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Vorwort des AK Tirol Prisidenten Erwin Zangetrl

Finanzielle Allgemeinbildung von Jugendlichen ist eine wichtige Voraussetzung, um
junge Menschen zu einem nachhaltigen Konsum- und Sparverhalten sowie einer
langfristigen finanziellen Unabhingigkeit zu verhelfen. Ein Basiswissen fir die
wichtigsten finanzwirtschaftlichen Zusammenhinge zu erlangen, dieses richtig
einsetzen sowie selbstreflektiert handeln zu kénnen, sind hier die zentralen Punkte.
Dennoch wird der Umgang mit Geld und Konsum in unserer Gesellschaft nur wenig

thematisiert.

Aus diesem Grund haben sich Bildungsexperten der AK Tirol mit Wirtschaftsexperten
des Institutes fiir Banken und Finanzen der Universitit Innsbruck zu einer Kooperation
zusammengeschlossen. Durch das daraus entstandene Projekt und die daraus
resultierenden neuen Erkenntnisse im Bereich der verhaltensorientierten
Wirtschaftswissenschaft konnte ein toller neuer Workshop, das ,,FiT — Financial

Training®, entwickelt werden.

Mit diesem kostenlosen Angebot der AK Tirol mochten wir Tiroler Schiilerinnen und
Schiller erginzend zum Schulunterricht unterstitzen, um diese in Bezug auf ihre
finanzielle Allgemeinbildung sowie ihr Bewusstsein fiir das eigene finanzielle Handeln
zu stitken. Ebenso méchten wir durch den entwickelten Workshop ,,FiT — Financial
Training* Priventionsarbeit leisten, um Verschulden unserer zukinftigen

Arbeitnehmer und Arbeitnehmerlnnen zu verringern.

AK Tirol Prisident Erwin Zangerl



Liebe Leserinnen und Leser,

Der richtige Umgang mit Geld ist eine der wichtigsten praktischen Fihigkeiten, die
Kinder und Jugendliche heutzutage erlernen kénnen. Das Konsumangebot an junge
Menschen hat sich in den letzten Jahren vervielfacht. Gleichzeitig ist bereits heute
absehbar, dass privates Vorsorgen fiir kommende Generationen immer wichtiger wird.
Wie sollen junge Menschen in diesem Spannungsfeld also am besten mit ihren Finanzen

umgehen?

Als moderne Universitit sind wir davon tiberzeugt, dass wir fiir die Gesellschaft einen
wichtigen Beitrag leisten kénnen, der iiber den klassischen Forschungs- und Leht-
auftrag hinausgeht. Aus diesem Grund haben wir das Bildungsprogramm
,, 1T — Financial Training® fiir Jugendliche entwickelt, welches wir nun seit iiber zwei
Jahren gemeinsam mit der Arbeiterkammer Tirol dullerst erfolgreich in Schulen im
ganzen Land anbieten. Wir haben eigens fir dieses Projekt die neuesten Erkenntnisse
im Bereich der verhaltensorientierten Wirtschaftswissenschaft jugendgerecht in einem
spannenden und interaktiven Programm aufbereitet, um den Teilnehmerlnnen Wege

aufzuzeigen, wie sie ein erfolgreiches und nachhaltiges Finanzleben aufbauen kénnen.

Im Rahmen einer gleichzeitig durchgefiihrten wissenschaftlichen Studie konnten wir
zudem ermitteln, wo weitere Schwerpunkte im Bereich der Finanzbildung gesetzt
werden kénnen. Die Ergebnisse dieser Studie werden im dritten Kapitel dieses Buches

vorgestellt. Wir danken Thnen fiir Ihr Interesse und wiinschen Ihnen viel Freude bei det

Lektiire.
Michael Kirchler Michael Razen
Professor fiir Finanzwirtschaft Projektleiter
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1. Verhaltens6konomie und Experimente zu
Finanzverhalten

1.1. Was ist Verhaltens6konomie?

“Homo Oeconomicus”, der stets rational handelnde, alle Informationen unermudlich
sofort veratbeitende Mensch, kommt in wirtschaftlichen Lehrblchern seht oft vor.
Betrachtet man aber sich selbst und die Menschen um einen herum, so wird klar, dass
wir im wahren Leben nicht so sind. Wir kaufen aus Impulsen heraus, scheitern daran so
viel zu sparen, wie wir uns vorgenommen haben (oder mehr Sport zu betreiben, mit
dem Rauchen aufzuhéren etc.), ermiiden bei zu viel Information, die auf uns einprasselt
und lassen uns immer wieder von eigentlich unwichtigen Informationen in die Irre
leiten. Von solchen Phinomenen berichten wir auf den niachsten Seiten, denn sie fuhren
oft dazu, dass insbesondere auch junge Menschen immer wieder Schwierigkeiten mit
ihren Finanzen haben, schlechte Konsumentscheidungen treffen und sich bisweilen
tberschulden. Aus einem aktuellen Bericht des Kreditschutzverbandes geht hervor,
dass von den Ssterreichweit 300.000 Personen mit massiven Zahlungsproblemen knapp
die Hilfte jinger als 35 Jahre sind (“Die Presse”, 2020).

Getrieben vom Wunsch, aktuelle wissenschaftliche Erkenntnisse auch in der Praxis zum
Nutzen der Osterreichischen Jugendlichen einzusetzen, entwickelte ein Team von
WissenschafterInnen der Universitit Innsbruck, tatkriftig unterstiitzt von der Bildungs-
politischen Abteilung der AK Tirol, das Programm FiT — Financial Training. Seit
seinem Start im Herbst 2017 nahmen bereits iiber 1100 SchiilerInnen in ganz Tirol an
dem innovativen Bildungsprogramm teil. Neben Konzepten der finanziellen Grundbildung
erlernen die Jugendlichen dabei, auf welche Weise Phinomene wie _Anchoring, Framing
oder mentale Buchfiibrung ihr Entscheidungsverhalten unbewusst beeinflussen, und wie
die eigene Selbstkontrolle gestirkt werden kann, um die potentiell unerwinschten
Seiten dieser Phinomene zu erkennen und idealerweise zu Uberwinden. Dies ist
insbesondere auch deshalb wichtig, weil “Marketing- und Verkaufstricks” immer wieder
diese Konzepte nutzen, um Konsumentlnnen Produkte zu verkaufen, die diese nicht
brauchen. Wenn man allerdings diese Stolperfallen des eigenen Verhaltens kennt und
erkennt, so ist man eher in der Lage, nicht hinein zu tappen und somit bessere

Entscheidungen zu treffen.



Die inhaltlichen Konzepte stammen aus dem schnell wachsenden Gebiet der
verhaltenswissenschaftlichen Wirtschaftsforschung (“Behavioral Economics”), bei dem
es, kurz zusammengefasst, darum geht, tatsdchliches menschliches Verhalten mittels
Experimente zu erheben, und so das in der Realitit beobachtete
Entscheidungsverhalten besser zu verstehen. Beispielsweise wird im Bereich der
Behavioral Economics untersucht, wie Altruismus, Fairnesspriferenzen und Vertrauen
O6konomische Entscheidungen beeinflussen koénnen. Im Bereich der “Behavioral
Finance” wird das klassische Modell des “Homo Oeconomicus” erweitert, indem
diverse experimentell und empirisch erforschte Biases (Abweichungen vom rationalen
und (monetir) nutzenmaximierenden Verhalten) und Heuristiken (vereinfachte
Entscheidungsregeln) mit in die Betrachtung integriert werden. Nobelpreise fiir Vernon
Smith und Daniel Kahneman 2002, Alvin Roth 2012, Robert Shiller 2013 und Richard
Thaler 2017 belegen den rasanten Aufstieg dieser sehr praxisorientierten

Forschungsrichtung.

1.2. Klassische Biases und Verbindung zu Finanzverhalten

Im Folgenden prisentieren wir ein paar ausgewihlte und wichtige Behavioral Biases
(Verhaltensverzerrungen), die konsistente Abweichungen menschlichen Verhaltens von
einer rationalen Benchmark (Homo Oeconomicus) aufzeigen. Viele dieser Biases fufien
auf der Hypothese, dass unsere Entscheidungen durch zwei ,,Systeme® im Gehirn
getricben werden: einem intuitiven System, das schnelle Entscheidungen heuristischer
Art trifft, und einem reflexiven System, das Giberlegte Entscheidungen trifft. Forscher
wie Richard Thaler postulierten daher auch sogenannte Planner-Doer-Modelle, die
darlegen, dass wir Entscheidungen entweder als recht uniiberlegter, aber schneller

»Doer™, oder als iiberlegter und reflektierter ,,Planner® treffen.

Ankereffekt (Anchoring)

Konfrontiert man Menschen mit einer Schitzaufgabe, die sie nur vage beantworten
koénnen (z.B. die Fliche des Bodensees oder die Hohe des hochsten Baumes der Welt),
so hat eine Vielzahl von Experimenten gezeigt, dass sie sich dabei stark an — eigentlich
irrelevanten — Zahlen orientieren, die ihnen unmittelbar vor der Frage prisentiert oder

in Erinnerung gerufen wurden. Eine Studie, die Innsbrucker Forscherlnnen im
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Dezember 2019 an einem Tiroler Gymnasium mit tiber 300 SchiilerInnen im Alter von
10-18 Jahren durchgefiihrt haben, beinhaltete z.B. fiir die erste Hailfte der
Teilnehmerlnnen die folgende Frage: “Glauben Sie, dass der héchste Baum der Welt
héher oder niedriger als 266 Meter ist?” Die Schiilerlnnen wurden anschlieend
gebeten, zundchst mit “ja” oder “nein” zu antworten. Danach folgte die Schitzaufgabe
“Wie hoch, glauben Sie, ist der héchste Baumr”, wobei um eine genaue Angabe in
Metern gebeten wurdet. Im Schnitt schitzten die Schilerlnnen eine Héhe von 232

Metern.

Bei der zweiten Hilfte der SchilerInnen wurde in der ersten Frage nicht 266 Meter als
“Anker” angegeben, sondern um ecine Einschitzung gebeten, ob der Baum “héher oder
niedriger als 56 Meter” ist. Die SchiilerInnen, die diesen — viel niedrigeren — Anker
bekamen, schitzten den héchsten Baum anschlieBend in der zweiten Frage im Schnitt
nur auf 121 Meter und damit nur etwa halb so hoch wie die erste Gruppe, die den hohen
Anker prisentiert bekam (siche Abbildung 1).

Ankereffekt

Hoher Anker
(266 m)

Geschatzte Hohe

Schatzungen mit Schéatzungen mit
niedrigem Anker hohem Anker

Abbildung 1: Mittelwerte der Schitzungen der Hohe des hochsten Baums der Welt bei
niedrigem (linker Balken) und hohem Anker (rechter Balken).

-7-



Auch Zahlen, die noch offensichtlicher keinen Zusammenhang mit der Frage
aufweisen, wie etwa die letzten zwei oder drei Ziffern der eigenen Telefonnummer,
funktionieren als Anker (wessen Telefonnummer beispielsweise mit 897 endet, gibt in
der Regel hohere Schitzungen ab als jemand, dessen Telefonnummer mit 132 endet,
wenn er vor der Schitzung gebeten wird, sich kurz an die letzten Ziffern seiner

Telefonnummer zu erinnern).

Dieser Ankereffekt ist sehr stark und kaum “auszuschalten”, auch daher wird er im
Verkauf sehr gerne genutzt. Durch das Setzen hoher Anker (beispielsweise, indem am
Beginn des Verkaufsgesprichs ein sehr teures Auto oder ein schr teurer Fernseher
prisentiert wird), ldsst sich anschlieBend ein etwas billigeres Produkt als preiswert
verkaufen — eine Taktik die verbliffend erfolgreich ist. Nur, wenn man sich dieser
Ankereffekte bewusst ist, kann man ihnen wirkungsvoll begegnen — indem man
beispielsweise gezielt niedrige Gegen-Anker setzt, sich also aktiv bewusst macht, dass

es auch sehr glinstige Autos (Fernseher etc.) gibt.

Endowment Effect (Besitztumseffekt)

Haben Sie schon einmal beobachtet, was passiert, wenn zwei Kinder je ein
Uberraschungsei bekommen? Nehmen wir an, dass die Uberraschungseier von einer
Besucherin mitgebracht werden, die jedem Kind eines der beiden Eier schenkt. Obwohl
es ja ginzlich dem Zufall geschuldet ist, wer welches Ei erhilt, kommt es nur sehr selten
vot, dass Kinder bereit wiren, die Eier anschlieBend zu tauschen - “mein Ei” erscheint
plotzlich viel wertvoller als das andere, und die Gefahr, dass man nach einem Tausch
die weniger attraktive Uberraschung im Ei bekommen kénnte, wiegt schwer. In der
Literatur spricht man in diesem Fall von Verlustaversion. Das Phinomen, dass Dinge,
die man besitzt — wie eben das zufillig zugeteilte Uberraschungsei —, plétzlich wertvoller
sind, nennt man Besitztumseffekt (Endowment Effect). Dieser tritt natiitlich nicht nur
bei Kindern auf, sondern ist auch bei Erwachsenen weit verbreitet: Nach der
Zahlungsbereitschaft fiur eine Konzertkarte der Lieblingsband gefragt, antwortet
mancher Fan vielleicht mit 100 Euro. Ist das Ticket aber erst einmal im eigenen Besitz,
wirde es derselbe Fan jedoch nicht unter 250 Euro wieder verkaufen. Auch hier scheint
es, dass der Wert des Gutes (in diesem Fall der Kinokarte) steigt, sobald es in unserem
Besitz ist. Ein Entscheider, der im nach den Prinzipien des Homo Oeconomicus
handelt, wirde die Situation anders beurteilen. Wire ihm etwa das Konzert der
-8-



Lieblingsband ndmlich genau 100 Euro wert, so wiirde er das Ticket bis zu einem Preis
von 99,99 Euro kaufen. Umgekehrt wiirde er (sofern er das Ticket bereits besitzt), zu

jedem Preis iiber 100,01 Euro verkaufen (da ihm das Ticket ja genau 100 Euro wert ist).

Menschen agieren aber aufgrund des Besitztumseffekts, welcher erstmals 1980 von
Richard Thaler beschrieben wurde, anders. Zusammen mit Daniel Kahneman und Jack
Knetsch (1990) setzte er folgendes Experiment auf, um zu zeigen, dass Menschen
Gitern unterschiedliche Werte beimessen, je nachdem, wie die Ausgangssituation
beschaffen ist (hier also, ob sie das jeweilige Gut besitzen oder eben nicht). Im Rahmen
des Experiments wurde einer Gruppe von Studierenden zunichst ein kleiner
Geldbetrag geschenkt. AnschlieBend wurden sie gebeten, anzugeben, wie viel sie fiir
eine Tasse mit dem Universitdtslogo zu zahlen bereit wiren. Einer anderen Gruppe von
Studierenden wurde umgekehrt zunichst jeweils eine dieser Tassen geschenkt und sie
mussten anschlieBend angeben, um welchen Preis sie diese verkaufen wirden. Im
Schnitt stellte sich heraus, dass jene Studierenden, die den Geldbetrag erhalten haben,
héchstens 1,34 § daftir zahlen wollten, wihrend diejenigen, die die Tasse erhalten haben,

sie erst fir 8,83 § verkaufen wollten.

Nach wie vor ist die Erklirung tber die Verlustaversion die gingigste fiir den
Besitztumseffekt. Eine aktuelle Metastudie von Tuncel und Hammitt (2014) zeigt iiber
76 Studien hinweg, dass Giiter, die man besitzt, im Durchschnitt als Giber drei Mal so

wertvoll eingeschitzt werden wie Giiter, die man nicht besitzt.

Das witft die Frage auf, worauf Besitztumseffekt und Verlustaversion zuriickzufithren
sind. In einer innovativen Studie gingen Brosnan und Koautoren (2007) der Frage nach,
ob evolutionidre Grunde die Ursache sein konnen. Sie stellten dabei fest, dass der
Besitztumseffekt auch bei Schimpansen auftritt, was auf eine evolutionire Erklirung
fur den Besitztumseffekt und fur Verlustaversion hindeutet. Intuitiv scheint dies
durchaus plausibel: Im tiglichen Uberlebenskampf unserer Vorfahren koénnte ein
Verlust von bereits beschaffter Nahrung oder Unterschlupfmdoglichkeiten katastrophale
Auswirkungen haben, sodass sie méglicherweise nicht bereit waren, Dinge, die sie

bereits besal3en, flir die Aussicht auf “etwas meht” zu riskieren.



Framing

Stellen Sie sich folgende (unschéne) Situation vor: Sie leiden an einem Herzproblem
und Thre Arztin schligt Thnen eine komplizierte und riskante Operation vor. Als es um
die Besprechung der Risiken und somit um lhre Entscheidung beziiglich der
Durchfithrung der Operation geht, sagt die Arztin folgendes: ,,90 von 100 Patienten,
die sich dieser Operation unterzichen, sind nach 5 Jahren noch am Leben.* Wie hort
sich das fir Sie an? Fur die Komplexitit und Schwere Thres Problems gar nicht so
schlecht? Wie wire Ihre Entscheidung bei folgender Aussage der Arztin: ,,10 von 100
Patienten, die sich dieser Operation unterzichen, iberleben die folgenden 5 Jahre
nicht.* Es geht Ihnen wohl nun so, wie vielen Probanden in dhnlichen Entscheidungs-
Experimenten auch, dass Sie die zweite Aussage als riskanter wahrnehmen und bei
dieser Aussage cher gewillt wiren, auf die Operation zu verzichten. Obwohl das
Entscheidungsproblem identisch ist (90 von 100 Patienten iiberleben die Operation
tber die folgenden 5 Jahre hinaus), hat der sogenannte Frame, also der Rahmen, in den

die Entscheidung eingebettet wird, gro3e Auswirkungen auf Ihre Entscheidung,.

Das folgende Beispiel aus einer klassischen Studie von Tversky und Kahneman (1981)
verdeutlicht weiter, wie der Entscheidungsrahmen unsere Risikoeinstellung beeinflusst,
und wie wir uns zumeist risikoavers im sogenannten Gewinnbereich und risikofreudig
im Verlustbereich verhalten: Stellen Sie sich vor, Sie sind in der Regierung eines Landes,
das sich auf den Ausbruch einer seltenen Krankheit vorbereitet. Diese Krankheit, so die
Erwartungen, wird 600 Menschen das Leben kosten. Nun werden zwei alternative
Rettungsprogramme vorgeschlagen: Wenn Programm A umgesetzt wird, werden 200
Menschen gerettet; wenn Programm B umgesetzt wird, besteht eine Wahrscheinlichkeit
von 1/3, dass 600 Menschen gerettet werden und eine Wahrscheinlichkeit von 2/3, dass

niemand gerettet wird.

Im Experiment von Tversky und Kahneman (1981) entschieden sich 72 % der
Probanden fiir Programm A, also die risikofreie Alternative A der sicheren Rettung von
200 Menschen. Es zeigte sich demnach, dass die Entscheider im Gewinnbereich (wie
viele Menschen werden gerettet?) mehrheitlich 7isikoavers waren, denn sie gaben der

sicheren Variante im Vergleich zur riskanteren Alternative B den Vorzug.

Die andere Hilfte der Probanden erhielt einen leicht abgednderten Text, der sich jedoch
nur im Frame der Entscheidungsprogramme unterschied (d.h., die Anleitungen zum
Experiment waren identisch, mit Ausnahme der folgenden Passagen): Wenn Programm
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C gewihlt wird, werden 400 Menschen sterben; wenn Programm D umgesetzt wird,
besteht eine Wahrscheinlichkeit von 1/3, dass niemand stirbt und eine
Wahrscheinlichkeit von 2/3, dass 600 Menschen sterben.

Bei diesem Framing entschieden sich nun 78 % der Teilnehmerlnnen fiir Programm D,
also fir die riskantere Variante, und nur 22 % fur die risikofreie Variante C. Durch das
verinderte Framing befanden sich die Entscheider nun ndmlich gefihlt im
Verlustbereich (wie viele Menschen werden sterben?) und zeigten daher mehrheitlich
risikofrendiges Verhalten. Dies ist ein dulerst verbliiffendes Resultat, da die Probanden in
den beiden Situationen vor exakt derselben Entscheidung stehen: Bei den Alternativen
A und C werden 200 von 600 Menschen gerettet (bzw. sterben 400 von 600), wihrend
bei den Alternativen B und D mit einer Wahrscheinlichkeit von 1/3 alle 600 gerettet
werden (niemand stirbt) und mit einer Wahrscheinlichkeit von 2/3 niemand gerettet
wird (alle 600 sterben). Unter rationalen Gesichtspunkten miisste also Alternative A in
der ersten Entscheidung gleich hiufig gewihlt werden wie Alternative C in der zweiten

Entscheidung,.

Framingeffekte geh6ren zu den robustesten Biases, die durch Experimente erforscht
werden. Sie treten bei monetiren und nicht-monetiren Entscheidungen in den
verschiedensten Bereichen unseres Lebens auf. Als eine der Haupterklirungen wird
oftmals die Dual-Process Theory herangezogen, wonach wir Entscheidungen im
groben anhand zweier Systeme treffen. Sie dhnelt sehr stark dem eingangs erwihnten
Planner-Doer-Modell: In der Dual-Process Theory geht man ebenfalls von zwei
Systemen aus, wobei System 1 stindig aktiv ist und zu intuitiven, schnellen
Entscheidungen fithrt, die an Heuristiken orientiert sind; System 2 hingegen ist
langsamer, analytisch und muss erst aktiviert werden, um somit das intuitive Denken
von System 1 zu iberlagern. Auf Basis von Experimenten konnte gezeigt werden, dass
Framingeffekte deshalb so robust sind, weil sie primir vom intuitiven System 1

getroffen werden (siche Kahneman, 2011).

Mentale Buchfithrung (Mental Accounting)

Wir haben mittlerweile erfahren, dass einmal gesetzte Anker ebenso wie das Framing

eines Entscheidungsproblems — also der Rahmen, in dem es wahrgenommen wird —
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Auswirkungen auf unsere Entscheidungen hat. Schauen wir uns dazu das folgende

Beispiel an:

a. Nehmen Sie an, Sie wollen in ein Konzert gehen, fir das Sie 50 Euro
Eintritt bezahlen missen. Beim Konzertsaal angekommen bemerken Sie,
dass Sie einen ihrer 50 Euro-Scheine verloren haben. Wirden Sie nun 50
Euro fur das Ticket bezahlen?

b. Nehmen Sie an, Sie wollen in ein Konzert gehen und Sie haben bereits im
Vorfeld 50 Euro fiir das Ticket bezahlt. Beim Konzertsaal angekommen
merken Sie, dass Sie das Ticket verloren haben. Wirden Sie erneut ein
Ticket um 50 Euro kaufen?

In finanzieller Hinsicht unterscheiden sich die beiden Fragen nicht. In beiden Fillen
sind Sie “50 Euro drmer” und stehen vor der Entscheidung, ein Ticket fiir das Konzert
zu kaufen oder nicht. Fiir einen rational agierenden Entscheider wiirde es keine Rolle
spielen, ob die 50 Euro in bar oder in Form eines vorher gekauften Tickets verloren
gegangen sind. In einem Aufsatz von Tversky und Kahneman (1981) wurden die Fragen
in sehr dhnlicher Art und Weise gestellt (der Unterschied war, dass es sich um
10 $-Tickets handelte). Die Ergebnisse waren verbliffend: Wihrend 88 % der Befragten
bei Frage (a) das Ticket kaufen wiirden, gaben bei Frage (b) nur 46 % der Befragten an,

dass sie das Ticket erneut kaufen wurden.

Wir haben es hier mit einem Phinomen zu tun, das auftritt, wenn wir unterbewusst
verschiedene “mentale Konten” fiir verschiedene Kostenstellen oder Vermégenswerte
fithren (hier beispielsweise eines fiir “Bargeld” und eines fiir “Konzertbesuche”). Dieses
sogenannte Mental Accounting (oder auch mentale Buchfithrung) stellt eine Theorie
dar, die davon ausgeht, dass wir mentale (nicht reale) Konten fiir diverse Bereiche in
unserem Kopf anlegen. Weitere Beispiele wiren separate mentale Konten fiir Essen,
Wohnung, Urlaub, Unterhaltung, Vermdgensveranlagung, Pensionsvorsorge oder auch
Kredite. Dabei hat jedes mentale Konto ein eigenes Budget (z.B. 5.000 Euro fiir das
Investment in eine bestimmte Aktie) und einen jeweiligen Referenzpunkt/ Anker (z.B.,
dass der Kaufkurs der Aktie 92 Euro betragen hat), was bedeutet, dass die sogenannte
Fungibilitit zwischen diesen Konten mental nur schwer méglich ist. Dies bedeutet, dass
wir oft Schwierigkeiten damit haben, Geld von einem mentalen Konto auf ein anderes

zu transferieren, obwohl diese Konten nur in unserem Kopf existieren.
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Am Beispiel eines Aktienkaufs kann dies anschaulich illustriert werden (sieche auch
Thaler, 1999). Wenn eine Aktie gekauft wird, so wird ein neues mentales Konto geéffnet
und oft gleichzeitig der Kaufkurs unterbewusst als Referenzpunkt vermerkt. Da
Verluste und Gewinne erst dann innerlich “verbucht” und erfahren werden, wenn ein
mentales Konto geschlossen wird, tendieren Investoren dazu, eher jene Aktientitel zu
verkaufen, deren Kurse gestiegen sind als solche, deren Kurse gefallen sind (weil sonst
Verluste “real” wiirden). Dies widerspricht aber der rationalen Herangehensweise,
wonach nicht der Kaufkurs, sondern die Zukunftsaussichten uber Halte- und
Verkaufsentscheidungen bestimmen sollten. Somit bleibt im Falle der ,,Verliereraktie*
das mentale Konto dieser Aktie offen, da ein SchlieBen des Kontos einen realen Verlust

darstellt, was wir aufgrund von Verlustaversion zu vermeiden suchen.

Diese Theorie der mentalen Buchfithrung erméglicht es uns auch, das Verhalten im
obigen Beispiel zu erkliren. Wenn alles wie geplant verlaufen wire, hitten wir die 50
Euro zwar ausgegeben, aber der Nutzen des Konzerts hitte diese Kosten tberstiegen
und somit hitten wir dieses “Konzertkonto” zufrieden mit einem subjektiven Gewinn
geschlossen. Im Beispiel wird der Verlust der 50 Euro-Banknote allerdings nicht
demselben Konto zugerechnet wie das Konzert, da letzteres noch gar nicht getftnet
wurde. Somit sind wir in Beispiel (a) cher gewillt das Ticket zu kaufen. Obwohl der
Verlust der 50 Euro schmerzt, wird dieser Verlust nicht mit dem Kauf des Tickets in
Verbindung gebracht. Im Beispiel (b) allerdings ist das Konzertkonto durch den Kauf
des Tickets schon gedffnet und der abermalige Kauf eines Tickets wiirde den Preis des
Konzertbesuchs auf 100 Euro erhShen. Im Vergleich zum erwarteten Nutzen des
Konzerts konnte dieser Preis zu hoch sein und somit entscheiden wir uns in Beispiel

(b) hiufiger dafiir, das Ticket nicht nochmals zu kaufen.

Obwohl Mental Accounting, wie wir gesehen haben, zu nachteiligem und nicht
optimalem Verhalten fithren kann, gibt es doch auch positive Aspekte. Mentale (oder
daraus folgend sogar reale) Konten kénnen Probleme der Selbstkontrolle 16sen. So kann
beispielsweise ein reales Konto fiir die Altersvorsorge dazu fithren, dass diszipliniert fiir
die Pension gespart wird und Geld nicht zwischenzeitlich fir kurzfristige
Gratifikationen wie teure Konsumgtiter oder Utlaubsreisen verwendet wird. Das ist ein
Grund dafir, dass in vielen Lindern Einzahlungen zur privaten Altersvorsorge auf
eigene Konten gehen und es sehr schwer ist, diese vorzeitig aufzulésen. Auch in der
Entwicklungshilfe wird dieses Konzept eingesetzt, wenn etwa Haushalten in Kenia
gesonderte Sparbiichsen mit den Aufschriften “Schulgeld”, “Moskitonetze” etc.
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gegeben werden, um damit das Spar- und Ausgabeverhalten positiv zu beeinflussen. Mit
dem Problem mangelnder Selbstkontrolle und deren 6konomischen Implikationen
beschiftigen wir uns im nidchsten Abschnitt und insbesondere auch im

Schulungsprogramm FiT — Financial Training genauer.

Probleme der Selbstkontrolle

Wer kennt diese Situationen nicht: Sie haben einen Béirenhunger, miissen aber vorher
noch einkaufen gehen. Sie finden plétzlich viele verschiedene Speisen sehr verlockend
und kaufen vorsichtshalber genug ein. Natiirlich darf eine, nein doch besser zwei,
Nachspeisen nicht fehlen. Schlieflich verhungern Sie im Moment geradezu und wollen
auf der sicheren Seite sein. Nachdem Sie fertig gegessen haben, entdecken Sie wieder

einmal, dass Sie viel zu viel eingekauft haben.

Ein anderes klassisches Beispiel mangelnder Selbstkontrolle tritt bei Neujahrsvorsitzen
auf: Sie planen fiir das kommende Jahr, dass Sie einen gestinderen Lebensstil pflegen,
sich wesentlich 6fter sportlich betitigen und mit dem Verzehr von Siilem und Fettem
vorsichtiger sein  zu wollen. Natirlich starten Sie nicht gleich am
1. Jdnner., wohl auch nicht in der ersten Woche des Jahres, sondern planen das fiir etwas
spiter, um noch ,,Vorbereitungszeit zu haben. Sie wollen nicht zu unmenschlich zu
sich selbst sein, und auBlerdem braucht die Umsetzung ja auch gute Planung. Wieder
einmal entdecken Sie im Juni, dass Ihren Vorsitzen leider keine Taten folgten (und es
trostet Sie zumindest ein wenig, dass Sie Ahnliches auch bei einigen Freunden und

Verwandten beobachten konnten, also in ,,guter Gesellschaft® sind).

Dieses Verhalten widerspricht aber den Vorhersagen des neoklassischen Modells
intertemporaler Priferenzen von Irving Fisher (1930) und Paul Samuelson (1937).
Entgegen den Vorhersagen dieses Modells zeigen Menschen oft zedtlich inkonsistente
Prifferenzen: Das bedeutet, dass wir zu unterschiedlichen Zeitpunkten unterschiedliche
Vorlieben haben, die sich widersprechen. Im obigen Beispiel haben wir wihrend des
Einkaufs starke Priferenzen nach moglichst vielen Desserts — nach dem Essen stellen
wir fest, dass wir zu viele davon gekauft haben. Uns wire jetzt lieber, wir hitten zuvor

weniger einkauft. Unsere Priferenzen sind also zeitlich nicht konsistent.

Die Ursache liegt offensichtlich in der ungeniigenden Selbstkontrolle wihrend des
Einkaufs, die uns dazu verleitet hat, mehr zu kaufen als benétigt. Wihrend die Nachteile
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in diesem Beispiel Uberschaubar sind, gibt es andere Fille, wo mangelnde
Selbstkontrolle gravierende Konsequenzen haben kann. Wer etwa den Abschluss einer
Pensionsvorsorge zu lange vor sich herschiebt, sieht sich méglicherweise spiter cher
mit Altersarmut konfrontiert. Noch frither machen sich die Folgen von zu leichtsinnig

aufgenommen Konsumkrediten oder nicht bezahlten Rechnungen bemerkbar.

Ein schénes Beispiel, wie durch auf verhaltenswissenschaftlichen Erkenntnissen
beruhender Entscheidungsarchitektur Vorsorgeentscheidungen verbessert werden
konnen, ist der sogenannte SMarT-Plan (,,Save More Tomorrow*) von Thaler und
Benartzi (2004). Die Grundproblematik, die von den Autoren erkannt wurde, war die,
dass vor allem in den USA viele Berufstitige zu wenig fir ihre private Pensionsvorsorge
(die in den USA die wesentliche Sdule fiir Ruhestandsbeziige ist) sparen. Die Autoren
fanden heraus, dass die Sparbetrige stark von Behavioral Biases beeinflusst werden.
Aufgrund des sogenannten Status quo-Bias neigen wir stets dazu, im gegenwirtigen
Zustand (eben dem Status quo) zu verweilen und nur ungern Anderungen
durchzufiihren. Somit bestimmen die die Entscheidungen zu Beginn des Sparplans
(z.B.: Welcher Anfangsbetrag wurde gesetzt? Gibt es Steigerungen der Sparrater) die
gesamte Sparleistung, unabhingig davon, ob aufgrund spiterer beruflicher oder
finanzieller Verinderungen eine Anpassung vorteilhaft wire. Meistens ergibt sich daraus
das Problem, dass viele Erwerbstitige zu wenig sparen, da die Pension noch in weiter
Ferne scheint und unmittelbare Gratifikationen (Utlaub, Konsum) oft zu verlockend

sind.

Das Ziel von Thaler und Benartzi (2004) war es, einen Sparplan zu entwickeln, der diese
Biases und Probleme bei der Selbstkontrolle tiberwinden sollte. Im Detail hat der Plan
vier Kernpunkte: Erstens entscheiden Sparerlnnen viele Monate vor einer méglichen
Gehaltserhéhung, ob und um wieviel sie ihren Sparbetrag erhchen wollen. Diese
Entscheidung beinhaltet somit keinen Trade-off zwischen jerziger» Konsum und
zukiinftigem Sparen, sondern einen Trade-off zwischen zukinftigen Konsum und
zukiinftigem Sparen, was das Problem der Selbstkontrolle reduziert. Zweitens steigt der
Sparbetrag erst nach der Gehaltserhéhung an und es wird darauf geachtet, dass die
Erhéhung des Sparbetrags die Gehaltserhthung nicht tbersteigt. Dadurch miissen
verlustaverse Sparer keine Reduktion ihres verfiigharen Einkommens beftrchten: Die
Gehaltserh6hung bewirkt somit einerseits einen héheren Sparbetrag, aber andererseits
dennoch auch einen Anstieg des verbleibenden verfiigbaren Einkommens. Drittens
wird zudem eine automatische Steigerung der Sparbetrige ganz zu Beginn vereinbart.
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Die Sparbetrige steigen bis zu einem im Vorfeld definierten Maximum an. So kann der
Status quo-Bias dahingehend vorteilhaft genutzt werden, dass die Teilnehmerlnnen
tber die Zeit tendenziell mehr sparen, auch ohne aktiv etwas an threm Sparplan dndern
zu mussen. Viertens kann der Sparer jederzeit aus dem Plan aussteigen, was fiir ihn
weniger Uberwindung hinsichtlich des Abschlusses des Plans bedeutet. Gleichzeitig
wissen wir aber, dass diese Moglichkeit des Aussteigens aufgrund des Status quo-Bias

wohl nicht von vielen in Anspruch genommen wird.

Dieser SMarT-Plan, der bei seiner praktischen Umsetzung in einem US-Unternehmen
die Sparquoten der teilnechmenden Haushalte innerhalb weniger Jahre etwa verdreifacht
hat, war wichtig fiir den Pension Protection Act, der 2006 durch den US Kongress
genehmigt wurde und der eine automatische Einschreibung sowie die automatische
Steigerung der Sparbetrige in klassischen 401(k) Pensionsplinen vorsah. In den
darauffolgenden finf Jahren traten dadurch rund 4,1 Millionen US-Amerikaner solchen
Sparplinen mit automatisch steigenden Sparbetridgen bei, was laut Benartzi und Thaler
die jahrlichen Sparbeitrige im Jahr 2013 um rund 7,6 Mrd. US-§ erh6ht hat.

1.3. Financial Literacy (Finanzielle Grundbildung)

Unter finanzieller Grundbildung oder ,,Financial Literacy versteht man die Fahigkeit
des Einzelnen, finanzielle Aspekte des tdglichen Lebens richtig zu beurteilen und
dementsprechend sinnvolle und informierte Finanz- und Konsumentscheidungen zu
treffen. Sie gilt daher als essentielle Lebenskompetenz (OECD, 2014). Umso
erstaunlicher ist es, dass knapp die Hilfte der deutschsprachigen Bevolkerung bei
cinfachen Tests zur Financial Literacy schlecht abschneidet (Bucher-Koenen und
Lusardi, 2011). Zugleich wird die finanzielle Grundbildung in Schulen kaum geférdert
(Plickert, 2016). Dies ist fir junge Menschen problematisch, weil sie sich kiinftig eher
mehr als weniger um Themen wie Geldanlage und Altersvorsorge kiimmern werden

mussen.

Als Einstiegsbeispiel mochten wir wiederum die eingangs erwihnte Studie zum
Finanzwissen von Gymnasiastinnen exemplarisch darstellen. Forscherlnnen des
Instituts fiir Banken und Finanzen der Universitit Innsbruck befragten die

GymnasiastInnen hinsichtlich grundlegender finanzwirtschaftlicher Fragen:
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1. Angenommen, du hast 100 Euro auf deinem Sparbuch und der Zinssatz betrigt
2% pro Jahr. Uber wieviel verfiigst du in 5 Jahren, wenn du das Geld am
Sparbuch liegen ldsst? (Antwortmdglichkeiten: mehr als 102 Euro; genau 102
Euro; weniger als 102 Euro; weil3 ich nicht)

2. Angenommen, der Zinssatz auf deinem Sparbuch liegt bei 1% pro Jahr und die
Inflationsrate bei 2% pro Jahr. Wenn du das Geld ein Jahr auf dem Sparbuch
liegen ldsst, wie viel kannst du dir dann im Vergleich zu heute kaufen?
(Antwortméglichkeiten: mehr als heute; genau gleich viel; weniger als heute;

weil3 ich nicht)

3. Wenn du Geld anlegen willst, welche Strategie bietet normalerweise das
geringere Risiko? Eine Investition von 100 Euro in ... (Antwortmdglichkeiten:
eine einzelne Aktie; einen Aktienfonds [ein Aktienfonds besteht aus mehreren

verschiedenen Aktien|; weil3 ich nicht)

Die Ergebnisse zeigen, dass iltere SchiilerInnen deutlich mehr korrekte Antworten
geben, dass Jungen mehr korrekte Antworten geben als Méadchen, und dass ein héherer
formaler Bildungsabschluss des Vaters mit mehr korrekten Antworten assoziiert ist.
Schon an dieser Stelle zeigt sich — wie auch in den in Kapitel 3 prisentierten Ergebnissen
der Begleitstudie zu FiT — Financial Training, dass Finanzwissen derzeit in erster Linie
“mdnnlich” dominiert ist und mit dem Bildungsabschluss des Vaters zusammenhingt.
Dies zeigt unter anderem einen wichtigen Ansatzpunkt fiir Finanzbildung auf, bei

entsprechenden Bildungsprogrammen auch gezielt Mddchen und Frauen anzusprechen.

1.4. Verhaltenswissenschaftliche Experimente

Jeder hat schon von Leonardo da Vincis vielen Experimenten gehort, seinen
Flugversuchen oder seinen Studien zur menschlichen Anatomie. Was er tat —
tatsdchliche Gegebenheiten analysieren und echtes Verhalten untersuchen — scheint uns
heute selbstverstindlich zu sein. Seine wissenschaftlichen Methoden waren aber du3erst
revolutiondr, gab es doch das gesamte Mittelalter hindurch kaum Experimente und

Forschung,.

In den folgenden Jahrhunderten wurden Medizin, Biologie, Physik und Chemie durch

Experimente und Beobachtungen revolutioniert. Die Wirtschaftswissenschaften
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jedoch, ohnehin ein sehr junges Fach (nach Ansicht vieler begriindet mit dem Buch
“The Wealth of Nations” von Adam Smith 17706) blieben noch viele Jahrzehnte eine
rein theoretische und mathematische Disziplin. Erst ab den 1960er Jahren wurden auch
in der Okonomie es erste systematische Experimente durchgefiihrt, wobei die

Entwicklung in den 1980er- und 1990er-Jahren erst richtig begann.

Zu den groBen Vorteilen von Experimenten zdhlen, dass sie gut beobachtbar sind, dass
echtes Entscheidungsverhalten von Teilnehmerlnnen gemessen wird, und dass die
Experimente fiir die TeilnehmerInnen meistens lehrreich sind. Da die neue Generation
von Jugendlichen in einer Welt aufwichst, in der Handy-Apps “gamification”, also
spielerische Zuginge zu vielen Aufgaben, bieten, setzen wir auch bei der Entwicklung
von FiT — Financial Training unter anderem auf die Attraktivierung durch “Lernspiele”,
oder besser gesagt durch “Experimente mit Feedback”. Eine genauere Beschreibung

dabei zum Einsatz kommenden Entscheidungsspiele folgt in den weiteren Kapiteln.
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2. Das Bildungsprogramm FiT — Financial Training

2.1. Motivation und Ziel

Geld erméglicht uns die Verwirklichung unserer materiellen Wiinsche und Triume —
ein neues Smartphone, das Ticket fiir einen gemeinsamen Kinoabend mit Freunden, ein
spannendes Buch oder vielleicht sogar die lang ersehnte Reise ans Meer. Leider
begegnen uns auf dem Weg zu unseren Zielen aber auch viele Versuchungen, die uns
nur allzu schnell einen Strich durch die Rechnung machen und im schlimmsten Fall
sogar zu Uberschuldung fithren kénnen. Wie sollten wir also am besten mit unseren
Finanzen umgehenr Lisst sich das eigene Entscheidungs- und Konsumverhalten so
trainieren, dass wit unsere Ziele erreichen, aber dennoch nicht auf die kleinen

Annehmlichkeiten des Lebens verzichten miissen?

Genau hier setzt das Bildungsprogramm FiT — Financial Training an: Es zielt darauf ab,
den teilnehmenden SchiilerInnen einerseits eine solide finanzielle Grundbildung zu
vermitteln, und sie andererseits dabei zu unterstitzen, ein selbstreflektiertes und

bewusstes Entscheidungsverhalten zu entwickeln.

Finanzielle Grundbildung beschreibt das Wissen und die Fahigkeiten, die notwendig
sind, um im Bereich der persénlichen Finanzen sinnvolle und informierte
Entscheidungen treffen zu kénnen. Sie ist somit wichtige Voraussetzung fiir ein
nachhaltiges Konsum- und Spatrverhalten sowie langfristige finanzielle Unabhingigkeit.
Besondere Bedeutung kommt dabei der Kompetenz zu, das entsprechende Wissen
korrekt einzusetzen und selbstreflektiert handeln zu koénnen. Hier hat die
verhaltensorientierte Wirtschaftswissenschaft in den letzten Jahren enorme Fortschritte
erzielt. So wurde beispielsweise nachgewiesen, dass sogar Finanzprofis immer wieder
typische Verhaltensmuster zeigen, die ihrem Wissen und ihren Zielen zuwiderlaufen.
Dies demonstriert, dass das Wissen tiber finanzwirtschaftliche Zusammenhinge allein
nicht ausreicht, um bestmdgliche Entscheidungen zu treffen. Gleichzeitig wurden aber
bereits Wege entwickelt, die eine Sensibilisierung fiir hiufig begangene Fehler und in

weiterer Konsequenz auch deren Uberwindung erméglichen.
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Die Wichtigkeit frithzeitiger Bildungsprogramme wird auch durch aktuelle
Studienergebnisse untermauert. Im Jahr 2016 war fast jeder vierte erstberatene Klient
der staatlich anerkannten Schuldenberatungen in Osterreich 30 Jahre oder jiinger.
Zudem stellen bereits elementare finanzmathematische Berechnungen fiir viele
SchilerInnen eine gro3e Herausforderung dar. Auf der anderen Seite besteht eine hohe
Nachfrage vonseiten der Jugendlichen nach wirtschaftlicher Bildung: Mehr als drei
Viertel der Oberstufenschiilerlnnen halten ein wirtschaftliches Grundverstindnis fiir
wichtig und mehr als die Hilfte wiirde im Unterricht gerne mehr iiber wirtschaftliche
Themen sprechen (Greimel-Fuhrmann, 2013). In den letzten Jahren haben
Forscherlnnen weltweit daran gearbeitet, Lésungen anzubieten, um die finanzielle

Allgemeinbildung der breiten Bevélkerung zu verbessern.

Als besonders wertvolles Instrument haben sich dabei die eingangs bereits vorgestellten
okonomischen  Experimente erwiesen, also Simulationen  wirtschaftlicher
Entscheidungssituationen. Im Schulungsprogramm FiT — Financial Training werden die
aktuellsten Erkenntnisse der verhaltensorientierten Wirtschaftswissenschaften
altersgerecht aufbereitet und interaktive Experimente als neues didaktisches Instrument
eingesetzt, um eine wirklichkeitsnahe und spannende Lernumgebung zu schaffen. Der
Workshop bietet somit ecine essentielle Erginzung zu bereits vorhandenen
Bildungsprogrammen in diesem Bereich, die insbesondere auf ein aufgeklirtes und
bewusstes Anwenden von Finanzwissen abzielt. Dabei werden den Jugendlichen Wege
aufgezeigt, wie sie typische ,,Verhaltensfallen vermeiden und ecin langfristig

erfolgreiches Finanzleben aufbauen kénnen.

2.2. Aufbau und Inhalte

Struktur des Workshops und der Ubungssoftware

Das Programm FiT — Financial Training besteht im Kern aus einem zweistindigen
Workshop, den die speziell ausgebildeten Trainerlnnen der AK Tirol an den Schulen
oder in der AK werkstatt abhalten. Dartiber hinaus kénnen die SchiilerInnen auch nach

dem Workshop via E-Learning auf die Kursinhalte zugreifen.

Mit Hilfe der eigens fur dieses Projekt entwickelten Web-App kénnen die finanz-
wirtschaftlichen Inhalte spielerisch vermittelt und zugleich individuelles Feedback zu

den eigenen Entscheidungen gegeben werden. Die App kann ganz einfach tber die
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entsprechende Website aufgerufen werden und umfasst mehrere Lern- und

Ubungsbeispiele, die in die folgenden drei Themenschwerpunkte gegliedert sind:
1. Besser entscheiden (Verhaltensmuster)
2. Alles im Griff haben (Selbstkontrolle)
3. Die Finanzwelt verstehen (Finanzwissen).

Wihrend des Workshops erarbeiten die TrainerInnen mit den Jugendlichen gemeinsam
die Inhalte des Schulungsprogramms. Anschliefend kénnen die Teilnehmerlnnen die
Ubungen des Lernprogramms zu Hause erneut bearbeiten. Die einzelnen Ubungen sind
so konzipiert, dass sie in wenigen Minuten durchgespielt werden kénnen und die
SchiilerInnen somit auch unterwegs eine kurze Ubungseinheit mit dem Smartphone
einschieben kénnen. Zudem ist die Hintergrundinformation zu den Ubungen mithilfe
von kurzen Videos aufbereitet, wodurch sich das Wissen nochmals in kompakter Form
auffrischen lisst. Zusitzlich erhalten die SchiilerInnen fiir jede bearbeitete Ubung eine
gewisse Anzahl an Losen, die je nach der gestellten Aufgabe und der individuell
getroffenen Entscheidung variiert. Am Ende des Workshops werden unter allen
TeilnehmerInnen Sachpreise verlost — wer also mehr Lose sammeln kann, hat eine
hoéhere Chance, einen Preis zu gewinnen. Dies stellt einerseits einen zusitzlichen Anreiz
zur aktiven Teilnahme dar, andererseits lassen sich dadurch bestimmte Konzepte noch
realititsnaher vermitteln (mehr dazu in den Details zu den jeweiligen Ubungen ab
Kapitel 2.3).

Uberblick iiber die Themenschwerpunkte

Im ersten Ubungsblock konnen die Teilnehmerlnnen mithilfe der interaktiven
Ubungssoftware verschiedene Entscheidungssituationen nachspielen. Dabei erfahren
sie unmittelbar am Beispiel ihrer eigenen Entscheidungen mehr tiber ihre individuellen
Priferenzen, aber auch iiber typische Muster im menschlichen Verhalten. Die Ubungen

sollen somit die Basis fir ein reflektiertes finanzwirtschaftliches Handeln schaffen.

Der zweite Themenschwerpunkt beschiftigt sich mit Strategien zur Verbesserung der

Selbstkontrolle in verschiedenen Entscheidungssituationen. Die Fahigkeit, kurzfristigen

Impulsen widerstehen zu konnen, ist eine zentrale Voraussetzung fir das Erreichen

langfristiger Ziele. Bekanntestes Beispiel aus der Psychologie ist das sogenannte
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Marshmallow-Experiment, bei dem Kinder fiir ihre Geduld mit einer zusitzlichen
Stfigkeit belohnt wurden. In einer darauffolgenden Langzeitstudie zeigte sich die
positive Auswirkung von Selbstkontrolle auf den persénlichen Lebenserfolg. Im
Rahmen des zweiten Themenschwerpunktes wird die Fahigkeit der Teilnehmerlnnen

zur Selbstkontrolle reflektiert und gestirkt.

Im dritten Themenschwerpunkt lernen die Teilnehmerlnnen die Effekte von
zusammengesetzter Verzinsung und das Konzept der Diversifikation zur
Risikoreduzierung kennen. Ziel ist es, den Teilnehmerlnnen ein solides Verstindnis der
zentralen finanzwirtschaftlichen Zusammenhinge niherzubringen und dadurch eine

wichtige Voraussetzung zur Schaffung nachhaltiger finanzieller Entscheidungen.

2.3. Die einzelnen Ubungen im Detail

In diesem Kapitel werden die Themenbereiche des Workshops detailliert vorgestellt
und die Relevanz der jeweiligen Inhalte in Bezug fir Finanzbildung und
Konsumverhalten dargelegt. Die Grafiken sind dabei direkt Workshop-Software
entnommen und illustrieren, wie die Themen im Workshop vermittelt werden.
Insgesamt enthilt der Workshop 10 verschiedene Aufgaben, wobei jede Aufgabe einen

bestimmten Themenbereich abbildet.

2.3.1. Risikopriferenzen

Ein erwachsener Mensch trifft zwischen 20.000 und 35.000 Entscheidungen pro Tag.
Auch wenn viele davon intuitiv getroffen werden, bleibt eine grofle Zahl an

Entscheidungen tbrig, in denen wir bewusst abwigen, was wir tun méchten.

Bei bewussten Entscheidungen versuchen wir, in einer bestimmten Situation durch
Uberlegen die beste Handlungsalternative zu finden. In vielen Fillen sind wir dabei
unvermeidlich auch mit Unsicherheit hinsichtlich der genauen Auswirkungen und
duBeren Einfliisse konfrontiert. Sie kann unser Handeln sowohl bei trivialen
Entscheidungen (Wird es méglicherweise regnen und soll ich daher einen Regenschirm
mitnehmen?) als auch bei bedeutenderen Entscheidungen (Soll ich fur meine
gesundheitliche Absicherung eine private Krankenversicherung abschlieen und wenn

ja, welche Leistungen mochte ich versichern?) beeinflussen.
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Da wir die Zukunft weder uneingeschrinkt kontrollieren noch exakt vorhersagen
kénnen, missen wir uns also damit arrangieren, dass nach einer bestimmten
Entscheidung verschiedene Szenarien eintreten kdnnen. Je unterschiedlicher diese
moglichen Szenarien sind, desto gréBer ist das Risiko, das mit der entsprechenden
Entscheidung verbunden ist. Im Finanzbereich spielt der Risiko-Begriff eine zentrale
Rolle. Riskante Investitionen kénnen zu hohen Gewinnen fithren, aber auch grofle
Verluste mit sich bringen. Risikodrmere Investitionen weisen geringere Ertragschancen

auf, bieten dafir jedoch eine bessere Absicherung gegeniiber Verlusten.

Wie viel Risiko wir eingehen mochten, hingt wesentlich von unserer Risikoeinstellung
ab. Die personliche Risikoeinstellung eines Menschen ist eine subjektive Eigenschaft,
es gibt hier keine ,,richtigen® oder ,falschen” Priferenzen. Risikoscheue Menschen
schnen sich nach Sicherheit, sie wollen also die Unterschiede zwischen den méglichen
Konsequenzen einer Entscheidung gering halten (kleine Gewinne oder zumindest nur
geringe Verluste). Risikofreudige Menschen hingegen treffen gerne Entscheidungen, bei
denen groBere Abweichungen zwischen den potentiellen Konsequenzen méglich sind

(hohe Gewinne aber auch hohe Verluste sind damit méglich).

Wichtig ist, dass wir Entscheidungen treffen, die unserer finanziellen Situationen und
unserer Risikoeinstellung Rechnung tragen. Ein gutes Bewusstsein flr unsere
personliche Risikoeinstellung kann uns dabei helfen, Entscheidungen zu treffen, die

unseren eigenen Priferenzen am besten entsprechen.

Im Workshop lernen die Schiilerlnnen das Konzept von Unsicherheit und Risiko
kennen und erhalten im Rahmen eines kurzen Entscheidungsspiels Feedback zu ihrer
persénlichen Risikoeinstellung. Bei dieser Ubung kénnen die TeilnehmerInnen durch
Anklicken Boxen sammeln (siche Abbildung 2), wobei sie fiir jede gesammelte Box ein
Los erhalten. Hinter einer der Boxen ist allerdings ein Blitz versteckt, der alle
gesammelten Lose zerstort. Je mehr Boxen ein Teilnehmer umdreht, desto mehr kann
er gewinnen — gleichzeitig steigt damit aber auch die Wahrscheinlichkeit, dass der Blitz
hinter einer der gesammelten Boxen ist. Risikoscheue Menschen werden daher weniger

Boxen umdrehen, wihrend risikofreudige Menschen mehr Boxen umdrehen.
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Dieses Entscheidungsspiel soll die Teilnehmerlnnen motivieren, zu tberlegen, wie es
ihnen dabei geht, wenn sie mehr oder weniger Risiko eingehen. Ein gutes Bewusstsein
fir die personliche Risikoeinstellung ist eine wichtige Basis, um die fiir einen selbst

richtigen Entscheidungen treffen zu kénnen.

T

Abbildung 2: Entscheidungsexperiment zum Kennenlernen der individuellen

Risikopriferenzen.

2.3.2. Der Ankereffekt

In den Wirtschaftswissenschaften wird oft von der ,,Zahlungsbereitschaft des
Konsumenten fir ein Produkt gesprochen. Dabei handelt es sich um den maximalen
Preis, den der Konsument fiir das Produkt bezahlen wiirde, oder anders ausgedriickt
um den (subjektiven) monetiren Wert, den der Konsument dem Produkt beimisst.
Liegt der Preis des Produktes unterhalb der Zahlungsbereitschaft des Konsumenten, so

nimmt er das Produkt als giinstig wahr und entscheidet sich fir den Kauf.
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Obwohl es sich bei der Zahlungsbereitschaft um einen subjektiven Wert handelt, kann
hier eine Beeinflussung von aulen durch sogenanntes ,,Anchoring” (also das Setzen
eines Ankers, siche auch Kapitel 1.2) stattfinden. Dabei wird dem Konsumenten ein
Referenzwert als Anker geliefert, wodurch die FEinschitzung der personlichen

Zahlungsbereitschaft in Richtung des Ankers verzerrt werden kann.

Bei dieser Aufgabe soll in erster Linie ein Bewusstsein fiir die Problematik des
Anchorings geschaffen werden. Die Teilnehmerlnnen erfahren anhand eines
praktischen Beispiels, wie vorgegebene Referenzwerte und Zahlen ihre subjektive

Wahrnehmung von ,,glinstig” und ,,teuer” beeinflussen.

Dazu werden die SchiilerInnen gebeten, zu entscheiden, ob sie ein bestimmtes Produkt
(Kopthérer) kaufen wiirden (siche Abbildung 3). Die Entscheidungssituation wird
dabei fir alle Teilnehmerlnnen sehr dhnlich beschrieben, allerdings gibt es zwei
Versionen, die sich leicht unterscheiden. In einem der beiden Informationstexte wird
nidmlich ein zusitzlicher Referenzwert angegeben, der dber dem Kaufpreis
liegt. Wihrend der Kaufpreis in beiden Gruppen 49 Euro betrigt, wird in der zweiten
Gruppe zusitzlich der frihere Preis von 99 Euro erwihnt. Dadurch wirken die 49 Euro
gleich um einiges giinstiger. Wie bereits in der Einleitung beschrieben, werden in der
Werbung oft Stattpreise angegeben, die unsere Einschitzung, wie viel uns eine
bestimmte Sache wert ist, beeinflussen kénnen. Dies fithrt in der Regel dazu, dass bei
der zweiten Formulierung mehr Teilnehmerlnnen das Produkt kaufen wiirden.

Abbildung 3 zeigt die Darstellung dieser Aufgabe in der Web-App.
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Je mehr wir aber flr ein bestimmtes Produkt ausgeben, umso weniger bleibt uns fiir
andere Wiinsche — daher ist es wichtig, ein gutes Gefiihl zu entwickeln, wie viel wir

beim Kauf wirklich ausgeben méchten.

AUFGABE

Du Uberlegst. dir neue Kopfhorer zu kaufen und hast noch nicht entschieden, welches Modell du kaufen méchtest. Du kommst an einem Geschaft vorbei, bei
dem ein beliebtes Kopfhérer-Modell um 49 Euro angeboten wird. Was wardest du tun?

Option 1 Option2
Die Kopfhorer kaufen. Noch zuwarten, bis du mehr uber die verschiedenen Modelle weiB3t.

CHREIBUNG AUFGABE

Du Uberlegst, dir neue Kopfhorer zu kaufen und hast noch nicht entschieden, welches Medell du kaufen méchtest. Du kommst an einem Geschaft vorbei, bei
dem ein beliebtes Kopfhorer-Modell um 49 Euro statt 99 Euro angeboten wird. Was wirdest du tun?

Option1 Option 2

Die Kopfharer kaufen. Noch zuwarten, bis du mehr tber die verschiedenen Modelle weilt.

Abbildung 3: Entscheidungsspiel zum Ankereffekt. Die obere Grafik zeigt die Beschreibung
der Kaufentscheidung ohne Anker. Die untere Grafik zeigt die Beschreibung der

Kaufentscheidung mit einem zusitzlichen Anker in Form eines Statt-Preises von 99 Euro.
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Wie deutlich die Beeinflussung durch den zusitzlichen Anker tatsichlich ausfillt, zeigt
Abbildung 4, die auf einer Auswertung der Entscheidungen aller TeilnehmerInnen am
FiT-Workshop beruht: Wihrend sich in der Gruppe ohne Anker nur 22% der
Teilnehmerlnnen fiir den Kauf der Kopthérer entscheiden, sind es in der Gruppe mit

Anker mehr als doppelt so viele, nimlich 45%.

Ankereffekt

Relative Haufgkeit

N Kaufentscheidung fiir die Kopfhorer

| I Ohne Anker [N Mit Anker

Abbildung 4: Zusammenfassung der Antworten aller Workshop-Teilnehmerlnnen bei der
Ubung zum Ankereffekt. Der linke Balken zeigt den Prozentsatz der TeilnehmerInnen, die den
Kopfhérer zum Preis von 49 Euro kaufen wiirden. Der rechte Balken zeigt den Prozentsatz der
TeilnehmerInnen, die den Kopfhérer zum Preis von 49 Euro kaufen wiirden, wenn zusitzlich
ein Anker in Form eines Statt-Preises von 99 Euro angegeben wird. Die grauen Klammern

zeigen die 95%-Konfidenzintervalle der jeweiligen Hiufigkeiten.
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Eine besondere Stirke der App-basierten Umsetzung des Workshops liegt darin, dass
den Teilnehmerlnnen ein unmittelbares Feedback zu ihren Entscheidungen gegeben
werden kann und somit die Effekte anschaulich illustriert werden kénnen. Abbildung
5 zeigt exemplarisch die Auswertung des Experiments einer Klasse im Workshop, wie

sie den TeilnehmerInnen angezeigt wurde.

Dies ermdglicht es, die jeweiligen Biases wirklich erfahrbar zu machen und den
SchiilerInnen eine interessante und leicht verstindliche Grundlage fiir die anschlieSende

Diskussion der theoretischen Hintergriinde zu liefern.

B Kaufen

100%

80%

0%

Ohne Anker MIT Anker von 99 Euro

Abbildung 5: Auswertungsbeispiel der Ubung zum Ankereffekt in der Web-App. Der linke
Balken zeigt dabei den Prozentsatz der SchiilerInnen, die den Kopfhérer bei einem ohne Anker
zu einem Preis von 49 Euro kaufen wirden. Der rechte Balken zeigt den Prozentsatz der
SchiilerInnen, die den Kopfhérer zu einem Preis von 49 Euro kaufen wiirden, wenn zusitzlich

ein hoher Anker in Form eines Statt-Preises von 99 Euro angegeben wird.

2.3.3. Mentale Buchfiihrung

Wie im vorangegangenen Kapitel beschrieben, bezeichnet mentale Buchfiihrung das
Verhalten von Menschen, das thnen zur Verfiigung stehende Geld auf mentale Konten
zu verteilen. Diese Konten werden in der Regel nicht real bei einer Bank gefiihrt,
sondern existieren nur in unserer Vorstellung. Die Einteilung erfolgt dabei auf Basis
subjektiver Kriterien, wie etwa der Herkunft des Geldes, seinem Verwendungszweck

oder der Frage, ob das Geld mit anderen Menschen geteilt wird.
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Wihrend uns mentale Buchfiihrung helfen soll, den Uberblick iiber unsere Einnahmen
und Ausgaben zu behalten, fithrt sie oft auch zu irrationalen Entscheidungen, da sie

eine iibergeordnete Sichtweise auf unsere Finanzen erschwert.

Die Ubung im Workshop verdeutlicht anhand des im vorangegangenen Kapitel
beschriebenen Beispiels das Konzept der mentalen Buchfihrung. Dabei werden den
Teilnehmerlnnen zwei annidhernd idente Entscheidungssituationen prisentiert, die sich
beide um einen geplanten Konzertbesuch drehen. Im einen Fall wird nun ein Verlust
der bereits bezahlten Eintrittskarte beschrieben, wihrend im anderen Fall der Vetlust
eines gleich hohen Bargeldbetrages geschildert wird (siche Abbildung 6). Im Workshop
erhalten die SchillerInnen zunichst nur eine der beiden Beschreibungen und sollen

dann entscheiden, ob sie die Eintrittskarte (erneut) kaufen wiirden.

AUFGABE

DU willst zu einem Kenzert gehen und hast dir dafur ein Ticket um 20 Euro gekauft. Ein paar Stunden vor dem Konzert siehst du, dass du das Ticket
KONZERT verloren hast. Gehst du trotzdem zum Konzert und kaufst dir dort erneut ein Ticket (es gibt noch Tickets zu kaufen)?

ek ko

Option1 Option 2

Ja. du kaufst das Ticket. Nein, du kaufst das Ticket nicht

AUFGABE

Du willst zu einem Konzert gehen, bei dem das Ticket 20 Euro kostet. Ein paar Stunden vor dem Konzert siehst du, dass du 20 Euro aus deiner Geldborse

KONZERT verloren hast. Gehst Du trotzdem zu dem Konzert und kaufst dir ein Ticket (du hast noch genug Geld)?

ok

Option1 Option2

Ja. du kaufst das Ticket. Nein, du kaufst das Ticket nicht.

Abbildung 6: Ubungsbeispiel zur mentalen Buchfithrung. Die obere Grafik beschreibt die
Entscheidungssituation bei Verlust des Konzerttickets in Héhe von 20 Euro. Die untere

Grafik stellt die Situation nach einem Verlust von 20 Euro aus der Geldborse dat.
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Die Auswertungen in Abbildung 7 zeigen, dass der Effekt der mentalen Buchfiihrung
zwar schwicher ausfillt als der Ankereffekt, sich aber dennoch signifikant mehr
SchiilerInnen fir den Kauf eines Konzerttickets nach Verlust des gleichwertigen
Geldbetrages entscheiden als im Falle des Verlustes des Konzerttickets — und das,
obwohl aus finanzieller Sicht kein Unterschied zwischen den beiden Situationen
besteht: Der Geldbetrag ist sowohl durch den Verlust des Euro-Scheins als auch durch
den Verlust des Konzerttickets verloren und es bleibt die Frage, ob man nun ein Ticket
um 20 Euro kaufen méchte oder nicht. Das Beispiel macht deutlich, dass die Einteilung

in mentale Konten eine direkte Auswirkung auf unser Verhalten haben kann.

Mentale Buchfluhrung

Relative Haufgkeit
%.

Kaufentscheidung fur das Konzertticket

|_ Ticket verloren [ Geld verloren

Abbildung 7: Hiufigkeit, mit der sich die TeilnehmerInnen fiir den (erneuten) Kauf des
Konzerttickets entscheiden. Der Preis betrdgt bei beiden Gruppen 20 FEuro. Die
Situationsbeschreibungen der beiden Gruppen unterscheiden sich nur darin, ob ein bereits zuvor
gekauftes Ticket (linker Balken) oder ein 20 Euro-Schein (rechter Balken) verloren wurde. Die

grauen Klammern zeigen die 95%-Konfidenzintervalle der jeweiligen Haufigkeiten.
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2.3.4. Der Framingeffekt

Selbstverstindlich spielen die Informationen, die uns in einer Entscheidungssituation
zur Verfligung stehen, eine Rolle bei unserer Entscheidungsfindung. Doch nicht nur
die Information selbst, sondern auch die Art und Weise, wie sich uns diese Information

prisentiert, kann unsere Entscheidung massiv beeinflussen.

Wie bereits erwihnt, wird dieser Effekt als Framing bezeichnet. Der Framing-Effekt
kann dabei so stark sein, dass wir uns ginzlich anders verhalten, wenn uns eine fiir die
Entscheidung relevante Information in zwei unterschiedlich formulierten Versionen
prisentiert wird. Denn mit der Art der Darstellung verschiebt sich der Rahmen (daher

die Bezeichnung Framing), mit dem wir die Entscheidungsalternativen interpretieren.

Der Framingeffekt wird anhand einer Ubung illustriert, bei der es um Gewinnspiele
geht (siche Abbildung 8). Die Teilnehmerlnnen erhalten Informationen zu zwei
Gewinnspielen (Gewinnspiel A und Gewinnspiel B) und werden dann gebeten, fiir jedes
der beiden Gewinnspiele zu entscheiden, ob sie daran teilnehmen mdchten oder

nicht. Die Gewinnspiele sind dabei wie folgt beschrieben:

Gewinnspiel A: Bei diesem Gewinnspiel kannst du mit 10%-iger Wahrscheinlichkeit 95

Euro gewinnen und mit 90%-iger Wahrscheinlichkeit 5 Euro vetlieren.

Gewinnspiel B: Die Teilnahme an diesem Gewinnspiel kostet 5 Euro, wobei du

anschliefend mit 10%-iger Wahrscheinlichkeit 100 Euro gewinnen kann.

Gewinnspiel A Gewinnspiel B

Abbildung 8: Ubungsbeispiel zum Framingeffekt. Die Teilnehmerlnnen erhalten
Informationen zu zwei Gewinnspielen (Gewinnspiel A und Gewinnspiel B) und kénnen dann

fir jedes Gewinnspiel entscheiden, ob sie daran teilnehmen méchten oder nicht.

-31-



Wer bei den beiden Gewinnspielen unterschiedliche Entscheidungen treffen wiirde,
tappt dabei in die sogenannte Framing-Falle. Die meisten Menschen lehnen Gewinn-
spiel A ab, wiirden bei Gewinnspiel B jedoch mitmachen. Bei genauem Hinsehen sind
die beiden Gewinnspiele aber identisch: Mit 10%-iger Wahrscheinlichkeit bekommt
man 95 Buro, wihrend man mit 90%-iger Wahrscheinlichkeit 5 Euro verliert. Um das
zu sehen, darf bei Gewinnspiel B nicht vergessen werden, dass die Teilnahme 5 Euro
kostet. Wenn man gewinnt, erhilt man daher insgesamt nur 95 Euro. Und wenn man
nicht gewinnt, hat man 5 Euro verloren — genau wie bei Gewinnspiel A. Auch die
Wahrscheinlichkeiten sind jeweils die gleichen. Die beiden Gewinnspiele laufen also auf

dasselbe hinaus — sie sind nur unterschiedlich beschtieben.

Um gute Entscheidungen zu treffen, kann es daher hilfreich sein, sich gelegentlich
bewusst zu fragen, ob man gerade durch Framing beeinflusst wird. Da diese Ubung fiir
das Selbststudium zu Hause eingeplant ist, erhalten die SchiilerInnen hier anstelle der
gemeinsamen Auswertung eine individuelle Riickmeldung zu ihren Entscheidungen.

Die Hintergriinde werden anschlieSend in einem kurzen Animationsvideo erldutert.

Abbildung 9: Szene aus dem Erklirvideo zu Framing. In der Web-App werden zu allen
Ubungsbeispielen auch kurze Animationsvideos angeboten, welche die dahinterstehenden

Konzepte in kompakter und unterhaltsamer Form zusammenfassen.
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2.3.5. Visualisieren von Zielen

Sich klare und erreichbare Ziele zu setzen ist oft der beste Weg, um kurzfristig
verfihrerische, aber langfristic nachteilige Verhaltensweisen zu tberwinden. Im
Finanzbereich stellt beispielsweise das impulsive Ausgeben von Geld fiir nicht
notwendige Dinge eine solche nachteilige Verhaltensweise dar, wihrend das Ansparen
fir ein konkretes Gut (wie etwa neue Ski, ein Moped oder eine Reise) ein klares und
erreichbares Ziel sein kann. Unsere moderne Konsumgesellschaft mit stindig
verfigbaren Versuchungen macht konsequentes Sparen heute zweifellos zu einer

gréBeren Herausforderung als frither.

Eine wertvolle Hilfe, kurzfristigen Impulsen zu widerstehen, ist eine gelungene
Vergegenwirtigung der zukiinftigen Freude iiber das Gut, dessen Erwerb durch das
Sparen erméglicht werden soll. Je besser dies gelingt, umso leichter fillt es uns, geduldig
zu sein. Die folgende Ubung stammt aus einem aktuellen Bildungsprogramm, das von
einem fachiibergreifenden Team von OkonomlInnen und Pidagoglnnen konzipiert und
bereits erfolgreich an Schulen durchgefiihrt wurde (Alan und Ertac, 2018). Im
FiT-Workshop wird die entsprechende Ubung dabei mit einer weiteren Strategie
verbunden, die uns bei der Zielerreichung unterstiitzen kann: Durch das Aufschreiben
von konkreten Zielen (in diesem Fall das gewtinschte Gut sowie der anvisierte Spat-

betrag) erhalten diese einen wesentlich verbindlicheren Charakter (siche Abbildung 10).

AUFGABE

Hast du einen finanziellen Wunsch (Moped, Reise, Smartphone, Schmuck, Snowboard, ...}, den du dir gerne erfullen wirdest? Bitte trage in der folgenden Zeile diesen Wunsch ein:

BITTE TRAGE DEINEN WUNSCH HIER EIN:

WIEVIEL WURDEST DU MONATLICH DAFUR SPAREN?

Abbildung 10: Festlegen und anschlieBendes Visualisieren des individuellen Sparziels.

In dieser Ubung erfahren und erlernen die TeilnehmerInnen somit den positiven Effekt

einer bewussten und intensiven Vergegenwirtigung des Sparziels auf ihre Bereitschaft,
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sich fiir dieses Ziel anzustrengen. Zusitzlich lernen sie die Vorteile einer
Verschriftlichung von Zielen kennen. Nach dem Aufschreiben ihres Sparziels kénnen
sich die TeilnehmerInnen in Zweiergruppen tber ihre jeweiligen Ziele und Winsche
austauschen und dabei insbesondere auch tber die erwartete Freude beim Erreichen

des Sparziels sowie den Grund fiir ihre Wahl sprechen.

Durch diese lebhafte Vorstellung kann es uns leichter fallen, geduldig zu sein und
regelmdlig zu sparen, anstatt das Geld spontan fiir andere, nicht notwendige Dinge

auszugeben.

2.3.6. Strategien zur Erreichung von Sparzielen

Junge Menschen wachsen heute in einer Konsumgesellschaft auf, in der Sparen
aufgrund stindig prisenter Versuchungen schwieriger geworden ist. Wird jedoch im
jungen und mittleren Alter die Bildung finanzieller Riicklagen verabsiumt, kann dies
langfristig zu enormen Nachteilen fiir die Betroffenen fithren. Besonders problematisch
werden die Auswirkungen fiir heute junge Generationen in der Pension sein, da fir sie
nicht mehr mit einer ausreichenden staatlichen Altersabsicherung gerechnet werden
kann. Doch bereits frither konnen Situationen eintreten, die einen soliden finanziellen

Polster unerlisslich machen (Krankheit, Immobilienerwerb, Familiengriindung, ...).

In dieser Ubung soll den TeilnehmerInnen des Workshops eine weitere Hilfe geboten
werden, die konsequentes Sparen unterstitzt. Die Idee stammt aus einer grof3
angelegten wissenschaftlichen Studie (Akbas et al., 2016) bei der unter anderem die
folgenden vier verschiedenen Vorschlige getestet wurden, die den Menschen beim

Sparen helfen sollten:
e RegelmiBige, unpersonliche Erinnerungsnachrichten
e RegelmiBige Erinnerungsnachrichten des eigenen Kindes
e EHin 20%-Bonus auf den am Ende angesparten Betrag

e FEHine greifbare Erinnerung in Form einer Sparmiinze. In jedem Monat, in
dem die TeilnehmerInnen den geplanten Sparbetrag erreicht hatten, durften

sie ein entsprechendes Feld auf der Miinze freirubbeln.
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Der groBte Effekt wurde — fiir viele vielleicht tiberraschend — mit der greifbaren
Sparerinnerung erzielt. Dieses Ergebnis steht allerdings auch im Einklang mit dhnlichen
Studien aus der Psychologie, bei denen die Uberzeugung, Anstrengungen aus eigener
Kraft bewiltigen zu koénnen, eine besondere Rolle spielt. Mit dem Freirubbeln der
Miinze geht ein aktives Erleben einher, dass die kleinen Schritte zum Sparziel
eigenstindig erfolgreich gemeistert werden kénnen. Wichtig ist hierbei das sich innerlich
aufbauende Geflihl, selbst etwas erreichen zu konnen. Antreize von aullen, wie
Erinnerungen oder Bonuszahlungen, reichen in ihrer Wirksamkeit oft nicht an diesen
Effekt heran. Diese Einsicht wird auch in vielen anderen Bereichen wie etwa der

Motivations- oder Sportpsychologie erfolgreich umgesetzt.

Die Sparmiinze soll den Teilnehmerlnnen dabei helfen, selbst aktiv etwas zu tun, um
eine positive Gewohnheit (in diesem Beispiel regelmifliges Sparen) zu entwickeln. Im
Rahmen der Ubung werden die Schiilerlnnen motiviert, sich einen individuellen und
erreichbaren Betrag zu iberlegen, den sie regelmiBig zur Seite legen mdchten. Jedes
Mal, wenn sie dieses Ziel erreicht haben, dirfen sie ein Feld auf der Sparmiinze
freirubbeln. Die Miinze kann dabei den schwierigen ersten Schritt erleichtern und fiir
die Teilnehmerlnnen eine motivierende Unterstiitzung beim Einhalten des von ihnen

gewahlten Sparplanes sein.

2.3.7. Alternative Unterstiitzungen beim Sparen

Zentrales Anliegen des zweiten Themenschwerpunktes ist die Vermittlung von
verschiedenen Ansitzen, die das Erreichen langfristiger Ziele erméglichen. Eine sehr
wirksame Strategie kann dabei das sogenannte ,,precommitment® darstellen, was oft mit
Selbstverpflichtung oder Selbstbindung tbersetzt wird. Diese Strategie lisst sich am
besten motivieren, indem wir die Bedeutung von Zielen fiir unser Handeln genauer

untersuchen.

Eine interessante Definition des Wortes Zze/ findet sich auf Wikipedia. Der Begriff wird
hier beschrieben als ,,ein in der Zukunft liegender, gegeniiber dem Gegenwirtigen im
Allgemeinen verinderter, erstrebenswerter und angestrebter Zustand®, als ,,der Erfolg
eines Projekts bzw. einer mehr oder weniger aufwendigen Arbeit”. Ziele sollen also in
der Zukunft Verbesserungen in unserem Leben bringen, erfordern aber in der

Gegenwart einen gewissen Aufwand und Durchhaltevermégen. Die  bereits
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vorgestellten Strategien kénnen dabei eine wertvolle Hilfe sein. Wenn wir genau in uns
hineinhoéren, erkennen wir aber oft bereits im Vorfeld Situationen, in denen die
Versuchungen auf dem Weg zu unserem Ziel zu stark sein kénnten. Diese Einsicht und
Ehrlichkeit sich selbst gegentiber ist ein wichtiger Schritt zu einem selbstreflektierten
Handeln. Und sie ist eine persénliche Stirke, die wir in der Strategie der Selbstbindung

gewinnbringend einsetzen kénnen.

Mittels Selbstbindung lassen sich Versuchungen auf tberraschend einfache Weise
tberwinden: Wir nehmen uns die Moglichkeit, ihnen nachzugeben. Dies bedeutet
gleichzeitig, dass wir wuns heute dazu entscheiden, unsere zukiinftigen
Handlungsméglichkeiten freiwillig und bewusst einzuschrinken, um unsere Ziele sicher
zu erreichen. Selbstbindung ist somit in mehrerlei Hinsicht eine sehr starke Strategie,

die sich in vielen Lebenssituationen einsetzen lisst.

Die Idee der Selbstbindung wurde unter anderem in einer wissenschaftlichen Studie
getestet, deren breit angelegte Untersuchung mit einer einfachen Idee begann: So gab
der Universititsprofessor fiir Verhaltenskonomie Dan Ariely (2008) in einem seiner
Kurse allen Studierenden drei Seminararbeiten als Hausiibungen auf, die spitestens am
Ende des Semesters abgegeben werden mussten. Die genauen zeitlichen Vorgaben hat

er dabei jedoch von Klasse zu Klasse variiert.

In der ersten Klasse tberliel es Ariely jedem Studierenden selbst, wann er die
Haustbung abgeben méchte. Dazu mussten die Studierenden aber am Anfang des
Semesters fiir jede der Haustibungen einen Termin nennen, bis zu dem sie die jeweilige
Ubung abgeben wiirden. Wer aber eine Hausiibung zu spit (d.h. nach dem
selbstgewihlten Abgabetermin) abgegeben hat, bekam fiir jeden zusitzlichen Tag nach
Ablauf dieses Termins Abzugspunkte. In der zweiten Klasse wurden keine Termine
vorgegeben. Die Studentlnnen konnten die Arbeiten abgeben, wann sie wollten,
spitestens jedoch am Ende des Semesters. Wer zu diesem Zeitpunkt die Arbeiten noch

nicht abgeben hatte, erhielt ebenfalls Punkteabziige fiir jeden weiteren Tag.
Ariely machte dabei zwei interessante Beobachtungen:

1. Jene Studierenden, die die Abgabetermine selbst wihlen konnten, teilten diese
Termine relativ gleichmiBig tber das Semester auf. Das ist deshalb
bemerkenswert, da sie auch alle Termine einfach ans Ende des Semesters

hitten legen kénnen, und falls sie mit einer Arbeit bereits vor Semesterende
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fertig wurden, diese einfach zu einem friheren Zeitpunkt abgeben hitten

kénnen.

2. Die Studierenden in der Klasse mit den selbst gewihlten Abgabeterminen
erzielten bessere Ergebnisse als die Studierenden der zweiten Klasse, die fiir

alle Arbeiten bis zum Schluss Zeit hatten.

Dieses Experiment zeigt also auf, dass sich Menschen durchaus der Macht der
Selbstkontrolle bewusst sind: Die Studierenden in der ersten Gruppe gingen
offensichtlich davon aus, dass sie die Aufgaben besser bewiltigen kénnen, wenn sie die
Moéglichkeit nutzen, sich frihere, gleichmiBig verteilte Abgabetermine zu setzen. Diese
Einschitzung hat sich dann auch in den besseren Noten gegeniiber der Gruppe ohne

frihere Abgabetermine bestitigt.

Ziel dieses Themengebietes im FiT-Workshop ist es, den SchilerInnen die Idee der
Selbstbindung als Strategie zur Zielerreichung niherzubringen. Dazu werden folgende

praktische Beispiele im Workshop besprochen:

Lukas hat zu seinem 15. Geburtstag 100 Euro von seinen GrofBeltern bekommen. Er
moéchte das Geld fiir den Fihrerschein sparen, befiirchtet aber, dass er es bereits frither
ausgeben wird. Lukas legt daher das Geld auf ein Kapitalsparbuch mit dreijahriger

Bindung, bei dem er héhere Zinsen erhilt als auf einem ungebundenen Sparbuch.

Auch Hannah will fiir ihren Fhrerschein sparen und plant, dafiir jeden Monat 10 Euro
auf die Seite zu legen. Leider hat dieser Plan bisher nicht so gut funktioniert, da sie
immer wieder zu viel ausgibt. Darum eréftnet sie ein Pramiensparbuch mit dreijahriger
Laufzeit und vereinbart mit der Bank, monatlich 10 Eutro einzuzahlen. Hannah erhilt

dafur ebenfalls hohere Zinsen.

Um diese héheren Zinsen auch wirklich zu bekommen, miissen Lukas und Hannah das
Geld wihrend der drei Jahre auf ihren Sparbiichern belassen. Das kann eine zusitzliche

Motivation sein, das Geld nicht vorzeitig abzuheben.

Einen Mittelweg ist das Sparkonto ohne Bindung, das Banken oft zusitzlich zum
Girokonto anbieten. Geld, das gespart werden soll, kann vom Girokonto auf das
Sparkonto tibertragen werden. Meistens muss Geld vom Sparkonto zunichst wieder

auf das Girokonto tibertragen werden, bevor es behoben werden kann. Mit diesem
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zusitzlichen Schritt wird zusitzlich Zeit geschaffen, um erst zu Gberlegen, ob man das

Geld auch wirklich ausgeben will.

Mit solchen Tricks kann das Problem der Selbstkontrolle leichter bewiltigt werden, um

die Erreichung der individuellen Ziele voranzutreiben.

2.3.8. Uberwinden von Prokrastination

Das Phinomen des Aufschiebens kennt sicherlich jeder aus eigener Erfahrung. Sei es
nun die noch offene Hausarbeit, ein heikles Telefonat, das Lernen fiir eine Prifung oder
auch nur die Uberweisung einer offenen Rechnung — oftmals z6gert man unangenehme
Aufgaben immer weiter hinaus. Im gréfleren Kontext gesehen ist dieses Verhalten in
den allermeisten Fillen cher kontraproduktiv. So wird es zumeist immer
problematischer, die anstehenden Aufgaben spiter zu erledigen. Die Hausarbeit muss
dann miidde am Abend erledigt werden, das heikle Telefonat wird durch die Verspitung
noch heikler, der spite Lernstart kurz vor der Priifung verursacht zusitzlichen Stress,
und wenn wir mit der Uberweisung zu lange warten, konnen Verzugszinsen anfallen.
Dartiber hinaus belastet und das Aufschieben auch psychisch, da man weil3, dass noch

etwas zu tun ist, was ein unangenehmes Gefiihl hinterlasst.

Aus wissenschaftlicher Sicht lassen sich die Ursachen relativ einfach beschreiben. Die
Schwierigkeit, (unangenehme) Aufgaben frithzeitig zu bearbeiten, ist auf geditlich

inkonsistente Préferenzen zurickzufiihren (siche Kapitel 1.2).

Ziel dieser Ubung ist es, den Teilnehmerlnnen im Workshop das Phinomen der
Prokrastination bewusst zu machen und ihnen eine wirksame Strategie niherzubringen,
mit der sie sich Uberwinden lisst. Im Workshop bekommen die TeilnehmerInnen eine
spielerische, aber doch etwas mihsame Aufgabe (auf dem Bildschirm miissen 150
Seifenblasen eingefangen werden, bevor sie am oberen Bildschirmrand verschwinden).
Die Schiilerlnnen koénnen nun selbst entscheiden, ob sie die Aufgabe am Stiick

erledigen wollen, oder lieber in drei kleineren Teilen zu je 50 Seifenblasen.

Dieses Aufteilen von grof3en Aufgaben in kleinere Teilaufgaben hat den Vorteil, dass es
uns viel leichter fillt, mit der Bearbeitung zu beginnen und die Aufgabe frith
abzuarbeiten. In einem zweiten Schritt ist es hilfreich, sich flir diese kleineren

Arbeitsschritte Fristen zu setzen, bis zu denen sie fertiggestellt werden sollen.
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Auch bei Finanzentscheidungen kommt der Thematik des Aufschiebens und den damit
moglicherweise verbundenen Nachteilen eine erhebliche Bedeutung zu. Dazu wird mit
den Schilerlnnen das folgende hypothetische Beispiel zum Ansparen fiir eine eigene

Wohnung diskutiert.

Nehmen wir an, fiir einen Wohnungskauf werden in 20 Jahren 50.000 Euro an
Eigenmitteln fiir einen entsprechenden Kredit benétigt. Wer heute beginnt, jeden
Monat einen fixen Betrag auf die Seite zu legen, um sein Ziel zu erreichen, musste bei
einem jihrlichen Zinssatz von 2 % jeden Monat 170 Euro sparen, um in 20 Jahren

50.000 Euro angespart zu haben.

Wer demgegentiber heute noch nicht zu sparen beginnt, sondern erst in 10 Jahren seine
erste monatliche Sparzahlung leistet, miisste in den verbleibenden 10 Jahren den
wesentlich hoheren Betrag von 375 Euro pro Monat sparen. Das liegt zum einen daran,
dass insgesamt nur halb so viele Zahlungen geleistet werden (die Sparzahlungen
beginnen ja erst 10 Jahre spiter). Andererseits spielt die Verzinsung eine wichtige Rolle.
Es reicht daher nicht, in der halben Zeit einfach doppelt so viel zu sparen, wie im obigen
Fall (das wiren 340 Euro pro Monat). Der frihere Sparbeginn hat nimlich den weiteren
Vorteil, dass bereits viel frither Zinsen fiir die bisherigen Zahlungen anfallen. Wer heute
bereits zu sparen beginnt (also zum Startzeitpunkt der zweiten Variante), hat nach 10

Jahren bereits 22.500 Euro angespatt.

2.3.9. Zinsen

Ein wichtiger Faktor bei der Vermégens- und Riicklagenbildung, aber auch bei der
Kreditaufnahme sind die dabei anfallenden Zinsen. Sie stellen eines der zentralsten
Elemente unserer Wirtschaftsordnung dar. Ein solides Verstindnis der Auswirkungen
von Zinsen fiir die personlichen Finanzen ist fiir eine nachhaltige Budgetplanung
unerlisslich. Jingste Forschungsbeitrige zeigen hier in weiten Teilen der Bevolkerung
alarmierende Wissensdefizite auf. Die theoretische und angewandte Vermittlung des
Zinseffektes ist umso wichtiger in einer Zeit, in der Kredite giinstig aufgenommen
werden kénnen (Niedrigzinsphase) und somit wenig praktische Erfahrung mit den
Auswirkungen von Zinsen gesammelt werden kann. Insbesondere langfristige variabel

verzinste Kredite bergen fur KreditnehmerInnen derzeit ein hohes Risiko.
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Diese Aufgabe soll den Teilnehmerlnnen im Workshop die Bedeutung von Zinsen fiir
SparerInnen und KreditnehmerInnen niherbringen. Dazu wird eine zweistufige Ubung
absolviert, bei det im ersten Teil der Zinseffekt und im zweiten Teil der Zinseszinseffekt

analysiert und besprochen wird (siche Abbildung 11).

Abbildung 11: Ubungsbeispiel zur Berechnung des Zinseffekts.

2.3.10. Diversifikation

Das Prinzip der Diversifikation ist ein Eckpfeiler moderner Investitionsstrategien. Es
besagt, dass durch die Aufteilung des zu investierenden Vermdgens auf unterschiedliche
Anlageformen das Risiko fir den Anleger gesenkt werden kann. Im Volksmund wird
diese Idee treffend iber das Sprichwort ,,Lege niemals alle Eier in einen Korb*
beschrieben: Wer alles auf eine Karte setzt, lauft Gefahr, alles zu verlieren. Wer sein
Vermdégen hingegen auf verschiedene Investitionen verteilt, kann mogliche Verluste bei

einer Investition durch Gewinne bei einer anderen wieder ausgleichen.

Aufgrund der Vielzahl an Investitionsmoglichkeiten ist diese Risikoreduktion
heutzutage auch bei kleineren Betrdgen mdglich. Dariiber hinaus spielt das Prinzip der
Reduzierung von Risiko durch Anlagestreuung nicht nur im Bereich von Investitionen,

sondern auch bei Konsumentscheidungen eine wichtige Rolle. Oft kommt es
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unbewusst zu einer Risikosteigerung durch starke Konzentrierung von Vermdégen auf
einzelnen Sachwerten (wie geleaste Autos oder Haushaltsgerite). Kommt einer dieser
Vermégensstinde zu Schaden, kann dies unverhofft zu massiven finanziellen

Schwierigkeiten fithren.

Auch wenn das Thema ,,Investieren® fiir die allermeisten Schulerlnnen erst zu einem
spiteren Zeitpunkt relevant werden wird, ist ein grundlegendes Verstindnis von

Diversifikation fiir eine solide Finanzplanung unetlisslich.

Mithilfe eines sehr vereinfachten Investitions-Experiments wird den TeilnehmerInnen
im Workshop das Prinzip der Diversifikation nahergebracht (siche Abbildung 12). Zu
Beginn der Aufgabe erhilt jeder Teilnehmer zwei Lose, die durch Investieren vermehrt
werden kénnen. Mit den Losen kann in zwei Firmen investiert werden: "Smart" und
"Phone". Die beiden Lose kénnen beliebig auf die Firmen Smart und Phone aufgeteilt
werden (beide Lose auf Smart, beide auf Phone, oder jeweils ein Los auf Smart und ein
Los auf Phone). Die Entwicklung der Firmen wird anschlieBend durch zwei Minzwiirfe
nachgespielt. Fiir jede Firma wird eine Minze geworfen, wobei Zahl bedeutet, dass der
Wert der Firma gleich bleibt und Kopf, dass der Wert der Firma steigt: Zeigt der erste
Wurf Kopf, erhilt man fiir jedes Los, dass in die Firma Smart investiert wird, zwei Lose
zurlick. Bei Zahl erhilt man genau die investierten Lose wieder zurtick. Zeigt der zweite
Wurf Kopf, erhilt man fiir jedes Los, dass in die Firma Phone investiert wird, zwei Lose

zuriick. Bei Zahl erhilt man genau die investierten Lose wieder zurtck.
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BESCHREIBUNG AUFGABE

n zwei Firmen investieren: "Smart” und "Phone”. Du kannst die
s auf Smart und 1 Los auf Phone)

e erhaltst du zu Beginn zwei Lose, die du durch Investieren vermehren kannst. Mit den Losen kann:
iebig auf die Firmen Smart u aufteilen (beide Lose auf Smart, beide auf Phone, oder jewei

schiiefend durch zwel MOnzwirfe nachgespielt. Fir jede Firma wird eine Minze geworfen, wobei Zahl bedeuter, dass der Wert der Firma gieich

Firma steigt

Bitte verteile nun deine zwei Lose auf die zwei Firmen:

Los #1 Los #2
- -

Smart Phone
Kein Los zugewiesen Kein Los zugewiesen

Abbildung 12: Ubungsbeispiel zur Diversifikation von Risiken.

Bei dieser Ubung gibt es kein ,,Richtig® oder ,,Falsch, jedoch legt man mit seiner
Entscheidung fest, wie viel Risiko man eingehen méchte. Wenn alle Lose in nur eine
der beiden Firmen investiert werden, hingt der Gewinn ginzlich von dieser Firma ab.
Wenn man die beiden Lose auf beide Firmen aufteilt, kann das Risiko der Investition
verringert werden. Dann ist die Entwicklung beider Firmen relevant fiir die
Entscheidung, wie viel Lose man erhilt. Wenn eine Firma nur stagniert, hat man
zumindest noch die Chance, dass die andere Firma einen Gewinn abwirft. Somit betridgt

die Wahrscheinlichkeit, leer auszugehen nur 25% statt 50%.

Bei Finanzentscheidungen ist es meistens sehr riskant, alles auf eine Karte zu setzen.
Dabher sollte man sein Geld besser auf verschiedene Anlagen verteilen. Wenn sich eine
Investition nicht so gut entwickelt, kann dies durch Gewinne bei anderen Investitionen

ausgeglichen werden.
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3. Studienergebnisse

3.1. Uberblick iiber den Fragebogen

Das Ziel der begleitenden Studie ist zum einen die Erhebung des Wissensstandes von
Jugendlichen hinsichtlich finanzieller Grundbildung und zum anderen eine genauere
Untersuchung der typischen Verhaltensmuster junger Menschen in alltdglichen und
finanziellen Entscheidungssituationen. Die Auswertungen sollen einen Uberblick iiber
bestechende Kenntnisse und Entscheidungsmuster geben und zudem wertvolle
Ansatzpunkte liefern, auf welche Wissens- und Kompetenzbereiche bei der

Finanzbildung besonderes Augenmerk gelegt werden sollte.

Der Fragebogen richtete sich so wie der Workshop an Schiilerlnnen der 9. und 10.
Schulstufe aus allen Schultypen. Im Laufe der Schuljahre 2017/18 und 2018/19 nahmen
insgesamt 627 Tiroler Jugendliche aus 35 Schulklassen an der Beantwortung des
Fragebogens teil.

Die Teilnehmerlnnen verteilen sich dabei wie folgt auf die verschiedenen Schultypen:
30% der befragten Schulerlnnen besuchen eine Polytechnische Schule, 32 % ecine
Berufsschule und 39 % eine AHS/BHS/BMS. Beim Geschlechterverhiltnis gibt es mit
60 % zu 40 % einen leichten Uberhang von Midchen gegeniiber Jungen. In Bezug auf
das religiése Bekenntnis geben 73 % der Teilnehmerlnnen rémisch-katholisch, 13 %
islamisch und 14 % ecin anderes Bekenntnis (orthodox, evangelisch, alevitisch,
buddhistisch, Zeugen Jehovas, ohne Bekenntnis) an. Das durchschnittliche Alter der

StudienteilnehmerInnen liegt bei 16 Jahren.

Mittels des Fragebogens wurden einerseits das Finanzwissen der Teilnehmerlnnen und
bestimmte Gewohnheiten sowie die Selbsteinschitzung hinsichtlich Risikobereitschaft
und Selbstkontrolle erhoben. Ein zweites Ziel des Fragebogens war die quantitative
Erhebung der Risiko-, Gegenwarts- und der allgemeinen Zeitpriferenzen. Bei den
Gegenwartspriferenzen geht es um die Frage, wie stark die Teilnehmerlnnen eine
heutige Auszahlung (und damit verbunden die Moglichkeit zum heutigen Konsum)
einer spateren Auszahlung (und damit einem spiteren Konsum) vorziehen. Bei der
Erhebung der allgemeinen Zeitpriferenzen wird ebenfalls die Bereitschaft zu warten

erhoben, wobei hier beide Zahlungszeitpunkte in der Zukunft liegen.
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Um die Entscheidungen so realistisch wie mdglich zu gestalten, waren die Fragen zu
den Priferenzen incentiviert. Das heillt, bei diesen Fragen ging es um kleinere
Geldbetrige, die den Teilnehmerlnnen am Ende des Fragebogens gemil3 ihrer
Entscheidung  tatsichlich  ausbezahlt ~ wurden. Die Incentivierung von
Entscheidungsspielen hat sich in der experimentellen Wirtschaftsforschung als
Standard etabliert, der gewihrleisten soll, dass die Entscheidungen sorgfiltig und den
eigenen Priferenzen entsprechend getroffen werden. Fir die Auszahlung wurde zufillig
eines der drei Entscheidungsspiele ausgewihlt. Um den Ablauf transparent zu gestalten,
erfolgte die Auswahl des auszahlungsrelevanten Spiels durch das zufillige Zichen einer

von drei nummerierten Kartchen aus einem verdeckten Behalter.

3.2. Ergebnisse

In den folgenden Abschnitten werden zunichst die einzelnen Fragen genauer

beschrieben und anschlieBend die Ergebnisse detailliert aufbereitet und analysiert.

Finanzwissen

Der Studienteil zur Erhebung des Finanzwissens der Schiilerlnnen beinhaltete eine
Aufgabe zur Verzinsung und eine zur Diversifikation. Dabei wurden die folgenden

Fragen gestellt:

1. Angenommen, du hast 100 Euro auf deinem Sparbuch und der Zinssatz betrigt
2% pro Jahr. Uber wieviel verfiigst du in 5 Jahren, wenn du das Geld am
Sparbuch liegen lasst?

a) mehr als 110 Euro [korrekte Antwort]
b) genau 110 Euro
¢) weniger als 110 Euro

d) weil ich nicht
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2. Wenn du Geld anlegen willst, welche Strategie bietet normalerweise die gré3ere

Sicherheit? Eine Investition in ...
a. eine einzelne Aktie
b. mehrere Aktien [korrekte Antwort]

c. weil} ich nicht

Wie bereits beschrieben zihlen Zinsrechnung und Risikoreduzierung durch
Diversifikation zu den wichtigsten Konzepten der Finanzwirtschaft. Das Verstindnis
dieser Konzepte stellt somit eine Grundkompetenz der Finanzbildung dar, die
weitreichende Auswirkungen beispielsweise auf Zukunftsvorsorge und Anlageverhalten
haben kann (Lusardi und Mitchell, 2011; 2014). Wie aus Abbildung 13 ersichtlich ist,
konnten lediglich 24% der befragten SchiilerInnen beide Fragen korrekt beantworten.

Finanzwissen

Relative Haufgkeit
R

1

Anzahl korrekt beantworteter Fragen

Abbildung 13: Verteilung der Anzahl korrekt beantworteter Fragen zum Thema Finanzwissen.
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Weitere 48% der Teilnehmerlnnen gaben zumindest auf eine Frage die richtige
Antwort, wihrend 28% keine der beiden Fragen beantworten konnten. Diese
Ergebnisse legen nahe, dass bei vielen SchiilerInnen deutliche Liicken im Finanzwissen
bestehen, die potentiell starke Auswirkungen auf ihre Finanzentscheidungen haben

koénnen.

Priferenzen

Ein weiterer wichtiger Teil der Befragung widmet sich der Erhebung von Risiko- und
Zeitpriferenzen. Diese sind deshalb von besonderem Interesse, weil sie direkte
Auswirkungen auf unser Skonomisches und finanzielles Entscheidungsverhalten haben
(Frederick et al., 2002). Der Zusammenhang zwischen Risikopriferenzen und Finanz-
entscheidungen ist dabei recht offensichtlich, da es bei vielen dieser Entscheidungen
zwischen Risiko und Rendite abzuwigen gilt. Aber auch Zeitpriferenzen hingen mit
unserem finanziellen Entscheidungsverhalten zusammen, erkliren sie doch, wie sehr
wir den Konsum in der Gegenwart dem méglichen Konsum in der Zukunft vorzichen.
Zeitpriferenzen schlagen sich demnach direkt auf unser Sparverhalten nieder. Sie
hingen damit auch stark mit Geduld zusammen, wenn Geduld aufgefasst wird als die

Bereitschaft, heute auf etwas zu verzichten, um davon in der Zukunft zu profitieren.

Im Rahmen der vorliegenden Studie wurden die Risikopriferenzen iber ecin
Entscheidungsspiel erhoben, bei dem die Schilerlnnen aus sechs verschiedenen
Alternativen wihlen konnten. Jede Alternative beinhaltet dabei einen héheren und
cinen niedrigeren Betrag, wobei der Zufall dariiber entscheidet, welcher Betrag zur
Auszahlung kommt (siche Tabelle 1; durch die zufillige Ziehung eines orangen oder
weillen Balles aus einem blickdichten Behilter wird dabei sichergestellt, dass beide
Auszahlungen gleich wahrscheinlich sind). Eine Ausnahme bildet die erste Alternative,
bei der die beiden Betrige gleich hoch sind. Die Betrige bei den folgenden Alternativen
sind so gewihlt, dass der jeweils hohere Betrag ansteigt, wihrend der jeweils niedrigere
Betrag abnimmt. Die spiteren Alternativen bieten also einen héheren Gewinn im
positiven Fall, aber einen kleineren Gewinn im negativen Fall. Da die Betrdge im
positiven Fall stirker ansteigen als die Betrdge im negativen Fall sinken, steigt auch der
Erwartungswert der Alternativen. Gleichzeitig erh6ht sich aber auch deren Varianz (also

die Streuung der moglichen Auszahlung) und damit das Risiko.
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Auf diese Weise bildet das Entscheidungsspiel auf einfache Weise viele typische
Situationen im Finanzleben ab, bei denen zwischen der Hohe der zu erwatrtenden

Zahlungen und dem damit verbundenen Risiko abgewogen werden muss.

Alternative | Weiller Ball Oranger Ball
1) 10€ oder 10€
2) 13 € oder 8€
3) 16 € oder 6€
4) 19€ oder 4€
5) 22€ oder 2€
6) 24 € oder 0€

Tabelle 1: Entscheidungsspiel zur Erhebung von Risikopriferenzen. Lesebeispiel: Eine
Schilerin wihlt Alternative 4. Wird nun anschlieSend zufillig ein oranger Ball gezogen, so erhilt

sie 4 Euro. Wird hingegen ein weiler Ball zufillig gezogen, so erhilt sie 19 Euro.
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In Abbildung 14 ist die Verteilung der Risikopriferenzen der Teilnehmerlnnen
dargestellt. Sie fasst zusammen, wie viel Prozent der Schillerlnnen sich fiir welche
Alternative entschieden haben. Die Ergebnisse zeigen, dass mehr als 40 % der
SchilerInnen Alternative 1, also die sichere Zahlung gewihlt und demnach eine
risikoaverse Entscheidung getroffen haben. Demgegeniiber haben sich nur gut 10 %

der SchiilerInnen als besonders risikofreudig erwiesen und Alternative 6 gewihlt.

Risikopraferenzen
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Abbildung 14: Verteilung der Risikopriferenzen. Die Grafik zeigt an, welche Alternative die

TeilnehmerInnen beim entsprechenden Entscheidungsspiel gewéhlt haben.

Bei den Fragen zur Wartebereitschaft wurde, wie eingangs beschrieben, zwischen
Gegenwartspriferenz (also dem Wunsch, lieber eute als spiter konsumieren zu kénnen)
und allgemeiner Zeitpriferenz (also dem Wunsch, generell zu einem fritheren Zeitpuntkt
konsumieren zu kénnen) unterschieden. Wie stark Gegenwarts- und Zeitpriferenzen
ausgeprigt sind, ldsst sich mithilfe einer sehr intuitiven Entscheidungsspiel-Reihe

messen. Bei diesem Experiment kénnen die Teilnehmerlnnen in einer Serie von
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Entscheidungen zwischen einer fritheren und einer spiteren Auszahlung wihlen.
Wihrend die frithere Zahlung in allen Entscheidungen gleich bleibt (10 Euro), wird der
Betrag der spiteren Zahlung (beginnend bei 11 Euro) von Entscheidung zu
Entscheidung um 1 Euro erhoht. Tabelle 2 zeigt die Entscheidungsreihen zur
Ermittlung der Gegenwartspriferenzen, Tabelle 3 jene zur Erhebung der allgemeinen
Zeitpriferenzen. Mit den Entscheidungsreihen kann nun festgestellt werden, ab welcher
zusitzlichen Kompensation ein Teilnehmer bereit ist, auf die spitere Zahlung zu
warten. Je hoher diese geforderte Kompensation ausfillt (d.h., je spiter ein Teilnehmer
von Alternative A auf Alternative B wechselt), umso stirker sind seine Gegenwarts-
bzw. Zeitpriferenzen, oder — mit anderen Worten — umso weniger Geduld zeigt der
Teilnehmer hinsichtlich der Auszahlungen. Wer jedoch viel Geduld aufbringt, wird
bereits bei der ersten (und auch bei allen nachfolgenden Entscheidungen) Alternative B
withlen, da fir ihn bereits eine zusitzliche Kompensation von 1 Euro ausreicht, eine
Woche auf die Auszahlung zu warten. Wer weniger geduldig ist, wiirde hingegen bei
den ersten Entscheidungen die 10 Euro heute bevorzugen und beispielsweise erst ab
einer zusitzlichen Kompensation von 5 Euro bereit sein, eine Woche auf die
Auszahlung zu warten. In dem Fall wiirde er bei den ersten 4 Entscheidungen

Alternative A, und bei den Entscheidungen 5 und 6 Alternative B wihlen.

Entscheidung A: Betrag heute A B | B: Betrag in 1 Wochen
1) 10 € heute O | O 11 € in 1 Wochen
2) 10 € heute O O 12 € in 1Wochen
3) 10 € heute o | O 13 € in 1Wochen
4) 10 € heute O | O 14 € in 1 Wochen
5) 10 € heute o | O 15 € in 1 Wochen
6) 10 € heute o | O 16 € in 1 Wochen

Tabelle 2: Entscheidungsreihe zur Erhebung der Gegenwartspriferenzen.
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Die Priferenzen missen dabei in den beiden Entscheidungsreihen nicht
Gbereinstimmen: Wir tendieren dazu, ungeduldiger zu sein, wenn es um heutige
Zahlungen oder heutigen Konsum geht. Liegen demgegentiber beide Zahlungen in der
Zukunft; miissen wir also ohnehin auf die Zahlung warten, werden wir in der Regel
geduldiger (Hoch und Loewenstein, 1991). Dieser Effekt wird als Present Bias
bezeichnet und kann eine zusitzliche Hiirde bei der lingerfristigen Finanzplanung (wie

etwa der Pensionsvorsorge) darstellen.

Entscheidung | A: Betrag in 1 Woche A B |B: Betrag in 2 Wochen
1) 10 €in 1 Woche O O 11 € in 2 Wochen
2) 10 € in 1 Woche | O 12 € in 2 Wochen
3) 10 €in 1 Woche O O 13 € in 2 Wochen
4) 10 € in 1 Woche o 1|0 14 € in 2 Wochen
5) 10 €in 1 Woche O O 15 € in 2 Wochen
6) 10 € in 1 Woche O | O 16 € in 2 Wochen

Tabelle 3: Entscheidungsreihe zur Erhebung der allgemeinen Zeitpriferenzen.

Die Abbildungen 15 und 16 zeigen die Verteilungen der Gegenwarts- und allgemeinen
Zeitpriferenzen der Schiilerlnnen. Die Ergebnisse deuten zwar auf keinen Present Bias
hin, zeigen aber allgemein eine sehr starke Priferenz fiir die frihere Zahlung. Im Schnitt
sind die Teilnehmerlnnen erst bei einer zusitzlichen Kompensation von 4 Euro (also
40 %) tber den Ausgangsbetrag von 10 Euro bereit, eine weitere Woche auf die Zahlung
zu warten. Umgekehrt formuliert bedeutet das, dass die SchiilerInnen durchschnittlich

auf 4 Euro verzichten, um den Geldbetrag eine Woche frither zu erhalten.
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Auch ohne ein Umlegen dieser impliziten Verzinsung von 40 % pro Woche auf den
entsprechenden effektiven Jahreszinssatz wird schnell klar, wie hoch der Verzicht der

SchiilerInnen ausfillt, um die Auszahlung frither zu erhalten.

Die Ergebnisse zeigen hier also ein grof3es Potenzial fiir eine Sensibilisierung in Bezug

auf Selbstkontrolle und Sparverhalten.

Gegenwartspraferenzen
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Abbildung 15: Verteilung der Gegenwartspriferenzen. Die Grafik zeigt, ab welchem Betrag die
TeilnehmerInnen bereit sind, 1 Woche auf die entsprechende Zahlung zu warten (alternativ kann

eine Zahlung von 10 € heute gewihlt werden).
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Zeitpraferenzen
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Abbildung 16: Verteilung der Zeitpriferenzen. Die Grafik zeigt, ab welchem Betrag die
TeilnehmerInnen bereit sind, 2 Wochen auf die entsprechende Zahlung zu warten (alternativ

kann eine Zahlung von 10 € in 1 Woche gewihlt werden).

Gewohnheiten

Im Rahmen des Fragebogens wurden auch Gewohnheiten erhoben, die sowohl mit
Risikobereitschaft als auch mit Konsumentscheidungen zusammenhingen. Dabei

wurden die SchiilerInnen um eine Selbsteinschitzung zu den folgenden Fragen gebeten:
1. Wie oft nimmst du an Gliicksspielen teil?
2. Wie oft rauchst du?

Zur Auswahl standen die Antwortmoglichkeiten nie/selten/gelegentlich/oft/sehr oft.
Es sei an dieser Stelle angemerkt, dass hier eine leichte Verzerrung hin zu den

Antworten, die als gewiinscht wahrgenommen werden, méglich ist.
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Abbildung 17 zeigt die Verteilung der Antworten zum Glicksspiel. Auffallend ist, dass
trotz dieser mdglichen Verzerrung ein Drittel der Schilerlnnen angibt, bereits an
Glicksspielen teilgenommen zu haben. 10 % geben sogar an, dies gelegentlich oder oft
zu tun. Insbesondere auch in Anbetracht des Alters der Teilnehmerlnnen zeigt sich hier

der Bedarf an wichtiger Aufkldrungsarbeit in diesem Bereich.

Glucksspiel

Relative Haufgkeit

Q nie selten gelegentlich oft sehr oft

Abbildung 17: Verteilung der Antworten auf die Frage nach der Teilnahme an Gliicksspielen.
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Ein dhnliches Bild ergibt sich bei den Rauchgewohnheiten (Abbildung 18). Zwar stellen
die NichtraucherInnen mit 68 % die groB3te Gruppe, allerdings gibt fast ein Viertel der

Teilnehmerlnnen an, zumindest gelegentlich zur Zigarette zu greifen.

Rauchgewohnheiten

Relative Haufgkeit

Q nie selten gelegentlich oft sehr oft

Abbildung 18: Verteilung der Antworten auf die Frage nach den Rauchgewohnheiten.

Regressionsanalyse

Im folgenden Abschnitt werden die Zusammenhinge zwischen Finanzwissen,
Priferenzen und Gewohnheiten ecinerseits, und den soziodemografischen
Eigenschaften der Schiilerlnnen andererseits analysiert. Die Untersuchung dieser
Zusammenhinge erlaubt es, wichtige Ruckschlisse darauf ziehen zu koénnen, bei
welchen Gruppen besonderer Bedarf an Finanzbildung und Unterstiitzung beim
Entscheidungs- und Konsumverhalten besteht. Um fiir die persénliche Entwicklung zu
kontrollieren, bertcksichtigen wir in allen Modellen auch den Einfluss des Alters der

TeilnehmerInnen.
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Ein erster deutlicher Zusammenhang zeigt sich zwischen dem Geschlecht der
SchiilerInnen und ihrem Finanzwissen (Tabelle 4, Spalte 1): Jungen schneiden bei den
entsprechenden Fragen signifikant besser ab als Midchen. Zudem wirkt sich ein
héherer Bildungsabschluss des Vaters positiv auf das Finanzwissen der Jugendlichen
aus, wihrend sich kein Effekt beim Bildungsabschluss der Mutter verzeichnen ldsst.
Dies bestitigt die in Kapitel 1.3 formulierte These, dass Finanzbildung nach wie vor
eine ménnliche Domine ist, und untermauert den Bedarf an Bildungsprogrammen, die
vor allem auch weibliche TeilnehmerInnen ansprechen (vgl. auch Potrich, 2018). Ein
weiterer Faktor, der sich positiv auf das Finanzwissen auswirkt, sind gute
Mathematikkenntnisse. Die Analyse zeigt, dass Schiilerlnnen mit besseren

Mathematiknoten auch die Fragen zum Finanzwissen haufiger korrekt beantworten.

Auch bei den Verhaltensgewohnheiten lassen sich Geschlechtereffekte feststellen:
Einerseits rauchen Schiiler interessanterweise zwar weniger als Schiilerinnen (Spalte 2),
nehmen andererseits aber hiufiger an Glicksspielen teil (Spalte 3). Dieser Tendenz
beim Gliicksspiel durfte tatsdchlich eine unterschiedliche Risikopriferenz bei
finanziellen Entscheidungen zugrunde liegen. Wie aus Spalte 4 hervorgeht, wihlen
Jungen in dem oben vorgestellten Entscheidungsspiel zu Risikopriferenzen im Schnitt
deutlich riskantere Alternativen als Madchen. Ebenfalls bemerkenswert ist die treffende
Selbsteinschitzung der TeilnehmerInnen: Wer sich selbst als risikobereiter wahrnimmt,

geht auch beim Entscheidungsspiel ein hdheres Risiko als andere ein.

Als besonders wichtig erweist sich auch die individuell wahrgenommene Fihigkeit zur
Selbstkontrolle: SchiilerInnen, denen es leichter fillt, auf Versuchungen zu verzichten,
sind sowohl beim Rauchen als auch beim Gliicksspiel zurtickhaltender (Spalten 2 und
3). Ebenso zeigen sie ein héheres Mal3 an Geduld, was bei den Entscheidungsspielen
zu Gegenwartspriferenzen deutlich wird: Das negative Vorzeichen des statistisch
signifikanten Koeffizienten in Spalte 5 zeigt an, dass Schilerlnnen mit einer besseren
Selbstkontrolle bereits friher auf die héhere Zahlung “wechseln”, auch wenn sie im
Gegenzug eine Woche auf die Zahlung warten mussen. Wie oft auch im echten Leben
wird hier die Wartebereitschaft durch einen héheren finanziellen Erfolg in der Zukunft
belohnt. Diese Ergebnisse unterstreichen die Wichtigkeit, Jugendliche sowohl in ihrer
Fahigkeit zur Selbstkontrolle als auch in ihr Vertrauen darauf zu bestirken. Genau dies

ist Ziel des zweiten Ubungsblocks von F{T — Financial Training.
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Die Resultate der Regressionsanalyse deuten zudem auch auf einen méglichen Einfluss
kultureller Faktoren in diesem Bereich hin. So zeigen Schilerlnnen mit einem
katholischen Religionsbekenntnis in beiden Entscheidungsspielen eine tendenziell
héhere Wartebereitschaft als  Schiilerlnnen mit islamischem oder anderem
Religionsbekenntnis. In der Tabelle spiegelt sich dies in den positiven Koeffizienten der
entsprechenden Variablen in den Spalten 5 und 6 wider: SchilerInnen mit islamischem
oder anderem Religionsbekenntnis “wechseln” erst bei einer entsprechend hoheren

Kompensation auf die weiter in der Zukunft liegende Zahlung.

Unabhingig vom Religionsbekenntnis (die Resultate in Spalte 1 weisen keinen
Zusammenhang zwischen religiosem Hintergrund und Finanzwissen aus) zeigt sich,
dass Finanzwissen einen signifikant positiven Einfluss auf die Wartebereitschaft der
Jugendlichen hat. Dieser robuste Effekt tritt sowohl bei den Gegenwarts- als auch bei
den allgemeinen Zeitpriferenzen auf (Spalten 5 und 6) und zeigt damit, dass

Finanzbildung das Entscheidungsverhalten unmittelbar verbessern kann.
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FINANZWISSEN RAUCHEN GLUCKSSPIEL RISIKOPRAF. GGWPRAF. ZEITPRAF.

(1) (2) (3) (4) (5) (6)
ALTER 0.137* ().238%** 0.169%** 0.106* 0.144* —0.001
(0.061) (0.057) (0.051) (0.051) (0.068) (0.079)
MANNLICH 0.547*%* —0.465* 0.517%* 07774+ 0.314 0.279
(0.189) (0.189) (0.166) (0.203) (0.219) (0.234)
BILDUNG MUTTER 0.035 0.024 —0.063 —0.093 —0.168* —0.169
(0.105) (0.151) (0.132) (0.103) (0.082) (0.093)
BILDUNG VATER 0.225% 0.025 0.024 0.197 —0.019 —0.020
(0.114) (0.126) (0.144) (0.113) (0.112) (0.118)
ISLAMISCHES BEKENNTN. —0.436 —0.694 —0.253 0.170 0.479* 0.743%%+*
(0.321) (0.418) (0.312) (0.323) (0.215) (0.202)
ANDERES BEKENNTN. —0.001 0.080 —0.192 0.277 0.692%* 0.536
(0.225) (0.174) (0.318) (0.246) (0.252) (0.408)
BERUFSSCHULE 0.077 0.745*% 0.577* 0.071 —0.302 0.149
(0.306) (0.308) (0.287) (0.291) (0.433) (0.403)
AHS/BHS,/BMS —0.017 —0.174 0.256 0.389 —0.374 —0.161
(0.343) (0.271) (0.233) (0.302) (0.422) (0.356)
MATHEMATIKKENNTN. n.200*
(0.082)
FINANZWISSEN —0.155 0.208 —0.039 —).342* —0.409*
(0.150) (0.132) (0.125) (0.168) (0.162)
SELBSTDISZIPLIN —0.328* —0.247* 0.087 —0.196* —0.151
(0.133) (0.112) (0.094) (0.095) (0.097)
RISIKO ALLG. SELBST 0.095
(0.056)
RISIKO FIN. SELBST 0166+ 0.185%+*
(0.047) (0.035)
Beobachiungen 573 539 539 536 476 489

Tabelle 4: Regressionsanalyse (Ordered-Logit-Model) zwischen den abhingigen Variablen
(Finanzwissen, Rauchgewohnheiten, Glucksspielteilnahme, Risikopriferenzen,
Gegenwartspriferenzen, Zeitpriferenzen) einerseits und den erklirenden Variablen
(soziodemografische Eigenschaften) andererseits. Die Zahlen (,Koeffizienten®) in den
einzelnen Zellen zeigen den Zusammenhang zwischen der erklirenden Variable und der
abhingigen Variable an, in Klammer ist die jeweilige Standardabweichung angegeben. Die Sterne

, " und ™ zeigen an, ob es sich um einen statistisch signifikanten Zusammenhang handelt

(5%-, 1%- und 0.1%-Signifikanzniveau, beidseitige Tests).
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Die Basiskategorie beim Religionsbekenntnis ist ,,rémisch-katholisch®, jene beim Schultyp
,»Polytechnische Schule“. Die vier diesbeztiglich in der Tabelle angegebenen Variablen zeigen
somit den Unterschied zwischen dem angegebenen Religionsbekenntnis bzw. Schultyp im
Vergleich zur entsprechenden Basiskategorie an. Die letzten drei Variablen reprisentieren die
Selbsteinschitzungen der Schilerlnnen hinsichtlich ihrer Fahigkeit, Versuchungen zu
widerstehen (Selbstdisziplin), ihrer Risikoeinstellung in allgemeinen Belangen (Risiko Allg.

Selbst) sowie ihrer Risikoeinstellung in finanziellen Belangen (Risiko Fin. Selbst).

Lesebeispiel 1: Der erste Koeffizient in der ersten Spalte zeigt den Zusammenhang zwischen
dem Alter der Teilnehmerlnnen und ihrem Finanzwissen an. Da der Koeffizient mit 0.137
gréBer als 0 ist, liegt ein positiver Zusammenhang vor: Altere SchiilerInnen weisen also ein
héheres Finanzwissen auf als jungere. Der Stern * zeigt zudem an, dass dieser Zusammenhang

statistisch signifikant, also ,,belastbar* ist.

Lesebeispiel 2: Der dritte Koeffizient in der dritten Spalte zeigt den Zusammenhang zwischen
dem Bildungsabschluss der Mutter und der Hiufigkeit, mit der die Schilerlnnen an
Glucksspielen teilnehmen. Der Koeffizient ist mit -0.063 kleiner als 0, was darauf hindeuten
wiirde, dass ein negativer Zusammenhang vorliegt, also mit steigendem Bildungsabschluss der
Mutter die Haufigkeit sinkt, mit der die SchulerInnen an Glicksspielen teilnehmen. Da neben
dem Koeffizienten kein Stern aufgefiihrt ist, ist dieser Zusammenhang allerdings nicht statistisch

signifikant, also ,,nicht belastbar.

Lesebeispiel 3: Der siebte Koeffizient in der vierten Spalte zeigt den Unterscheid zwischen
Berufsschilerlnnen zur Basiskategorie, also den SchiilerInnen an Polytechnischen Schulen, in
Bezug auf ihre Risikopriferenzen. Der Koeffizient ist mit 0.071 groBer als 0, was darauf
hindeuten wiirde, dass Berufsschillerlnnen eine hohere Risikobereitschaft zeigen als
SchilerInnen an Polytechnischen Schulen. Da neben dem Koeffizienten jedoch kein Stern

aufgefihrt ist, ist dieser Unterschied nicht statistisch signifikant.
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4. Zusammenfassung

Im Rahmen einer umfangreichen Kooperation haben sich Wirtschaftsexperten des

Institutes fiir Banken und Finanzen der Universitit Innsbruck und Bildungsexperten

der Arbeiterkammer Tirol dem Thema ,,Finanzbildung bei Jugendlichen* gewidmet.

Ergebnis dieser Zusammenarbeit sind der im vorliegenden Buch vorgestellte Workshop

FiT — Financial Training sowie die hier erstmalig prisentierte Studie zu Finanzwissen

und wirtschaftlichem Entscheidungsverhalten Tiroler Jugendlicher.

Die Studienergebnisse fithrten dabei zu den folgenden wichtigen Schlussfolgerungen:

Bei der untersuchten Altersgruppe der 14-17-Jihrigen zeigt sich ein umfassender
Autholbedarf im Bereich der finanziellen Grundbildung und im Wissen tGber das
cigene Verhalten im Konsum- und Finanzbereich. Der ebenfalls festgestellte
positive Einfluss von Finanzwissen auf die Geduld bei Finanzentscheidungen

unterstreicht die praktische Relevanz dieser Thematik noch zusitzlich.

Ein weiteres zentrales Resultat ist der deutliche Geschlechtereffekt beim
Finanzwissen der SchiilerInnen: Jungen schneiden bei den entsprechenden Fragen
signifikant besser ab als Midchen. Zudem wirkt sich auch ein hoherer
Bildungsabschluss des Vaters positiv auf das Finanzwissen der Jugendlichen aus.
Dies zeigt auf, dass Finanzbildung nach wie vor ein minnlich dominierter Bereich
ist und betont den Bedarf an Bildungsprogrammen, die vor allem auch Midchen

und junge Frauen ansprechen.

Dariiber hinaus kénnen auch bei den untersuchten Verhaltensgewohnheiten
Geschlechtereffekte festgestellt werden. Einerseits rauchen Schiiler zwar weniger
als Schiilerinnen, nehmen andererseits aber hiufiger an Glicksspielen teil. Die
Resultate deuten dabei darauf hin, dass die zweite Tendenz tatsichlich auf
geschlechterspezifische Unterschiede in den Risikopriferenzen bei finanziellen

Entscheidungen zuriickzufiihren ist.

SchlieBlich erweist sich auch die individuell wahrgenommene Fahigkeit zur
Selbstkontrolle sowie das Abwiegen von Zukunft und Gegenwart als besonders
wichtig: SchilerInnen, denen es leichter fillt, auf Versuchungen zu verzichten, sind
sowohl beim Rauchen als auch beim Gliicksspiel zuriickhaltender. Ebenso zeigen

sie ein hoheres Maf3 an Geduld, was bei den Entscheidungsexperimenten zu
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Gegenwartspriferenzen deutlich wird. Wie im echten Leben wird hier die
Wartebereitschaft durch einen hdheren finanziellen Erfolg in der Zukunft belohnt.
Diese Ergebnisse unterstreichen die Wichtigkeit, Jugendliche sowohl in ihrer
Fihigkeit zur Selbstkontrolle als auch in ihr Vertrauen darauf zu bestirken. Genau

dies ist eines der Ziele von FiT — Financial Training.

Abschlieend kann an dieser Stelle daher nochmals die grofle Bedeutung von
finanzieller Grundbildung und ihr Potenzial bei der Entwicklung eines reflektierten und
selbstbestimmten Entscheidungsverhaltens im persénlichen Finanz- und Konsumleben
hervorgehoben werden. Das hier vorgestellte didaktische Konzept, welches auf
Erfahrungslernen in simulierten 6konomischen Situationen beruht, bietet dabei einen
besonders zuginglichen und lehrreichen Ansatz. Insbesondere vor dem Hintergrund
der Vielzahl an Konsum- und Finanzentscheidungen, denen sich junge Menschen im
digitalen Zeitalter gegeniibersehen, stellt das kritische Erfahren und Reflektieren der
eigenen Verhaltensweisen eine unschitzbar wichtige Handlungskompetenz dar. Wir
hoffen, auch in dieser Hinsicht mit FiT — Financial Training neue Akzente zu setzen
und den Jugendlichen spannende und wertvolle Einblicke mit auf ihren Weg geben zu

konnen.
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