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Executive summary

Hintergrund und Ziel der Studie

Die finanzielle Situation von Menschen wird zu einem grofRen Teil von gesellschaftlichen,
wirtschaftlichen und gesetzlichen Rahmenbedingungen bestimmt. Dennoch ist Finanz-
bildung ein wichtiger Grundstein, um eigene Handlungsspielraume fir ein selbstbe-
stimmtes finanzielles Leben zu nutzen. In dieser Studie wird flir Finanzbildung die
Definition der nationalen Finanzbildungsstrategie verwendet: ,Eine Kombination aus fi-
nanziellem Bewusstsein, Wissen, Féhigkeiten, Einstellungen und Verhaltensweisen, die
notwendig sind, um fundierte finanzielle Entscheidungen zu treffen und letztendlich indi-
viduelles finanzielles Wohlergehen zu erreichen [...]“.* Die nationale Finanzbildungsstra-
tegie fir Osterreich richtet sich neben der gesamten Bevélkerung auch explizit an
finanziell vulnerable Bevolkerungsgruppen. Studien zeigen, dass eine héhere Finanzbil-
dung finanzielle Vulnerabilitdt Giber verschiedene Wirkmechanismen reduzieren kann.?
Finanzielle Vulnerabilitat wird im Rahmen der Studie als individuelles Risiko einer Person
definiert, einen finanziellen Schock nicht bewaltigen zu kénnen. Es werden insbesondere
zwei potenziell vulnerable Zielgruppen beleuchtet: armutsgefahrdete Personen und Per-
sonen mit Migrationshintergrund.
©

Ziel der Studie ist es, verhaltens6konomische MaRnahmen zur Férderung von Fi-

nanzbildung fir finanziell vulnerable Personen ab 18 Jahren zu entwickeln. Das

Ubergeordnete Ziel der MaRnahmen ist es, die finanzielle Situation der Zielgrup-

pen durch die Inanspruchnahme von Finanzbildungsangeboten zu verbessern.

Dies wird erreicht, indem MalRnahmen entwickelt werden, die die spezifischen

Bedirfnisse und Hindernisse der Zielgruppen berticksichtigen und individuelle

Verhaltensweisen unterstiitzen. Finanzbildungsangebote umfassen hierbei so-

wohl Informationsangebote als auch individuelle Beratungsangebote.

Der verhaltensékonomische Ansatz als konzeptionelle Grundlage dieser Studie nimmt
an, dass eine Vielzahl an Faktoren (z. B. soziale und situative Aspekte) menschliches Ver-
halten beeinflussen. Durch eine empirische Analyse von Verhaltensmustern, Barrieren

1 Bundesministerium fiir Finanzen (2021). Nationale Finanzbildungsstrategie fiir Osterreich.
https://www.bmf.gv.at/dam/jcr:2e90cf98-06b2-44e4-ad08-cd85e00af7da/Bericht%20Nationale%20Finanzbildungsstra-
tegie.pdf, S. 17.

2 z.B.: Anderloni, L., Bacchiocchi, E., & Vandone, D. (2012). Household financial vulnerability: An empirical analysis. Re-
search in Economics, 66(3), 284—296. https://doi.org/10.1016/j.rie.2012.03.001


https://www.bmf.gv.at/dam/jcr:2e90cf98-06b2-44e4-ad08-cd85e00af7da/Bericht%20Nationale%20Finanzbildungsstra-tegie.pdf
https://www.bmf.gv.at/dam/jcr:2e90cf98-06b2-44e4-ad08-cd85e00af7da/Bericht%20Nationale%20Finanzbildungsstra-tegie.pdf
https://doi.org/10.1016/j.rie.2012.03.001
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und motivierenden Faktoren kdnnen MaBnahmen entwickelt werden, die Verhaltensan-
derungen anregen. Die vorgeschlagenen MalRnahmen sind quantitativ und qualitativ
fundiert und basieren konkret auf folgenden Saulen: Literaturanalyse, quantitative Be-
fragung, qualitative Interviews und ein Workshop mit Expert:innen.

Quantitative Befragung

Fiir die Befragung wurde ein Fragebogen entwickelt, der von einem Marktforschungs-
institut und von Institutionen und Vereinen, die in Kontakt mit den Zielgruppen stehen,
ausgesendet wurde. Insgesamt wurden die Antworten von 3.143 Befragten ausgewer-
tet. Wahrend 36 Prozent der Allgemeinbevolkerung angibt, einen finanziellen Schock
von 1.370 Euro nicht bewiltigen zu kdnnen, sagen das rund 64 Prozent der befragten
armutsgefihrdeten Personen® und knapp 58 Prozent der befragten Personen mit Migra-
tionshintergrund®. Armutsgefihrdete Personen und Personen mit Migrationshinter-
grund gelten damit gemall der in der Studie verwendeten Definition als finanziell
vulnerabel. Die Hypothese, dass auch die ldndliche Bevélkerung in Osterreich eine vul-
nerable Zielgruppe ist, konnte mit den Daten nicht bestitigt werden.®

Die Ergebnisse zeigen, dass sich vulnerable Gruppen weniger als die Allgemeinbevolke-
rung mit Finanzthemen beschaftigt haben, aber ein groRReres Interesse daran haben, da-
zuzulernen. Die Praferenz fir Online-Angebote und der gleichzeitige Wunsch, persénlich
Fragen zu stellen zeigt, dass eine pragmatische Verschrankung aus Online-, Telefon- und
Vor-Ort-Angeboten noétig ist, um die Zielgruppe optimal zu erreichen. Im Folgenden wer-
den die Praferenzen und Barrieren fiir Finanzbildungsangebote von armutsgefahrdeten
Personen und Personen mit Migrationshintergrund vorgestellt sowie relevante Unter-
schiede hervorgestrichen:

_:O:_

<

Praferenzen und Barrieren fiir FinanzbildungsmaRnahmen:

e Annahme von Rat zu Finanzthemen: 1. von Familie und Freund:innen, 2. von
der Arbeiterkammer, 3. von Banken; zusatzlich geben Personen mit Migrati-
onshintergrund eher an, Rat vom AMS und lber Soziale Medien anzuneh-
men.

e Hohes Interesse besteht an folgenden Finanzthemen: 1. ,Steuern und Steu-

erausgleich”, 2. ,Sparen und Geld an der Borse anlegen”, 3., Vorbereitung

3 Definiert als Personen mit maximal 1.500 Euro Netto-Einkommen pro Monat.
4 Definiert als Personen mit anderer Muttersprache als Deutsch.

> Die urspriinglich als vulnerabel definierte Zielgruppe der landlichen Bevdlkerung gibt an, dhnlich gut mit finanziellen
Schocks (36,8 %) umgehen zu kénnen wie die Gesamtbevdlkerung. Daher wird diese Zielgruppe zwar an einigen Stellen
der MaRnahmenentwicklung mitgedacht, steht aber nicht im Fokus.
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auf die Pension®; Personen mit Migrationshintergrund interessieren sich zu-
satzlich besonders fiir ,Beruf und Karriere” und zeigen insgesamt eine be-
sonders hohe Lernbereitschaft.

e Formate fiir Finanzbildungsangebote: Praferenz fiir Online-Angebote (rund
50 Prozent versus ca. 30 Prozent fiir Prasenzangebote bei armutsgefdhrde-
ten Personen; rund 55 Prozent versus etwa 37 Prozent bei Personen mit
Migrationshintergrund).

e Wissensvermittlung (in Anwesenheit): 1. personliche Beratung, 2. zum akti-
ven Teilnehmen, 3. zum Zuho6ren

e Wissensvermittlung (online): 1. zum Ansehen (z. B. Videos), 2. zum Durchle-
sen, 3. zum Zuhoren

e Hindernisse fiir die Teilnahme an Finanzbildungsangeboten: 1. kein verfiig-
bares, verplanbares Geld, 2. keine passenden Angebote, 3. fehlende Zeit.
Personen mit Migrationshintergrund geben zusatzlich haufig fehlende
Deutschkenntnisse als Hindernisgrund an.

e Motivierende Faktoren zur Teilnahme an Finanzbildungsangeboten: mit
Abstand auf Platz 1: ,Die Moglichkeit, nach dem Kurs Fragen zu stellen”

e Hilfreiche Werkzeuge: 1. , Informationen liber Langzeitfolgen von Entschei-
dungen”, 2. ,Gesetzlich verpflichtende Warnhinweise vor Entscheidungen®,
3. ,Gutesiegel fir geprifte Informationen”

Qualitative Interviews und Workshop

Durch Expert:innen-Interviews und einen Expert:innen-Workshop wurden die Erkennt-
nisse aus der quantitativen Befragung vertieft, ergdanzt und um die Perspektive aus der
Praxis erweitert. Die Interviews wurden mit drei Expert:innen (ASB Schuldnerberatung,
Diakonie/Armutskonferenz sowie eine Armutsaktivistin) geftihrt. Im Workshop disku-
tierten 13 Expert:innen eine Reihe an MalRknahmenvorschlagen und entwickelten drei
ausgewahlte Mallnahmen weiter.

MaRnahmenempfehlungen

Basierend auf den Erkenntnissen aus der Literatur, der quantitativen Befragung sowie
der Expertise der Interviewten und Workshopteilnehmenden wurden acht Ansatz-
punkte fir gute Finanzbildungsangebote fiir vulnerable Gruppen entwickelt (siehe Text-
box), denen insgesamt 57 konkrete MaRRnahmenvorschlage zugeordnet wurden. Die
vorgeschlagenen MalRnahmen sollen als Inspiration dienen, wobei die praktische
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Umsetzung nur auf Basis gemeinsamer Anstrengungen unterschiedlicher Stakehol-
der:innen moglich ist.

Finanzbildungsangebote fiir vulnerable Gruppen sollten:

rechtzeitig  unmittelbaren
aufgesucht Vorteil
werden vermitteln

niederschwellig  Zielgruppen
sein erreichen

akut Hilfe friih Scham langfristige
leisten ansetzen abbauen  Planung anregen

Detaillierte Ausarbeitung von drei MaRnahmen

Fir die Detailausarbeitung wurden drei der Mallhahmenvorschlage ausgewahlt, die sich
besonders fiir eine Betrachtung aus verhaltens6konomischer Perspektive eignen. Mal3-
nahme A adressiert das Ergebnis aus der Befragung, dass die Zielgruppen das Gefiihl ha-
ben, es gebe zu wenig Angebote, die zu ihnen passen. Sie verfolgt das Ziel, Menschen
Orientierung tber verfligbare Finanzbildungsangebote zu geben, und sie dabei zu unter-
stltzen, passende Angebote zu erkennen und (friihzeitig) in Anspruch zu nehmen. Vor-
geschlagen wird eine Ubersicht iiber Beratungsangebote, die als Teil von bestehenden
Webseiten zur Verfligung gestellt wird, und eine Entscheidungshilfe fir passende Ange-
bote (z. B. in Form eines Entscheidungsbaums) bereitstellt. Die Ubersicht sollte u. a.
problemorientiert aufgebaut sein, einen Uberblick iiber den Beratungsprozess (Ablauf,
erforderliche Unterlagen etc.) geben, und mit Erfahrungsberichten/Vorbildern Scham
und Stigmatisierung abbauen. Zentral ist, dass die Ubersicht nutzerfreundlich und intui-
tiv gestaltet ist.

MaRnahme B fokussiert auf die Diskussion von Orten und Kandlen zur Erreichung der
Zielgruppen fiir Finanzbildungsangebote und ist in sechs Teile untergliedert. MaR-
nahme B1 diskutiert die Platzierung von Finanzbildungsangeboten in relevanten Institu-
tionen und die direkte Ansprache in Beratungsgesprachen (z. B. beim AMS oder in
Banken). MaRnahme B2 tragt 6ffentliche Orte zur Bewerbung von Finanzbildungsange-
boten zusammen (z. B. haufig frequentierte Orte oder Orte mit Wartezeiten). MaR-
nahme B3 behandelt die Moglichkeit von (personalisierten) Push-Nachrichten, die z. B.
zeitgerecht an Antragsfristen flr Beihilfen erinnern. MaRBnahme B4 schlagt eine Integra-
tion von Finanzbildungsinhalten in bestehende Services und Plattformen vor (z. B. Hin-
weise auf Finanzbildungsangebote bei der Beantragung von relevanten Beihilfen).
Malnahme B5 diskutiert die Implementierung von Finanzbildungsangeboten am
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Arbeitsplatz (z. B. Finanzbildungsbeauftragte). MaRnahme B6 diskutiert die Platzierung
von Videos mit Finanzbildungsinhalten in Sozialen Medien.

MafBnahme C adressiert das Ergebnis aus der Befragung, dass die Zielgruppen die Fami-
lie als wichtige Ansprechpartner:innen fiir Finanzthemen nennen und von ihnen Rat an-
nehmen wiirden. Die MalRnahme schlagt vor, den Austausch zwischen Eltern und
Kindern (iber Finanzthemen zu fordern. Dabei soll durch geeignetes Informationsmate-
rial eine Kompetenzvermittlung sowohl an die Kinder als auch an die Eltern stattfinden
und der offene Austausch tiber Finanzthemen zwischen Eltern und Kindern (u. a. Gber
Projektarbeiten der Kinder) angeregt werden. Vorgeschlagene Themen umfassen bei-
spielsweise die Gestaltung von Taschengeld, Sparen, Schulden machen, Grundsatze in
der Erziehung zum Umgang mit Geld oder die Vermittlung grundlegender finanzieller
Begriffe.

Conclusio

Die vorgestellten Mallnahmen geben Anhaltspunkte, wie verhaltensékonomisch fun-
dierte MaRnahmen die Finanzbildung von vulnerablen Gruppen fordern kénnen und
ihnen helfen kénnen, Beratungsangebote friihzeitig in Anspruch zu nehmen. Die Studie
fokussiert dabei auf MaRnahmen, die an individuellem Verhalten ansetzen. Jedoch spie-
len auch strukturelle Rahmenbedingungen eine entscheidende Rolle, die finanzielle Si-
tuation der Betroffenen nachhaltig zu verbessern. Strukturelle und individuelle
FinanzbildungsmaBnahmen missen daher als einander erganzend und nicht ersetzend
betrachtet werden. Zukiinftige Forschungsvorhaben sollten u. a. anstreben, die vorge-
schlagenen Malnahmen auf ihre Wirksamkeit hin zu evaluieren (z. B. in einem Feldex-
periment). Zur Ableitung von weiteren zielgruppenspezifischen MalRnahmen (z. B. fir
Alleinerzieher:innen) kénnen die in dieser Studie erhobenen Daten eingehender analy-
siert werden. Zu diesem Zweck werden sie in einem benutzerfreundlichen Dashboard
(unter www.finanzbildung.ihs.ac.at) allen Interessierten zur Verfligung gestellt.

10
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1 Einleitung

Finanzbildung ist ein wichtiger Grundstein fiir ein selbstbestimmtes finanzielles Leben.
Zwar wird die finanzielle Situation von Menschen zu einem groRen Teil von gesellschaft-
lichen, wirtschaftlichen und gesetzlichen Rahmenbedingungen bestimmt, dennoch er-
moglicht es individuelle Finanzbildung, eigene Handlungsspielraume fiir die
Verbesserung des finanziellen Wohlergehens zu erkennen und zu nutzen. Gerade fir fi-
nanziell vulnerable Personen, wie beispielsweise Menschen mit geringem Einkommen,
kann durch Finanzbildung das Risiko finanzieller Fehlentscheidungen und damit finanzi-
eller Notsituationen verringert werden (Atkinson & Messy, 2013; OECD/INFE, 2012).

Die nationale Finanzbildungsstrategie fiir Osterreich richtet sich an die gesamte Bevél-
kerung. Dennoch wird in der Strategie auch betont, dass es in Osterreich Bevélkerungs-
gruppen mit bestehenden oder potenziell neu auftretenden finanziellen
Herausforderungen gibt, die gezielt durch Finanzbildung gestarkt werden muissen (BMF,
2021, S. 41). Als vorrangige Zielgruppen fiir FinanzbildungsmafRnahmen werden in der
Finanzbildungsstrategie Kinder, Jugendliche und junge Erwachsene im schulischen oder
aullerschulischen Bereich, Frauen, berufstatige Erwachsene, Kleinunternehmer:innen
und (potenzielle) Privatanleger:innen identifiziert. Darliber hinaus nennt die Strategie
Personen ohne Arbeit, von Erwerbsarmut Betroffene, Zugewanderte und Personen mit
Migrationshintergrund, Senior:innen und die landliche Bevdlkerung als weitere wichtige,
finanziell moglicherweise besonders vulnerable Zielgruppen. Auch in der internationalen
wissenschaftlichen Literatur werden Kinder und junge Erwachsene, Arbeitslose, Men-
schen mit Migrationshintergrund, die landliche Bevolkerung und Senior:innen haufig als
finanziell vulnerable Gruppen definiert, die besonders von FinanzbildungsmaBnahmen
profitieren konnen (Silgoner et al., 2015; OECD/INFE, 2012).

Ziel der vorliegenden Studie ist es, u. a. auf Basis einer umfassenden quantitativen Be-
fragung, verhaltenskonomische FinanzbildungsmaRnahmen fiir finanziell vulnerable
Personen ab 18 Jahren zu entwickeln. Dabei konzentrieren wir uns insbesondere auf drei
potenziell vulnerable Zielgruppen: auf armutsgefdhrdete Personen, Personen mit Mig-
rationshintergrund und die landliche Bevdlkerung. Diese Fokussierung auf nur drei Ziel-
gruppen kann als erster Schritt verstanden werden, verschiedene Zielgruppen in
umfassenden Forschungsvorhaben zu beleuchten.

Der verhaltensokonomische Ansatz bildet die konzeptionelle Grundlage der vorliegen-
den Studie. Die Verhaltensékonomie beruht auf Erkenntnissen der Okonomie und Psy-
chologie und geht davon aus, dass menschliches Verhalten nur begrenzt rational ist
(Kuehnhanss, 2019). Angenommen wird, dass kognitive Verzerrungen, Gewohnheiten,
Emotionen, soziale Einfllisse und die Situation insgesamt menschliches Verhalten beein-
flussen und dazu fiihren kénnen, dass nicht immer optimale Entscheidungen getroffen
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werden. Eine genaue empirische Analyse solcher Verhaltensdeterminanten und -verzer-
rungen erlaubt es jedoch, MalRnahmen zu entwickeln, die gezielt Barrieren fiir optimale
Verhaltensweisen iberwinden und Motivatoren fiir optimale Verhaltensweisen fordern
(Patel & Vlaev, 2019).

Der vorliegende Bericht ist wie folgt strukturiert: Nach der Einleitung wird in Kapitel 2
eine kurze Einfihrung in den theoretischen Hintergrund zu finanzieller Vulnerabilitat,
Finanzbildung und den drei (potenziell) finanziell vulnerablen Gruppen (armutsgefahr-
dete Personen, Personen mit Migrationshintergrund, landliche Bevdlkerung) gegeben.
Eine umfassende theoretische Darstellung, unter anderem zu den kognitiven, motivati-
onalen und situativen Ausgangsbedingungen fiir FinanzbildungsmaRnahmen findet sich
im Parallelbericht zu dieser Studie (Abstiens et al., 2024). Im anschlieRenden Kapitel 3
werden die wichtigsten Forschungsziele und -fragen prasentiert.

In Kapitel 4 wird der methodische Hintergrund einer umfassenden quantitativen Befra-
gung von 3.143 Personen mittels Fragebogen aus zwei Erhebungswellen vorgestellt. Die
Befragung hat das Ziel, Ansatzpunkte fir Finanzbildungsmanahmen fir vulnerable
Gruppen zu identifizieren. Zu diesem Zweck wurde unter anderem die finanzielle Vulne-
rabilitat erfasst, gemessen als die Zuversicht, einen finanziellen Schock im Ausmal von
1.370 Euro bewiltigen zu kdénnen. Umfassend wurden zudem verschiedene Ansatz-
punkte und Praferenzen fir FinanzbildungsmaRBnahmen erhoben. Kapitel 4 endet mit
der Prasentation eines Dashboards, mit dem Interessierte selbst eine Analyse der Daten
vornehmen kdnnen.

Kapitel 5 prasentiert die Ergebnisse der quantitativen Befragung auf Basis eines fir die
Osterreichische Bevoélkerung (fir Alter, Geschlecht, Bildung und Bundesland) reprasen-
tativen Samples sowie getrennt flir die drei vulnerablen Gruppen der armutsgefahrdeten
Personen, Personen mit Migrationshintergrund und der landlichen Bevolkerung. Die Er-
gebnisse zeigen, dass die landliche Bevolkerung keine besonders vulnerable Gruppe dar-
stellt. Sie unterscheidet sich, was den Umgang mit einem finanziellen Schock anbelangt,
nicht von der Gesamtbevolkerung. Im Gegensatz dazu wurden armutsgefahrdete Perso-
nen und Personen mit Migrationshintergrund als tatsachlich vulnerable Gruppen identi-
fiziert. Die Ergebnisse aufgeschliisselt fiir jede vulnerable Gruppe und nach Geschlecht
und Alter zeigen unter anderem, welche zielgruppenspezifischen Praferenzen fir The-
men und Modalitdaten vorherrschen. In Kapitel 6 werden die Ergebnisse aus drei qualita-
tiven Expert:innen-Interviews prasentiert, die die Ergebnisse der quantitativen
Befragung ergdnzen.

In Kapitel 7 werden insgesamt acht Ansatzpunkte fiir FinanzbildungsmaBnahmen aufge-
listet, die auf Basis der Literatur, der quantitativen Befragung, der Expert:innen-Inter-
views und eines Expert:innen-Workshops abgeleitet werden konnten. SchlieRlich
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werden drei FinanzbildungsmaBnahmen fiir vulnerable Gruppen im Detail vorgestellt:
Eine Ubersichtsseite, auf der unterschiedliche Beratungsangebote thematisch zusam-
mengefasst und Details Giber den Ablauf der Beratung bereitgestellt werden, eine Reihe
von Ansatzpunkten, an welchen Orten und auf welche Weise vulnerable Zielgruppen am
besten erreicht werden kénnten, sowie die Gestaltung von Informationsmaterial, mit
dem Eltern angeregt und dabei unterstiitzt werden sollen, sich mit ihren Kindern Gber
Finanzthemen auszutauschen.

Die Studie endet mit Kapitel 8, in dem die Zusammenfassung und Conclusio prasentiert
werden. Ebenso werden die Limitationen der aktuellen Studie sowie nachste For-
schungsschritte aufgezeigt. Insbesondere wird diskutiert, dass erfolgreiche Finanzbil-
dungsmaRnahmen umfassend und regelmaRig evaluiert werden missen, um effektiv
und erfolgreich finanzielle Vulnerabilitdt zu reduzieren und die Situation vulnerabler
Gruppen zu verbessern.
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2 Theoretischer Hintergrund

In diesem Kapitel werden zunachst die beiden zentralen Begriffe der finanziellen Vulne-
rabilitat und der Finanzbildung definiert und deren Zusammenhange erortert. Anschlie-
Rend werden jene vulnerablen Zielgruppen vorgestellt, die im Fokus der Studie liegen
und fiur die auf Basis einer quantitativen Befragung (Kapitel 4 & 5) erganzt durch Ex-
pert:inneninterviews (Kapitel 6), in Kapitel 7 verhaltensékonomische Finanzbildungs-
maRnahmen ausgearbeitet werden.

2.1 Finanzielle Vulnerabilitat

Angelehnt an O’Connor et al. (2019) definieren wir finanzielle Vulnerabilitdt (oder auch
Fragilitat)® im Rahmen der vorliegenden Studie als individuelles Risiko einer Person, in
finanzielle Schwierigkeiten bzw. Notlagen zu geraten. Dieses Begriffsverstiandnis ent-
spricht auch z. B. Lusardi et al. (2011), die eine mangelnde Fahigkeit, bei unerwartetem
Bedarf kurzfristig einen bestimmten Geldbetrag aufbringen zu kénnen, als Indikator fir
die finanzielle Fragilitdt von Haushalten verwenden. Finanzielle Vulnerabilitat steht also
dem finanziellen Wohlergehen von Menschen entgegen.

Finanzielle Vulnerabilitdat ebenso wie finanzielles Wohlergehen kann sowohl an objekti-
ven (Verhaltnis zwischen Einkommen und Schulden, Umfang an Ersparnissen, Zugang zu
Krediten) als auch an subjektiven Kriterien (Einschdtzungen, Einstellungen, Gefilihlen)
festgemacht werden (OECD, 2018; Fernandez-Ldpez et al., 2023; O’Connor et al., 2019;
Voith & Mauser, mimeo). Lusardi et al. (2011) und viele andere (z. B. Anderloni et al.,
2012) operationalisieren finanzielle Vulnerabilitat beispielsweise in Fragebégen anhand
der (subjektiven) Zuversicht, in einem Notfall 2.000 Dollar ohne Hilfe von anderen auf-
bringen zu kénnen.

Die hier prasentierte Definition stellt eine Auswahl aus einer Vielzahl an verwendeten
Definitionen in der Literatur dar. Aktuell ist die Forschung zu finanzieller Vulnerabilitat
noch sehr heterogen. Die Vereinheitlichung von Definitionen, Theorien und Modellen
steht noch aus.

® Finanzielle Vulnerabilitat/Fragilitat: engl. ,financial vulnerability/fragility”.
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2.2 Finanzbildung

Fiir den Begriff der Finanzbildung’ verwenden wir in der vorliegenden Studie die Defini-
tion der nationalen Finanzbildungsstrategie fiir Osterreich (siehe Infobox 1).% Diese breit
angelegte Definition von Finanzbildung bezieht neben dem reinen Wissen und Verste-
hen von Finanzkonzepten auch Fahigkeiten, Einstellungen und Verhaltensweisen mit
ein. Der Definition entsprechend soll Finanzbildung zum lbergeordneten Ziel des finan-
ziellen Wohlergehens® von Menschen beitragen, indem sie ihnen ermdglicht, auf Grund-
lage von Wissen, Einstellungen und Verhaltensweisen informierte und verniinftige
finanzielle Entscheidungen zu treffen.

Infobox 1: Definition von Finanzbildung

,Eine Kombination aus finanziellem Bewusstsein, Wissen, Fahigkeiten, Einstel-
lungen und Verhaltensweisen, die notwendig sind, um fundierte finanzielle Ent-
scheidungen zu treffen und letztendlich individuelles finanzielles Wohlergehen
zu erreichen und zur nachhaltigen Entwicklung von Wirtschaft und Gesellschaft
beizutragen.” (BMF, 2021, S. 17)

Im Rahmen der nationalen Finanzbildungsstrategie sollen FinanzbildungsmaBnahmen
identifiziert und entwickelt werden, die die dsterreichischen Blrger:innen unterstiitzen.
Der Stand der aktuellen FinanzbildungsmaRnahmen kann laufend auf der Webseite des
Finanzministeriums abgerufen werden.°

Finanzielle Vulnerabilitdt und geringe Finanzbildung sind hoch korreliert (Anderloni
et al.,, 2012; Lusardi et al., 2011; Hasler et al., 2018). Manche Autor:innen sehen eine
geringe Finanzbildung sogar als eine wesentliche Komponente von hoher finanzieller
Vulnerabilitdat an (O’Connor et al., 2019). Eine hohe Finanzbildung kann lber unter-
schiedliche Wirkmechanismen die finanzielle Vulnerabilitdt reduzieren (Anderloni et al.,
2012). Finanzbildung hilft, Finanzinformationen zu verstehen und Risiken und Konse-
qguenzen von Finanzentscheidungen (z. B. Krediten) besser einzuschatzen. Finanzbildung

7 Gemeint ist Finanzbildung im Sinne von engl. ,financial literacy”, dt. auch ,,Finanzkompetenz”.

8 Dies ist analog zum Parallelbericht dieser Studie (Studie ,,Finanzbildung fiir Frauen”; Abstiens et al., 2024). Die Defini-
tion von Finanzbildung der nationalen Finanzbildungsstrategie fiir Osterreich beruht im Wesentlichen auf jener des ,In-
ternational Network on Financial Education” (INFE-Netzwerk) der Organisation fur wirtschaftliche Zusammenarbeit und
Entwicklung (OECD). Ahnliche Definitionen werden auch von anderen internationalen Institutionen wie der Européi-
schen Kommission oder den G20 verwendet (siehe z. B. European Union/OECD, 2022, bzw. OECD, 2017).

% Gemeint ist finanzielles Wobhlergehen im Sinne von engl. ,financial wellbeing”, dt. auch ,finanzielles Wohlbefinden®.

10 https://www.bmf.gv.at/ministerium/nationale-finanzbildungsstrategie.html
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flhrt auch dazu, dass diverse finanzielle Absicherungen getroffen werden, was in Folge
ermoglicht, dass finanzielle Schocks abgemildert werden kdnnen.

Finanzielle Vulnerabilitat betrifft besonders Menschen mit geringem sozio-6konomi-
schen Status und damit sind den Méglichkeiten, dass Finanzbildung finanzielle Vulnera-
bilitat vollig reduzieren kann, Grenzen gesetzt. Besonders dann, wenn geringe finanzielle
Ressourcen wie ein unzureichendes Einkommen vorhanden sind und eine hohe Wahr-
scheinlichkeit fiir einen finanziellen Schock besteht, spielen politisch-strukturelle Maf3-
nahmen eine wesentliche Rolle, um die finanzielle Vulnerabilitit zu reduzieren
(O’Connor et al., 2019). Die Ausgestaltung und der Ausbau von 6ffentlichen Institutio-
nen, beispielsweise wie hoch und einfach Arbeitslosengeld oder Sozialhilfe bezogen wer-
den kénnen oder wie umfassend glinstiger Wohnraum, eine gute Ausbildung und
Gesundheitsversorgung zur Verfligung stehen, sind wesentliche Faktoren fiir individu-
elle finanzielle Vulnerabilitdt (Heitzmann & Rapp, 2023; Hanappi-Egger & Hofmann,
2005). Finanzbildung ist dennoch fir vulnerable Gruppen zentral. Gerade fir Menschen,
die Gber wenig finanzielle Ressourcen verfiigen, ist es umso wichtiger, eine gute Finanz-
bildung zu haben, um umsichtige finanzielle Entscheidungen treffen zu kénnen. Auf-
grund geringer Ressourcen kdnnen bereits minimale Fehler im Finanzverhalten eine
starke negative Auswirkung haben (Bertrand et al., 2004).

Finanzielle Vulnerabilitdat und Finanzbildung sind auch fiir Menschen mit hohen finanzi-
ellen Ressourcen relevante Themen. Auch hohe Einkommen oder Vermégen schiitzen
nicht vor finanziellen Notlagen, wenn aufgrund einer geringen Finanzbildung schwerwie-
gende finanzielle Fehlentscheidungen getroffen werden. Manche Autor:innen unter-
scheiden daher auch zwischen finanzieller Vulnerabilitdit aufgrund struktureller
gesellschaftlicher Ungleichheiten und finanzieller Vulnerabilitat aufgrund von schlechter
Finanzbildung und damit einhergehenden schlechten Finanzentscheidungen (Voith &
Mauser, mimeo).

Finanzbildung ist fiir objektiv vulnerable Gruppen wie Kinder und Jugendliche, Frauen,
Arbeitslose, von Erwerbsarmut Betroffene, Menschen mit Migrationshintergrund, Se-
nior:innen oder die lindliche Bevolkerung von besonderer Bedeutung (OECD/INFE,
2012). Dementsprechend wird in den OECD/INFE-Prinzipien fur nationale Finanzbil-
dungsstrategien betont: ,In principle, a NS [national strategy] should aim to ensure that
all segments of the population become financially literate. In practice and according to
national circumstances and identified needs, this may mean targeting specific (vulnera-
ble) groups with more intensive interventions or greater resources.” (OECD/INFE, 2012).
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2.3 Vulnerable Zielgruppen fir Finanzbildungsmalinah-
men

Fir die vorliegende Studie wurden Armutsgefahrdete (insbesondere Arbeitslose und von
Erwerbsarmut Betroffene), Personen mit Migrationshintergrund und die landliche Be-
volkerung als potenziell vulnerable Zielgruppen fir die Entwicklung verhaltensékonomi-
scher MalRnahmen ausgewahlt. Im Folgenden werden diese Zielgruppen theoretisch
definiert und mogliche spezifische Herausforderungen im Hinblick auf Finanzbildung
kurz vorgestellt. Eine umfassende Darstellung verschiedenster kognitiver, motivationa-
ler und situativer Herausforderungen findet sich im Parallelbericht der vorliegenden Stu-
die ,Finanzbildung fiir Frauen” (Abstiens et al., 2024). Am Ende dieses Kapitels wird die
Bedeutung der intersektionalen Betrachtung in der Analyse und MaRnahmenentwick-
lung diskutiert, durch die je nach Zielgruppe spezifische Herausforderungen insbeson-
dere nach Alter und Geschlecht beriicksichtigt werden miissen.

2.3.1  Armutsgefahrdete

In der vorliegenden Studie werden Armutsgefdhrdete als Personen definiert, die ein per-
sonliches Netto-Einkommen von maximal 1.500 Euro zur Verfligung haben. Diese Defi-
nition orientiert sich an der Definition der Armutsgefahrdungsschwelle bzw. der
Messung von sozialer und materieller Deprivation, wie sie standardmaRig in Befragun-
gen durchgefiihrt wird, namlich als 60 Prozent des dquivalenten Nettohaushaltseinkom-
men (Eurostat, 2021). Obwohl dies eine grobe Definition ist und nicht alle Personen mit
einem geringen Einkommen automatisch armutsgefahrdet sein miissen (Badelt & Heitz-
mann, 2023), hat sich dieses einfache Mal§ doch fiir die Bearbeitung vieler Forschungs-
fragen bewahrt.

Menschen, die von Armut betroffen sind, haben neben den unmittelbaren finanziellen
Problemen eine Reihe an zuséatzlichen Herausforderungen zu meistern, die bei Finanz-
bildungsmaBnahmen beriicksichtigt werden sollten. Fiir armutsgefahrdete Zielgruppen
ist es beispielsweise zentral, dass Finanzbildungsmalnahmen zu Zeitpunkten ansetzen,
in denen finanzieller Spielraum und keine akute Knappheit besteht (de Bruijn & Antoni-
des, 2022; Mani et al., 2020). Viele neue empirische Studien deuten auch an, dass finan-
zielle Knappheit bzw. Armut zu hohem Stress und Stigmatisierung fiihren kann, was auch
das Denken und Entscheiden beeinflusst. Beispielsweise wird auch auf Basis von Labo-
rexperimenten diskutiert, dass wahrgenommene Ressourcenknappheit zu kurzfristige-
rem Denken (Elbaek et al., 2021), Gberhohter Kreditaufnahme (Shah et al., 2019) und
Belastung durch Stereotypen (stereotype threat, Steele, 1997; Spencer & Castano, 2007)
flhrt. Anstatt nachhaltige, langfristig gute Entscheidungen zu treffen und beispielsweise
eine aufwendige Fortbildung zu absolvieren, die langfristig zu einem hohen Einkommen
fihrt, kbnnen Menschen mit akuten Geldproblemen sich dazu gezwungen fihlen,
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schnell und kurzfristig einen Job zu suchen, um die aktuelle Notlage schnell anzugehen
(Hopkins et al., 2023). Dementsprechend wird vorgeschlagen, dass FinanzbildungsmaR-
nahmen bei Menschen, die sich in einer angespannten finanziellen Situation befinden,
die Anzahl der zu treffenden Entscheidungen reduzieren sollten, indem z. B. eine Stan-
dard-Sparquote vorgeschlagen wird (Benartzi & Thaler, 2007). Auch die Vielzahl an Fi-
nanzbildungsangeboten kann dazu fihren, dass sich Menschen Uberfordert fiihlen und
nicht wissen, was und wo sie zuerst beginnen sollen. Um dem entgegenzuwirken, the-
matisiert und organisiert die Arbeiterkammer beispielsweise ihre Informationen in Sozi-
alen Medien und auf anderen Kanidlen zum Teil im Jahreskreis'!, was die
Entscheidungssituation der Betroffenen vereinfachen und erleichtern kann. Auch sollten
FinanzbildungsmalBnahmen, die sich an Armutsgefdahrdete richten, die kurzfristigen Vor-
teile einer sinnvollen Entscheidung hervorstreichen und die soziale Scham beziiglich der
eigenen finanziellen Situation auflosen (Elbaek et al., 2021; O’Donnell et al., 2021).

2.3.2  Personen mit Migrationshintergrund

Personen mit Migrationshintergrund werden im vorliegenden Bericht als jene definiert,
die eine andere Sprache als Deutsch als Muttersprache haben. Diese einfache Definition
orientiert sich an der Uberlegung, dass Sprachverstindnis fiir Finanzbildung eine zent-
rale Rolle spielt (Savolainen, 2016).

Mangelnde Kenntnisse der dominierenden Landesprache kénnen dazu flihren, dass of-
fizielle Informationen, Warnzeichen oder Vertragsdokumente nicht richtig verstanden
werden (Karakurum-Ozdemir et al., 2019) oder auch Finanzbildungsangebote aufgrund
von Sprachbarrieren nicht angenommen werden kénnen. Generell sollten Finanzbil-
dungsmaRnahmen niederschwellig und mit groRer Reichweite, z. B. liber den Arbeits-
platz, umgesetzt werden (Lusardi, 2019; OECD/INFE, 2012). Fiir Personen mit nicht-
deutscher Muttersprache diirfte die niederschwellige Vermittlung von essenziellen In-
formationen Uber die Verwendung von einfacher Sprache jedoch von besonderer Wich-
tigkeit sein (Atkinson & Messy, 2013).

2.3.3  Landliche Bevolkerung

Der landlichen Bevdlkerung werden im vorliegenden Bericht Personen zugeordnet, die
in kleinen Orten mit maximal 5.000 Einwohner:innen leben. Diese Definition orientiert
sich an einer Reihe von Studien, die einen negativen Zusammenhang zwischen Wohnor-
tgroRe und finanzieller Vulnerabilitat bzw. Finanzbildung (OECD, 2020; OECD, 2021) fest-
machen. Empirische Untersuchungen zum Zusammenhang zwischen
Bevdlkerungsdichte und Finanzbildung fiir Osterreich kommen zu keinem eindeutigen
Schluss (Silgoner et al., 2015). Eine genauere Analyse der internationalen Literatur zeigt,

N gichez B.: https://elternkalender.arbeiterkammer.at/index.html.
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dass viele der Studien in Landern durchgefiihrt wurden, die beziiglich der Wirtschafts-
leistung nur schwer mit Osterreich vergleichbar sind (z. B. Klapper & Panos, 2011 fiir
Russland; Beckmann, 2013 fiir Rumanien, Hasan et al., 2021 fir Bangladesch).

Menschen, die in landlichen Regionen leben, haben spezifische Rahmenbedingungen,
die bei FinanzbildungsmaRnahmen beriicksichtigt werden sollten. Zum einen fiihren ge-
ografische Barrieren dazu, dass es weniger physische Angebote von FinanzbildungsmaR-
nahmen, aber auch Konsummaoglichkeiten gibt bzw. lange und teure Anfahrtswege notig
sind (Atkinson & Messy, 2013). Zum anderen kénnten auch fehlende Kinderbetreuung
(Baierl & Kaindl, 2011) oder die fehlende Anonymitat und Stigmatisierung dazu fihren,
dass bestehende Finanzbildungsangebote, Konsummaoglichkeiten oder Erwerbsarbeits-
moglichkeiten nicht angenommen werden. Online-Angebote, spezifische Kurszeiten,
Kinderbetreuung oder Mobilitatsgutscheine kdnnten fir vulnerable Personen aus land-
lichen Regionen eine wichtige Unterstiitzung darstellen.

2.3.4 Intersektionalitat (insbesondere nach Alter und Geschlecht)

Intersektionalitdt bedeutet, dass es Wechselwirkungen zwischen ungleichheitsgenerie-
renden Diversitatskategorien gibt (Crenshaw, 1989; Degele & Winkler, 2007). Verschie-
dene Diversitatskategorien sind nicht als eigenstandige, eindimensionale Gruppen zu
sehen, sondern in ihrer mehrdimensionalen Komplexitat. Beispielsweise haben Armuts-
gefahrdete, die zusatzlich einen Migrationshintergrund haben und am Land leben, wahr-
scheinlich andere Bediirfnisse als Armutsgefahrdete mit Deutsch als Muttersprache, die
in der Stadt leben. Besonders zentral in der intersektionalen Betrachtungsweise sind
Wechselwirkungen zwischen klassischen soziodemografischen Diversitdtskategorien
wie Alter, Geschlecht, Herkunft und sozio6konomischem Status (Degele & Winkler,
2007).

Im Rahmen der vorliegenden Studie wird zusatzlich zu den ausgewahlten Zielgruppen
(Armutsgefahrdete, Personen mit Migrationshintergrund, landliche Bevolkerung) die
Wechselwirkung mit den Diversitatskategorien Alter und Geschlecht untersucht. Junge
Menschen verfiigen gewoéhnlich Giber niedrigere Einkommen, kdnnen aber hinsichtlich
finanziell langfristig relevanter Entscheidungen wie z. B. der Berufswahl besonders stark
von Finanzbildung profitieren. Menschen im hohen Alter verfligen tendenziell (iber we-
niger Finanzwissen (Fessler et al. 2019; Silgoner et al. 2015), mlssen mit kognitiven Ein-
schrankungen rechnen (abnehmende mentale Schérfe, Lusardi, 2012) und verfiigen Gber
weniger digitale Kompetenzen (Ertl et al., 2020). Dementsprechend sind dltere Personen
anfalliger flr finanzielle Fehleinschatzungen (beispielsweise bezliglich des Werts des ei-
genen Hauses, Agarwal et al., 2009; zit. n. O’Connor et al., 2019) und sind auch haufiger
das Ziel von Betrugsversuchen (Shao et al., 2019). Insbesondere Senior:innen, die nur
Uber eine kleine Pension verfligen, konnen als besonders vulnerabel angesehen werden.
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Frauen verfligen nicht nur Gber wesentlich weniger finanzielle Ressourcen (GroiB et al.,
2017), sondern auch ber weniger Finanzwissen (Greimel-Fuhrmann & Silgoner, 2017).
Insbesondere aufgrund der Kindererziehung geraten Frauen beruflich und finanziell hdu-
figin eine vulnerable Position, die bei FinanzbildungsmaBnahmen berlicksichtigt werden
muss. Eine umfassende Zusammenfassung und Diskussion sowie spezifische Finanzbil-
dungsmalRnahmen fiir Frauen finden sich im Parallelbericht der vorliegenden Studie (Ab-
stiens et al., 2024).

Die Uberlegungen zur Intersektionalitat fiihren dazu, dass FinanzbildungsmaRnahmen
flr Armutsgefahrdete, Personen mit Migrationshintergrund und die landliche Bevélke-
rung hinsichtlich Themenauswahl (z. B. Berufswahl versus Betrugsmaschen), Modalitat
(z. B. Prasenz versus online) und Rahmenbedingungen (z. B. zeitlicher, korperlicher, fi-
nanzieller oder raumlicher Natur), auch auf das Alter und Geschlecht der Zielgruppe an-
gepasst sein missen (Patel & Vlaev, 2019). Fir vulnerable Gruppen ist die nach Alter und
Geschlecht spezifische Bericksichtigung von individuellen Praferenzen, Moglichkeiten
und Belastungen wahrscheinlich noch relevanter als fiir Personen, die keiner vulnerab-
len Gruppe zugehorig sind.

20



IHS — Abstiens, Forstner, Gangl, Neuhofer, Schénpflug, Spitzer | Finanzbildung fiir vulnerable Gruppen

3 Forschungsziel und Forschungsfragen

Das Ubergeordnete Ziel dieser Studie ist, verhaltensékonomische FinanzbildungsmaR-
nahmen zu entwickeln, um das objektive und subjektive finanzielle Wohlbefinden von
potenziell vulnerablen Gruppen zu steigern. Ein erster Schritt ist daher, zu untersuchen,
ob die in der (internationalen) Literatur identifizierten, finanziell vulnerablen Gruppen
auch fiir Osterreich empirisch bestitigt werden kdnnen. Dementsprechend lautet die
erste Forschungsfrage:

Forschungsfrage 1: Sind die aus der Literatur theoretisch abgeleiteten vulnerablen
Gruppen auch in Osterreich als finanziell vulnerabel einzustufen?

Um wirksame zielgruppenspezifische MaBnahmen zu entwickeln, muss in einem zweiten
Schritt die aktuelle Situation der Zielgruppen analysiert werden. D. h. wann, wie, wo und
unter welchen Bedingungen beschaftigen sich die Zielgruppen mit Finanzenthemen all-
gemein, und mit welchen Themen im Besonderen? Fir die MaRnahmenentwicklung
spielen dabei besonders die Unterschiede in Merkmalen der Vulnerabilitdt innerhalb der
Gruppen (zum Beispiel Migrationshintergrund ja vs. nein) eine wichtige Rolle. Zudem ist
es notig, die Gruppen miteinander zu vergleichen, um Uberschneidungen zu erkennen
und zu nutzen. Daraus ergibt sich die Frage nach Unterschieden im Bewusstsein zur Re-
levanz von Finanzthemen und Weiterbildung, in den Bedlirfnissen nach und Anspriichen
an Finanzbildung, oder beziiglich der Barrieren und Motivatoren fiir die Teilnahme an
FinanzbildungsmaBnahmen oder der Aufnahme von Informationen Uber Finanzthemen
und Fortbildungsangebote. Was sind die relevantesten Themen und Praferenzen der je-
weiligen vulnerable Zielgruppe? Die zweite Forschungsfrage lautet dementsprechend:

Forschungsfrage 2: Unterscheiden sich vulnerable Zielgruppen von nicht-vulnerablen
Gruppen in den Voraussetzungen und Bediirfnissen fiir Finanzbildungsangebote (in Os-
terreich)?

Folgende Leitfragen werden herangezogen, um die Forschungsfragen im Detail zu be-
antworten:

1. Welche soziodemografischen Determinanten bestimmen finanzielle Vulne-
rabilitat?

2. Welche soziodemografischen Determinanten erkldren das Bewusstsein
Uber die Relevanz von Finanzbildung?

3. Mit wem und wie haufig wird iberhaupt Gber Finanzthemen gesprochen?

4. Welchen Institutionen und Personen wird bei FinanzbildungsmaRnahmen
vertraut?
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5. Welche Praferenzen existieren zu inhaltlichen, organisatorischen und struk-
turellen Faktoren (Zeit, Dauer, Format etc.) von FinanzbildungsmaRnah-
men?

6. Welche Priferenzen gibt es fiir die Durchfiihrung (Ubungen, Fragenstellen,
etc.) von FinanzbildungsmalRnahmen?

7. Was konnte helfen, sich mehr mit den eigenen Finanzen und Finanzthemen
im Allgemeinen zu beschaftigen (Glitesiegel, Informationen etc.)?

8. Welche Barrieren (Sprache, Mathematikkenntnisse, Anonymitat etc.) gibt
es hinsichtlich der Teilnahme an FinanzbildungsmalRnahmen?
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4 Quantitative Befragung: Methode

In diesem Kapitel wird die Operationalisierung der Konzepte (Kapitel 4.1) prasentiert.
Zudem werden der Fragebogen (Kapitel 4.2), die Stichprobe (Kapitel 4.3) und das Dash-
board zur selbststandigen Analyse der Daten vorgestellt (Kapitel 4.4).

4.1  Operationalisierung von Vulnerabilitat und vulnerab-
len Zielgruppen

Im Folgenden wird die Operationalisierung bzw. Messung von finanzieller Vulnerabilitat,
der vulnerablen Zielgruppen sowie weiterer zentraler Konzepte vorgestellt. Eine Zusam-
menfassung der Messung der vulnerablen Zielgruppen findet sich in Tabelle 1.

4.1.1 Finanzielle Vulnerabilitat als Umgang mit finanziellen Schocks

Die folgende Frage, adaptiert von SOEP (2023), analog zu Statistik Austria (2024), wurde
verwendet, um finanzielle Vulnerabilitdt zu messen:

,Konnten Sie es sich leisten, unerwartete Ausgaben in der H6he von 1.370 Euro aus ei-
genen Mitteln sofort zu bezahlen, ohne sich etwas zu leihen oder in Raten zu zahlen?“
Antwortkategorien: ja, nein.

Der Wert 1.370 Euro bezieht sich auf rund 60 Prozent des Medianeinkommens in Oster-
reich im Jahr 2023 (Statistik Austria, 2023a).1?

4.1.2  Operationalisierung der potenziell vulnerablen Zielgruppen

Die Zielgruppen Armutsgefdahrdete, Personen mit Migrationshintergrund und landliche
Bevolkerung wurden in der wissenschaftlichen Literatur als Personengruppen identifi-
ziert, die ein hoheres Risiko haben, finanziell vulnerabel zu sein. Das Risiko ergibt sich
durch das Besitzen des Merkmals (also zum Beispiel Migrationshintergrund). Die Ange-
horigkeit zu einer dieser drei Gruppen bedeutet aber nicht, dass diese Personen auto-
matisch vulnerabel sind. Die Vulnerabilitdt ergibt sich aus dem Umstand, einen
finanziellen Schock von 1.370 Euro nicht ohne Hilfe bewaéltigen zu kénnen (Kapitel 4.1.1).
Es kann also vorkommen, dass eine Person das Merkmal Migrationshintergrund besitzt,
aber nach der hier verwendeten Definition nicht finanziell vulnerabel ist. Umgekehrt
kann es auch sein, dass eine Person finanziell vulnerabel ist, obwohl sie nach unserer

12 pie Definition der Armutsgefahrdung (max. 1.500 Euro Einkommen) und die Definition der Vulnerabilitat (einen fi-
nanziellen Schock von 1.370 Euro zu bewiltigen) beziehen sich beide auf 60 % des Medianeinkommens.
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Definition (eines Nettoeinkommens von max. 1.500 Euro) nicht als armutsgefdhrdet
gilt.’

In diesem Sinne ist die im Bericht verwendete Bezeichnung ,vulnerable (Ziel)gruppe”
(fir Armutsgefahrdete, Personen mit Migrationshintergrund sowie die landliche Bevol-
kerung) als potenzielle Vulnerabilitat zu verstehen, die sich mittels Datenerhebung em-
pirisch bestatigen (oder ablehnen) l&sst.

Armutsgefahrdet aufgrund eines geringen Einkommens

Die vulnerable Zielgruppe der Armutsgefdahrdeten setzt sich zusammen aus jenen, die
maximal 1.500 Euro pro Monat netto zur Verfliigung haben. Die Armutsgefahrdungs-
schwelle wird traditionell Gber das Verhaltnis des Haushaltseinkommens zur Mitte des
Haushaltseinkommens der Bevélkerung definiert.!* Die vulnerable Zielgruppe wird im
Folgenden als Gruppe mit Einkommen ,,bis 1.500 Euro” bezeichnet und mit der Gruppe
Einkommen ,,Gber 1.500 Euro” verglichen. Diese Festlegung orientiert sich an der offizi-
ellen Armutsgefahrdungsschwelle, die 2022 bei 1.392 Euro lag (60 % des Medianeinkom-
mens, Statistik Austria, 2023a). Um einerseits die Befragten nicht mit der
Armutsschwelle direkt zu konfrontieren, die Inflation (gefiihlt) zu berlcksichtigen und
runde Zahlen bei der Befragung verwenden zu kdnnen, und andererseits in der statisti-
schen Analyse mit gleich groRBen Schritten zwischen den Einkommensgruppen arbeiten
zu kénnen, wurde das Einkommen in 500-Euro-Schritten abgefragt.®®

Migrationshintergrund: Nicht-Deutsch als Muttersprache

Die vulnerable Gruppe ,Migrationshintergrund” wurde anhand der Muttersprache defi-
niert (Frage im Fragebogen: ,Was ist lhre Muttersprache?”; Antwortkategorien:
Deutsch, Tuirkisch, Bosnisch/Kroatisch/Serbisch, Polnisch, Rumanisch, Arabisch, andere
Sprache). Die Muttersprache ist keinesfalls ein ausreichendes Kriterium, um den

13 Es kann durchaus der Fall sein, dass eine Person mehr als 2.000 Euro monatliches Nettoeinkommen hat, das gesamte
Einkommen jedoch fiir die Lebenserhaltung im Alltag verwendet werden muss und daher nichts angespart werden
kann. Umgekehrt kann eine Person zwar wenig verdienen, aber mit anderen in einer Haushaltsgemeinschaft leben, die
die Lebenserhaltungskosten decken und es daher dennoch maglich ist, etwas anzusparen (z. B. Ehepaare, oder Jugendli-
che, die ein Lehrlingsgehalt beziehen, aber noch bei den Eltern wohnen und von diesen so sehr finanziell entlastet wer-
den, dass sie sich selbst noch etwas ansparen kénnen).

14 ,Als armutsgefahrdet gelten in der EU jene Haushalte, deren dquivalisiertes Nettohaushaltseinkommen unter 60 %
des Medians aller dquivalisierten Nettohaushaltseinkommen des Landes liegt. Die Armutsgefahrdungsschwelle berech-
net sich somit mithilfe des Medians der dquivalisierten Nettohaushaltseinkommen: 0,6 * 27.844 (Median des dquivali-
sierten Nettohaushaltseinkommens 2022) = 16.706. Somit liegt die Armutsgefdhrdungsschwelle 2022 fir einen
Einpersonenhaushalt bei 16.706 Euro pro Jahr, das sind 1.392 Euro pro Monat (16.706 dividiert durch 12).“ (Statistik
Austria, 2023b, S. 7-8)

5 Frage im Fragebogen: ,Bitte nennen Sie uns noch Ihr durchschnittliches personliches Netto-Einkommen pro Monat.
Das ist die Summe lhrer Einkinfte, also das Geld nach Abzug von Steuern, das Sie aus Arbeit, Pensionen, Sozialleistun-
gen etc. erhalten und tatsachlich fiir Miete, Essen etc. ausgeben kénnen.”; [Einfachauswahl]; Antwortkategorien: bis
unter € 1.000,--, € 1.000--; bis unter € 1.500,--; € 1.500,-- bis unter € 2.000,--; € 2.000,-- bis unter € 2.500,--; € 2.500,--
bis unter € 3.000,--; € 3.000,-- bis unter € 5.000,--; € 5.000,-- oder héher; mochte ich nicht bekanntgeben.
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Migrationshintergrund einer Person umfassend zu messen oder zu beschreiben. Die
Muttersprache ist jedoch ein gutes Substitut, wenn es um das Verstehen von komplexen
Informationen und Lernen von Inhalten geht und erlaubt es somit, das zentrale Merkmal
von Interesse einfach und kurz abzufragen. Aufgrund der eher geringen Anzahl an Be-
obachtungen pro Antwortkategorie wurden alle Gruppen, die angaben, Deutsch nicht
als Muttersprache zu sprechen, in eine Gruppe zusammengefasst. Im Folgenden wird die
Gruppe als ,,andere Muttersprache” bezeichnet und mit der Gruppe , Muttersprache
Deutsch” verglichen.

Landliche Bevdlkerung bzw. wohnhaft in einem kleinen Ort

Als landliche Bevolkerung werden jene Personen definiert, die in einem Ort kleiner als
5.000 Einwohner:innen leben. Erhoben wurde dies durch eine Frage nach der Wohnort-
groRRe, wobei zwischen vier Kategorien unterschieden werden konnte: (1) bis 5.000; (2)
5.001 bis 30.000; (3) 30.001 bis 100.000; (4) mehr als 100.000 Einwohner:innen.

Tabelle 1: Merkmale der vulnerablen Gruppen und Vergleichsgruppen

Merkmal Vulnerable Gruppe Vergleichsgruppe
Migrationshintergrund Andere Muttersprache Muttersprache Deutsch
Einkommen Bis 1.500 Euro netto Uber 1.500 Euro netto
Wohnort Rural (bis 5.000 EW) Urban (mehr als 5.000 EW)

4.1.3  Weitere Messkonzepte

Im Folgenden werden die weiteren Messkonzepte (finanzielles Wohlbefinden, Beschaf-
tigung und Bewusstsein zu Finanzthemen, Wiinsche zur MaBnahmengestaltung, Sozio-
demografie) vorgestellt, die bei der Analyse der Zielgruppen verwendet wurden. Diese
Konzepte sollen es ermdoglichen, die tatsachliche Vulnerabilitat der Zielgruppen zu un-
tersuchen sowie die individuelle Situation und die individuellen Bediirfnisse der Zielgrup-
pen besser zu verstehen.

Finanzielles Wohlbefinden

Zwei Fragen wurden verwendet, um das subjektive finanzielle Wohlbefinden zu messen
(Reiter et al., 2023):16:Y7

16 Siehe Reiter et al. (2023) fur einen Anwendungsfall dieser zwei Fragen (plus die Frage nach der Bewaltigung des Ein-
kommensschocks in der hier verwendeten Definition von finanzieller Vulnerabilitat) in Osterreich, sowie aktuelle Zahlen
und inhaltlicher Zusammenhang der Fragen.

17 puch bei der im Projekt ,,Geldheldinnen” durchgefiihrten Umfrage der Vereins Wendepunkt (https://www.wende-
punkt.or.at/geldheldinnen) wurden diese Fragen verwendet.
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Die finanzielle Zufriedenheit wird als (subjektive) Selbsteinschatzung gemessen: ,Wie
zufrieden sind Sie mit Ihrer aktuellen finanziellen Situation?” Antwortkategorien: sehr
zufrieden, eher zufrieden, teils-teils, eher unzufrieden, sehr unzufrieden.

Reicht das Einkommen aus, um die eigenen Haushaltsausgaben zu decken: ,Wie leicht
oder schwer kénnen Sie mit lhrem Einkommen die Ausgaben Ihres Haushalts tatigen?”,
Antwortkategorien: sehr leicht, eher leicht, weder schwer noch leicht, eher schwer, sehr
schwer.

Finanzthemen: Mit wem wird iiber finanzielle Angelegenheiten gesprochen und zu
welchen Finanzthemen besteht Interesse, mit welchen Themen hat sich jemand be-
reits beschaftigt

Um festzustellen, welche Finanzthemen fiir die Zielgruppen von besonderer Relevanz
sind, wurde die aktuelle und gewiinschte Beschaftigung mit verschiedenen Finanzthe-
men folgendermalen approximiert: Wie haufig sprechen Menschen in Osterreich iiber
Geld und Finanzthemen? Mit wem sprechen sie liber diese Themen? Von wem wiirden
sie Rat zu Finanzthemen annehmen?

Zusatzlich wurde eine Befragung im Rahmen des Projekts ,,Geldheldinnen” (Verein Wen-
depunkt) adaptiert, um zu erheben, mit wie vielen Themen (aus einer Liste von zehn)
sich die Befragten bereits beschaftigt haben und zu wie vielen Themen (aus derselben
Liste von zehn) die Befragten noch mehr lernen méchten.®

MaBnahmengestaltung: Wiinsche, Motivatoren und Hindernisse

Format und Gestaltung einer FinanzbildungsmalRnahme: online oder in Anwesenheit.
Ausgestaltung der Finanzbildung (Video, Text, interaktiv etc.)

Motivatoren und Hindernisse: Mehrfachauswahl aus zwei unterschiedlichen Listen, nach
Fragen: (1) was brauchten die Befragten, um teilzunehmen (bessere Deutschkenntnisse,
mehr Selbstbewusstsein etc.); (2) was wiirde helfen, um an einem Kurs teilzunehmen
(Anonymitat, Erinnerungen nach dem Kurs etc.).

Bewertung von konkreten MaRnahmen, die bei Finanzthemen helfen kdnnte: Liste von
drei bis sechs konkreten MaBnahmen (Finanzhotline, Gitesiegel etc.)

Soziodemografische Variablen

Um die vulnerablen Gruppen erfassen und definieren zu kdnnen, wurden im Fragebogen
folgende Merkmale erhoben: Geschlecht, Alter, Bildungsgrad, Einkommen (in Gruppen),
persénlicher/familidrer Hintergrund (Betreuungspflichten, alleinerziehend),

18 Bericht zum Fragebogen unter https://www.wendepunkt.or.at/geldheldinnen einsehbar.
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Erwerbshintergrund (Beschaftigungsstand, hdufige Arbeitslosigkeit), Wohnort (nach Ein-
wohner:innenzahl in vier Gruppen, Bundesland).

4.2 Fragebogen und Durchfiihrung der Befragung

Der Fragebogen besteht aus vier Teilen: (1) personliche, soziodemografische und -6ko-
nomische Merkmale, (2) aktuelle finanzielle Situation, (3) Préferenzen tGber Format und
Eigenschaften von FinanzbildungsmaRnahmen, (4) Einschatzung von Motivatoren fir
und MaBnahmen zur Finanzbildung (siehe Anhang Kapitel 10.1 fiir den vollstandigen Fra-
gebogen).

Die Daten wurden im Zeitraum vom 16.10.2023 bis zum 27.11.2023 erhoben. Die Befra-
gung wurde einerseits von einem Umfrageinstitut online und telefonisch durchgefiihrt
(Sample 1), andererseits wurde der Fragebogen zusatzlich gezielt an Osterreichische In-
stitutionen und Vereine®® ausgesendet (Sample 2). Das Ausfiillen des Fragebogens dau-
erte ca. zehn Minuten. Die Befragung wurde in deutscher Sprache durchgefiihrt.

4.3  Sample

Insgesamt liegen 3.143 vollstandig ausgefiillte und nach Konsistenz gepriifte Fragebo-
gen vor. Sofern nicht anders vermerkt, beziehen sich die Analysen auf diese vollstandi-
gen Falle.

Die Stichprobe (das Sample) setzt sich aus zwei Erhebungswellen bzw. Sub-Stichproben
(Sample 1 und Sample 2) zusammen, die bei der Analyse getrennt und zusammen be-
trachtet werden kénnen. Tabelle 2 zeigt die Verteilung der wichtigsten soziodemografi-
schen Merkmale sowohl getrennt nach Sample (1 und 2), als auch als fiir das gesamte
(kombinierte) Sample.

Sample 1 besteht aus zwei Teilen: Online-Befragung und Telefonbefragung, durch ein
Umfrageinstitut (TQS Research and Consulting: https://www.tgs.at/) erhoben. Das

19 Liste der kontaktierten Institutionen, alphabetisch sortiert: African Cultural Foundation, Afrieurotext, ALOM — Verein
fur Arbeit und Lernen Oberes Miihlviertel, BBRZ Reha — Berufliches Bildungs- und Rehabilitationszentrum, BFI — Berufs-
forderungsinstitut, bit Schulungscenter, Black Voices Volksbegehren, Die Zweite Sparkasse, DISRUPT — Verein zur diskri-
minierungs- und rassismuskritischen Bildungsarbeit und fur politische Teilhabe, Dokustelle — Dokumentations- und
Beratungsstelle fiir Personen, die Islamfeindlichkeit und antimuslimischen Rassismus erfahren, FEYKOM — Rat der Kurdi-
schen Gesellschaft in Osterreich, Frau & Arbeit, HOR — Hochschiiler*innenschaft Osterreichischer Roma und Romnja,
IAB — Institut fur Ausbildungs- & Beschaftigungsberatung, ibis acam Bildungs GmbH, itworks, JUNO — Zentrum fir Ge-
trennt und Alleinerziehende, LEA — Let’s Empower Austria, Mentor — Management-Entwicklung-Organisation, MJO —
Muslimische Jugend Osterreich, Netzwerk dsterreichischer Frauen- und Madchenberatungsstellen, OIF — Osterreichi-
scher Integrationsfond, OPA — Osterreichische Plattform fiir Alleinerziehende, Schwarze Frauen Community, she:works
(ehem. vfQ), SMARTWORK (pro mente), Sorority — Verein zur brancheniibergreifenden Vernetzung und Karriereférde-
rung von Frauen* in Osterreich, TKG — Tiirkische Kulturgemeinde in Osterreich, Vehikel — Verein zur Férderung der be-
ruflichen Integration arbeitsloser Jugendlicher, Volkshilfe Oberosterreich, VSG — Verein fiir Sozial- und
Gemeinwesenprojekte, Weidinger & Partner GmbH Schulungszentrum, WIFI Oberésterreich.
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Sample 1 aus der Online-Befragung enthalt 2.103 Personen und ist fiir die dsterreichi-
sche Bevolkerung nach den Merkmalen Geschlecht (mannlich/weiblich), Alter (in Grup-
pen, bis 59 Jahre), Bildung (Matura ja/nein) und Bundesland (2.103 Personen online
befragt) reprasentativ. Sample 1 aus der Telefonbefragung enthalt 500 Personen und ist
reprasentativ flir Geschlecht, Personen zwischen 60 und 89 Jahre, Ausbildung (mit/ohne
Matura) und Bundesland.

Sample 2 ist ein sogenanntes ,Convenience Sample”. Durch E-Mail und Telefoneinladun-
gen an 34 Organisationen? wurde versucht, gezielt Personen aus den potenziell vul-
nerablen Gruppen zu rekrutieren, die wahrscheinlich in den reprasentativen
Bevolkerungsstichproben von Marktforschungsinstituten nur in geringer Anzahl vorkom-
men, beispielsweise arbeitslose Menschen, Menschen mit Migrationshintergrund oder
Angehdrige von Minderheiten. Uber persdnliche Kontakte und eine ergdnzende Recher-
che wurde eine Liste mit 19 Vereinen, Interessensgruppen und anderen Organisationen
mit verschiedenen Schwerpunkten zusammengetragen. Die thematische Ausrichtung
und die Zielgruppen dieser Organisationen umfassen jeweils Teile der ausgewahlten vul-
nerablen Gruppen, zum Beispiel Frauen, Alleinerziehende, Menschen mit Migrationshin-
tergrund, Menschen mit anderer Hautfarbe als weil3, Menschen muslimischen Glaubens,
Angehdorige von Minderheiten und arme Menschen bzw. Menschen mit Schulden. Die
Organisationen wurden darum gebeten, die Befragung Gber ihr jeweiliges Netzwerk zu
verbreiten, elf Organisationen sagten zu und bekamen im Oktober 2023 den Link sowie
einen QR-Code zur Befragung per E-Mail zugesandt. Zudem {ibermittelte das AMS
Oberosterreich eine Liste von Tragern, die fir sie BildungsmalRnahmen umsetzen,
wodurch die Liste um 15 Organisationen erweitert werden konnte. Die Bildungstrager
wurden darum gebeten, den Fragebogen mit den Kursteilnehmenden jeweils zu Beginn
der Kurse auszufillen und bekamen ebenfalls im Oktober 2023 den Link sowie einen QR-
Code zur Befragung per E-Mail zugesandt. Die insgesamt 26 Organisationen, die ihre Un-
terstiitzung zugesagt haben, sind sowohl in Wien als auch in den Bundesldndern aktiv.?!
Dieses Sample 2 besteht aus 540 Personen.

Tabelle 2 zeigt die Verteilung der soziodemografischen Merkmale fir beide Samples ein-
zeln und zusammen. Sample 2 ist weiblicher und jlinger als Sample 1. Tabelle 3 zeigt die
Verteilung der Merkmale, nach denen in dieser Studie Vulnerabilitat (Einkommen, Spra-
che, Wohnort) definiert wurde, in beiden Samples und fiir das Gesamtsample. Sample 2

20 Personen, die die Testfrage falsch beantwortet haben, werden von der Analyse ausgeschlossen (120 Falle). Falschbe-
antworten dieser Frage lasst auf nicht-sinnerfassendes Lesen, geringe Aufmerksamkeit und/oder schlechte Deutsch-
kenntnisse schlieBen. Fiir Robustness-Checks konnen diese Fille allerdings fallweise eingeschlossen werden. Testfrage
,,Bitte wahlen Sie hier ,stimme gar nicht zu“ aus. Dies ist eine Testfrage.” Antwortkategorien: stimme voll und ganz zu,
stimme zu, teils-teils, stimme nicht zu, stimme gar nicht zu.

2 Der GroRteil der Organisationen hat ihren Hauptsitz in Wien oder Oberdsterreich, wobei fast die Halfte der Organisa-
tionen mehrere Standorte haben und in mehreren Bundeslandern oder sogar sterreichweit arbeiten. Die Ausnahme ist
die in Salzburg ansassige und agierende Organisation Frau & Arbeit.
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beinhaltet mehr Personen mit einer anderen Muttersprache als Deutsch, mehr Perso-
nen, die nicht wissen, wie groR der Ort ist, in dem sie leben und mehr Personen mit
geringeren Einkommen. Diese Unterschiede unterstreichen die Notwendigkeit, finanziell
vulnerable Gruppen auBerhalb etablierter Markforschungsinstitute zu rekrutieren.

Tabelle 2: Uberblick soziodemografische Merkmale nach Sample

Sample 1 Sample 2 Gesamt
Merkmal N % N % N %
Geschlecht
Weiblich 1323 50,8 326 60,1 1.649 52,5
Mannlich 1.278 49,1 209 38,7 1.487 47,3
Divers 2 0,1 5 0,9 7 0,2
Alter (Jahre)
Unter 30 532 20,4 193 35,7 725 23,1
30-44 762 29,3 178 33,0 940 29,9
45-59 707 27,2 155 28,7 862 27,4
60 + 602 23,1 14 2,6 616 19,6
Bildung
Pflichtschule 224 8,6 131 24,3 335 11,3
(max.)
Lehre mit Berufs- 1.272 48,9 189 35,0 1.461 46,5
schule/HAS
Matura (AHS, HTL 1.066 41,0 194 35,9 1.260 40,1
etc.) und héher
Andere Ausbil- 41 1,6 26 4,8 67 2,1

dung
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Tabelle 3: Uberblick Verteilung vorausgewdihlte Merkmale von Vulnerabilitéit

Sample 1 Sample 2 Gesamt
Merkmal N % N % N %
Wohnort (Einwohner:innen)
Bis 5.000 779 29,9 169 31,3 948 30,2
5.001 bis 30.000 643 24,7 149 27,6 792 25,2
30.001 bis 100.000 216 8,3 23 4,3 239 7,6
Mehr als 100.000 874 33,6 75 13,9 949 30,2
WeiR ich nicht 91 3,5 123 23,0 215 6,8
Muttersprache
Deutsch 2.268 87,1 400 74,1 2.668 84,9
Andere Sprache 335 12,9 140 25,9 475 15,1

Einkommen (netto, personlich)

bis unter € 1.000,-- 262 101 138 245 400 12,7

€ 1.000,-- bis unter € 1.500,-- U

€1.500,-- bis unter € 2.000,-- 473 182 75 139 548 174
€2.000,-- bis unter € 2.500,-- 410 158 53 98 463 147
€2.500,-- bis unter € 3.000,-- 303 116 22 41 325 103
€3.000,-- bis unter € 5.000,-- 288 11,1 11 20 299 95

84 3,2 2 0 86 2,7

€5.000,-- oder hoher

mochte ich nicht bekanntgeben 20 5 X 00 0% 2
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4.4 Dashboard zum Datensatz

Der gesamte Datensatz der vorliegenden Studie ist Glber www.finanzbildung.ihs.ac.at
verfligbar und kann von Interessierten selbst analysiert werden. Der Datensatz wurde
anhand der wichtigsten Fragen zu FinanzbildungsmalBnahmen organisiert. Durch Ankli-
cken der jeweiligen Frage kann dann analysiert werden, wie beispielsweise das Gesamt-
sample oder einzelne Subgruppen wie beispielsweise junge Frauen aus Grof3stadten eine
Frage beantworten.
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5 Quantitative Befragung: Ergebnisse

Die Prasentation der Ergebnisse ist wie folgt aufgebaut: In einem ersten Schritt wird das
flir die 6sterreichische Bevolkerung reprasentative Sample (Sample 1) nach den Kriterien
Geschlecht, Alter, Bildung (Matura ja/nein) und Bundesland hinsichtlich der finanziellen
Vulnerabilitdt im Allgemeinen untersucht. In diesem Schritt wird auch die tatsachliche
finanzielle Vulnerabilitdt der oben beschriebenen vulnerablen Gruppen empirisch getes-
tet, um Forschungsfrage 1 zu adressieren. Die Beschreibung des reprasentativen Samp-
les erlaubt aullerdem eine leichtere Einschatzung der soziodemografischen Eigenheiten
der einzelnen Gruppen, sowie die Einordnung der Ergebnisse der vulnerablen Gruppen
in Relation zur Grundgesamtheit und den anderen Gruppen. Daher beziehen wir uns bei
diesen Auswertungen nur auf Sample 1 (2.603 Personen).

Darauf aufbauend werden in den Kapiteln 5.3 (Armutsgefdhrdete), 5.4 (Migrationshin-
tergrund) und 5.5 (landliche Bevdlkerung) die vulnerablen Gruppen einzeln — jeweils im
Vergleich zum Teil der Bevolkerung, welcher das betreffende Risikomerkmal nicht be-
sitzt — betrachtet. Durch diese Gruppenvergleiche kann Forschungsfrage 2 adressiert
werden. Zur leichteren Vergleichbarkeit werden die Abbildungen je nach Kapitel bzw. je
nach vulnerabler Gruppe in unterschiedlichen Farben dargestellt: Armutsgefahrdete =
orange, Personen mit Migrationshintergrund = gelb, landliche Bevélkerung = blau. Zu-
satzlich zu den detaillierten Analysen zu den einzelnen vulnerablen Gruppen beinhaltet
Kapitel 5.6 eine Analyse der relevanten intersektionalen bzw. Querschnittsfaktoren,
namlich Geschlecht und Alter. Geschlecht und Alter sind Merkmale, die quer Gber alle
vulnerablen Gruppen liegen und auch eigenstandig Variationen hinsichtlich finanzieller
Vulnerabilitdat und Praferenzen fiir Finanzbildungsmalnahmen bedingen kénnen. Die
Analyse dieser Querschnittsfaktoren ist somit fir die Beantwortung der Forschungs-
frage 2 relevant. In Kapitel 5.7 werden die Ergebnisse zusammengefasst und diskutiert.

5.1  Uberprifung der finanziellen Vulnerabilitit der aus-
gewahlten Gruppen

In diesem Kapitel wird finanzielle Vulnerabilitdt und Zufriedenheit der vorab ausgewahl-
ten, potenziell vulnerablen Zielgruppen (Forschungsfrage 1) untersucht. Tabelle 4 zeigt
die Verteilung der finanziellen Vulnerabilitat (gemessen als Fahigkeit, einen finanziellen
Schock zu bewidltigen), der finanziellen Zufriedenheit und der Méglichkeit, mit dem Ein-
kommen auszukommen, reprasentativ fir die dsterreichische Bevolkerung. Insgesamt
36 Prozent der Osterreichischen Bevolkerung gelten unserer Definition entsprechend
als finanziell vulnerabel.
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Die Angaben in Tabelle 4 dienen der allgemeinen Ubersicht. Bei der nachfolgenden Ana-
lyse der vordefinierten vulnerablen Gruppen (Armutsgefdahrdung, Migrationshinter-
grund, landliche Bevdlkerung) wird jeweils gegen die Negative dieser Gruppendefinition
(keine Armutsgefahrdung, kein Migrationshintergrund, kein landlicher Wohnort) vergli-
chen, und nicht gegen die Gesamtbevdlkerung, da die Gesamtbevolkerung jeweils Teile
der vulnerablen Gruppen enthalt.

Tabelle 4: Finanzielle Vulnerabilitét und Wohlbefinden der 6sterreichischen Bevélke-

rung (reprdsentatives Sample)

Sample 1 (reprédsentativ)

MaR % Mean (SD) Modus (Anteil)

Finanzielle Vulnerabilitat 36 % - -
Finanzielle Zufriedenheit - 2,82 (1,16) Teils-teils (31 %)
Auskommen mit dem Einkommen - 2,78 (1,11) Teils-teils (33,5 %)

Notiz: N = 2603; reprasentativ fuir Alter (unter 60 Jahre, und tiber 60 Jahre extra), Geschlecht (ménnlich, weiblich), Ma-
tura (ja, nein), Bundesland.

Die Gruppen der armutsgefdahrdeten Personen und Personen mit Migrationshintergrund
werden in der wissenschaftlichen Literatur eindeutig als finanziell vulnerabel beschrie-
ben (siehe Kapitel 2.3.1 und Kapitel 2.3.2). Fiir die Gruppe der landlichen Bevélkerung
gilt dieses Attest vor allem fir wirtschaftlich weniger entwickelte Nationen, fir entwi-
ckelte Okonomien sind die Befunde gemischt (siehe Kapitel 2.3.3). Dieses Kapitel zeigt,
dass sich die finanzielle Vulnerabilitat (die Fahigkeit, einen finanziellen Schock zu bewal-
tigen) fiir die Gruppe der armutsgefahrdeten und Personen mit Migrationshintergrund
empirisch bestdtigen lasst, fiir die Iandliche Bevélkerung jedoch nicht.

Tabelle 5 zeigt die Verteilung der finanziellen Vulnerabilitdt (gemessen als Fahigkeit, ei-
nen finanziellen Schock zu bewaltigen), der finanziellen Zufriedenheit und der Maoglich-
keit, mit dem Einkommen auszukommen, aufgeteilt nach den vorausgewahlten

vulnerablen Gruppen.
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Tabelle 5: Finanzielle Vulnerabilitéit und Wohlbefinden der ausgewdhlten Gruppen

Armutsgefihrdet (bis
1.500 €)

Migrationshinter-
grund (andere Mutter-
sprache)

Landliche Bevolkerung
(bis 5.000 EW)

Maf % Mean % Mean % Mean
(SD) (SD) (SD)
Finanzielle Vul- 63,7 % 57,9% - 36,8 % -
nerabilitét
Finanzielle Zu- - 3,34 - 3,04 - 2,90
friedenheit (1,12) (1,17) (1,14)
Auskommen - 3,37 - 3,09 - 2,90
mit dem Ein- (1,11) (1,08) (1,11)
kommen

Notiz: N = 2603 (Sample 1)

Armutsgefdhrdete Personen kénnen in 63,7 Prozent und Personen mit Migrationshin-
tergrund in 57,9 Prozent keine unerwartete Ausgabe von 1.370 Euro tadtigen (flr
Gruppe Armutsgefahrdung siehe Tabelle 11 und fir Migrationshintergrund Tabelle 13
fiir Signifikanztests). Die Gesamtbevolkerung kann dies nur halb so selten nicht (36 %,
siehe Tabelle 4). Die Gruppe der Personen in landlichen Regionen unterscheidet sich hin-
gegen nicht signifikant von ihrer Vergleichsgruppe (mehr als 5.000 Einwohner:innen), sie
kann wie die Gesamtbevolkerung in 36,8 Prozent der Falle eine unerwartete Ausgabe
von 1.370 Euro tatigen (Signifikanztests siehe Tabelle 15).

Die Gruppen der Armutsgefdahrdeten und der Personen mit Migrationshintergrund sind
signifikant unzufriedener mit ihrer finanziellen Situation und kénnen die Haushaltsaus-
gaben signifikant schwerer decken als ihre jeweilige Vergleichsgruppe (Einkommen tber
1.500 Euro und kein Migrationshintergrund; siehe Tabelle 5; Signifikanztests fir Gruppe
Armutsgefahrdung siehe Tabelle 11; fiir Migrationshintergrund Tabelle 13, fiir Iandliche
Bevolkerung Tabelle 15).

Armutsgefdhrdete Personen und Personen mit Migrationshintergrund zeigen sich im
vorliegenden Sample als finanziell vulnerabel. Bei Personen an Wohnorten bis 5.000
Einwohner:innen ist dies nicht der Fall.
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5.2  Auswertung reprasentative Befragung (N = 2603 Per-
sonen)

Das folgende Kapitel prasentiert die Ergebnisse des fiir Alter, Geschlecht, Bildung und
Bundesland reprasentativen Samples (Sample 1). Dies hilft, die Ergebnisse der Auswer-
tungen der vulnerablen Gruppen (in Kapitel 5.3, 5.4 und 5.5) besser einordnen zu kon-
nen und die Bedeutung der Aufteilung in einzelne Gruppen hervorzuheben und somit
Forschungsfrage 2, also potenziell unterschiedliche Praferenzen und Bediirfnisse zwi-
schen den vulnerablen Gruppen, zu adressieren. Eine Zusammenfassung der Ergebnisse
flr die reprasentative Stichprobe findet sich in Infobox 2.

5.2.1 Finanzielle Vulnerabilitat und finanzielles Wohlbefinden
Finanzielle Vulnerabilitat (Schock)

Im reprasentativen Sample gaben 64 Prozent der Befragten an, sich unerwartete Ausga-
ben in Hohe von 1.370 Euro leisten zu kénnen, 36 Prozent gaben an, das nicht zu kon-
nen und fallen somit unter die Definition der finanziellen Vulnerabilitat (Abbildung 1;
Frage: , Kénnen Sie es sich leisten, unerwartete Ausgaben in der Héhe von 1.370 Euro aus
eigenen Mitteln sofort zu bezahlen, ohne sich etwas zu leihen oder in Raten zu zahlen?”).

Abbildung 1: Finanzielle Vulnerabilitit (représentatives Sample)

Finanzielle Vulnerabilitat (Schock){ I 36% | 64% | ‘
0 25 50 75 100
Prozent

|:| nein D ja

Finanzielle Zufriedenheit

Insgesamt 43 Prozent der Befragten gaben an ,sehr zufrieden” und ,eher zufrieden”
zu sein (Abbildung 2; Frage ,, Wie zufrieden sind Sie mit Ihrer aktuellen finanziellen Situa-
tion?“). 31 Prozent sind ,teils-teils” zufrieden und 26 Prozent ,eher unzufrieden” bis
»sehr unzufrieden” (Durchschnitt M = 2,82; SD = 1.16; Schulnotenskala); die Befragten
sind also im Durchschnitt etwas zufriedener als indifferent mit ihrer finanziellen Situa-
tion (one sample T-Test Vergleich zur Mitte der Skala (3); p < 0,001).
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Abbildung 2: Finanzielle Zufriedenheit (reprdsentatives Sample)

0 25 50 75 100
Prozent

sehr unzufrieden teils-teils . sehr zufrieden
eher unzufrieden eher zufrieden

Auskommen mit dem Einkommen

Insgesamt 41 Prozent der Befragten gaben an, ,sehr leicht” und ,,eher leicht” mit ih-
rem Einkommen auszukommen (Abbildung 3; Frage , Wie leicht oder schwer kénnen Sie
mit lhrem Einkommen die laufenden Ausgaben lhres Haushalts tdtigen?”). 34 Prozent
gaben an, ,,weder leicht noch schwer” auszukommen und 26 Prozent gaben an, ,eher
schwer” und ,,sehr schwer” auszukommen. Der Durchschnitt liegt bei 2,78 (SD = 1,11;
Schulnotenskala); die Befragten kommen im Durchschnitt also eher leichter als schwerer
mit ihrem Einkommen aus (one sample T-Test Vergleich zur Mitte der Skala (3); p <
0,001).

Abbildung 3: Auskommen mit dem Einkommen (reprdsentatives Sample)

Auskommen mit dem Einkommen{ 33.5% ‘

0 25 50 75 100
Prozent

sehr schwer weder noch . sehr leicht
eher schwer eher leicht

Im folgenden Kapitel werden die Fragen beantwortet, wie oft und mit wem Armutsge-

fahrdete Uber Finanzthemen sprechen und vom wem Rat zu Finanzthemen angenom-
men werden wiirde.

Wie haufig wurde in den vergangenen drei Monaten iiber Geld gesprochen?

Abbildung 4 zeigt, wie haufig die Befragten in den vergangenen drei Monaten liber Geld
gesprochen haben (Frage: ,Denken Sie an die letzten 3 Monate: Wie oft haben Sie durch-
schnittlich mit jemandem (ber Ihre Finanzen gesprochen?“; 6 Antwortmaoglichkeiten).
Insgesamt haben knapp mehr als die Halfte der Befragten (56 %) mindestens ein paar
Mal pro Monat Uber Geld gesprochen, 29 Prozent einmal im Monat oder seltener und
16 Prozent gar nicht.
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Abbildung 4: Uber Finanzen sprechen: Héufigkeit (représentatives Sample)

0 25 50 75 100
Prozent

gar nicht einmal pro Monat mehrmals pro Woche
einmal mehrmals pro Monat jeden Tag

Mit wem wird liber Geld und Finanzthemen gesprochen?

Tabelle 6 (Frage: ,Mit wem reden Sie aktuell iber ihre finanziellen Angelegenheiten?*)
zeigt, mit wem (aus einer vorgegebenen Liste) die dsterreichische Bevolkerung am hau-
figsten Uber finanzielle Angelegenheiten spricht. Am haufigsten sprechen Osterrei-
cher:innen mit dem/der Partner:in liber Geld (53 %), halb so haufig mit Freund:innen
(23 %) und der Mutter (23 %), mit dem Vater etwas seltener (17 %). 16 Prozent sprechen
mit niemandem Uber Geld.

Tabelle 6: Uber Finanzen sprechen: mit wem (représentatives Sample)

Gesprachspartner:innen Gesamt (,ja“ %) Frauen (,ja“ %) Manner (,ja“ %)
Mit Niemandem 15,6 13,3 17,9
Partner:in 53,2 53,3 53,3
Freund:innen 23,3 26,5 20
Mutter 22,7 25,6 19,6
Tochter/Sohn/Kinder 14,1 16,9 11,2
Vater 16,8 16,1 17,5
GrofBeltern u. a. Verwandte 9,4 9,3 9,5
Arbeitskolleg:innen 8,7 8 9,4
Nachbar:innen 2,5 2,5 2,4
Bankberater:in 12,4 10,7 14,1
Beratungsstelle/n 2 1,8 2,1

Notiz: N = 2603; Mehrfachantwortenset
Von wem wird Rat zu Finanzthemen angenommen?

Des Weiteren wurde gefragt: , Von wem aus dieser Liste wiirden Sie einen Rat annehmen,
wenn es um das Thema Geld geht?“, um abschatzen zu konnen, wer als vertrauenswiir-
dige Quelle fiir Informationen (und folglich auch MaRRnahmen fiir Finanzbildung) gilt. Am
ehesten wiirde Rat zu Geld von Freund:innen und Familie (47 %) angenommen werden,
an zweiter Stelle stehen Banken (43 %), an dritter Stelle die Arbeiterkammer (40 %)

(siehe Tabelle 29 im Anhang fir Verteilung der Antworten).
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5.2.2  Bewusstsein: Beschaftigung mit Finanzthemen und mehr lernen
wollen

Den Befragten wurde eine Liste mit zehn Themen mit Bezug zu Finanzen vorgelegt, um
zu erfahren, ob sie sich (1) schon bewusst mit dem jeweiligen Thema beschaftigt haben,
und (2) ob sie gerne mehr zu einem Thema erfahren wiirden. (Frage: , Mit welchen The-
men haben Sie sich schon mindestens einmal beschdftigt (z. B. Informationen gesucht,
einen Kurs besucht)? Zu welchem Thema wollen Sie gerne noch mehr lernen (z. B. in ei-
nem Kurs, Broschiire, Video)?“). Abbildung 5 zeigt die Verteilung der Antworten auf
beide Fragen fiir das reprasentative Sample.

Beschiftigung mit Finanzthemen

Die osterreichische Bevolkerung (Befragte des reprasentativen Samples) hat sich
durchschnittlich bereits mit 3,7 von zehn vorgeschlagenen Themen (SD = 2,8) beschaf-
tigt. Die Osterreichische Bevolkerung hat sich aus dieser Liste am haufigsten mit dem
Thema , Steuern und Steuerausgleich machen” (55,7 %) beschaftigt. Auf Platz zwei liegt
,Beruf und Karriere” (42,5 %) und auf Platz drei ,Beziehung und Geld” (41,1 %). Insge-
samt 17 Prozent haben sich mit gar keinem der angefiihrten Themen beschaftigt.

Abbildung 5: Bewusstsein iiber die Relevanz von Finanzthemen (reprdsentatives

Sample)
bereits beschéaftigt mehr lernen wollen
Kindern Umgang mit Geld lehren - 38% | 62% 22.6% I 77.4%
Erben- | 30.6% 69.4% 24.9% 75.1%
Geld "grun" ausgeben/investieren | 30.3% 69.7% 30.2% | 69.8%
Sparen und Geld an der Bérse anlegen - 36.5% l 63.5% 32.3% l 67.7%
Schulden - 34.3% | 65.7% 21.6% 78.4%
Steuern und Steuerausgleich machen- 55.7% | 44.3% 30.5% 69.5%
Vorbereitung auf die Pension 4 38.8% | 61.2% 30.5% 69.5%
Betreuungspflichten und Geld | 27.1% | 72.9% 22.5% 77.5%
Beziehung und Geld+ 41.1% | 58.9% 23.5% 76.5%
Beruf und Karriere § 42.5% | 57.5% 26.8% I 73.2%
0% 25%  50%  75%  100% 0% 25%  50%  75%  100%
Prozent
[:I ja [:I nein

Finanzthemen, die interessieren

Die 6sterreichische Bevolkerung gab im Durchschnitt an, iiber 2,7 von zehn Themen
mehr lernen zu wollen (SD = 2,8). Am haufigsten wollen sie mehr zum Thema ,Sparen
und Geld an der Borse anlegen” (32,3 %) sowie zu den Themen ,,Steuern und Steueraus-
gleich machen” (30,5%), ,Vorbereitung auf Pension” (30,5%) und ,Geld
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umweltfreundlich ausgeben und investieren” (30,2 %) lernen. Insgesamt 33 Prozent wol-

len zu keinem der angefiihrten Themen mehr lernen.

523

Ausgestaltung von Finanzbildungsangeboten

Auf die Frage ,, In welcher Form wiirden Sie gerne etwas (mehr) (iber Geld lernen? (Meh-

rere Antworten sind méglich)“ gaben 50,7 Prozent online und 26,3 Prozent in Anwesen-

heit an. 33,3 Prozent der Befragten wollen weder online noch in Anwesenheit mehr tGiber

Geld lernen.

Ausgestaltung des Weiterbildungsformats in Anwesenheit und online

Bei der Frage der Ausgestaltung einer Weiterbildung zeigt sich beim Anwesenheitsfor-

mat wenig Unterschied zwischen den Vorschlagen (Abbildung 6). ,Zum aktiven Teilneh-

men“ und ,,persénliche Beratung” und ,,zum Zuhéren” schnitten am besten ab (z-Test of

equal proportions; p = 0,909; p = 0,6222; p = 0,510). ,,Zum Austausch und Vernetzen“

und ,zum Durchlesen” schnitten zueinander gleich gut (z-Test of equal proportions; p <

0,001), aber insgesamt signifikant schlechter ab (p > 0,7).

Abbildung 6: Ausgestaltung des Weiterbildungsformats in Anwesenheit und online

nichts davon 4

persénliche Beratung 4

zum Austauschen und Vernetzen -
zum Ansehen (z.B. Video) 1

zum aktiven Teilnehmen -

zum Durchlesen 4

zum Zuhoren 4

Anwesenheit Online
% 99.7% 0.4% 99.4%
13.4% 86.6% 11%)| 89%
.19 90.9% {os% 89.7%
31.4% | 68.6%
2.7%] 87.3% 17.8% 82.2%
.99{. 91.1% 27.5% | 72.5%
3.6+ 86.4% 21.9% | 78.1%
De'm 25‘% 5d% 75‘% 1 O*‘U % O‘% 25f% 50' % 75r°."u 1 O’D%
Prozent
I:l ja I:l nein

Beim Online-Format hat das Format zum Ansehen (Video) signifikant am besten abge-

schnitten (31,4 %,; z-Test; p = 0,002), gefolgt vom Format ,,zum Durchlesen” (27,5 % und

,Zum Zuhoéren“ (21,9 %; z-Test; p < 0,001). Die Antwortmaoglichkeit ,,Zum aktiven teilneh-

men”“ schneidet signifikant schlechter ab als ,zum Ansehen” und ,zum Durchlesen”

(17,8 %; z-Test; p = 0,003). Insgesamt fallt somit auf, dass die gebotenen Vorschlage der

Ausgestaltung im Online-Format mehr Zuspruch gefunden haben.
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Motivatoren und Hindernisse, an Finanzbildung teilzunehmen

Um zu erfahren, was die Befragten motivieren kdnnte, an Finanzbildung teilzunehmen,
wurde ihnen eine Liste an Griinden vorgelegt.?? Tabelle 7 zeigt die Liste und die Hiufig-
keiten der Nennung. Die Frage lautete: ,Es kann persénliche Griinde geben, an Weiter-
bildungen fiir Finanzthemen teilzunehmen. Was brduchten Sie, um teilzunehmen?
(Mehrfachnennung méglich)”.

Tabelle 7: Motivatoren: Persénliche Griinde, an einem Finanzbildungskurs teilzuneh-
men (reprdisentatives Sample)

Persdnliche Griinde Nein % Ja% Summe %
verflgbares Geld 64,5 35,5 100
Angebote, die zu mir passen 65,2 34,8 100
mehr Zeit 74 26 100
konkrete Ziele 78,2 21,8 100
nichts davon 78,8 21,2 100
mehr Interesse am Thema 82,1 17,9 100
mehr Selbstbewusstsein 87,1 12,9 100
bessere Mathematikkenntnisse 94,5 5,5 100
bessere Deutschkenntnisse 97,9 2,1 100

Notiz: N = 2603; Mehrfachantwortenset (die Zeilen ergeben jeweils 100 %)

Im Durchschnitt gaben die Befragten an, dass ,verfligbares Geld“ (35,5 %) und ,, Ange-
bote, die zu mir passen” (34,8 %) die groRten Motivatoren waren, um an Finanzbildung
teilzunehmen. Auch ,mehr Zeit” (26 %) und , konkrete Ziele” (21,8 %) wurden von vielen
als Griinde genannt, die die Teilnahme erleichtern wiirden.

Was wiirde helfen, dass Sie an einem Finanzbildungskurs teilnehmen?

Tabelle 8 zeigt die Durchschnittswerte und weitere statistische Male auf die Bewertung
einer Liste an Vorschlagen , was die Teilnahme an Finanzbildungskursen férdern wiirde“
(auf einer Schulnotenskala von 1 (sehr gut) bis 5 (sehr schlecht); Frage im Fragebogen
,Was wiirde lhnen helfen, bei Kursen zu Finanz-Themen teilzunehmen? Es kann helfen,
dass ...”).

22 In der Verhaltensékonomie wird tiblicherweise von Barrieren/Hindernissen auf der einen und Motivatoren auf der
anderen Seite gesprochen. Im Fall dieser Frage handelt es sich um Hindernisse. Um eine negative Formulierung mit teils
doppelt verneinten Antworten zu vermeiden, wurde diese Frage positiv formuliert, also inhaltlich auf Motivatoren bezo-
gen.
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Tabelle 8: Vorschldge: Was kann helfen (reprdsentatives Sample)

Es wiirde helfen: N M SD Median | Schiefe @ Kurtosis
Moglichkeit, nach dem Kurs 2.599 2.551 1.415 2 0,609 -0,895
Fragen zu stellen
Erinnerungen Gber meine 2.599 2.935 1.391 3 0,231 -1,188
Ziele nach dem Kurs
Ubungen fiir zuhause nach 2.598 2.993 1.386 3 0,194 -1,211
dem Kurs
dass mich niemand 2.602 3.128 1.390 3 -0,028 -1,200

kennt (Anonymitat)
dass ich jemanden kenne 2.598 3.203 1.393 3 -0,048 -1,269

Notiz: bei allen Variablen: Bewertung nach Schulnotenskala: min. = 1 (,,sehr gut”); max. = 5 (,,sehr schlecht”); unter-
schiedliche Anzahl an Beobachtungen (N) pro Item, da es hier moglich war, einzelne Vorschlage unbeantwortet zu las-
sen, um einen Abbruch aufgrund der Lange des Fragebogens zu verhindern.

Die ,,Moéglichkeit nach dem Kurs Fragen zu stellen” wurde signifikant am besten be-
wertet (M = 2,56; SD = 1,42; T-Test; p < 0,001 zu allen anderen Vorschlagen). ,Erinne-
rungen Uber Ziele nach dem Kurs“ und ,,Ubungen fiir zuhause nach dem Kurs“ liegen
gemeinsam auf dem zweiten Platz (M = 2,94; SD = 1,39 und M = 2,99; SD = 1,39). Alle
drei Vorschlage haben gemeinsam, dass sie sich auf die Zeit nach dem Kurs beziehen und
nicht auf etwas, das direkt im Kurs passiert, im Kontrast zu den schlechter bewerteten
Vorschlagen ,jemanden kennen” und ,niemanden kennen” (Unterschied zueinander
nicht signifikant; T-Test; p = 0,104).

5.2.4  Bewertung der MalBnahmen

Tabelle 9 zeigt die Durchschnittswerte und weitere statistische Male auf die Bewertung
einer Liste an Werkzeugen. Die Frage lautete: ,Stellen Sie sich vor, es gibt neue Werk-
zeuge, die lhnen bei Finanzthemen helfen kénnen. Welche finden Sie gut, welche
schlecht? Antworten Sie bitte auf einer Skala von 1 = sehr gut, bis 5 = sehr schlecht.”

41



IHS — Abstiens, Forstner, Gangl, Neuhofer, Schénpflug, Spitzer | Finanzbildung fiir vulnerable Gruppen

Tabelle 9: Ausgewdihite Mafinahmen: Bewertung (représentatives Sample)

MaBnahmenvorschlige N M SD Median Schiefe Kurtosis
Informationen Gber Langzeitfol- 2.735 2,05 1,01 2 0,84 0,36
gen von Entscheidungen
Gesetzlich verpflichtende Warn- 2.740 2,19 1,08 2 0,76 0,05
hinweise vor Entscheidungen
Kennzeichnung (Gltesiegel) 2.672 2,23 1,10 2 0,72 -0,03
durch BMF
Automatische Erinnerung zu be- 2.324 2,40 1,06 2 0,44 -0,20

sonderen Ereignissen

Finanzhotline (dhnlich wie Ge- 2.399 2,42 1,10 2 0,52 -0,26
sundheitstelefon)

Automatisches Pensionssplitting 2.195 2,62 1,09 3 0,27 -0,35

Notiz: Bewertung nach Schulnotenskala; Das N variiert zwischen den Vorschldgen, da nur in der Online-Variante des
Fragebogens alle sechs Items abgefragt wurden, im Telefoninterview nur drei davon. AuRerdem war es moglich, in der
Online-Variante des Fragebogens einzelne Vorschldge unbeantwortet zu lassen, um zu verhindern, dass Personen auf-
grund der groBen Lese-Last die Befragung vorzeitig abbrechen.

Der Vorschlag ,Informationen iiber Langzeitfolgen von Entscheidungen” hat signifi-
kant am besten abgeschnitten (M = 2,05; SD = 1,01; T-Test zu allen anderen Vorschlagen
p < 0,001). ,Gitesiegel” und ,,Warnhinweise” liegen gemeinsam auf dem zweiten Platz
(T-Test; p = 0.290), alle anderen MaRBnahmenvorschlage unterscheiden sich signifikant

IM

voneinander (T-Test; alle p < 0,001). ,Gltesiegel”, ,Warnhinweise” und , Information zu
Langzeitfolgen” erhalten jeweils Giber 60 Prozent Zustimmung (,,sehr gut” und ,,gut” zu-
sammengenommen; ohne Beriicksichtigung von Fallen mit , keine Angabe“). Die ,Fi-
nanzhotline” erhdlt Zustimmung mit 55Prozent und das ,Automatische
Pensionssplitting” mit 43 Prozent. Das automatische Pensionssplitting ist der einzige
MaBnahmenvorschlag, bei dem die mittlere Antwortkategorie am haufigsten (Modus =
3) genannt wurde, in der Ablehnung hebt sich das Pensionssplitting aber nicht von den
anderen Kategorien ab. Eine Zusammenfassung der Ergebnisse des reprasentativen

Samples findet sich in Infobox 2.
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Infobox 2: Zusammenfassung der Ergebnisse: reprasentative Stichprobe
(Sample 1)

Uber Geld sprechen:

e 56 Prozent der Befragten sprechen mindestens mehrere Male pro Monat
Uber ihre Finanzen, 29 Prozent einmal im Monat oder seltener und 16 Pro-
zent sprechen gar nicht tber ihre Finanzen.

e Die Mehrheit (53 %) spricht mit dem/der Partner:in Gber ihre finanziellen
Angelegenheiten, 23 Prozent mit Freund:innen und 23 Prozent mit ihrer
Mutter.

Rat zu Finanzthemen annehmen:

e Die Mehrheit (47 %) wiirde am ehesten Rat zu Finanzthemen von Freund:in-
nen und Familie annehmen, 43 Prozent von Banken und 40 Prozent von der
Arbeiterkammer.

Beschaftigung mit und Interesse an Finanzthemen:

e Die Befragten geben durchschnittlich an, sich mit rund vier der zehn aufgelis-
teten Themen bereits beschaftigt zu haben (am haufigsten mit dem Thema
»,Steuern und Steuerausgleich®).

e Die Befragten geben durchschnittlich an, Gber rund drei der zehn Themen
mehr lernen zu wollen. Am meisten interessieren sie die Themen ,Sparen
und Geld an der Borse anlegen”, ,,Steuern und Steuerausgleich® und ,Vorbe-
reitung auf Pension”.

Format des Finanzbildungsangebots:

e 51 Prozent der Befragten bevorzugen Online-Angebote, 26 Prozent Prasenz-
Angebote und 33 Prozent wollen weder online noch in Anwesenheit mehr
Uber Geld lernen.

e Bei Prasenz-Angeboten werden Formate ,,zum Zuhoren” bevorzugt (14 %),
gefolgt von ,personlicher Beratung” (13 %), und Formaten ,,zum aktiven Teil-
nehmen” (13 %).

e Bei Online-Angeboten werden Formate ,,zum Ansehen” bevorzugt (31 %),
gefolgt von ,,zum Durchlesen” (28 %) und ,,zum Zuhoren” (22 %).

Hindernisse fiir Teilnahme an Finanzbildungsangeboten:

e Der am haufigsten genannte Grund, nicht an Angeboten teilzunehmen ist
»kein verflighbares Geld” (36 %), gefolgt von ,keine Angebote, die zu mir pas-
sen” (35 %) und , keine Zeit” (26 %).

Motivierende Faktoren zur Teilnahme an Finanzbildungsangeboten:
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e Am besten wurde die ,Moglichkeit nach dem Kurs Fragen zu stellen” bewer-
tet (Schulnote 2,5).

Hilfreiche Werkzeuge:

e Informationen Uber Langzeitfolgen von Entscheidungen” wurden als hilf-

reichstes Werkzeug bewertet (Schulnote 2).

5.3  Armutsgefahrdete

In den folgenden Kapiteln (5.3, 5.4 und 5.5) werden die drei vordefinierten vulnerablen
Gruppen analysiert. Hierbei wird das gesamte Sample verwendet (also Sample 1 und 2),
da das Convenience-Sample (Sample 2) substanziell mehr Personen aus den Zielgruppen
beinhaltet als das reprdsentative Sample (Sample 1). Eine Zusammenfassung der Ergeb-
nisse fur die Zielgruppe der armutsgefahrdeten Personen findet sich in der Infobox 3.

Die vulnerable Gruppe der armutsgefahrdeten Personen wird in der vorliegenden Studie
definiert als Personen, die maximal 1.500 Euro pro Monat Netto zur Verfiigung haben.
Im vorliegenden Sample (Sample 1 + 2) betrifft dies 1.018 Personen (37,2 %). Tabelle 10
zeigt die Verteilung der soziodemografischen Merkmale fiir die vulnerable Gruppe der
Armutsgefahrdeten und der Vergleichsgruppe der nicht-armutsgefahrdeten Personen
mit Einkommen Uber 1.500 Euro (Teststatistik in der letzten Spalte). Armutsgefdhrdete
Personen sind tendenziell jinger, weiblicher, sprechen haufiger eine andere Sprache als
Deutsch, sind etwas niedriger gebildet, wesentlich haufiger arbeitslos und leben propor-
tional haufiger an Orten bis 5.000 Einwohner:innen im Vergleich zur Gruppe der nicht-
armutsgefdahrdeten Personen.

Tabelle 10: Soziodemografische Merkmale der Gruppe Armutsgeféihrdete

Merkmal MaR Bis 1.500 Euro = Uber 1.500 Euro p
Geschlecht Frauenanteil 65,4 % 43,5 % < 0,001
Alter Durchschnitt 41,3 (17,2) 45,7 (16,3) < 0,001
Bildung Modus (Anteil) Lehre, HAS Lehre, HAS <0,001

(49,9 %) (46,7 %)
Einkommen Modus (Anteil) - - -
Fremdsprache Anteil 21,2 % 11,8 % <0,001
Arbeitslos Anteil 10,3 % 3,5% < 0,001
Wohnort (bis Anteil 35,7 % 30,1 % < 0,005
5.000 EW)

Notiz: Sample 1 + 2; verwendete Tests fur den Vergleich der vulnerablen Gruppe und der Vergleichsgruppe: Geschlecht,
Fremdsprache, Arbeitslos: z-Test; Alter: T-Test; Bildung, Einkommen: Wilcoxon-Rangsummen-Test;
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5.3.1 Finanzielle Vulnerabilitdt und finanzielles Wohlbefinden

Im Folgenden werden die Ergebnisse zur finanziellen Vulnerabilitat, zur finanziellen Zu-
friedenheit und zum Auskommen mit dem Einkommen prasentiert. Tabelle 11 fasst die
Ergebnisse zusammen.

Tabelle 11: Finanzielle Vulnerabilitit und Wohlbefinden der Gruppe Armutsgeféihrdete

Bis 1.500 Euro Mehr als 1.500 Euro Test-
statistik
MaR % Mean % Mean p
(SD) (SD)
Finanzielle Vulnerabilitat 63,7 % 26,7 % < 0,001
Finanzielle Zufriedenheit 3,34 2,65 < 0,001
(1,12) (1,10)
Auskommen mit dem Ein- 3,37 2,57 <0,001
kommen (1,11) (1,04)

Finanzielle Vulnerabilitat

Die Armutsgefahrdeten kdnnen in 63,7 Prozent der Fille keine unerwarteten Ausga-
ben von 1.370 Euro ohne Hilfe leisten. Umgekehrt gaben also im Durchschnitt nur
36,3 Prozent der Armutsgefahrdeten an, sich eine unerwartete Ausgabe von 1.370 Euro
ohne Hilfe leisten zu kénnen, 73,3 Prozent der Vergleichsgruppe (Einkommen héher als
1.500 Euro) kdnnen diese Ausgaben tatigen. Der Unterschied von 37 Prozentpunkten
zwischen den Gruppen ist signifikant (T-Test; p < 0,001).

Finanzielle Zufriedenheit

Die Gruppe der Armutsgefdahrdeten ist —wenig liberraschend — signifikant unzufriedener
mit ihrer finanziellen Situation als die Nicht-Armutsgefdhrdeten (M = 3,34; SD = 1,12).
43,4 Prozent der Gruppe der Armutsgefdahrdeten sind ,,sehr” oder ,eher unzufrieden”,
also doppelt so viele Personen wie in der Vergleichsgruppe (21 %). Die durchschnittliche
Zufriedenheit mit der finanziellen Situation ist also bei den Armutsgefdahrdeten signifi-
kant niedriger (also die Unzufriedenheit hoher), als bei Personen der Vergleichsgruppe
(M =2,65;SD =1,10; T-Test; p < 0,001).

Auskommen mit dem Einkommen

Die Gruppe der Armutsgefdhrdeten hat — wenig tiberraschend — im Durchschnitt mehr
Schwierigkeiten, mit dem Einkommen die Ausgaben zu decken (M =3,37; SD =1,11) als
die Vergleichsgruppe (M = 2,65). Der Unterschied ist gro8 und signifikant (T-Test; p <
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0,001). 47,3 Prozent der Armutsgefdahrdeten kommen schwer oder sehr schwer mit dem
Einkommen aus, im Vergleich zu 18,6 Prozent der nicht-armutsgefahrdeten Personen.

5.3.2  Uber Geld und Finanzthemen sprechen und Rat annehmen

Im folgenden Kapitel werden die Fragen beantwortet, wie oft und mit wem Armutsge-
fahrdete Uber Finanzthemen sprechen und vom wem Rat zu Finanzthemen angenom-
men werden wiirde.

Wie haufig wurde in den vergangenen drei Monaten iiber Geld gesprochen?

Abbildung 7 zeigt die Haufigkeit, mit der armutsgefahrdete und nicht-armutsgefahrdete
Personen in den vergangenen drei Monaten lber Geld gesprochen haben. Armutsge-
fahrdete Personen geben an, gleich haufig Gber Geld zu sprechen wie die Vergleichs-
gruppe (Wilcoxon-Rangsummen-Test; p = 0,455). Der gréRte Anteil der
Armutsgefahrdeten (28,3 %) spricht mehrmals pro Monat Uber Geld. 15,7 Prozent spre-
chen gar nicht iber Geld und 9,4 Prozent gaben an, in den letzten drei Monaten ein ein-
ziges Mal Giber Geld gesprochen zu haben.

Abbildung 7: Uber Finanzen sprechen: Héufigkeit (Armutsgeféihrdete)
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Mit wem wird liber Geld und Finanzthemen gesprochen?

Am haufigsten spricht die Gruppe der Armutsgefdahrdeten mit dem/der Partner:in Giber
Geld (44 %), am zweithaufigsten mit der Mutter (30,7 %) und am dritthaufigsten mit
Freund:innen (28,1 %). Bei der Vergleichsgruppe sind die ersten drei Platze dhnlich be-
legt: Partner:in 56,9 Prozent, Freund:innen 24,5 Prozent, Mutter 22,3 Prozent. Die
Gruppe der Armutsgefdhrdeten spricht signifikant seltener mit dem/der Partner:in (Chi
Quadrat Test; p < 0,001), haufiger mit Freund:innen (p = 0,043) und haufiger mit der
Mutter (p < 0,001).

Von wem wird Rat zu Finanzthemen angenommen?

Am haufigsten gab die Gruppe der Armutsgefdhrdeten an, von Familie und Freund:innen
Rat anzunehmen (50,6 %). Auf dem zweiten Platz befindet sich die Arbeiterkammer
(44,4 %) und auf dem dritten Platz die Banken (38,1 %). Die Vergleichsgruppe verhalt
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sich dhnlich: Freund:innen und Familie (46,8 %), Banken (44 %) und Arbeiterkammer
(43 %). Die vulnerable Gruppe vertraut also haufiger Freund:innen und Familie (Chi
Quadrat Test; p = 0,059), signifikant seltener Banken (p = 0,002) und signifikant haufiger
der Arbeiterkammer (p < 0,001), im Kontrast zur Vergleichsgruppe. Ein merkbarer Un-
terschied liegt beim Vertrauen zum AMS. 24 Prozent der Gruppe der Armutsgefahrde-
ten, aber nur 14,9 Prozent der Vergleichsgruppe gaben das AMS als vertrauenswiirdigen
Ratgeber an (Chi Quadrat Test; p = 0,073).

5.3.3  Bewusstsein: Beschaftigung mit Finanzthemen und mehr lernen
wollen

Den Befragten wurde eine Liste von zehn Themen vorgelegt, um abzuschatzen, mit wie
vielen Themen sich die Befragten bereits beschaftigt haben und zu welchen dieser The-
men sie gerne mehr lernen wollen.

Beschiftigung mit Finanzthemen

Abbildung 8 zeigt die Haufigkeiten der Themen, mit denen sich die vulnerable Gruppe
der Armutsgefahrdeten bereits beschéaftigt hat. Die vulnerable Gruppe der Armutsge-
fahrdeten hat sich mit signifikant weniger Themen (M = 3,25; SD = 2,83) beschiftigt als
die Vergleichsgruppe (M =4,09; SD = 2,83) (T-Test; p < 0,001). Am haufigsten haben sich
Armutsgefahrdete (45,4 %) mit dem Thema ,,Steuern und Steuerausgleich” beschaftigt,
gefolgt von ,,Beruf und Karriere” (43 %), ,Kindern den Umgang mit Geld lehren” (34 %)
und ,,Schulden” (33,3 %). Es haben sich 20 Prozent der Armutsgefdhrdeten bisher mit
gar keinem der genannten Themen beschaftigt (14 % der Vergleichsgruppe).

Abbildung 8: Bewusstsein: sich mit Themen beschdiftigt haben (Armutsgeféihrdete)
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Finanzthemen, die interessieren

Abbildung 9 zeigt die Haufigkeiten der Themen, zu denen die vulnerable Gruppe der Ar-
mutsgefahrdeten gerne mehr lernen wiirde. Die Gruppe der Armutsgefahrdeten gab an,
Interesse fiir durchschnittlich 3,13 Themen zu haben; die Vergleichsgruppe mit 2,81 The-
men eine signifikant geringere Anzahl (T-Test; p = 0,005). Vier Themen wurden mit etwa
36 Prozent von der Gruppe der Armutsgefahrdeten genannt: ,Steuern und Steueraus-
gleich”, ,Sparen und Geld an der Bérse anlegen”, ,Vorbereitung auf die Pension” und
,Geld umweltfreundlich ausgeben und investieren”. Bei der Vergleichsgruppe der nicht-
armutsgefdahrdeten Personen ist die Reihung identisch, das Interessenslevel liegt aller-
dings bei allen der vier genannten Themen etwa bei 32 Prozent, also etwas niedriger.
Insgesamt wollen 27,8 Prozent der Armutsgefahrdeten lber keines der genannten The-
men mehr lernen (31,7 Prozent der Vergleichsgruppe).

Abbildung 9: Bewusstsein: mehr lernen wollen (Armutsgefihrdete)
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5.3.4  Ausgestaltung von Finanzbildung

In diesem Kapitel werden die Praferenzen fiir Finanzbildungsformate, Hindernisse fiir die
Teilnahme und Motivationen fiir eine Teilnahme prasentiert. Diese Informationen erlau-
ben einen Rickschluss darauf, wie FinanzbildungsmaRnahmen fiir Armutsgefahrdete
ausgestaltet sein sollen.

Ausgestaltung des Weiterbildungsformats in Anwesenheit und online

In der Gruppe der Armutsgefahrdeten lehnen 32 Prozent Fortbildungen zu Finanzthe-
men sowohl online als auch in Prdasenz ab (26,9 % der Nicht-Armutsgefahrdeten).
49,4 Prozent gaben an, online mehr iber Finanzthemen lernen zu wollen (50,6 % wollen
kein Online-Format); 29,8 Prozent wirden in Anwesenheit mehr Uber Finanzthemen

I
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lernen wollen (70,2 % wollen kein Anwesenheits-Format). 11,1 Prozent gaben an, so-
wohl an einem Angebot online als auch an einem Angebot in Anwesenheit interessiert
zu sein — das bedeutet, dass 18,7 Prozent der vulnerablen Gruppe nur in Anwesenheit
lernen wollen, aber nicht online.

Die Gruppe der Armutsgefahrdeten und die Nicht-Armutsgefdhrdeten unterscheiden
sich hinsichtlich des Formats der Weiterbildung qualitativ nicht voneinander, aber quan-
titativim Level des Interesses. Die Gruppe der Armutsgefahrdeten gab signifikant haufi-
ger als die Vergleichsgruppe an, an finanzieller Fortbildung interessiert zu sein
(Wilcoxon-Rangsummen-Test; p < 0,001).

Die Praferenzen fir die Art der Wissensvermittlung in Anwesenheit unterscheidet sich
kaum zwischen der Gruppe der Armutsgefdahrdeten und der Vergleichsgruppe (Werte in
Klammer): 17,5 Prozent (Nicht-Armutsgefahrdete: 16,2 %) hatten gerne personliche Be-
ratung, 16 Prozent (Nicht-Armutsgefdhrdete: 16 %) wirden aktiv teilnehmen und
15,7 Prozent (Nicht-Armutsgefahrdete: 16,9 %) hatten gerne eine Variante zum Zuho-
ren.

Die drei am haufigsten gewdhlten Arten der Wissensvermittlung unterschieden sich
beim Online-Format qualitativ nicht zwischen den Gruppen: 32,3 Prozent (35,1 %) zum
Ansehen, 27,1 Prozent (28,8 %) zum Durchlesen und 23,2 Prozent (23,8 %) zum Zuhoren.

Motivatoren und Hindernisse, an Finanzbildung teilzunehmen

Um zu erfahren, was die Gruppe der Armutsgefdhrdeten motivieren bzw. hindern
kénnte, an Finanzbildung teilzunehmen, wurde ihnen eine Liste an Griinden vorgelegt.?
Tabelle 7 zeigt die Liste und die Haufigkeiten der Nennung. Abbildung 10 zeigt die Ver-
teilung der Haufigkeiten der Antworten der Gruppe der armutsgefdhrdeten Personen.

Armutsgefdhrdete Personen nennen das nicht verfiigbare Geld mit 43,2 Prozent am hau-
figsten als Hindernis, an Finanzbildung teilzunehmen, bei der Vergleichsgruppe erhalt
dieser Grund Platz zwei mit 34,6 Prozent. Es wirde sie also motivieren, an Finanzbil-
dungsmaRnahmen teilzunehmen, wenn sie Geld hatten, mit dem sie planen kdnnten.
Als zweithaufigsten Grund nennen 38,8 Prozent der Gruppe der Armutsgefahrdeten feh-
lende passende Angebote (39,5 % der Vergleichsgruppe), gefolgt von fehlender Zeit bei
26,5 Prozent (28,8 %). Die Gruppe der Armutsgefahrdeten nennt die Griinde ,kein ver-
fligbares Geld” (p < 0,001), ,,bessere Mathematikkenntnisse” (p = 0,004), ,,mehr Selbst-
bewusstsein” (p = 0,003) signifikant hdufiger als die Vergleichsgruppe (T-Test).

23 In der Verhaltensékonomie wird tiblicherweise von Barrieren/Hindernissen auf der einen und Motivatoren auf der
anderen Seite gesprochen. Im Fall dieser Frage handelt es sich eigentlich um Hindernisse — um eine negative Formulie-
rung mit teils doppelt verneinten Antworten zu vermeiden (den Fragebogen sprachlich so einfach wie méglich zu gestal-
ten) wurde dies Frage daher positiv, also als Motivatoren, formuliert.
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Abbildung 10: Motivatoren und Hindernisse: Persénliche Griinde, an einem Finanzbil-
dungskurs teilzunehmen (Armutsgeféhrdete)
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mehr Zeit 73.5%

mehr Interesse am Thema- 80.1%
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Prozent
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Was wiirde helfen, damit Sie an einem Finanzbildungskurs teilnehmen?

Abbildung 11 zeigt die Verteilung der Antworten auf die Frage , Was wiirde lhnen helfen,
bei Kursen zu Finanz-Themen teilzunehmen?“, auf einer Schulnotenskala von 1 (sehr gut)
bis 5 (sehr schlecht).

,Die Moglichkeit, nach dem Kurs Fragen zu stellen” haben sowohl die Gruppe der Ar-
mutsgefdhrdeten als auch die Vergleichsgruppe mit mehr Einkommen als 1.500 Euro je-
weils am besten bewertet: 63 Prozent (61,6 %) vergaben die Noten ,,sehr gut“ und ,,gut”;
Armutsgefdhrdete: M = 2,36 (SD = 1,33) und Vergleichsgruppe M = 2,43 (SD = 1,37). Am
wenigsten wichtig ist, ob man in der FinanzbildungsmaRnahme anonym ist (Armutsge-
fahrdete M = 3,02; SD = 1,39 und Vergleichsgruppe M = 3,14; SD = 1,37) oder ob man
jemanden im Kurs kennt (Armutsgefahrdete M = 3,08; SD = 1,39 und Vergleichsgruppe
M = 3,19; SD = 1,37). Es gibt keinen signifikanten Unterschied (T-Test; alle p-Werte >
0,05) in der durchschnittlichen Bewertung der Vorschlage zwischen vulnerabler Gruppe
und Vergleichsgruppe.
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Abbildung 11: Was wiirde helfen, an Finanzbildung teilzunehmen (Armutsgeféihrdete)

Maéglichkeit, nach dem Kurs Fragen zu stellen
Erinnerungen uber meine Ziele nach dem Kurs 4
Ubungen fur zuhause nach dem Kurs -

dass ich jemanden kenne§

dass mich niemand kennt (Anonymitat)+

SDI% Tf;% 10IU%

Prozent

Schulnoten [l * [l 2 (][0 +« @ 5

0% 25%

5.3.5 Bewertung der MalBnahmen

Abbildung 12 zeigt die Verteilung der Antworten der vulnerablen Gruppe der Armutsge-
fahrdeten hinsichtlich der Bewertung einer Liste an ,Werkzeugen®. Die Frage lautete:
,Stellen Sie sich vor, es gibt neue Werkzeuge, die lhnen bei Finanz-Themen helfen kénnen.
Welche finden Sie gut, welche schlecht? Antworten Sie bitte auf einer Skala von 1 = sehr
gut, bis 5 = sehr schlecht.”

Abbildung 12: Bewertung der Mafinahmen (Armutsgefdhrdete)

Automatisches Pensionssplitting 1

Finanzhotline (ahnlich wie Gesundheitstelefon)
Automatische Erinnerung zu Ereignissen 1
Informationen Uber Langzeitfolgen 4

Warnhinweise vor Entscheidungen q

Kennzeichnung (Gutesiegel) durch BMF 4

0% % 50%
Prozent

Schulnoten.1.2|:|3.4.5

Die MaBnahme , Informationen Uber Langzeitfolgen von Entscheidungen” wurde von
beiden Gruppen am besten bewertet. Die Armutsgefdahrdeten finden diesen Vorschlag
signifikant besser (Durchschnittsnote M = 1,98; SD = 0,97); T-Test; p = 0,03) als nicht-
armutsgefdhrdete Personen (M = 2,07; SD =1,01). Die Armutsgefdhrdeten bewerten die
MaBnahmen , Gesetzlich verpflichtende Warnhinweise vor Entscheidungen” (M = 2,08;
p =0,001), ,Automatische Erinnerungen zu besonderen Ereignissen” (M = 2,3; p =0,005)
und ,, Finanzhotline” (M = 2,32; p = 0,013) signifikant besser als die Vergleichsgruppe (T-
Test). Eine Zusammenfassung der Ergebnisse der Gruppe der Armutsgefdhrdeten findet
sich in Infobox 3.
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Infobox 3: Zusammenfassung der Ergebnisse: Armutsgefihrdete

Uber Geld sprechen:

56 Prozent der Befragten sprechen mindestens mehrere Male pro Monat
Uber ihre Finanzen, 19 Prozent einmal im Monat oder seltener und 16 Pro-
zent sprechen gar nicht tber ihre Finanzen.

Die Mehrheit (44 %) spricht mit ihrem/ihrer Partner:in Gber ihre finanziellen
Angelegenheiten, 31 Prozent mit ihrer Mutter und 28 Prozent mit Freund:in-

nen.

Rat zu Finanzthemen annehmen:

Die Mehrheit (51 %) wiirde am ehesten Rat zu Finanzthemen von Familie
und Freund:innen annehmen, 44 Prozent von der Arbeiterkammer und

38 Prozent von Banken.

Beschaftigung mit und Interesse an Finanzthemen:

Die Befragten geben durchschnittlich an, sich mit rund drei der zehn aufgelis-
teten Themen bereits beschaftigt zu haben (am haufigsten mit den Themen
»,Steuern und Steuerausgleich” und ,Beruf und Karriere®).

Die Befragten geben durchschnittlich an, iber rund drei der zehn Themen
mehr lernen zu wollen. Am meisten interessiert sie das Thema ,,Steuern und

Steuerausgleich”.

Format des Finanzbildungsangebots:

49 Prozent der Befragten bevorzugen Online-Angebote, 30 Prozent Prasenz-
Angebote und 32 Prozent wollen weder online noch in Anwesenheit mehr
Uber Geld lernen.

Bei Prasenz-Angeboten wird eine ,personliche Beratung” bevorzugt (18 %),
gefolgt von Formaten ,,zum aktiven Teilnehmen” (16 %) und ,,zum Zuhéren”
(16 %).

Bei Online-Angeboten werden Formate ,zum Ansehen“ bevorzugt (32 %),

gefolgt von Formaten ,,zum Durchlesen” (27 %) und ,,zum Zuhéren” (23 %).

Hindernisse fiir die Teilnahme an Finanzbildungsangeboten:

Der am haufigsten genannte Grund, nicht an Angeboten teilzunehmen, ist
»kein verfligbares Geld” (43 %), gefolgt von ,keine Angebote, die zu mir pas-
sen” (39 %) und , keine Zeit” (27 %).

Motivierende Faktoren zur Teilnahme an Finanzbildungsangeboten:

Am besten wurde die ,,Moglichkeit, nach dem Kurs Fragen zu stellen” bewer-
tet (Schulnote 2,4).

Hilfreiche Werkzeuge:
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e Informationen zu Langzeitfolgen von Entscheidungen® wurden als hilf-

reichstes Werkzeug bewertet (Schulnote 2).

5.4 Personen mit Migrationshintergrund

Der Migrationshintergrund ist in der vorliegenden Studie durch die Muttersprache defi-
niert. Da aber je unterschiedlicher Muttersprache nicht genligend Beobachtungen fir
solide statistische Analysen vorliegen, wird in der Ergebnisprasentation nur zwischen
Menschen mit und ohne Deutsch als Muttersprache unterschieden. Insgesamt geben
475 Personen aus dem gesamten Sample (Sample 1 + 2) (also 15 %) an, eine andere Spra-
che als Deutsch als Muttersprache zu haben. Eine Zusammenfassung der Ergebnisse fir
die Zielgruppe der Personen mit Migrationshintergrund findet sich in der Infobox 4.

Tabelle 12 zeigt einige soziodemografische Merkmale fir die Gruppe mit Migrationshin-
tergrund und die Vergleichsgruppe. Es fallt auf, dass die Gruppe mit Migrationshinter-
grund durchschnittlich um 14 Jahre jlnger ist und ein merkbar geringeres Einkommen
bezieht. 28,4 Prozent geben ein Einkommen bis 1.000 Euro an, und 23,2 Prozent ein Ein-
kommen zwischen 1.000 und 1.500 Euro. Das bedeutet, dass etwa die Halfte (51,6 %)
dieser Gruppe unter oder nahe an der Armutsgefahrdungsschwelle liegt (in der Ver-
gleichsgruppe sind es ,,nur” 34,6 %), was wiederum bedeutet, dass die Ergebnisse der
vulnerablen Gruppe der Armutsgefdahrdeten und der Personen mit Migrationshinter-
grund zwangsweise Uberschneidungen (zum Beispiel bei finanzieller Vulnerabilitit oder
dem Auskommen mit dem Einkommen) aufweisen werden. AulRerdem leben signifikant
weniger Personen der vulnerablen Gruppe in ldndlichen Gebieten, etwa die Halfte im
Kontrast zur Vergleichsgruppe.
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Tabelle 12: Soziodemografische Merkmale der Gruppe mit Migrationshintergrund

Merkmal

Geschlecht (weib-
lich)

Alter (Jahre)

Bildung (maximal)

Einkommen?*

Fremdsprache
Arbeitslos

Wohnort (bis
5.000)

MaR

Prozentan-
teil

Mean (SD)

Modus
(Anteil)

Modus
(Anteil)

Anteil
Anteil

Anteil

Muttersprache: nicht Muttersprache:
Deutsch Deutsch
57,9 % 51,5 %

32,6 (13,6)

Lehre, HAS
(28,4 %)

Bis 1.500 €
(51,6 %)

15,1 %
10,1 %
17,3 %

46,9 (17,0)

Lehre, HAS
(49,7 %)

Bis 1.500 €
(43,6 %)

4,8 %
349 %

p

0,012

<0,001
0,819

<0,001

<0,001
<0,001

Notiz: verwendete Tests flir den Vergleich der vulnerablen Gruppe und der Vergleichsgruppe: Geschlecht, Fremdspra-
che, arbeitslos: z-Test; Alter: T-Test; Bildung, Einkommen: Wilcoxon-Rangsummen-Test;

54.1

Finanzielle Vulnerabilitat und finanzielles Wohlbefinden

Im Folgenden werden die Ergebnisse zu finanzieller Vulnerabilitdt, zur finanziellen Zu-

friedenheit und zum Auskommen mit dem Einkommen prasentiert. Tabelle 13 fasst die

Ergebnisse flir die Gruppe der Personen mit Migrationshintergrund zusammen.

Tabelle 13: Finanzielle Vulnerabilitéit und Wohlbefinden der Gruppe mit Migrationshin-

tergrund

Maf

Finanzielle Vulnerabilitat

Finanzielle Zufriedenheit

Auskommen mit dem Ein-

kommen

Andere Mutter-
sprache

% Mean
(SD)

57,9 %

3,04
(1,17)

3,09
(1,08)

Muttersprache
Deutsch

% Mean
(SD)

36,1%

2,86
(1,16)

2,81
(1,12)

Teststatistik

<0,001
0,003

<0,001

24 Werte in der Tabelle beziehen sich auf das gesamte Sample. Wenn nur das reprasentative Sample (Sample 1) ver-

wendet wird, belduft sich der Anteil der Personen mit Migrationshintergrund, die bis 1.500 Euro verdienen auf 40,2 %
und ohne Migrationshintergrund auf 29,6 %. Der Anteil an armutsgeféhrdeten Personen / Personen mit niedrigem Ein-
kommen ist im Sample héher aufgrund der Institutionen, die bei der Rekrutierung geholfen haben.
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Finanzielle Vulnerabilitat

Personen mit Migrationshintergrund konnen sich in 57,9 Prozent der Fille keine uner-
warteten Ausgaben von 1.370 Euro ohne Hilfe leisten. Umgekehrt gaben also im Durch-
schnitt nur 42,1 % an, sich diese unerwartete Ausgabe leisten zu kénnen, 63,9 % der
Vergleichsgruppe kénnen diese Ausgaben tatigen. Der Unterschied von 21,8 Prozent-
punkten zwischen den Gruppen ist signifikant (T-Test; p < 0,001).

Finanzielle Zufriedenheit

Personen mit Migrationshintergrund sind — wenig tberraschend bei der vorliegenden
Einkommensverteilung — signifikant unzufriedener mit ihrer finanziellen Situation (M =
3,04; SD = 1,17) als Personen ohne Migrationshintergrund (M = 2,86; SD = 1,16; T-Test,
p = 0,003). 32,4 Prozent der Gruppe Migrationshintergrund sind ,,sehr” oder ,,eher un-
zufrieden”, also ein Drittel mehr Personen als in der Vergleichsgruppe (28 %).

Auskommen mit dem Einkommen

Personen mit Migrationshintergrund haben im Durchschnitt etwas (und signifikant)
mehr Schwierigkeiten, mit dem Einkommen die Ausgaben zu decken (M = 3,09; SD =
1,08) als Personen ohne Migrationshintergrund (M = 2,81; SD = 1,12; T-Test; p < 0,001).
32,1 Prozent der Armutsgefahrdeten kommen schwer oder sehr schwer mit dem Ein-
kommen aus, im Vergleich zu 27,3 Prozent der Vergleichsgruppe.

5.4.2  Uber Geld und Finanzthemen sprechen und Rat annehmen

Im folgenden Kapitel werden die Fragen beantwortet, wie oft und mit wem Personen
mit Migrationshintergrund Uber Finanzthemen sprechen und vom wem Rat zu Finanz-
themen angenommen werden wirde.

Wie haufig wurde in den vergangenen drei Monaten iiber Geld gesprochen?

Personen mit Migrationshintergrund sprechen signifikant haufiger Gber Geld als Perso-
nen ohne Migrationshintergrund (Wilcoxon-Rangsummen-Test; p < 0,001). 66,3 Prozent
der Personen mit Migrationshintergrund gaben an, ein paar Mal pro Monat und haufiger
in den vergangenen drei Monaten Uber Geld gesprochen zu haben (53,4 % der Ver-
gleichsgruppe). 11,8 Prozent haben kein einziges Mal Gber Geld gesprochen (16,8 % der
Vergleichsgruppe).

Mit wem wird liber Geld und Finanzthemen gesprochen?

Abbildung 13 zeigt die Haufigkeiten, mit wem Personen mit Migrationshintergrund ,ak-
tuell Gber finanzielle Angelegenheiten sprechen”. Personen mit Migrationshintergrund
sprechen mit anderen Personen und in anderen Haufigkeiten Uber finanzielle
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Angelegenheiten als Personen ohne Migrationshintergrund. Von den Personen mit Mig-
rationshintergrund gaben 45,1 Prozent an, mit dem/der Partner:in, 32,6 Prozent mit der
Mutter und 27,2 Prozent mit dem Vater Uber Geld zu sprechen. Die Vergleichsgruppe
spricht signifikant haufiger mit dem/der Partner:in (53,2 %; Wilcoxon-Rangsummen-
Test, p = 0,005) und dafir signifikant seltener mit der Mutter (23,2 %; Wilcoxon-Rang-
summen-Test, p < 0,001) und dem Vater (15,8 %; Wilcoxon-Rangsummen-Test, p <
0,001).

Abbildung 13: ,Mit wem reden Sie aktuell iiber ihre finanziellen Angelegenheiten?“
(Migrationshintergrund)

Mit Niemandem 4 |12:6% | 87.4%
Sonstiges - 3616 96.4%
Nachbar:innen+ 2[fps 97.3%
Beratungsstelle/n 2{fpe 97.3%
Bankberater:in{ # 96%
Arbeitskolleg:innenq [8% 92%
Freund:innen 26.3% 73.7%
Andere Verwandte | §% 93.3%
GrofReltern+ 2{8o 97.5%
Tochter/Sohn/Kinder{ (8] 90.9%
Partner:in 45.1% [ 54.9%
Vater 27.2% | 72.8%
Mutter 4 32.6% [ 67.4%
0% 25% 50% 75% 100%
Prozent
D ja D nein

Insgesamt spielen die Eltern bei der Gruppe mit Migrationshintergrund eine grofRere
Rolle als Gesprachspartner als bei Personen ohne Migrationshintergrund. Die Vergleichs-
gruppe (Personen ohne Migrationshintergrund) ist durchschnittlich 14 Jahre élter als die
vulnerable Gruppe der Personen mit Migrationshintergrund und die Relevanz der Eltern
als Gesprachspartner sinkt mit dem Alter. Interessant ist auch, dass nur vier Prozent der
Personen mit Migrationshintergrund angeben, mit Banken iber Geld zu sprechen, aber
13,1 Prozent der Personen ohne Migrationshintergrund dies tun.

Von wem wird Rat zu Finanzthemen angenommen?

Abbildung 14 zeigt die Verteilung der Antworten auf die Frage ,Von wem aus dieser Liste
wirden Sie einen Rat annehmen, wenn es um das Thema Geld geht?”. Insgesamt
44,6 Prozent der Personen mit Migrationshintergrund gaben an, einen Rat zu Finanzthe-
men von ihrer Familie und Freund:innen anzunehmen; sie unterscheiden sich damit
nicht signifikant von der Vergleichsgruppe (48,9 %); 39,2 Prozent wiirden von der Arbei-
terkammer (Vergleichsgruppe 42,5 %; Wilcoxon-Rangsummen-Test, p =0,17) Rat anneh-
men. Bei Rat von Banken unterscheiden sich Personen mit (31,8 %) und ohne
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Migrationshintergrund (43,1 %) kaum. Arbeiterkammer und Banken unterscheiden sich
innerhalb beider Gruppen nicht signifikant voneinander (Wilcoxon-Rangsummen-Test; p
> 0,21), aber Personen mit Migrationshintergrund wirden signifikant seltener Rat von
Banken annehmen als Personen ohne Migrationshintergrund (Wilcoxon-Rangsummen-
Test, p < 0,001).

Das AMS erhilt von einem Drittel (30,7 %) der Personen mit Migrationshintergrund Ver-
trauen bei Rat zu Finanzthemen, doppelt so haufig wie bei Personen ohne Migrations-
hintergrund (14,5 %). AuBerdem nimmt die vulnerable Gruppe fast dreimal so haufig Rat
von Sozialen Medien (16,8 % vs. 6,3 %) und fast doppelt so haufig von Influencer:innen
im Internet an (9,5 % vs. 5,8 %). Insgesamt scheint bei Personen mit Migrationshinter-
grund die Wahrscheinlichkeit héher, Rat aus informellen Quellen im Internet anzuneh-
men, als es bei Personen ohne Migrationshintergrund der Fall ist.

Abbildung 14: Von wem wird Rat zu Finanzthemen angenommen (Migrationshinter-

grund)
von niemandem - 90.3%
andere - 94.5%
Familie, Freunde - 55.4%
Soziale Medien - 83.2%
Influencer im Internet - 90.5%
NGOs und Vereine q 91.4%
AMS 4 69.3%
Wirtschaftskammer - 74.5%
Arbeiterkammer - 60.8%
Banken - 68.2%
offentliche Behorden A 78.7%
50% 75% 100%
Prozent
. ja |:| nein

5.4.3  Bewusstsein: Beschaftigung mit Finanzthemen und mehr lernen
wollen

Den Befragten wurde eine Liste von zehn Themen vorgelegt, um abzuschatzen, mit wie
vielen Themen sich die Befragten bereits beschaftigt haben und zu welchen dieser The-
men sie gerne mehr lernen wollen.

Beschiftigung mit Finanzthemen

Abbildung 15 zeigt die Haufigkeiten der Themen, von denen die vulnerable Gruppe der
Personen mit Migrationshintergrund angibt, sich bereits damit beschaftigt zu haben.
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Personen mit Migrationshintergrund gaben an, sich durchschnittlich mit M =2,78 (SD =
2,50) Themen beschéftigt zu haben. Die Vergleichsgruppe hat sich mit M = 3,42 (SD =
2,84) mit signifikant mehr Themen beschéftigt. 25,1 Prozent der Personen mit Migrati-
onshintergrund haben sich mit keinem der angefiihrten Themen lberhaupt beschaftigt
(15,5 % der Personen ohne Migrationshintergrund).

“"

Am haufigsten hat sich die vulnerable Gruppe mit den Themen ,Beruf und Karriere
(39,4 %), ,Steuern und Steuerausgleich machen” (35,8 %) sowie ,,Beziehung und Geld”
(33,7 %) beschaftigt; Unterschiede zwischen den Themen sind nicht signifikant (Wil-
coxon-Rangsummen-Test; p(Beruf~Beziehung) = 1; p(Beruf~Steuern) = 1; p(Beruf~Spa-
ren = 0,02; p(Beziehung~Steuern) = 1; p(Beziehung~Sparen) = 1). Am seltensten hat sich
die Gruppe mit Migrationshintergrund mit dem Thema ,Erben” beschaftigt (16 %; Ver-
gleichsgruppe: 31,6 %).

Abbildung 15: Beschdftigung mit Finanzthemen (Migrationshintergrund)

Kindern Umgang mit Geld lehren - - 72.8%
Erben -: 84%
Geld "grun" ausgeben/investieren - -_ 75.6%
Sparen und Geld an der Bérse anlegen+ - 70.9%
Schulden -__ 73.1%
Steuern und Steuerausgleich machen _ 64.2%
Vorbereitung auf die Pension - -_ 75.4%
Betreuungspflichten und Geld -__ 78.7%
Beziehung und Geld - __ 66.3%
Beruf und Karriere 1 _ 60.6%
0% 25% 50% 75% 100%
Prozent
. ja I:l nein

Finanzthemen, die interessieren

Abbildung 16 zeigt die Haufigkeiten der Themen, Uber die die vulnerable Gruppe der
Personen mit Migrationshintergrund angab, etwas lernen zu wollen. Das Interesse, mehr
Uber Finanzthemen zu lernen, ist bei der Gruppe mit Migrationshintergrund signifikant
starker als bei der Vergleichsgruppe (T-Test; p < 0,001). Die Gruppe mit Migrationshin-
tergrund hat im Durchschnitt M = 4,33 (SD = 2,87) Themen angekreuzt, die Vergleichs-
gruppe M = 2,52 (SD = 2,73). Nur 13,1 Prozent der Personen mit Migrationshintergrund
wollen zu keinem Thema mehr lernen (36,2 % der Personen ohne Migrationshinter-
grund).
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Die Top drei der interessantesten Themen sind ,,Steuern und Steuerausgleich” (48,8 %),
,Beruf und Karriere” (48,8 %) und ,,Sparen und Geld an der Borse anlegen” (48,6 %). Im
Kontrast dazu beinhalten die Top drei der Vergleichsgruppe neben , Steuern und Steuer-
ausgleich machen” (30,2 %) und ,,Sparen und Geld an der Borse anlegen” (30,8 %) auch
das Thema , Vorbereitung auf Pension” (30,2 %).

Abbildung 16: Finanzthemen, die interessieren (Migrationshintergrund)

Kindern Umgang mit Geld lehren - _ 57.9%
Erben- - 61.5%
Geld "grin" ausgeben/investieren - _ 56.8%
Sparen und Geld an der Bérse anlegen - _ 51.4%
Schulden- _: 61.1%
Steuern und Steuerausgleich machen _ 51.2%
Vorbereitung auf die Pension - _ 56.4%
Betreuungspflichten und Geld - - 58.7%
Beziehung und Geld+ _-_ 60.8%
Beruf und Karriere 1 _ 51.2%
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Prozent
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5.4.4  Ausgestaltung von Finanzbildung

In diesem Kapitel werden die Praferenzen fiir Finanzbildungsformate, Hindernisse fir die
Teilnahme und Motivationen fiir eine Teilnahme prasentiert. Diese Informationen erlau-
ben einen Rickschluss darauf, wie FinanzbildungsmaRnahmen fiir Menschen mit Migra-
tionshintergrund ausgestaltet sein sollen.

Ausgestaltung des Weiterbildungsformats in Anwesenheit und online

In der Gruppe der Personen mit Migrationshintergrund lehnen 22,1 Prozent Fortbildun-
gen zu Finanzthemen sowohl online als auch in Prasenz ab (33,7 % der Personen ohne
Migrationshintergrund). Personen mit Migrationshintergrund wiirden eher online For-
mate besuchen als in Prasenz: 54,5 Prozent gaben an, online mehr {iber Finanzthemen
lernen zu wollen, 36,6 Prozent wiirden in Anwesenheit mehr liber Finanzthemen lernen
wollen.

Personen mit und ohne Migrationshintergrund unterscheiden sich hinsichtlich des For-
mats der Weiterbildung vor allem quantitativ im Level des Interesses. Die Gruppe mit
Migrationshintergrund gab signifikant haufiger als die Gruppe ohne Migrationshinter-
grund an, dass sie an finanzieller Fortbildung interessiert sind (Wilcoxon-Rangsummen-
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Test; p < 0,001). Praferenzen von Personen ohne Migrationshintergrund: online
50,9 Prozent, in Anwesenheit 27,2 Prozent und 33,7 Prozent nichts davon.

Die Praferenzen fir die Art der Wissensvermittlung in Anwesenheit unterscheidet sich
kaum zwischen Personen mit und ohne Migrationshintergrund (Werte von Personen
ohne Migrationshintergrund in Klammer): 19,2 Prozent (14,2 %) hatten gerne personli-
che Beratung, 17,7 Prozent (14,5 %) wiirden aktiv teilnehmen und 16 Prozent (15,4 %)
hatten gerne eine Variante zum Zuhoren.

Die drei am haufigsten im Fragebogen zur Auswahl gegebenen gewahlten Arten der Wis-
sensvermittlung unterscheiden sich beim Online-Format qualitativ nicht zwischen den
Gruppen: 33,1 Prozent (32,6 %) zum Ansehen, 25,3 Prozent (27,8 %) zum Durchlesen
und 22,3 Prozent (22,7 %) zum Zuhoren.

Motivatoren und Hindernisse, an Finanzbildung teilzunehmen

Um zu erfahren, was die Gruppe der Personen mit Migrationshintergrund motivieren
oder hindern kénnte, an Finanzbildung teilzunehmen, wurde ihnen eine Liste an Griin-
den vorgelegt. Abbildung 17 zeigt die Verteilung der Haufigkeiten der Antworten von
Personen mit Migrationshintergrund.

Abbildung 17: Motivatoren und Hindernisse, an Finanzbildung teilzunehmen (Migrati-

onshintergrund)
nichts davon 4 - 89.1%
anderes A 3[o 96.4%
mehr Selbstbewusstsein - - 79.6%
bessere Mathematikkenntnisse - I 88.2%
bessere Deutschkenntnisse 4 - 82.1%
Angebote, die zu mir passen _ 61.1%
kein verfigbares Geld+ - 65.9%
konkrete Ziele ‘ 73.1%
mehr Zeit _ 68.6%
mehr Interesse am Thema - 74.9%
0% 25% 50% 75% 100%
Prozent
. ja |:| nein

Insgesamt 38,9 Prozent der Personen mit Migrationshintergrund gaben an, dass es , An-
gebote, die zu mir passen” brduchte; die Vergleichsgruppe ist ahnlich gestimmt mit
37,1 Prozent. ,Kein verfiigbares Geld” wird bei beiden Gruppen ebenfalls dhnlich haufig
genannt: 34,1 Prozent der vulnerablen Gruppe, 36,8 Prozent der Vergleichsgruppe
(keine signifikanten Unterschiede zwischen beiden Themen zwischen den Gruppen;
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Wilcoxon-Rangsummen-Test; p > 0,1). ,,Mehr Zeit” wird von 31,4 Prozent der vulnerab-
len Gruppe und von 26,6 Prozent der Vergleichsgruppe angegeben.

Etwa ein Flnftel (17,9 %) der Personen mit Migrationshintergrund geben ,bessere
Deutschkenntnisse” als Grund an, wahrend es in der Vergleichsgruppe nur 0,3 Prozent
sind. Personen mit Migrationshintergrund geben etwa doppelt so haufig an, ,mehr
Selbstbewusstsein” zu brauchen (20,4 % vs. 11,8 %), sowie , bessere Mathematikkennt-
nisse” (11,8 % vs. 4,9 %).

Was wiirde helfen, damit Sie an einem Finanzbildungskurs teilnehmen?

Abbildung 18 zeigt die Verteilung der Antworten auf Vorschlage, ,,was die Teilnahme an
Finanzbildungskursen fordern wiirde®, auf einer Schulnotenskala von 1 (sehr gut) bis 5
(sehr schlecht).

Abbildung 18: Was wiirde helfen, an Finanzbildung teilzunehmen (Migrationshinter-
grund)

Maglichkeit, nach dem Kurs Fragen zu stellen
Erinnerungen ber meine Ziele nach dem Kurs 4
Ubungen fur zuhause nach dem Kurs -

dass ich jemanden kenne 1

dass mich niemand kennt (Anonymitat) 4

; T
50% % 100%
Prozent

Schulnoien.1.2|:|3.4.5

So wie alle anderen Gruppen vergeben auch Personen mit Migrationshintergrund die
beste Note an den Vorschlag ,Mdoglichkeit, nach dem Kurs Fragen zu stellen” (M = 2,23;
SD = 1,20). Insgesamt vergibt die vulnerable Gruppe bei allen Vorschlagen signifikant
bessere Noten als die Vergleichsgruppe (T-Tests; alle p < 0,002). Die schlechteste Note
wurde an die Anonymitat vergeben (M = 2,99; SD = 1,35). Im Kontrast zur Vergleichs-
gruppe ist es jedoch interessanter, jemanden im Kurs zu kennen: Personen mit Migrati-
onshintergrund vergeben in diesem Fall die durchschnittliche Note M = 2,82 (SD =1,32),
die Vergleichsgruppe signifikant schlechter mit der durchschnittlichen Note M = 3,28 (SD
= 1,40).

5.4.5 Bewertung der MalBnahmen

Abbildung 19 zeigt die Verteilung der Antworten der vulnerablen Gruppe der Personen
mit Migrationshintergrund hinsichtlich der Bewertung einer Liste an ,,Werkzeugen”. Die

[e)]
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Frage lautete: , Stellen Sie sich vor, es gibt neue Werkzeuge, die lhnen bei Finanzthemen
helfen kénnen. Welche finden Sie gut, welche schlecht?“ (Schulnotenskala).

Abbildung 19: Bewertung der Mafinahmen (Migrationshintergrund)

Automatisches Pensionssplitting 4

Finanzhotline (&dhnlich wie Gesundheitstelefon)+
Automatische Erinnerung zu Ereignissen 1
Informationen Uber Langzeitfolgen 4
Warnhinweise vor Entscheidungen 1

Kennzeichnung (Gutesiegel) durch BMF -

50%
Prozent

Schulnoten.1.2D3.4.5

Bei der Bewertung der MalRnahmenvorschlage ist die Reihung der Vorschlage zwischen
Personen mit Migrationshintergrund und der Vergleichsgruppe adhnlich. ,Informationen
Uber Langzeitfolgen von Entscheidungen” hat jeweils die Bestnote erhalten (M = 2,28;
SD =1,04 und M = 2,03; SD = 1,00), wobei diese MaRnahme bei der vulnerablen Gruppe
signifikant schlechter abschneidet (T-Test; p = 0,005). Am schlechtesten schnitt der Vor-
schlag des ,,automatischen Pensionssplittings“ ab (M = 2,66; SD = 1,07 und M =2,61; SD
= 1,10). In Infobox 4 ist eine Zusammenfassung der Ergebnisse der Gruppe von Men-
schen mit Migrationshintergrund zu finden.

Infobox 4: Zusammenfassung der Ergebnisse: Menschen mit Migrationshinter-

grund

Uber Geld sprechen:

e 66 Prozent der Befragten sprechen mindestens mehrere Male pro Monat
Uber ihre Finanzen, 22 Prozent einmal im Monat oder seltener und zwolf
Prozent sprechen gar nicht liber ihre Finanzen.

e Die Mehrheit (45 %) spricht mit dem/der Partner:in Giber ihre finanziellen
Angelegenheiten, 33 % mit ihrer Mutter und 27 % mit ihrem Vater.

Rat zu Finanzthemen annehmen:

e Die Mehrheit (45 %) wiirde am ehesten Rat zu Finanzthemen von ihrer Fami-
lie und Freund:innen annehmen, 39 Prozent von der Arbeiterkammer und

32 Prozent von Banken.
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Beschaftigung mit und Interesse an Finanzthemen:

e Die Befragten geben durchschnittlich an, sich mit rund drei der zehn aufgelis-
teten Themen bereits beschaftigt zu haben (am haufigsten mit dem Thema
»Beruf und Karriere”).

e Die Befragten geben durchschnittlich an, Gber rund vier der zehn Themen
mehr lernen zu wollen. Am meisten interessieren sie die Themen ,,Beruf und
Karriere”, ,Steuern und Steuerausgleich“ und ,Sparen und Geld anlegen”.

Format des Finanzbildungsangebots:

e 55 Prozent der Befragten bevorzugen Online-Angebote, 37 Prozent Prasenz-
Angebote und 22 Prozent wollen weder online noch in Anwesenheit mehr
Uber Geld lernen.

e Bei Prasenz-Angeboten wird eine ,personliche Beratung” bevorzugt (19 %),
gefolgt von Formaten ,,zum aktiven Teilnehmen“ (18 %) und ,,zum Zuh6ren”
(16 %).

e Bei Online-Angeboten werden Formate ,,zum Ansehen” bevorzugt (33 %),
gefolgt von Formaten ,,zum Durchlesen” (25 %) und ,,zum Zuhéren“ (22 %).

Hindernisse fiir Teilnahme an Finanzbildungsangeboten:

e Der am haufigsten genannte Grund, nicht an Angeboten teilzunehmen ist
»keine Angebote, die zu mir passen” (39 %), gefolgt von ,kein verfligbares
Geld” (34 %) und ,keine Zeit“ (31 %).

Motivierende Faktoren zur Teilnahme an Finanzbildungsangeboten:

e Am besten wurde die ,,Moglichkeit, nach dem Kurs Fragen zu stellen” bewer-
tet (Schulnote 2,2).

Hilfreiche Werkzeuge:

e ,Informationen liber Langzeitfolgen von Entscheidungen” wurden als hilf-

reichstes Werkzeug bewertet (Schulnote 2,2).

5.5 Landliche Bevolkerung

Das Vulnerabilititsmerkmal ,landliche Bevolkerung” wird im vorliegenden Bericht defi-
niert als Personen, die in Orten mit maximal 5.000 Bewohner:innen wohnen: 32,8 Pro-
zent der Befragten (948 Personen) gab an, in Orten mit maximal 5.000 Einwohner:innen
(EW) zu leben — diese Personen gelten in diesem Kontext als die Gruppe , landliche Be-
volkerung”. Die Vergleichsgruppe sind daher all jene Personen, die angeben, an Orten
mit mehr als 5.000 Bewohner:innen zu leben: 65 Prozent der befragten Personen gaben
an, in Orten Uber 5.000 Einwohner:innen zu leben. Sieben Prozent wussten nicht, wie
viele Einwohner:innen ihr Wohnort hat — diese Personen werden in der folgenden
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Analyse nicht beriicksichtigt. Eine Zusammenfassung der Ergebnisse fir die Iandliche Be-
vOlkerung findet sich in der Infobox 5.

Tabelle 14 beinhaltet die soziodemografischen Merkmale fiir [andliche und weniger
landliche bzw. stadtische Regionen. Die landliche Bevolkerung ist durchschnittlich M =
46,6 Jahre alt, und damit signifikant alter als die lbrige Osterreichische Bevolkerung. Es
fallt auf, dass der Anteil an Personen mit anderer Muttersprache als Deutsch in landli-
chen Regionen mit weniger als 5.000 Einwohner:innen halb so hoch ist als in anderen
Regionen.

Tabelle 14: Soziodemografische Merkmale: Idndliche Bevélkerung (gesamtes Sample)

Merkmal MaR Einwohnerzahl Uber 5.000 EW p
bis 5.000 EW
Geschlecht Anteil 53,8 % 51,3% 0,213
weiblich
Alter (Jahre) Mean (SD) 46,6 (16,5) 44,5 Jahre (17,4) <0,001
Bildung (maxi- Modus Lehre, HAS Lehre, HAS =< 0,001
mal) (Anteil) (54,9 %) (43,8 %)
Einkommen?® Modus Bis 1.500 € Bis 1.500 € < 0,001
(Anteil) (39,1 %) (33,3 %)
Fremdsprache Anteil 7,8 % 17,8 % <0,001
Arbeitslos Anteil 3% 57 % 0,018
Wohnort (bis Anteil 32,8% - -
5.000 EW)

Notiz: verwendete Tests flr den Vergleich der vulnerablen Gruppe und der Vergleichsgruppe: Geschlecht, Fremdspra-
che, arbeitslos: z-Test; Alter: T-Test; Bildung, Einkommen: Wilcoxon-Rangsummen-Test;

5.5.1 Finanzielle Vulnerabilitat und finanzielles Wohlbefinden

Tabelle 15 zeigt, dass kein signifikanter Unterschied hinsichtlich finanzieller Vulnerabili-
tat und finanziellem Wohlbefinden zwischen landlicher und weniger landlicher bzw.
stadtischer Bevolkerung besteht. Bei der Frage nach dem Auskommen mit dem Einkom-
men zeigt sich kein signifikanter Unterschied zwischen landlicher (etwas unzufriedener)
und stadtischer Bevolkerung (etwas zufriedener).

25 Werte in der Tabelle beziehen sich auf das gesamte Sample. Wenn nur das reprasentative Sample (Sample 1) ver-
wendet wird, belauft sich der Anteil der landlichen Bevolkerung, die bis 1.500 Euro verdienen auf 33,7 % und der nicht-
landlichen Bevolkerung auf 29,1 %. Der Anteil an armutsgefdhrdeten Personen / Personen mit niedrigem Einkommen ist
in Sample héher aufgrund der Institutionen, die bei der Rekrutierung geholfen haben.
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Tabelle 15: Finanzielle Vulnerabilitét und Wohlbefinden der Gruppe Idndliche Bevélke-

rung
Bis 5.000 EW Ab 5.000 EW Teststatistik
MaR % Mean (SD) % Mean (SD) p
Finanzielle Vulnerabilitat 36,8 % - 386% - 0,342
Finanzielle Zufriedenheit - 2,90 (1,14) - 2,85(1,15) 0,231
Auskommen mit dem Ein- - 2,90(1,11) - 2,82(1,11) 0,063
kommen

5.5.2  Uber Geld und Finanzthemen sprechen und Rat annehmen

Im folgenden Kapitel werden die Fragen beantwortet, wie oft und mit wem Personen
der landlichen Bevolkerung liber Finanzthemen sprechen und vom wem Rat zu Finanz-
themen angenommen werden wiirde.

Wie haufig wurde in den vergangenen drei Monaten iiber Geld gesprochen?

Abbildung 20 zeigt die Haufigkeit, mit der die landliche und nicht-landliche Bevélkerung
in den vergangenen drei Monaten (iber Geld gesprochen hat. Die landliche Bevélkerung
spricht marginal seltener Uber Geld als die Vergleichsgruppe (Wilcoxon-Rangsummen-
Test; p<0,004): 53,1 Prozent der landlichen Bevdlkerung geben an, einige Male pro Mo-
nat und haufiger in den vergangenen drei Monaten Uber Geld gesprochen zu haben
(57,4 % der Vergleichsgruppe). 16,6 Prozent haben kein einziges Mal Uiber Geld gespro-
chen (15 % der Vergleichsgruppe).

Abbildung 20: ,,Denken Sie an die letzten 3 Monate: Wie oft haben Sie durchschnittlich
mit jemandem iiber Ihre Finanzen gesprochen?”

Uber 5.000 EW -
bis 5.000 EW 4

22.6%

25

50
Prozent

Gar nicht Einmal pro Monat Mehrmals in der Woche
Einmal Mehrmals pro Monat Jeden Tag

Mit wem wird liber Geld und Finanzthemen gesprochen?

Abbildung 21 zeigt die Haufigkeiten, mit wem die landliche Bevdlkerung ,aktuell iber
finanzielle Angelegenheiten spricht”. Insgesamt 59,5 Prozent der landlichen Bevolke-
rung sprechen mit dem/der Partner:in Gber Geld (50,1% der Vergleichsgruppe;
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Unterschied signifikant; Wilcoxon-Rangsummen-Test, p < 0,001). 20,6 Prozent sprechen
mit der Mutter und 19,9 Prozent mit Freund:innen (Vergleichsgruppe: 25,8 % und 27 %).
Die landliche Bevolkerung spricht also zugunsten der Partner:innen um funf bis sieben
Prozentpunkte signifikant seltener mit Mutter und Freund:innen. Die landliche Bevolke-
rung ist durchschnittlich dlter und die Rolle der Mutter sinkt mit dem Alter, wohingegen
die Rolle der Partner:innen steigt (siehe Kapitel 5.6). Die landliche Bevélkerung spricht
auBerdem mit dem Vater ebenfalls signifikant seltener als die stadtische Bevolkerung
(Wilcoxon-Rangsummen-Test, p = 0,007). Bei allen anderen potenziellen Gesprachs-
partner:innen liegt kein signifikanter Unterschied vor.

Abbildung 21: ,Mit wem reden Sie aktuell iiber Ihre finanziellen Angelegenheiten?”
(ldndliche Bevélkerung)

Mit Niemandem 4 85.4%
Sonstiges
Nachbar:innen 4 1.I% 98.1%

Beratungsstelle/n 1.[/.,

Bankberater:in 4

98%

L

98.1%

88.3%
91.5%

Arbeitskolleg:innen 4
Freund:innen+

80.1%

Andere Verwandte 4 92.4%

Groleltern4 2o 97.4%
Tochter/Sohn/Kinder 4 - 86.1%
Partner:in- _ 40.5%
Vater 4 - 85.4%
Mutter 4 79.4%
25% 50% 75% 100%
Prozent
. ja D nein

Von wem wird Rat zu Finanzthemen angenommen?

Abbildung 22 zeigt die Verteilung der Antworten auf die Frage ,Von wem aus dieser Liste
wirden Sie einen Rat annehmen, wenn es um das Thema Geld geht?“. 48,8 Prozent der
landlichen Bevdlkerung wiirden Rat zum Thema Geld von Freund:innen und Familie,
44,1 Prozent von Banken und 42 Prozent von der Arbeiterkammer annehmen. Die land-
liche Bevolkerung unterscheidet sich nur in zwei Bereichen signifikant von der stadti-
schen Bevodlkerung beziglich Rat annehmen: Sozialen Medien (Wilcoxon-Rangsummen-
Test; p = 0,01) und dem AMS (Wilcoxon-Rangsummen-Test; p = 0,01) vertraut die land-
liche Bevolkerung um 2,8 Prozentpunkte respektive 3,7 Prozentpunkte weniger als die
stadtische Bevolkerung.
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Abbildung 22: Von wem wird Rat zu Finanzthemen angenommen (Ildndliche Bevélke-

rung)

von hiemandem 4 91.7%

andere 93.7%

Familie, Freundeq 51.2%

Soziale Medien 4 93.8%

Influencer im Internet- 95.5%

NGOs und Vereine - 88.1%
AMS 4 85.5%
Wirtschaftskammer - 72.3%
Arbeiterkammer 4 58%
Banken 55.9%
offentliche Behdrden 4 76.7%
50% 75% 100%
Prozent
. ja [:I nein

5.5.3  Bewusstsein: Beschaftigung mit Finanzthemen und mehr lernen
wollen

Den Befragten wurde eine Liste von zehn Themen vorgelegt, um abzuschatzen, mit wie
vielen Themen sich die Befragten bereits beschaftigt haben und zu welchen dieser The-

men sie gerne mehr lernen wollen.
Finanzthemen, mit denen sich schon beschaftigt wurde

Die landliche Bevolkerung hat sich im Durchschnitt mit M = 3,91 (SD = 2,85) von zehn
Themen beschaftigt; sie unterscheidet sich damit nicht signifikant von der stadtischen
Bevolkerung (T-Test; p = 0,125). Von der landlichen Bevolkerung geben 15,1 Prozent an,
sich mit gar keinem Thema beschaftigt zu haben (im Vergleich zu 17,01 % der nicht-land-
lichen Bevolkerung).

Abbildung 23 zeigt die Haufigkeiten der Themen, mit denen sich die landliche Bevélke-
rung bereits beschaftigt hat: 57,3 Prozent der landlichen Bevdlkerung haben sich mit
dem Thema ,,Steuern und Steuerausgleich” beschéftigt, 46,7 Prozent mit ,,Beruf und Kar-
riere”, 42,9 Prozent mit ,Beziehung und Geld“. Die landliche Bevolkerung unterscheidet
sich nur in zwei Themenbereichen von der eher stadtischen Bevolkerung: 41,2 Prozent
der landlichen Bevoélkerung haben sich mit ,Kindern Umgang mit Geld lehren” beschaf-
tigt, aber nur 36,8 Prozent der stadtischen Bevolkerung (Wilcoxon-Rangsummen-Test; p
=0,02). Ahnlich haben sich 38,2 Prozent der ldndlichen, aber nur 33,5 Prozent der stid-
tischen Bevolkerung bereits mit dem Thema ,,Schulden” beschaftigt.
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Abbildung 23: Beschdiftigung mit Finanzthemen (léindliche Bevélkerung)

Kindern Umgang mit Geld lehren+ _ 58.8%
Erben- __ 68.6%
Geld "grin" ausgeben/investieren -_ 69.1%
Sparen und Geld an der Borse anlegen+ _ 63.8%

Schulden- 61.8%

Steuern und Steuerausgleich machen+ 42.7%

62.4%

WHF

Vorbereitung auf die Pension

Betreuungspflichten und Geld ___ 71.3%
Beziehung und Geld _ 57.1%
Beruf und Karriere § _ 53.3%
0% 25% 50% 75% 100%
Prozent
. ja |:| nein

Finanzthemen, die interessieren

Abbildung 24 zeigt die Haufigkeiten der Themen, zu denen die landliche Bevdlkerung
angab, etwas lernen zu wollen. Die landliche Bevélkerung gibt an, zu durchschnittlich M
= 2,44 (SD = 2,65) Themen mehr lernen zu wollen als die eher stadtische Bevilkerung (M
=2,94; SD = 2,89). Die landliche Bevolkerung mochte also zu signifikant weniger Themen
mehr lernen (T-Test; p < 0,001). Insgesamt wollen 36,6 Prozent der landlichen Bevélke-
rung zu keinem der Themen noch etwas lernen (und 30,6 % der nicht-landlichen Bevdl-
kerung).

Die haufigsten Themen, die interessieren, sind: ,Steuern und Steuerausgleich” fir
30,5 Prozent, ,Sparen und Geld an der Borse anlegen” fiir 29,6 Prozent und ,Vorberei-
tung auf Pension” fiir 28,9 Prozent der landlichen Bevdlkerung. Die landliche Bevolke-
rung liegt in allen Themen signifikant unter dem Interesse der weniger landlichen bzw.
stadtischen Bevdlkerung.
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Abbildung 24: Finanzthemen, die interessieren (ldndliche Bevélkerung)

Kindern Umgang mit Geld lehren - 80.2%

Erben A

78.1%

Geld "grun" ausgeben/investieren 4 71.5%

Sparen und Geld an der Bérse anlegen 4 70.4%

L

Schulden 4 81.5%
Steuern und Steuerausgleich machen A 69.5%
Vorbereitung auf die Pension 4 71.1%
Betreuungspflichten und Geld - 80%
Beziehung und Geld 4 78.7%
Beruf und Karriere - 75%
25% 50% 75% 100%
Prozent
. ja D nein

5.5.4  Ausgestaltung von Finanzbildung

In diesem Kapitel werden die Praferenzen fiir Finanzbildungsformate, Hindernisse fir die
Teilnahme und Motivationen fiir eine Teilnahme prasentiert. Diese Informationen erlau-
ben einen Rickschluss darauf, wie FinanzbildungsmaBnahmen fiir die Gruppe der land-
lichen Bevolkerung ausgestaltet sein sollen.

Ausgestaltung des Weiterbildungsformats in Anwesenheit und online

Die Frage im Fragebogen lautete: ,Uns interessiert, wie eine Weiterbildung (z. B. Kurs,
Broschiire, Video) zu den vorhergehenden oder anderen Finanzthemen fiir Sie sein
miisste, damit Sie gerne teilnehmen. In welcher Form wiirden Sie gerne etwas (mehr)
iiber Geld lernen?”. In der Gruppe der landlichen Bevolkerung lehnen 35,2 Prozent Fort-
bildungen zu Finanzthemen ab, sowohl online als auch in Présenz (29,3 % der nicht-land-
lichen Bevolkerung). Die landliche Bevolkerung wiirde eher Online-Formate besuchen
alsin Prasenz: 49,3 Prozent gaben an, lieber online tiber Finanzthemen lernen zu wollen,
25,7 Prozent wiirden lieber in Anwesenheit tGber Finanzthemen lernen.

Die landliche und eher stadtische Bevolkerung unterscheidet sich hinsichtlich des For-
mates der Weiterbildung nicht in der Reihung, nur im allgemeinen Level des Interesses.
Die landliche Bevolkerung ist signifikant weniger als die stadtische Bevolkerung an finan-
zieller Fortbildung interessiert (Wilcoxon-Rangsummen-Test; p = 0,001). Vergleichs-
gruppe online 53,9 Prozent und in Anwesenheit 29,3 Prozent.

Den Befragten wurde eine Liste der moglichen Fortbildungsmodalitdten in der Fortbil-
dungsvariante in Anwesenheit oder online vorgelegt. Die landliche und stadtische Bevol-
kerung unterscheidet sich bei keiner der vorgeschlagenen Modi signifikant voneinander.
Bei ,zur personlichen Beratung” (14,1 %), ,zum Zuhdren” (14,8 %) und ,zum aktiv
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Teilnehmen” (12,9 %) gibt es keinen signifikanten Unterschied zwischen den drei The-
men; Wilcoxon-Rangsummen-Tests; alle p > 0,1).

Beim Online-Format ist die Varianz zwischen den Vorschlagen grof3er als beim Format in
Prasenz. Der Vorschlag ,zum Ansehen (Video)“ ist bei 33,9 Prozent beliebt und somit auf
Platz eins. An zweiter Stelle wird ,,zum Durchlesen” von 27 Prozent genannt und ,,zum
Zuhoren” von 22,6 Prozent. Es fallt auf, dass die drei am haufigsten genannten Vor-
schldage passive Formate sind. 18,6 Prozent finden hingegen ein Format ,,zum aktiven
Teilnehmen” attraktiv. ,Persoénliche Beratung” und , Treffen zum Austauschen und Ver-
netzen“ sind nur fiir zehn Prozent interessant.

Beim Online-Format unterscheiden sich die landliche und die stadtische Bevolkerung nur
beim Vorschlag ,zur personlichen Beratung” signifikant voneinander; der Modus findet
bei der stadtischen Bevolkerung um 3,1 Prozentpunkte mehr Zuspruch (Wilcoxon-Rang-
summen-Test; p = 0,01; alle anderen p > 0,05).

Motivatoren und Hindernisse, an Finanzbildung teilzunehmen

Um zu erfahren, was die Gruppe der landlichen Bevolkerung motivieren oder hindern
kénnte, an Finanzbildung teilzunehmen, wurde ihnen eine Liste an Griinden vorgelegt.
Abbildung 25 zeigt die Verteilung der Haufigkeiten. Am relevantesten fir die landliche
Bevolkerung sind: ,, Angebote, die zu mir passen” (38,2 %), ,kein verfiigbares Geld”
(36,3 %) und ,,mehr Zeit” (27,1 %).

Abbildung 25: Motivatoren, an Finanzbildung teilzunehmen (lédndliche Bevélkerung)

nichts davon 4 78.5%

anderes 98.5%

mehr Selbstbewusstsein 4 87.2%

bessere Mathematikkenntnisse A 95.8%

bessere Deutschkenntnisse A 99.1%

Angebote, die zu mir passen 61.8%

kein verfugbares Geld 4 63.7%

konkrete Ziele - 78.6%

mehr Zeit 72.9%

mehr Interesse am Thema - 83%

I 1
50% 75% 100%
Prozent

. ja D nein

Die landliche und die eher stadtische Bevolkerung unterscheiden sich hinsichtlich ,bes-
serer Deutschkenntnisse” und ,besserer Mathematikkenntnisse” signifikant voneinan-
der (Wilcoxon-Rangsummen-Tests; p = 0,001 und p = 0,006).
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Was wiirde helfen, damit Sie an einem Finanzbildungskurs teilnehmen?

Abbildung 26 zeigt die Verteilung der Antworten auf Vorschlage, ,was die Teilnahme an
Finanzbildungskursen fordern wiirde®, auf einer Schulnotenskala von 1 (sehr gut) bis 5
(sehr schlecht).

Abbildung 26: Was wiirde helfen, an Finanzbildung teilzunehmen (lédndliche Bevélke-
rung)

Méglichkeit, nach dem Kurs Fragen zu stellen
Erinnerungen tber meine Ziele nach dem Kurs
Ubungen fir zuhause nach dem Kurs

dass ich jemanden kenne

dass mich niemand kennt (Anonymitat)

0% % 50% % 100%
Prozent

Schulnoten [l Il 2 (]« [l 5

So wie alle anderen Gruppen vergab auch die landliche Bevdlkerung die beste Note an
den Vorschlag ,,Moglichkeit, nach dem Kurs Fragen zu stellen” (M = 2,25; SD = 1,44; kein
signifikanter Unterschied zur stadtischen Bevolkerung; T-Test; p = 0,17). Alle anderen
Vorschldge hat die landliche Bevolkerung signifikant schlechter bewertet als die eher
stadtische Bevdlkerung. ,Erinnerungen ber Ziele nach dem Kurs“ und ,,Ubungen fiir zu-
hause” wurden durchschnittlich gleich gut bewertet (T-Test; p = 0,317); ,jemanden ken-
nen” und ,niemanden kennen”“ wurden ebenfalls im Durchschnitt gleich gut bewertet
(T-Test; p=0,317).

5.5.5 Bewertung der MaBnahmen

Abbildung 27 zeigt die Verteilung der Antworten der landlichen Bevolkerung hinsichtlich
der Bewertung einer Liste an ,, Werkzeugen”. Die Frage lautete: ,Stellen Sie sich vor, es
gibt neue Werkzeuge, die lhnen bei Finanzthemen helfen kénnen. Welche finden Sie gut,
welche schlecht? Antworten Sie bitte auf einer Skala von 1 = sehr gut, bis 5 = sehr
schlecht.”
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Abbildung 27: Bewertung der Mafinahmen (Iéindliche Bevélkerung)

Die landliche und stadtische Bevolkerung unterscheidet sich nicht signifikant voneinan-
der hinsichtlich der Bewertung der vorgeschlagenen MaRnahmen (T-Tests; alle p > 0,05).
,Informationen Uber Langzeitfolgen” wurden von rund 70 Prozent der Befragten als
»(sehr) gut” bewertet. Das ,, automatische Pensionssplitting” wurde im Vergleich zu den
anderen Vorschlagen von ,,nur” rund 50 Prozent der Befragten fiir ,,(sehr) gut” befun-
den. Eine Zusammenfassung der Ergebnisse der landlichen Bevdlkerung findet sich in

Automatisches Pensionssplitting -

Finanzhotline (ahnlich wie Gesundheitstelefon)
Automatische Erinnerung zu Ereignissen -
Informationen Uber Langzeitfolgen -

Warnhinweise vor Entscheidungen 4

Kennzeichnung (Gutesiegel) durch BMF 4

i '
25% 50%
Prozent

Schulnoten [l Il 2]+« M 5

Infobox 5.

Infobox 5: Zusammenfassung der Ergebnisse: landliche Bevolkerung

Uber Geld sprechen

53 Prozent der Befragten sprechen mindestens mehrere Male pro Monat
Uber ihre Finanzen, 30 Prozent einmal im Monat oder seltener und 17 Pro-
zent sprechen gar nicht iber ihre Finanzen.

Die Mehrheit (60 %) sprechen mit dem/der Partner:in tber ihre finanziellen
Angelegenheiten, 21 Prozent mit ihrer Mutter und 20 Prozent mit Freund:in-
nen.

Rat zu Finanzthemen annehmen:

Die Mehrheit (49 %) wiirde am ehesten Rat von Familie und Freund:innen

annehmen, 44 Prozent von Banken und 42 Prozent von der Arbeiterkammer.

Beschaftigung mit und Interesse an Finanzthemen:

Die Befragten geben durchschnittlich an, sich mit rund vier der zehn aufgelis-
teten Themen bereits beschaftigt zu haben (am haufigsten mit dem Thema
»Steuern und Steuerausgleich).

Die Befragten geben durchschnittlich an, iber rund zwei der zehn Themen
mehr lernen zu wollen. Am meisten interessieren sie die Themen ,,Steuern

und Steuerausgleich“ und ,,Sparen und Geld an der Bérse anlegen”.
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Format des Finanzbildungsangebots:

e 49 Prozent der Befragten bevorzugen Online-Angebote, 26 Prozent Prasenz-
Angebote und 35 Prozent wollen weder online noch in Anwesenheit mehr
Uber Geld lernen.

e Bei Prasenz-Angeboten werden Formate ,,zum Zuhdren“ bevorzugt (15 %),
gefolgt von einer ,personlichen Beratung” (14 %) und Formten ,,zum aktiv
Teilnehmen” (13 %).

e Bei Online-Angeboten werden Formate ,,zum Ansehen” bevorzugt (34 %),
gefolgt von Formaten ,,zum Durchlesen” (27 %) und ,,zum Zuhéren” (23 %).

Hindernisse fiir Teilnahme an Finanzbildungsangeboten:

e Der am haufigsten genannte Grund, nicht an Angeboten teilzunehmen, ist
»keine Angebote, die zu mir passen” (38 %), gefolgt von ,kein verfligbares
Geld” (36 %) und , keine Zeit” (27 %).

Motivierende Faktoren zur Teilnahme an Finanzbildungsangeboten:

e Am besten wurde die ,Moglichkeit, nach dem Kurs Fragen zu stellen” bewer-
tet (Schulnote 2,3).

Hilfreiche Werkzeuge:

e Informationen liber Langzeitfolgen von Entscheidungen” werden als hilf-

reichstes Werkzeug bewertet (Schulnote 2).

5.6 Intersektionalitat von Alter und Geschlecht

Alter und Geschlecht liegen als soziodemografische Merkmale (Querschnittsfaktoren)
Gber allen bisher diskutierten Gruppen. Beide Merkmale variieren auch zwischen den
Gruppen und pragen deren Zusammensetzung: Die Gruppe der Personen mit Migrati-
onshintergrund ist zum Beispiel jlinger als jene der Personen ohne Migrationshinter-
grund, und die Gruppe der Armutsgefdhrdeten ist tendenziell weiblicher (Frauen sind
haufiger von Armut bedroht als Manner). Insofern ist es wichtig, diese beiden Merkmale
tiefergehend sowohl getrennt als auch in Kombination zu betrachten.

Die Analyse nach dem Geschlecht (Kapitel 5.6.1) ist inhaltlich nach der gleichen Struktur
aufgebaut wie die Kapitel zu den einzelnen vulnerablen Gruppen. Um Redundanzen zu
vermeiden, wird jedoch ein Fokus auf besonders relevante Ergebnisse vorgenommen.
Das Geschlecht wird auf Basis von zwei Kategorien ausgewertet (weiblich und mannlich),
da die Auspragung ,divers” aufgrund der geringen Anzahl an Beobachtungen nicht aus-
gewertet werden kann. Die Analyse des Alters (Kapitel 5.6.2) gestaltet sich etwas anders
als in den vorherigen Kapiteln, da das Alter mit einer offenen Eingabe in Jahren gemes-
sen wurde (also nicht in Gruppen). Auch bei den Ergebnissen zum Alter wird ein Fokus
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auf Besonderheiten vorgenommen und die Ergebnisse somit weniger detailliert als jene
zu den vulnerablen Gruppen berichtet. Als letzter Schritt (Kapitel 5.6.3) werden beide
Merkmale kombiniert ausgewertet, um potenzielle Unterschiede zwischen beispiels-
weise jungen Mannern zu alteren Frauen erfassen zu kdnnen.

5.6.1 Geschlechterunterschiede

Im reprasentativen Sample (Sample 1 = 2.603 Personen) befinden sich 50,9 Prozent

).26 Der wesentliche

Frauen (1.323 Personen) und 49,1 Prozent Manner (1.278 Personen
Unterschied zwischen Mdnnern und Frauen liegt in der durch geringeres Einkommen bei
Frauen bedingten finanziellen Vulnerabilitat. Eine Korrelationsanalyse des Geschlechts
mit allen weiteren in den vorherigen Teilen besprochenen Messkonzepten (Variablen)
zeigt aber, dass ansonsten keine groBen Korrelationen bestehen, es also keinen statis-
tisch besonders bemerkenswerten oder systematischen Zusammenhang zwischen Ge-
schlecht und beispielsweise Bewusstsein zu Finanzthemen oder Praferenzen fir
bestimmte Finanzbildungsformate gibt (Spearman’s r < 0,3).?” Im Folgenden werden da-

her nur die relevantesten Ergebnisse zu Geschlechtsunterschieden kurz prasentiert.

Tabelle 16 zeigt die wesentlichen soziodemografischen Unterschiede zwischen Mannern
und Frauen. Frauen sind signifikant jinger,?® weniger hoch formal gebildet, leben haufi-
ger in Armut und haben haufiger Migrationshintergrund. Bezlglich Arbeitslosigkeit und
Wohnort (landlich, stadtisch) bestehen keine substanziellen Unterschiede zwischen den
Geschlechtern.

26 7wei Personen mit der Angabe ,divers” kdnnen in dieser Analyse leider nicht berticksichtigt werden, da zu wenige
Antworten fur statistisch haltbare Aussagen vorliegen.

27 Nach Cohen’s (1988) Konvention bedeutet r = 0,1 eine schwache oder kleine Assoziation zwischen Variablen, r = 0,3
eine moderate und ab r = 0,5 eine starke Korrelation.

28 Insofern gerade bei Frauen die Armut mit dem Alter mehr steigt als bei den Ménnern, besteht die hohe Wahrschein-
lichkeit, dass das Einkommen tber- und damit die Wahrscheinlichkeit von Armut gefahrdet zu sein oder finanziell vul-
nerabel zu sein systematisch etwas unterschatzt wird.
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Tabelle 16: Soziodemografische Merkmale: Vergleich nach Geschlecht (représentativ)

Merkmal Maf Frauen Manner o]
Alter (Jahre) Mean (SD) 45,4 (16,6) 47,4 (16,6) 0,003
Bildung (maxi- Modus Lehre, HAS Lehre, HAS 0,574
mal) (Anteil) (48,3 %) (49,5 %)
Einkommen Modus Bis 1.500 € 2.000-2.500 € <0,001

(Anteil) (42 %) (20,7 %)
[bis 1.500 €;
(19,9 %)]
Fremdsprache Anteil 15% 10,6 % <0,001
Arbeitslos Anteil 4,4 % 5,6% 0,170
Wohnort (bis Anteil 30,8 % 312% 0,861
5.000 EW)

Notiz: verwendete Tests flr den Vergleich: Geschlecht, Fremdsprache, arbeitslos: z-Test; Alter: T-Test; Bildung, Einkom-
men: Wilcoxon-Rangsummen-Test; reprasentatives Sample 1; N = 2603 (Félle mit der Angabe , divers” ausgeschlossen,
da zu wenige Beobachtungen fir statistisch aussagekraftige Analysen)

Finanzielle Vulnerabilitat und finanzielles Wohlbefinden

Tabelle 17 zeigt (ahnlich wie bei den vulnerablen Gruppen) die finanzielle Vulnerabilitat
und das Wohlbefinden fir Manner und Frauen.

Tabelle 17: Finanzielle Vulnerabilitidt und finanzielles Wohlbefinden fiir Frauen und

Médinner (repréisentativ)

Frauen Manner
Variablen % Mean (SD) % Mean (SD) p
Finanzielle Vulnerabili- 41,3 % 30,4 % <0,001
tat
Finanzielle Zufrieden- 2,93 (1,16) 2,71 (1,15) < 0,001
heit
Auskommen mit dem 2,92 (1,11) 2,63 (1,09) <0,001
Einkommen

Frauen kénnen mit 41,3 Prozent deutlich und signifikant schlechter unerwartete Ausga-
ben decken als Manner mit 30,4 Prozent (Wilcoxon-Rangsummen-Test; p < 0,001). Man-
ner sind durchschnittlich (M = 2,71; SD = 1,15) signifikant zufriedener als Frauen (M =
2,93; SD = 1,16) (T-Test; p < 0,001). Manner geben an, signifikant leichter mit dem
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Einkommen auszukommen (M = 2,63; SD = 1,09) als Frauen (M =2,92; SD =1,11; T-Test;
p < 0,001).

Uber Geld und Finanzthemen sprechen und Rat annehmen

Frauen sprechen etwas, aber nicht signifikant seltener Gber Geld als Manner (T-Test; p =
0,074). Insgesamt sprechen 54,3 Prozent der Manner und 56,8 Prozent der Frauen min-
destens mehrmals pro Monat lber Geld. Der geringe Unterschied in der Haufigkeit des
Sprechens tber Geld liegt vor allem bei jenen, die in den vergangenen drei Monaten kein
einziges Mal lber Geld gesprochen haben: bei den Mannern gaben das 17,8 Prozent an
und bei den Frauen 14,1 Prozent.

Bei der Frage, mit wem die befragten Frauen und Méanner tGber Geld sprechen, zeigt sich
kein Unterschied bei Platz eins: beide sprechen in 53,3 Prozent mit dem/der Partner:in.
Auf Platz zwei befinden sich Freund:innen mit 26,5 Prozent bei den Frauen und 20 Pro-
zent bei den Mannern und auf Platz drei liegt die Mutter mit 25,6 Prozent bei den Frauen
und 19,6 Prozent bei den Mannern. Allerdings sprechen Frauen haufiger mit ihren Kin-
dern lber Geld, als Médnner das tun (die Kinder liegen bei den Frauen auf Platz vier
(16,9 %), und bei den Mannern auf Platz sieben (11,2 %; Wilcoxon-Rangsummen-Test; p
= 0,003). Manner sprechen haufiger mit Bankberater:innen (14,1 %) als Frauen (10,7 %;
Wilcoxon-Rangsummen-Test; p = 0,009).

Frauen und Manner unterscheiden sich in der Hinsicht, von wem sie Rat zu Finanzen
annehmen wurden, bei Platz eins und zwei. Platz 1 bei Frauen: Freund:innen und Familie
mit 50,1 Prozent, Manner: Gleichstand von Banken (43,6 %) und Freund:innen und Fa-
milie (43 %; Wilcoxon-Rangsummen-Test; p = 1). Bei den Frauen liegt die Arbeiterkam-
mer mit 44,4 Prozent auf Platz zwei und die Banken mit 41,9 Prozent auf Platz drei. Bei
den Mannern liegt die Arbeiterkammer auf Platz drei (35,3 %). Manner nehmen also
eher Rat von Banken an, wohingegen Frauen eher Rat von der Arbeiterkammer anneh-
men wirden und mehr auf ihre Freund:innen vertrauen als auf Banken.

Bewusstsein: Sich mit Themen beschiftigt haben und mehr lernen wollen

Im fur die 6sterreichische Bevolkerung reprasentativen Sample haben sich die Befragten
mit durchschnittlich M = 3,7 von zehn vorgeschlagenen Themen (SD = 2,8) beschaftigt.
Es gibt keinen signifikanten Unterschied zwischen Mannern und Frauen (T-Test; p =
0,981). 16,7 Prozent haben sich mit noch keinem einzigen der vorgeschlagenen Themen
beschaftigt.

Tabelle 22 (im Anhang) zeigt, mit welchen Themen Manner und Frauen sich schon be-
schaftigt haben. Trotz des gleichen Durchschnitts an der Anzahl an Themen, mit denen
sich Manner und Frauen bereits beschaftigt haben, gibt es bei manchen Themen einen
Unterschied in der Haufigkeit (p-Werte unter 0,05 bedeuten einen signifikanten
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Unterschied). Am haufigsten haben Manner (56,7 %) und Frauen (54,7 %) sich mit dem
Thema ,,Steuern und Steuerausgleich machen” beschaftigt.

Es gibt keinen signifikanten Unterschied zwischen Mannern und Frauen hinsichtlich der
Anzahl an Finanzthemen, an denen Interesse besteht (T-Test; p = 0,3016). Manner und
Frauen gaben also insgesamt im Durchschnitt an, Giber 2,7 von zehn Themen mehr lernen
zu wollen (SD = 2,8).

Wie Tabelle 18 zeigt (alle p-Werte in letzter Spalte sind groRRer als 0,05), liegt kein signi-
fikanter Unterschied in der Haufigkeit von Themen vor, fiir die sich Manner im Vergleich
zu Frauen interessieren wiirden.

Tabelle 18: Uber Themen lernen wollen: Héiufigkeiten des Interesses fiir Ménner und

Frauen
Themen lernen wollen Manner Frauen p
Beruf und Karriere 25,4 28,2 0,102
Beziehung und Geld 23 24 0,565
Betreuungspflichten und Geld 21,1 23,9 0,092
Vorbereitung auf die Pension 29,4 31,4 0,263
Steuern und Steuerausgleich machen 30,4 30,5 0,99
Schulden 21 22,1 0,495
Sparen und Geld an der Borse anlegen 31,9 32,7 0,691
Geld umweltfreundlich/nachhaltig ausgeben/investieren 29,5 30,9 0,432
Erben 25,7 24,1 0,36
Kindern Umgang mit Geld lehren 22,1 23,1 0,548

Notiz: reprasentatives Sample (Sample 1); p-Wert < 0,05 bedeutet einen signifikanten Unterschied zwischen den Ge-
schlechtern nach Wilcoxon-Rangsummen-Test; letzte Spalte: p-Wert flr signifikante Unterschiede.

Ausgestaltung von Finanzbildung

Insgesamt etwa 50 Prozent aller Manner und Frauen wiirden gerne online mehr lber
Geld lernen (kein signifikanter Unterschied; Wilcoxon-Rangsummen-Test; p = 0,414). Ein
etwas geringerer Anteil (23,4 %) der Frauen und etwas mehr (29,3 %) der Manner wiir-
den lieber in Anwesenheit lernen (Wilcoxon-Rangsummen-Test; p = 0,007). In etwa ein
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Drittel aller Manner und Frauen wiirde weder online noch in Anwesenheit mehr lernen
wollen (siehe Tabelle 23 im Anhang).

Bei der Ausgestaltung der Lehrformate in Anwesenheit und online unterscheiden Man-
ner und Frauen sich einzig bezliglich des Materials in Anwesenheit beim Format ,,zum
Durchlesen (Broschiire etc.)“: 6,6 Prozent der Frauen und 11,3 Prozent der Manner, so-
wie bei ,,zum aktiv Teilnehmen” (Frauen 11,2 % und Manner 14,2 %; siehe Tabelle 24 flr
Anwesenheit und Tabelle 25 im Anhang fiir Online-Ausgestaltung). Bei Online-Formaten
gibt es keinen Geschlechterunterschied. Am beliebtesten ist das Format ,,zum Ansehen
(Video)” (bei rund 31 %).

Hinsichtlich der Motivatoren, an Finanzbildung teilzunehmen, liegen nur geringe Unter-
schiede zwischen den Geschlechtern vor (siehe Tabelle 26). Fir Frauen ist das ,verfiig-
bare Geld” (37,6 %) signifikant relevanter als flir Manner (33,1 %). An zweiter Stelle ist
wieder bei Frauen , Angebote, die zu mir passen” wichtiger (36,4 %) als bei Mannern
(33 %), ebenso wie ,,mehr Zeit” (Frauen 28 %, Manner 23,8 %). Bei den anderen Motiva-

toren liegen keine signifikanten Unterschiede vor.

Auf die Frage ,Was wirde Ihnen helfen, bei Kursen zu Finanzthemen teilzunehmen?“
haben Frauen und Manner in gleichem Ausmall dem Vorschlag ,,nach dem Kurs Fragen
zu stellen” mit M = 2,5 (SD = 1,4) die beste Durchschnittnote im Vergleich zu allen ande-
ren Vorschlagen gegeben.

Bewertung der MaBnahmen

Hinsichtlich der vorgeschlagenen MaRnahmen zeigt sich, dass Frauen alle vorgeschlage-
nen MalBnahmen minimal, aber signifikant besser bewertet haben als Manner (siehe Ta-
belle 27 fur Durchschnittsnoten (M) nach Geschlecht, sowie Teststatistiken). Die
Bestnote wurde von beiden an den Vorschlag , Informationen lber Langzeitfolgen von
Entscheidungen” (M = 2,03 bei Frauen und M = 2,20 bei Mannern) vergeben, die schlech-
teste Gesamtnote an ,automatisches Pensionssplitting” (M = 2,57 bei Frauen und M =
2,71 bei Mannern).

5.6.2  Altersunterschiede

Um zielgruppenspezifische FinanzbildungsmalRnahmen entwickeln zu kénnen, sollten
unterschiedliche Voraussetzungen oder Praferenzen je nach Alter berlicksichtigt wer-
den. Das Alter ist eine stetig skalierte Variable und erlaubt daher eine andere Analyse als
jene zu den vulnerablen Gruppen, die nur zwei Merkmalsauspragungen hatten (wie zum
Beispiel Migrationshintergrund mit den Ausprdgungen ja oder nein). Anstatt nur Grup-
penvergleiche durchzufiihren, werden daher bei der Analyse des Alters auch vermehrt
Zusammenhangsanalysen (,,Korrelation”) mit anderen Variablen (Fragen im Fragebogen)
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durchgefiihrt. In einzelnen Fallen ist es auch sinnvoll, das Alter in Gruppen einzuteilen,
um unterschiedliche Lebensabschnitte (z. B. Pension) getrennt betrachten zu kdnnen.

Wie in allen Kapiteln der Ergebnisse der vulnerablen Gruppen zuvor beginnt dieses Ka-
pitel mit der finanziellen Vulnerabilitdt und bespricht dann die Haufigkeit und Ge-
sprachspartner von und liber Geld, Bewusstsein zu Finanzthemen und Praferenzen der
Ausgestaltung von Finanzfortbildungen, sowie Hindernisse/Motivatoren bei der Teil-
nahme an Fortbildungen.

Finanzielle Vulnerabilitat und Zufriedenheit

Tabelle 19 zeigt Haufigkeit, Mittelwert und Standardabweichung der finanziellen Vulne-
rabilitdt und Zufriedenheit nach Altersgruppen.

Tabelle 19: Finanzielle Vulnerabilitit und Zufriedenheit nach Altersgruppen

Altersgruppen (in Jahren)

Unter 30 30-44 45-59 60 und alter
Finanzielle Vulnerabilitit 41,7 % 40,8 % 37,3% 23,1%
Finanzielle Zufriedenheit: M (SD) 2,71(1,18) 3,01(1,13) 2,96(1,16) 2,52 (1,08)

Auskommen mit Einkommen: M (SD) 2,65(1,11) 2,93(1,08) 2,89 (1,11) 2,56 (1,12)

Notiz: reprasentatives Sample (Sample 1)

Finanzielle Vulnerabilitat: Die Fahigkeit, mit unerwarteten Ausgaben umgehen zu kén-
nen, steigt mit dem Alter an. Personen {iber 60 Jahren kdnnen signifikant besser damit
umgehen (Wilcoxon-Rangsummen-Test; zu allen anderen Altersgruppen p < 0,001; alle
anderen Vergleiche nicht signifikant bei p < 0,05).

Aufgeteilt nach dem Alter zeigt sich, dass kein linearer Zusammenhang zwischen Alter
und finanzieller Zufriedenheit herrscht. Personen bis 30 Jahre (M =2,71; SD = 1,18) und
Personen (ber 60 Jahre (M = 2,56; SD = 1,012) sind signifikant zufriedener als jene, die
im Alter dazwischen liegen (M(30-44) = 3,01; SD = 1,14; M(45-59) = 2,96; SD = 1,17).%

2 Die Gruppe der 30- bis 44-Jdhrigen ist am unzufriedensten und ist statistisch nicht zu unterscheiden von der Gruppe
der 45- bis 60-Jdhrigen (T-Test; p = 0,39). Die mittleren Altersgruppen sind signifikant unzufriedener als Personen unter
30 und liber 60 Jahren (T-Test; p < 0,001; p < 0,001). Die alteste Gruppe ist signifikant zufriedener als alle anderen Grup-
pen (T-Tests; p = 0,02; p < 0,001; p < 0,001).
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Den besten Durchschnittswert an finanzieller Zufriedenheit erreichte die Gruppe 60+
Jahre, gefolgt von den bis 30-Jahrigen.3°

Uber Geld sprechen und Rat annehmen

Insgesamt liegt ein positiver Zusammenhang zwischen dem Alter und der Haufigkeit
Uber Geld zu sprechen vor. Das heiflt, mit steigendem Alter wird haufiger iber Geld ge-
sprochen (Spearman’s r = 0,297; siehe Tabelle 20). Mit der Antwortkategorie ,, mit nie-
mandem zu sprechen” verhilt es sich allerdings umgekehrt: Nach dem Alter aufgeteilt
fallt auf, dass die Wahrscheinlichkeit, mit niemandem zu sprechen mit dem Alter stark
steigt (unter 30 Jahre 11,7 %, lber 60 Jahre 21,4 %).

Unter 30 Jahren ist die Mutter die wichtigste Gesprachspartnerin (47,2 %), und ab
30 Jahren der/die Partner:in (61,4 %, 45-59 Jahre 57,4 %, iber 60 Jahre 49,8 %); die Re-
levanz der Eltern als Gesprachspartner:innen lasst aber mit dem Alter iber die Zeit sig-
nifikant nach (Spearman’s r (Mutter)=- 0,38 und r (Vater) = -0,363; siehe Tabelle 20). Bei
den Freund:innen ist der Zusammenhang mit dem Alter weniger direkt (weniger linear).
Bei den unter 30-Jahrigen sprechen nur 28,2 % mit den Freund:innen, die 30- bis 44-
Jahrigen zu 29,3 Prozent, danach sinkt die Haufigkeit wieder. Bei jenen zwischen 45 und
59 Jahren sprechen 21,2 Prozent und bei den Uber 60-Jdhrigen 13,8 Prozent mit
Freund:innen (Haufigkeiten flr alle Kategorien siehe Tabelle 28 im Anhang).

30 Unter 30 und ab 60 Jahren unterscheiden sich die Befragten hinsichtlich finanzieller Vulnerabilitat nicht signifikant
voneinander (T-Test; p = 0,36). Am schlechtesten (und nicht voneinander unterscheidbar; T-Test; p = 0,54) schnitten die
Gruppen 30-44 und 45-60 Jahre ab; die mittleren Altersgruppen unterscheiden sich signifikant von den Alteren und
Jingeren (T-Tests; p < 0,001;).
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Tabelle 20: Korrelationen zwischen Alter und diskutierten Variablen. Es werden nur
Korrelationen ab einer moderaten Korrelationsstdrke (r > 0,29) angezeigt

r P
Haufigkeit Giber Geld sprechen 0,329 < 0,001
Mit wem liber Geld sprechen: Mutter -0,380 <0,001
Mit wem iiber Geld sprechen: Vater -0,363 < 0,001
Einen Finanzbildungskurs besucht haben 0,307 <0,001
Bewusstsein — beschiftigt mit: Beruf und Karriere -0,321 < 0,001
Bewusstsein — lernen wollen: Beziehung und Geld -0,292 <0,001
Bewusstsein — lernen wollen: Vorbereitung auf die Pension -0,311 < 0,001
Format Fortbildung: online -0,315 <0,001
Format Fortbildung: nichts davon 0,436 < 0,001
Motivation personliche Griinde: nichts davon 0,415 <0,001
Helfen: Anonymitat 0,339 < 0,001
Helfen: jemanden kennen 0,362 <0,001
Helfen: Ubungen fiir zuhause nach dem Kurs 0,350 <0,001
Helfen: Erinnerungen nach dem Kurs zuschicken 0,320 < 0,001
Helfen: Nach dem Kurs Fragen stellen 0,337 < 0,001
Beruflicher Status: Pension 0,736 < 0,001
Wochenstunden Arbeit (laut Vertrag) -0,305 < 0,001

Notes: reprasentatives Sample; p < 0,001 bedeutet, dass die Korrelation nach Spearman (der Zusammenhang zwischen
den Variablen) signifikant ist.

Die Relevanz von Familie und Freund:innen zeigt sich auch in der Frage ,,Und von wem
aus dieser Liste wiirden Sie einen Rat annehmen, wenn es um das Thema Geld geht?”
(siehe Tabelle 29). Bei den unteren beiden Altersgruppen (unter 30 und 31-44 Jahre)
werden Freund:innen und Familie von etwa 48 Prozent genannt, bei der Gruppe 45-59
werden sowohl Freund:innen und Familie als auch Banken mit 47,5 Prozent am haufigs-
ten genannt. Bei den Altesten (60 Jahre und dlter) werden Banken mit 50,2 Prozent am
haufigsten und Freund:innen und Familie mit 41,4 Prozent am zweithaufigsten genannt.
Die Arbeiterkammer liegt auf Platz zwei, wobei der Zusammenhang mit dem Alter nicht
linear ist: Sowohl die jlingste (37,6 %) als auch die dlteste Gruppe (31,1 %) vertrauen der
Arbeiterkammer weniger als die dazwischen liegenden Gruppen (46,6 % und 42,3 %).
Insgesamt lasst sich, abgesehen vom ersten Platz, beobachten, dass von allen Alters-
gruppen vor allem von bekannten Organisationen oder Institutionen (AK, Banken etc.)
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Rat angenommen wird. Beim AMS als Quelle fiir Rat und bei Sozialen Medien sowie In-
fluencer:innen lasst sich beobachten, dass die Bereitschaft, Rat anzunehmen mit dem
Alter sinkt, wohingegen das Vertrauen in die Banken als Quelle fir finanziellen Rat mit
dem Alter ansteigt. Mit dem Alter steigt auch der Anteil jener Personen, die angeben,
dass sie von niemandem Rat zu Geld annehmen wiirden.

Bewusstsein: mit Themen beschéftigt haben und mehr lernen wollen

Es gibt keine signifikante Korrelation zwischen Alter und Anzahl an Themen, mit denen
sich die Befragten schon beschaftigt haben (r = -0,010, p = 0.603). Nach Altersgruppen
aufgeteilt fallt jedoch auf, dass sich die Haufigkeiten der Themen zwischen den Alters-
gruppen verandern. Je dlter Personen sind, desto seltener haben sie sich mit dem Thema
,Beruf und Karriere” beschaftigt (r = - 0,321; siehe Tabelle 20). Auch negativ, aber weni-
ger stark ist dieser Zusammenhang bei ,Beziehung und Geld“ mit dem Alter. Die Haufig-
keit der Beschaftigung mit ,Steuern und Steuerausgleich” steigt mit dem Alter.
,Vorbereitung auf die Pension” und ,,Erben” steigen ebenfalls etwas mit dem Alter (siehe
Tabelle 32 im Anhang).

Das Alter und die Themenanzahl korrelieren signifikant negativ, d. h. je dlter eine Person,
umso weniger Themen, zu denen es Bereitschaft gibt, Neues zu lernen, werden ange-
kreuzt (r = -0,429, p < 0,001). Dieses Muster zeichnet sich bei allen Themen ab (siehe
Tabelle 33), am starksten und signifikant ist dieser negative Effekt des Alters bei den
Themen ,Beziehung und Geld” und ,Vorbereitung auf die Pension”; siehe Tabelle 32) —
mit dem Alter scheint das Interesse an diesen Themen zu sinken.

Ausgestaltung von Finanzbildung

Bei den Formaten von Finanzbildung unterscheiden sich die Praferenzen mit dem Alter.
Mit dem Alter sinkt die Praferenz, bei einem Online-Format Finanzbildungsangebote be-
suchen zu wollen signifikant (r = -0,315; siehe Tabelle 20). Je alter Personen sind, umso
haufiger wurde es allgemein abgelehnt (online oder in Anwesenheit), an Finanzbildung
teilzunehmen (r = 0,436; siehe Tabelle 20).

Bei der Frage nach ,personlichen Griinden, an Weiterbildungen fiir Finanzthemen teil-
zunehmen” gibt es keinen linearen Zusammenhang zwischen Alter und Zustimmung zu
den Vorschlagen. Allerdings steigt die Haufigkeit der Angabe ,nichts der vorgeschlage-
nen Grinde” signifikant linear mit dem Alter — also je alter die Personen, desto haufiger
gaben sie an, dass keiner der vorgeschlagenen Griinde auf sie zutrifft (r = 0,436; siehe
Tabelle 20). Das bedeutet, dass mit zunehmendem Alter weniger Grund fiir Finanzbil-
dung gesehen wird.

Bei der Frage, was helfen kénnte, an Finanzbildung teilzunehmen, sinkt mit dem Alter
die Wahrscheinlichkeit, eines der vorgeschlagenen Themen nutzlich zu finden. Je alter
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eine Person, desto weniger stimmt sie jeder der vorgeschlagenen Hilfestellungen zu
(Anonymitat, jemanden kennen, Ubungen fiir zuhause, Erinnerungen nach dem Kurs,
Fragen stellen nach dem Kurs).

Bewertung der MaBnahmen

Hinsichtlich der vorgeschlagenen MalRnahmen gibt es keinen bemerkenswerten linearen
Zusammenhang zwischen der Bewertung der MaRnahmen und dem Alter.

5.6.3  Kombinierte Effekte von Alter und Geschlecht hinsichtlich Prafe-
renzen flr die Ausgestaltung von FinanzbildungsmaRnahmen

In diesem Kapitel untersuchen wir, ob und wie die Merkmale Alter und Geschlecht hin-
sichtlich Praferenzen fir die Gestaltung von Finanzbildung zusammenhangen. Auf Basis
dieser Analysen kdnnen FinanzbildungsmalRnahmen die Bediirfnisse von jungen Frauen
bzw. Mannern im Unterschied zu jenen von dlteren Frauen bzw. Mannern berlicksichti-
gen.

Tabelle 21 zeigt die Korrelationen zwischen dem Alter, aufgeteilt nach dem Geschlecht
der befragten Personen. In der Spalte ,Frauen” wird also die Korrelation fir weibliche
Befragte nach ihrem Alter zu den in der ersten Spalte aufgelisteten Variablen angezeigt
(zum Beispiel ,Haufigkeit Gber Geld reden”: r = 0,334 bedeutet, dass mit steigendem
Alter (in Jahren) die Haufigkeit steigt, mit der Frauen Uber Geld sprechen). Es werden
nur Korrelationen fiir Variablen angezeigt, deren Korrelationskoeffizient mindestens r =
0,3 betragt (ab diesem Wert kann man in den Sozialwissenschaften von einem mittel-
starken Zusammenhang sprechen).?! Besonders interessant sind in dieser Tabelle die
Falle, in denen sich ein Zusammenhang bei den Frauen zeigt, nicht aber bei den Méan-
nern; auf diese werden wir hier in Folge eingehen.

Je alter Frauen werden, desto haufiger sprechen Frauen mit ihren Kindern tiber Geld, bei
Mannern gibt es keinen signifikanten Zusammenhang. Je alter Manner werden, umso
haufiger geben sie an, bei einem Finanzbildungskurs teilgenommen zu haben. Bei Frauen
gibt es keinen Zusammenhang zwischen ihrem Alter und der Teilnahme an einem Finanz-
bildungskurs.

Den Befragten wurde eine Liste mit zehn Finanzthemen vorgelegt und gefragt, mit wel-
chem Thema sie sich schon einmal beschaftigt haben und wozu sie noch mehr lernen
wollen. Mit steigendem Alter sinkt die Anzahl an Themen, zu denen Méanner noch etwas
lernen wollen, obwohl es im Aggregat keinen statistisch signifikanten Unterschied in der
Anzahl an Themen gibt, mit denen sich Manner oder Frauen schon beschaftigt haben.

31 Nach Cohen’s (1988) Konvention bedeutet r = 0,1 eine schwache oder kleine Assoziation zwischen Variablen, r = 0,3
eine moderate und ab r = 0,5 eine starke Korrelation.
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Das bedeutet, dass jlingere Manner signifikant motivierter sind, mehr tber Finanzen zu
lernen (als Frauen und als dltere Manner) und dass diese Motivation mit dem Alter nach-
|asst.

In Summe scheinen Frauen Uber die Lebensjahre hinweg nicht mehr oder weniger moti-
viert zu sein, sich zu Finanzthemen fortzubilden, allerdings gibt es inhaltliche Unter-
schiede (also Manner und Frauen haben unterschiedliches Interesse an
unterschiedlichen Themen). Bei Frauen sinkt das Interesse, sich zu den folgenden Finanz-
themen fortzubilden mit dem Alter: ,Beruf und Karriere”, , auf Pension vorbereiten”,
,Kinder den Umgang mit Geld beibringen” — das bedeutet umgekehrt, dass bei jlingeren
Frauen das Interesse an diesen Themen besonders groR ist. Bei Mannern gibt es bei kei-
nem der zehn vorgeschlagenen Themen einen signifikanten Zusammenhang zwischen
Inhalt (Finanzthema) und ihrem Alter. Im Zusammenhang mit der Erkenntnis, dass bei
Mannern die Bereitschaft, sich finanziell fortzubilden insgesamt sinkt, bedeutet das, dass
vor allem bei jingeren Mannern mit einer breiten Palette an Themen Interesse geweckt
werden kann.

Bezliglich des Formats eines Finanzbildungsangebots (online oder in Anwesenheit) ha-
ben Manner und Frauen mit zunehmendem Alter unterschiedliche Praferenzen. Mit stei-
gendem Alter verlieren fir Manner Angebote in Prasenz Attraktivitdat, wohingegen fir
Frauen mit steigendem Alter Online-Angebote an Attraktivitat verlieren. Aus diesem Er-
gebnis kann abgeleitet werden, dass fiir dltere Manner eher Online-Angebote und fir
dltere Frauen eher Angebote in Anwesenheit angeboten bzw. beworben werden sollten.

Bei der Frage ,,Was wirde lhnen helfen, bei Kursen zu Finanz-Themen teilzunehmen?“
gaben Frauen mit steigendem Alter signifikant haufiger an, dass sowohl ,verfiigbares
Geld zum Planen”, als auch ,passende Angebote” helfen wiirden. Bei Mdnnern gibt es
bei diesen beiden Punkten keinen signifikanten Zusammenhang mit dem Alter.
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Tabelle 21: Korrelationstabelle fiir Alter, aufgeteilt nach Geschlecht

Frauen Maénner
Variablen r p r p
Haufigkeit liber Geld sprechen 0,334 <0,001 0,326 <0,001
Mit wem iiber Geld sprechen: Mutter -0,405 < 0,001 -0,342 < 0,001
Mit wem iiber Geld sprechen: Vater -0,341 <0,001 -0,392 <0,001

Mit wem iiber Geld sprechen: Toch- 0,339 <0,001

ter/Sohn/Kinder
Finanzbildung bereits besucht 0,338 <0,001
Summenindex: Lernen wollen -0,414 < 0,001

Bewusstsein: Lernen wollen: Beruf und

. -0,342 < 0,001 -0,294 <0,001
Karriere

Bewusstsein: Lernen wollen: Beziehung

und Geld -0,305 <0,001

Bewusstsein: Lernen wollen: Pension -0,329 < 0,001

Bewusstsein: Lernen wollen: Kinder Um-

gang mit Geld beibringen 0,230 <0,001

Format: Anwesenheit -0,296 <0,001
Format: online -0,368 < 0,001
Format: Nichts davon 0,441 < 0,001 0,438 <0,001
Motivatoren: nichts davon 0,450 < 0,001 0,378 < 0,001
Helfen: Anonymitat 0,362 < 0,001 0,309 <0,001
Helfen: mehr Zeit 0,375 < 0,001 0,350 < 0,001
Helfen: konkrete Ziele 0,381 < 0,001 0,311 <0,001
Helfen: verfiigbares Geld zum Planen 0,358 < 0,001
Helfen: Angebote, die zu mir passen 0,379 < 0,001

Notiz: reprasentatives Sample (Sample 1); ab einem r = 0,3 spricht man von einem mittleren Effekt, ab r = 0,5 von einem
starken Effekt; Spearman’s r.
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5.7  Zusammenfassung und Diskussion der Ergebnisse
der quantitativen Befragung

Ziel der quantitativen Befragung war es, Ansatzpunkte fiir FinanzbildungsmaRnahmen
fir vulnerable Zielgruppen zu identifizieren. Vorab wurden drei vulnerable Zielgruppen
entsprechend den Erkenntnissen der Forschung festgelegt: Armutsgefahrdete Personen,
Personen mit Migrationshintergrund und die landliche Bevolkerung. Die Ergebnisse zu
Forschungsfrage 1 zeigen, dass Armutsgefdhrdete (personliches Nettoeinkommen bis
maximal 1.500 Euro) und Personen mit Migrationshintergrund (andere Muttersprache
als Deutsch) tatsachlich haufiger als die jeweilige Vergleichsgruppe oder auch die allge-
meine Bevolkerung angeben, finanziell vulnerabel zu sein (einen finanziellen Schock von
1.370 Euro nicht bewaltigen zu kénnen). Die landliche Bevolkerung (Wohnort kleiner als
5.000 Personen) unterscheidet sich hingegen nicht von der Vergleichsgruppe (Wohnort
groRer als 5.000 Personen). Im Gegensatz zu anderen Liandern mit weniger starken
Volkswirtschaften (z. B. Klapper & Panos, 2011, Beckmann, 2013, Hasan et al., 2021) ist
die landliche Bevolkerung auf Basis der vorliegenden Daten daher nicht als besonders
vulnerabel einzuschatzen. Damit unterstreicht dieses Ergebnis auch die Notwendigkeit
von landerspezifischen Datenerhebungen. Die Faktoren fiir hohe bzw. geringe finanzielle
Vulnerabilitat und Finanzbildung kénnen von Land zu Land verschieden sein.

Die Ergebnisse zu Forschungsfrage 2 zeigen, wo FinanzbildungsmaBnahmen flir Armuts-
gefahrdete und flir Personen mit Migrationshintergrund ansetzen kdénnten. Die Berlick-
sichtigung von Gemeinsamkeiten und Unterschieden erlaubt die Entwicklung von
zielgruppenspezifischen FinanzbildungsmaRnahmen.

Die Analyse innerhalb der als vulnerabel definierten und empirisch identifizierten Grup-
pen erfolgte nicht zwischen den Gruppen, sondern ,innerhalb” —also anhand des jewei-
ligen Negativs (zum Beispiel werden Personen mit Migrationshintergrund mit jenen
verglichen, die keinen Migrationshintergrund haben). Im Hinblick auf das Ziel der MaR-
nahmenentwicklung und des Einsatzes von Ressourcen lohnt es sich allerdings, die Ge-
meinsamkeiten und Unterschiede der Gruppen zu betrachten, um dort unterschiedliche
Zugange zu verwenden, wo es noétig ist, und Synergien zu niitzen, wo es moglich ist. Die
folgende Zusammenschau prasentiert immer zu Beginn den Bevdlkerungsdurchschnitt
und danach Unterschiede zwischen den Gruppen, wenn vorhanden.

Am héufigsten spricht die 6sterreichische Bevolkerung mit dem/der Partner:in Gber fi-
nanzielle Angelegenheiten (53 %), gefolgt von der Mutter (23 %) und den Freund:innen
(23 %). Es gibt keine Unterschiede in dieser Reihung nach Geschlecht, Armutsgefahr-
dungsrisiko und Wohnort. Die Relevanz der Partner:innen steigt mit dem Alter, und die
Relevanz der Mutter sinkt mit dem Alter. Bei Personen mit Migrationshintergrund sind
Platz eins und zwei gleich, Platz drei belegt allerdings der Vater.
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FinanzbildungsmalBnahmen sollten also speziell die Partner:innen, aber insbesondere
auch Mdtter und Vater in den Blick nehmen, um Uber sie die vulnerablen Gruppen zu
erreichen. Moglicherweise konnten Eltern direkt in der Bewerbung von Finanzbildungs-
malnahmen auf ihre wichtige Berater:innen-Rolle fiir ihre Kinder angesprochen werden,
um sie zu Weiterbildung zu motivieren. Das bedeutet auch, dass Eltern Finanzbildungs-
maflen brauchen, die sie in der Berater:innen-Rolle ihrer Kinder starkt und vorbereitet
und wenn es darum geht, die Kinder an geeignete Stellen weiterzuleiten.

Rat zum Thema Geld wiirde die dsterreichische Bevolkerung am ehesten von Freund:in-
nen und Familie (47 %), Banken (43 %) und der Arbeiterkammer (40 %) annehmen. Auf-
geteilt nach dem Wohnort und fiir Frauen liegt kein Unterschied in der Reihung vor. Bei
Mannern werden Freund:innen und Familie und Banken als gleich vertrauenswiirdig be-
wertet. Bei armutsgefahrdeten Personen und Personen mit Migrationshintergrund sind
Platz zwei und drei vertauscht, also der Arbeiterkammer wird etwas mehr vertraut als
den Banken. Ein wesentlicher Unterschied ist bei Personen mit Migrationshintergrund
zu finden: 30 Prozent geben an, vom AMS, 17 Prozent von Sozialen Medien und zehn
Prozent von Influencer:innen im Internet Rat zu Finanzthemen anzunehmen (mehr als
doppelt so hiufig als andere Gruppen).?? Diese Zustimmung ldsst sich aber nicht daraus
erklaren, dass Personen mit Migrationshintergrund im gesamten Sample durchschnitt-
lich um zwolf Jahre janger sind. Die Korrelation zwischen Alter und Rat durch Soziale
Medien (r =-0,102; p <0,001) sowie zwischen Alter und Rat durch Influencer:innen (r = -
0,082; p < 0,001) im reprasentativen Sample ist als gering einzustufen. Menschen mit
Migrationshintergrund scheinen also unabhangig von ihrem Alter eher Rat von Sozialen
Medien und Influencer:innen anzunehmen als Menschen ohne Migrationshintergrund.
Auch das AMS stellt eine wesentlich wichtigere Informationsquelle als bei Menschen
ohne Migrationshintergrund dar. Neben den Familien spielen auch Banken eine zentrale
Rolle in der Finanzbildung der Bevolkerung. Moglicherweise konnten Banken im Rahmen
ihrer Beratungstatigkeit mit Informationsmaterial ausgestattet werden, um ihren
Kund:innen wichtige Grundkonzepte zu vermitteln. Um besonders Personen mit Migra-
tionshintergrund zu erreichen, ist die mehrsprachige Bewerbung via AMS, Sozialen Me-
dien und Influencer:innen zentral.

Um den Grad der Beschaftigung mit Finanzthemen zu messen, wurde eine Liste mit zehn
Themen vorgelegt. Die 6sterreichische Bevolkerung hat sich im Durchschnitt mit 3,7 The-
men, Armutsgefdhrdete mit 3,25 Themen, Personen mit Migrationshintergrund mit
2,7 Themen und die landliche Bevolkerung mit 3,91 Themen beschaftigt. Insgesamt
17 Prozent der Osterreichischen Bevélkerung (kein Geschlechterunterschied; keine sig-
nifikante Korrelation zwischen Anzahl an Themen und Alter), 20 Prozent der

32 In der reprasentativen Bevélkerung gibt es auch nur einen moderaten Alterseffekt bei Sozialen Medien (r = -0,215; p-
Wert < 0,001) und bei Influencer:innen (r = -0,182; p-Wert < 0,001).
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Armutsgefahrdeten, 25 Prozent der Personen mit Migrationshintergrund und 15 Pro-
zent der landlichen Bevolkerung haben sich bisher mit keinem einzigen der vorgeschla-
genen Finanzthemen beschaftigt.

Das am haufigsten genannte Thema, mit dem die Befragten sich beschaftigt haben, war
sowohl bei der Osterreichischen Bevolkerung (56 %; kein Geschlechterunterschied) als
auch bei den Armutsgefdhrdeten (54 %) und der landlichen Bevolkerung (57 %) ,,Steuern
und Steuerausgleich machen”. Personen mit Migrationshintergrund haben sich am hau-
figsten mit dem Thema ,,Beruf und Karriere” (49 %) beschaftigt. Sowohl bei der 6sterrei-
chischen Bevolkerung als auch bei allen vulnerablen Gruppen lag mehr als ein Thema auf
Platz eins (mehrere Themen wurden in Summe gleich haufig genannt). Gemeinsam ha-
ben alle Gruppen allerdings das Thema , Steuern und Steuerausgleich machen” unter
den ersten Platzen. Mit dem Alter sinkt das Interesse an ,,Beruf und Karriere” fiir beide
Geschlechter, und bei Frauen zusatzlich bei den Themen ,,Beziehung und Geld” und ,Kin-
dern den Umgang mit Geld vermitteln”.

Um die Bereitschaft, sich Finanzbildung anzueignen (und somit auch indirekt das Be-
wusstsein der Relevanz von Finanzbildung) zu messen, wurde dieselbe Liste mit zehn
Finanzthemen vorgelegt. Die Osterreichische Bevdlkerung will durchschnittlich zu
2,7 Themen mehr lernen, armutsgefahrdete Personen zu 3,13 Themen, Personen mit
Migrationshintergrund zu 4,33 Themen und die landliche Bevolkerung zu 2,44 Themen.
Ohne Beriicksichtigung des Alters gibt es keinen Geschlechterunterschied; bei Berlick-
sichtigung des Alters fallt auf, dass bei Mannern die Bereitschaft etwas zu Finanzthemen
zu lernen mit dem Alter kontinuierlich und deutlich absinkt (r = -0,414; p < 0,001), bei
Frauen aber nicht.

Insgesamt zeigen die Ergebnisse zum Bewusstsein um Finanzthemen (Beschaftigungs-
grad, Lernen wollen), dass Armutsgefdahrdete und Menschen mit Migrationshintergrund
sich zwar bisher mit einer geringeren Anzahl an Themen beschiftigt haben, dafiir aber
mehr lernen wollen als die jeweiligen Vergleichsgruppen. Es scheint also ein Bewusstsein
dafiir zu herrschen, dass zu mehr Finanzthemen mehr gelernt werden kann oder sollte.
Da es sich bei den Gruppen der Personen mit Migrationshintergrund und den armutsge-
fahrdeten Personen um besonders finanziell vulnerable Gruppen handelt, kann dieses
Ergebnis positiv betrachtet werden. FinanzbildungsmaBnahmen missen also kein Prob-
lembewusstsein flir Themen schaffen, sondern kénnen direkt anbieten, Wissensliicken
zu bestimmten Themen schlieBen zu konnen (,,Du moéchtest Geld (ber die Steuererkla-
rung bekommen? Wir erklaren dir, wie das geht.“).

Bezliglich des Formats von FinanzbildungsmalBnahmen herrscht Gber alle Gruppen hin-
weg Einigkeit. Etwa die Halfte der 6sterreichschien Bevolkerung (51 %) wiirde am liebs-
ten in einem Online-Format und 33 Prozent in einem Format in Anwesenheit mehr zu
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Finanzthemen lernen. Geschlechterunterschiede gibt es nur unter Bericksichtigung des
Alters: bei Frauen verlieren Online-Angebote mit steigendem Alter an Attraktivitat, bei
Mannern aber nicht — bei Mannern allerdings sinkt mit dem Alter das Interesse an Mal3-
nahmen in Anwesenheit, bei Frauen aber nicht. Bei Online-Angeboten ist ,,zum Ansehen
(z. B. Video)” am beliebtesten (31 %), in Anwesenheit ,zum Zuhoéren” (14 %) und ,,per-
sonliche Beratung” (13 %). Diese Reihenfolge findet sich in allen vulnerablen Gruppen
mit vergleichbaren Niveaus an Zustimmung wieder. Online angebotene Finanzbildungs-
malnahmen sind unter den vulnerablen Zielgruppen am beliebtesten und sollten daher
als zentrale erste Informationsquelle ausgebaut werden. Ein Vorteil an Online-Formaten
ist auch, dass sie leicht mehrsprachig und auch in landlichen Gebieten verfligbar sind.
Dennoch bevorzugen manche Personen auch Vor-Ort-Angebote, wie beispielsweise al-
tere Frauen.

Was konnte die Befragten motivieren, an FinanzbildungsmaRnahmen teilzunehmen, be-
ziehungsweise welche persdnlichen Hindernisse liegen vor? Die dsterreichische Bevol-
kerung und auch die vulnerablen Gruppen geben als haufigste Griinde , Verfligbares
Geld, mit dem ich planen kann” (36 %) und ,Angebote, die zu mir passen” (35 %) an.
Beide Nennungen kénnten auf Fehlwahrnehmungen hindeuten: der falsche Glaube, dass
Finanzbildung nur etwas ist fiir Menschen ist, die Geld haben und der wahrscheinlich
falsche Glaube, dass es keine passenden Angebote gibt. FinanzbildungsmaBnahmen
kénnten diese Glaubensatze direkt ansprechen und damit beispielsweise passende Fort-
bildungs-Videos zum Thema ,,Geld von der Steuer oder von Forderungen bekommen®
bewerben bzw. auf die groRe Anzahl an Finanzbildungsangeboten (iber ein Ubersichtli-

ches Leitsystem verweisen.

Ein wesentlicher Unterschied zu anderen Gruppen ist, dass 17 Prozent der Personen mit
Migrationshintergrund , bessere Deutschkenntnisse” als Voraussetzung angeben, um Fi-
nanzbildungsangebote in Anspruch zu nehmen. Nachdem die Befragung auf Deutsch
durchgefihrt wurde, ist dieser Grund wahrscheinlich stark unterschatzt. Es scheint, dass
Menschen mit Migrationshintergrund annahmen, dass sie zuerst gute Deutschkennt-
nisse brauchen, um sich einen Finanzbildungskurs zutrauen zu kénnen. Auch dieser
Wahrnehmung sollte mit passenden Angeboten begegnet werden. Zum einen, indem
die wichtigsten Finanzbildungsangebote mehrsprachig angeboten werden. Mittels KI-
Systemen kann leicht und kostengiinstig Informationsmaterial tibersetzt werden. Zum
anderen, indem gezeigt wird, wo man mehrsprachige Angebote findet.

Von funf moglichen Hilfestellungen, um die Teilnahme an FinanzbildungsmaRnahmen zu
fordern, wurde von allen Gruppen die ,Mdoglichkeit, nach dem Kurs Fragen zu stellen”
am besten bewertet (im Durchschnitt mit der Schulnote 2). Von weiteren sechs Vorschla-
gen, was bei Finanzthemen allgemein helfen kdnnte, bewerten knapp zwei Drittel der

Osterreichischen  Bevoélkerung  ,Informationen, wie sich  unterschiedliche
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Entscheidungen (z. B. Teilzeit, Berufswahl, Kinder, Pensionsantritt) langfristig finanziell
auswirken” mit der Schulnote (sehr) gut. Alle vulnerablen Gruppen bewerteten diesen
Vorschlag als Besten (aus einer Liste von sechs Vorschlagen). FinanzbildungsmaRnahmen
kénnten also mit der Moglichkeit, nach dem Kurs Fragen zu stellen beworben werden.
Auch koénnte beispielsweise nach einer Grundschulung via Video-Format eine Informa-
tion dazu folgen, wo man konkrete (Nach-)Fragen stellen kann.

Somit zeigen die Ergebnisse, wie wichtig eine gute Verschrankung von Online- und Vor-
Ort- oder auch Telefonangeboten ist. Die vulnerablen Gruppen bewerten zwar Online-
Formate konsistent besser als Anwesenheitsformate, wollen aber gleichzeitig auch per-
sonliche Ansprache. Es scheint also eine Mischung aus online (mit Vorteilen wie Ortsun-
abhangigkeit und haufig auch Zeitunabhangigkeit, Untertitel etc.) und direkter
personlicher Interaktion gewiinscht zu sein — eine Mischung aus (anonymer) Distanz und
individueller personlicher Betreuung.

Insgesamt legen die Ergebnisse nahe, dass sich die vordefinierten vulnerablen Gruppen
teilweise Uberschneiden. Beispielsweise sind 40 Prozent der Personen mit Migrations-
hintergrund armutsgefahrdet und haben weniger als 1.500 Euro monatliches personli-
ches Nettoeinkommen. Das spricht dafir, ein groBes mehrsprachiges Online-Angebot zu
gestalten, das mehrere Zielgruppen gleichzeitig bedienen kann.

Auch zeigen die Ergebnisse die Wichtigkeit von landerspezifischen und zielgruppenspe-
zifischen Datenerhebungen und Analysen. Die Ergebnisse zeigen, dass, anders als in vie-
len anderen Landern (Klapper & Panos, 2011, Beckmann, 2013, Hasan et al., 2021), die
landliche Bevélkerung in Osterreich nicht speziell vulnerabel ist. Daten aus unterschied-
lichen Landern zeigen haufig auch, dass mit dem Alter die finanzielle Zufriedenheit steigt
(z. B. Mathur & Kasper, 2019, Netemeyer et al., 2018, Blanchflower, 2021), d. h. junge
Menschen unzufriedener sind als dltere Menschen. In unserer Stichprobe zeigt sich hin-
gegen ein u-formiger Zusammenhang. Jiingere und adltere Menschen sind mit ihrer finan-
ziellen Situation zufriedener als Menschen mittleren Alters. Damit ist die finanzielle
Zufriedenheit in Osterreich im Gleichklang mit der generellen Lebenszufriedenheit (Kris-
toffersen, 2015). Die vorliegenden Unterschiede zu internationalen Studien untermau-
ern die Wichtigkeit von landerspezifischen Analysen zu Finanzthemen. Unterschiedliche
wirtschaftliche Entwicklungen, soziale Sicherungssysteme und historische bzw. kultu-
relle Eigenheiten lassen oft keine globalen Riickschliisse auf finanzielle Vulnerabilitat
oder Bediirfnisse zu.

5.8 Limitationen

Trotz des umfangreichen Ergebniskapitels war es nicht moglich, alle Facetten der Daten
auszuleuchten — die vorliegende Analyse ist nur eine Teilanalyse, die auf die Bedlirfnisse
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und den Ist-Zustand der vorausgewahlten vulnerablen Gruppen fokussiert. Die Daten
wiirden aber auch umfassende weiterfilhrende Analysen zum Beispiel nach Alleinerzie-
her:innen (238 Personen, siehe Parallelbericht Abstiens et al. (2024) oder fiir Pensio-
nist:innen (600 Personen) und zum Beispiel deren Interesse an einzelnen Themen
erlauben. Wir mochten in diesem Zusammenhang noch einmal auf das Dashboard unter
www.finanzbildung.ihs.ac.at hinweisen, wo die im Bericht besprochenen Themen zum
Beispiel nach unterschiedlichen Altersgruppen dargestellt werden kdnnen.

Der guten wissenschaftlichen Praxis folgend werden nun die wichtigsten Limitationen
der vorliegenden Studie diskutiert. Eine Hauptlimitation von Fragebogenstudien im All-
gemeinen sind die Zeit und die Erinnerungsfahigkeit der Teilnehmer:innen, sowie die
gefiihlte soziale Erwiinschtheit von Antworten. Ein Fragebogen kann nur eine bestimmte
Zeit beim Ausfillen in Anspruch nehmen, da man ansonsten das Interesse der Befragten
verliert. Der diesen empirischen Auswertungen zugrundeliegende Fragbogen ist also
gleichzeitig so lange wie unbedingt notig und so kurz wie moglich. Daher sind die ver-
wendeten Fragen ein Kompromiss und nur eine Auswahl dessen, was fiir die Gestaltung
von FinanzbildungsmaBnahmen relevant ware. Zuséatzlich musste darauf geachtet wer-
den, dass die verwendete Sprache so einfach wie mdoglich ist, um auch Personen mit
einer anderen Muttersprache als Deutsch zu erreichen, sowie Personen aller Bildungs-
grade und Altersgruppen. Im Sinne der beschrankten Erinnerungsfahigkeit und der sozi-
alen Erwiinschtheit (Menschen neigen dazu, so zu antworten, wie sie denken, dass es
gesellschaftlich erwartet wird) ist zu betonen, dass die Antworten auf Fragebogenfragen
kein beobachtetes Verhalten sind, sondern eine Selbstbeschreibung der befragten Per-

sonen.

Die vulnerablen Zielgruppen der vorliegenden Studie sind schwer Uiber Fragebogenstu-
dien zu erreichen. Gerade Menschen mit Migrationshintergrund, die nicht gut Deutsch
lesen und schreiben konnen, sind Gber Befragungen schwer zu erreichen. In der vorlie-
genden Studie wurde Uber zwei Erhebungswellen versucht, dieses Problem abzuschwa-
chen. Neben der durchgefiihrten Standarderhebung tber ein Marktforschungsinstitut
wurde zuséatzlich auch tber das AMS und viele verschiedene Vereine ein sogenanntes
Convenience-Sample rekrutiert. Die Ergebnisse zeigen, dass dieses Vorgehen erfolgreich
war. Im Convenience-Sample (Sample 2) finden sich mehr Angehdrige der vulnerablen
Gruppen als im Sample des Marktforschungsinstituts (Sample 1). Die zwei unterschied-
lichen Samples machen die Analysen zwar insgesamt — aufgrund hoherer Fallzahlen bei
haufig unterreprasentierten Gruppen — komplexer, aber auch statistisch aussagekrafti-
ger. Dennoch sollten zukiinftige Studien zu Finanzbildungsmafnahmen idealerweise mit
mehrsprachigen und gegebenenfalls auch persénlichen Interviews durchgefiihrt wer-
den. Es muss davon ausgegangen werden, dass in der vorliegenden Studie das Problem
der fehlenden Deutschkenntnisse stark unterschatzt wird und tatsachlich viel groRer ist.
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Zudem kann keine Aussage dazu getroffen werden, was die situativen Bedingungen oder
Praferenzen von Menschen sind, die nicht ausreichend gut Deutsch sprechen. Moglich-
erweise sind die Deutschkenntnisse auch stark mit dem Faktor Staatsangehdrigkeit ver-
knipft, der sich wiederum auf situative Gegebenheiten und Praferenzen fir
FinanzbildungsmaBnahmen auswirken kann. In diesem Zusammenhang wird wahr-
scheinlich auch die Bedeutung mancher Hindernisse oder Motivationen in den Daten
unterschatzt. Menschen mit Migrationshintergrund geben sehr viel haufiger als die Ver-
gleichspopulation an, dass fehlendes Selbstvertrauen oder fehlende Mathematikkennt-
nisse ein Hindernis fiir die Teilnahme an FinanzbildungsmaRnahmen sind.
Moglicherweise haben beide Faktoren tatsachlich noch eine viel héhere Bedeutung.

Selbstbewusstsein spielt wahrscheinlich auch eine Rolle dabei, ob der vorliegende Fra-
gebogen Uberhaupt ausgefiillt wurde. Es ist anzunehmen, dass Personen mit weniger
Selbstbewusstsein bei diesem Thema wahrscheinlich in der quantitativen Befragung un-
terreprasentiert sind, da die Wahrscheinlichkeit niedriger ist, dass Personen mit gerin-
gerem Selbstbewusstsein sich bewusst dem betreffenden Thema aussetzen (in der
Einleitung zum Fragebogen wird bereits das Thema Finanzen erwahnt). Daher wird es
auch in Zukunft noétig sein, bei Erhebungen besonders darauf zu achten, bei vulnerablen
Gruppen mit passenden Methoden (Umfragen, aber auch personliche Interviews) auf
die jeweiligen Lebensrealitdten einzugehen, sowohl in Sachen Inhalt als auch in der
Form.

Es ist fraglich, ob sich die Teilnehmer:innen wirklich genau erinnern kénnen, wie oft und
mit wem sie in der Vergangenheit Uber Finanzthemen gesprochen haben. Um diese
Frage umfassend zu beantworten, missten Tagebuchstudien durchgefiihrt werden, bei
denen eine ausreichend grofRe Zahl an Teilnehmer:innen taglich angibt, ob und mit wem
Uber ein Geldthema gesprochen wird.

Die Ergebnisse haben gezeigt, dass das reprasentative Sample zwar bezlglich der
Hauptkategorien — nicht aber beziiglich der Verschrankung dieser Kategorien — repra-
sentativ ist: Die Frauen in der Stichprobe waren beispielsweise etwas jiinger als die Man-
ner. Dementsprechend wird mit den vorliegenden Daten sehr wahrscheinlich auch das
Armutsrisiko von Frauen unterschéatzt, da Frauenarmut in Osterreich eher alte als junge
Frauen betrifft.

Die landliche Bevolkerung wurde anhand des Wohnorts definiert (kleiner als 5.000 Per-

Ill

sonen). Theoretisch kdnnen diese kleinen Wohnorte auch im ,,Speckgtirtel“ Wiens liegen
und daher keine klassisch landlichen Regionen abbilden. Da die Stichprobe aber repra-
sentativ fiir die neun Bundeslander erhoben wurde, kann davon ausgegangen werden,
dass die meisten der Befragten, die in Orten mit weniger als 5.000 Personen leben, tat-

sachlich in landlichen Regionen leben.
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Die vorliegenden Limitationen betreffen bis zu einem gewissen Grad alle vergleichbaren
Studien. Es kann angenommen werden, dass sie den Geltungsraum der vorliegenden Da-
ten nur in geringem Mald beeinflussen, dennoch sollten sie bei der Interpretation der

Daten mitgedacht werden.
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6 Expert:innen-Interviews

Um die Ergebnisse der quantitativen Befragung zu ergdanzen und zu vertiefen, wurden
drei leitfadengestiitzte qualitative Interviews mit Expert:innen im Bereich Finanzbildung
flr vulnerable Gruppen bzw. mit Einblick in die Arbeit mit den Zielgruppen durchgefiihrt.
Das erste Interview (Isabel Baldreich, ASB Schuldnerberatungen) wurde bereits im Kon-
text der Parallelstudie (Abstiens et al., 2024) durchgefiihrt, die beiden weiteren Inter-
views (Daniela Brodesser, Armutsaktivistin und Martin Schenk, Diakonie und
Armutskonferenz) speziell fir diese Studie. Die Interviews dauerten jeweils ca. eine
Stunde und wurden per Videoanruf durchgefiihrt. Wahrend des Interviews wurde von
einer nicht ins Interview involvierten Person Protokoll gefiihrt, das anschlieRend mit No-
tizen des/der Interviewer:in erganzt wurde. Basierend auf diesen ergédnzten Protokollen
wurden die folgenden Zusammenfassungen der Interviews formuliert.

6.1 Interview 1: Isabel Baldreich (ASB Schuldnerberatun-
gen)

Das Interview mit Isabel Baldreich, Projektmanagerin bei den ASB Schuldnerberatungen
Osterreich, wurde im Rahmen der Parallelstudie durchgefiihrt und im zugehérigen Be-
richt ausfiihrlich dokumentiert (Abstiens et al., 2024). Im Folgenden werden die wich-
tigsten Ergebnisse fiir die MaBnahmenentwicklung im Rahmen der vorliegenden Studie
zusammengefasst. Baldreich betont unter anderem, dass eine gute Organisation der ei-
genen finanziellen Situation sowie eine vorausschauende Planung mit Bericksichtigung
von Schocks zentrale Verhaltensweisen sind, die das Schuldenrisiko beeinflussen. Laut
Baldreich ist die Schuldenberatung bei vielen Menschen vorurteilsbehaftet bzw. negativ
assoziiert und wird deshalb fast immer zu spat in Anspruch genommen. Baldreich spricht
sich insbesondere fiir praventive MalRnahmen aus. Als Beispiele nennt sie die von den
Schuldenberatungen angebotene Budgetberatung, die eine Organisation der eigenen fi-
nanziellen Situation erméglicht, sowie Finanzbildung mit besonderem Fokus auf Basis-
wissen flr Alltagsgeschafte. Sie betont zudem, dass moéglichst frih in der Familie Gber
Geld gesprochen werden sollte. Als Quellen fiir Informationen und Anbieter:innen fir
Unterstlitzung nennt sie Institutionen, denen die Betroffenen vertrauen, weil sie ihnen
in der Vergangenheit bereits geholfen haben. Gleichzeitig sollten die bereitgestellten In-
formationen auch eine offentliche bzw. staatliche Legitimation haben. Die Digitalisie-
rung konne fiir MaRnahmen wie informative Apps oder Erklarvideos in Sozialen Medien
genutzt werden. Hier kénne Basiswissen in einfacher Sprache (bzw. in der Sprache der
Zielgruppe) Uber Accounts vermittelt werden, die migrantische Communitys erreichen.
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6.2 Interview 2: Daniela Brodesser (Armutsaktivistin)

Daniela Brodesser beschaftigt sich mit dem Thema Armut, ist Aktivistin, Kolumnistin, be-
treut Bachelorprojekte und flhrt Lehrveranstaltungen sowie Sensibilisierungsangebote
fir Sozialarbeiter:innen, Beamt:innen und Elementarpddagog:innen durch. Uber sich
selbst erzahlt sie, dass sie Mutter von vier Kindern und seit 20 Jahren verheiratet ist. Sie
habe immer Vollzeit gearbeitet und sich in dieser Zeit wenig Gedanken dariiber gemacht,
was passiert, falls das irgendwann nicht mehr moglich sein sollte. Zwei schwere Erkran-
kungen in der Familie fihrten zum Einkommensausfall und in weiterer Konsequenz zur
Armut. Seit 2017 spricht Brodesser 6ffentlich dartiber und klart Gber die sozialen Folgen
von Armut auf. Als Schnittstelle zwischen Beratung und Betroffenen zu fungieren sowie
die Perspektive von Armutsbetroffenen zu teilen, sind Kernpunkte von Brodessers Auf-
klarungsarbeit.

Das Thema Finanzbildung ist Brodesser bei einigen ihrer Veranstaltungen bereits begeg-
net. Eine der oft aufkommenden Fragen ist, warum armutsbetroffene Menschen Finanz-
bildungsangebote haufig nicht wahrnehmen. Dazu meint Brodesser, dass der Begriff
,Finanzbildung” nicht nur positiv besetzt ist. Fiir sie suggeriere er, man kénne selbst
nicht auf die eigenen Finanzen schauen, ,es fuhlt sich so an, als hattest du versagt“. Da-
bei seien Menschen mit knappen finanziellen Ressourcen ohnehin an ein strenges Aus-
gabenmanagement gewohnt und eigentlich diejenigen, die anderen etwas beibringen
kénnten. Ein Hauptfaktor ist in diesem Kontext laut Brodesser die richtige Formulierung
auf Seiten der beratenden Akteur:innen. Menschen, die seit vielen Jahren in diesen Be-
reichen arbeiten, hatten manchmal einen Tunnelblick entwickelt. Hier setzt Frau Brodes-
sers Sensibilisierungsarbeit an. Oft reiche es schon aus, eine andere Formulierung zu
wahlen, beispielsweise kénnte bei Finanzbildungsangeboten der Fokus darauf gelegt
werden, gemeinsam an einer Erhéhung des verfiigbaren Einkommens zu arbeiten (,,Was
kann man machen, dass euch mehr bleibt bzw. dass ihr mehr zur Verfliigung habt? Setzen
wir uns zusammen und schauen uns das an”).

Als eine individuelle Entscheidung, die finanzielle Notlagen potenziell beférdert, nennt
Brodesser das Aufnehmen von Konsumkrediten. Laut Brodesser nehmen armutsbe-
troffene oder -gefahrdete Menschen diese Kredite allerdings nicht fiir Luxusprodukte
auf, sondern beschaffen sich auf diese Art notwendige Giter, wie z. B. einen Kihl-
schrank, wenn der alte kaputtgegangen ist. Griinde fir Konsumkredite sind im Kontext
armutsbetroffener Menschen demnach die Dringlichkeit der Anschaffung sowie fehlen-
des Wissen um andere Beschaffungs- und Finanzierungsmoglichkeiten bzw. der fehlende
Zugang dazu.

Der zentrale Entscheidungsmoment, der zu einer instabilen finanziellen Situation bei-
tragt, ist fiir Brodesser zu spates Hilfesuchen. Dies geschehe oft aufgrund eines Scham-
gefiihls oder weil Betroffene denken, sie missten die Situation allein bewiltigen.
Wichtig ware aber, sich Hilfe zu suchen, bevor die Situation eskaliert. Konkret nennt
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Brodesser in diesem Kontext den Moment, wenn das erste Mal ,,eine Rechnung gescho-
ben” wird. Es fehle das Bewusstsein dafiir, dass jederzeit eine ungeplante Ausgabe fallig
werden kann — oder aber es werde bewusst ausgeblendet, dass es zu finanziellen
Schocks kommen kann (siehe Definition von finanzieller Vulnerabilitat, Kapitel 2.1).
Kommt es dazu, Uberziehen Betroffene haufig ihr Konto, obwohl sie wissen, dass sie
diese Schulden in Zukunft kaum ausgleichen kénnen.

Um armutsbetroffenen Menschen das Hilfesuchen zu erleichtern, ist fir Brodesser das
Schaffen eines 6ffentlichen Bewusstseins zentral. Es miisse immer wieder betont wer-
den, wie viele Menschen armutsbetroffen sind, um das individuelle Einsamkeits- und
Schamgefiihl abzubauen. Altere Menschen leiden laut Brodesser besonders stark unter
diesen Schamgefiihlen und brauchen beispielsweise mehr Uberzeugung, einen Sozial-
markt aufzusuchen.

Zudem ist es laut Brodesser entscheidend, den Zugang zu professioneller Beratung und
Hilfe zu erleichtern. Sie schildert diesen Prozess folgendermaBen: ,Man wird an ver-
schiedene Stellen geschickt, muss dort die eigene Geschichte wieder neu aufrollen und
erneut verschiedenste Dokumente vorlegen. Haufig bekommt man dann zu horen, wa-
rum man nicht schon frither gekommen ist“. Ein Problem kann hier z. B. schon der Zu-
gang zu einem Drucker sein. Indem kurz abgeklart wird, ob fiir Betroffene die
Moglichkeit zum Ausdrucken gewisser Dokumente besteht, sieht Frau Brodesser eine
,kleine Stellschraube”, an der gedreht werden kann, um Hiirden abzubauen. Online-An-
gebote kdnnten vor allem fir jingere Menschen mit entsprechenden technischen Vo-
raussetzungen den Zugang zu Beratungsangeboten erleichtern. Fiir Menschen ohne die
technischen Moglichkeiten konnte dieser Effekt durch Telefonberatungen erreicht wer-
den. Zudem wissen armutsbetroffene Menschen nicht immer, welche Anlaufstellen und
-méglichkeiten es gibt. Hier fehlt es laut Brodesser auch an Offentlichkeitsarbeit. Viele
wissten beispielsweise nicht, dass jede Sozialberatungsstelle aufgesucht werden kann.
Sollten also Anonymitdtsbedenken bestehen, kann auch die Sozialberatungsstelle der
nachsten Stadt kontaktiert werden.

Der Prozessablauf ist ein weiterer Unsicherheitsfaktor fiir Betroffene, weshalb einige di-
rekt bei Brodesser weitere Informationen einholen. Sie wollen wissen, wie die Beratung
ablauft, wie haufig Termine stattfinden und welche Unterlagen bendtigt werden. Viele
sind dann schockiert liber die teilweise mehrwochigen Wartezeiten fiir Beratungster-
mine. Vielen sei nicht bewusst, dass die Hilfe dann auch etwas dauert, um zu wirken. Das
Wissen um Prozessablaufe und Wartezeiten von Beratungsangeboten sowie finanziellen
Hilfen gehort fir Brodesser zum Thema Finanzbildung dazu. Brodesser vertritt die Mei-
nung, dass es gewollt ist, dass in manchen Bundeslandern Sozialgeldantrage mehrere
Monate dauern — bis sich hier etwas andert, misse auf Aufklarung gesetzt werden, damit
Betroffene friihzeitig um Hilfe ansuchen.
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Flr Migrant:innen sei der Zugang zu Informationen in der Erstsprache sowie eine vorur-
teilsfreie Behandlung zentral. Laut Brodesser erleben Migrant:innen bei Behérden und
Amtern haufig Alltagsrassismus, wodurch die Hiirde, sich Hilfe zu suchen vergroRert
wird. Fir die landliche Bevoélkerung seien laut Brodesser Fahrtkosten ein wichtiger
Punkt. Um den Zugang zu Beratungsterminen zu erleichtern, miissen diese Kosten un-
blrokratisch und sofort Gbernommen werden, beispielsweise konnten Tickets fir 6f-
fentliche Verkehrsmittel online zur Verfligung gestellt werden, technische Mdéglichkeiten
dafir gabe es. Wichtig ware, zu vermeiden, dass Betroffene selbst danach fragen miis-
sen, denn haufig fehlt in solchen Situationen die Selbstsicherheit. Die Betroffenen kon-
nen dann die Beratungstermine nicht wahrnehmen, bis die Situation eskaliert und z. B.
die Delogierung droht. AbschlieBend fasst Brodesser zusammen, dass es oft Kleinigkei-
ten seien, die Betroffene davon abhalten, sich Hilfe zu suchen. Um diese Hirden abzu-
bauen, brauche es sowohl strukturelle MaRnahmen als auch individuelle
Unterstltzungsangebote.

6.3 Interview 3: Martin Schenk (Diakonie und Armuts-
konferenz)

Martin Schenk ist stellvertretender Direktor der Diakonie Osterreich und Mitbegriinder
der Armutskonferenz. Als Psychologe ausgebildet, war er in verschiedenen Bereichen
der sozialen Arbeit tatig und hat dabei mit wohnungslosen Menschen, Jugendlichen so-
wie in der Flichtlingshilfe gearbeitet. Seine Arbeit in der Diakonie erlaubt ihm, einen
sozialwissenschaftlichen Blickwinkel einzunehmen. In diesem Rahmen fiihrt er auch
Grundlagenforschung durch, wobei sein Fokus insbesondere auf der Entwicklung von
MaRnahmen und deren empirischer Uberpriifung liegt.

Als hdufig von Armut betroffene Gruppen nennt Schenk Familien mit Kindern, Alleiner-
ziehende, alleinstehende Frauen tGber 65 und Menschen mit chronischen Erkrankungen.
AulRerdem betroffen seien Menschen mit nicht ausreichend hohem Einkommen (,, Wor-
king Poor“), Scheinselbststdandige, oder tatsachlich Selbststiandige mit gerade geringer
Auftragslage. Bei Migrant:innen weist Schenk darauf hin, dass hier Vorsicht geboten sei,
nicht in eine essenzialistische Argumentation zu verfallen. Migrant:innen seien dann vul-
nerabel, wenn sie im Niedriglohnsektor beschaftigt sind oder die Familie nur eine:n Ver-
diener:in hat. Haufig werden diese Familien auch von hohen Mietkosten belastet, da sie
sich aufgrund der Aufenthaltsdauer nicht fiir den sozialen Wohnbau qualifizieren. Bei
der landlichen Bevolkerung stellen Heizkosten aufgrund veralteter Heizsysteme und
schlecht isolierter Hauser eine groRRe Belastung dar. In der Gruppe der Arbeitslosen hebt
Schenk besonders Langzeitarbeitslose hervor, die gesundheitliche Probleme haben.
Weiters habe die Abschaffung der Mindestsicherung und die neu eingefiihrte Sozialhilfe
die Lage tausender Menschen im unteren sozialen Netz massiv verschlechtert. Diese
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genannten Gruppen sind laut Schenk besonders stark von der Teuerung betroffen, da
die Ausgaben fiir Wohnen, Energie und Lebensmittel teilweise bis zu 80 Prozent des Ein-
kommens ausmachen.

Auf die Frage, welche Verhaltensweisen, Angebote oder MaRnahmen Betroffenen ge-
holfen hatten, nicht in Armut zu geraten, gibt Schenk zu bedenken, dass Armutsfor-
scher:innen wie Amartya Sen oder Martha Nussbaum Uber eine auf die materielle Ebene
beschrankte Definition von Armut hinausgehen. Beide betonen die Bedeutung von indi-
viduellen Fahigkeiten und Méglichkeiten und betrachten Armut als eine Einschrankung
der personlichen Freiheit. Demnach miisse laut Schenk im Kern tberlegt werden, welche
Malnahmen die , Verwirklichungschancen” (Sen) von armutsbetroffenen Menschen er-
hohen kénnen. Er schlagt vor, die Perspektive umzukehren und den Fokus darauf zu le-
gen, die Handlungsoptionen von Betroffenen zu erweitern und Spielrdume im Alltag zu
erhohen. Als Beispiel flihrt er die Diskussion tber Health Literacy, oder Gesundheitskom-
petenz, an und betont, dass die Definition dieses Begriffs mittlerweile Gber individuelle
Fahigkeiten hinausgeht und auch das Wechselspiel zwischen organisatorischen Struktu-
ren und der Verfiigbarkeit von Ressourcen einschlieRt.3 Basierend auf diesem Beispiel
schlagt Schenk vor, die Definition von Finanzbildung zu erweitern, um auch zugrundelie-
gende strukturelle Probleme einzuschlieBen. Ein Aspekt des Finanzverhaltens, der be-
reits in der gegenwartigen Definition enthalten ist und adressiert werden kdnnte, ist der
Konsumentenschutz. Ziel kdnnte es beispielsweise sein, Menschen die Fahigkeit zu ver-
mitteln, unseridse Unternehmen und Angebote zu erkennen und zu vermeiden.

Geldsorgen beeintrachtigen kognitive Ressourcen auf ahnliche Weise wie Schlaflosig-
keit, zitiert Schenk den US-amerikanischen Psychologen Eldar Shafir. Die Aufmerksam-
keitsfahigkeit nimmt ab und es fallt schwerer, Ablenkungen zu widerstehen. Zudem
haben Betroffene Schwierigkeiten, Plane zu erstellen und fundierte Entscheidungen fiir
die Zukunft zu treffen. Die Knappheit wirkt Idhmend auf die Betroffenen, es wird von Tag
zu Tag gelebt, weil es schwierig ist, sich die Welt in drei Monaten vorzustellen. Impuls-
kdufe kénnen ein Anzeichen dieser Belastung sein. Schenk schlagt vor, den Druck, der
auf den Menschen lastet, zu reduzieren und so deren Handlungsmoglichkeiten zu erwei-
tern sowie die Moglichkeit zu geben, wieder klarer zu denken. Hier kénnte eine kurzfris-
tige Entlastung helfen, meint Schenk, oder auch engmaschige Beratungstermine, damit
die Planung nicht zu weit in die Zukunft erfolgen muss. Als positives Beispiel nennt

33 »,Gesundheitskompetenz umfasst das personliche Wissen und die personlichen Kompetenzen, die durch alltagliche
Aktivitaten, soziale Interaktionen und lber Generationen hinweg aufgebaut werden. Diese Kenntnisse und Kompeten-
zen ermdglichen es den Menschen im Zusammenspiel mit organisatorischen Strukturen und der Verfiigbarkeit von Res-
sourcen, sich so Zugang zu Informationen und Dienstleistungen zu verschaffen, diese zu verstehen, zu bewerten und
anzuwenden, dass sie ihre Gesundheit und ihr Wohlbefinden fiir sich selbst und ihnen nahestehende Personen fordern
und erhalten kdnnen.” (Osterr. Plattform Gesundheitskompetenz, https://oepgk.at/gesundheitskompetenz-was-ist-
das/).
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Schenk die Zweite Sparkasse. Hier erhalten Menschen ein Konto ohne Uberziehungsrah-
men, und die Berater:innen nehmen sich ausreichend Zeit, um mit den Kund:innen ins
Gesprach zu kommen. Als weiteres hilfreiches Instrument fiihrt Schenk das betreute
Konto an, das von den Schuldenberatungen angeboten wird.

Zwei didaktisch wertvolle Ansatze, die vom klassischen Lehrende-Lernende-Verhaltnis
Abstand nehmen, und fiir gute Finanzbildung Potenzial bieten, sieht Schenk im Ansetzen
an informellem Wissen und in Peer-Projekten. Bei Ersterem geht es darum, die Men-
schen auf Augenhohe dort abzuholen, wo sie sich mit dem bereits vorhandenen infor-
mellen Alltagswissen gerade befinden. Als Beispiel nennt Schenk das Vorhaben,
gesiinderes Essen in Schulen zu servieren, das durch die Umsetzung von oben nach un-
ten eine Statusebene bzw. einen Statuskonflikt mit sich bringen kann. Statt also zu dik-
tieren, was gesundes Essen ist und was nicht, kdnnten Schiiler:innen ihr Lieblingsessen
mitbringen, um gemeinsam zu Gberlegen, welche Zutaten durch gesiindere Alternativen
ersetzt werden kénnten. AulRerdem argumentiert Schenk, dass klassische Informations-
materialien sozial nicht alle gleich erreichen und eher von der Mittelschicht gelesen wer-
den. Gemeinschaftsorientierte Lernformate auf Augenhothe, wie sie beispielsweise in
Nachbarschaftszentren angeboten werden, kdnnten dem entgegenwirken. Laut Schenk
ist die Osterreichische Landschaft diesbezliglich bislang allerdings eher gering ausgebaut.

Als zweiten sinnvollen Ansatzpunkt nennt Schenk Peer-Projekte. Die Idee dabei ist, dass
Menschen, die Teil der Community sind, bzw. auch ehemalig Betroffene, ausgebildet
werden, um das Wissen anschlieRend an ihre Peers, also andere Mitglieder der Gruppe,
weiterzugeben. Das Neunerhaus oder die Organisation Pro Mente setzten Projekte mit
diesem Konzept bereits um. Eine Herausforderung des Community-Ansatzes besteht da-
rin, dass zwei oder drei Schlisselpersonen erforderlich sind, die in der Gemeinschaft von
Bedeutung sind, diese Akteur:innen jedoch haufig wechseln.

Ein konkretes Problem besteht in der Nicht-Inanspruchnahme von Angeboten, aber auch
von Leistungen wie der Sozialhilfe. Gerade in kleineren Gemeinden sei die Rate der
Nicht-lnanspruchnahme aufgrund von Anonymitatsbedenken und von sozialer Scham
oft hoher. Hier gelte es, die Stigmatisierung zu reduzieren, um die Inanspruchnahme fir
die Betroffenen zu erleichtern. Der Peer-Ansatz biete hier groBes Potenzial, wobei ein
Problem in der breitflichigen Ubertragung bestehe. Als Beispiel nennt Schenk das Pro-
jekt ,,Mitgehn” der Armutskonferenz, bei dem Freiwillige Betroffenen bei schwierigen
Behordengdngen als ,stille Begleiter” Sicherheit und Unterstiitzung bieten. Auch durch
eine universelle Benennung von Anlaufstellen konne aufgezeigt werden, dass Probleme
nicht individueller Natur sind und die Betroffenen nicht allein sind. Eine andere Strate-
gie, die in Osterreich bereits in der Pilotphase l3uft, ist das sogenannte ,Social Prescri-
bing“. Hier erfolgt die Uberweisung zu einer sozialen Beratung durch Arztinnen und
Arzte, wenn ein Verdacht auf das Vorliegen eines sozialen Aspekts im Zusammenhang
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mit einer Krankheit besteht. Gesundheit ist im Allgemeinen weniger stigmatisiert als
eine Sozialberatung; die arztliche Verschreibung erweist sich als wirksames Mittel zur
Initiierung dieses Prozesses.

AbschlieBend nennt Schenk Soziale Medien als zentralen Kanal fiir das Erreichen der Ziel-
gruppe. Haufig scheitere das jedoch am grofRen finanziellen Aufwand, der fir eine er-
folgreiche Social-Media-Kampagne notwendig ist. Besonders kurze Videos, in denen
Handlungsanleitungen gegeben werden, kénnten im Sinne der Finanzbildung eingesetzt
werden. Beispielsweise konnte thematisiert werden, worauf bei Abschluss eines Han-
dyvertrags geachtet werden sollte oder welche unterschiedlichen Konditionen von Kon-
sumkrediten es gibt. Eine besonders zentrale Handlungsempfehlung, die Schenk
betonen wiirde, ist, dass bei Zahlungsschwierigkeiten Wohnen und Energie stets Priori-
tat haben sollten, da der Verlust der Wohnung sowohl fir die Betroffenen als auch fir
die Gesellschaft das teuerste Szenario darstellt.
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7 Verhaltensokonomische MaBnahmen zur
Forderung von Finanzbildung fir vul-
nerable Gruppen

Im vorliegenden Kapitel werden verhaltenswissenschaftlich inspirierte Finanzbildungs-
maRnahmen mit Fokus auf zwei Zielgruppen entwickelt: Armutsgefahrdete3* und Perso-
nen mit Migrationshintergrund.® Dabei wird auch das Alter als Querschnittsfaktor der
jeweiligen Zielgruppen bericksichtigt. Aufgrund der Erkenntnis aus der Befragung, dass
die landliche Bevdlkerung®® dhnlich gut mit finanziellen Schocks umgehen kann wie die
Gesamtbevolkerung, wird diese Zielgruppe zwar an einigen Stellen der MaBnahmenent-
wicklung mitgedacht, steht aber nicht im Fokus.

Das Ubergeordnete Ziel der MaBnahmen ist es, die finanzielle Situation der definierten
Zielgruppen durch eine erhdhte Inanspruchnahme und Wirksamkeit von Finanzbildungs-
angeboten zu verbessern. Dies soll durch die Gestaltung von MaRnahmen erreicht wer-
den, die zielgruppenspezifische Praferenzen und Barrieren adressieren und so
bestimmte individuelle Verhaltensweisen erleichtern und unterstiitzen. Finanzbildungs-
angebote umfassen dabei neben Informationsangeboten (z. B. zum Aufbau von Basis-
wissen, zur  Forderung einer vorausschauenden  Finanzplanung) auch
Beratungsangebote, die Betroffene individuell unterstiitzen, wenn bereits erste finanzi-
elle Probleme bestehen. Die Mallnahmen setzen zu einem Zeitpunkt an, wenn bei den
Betroffenen idealerweise noch eine moglichst grofle Handlungsfahigkeit besteht. Daher
wird ein besonderer Fokus auf MaRnahmen gelegt, die die Zielgruppen dabei unterstit-
zen, friihzeitig Beratungs- und Hilfsangebote aufzusuchen.

Die MaBnahmenentwicklung ist empirisch fundiert und folgt dem in der Einleitung be-
schriebenen verhaltensékonomischen Ansatz. Sie basiert auf drei Saulen (siehe Abbil-
dung 28): Literaturanalyse (siehe Kapitel 2), Datenauswertung der quantitativen
Befragung (siehe Kapitel 5) und Auswertung der qualitativen Expert:innen-Interviews
(siehe Kapitel 6).

34 1n der Datenauswertung der quantitativen Befragung definiert als Personen mit einem Einkommen unter 1.500 Euro.
35 |n der Datenauswertung der quantitativen Befragung definiert als Personen, deren Muttersprache nicht Deutsch ist.

36 | der Datenauswertung der quantitativen Befragung definiert als Personen in Orten mit max. 5.000 Bewohner:innen.
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Abbildung 28: Methodik der Mainahmenentwicklung

qua:::lla:" quantitative
Expe nen- Erhebung

Fir die MalRnahmenentwicklung wurden die Ergebnisse dieser drei Sdulen zusammen-

Synthese der MaRnahmen- Diskussion im
Ergebnisse entwicklung Workshop

getragen, synthetisiert und kategorisiert. Darauf basierend wurden in einem Brainstor-
ming des IHS-Projektteams Ansatzpunkte fiir MaRRnahmen sowie konkrete
Malnahmenideen gesammelt. Diese wurden dann mit den Ansatzen und Ideen, die von
den Expert:innen in den Interviews (Kapitel 6) und im Rahmen eines Expert:innen-Work-
shops (siehe Kapitel 7.1) formuliert wurden, in einer Liste zusammengefiihrt. Diese Liste
mit MaBnahmenvorschlagen findet sich in Kapitel 7.2 und gliedert sich anhand von acht
Prinzipien, die gute Finanzbildungs- und Beratungsangebote mitbringen sollten. Aus den
dort formulierten MalBnahmenansatzen wurden drei Malnahmen zur Detailausarbei-
tung ausgewahlt: Erstens, ,Ubersicht liber Beratungsangebote” (MaRBnahme A, Kapi-
tel 7.3.1), konkret die Gestaltung einer Ubersichtsseite, auf der unterschiedliche
Beratungsangebote thematisch zusammengefasst und Details Gber den Ablauf der Be-
ratung bereitgestellt werden; zweitens, ,Erreichen der Zielgruppen an geeigneten Orten
und Gber relevante Kanale” (Malknahme B, Kapitel 7.3.2); hier werden unterschiedliche
Ansatzpunkte vorgestellt, an welchen Orten und auf welche Weise die Zielgruppen am
besten erreicht werden konnten; drittens, , Austausch Uber Finanzthemen zwischen El-
tern und Kindern anregen” (Malnahme C, Kapitel 7.3.3), konkret das Versenden von In-
formationsmaterialien, die Eltern darin unterstiitzen, ihren Kindern Finanzthemen zu
vermitteln bzw. anregen, sich gemeinsam mit den Themen auseinanderzusetzen. Diese
Malnahmen wurden dann mit Expert:innen fir Finanzbildung bzw. fir die vulnerablen
Zielgruppen in einem Workshop diskutiert, ergdnzt und weiterentwickelt (siehe Kapi-
tel 7.1). Auf dieser Basis erfolgte die Detailausarbeitung der drei MalRnahmen, die in Ka-
pitel 7.3 prasentiert wird. Die vorgeschlagenen MaRnahmen richten sich nicht nur an das
BMF als Auftraggeber, sondern an die gesamte Finanzbildungscommunity. Eine erfolg-
reiche Umsetzung ist letztlich nur auf Basis gemeinsamer Anstrengungen unterschiedli-
cher Stakeholder:innen moglich.
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7.1 Expert:innen-Workshop

7.1.1  Workshop-Design

Ziel des Workshops war es, den teilnehmenden Expert:innen den aktuellen Stand der
Studie vorzustellen und mit ihnen gemeinsam drei MaBnahmen zu diskutieren und wei-
terzuentwickeln. Eingeladen wurden Expert:innen aus Institutionen, die sich mit Finanz-
bildung flr vulnerable Gruppen praktisch oder wissenschaftlich beschaftigen bzw. bei
denen es sich anbietet, eventuell zukiinftig verstarkt FinanzbildungsmalRnahmen fiir vul-
nerable Gruppen anzubieten. Insgesamt nahmen 13 Personen aus zwolf verschiedenen
Institutionen® sowie das IHS-Projektteam an dem Workshop teil. Der Workshop dauerte
drei Stunden und fand im Janner 2024 in den Raumlichkeiten des IHS statt.

Nach einer kurzen Vorstellungsrunde wurden zunachst die Ziele und die Herangehens-
weise des Projekts sowie eine Ubersicht tiber die bisherigen Erkenntnisse der Literatur-
recherche und der quantitativen Befragung prasentiert. Vorgestellt wurden auch
Erkenntnisse und Ansatzpunkte fir FinanzbildungsmaRnahmen fiir vulnerable Gruppen,
die basierend auf den zuvor vorgestellten Ergebnissen entwickelt wurden. Die vorge-
stellten MalRnahmen wurden von den Teilnehmenden diskutiert und ergénzt, die finale
Liste der MaBnahmenvorschldge findet sich in Kapitel 7.2.

Im folgenden Teil des Workshops wurden die drei MaRnahmen, die fiir die Detailausar-
beitung ausgewahlt wurden, in drei Kleingruppen bearbeitet. In den Kleingruppen, die
von Mitgliedern des IHS-Projektteams moderiert wurden, wurde jeweils eines der The-
men besprochen (Ubersicht iiber Beratungsangebote, Erreichen der Zielgruppen an ge-
eigneten Orten und Uber relevante Kanale, Austausch Uber Finanzthemen zwischen
Eltern und Kindern anregen). In der Kleingruppe wurde der jeweilige MalRnahmenvor-
schlag zunachst kurz vorgestellt und dann unter den Teilnehmenden diskutiert. Fokus
der Diskussion waren Ergdanzungen um relevante Aspekte sowie Verbesserungsvor-
schldge hinsichtlich der Inhalte, Informationsvermittlung und moglicher Entry Points der
jeweiligen MalRnahme. Die Ergebnisse der Diskussion sowie die Einschatzung der Teil-
nehmenden werden im folgenden Kapitel 7.1.2 kurz zusammengefasst.

37 Teilnehmende Institutionen: Arbeiterkammer (AK) Wien, Arbeitsmarktservice (AMS) Wien, Bundesministerium fir
Finanzen (BMF), Erste Financial Life Park, Management Center Innsbruck (MCl), Oesterreichische Nationalbank (OeNB),
Osterreichische Plattform fiir Alleinerziehende (OPA), Pensionistenverband Osterreichs (PV0), Schuldenberatung Wien /
Fonds Soziales Wien, Universitdt Wien, Verein feministischer Alleinerzieherinnen (FEMA), Zweite Sparkasse.
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7.1.2  Zusammenfassung der Ergebnisse der Diskussion in den Klein-
gruppen des Workshops

Gruppe ,,Ubersicht iiber Beratungsangebote” (MaRnahme A)

Zunachst wurde die These diskutiert, dass es schon ausreichend Informations- und Be-
ratungsangebote gebe, diese aber bei den Zielgruppen nicht bekannt seien. Prinzipiell
bestand Uneinigkeit dariber, allerdings einigten sich die Teilnehmenden darauf, dass es
an einer Ubersicht iiber alle verfiigbaren Angebote mangelt. Daraufhin wurde eine Ein-
teilung der MalRnahme in zwei Kernbereiche vorgenommen. Erstens: Wie kann der vor-

IM

handene , Angebotsdschungel” in einer Ubersicht besser strukturiert werden? Die
Teilnehmenden betonten hier die Notwendigkeit, die Struktur an den konkreten Proble-
men der Menschen auszurichten, indem das jeweilige Problem die Uberschrift bildet und
darunter alle relevanten Angebote und Beratungsstellen aufgelistet werden. Und zwei-
tens: Wie konnen Menschen motiviert werden, eine Plattform, auf der relevante Ange-
bote in einer Ubersicht prasentiert werden, zu besuchen? Hier wurde diskutiert, wie
Menschen effektiv erreicht werden, und welche Werkzeuge dafiir erforderlich sind (z. B.

Flyer).

Die Teilnehmenden betonten auch, dass es haufig schwierig ist, die tatsachlichen Prob-
leme der Menschen zu erkennen. Menschen sprechen bei Beratungsstellen oft nicht di-
rekt ihr dringendstes Anliegen an, sondern suchen die Beratung wegen eines anderen
Themas auf. Eine Teilnehmerin nennt hierfiir das Beispiel, dass Menschen mit einem fa-
milienrechtlichen Problem kommen, obwohl das eigentliche Problem das fehlende Geld
fir die Miete ist.

Zuletzt wurde die Idee einer Art ,Tupperware-Party” diskutiert, bei der Freund:innen
und ein:e Mentor:in eingeladen werden, um in vertrauter Atmosphare lber Finanzprob-
leme zu sprechen. Die/der Mentor:in sammelt die Probleme der Teilnehmenden und
gibt Ratschldge. Gastgeber:innen bekommen als Anreiz fiir die Ausrichtung der Party ein
Geschenk, etwa einen Termin fiir eine individuelle Beratung, um weitere Teilnehmende
als Gastgeber:innen zu gewinnen und so einen Schneeballeffekt zu initiieren. Diese Me-
thode kdnnte so den Zugang zu schwer erreichbaren Gruppen ermdglichen.

“

Gruppe ,,Erreichen der Zielgruppen an geeigneten Orten und iiber relevante Kanile
(MaBnahme B)

Das Gesprach startete mit einer Diskussion, wie Personen, die Bedarf an Finanzbildungs-
mafRnahmen haben, identifiziert werden kénnen. Insbesondere wurde die Rolle des AMS
betont, das den konkreten Bedarf durch ndheres Kennenlernen im Rahmen von Schu-
lungen gut einschatzen kann. Die Teilnehmenden schatzen Stellen, die Klient:innen
selbst aufsuchen, als besonders wichtige Anlaufstellen ein. Konkret wurden AMS, AK,
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MA 40, Sozialamter, Schuldenberatungen, Wiener Wohnen und soziale Hilfsorganisatio-
nen genannt. Zur Sicherstellung der Beratungsqualitat schlugen die Teilnehmenden re-
gelmaRige Schulungen fir Multiplikator:innen (Berater:innen) vor. Diese Schulungen
sollten zum einen Uber aktuelle nationale/regionale Férderungen und Beihilfen aufkla-
ren. Zum anderen sollten Kommunikationsstrategien zur Reduzierung von Stigmata und
zur Steigerung der Motivation der Klient:innen, z. B. zum Lesen von Informationsmate-
rialien, besprochen werden. Um den Stress fiir Personen in finanziell schwierigen Situa-
tionen zu verringern, schlugen die Teilnehmenden vor, Informationsangebote nach
Antragsfristen im Jahresverlauf anzubieten. Auch sollten Informationsangebote an den
Lebensphasen der Klient:innen orientiert sein, um relevante Informationen zu relevan-
ten Zeitpunkten zu liefern. Beispiele hierfiir knnten Hinweise auf Finanzbildungsange-
bote im Eltern-Kind-Pass, in Kinderarztpraxen oder wahrend Scheidungsverfahren am
Gericht sein. Zudem betonten die Teilnehmenden die Bedeutung Sozialer Medien als
Plattformen zur Erreichung von Jugendlichen. Einigkeit bestand darin, dass Bildungsan-
gebote zielgruppenspezifisch und mehrsprachig gestaltet sein sollten und dass Gamifi-
zierung und ein Belohnungssystem fiir die Teilnahme an Finanzbildungsprogrammen
hilfreich sein kénnten.

Gruppe , Austausch iiber Finanzthemen zwischen Eltern und Kinder anregen” (MaR-
nahme C)

Die Teilnehmenden waren sich einig, dass der Einfluss, den Eltern auf ihre Kinder in der
Finanzbildung haben, einen guten Ansatzpunkt fir eine MalRnahme darstellt. Es wurde
die Notwendigkeit unterstrichen, Informationsmaterial mit Tipps und Ratschlagen fur El-
tern bereitzustellen, um vorzubeugen, dass suboptimale Verhaltensweisen und veral-
tete Informationen weitergegeben werden, wenn sich z. B. Rahmenbedingungen und
Finanzprodukte liber Generationen hinweg verandert haben. Angemerkt wurde auch,
dass das Material einheitlich flr alle Eltern sein sollte, da die Gestaltung von zielgrup-
penspezifischem Material, insbesondere nach sensiblen soziodemografischen Variablen,
sich in der Praxis schwierig gestaltet. In der Gruppe wurde auch Uber die Inhalte disku-
tiert, die von den Eltern mit ihren Kindern besprochen werden sollten. Hier wurde zu-
nachst Budgetierung, also das Gegeniliberstellen von Einnahmen und Ausgaben, als
besonders wichtig genannt. In diesem Kontext kann auch Gruppendruck bei Jugendli-
chen thematisiert werden und der Unterschied zwischen "Wollen" und "Brauchen". Als
weitere zentrale Inhalte wurden das Definieren von Sparzielen, das kritische Hinterfra-
gen von Inhalten sowie die Berufs- und Karrierewahl identifiziert. Die Teilnehmenden
besprachen auch, wo man Eltern am besten erreichen kann, um sie auf Finanzbildungs-
themen fiir ihre Kinder aufmerksam zu machen. Genannt wurden unter anderem regel-
maRige Informationsveranstaltungen ~ an  Schulen,  Terminangebote  bei
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Finanzbildungsbeauftragten im Rahmen von Elternsprechtagen oder Informationsmate-
rial in Arztpraxen.

7.2  Acht Ansatzpunkte fir Finanzbildungsmalinahmen
fur vulnerable Gruppen

Die in diesem Kapitel formulierten Erkenntnisse und Ansatzpunkte fir Finanzbildungs-
maRnahmen fiir vulnerable Gruppen wurden basierend auf der Auswertung der quanti-
tativen Befragung sowie der Literaturanalyse und der Expert:iinnen-Interviews
entwickelt. Die Finanzbildungsmalnahmen wurden auf Basis von acht unterschiedlichen
Ansatzpunkten zu einer Liste zusammengefasst. In den Fulnoten der jeweiligen MalR-
nahmen werden die empirischen Ergebnisse, die zur Ableitung der MalRnahme gefiihrt
haben, jeweils grob zusammengefasst (ndhere Details und genaue Zahlen finden sich in
der Datenauswertung in Kapitel 5 sowie in der Beschreibung der Interviews in Kapitel 6).
Zum Teil finden sich in der Liste auch Ansatzpunkte fiir MaBnahmen, die von den Ex-
pert:innen in den Interviews oder im Rahmen des Workshops formuliert wurden. Die
MaBnahmen beziehen sich sowohl auf individuelle Beratungsangebote, an die sich Men-
schen unter angespannten finanziellen Verhaltnissen zur Bewaltigung ihrer individuellen
Situation wenden konnen, als auch auf Informationsangebote wie Kurse, Broschiiren
oder anderes Informationsmaterial.

Die Mehrzahl der vorgeschlagenen MaRnahmen richtet sich an die gesamte Zielgruppe
finanziell vulnerabler Personen. Aufgrund der Tatsache, dass ein geringes Einkommen
(Zielgruppe Armutsgefahrdete) den wichtigsten Faktor fir Vulnerabilitat darstellt und
hier keine sinnvolle Abgrenzung zu allgemeinen MaBnahmen méglich ist, wird fir diese
Zielgruppe keine spezifische Kennzeichnung der MalRnahmen vorgenommen. Andere
Malnahmen haben einen Fokus auf spezifische Zielgruppen und sind in der Liste ent-
sprechend gekennzeichnet.3® Beispielsweise richten sich MaRnahmen, die sich auf An-
gebote in unterschiedlichen Sprachen beziehen, speziell an Personen mit
Migrationshintergrund. Die vorgeschlagenen MaRnahmen sind noch nicht im Detail aus-
gearbeitet und sollen daher in erster Linie als Inspiration flr unterschiedliche Akteur:in-
nen und Stakeholder:innen im Finanzbildungsbereich dienen.

38 Spezifische MaBnahmen werden in erster Linie flir Menschen mit Migrationshintergrund formuliert, da sich in dieser
Zielgruppe der hochste Anteil vulnerabler Personen (die einen finanziellen Schock von 1.370 Euro nicht bewaltigen kon-
nen) befindet. Altere Personen bzw. die ldndliche Bevélkerung stellen per se keine vulnerable Gruppe dar, in Kombina-
tion mit weiteren Faktoren (geringes Einkommen, Migrationshintergrund) stellt ein hohes Alter bzw. am Land zu leben
jedoch einen zusatzlichen Risikofaktor dar. Auch an diese beiden Gruppen werden einige spezifische Manahmenvor-
schlage formuliert. FinanzbildungsmaBnahmen fiir Frauen werden im Parallelbericht (Abstiens et al., 2024) ausfiihrlich
diskutiert.
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Finanzbildungsangebote (Informations- und Beratungsangebote) fiir vulnerable Grup-
pen sollten:*®

1. Niederschwellig sein

e Durch kurze anschauliche Videos* (z. B. in Sozialen Medien*, im Fernse-
hen)

e Durch zertifiziert einfache Sprache, eine Vielzahl an Sprachen?? bei offiziel-
len Informationen bzw. durch automatisierte Ubersetzungsangebote und
Untertitel bei Videos (Zielgruppe Personen mit Migrationshintergrund)

e Durch Bestatigung (ja/nein) bei digitalen Benachrichtigungen von Behor-
den, ob Informationen verstanden wurden, und anschlieBenden Hilfs-
und/oder Ubersetzungsangeboten

e Durch institutionalisierte Buddy-Systeme (z. B. mit Personen, die sich selbst
in dhnlicher Situation befanden) zum Ubersetzen und Vermitteln von Inhal-
ten (Zielgruppe Personen mit Migrationshintergrund)®?

e Durch hohe Diversitat der Beratenden und die Moéglichkeit, zu Beratungsge-
sprachen eine Vertrauensperson mitzunehmen, um Sprachbarrieren zu
Uberwinden (Zielgruppe Personen mit Migrationshintergrund), bzw. als Bei-
stand

e Durch unkomplizierte Anmeldesysteme (online, telefonisch, vor Ort, durch
Dritte wie z. B. AMS) oder die Moglichkeit, unangemeldet teilzunehmen

39 Eiir eine Auflistung von Faktoren fir erfolgreiche FinanzbildungsmaBnahmen, grundsatzlich und speziell im Kontext
von MaRnahmen fir Frauen, siehe Kapitel 5.2 des Parallelberichts (Abstiens et al., 2024).

40 Quantitative Befragung: Videos sind bei den befragten Personen mit Migrationshintergrund und bei den armutsge-
fahrdeten Personen das beliebteste Medium, um online zu lernen (gefolgt von ,,durchlesen®).

4 Quantitative Befragung: Rund 17 % der befragten Personen mit Migrationshintergrund gaben ,Soziale Medien“ als
Quelle an, von der sie Rat annehmen wiirden und zusatzliche 10 % gaben , Influencer:innen im Internet” an. Bei den
armutsgefahrdeten Personen gaben jeweils rund 8 % an, dass sie Rat aus Sozialen Medien und von Influencern im Inter-
net annehmen wiirden.

42 Quantitative Befragung: Bei den Menschen mit Migrationshintergrund geben rund 18 % an, sie brauchten bessere
Deutschkenntnisse, um an Kursen teilzunehmen.

43 Ein shnliches Projekt (,Mitgehn“) existiert in Osterreich bereits, allerdings handelt es sich dabei um ,stille Begleiter*,
die Betroffene bei Behordengéangen begleiten, um sie zu unterstiitzen und Beschdmung zu verringern. Es handelt sich
dabei um kein ,Buddy-System“ im klassischen Sinne, es wird lediglich der Termin gemeinsam absolviert und es ist kein
Ziel, dass eine langere Begleitung/Freundschaft entstehen soll. Weitere Informationen unter: https://www.armutskon-
ferenz.at/mitgehn.
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e Durch unbirokratische Gestaltung und Vermeiden praktischer Hiirden:**
z. B. Checkliste® fiir Beratungsinstitution bereitstellen (Transfer von Infor-
mationen bei Wechsel der Berater:innen sicherstellen, Moglichkeit weitere
Termine online/telefonisch abzuhalten, Méglichkeit Unterlagen vor Ort
auszudrucken, Méglichkeit gratis mit den Offis anzureisen® etc.)

e Durch passende Formate:

e z.B. Online-Angebote* bzw. uhrzeitunabhingige E-Learning-Angebote

(On-Demand-Angebote)*®

e Telefonische Angebote (Zielgruppe altere Personen)

e Angebote, die Anonymitat ermdglichen, z. B. Bewerbung von Bera-
tungsangeboten in anderer Ortschaft (Zielgruppe landliche Bevolke-
rung)

e Durch niederschwellige FAQs oder Chatbots bei Online-Angeboten?

e Durch eine Ubersicht, welche Informationen bzw. Unterstiitzungsangebote
in welchen Lebensphasen haufig relevant sind, sowie Erinnerungen an ent-
sprechenden Zeitpunkten

e Durch Giitesiegel*® fiir Finanzinformationsmaterial, damit Betroffene glaub-
wirdige Finanzinformationen einfach und schnell identifizieren kénnen

4 |nterviews: Oft spielen vermeintlich kleine Hiirden, wie das Fehlen eines Druckers, um Unterlagen zu Beratungsge-
sprachen mitzubringen, eine groRe Rolle, warum Hilfsangebote nicht rechtzeitig in Anspruch genommen werden.

43 Dem Erstellen einer solchen Checkliste sollte eine umfassende sogenannte ,Sludge-Analyse” (Sunstein, 2022) voraus-
gehen. Diese Analyse identifiziert unnétige (birokratische) Hiirden oder komplexe Prozesse in einem Entscheidungsum-
feld, um die ,Nutzerfreundlichkeit” zu verbessern.

46 Beispielsweise konnte die Terminbestitigung bei einer Beratung als Offi-Ticket gelten — dhnlich wie es bei Ticktes von
einigen Kulturveranstaltungen bereits implementiert ist.

47 Quantitative Befragung: Online-Finanzbildungsangebote sind bei Personen mit Migrationshintergrund und armutsge-
fahrdeten Personen am beliebtesten (im Vergleich zu Prasenz-Angeboten).

48 Quantitative Befragung: Alle Zielgruppen gaben an, dass ,mehr Zeit” einer der Hauptfaktoren sei, der ihnen dabei
helfen wiirde, Finanzbildungsangebote anzunehmen.

49 Quantitative Befragung: Fragen stellen zu kdnnen ist fur die befragten Personen mit Migrationshintergrund und ar-
mutsgefahrdeten Personen mit Abstand der am besten bewertete Faktor, der sie zur Teilnahme an einem Finanzbil-
dungskurs motivieren kdnnte. Hier wurde allerdings nicht spezifiziert, ob die Fragen direkt bei einer Person gestellt

werden kdnnen oder beispielsweise bei einem Chat-Bot.
0 Quantitative Befragung: Die MaBnahme , Giitesiegel” wird von der Zielgruppe positiv bewertet. Etwas liber 50 % der
|

Personen mit Migrationshintergrund und etwa 60 % der armutsgefdhrdeten Personen haben das ,Gutesiegel” mit den

Noten ,gut” und ,sehr gut” bewertet.

108



IHS — Abstiens, Forstner, Gangl, Neuhofer, Schénpflug, Spitzer | Finanzbildung fiir vulnerable Gruppen

2. Die jeweilige Zielgruppe bestmaoglich erreichen

e Durch Werbung (Broschiiren, Plakate, Infoscreens) fiir Informations- und
Beratungsangebote bzw. kurzes Informationsmaterial an relevanten Orten:

e Orte, die hiufig frequentiert werden (z. B. 6ffentliche Platze, Offis, So-
zial-/Supermarkt, Apotheken, Caritas, Vereine, Nachbarschaftszentren,
Gemeindeveranstaltungen)

e Medien: Soziale Medien (z. B. bestimmte Foren, in denen sich die Ziel-
gruppen austauschen), lokale Zeitungen oder Radio

e Orte, an denen Wartezeiten Ublich sind:*! z. B. Arztpraxen, Behorden

e Institutionen, von denen die Zielgruppen angeben, Rat zu Finanzthemen
anzunehmen: z. B. Banken,*? Arbeiterkammer,>® AMS>*

e Durch Integration in existierende Angebote, z. B. im Kursangebot und in
Schulungsmaterialien des AMS oder in Deutschkursen des OIF (Zielgruppe
Personen mit Migrationshintergrund)

e Durch einen , Finanzbildungsbus” bzw. ein mobiles Angebot in landlichen
Regionen (Zielgruppe landliche Bevolkerung)

e Durch Anreize (z. B. ErmaRigungen) fiir das Anwerben bzw. Mitbringen von
Freund:innen oder Familienmitgliedern®®

e Durch incentivierte Schneeball-Systeme (analog zu Tupperware-Partys), bei
denen Freund:innen und ein:e Berater:in eingeladen werden und Gber ihre
individuellen Finanzthemen/-probleme sprechen kénnen

21 Quantitative Befragung: Alle Zielgruppen gaben an, dass ,mehr Zeit” einer der Hauptfaktoren sei, der ihnen dabei
helfen wiirde, Finanzbildungsangebote anzunehmen.

52 Quantitative Befragung: Altere Befragte geben an, von allen Vorschlagen am ehesten Rat zu Finanzthemen von Ban-
ken anzunehmen (rund 50 %). Rund 38 % der armutsgefahrdeten Personen und rund 32 % der Personen mit Migrations-
hintergrund geben an, Rat von Banken anzunehmen.

53 Quantitative Befragung: Rund 39 % der befragten Personen mit Migrationshintergrund und rund 44 % der armutsge-
fahrdeten Personen geben an, von der Arbeiterkammer Rat zu Finanzthemen anzunehmen.

4 Quantitative Befragung: Das AMS wird von etwa 31 % der Personen mit Migrationshintergrund und etwa 24 % der
armutsgefahrdeten Personen als Quelle, von der sie Rat zu Finanzthemen annehmen wiirden, genannt.

= Quantitative Befragung: Die befragten Personen mit Migrationshintergrund und armutsgefahrdeten Personen geben
an, dass sie von allen Vorschldgen am ehesten von Freund:innen und Familie Rat annehmen wiirden. Zudem ist es fir
Personen mit Migrationshintergrund vergleichsweise wichtig, jemanden im Kurs zu kennen.
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e Durch Finanzbildungsbeauftragte an Schulen, die auch von Eltern kontak-
tiert werden kdnnen (z. B. im Rahmen von Elternsprechtagen oder von
Kind-Eltern-Lehrer:innen-Gesprachen)

e Durch zielgruppenspezifische Hinweise tiber FinanzOnline (z. B. ,,Sie haben
Anspruch auf folgende Beihilfen. Beantragen Sie diese jetzt gleich, damit
haben Sie monatlich rund xy mehr.” ,Informieren Sie sich hier Gber xy“)

e Durch (individualisierte) Erinnerungs- und Push-Nachrichten, die im Jahres-
verlauf an relevante Themen und Deadlines (z. B. fiir die Beantragung von
Beihilfen) erinnern und auf relevantes Informationsmaterial verweisen

e Durch ,Peerprojekte”, bei denen ehemalig Betroffene dazu ausgebildet
werden, Betroffene zu begleiten und zu unterstiitzen

3. Menschen motivieren, Beratungsangebote friih genug anzunehmen

e Durch geeignetes Framing der Angebote (z. B. ,Budgetberatung” vs. ,Schul-
denberatung”)®®

e Durch Bewerben der Angebote damit, dass Teilnehmende dafir kein Geld
brauchen,” sondern im Gegenteil sie dabei unterstiitzt werden, mehr Geld
zur Verfligung zu haben (gegebenenfalls ist ein anderes Framing von ,Fi-
nanzbildung” notwendig, da der Begriff moglicherweise missverstandlich ist
und Assoziationen mit Finanzmarkt und Geldanlage weckt)

e Durch Vermittlung von Handlungsfahigkeit und Selbstbewusstsein beim Be-
werben und innerhalb der Angebote,*® z. B. kommunizieren, dass Be-
troffene selbst Expert:innen beim Budgetieren sind, es aber andere
Bereiche geben kdnnte, in denen Unterstitzung hilfreich sein kdnnte

e Durch Offentlichkeitsarbeit und Kampagnen, z. B.: Kommunikation konkre-

«59

ter Merksatze: ,,sobald du Rechnungen schiebst, hol dir Hilfe“>” oder

56 |nterviews: In der Schweiz beispielsweise hat die Budgetberatung ein hoheres Standing und ist kommunikativ von der
Schuldenberatung entkoppelt, dadurch wird sie hdufig schon friiher in Anspruch genommen.

57 Quantitative Befragung: Die befragten Zielgruppen geben an, dass sie ,mehr verfligbares Geld, mit dem ich planen
konnte”, brauchten, um an Finanzbildungsangeboten teilzunehmen (Platz 1 bei den armutsgefahrdeten Personen und
Platz 2 bei Personen mit Migrationshintergrund).

>8 Quantitative Befragung: Rund 20 % der Personen mit Migrationshintergrund gaben an, dass sie ,mehr Selbstbewusst-
sein” brauchten, um an Finanzbildung teilzunehmen (ebenso 17 % der armutsgefahrdeten Personen).

59 Interviews: Der Zeitpunkt, an dem man beginnt, Rechnungen zu schieben, wurde als neuralgischer Punkt genannt, an
dem man sich spatestens Hilfe suchen sollte.
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»Zuerst Rechnungen flir Wohnen und Energie bezahlen, alle anderen Rech-

nungen mit in die Beratung nehmen“®°

e Durch verpflichtende Hinweise zu Hilfs- und Beratungsangeboten in Inkas-
sobriefen

e Durch aktive personliche Vermittlung an Beratungsangebote im Bedarfsfall:

e z.B.standardmaRige Abfragen Uber finanzielles Wohlergehen bei AMS-
Gesprichen,®! im Gesundheitsbereich,®? bei Rechtsberatungen oder an
anderen Stellen, die von der Zielgruppe regelmaRig aufgesucht werden
(z. B. ,,Werden Rechnungen geschoben?” Falls bejaht, Vermittlung zu
einer Beratung)

e 7. B. telefonische Nachfrage von Sozialarbeiter:in kurz nach der Geburt
eines Kindes nach finanzieller Situation der Familie und gemeinsames
Durchgehen einer Checkliste, welche Beihilfen noch beantragt werden
kénnen etc.®

e Durch Hinweise auf Hilfsangebote bei der Beantragung von relevanten Bei-
hilfen

e Durch eine anschauliche Ubersicht tiber alle Informations- und Unterstiit-
zungsstellen, die auch zeigt, welche Stellen geeignet sind, bevor die finanzi-
elle Situation eskaliert (z. B. mithilfe eines Entscheidungsbaums, der zeigt,
welches Angebot das passende fiir die jeweilige Situation ist)®*

e Durch einfaches und anschauliches Aufzeigen, was im Beratungsprozess zu
erwarten ist und wie lange er dauert, um ein Gefiihl der Planbarkeit und Si-
cherheit zu vermitteln®

60 Interview: Oft 6ffnen Betroffene die Post gar nicht mehr — das Nicht-Bezahlen von Rechnungen im Zusammenhang
mit Wohnen und Energie fuihrt aber zu deutlich gréReren Problemen und Folgekosten als andere nicht bezahlte Rech-
nungen.

61 Quantitative Befragung: Das AMS wird von etwa 31 % der Personen mit Migrationshintergrund und 24 % der armuts-
gefdhrdeten Personen als Quelle genannt, von der sie Rat zu Finanzthemen annehmen.

62 ,Social Prescribing” existiert bereits als MaRnahme, bei der Arzt:innen ihre Patient:innen im Bedarfsfall an passende
(soziale) Beratungsstellen verweisen (Armutskonferenz, 2023).

83 Diese MaRnahme wurde im Rahmen des Workshops als eine existierende erfolgreiche MaBnahme beschrieben, die
aufgrund von Budgetkiirzungen jedoch abgeschafft werden musste.

64 Quantitative Befragung: Der Vorschlag ,,Angebote, die zu mir passen” wurde von allen Zielgruppen in die Top 3 der
am haufigsten genannten Faktoren gewahlt, der ihnen dabei helfen wiirde, an Finanzbildungsangeboten teilzunehmen.
(Platz 1 bei Personen mit Migrationshintergrund, Platz 2 bei armutsgefahrdeten Personen).

65 Interviews: Das Wissen Uber Prozessabldufe und Wartezeiten bei Beratungsangeboten sowie finanziellen Hilfen
wirde Betroffenen helfen, Hilfe rechtzeitig in Anspruch zu nehmen.
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4. Einen unmittelbaren Vorteil fiir das eigene Leben vermitteln

e Durch Vermitteln von grundlegenden Begriffen und Basiswissen fiir Alltags-
geschifte, z. B.: Grundlagen der Haushaltsrechnung, Ratenzahlung (,,Darauf
musst du achten, wenn du einen Fernseher auf Raten kaufst“), Konsumkre-
dite, Ubernehmen von Biirgschaften etc. (auch méglich als kurze Videos in
Sozialen Medien)

e Durch Bewerben der Angebote lber konkrete Themen und Probleme, die
an alltagliche Entscheidungen und die Lebensrealitat der Zielgruppen an-
kniipfen

e Durch partizipative Angebote, die beim bestehenden (alltdglichen) Finanz-
wissen der Zielgruppen ansetzen und die Teilnehmenden einladen, ihre Fi-
nanzerfahrungen und -strategien zu teilen — diese werden dann gemeinsam
auf Augenhoéhe und voneinander lernend erweitert und individuelle Lésun-
gen fur finanzielle Herausforderungen erarbeitet®

e Durch Unterstiitzung und Ermutigung, sinnvolle Instrumente zu verwenden
(z. B. durch automatische Zusendung von digitalen Hilfsmitteln oder Formu-
laren, auf denen Einkommen/Ausgaben zur Haushaltsbuchfiihrung festge-
halten werden kénnen)

e Durch Vermitteln von Themen, fur die direktes Interesse besteht: z. B. Be-
ruf und Karriere, Sparen und Geld anlegen, Steuerausgleich® (Zielgruppe
Personen mit Migrationshintergrund)

e Durch Aufgreifen des Wunsches, viel lernen zu wollen in der Bewerbung
des Angebots® (,Du hast dich schon immer gefragt, wie xy geht / wie du
mehr aus der Steuererklarung rausholen kannst?“, ,Du hast die Fragen, wir
haben die Antworten) (Zielgruppe Personen mit Migrationshintergrund)

e Durch konkrete Faustregeln (einfache ,Wenn/dann-Regeln“) zu Themen,
die einen direkten Bezug zum Alltag haben, z. B. das Ansparen eines Not-
groschens, das Einplanen von Schocks etc.

66 Interviews: Es kann schnell zu Widerstand fiihren, wenn Betroffenen etwas ,von oben herab” (Wissende vs. Unwis-
sende) vermittelt wird.

67 Quantitative Befragung: Diese Themen wurden von Personen mit Migrationshintergrund als wichtigste Themen ge-
nannt, Gber die sie mehr lernen wollen.

68 Quantitative Befragung: Personen mit Migrationshintergrund geben ein insgesamt héheres Interesse daran an, mehr
Uber Finanzthemen zu lernen als die durchschnittliche Bevolkerung und andere Zielgruppen.
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e Durch Warnhinweise® (z. B. fir Konsumkredite zu KonsumstoRzeiten bei
Einkaufszentren) oder bei einer Kreditvergabe in der Bank (z. B. was es kon-
kret heiRt, wenn der Zinssatz in zwei Jahren um ein Prozent steigt)

5. Die Betroffenen dabei unterstiitzen, unmittelbar mehr Geld zur Verfii-
gung zu haben und akut Hilfe leisten

e Durch akute finanzielle Entlastung (um kognitive Knappheit bzw. Druck zu
reduzieren, damit die anschlielfende Beratung das Potenzial hat, erfolgrei-
cher zu sein)

e Durch eine Notfallhotline oder ein Notfall-Q&A (z. B. ,,Wie kann ich verhin-
dern, dass mein Strom abgedreht wird, wenn ich die Rechnung nicht bezah-
len kann?“)7°

e Durch eine Ubersicht iiber kurzfristige Hilfsangebote, um Konsumkredite zu
vermeiden (z. B. an wen man sich wenden kann, wenn der Kiihlschrank ka-
putt ist)

e Durch den Abbau von Scham bei der Annahme von Hilfeleistungen’: ver-
deutlichen, dass Anspruch besteht (z. B. , hier gibt es Geld/Hilfsleistungen
fir dich”, ,dein Geld” statt ,,Sozialhilfe”) oder Kommunikation einer sozia-
len Norm (,,Die meisten machen den Steuerausgleich, um sich zu holen,
was ihnen zusteht”)

e Durch Zusendung einer konkreten Checkliste an Haushalte, wie mit Be-
trugsversuchen umgegangen werden soll (Zielgruppe altere Personen)

e Durch Informationen Gber Moglichkeiten einer Rezeptgebiihrenbefreiung
oder eines Bankwechsels, bzw. durch Bewerben und Optimieren von Ver-
gleichsportalen, z. B. OeNB-Zinsvergleiche oder Informationen tber staatli-
che Hilfen (Zielgruppe éaltere Personen)

e Durch einheitliche Basisschulungen fir Multiplikator:innen (Berater:innen):
Updates zu Férderungen/Antragen auf nationaler und regionaler Ebene

69 Quantitative Befragung: Die MaRnahme ,Warnhinweise” wird von den Zielgruppen positiv bewertet. Fast 70 % der
armutsgefdhrdeten Personen und etwa 60 % der Personen mit Migrationshintergrund haben diesen Vorschlag mit der
Note ,gut” oder ,sehr gut” bewertet.

70 Quantitative Befragung: Der MaRRnahmenvorschlag , Finanzhotline (wie Gesundheitstelefon)” wurde von mindestens
50 % der Zielgruppen mit der Note ,,gut” oder ,sehr gut” bewertet.

7 Die Mindestsicherung wurde 2015 in Osterreich von rund einem Drittel der Anspruchsberechtigten nicht in Anspruch
genommen (Fuchs et al., 2020).
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(Wann sind welche Fristen? Was ist fir den Antrag notwendig? Wer ist be-
rechtigt?)

e Durch Aufzeigen von Co-Benefits, z. B. von Pensionist:innen-WGs: nicht nur
Reduktion von Kosten, sondern auch Bilden einer sozialen Gemeinschaft
(Zielgruppe altere Personen)

6. Fruh im Leben ansetzen

e Durch das Motivieren von Eltern, mit ihren Kindern tber Geld zu sprechen,
z. B.

e Durch das Versenden von padagogisch aufbereitetem Informationsma-
terial Gber Familienbeihilfebescheide, in dem erklart wird, wie man Kin-

dern den Umgang mit Geld vermittelt’

e Durch das Bereitstellen von QR-Codes im Eltern-Kind-Pass mit Informa-
tionen in unterschiedlichen Sprachen (oder Weiterleitung auf beste-
hende Finanzbildungsangebote)

e Durch ein Informationspaket zum Schulanfang in verschiedenen Sprachen
oder durch Finanzhausiibungen in der Schule, bei der die Eltern befragt
werden missen,” und Inhalte auch liber die Kinder an die Eltern gespielt
werden kdnnen

7. Soziale Scham und Stigmatisierung abbauen

e Durch Erfahrungsberichte und Reviews der jeweiligen Angebote oder Vor-
bilder, um zu zeigen, dass man nicht allein in der Situation ist’*

e Durch Empowerment und Stirken des Selbstbewusstseins’ von Betroffe-
nen: z. B. durch Bewerben von Finanzbildung als Werkzeug, das erméglicht,
eigene Entscheidungen zu treffen und Handlungsspielrdume zu erweitern

e Durch Vermitteln von Faustregeln (z. B. zum Sparen) als fir alle giltige
Grundregeln, nicht als etwas nur fiir arme Menschen

72 Quantitative Befragung: Rund 42 % der Personen mit Migrationshintergrund geben an, mehr dartber lernen zu wol-
len, wie man Kindern den Umgang mit Geld lehrt.

73 Aufgrund des moglicherweise sensiblen Themas besteht bei dieser Aufforderung die Gefahr von Konflikten innerhalb
der Familie, was in der konkreten Gestaltung der MaRRnahme berticksichtigt werden sollte.

74 |nterviews: Es herrscht unter vielen Betroffenen ein groRes Schamgefihl, das sie davon abhilt, Hilfe zu suchen (u. a.
resultierend aus dem Gefiihl, als Einzige:r in der Situation zu sein).

75 Quantitative Befragung: Rund 20 % der Personen mit Migrationshintergrund gaben an, dass sie ,mehr Selbstbewusst-
sein” brauchten, um an Finanzbildung teilzunehmen (ebenso rund 17 % der armutsgefdhrdeten Personen).
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e Durch das Angebot einer Beratung von anderen/ehemaligen Armutsbe-
troffenen

e Durch den Aufbau eines Netzwerks von Betroffenen zum Austausch

e Durch einheitliche Basisschulungen fir Multiplikator:innen (Berater:innen):
Strategien, um Stigmatisierung zu reduzieren, Selbstbewusstsein der Kli-
ent:innen zu starken und sie Uber ihre Rechte und Anspriiche aufzuklaren

e Durch Kommunikation einer gelebten Null-Toleranz-Politik in Beratungs-
stellen beziglich Diskriminierung und Rassismus sowie die Bewerbung von
Ombudsstellen, an die man sich bei Diskriminierungserfahrungen wenden
kann (Zielgruppe Personen mit Migrationshintergrund)®

8. Zu langfristigen Entscheidungen und vorausschauender Planung anregen

e Durch Aufzeigen von langfristigen Folgen von Entscheidungen’” (z. B. Aus-
wirkungen von Konsumkrediten, Teilzeit und Pension etc.)

e Durch anschauliches Aufzeigen von Folgen von Schocks mithilfe von
Personas oder anschaulichen Geschichten von ehemalig Betroffenen
(und z. B. zeigen, wie kleine Ersparnisse hier helfen und einen potenziel-
len Teufelskreis verhindern kénnen)

e Durch SMS/WhatsApp-Erinnerungen Zielverhaltensweisen férdern oder
vermeiden, dass vereinbarte Termine versaumt werden

e Durch Aufkliren iiber psychologische Mechanismen (z. B. Uberoptimismus,
Gegenwartspriferenzen’®), die das eigene Verhalten (sparen, einplanen
von Schocks etc.) negativ beeinflussen und Aufzeigen, was man selbst

78 |nterviews: Die Angst vor moéglichen Diskriminierungserfahrungen und Beschamung ist haufig ein Grund, warum Be-
troffene davor zurtickschrecken, Hilfsangebote in Anspruch zu nehmen bzw. weiterzuverfolgen.

7 Quantitative Befragung: Das Aufzeigen von langfristigen Folgen von Entscheidungen wird von allen Zielgruppen als
wichtigste UnterstlitzungsmaRnahme bei Finanzthemen genannt.

78 Dje Gegenwartspraferenz ist die Tendenz, Belohnungen oder Vorteile, die in der Gegenwart anfallen, Gberproportio-
nal starker zu gewichten als Belohnungen oder Vorteile in der Zukunft. Dies kann dazu fiihren, dass zwar grundsatzlich
der Wunsch besteht, z. B. zu sparen, der Start bzw. die konkrete Umsetzung aber immer wieder verschoben wird, weil
z. B. unmittelbarer Konsum attraktiver erscheint. Studien zeigen, dass sich dieses Phanomen unter Knappheitserfahrun-
gen nochmals verstarkt (siehe Kapitel 2).
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dagegen tun kann (z. B. Selbstbindungsinstrumente’ oder Erinnerungsme-
chanismen nutzen)

7.3 Detaillierte Ausarbeitung von drei MaRnahmen

Die Auswahl der im Detail auszuarbeiteten MaRnahmen durch das IHS-Projektteam er-
folgte auf Basis der Literaturanalyse, der gefiihrten Expert:innen-Interviews, der Daten-
erhebung sowie eines Diskurses mit dem Auftraggeber und wurde unter anderem davon
geleitet, moglichst auf bestehende Initiativen (wie dem Finanzbildungsportal) aufbauen
zu kénnen. Auch die Eignung fiir eine detaillierte Ausarbeitung aus verhaltensékonomi-
scher Perspektive wurde bei der Auswahl der Mallnahmen in Betracht gezogen. Die fi-
nale Auswahl der drei im Detail auszuarbeitenden MaRnahmen erfolgte durch das IHS-
Projektteam. Wichtig zu erwahnen ist, dass Teile der ausgearbeiteten Mallnahmen nicht
allein durch das BMF umgesetzt werden kdnnen. Fir eine erfolgreiche Umsetzung be-
darf es daher einer gemeinsamen Anstrengung unterschiedlicher Akteur:innen im Fi-
nanzbildungsbereich.

7.3.1 MaRnahme A: Ubersicht iber Beratungsangebote

Im Folgenden wird zunéachst die Datengrundlage und die Zielsetzung fiir diese MaR-
nahme vorgestellt. Anschlieend wird neben der Art der Informationsvermittlung der
Inhalt der MaRnahme erldutert. Der Fokus dieser MaRnahme liegt auf einer Ubersicht
flr Beratungsangebote, flr die unterschiedliche Moglichkeiten der Gestaltung im Detail
beschrieben und beispielhaft dargestellt werden. AbschlieBend werden Mdglichkeiten
fiir das Bewerben dieser Ubersicht an unterschiedlichen Entry Points (Ansatzpunkten)
diskutiert.

Datenfundierung

In der Datenerhebung geben die Zielgruppen an, ,, Angebote, die zu mir passen” zu be-
nétigen, um Finanzbildungsangebote anzunehmen (Platz 1 bei Personen mit Migrations-
hintergrund, Platz 2 bei armutsgefahrdeten Personen). Das heil3t, die Betroffenen haben
das Gefiihl, es gdbe zu wenige fir sie passende Angebote. Abgesehen von einem schein-
baren Mangel von zielgruppenspezifischen Finanzbildungsangeboten kdnnte es auch
sein, dass die Angebote zu wenig bekannt sind, bzw. die Angebotslandschaft zu

79 Selbstbindungsinstrumente eignen sich, um dem Phdnomen der Gegenwartspraferenzen entgegenzutreten. Verhal-
tensweisen, die man sich vorgenommen hat, z. B. regelméRig einen kleinen Betrag beiseitezulegen, werden bereits fir
die Zukunft fixiert, auf eine Art und Weise, die sich nicht oder nur schwer riickgdngig machen lasst (beispielsweise auto-
matische Abbuchung eines festen Betrags auf ein Sparkonto, auf das nicht zugegriffen werden kann). Auch das , Be-
treute Konto” der Schuldenberatung Wien (https://www.schuldnerberatung-wien.at/anmeldung-fuer-ein-betreutes-
konto), bei dem Miete und andere Fixkosten an die Empfanger:innen abgefiihrt werden, ohne dass die Kontoinhaber:in-
nen darauf zugreifen kénnen, kann als Selbstbindungsinstrument bezeichnet werden.
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unlbersichtlich ist. Diese Interpretation deckt sich mit den Erkenntnissen aus Interview
2: Daniela Brodesser (Armutsaktivistin).

Zielsetzung

Malnahme A soll den Betroffenen daher eine Orientierungshilfe fiir die Vielzahl an An-
geboten bieten und sie dabei unterstiitzen, rechtzeitig relevante Angebote in Anspruch
zu nehmen. Konkret sollen durch die MaRnahme folgende Ziele erreicht werden:

e Betroffene kdnnen sich schnell und einfach einen Uberblick iber beste-
hende Finanzbildungsangebote verschaffen. Das betrifft:

1. Informationsangebote zur Vermittlung von Finanzwissen (idealer-
weise bevor finanzielle Probleme entstehen)

2. Beratungsangebote zur individuellen Begleitung bei bereits bestehen-
den finanziellen Problemen

e Betroffene konnen einordnen, welches der vorhandenen Angebote zu

ihnen passt

e Betroffene wissen, was sie in einer Beratung erwartet (Ablauf, Dauer, Kos-
ten/Erstattung, benétigte Unterlagen etc.)

Art der Informationsvermittlung

Die Ubersicht wird idealerweise online als Teil einer bestehenden Webseite (z. B. des
Finanzbildungsportals des Finanzministeriums oder einer anderen Institution, z. B. der
OeNB) zur Verfligung gestellt, um Menschen eine zentrale Anlaufstelle zum Thema Fi-
nanzbildung zu bieten. Sollte die Ubersicht als eigenstindige Webseite angelegt werden,
ist es zentral, dass Seriositat bzw. Glaubwiirdigkeit und Zuverladssigkeit der Inhalte ver-
mittelt werden (z. B. durch Logos, Gutesiegel etc.). Zusatzlich wére eine gedruckte Ver-
sion (z. B. eine Broschiire mit den wichtigsten Informationen) sinnvoll, um auch weniger
digitalaffine Zielgruppen zu erreichen.

Inhalte der Ubersicht

Um Menschen dabei zu unterstitzen, herauszufinden, ob sie eine individuelle Beratung
oder allgemeinere Informationen bendtigen, konnte ein Entscheidungsbaum auf der
Startseite eine niederschwellige Entscheidungshilfe darstellen (fiir eine beispielhafte
Darstellung einer moglichen Startseite siehe Abbildung 30). Dieser kdnnte aufzeigen, an
welche Stelle man sich in welcher Situation bzw. mit welchen Problemen konkret wen-
den kann. Beispielsweise konnte eine Filterfrage sein: ,Haben Sie schon einmal
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Rechnung geschoben?“®® oder ,Haben Sie Probleme mit Schulden?” — wird diese Frage
mit ,,ja“ beantwortet, wird man mit der Empfehlung fiir einen Termin (z. B. bei der Schul-
denberatung) zur Ubersicht (iber die individuellen Beratungsstellen weitergeleitet. Die-
ser Entscheidungsbaum konnte auch in einer Art Ampelsystem miinden, das anzeigt, ob
beispielsweise dringend Hilfe gesucht werden muss oder ob das Betrachten des verfiig-
baren Informationsmaterials ausreicht. Wichtig ist hier jedoch, dass die Betroffenen
nicht abgeschreckt werden, da beispielsweise das Ergebnis ,rot”“ Angst auslésen kdnnte.
Hier konnten konstruktive Formulierungen helfen, z. B. ,Sehen Sie sich die folgenden
Angebote an. Die Angebote wurden basierend auf lhren Antworten und fiir sie passend
zusammengestellt.” oder ,,Diese Angebote haben anderen Menschen, die vor dhnlichen
Herausforderungen standen, geholfen.” oder ,Der Austausch (ber lhre Situation mit je-

mandem aus lhrem Familien- oder Freundeskreis kann ein guter Anfang sein.“®!

1. Informationsangebote zur Vermittlung von Wissen

Informationsangebote zur Vermittlung von Finanzwissen werden bereits im geplanten

182 angeboten. Im Finanzbildungsportal kénnte zudem eine ,,intelli-

Finanzbildungsporta
gente” Suchfunktion eingerichtet werden, die problemorientierte Suchanfragen (,Ich
kann den Skikurs meiner Kinder nicht bezahlen®) in Schlagworter tGbersetzt und pas-
sende Inhalte anzeigt, um Betroffene bei ihren akuten Problemen direkt abzuholen.®
Alternativ kdnnte eine zielgruppenspezifische bzw. maRgeschneiderte Weiterleitung auf
Informationsangebote zur Verfligung gestellt werden. Beispielsweise konnten Personen
zu Beginn einen kurzen Fragebogen mit wenigen Filterfragen ausfiillen (z. B. ich bin weib-
lich/mannlich, ich habe Kinder, ich wohne in der Stadt / am Land, ich spreche gut deutsch
etc.). Darauf basierend kdonnte ihnen ein Kurs mit fiir sie wichtigen Inhalten in mehreren
Lektionen zusammengestellt werden, den man abschlieRen kann (hier wéare auch eine
Gamifizierung moglich, z. B. Punkte sammeln). Fir diese maBgeschneiderten Ressour-
cenempfehlungen ware auch die Verwendung einer kiinstlichen Intelligenz denkbar.

80 pjeser Umstand wurde in einem der Interviews als neuralgischer Punkt bezeichnet, an dem sich Betroffene spates-
tens an eine Beratung wenden sollten.

81 Angelehnt an Mental Health America: https://mhanational.org/get-help.

82 Das geplante Finanzbildungsportal des Finanzministeriums stellt eine Schlisselinitiative im Rahmen der Nationalen
Finanzbildungsstrategie dar. Ziel ist es, eine zentrale Plattform zu schaffen, die alle wesentlichen Informationen zum
Thema Finanzbildung und Finanzentscheidungen bereitstellt. Das Portal wird die Nationale Finanzbildungsstrategie er-
kldren, ein Informations- und Wissensportal etablieren, das Lernmodule bereitstellt, und die Mdglichkeit fur einen Fi-
nanzkompetenz-Check mit Zertifizierungsmoglichkeit bieten. https://www.bmf.gv.at/ministerium/nationale-
finanzbildungsstrategie/uebersicht-nationale-finanzbildungsstrategie/aktuelles.html.

83 Wichtig ist zudem eine bedarfsorientierte Gestaltung der Inhalte auf dem Finanzbildungsportal. Hierfiir ware eine
guantitative und qualitative Datenerhebung empfehlenswert, die analysiert, zu welchen Themen und Inhalten Men-
schen Informationen bendétigen oder eine Erhebung unter den Beratungsstellen, die erfragt, mit welchen Problemen die
meisten Betroffenen in die Beratung kommen.
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2. Ubersicht liber Beratungsangebote zur individuellen Begleitung bei be-
reits bestehenden finanziellen Problemen

Der Fokus dieser MaRBnahme liegt auf einer Ubersicht iiber verfiigbare Beratungsstellen,
die als Unterseite einer bestehenden Webseite (z. B. des geplanten Finanzbildungspor-
tals) zur Verfligung gestellt werden koénnte. Dies soll Betroffene motivieren und unter-
stltzen, sich frihzeitig Hilfe zu suchen. Ideal im Sinne der Niederschwelligkeit ware es,
wenn Betroffene einen Termin (personlich, online oder telefonisch) bei einer Gbergeord-
neten Stelle vereinbaren kénnten, die nach Darstellung der persoénlichen Situation ent-
scheiden wiirde, welches Beratungsangebot am besten zur jeweiligen Situation der
Betroffenen passt. AnschlieBend konnte diese Gbergeordnete Stelle die betroffene Per-
son direkt an eine passende Beratungsstelle vermitteln (bzw. auch den Termin bereits
koordinieren). Dieses Konzept gibt es beispielsweise bei psychotherapeutischen Ange-
boten (siehe Abbildung 29).

Abbildung 29: Beispiel fiir eine iibergeordnete Stelle (psychotherapeutischer Bereit-
schaftsdienst) %

Ablauf

1. Termin 2.Psychotherapeutisches 3.Therapie
buchen Erstgesprédch starten
Montag bis Freitag telefonisch oder Wir sprechen dber lhre Themen, Wir organisieren far Sie Innerhalb
rund um die Uhr online Therapiewlnsche und beantworten einer Woche einen passenden
Ihre Fragen (Kosten: 80 Euro) Therapieplatz

In der Praxis kdnnte eine zentrale (ibergeordnete Stelle eventuell schwer umzusetzen
sein. Eine Online-Ubersicht kénnte kostengiinstiger und rund um die Uhr eingesetzt wer-
den und sollte jedenfalls auch die persénliche Vermittlung tiber die Gbergeordnete Stelle
erganzen. Betroffene kdnnen dann selbst entscheiden, was am besten zu ihnen passt.
Fiir die Umsetzung einer solchen Ubersicht miissen Informationen tiber die unterschied-
lichen Beratungsstellen eingeholt werden. Diese kdnnten beispielsweise liber ein ein-
heitliches Formular oder eine digitale Meldestelle von allen anbietenden Beratungs- und

84 Best Practice: Der psychotherapeutische Bereitschaftsdienst https://www.bereitschaftsdienst.at/.
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Unterstiitzungsstellen eingereicht werden. Folgender Aufbau wire fiir die Ubersicht

denkbar:

Problemorientierte Navigation: Der Inhalt der Ubersicht sollte in klar defi-
nierten Kategorien/Problemgebieten organisiert werden (fiir eine beispiel-
hafte Darstellung einer problemorientierten Navigation siehe Abbildung
31). Das Ziel wéare, moglichst spezifische Probleme abzubilden und sie nach
Uberkategorien zu ordnen (z. B. Problem mit Kreditriickzahlungen: ,Ich
habe einen Kredit aufgenommen und jetzt kann ich ihn nicht mehr zuriick-
zahlen.” oder Problem bei Miete/Energie: ,Ich kann ndchsten Monat meine
Stromrechnungen nicht bezahlen, was soll ich tun?“). Hier sollten die hau-
figsten Probleme, mit denen Menschen zu kdmpfen haben, moglichst weit
oben stehen, bzw. schnell zu finden sein. Um die wichtigsten Themen zu
identifizieren, die in der Ubersicht aufgelistet werden sollen, kénnte eine
Bedarfserhebung mit Beratungsorganisationen und Betroffenen durchge-
flihrt werden.

Themenspezifische Unterseiten (fir eine beispielhafte Darstellung siehe
Abbildung 32): Fur jedes Problem/Thema konnten individuelle Seiten ange-
legt werden, die genligend Platz fiir eine lbersichtliche Darstellung des An-
gebots bieten. Um einen Uberblick tiber alle verfiigbaren Beratungsstellen
zu geben, bei denen Hilfe gesucht werden kann, kdnnte eine interaktive
Karte mit einer Filterfunktion (z. B. nach Stadten/Bezirken, Angebote in an-
deren Sprachen, kostenfreie Angebote dargestellt werden).® Entscheidend
ist hier, dass eine direkte Weiterleitung zu den Kontaktdaten (bzw., wenn
vorhanden, zu einem einfachen Terminvereinbarungs-Tool) erfolgt. Zusatz-
lich kdnnte die Option gegeben werden, eine Liste mit den Beratungsstellen
(inkl. Kontaktdaten) als PDF herunterzuladen und per Mail oder Messenger-
Dienst zugeschickt zu bekommen bzw. auszudrucken. AuRerdem waren fol-
gende Funktionen und Inhalte auf den themenspezifischen Seiten denkbar:

e Ein kurzer Uberblick liber das spezifische finanzielle Problem, hiufige
Herausforderungen (z. B. Probleme bei der Stromrechnung) und eine
schrittweise Anleitung zur Losung des Problems, inklusive Links zu rele-
vanten Ressourcen und Tools

e Eine Ubersicht iiber den Beratungsprozess, bzw. was Betroffene dort
erwartet (,,Was Sie erwarten kénnen”): kurzer anschaulicher Ablauf

85 Hier kdnnte auch ein Hinweis sinnvoll sein, dass bei Bedenken im Hinblick auf Anonymitat auch eine Stelle in einem

anderen Ort aufgesucht werden kann.
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eines typischen Prozesses®® (Termine, Wartedauer etc.) und eine einfa-
che Checkliste zur Vorbereitung auf die Beratungstermine (welche In-
formationen/Unterlagen brauche ich und wo finde ich sie, z. B.
Steuernummer oder Exekutionsregister-Auszug).®” Um diese Prozess-
Ubersicht erstellen zu kénnen, miissen alle Beratungsstellen die wich-
tigsten Kennzahlen einheitlich, z. B. Gber ein Online-Formular, bereit-
stellen. Welche Informationen fiir die Betroffenen am wichtigsten sind,
kann in einer Bedarfserhebung ermittelt werden.

e Vorbilder mit echten Geschichten (z. B. mit Bild oder als Video), um ei-
nerseits den Inhalt anschaulicher zu gestalten und andererseits den Be-
troffenen das Geftihl zu nehmen, alleine mit den Problemen zu sein
(Abbau von sozialer Scham) bzw. sie zu motivieren, Losungen zu fin-
den® (fur eine beispielhafte Darstellung siehe Abbildung 33). Moglich
waren zudem Reviews zu den Beratungsstellen. Bestehende Kund:innen
der Beratungsstellen kdnnten z. B. gebeten werden, einen Erfahrungs-
bericht zu hinterlassen. Auch Vernetzungsmoglichkeiten, wie beispiels-
weise ein 6ffentliches Forum zum Austausch unter den Betroffenen,
kénnte soziale Scham und Stigmen abbauen.

Erganzende Funktionen

Eine Reihe an weiteren Funktionen kdnnte — sofern in der Praxis umsetzbar — die Uber-
sicht ergdnzen. Bevor erganzende Funktionen implementiert werden, muss jedoch im
ersten Schritt die Hauptfunktion (Ubersicht iiber verfiigbare Beratungsstellen) reibungs-
los funktionieren und nutzerfreundlich sein.

e Selbsthilferessourcen, z. B. digitale Haushaltsbiicher bzw. Budgetplaner®

e Q&A und Chatbots, z. B. Chatbot flr haufige Fragen oder Anleitungen zur
Navigation auf der Webseite, oder Live-Chat-Support (Echtzeitunterstit-
zung durch geschultes Personal oder Kl-gesteuerte Chatbots)

e Notfallhotline, die gut sichtbar in einem Banner ganz oben auf der Web-
seite dargestellt wird

86 Best Practice: Der psychotherapeutische Bereitschaftsdienst: https://www.bereitschaftsdienst.at/

87 Hier sollte jedoch auch klargestellt werden, dass die Berater:innen die Betroffenen auch unterstiitzen, wenn sie kei-
nen vollstindigen Uberblick mehr Giber ihre Situation haben bzw. noch nicht alle Unterlagen beisammen haben.

88 Beispiel furr die Verwendung von Vorbildern / echten Geschichten: Wohnschirm: https://wohnschirm.at.

837 B. https://www.schuldenberatung.at/budgetrechner/.
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e Personalisierte Erinnerungsnachrichten® (z. B. ,Die Wohnbeihilfe muss bis
zum 15. eingereicht werden, um das Geld noch innerhalb eines Monats zu
erhalten.”)

e Ubersicht (iber mégliche Férderungen, gegebenenfalls mit einem kurzen
Test, fiir welche Forderungen und Beihilfen man sich qualifiziert

e Ubersicht (iber Ombudsstellen, an die man sich bei Diskriminierungserfah-
rungen wenden kann

Gestaltung der Ubersichtsseite

Zentral ist, dass die Seite ansprechend, benutzerfreundlich, klar und intuitiv gestaltet
und der Zweck deutlich kommuniziert wird.?! Dafiir sind folgende Aspekte zu beachten:

e Motivierende Hinweise: ,Der erste Schritt ist geschafft.”, ,Vereinbaren Sie

einen Termin.“*?

e Klare Handlungsaufforderungen, die anzeigen, welche nachsten Schritte
unternommen werden sollen (z. B. ,Finden Sie jetzt Hilfe.”, ,Machen Sie
sich einen Termin in Ihrer Ndhe aus”, ,,Sie haben Fragen? Fragen Sie eine:n
Berater:in im Chat.”)

e Gut sichtbare Suchleiste (mit intelligenter Suchfunktion, die natirliche
Sprache versteht und Vorschlage macht, wahrend getippt wird), zusatzlich
gegebenenfalls Anzeigen einer Auswahl an hdufigen Problemen/Themen
als Drop-down-Funktion

e Kurze Video-Tutorials, die erklaren, wie die Webseite genutzt werden kann,
wie Informationen gefunden und Ressourcen abgerufen werden konnen

e Gute Filteroptionen, z. B. nach Themen, nach Stadten/Bezirken, Angebote
in anderen Sprachen, kostenfreie Angebote etc.

e Ubersichtlichkeit durch die Verwendung von Icons und Farben und eines
klaren, minimalistischen Designs, mit gut lesbarer Schrift

e Informationen in verschiedenen Sprachen (gegebenenfalls mit Kl-unter-
stiitzter Sprachiibersetzung) und Verwendung einfacher Sprache

90 Best Practice: Der Elternkalender der Arbeiterkammer: https://elternkalender.arbeiterkammer.at/index.html.

o1 Sinnvoll wére, die Nutzerfreundlichkeit mit einem Feedback-Mechanismus (z. B. ,,Haben Sie gefunden, was Sie ge-
sucht haben?”) zu testen, um Bereiche flr Verbesserungen zu identifizieren.

%2 (Jbernommen vom psychotherapeutischen Bereitschaftsdienst: https://www.bereitschaftsdienst.at/.
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e Niederschwelliger Zugang, indem alle Funktionen auch ohne eine Registrie-

rung/Anmeldung moglich sind

e Spezifische Verlinkungen (wenn moglich zuerst auf interne Seite), wenn ex-

terne Verlinkung: direkt zum Ziel fUhren (z. B. direkt auf das Termin-Tool

der Beratung statt auf deren Startseite)

e Fiir Mobiltelefone optimiertes Design

e Verwendung von geeignetem Bildmaterial von unterschiedlichen Perso-

nen/-gruppen, mit denen sich verschiedene Menschen identifizieren kén-

nen

In den folgenden Abbildungen werden die theoretischen Erlduterungen zu den Inhalten

und der Gestaltung der Ubersichtsseite beispielhaft visuell dargestellt. Diese Darstellun-

gen dienen dazu, eine grobe Idee zu vermitteln, wie eine solche Ubersicht aussehen

koénnte. Vor einer Umsetzung missen die Inhalte und Formulierungen mit unterschied-

lichen Expert:innen feinjustiert werden. Die Abbildungen zeigen Entwirfe fir: erstens

eine Startseite der Ubersicht, zweitens den problemorientierten Aufbau der Beratungs-

themen, und drittens eine themenspezifische Seite u. a. mit einer interaktiven Karte mit

den verfligbaren Beratungsstellen und einer Darstellung eines Vorbilds.

Abbildung 30: Beispielhafte Darstellung einer Startseite fiir die vorgeschlagene Uber-

sicht

Fragen @ Sprache

Der erste Schritt ist geschafft.

Bekomme Hilfe

Nutzen Sie diese
Entscheidungshilfe, um
zu erfahren, was lhnen
jetzt am besten hilft.

Sind Sie zufrieden mit
Ihrer finanzielllen
Situation?

—1—

Ja, aber ich wirde
Sie gerne weiter Nein
verbessern.

A A

Igl Haben Sie
Fragen?
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Abbildung 31: Beispielhafte Darstellung einer problemorientierten Navigation fiir die
vorgeschlagene Ubersichtsseite

o O

Klicken Sie auf das Thema, bei dem Sie Hilfe bendtigen und finden Sie passende Angebote.

Kredit Energie Wohnen Lorem ipsum
+ Ich kann meinen Kredit * Ich kann meine * Ich habe Mietschulden.
nicht zurtckzahlen. Energie-Rechnung * Lorem ipsum
nicht bezahlen. ¢ Ich muss meine
+ Ich méchte einen Wohnung rédumen. + Lorem ipsum
Kredit aufnehmen, aber * Mir wird der Strom
kenne mich nicht aus. abgedreht. . « Lorem ipsum
Ich finde mein Thema nicht in der Auswahl/
mehrere Themen treffen auf mich zu.
f , Haben Sie
Fragen?

Abbildung 32: Beispielhafte Darstellung einer themenspezifischen Unterseite

o O

Wohnen

Finden Sie hier lhre passende Beratungsstelle. Das kdénnen Sie Checkliste vor dem
erwarten Termin

Vereinbaren Sie gleich jetzt einen Termin in der
Beratungsstelle in Ihrer Nahe.

»lch wusste einfach nicht mehr,
Geben Sie hier Ihre Postleizahl ein: wie ich meine Miete zahlen soll.
Zum Gluck hab ich mir einen
Termin bei der Beratung
gemacht und gemeinsam haben
wir eine Losung gefunden.”

j Martha (75), pensionierte Pflegekraft

Jetzt Termin vereinbaren \[75), Haben Sie
Fragen?

Bewerben der Ubersicht

Damit Betroffene die Ubersichtsseite kennenlernen und nutzen, ist eine gezielte Ver-
marktung erforderlich. Im Folgenden werden die wichtigsten Aspekte rund um Verlin-
kungen und Flyer vorgestellt, die im Kontext der Ubersicht besonders relevant sind.
Weitere Moglichkeiten einer gezielten Bewerbung von Finanzbildungs- und
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Beratungsangeboten werden in MalRnahme B (Erreichen der Zielgruppe an geeigneten
Orten und Uber relevante Kanale) in Kapitel 7.3.2 vorgestellt.

1. Verlinkungen

Zunichst ist es essenziell, dass die Ubersichtsseite suchmaschinenoptimiert ist (,,SEO”)
und gleich gefunden wird, wenn einschldgige Suchbegriffe verwendet werden. Dies gilt
fiir die gesamte Webseite, in die die Ubersichtsseite integriert wird. Eine Optimierung
wird z. B. durch multiple Querverlinkungen und priagnante Uberschriften innerhalb der
Webseite sowie Verlinkungen von anderen Seiten erreicht:

e Hier bieten sich andere Organisationen aus dem Bereich Finanzbildung
bzw. Webseiten, die von vulnerablen Gruppen aufgesucht werden (z. B.
Caritas, Schuldenberatung, AMS) oder andere etablierte Informationsser-
vices (z. B. von Bundesministerien, Stadt Wien, OeNB) an.

e Sinnvoll wire auch eine Querverlinkung von FinanzOnline auf die Ubersicht
(mit einem motivierenden Hinweis, die Seite aufzusuchen).

e Dariber hinaus kdnnte in einer breitenwirksamen Kampagne (z. B. in Sozia-
len Medien) und einer Pressemitteilung (mit anschlieBender Medienbe-
richterstattung) auf die Ubersicht aufmerksam gemacht werden.

2. Flyer und Poster

Es ist von zentraler Bedeutung, spezifische Entry Points (also Ansatzpunkte) zu identifi-
zieren, an denen verschiedene Zielgruppen effektiv angesprochen und erreicht werden
kénnen. An diesen Stellen kdnnten Kerninformationen durch ausgelegte Flyer oder Pos-
ter vermittelt werden, die dann beispielsweise iiber einen QR-Code auf die Ubersicht
verweisen. Als Entry Points wiirden sich anbieten:

e Alltagsorte, die haufig frequentiert werden, wie Supermarkte, Arztpraxen,
Apotheken, Schulen, Behorden (z. B. Finanzamt) und gegebenenfalls Ver-
eine (z. B. Frauenvereine, Migrant:innenvereine, Pensionist:innenvereine)

e Institutionen, von denen die Zielgruppen angeben, Rat anzunehmen (AMS,
Arbeiterkammer, Banken)®3

e bestehende Services und Infrastrukturen (als Beilage in behérdlichen Brie-
fen, z. B. bei Beantragung von Beihilfen oder verpflichtend in Briefen von
Inkassounternehmen)

o3 Ergebnisse der quantitativen Befragung (fiir weitere Informationen siehe Kapitel 5).
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e Haushalte, z. B. automatische Zusendung nach der Geburt eines Kindes
(,Leben mit Kindern: So kdnnen Sie |hre finanzielle Sicherheit gewahrleis-
ten.”)*

e Beratungssituationen, in denen thematisch spezifische Flyer mitgegeben
werden, beispielsweise beim AMS oder bei Kreditvergabe in einer Bank
(, Wenn Sie Probleme haben, einen Kredit zurtickzuzahlen, dann wenden
Sie sich an eine dieser Beratungsstellen”). In dem Fall ist es entscheidend,
dass der Flyer klar auf die Kreditriickzahlung hinweist und der QR-Code di-
rekt zu der themenspezifischen Seite fihrt, die Informationen zu diesem
Thema sowie Beratungsstellen enthalt.

7.3.2  Malnahme B: Erreichen der Zielgruppen an geeigneten Orten
und Uber relevante Kanale

Der folgende Teil der Detailausarbeitung fokussiert auf die Frage, an welchen Orten und
Gber welche Kandle man die Zielgruppen am besten fiir Finanzbildungsangebote (Infor-
mations- und Beratungsangebote) erreichen kdnnte. Die Ausarbeitung ist in sechs Teile
untergliedert, die jeweils Ansatzpunkte zur Erreichung der Zielgruppe diskutieren (MaR-
nahme B1: Institutionen und Beratungsgesprache, MaRnahme B2: geeignete 6ffentliche
Orte, MaRRnahme B3: Push-Nachrichten und Newsletter, Mallnahme B4: bestehende
Services wie FinanzOnline, MalRinahme B5: Arbeitsplatz, MaRnahme B6: Soziale Me-
dien).

MaRnahme B1: Platzierung in relevanten Institutionen und direkte Ansprache in Be-
ratungsgesprachen

Besonders geeignet fiir die Platzierung von Finanzbildungsangeboten sind Institutionen,
denen die Zielgruppen Vertrauen schenken, bzw. von denen sie angeben, Rat annehmen
zu wollen. In der Befragung sticht hier, neben Banken und Arbeiterkammer, besonders
das AMS hervor, das bei den Zielgruppen deutlich haufiger genannt wird als in der Durch-
schnittsbevolkerung. Dariiber hinaus sind weitere Institutionen denkbar, an die sich Be-
troffene mit Fragen wenden, bzw. mit denen regelmaRige personliche Interaktionen
stattfinden. Im Rahmen des Workshops wurden beispielsweise Schuldenberatungen,
Caritas, der &sterreichische Integrationsfond (OIF), oder auch MA 40 bzw. die Sozialdm-
ter genannt.

In all diesen Institutionen kbnnten entweder eigene Finanzbildungsangebote aufgebaut
bzw. ausgebaut werden oder bestehende Angebote beworben werden (z. B. Uber Flyer

o4 Mehr Beispiele und eine detailliertere Ausarbeitung im Kontext der Familie findet sich im Parallelbericht Abstiens
et al. (2024).
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oder Poster, siehe MalRnahme B2: Bewerbung tiber Flyer/Poster an geeigneten 6ffentli-
chen Orten). Zudem kdnnten Berater:innen in Beratungssituationen, die schon langer
andauern und bei denen ein Vertrauensverhaltnis besteht (z. B. im AMS), gezielt Fragen
zur finanziellen Situation der Klient:innen stellen. Im Bedarfsfall kdnnten Betroffene
dann zu passenden Finanzbildungs- und Beratungsangeboten verwiesen werden (z. B.
auf die in MaRnahme A vorgestellte Ubersichtsseite), um sicherzustellen, dass bei Prob-
lemen rechtzeitig Hilfe in Anspruch genommen wird.

Beratungsgesprache in Banken eignen sich ebenfalls als Anknipfungspunkt. Diese wer-
den von allen Zielgruppen und insbesondere von alteren Menschen in der Befragung
haufig als Institution angegeben, von der sie Rat annehmen wiirden. Haufig besteht hier
—gerade am Land und bei dlteren Menschen — ein langfristiges, personliches Verhiltnis.
Zudem sollten Grundziige der finanziellen Situation der Klient:innen bekannt sein. Aller-
dings sind in diesem Kontext Profitinteressen der Banken und damit gegebenenfalls ein-
hergehende Interessenskonflikte zu beachten.

Um die Ansprache von betroffenen Personen an den genannten Stellen méglichst effek-
tiv zu gestalten, konnten Basisschulungen fiir Berater:innen angeboten werden. Bera-
ter:innen koénnten dort einerseits einen Uberblick iiber aktuell verfiigbare
Beihilfen/Férderungen und Finanzbildungsangebote erhalten und andererseits Tipps zur
Kommunikation mit der Zielgruppe bekommen bzw. austauschen. Beispielsweise ist in
der Kommunikation mit den Klient:innen der Abbau von sozialer Scham und Stigmatisie-
rung wesentlich. Dazu sollte ihnen das Geflihl vermittelt werden, dass sie mit ihrem
Problem nicht allein sind (z.B. ,Viele Menschen in dieser Situation interessiert xy, Sie
auch?“). AuBerdem konnte der Fokus auf die Moglichkeiten, die eigene finanzielle Situ-
ation zu verbessern, gelegt werden. Dafiir konnte standardmaRig tGber Anspriiche auf-
geklart werden, damit Klient:innen sich nicht als Bittsteller:innen fiihlen, sondern das
Gefihl haben, ihre Rechte geltend zu machen (z. B. ,,Geld zurlickholen®, ,Anspriiche gel-
tend machen” etc.). Auch der Belohnungsaspekt von unerwarteten Zahlungen kann im
Beratungsgesprach genutzt werden (,Mochten Sie Ihr Geld zuriick? Hier finden Sie eine
Stelle, die Ihnen dabei hilft“). AuBerdem kdnnten die Berater:innen darin geschult wer-
den, Hinweise im Gesprach zu entdecken, die auf eine finanziell schwierige Situation
deuten. Denn viele Betroffene suchen ein Beratungsgesprach aus Scham vordergriindig
wegen eines anderen Problems auf, obwohl eigentlich finanzielle Probleme zugrunde
liegen.

MaRnahme B2: Bewerbung liber Flyer/Poster an geeigneten éffentlichen Orten

Um die Zielgruppen auf Finanzbildungsangebote aufmerksam zu machen, kénnten Infor-
mationen auf Flyern oder Postern an moglichst vielen relevanten Orten angeboten wer-
den. Neben den Institutionen, die in MalRnahme B1 aufgezidhlt werden, gibt es
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zahlreiche weitere Ansatzpunkte. Einerseits kdnnen an haufig frequentierten Orten (z. B.
offentlicher Nahverkehr, offentliche Plitze, Apotheken, Vereine/Nachbarschaftszen-
tren, Gemeindeveranstaltungen) moglichst viele Personen erreicht werden. Anderer-
seits konnen auch unkonventionelle Orte genutzt werden, an denen die Zielgruppe viel
Zeit verbringt, weil beispielsweise Wartezeiten Ublich sind. Da haufig die Zeit fehlt, sich
im Alltag intensiv mit Finanzbildungsangeboten auseinanderzusetzen, sind Flyer und
Poster an solchen Orten eine niederschwellige Option, um auf Angebote aufmerksam zu
machen. Mégliche Orte waren zum Beispiel: Wartebereiche in Arztpraxen (z. B. bei Kin-
derdrzt:innen), Haltestellen im 6ffentlichen Nahverkehr, Kassenbereiche in Super- und
Sozialmarkten sowie Behérden und Amter.

An all diesen Orten kdnnten Flyer oder Poster platziert werden, die auf bestehende In-
formationsangebote (z. B. Wissensvermittlung in Videos oder Online-Angeboten bzw.
die Inhalte des Finanzbildungsportals) und Beratungsangebote (z. B. die in MaRnahme A
vorgeschlagene Ubersichtsseite) aufmerksam machen und beispielsweise iiber QR-
Codes darauf verweisen. Neben Flyern bieten manche Orte auch die Moglichkeit, Perso-
nen Informationen direkt in die Hand zu geben. Zum Beispiel konnte ein QR-Code auf
dem Kassenzettel im Sozial- oder Supermarkt abgedruckt werden. Dies hat den Vorteil,
dass man die Informationen direkt in die Hand gedriickt bekommt und die Wahrschein-
lichkeit, dass die Informationen wahrgenommen werden, héher ist. Einige der Orte wir-
den sich auch dafiir eignen, Informationsmaterial (z. B. in Form von Broschiiren oder
Videos) zu platzieren, das direkt Wissen vermittelt und nicht nur auf andere Angebote
verweist.

Thematisch sollten Flyer/Poster dem jeweiligen Kontext angepasst werden, in dem sie
verteilt oder platziert werden, das heil3t zur Zielgruppe und zum Ort passen. Zum Beispiel
kénnte in Kinderarztpraxen auf relevante Beihilfen oder Pflegezuschiisse verwiesen wer-
den. Wenn Flyer per Post versandt werden, sollte dies zielgerichtet und zielgruppenspe-
zifisch erfolgen (z. B. fiir die jeweilige Zielgruppe in dem Moment relevante Anspriiche
oder Unterstitzungsmoglichkeiten aufzeigen).

Entscheidend ist eine ansprechende Gestaltung des Flyers/Posters, um Aufmerksamkeit
bei den Betroffenen zu erzeugen und personliche Relevanz zu vermitteln. Beispielsweise
indem der Flyer / das Poster auf mdgliche Probleme der Betroffenen fokussiert®, bzw.
am Alltag der Zielgruppen ansetzt und moglicherweise missverstandliche Begriffe (wie
,Finanzbildung”) oder kryptische Titel (wie ,,Auskommen mit dem Einkommen*) vermei-
det. AuRerdem sollte er in unterschiedlichen Sprachen zur Verfligung stehen. Auf dem

95 Hier ist zu beachten, dass Personen, die finanziell unter Druck stehen, sich méglicherweise nicht mit der Zielgruppe
identifizieren wollen, die von dieser Werbung adressiert wird (Personen, die finanzielle Probleme haben), und deswe-
gen intuitiv derartige Informationen verweigern. Der Hinweis, dass es vielen Menschen so geht wie ihnen, konnte diese
Tendenz moglicherweise abschwachen.
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Flyer/Poster konnte Aufmerksamkeit durch geeignetes Bildmaterial, das Personen abbil-
det, erzeugt werden. Zwei beispielhafte Darstellungen fiir Flyer/ Poster, die z. B. auf die
in MaRnahme A vorgeschlagene Ubersichtsseite verweisen kdnnten, finden sich in Ab-
bildung 33. Die konkrete Ausgestaltung sollte von Kommunikationsexpert:innen Uber-
nommen und idealerweise vorab getestet werden.

Abbildung 33: Beispielhafte Darstellung von zwei Flyern/Postern

Viele Menschen kéiampfen aktuell

Viele Menschen wissen nicht, mit hohen Ausguben.
welches Geld ihnen zusteht.

KOMMEN IHNEN DIESE FRAGEN BEKANNT VOR?

SIE MUSSEN DA NICHT ALLEINE DURCH.

Holen Sie sich rechtzeitig Hilfe, um gemeinsam
einen Ausweg zu finden. Finden Sie hier ein
Angebot, das zu lhnen passt.

Schauen Sie sich hier die Ubersicht iiber
alle Forderungen in Ihrem Bundesland an.

Und finden Sie mit wenigen Klicks
heraus, worauf Sie Anspruch haben. V

www.XY.at

MaRnahme B3: Erinnerungen via Push-Nachrichten oder Newsletter

Personen, die finanziell unter Druck stehen, leiden aufgrund ihrer belastenden Situation
und damit einhergehenden Unsicherheiten haufig unter hohem Stress und neigen dazu,
einen Tunnelblick zu entwickeln. Dadurch wird der Fokus auf unmittelbar anstehende
Bedirfnisse gelegt, wahrend andere Aspekte auRer Acht gelassen werden. Das Zusenden
von Push-Nachrichten mit zeitgerechten Erinnerungen und gegebenenfalls kurzen Infor-
mationsvideos konnte die psychische Belastung der Betroffenen verringern, da Be-
troffene dabei unterstiitzt werden, den Uberblick zu wahren. Diese Nachrichten sollten
auf einem Jahreskalender basieren, der sich an Antragsfristen fiir Férderungen und Bei-
hilfen orientiert, wobei sowohl allgemein relevante Fristen (z. B. der Finanzausgleich
Uber FinanzOnline) als auch zielgruppenspezifische Informationen berlcksichtigt
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werden kénnen (wie das Alter der Kinder).®® Neben Fristen fiir Beilhilfen und Férderun-
gen lassen sich im Jahreskalender auch andere Finanzthemen gut adressieren, beispiels-
weise das Thema Sparen am Weltspartag oder rechtzeitig Hilfsangebote in Anspruch zu
nehmen am internationalen Tag fiir die Beseitigung der Armut. Durch die Angabe von
Informationen wie Alter, Wohnform, Wohnort und Anzahl der Kinder bei der Anmeldung
fir das Angebot kénnten die Push-Nachrichten personalisiert werden. Alternativ zu
Push-Nachrichten ist die Umsetzung auch durch einen klassischen Newsletter oder (fiir
bestimmte Zielgruppen) postalisch méglich.

Ziel dieses Ansatzes ist es, Betroffene zu unterstiitzen, indem ihnen zum entscheidenden
Zeitpunkt die erforderlichen Informationen bereitgestellt werden. Auf diese Weise ist es
nicht notwendig, verschiedene Fristen und Fordermoglichkeiten im Blick zu behalten,
sondern man erhalt die Informationen zum relevanten Zeitpunkt und wird gleichzeitig
an die entsprechende Deadline erinnert. Gleichzeitig wird vermieden, dass man sich in
ohnehin psychisch belastenden Situationen mit Themen beschaftigen muss, die zu die-
sem Zeitpunkt nicht von Bedeutung sind, da beispielsweise Einreichfristen gerade ver-
strichen oder noch weit entfernt sind.

MaRnahme B4: Integration in bestehende Services (FinanzOnline oder Eltern-Kind-
Pass)

Bestehende Services und Plattformen, die bereits von den Betroffenen genutzt werden,
bieten eine gute Gelegenheit, Finanzbildungsinhalte zu platzieren oder Angebote zu be-
werben. Dies erspart einerseits Kosten fiir die Einrichtung neuer Plattformen oder fiir
Initiativen, um Betroffene zu erreichen. Andererseits hat die Zielgruppe idealerweise be-
reits Erfahrung mit der Nutzung der Services und kann so ohne zusatzliche Registrierun-
gen o. a. Uber bereits bekannte Kandle angesprochen werden.

Ein Beispiel flr einen solchen Service ist FinanzOnline, das E-Government-Portal der 6s-
terreichischen Finanzverwaltung. Dort kann zum einen an relevante Fristen im Steuer-
kontext und bei der Beantragung von Beihilfen erinnert werden, zum anderen auf
Informationsangebote des Finanzbildungsportals weitergeleitet werden. Andererseits
kénnen bei der Beantragung von Beihilfen zielgruppenspezifische Hinweise auf Informa-
tions- und Unterstiitzungsangebote angezeigt werden.”’

Auch die Geburt eines Kindes kann junge Familien vor erhebliche finanzielle Herausfor-
derungen stellen. Daher kann auch der Eltern-Kind-Pass genutzt werden, um Personen
in dieser Lebensphase mit zielgerichteten Informationen zu unterstiitzen. Ein Beispiel

96 Ein Beispiel fur die Umsetzung eines solchen an Fristen orientierten Kalenders ist der Elternkalender der Arbeiter-
kammer, hier fir die Zielgruppe werdender Eltern: https://elternkalender.arbeiterkammer.at/index.html.

o7 Fur eine detaillierte Ausarbeitung der Platzierung von Finanzbildungsangeboten in FinanzOnline, sieche MaRnahme A
im Parallelbericht (Abstiens et al., 2024), dort mit Fokus auf die Auswirkungen von Teilzeitarbeit auf die Pension.
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wire eine Ubersicht mit relevanten Beihilfen und Unterstiitzungsangeboten mit QR-
Codes, die auf die Antragsseiten relevanter Beihilfen verlinken, um Eltern in dieser oft
Uberfordernden Situation zu entlasten und den Zugang zu finanzieller Unterstiitzung zu
erleichtern. Fir eine detaillierte Ausarbeitung, was bei der Gestaltung einer entspre-
chenden Seite im Eltern-Kind-Pass zu beachten ist, siehe MalRnahme Cim Parallelbericht
(Abstiens et al., 2024).

MaRnahme B5: Implementierung am Arbeitsplatz

Sofern ein aufrechtes Arbeitsverhaltnis besteht, bietet sich auch der Arbeitsplatz als Ort
fir Finanzbildung an. Neben Informationsveranstaltungen und dem Verteilen von Infor-
mationsmaterial sollte vor allem auch auf personliche Gesprache fokussiert werden. Hier
gilt es Situationen zu identifizieren, in denen eine regelmaRige institutionalisierte Kom-
munikation zwischen Arbeitnehmer:innen und Arbeitgeber:innen (oder auch dem Be-
triebsrat, sofern vorhanden) stattfindet, beispielsweise im Kontext der Betriebsmedizin.
Hier kdnnten z. B. bei Fragen zur physischen und psychischen Gesundheit auch soziale
und finanzielle Aspekte mitaufgegriffen werden und bei Bedarf auf Unterstitzungs- und

«98

Hilfsangebote aufmerksam gemacht und idealerweise sogar ,verschrieben“® werden.

Ideal ware dartber hinaus das Einsetzen von Finanzbildungsbeauftragten, an die sich die
Belegschaft bei finanziellen Fragestellungen wenden kann, die auch bei finanziellen
Schieflagen erste Unterstiitzung anbieten und auf Hilfsangebote aufmerksam machen
kénnen. Die Finanzbildungsbeauftragten konnten zudem fir die Kommunikation und Be-
werbung des Themas innerhalb des Unternehmens und fiir die Organisation von Veran-
staltungen verantwortlich zeichnen. Da im Kontext der Finanzbildung auch
arbeitsrechtliche Aspekte immer wieder eine Rolle spielen und ein Vertrauensverhaltnis
zu den Mitarbeiter:innen zentral ist, bietet sich hier auch eine Integration in Strukturen
der Belegschaftsvertretung an. Um sicherzustellen, dass das Angebot der Finanzbil-
dungsbeauftragten auch genutzt wird, bestdande die Moglichkeit, zu Beginn bestimmter
Lebensphasen, z. B. vor Geburt des ersten Kindes, standardmaRig Beratungsgesprache
vorzusehen, in denen auch weitere fir die jeweilige Lebensphase relevante Themen an-
gesprochen werden kénnen (z. B. unterschiedliche Karenzmodelle etc.).

MaRnahme B6: Platzierung in Sozialen Medien

Die Ergebnisse der quantitativen Befragung zeigen, dass Videos bei den Betroffenen be-
sonders beliebt sind. Videos bieten zeitliche und ortliche Flexibilitat, und kénnen durch
den Einsatz von Untertiteln auch leicht mehrsprachig angeboten werden. Auch besteht
Gber Plattformen wie TikTok, Instagram, YouTube oder Facebook die Méglichkeit, breite

%8 Siehe das Konzept des ,Social Prescribing” (Armutskonferenz, 2023). Hier erfolgt die Uberweisung zu einer sozialen
Beratung durch Arzt:innen, wenn der Verdacht besteht, dass ein sozialer Aspekt der Erkrankung zugrunde liegt. So kann
soziale Scham abgebaut werden und Betroffene suchen die Beratungsstellen eher auf.
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Teile der Bevoélkerung sowie auch die vulnerablen Zielgruppen zu erreichen. Durch die
verwendeten Algorithmen der Plattformen kdnnen zielgruppenspezifische Inhalte direkt
an die Betroffenen herangetragen werden.

Die Gestaltung und Inhalte der Kurz-Videos sollte sich an den Normen, Wiinschen und
Lebenssituationen der jeweiligen Zielgruppe orientieren. Beispielsweise kdnnen Videos
mit Aufhangern wie , Ich ziehe in meine erste eigene Wohnung: Was muss ich jetzt tun?“,
»lch habe meinen Schulabschluss — wie geht es jetzt weiter?” oder , Ich werde alleiner-
ziehende Mutter — wohin kann ich mich wenden?“ Personen ansprechen, die sich in ei-
ner ahnlichen Situation befinden. Zudem koénnen in den Videos die langfristigen
Konsequenzen suboptimaler finanzieller Entscheidungen aufgezeigt werden. Dabei kann
auf Dinge Bezug genommen werden, die der Zielgruppe besonders wichtig sind. Zusatz-
lich kann die personliche Identifikation mit den Inhalten durch die Zusammenarbeit mit
seridsen Influencer:innen erhéht werden.®® Auch Gewinnspiele eignen sich gerade bei
jingeren Zielgruppen, um die Attraktivitat von Finanzbildungsangeboten zu erhéhen,
was sich Uber Videos in Sozialen Medien gut umsetzen lasst.

Durch Verlinkungen innerhalb der Videos auf andere Angebote kdnnen die Betroffenen
bei nachsten Schritten unterstltzt werden. Die Verlinkungen kénnten z. B. auf Online-
Hilfs- und Informationsangebote, wie das Finanzbildungsportal oder die in MaRnahme A
vorgestellte Ubersicht tiber Beratungsangebote fiihren. Auf solchen Ubersichtsseiten
wirde es sich zudem anbieten, in einer Art Online-Bibliothek Videos von unterschiedli-
chen Anbieter:innen im Bereich Finanzbildung zu sammeln und zentral zur Verfiigung zu
stellen. Dariiber hinaus kann eine solche Sammlung auch auf zentral betriebenen Kana-
len bzw. Accounts auf den unterschiedlichen Plattformen angeboten werden — jeweils
verbunden mit Weiterleitungen zu weiterflihrenden Hilfs- und Informationsangeboten.

7.3.3 MaRnahme C: Austausch Uber Finanzthemen zwischen Eltern
und ihren Kindern anregen

Im Folgenden werden die Datengrundlage und die Zielsetzung der MaRnahme vorge-
stellt. Danach wird erdértert, welche Schwerpunkte Informationen an Eltern und Kinder
haben sollten, und wie bestimmte Aspekte (beispielsweise die gemeinsame Auseinan-
dersetzung) bei der Ausgestaltung der MaBnahme umgesetzt werden konnten. SchlieRR-
lich werden mogliche inhaltliche Themen sowie Entry Points vorgestellt, bei denen
speziell Eltern erreicht werden kénnten.

99 Siehe 2. B. die Initiative #gemmalehre (https://www.waff.at/gemmalehre/ bzw. https://www.instagram.com/gem-
malehre/) des Wiener Arbeitnehmer:innen Férderungsfonds (waff).
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Datenfundierung

In der Befragung werden Eltern, bzw. generell die Familie als wichtige Ansprechpart-
ner:innen fir Finanzthemen bzw. als Personen, von denen man Rat annehmen wirde,
genannt. Nochmals starker ist dies der Fall fir Personen mit Migrationshintergrund, die
auch deutlich haufiger als die Vergleichsgruppe angeben, dass sie gerne mehr dariber
lernen wiirden, wie man Kindern den Umgang mit Geld beibringt.

Zielsetzung

Malnahme C schlagt daher vor, gezielt den Austausch zwischen Eltern und Kindern tiber
Finanzthemen zu fordern. Der Grundstein dafir soll in jungen Jahren gelegt werden, der
Austausch soll aber auch dariiber hinaus, wenn die Kinder bereits erwachsen sind, fort-
gesetzt werden. Konkret sollen durch die MalRnahme die folgenden Ziele erreicht wer-
den:

e Kompetenzvermittlung an die Kinder: Den Kindern wird durch ihre Eltern
etwas beigebracht

e Kompetenzvermittlung an die Eltern: Dies kann auf unterschiedliche Art
und Weise gelingen. Zum einen durch das versendete Material, das den El-
tern erklart, wie sie den Kindern den Umgang mit Geld vermitteln bzw. an
welche Stellen sie und ihre Kinder sich wenden kénnen. Zum anderen
dadurch, dass Kinder in der Schule Gelerntes mit ihren Eltern bespre-
chen,1®

e Forderung eines offenen Austauschs zwischen Eltern und Kindern (ber Fi-
nanzthemen, und somit das Schaffen einer Ansprechperson, an die man
sich bei finanziellen Fragen oder Problemen wenden kann.

Schwerpunkte der Informationsvermittlung

Angedacht ist die Verteilung bzw. der gezielte Versand von padagogisch aufgearbeite-
tem Informationsmaterial, das grundlegende Begriffe erldutert und Eltern erklart, wie
man Kindern den Umgang mit Geld vermittelt. Das Material soll zwei Komponenten ha-
ben:

1. Andie Eltern gerichtetes Material mit zwei Schwerpunkten:

e wie man den Kindern den Umgang mit Geld beibringen kann

100 Aufgrund der Motivation, den Kindern etwas beibringen zu wollen (siehe Datenfundierung), ist damit zu rechnen,
dass die Bereitschaft hoher ist, sich als Eltern mit den Inhalten auseinanderzusetzen und es so weniger zu ablehnenden
Haltungen (Reaktanz) kommen sollte, als wenn Inhalte direkt bespielt werden.
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e wann man an welcher Stelle Unterstilitzung und Informationen erhalten
kann

2. Andie Kinder gerichtetes Material, in dem grundlegende Begriffe erklart
werden, mit der Ermunterung, sich das Material gemeinsam anzusehen und
zu besprechen

Gestaltung des Informationsmaterials

Bei der Gestaltung des Informationsmaterials sind eine Reihe von Faktoren zu beach-
ten:

e In dem bereitgestellten Material muss gezielt der Gefahr entgegengetreten
werden, dass Eltern auch nachteilige Verhaltensweisen auf ihre Kinder
Ubertragen oder auf veraltete Informationen zuriickgreifen. Eltern kénnten
beispielsweise das Bediirfnis verspliren, sich riickblickend fiir bestimmte
Entscheidungen und Verhaltensweisen zu rechtfertigen. Auch andern sich
externe Faktoren (z. B. wirtschaftliche Umstdnde, Finanzinstrumente etc.)
im Zeitverlauf stark, wodurch Faustregeln der Elterngeneration gegebenen-
falls nicht mehr zeitgemal oder passend sind. Andererseits ist es ein grolRer
Vorteil, dass Eltern ihren Kindern immer eine Lebensphase voraus sind und
somit die Probleme ihrer Kinder bereits selbst durchlebt haben.

e Auch wenn eine zielgruppenspezifische Gestaltung fiir beispielsweise ver-
mogende und weniger vermoégende Familien optimal ware, ist eine allge-
meine Ansprache in der Umsetzung realistischer und verhindert soziale
Ausgrenzung (mogliche Themen werden im Abschnitt Inhalte vorgestellt).

e Um sicherzustellen, dass das Informationsmaterial Beachtung findet, kann
eine Kombination aus Postern, Postwurfsendungen (Flyer, Broschiiren) und
Verweisen auf Video-Material in Online-Newslettern verwendet werden. In
der ersten Ansprache muss die Relevanz vermittelt werden, wobei rele-
vante Themen nur angeteasert werden, um auf die entsprechenden Online-
Materialen zu verweisen. Eine detaillierte Ausarbeitung fir die Gestaltung
von Weiterleitungen auf Online-Materialien erfolgt in der Parallelstudie zu
FinanzbildungsmalRnahmen fiir Frauen (Abstiens et al., 2024, Kapitel 5.4.2).
Dort wird auch die Gestaltung eines Flyers, der Themen anteasert und auf
Online-Angebote verlinkt, diskutiert.

e Um die besonders wichtige Zielgruppe der Menschen mit Migrationshinter-
grund bestmoglich zu erreichen, ware es wichtig, das Material mehrspra-
chig anzubieten. Sofern das versendete Material nicht mehrsprachig
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gestaltet werden kann, sollten zumindest begleitende Online-Materialien
mehrsprachig gehalten werden.

e Wie die Relevanz bei den Eltern erh6ht werden kann, soll durch folgende
Beispiel-Botschaften verdeutlicht werden. Diese Botschaften sollten gleich
im Titel verwendet werden und Aufmerksamkeit erregen:

e Bei minderjahrigen Kindern: , Hilf deinem Kind, den Umgang mit Geld zu
lernen. Folge dem Link fiir Tipps, wie das gelingen kann.”

e Bei erwachsenen Kindern: ,Eltern beraten auch ihre erwachsenen Kin-
der beim Thema Geld. Folge dem Link fir Tipps, um zu erfahren, was du
dafur wissen musst.”

e Die dargestellte MalRnahme sollte fir minderjahrige Kinder idealerweise
komplementar mit der Vermittlung von Finanzthemen in der Schule oder in
Jugendzentren umgesetzt werden. Beispielsweise konnten die Kinder im
Unterricht Informationen bzw. den Flyer fiir ihre Eltern mitbekommen in-
klusive einer Projektarbeit oder Hauslibung (siehe ndchsten Punkt), die eine
gemeinsame Auseinandersetzung zwischen Kindern und Eltern anregt. Al-
ternativ zu Schulen kénnten auch Jugendzentren in Projekten die Auseinan-
dersetzung zu Finanzthemen zwischen Kindern und Eltern fordern.

e Das Material sollte die gemeinsame Auseinandersetzung férdern. Ein An-
satz konnten bestimmte Hauslibungen sein, beispielsweise ein Quiz, in dem
beide — Eltern und Kinder — drei kurze Fragen mit mehreren Antwortmog-
lichkeiten ausfiillen missen. Maogliche Fragen sind: ,,Wie grol8 sollte ein
Notgroschen sein? Wie wichtig ist dir Sparsamkeit? Wie wichtig ist ein gu-
tes Gehalt? Wie wichtig ist ein Kredit, um Wohneigentum anzuschaffen?”
Im Anschluss konnten die Kinder als Hauslibung in einem Text aufschrei-
ben, wo und warum sie Fragen gleich oder anders als ihre Eltern beantwor-
tet haben. Ein anderes Beispiel fiir eine Hausibung waére, die Kinder
aufzufordern, ihre Eltern oder andere Erwachsene zu einem Geldthema zu
interviewen. Mogliche Beispielfragen waren: Was war das Erste, auf das du
gespart hast? Als du jung warst, was war deine gro3te Fehlinvestition? Zu
beachten ist hier mogliches Konfliktpotenzial bei einer verpflichtenden Aus-
einandersetzung mit allenfalls heiklen oder sehr persénlichen Themen.
Wichtig ware zudem sicherzustellen, dass die Inhalte der Diskussion nicht in
der Klasse vorgelesen oder diskutiert werden miussen.
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Inhalte

Im Folgenden werden auf Basis der Literatur Vorschlage fir Inhalte diskutiert, die je fir
Eltern und je fir Kinder vermittelt werden kénnen. Die finalen Versionen miissen selbst-
verstandlich mit Lehrplaninhalten sowie Expert:innen im Bildungsbereich abgestimmt
werden. Wichtig ist, dass durch das Material der direkte Austausch zwischen Kindern

und Eltern angeregt wird.
1. An die Eltern gerichtete Inhalte

e Gestaltung des Taschengelds: Taschengeld als Instrument, den Umgang mit
Geld zu lernen; optimale Hohe des Taschengelds je nach Alter des Kindes
und ab welchem Alter; abklaren, was von Taschengeld gekauft werden soll
und was die Eltern Gbernehmen; Taschengeld sollte regelmaRig und piinkt-
lich ausgezahlt werden; Geld, das zu schnell ausgegeben wurde, sollte nicht

ersetzt werden; Taschengeld nicht als Machtinstrument einsetzen etc.1%

e Sparen: Sparziele definieren, hilfreiche Tipps und Tricks, wie es gelingen
kann, Sparziele zu erreichen, z. B. besser haufiger kleinere Betrdge sparen
als groRere Betrage seltener;'% sich beim Sparen die Zukunft aktiv vorzu-
stellen!®; die Bedeutsamkeit von Erinnerungsnachrichten oder unterstiit-

zenden Apps.1®

e Erdffnen eines Jugendkontos: erste Erfahrungen mit Uberweisungen; regel-
maRiges Priifen des Kontostands und von Zahlungsvorgangen; Erlauterung
von Begriffen wie SEPA-Lastschrift, Onlinebanking, Kontosperre oder Kon-

toauszug.

e Unterstiitzung beim Uben von praktischen Fertigkeiten, z. B. bei der Suche
nach Ferienjobs; Starten von unternehmerischen Tatigkeiten oder Erstellen

101 £iyr weitere Informationen siehe https://www.financiallifepark.at/de/flip-taschengeldleitfaden oder
https://www.konsumentenfragen.at/verbraucherbildung/Elternarbeit_kompakt/Haushalten_lernen_durch_Taschen-
geld/Elternarbeit_kompakt_Haushalten_lernen_durch_Taschengeld.pdf.

102 Eiir das Definieren von Sparzielen kann es einen Unterschied machen, ob man sich tagliche, wochentliche oder mo-
natliche Ziele definiert. Es ist vorteilhafter, kleinere Betrage und dafiir hdufiger zu sparen, beispielsweise funf Euro tag-
lich statt 150 Euro monatlich. Das regelmaRige Sparen kleinerer Betrage braucht weniger Uberwindung und erscheint
machbarer. Zudem ist das Gefiihl des Verzichts bei kleinen Betrdgen geringer, da man trotz des Sparens das Gefiihl be-

halt, nicht auf zu viel Konsum verzichten zu mussen (Hershfield et al., 2020).

103 Um Sparziele zu erreichen, ist es hilfreich, sich in die Zukunft zu versetzen und sich besonders lebhaft vorzustellen,

dass man das Sparziel erreicht hat. Sich diese Zukunftsereignisse lebhaft vorzustellen kann helfen, die Sparziele konsis-
tenter zu verfolgen (Hershfield et al., 2018).

104 RegelmaRige Erinnerungen an die Sparziele, zum Beispiel als Erinnerungs-SMS kénnen dabei helfen, Sparziele zu
erreichen. Besonders effektiv sind diese Erinnerungen, wenn sie das genaue Sparziel erneut betonen. (Karlan et al.,
2010). Finanz-Apps kénnen ebenfalls Hilfestellungen beim Sparen geben, indem sie beispielsweise bei jedem Kauf mit
der Kreditkarte den Betrag aufrunden und das Restgeld automatisch auf das Sparkonto tiberweisen. Kinder kénnen,
auch wenn sie noch kein Bankkonto besitzen, nach jedem Kauf das Restgeld in eine Sparbox legen (Somerville, 2020).
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von Ubungsportfolios; daran ankniipfend bietet sich auch die Thematisie-
rung der Auswirkungen von Berufs- und Karrierewahl an. Da es sich hierbei
jedoch um ein sehr komplexes und umfangreiches Thema handelt, sollte
dies gegebenenfalls eher eigenstandig und in Abstimmungen mit anderen
Angeboten zur beruflichen Orientierung behandelt werden.

e Grundsatze in der Erziehung zum Umgang mit Geld: Eigenstandigkeit und
Fehler zulassen; Inhalte kritisch hinterfragen (zum Beispiel bei Konsumkre-
diten, die im ersten Moment verlockend klingen); Relevanz, als Eltern ein
gutes Vorbild zu sein

2. Andie Kinder gerichtete Inhalte

e Sparen lernen: Warum sind Ersparnisse wichtig? Verschiedene Griinde des
Sparens: Sparen fiir einen bestimmten Zweck, als Vorsorge oder zur Vermo-
gensbildung; verschiedene Sparformen (z. B. Sparschwein, Sparbuch, Ak-
tien); Gestaltung von Sparplanen (wann soll Sparziel erreicht sein);
wochentlich vs. monatlich sparen; moégliche Hindernisse; ideale Sparformen
zum Erreichen des Sparziels (BMSGPK, o. D.).

e Ein Geflihl fir Geld entwickeln: Schatzen von Geldbetragen, was kann man
sich mit einem Finf-Euro-Schein kaufen, wieviel kostet ein neues Fahrrad?
(BMSGPK, 0. D.).

e Unterschied zwischen Brauchen und Wollen, 50/30/20 Faustregel: 50 Pro-
zent des Einkommens fir Dinge, die man braucht, 30 Prozent fiir Dinge, die
man will und 20 Prozent flr Sparen.

e Thematisierung von Gruppendruck: Wie damit umgehen, wenn man sich
Dinge nicht leisten kann? Lasst man sich im Konsum zu leicht von
Freund:innen beeinflussen?

e Das Geschaft von Banken und bargeldloser Zahlungsverkehr: Funktions-
weise von elektronischem Geld, Bankkonten, Kreditkarten.

e Schulden: Geld leihen; Kredit und Verschuldung verstehen; Erkennen von
Alarmzeichen (z. B. das Ausborgen von Geld von Freund:innen, um Rech-
nungen bezahlen zu kénnen BMSGPK, o. D.); Bezug zu Handyvertragen oder
Online-Gaming, das bei Jugendlichen haufig zu Schulden fuhrt (BMF, o. D.).

e Taglicher Umgang mit Geld und Haushaltskosten: Grundsatze der Budgetie-
rung: Einnahmen und Ausgaben; Erstellen eines Taschengeldplaners, der
Einnahmen und Ausgaben gegenliberstellt.
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e Einkommen: Woher kommt das Geld (der Eltern), unterschiedliche Arten
von Einkommen, wie sind die Einkommen in Osterreich verteilt?

Entry Points fiir Eltern

Fir Kinder kommen in erster Linie die Schule oder Jugendzentren als Entry Points in
Frage. Entry Points fiir Eltern werden im Folgenden vorgestellt:

e Im Zusammenhang mit dem Versand von Bescheiden zur Familienbeihilfe
kann zu bestimmten Lebensabschnitten der Kinder die passende Informa-
tion geschickt werden. Eltern von kleineren Kindern bekommen beispiels-
weise Informationsmaterial und Flyer zum Thema Taschengeld. Eltern von
Kindern, die gerade volljahrig werden, bekommen Informationen dazu, wie
wichtig sie auch in den nachsten Jahren noch in ihrer Funktion als ,,Finanz-
berater:in“ sein werden. Auch die Fragen, wie ich die finanzielle Eigenstan-
digkeit fordere oder wie ich mein Kind beim ersten Kredit beraten kann,
waren mogliche relevante Themen fiir Eltern von Kindern, die gerade voll-
jahrig geworden sind.

e Uber die Schulen kann auch direkt Informationsmaterial an die Eltern ver-
teilt werden. Wenn mit dem Schulanfang ohnehin viele Informationen an
die Eltern weitergeleitet werden, kann auch das Thema Geld aufgenommen
werden. Angepasst an das Alter der Kinder kénnen auch gezielt nur Infor-
mationen zum Thema Finanzbildung weitergegeben werden, die gerade re-
levant sind, beispielsweise wenn mit 18 Jahren die Geschaftsfahigkeit der
Kinder beginnt. Die Moglichkeit, die Eltern tiber Hausiibungen der Kinder zu
erreichen, wurde schon unter dem Punkt , Gestaltung der MaRnahme*“ dis-
kutiert.

e Weitere mogliche Orte fir Entry Points, beispielsweise via Flyer, sind z. B.
Warterdaume bei Kinderarzt:innen, Kinderbetreuungseinrichtungen, Orte
mit Freizeitangeboten (Spielplatze etc.) oder familienfreundliche Restau-
rants und Raststationen. Auch der Eltern-Kind-Pass kdnnte als Ankniip-
fungspunkt verwendet werden, um Eltern beispielsweise auf Online-
Angebote weiterzuleiten (fir die Gestaltung von Weiterleitungen aus dem
Eltern-Kind-Pass siehe MalRnahme C in der Parallelstudie, Abstiens et al.,
2024).

e Arbeitgeber:innen, die Arbeiterkammer oder Hilfsorganisationen kénnen
mogliche Entry Points sein, um Eltern von erwachsenen Kindern anzuspre-
chen bzw. kdnnen Poster, Flyer und Informationsmaterial zur Verfligung
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gestellt werden. MaRnahme B diskutiert weitere mogliche Entry Points, die
auch fur die Ansprache von Eltern genutzt werden kénnten.

Beispiel: Flyer

Abbildung 34 und Abbildung 35 zeigen beispielhaft, wie ein an Eltern gerichteter Flyer
gestaltet werden konnte. Der Entwurf folgt der Idee, Inhalte nur in groben Ziigen darzu-
stellen und in erster Linie auf Verweise auf weitere Quellen, wie das Finanzbildungspor-
tal, zu setzen. Weitere Inhalte kdnnen dort dann ausfihrlicher und in geeigneten
Formaten wie Videos oder Quizzes prasentiert werden. Bei dem Entwurf handelt es sich
um eine mogliche Herangehensweise, auch alternative Ansétze sind denkbar (z. B. um-
fangreicheres gedrucktes Material, das von Eltern und Kindern gemeinsam bearbeitet
wird). Welche Variante letztlich zum Einsatz kommt und auch die konkreten Inhalte soll-
ten jedenfalls mit Bildungs- sowie Kommunikations-Expert:innen erarbeitet werden. Aus
diesem Grund sind auch Teile der Texte noch nicht ausformuliert und mit Blindtexten als

Platzhalter versehen.
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Abbildung 34: Beispielhafter Entwurf eines Flyers, der Eltern ermutigen soll, mit ihren
Kindern iiber Finanzthemen zu sprechen — Vorderseite

sMama, Papa

wieso muss
man Geld
sparen?”

Zentrale Themen

Ein Gefiihl fiir Geld entwickeln: Schatzen von
Geldbetragen, z.B. Was kann man sich mit
einem 5€-Schein kaufen? Wieviel kostet ein
neues Fahrrad?

Sparen

Sparziele

Lorem ipsum dolor sit amet. Ea
minima sunt ut maiores odit eum
voluptas inventore qui mollitia
doloremque. Sed temporibus itaque
non nulla doloremque aut asperiores
laudantium rem ullam dolorum a dolor
dolores ab porro impedit! Et
commodi eligendi eum fuga delorum
qui numquam provident vel sapiente
possimus in ipsum provident.

Téglicher Umgang mit Geld: Erstellen eines
Taschengeldplaners, der Einnahmen und
Ausgaben gegeniiberstellt.

Gruppendruck: Konnen Freund:innen dazu
verleiten, Dinge zu kaufen, die man vielleicht
gar nicht wirklich braucht?

Schulden: Geld von Freund:innen ausleihen;
Bezug zu Online-Gaming (weil das bei
Jugendlichen haufig zu Schulden fiihrt).

Hilfreiche Tipps

Besser haufig kleine Betrdge
sparen, als selten groBe Betrage

Banken und Zahlen mit Karte: Wie
funktionieren Banken, Bankkonten und
elektronisches Geld?

Sich beim Sparen aktiv die
Zukunft vorstellen

Einkommen: Woher kommt das Geld der Eltern
und wie ist Geld in Osterreich verteilt?

Erinnerungsnachrichten oder
unterstitzenden Apps nutzen

Unterschied zwischen Brauchen und Wollen:

Helfen Sie lhrem Kind,

50/30/20 Faustregel - 50% des Einkommens A
fiir Dinge, die man braucht, 30% fiir Dinge, die den Umgang mlt G9|d
man will und 20% fiirs Sparen. ZU |El’nen.

Spannende Videos zu diesen und
weiteren Themen gibt es auf dem

Finanzbildungsportal!

den C¢
Sie wichti
fiir Thr Kind.

gcannen Sie
entdecken
Lerninhalte

www bmf-finanebildungsportal at

Abbildung 35: Beispielhafter Entwurf eines Flyers, der Eltern ermutigen soll, mit ihren
Kindern iiber Finanzthemen zu sprechen — Riickseite

Sprechen Sie

Taschengeld

Klaren Sie ab, was von Taschengeld
gekauft werden soll und was
weiterhin die Eltern (ibernehmen.

Zahlen Sie das Taschengeld wenn
maglich regelmaBig und pinktlich
aus, um Verlassichkeit zu zeigen.

Idealerweise Geld, das zu schnell
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8 Zusammenfassung und Conclusio

Die vorliegende Studie hat das Ziel, auf Basis einer umfassenden empirischen Erhebung
verhaltensékonomische Finanzbildungsmalinahmen fiir vulnerable Gruppen zu entwi-
ckeln. Die Ergebnisse der quantitativen Befragung von insgesamt 3.143 teilnehmenden
Personen zeigen, dass in der Gesamtbevolkerung 36 Prozent angeben, keinen finanziel-
len Schock im Umfang von 1.370 Euro bewadltigen zu kdnnen, und damit gemald der in
der Studie verwendeten Definition als finanziell vulnerabel gelten. Wie vermutet, sind
armutsgefdahrdete Menschen (Einkommen unterhalb von 60 Prozent des Medianein-
kommens) und Menschen mit Migrationshintergrund (Nicht-Deutsch als Muttersprache)
besonders vulnerabel und kénnen in der Stichprobe zu 63,7 Prozent bzw. 57,9 Prozent
einen finanziellen Schock nicht bewaltigen. Entgegen der urspriinglichen Erwartung ist
die landliche Bevolkerung nicht vulnerabler als die Gesamtbevodlkerung (36,8 Prozent
kénnen keinen Schock bewiltigen). Die Ergebnisse zeigen, dass armutsgefahrdete Per-
sonen und Personen mit Migrationshintergrund weniger zu Finanzthemen wissen als
Vergleichsgruppen, aber gerne mehr zu Finanzthemen wie Steuern oder Beruf und Kar-
riere lernen moéchten. Fir die Entwicklung von MalRnahmen ist insbesondere das Ergeb-
nis relevant, dass Rat zu Finanzthemen in besonderem Ausmaf von der Familie, von
Banken und der Arbeiterkammer angenommen wird. Bei Personen mit Migrationshin-
tergrund stechen das AMS und auch Soziale Medien als Informationsquellen besonders
hervor. Als beliebtestes Online-Format werden Videos genannt. In der gesamten Stich-
probe besteht der Wunsch nach der Méglichkeit, persdnliche Fragen stellen zu kénnen.
Die Befragten mochten besonders haufig mehr lGber die langfristigen Auswirkungen von
Finanzentscheidungen erfahren und haben gleichzeitig das Gefiihl, dass ihnen das Geld
fehlt, um Finanzbildungsangebote in Anspruch zu nehmen bzw. dass es keine passenden
Angebote fiir sie gibt.

Die Ergebnisse der quantitativen Befragung wurden durch drei Expert:innen-Interviews
erganzt und in einem Expert:innen-Workshop diskutiert, um sicherzustellen, dass die
Entwicklung der MaBnahmen praktische Expertise sowie auch die Sicht der Betroffenen
bericksichtigt. Auf dieser Basis wurde eine umfassende Sammlung von Finanzbildungs-
maBnahmen, gruppiert um acht zentrale Prinzipien fir die Gestaltung von Finanzbil-
dungsangeboten (Informations- und Beratungsangebote), erstellt. Aus dieser
umfangreichen Sammlung an MaRnahmen wurden drei Manahmen ausgewahlt und im
Detail ausgearbeitet: Eine Ubersichtsseite, auf der unterschiedliche Beratungsangebote
thematisch zusammengefasst und Details (ber den Ablauf der Beratung bereitgestellt
werden (MaBnahme A), eine Reihe von Ansatzpunkten, an welchen Orten und auf wel-
che Weise vulnerable Zielgruppen am besten erreicht werden kénnten (MalRnahme B),
sowie die Gestaltung von Informationsmaterial, mit dem Eltern angeregt und dabei un-
terstitzt werden sollen, sich mit ihren Kindern ber Finanzthemen auszutauschen
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(MaRnahme C). Die vorgeschlagenen MaRnahmen richten sich dabei nicht nur an das
BMF als Auftraggeber dieser Studie — eine erfolgreiche Umsetzung bedarf einer gemein-
samen Anstrengung unterschiedlicher relevanter Stakeholder:innen im Finanzbildungs-
bereich.

Die vorliegende Studie fokussiert auf FinanzbildungsmalRnahmen, die an individuellem
Verhalten ansetzen. Strukturelle Rahmenbedingungen werden zwar bericksichtigt, ste-
hen jedoch nicht im Fokus der Analyse und der MaRnahmenentwicklung. Dabei haben
gerade strukturelle MaRnahmen ein groRes Potenzial, die finanzielle Situation von Be-
troffenen zu verbessern und diirfen nicht aulRer Acht gelassen werden. Dennoch sind
auch MalRnahmen auf individueller Ebene ein vielversprechender Ansatzpunkt — insbe-
sondere, wenn diese MaRnahmen zu Zeitpunkten ansetzen, an denen Personen (noch)
Handlungsspielrdume haben. Strukturelle und individuelle FinanzbildungsmaBnahmen
sollten daher unbedingt als komplementéar und nicht als Substitute verstanden werden.

8.1 Limitationen

Im Folgenden werden potenzielle Limitationen der Studie und des methodischen Ansat-
zes diskutiert, die bei der Interpretation der Ergebnisse und insbesondere bei der Erstel-
lung von Folgestudien berlcksichtigt werden sollten. Die Definition und, darauf
aufbauend, die empirische Erhebung finanzieller Vulnerabilitat basiert auf den Vorarbei-
ten von u. a. Lusardi et al. (2011) und O’Connor et al. (2019) und fokussiert auf den Um-
gang mit einem finanziellen Schock. In der Literatur werden jedoch eine Reihe von
alternativen bzw. umfassenderen Definitionen finanzieller Vulnerabilitat diskutiert (die
z. B. ein geringer ausgepragtes Finanzwissen beinhalten). Die Berlcksichtigung anderer
Definitionen kénnte zu anderen Ergebnissen fiihren. Dem zugrunde liegt die Problema-
tik, dass es dem Forschungsfeld der Finanzbildung, mehr noch als anderen Feldern, an
einheitlichen Definitionen fehlt.

Der Fokus der vorliegenden Studie liegt auf drei potenziell vulnerablen Zielgruppen: Ar-
mutsgefdhrdete, Personen mit Migrationshintergrund und die landliche Bevolkerung. Es
liegt auf der Hand, dass es sich hierbei nur um einen ersten Schritt handeln kann, und
dass zielgruppenspezifische MaRnahmen fiir weitere vulnerable Zielgruppen (z. B. Al-
leinerzieher:innen oder Senior:innen) folgen sollten. Mithilfe des zur Verfligung gestell-
ten Dashboards, welches die erhobenen Daten anschaulich darstellt, konnen die
unterschiedlichen vulnerablen Zielgruppen eingehender analysiert werden. Daraus kon-
nen dann weitere empirisch fundierte, zielgruppenspezifische Finanzbildungsmalnah-
men entwickelt werden. Moégliche Limitationen der quantitativen Befragung sind in
Kapitel 4 ausflihrlich erértert und betreffen beispielsweise die Zusammensetzung der
Stichprobe aus zwei Teilsamples (reprasentativ und convenience). Das Convenience-
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Sample, welches tGber das AMS und andere Vereine rekrutiert wurde, hatte dabei den
Zweck, die Anzahl an vulnerablen Personen in der Stichprobe zu erhéhen.

Auch wenn in den Expert:innen-Interviews die Sicht einer Armutsaktivistin beriicksich-
tigt wurde, kdnnten zukinftige Studien die Sicht der Betroffenen noch starker miteinbe-
ziehen. Beispielsweise konnte bei der Vorbereitung der Implementierung der
vorgeschlagenen Mallnahmen die Sicht der Betroffenen in Form von Fokusgruppen
nochmals starker berticksichtigt werden. Gerade die Perspektive von Menschen mit Mig-
rationshintergrund konnte — auch im Expert:innen-Workshop — nicht im gewiinschten
Mal} miteinbezogen werden. Trotz umfangreicher Anstrengungen und Kontaktaufnah-
men zu unterschiedlichen Vereinen konnte die vorliegende Studie sehr wahrscheinlich
nicht alle Perspektiven von Migrant:innen bzw. Menschen mit Migrationshintergrund
erfassen, was auch dem deutschsprachigen Fragebogen geschuldet war.

Aufgrund von begrenzten Ressourcen wurde im vorliegenden Bericht von einer Vielzahl
moglicher Mallnahmen nur eine Auswahl im Detail ausgearbeitet. Diese Auswahl spie-
gelt weder die Dringlichkeit der Umsetzung der Malinahme noch eine Einschatzung be-
ziglich Wirksamkeit oder Relevanz wider. Auch die Ubrigen, nur in Grundziigen
beschriebenen MaRnahmen bieten lohnende Ansatzpunkte fiir konkrete Finanzbil-
dungsmalnahmen. Zudem wurden die beschriebenen Malknahmen nicht auf ihre Wirk-
samkeit hin evaluiert. Auch wenn die MaRnahmen sorgfiltig, basierend auf einer breiten
empirischen Basis erstellt wurden, ist eine (regelmaRige) Evaluation von Finanzbildungs-
maRnahmen unabdingbar (Lusardi, 2019; Kaiser et al., 2022; OECD, 2014).

8.2 Nachste Forschungsschritte: Evaluation

Die vorliegende Studie eignet sich als Ausgangspunkt fiir nachfolgende Forschungsvor-
haben. Beispielsweise kdnnen weitere relevante Forschungsfragen zu verschiedenen
Zielgruppen und Finanzbildungsthemen auf Basis des erhobenen Datensatzes der be-
fragten 3.143 Personen analysiert werden. Zukiinftige Forschungsprojekte kdnnten zu-
dem Themen und Zielgruppen untersuchen, die nicht im Fokus dieses Projekts standen,
beispielsweise eine umfassende Erhebung zu Finanzbildung von Personen, die nicht
Deutsch lesen und schreiben kénnen.

Die Evaluation von FinanzbildungsmalRnahmen ist zur Sicherstellung von effektiven MaR-
nahmen unabdingbar (Lusardi, 2019; Kaiser et al., 2022; OECD, 2014) und soll im Folgen-
den anhand von Beispielen naher erldutert werden. Grundsatzlich gibt es zahlreiche
Moglichkeiten, die Umsetzung von MalRnahmen zu begleiten und zu evaluieren, bei-
spielsweise durch qualitative oder quantitative Befragungen im Anschluss an die Durch-
fihrung der MalRnahme. Ein zentraler Ansatz, um kausale Wirkungszusammenhange
zwischen FinanzbildungsmaRnahmen und besserem Finanzverhalten festzustellen, ist
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die Durchfiihrung von Feldexperimenten. In einem Feldexperiment wird die zu evaluie-
rende MaRnahme zufallig einer Stichprobe aus der untersuchten Population zur Verfi-
gung gestellt und die Auswirkung auf ein konkretes Verhalten, z. B. das Ansparen von
Ricklagen fur Notfdlle, untersucht. Eine weitere Zufallsstichprobe erhalt keinen Zugang
zur MaBnahme (bzw. ein Placebo). Durch einen Vergleich der beiden Stichproben hin-
sichtlich der Hohe der Riicklagen fir Notfélle kann abgleitet werden, ob die Finanzbil-
dungsmalRnahme tatsachlich erfolgreich war oder nicht.

Beispielhaft soll im Folgenden ein mogliches Feldexperiment zur Evaluierung der MalR-
nahme , Austausch zwischen Kindern und Eltern anregen” skizziert werden. In zufallig
ausgewahlten Schulen kann lGber mehrere Zeitpunkte hinweg eine Befragung durchge-
flihrt werden, in der zentrale Finanzbildungsvariablen abgefragt werden (Wissen, Kennt-
nis bestimmter Begriffe, aber auch Finanzverhalten wie Ansparen von Riicklagen fir
Notfalle etc.). Diese Befragung sollte idealerweise auch tber die Schulzeit hinaus durch-
gefiihrt werden. In der Hélfte dieser Schulen werden nach der ersten Durchfiihrung der
Befragung Interventionen gesetzt, die Informationen an Eltern und Kinder herantragen,
die den Austausch zwischen ihnen foérdern (MaBnahmengruppe). In der anderen Halfte
der Schulen werden keine solchen MaRBnahmen gesetzt (Kontrollgruppe). Uber den Ver-
gleich der Fragebogendaten von beiden Gruppen zu den Zeitpunkten nach der Interven-
tion kann die Effektivitat bzw. Wirksamkeit der MaBnahme abgeleitet werden.

Die Wirksamkeit der beiden anderen MaRnahmen (Ubersicht {iber Beratungsangebote,
vulnerable Zielgruppen an relevanten Orten und (ber relevante Kanéle erreichen) kann
Uberpriift werden, indem die MalRnahmen zufallig in einer Reihe von Regionen umge-
setzt werden (MaRnahmengruppe), in anderen Regionen aber nicht (Kontrollgruppe).
Durch den Vergleich der Anzahl an Beratungsgesprachen oder der Besucherfrequenz von
Informations-Webseiten zwischen MaBnahmen- und Kontrollgruppe kann die Wirksam-
keit der jeweiligen MaRnahme festgestellt werden.

Die Daten aus Feldexperimenten lassen dabei nicht nur Schlisse tber die Wirksamkeit
einer MaRnahme zu, sondern liefern auch die Grundlage dafiir, dass MaBnahmen ver-
bessert und weiterentwickelt werden kénnen. Durch das Aufdecken von zielgruppen-
spezifischen Wirkungsweisen und Mechanismen kdénnen FinanzbildungsmalRnahmen
stetig verbessert und fir die jeweilige Zielgruppe angepasst werden.
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9 Verzeichnisse

9.1  Abklirzungsverzeichnis

Abk. Abkiirzung

AHS Allgemeinbildende Hohere Schule

ALOM Verein fiir Arbeit und Lernen Oberes Muhlviertel

AMS Arbeitsmarktservice

AK Kammer fir Arbeiter und Angestellte

BBRZ Reha Berufliches Bildungs- und Rehabilitationszentrum

BFI Berufsforderungsinstitut

BHS Berufsbildende Hohere Schule

BMF Bundesministerium fiir Finanzen

BMSGPK Equennci:;?ciELs::rium flr Soziales, Gesundheit, Pflege und Konsu-

CATI Computer Assisted Telephone Interview (dt. computergestitzte te-
lefonische Befragung)

DISRUPT Verein zur"diskrFminierun.gs— und rassismuskritischen Bildungsar-
beit und fiir politische Teilhabe

DSGVO Datenschutz-Grundverordnung

Eurostat Statistisches Amt der Europaischen Union

EW Einwohner:innen

EU SILC European Union Statistics on Income and Living Conditions

FEMA Verein feministischer Alleinerzieherinnen

FEYKOM Rat der Kurdischen Gesellschaft in Osterreich

G20 Group of 20 (dt. Gruppe der Zwanzig)

HAK Handelsakademie

HAS Handelsschule

HOR Hochschiiler:innenschaft Osterreichischer Roma und Romnja

HTL Hohere Technische Lehranstalt

IAB Institut fir Ausbildungs- & Beschéftigungsberatung

INFE International Network on Financial Education

JUNO Zentrum fiir Getrennt- und Alleinerziehende

LEA Let’'s Empower Austria

M Mean (dt. arithmetisches Mittel)
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Magistratsabteilung der Stadt Wien fiir Soziales, Sozial- und Ge-

MA 40 sundheitsrecht

MCl Management Center Innsbruck

MIO Muslimische Jugend Osterreich

NGOs Non-Governmental Organisations (dt. Nichtregierungsorganisatio-
nen)

OECD Org.anis.atiorj for.Econom?c Co-operation and Pevelopmer\t (dt. Or-
ganisation fir wirtschaftliche Zusammenarbeit und Entwicklung

OeNB Osterreichische Nationalbank

OIF Osterreichischer Integrationsfond

OPA Osterreichische Plattform fiir Alleinerziehende

PVO Pensionistenverband Osterreichs

SD Standard deviation (dt. Standardabweichung)

SOEP Sozio-oekonomisches Panel

TKG Turkische Kulturgemeinde in Osterreich

VSG Verein fir Sozial- und Gemeinwesenprojekte

WIFI Wirtschaftsforderungsinstitut
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10.1 Anhang Fragebogen
Sehr geehrte Teilnehmerin, sehr geehrter Teilnehmer!

In diesem Fragebogen interessieren wir uns fir lhren Umgang mit Geld und andere Fi-
nanzthemen. Die Teilnahme dauert circa 10 Minuten.
Ihre Meinung ist uns sehr wichtig und durch das vollstéandige Ausfiillen des Fragebogens
leisten Sie einen wichtigen Beitrag zu unserer Forschung.

Es gibt keine richtigen und falschen Antworten — bitte antworten Sie spontan und ehr-
lich.

Zum Datenschutz: hr Antworten werden anonym gespeichert. Das heilSt, dass niemand
weil}, was Sie geantwortet haben. lhre Teilnahme ist freiwillig und Sie kdnnen jederzeit
abbrechen. Sie kdnnen bei der spater genannten Emailadresse nach weiteren Informa-
tionen zu dieser Studie fragen.

Der Fragebogen wurde von Forscherinnen und Forschern des Instituts flir Hohere Stu-
dien (IHS) erstellt. Das [IHS st eine Forschungseinrichtung in Wien.
Herzlichen Dank fiir lhre Unterstiitzung!

Sabine Neuhofer

Kontakt: neuhofer@ihs.ac.at

lhre Rechte und Informationen zum Datenschutz — Die Sicherheit lhrer Daten ist uns
wichtig!

Durch Bestitigen der genannten Bedingungen am Ende dieser Seite kénnen Sie mit
dem Fragebogen fortfahren.

Dieser Fragebogen hat das Thema persénlicher Umgang mit Geld und Wissen um Fi-
nanzen zum Gegenstand. Die Befragung wird im Rahmen eines Projekts unter der Ver-
antwortung des Instituts fiir Hohere Studien und unter der Projektleitung von Dr.
Katharina Gangl durchgefiihrt. Der Auftraggeber des Projektes ist das Finanzministe-
rium. Projektmitarbeiter:innen sind Dr. Katharina Gangl, Dr. Florian Spitzer, Dr. Sabine
Neuhofer und Kira Abstiens, MSc. Der Verantwortliche gemaR DSGVO ist das Institut fiir
Hohere Studien, Josefstadter StraBe 39, 1080 Wien.

Die Teilnahme ist freiwillig!

Sie entscheiden selbst, dass Sie an der Befragung teilnehmen und kénnen die Befragung
jederzeit abbrechen.
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Die Datenerhebung erfolgt pseudonymisiert. Das bedeutet, dass Sie wahrend des Aus-
fiillens einen Zuordnungscode haben, damit die Daten gespeichert werden kénnen. Die-
ser Code wird vor der Auswertung gel6scht — das heiBt, dass niemand weil}, was Sie
ausgefullt haben.

Auswertung: Nach Abschluss der Datenerhebung (Ende November 2023) wird die Teil-
nehmer:innen-ID geldscht. Die Auswertung erfolgt anonym. Nur der anonymisierte Da-
tensatz wird ausgewertet, das heiRt |hre Angaben in der Studie lassen keinen
Rickschluss auf Ihre Person zu. Dieser anonymisierte Datensatz wird ausschlief8lich flr
wissenschaftliche Zwecke (z.B.: Publikationen, Vortrage) verwendet.

Um den Open-Science Standards gerecht zu werden, kdnnen interessierte Wissen-
schaftler:innen die anonymisierten Daten (ohne Personenbezug) zur Nachvollziehbar-
keit und fiir wissenschaftliche Zwecke erhalten.

lhre Rechte: Mittels Ihrer Teilnehmer:innen-ID stehen Ihnen grundsatzlich bis zur L6-
schung der Teilnehmer:innen-ID das Recht auf Auskunft durch den/die Verantwortli-
che:n an dieser Studie Uber die erhobenen personenbezogenen Daten sowie das Recht
auf Berichtigung, Loschung, Einschrankung der Verarbeitung der Daten sowie ein Wider-
spruchsrecht gegen die Verarbeitung sowie des Rechts auf Datenibertragbarkeit zu. Sie
haben auBerdem das Recht auf Beschwerde bei der 6sterreichischen Datenschutzbe-
horde. Fir Anfragen und Fragen im Zusammenhang mit der DSGVO wenden Sie sich bitte
an den Datenschutzbeauftragten des Instituts fiir Hohere Studien: daten-
schutz@ihs.ac.at.

Falls Sie noch Fragen zum Inhalt oder Zweck dieser Studie haben, wenden Sie sich bitte
an Sabine Neuhofer (neuhofer@ihs.ac.at).

Mit der Teilnahme an der Studie akzeptieren Sie die oben genannten Bedingungen und
bestatigen die folgenden Punkte:

e Meine Teilnahme an der Studie ist freiwillig. Ich kann den Fragebogen jederzeit
abbrechen.

e Ich bin darauf hingewiesen worden, dass die Erhebung, Verarbeitung und Ver-
wendung meiner Daten auf freiwilliger Basis erfolgt und wurde (iber die mir zu-
stehenden Rechte aufgekldrt. Entsprechende Informationen wurden mir
mitgeteilt.

e Ich hatte die Moglichkeit Gber Mail-Kontakt Fragen zu stellen, habe eventuelle
Antworten verstanden und habe zurzeit keine weiteren Fragen. Ich hatte ausrei-
chend Zeit, mich zur Teilnahme an der Studie zu entscheiden.
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Durch Klicken auf ,,Akzeptieren” bestatige ich, dass ich den oben genannten Bedingun-
gen zustimme und diese akzeptiere.

[Einleitungstext]
Zu Beginn ein paar Fragen zu lhrer Person.
[gender]
Sind Sie:
[Einfachauswahl]
- Weiblich
- Mannlich
- Anderes
[age]
Wie alt sind Sie?

[offene Eingabe; programmieren: Eingabe beschranken auf 18-98]
[offen] Jahre alt
[parental_status]
Haben Sie aktuell eine Betreuungspflicht?
[Mehrere Antworten sind moglich bei ja]
- Ja, ich betreue meine Kinder
- Ja, ich betreue andere Menschen
- Nein
[single_parent]
Waren oder sind Sie Alleinerzieher/in?
- Ja, in der Vergangenheit
- Ja, aktuell
- Nein
[bundesland]

In welchem Bundesland wohnen Sie?
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[Einfachauswahl]
- Burgenland
- Karnten
- Niederdosterreich
- Oberdsterreich
- Salzburg
- Steiermark
- Tirol
- Vorarlberg
-  Wien
[urban_rural]
Wie viele Einwohner/innen hat der Ort oder die Stadt, in der Sie wohnen?
[Einfachauswahl]

bis 5.000 Einwohner:innen

- 5.001 bis 30.000 Einwohner:innen
- 30.001 bis 150.000 Einwohner:innen
- Mehr als 150.000 Einwohner:innen
- Ich weiB es nicht
[Einleitungstext]

In den folgenden Fragen geht es darum, wie es lhnen mit lhrem Geld geht und ob Sie
sich mit Finanzthemen beschiftigen.

Unter Finanzen verstehen wir zum Beispiel: Geld, Pension, Sozialleistungen, aber auch
Bereiche wie Sparen oder Geld anlegen.

[financial_satisfaction]
Wie zufrieden sind Sie mit Ihrer aktuellen finanziellen Situation?
[Einfachantwort; Skala 1-5]

- Sehr zufrieden

- eher zufrieden
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- gleichermalen zufrieden/unzufrieden

- eher unzufrieden

- sehrunzufrieden
(Quelle: Ubersetzt von Greenley, Greenberg & Brown (1997))
[financial_awareness]

Nun geht es um die personliche finanzielle Absicherung. Darunter verstehen wir z.B.
das Einkommen oder die Pension ganz allgemein.

Bitte geben Sie an, wie sehr Sie den folgenden Aussagen zustimmen.

[5-Punkte Likert Skala: 1 = stimme voll und ganz zu, 2 = stimme zu, 3 = unentschlossen,
4 = stimme nicht zu, 5 = stimme gar nicht zu,; bitte Spalten mit Text beschriften]

1(2|13]|4]5

Die Berufswahl beeinflusst die finanzielle Absicherung.

Entscheidungen im Laufe des Berufslebens (z.B. Vollzeit- oder Teil-
zeit-Arbeit) beeinflussen die finanzielle Absicherung.

Ein offener Umgang mit den gemeinsamen Finanzen in einer Part-
nerschaft (Ehe, Beziehung) ist wichtig fur die finanzielle Absiche-
rung.

Teilzeit-Arbeit oder haufige Arbeitslosigkeit wirkt sich langfristig
negativ auf die finanzielle Absicherung aus.

Menschen missen sich viele Jahre vor der Pension vorbereiten, da-
mit sie im Alter finanziell abgesichert sind.

Quelle: Geldheldinnen Fragebogen (Verein Wendepunkt, 2022) https://de.surveymon-
key.com/r/WH5M5RB

[moneytalk_who]

Mit wem reden Sie aktuell Giber ihre finanziellen Angelegenheiten? (Mehrere Antwor-
ten sind moglich)

[Mehrere Antworten sind méglich; Anzeige der Kategorien randomisieren]
- Bankberater/in
- Partner/in

- Mutter
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- Vater

- GroReltern

- Tochter / Sohn / Kinder
- andere Verwandte

- Freund/innen

- Arbeitskolleg/innen

- Nachbar/innen

- Beratungsstellen

- Mit niemanden

Sonstiges

[moneytalk_freq]

Denken Sie an letzten 3 Monate: Wie oft haben Sie durchschnittlich mit jemandem
iiber lhre Finanzen gesprochen?

(Einfachauswahl)

Jeden Tag

- Mehrmals in der Woche
- Mehrmals pro Monat

- Einmal

- Garnicht
[fin_edu_done]

Haben Sie bereits an einem Kurs oder Workshop zum Thema Geld teilgenommen (z.B.
beim AMS, Finanzfiihrerschein in der Schule oder Arbeit)?

[Einfachauswahl]
- Ja
- Nein
[Einleitungstext]

Nun interessieren wir uns fiir verschiedene Bereiche, die mit dem Thema Geld zusam-
menhangen.
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Mit welchen Themen haben Sie sich schon mindestens einmal beschiftigt (z.B. Infor-

mationen gesucht, einen Kurs besucht)

Zu welchem Thema wollen Sie gerne noch mehr lernen (z.B. in einem Kurs, Broschiire,

Video).

Bitte einfach anklicken:

[Mehrfachantwort; Programmieren: hier keine Pflichtangaben!; wenn méglich in Tabel-

lenform darstellen, wenn nicht darstellbar; bei CATI: eine Frage vorlesen, und dann Ant-

wortméglichkeiten.]

[know_fin], [preference_fin]

Bewusst be-
schdftigt

Mehr ler-
nen wollen

Weder noch

Beruf und Karriere (z.B.: Auswirkungen
der Berufswahl, Teilzeit-Arbeit)

Beziehung und Geld (z.B.: mit Partner:in
Uber Geld reden, Trennung)

Betreuungspflichten und Geld (z.B.: Ka-
renz, Unterstitzung bei der Pflege)

Vorbereitung auf die Pension (z.B.: Pensi-
onskonto, private Vorsorge)

Steuern oder Steuerausgleich machen

Schulden

Sparen und Geld an der Borse anlegen

Geld umweltfreundlich und nachhaltig
ausgeben oder investieren

Erben

Kindern den Umgang mit Geld lehren

Quelle: adaptiert von Geldheldinnen Fragebogen (Verein Wendepunkt, 2022)

[Einleitungstext]
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Uns interessiert, wie eine Weiterbildung (z.B. Kurs, Broschiire, Video) zu den vorherge-
hen oder anderen Finanz-Themen fiir Sie sein miisste, damit Sie gerne teilnehmen.

[lernform]

In welcher Form wiirden Sie gerne etwas (mehr) liber Geld lernen?

1. Lern- oder Bildungs-Angebote in Anwesenheit

2. Lern- oder Bildungs-Angebote online

3. weder noch, ich habe kein Interesse (mehr) tGiber Geld zu lernen
In welcher Form wiirden Sie gerne etwas (mehr) tber Geld lernen?
[bei den folgenden 2 Fragen anzeigen]

[training_praesenz] display if lernform ==

In Anwesenheit bevorzuge ich ein Lern- oder Bildungs-Angebot ... (mehrere Antwor-
ten sind moglich):

- Zum zuhobren (z.B. Vortrag)
- Zum Durchlesen (z.B. Broschiire, Flyer)
- Zum aktiv teilnehmen (z.B. Workshop, Seminar)
- Zum Austauschen und Vernetzen mit Anderen (z.B. Gesprachsrunde)
- Zur personlichen Beratung
- Nichts davon
[training_online] display if lernform ==

Bei online Angeboten bevorzuge ich ein Lern- oder Bildungs-Angebot ... (mehrere Ant-
worten sind moglich):

- Zum Zuhoren (z.B. Podcast)

- Zum Durchlesen (z.B. Website)

- Zum aktiven Teilnehmen (z.B. online Seminar)

- Zum Ansehen (z.B. Video)

- Zum Austauschen und Vernetzen mit Anderen (z.B. Chat-Forum, Messenger)
- personliche Beratung (per Videogesprach, Messenger)

- Nichts davon

[advice_institutions]
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Und von wem aus dieser Liste, wiirden Sie einen Rat annehmen, wenn es um das
Thema Geld geht? (Mehrere Antworten sind moglich)

- Offentliche Behdrden (z.B. Ministerien, Gemeinden)
- Banken

- Arbeiterkammer

- Wirtschaftskammer

- AMS

- NGOs und Vereine

- Influencer im Internet

- Social Media (z.B. Instagram, Facebook)

— Familie, Freunde

- Andere

- Niemandem
[motivation_participate]

Es kann persénliche Griinde geben, an Weiterbildungen fiir Finanz-Themen teilzunehe-

men. Was brauchten Sie, um teilnzunehmen? (mehrere Antworten sind maoglich)
[Mehrfachantwort, randomisiert]
- Mebhr Interesse am Thema
- Mehr Zeit
- Konkrete Ziele
- Verflugbares Geld, mit dem ich planen kdnnte
- Angebote, die zu mir passen
- Bessere Deutschkenntnisse
- Bessere Mathematikkenntnisse
- Mehr Selbstbewusstsein
- Anderes
[training_traits]

Was wiirde lhnen helfen, bei Kursen zu Finanz-Themen teilzunehmen?
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(5-Punkte Likert Skala: 1 = stimme voll und ganz zu, 2 = stimme zu, 3 = unentschlossen,
4 = stimme nicht zu, 5 = stimme gar nicht zu)

[Batterie; bitte Beschriftung der 1. und 5. Antworten in Tabelle anzeigen; so wie bei CATI

vorgelesen wird]

Es kann helfen ... 1123|1415

Dass mich die anderen Personen im Kurs nicht kennen (Anonymi-
tat)

Dass jemand den ich kenne im Kurs mitmacht

Dass ich nach dem Kurs Ubungen fiir zuhause geschickt bekomme

Dass ich nach dem Kurs Erinnerungen liber meine Ziele zugeschickt
bekomme (z.B. Sparziele)

Dass ich die Moglichkeit habe, auch nach dem Kurs noch Fragen zu
stellen (z.B. in einem Monat)

[measure_tools]

Stellen Sie sich vor, es gibt neue Werkzeuge, die Ilhnen bei Finanz-Themen helfen
konnen.

Welche finden Sie gut, welche schlecht? Antworten Sie bitte auf einer Skalavon 1 =
sehr gut, bis 5 = sehr schlecht.

Eine Kennzeichnung (Glte-Siegel) durch das Finanzministerium fir
geprifte, vertrauenswiirdige Informationen zum Thema Geld (z.B.
bei Youtube-Videos oder Broschiiren)

Gesetzlich verpflichtende Warnhinweise vor wichtigen Entschei-
dungen (z.B. vor der Aufnahme von Krediten), wie es sich auf die
Zukunft auswirkt

Informationen, wie sich unterschiedliche Entscheidungen (z.B.
Teilzeit, Berufswahl, Kinder, Pensionsantritt) langfristig finanziell
auswirken

Automatische Informationen oder Erinnerung zu besonderen Er-
eignissen (z.B. Geburt eines Kindes, Heirat, neuer Job, Pension)

Eine telefonische Finanz-Hotline, die man spontan anrufen kann
(ahnlich wie das Gesundheitstelefon)
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Automatische halbe/halbe Aufteilung der gemeinsamen Pensions-
anspriche zwischen den Eltern (Kann per Antrag gedndert wer-
den)

[Einleitungstext]
Im letzten Teil des Fragebogens interessieren wir uns fiir Ilhre Lebensbedingungen.

[ability_self]

Im Vergleich zu anderen Menschen in Osterreich, wie schitzen Sie lhre lhren Umgang
mit Geld ein?

Viel Besser

— Besser

- Ungefahr gleich
- Schlechter

— Viel Schlechter
[knowledge_self]

Im Vergleich zu anderen Menschen in Osterreich, wie schitzen Sie Ihr Wissen iiber Fi-
nanzthemen ein?

- Viel héher

- Hoher

- Ungefahr gleich

— Niedriger

- Viel niedriger
[locus_control]

Die folgenden Aussagen konnen mehr oder weniger auf Sie zutreffen. Bitte geben Sie
bei jeder Aussage an, inwieweit diese auf Sie persénlich zutrifft.

[Likert-Skala 5 (1 = trifft voll und ganz zu, 2 = trifft ziemlich zu, 3 = trifft etwas zu, 4 = trifft
wenig zu, 5 = trifft gar nicht zu); bitte Spalten mit Text beschriften]

Ich habe mein Leben selbst in der Hand.

Wenn ich mich anstrenge, werde ich auch Erfolg haben.
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Egal ob privat oder im Beruf: Mein Leben wird zum groRen Teil von
anderen Personen bestimmt.

Meine Plane werden oft vom Schicksal durchkreuzt.

(Quelle: Kemper, C. J., & Rammstedt, B. (2012). Eine Kurzskala zur Messung von Kontroll-
Uberzeugung: Die Skala Internale-Externale-Kontrolliberzeugung-4 (IE-4))

[risk]

Bitte sagen Sie uns ganz allgemein, wie sehr sind Sie bereit oder nicht bereit, Risiken
einzugehen.

Bitte verwenden Sie eine Skala von 0 bis 10. Sie kdnnen auch jede Zahl zwischen 0 und
10 verwenden, um anzugeben, wo sie sich auf der Skala sehen.

[Einfachauswahl; Antwort: Skala 0 = Uberhaupt nicht bereit, Risiken einzugehen: 10 =
Sehr bereit, Risiken einzugehen]

[native_language]
Was ist lhre Muttersprache:
[Einfachauswahl]
- Deutsch
- Turkisch
- Bosnisch/Kroatisch/Serbisch
- Polnisch
- Rumadnisch
- Arabisch
- Sonstiges
[country_origin]
Sind Sie in Osterreich geboren?
[Einfachauswahl]
- Ja
- Nein
- ich mochte nicht antworten

[education]
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Was ist lhre hochste abgeschlossene Ausbildung:
[Einfachauswahl]
- Kein Pflichtschulabschluss
- Pflichtschule
- Lehre mit Berufsschule
- Fach- oder Handelsschule (z.B. HAK, HTL...)
- Matura (z.B. AHS, BHS)
- Meister oder Werkmeister
- Universitdt oder Fachhochschule
- Anderes
[employment_status]
Was ist lhr aktueller beruflicher Status?
[Mehrere Antworten sind méglich]
- Angestellt
- Arbeiter/in
- Selbststandig
- Arbeitslos
- Arbeitssuchend
- Arbeitsunfahig/ Frihrente
- in Ausbildung (Lehre/Schule/Studium)
- Hausfrau/Hausmann
- inKarenz
- inPension
- ich arbeite ohne Anmeldung (,,schwarz”)
- Sonstiges

[work_hours]
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Wie viele Stunden pro Woche arbeiten Sie?
[offene Eingabe; max. Eingabe 80 Stunden]

[offene Eingabe] Stunden

[emplyoment_situation]

Wie sehr stimmen Sie den folgenden Aussagen zu?

(5-Punkte Likert Skala: 1 = stimme voll und ganz zu, 2 = stimme zu, 3 = unentschlossen,
4 = stimme nicht zu, 5 = stimme gar nicht zu)

- Ich bin haufig arbeitslos

- Ich habe haufig kurze und unsichere Arbeitsvertrage

[income_perception]

Wie leicht oder schwer kdnnen Sie mit lhrem Einkommen die laufenden Ausgaben Ih-
res Haushalts tatigen?

[Einfachauswahl]
- Sehr leicht
- Eher leicht
- Weder schwer noch leicht
- Eher schwer
- Sehr schwer

[afford]

Kénnen Sie es sich leisten unerwartete Ausgaben in der Hohe von 1.370 Euro aus eige-
nen Mitteln sofort zu bezahlen, ohne sich etwas zu leihen oder in Raten zu zahlen?

[Einfachauswahl]
- Ja
- Nein
Quelle: SOEP (2023)

[debts_subjective]

Wie stark stimmen Sie der folgenden Aussage zu oder nicht zu?
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[5-Punkte Likert Skala: 1 = stimme voll und ganz zu, 2 = stimme zu, 3 = unentschlossen, 4

= stimme nicht zu, 5 = stimme gar nicht zu]
- Ich gebe lieber Geld aus, als es fiir spater zu sparen
- Ich entscheide eigenstandig (iber meine Finanzen

- Ich habe im Moment zu viele Schulden
[income_level]

Wie hoch ist Ihr durchschnittliches persénliches Netto-Einkommen pro Monat? (Das
ist die Summe lhrer Einkiinfte, also das Geld nach Abzug von Steuern, dass Sie aus Ar-
beit, Pensionen, Sozialleistungen etc. erhalten und tatsachlich fiir Miete, Essen etc.
ausgeben kdnnen)

[Einfachauswahl]

Bis 500 Euro

- Bis 1.000 Euro
- Bis 1.500 Euro
- Bis 2000 Euro
- Bis 2.500 Euro
- Bis 3.000 Euro
- Bis 3.500 Euro
- Bis 4.000 Euro
- Bis 4.500 Euro
- Bis 5.000 Euro

- Uber 5.500 Euro

[comment]

Mochten Sie uns noch etwas mitteilen?

[Offene Eingabe, keine Pflichtangabe]

Herzlichen Dank fiir Ihre Teilnahme! Ihr Beitrag hilft uns sehr.
Der Fragebogen ist nun beendet, Sie konnen dieses Fenster schlieRen.

Bei Fragen zur Umfrage wenden Sie sich bitte an: neuhofer@ihs.ac.at
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10.2 Anhang Tabellen

Tabelle 22: Mit Themen beschdiftigt: Héufigkeiten der Beschéiftigung fiir Médnner und

Frauen

Manner Frauen

% ,,ja“ % ,,ja“ P
Beruf und Karriere 41,2 43,7 0,192
Beziehung und Geld 39,7 42,5 0,146
Betreuungspflichten und Geld 23,7 30,3 < 0,001
Vorbereitung auf die Pension 41,7 36,0 0,003
Steuern und Steuerausgleich machen 56,7 54,7 0,323
Schulden 35,4 33,1 0,209
Sparen und Geld an der Bérse anlegen 40,8 32,3 < 0,001
E-eerl:ji::'\ev:teilet::undlich/nachhaltig (,,8rin“) ausge- 29,5 311 0,385
Erben 30,0 31,3 0,464
Kindern Umgang mit Geld lehren 36,0 40,0 0,036

Notiz: Letzte Spalte: p-Wert fiir signifikante Unterschiede; reprasentatives Sample (Sample 1); p-Wert < 0,05 bedeutet
einen signifikanten Unterschied zwischen den Geschlechtern nach Wilcoxon-Rangsummen-Test.

Tabelle 23: Format in Anwesenheit oder Online nach Geschlecht

Frauen Manner
Format . . p
% nja“ % nia“
In Anwesenheit 23,4 29,3 < 0,001
Online 50,0 51,6 0,414
Nichts davon 34,5 31,9 0,157

Notiz: reprasentatives Sample (Sample 1); p-Wert < 0,05 bedeutet einen signifikanten Unterschied zwischen den Ge-
schlechtern nach Wilcoxon-Rangsummen-Test
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Tabelle 24: Ausgestaltung in Anwesenheit nach Geschlecht

Ausgestaltung in Anwesenheit Frauen  Manner
g & % ja % ja P
zum Zuhoren (z.B. Vortrag) 12,5 14,7 0,108
zum Durchlesen (z.B. Broschiire, Flyer) 6,6 11,3 <0,001
zum aktiv Teilnehmen (z.B. Workshop, Seminar) 11,2 14,2 0,019
zum Austauschen und Vernetzen (z.B. Gesprachsrunde) 8,2 10,2 0,076
zur personlichen Beratung 13,1 13,6 0,686
nichts davon 0,2 0,5 0,143
Notiz: reprasentatives Sample (Sample 1); p-Wert < 0,05 bedeutet einen signifikanten Unterschied zwischen den Ge-
schlechtern nach Wilcoxon-Rangsummen-Test
Tabelle 25: Ausgestaltung Online nach Geschlecht
. Frauen Maénner
Ausgestaltung Online . . p
% ja % ja
zum Zuhoren (z.B. Podcast) 23,0 20,7 0,167
zum Durchlesen (z.B. Website) 26,1 29,0 0,101
zum aktiven Teilnehmen (z.B. Online-Seminar) 17,6 18,0 0,797
zum Ansehen (z.B. Video) 31,3 31,5 0,895
zum Austauschen und Vernetzen (z.B. Chat-Forum, 11,2 94 0132
Messenger)
personliche Beratung (z.B. per Videogesprach. Messen- 10,8 112 0,757
ger)
nichts davon 0,5 0,7 0,568

Notiz: reprasentatives Sample (Sample 1); p-Wert < 0,05 bedeutet einen signifikanten Unterschied zwischen den Ge-

schlechtern nach Wilcoxon-Rangsummen-Test
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Tabelle 26: Motivatoren an Finanzbildung teilzunehmen. Hdufigkeiten Zustimmung
nach Geschlecht

Motivatoren Frauen Manner 0
% ja % ja
mehr Interesse am Thema 19,0 16,5 0,091
mehr Zeit 28,0 23,8 0,013
konkrete Ziele 22,6 20,9 0,291
kein verfugbares Geld 37,6 33,1 0,015
Angebote, die zu mir passen 36,4 33,0 0,074
bessere Deutschkenntnisse 2,5 1,7 0,171
bessere Mathematikkenntnisse 6,0 4,9 0,212
mehr Selbstbewusstsein 13,6 12,0 0,213

Notiz: Signifikanz der Unterschiede zwischen Geschlechtern in letzter Spalte ; reprdsentatives Sample (Sample 1); p-
Wert < 0,05 bedeutet einen signifikanten Unterschied zwischen den Geschlechtern nach Wilcoxon-Rangsummen-Test

Tabelle 27: Bewertung der Mafisnahmen nach Geschlecht: Mittelwerte und p-Werte fiir
T-Test

M M
\"/ hi M h
orgeschlagene MaBnahme (Frauen)  (Ménner) P

Kennzeichnung (Giitesiegel) durch BMF 2,189 2,352 0,001
Gese'tzllch verpflichtende Warnhinweise vor Ent- 2187 2305 0,010
scheidungen

Informationen iiber Langzeitfolgen von Entscheidun- 2,029 2204 <0,001
gen

Automatische Erinnerung zu besonderen Ereignissen 2,396 2,495 0,038
Finanzhotline (dhnlich wie Gesundheitstelefon) 2,358 2,566 < 0,001
Automatisches Pensionssplitting 2,573 2,712 0,007

Notiz: reprasentatives Sample (Sample 1); p-Wert < 0,05 bedeutet einen signifikanten Unterschied zwischen den Ge-
schlechtern nach T-Test
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Tabelle 28: Mit wem iiber Geld reden nach Altersgruppen

Altersgruppen
60 und
Antwort unter30 30-44 45 -59 alter
Mutter ja 47,1, 29,4 15,3 1,3
Vater ja 39,7 22,0 7,9 0,5
Partner:in ja 39,8 61,4 57,4 49,8
Tochter / Sohn / Kinder ja 3,9 7,7 18,7 25,6
Grol3eltern ja 5,6 3,1 0,6 0,0
Andere Verwandte ja 7,9 8,8 6,9 5,0
Freund:innen ja 28,2 29,3 21,2 13,8
Arbeitskolleg:innen ja 10,2 12,6 10,5 0,3
Bankberater:in ja 8,5 9,8 12,6 18,8
Beratungsstelle/n ja 2,4 2,6 2,1 0,5
Nachbar:innen ja 1,5 3,9 2,5 1,3
Sonstiges ja 3,4 2,1 0,7 1,7
Mit Niemandem ja 11,7 11,2 18,4 21,4

Notiz: Farbintensitat kennzeichnet die Top 3 der bewerteten Kategorien innerhalb der Gruppe (Spalte), Zellen zeigen
Anteil (%) an "ja"-Antworten pro Antwortkategorie, innerhalb der Gruppe
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Tabelle 29: Rat annehmen: von wem (reprdsentatives Sample; gesamt und nach Ge-

schlecht)
Ratgeber gesamt weiblich mannlich
Offentliche Behérden 24,5 26,1 22,8
Banken 42,7 41,9 _
Arbeiterkammer 40 44.4 35,3
Wirtschaftskammer 26,7 27,6 25,7
AMS 15,5 17,2 13,7
NGOs und Vereine 11,3 9,7 13
Influencer im Internet 6,5 5,5 7,6
Social Media 8,4 8,1 8,7
andere 3,7 2,9 4,5
von niemanden 8,7 8,5 8,9

Notiz: reprasentatives Sample; Mehrfachantwortenset; Farben der Zellen: Farbintensitat sinkt mit Haufigkeit innerhalb

der Spalten; Anteil (%) an "ja"-Antworten pro Antwortkategorie, innerhalb der Gruppe

Tabelle 30: Von wem Rat zu Geld annehmen (Altersgruppen)

unter 30 30-44 45 -59 60 und alter

Offentliche Behorden 25,2 29,3 26,3 15,8

Arbeiterkammer 37,6 46,6 42,3 31,1
Wirtschaftskammer 28,9 35,8 25,5 14,5
AMS 26,3 19,9 11,6 4,8
NGOs und Vereine 14,7 11,2 12,9 6,8
Influencer im Internet 13,5 8 4,7 0,7
Social Media 18,2 10,4 5,1 1,2
Familie, Freunde _ 41,4
andere 3,6 2,9 4,7 3,7
von niemanden 3,9 5,5 9,3 16,3

Notiz: Farbintensitat kennzeichnet die Top 3 der bewerteten Kategorien innerhalb der Gruppe (Spalte), Zellen zeigen
Anteil an ,ja“-Antworten pro Kategorie, innerhalb der Gruppe
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Tabelle 31: Mit Finanzthemen beschdiftigt (gesamt und nach Geschlecht)

Thema: Beschaftigt Gesamt Weiblich Mannlich
Beruf und Karriere 42,5 43,7 41,2
Beziehung und Geld 41,1 42,5 39,7
Betreuungspflichten und Geld 27,1 30,3 23,7
Vorbereitung auf die Pension 38,8 36 41,7
Steuern und Steuerausgleich machen _
Schulden 34,3 33,1 35,4
Sparen und Geld an der Borse anlegen 36,5 32,3 40,8
Geld umweltfreundlich (,griin“) ausgeben/investieren 30,3 31,1 29,5
Erben 30,6 31,3 30,0
Kindern Umgang mit Geld lehren 38,0 40,0 36,0

Notiz: Farbintensitat kennzeichnet die Top 3 der bewerteten Kategorien innerhalb der Gruppe (Spalte), Zellen zeigen

relativen Anteil an "ja"-Antworten pro Kategorie, innerhalb der Gruppe

Tabelle 32: Mit Finanzthemen beschdiftigt (gesamt und nach Altersgruppen)

Unter 60 und
Thema: Beschaftigt Gesamt 30 30-44 45-59 alter

Beruf und Karriere 42,5 - 51,0 41,4 27,7
Beziehung und Geld 41,1 44,0 45,5 38,8 35,7
Betreuungspflichten und Geld 27,1 30,3 32,7 23,5 21,4
Vorbereitung auf die Pension 38,8 34,6 36,2 44,4 39,2
Steuern und Steuerausgleich machen - 45,1 _
Schulden 34,3 35,7 37,4 34,8 28,4
Sparen und Geld an der Borse anlegen 36,5 40,2 38,8 34,7 32,4
Geld umweltfreundlich (,,griin“) aus-

geben/investieren 30,3 32,7 26,1 27,7 36,7
Erben 30,6 28,0 25,1 29,8 40,9
Kindern Umgang mit Geld lehren 38,0 31,2 39,9 37,5 42,4

Notiz: Farbintensitat kennzeichnet die Top 3 der bewerteten Kategorien innerhalb der Gruppe (Spalte), Zellen zeigen

relativen Anteil an "ja"-Antworten pro Kategorie, innerhalb der Gruppe
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Tabelle 33: Bewusstsein: Uber Themen mehr lernen wollen nach Altersgruppen

Thema: mehr lernen wollen unter 30-44 45-59 6.(.) und
30 alter

Beruf und Karriere 43,0 37,7 21,1 5,5
Beziehung und Geld 39,8 30,1 18,7 6,3
Betreuungspflichten und Geld 35,0 28,7 18,1 8,8
Vorbereitung auf die Pension 44,7 41,1 29,8 5,3
Steuern und Steuerausgleich machen 44,5 38,8 26 12,8
Schulden 34,6 29,9 16,5 5,5
Sparen und Geld an der Borse anlegen 48,5 40,2 28,7 12,3
:ee:::/r:\nv‘vlzlttfireer::dIich/nachhaltig (,,griin“) aus- 421 38,6 256 14,6
Erben 39,7 30,3 21,5 8,8
Kindern Umgang mit Geld lehren 34,2 29,4 20,8 6,0

Notiz: gesamtes Sample
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