkmechanismen”. Diese
steht auf der Webseite des Deutschen Instituts fir Altersvorsorge zum Download zur Verfigung: https://www.
dia-vorsorge.de/wp-content/uploads/2021/11/Nudging-Studie_25-11_DS_final.pdf
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Individuen neigen dazu, gegenwartige Bedirfnisse gegeniber zukiinftigen zu be-
vorzugen. Nach dem Motto ,Lieber den Spatz in der Hand als die Taube auf dem
Dach” haben Menschen zudem die Tendenz, direkte Handlungsfolgen deutlich
schwerer zu gewichten als zukiinftige sowie weit in der Zukunft liegende Konse-
quenzen des eigenen Handelns nicht ausreichend in gegenwartigen Entscheidun-
gen zu berilcksichtigen. (Vgl. Frederick, Loewenstein & O'Donoghue, 2002)

Gegenwartspréferenz stellt somit eine bedeutende Hiirde fiir Altersvorsorge dar,
weil diese eben auf dem Kalkul aufbaut, gegenwartigen Konsum zugunsten der
zuklnftigen Versorgung einzuschrénken. Nachhaltigen Bestrebungen der finanzi-
ellen Absicherung im Alter steht jedoch die menschliche Neigung entgegen, lang-
fristiges Wohlergehen einem sofortigen Vergnligen zu opfern (vgl. Frederick et
al., 2002). Gegenwartspréferenz ist insbesondere aufgrund des langen Planungs-
horizonts in Altersvorsorgefragen von besonderer Bedeutung. Im inneren Konflikt
zwischen ,weitsichtigem Planer” (farsighted planner) und ,kurzsichtigem Macher”
(myopic doer) obsiegt — entgegen der Lebenszyklushypothese (vgl. Kap. 3.1) - letz-
terer: Der gegenwartige Konsum wird den Konsumbedurfnissen im Rentenalter
vorgezogen. (Vgl. Thaler & Shefrin, 1981)

Entscheidungen werden in der Regel unter Unsicherheitsbedingungen getroffen,
sodass Entscheidungsfindung die Bildung subjektiver Wahrscheinlichkeitsurteile
einschlief3t. Empirisch konnte vielfach gezeigt werden, dass Fehler im Umgang mit
Wabhrscheinlichkeiten systematisch auftreten. So tendieren Menschen etwa dazu,
die Basisrate, d. h. die Verteilung eines Merkmals in der Grundgesamtheit, zu-
gunsten spezifischer, fallbezogener Details zu ignorieren oder unterzugewichten,
wenn sie die Wahrscheinlichkeit eines Ereignisses einzuschatzen versuchen (Base
Rate Fallacy, dt.: Basisratenfehler). (Vgl. Bar-Hillel, 1980; Tversky & Kahneman, 1974)
Ebenso tritt der sogenannte Konjunktionsfehler haufig auf, wonach — entgegen
statistischen Regeln - eine Kombination von konjunktiv verkniipften Merkmalen
oder Ereignissen fur wahrscheinlicher gehalten wird als das Vorhandensein eines
einzelnen dieser Merkmale oder Ereignisse. Tversky und Kahneman (1983) fiihren
diesen kognitiven Fehler auf die Représentativitdts- und Verfligbarkeitsheuristik
zuriick. Demnach kénnen Urteilsbildung und Entscheidungsfindung auf Stereoty-
pen basieren bzw. durch die Verflgbarkeit von Informationen verzerrt sein. Ein
weiterer kognitiver Irrtum liegt darin begriindet, dass Personen intuitiv darauf ver-
trauen, dass sich Haufigkeitsverteilungen eines unendlichen Zufallsprozesses auch
in beliebig kurzen Sequenzen wiederfinden (Law of Small Numbers, dt.: Gesetz der
kleinen Zahlen). (Vgl. Rabin, 2002; Tversky & Kahneman, 1971) Damit in Zusammen-
hang stehend betrachtet Rabin (2002) auch jenen urspriinglich bei Gliicksspielen
beobachteten und infolgedessen als Gambler’s fallacy bezeichneten kognitiven Irr-
tum, wonach Menschen von der Annahme ausgehen, dass die Wahrscheinlichkeit
des Eintretens eines zufélligen Ereignisses in der Zukunft von friheren Ereignis-
sen dieser Art beeinflusst wird. Wahrscheinlichkeitsurteile werden von der triigeri-
schen Vermutung verzerrt, dass die Fortflihrung einer Sequenz mit zunehmender
Lange immer unwahrscheinlicher wird. (Vgl. auch Tversky & Kahneman, 1974)
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Mitchell und Utkus (2003) geben zu bedenken, dass gerade im Zusammenhang mit
Altersvorsorge prézise Vorhersagen unsicherer zukiinftiger Gegebenheiten, wie
etwa Lebenseinkommen, Vermégensertrage, Steuersdtze, Gesundheitszustand
oder Lebensdauer, die Grundlage fiir gute Entscheidungen bilden. Die verhaltens-
dkonomische Forschung zeigt vor diesem Hintergrund klar auf, dass eine unzurei-
chende Altersvorsorge nicht immer auf mangelndes Interesse oder dergleichen
Erklarungen zuriickzufiihren ist, sondern der Mensch schlichtweg an die Grenzen
seiner Rechen- und Prognosefahigkeiten stoBt. So schatzen Menschen in Deutsch-
land empirischen Erhebungen zufolge ihre Lebenserwartung systematisch falsch
ein: Frauen unterschatzen ihre verbleibende Lebensdauer im mittleren Erwachse-
nenalter tendenziell eher, wahrend Méanner eher zu einer Uberschitzung neigen.
Dieser Fehler in der Einschatzung der verbleibenden Lebensdauer kdnnte sich bei
Frauen nachteilig auf finanzielle Entscheidungen und die Altersvorsorge auswirken
und damit zu Absicherungsliicken im héheren Alter beitragen. (Vgl. Reuter, Mer-
genthaler & Klusener, 2025) Ludwig und Zimper (2013) stellen fest, dass jlingere
Menschen dazu tendieren, ihre Restlebensdauer zu unterschatzen, wahrend altere
Menschen ihre verbleibende Lebenszeit eher Uberschatzen. Auch dieser Befund
muss im Hinblick auf die Altersvorsorge jingerer Menschen bedenklich stimmen.

Von Overconfidence (Selbstliberschatzug) wird in der psychologischen Forschung
gesprochen, wenn die subjektive Einschatzung des eigenen Wissens systematisch
verzerrt ist. (Vgl. Kahneman & Riepe, 1998) Zudem werden auch positive Illusio-
nen als Overconfidence behandelt: Hierunter fallen etwa der better-than-average-
Effekt, der unrealistische Optimismus und die Kontrollillusion. Demnach tendie-
ren Menschen dazu, die eigenen Fahigkeiten oder Kenntnisse besser als die des
Durchschnitts einer Referenzgruppe zu bewerten, die Eintrittswahrscheinlichkeit
positiver Ereignisse fir sich selbst hoher als flir andere Menschen einzustufen bzw.
zu glauben, Einfluss auf Prozesse nehmen zu kénnen, die dem Zufall unterliegen.
(Vgl. Skata, 2008, 38ff.) Aufgrund all dieser unter dem Begriff Overconfidence fal-
lenden Verhaltensweisen kann es zu Handlungsweisen kommen, die vom Modell
des Rationalhandelns abweichen.

Im Kontext von Altersvorsorgeentscheidungen hat Overconfidence zur Folge, dass
der eigene Wissensstand Uberschétzt, Risiken unterschatzt und/oder die eige-
nen Kontrollméglichkeiten nicht realistisch gesehen werden, sodass die Gefahr
besteht, Entscheidungen zu treffen, die sich suboptimal auf die Alterssicherung
auswirken. Objektive Risiken und Warnsignale werden mdglicherweise ignoriert,
sodass der Vorsorgebedarf vernachlassigt wird.

In vielen Situationen kommt es vor, dass Menschen Einschatzungen treffen, indem
sie von einem Initialwert ausgehen und nachfolgend Anpassungen vornehmen, um
schlieBlich zum Endresultat zu gelangen. Der Startpunkt kann entweder ein vom
Entscheider selbst gewéhlter Wert oder von der Problemformulierung impliziert
sein. Unabhangig davon flihren jedoch die ausgehend vom Anfangswert vorge-
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nommenen Anpassungen typischerweise zu einem unzureichenden Ergebnis. Der
Startpunkt bildet einen Verankerungspunkt in der Urteilsbildung und bewirkt, dass
neue Informationen untergewichtet werden. (Vgl. Tversky & Kahneman, 1974, S.
1128) Untersuchungsergebnisse von Jacowitz und Kahneman (1995) deuten darauf
hin, dass der Ankereffekt Einschatzungsergebnisse in betréchtlichem Ausmal be-
einflusst.

Relevanz der Ankerheuristik fir den Altersvorsorgebereich sieht Zwanzger (2017,
S. 183) etwa im Zusammenhang mit der Riester-Rente: Mit der Forderauflage von
Riester-Renten, welche fir den Erhalt der vollen Zulage eine Beitragshdhe von vier
Prozent des rentenversicherungspflichtigen Vorjahreseinkommens voraussetzt,
wird ein Ankerwert begriindet. Es erscheint nicht unplausibel, dass Altersvorsorger
diesen hervorstechenden Wert zur Messlatte machen, ohne in ausreichendem
MaBe eigene Uberlegungen anzustellen, ob die hieraus resultierende Alterssiche-
rung den eigenen Erfordernissen und Praferenzen entspricht. Aufgrund der leich-
ten Verflgbarkeit tberstrahlt ein solches Informationselement die lbrigen Infor-
mationen und wird im Entscheidungsprozess lbergewichtet. Der Ankereffekt kann
im Zusammenhang mit Altersvorsorgeentscheidungen aber beispielsweise auch
durch Beispielrenten, die von Versicherungen und sonstigen Finanzproduktanbie-
tern genannt werden, ausgeldst werden. Auch der letzte Gehaltsbetrag, friihe-
re Kursstdnde von Finanzanlagen oder allgemeine, hdufig genannte Sparbetréage
(z. B. ,,200 Euro monatlich”) kédnnen als Anker wirken.

Als Geldwertillusion wird die menschliche Tendenz bezeichnet, eher in nominalen
als in realen Geldwerten zu denken. Hierdurch wird das Risiko der Geldentwertung
nicht wahrgenommen bzw. unterschéatzt. (Vgl. Shafir, Diamond & Tversky, 1997)
Weil Geldwertillusion die Inflation nicht bzw. unzureichend berlcksichtigt, kénnen
gravierende Fehlentscheidungen im Hinblick auf die freiwillige Altersvorsorge die
Folge sein: Die individuellen gesetzlichen Rentenanspriiche und die damit ver-
knipfte Kaufkraft werden durch die Geldwertillusion Gberschétzt, wodurch der
Blick auf die Notwendigkeit ergénzender Vorsorge verstellt wird. Weil die reale
Versorgungslicke nicht zureichend erkannt wird, entsteht ein falsches Sicherheits-
geflihl und Anpassungen der freiwilligen Vorsorge werden unterlassen.

Aus empirischen Untersuchungen geht hervor, dass Menschen ein Gut wertvoller
einschatzen, wenn sie es besitzen als wenn es ihnen nicht gehért. Dieses als En-
dowment-Effekt (dt.: Besitztumseffekt) bezeichnete Phanomen kann dazu fuhren,
dass es Menschen schwer fallt, eigenen Besitz aufzugeben bzw. zu verkaufen (vgl.
Kahneman et al., 1991, 195ff.) oder dass sie weiterhin viel Zeit, Geld oder Mihe in
eine Sache investieren, die ihnen bereits viele Ressourcen gekostet hat, d. h. in
die sie bereits erhebliche Kosten ,versenkt” haben (,,sunk costs”). Weil es schwer-
fallt, die bereits getatigten Investitionen als vergeudet zu akzeptieren, machen es
solche , sunk costs” (versunkene Kosten oder auch irreversible Kosten) schwer, die
betreffende Situation zu verlassen.
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In Bezug auf Altersvorsorge- und Kapitalanlageverhalten sind diese Verhaltensef-
fekte relevant, weil sie Menschen in bestimmten Situationen daran hindern, nach
Anlagealternativen Ausschau zu halten, vielmehr wird in Verlustgeschafte weiter in-
vestiert, obwohl es eigentlich verniinftig wére, die Reilleine zu ziehen. (Vgl. Kahn-
eman, Knetsch & Thaler, 1990)

Haupt et al. (2018, S. 22) machen dariiber hinaus auf weitere fiir die Auseinan-
dersetzung mit finanziellen Fragestellungen spezifische kognitive Verzerrungen
aufmerksam: Als Finanz- und Altersaversion bezeichnen sie das Phdnomen einer
Abneigung gegenliber dem Finanzthema bzw. Eindriicken und Klischees in Bezug
auf das Alter. Die Finanzaversion driickt sich in einer subjektiv gefiihlten Uberfor-
derung angesichts umfangreicher und aufwendiger Tatigkeiten der Recherche und
Analyse von Informationen zur Entscheidungsvorbereitung aus. Besonders ausge-
pragt ist dieser Effekt bei geringer Finanzbildung und wenig Erfahrungen mit Fi-
nanzprodukten. Auch wenn das Alter systematisch mit negativen Eindriicken und
Klischees wie geringerer Produktivitat, Einsamkeit, Armut, Krankheit und Pflege-
bedurftigkeit assoziiert wird, steigt die Wahrscheinlichkeit, dass die Befassung mit
der privaten Vorsorge ganzlich unterlassen oder zumindest aufgeschoben wird.

Die verhaltensékonomischen Erkenntnisse zeigen klar auf, dass es zur SchlieBung
der Rentenliicke nicht ausreichend ist, blo3 einen Zugang zu entsprechenden In-
formationen bereitzustellen. Vielmehr missen die zur Thematik der Altersvorsorge
umfangreich vorhandenen Informationen und Handreichungen in angemessener
Weise wahrgenommen, verarbeitet und zu einer abschlieBenden Entscheidung
verkniipft werden. Die Vielzahl empirisch nachgewiesener Verhaltensanomalien
zwingt dazu, die vereinfachende Annahme von vollkommen rational entscheiden-
den und handelnden Akteuren aufzugeben und durch das realitdtsnéhere Kon-
zept der Bounded Rationality zu ersetzen. Im Bemihen, das brennende Problem
der Alterssicherung anzugehen, muss es darum gehen, den Entscheidungsprozess
gemal der verhaltensékonomischen Einsichten zu vereinfachen, indem einerseits
interne Restriktionen (Informationszugang, Kompetenzen und Fahigkeiten) sowie
andererseits externe Restriktionen (Komplexitat der institutionellen Rahmenbedin-
gungen) bertcksichtigt werden, um die Motivation der Auseinandersetzung mit
Angelegenheiten der finanziellen Vorsorge und gute Alterssicherungsentschei-
dungen zu férdern und fir den nétigen Willensruck zu sorgen, um Menschen tber
den Rubikon zwischen unverbindlicher Handlungsbereitschaft und verbindlichen
Planungsschritten zu helfen.
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In kognitiver Hinsicht ist der Mensch ziemlich faul. Ist das Realisieren von Verén-
derungen mit groBen Uberlegungen und Anstrengungen verbunden, so neigen
die meisten Menschen dazu, alles beim Alten zu belassen, sofern es nicht einen
dringenden Grund zum Handeln gibt. Da der Ruhestand fir die meisten Menschen
die meiste Zeit ihres Lebens sehr fern erscheint, drangt sich ein Grund zur Vorsor-
ge nicht auf, weshalb sie in vielen Féllen unterbleibt. Viel spricht daher daflir, dass
die Ursache der unzureichenden Vorsorge fiir das Alter nicht (allein) im fehlenden
Bewusstsein der Existenz einer Rentenliicke und auch nicht im mangelnden Fi-
nanzwissen zu suchen ist, sondern schlicht die Trégheit des Menschen die gréfte
Hirde auf dem Weg zu einer angemessenen Altersvorsorge darstellt. Vor diesem
Hintergrund bildet die Altersvorsorgeplanung den entscheidenden Ansatzpunkt
fir MaBnahmen zur Verbesserung der finanziellen Absicherung des Alters.

Hand in Hand mit der steigenden Bedeutung von Eigenvorsorge wandeln sich
auch die Anforderungen an Information und Kommunikation rund um Altersvor-
sorge. Im Vergleich zu Zeiten, in denen die finanzielle Absicherung des Ruhestands
zur Génze oder zumindest hauptséchlich durch die gesetzliche Rentenversiche-
rung gewahrleistet war, muss es effektiver Kommunikation heute stérker darum
gehen, Menschen dazu zu bewegen, persénliche Verantwortung fiir ihre finanzielle
Vorsorge zu Ubernehmen. Konventionelle Kommunikations- und Aufklarungskam-
pagnen stofBen oftmals an Grenzen, Menschen fiir das Thema Altersvorsorge zu
begeistern, das gemeinhin als kompliziert und langweilig empfunden wird. In den
Erkenntnissen der Verhaltensforschung kénnte ein Schlissel liegen, Kommunika-
tionsmaBnahmen im Bereich der Altersvorsorge ansprechender zu gestalten, um
Motivation und Willenskraft zu entfachen.

Die vielleicht entscheidendste Hiirde auf dem Weg zu einer addquaten Alters-
vorsorge wird vielfach in der Komplexitdt der Thematik gesehen. Die Produkt-
landschaft gilt mit ihrer groBen Auswahl sowie schwer vergleichbaren Renditen
als intransparent. Doch komplex, darauf weist Dorner (2006, S. 62) hin, sind Si-
tuationen immer nur im Hinblick auf einen bestimmten Akteur. Am Beispiel der
Handlungssituation des Autofahrers ldsst sich demonstrieren, dass eine Situation,
in der der Anfanger Giberwéltigt ist von der Vielzahl der zugleich zu beachtenden
Informationen, fir einen erfahrenen Fahrer keinerlei Problem darstellt. Die Kom-
plexitdt der Situation wird im ersten Fall ungleich héher eingeschatzt werden als
im zweiten. Der Unterschied, fihrt Dérner (2006, S. 62) aus, liege darin, dass der
erfahrene Autofahrer lber eine groBBe Menge sogenannter ,Superzeichen” ver-
fuge, die sich aus der Erfahrung ergeben und dafiir sorgen, dass die Informatio-
nen kein ungeordnetes Konglomerat an Einzelmerkmalen darstellen, wovon jedes
einzeln Aufmerksamkeit erfordert, sondern als Gestalt im Sinne der Gestalttheorie
wahrgenommen werden: Wie Gesichter als Ganzes erfasst werden, wird auch die
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Verkehrssituation als geschlossenes, in sich gegliedertes Ganzes wahrgenommen.
Weil ,Superzeichen” dazu beitragen, Komplexitat zu reduzieren, bedeutet dies im
vorliegenden Zusammenhang, Altersvorsorgesparen auf eine gute, zweckdienliche
Informationsbasis zu stellen, um Erfahrungen zu ermdglichen, damit die Vorsor-
gesituation von ihrer Komplexitat verliert. Im Bemihen, die Finanzkompetenz zu
starken, braucht es eine Umkehr: Es sollte weniger blof3 darum gehen, auf die pure
Menge der bereitgestellten Informationen zu fokussieren', vielmehr ist zusatzlich
verstérkt darauf zu achten, Superzeichen auszubilden, d. h. Gesamtheiten, die aus
elementaren Informationen zusammengesetzt sind. Angesichts der Vielzahl unter-
schiedlicher Finanzinformationen darf sich der Altersvorsorgesparer nicht wie der
Autofahranfanger im Schilderwald verloren fiihlen, sondern muss befahigt wer-
den, Informationselemente durch die Herstellung von Komplexen und Relationen
zu verkniipfen, um Komplexitét abzubauen und das Gefiihl der Selbstkontrolle zu
stérken.

In diesem Sinne sind die nachfolgend angefiihrten Mdglichkeiten, Informations-
darbietung in Fragen der Altersvorsorge anders zu denken als bisher, zu verste-
hen. Selbstredend kdnnen die vorgeschlagenen Interventionen nicht die Bereit-
stellung fundierter Informationen ersetzen, sie sind auch kein Wundermittel, um
die per se komplizierte Altersvorsorgethematik fir jedermann einfach zu machen.
Jedoch seien mit Boosting, Tailoring, Framing, Storytelling, Gamification und Se-
rious Gaming sowie episodischem Zukunftsdenken Alternativen und Erganzungen
zu herkdmmlichen Informations- und Kommunikationsweisen vorgeschlagen, um in
bestimmten Fallen den Zugang zu einem gemeinhin unpopuldren Thema niedrig-
schwelliger zu gestalten.

Ein seit einiger Zeit vielfach besprochenes und ebenso praktiziertes Konzept stellt
vor dem Hintergrund der verhaltensékonomischen Erkenntnisse, dass menschli-
ches Handeln nicht selten vom theoretisch erwarteten Rationalhandeln abweicht
und dadurch zu mitunter suboptimalen Resultaten fiihrt, Nudging dar: Sogenannte
Nudges sind jene Aspekte einer Entscheidungsarchitektur, die das Handeln von
Menschen auf vorhersehbare Weise verédndern, ohne Optionen zu verbieten oder
deren 6konomische Anreize signifikant zu verdndern, wobei die Interventionen kei-
nen Zwang darstellen dirfen und leicht zu umgehen sein missen (vgl. Thaler &

14 Ausdricklich soll an dieser Stelle betont werden, dass hiermit nicht die Bedeutung der Bereitstellung geeig-
neter Informationen, auf deren Basis Altersvorsorgeentscheidungen getroffen werden kénnen, herabgesetzt
werden soll. Dass qualitativ hochwertige, vertrauenswirdige Informationen vorliegen, ist schon allein vor dem
Hintergrund von nicht zu Uberschatzender Wichtigkeit, als Entscheider in diesem Bereich kaum auf Informati-
onsgewinne aus vergangenen Lernvorgéngen zurlickgreifen kénnen. Der Eintritt in den Ruhestand ist im Leben
von Menschen ein einmaliges Ereignis, weshalb die finanzielle Vorsorge nicht durch ein mehrmaliges Durch-
laufen mit den zugehérigen Lernerfahrungen erlemnt bzw. immer weiter verbessert werden kann. Aus Fehlern
zu lernen, ist in Fragen der Alterssicherung keine Option. Vgl. Haupt, Sesselmeier und Yollu-Tok (2018, S. 20)
Es handelt sich bei den betreffenden Informationen zum Thema Altersvorsorge daher um ein Vertrauensgut,
dessen Qualitat vom Informationskonsumenten nicht sicher festgestellt werden kann. Aus eben diesem Grund
bestehen nicht nur gesetzliche Informationspflichten (z. B. j&hrliche schriftliche Renteninformation), sondern
stellt dartiber hinaus eine weite Bandbreite staatlicher und nichtstaatlicher Organisationen auf vielfaltige Art
und Weise Informationen zur Alterssicherungsthematik zur Verfligung (vgl. Kap. 2.1).
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Sunstein, 2008, S. 6). Nudges setzen also beim Verhalten an und versuchen dieses
zu steuern, indem kognitive oder motivationale Defizite (z. B. Tragheit, Verlust-
aversion, Prokrastination) ausgenutzt und Entscheidungsarchitekturen dergestalt
verandert werden (z. B. Defaults, Formulierungen, Reihenfolge von aufgelisteten
Optionen), dass das Verhalten in eine gewlinschte Richtung gelenkt wird (engl. ,to
nudge” = schubsen).

Das Ziel dieses Ansatzes besteht darin, Menschen bei der Uberwindung von Ent-
scheidungsproblemen zu helfen, die in erster Linie durch mangelnde Selbstkontrol-
le und Passivitdt im Entscheidungsverhalten bedingt sind. Dies geschieht vor allem
dadurch, dass der physische, psychologische oder soziale Entscheidungskontext
abgedndert wird, um bestimmte Handlungsweisen wahrscheinlicher zu machen.
Empirisch wurde der groBe Einfluss der Default-Einstellung auf das Entscheidungs-
verhalten — auch im Bereich des Alterssparens — vielfach nachgewiesen. Nudging
stellt somit einen vielversprechenden Ansatz dar, um kognitive Verzerrungen, die
einem optimalen Altersvorsorgehandeln entgegenwirken, zu tiberwinden."

Die Wirksamkeit von Nudges beruht darauf, Verhaltensabweichungen vom ratio-
nalen Idealmodell zu adressieren, indem durch ,sanfte” Eingriffe auf das Handeln
eingewirkt wird. Die Wabhlfreiheit soll also aufrechterhalten werden, weil die Ver-
haltensénderung leicht umkehrbar ist, die Zielperson ohne groBen Aufwand auch
anders handeln kénnte. Insofern hebt sich der Ansatz positiv von regulatorischen
Instrumenten ab, die mit Eingriffen in die persdnliche Freiheit verbunden sind.

Doch wird der Nudging-Ansatz auch kritisch reflektiert’®, wobei die Debatten viel-
fach um dessen theoretische Basis des sogenannten ,libertdren Paternalismus”
(Thaler & Sunstein, 2008) kreisen: Wahrend Verfechter des Konzepts darauf po-
chen, dass Auswahloptionen erhalten bleiben und eine sanfte und unaufdringliche
Form des Paternalismus daher berechtigt sei, lasst sich in den entscheidungsunter-
stitzenden Interventionen — so sanft sie im Einzelnen auch ausfallen mégen — na-
turlich immer auch eine Bevormundung und Einschréankung von Handlungsfreiheit
sehen.

Ein weiterer Kritikpunkt bezieht sich auf die Unterbindung von Lerneffekten durch
Nudging. Wem durch einen Schubs die Auseinandersetzung mit der Alterssiche-
rungsthematik abgenommen oder vorenthalten wird, hat keine Veranlassung, sich
aus eigenem Antrieb damit zu befassen und dazuzulernen. Individuelle Lernpro-
zesse wiirden durch Nudging verhindert, wodurch paternalistische Eingriffe Kriti-
kern zufolge letztlich sogar schlechtere Ergebnisse herbeifihren.

15 Die Wirkung von Nudging in unterschiedlichen Anwendungskontexten sowie als Instrument im Rahmen der
Alterssicherung wurde ausfihrlich in der DIA-Studie , Mit einem Stupser zum Sparen. Nudging in der Altersvor-
sorge: Potenzial, Legitimierung und Wirkmechanismen” dargestellt.

16 Auch zur Kritik von Nudging im Bereich der Altersvorsorge sei auf die ausfuhrliche Diskussion kritischer Ein-
wénde im Rahmen der DIA-Studie , Mit einem Stupser zum Sparen. Nudging in der Altersvorsorge: Potenzial,
Legitimierung und Wirkmechanismen" verwiesen.
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Vor dem Hintergrund der Kritik an Nudging, aber auch aus dem Selbstverstandnis
heraus, dass , die Verhaltenswissenschaften ein viel breiteres, differenzierteres —
und auch optimistischeres — Bild liber die menschliche Entscheidungskompetenz
[liefern]” (Herzog & Hertwig, 2019, S. 21) sowie der verhaltenswissenschaftliche
Werkzeugkasten” mehr zu bieten hat als Nudging, entwickelte sich als Alterna-
tive ein anderer verhaltenswissenschaftlich gestiitzter Ansatz, der als Boosting
bekannt ist. Die dabei bereitgestellten ,Boosts” sind ,evidenzbasierte, nicht-mo-
netdre und nicht-regulatorische Interventionen mit dem Ziel, Entscheidungs- und
Selbstkontrollkompetenzen zu steigern” (Herzog & Hertwig, 2019, S. 21). Boosting
baut auf Gigerenzers (2018) Kritik an der Verhaltensékonomie auf und férdert eine
alternative Sichtweise in der Psychologie: Der Begriff der 6kologischen Rationalitat
(Gigerenzer, 2018; Gigerenzer & Brighton, 2009) fasst die Vorstellung zusammen,
die Nichtrationalitdt der Menschen als adaptive Fahigkeit anzusehen, die unter un-
sicheren Bedingungen geschatzt werden sollte, und nicht als kognitiver Fehler, der
korrigiert werden muss.

Ein wesentlicher Unterschied zwischen Nudges und Boosts liegt darin, dass letzte-
re nicht auf das Verhalten abzielen, sondern auf eine Kompetenzstérkung ausge-
richtet sind. Dabei kdnnen die anvisierten Kompetenzen entweder bereichsspezi-
fisch (z. B. Funktionsweise von Finanzprodukten) oder bereichsibergreifend (z. B.
statistische Kompetenzen) sein. Indem bestehende Kompetenzen geférdert oder
neue Kompetenzen entwickelt werden, soll Boosting die Grundlage fiir spezifische
Handlungsweisen schaffen. Anstatt bloB die Handlungen bzw. deren Ergebnisse
zu lenken, geht es beim Boosting darum, Menschen nachhaltig zu starken, indem
deren Fahigkeiten zur Selbstkontrolle und Entscheidungsfindung geférdert wer-
den. Im Unterschied zum Nudging sollen hierbei Menschen in ihrer Autonomie
nicht beschnitten, sondern gestérkt werden: Sie sollen nicht zu einer vermeintlich
richtigen, von einer bestimmten Instanz als richtig und winschenswert beurteil-
ten Entscheidung geschubst werden, vielmehr zielt Boosting darauf, Menschen
in die Lage zu versetzen, die betreffende Angelegenheit in die eigenen Hande zu
nehmen und selbstbestimmt Entscheidungen zu treffen, die im Einklang mit den
eigenen Werten und Préaferenzen stehen. (Vgl. Herzog & Hertwig, 2019, 23ff.)

Es existiert ein vielféltiges Angebot an Boosts, die auf die Starkung unterschied-
lichster Kompetenzen und eine Verbesserung von Entscheidungen und Verhaltens-
weisen in verschiedenen Lebensbereichen ausgerichtet sind. Im Folgenden soll in
Anlehnung an die allgemeine Taxonomie von Herzog und Hertwig (2019, 26ff.) ein
Uberblick tiber solche Boosts gegeben werden, die im Rahmen von Altersvorsor-
gehandeln relevant sein kénnten.

Risikokompetenz-Boosts férdern Kompetenzen zum Versténdnis statistischer
Informationen.

Grafische Darstellungen kdnnen wertvolle Dienste leisten, wenn es darum
geht, Risikosituationen, also solche Situationen, von denen mégliche Ergeb-
nisse sowie deren Eintrittswahrscheinlichkeiten bekannt sind, zu beschrei-
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ben. Spiegelhalter, Pearson und Short (2011) weisen darauf hin, dass die
Kommunikation von Wahrscheinlichkeiten stets schwierig, mit Hilfe von Info-
grafiken aber effektiver zu bewaéltigen ist.

Wie bereits oben angemerkt (vgl. Kap. 3.2), werden begriffliche Darstellun-
gen von Wahrscheinlichkeit subjektiv sehr unterschiedlich interpretiert, wes-
halb es kaum méglich ist, diesbeziigliche Informationen prézise darzustellen.
Die individuellen sprachlichen Féhigkeiten, insbesondere im Hinblick auf ein
schwieriges Thema wie den Finanzbereich, tun ihr Ubriges, um eine konsis-
tente Informationsilibertragung zu erschweren. Solche Schwierigkeiten sind
zwar zu umgehen, wenn Wahrscheinlichkeiten numerisch ausgedrickt wer-
den, was allerdings wiederum das Problem mangelnder Rechenfertigkeiten
birgt. Einen Ausweg aus diesem Dilemma sehen Spiegelhalter et al. (2011, S.
1395) in der Verwendung von Grafiken, die, sofern sie Zweck und Zielgrup-
pe entsprechend erstellt sind, die Aufmerksamkeit von Betrachtern erregen
und Uber eine langere Zeitspanne aufrecht erhalten kénnen, weil sie Daten
prégnant zusammenfassen, verborgene Muster aufzeigen und Informatio-
nen lebendig présentieren kénnen.

Speziell fir den Fall von Finanzentscheidungen schlagen Lusardi et al. (2017)
grafische Darstellungen als Mittel zur Uberwindung von Schwierigkeiten bei
der Informationsverarbeitung vor. Vor dem Hintergrund, dass die Verarbei-
tung von Informationen im Zusammenhang mit Altersvorsorgeentschei-
dungen in der Regel Rechenkompetenz erfordert, liber die viele Menschen
nicht in ausreichendem MaBe verfligen (vgl. Lusardi, 2012), l&sst sich mit
Hilfe grafischer Aufbereitung das Verstandnis der dargestellten Konzepte
verbessern und tberdies kann aus Mustern und Trends in den Daten schnel-
ler gelernt werden. So konnten etwa McKenzie und Liersch (2011) das Pro-
blem der systematischen Unterschatzung exponentiellen Wachstums mit
den damit verknipften nachteiligen Folgen fiir die Altersvorsorge mit Hilfe
einer simplen Grafik entkraften: Die grafische Darstellung der Ersparnisse
im Laufe der Zeit erhdhte das Bewusstsein fiir die Kosten des Aufschiebens
von SparmafBnahmen und die Bereitschaft, friihzeitig mit dem Sparen zu
beginnen und fihrte damit insgesamt zu einer héheren Altersvorsorge.

Durch die Verfiigbarkeit enormer Datenmengen haben die Aufgabe der
Datenvisualisierung und in diesem Zuge Infografiken in den letzten Jahren
enorm an Bedeutung gewonnen. Sie lassen Text und grafische Darstellun-
gen zu einem anschaulichen und versténdlichen Gesamtbild verschmelzen.
Im Digitalbereich kann zudem Motion Graphics zur Visualisierung von In-
formationen eingesetzt werden. Animierte grafische Elemente steigern die
Attraktivitat der dargebotenen Informationen, erregen Aufmerksamkeit und
schaffen Anschaulichkeit sowie eine einladende Atmosphére.

Neue Méglichkeiten der visuellen Darstellung von Informationen mit dem
Ziel, komplexe Zusammenhénge schnell und versténdlich zu vermitteln, er-
geben sich insbesondere durch die Interaktivitat digitaler Medien. Mit Hil-
fe von interaktiven Webanimationen und Simulationen lassen sich ,What
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If“-Analysen durchfiihren und etwa Anderungen im Zeitablauf darstellen
bzw. kann der Nutzer verschiedene Szenarien simulieren (z. B. Rentenhdhe
nach Einkommensentwicklung oder Lebensalter). Untersuchungen haben
gezeigt, dass interaktive visuelle Prasentationen und Analysewerkzeuge
die Erkundung des Entscheidungsspielraums férdern, den Aufwand fir die
Informationsbeschaffung reduzieren und das Vertrauen von Menschen in
einer Reihe von finanziellen Entscheidungssituationen unter Risiko starken.
(Vgl. Rudolph, Savikhin & Ebert, 2009; Savikhin, 2013)

So fuhrt etwa die Digitale Renteniibersicht relevante Altersvorsorge-
informationen auf einem Portal zusammen und gibt nutzerindividuell einen
Uberblick iber die zu erwartenden Anspriiche im Alter. Auf diese Weise hilft
die Digitale Rentenibersicht dabei, sich ein Bild von der zu erwartenden
finanziellen Situation im Ruhestand zu machen und zu prifen, ob die derzei-
tige Altersvorsorge angemessen ist. Hilfreich ist in diesem Zusammenhang
insbesondere die Mdglichkeit, verschiedene Szenarien durchzuspielen und
Auswirkungen von beispielsweise zusatzlichen Einzahlungen, eines spateren
Renteneintritts oder dergleichen zu beobachten.

Fir den medizinischen Bereich zeigen McDowell, Rebitschek, Gigerenzer
und Wegwarth (2016) auf, wie mit Hilfe simpler Faktenboxen die Darstellung
von Daten in Bezug auf Vor- und Nachteile von Therapien gelingt, wodurch
nachweislich das Verstdndnis von Gesundheitsrisiken verbessert werden
kann. In entsprechend abgewandelter Weise kénnen Faktenboxen auch in
Bezug auf Altersvorsorge die mit diesbeziglich zu treffenden Entscheidun-
gen verknipften wesentlichen Informationen kurz und tbersichtlich zusam-
menstellen, um einen Gesamtiberblick als Basis fir informierte Entschei-
dungen zu schaffen.

Boosts kénnen auch darin bestehen, rein beschreibungsbasierte durch er-
fahrungsbasierte Darstellungen zu ersetzen, um auf diese Weise das Ver-
stdndnis von Risiken (z. B. im Rahmen von Investitionsentscheidungen)
zu verbessern. Diese Art von Boost basiert auf dem empirischen Befund
einer Kluft zwischen Beschreibung und Erfahrung im statistischen Den-
ken (description-experience gap): Demnach sind Verhaltensunterschiede
zu beobachten, je nachdem, ob das statistische Denken einer Person auf
symbolischen abstrakten Beschreibungen beruht oder wahrscheinlichkeits-
bezogene Informationen selbst erfahrbar sind. (Vgl. Hertwig, Barron, Weber
& Erev, 2004; Hertwig & Erev, 2009). Diese Beobachtungen kénnen etwa im
Rahmen der Anlegerinformation bei Finanzprodukten fiir Boosting genutzt
werden: Finanzinstitute haben zum Schutz von Anlegern lber die wesent-
lichen Merkmale, insbesondere Risiken, Renditeprofil und Kosten, aufzukla-
ren. Wéhrend die betreffenden Informationen herkémmlich in Form einer
gréBtenteils numerischen Beschreibung geliefert werden, schlagen Hertwig
und Grine-Yanoff (2019, 14ff.) einen alternativen Weg vor: Es wére ebenso
moglich, der Aufklarungspflicht auf dem Wege des, wie Kaufmann, Weber
und Haisley (2013) es nennen, ,experience sampling” nachzukommen. Hier-
bei wird Uber das Risikoprofil eines Anlageprodukts nicht durch abstrakte



DER STEINIGE WEG VOM WISSEN ZUR ENTSCHEIDUNG

Beschreibungen informiert, vielmehr kénnen Anleger mit einem interakti-
ven Tool Erfahrungen sammeln, indem sie mdgliche Ergebnisse der Ver-
mogensallokation ,ausprobieren”. Kaufmann et al. (2013) kamen zu dem
Schluss, dass ein Format zur Risikodarstellung, das Erfahrungsproben und
Renditeverteilungen einbezieht, dazu beitragt, kognitive Verzerrungen zu
reduzieren. Insgesamt erscheint der Weg, statistische Sachverhalte und den
Umgang mit Wahrscheinlichkeiten durch Veranschaulichung und Simulation
naherzubringen, anstatt auf Textbeschreibungen zu setzen, im Hinblick auf
Altersvorsorge vielversprechend.”

Unsicherheitsmanagement-Boosts erleichtern in Situationen unter Unsicher-
heit, d. h. bei Nichtvorliegen statistischer Informationen in Form von klaren
Wahrscheinlichkeiten, das Treffen von Entscheidungen, Vorhersagen und Ein-
schatzungen, indem sie prozedurale Regeln etablieren.

Anstelle von umfassenden, komplexen FinanzbildungsmaBnahmen kann es
in bestimmten Situationen oder im Hinblick auf bestimmte Zielgruppen sinn-
voller sein, Menschen ein heuristikbasiertes Training angedeihen zu lassen,
d. h. ihre Finanzentscheidungen zu ,boosten”, indem ihnen simple Heu-
ristiken (vgl. Gigerenzer & Todd, 1999), d. h. Daumenregeln beigebracht
werden, die zu Folgerungen verhelfen, die mit einem Uberschaubaren Maf3
an Informationssuch- und verarbeitungsaufwand auskommen. Insbesonde-
re in Féllen gering ausgepragter Finanzkompetenz kann ein solcherart eher
praktisch ausgerichteter Ansatz wirkungsvoller sein als traditionelle Heran-
gehensweisen der Finanzbildung (vgl. Drexler, Fischer & Schoar, 2014).

Auch der Einsatz von Entscheidungsbdumen kann Entscheidungen ,boos-
ten”, weil Entscheidungsbdume die Entscheidungsfindung strukturieren,
indem Alternativen und deren Konsequenzen libersichtlich dargestellt wer-
den und den Entscheider durch eine klare Abfolge von Fragen durch den
Entscheidungsprozess flihren. Sogenannte Fast-and-Frugal Trees (FFTs) sind
einfache Entscheidungsbaume, die auf heuristischer Entscheidungsfindung
beruhen und darauf zielen, mit begrenzten Informationen und kognitiven
Ressourcen zufriedenstellende Entscheidungen zu treffen. Sie bestehen aus
einer geordneten Folge von Entscheidungsfragen oder Hinweisen, wobei
jede Frage nur zwei mogliche Antworten zuldsst (z. B. ja oder nein). Ab-
héngig von der Antwort fihrt der Entscheidungsbaum entweder direkt zu
einem Ergebnis oder zur néchsten Frage. (Vgl. Hafenbradl, Waeger, Marew-
ski & Gigerenzer, 2016) Im Finanzbereich kénnen derart einfache Entschei-
dungsbaume etwa genutzt werden, um eine Auswahl| zwischen Anlageop-
tionen zu treffen (vgl. Monti, Martignon, Gigerenzer & Berg, 2009).

17 Kaufmann, Weber und Haisley (2013) stellen in ihren Untersuchungen fest, dass Menschen beim ,experience
sampling” mehr Vertrauen in die eigenen Entscheidungen sowie eine hohere Risikoneigung entwickeln. Ob
dies in jedem Fall wiinschenswert ist, darauf weisen die Studienautoren hin, kommt auf die konkreten Umstan-
de an. Hertwig und Griine-Yanoff (2019, S. 16) merken in diesem Zusammenhang an, dass dieser Effekt gerade
in Landern wie Deutschland, in denen Menschen dem Aktienmarkt eher skeptisch und zégerlich gegeniber-
stehen, zu begriiBen sein kénnte.
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SchlieBlich kénnen Boosts in unsicheren Situationen auch darin bestehen,
den betreffenden Personen prozedurale Routinen zur Bewaltigung der an-
stehenden Aufgaben an die Hand zu geben. Hierbei wird davon ausgegan-
gen, dass es nicht immer erforderlich ist, Gber profundes, umfangreiches
Fachwissen zur betreffenden Thematik zu verfigen, um in einer bestimmten
Situation das Angemessene zu tun. Vielmehr ist es oftmals ausreichend, Ent-
scheidern Handlungsskripte, d. h. festgelegte, schrittweise Entscheidungs-
und Handlungsablaufe, zu Uberlassen, um mit begrenzten Informationen
schnell praktikable Lésungen zu erméglichen. In ahnlicher Weise, jedoch
flexibler anwendbar, weil nicht fallbezogen, stellen Metaheuristiken einen
Handlungsrahmen dar, indem sie eine abstrakte Folge von Schritten defi-
nieren, die auf beliebige Problemstellungen angewandt werden kénnen.

Motivations-Boosts férdern die Fahigkeit, durch passende Interventionen die
eigene Motivation und Selbstkontrolle zu steigern.

Folgt man Solzbacher (2014) darin, Selbstkompetenz als Basiskompetenz an-
zuerkennen, auf der alle anderen Kompetenzbereiche aufbauen, so folgt da-
raus die Notwendigkeit, dass mit der Férderung von finanzieller Allgemein-
bildung die Férderung von Selbstkompetenz Hand in Hand gehen muss.
Dementsprechend schlagen Herzog und Hertwig (2019, S. 27) Ubungen zur
Etablierung von lernunterstiitzenden Selbstkonzepten als Boost vor. Vor
diesem Hintergrund kann die Férderung eines Growth Mindsets (vgl. Dweck,
2006) als Schlissel zur Starkung der Selbstkompetenz gesehen werden: Da
die das Selbstbild einer Person pradgenden Denkweisen ein entscheidender
Faktor dafur sind, wie diese Person mit Problemen, Herausforderungen und
Aufgaben umgeht, hat das Mindset auch Einfluss auf die Herangehensweise
an Altersvorsorge. Die Férderung von Wachstumsdenken tragt daher dazu
bei, Altersvorsorge als zu I6sende Herausforderung zu betrachten, der man
sich stellt, weil man sich selbst fir entwicklungsfdhig und die Thematik fir
erlernbar hélt. Dahingegen werden Personen mit einem Fixed Mindset eher
dazu tendieren, Altersvorsorge als zu vermeidendes Problem zu betrachten.

Fishbach und Shen (2014) schlagen eine Reihe von Selbstkontrollstrategien
vor, die darauf zielen, mit konfligierenden Motivationen umzugehen: Zum
einen ist es moglich, die Auswahlsituation so zu andern, dass Selbstkon-
trolle leichter fallt."® Dies kann etwa durch selbstauferlegte Sanktionen und
Belohnungen geschehen, sodass eine Abweichung von der Zielverfolgung
weniger attraktiv erscheint. Auch Selbstverpflichtungsstrategien (pre-com-
mitment devices) kénnen als Boosts zur Anwendung kommen, um Selbst-
kontrolle zu stérken. Dabei geht es darum, die zur Verfiigung stehenden
zukiinftigen Handlungsoptionen selbst bewusst einzuschrénken bzw. durch
bestimmte MaBnahmen Weichen zu stellen, sodass nur noch derjenige Weg

18 Reijula und Hertwig (2022) sprechen in diesem Zusammenhang von ,Self-Nudges” (,Selbst-Anstupser”), weil
es sich bei solchen Umstrukturierungen der eigenen Entscheidungsumgebung in Eigenregie um eine Kombi-
nation von Nudging und Boosting handelt. Insofern bestehen Boosts darin, Wissen um Nudging zu entwickeln
bzw. zu erweitern, damit Menschen zu ihren eigenen Entscheidungsarchitekten werden kénnen, um die selbst-
gesteckten Ziele besser erreichen zu kénnen.
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offensteht, den man eigentlich befolgen méchte. Die simpelste dieser Stra-
tegien besteht darin, sich eine Frist fur die Erledigung einer Aufgabe zu
setzen. Eine weitere Mdglichkeit der Selbstverpflichtung besteht darin, mit
jemandem zu wetten, eine bestimmte Aufgabe zu erledigen. (Vgl. Schelling,
1984)

Zum anderen l&sst sich Selbstkontrolle dadurch starken, dass die psycho-
logische Bedeutung der Wahloptionen verandert wird: Boosts kdnnen etwa
darauf hinwirken, die Zielverfolgung attraktiver darzustellen als die Versu-
chungen, vom Zielpfad abzukommen. Hierbei kann helfen, abstraktes Den-
ken in den Vordergrund zu riicken, weil immer dann, wenn auf das grof3e
Ganze fokussiert wird, Ziele schwerer wiegen als die Verlockungen. In die-
sem Sinne macht es einen groBen Unterschied fur die Zielerreichung, ob
Altersvorsorge in abstrakter Weise als ,Versicherung fir einen ruhigen und
angenehmen Lebensabend” oder konkret als ,,Berechnen der persénlichen
Rentenllcke, Auswahl von Finanzprodukten und Priifen staatlicher Férde-
rungen” dargestellt wird. Counteractive optimism ist eine psychologische
Strategie, bei der Menschen absichtlich optimistische Vorhersagen tber
den eigenen Zielerfolg treffen, um erwartete Hindernisse bei der Zielver-
folgung zu Gberwinden. Es geht nicht darum, in naiver oder unrealistischer
Weise Hirden auszublenden, sondern sich durch optimistische Prognosen
gezielt gegen Demotivation und resignative Tendenzen zu wappnen, um
Ziele mit Ausdauer und Durchhaltevermégen zu verfolgen.

Insgesamt legen Selbstkontrollstrategien nahe, dass Boosts darauf hinwir-
ken, die Motivationskraft des Ziels zu erhéhen und diejenige der Versuchung
zu verringern, um die Einhaltung des Ziels zu férdern.

Weil auch der stérkste Vorsatz keine Garantie fiir die entsprechende Ziel-
erreichung ist, dienen Implementationsintentionen (vgl. Gollwitzer & Shee-
ran, 2006) dazu, Selbstregulationsprobleme zu liberwinden. Im Gegensatz
zu Zielintentionen, die einen angestrebten Zielzustand représentieren, spe-
zifizieren Implementierungsintentionen konkret, wann, wo und wie eine be-
stimmte Handlung zur Zielerreichung ausgefihrt werden soll. Zumeist ge-
schieht dies in Form von Wenn-Dann-Regeln (,Wenn Situation X eintritt,
werde ich Handlung Y zeigen.”) Boosts, die auf der empirisch belegten
Wirksamkeit dieses Konzepts beruhen, férdern die quasiautomatische Aus-
[6sung intendierter Handlungen durch die duBeren Bedingungen.

Herzog und Hertwig (2019, S. 28) regen an, im Rahmen von Boosting Imple-
mentationsintentionen im Kombination mit mentalem Kontrastieren einzu-
setzen. Bei dieser psychologischen Methode geht es darum, bewusst das
zukiinftige Ziel sowie dessen positiven Ausgang zu visualisieren und den
moglichen Hindernissen der gegenwértigen Realitdt gegeniberzustellen.
Weil rein positives Traumen von erwiinschten Zukunftszustanden zu Passivi-
tat fihren kann, zielt mentales Kontrastieren darauf ab, die Diskrepanz zwi-
schen Wunsch und Wirklichkeit zu verdeutlichen, um das Bewusstsein fur die
nétigen Schritte zur Zielerreichung zu scharfen und eine héhere Zielbindung
zu erreichen. (Vgl. Oettingen, 2012) Boosts zur Starkung von Altersvorsorge
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orientieren sich demzufolge am WOOP-Prinzip (vgl. Oettingen, 1996) und
fordern dazu auf, exakt Folgendes festzulegen: Erstens, einen Wunsch bzw.
ein Ziel (W — wish; Was will ich konkret erreichen?); zweitens, ein Ergebnis
(O - outcome; Was ist das beste Ergebnis, wenn ich das Ziel erreiche?);
drittens, Hindernisse (O — obstacle; Was sind die gréf3ten Hirden, die mich
daran hindern, das Ziel zu erreichen?); und viertens, einen Plan (P - plan;
Was kann ich tun, wenn dieses Hindernis auftritt?).

Aus der obigen Beschreibung der aufgelisteten Boosts geht bereits hervor, dass
deren Wirksamkeit auf eine Kooperation mit den Zielpersonen angewiesen ist, d.
h. diese mlssen den Einfluss kognitiver Fehler erkennen und auBer Kraft setzen
kénnen. Vor diesem Hintergrund ist auch verstehbar, dass die Stérkung von Alters-
vorsorge mit Hilfe von Boosts voraussetzt, dass die betreffenden Personen tber
entsprechende grundlegende kognitive Kapazitdten und die Motivation zum Er-
werb neuer Fahigkeiten und Kompetenzen verfligen. (Vgl. Hertwig, 2017, 1491f.)

Insbesondere wenn Boosts auf so komplexe Probleme wie Altersvorsorge reagie-
ren, mussen sie in einen umfassenden Politikmix integriert werden, betonen Her-
zog und Hertwig (2025, S. 874). Darilber hinaus gilt es zu analysieren, inwiefern
sich durch Synergien zwischen Boosts, Nudges und regulatorischen MaBnahmen
die Gesamtwirkung verbessern lasst. Vor dem Hintergrund, dass Menschen stets
in einem sozialen Umfeld agieren, schlagt Hofmann (2024) vor, den Fokus der For-
schung in Bezug auf Selbstkontrolle Gber das Individuum hinaus auszudehnen und
einen ganzheitlicheren Ansatz zu verfolgen. In diesem Sinne ist gerade im Hin-
blick auf Altersvorsorge als einer Aufgabe mit gesamtgesellschaftlicher Relevanz
die Frage von Bedeutung, welche Erfolgsvoraussetzungen und Konsequenzen mit
einer Ausweitung des Boosting-Ansatzes auf die kollektive Ebene verknlipft waren.

In praktischer Hinsicht ist die Frage zu beantworten, wie sich Boosting-Interventio-
nen verbreiten lassen (z. B. Apps, Trainings, Spiele), sodass sie flir méglichst viele
Menschen zugénglich werden und sie nachhaltig Wirkung entfalten. Dies impliziert
einen Ansatz, der den individuellen Boosting-Bedarfen Rechnung trégt und Men-
schen dort abholt, wo sie in Fragen der Altersvorsorge Unterstltzung bendtigen.
Insofern ist es entscheidend, dass Boosting stets mit neuen Entwicklungen (z. B.
gesetzliche Rahmenbedingungen, Einfluss von KIl) Schritt halt und Antworten auf
verénderte Herausforderungen der Altersvorsorge gibt.

Im Marketing wird schon lange auf die Wirkmacht maB3geschneiderter Informatio-
nen gesetzt. Dabei werden Inhalte an individuelle Préferenzen und Bedarfe an-
gepasst, wodurch hohere Relevanz, gréBeres Engagement und eine intensivere
Kundenbindung in Aussicht gestellt wird. Es ist insbesondere auf die heute zur Ver-
fligung stehenden technischen Mdéglichkeiten einer solch zielgenauen Anpassung
zurlickzufiihren, dass in der Kundenkommunikation immer mehr Uber Targeting,
also die Adressierung von Personen einer bestimmten Gruppe, die spezifische
Merkmale teilen, sich jedoch von anderen Gruppen unterscheiden, hinausgegan-
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gen wird und mit Hilfe von Tailoring einzelne Kunden ins Visier der Marketing-
kommunikation genommen werden, die auf ihre spezifischen Belange, Interessen
und Praferenzen zugeschnittene Informationen erhalten. Zunehmend erwarten
Menschen in der Unternehmenskommunikation individualisierte Informationen.
Ebenso alltdglich wie maBgeschneiderte Marketingbotschaften sind heutzutage
auch News-Informationen, die an die Interessen und das Verhalten einer einzelnen
Person angepasst und entsprechend selektiert und prasentiert werden. Nutzer er-
halten einen individuellen Nachrichtenstrom, der individuelle Interessen und Vor-
lieben reflektiert.

Auch im Gesundheitsbereich spielen maBgeschneiderte Informationen zuneh-
mend eine Rolle, um individuelle Beratung im Hinblick auf Erndhrungsverhalten,
Raucherentwdhnung, Stressbewéltigung, Gewichtskontrolle und andere gesund-
heitsbezogene Verhaltensweisen effektiver anbieten zu kénnen. In einer Vielzahl
von Studien (vgl. etwa die Auflistung in Kreuter, Farrell, Olevitch & Brennan, 2012,
S. 3) wurde mittlerweile empirisch nachgewiesen, dass computergenerierte Mate-
rialien, die auf die spezifischen Bedirfnisse und Interessen individueller Personen
zugeschnitten sind, effektiver wirken als herkémmliche Herangehensweisen der
Gesundheitskommunikation.

In der Altersvorsorgekommunikation werden gewdhnlich generische Inhalte mit
dem Ziel verteilt, eine méglichst groBe Anzahl von Empfangern zu erreichen. Hier-
bei wird das Thema umfassend dargestellt, ohne auf unterschiedliche Merkma-
le und Beddrfnisse der Empféngerschaft Riicksicht zu nehmen. Zwar wird hierbei
nicht zwangslaufig vorausgesetzt, dass alle Informationsempfénger dieselben In-
formationsbedirfnisse haben, vielmehr wird darauf gesetzt, dass Personen imstan-
de und willens sind, die zur Verfligung stehenden Materialien zu filtern, um dieje-
nigen Teile zu finden, die von Interesse sind. Doch fallt es vielen Menschen schwer,
sich durch die Informationsfille zu navigieren. Zudem besteht das grundsatzliche
Dilemma, dass es eine zeitaufwendige Aufgabe ist, alle verfigbaren Finanzinfor-
mationen zu lesen, eine zielorientierte Filterung allerdings bereits gewisse Grund-
kenntnisse voraussetzt. Die Anpassung von Informationen an individuelle Merk-
male und Bediirfnisse ist ein Weg, um dem Vorsorgesparer die Last des Suchens
und Filterns von den Schultern zu nehmen. Hierbei sind verschiedene Grade der
Anpassung zu unterscheiden; insbesondere gilt es, Tailoring von Targeting kon-
zeptuell abzugrenzen:

Mit Hilfe von Targeting wird, wie oben bereits erwahnt, eine bestimmte
Gruppe erreicht, die typischerweise durch eine Anzahl spezifischer demo-
graphischer, geografischer, verhaltensbasierter o. 4. Merkmale definiert ist,
die allen Gruppenmitgliedern gemeinsam sind. Targeting beruht auf Prin-
zipien der Marktsegmentierung und erlaubt die zielgerichtete Ansprache
einer homogenen Gruppe zwecks Erhéhung der Effizienz der Kommunika-
tionsmaBnahmen. Auf den Bereich der Altersvorsorge angewandt kdénnte
dies beispielsweise bedeuten, Kampagnen flr verschiedene Alters- oder
Einkommensgruppen zu entwerfen, weil sich davon ausgehen l3sst, dass
diese Merkmale jeweils andere Fragen hinsichtlich Altersvorsorge aufwer-
fen. Wahrend Targeting unbestreitbare Vorteile gegenliber dem generi-
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schen ,one size fits all”-Ansatz hat, bleibt das Problem bestehen, dass an-
dere Unterschiede zwischen Individuen, die bei der Zielgruppendefinition
keine Rolle spielen, unberticksichtigt bleiben.

Mit Hilfe von Tailoring soll eine spezifische Person erreicht werden. Hierbei
stltzt man sich nicht auf Merkmale, die zuvor festgelegt wurden, um eine
homogene Gruppe zu bilden, vielmehr geht es um Merkmale, die fiir die
betreffende Person spezifisch sind und die aus einer individuellen Erhebung
abgeleitet wurden. Die begriffliche Nahe zur Arbeit des MaBschneiderns
(engl. ,tailor” = Schneider) ist kein Zufall: MaB zu nehmen, die Préferenzen
bezlglich Stoff und Style zu erheben, um auf dieser Basis ein exakt pas-
sendes Kleidungsstlick zu fertigen, ist Vorbild fur das Information Tailoring.
Ein maBgefertigtes Vorsorgekommunikationsangebot beruht auf den Inter-
essen, Préferenzen, Merkmalen und der spezifischen Lebenssituation einer
Person, um daraus Informationen abzuleiten, die zu der betreffenden Person
passen. In Bezug auf das ,MafBschneidern” von Informationen definieren
Kreuter und Skinner (2000, S. 1) Tailoring als Kombination von Informationen
oder Veranderungsstrategien, die darauf abzielen, eine bestimmte Person
zu erreichen, basierend auf Merkmalen, die fir diese Person charakteristisch
sind, sich auf das gewiinschte Ergebnis beziehen und aus einer individuellen
Beurteilung abgeleitet wurden.

Prinzipiell besteht also die Idealvorstellung von Tailoring darin, Inhalte vollstdndig
zu individualisieren, d. h. jeder einzelnen Person exakt die richtigen Botschaften
zukommen zu lassen, um sie auf das jeweilige individuell passende Altersvorsorge-
ziel hin zu lenken. Weil es hierzu erforderlich ware, samtliche individuell motiva-
tionsférdernde Faktoren im Hinblick auf das Kommunikationsziel zu kennen und
Nachrichten entsprechend darauf zuzuschneiden, bleibt Tailoring in seiner Rein-
form ein anzustrebendes Ideal, das jedoch nicht in die Praxis umgesetzt werden
kann und — im Hinblick auf Altersvorsorge — aus einer Kosten-Nutzen-Abwagung
heraus auch nicht umgesetzt zu werden braucht. Vor diesem Hintergrund ist der
Vorschlag von Hawkins, Kreuter, Resnicow, Fishbein und Dijkstra (2008) hilfreich,
die drei Kommunikationsformen der generischen Information, des Targeting und
des Tailoring nicht als strikt voneinander getrennt zu betrachten, sondern als
einander Uberlappende Segmente auf einem Kontinuum. Solcherart wird eine fiir
Praxiszwecke niitzliche Perspektive auf Tailoring méglich, die das MaBschneidern
von Informationen als zwei miteinander verkniipfte Prozesse auffasst: Einerseits
wird mit Segmentierung das Publikum in immer klarer definierte, homogene Grup-
pen unterteilt und andererseits erfolgt mit der Anpassung der Botschaften deren
Gestaltung in der Art und Weise, dass sie relevante individuelle Merkmale wider-
spiegeln.
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Abbildung 9: Targeting vs. Tailoring
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Quelle: in Anlehnung an Hawkins et al., 2008, S. 455

Das Prinzip des ,MafBschneiderns” von Informationen ist natirlich nicht neu und
klingt zunéchst auch nicht bahnbrechend. Im persénlichen Umgang zwischen Ver-
kaufer und Ké&ufer, Arzt und Patient, Lehrer und Schuler, Anleger und Anlagebe-
rater ist es keine Besonderheit, dass zunachst versucht wird, herauszufinden, wo
der Schuh driickt, um daraufhin eine optimale individuelle Lésung zu kreieren. Der
entscheidende Unterschied und ermdglichende Faktor eines modernen Tailorings
besteht in den heutigen technischen Mdglichkeiten. Digitaltechnologie macht
mafBgeschneiderte Kommunikationsprogramme mit groBer Reichweite und indivi-
dueller Ausrichtung zu Uberschaubaren Kosten méglich. Man kénnte auch sagen:
In der Kommunikation bezliglich Alterssicherung vereint Tailoring das Beste aus
zwei Welten — die Einfachheit, Reichweite und Kostenglinstigkeit generischer Infor-
mationen, wie sie heute vielfach im Print- und Onlinebereich verfigbar sind, sowie
die Effektivitat individualisierter Informationen, wie man sie bislang nur in person-
lichen Beratungskontexten erhalt.

Information Tailoring erscheint vor diesem Hintergrund als vielversprechender
Weg, Uberzeugungen und Verhaltensweisen zu &ndern. Dass individualisierte
Altersvorsorgekommunikation effektiver wirkt als generische Informationen nach
dem ,one size fits all”-Ansatz, ist intuitiv leicht verstandlich, doch lasst sich die
Wirksamkeit auch theoretisch begriinden? In der Tat lassen sich verschiedene The-
orien zu Einstellungs- und Verhaltensénderungen ins Feld fiihren, um die potenzi-
elle Wirksamkeit von maf3geschneiderten Informationen gegenlber nicht maB3ge-
schneiderten Informationen zu stiitzen. Im Folgenden werden kurz einige solcher
Modelle beleuchtet, die zusammen die Schlussfolgerung zulassen, dass sich die
Effektivitat von Informationsbereitstellungsprozessen durch ein Tailoring in Bezug
auf den jeweiligen Informationsempfénger erhéhen lasst.
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Insofern Informationsangebote rund um das Thema Altersvorsorge immer auch
einen interessengebundenen, intentional beeinflussenden Anteil haben und be-
stimmten Zielen dienen, kdnnen diese im weitesten Sinne als Werbekommunika-
tion aufgefasst werden: In letzter Konsequenz geht es wie bei werblichen MaB3-
nahmen um den AnstoB3 einer Verhaltens- sowie Einstellungsdnderung, weshalb
Wirkungen von KommunikationsmaBnahmen in Bezug auf Alterssicherung analog
zu Werbewirkungen analysiert werden kénnen.

Werbewirkungsmodelle gehen davon aus, dass die Kaufentscheidung kein augen-
blicklicher Akt ist, d. h. eine Person sich nicht unmittelbar von uninteressiertem
Individuum zu Uberzeugtem Ké&ufer verwandelt, sondern dass dem Kaufakt eine
bestimmte Anzahl verschiedener Schritte vorausgeht. Demnach lasst sich Wer-
bung bzw. in analoger Weise Altersvorsorgekommunikation als Abfolge bestimm-
ter Stufen betrachten, um Zielpersonen schrittweise in Richtung des erwlinschten
Verhaltens zu bewegen.

|u

In ihrem sogenannten ,Hierarchy-of-Effects-Modell” nehmen Lavidge und Stei-
ner (1961) an, dass die Kommunikationswirkung durch die sequentielle Abfolge
von mehreren, hierarchisch angeordneten Wirkungskomponenten erklart werden
kann. Dabei unterteilen sie den Prozess in sechs Stufen: Angefangen beim Be-
kanntwerden eines Produkts (awareness) und der Kenntnis, was es zu leisten ver-
mag (knowledge) entwickeln potenzielle Kunden danach eine positive Einstellung
gegenlber diesem Produkt (liking) und bilden eine Préferenz gegeniiber allen an-
deren Alternativen aus (preference), um daraufhin die Uberzeugung zu entwickeln,
das Produkt anschaffen zu wollen (conviction), welche schlieBlich in den tatsach-
lichen Kauf miindet (purchase). Analog Isst sich eine solche Abfolge von Schritten
von der Bewusstwerdung einer Lésung lber das Ausbilden einer Uberzeugung
bis hin zum Handeln auch im Hinblick auf die Intentionsverhaltenslicke in Sachen
Altersvorsorge modellieren.

Die sechs Stufen ordnen Lavidge und Steiner (1961) drei verschiedenen Wirkungs-
ebenen zu, die jeweils unterschiedliche Tailoring-MaBnahmen erfordern, um Hand-
lungen zu stimulieren:

Auf der kognitiven Wirkungsebene spielen Informationen die Hauptrolle;
es geht darum, Fakten zu vermitteln, um Aufmerksamkeit zu erregen und
Wissen aufzubauen. Im Hinblick auf Altersvorsorge geht es zuallererst ein-
mal darum, die Problematik aufzuzeigen, damit sich bei den Betreffenden
ein Bewusstsein herausbildet, dass Handlungsbedarf besteht, aber auch,
dass es Losungsoptionen gibt. Zum anderen ist auf kognitiver Ebene tber
die méglichen Vorsorgealternativen zu informieren und Finanzwissen aufzu-
bauen.

Auf der affektiven Wirkungsebene stehen Emotionen im Zentrum. Kommu-
nikationsmaBnahmen kénnen hierbei Einstellungen und Gefiihle verédndern,
um Vorlieben und Praferenzen im Hinblick auf eine bestimmte Lésung an-
zuregen. Das Thema Altersvorsorge ist fir die meisten Menschen kein rein
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rational zu bewéltigendes Thema, sondern wird von Sorgen, Angsten und
Unsicherheiten begleitet. Emotionen bestimmen daher zu einem grof3en
Teil mit, ob und wie sich Menschen mit der finanziellen Absicherung ihres
Ruhestands auseinandersetzen. Eine rein rationale Ansprache ist daher un-
zureichend, vielmehr braucht es eine kluge emotionale Ansprache, um die
Hirden zur Beschéftigung mit der Thematik abzubauen. Dies kann auf unter-
schiedliche Weisen erfolgen: Beispielsweise kdnnen die Zielsetzungen der
Vorsorgeaktivitaten in emotional ansprechender Weise ausgemalt werden,
indem nicht nur auf finanzielle Ziele fokussiert, sondern positive Bilder des
Lebens im Alter vor das innere Auge geholt werden (vgl. Kap. 4.4). Zudem
ist daran zu erinnern, dass Sicherheit nicht nur einen finanziellen Aspekt hat,
sondern ebenso einen psychologischen, weil sie das Gefiihl von Kontrolle
und Freiheit im Alter beinhaltet. Kommunikation sollte immer darauf hinwir-
ken, Angst vor der Thematik zu nehmen und das Selbstvertrauen zu starken,
indem etwa von Erfolgsgeschichten oder positiven Erfahrungen berichtet
wird. Insgesamt ist ein emotionaler Zugang in der Kommunikation wichtig,
weil es bei Altersvorsorge nicht nur um das Erreichen von Renditen, sondern
ebenso um emotionale Anliegen wie Selbstwirksamkeit, einen schénen Le-
bensabend sowie Sicherheit und Freiheit geht.

Auf der konativen Wirkungsebene geht es um Motive und Entscheidungen.
Kommunikation wirkt hierbei darauf hin, Wiinsche zu stimulieren und Uber-
zeugungen auszubilden, die schlieBlich zu einer Entscheidung und einem
konkreten Handeln fihren. Auf dieser Ebene muss die Zielperson davon
Uberzeugt sein, dass freiwillige Altersvorsorge ein kluger Entschluss ist und
sie muss entschlossen sein, entsprechende Schritte zu setzen. Kommunikati-
on kann etwa darauf hinwirken, Komplexitat abzubauen und alles mdglichst
einfach und Ubersichtlich zu gestalten (z. B. durch Boosts, siehe Kap. 4.1).
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Abbildung 10: Schritte zur Altersvorsorge
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Betrachtet man Altersvorsorgekommunikation durch die ,Hierarchy-of-Effects”-
Brille, so Iasst sich nachvollziehen, dass Informationen zwar von groBer Bedeutung
sind, um Aufmerksamkeit auf das Thema Altersvorsorg zu lenken, dass sie allein
aber nicht ausreichen, um eine zwingende Handlungsintention auszubilden und
entsprechende Handlungen zu realisieren.

Einen wichtigen Beitrag zum Verstandnis der Wirkung von Kommunikationsmaf3-
nahmen und den Potenzialen von Tailoring liefert auch das von Petty und Caciop-
po (1986) entwickelte Elaboration-Likelihood-Modell (ELM). Demnach ist zwischen
zwei Wegen zu unterscheiden, auf denen Menschen Informationen verarbeiten:
Auf dem zentralen Weg werden Informationen durch sorgféltige und tiefgreifende
Analyse sowie kritische Beurteilung verarbeitet, wéhrend auf dem peripheren Weg
keine elaborierte Auseinandersetzung mit den Informationen erfolgt, sondern
bloB simple Heuristiken zur Anwendung kommen, die sich auf oberflachliche Hin-
weisreize beziehen. Wesentlich ist hierbei, dass jeder der beiden Informationsver-
arbeitungswege eine andere Form der Einstellungsveréanderung hervorruft: Wer-
den Einstellungen auf dem zentralen Weg verédndert, so bleiben diese stabil. Wer
sich einmal intensiv mit einem bestimmten Finanzprodukt auseinandergesetzt,
dessen Funktionsweise recherchiert und zu verstehen versucht sowie das Produkt
mit anderen Altersvorsorgealternativen verglichen hat, dessen Haltung wird bis
auf Weiteres unveradndert bleiben. Ganz anders ist dies bei Einstellungen, die sich
auf dem peripheren Weg veréndert haben: Diese dndern sich leichter und sind
weniger stabil.

Welcher Weg der Informationsverarbeitung eingeschlagen wird, hdngt von zwei
Faktoren ab: einerseits von der Motivation und andererseits von der Fahigkeit, die
dargebotenen Informationen zu verarbeiten. Dabei stellt fir Petty und Cacioppo
(1986) die personliche Relevanz einer Botschaft die entscheidende auf die Motiva-
tion einwirkende Variable dar: Was personlich von Belang ist und flr das eigene
Leben Bedeutung hat, motiviert stérker dazu, sich mit einer Angelegenheit intensiv
auseinanderzusetzen.

Die wichtige Lehre im Hinblick auf Altersvorsorgekommunikation lautet daher, dass
Menschen solche Informationen aktiv und intensiv verarbeiten werden, die sie als
fir ihre persénliche Situation und Anliegen relevant erachten, was wiederum ein
Mindestmal an Anpassung der jeweiligen Kommunikation an individuelle Belange
voraussetzt.

Im Anschluss an Petty und Cacioppos (1986) ELM formulieren Kreuter und Holt
(2001) eine ,Theorie maBgeschneiderter Informationen” und postulieren, dass
maflgeschneiderte Inhalte gegeniber solchen, die nicht individualisiert wurden,
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mehr Aufmerksamkeit auf sich ziehen,

zu einem besseren Verstandnis fuhren,

mit groBerer Wahrscheinlichkeit mit anderen Menschen besprochen werden,
eine gréBere Bereitschaft wecken, die angesprochenen Verhaltensweisen zu an-
dern und

zu einer gréBeren Wahrscheinlichkeit der Verhaltenséanderung fihren.

Zugleich weisen Kreuter und Holt (2001, 206f.) jedoch darauf hin, dass das Emp-
finden personlicher Relevanz allein noch keine Verhaltensanderung hervorruft.
Vielmehr lassen sich Verdnderungen im Handeln im Einklang mit ELM so erklaren,
dass Nachrichten, die als personlich relevant empfunden werden, griindlichere
und durchdachtere Uberlegungen im Hinblick auf eine Verhaltensidnderung an-
stoBBen. Wird Tailoring flir Informationen zur Altersvorsorge angewandt, so spricht
vor diesem Hintergrund viel daflir, dass Zielpersonen stérker tiber Vorsorgethemen
nachdenken, das eigene bisherige Handeln hinterfragen und beurteilen und Ver-
anderungen von Handlungsabsichten anstof3en.

Um die verschiedenen Wirkungen von Tailoring zu erzielen, sind unterschiedliche
Taktiken der Umsetzung denkbar. Im Kontext des MaBschneiderns von Gesund-
heitsinformationen nennen Hawkins et al. (2008, 458ff.) Personalisierung, Feed-
back und Anpassung von Inhalten als mégliche Wege der Umsetzung von Tailo-
ring, wobei die Trennung rein analytisch ist, praktisch lassen sich die folgenden
Taktiken, selbst innerhalb einer einzigen Nachricht, beliebig kombinieren.

Personalisierung zielt zuvorderst darauf ab, die Aufmerksamkeit fir eine Botschaft
zu erregen oder die Motivation zur Verarbeitung der entsprechenden Informatio-
nen zu erhéhen, indem dem Informationsempfénger vermittelt wird, dass die Bot-
schaft speziell fur ihn gestaltet wurde. PersonalisierungsmaBnahmen lassen Infor-
mationen fiir einen Empfénger relevanter und bedeutungsvoller erscheinen. Dies
ist auf verschiedene Arten mdglich: Eine gangige Taktik, wie sie auch aus dem
Direktmarketing bekannt ist, besteht in der Identifizierung des Empfangers, in-
dem dieser etwa namentlich angesprochen wird oder sonstige persénliche Daten
genannt werden. Aufmerksamkeit, Interesse und Motivation kénnen auch durch
die Kontextualisierung von Informationen erreicht werden: Hierbei werden Infor-
mationen in einer Art und Weise gestaltet, dass sie an die subjektive Realitdt des
Empféngers anknipfen und dadurch relevanter erscheinen. So kénnen etwa In-
halte an Alter und Geschlecht angepasst oder kulturelle Aspekte beriicksichtigt
werden. Eine dritte Form der Personalisierung besteht darin, blo3 die Erwartung
einer Individualisierung zu schiren (,Diese Broschire enthélt speziell fiir Sie zu-
sammengestellte Informationen...”), ohne die Inhalte tatséchlich individuell anzu-
passen. Diese als ,Placebo Tailoring” bezeichnete Taktik hat sich empirisch zwar
als wirkungsvoll herausgestellt (vgl. etwa Webb, M. S., Simmons & Brandon, 2005),
wirft aber zugleich natirlich ethische Fragen auf.
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Wahrend Personalisierung in erster Linie Aufmerksamkeit erregen méchte, zielt
Feedback auf psychosoziale Verhaltensdeterminanten und besteht darin, Perso-
nen Informationen Uber sich selbst zu prasentieren. Deskriptives Feedback fasst
Beschreibungen der jeweiligen Person zusammen und kann insofern verhaltensan-
dernd wirken, als es selbstreferentielles Denken iiber bestimmte Uberzeugungen
und Verhaltensweisen im Zusammenhang mit dem gewtinschten Ergebnis anregt
oder die Aufmerksamkeit darauf lenkt. Zudem ist davon auszugehen, dass deskrip-
tives Feedback unspezifische Effekte, wie beispielsweise das Geflihl, verstanden
zu werden, hervorrufen kann und insofern dazu beitragt, dem Sender der Informa-
tionen und dessen Motiven gegenlber grundsétzlich positiv eingestellt zu sein.
Komparatives Feedback stellt Informationen zum eigenen Handeln im Vergleich zu
anderen bereit. Indem aufgezeigt wird, wie andere Gruppen ihre Altersvorsorge
organisieren oder Durchschnittswerte aufgezeigt werden, soll eine gewisse Moti-
vation und ein Bewusstsein fir das eigene Handeln geschaffen werden. Eine weite-
re Mdglichkeit besteht darin, handlungsbeschreibende Daten derselben Person im
Zeitablauf zu sammeln und Feedback zur Entwicklung (z. B. Ansparbetrége, Ren-
tenpunkte) zu geben. Evaluatives Feedback ist eine Form von Rickmeldung, die
eine Bewertung oder ein Urteil Gber das bisherige Verhalten enthalt. Damit diese
Form des Feedbacks zu einer Verhaltensénderung fiihrt, sollte die Bewertung mit
einer maf3geschneiderten Anleitung zur Optimierung verkniipft werden. So kdn-
nen etwa auf die Rickmeldung, dass die freiwilligen VorsorgemaBnahmen nicht
ausreichen werden, um eine Rentenliicke zu verhindern, Vorschlége flr entspre-
chende MaB3nahmen folgen, die auf die spezifische Situation zugeschnitten sind.

SchlieBlich wird mit Hilfe der Anpassung von Inhalten versucht, Botschaften in
Bezug auf wichtige Determinanten (z. B. Wissen, Fahigkeiten, Einstellungen) fir
jeden Einzelnen individuell zuzuschneiden. Anstatt generische Informationen zur
Verfligung zu stellen, durch die Informationssuchende sich dann eigenstandig na-
vigieren missen, um das Gewlnschte zu finden, besteht diese Taktik darin, jedem
Einzelnen die aufgrund bestimmter Merkmale, Verhaltensweisen, Praferenzen etc.
erwinschten bzw. nétigen Informationen zukommen zu lassen. Personen wiirden
dann beispielsweise nicht nur tber Altersvorsorge passend zu ihrer Altersgruppe
informiert, sondern zugleich wirde der aktuelle Vorsorgestatus mitberlcksichtigt,
um auf dieser Basis konkrete, hochindividualisierte Hilfestellungen zu geben. Infor-
mationen sollen nicht nur relevant erscheinen, sondern das Gefiihl geben, speziell
fur die jeweilige Person erstellt worden zu sein. Umsetzbar wird die Vision, auf-
grund vorliegender Daten zur persénlichen Lebenswelt passende Informationen
zu liefern, mittels algorithmischer Systeme, die eine weite Bandbreite vorliegender
Daten auswerten. Von Hyper-Individualisierung ist heute — vor allem im Marke-
tingbereich — die Rede, wenn die Aufgabe der Inhaltsanpassung noch weiter ge-
trieben wird und mit Hilfe kiinstlicher Intelligenz und Echtzeitdaten versucht wird,
den wahren Intentionen und Motiven von Individuen auf die Spur zu kommen. Auf
diese Weise lassen sich Inhalte speziell fiir jeden Nutzer situationsspezifisch kura-
tieren und bereitstellen. Unter der Annahme, dass die Wahrscheinlichkeit zu ange-
messenen VorsorgemaBnahmen immer dann hoch ist, wenn jemand die Intention
hat, entsprechende Schritte zu setzen, lber die erforderlichen Fahigkeiten und
Kompetenzen verfligt und keine Hindernisse dem erforderlichen Handeln im Weg
stehen, lasst sich freiwillige Altersvorsorge starken, indem exakt an jenen Punk-
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ten angesetzt wird, wo die genannten Bedingungen nicht vorhanden sind: Verfugt
eine Person zwar Uber die Intention, fir den Ruhestand vorzusorgen, setzt diese
aber nicht in die Tat um, so wird Tailoring entweder auf den Aufbau fehlenden Wis-
sens oder auf Tipps, wie etwaige Barrieren umschifft werden kénnen, fokussieren.
Ist hingegen keine Intention zur Altersvorsorge ausgebildet, so werden sich maf3-
geschneiderte Interventionen auf Einstellungen, wahrgenommene Normen oder
Selbstwirksamkeit beziehen, um eine entsprechende Intention zu entwickeln. Eine
Person, die vor der Altersvorsorgethematik zurlickschreckt, weil sie ihr zu komplex
und kompliziert erscheint, wird andere Informationen erhalten als eine Person, die
sich in der Sache fiir kompetent hélt, jedoch hartnéckig die drohende Rentenliicke
zugunsten von Gegenwartskonsum ausblendet.

Vor dem Hintergrund der oben dargestellten Modelle spricht einiges dafiir, dass
Informationen besser aufgenommen sowie Einstellungen und Verhalten eher ge-
andert werden kénnen, je praziser die Inhalte auf die jeweiligen Bedurfnisse und
Préferenzen sowie das Versténdnisniveau der betreffenden Person angepasst sind.

Um dem Eindruck entgegenzuwirken, Tailoring biete eine SchnellstraBe zur per-
fekten Altersvorsorge, ist an dieser Stelle ein kurzer Hinweis darauf wichtig, dass
— obwohl h&ufig synonym benutzt — im Hinblick auf das Tailoring von Altersvor-
sorgeinformationen ein groB3er Unterschied zwischen Informationswiinschen und
Informationsbedlirfnissen besteht. Informationswiinsche beziehen sich auf solche
Inhalte, die von den Empféngern ausdriicklich als interessant und relevant bezeich-
net wurden und sind folglich Ausdruck spezifischer Einstellungen. Demgegen-
Uber umfassen Informationsbedirfnisse solche Inhalte, deren Kenntnis fur eine
bestimmte Person nitzlich ist. (Vgl. Tara, 2015, S. 4046) Wie weitreichend diese
Unterscheidung ist, wird gerade in Bezug auf das Vorsorgethema klar: Wahrend
sich der Informationswunsch darauf richten kénnte, méglichst unkompliziert und
schnell das Thema Altersvorsorge abhaken zu kénnen, wird dies aus professionel-
ler Sicht kaum hinreichend sein fiir eine angemessene Altersvorsorge, sodass in
diesem Beispiel das Informationsbediirfnis darliber hinausgehen wird.

Tailoring kann nun natirlich nicht bedeuten, lediglich dem Bedarf erwlinschter
Informationen nachzukommen, vielmehr gilt es, eine adéquate Balance zwischen
normativem und gefiihltem Bedarf"” (Vgl. Bradshaw, 1972) zu halten. Dies bedeu-
tet: MaBgeschneiderte Altersvorsorgeinformationen dirfen jenen Informations-
bedarf nicht ignorieren, der aus Expertensicht in einer gegebenen Situation als
notwendig erachtet wird, um effektiv zu wirken. Genauso wenig dirfen sie jedoch
den subjektiv empfundenen, durch individuelle Erfahrungen geprégten Informa-
tionsbedarf vernachlassigen, um fir Informationsempfanger relevant zu sein.

19 Im Zusammenhang mit Sozialleistungen entwickelte Bradshaw (1972) eine Taxonomie von Bedarfen: Der nor-
mative Bedarf (normative need) ist jener Bedarf, der aus Expertensicht in einer gegebenen Situation als not-
wendig festgelegt wird. Der gefihlte Bedarf (felt need) ist gleichzusetzen mit dem Wunsch und ist als subjektiv
empfundener Bedarf geprégt durch individuelle Wahrnehmungen. Der ausgedriickte Bedarf (expressed need)
entspricht dem gefuhlten Bedarf, dem durch eine entsprechende Forderung explizit Ausdruck verliehen wird
bzw. der in die Tat umgesetzt wird und durch die Inanspruchnahme von Angeboten sichtbar wird. Der kompara-
tive Bedarf (comparative need) wird von Experten durch Vergleich zwischen verschiedenen Gruppen bestimmt.
Bedarf hat eine Gruppe immer dann, wenn sie die gleichen Merkmale aufweist wie eine Gruppe, deren Bedarf
gestillt wird.
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In

empirischen Untersuchungen hat sich gezeigt, dass scheinbar unbedeutende

Anderungen in der Beschreibung eines Entscheidungsproblems zu systematischen

Variationen im Entscheidungsverhalten selbst fihren (vgl. Tversky & Kahneman,

1981). Dieses als Framing-Effekt®® bezeichnete Phdnomen hat erhebliche prakti-

sche Auswirkungen, weil es nahelegt, dass Vorsorgehandeln dadurch beeinflusst

werden kann, auf welche Weise diesbezligliche Informationen prasentiert werden.

Levin, Schneider und Gaeth (1998) unterscheiden drei verschiedene Typen von Fra-

ming:

20

Was unter Risky Choice Framing verstanden wird, ldsst sich am besten mit dem
prototypischen Beispiel ,Asian Disease Problem” von Tversky und Kahneman
(1981) illustrieren: Dabei wurde gezeigt, dass die Entscheidung zwischen einer
riskanten und einer risikofreien Option der Epidemiebewaltigung mit gleichem
Erwartungswert davon abhing, ob die Optionen positiv (d. h. gerettete Leben)
oder negativ (d. h. verlorene Leben) beschrieben wurden. Die Umschreibung
eines Ergebnisses als Gewinn oder als Verlust beeinflusst die Risikobereitschaft
von Menschen. Im genannten Beispiel hatte dies zur Folge, dass negativ dar-
gestellte Ergebnisse eine gréBere Risikobereitschaft bewirken, um Verluste zu
verhindern, als die positive Darstellung.

Beim Attribute Framing bezieht sich die Manipulation auf ein einziges Attribut
im Rahmen von Bewertungssituationen. Hierbei kann es sich beispielsweise um
die Beschreibung von Erfolgs- und Misserfolgsraten (z. B. Arbeitsvermittlungs-
programme, medizinische Behandlungen) handeln: Es kann beobachtet werden,
dass dieselbe Alternative besser bewertet wird, wenn eine positive Beschrei-
bung gegeniiber einer negativen Beschreibung erfolgt. Ein analoges Muster
l&sst sich in Studien beobachten, in denen eine medizinische Behandlung im
Hinblick auf Uberlebensraten im Vergleich zu Sterblichkeitsraten beschrieben
wird. Wenn die Uberlebensraten eines medizinischen Eingriffs hervorgehoben
werden, neigen Menschen eher dazu, den Eingriff zu beflirworten, als wenn die
Sterblichkeitsraten des Eingriffs hervorgehoben werden. Ein typisches Beispiel
sind auch Nahrungsmittelangaben wie , 75 % fettfrei” (positiv gerahmt) gegen-
Uber ,enthalt 25 % Fett” (negativ gerahmt). Obwohl| beide Aussagen identisch
sind, bewerten Menschen das positiv gerahmte Produkt meist glinstiger.

Als Goal Framing wird eine Form der Darstellung bezeichnet, in der entweder
die positiven Konsequenzen einer Handlung oder die negativen Konsequenzen
des Unterlassens der Handlung beschrieben werden. Diese Art von Framing
wurde extensiv im Gesundheitsbereich untersucht: So fanden etwa Rothman,
Bartels, Wlaschin und Salovey (2006) vorteilsorientierte Appelle (Gain-Framing)
wirkungsvoller, wenn diese auf Verhaltensweisen zielen, die das Auftreten einer
Krankheit verhindern, wahrend nachteilsorientierte Appelle (Loss-Framing) dann

Die sperzifische Beschreibung eines Entscheidungsproblems wird als Framing bezeichnet. Dementsprechend
kénnen strukturell dquivalente Probleme unterschiedlich beschrieben (,geframed”) werden: So kann beispiels-
weise ein Geldbetrag als Gewinn oder Verlust dargestellt werden.
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wirksamer sind, wenn es um das Erkennen von Krankheiten geht. Damit in Ein-
klang steht die Studie von Meyerowitz und Chaiken (1987), wonach im Zusam-
menhang mit Vorsorgeuntersuchungen die Betonung negativer Konsequenzen
einer unterlassenen Untersuchung einen stérkeren Einfluss auf das Patientenver-
halten hat als das Aufzeigen positiver Konsequenzen derselben Untersuchung.
Bei Versicherungen ist das in dieser Branche bildhaft als ,Klappern mit dem

|II

Sargdeckel” umschriebene ,negative Framing” eine geldufige Taktik.

Auch in Bezug auf Altersvorsorge findet Goal Framing hauptséchlich in negativer
Auspragung statt, insofern das Bedrohungspotenzial unterlassener Altersvorsorge
betont und die Gefahr einer Versorgungsliicke herausgestellt wird. Demgegen-
Uber geben allerdings empirische Studien klare Anhaltspunkte, die fir positives
Framing im Zusammenhang mit Finanzentscheidungen sprechen.?

Hoffmann und Plotkina (2021b) untersuchen positives Framing etwa im Hinblick auf
zwei Faktoren, die fur eine effektive Altersvorsorge entscheidend sind: Zum einen
Selbstwirksamkeit als Voraussetzung dafir, dass kognitive Anstrengungen unter-
nommen werden, um komplexe Aufgaben der persénlichen Finanzplanung zu be-
waltigen, und zum anderen die Klarheit bezliglich der Vorsorgeziele als bedeuten-
de Variable, da diese mit der Eigenbeurteilung von Menschen, der Planung des
Ruhestands sowie der Einschatzung des eigenen Bedarfs im Hinblick auf das er-
forderliche Sparguthaben verknlpft ist. Es zeigt sich, dass Interventionen positiven
Framings zu héherer Selbstwirksamkeit im Hinblick auf die Regelung der Altersvor-
sorge und in der Folge zu einer klareren Definition der Ruhestandsziele fihren. Vor
dem Hintergrund, dass eine klare Zieldefinition in engem Zusammenhang mit der
besseren Planung und finanziellen Vorbereitung des Ruhestands steht (vgl. Staw-
ski, Hershey & Jacobs-Lawson, 2007), sind die Ergebnisse nicht zu unterschétzen.

Fir Informations- und Beratungskontexte im Hinblick auf Altersvorsorge hélt die
genannte Studie wichtige Lehren bereit. Im konkreten Fall wurden die Untersu-
chungsteilnehmer gebeten, ihre persénlichen Ressourcen zum Erreichen einer
finanziell abgesicherten Zukunft einzuschédtzen - einmal in positiver Rahmung
formuliert als Aufforderung, die eigenen Starken einzuschatzen, und in negativer
Rahmung als Aufforderung der Bewertung der eigenen Schwachen. Halt man sich
vor Augen, worauf das Entstehen von Selbstwirksamkeit zuriickzufiihren ist??, so
spricht viel daflr, an die eigenen Starken und vergangene Erfahrungen des Be-

21 Diese Ergebnisse kénnen nach Ansicht von Hoffmann und Plotkina (2021a, S. 863) auf die Art des Entschei-
dungskontexts zurlickgefihrt werden: In friheren Untersuchungen (vgl. Donovan und Jalleh (1999) wurde nach-
gewiesen, dass unter Bedingungen hoher Involviertheit eine negative Rahmung vorteilhaft ist, wahrend unter
Bedingungen mit geringer Involviertheit eine positive Rahmung angebrachter ist. Obgleich natirlich Alters-
vorsorgeentscheidungen bedeutende langfristige Auswirkungen haben, sind Menschen oft in geringem Male
involviert (vgl. Briiggen, Post und Schmitz (2019), was eine hohere Wirkung positiven Framings erklaren kénnte,
wie sie empirisch vorgefunden wird.

22 In seiner sozial-kognitiven Theorie unterscheidet Bandura (1977) vier Quellen, aus denen sich Selbstwirksam-
keit speist: Eigene Erfolgserlebnisse (Meistern von Herausforderungen aus eigener Kraft), stellvertretende Er-
fahrungen (Beobachtungen, wie andere Menschen Aufgaben erfolgreich erledigen), verbale Ermutigung (Zu-
spruch durch andere Menschen) und emotionale Erregung (positive Gefiihle).
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herrschens vergleichbarer Aufgaben zu erinnern. Neben Erfolgserlebnissen als be-
sonders einflussreichem Faktor l&sst sich Selbstwirksamkeit in der Regelung von
Finanzangelegenheiten aber auch erhéhen, indem etwa Beispiele gezeigt werden,
in denen anderen Menschen die Vorsorge fiirs Alter gut gelingt. Ebenso ist es hilf-
reich, Informationen in ermunternder Weise zu prasentieren, die Mut machen, dass
die Aufgabe zu bewaltigen ist.

Gain-Loss-Framing ist vor allem vor dem Hintergrund zu bedenken, dass im Rah-
men der Altersvorsorgeplanung finanzielle Entscheidungen in der Regel eine inter-
temporale Entscheidungskomponente beinhalten und Menschen dazu tendieren,
unmittelbare Vorteile solchen vorzuziehen, die in der Zukunft liegen. Allerdings
gibt es empirische Befunde, die nahelegen, dass intertemporale Entscheidungs-
probleme durch Framing beeinflusst werden kénnen (vgl. Breuer & Soypak, 2015;
Lempert & Phelps, 2016). In Bezug auf Altersvorsorge l&sst sich empirisch zeigen
(vgl. Fenton, Sands, Ferraro, Pallant & Ghafoori, 2023), dass ein auf die potentiellen
Gewinne fokussierender Gain-Frame dazu fuhrt, dass Menschen tendenziell einen
héheren Anteil ihrer finanziellen Ressourcen der Altersvorsorge widmen. Konkret
bedeutet dies: Eine Formulierung, die die Vorteile einer rechtzeitigen Altersvor-
sorge in den Blick riickt (,Wenn Sie jetzt handeln, kénnen Sie die Vorteile einer
guten Altersvorsorge geniefBen.”) wird Menschen eher zur Vorsorge animieren als
eine Formulierung, die den Teufel an die Wand malt (,Wenn Sie jetzt nicht handeln,
kdnnen Sie méglicherweise nicht von den Vorteilen einer Altersvorsorge profitie-
ren.”).

Zudem ist es einer effektiven Altersvorsorge zutraglich, in entsprechenden Kom-
munikationsinhalten das , big picture” aufzuzeigen und Vorsorgehandlungen stets
in den lebenslangen Kontext einzubetten. Shin, Kim und Heath (2019) weisen da-
rauf hin, dass im Zusammenhang mit Entscheidungen bezliglich Alterssparen die
Auswirkungen von ,Narrow Framing” (Vgl. Kahneman & Lovallo, 1993) besonders
nachteilig sind. Darunter ist eine kognitive Verzerrung zu verstehen, bei der Ent-
scheidungen isoliert betrachtet werden, anstatt das Gesamtbild bzw. den Kontext
zu berticksichtigen. Dies kann zu suboptimalen Ergebnissen fiihren, weil wichtige
Zusammenhinge und langfristige Effekte Ubersehen werden. ,Narrow Framing”
im Zusammenhang mit Vorsorgeentscheidungen hat daher die Neigung zur Folge,
Entscheidungen Uber den gegenwartigen Konsum zu treffen, ohne Ricksicht auf
zukiinftigen Konsum im Ruhestand und die Notwendigkeit, daflir zu sparen. Da
eine Entscheidung fir Beitragszahlungen fiir ein Vorsorgeprodukt eine gewisse
Reduzierung des aktuellen Konsums erfordert, fihrt ,Narrow Framing” bei der
Bewertung solcher Einzahlungen dazu, den zukinftigen Nutzen der Altersvorsorge
zu vernachldssigen und sich ausschlieBlich auf den aktuellen Konsumverzicht zu
konzentrieren. Shin et al. (2019) belegen empirisch, dass Personen, die ,Narrow
Framing” unterliegen, weniger bereit sind, ihre Beitrdge zur Altersvorsorge zu er-
hohen als ,,Broad Framers”, also solche Personen, die einen weiteren Blick auf ihre
Altersvorsorge haben. Vor diesem Hintergrund erscheint es daher zwecks Stérkung
von freiwilliger Altersvorsorge vorteilhaft, mittels entsprechender Informationen
ein ,Broad Framing” zu bewirken, um die langfristigen Konsequenzen aktueller
Vorsorgehandlungen ins Blickfeld zu riicken.
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Insgesamt muss die Frage erlaubt sein, auf welche Weise und aus welcher Perspek-
tive Uber Altersvorsorge gesprochen wird. Muss die Thematik tatsdchlich immer
aus der Finanzperspektive angegangen werden? Das heif3t: Geht es beim Thema
Altersvorsorge tatsachlich um Geld? Oder aber geht es um etwas ganz anderes?
Liegt nicht der tiefere Beweggrund vieler Menschen, ihre Altersvorsorge zu regeln,
darin, fur sich ein attraktives Leben — vor und nach dem Renteneintritt — zu gestal-
ten? Diese Fragen bedeuten eine radikale Abkehr von der traditionellen Heran-
gehensweise an Altersvorsorge, sie beschreiben jedoch exakt, was unter ,Broad
Framing” zu verstehen ist.

Erzdhlungen spielen in der Menschheitsgeschichte seit jeher eine kaum zu Uber-
schatzende Rolle: Erzdhlerisch werden Erinnerungen konserviert, Werte und
Normen weitergegeben und Erfahrungen und Erlebnisse ausgetauscht. Da Ge-
schichtenerzahlen keine Nebensache, sondern ein wesentliches menschliches Cha-
rakteristikum ist, tritt mit dem ,homo narrans” (Ranke, 1967, S. 6), dem Menschen
als geschichtenerzéhlendes Wesen, eine weitere anthropologische Kategorie ne-
ben den homo sapiens, homo laborans und den homo ludens. Erzahlungen kommt
insofern immer schon groBe Macht zu, weil sie Verhalten und Wahrnehmungen zu
lenken imstande sind. Einfluss haben Erzahlungen daher nicht nur auf individueller
Ebene, sondern sie weisen ebenfalls eine gesellschaftliche Dimension auf, da sich
Kollektive maBgeblich tber Narrationen regulieren, indem sie ein Repertoire an
gemeinsam geglaubten Geschichten entwickeln und pflegen. Geschichten formen
den menschlichen Geist, weil sie Fakten vermitteln, unseren moralischen Kompass
beeinflussen sowie Angsten und Hoffnungen Gestalt geben, die das menschliche
Verhalten beeinflussen (vgl. Gottschall, 2012, S. 148). Indem erzdhlend Erfahrun-
gen und Erlebnisse geteilt werden, sind Geschichten ein Mittel, andere Perspekti-
ven einzunehmen und von anderen zu lernen. Zudem wird rein mentales Erfahren
erméglicht, weshalb Erzéhlungen ein Weg sind, bereits vergangene oder geplante
Handlungen vor Augen zu fihren. Narratives Denken bietet also insofern einen
Uberlebensvorteil als Erzédhlungen die Planung kiinftigen Handelns und somit die
Vorbereitung auf erwartbare Lebenssituationen erlauben. (Vgl. Breithaupt, 2022,
S. 10)

Erzdhlungen unterscheiden sich in einer Reihe wichtiger Punkte von anderen Dar-
stellungsweisen wie etwa jenen des Beschreibens, Schilderns oder Informierens.
Zu deren wichtigsten Merkmalen zahlen das ,Verkniipfen und gleichzeitige thema-
tische Ordnen von Fakten zu Geschichten” (Lahn & Meister, 2008, S. 3). Es ist die
Eigenart von Erzéhlungen, einen geschlossenen Sinnzusammenhang zu entwerfen
- im Gegensatz etwa zu Informationen, die blof3 Details vermitteln. Wahrend also
die Erzéhlung vollstandig und geschlossen ist, bleibt die Information immer un-
vollstédndig und fragmentarisch. (Vgl. Lahn & Meister, 2008, S. 3) In einem wichti-
gen Aspekt unterscheidet sich die Erzéhlung dariiber hinaus von der Information:
Wer erzahlt, nimmt nicht fur sich in Anspruch, eine realitdtsgetreue Wiedergabe
der Realitat zu leisten, vielmehr gehért zum Erzahlen, bestimmte Aspekte auszu-
wahlen, sie in einer bestimmten Folge anzuordnen und Wertungen vorzunehmen.
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Erzdhlen bedeutet immer, sich gegenliber dem Erzéhlten zu positionieren. (Vgl.
Lahn & Meister, 2008, S. 7)

Im Kontext von Altersvorsorge von Erzdhlungen zu sprechen, bedeutet primar, fak-
tuale Erzdhlungen — im Gegensatz zu fiktiven — in den Blick zu nehmen (vgl. etwa
Lahn & Meister, 2008, S. 8-9). Als Alltagserzéhlungen kommt diesen in erster Linie
eine handlungsorientierte Funktion zu, weil sie in verschiedenen Hinsichten Han-
deln ermdglichen, koordinieren oder beeinflussen: Insofern Erzéhlen die Absicht
verfolgt, Zuhoérer zu einem bestimmten Handeln zu bewegen, steht die rhetorische
Funktion von Erzéhlungen im Vordergrund. Hierbei kann es sich entweder um die
erzdhlende Vermittlung von Fakten, um Handlungsaufforderungen oder um die in-
direkte Beeinflussung (Manipulation) von Rezipienten handeln. Im Alltagserzéhlen
kommt zudem der kognitiven Funktion des Erzahlens grof3es Gewicht zu: Es wird
erzéhlt, um Verstédndnisprozesse in Gang zu bringen und Zusammenhange begreif-
bar zu machen. Erzdhlen hat eine reflexive Funktion, wenn sie sich nicht primér
an einen Zuhorer richtet, sondern in erster Linie — quasi als Selbstgesprach — der
Selbstvergewisserung des Erzédhlenden dient. SchlieBlich kommt jeder Erzahlung
insofern eine soziale Funktion zu, als sie mit einer Vielzahl anderer Erzadhlungen
verstrickt ist und auf diese Weise der Formierung von Normen, Weltbild und Kultur
dient. Man sieht, dass jedes Sprechen liber Altersvorsorge immer auch Teil einer
Alltagserzdhlung ist, die die genannten Funktionen verfolgt.

Werden Botschaften nun bewusst in eine narrative Form verpackt, um die groBe
Macht von Erzahlungen zielgerichtet einzusetzen, ist von Storytelling die Rede:
.Storytelling heil3t, Geschichten gezielt, bewusst und gekonnt einzusetzen, um
wichtige Inhalte besser verstandlich zu machen, um das Lernen und Mitdenken der
Zuhorer nachhaltig zu unterstitzen, um Ideen zu streuen, geistige Beteiligung zu
férdern und damit der Kommunikation eine neue Qualitét hinzuzufigen.” (Frenzel,
Miller & Sottong, 2006, S. 3) Im Kontext von Altersvorsorge kommt Storytelling
eine weitere wichtige Funktion zu: Wer fiir das Alter spart, ist neben normativen Er-
wartungen, die von auBBen an den Sparenden herangetragen werden, ebenso anti-
zipativen Erwartungen ausgesetzt, d. h. Sparvorgange finden unter dem Einfluss
einer vorgestellten Zukunft statt. Dabei betreffen die antizipierten Erwartungen
zum einen gedankliche Vorwegnahmen von Ereignissen, auf die man selbst Ein-
fluss nehmen kann, und zum anderen geht es um Erwartungen in Bezug auf Ereig-
nisse und Umsténde auBerhalb der eigenen Einflusssphére. (Vgl. Wiswede, 2021, S.
180) Vor diesem Hintergrund eignen sich Erzdhlungen ideal, um Menschen auf die
Reise von ihrem gegenwaértigen Standpunkt zu einem gesetzten Ziel mitzunehmen,
indem sie ein Bild der wiinschbaren Zukunft vermitteln. Die Herausforderung be-
steht darin, die Fantasie der Zuh&rer anzuregen, ohne Details zu nennen, die sich
angesichts einer ungewissen Zukunft nur als unzutreffend herausstellen kénnen.
Zuhorer sollten in der Lage sein, die Geschichte im eigenen Kopf entsprechend zu
gestalten, wahrend sich die Zukunft mit all ihren unvorhersehbaren Wendungen
entfaltet. Hilfreich ist dabei auBerdem, ein positives Bild der Zukunft zu zeichnen,
weil Menschen sich Verdanderungen leichter stellen, wenn ihnen gezeigt wird, was
es anzustreben gilt, anstatt was sie vermeiden sollen. (Vgl. Denning, 2011, 228ff.)
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Aus verhaltenspsychologischer Sicht lasst sich eine Briicke von Storytelling zu
jenem Teil des menschlichen Denkens schlagen, das Kahneman (2011, 20ff) als
.System 1”2 bezeichnet, d. h. jenes schnell und mihelos operierende System, das
fortwéhrend eine stimmige Interpretation der jeweiligen Umgebung konstruiert.
Automatisch nimmt es zeitliche Abfolgen und kausale Zusammenhinge an und
konstruiert bzw. interpretiert besonders gerne Geschichten. Geschichten werden
also unbewusst und miihelos, ohne Einschaltung des analytischen ,Systems 2" auf-
genommen. Méglicherweise beruht gerade auf diesem Umstand die Wirkméchtig-
keit von Geschichten, wie Kriiger (2021, S. 8) vermutet.

Dass Geschichten wirken, Idsst sich auch empirisch belegen: Die stérksten Effekte
von Storytelling zeigen sich in den Bereichen Verstandlichkeit, Uberzeugungskraft
bzw. Handeln sowie Erinnerung (vgl. Ettl-Huber, Ameseder & Pfeiffer, 2019). Vor
diesem Hintergrund wird in den Sozialwissenschaften bereits seit Langerem der
aktive Einsatz von Erzéhlungen als wirksame Methode betrachtet, um eine aktive
kognitive Auseinandersetzung mit bestimmten Inhalten zu erzielen und emotio-
nale Zugange zu schaffen, Uberzeugungen zu dndern und den Wunsch nach Ver-
haltensédnderungen zu wecken. In der Erwachsenenbildung hat Storytelling nach-
weislich Einfluss auf Motivation, Verstédndnis und Erinnerung von Inhalten (vgl. etwa
Davidhizar & Lonser, 2003). Anwendung findet Storytelling auch im Gesundheits-
bereich, um Wissensaufbau und gesundheitsbezogene Verhaltensweisen zu for-
dern (vgl. etwa Frank, Murphy, Chatterjee, Moran & Baezconde-Garbanati, 2015;
Hinyard & Kreuter, 2007).

Auch im Bereich der Finanzbildung stellt Storytelling einen vielversprechenden An-
satz dar, um die als Barriere zu angemessener Altersvorsorge wirkende Mischung
aus Desinteresse, Angst und Wissensmangel im Zusammenhang mit Finanzfragen
zu Uberwinden. Herkémmlich ist die Kommunikation rund um das Thema Alters-
vorsorge primér gekennzeichnet durch eine Konzentration auf Daten und Fakten.
Rationale Argumentationsmuster sollen nétige Verhaltensanderungen herbeifiih-
ren. Obgleich diese Herangehensweise sicherlich nicht falsch ist, stellt sich die
Frage, ob sie ausreichend ist. Auf Bruner (1986) geht die Unterscheidung zweier
Denkmodi zurlick, die jeweils spezifische Arten des Ordnens von Erfahrungen so-
wie der Wirklichkeitskonstruktion erlauben: Demnach steht das , paradigmatische”
bzw. ,logisch-wissenschaftliche” dem ,narrativen” Denken gegentiber. Sowohl ein
sorgféltig formuliertes Argument als auch eine gute Geschichte kdnnen als Mittel
zur Uberzeugung eingesetzt werden, wovon sie jedoch (iberzeugen, fasst Bruner
(1986, S. 11) zusammen, ist grundlegend verschieden: Argumente Gberzeugen von
ihrer Wahrheit, Geschichten von ihrer Lebensnéhe. Der logisch-wissenschaftliche
Denkmodus ist im Bereich der Finanzbildung und Altersvorsorgekommunikation
der gelaufige, stdBt aber dort an seine Grenzen, wo es um Bedeutung, Sinn und
Motivation geht. Die beiden Denkmodi, betont Bruner, kénnen nicht aufeinander
zurlickgefiihrt werden, weshalb beide fir eine erfolgreiche Orientierung in der

23 Zur Erkléarung begrenzter Rationalitat geht Kahneman (2011) von einem dualen Entscheidungssystem aus: In
Abhangigkeit von der jeweiligen Situation werden demnach Entscheidungen von einem von zwei Systemen
getroffen, denen jeweils unterschiedliche Denkweisen zugrunde liegen. ,System 1" arbeitet automatisch und
schnell, weitgehend mihelos und ohne willentliche Steuerung, wéhrend , System 2" auf die Bewéltigung kom-
plexer Aufgabenstellungen gerichtet und damit aufwendiger und langsamer ist.
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Welt vonndten sind. Geht es beim paradigmatischen Denken um die Suche nach
allgemeingliltigen, Uberprifbaren Aussagen durch logische Schlussfolgerungen,
so strebt das narrative Denken nach einem Verstéandnis menschlicher Motivation
und sozialen Zusammenhéngen. Wahrend der paradigmatische Denkmodus Wis-
sen mittels Konzepten und Kategorien ordnet und Ereignisse kausal verkniipft,
werden beim narrativen Denken Erfahrungen in Form von Geschichten und Bei-
spielen dargestellt und Ereignisse zeitlich verkniipft.

Somit ist Bruners (1986) Theorie der beiden Denkarten ein starkes Pladoyer fir
die Einbindung von Geschichten in die Kommunikation bezlglich Altersvorsorge:
Wenn die beiden Modi des Denkens einen jeweils spezifischen Zugang zur Welt
bieten, die gleichermaBen notwendig sind, um die Welt zu verstehen und in ihr
sinnhaft handeln zu kénnen, dann hat dies auch fir die Welt der Finanzen seine
Giltigkeit. Diesbeziigliche Kommunikation sollte daher davon profitieren, nicht
einseitig auf das rationale Argument zu setzen, sondern zusatzlich Sinnbildung
durch narrative Strukturen zu férdern. Dazu gehdrt etwa, davon abzuriicken, Ad-
ressaten die eine, objektive Wahrheit vorzusetzen, sondern zu akzeptieren, dass es
verschiedene Perspektiven auf die Welt und somit eine Vielzahl unterschiedlicher
Erzéhlungen gibt. Ein narrativer Ansatz berlcksichtigt in konstruktivistischer Sicht-
weise, dass Kommunikation rund um Altersvorsorge an die jeweilige subjektive
Wirklichkeit anknlpft. Dies schlieBt mit ein, stets den Kontext zu beachten, anstatt
allgemeine Daten und Fakten zu prasentieren.

Heinberg et al. (2014) setzen sich - lber geldufige Diskussionen darlber, ob all-
gemeine Finanzbildung effektiv ist, hinausgehend — das Ziel, zu einem Verstand-
nis zu gelangen, auf welche Weise Finanzbildung durch bessere Gestaltung und
geeignete Vermittlungsmethoden zum Erfolg fihren kann. Dazu entwickelten sie
ein Finanzbildungsprogramm (,Five Steps”), um Informationen beziiglich fur die
Altersvorsorge zentraler Finanzkonzepte zu vermitteln. Das Programm stiitzt sich
auf Erkenntnisse aus der Psychologie, um Selbstwirksamkeit zu stérken und letzt-
lich Verhaltensdanderungen anzustof3en. Zugleich sollte das Format eine einfache
und kostenglinstige Replikation und Massenverbreitung erlauben. Zur Erstellung
der Inhalte fir das Programm wurde ein narrativer Ansatz gewahlt: Die betref-
fenden Finanzkonzepte wurden in finf einfache, kurze Geschichten eingebettet,
die die Konzepte verbal beschreiben, deren Elemente erkléren und die Vorteile
des Handelns aufzeigen. Jede Geschichte besteht aus einem Dialog zwischen zwei
Personen, der Informationen auf relativ lockere, positive Weise vermittelt, um die
Intervention auf nicht einschiichternde Weise zugénglich zu gestalten. Dabei kon-
zentriert sich jede Geschichte auf einige wenige einfache Aspekte des jeweiligen
Finanzkonzepts; komplexe Fachbegriffe werden so weit wie méglich vermieden.

Da eine Mdglichkeit der Starkung von Selbstwirksamkeit darin besteht, andere Per-
sonen zu beobachten, wie sie die betreffenden Aufgaben erfolgreich ausfiihren
und gewdlnschte Ergebnisse erzielen (vgl. Bandura, 1977), dienen die Erzdhlungen
in eben dieser Weise als Modell: Selbst angesichts auftretender Herausforderun-
gen meisterten die Charaktere ihre Aufgaben und erreichten die gewlnschten
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Ziele. Gerade die Beobachtung von Ausdauer im Angesicht von Hindernissen, das
schlieBlich zu einem Triumph fihrt, férdert ein besonders widerstandsfahiges Ge-
fuhl von Selbstwirksamkeit. Darlber hinaus berlicksichtigen die Erzéhlungen die
Tatsache, dass narrativ eine stérkere Wirkung entfaltet wird, wenn sich Beobachte-
te und Beobachter dhnlich sind und legten den Schwerpunkt auf Situationen und
Charaktere, mit denen eine Identifikation leicht fiel. Da der inhaltliche Schwerpunkt
des Programms auf grundlegenden Fragen bezlglich Altersvorsorge liegt, richtete
sich die Gestaltung an einem jungen Publikum aus, d. h. es wurden junge Charak-
tere in altersgerechten Situationen (z. B. Erfahrungen am Arbeitsplatz, Ausgehen,
Familiengriindung) gezeigt.

Dabei konnte experimentell gezeigt werden, dass das beschriebene Finanzbil-
dungsprogramm Einfluss auf die Stérkung von Finanzwissen und Selbstwirksamkeit
hatte. Zudem ergaben sich Hinweise darauf, dass die textuell dargestellten Erzah-
lungen zwar das Behalten von Wissen férdern, aber Videos starker zu Handlungen
und Verhaltensénderungen motivieren. (Zu dhnlichen Ergebnissen gelangen auch
Lusardi et al., 2017.)

Insofern eigene Erfolgserlebnisse den wichtigsten Beitrag zur Ausbildung von
Selbstwirksamkeit leisten, erscheint es sinnvoll, Erzahlungen in einer Weise zu
gestalten, die Zuhdrern Ereignisse und Situationen in Erinnerung ruft, die sie mit
positiven Erfahrungen im Hinblick auf die Planung der eigenen Finanzen und ihrer
Altersvorsorge assoziieren. Hoffmann und Plotkina (2021a) konnten empirisch zei-
gen, dass die Erinnerung an eine frihere erfolgreiche Erfahrung in Finanzange-
legenheiten das Vertrauen von Personen in die eigenen Fahigkeiten starkt, die
eigenen finanziellen Angelegenheiten erfolgreich regeln zu kénnen. Dabei kénnen
noch so kleine Errungenschaften hilfreich sein, um eine erfolgreiche Erfahrung als
Bezugspunkt fiir den Aufbau von Selbstwirksamkeit zu etablieren. Generell legen
die Untersuchungsergebnisse von Hoffmann und Plotkina (2021a) nahe, dass im
Rahmen von Altersvorsorgekommunikation ein Vokabular Anwendung finden soll-
te, das positive, erfolgsorientierte Assoziationen hervorruft. Erzéhlungen sind ein
gutes Instrument, die Selbstwirksamkeit von Zielpersonen zu stérken, indem ihnen
die Macht und Kontrolle vor Augen gefiihrt wird, die sie Uber ihr eigenes Leben
und finanzielles Wohlergehen haben.

Die Wortschépfung Gamification bezeichnet den Einsatz von Spielelementen in
nicht-spielerischen Kontexten (vgl. Deterding, Khaled, Nacke & Dixon, 2011, S. 2).
Die Entstehung des Begriffs ist zum einen zurickzufliihren auf die zunehmende
gesellschaftliche Verbreitung und Akzeptanz von Videospielen und deren Design-
elementen sowie deren wachsenden Einfluss auf das alltdgliche Leben und zum
anderen auf die Beobachtung, dass Videospiele dazu motivieren, in beispielloser
Intensitat und Ausdauer einer Aktivitdt nachzugehen, die zudem noch als unter-
haltsam empfunden wird. Vor diesem Hintergrund fungiert Game Design als viel-
versprechender Ansatz, auch nicht-spielerische Aktivitaten motivierender und an-
genehmer zu gestalten.
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Gamification ist eng mit anderen Konzepten verwandt, die sich der Motivations-
kraft von Spielen bedienen. Wahrend das entscheidende Charakteristikum von
Gamification darin zu sehen ist, bloB3 einzelne spieltypische Elemente (z. B. Punk-
te, Ranglisten, Ziele) zum Einsatz zu bringen, versteht man unter Serious Games
komplette Spiele, die flr nicht-unterhaltungsbezogene Zwecke gestaltet sind. Eine
trennscharfe Abgrenzung ist allerdings nicht méglich, weil Spielelemente auch im
Falle von Gamification zumeist in Kombination auftreten und Spielelemente auch
in Kontexten zu finden sind — man denke nur an Rentenpunkte —, ohne dass von Ga-
mification die Rede sein muss. Gemein ist Gamification und Serious Games jeden-
falls, dass Spielelemente fiir andere als den in Spielen Ublichen Zweck (typischer-
weise Unterhaltung) genutzt werden.

Gamification hat sich in einer Vielzahl unterschiedlicher Bereiche zu einer populé-
ren Methode entwickelt, insbesondere eine jingere Zielgruppe anzusprechen, die
in einem digitalen Umfeld mit Videospielen aufgewachsen und mit deren Funk-
tionsweisen und -elementen vertraut ist (vgl. Jain & Dutta, 2019). Weil Gamification
und Serious Gaming stets der Impetus zugrundeliegt, eine Verhaltensanderung zu
bewirken, liegt die Frage nahe, ob solche spielebasierten Ansatze auch dazu bei-
tragen kdnnen, Altersvorsorge zu verbessern, und Vorteile gegeniber traditionel-
len Weisen der Vermittlung von Finanzwissen aufweisen.

Die Wirkung von Gamification beruht auf einer ganzen Reihe verschiedener Lern-
und Motivationstheorien.?* Auf dieser Grundlage streben gamifizierte Anwendun-
gen danach, ein lern- und motivationsforderliches Umfeld zu schaffen. Gamifizierte
Anwendungen stellen Ziele klar dar und brechen grof3e, Uberwaltigend erschei-
nende Ziele und Aufgaben in Uberschaubare Unterziele bzw. Teilaufgaben auf.
Wie in Spielen ublich — jedoch im Unterschied zur Erfahrung vieler Menschen im
Umgang mit ihrer Altersvorsorge — weil3 der Betreffende zu jeder Zeit exakt, was
erwartet wird und zu tun ist. Dazu tragt auch direktes und zeitnahes Feedback bei,
das Nutzern unmittelbar Abweichungen vom Pfad der Zielerreichung kommuni-
ziert bzw. das Geflhl gibt, auf dem richtigen Weg zu sein. Hierzu dienen Spiel-
elemente wie etwa Punkte, Fortschrittsbalken oder Auszeichnungen. Gewlinschte
Verhaltensweisen werden mit Hilfe von extrinsischen Belohnungen verstérkt. Doch
zielen die Anwendungen auch darauf, intrinsische Motivation durch das Gefihl
des Beherrschens des Spielsystems, von Autonomie oder Zugehorigkeit hervor-
zurufen. Der soziale Aspekt ist in diesem Zusammenhang von nicht zu unterschéat-
zender Bedeutung: Wettbewerb, soziale Interaktionen oder Kooperation kénnen
das Nutzerverhalten beeinflussen. In vielen Féllen erlauben gamifizierte Anwen-
dungen daher durch Elemente wie etwa Ranglisten oder Wettbewerbe den Ver-
gleich mit Mitspielern und tragen damit der von der sozialkognitiven Lerntheo-
rie (vgl. Bandura & Walters, 1963) hervorgehobenen Bedeutung beobachtenden
Lernens Rechnung. Zudem besteht oftmals auch die Méglichkeit des Austauschs
unter Nutzern in Foren. Gerade bei einer komplexen Aufgabe wie Altersvorsorge

24 So eignen sich etwa Skinners Theorie der operanten Konditionierung und Eccles’ Expectancy-Value-Theorie zur
Erklarung der extrinsischen Motivation. DemgegenUber werden gewdhnlich Maslows Bedurfnishierarchie, Ban-
duras Selbstwirksamkeitstheorie, Locke/Lathams Zielsetzungstheorie sowie Deci/Ryans Selbstbestimmungs-
theorie herangezogen, um die intrinsische Motivation von spielebasierten Ansatzen der Verhaltensbeeinflus-
sung zu erklaren.
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ist es erfolgsentscheidend, den Nutzer beziglich dessen aktuellen Wissensstan-
des , abzuholen” — sowohl im Falle der Uber- als auch der Unterforderung wiirde
die gamifizierte Anwendung ihre Motivationskraft nicht entfalten kénnen. Spiel-
elemente wie die Anpassung der spezifischen Aufgabenstellung an das Erreichen
bestimmter Levels sind darauf ausgerichtet, den Nutzer in einen Bewusstseinszu-
stand zu versetzen, den der Psychologe Csikszentmihalyi (1975) als Flow-Erleben
bezeichnet: Wenn sich der Anspruch einer Aufgabe und das Féhigkeitsniveau einer
Person in einer Balance befinden, ist gréBtmagliche intrinsische Motivation zu er-
warten. Spielebasierte Anwendungen bieten darliber hinaus ein optimales Umfeld
fur Erfahrungslernen (,Learning-by-doing”) und situatives Lernen, indem Nutzer
in die fiktive Spielwelt eintauchen und in konkreten Situationen handeln kénnen,
wobei diese Handlungen ohne Auswirkungen auf die Realitat bleiben. Ein solches
Probehandeln fihrt zu Lerneffekten, wenn Aktivitdten Feedback nach sich ziehen
und auf diese Weise ein Sammeln von Erfahrungen erméglichen.

Vor dem Hintergrund dieser kurzen Darstellung von Vorteilen gamifizierter Anwen-
dungen leuchten unmittelbar die Potenziale im Hinblick auf die Altersvorsorgeauf-
gabe ein, die in der Regel ungern angegangen wird oder sogar einschiichternd
wirkt. Die Einbindung von spielerischen Elementen in die Altersvorsorgeplanung
mittels online Portalen oder Apps kann dazu beitragen, negative Emotionen in Be-
zug auf das Sparen zu tiberwinden, indem Komplexitat durch Aufsplittung der Auf-
gabe reduziert wird, positives Feedback gegeben und das Erreichen bestimmter
Meilensteine mit Punkten und Abzeichen belohnt werden. Darliber hinaus kénnten
solche Anwendungen die Fokussierung auf das langfristige Ziel des Sparens fir
den Ruhestand unterstltzen und die Versuchung verringern, kurzfristigem Konsum
nachzugeben. Denkbar ist auch die Integration von sozialen Features, um Nutzern
zu erlauben, mit anderen Nutzern mit dhnlichen Herausforderungen in Kontakt
zu treten, um sich auszutauschen und sich miteinander zu messen — dhnlich wie
beispielsweise Schrittzéhler-Challenges im Gesundheitsbereich, um Menschen zu
mehr Bewegung zu motivieren, kénnten Finanz-Apps auf die Verbesserung der
personlichen Finanz- und Altersvorsorgesituation hinwirken.

Gleichwohl die Wirkung von Gamification intuitiv einleuchtend erscheint, finden
sich kaum empirische Belege, die die Effektivitdt spielerischer Interventionen
nachweisen. Hashim, Scopelliti und Steinmetz (2021) liefern empirische Belege da-
fur, dass Gamification einen Beitrag leisten kann, Sparziele zu erreichen, schranken
die Gliltigkeit ihrer Ergebnisse aber im Hinblick auf die M&glichkeit des Vorliegens
von Self Selection Bias selbst ein. Zhang, van Horen und Zeelenberg (2021) bele-
gen empirisch, dass Leaderboards ein effektives Instrument sein kénnen, um die
Intention von Menschen, fir den Ruhestand zu sparen, zu steigern. Auch diese
Untersuchung ist aber insofern nur von begrenztem Wert, als blof3 ein einziges
Spielelement in den Blick genommen wird.

In der Theorie klingt der Einsatz von Gamification im Bereich der Altersvorsorge
vielversprechend, in der Praxis sieht man sich mit einer Vielzahl von Hiirden kon-
frontiert. Inwieweit Gamification zu einer nachhaltigen Verhaltensédnderung fihrt,
ist allein schon vor dem Hintergrund der geldufigen Kritik fraglich, wonach gamifi-
zierte Anwendungen nicht ausreichend intrinsisch motivieren, sondern primér ext-
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rinsische Anreize schaffen. Zusatzlich muss sich jede Gamification-Anwendung den
Vorwurf der Verhaltensmanipulation gefallen lassen. Gerade im Bereich der Al-
tersvorsorge ist zudem zu beflirchten, dass gamifizierte BildungsmaBnahmen von
einer vereinfachten Darstellung der Realitdt ausgehen und damit ein GbermaBiges
Vertrauen in die eigene Kompetenz der betreffenden Lernenden férdern. Gerade
weil solche Apps in der Praxis in erster Linie von Finanzdienstleistern angeboten
werden, kénnen Interessenkonflikte nicht ausgeschlossen werden.

Weil sich die Planspielmethode bzw. ,Gaming Simulation”, wie es im interna-
tionalen Bereich gewdhnlich heilt, besonders zur Férderung des Verstéandnisses
von komplexen Systemen eignet, soll sie an dieser Stelle im Zusammenhang mit
Altersvorsorgekommunikation in den Blick genommen werden. Das Planspiel ist
eine weit verbreitete, aber kaum evaluierte Methode, die Formen wie Simulation,
Regelspiel, Rollenspiel, Schauspiel und Fallstudie integriert. Planspiele sind mo-
dellhafte Realitdtsdarstellungen, wobei die Simulation der Auswirkungen von Ent-
scheidungen im Vordergrund steht, die von Teilnehmern in Auslibung bestimmter
Rollen und Vertretung der entsprechenden Interessen getroffen werden. Dabei
unterliegen die Handlungsspielrdume zum Ausagieren dieser Rollen bestimmten
Regeln. (Vgl. Kriz, 2009, S. 560)

Weil Planspiele charakteristischerweise nicht nur ein Probehandeln in einer feh-
lertoleranten Umgebung beinhalten, sondern ebenso Vorgénge im Zeitraffer ab-
laufen lassen, erscheinen sie pradestiniert, Personen die Gelegenheit zu er&ffnen,
sich durch das komplexe Altersvorsorgesystem zu navigieren, Entscheidungen zu
treffen und deren Auswirkungen zu reflektieren, die sich in der Realitat gewshnlich
erst nach sehr langer Zeit zeigen.

Spielerische Umgebungen im Allgemeinen, aber Simulationen im Besonderen sind
imstande, auch vor dem Hintergrund einen Beitrag zu besserer Altersvorsorge zu
leisten, als sie die hierzu so wertvolle Selbstwirksamkeit starken kénnen: Weil eige-
ne Erfolgserlebnisse eine der wichtigsten Quellen fir Selbstwirksamkeit darstellen
(vgl. Bandura, 1977), kénnen Trainingsprogramme erfolgreiche Finanzerfahrungen
in einem spielerischen Kontext erméglichen. (Vgl. Hoffmann & Plotkina, 2021a, S.
862)

Es sind vielfaltige Griinde, die fir die unzureichende Vorsorge fir das Alter an-
geflihrt werden kénnen (vgl. Kap. 3.3): Angefangen bei der Altersaversion, welche
den Erhalt des Lebensstandards im Alter als weit entferntes und abstraktes Prob-
lem erscheinen lasst, Uber inkonsistente Zeitpraferenzen und Verlustaversion, die
zusammen zu einer suboptimalen Aufteilung von gegenwértigen und zukiinftigen
Konsummaglichkeiten fiihren. Als in die Zukunft gerichtete MaBnahme hat Alters-
vorsorge immer ein Zukunftsdenken zur Voraussetzung.
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Aufbauend auf das Konzept des episodischen Gedéchtnisses, das sich auf die Erin-
nerung an personlich erlebte Ereignisse bezieht, flihren Atance und O'Neill (2001)
das Konzept des episodischen Zukunftsdenkens (episodic future thinking) ein®:
Damit ist die Fahigkeit gemeint, sich konkrete, persénliche Ereignisse vorzustellen,
die in der eigenen Zukunft eintreten kénnten. Zukiinftige Situationen werden hier-
bei nicht abstrakt, sondern méglichst lebendig und detailliert mit Bezug zur eige-
nen Person ausgemalt. Es geht um das ,Vor-Leben” eines potenziellen Erlebnisses,
weshalb die mentalen Zukunftsbilder anschaulich und emotional geférbt sind.

In einer Metastudie stellen Rdsch, Stramaccia und Benoit (2022) einen statistisch
signifikanten Einfluss von episodischen Zukunftsdenkens auf finanzielle sowie ge-
sundheitsrelevante intertemporale Entscheidungen fest und bestatigen somit,
dass die Methode weitsichtige Entscheidungen férdert. Der Effekt ist insbesonde-
re bei positiven Zukunftsbildern groB, was etwa darauf zuriickzufiihren ist, dass das
Zukunftsdenken das Gefihl vermitteln kann, dass sich das Warten auf die Beloh-
nung auszahlt. Zudem ermutigt Zukunftsdenken Menschen, ihre Handlungsweisen
in Ubereinstimmung mit erwarteten positiven Emotionen zu organisieren. Zusétz-
lich wirkt sich die Lebhaftigkeit der Zukunftsbilder positiv aus. Ein gréBerer Effekt
kann auBerdem dann beobachtet werden, wenn der imaginierte Inhalt eng mit
der Natur der verzégerten Wahloption verbunden ist. In der Studie wird dariiber
hinaus auf die Bedeutung des episodischen Charakters der Methode hingewiesen:
Gerade dieser Aspekt trédgt zu deren Wirkung bei, die lber das hinausgeht, was
durch semantisches Zukunftsdenken, d. h. ein sich auf das allgemeine Weltwissen
einer Person beziehende Denken, zu erreichen ware.

Hershfield (2011) weist darauf hin, dass Probleme bei intertemporalen Entscheidun-
gen gewdhnlich untersucht werden, indem darauf fokussiert wird, wie Menschen
mit gegenwartigen und zukiinftigen Belohnungen umgehen, und lenkt den Blick
auf eine alternative Interpretationsweise: So wurde verschiedentlich argumentiert,
dass Probleme bei der intertemporalen Entscheidungsfindung aufgrund von Kon-
flikten zwischen zeitlich unterschiedlichen Wahrnehmungen des Selbst auftreten
(vgl. etwa Bartels, D. M. & Rips, 2010; Frederick, 2003). Hershfield (2011) zeigt,
dass Menschen dann eher bereit sind, gegenwaértig Entscheidungen zu treffen, die
ihnen zu einem spateren Zeitpunkt zugutekommen, wenn das zukiinftige Selbst
Ahnlichkeiten mit dem aktuellen Selbst aufweist, wenn es lebhaft und realistisch
wahrgenommen und in einem positiven Licht gesehen wird. Dies legt nahe, dass
Informationen Uber Altersvorsorge insofern zur Reduktion der genannten kogniti-
ven Verzerrungen und dementsprechend einem positiven Einfluss auf das Sparver-

25 Episodisches Zukunftsdenken ist natiirlich nur eine Art und Weise, mental darzustellen, was in Zukunft passie-
ren kdnnte. Szpunar, Spreng und Schacter (2014) unterscheiden in einer Taxonomie vier grundlegende Typen
von Zukunftsdenken: Simulation ( Konstruktion einer spezifischen mentalen Repréasentation der Zukunft), Vor-
hersage (Einschétzung der Wahrscheinlichkeit eines zukiinftigen Ereignisses sowie der eigenen Reaktion), Ab-
sicht (Festlegung eines Ziels) und Planung (Identifizierung und Organisation von Schritten zur Erreichung eines
Ziels). Jede dieser Typen von Zukunftsdenken kann in Abhangigkeit von ihren spezifischen Darstellungsinhalten
auf einem Kontinuum zwischen episodisch (sich beziehend auf spezifische autobiografische Ereignisse, die in
Zukunft geschehen kénnten) und semantisch (sich beziehend auf generelle Weltzustande der Zukunft) variie-
ren. Daher kénnte man in diesem Kontext episodisches Zukunftsdenken potenziell als episodische Simulation,
Vorhersage, Absicht oder Planung bezeichnen. In der Praxis, darauf machen Schacter, Benoit und Szpunar
(2017, S. 41) aufmerksam, konzentrieren sich Studien zum episodischen Zukunftsdenken jedoch fast immer auf
die episodische Simulation.
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halten beitragen kénnen, als sie imstande sind, eine Stérkung der Identifizierung
mit dem zukinftigen Selbst zu schaffen.

In diesem Zusammenhang schlagen Hershfield et al. (2019) vor, Menschen die
Méoglichkeit zu geben, mit gealterten Darstellungen ihrer selbst zu interagieren,
um die Verbindung zwischen dem gegenwértigen und dem zukinftigen Selbst zu
starken. In Studien zeigten Personen, die mit realistischen computergenerierten
Représentationen ihres gealterten Ichs unter Verwendung von immersiver Virtual-
Reality-Technik interagierten, eine erhéhte Tendenz aufwiesen, spétere finanzielle
Belohnungen gegeniiber sofortigen zu bevorzugen oder fir das Alter vorzusorgen.
Fir den Bereich der Altersvorsorgekommunikation halten die beschriebenen Er-
kenntnisse im Zusammenhang mit Zukunftsdenken wichtige Lehren fir die Praxis
bereit, um die einer angemessenen Altersvorsorge entgegenstehenden kogniti-
ven Verzerrungen abzumildern. Interventionen, die konkrete Situationen des Ren-
tenalltags lebhaft vor das innere Auge bringen, tragen dazu bei, die subjektive
Relevanz der Altersvorsorge zu erhéhen und zu einem bewussten Sparverhalten zu
motivieren. Da Menschen das zukiinftige Selbst mit seinen Praferenzen und Vor-
lieben fremd ist, geht es darum, dieses frihzeitig ,kennenzulernen”, um Zukunfts-
entscheidungen darauf abzustimmen. Insofern ist episodisches Zukunftsdenken
eng mit den anderen in der vorliegenden Studie vorgestellten Alternativen der
Informationsdarbietung (vgl. Kap 4.2.1 - 4.2.5) verknUpft, weil die gedankliche Vor-
wegnahme kinftiger Lebensabschnitte und die Mdglichkeit, sich imaginativ in das
eigene zukiinftige Selbst hineinzuversetzen, auf verschiedenste Weisen realisiert
werden kann.
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Freiwillige Altersvorsorge umfasst eine Reihe von Fragestellungen mit entschei-
denden Konsequenzen flr das gegenwartige und zukinftige Leben von Men-
schen. Doch bleiben die Auswirkungen dieser individuell zu treffenden Entschei-
dungen keineswegs beschrénkt auf die individuelle Sphare, vielmehr ist auch
private Altersvorsorge stets eine Frage der gesamtgesellschaftlichen Wohlfahrt.
Zwar z&hlt in Deutschland die finanzielle Absicherung der Blrger im Alter aufgrund
des grundgesetzlichen Sozialstaatsprinzips zu den staatlichen Aufgaben, doch
nimmt die Bedeutung privater Eigenvorsorge zu. Nicht zuletzt aus diesem Grund
steigt die Dringlichkeit, die Effektivitat der individuellen Vorsorgebemithungen —
als auch der unterstitzenden Informations- und BildungsmaBnahmen - kritisch zu
betrachten.

Auf dem Weg der individuellen Planung der finanziellen Absicherung des Ruhe-
stands liegt eine Vielzahl von Stolpersteinen. Empirische Befunde zum Stand der
Alterssicherung in Deutschland fiihren deutlich vor Augen, dass viele aus der
klassischen Okonomie abgeleitete Annahmen zum Sparverhalten nicht zutreffend
sind. Weil aber politische MaBnahmen im Zusammenhang mit der Anpassung des
Rentensystems sowie die entsprechenden Informations- und Bildungsinitiativen
rationale Entscheidungen voraussetzen, bleiben diese in ihrer Wirkung hinter den
gewlnschten Erfolgen zuriick. Ein falsches Menschenbild als Ausgangspunkt fiihrt
im Ergebnis dazu, dass Finanzinformationen nicht zu einem adaquaten Vorsorge-
handeln fiihren, weshalb Altersvorsorge nicht im erforderlichen AusmaB betrieben
wird. Individuelle Fehler in der Ruhestandsplanung haben somit negative Auswir-
kungen auf die individuelle Wohlfahrt und fordern den Sozialstaat zunehmend he-
raus.

Es spricht also viel dafir, den Uberlegungen und MaBnahmen im Zusammenhang
mit der Starkung der privaten Altersvorsorge ein realistischeres Abbild des Men-
schen zugrundezulegen. Die Eigenvorsorge auszubauen, setzt voraus, prazisere
Aussagen zum menschlichen Handeln in Angelegenheiten der Alterssicherung
treffen zu kénnen. Diesbeziiglich zeigt die Verhaltensékonomie mit ihrer Berlick-
sichtigung psychologischer Aspekte interessante Wege auf, um Informationskam-
pagnen bedirfnisorientierter zu gestalten.

In praktischer Hinsicht stehen mit den heutigen technischen Mitteln viele neue
Méglichkeiten zur Verfligung, die vorgeschlagenen Optionen der Information
und Kommunikation wirkungsvoll umzusetzen. Mit Hilfe von digitalen Technolo-
gien sind vielfdltige Hilfestellungen denkbar, die den Weg zur Planung und Um-
setzung von Altersvorsorge erleichtern. Spar-Apps kénnen beispielsweise dabei
helfen, Budgets zu organisieren und dabei auf den Vorsorgeaspekt aufmerksam
zu machen. Computersimulationen sind ein guter Weg, um die Zusammenhan-
ge zwischen heutigem Lebensbedarf, Zukunftszielen, Sparbetrag sowie voraus-
sichtlichem Rentenbedarf zu verdeutlichen sowie diese durch die Moglichkeit des
~Herumspielens” zu verinnerlichen. Darliber hinaus lassen sich Finanzkonzepte wie
etwa der Zinseszinseffekt computerbasiert visualisieren, um den Vorteil friihzei-
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tigen Sparens bzw. die Kosten des Zuwartens anschaulich aufzuzeigen. Es sind
vielfaltige Wege vorstellbar, die weite Verbreitung von digitaler Technologie zu
nutzen, um stérker kontextbezogen, adressatengerecht und zielgerichtet zu infor-
mieren und echte Lerngelegenheiten zu bieten.

Dabei soll die groBe Bedeutung von Finanzinformationen und Finanzwissen in
keinster Weise in Abrede gestellt werden. Allerdings darf nicht Gbersehen werden,
dass Informationen kein Selbstldufer sind, denn sie missen gefunden, konsumiert
und verstanden werden sowie Ansto3 zu entsprechenden Handlungen geben.
Uberdies muss bedacht werden, dass robustes Finanzwissen noch keine Garantie
fur eine angemessene Altersvorsorge darstellt. In der vorliegenden Studie wurde
eine Reihe verhaltenswissenschaftlich fundierter Ansétze vorgestellt, die nicht —
wie der gewdhnlich aus verhaltenswissenschaftlicher Perspektive diskutierte Nud-
ging-Ansatz — den Anspruch erheben, Menschen in eine bestimmte Richtung zu
,schubsen”, d. h. deren Verhalten beeinflussen zu wollen. Vielmehr setzen die vor-
gestellten Ansatze einen Schritt friiher an und drehen sich um den Prozessschritt
der Informationsaufnahme und -verarbeitung, um in erster Linie Probleme der
Selbstregulation zu adressieren, die einem effektiven Handeln im Wege stehen.
Die verschiedenen Weisen, Finanzinformationen auf neuartige Weise an Menschen
heranzutragen, sollen neue Perspektiven eréffnen, um den ,Rubikon” zwischen
Wissen und Handeln zu lberqueren und letztlich zu tatsachlicher, wirkungsvoller
Vorsorge zu fihren.

Um Menschen anzusprechen und fiir die Altersvorsorgethematik zu interessieren,
muss es gelingen, Menschen personlich oder emotional vom Thema betroffen zu
machen. Vorsorgeprodukte bleiben hochgradig abstrakt und ungreifbar, sofern sie
nicht mit Emotionen verknlpft werden. Sparprozesse werden eher angegangen,
wenn beispielsweise zugleich fiir die gegenwaértig nutzbare Immobilie als auch fir
den weit entfernten Lebensabend gespart wird. Emotionalisierung bedeutet im-
mer auch, die aktuelle mit der kiinftigen Lebenssituation zu verknipfen. Dazu ge-
hért nicht zuletzt, von einem realistischen Zukunftsbild auszugehen und bestimmte
Stereotype Uber alte Menschen zu tberwinden. In der deutschen Bevélkerung fin-
den sich tief verankerte negative Altersfremdbilder.? Doch erreicht Kommunikati-
on zum Thema Altersvorsorge die erforderliche Motivation eher, wenn Altersbilder
zur |dentifikation einladen und Aspekte betonen, die Menschen im Verlauf ihres
Lebens wichtig sind.

26 In der Studie ,Age ismus — Altersbilder und Altersdiskriminierung in Deutschland” im Auftrag der Antidiskri-
minierungsstelle des Bundes (Kessler und Warner (2023)) stimmt eine Mehrheit der Befragten (eher) zu, dass
die meisten alten Menschen durch gesundheitliche Probleme im Alltag stark eingeschrénkt seien (69 Prozent),
einsam seien (66 Prozent) und sich nicht mehr auf Verédnderungen einstellen kénnten und daher Jiingeren
unterlegen seien (58 Prozent). Dabei fallt auf, dass junge Befragte einen weniger differenzierten Blick auf alte
Menschen und das Alter haben sowie eher seltener Potenziale, aber auch seltener Probleme im Alter sehen.
Altere Befragte nehmen die gesellschaftliche Altersgrenze als deutlich héher wahr als junge Befragte und ha-
ben ein komplexeres und auch ambivalenteres Bild von alten Menschen und dem Alter(n). Eine im Auftrag der
Malteser (2021) durchgefiihrte Umfrage bildet hingegen eine andere Wirklichkeit ab: Demnach ist der GrofBteil
der Befragten mit der eigenen Lebenssituation zufrieden und fihlt sich allenfalls hin und wieder einsam. Nicht
nur haben Menschen im Alter eine Vielzahl von Bedarfen und Interessen an unterschiedlichen Freizeitangebo-
ten, auch ist ehrenamtliches Engagement gelebte Realitét unter &lteren Menschen.
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Effektive Kommunikation setzt darliber hinaus voraus, dass sie zielgerichtet, re-
levant und kontextbezogen ist. Anstelle eines einheitlichen Ansatzes (,one-size-
fits-all”) kdnnen zielgruppengerechte Formen der Ansprache gewahlt werden, die
beispielsweise dem Umstand gerecht werden, dass Wahrnehmung der und Heran-
gehen an die Altersvorsorge stark von der bis zum Renteneintritt verbleibenden
Zeit gepragt sind. Das bedeutet, dass Kommunikation fiir jlingere und altere Men-
schen unterschiedlich gestaltet sein muss, um wirksam zu sein. Trope und Liberman
(2003) weisen darauf hin, dass Menschen dazu neigen, Ereignisse unterschiedlich
zu betrachten, je nachdem, ob sie deren Eintritt in naher oder ferner Zukunft er-
warten: Uber weiter entfernte Ereignisse wird eher allgemein (abstrakt) gedacht,
anstatt sich mit den Details des Ereignisses zu befassen. Bei zeitlich ndheren Er-
eignissen denken Menschen konkreter und konzentrieren sich auf die spezifischen
Schritte, die erforderlich sind, um das gewiinschte Ergebnis zu erzielen.

Montgomery, Szykman und Agnew (2012) Gberpriften diese Theorie in Bezug auf
die langfristige Altersvorsorgeplanung und stellten fest, dass jlingere Menschen
besser auf abstrakte als auf konkrete Kommunikation reagieren. Jingere Men-
schen stellen sich den Ruhestand stark vereinfacht vor und betrachten nur das
Gesamtbild, ohne zu beriicksichtigen, wie viel Geld sie jetzt sparen miissten, um
ihre gewlinschten langfristigen Ziele zu erreichen. Dementsprechend ist es rat-
sam, in der Kommunikation mit der jlingeren Generation deren Denkweise zu be-
ricksichtigen, wonach der Ruhestand ein vages und weit entferntes Ereignis ist.
Somit ist zu erwarten, dass Kommunikation wirksamer ist, die an den abstrakten
Vorstellungen ankniipft und/oder Sparziele als kurzfristige Ziele prasentiert (z. B.
Sparbetrag pro Gehaltseingang), um konkrete Anleitungen fiir einen méglichst
frihen Beginn der Altersvorsorgeplanung zu geben. Neben der Differenzierung
der Kommunikation nach dem Alter empfiehlt sich beispielsweise auch eine unter-
schiedliche Ansprache je nach existierendem Niveau des Finanzwissens bzw. ist
eine Differenzierung nach Geschlecht sinnvoll, damit Hilfestellungen tatséchlich als
relevant erlebt werden.

SchlieBlich sei auf zwei grundlegende Schwéchen der konventionellen Altersvor-
sorgekommunikation hingewiesen, auf die die dargestellten Herangehensweisen
eine Antwort geben kénnten. Der erste Punkt betrifft die inhaltliche Dimension der
Informationen, welche in der Regel weniger auf das fokussieren, was Menschen
mit ihrer Altersvorsorge erreichen méchten, vielmehr stellen Finanzinformationen
zumeist den hierfiir nétigen , Input” in Form von Beitrdgen und Investments in den
Vordergrund. Eine Herangehensweise an Information und Kommunikation, die auf
den ,Output” fokussiert, also ein angestrebtes Einkommen im Alter ins Zentrum
stellt, und aufzeigt, inwiefern von den gewahlten Vorsorgeprodukten kiinftig pro-
fitiert wird, anstatt auf deren Details zu fokussieren, wird aus verhaltenswissen-
schaftlicher Sicht stérker zum Handeln anregen als Informationen, die durch den
Fokus auf die zu zahlenden Beitrdge den gegenwértigen Konsumverzicht in den
Vordergrund riicken. (Vgl. Alemanni, 2017, S. 124)
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Der zweite Punkt hat mit der Art und Weise der Darstellung des Problems unzurei-
chender Altersvorsorge zu tun. Menschliches Handeln l&sst sich beeinflussen, in-
dem soziale Normen ins Bewusstsein gerufen werden und Gelegenheiten gegeben
werden, das eigene Verhalten mit demjenigen anderer Menschen zu vergleichen.
Weil Menschen gewdhnlich Bestatigung suchen und Gewissheit haben mdchten,
dass ihre Handlungen nicht aus dem Rahmen sozialer Erwartungen fallen, erscheint
eine Kommunikationsweise aussichtsreich, die diesen sozialen Aspekt berlicksich-
tigt, indem beispielsweise positive Statistiken présentiert werden, aus denen her-
vorgeht, dass die meisten Menschen einer bestimmten Gruppe begonnen haben,
Uber den Ruhestand nachzudenken, konkrete Planungen unternehmen oder sogar
Uber Vorsorgeprodukte verfligen. Hiervon ginge ein starker Anreiz fiir andere Mit-
glieder dieser Gruppe aus, es ihnen gleichzutun. Die konventionelle Altersvorsor-
gekommunikation macht sich nicht den einfachen Grundsatz zunutze, wonach ein
bestimmtes Verhalten verstarkt wird, wenn den Akteuren versichert wird, dass ihr
Verhalten der sozialen Norm entspricht. Ganz im Gegenteil: Mit der Hervorhebung
der mangelnden Altersvorsorge als weit verbreitetes soziobkonomisches Problem
ist zu beflrchten, dass dieses sogar noch verscharft wird, weil Menschen ihr sub-
optimales Verhalten als soziale Norm akzeptieren. (Vgl. Alemanni, 2017, S. 125)

Wie Menschen sich auf das Alter und dessen materielle Absicherung vorbereiten,
héngt von einer Vielzahl unterschiedlicher Variablen ab: Zum einen bilden die Sozi-
alsysteme einen gewissen Rahmen von Gelegenheiten sowie Erwartungen, pragen
soziale Normen Anforderungen und erzeugt die 6ffentliche Debatte Aufmerksam-
keit und Dringlichkeit, zum anderen aber ist Altersvorsorge immer auch eine Frage
individueller Einstellungen und Vorstellungen. Die richtige Altersvorsorge kann es
also nicht geben.

Vor diesem Hintergrund muss die ZweckmaBigkeit der Tatsache befragt werden,
in gesellschaftlichen Debatten die Frage der Altersvorsorge stark auf die Thematik
der finanziellen Absicherung zu verengen. Nur bei oberflachlicher Betrachtung ist
klar, welche Entscheidungen und Aktivitdten exakt dem Begriff , Altersvorsorge”
zuzuschlagen sind. So lassen sich von solchen Vorsorgehandlungen, die explizit da-
rauf ausgerichtet sind, zukunftsorientiert den Ruhestand nach eigenen Vorstellun-
gen zu gestalten, jene Handlungen unterscheiden, deren Folgen sich zwar positiv
auf den Ruhestand auswirken, die aber nicht explizit mit dem Ziel der Vorbereitung
auf das Alter unternommen werden, sondern primar darauf abzielen, erwiinschte
Ergebnisse in der Gegenwart herbeizufiihren (vgl. Lang, Lessenich & Rothermund,
2022, S. 76). Erwirbt jemand eine Eigentumswohnung, so mag es vorrangig darum
gehen, heute das Glick des Wohnens in den eigenen vier Wanden zu genielBen,
nichtsdestotrotz ldsst sich die Relevanz der Anschaffung fir die Altersvorsorge na-
tlrlich nicht abstreiten. Solcherart vorsorgerelevante Handlungen lassen sich auch
im nicht-finanziellen Bereich finden: Menschen, die finanzielle Puffer vorhalten, sich
kdrperlich fit halten, lebenslang weiterbilden und soziale Netzwerke pflegen, be-
treiben nach konventioneller Definitionsart zwar keine ,, Altersvorsorge”, doch gilt,
darauf weisen Lang et al. (2022, S. 77) hin, ein solcherart optimierender Umgang
mit Ressourcen vielen Menschen als effektive Préventionsstrategie fir das Alter.
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Handlungen sind haufig nicht auf einen einzigen Grund zurlckzufiihren. Daher fallt
es schwer, auf objektiver Ebene zu sondieren, ob eine Handlung eine zukunftsori-
entierte AltersvorsorgemalBnahme ist oder ein Nahziel verwirklichen méchte und
bloB als Nebeneffekt positiv auf das Alter wirkt. Vielleicht ware es sinnvoll, in der
Altersvorsorgekommunikation weniger auf einer trennscharfen Grenze zwischen
der expliziten Vorsorge und der Vorsorge als Nebeneffekt zu bestehen und statt-
dessen starker das ,big picture” ins Blickfeld zu holen. Gelingt es, das zukunfts-
orientierte Vorsorgen mit einem aktuellen Nutzen zu verknlpfen, so werden pré-
ventive Handlungen mit gréBerer Wahrscheinlichkeit durchgefiihrt. Altersvorsorge
hat immer auch den Effekt, Sicherheit und Freiheit von Zukunftssorgen im Hier
und Jetzt zu gewahrleisten. Die im Rahmen der vorliegenden Studie dargestellten
Formen alternativer Informationsprésentation bieten Ankniipfungspunkte, in die-
sem Sinne das gréBere Bild der Altersvorsorge zu vermitteln. Natlrlich darf eine
ernstzunehmende Altersvorsorge nicht die Zukunft aus dem Blick verlieren, doch
geht es angesichts der Tatsache, dass Zukunft immer ungewiss ist und unkonkret
erscheint, darum, Zukunft naher zu riicken, indem sie enger mit der Gegenwart
verkniipft wird.
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