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GASTBEITRAG

Mit ,,Nudging“ den Vertriebserlos

Borsen-Zeitung, 28.2.2020
Die Bank of America unterstiitzt ihre
Kunden bereits seit 2005 dabeli,
mehr Geld zu sparen. Alle Betrége,
die Kunden im Programm ,Keep
the Change“ mit ihrer Bankkarte be-
zahlen, werden automatisch aufge-
rundet. Der Aufrundungsbetrag
wird einem Sparkonto gutgeschrie-
ben. Das Programm ist ein grof3er Er-
folg: Mehr als jeder zweite Neukun-
de nimmt teil, fast niemand tritt aus.
Die Privatkreditplattform Auxmo-
ney bietet Anlegern die Moglichkeit,
mit Betrdgen ab 25 Euro Kredite zu
finanzieren. Eine individuelle Aus-
wahl der Kreditanfragen bedeutet
bei grofleren Anlagesummen jedoch
zeitlichen Aufwand. Um diesen Auf-
wand zu reduzieren und die Ent-
scheidungen zu vereinfachen, bietet
Auxmoney den ,Portfolio Builder”
an. Dieser investiert die Anlagebe-
trdge automatisch nach einer vom
Anleger festgelegten Strategie und
iiberzeugt damit 70% der Inves-
toren auf Auxmoney.

Rezept der Nobelpreistrager

Hinter diesen Vorgehensweisen
verbirgt sich ein einfaches Prinzip:
Mit Nudging, zu Deutsch ,,Anstup-
sen“, wird durch die Gestaltung der
Entscheidungsarchitektur der Kun-
de dabei unterstiitzt, bessere Ent-
scheidungen zu treffen. Dahinter
stehen die Konzepte des Wirtschafts-
nobelpreistrégers von 2017, Richard
H. Thaler und des Rechtswissen-
schaftlers Cass R. Sunstein. Nach ih-
rer Theorie entscheiden Menschen
nicht immer rational, also ihren Er-
wartungsnutzen maximierend. Um
weder auf Verbote noch 6konomi-
sche Anreize zuriickgreifen zu mis-
sen, werden Menschen stattdessen
durch die Gestaltung der Entschei-
dungsarchitektur beeinflusst.

Dafiir gibt es mehrere Strategien.

erhOhen

Beim Festsetzen von Standards
(,,Defaults*) nutzt man den Um-
stand, dass viele Menschen gesetzte
Voreinstellungen (etwa bei der Pro-
duktkonfiguration) beibehalten. Pri-
ming spielt mit dem Wissen, dass
friihere Reize die Antworten for-
men, die das Gehirn auf spatere Rei-
ze gibt. Da sich das Gruppenwesen
Mensch dem Verhalten anderer
Gruppenmitglieder anpasst, kann
Konformitédt als Nudge verwendet
werden. Vereinfachung reduziert
die Komplexitat und damit die Hiir-
den der Entscheidung. Durch Fra-
ming werden Menschen durch Dar-
stellung der Entscheidungsvarianten
beeinflusst.

Obwohl Thaler und Sunstein Nud-
ging als Instrument fiir Staat und Re-
gierung sehen, das Wohlergehen der
Biirger zu steigern, bieten sich auch
fiir Banken Moglichkeiten. Denn die
Vermogensanlage an der Borse ver-
fiigt iber Entscheidungsmerkmale,
die eine Anwendung von Nudging
besonders effektiv macht: Die Ent-
scheidung ist schwierig, die Anleger
miissen ihren heutigen Konsum fiir
unsichere zukiinftige Gewinne ein-
schrénken, und Anlageentscheidun-
gen werden von vielen Privathaus-
halten nur selten getroffen.

Um ihre Kunden zu mehr Invest-
ments in Aktien und Fonds zu veran-
lassen, konnen Banken verschiedene
Elemente des Nudging anwenden.

- Vereinfachung: Um méglichen
Investoren die Entscheidung fiir ei-
nen bestimmten Mischfonds zu er-
leichtern, konnen Fondsanbieter
Standardprodukte mit einer Diffe-
renzierung nach der individuellen
Risikoneigung (Anleihen- vs. Aktien-
quote) prominent im Produktportfo-
lio platzieren. Fiir Kunden mit einem
grofleren Wissen und Erfahrungs-
schatz bleibt ein Angebot differen-
zierter Produkte natiirlich sinnvoll.

- Framing: Hilfreich wire ein Hin-
weis auf Risiken und finanzielle
Nachteile von Sichteinlagen als
Sparanlage. Konkret konnen bei
den momentanen Zins- und Inflati-
onswerten gerade der sichere Kauf-
kraftverlust sowie das Inflationsrisi-
ko genannt werden. Insbesondere
bei Festgeld kommt zusétzlich ein Li-
quiditétsrisiko hinzu, das Borsenan-
lagen in dieser Form nicht aufwei-
sen. Die Geldanlage an der Borse
wird gewissermaflen als Versiche-
rung gegen diese Risiken angeboten.
Mit dieser Argumentation kann die
Verlustaversion der Kunden genutzt
werden.

- Festsetzen von Standards: Es ist
bereits heute bei der Einrichtung
vieler Sparplédne an der Borse mog-
lich, eine automatische Anpassung
der monatlichen Sparrate einzustel-
len. Trotzdem bleibt ein Verzicht auf
diese Moglichkeit weiterhin der
Standard. Eine Umstellung der Stan-
dardvariante auf eine dynamische
Anpassung hilft Kunden, mehr zu
sparen — bei héheren Umsétzen fiir
die Fondsanbieter.

Die Institute konnen durch die
Borsenanlagen ihrer Kunden auf
vielféltige Weise Geld verdienen, et-
wa durch Depot- und Transaktions-
gebiihren sowie Riickvergiitungen
aus dem Vertrieb von Fonds. Deshalb
konnte eine Erhohung der in
Deutschland geringen Aktionérs-
quote Vorteile fiir Banken bringen.
Die Idee Thalers und Sunsteins,
Menschen durch geschickte Gestal-
tung der Entscheidungsarchitektur
in eine fiir sie positive Richtung zu
lenken, bietet die Grundlage fiir
echte Win-win-Situationen.
Maximilian Horn, Berater bei Berg
Lund & Company mit den Schwer-
punkten Kostenmanagement, Bar-
geld und Outsourcing.



