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Digitales Anlegen und Vorsorgen in der
Schweiz 2023 - Trends, Bedirfnisse
und gewiunschte Produkteigenschaften

Eine Studie erstellt von der Hochschule Luzern in Zusammenarbeit mit
Raiffeisen und Vontobel auf Basis einer reprasentativen Bevolkerungsumfrage.

Methodische Angaben zur Studie
Umfragezeitraum Ende 2022

— Datensammlung durch LINK Institut

— Methodik: Umfrage mit mehr als 1000 Schweizerlnnen

— Auswertung erfolgt durch Institut fir Finanzdienstleistungen
IFZ der Hochschule Luzern

Warum personliche Beratung wichtiger wird

Die personliche Beratung hat gerade im herausfordernden Markt-
umfeld der letzten drei Jahre an Bedeutung gewonnen. Um fur Kun-
dinnen und Kunden Sicherheit zu schaffen, ist es essenziell, dass
Anbieter dieser Entwicklung mit entsprechenden Beratungslésungen
Rechnung tragen.

Personlicher Kontakt ist beliebteste
Beratungsform

Digitale Anlage- und Vorsorgelésungen mit einer persoénlichen Bera-
tungskomponente werden beliebter. Diese «hybriden Modelle»
bieten Nutzerinnen und Nutzen einen digitalen Zugang zu ihren Anla-
gen, ermdglichen jedoch die personliche Beratung durch Experten.
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64 % sehen die
personliche Bera-
tung auch bei digi-
talen Angeboten
als wichtigste Bera-
tungsunterstltzung
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Bewusstsein uiber digitale Losungen wachst

Kenntnis Uber digitale
Anlageldsungen bei
Frauen um 8 % gestiegen
(von 48 % auf 56 %)

W 2020 2023

Der Anteil der Schweizer Bevolkerung, die schon von digitalen Ange-
boten gehért hat, ist in den letzten drei Jahren um 6 % gestiegen.
Die Anzahl der digitalen Anlage- und Vorsorgelosungen in der Schweiz
hat sich seit 2020 mehr als verdoppelt.

Kenntnis Uber digitale
Anlagelésungen bei
Maénnern um 5% gestiegen
(von 65 % auf 70 %)
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Die Investorentypen der Schweiz

Soloisten sind am ehesten bereit ihr Geld mittels digitaler
Losungen verwalten zu lassen.

Delegator 6 %

Anlageentscheid wird komplett delegiert an den Berater
— Sind Uberproportional oft weiblich

— Stammen Uberproportional oft aus der Generation Y und Z
—  Westschweizer sind besonders affin flir dieses Modell

— Hauptmotivation: Sparen flrs Alter

— Preis spielt eine untergeordnete Rolle

Soloist 42 %

Anlageentscheid wird eigenstdndig und/oder mit dem
Partner getroffen

— Sind eher Manner

— Stammen Uberproportional aus der Generation X, Y und Z
— Leben vor allem in der Deutschschweiz

— Hauptmotivation: Vermehrung des Vermogens

— Legen Wert auf Preis-Leistungs-Verhaltnis

— Legen Altersvorsorge gerne in Wertpapieren an

Validator 52 %

Entscheidungsfindung und Meinungsbildung mithilfe

von Partnern und Bankberater

— Sind Uberproportional oft weiblich

— Stammen tendenziell aus der Generation Babyboomer
und 65 plus

— Im Tessin oder der Deutschschweiz lebende Personen
sind besonders affin fur dieses Modell

— Hauptmotivation: Vermehrung des Vermégens

— Legen Wert auf Transparenz, Benutzerfreundlichkeit
und Einfachheit



