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Abstract zur Bachelorthesis

Studiengang: Bank — Bankwirtschaft & Bankmanagement

Name: Louis Goldmann

Thema: Financial Education in Sachsen — Eine Analyse von Mdglichkeiten
zur Finanzbildung an weiterfuhrenden Schulen

Jahr: 2024

Betreuer: Prof. Dr. Katja Werner (Staatliche Studienakademie Glauchau)
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Im Rahmen der vorliegenden Bachelorthesis werden effektive Moglichkeiten zur Ver-
mittlung finanzieller Bildung an weiterfuhrenden Schulen in Sachsen untersucht. An-
gesichts der zunehmenden Komplexitat der Finanzmarkte ist finanzielle Kompetenz
essenziell. Die Arbeit analysiert klassische und moderne Ansatze zur Finanzbildung,
einschlieBlich der Nutzung von Virtual Reality und Social Media. Experteninterviews
betonen die Notwendigkeit einer frihzeitigen Integration in das Schulcurriculum und
praxisnaher Lehrmethoden. Diese Thesis entwickelt Empfehlungen zur Verbesse-
rung der Finanzbildung in Sachsen, um die finanzielle Kompetenz der Schuler zu
starken.

Schlusselworter:

Financial Education, Financial Literacy, Finanzielle Bildung an Schulen
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Einleitung

1 Einleitung

1.1 Problemstellung aus der Praxis

In der modernen Wirtschaft ist die finanzielle Kompetenz zu einer unverzichtbaren Fa-
higkeit geworden. Angesichts der zunehmenden Komplexitat der Finanzmarkte und
der Vielzahl verfugbarer Finanzprodukte stehen Einzelpersonen vor der Herausforde-
rung, fundierte finanzielle Entscheidungen treffen zu mussen, welche ihre langfristige
finanzielle Stabilitat und Sicherheit gewahrleisten.’ Nach Lusardi: “Financial Literacy
has become a skill that is essential to living and thriving in the modern economy.”
Fehlendes finanzielles Wissen kann zu negativen Entscheidungen fuhren, aus wel-
chen schwerwiegende Auswirkungen auf die finanzielle Gesundheit von Haushalten
und letztlich auf die gesamte Wirtschaft hervorgerufen werden kénnen.?

Trotz der erkannten Bedeutung von finanzieller Bildung zeigt die Praxis, dass viele
Menschen, unabhangig von Alter, Einkommen oder Bildungsstand, Schwierigkeiten
haben, grundlegende finanzielle Konzepte zu verstehen und anzuwenden*. Dies ma-
nifestiert sich in hohen Verschuldungsraten, unzureichenden Ersparnissen fur Notfalle
und den Ruhestand sowie in einer geringen Nutzung von Investitionsmdglichkeiten.®
Besonders betroffen sind dabei vulnerable Gruppen, wie Geringverdiener, junge Er-
wachsene und bestimmte ethnische Minderheiten, die oft Uberproportional von finan-
zieller Unsicherheit betroffen sind.®

Die Herausforderung besteht nicht nur darin, Wissen zu vermitteln, sondern auch Ver-
haltensanderungen zu bewirken. Viele bestehende finanzielle Bildungsprogramme
sind in ihrer Wirksamkeit begrenzt, da sie entweder nicht auf die spezifischen Bedurf-
nisse der Zielgruppen eingehen oder es ihnen an nachhaltiger Wirkung mangelt.” Ein
weiteres Problem ist der Zugang zu finanzieller Bildung, der besonders in landlichen
Gebieten und unter sozial benachteiligten Bevolkerungsgruppen eingeschrankt ist.?

Im Kontext dieser Herausforderungen stellt sich die Frage, wie finanzielle Bildung in
der Praxis effektiv gestaltet und implementiert werden kann, um eine nachhaltige Ver-
besserung der finanziellen Kompetenz und des finanziellen Wohlstands der Bevolke-
rung zu erreichen. Dabei spielen innovative Ansatze, die Nutzung digitaler

" vgl. LUSARDI; MITCHELL, 2014, S. 1 ff.

2 LUSARDI, 2015, S. 653

3 vgl. OECD, 2023, S. 5 ff.

4 vgl. ATKINSON; MESSEY, 2012, S. 10 ff.

°vgl. FINRA, 2016, S. 10 ff.

6 vgl. LUSARDI; SCHNEIDER; TUFANO, 2011, S. 83 ff.
"vgl. WILLIS, 2008, S. 197 ff.

8 vgl. COLLINS, 2013, S. 146 ff.

Seite 1



Einleitung

Technologien und maBgeschneiderte Bildungsangebote eine entscheidende Rolle.®
Gleichzeitig mussen politische und institutionelle Rahmenbedingungen geschaffen
werden, welche die Verbreitung und Wirksamkeit finanzieller Bildung férdern.™

1.2 Forschungsrelevanz

Aus den Praxisherausforderungen kann die Relevanz der Erforschung finanzieller Bil-
dung abgeleitet werden. Diese wird in einer zunehmend komplexen wirtschaftlichen
Umgebung immer deutlicher. Finanzielle Bildung ist entscheidend fur die Forderung
der individuellen finanziellen Kompetenz und der langfristigen wirtschaftlichen Stabili-
tat. Zahlreiche Studien haben gezeigt, dass ein Mangel an finanziellem Wissen haufig
zu schlechten finanziellen Entscheidungen fuhrt, die sowohl Einzelpersonen als auch
Haushalte betreffen konnen.'! Diese schlechten Entscheidungen kénnen in Form von
hoher Verschuldung, unzureichenden Ersparnissen und fehlenden Investitionen auf-
treten.'?

Die Erforschung der Financial Education ist nicht nur theoretisch bedeutend, sondern
hat auch immense praktische Implikationen. Annamaria Lusardi und Olivia S. Mitchell
haben in ihren Studien gezeigt, dass finanzielle Bildung eng mit der Altersvorsorge und
der Anhaufung von Vermogen im Ruhestand verknuUpft ist. Sie stellen fest, dass Per-
sonen mit hoherem finanziellem Wissen eher in der Lage sind, fur den Ruhestand zu
planen und eine bessere finanzielle Sicherheit zu erreichen. Dies zeigt sich beispiels-
weise darin, dass das Beantworten einer zusatzlichen finanziellen Frage richtig mit
einer um 3-4 Prozentpunkte hoheren Wahrscheinlichkeit fur die Ruhestandsplanung
verbunden ist, in Landern wie Deutschland, den USA, Japan und Schweden. In den
Niederlanden erhoht sich diese Wahrscheinlichkeit sogar um 10 Prozentpunkte.'

Daruber hinaus offenbart die Forschung erhebliche Wissenslicken und Ungleichhei-
ten im Bereich der finanziellen Bildung. Studien zeigen, dass finanzielle Analphabetis-
mus weltweit verbreitet ist, selbst in hoch entwickelten Finanzmarkten wie Deutsch-
land, den Niederlanden und den USA. Besonders besorgniserregend ist, dass be-
stimmte demografische Gruppen, darunter Frauen, ethnische Minderheiten und weni-
ger gebildete Menschen, tendenziell schlechter abschneiden.™

° vgl. HILGERT; HOGARTH; BEVERLY, 2003, S. 309 ff.
19 vgl. REMUND, 2010, S. 276 ff.

" vgl. LUSARDI; MITCHELL, 2014, S. 1 ff.

2 vgl. OECD, 2023, S. 5 ff.

13 vgl. LUSARDI; MITCHELL, 2014, S. 1

4 vgl. OECD, 2023, S. 5 ff.
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Die Bedeutung dieser Forschung wird auch durch die wirtschaftlichen und sozialen
Veranderungen unterstrichen, die viele Lander derzeit erleben. Zum Beispiel fuhren
steigende Lebenserwartungen und sinkende Geburtenraten weltweit zu Belastungen
der traditionellen Rentensysteme. Viele Lander haben daher begonnen, von definier-
ten Leistungsplanen auf definierte Beitragsplane umzusteigen, was die Verantwortung
fur die Altersvorsorge zunehmend auf den Einzelnen ubertragt. Dies erfordert ein ho-
heres Mal an finanziellem Wissen und Kompetenz, um die richtigen Entscheidungen
treffen zu kbnnen.

Zusatzlich haben Studien gezeigt, dass finanzielle Bildung nicht nur das individuelle
Wohlstandsniveau verbessert, sondern auch positive gesellschaftliche Auswirkungen
hat. Besser informierte Burger sind weniger anfallig fur finanzielle Krisen und tragen
zu einer stabileren Wirtschaft bei. Dies verdeutlicht die Notwendigkeit umfassender
Bildungsprogramme, die finanzielle Kenntnisse in verschiedenen Bevolkerungsgrup-
pen fordern.'®

1.3 Zielstellung

Das Ziel dieser Thesis ist es, aus einer in der Praxis vorherrschenden Vielzahl von
Moglichkeiten der Vermittlung von Finanzbildung fur junge Menschen zu untersuchen
und in Verbindung mit Studien, eine geeignete Variante aufzuzeigen, wie finanzielle
Bildung fur junge Schuiler an weiterfuhrenden Schulen in Sachsen aufgebaut sein
kann, um die finanzielle Kompetenz der Schuler zu starken und sie dabei besser auf
ihre finanziellen Herausforderungen des modernen Lebens vorzubereiten. Der Haupt-
fokus der Arbeit liegt dabei auf der Entwicklung einer geeigneten Methode zur Vermitt-
lung finanzieller Bildung in Sachsens weiterfuhrenden Schulen.

Die Forschungsfrage der Arbeit ist ,Welche Best Practices und Herausforderungen gibt
es bei der Vermittlung von Finanzbildung, und welche Rahmenbedingungen sind not-
wendig, um diese Bildung effektiv zu gestalten und langfristig im Bildungswesen zu
etablieren?“ Dabei soll eine geeignete Methode der Vermittlung gestaltet werden, wel-
che in den Schulen eingesetzt werden konnte. Neben der Forschungsfrage ist ein wei-
teres Ziel der Thesis, zu welchem Umfang Financial Education bereits Teil des
Schulcurriculums ist und welche Ansatze es zur Integration dessen in die Lernumge-
bung es gibt. Diese Ziele werden in der Thesis bearbeitet.

13 Vgl. ATKINSON, MESSEY, 2012, S. 10 ff.
6 Vgl. FINRA, 2016, S. 1 ff.
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1.4 Aufbau der Bachelorarbeit und Vorgehensweise

Nach den einleitenden Worten werden in Abschnitt 2 die Grundlagen der Finanziellen
Bildung dargelegt, die Definitionen genannt und die Ausbreitung der Financial Educa-
tion weltweit und im Detail auf Deutschland bzw. Sachsen gezeigt. Neben diesen wer-
den im dem folgenden Kapitel Methoden der Finanziellen Bildung betrachtet, die in der
Praxis schon angewendet werden. Dabei wird zwischen klassischen und neueren Me-
thoden unterschieden. Die neueren Methoden werden in verschiedene ausgewahlte
Methoden unterteilt und einzeln naher beschrieben. Es wird auch eine Methode naher
beschrieben, die klassische und neue Methoden verschmelzen lasst. Zudem werden
wichtige Hinweise der Generation Z und Alpha niedergelegt, womit sich im Verlauf ge-
stutzt werden muss, um eine geeignete Methode der Vermittlung an diese Zielgruppe
zu entwickeln. Mit Beginn des 5. Kapitels erfolgt der empirische Teil dieser Thesis.
Dabei wird die Vorgehensweise und der Aufbau naher beschrieben. Die vorhandenen
Gutekriterien werden einbezogen und auf die Wichtigkeit der qualitativen Auswertung
eingegangen. Anschliellend werden die Experteninterviews ausgewertet und die Da-
ten in den herausgefundenen Kategorien eigenteilt und naher analysiert. Folgend an
die Interviewauswertung wird eine geeignete Methode vorgestellt. Es wird auf die
Struktur und Gestaltung der Methode eingegangen, die in Sachsen Schulen eingefuhrt
werden konnte, um Schulern die grundlegenden Themen der Finanzbildung mitzuge-
ben. Die Zusammenfassung und der weitere Ausblick, wie das Thema weiter beleuch-
tet und bearbeitet werden sollte, werden den Abschluss dieser Thesis bilden.
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2 Financial Education

2.1 Definition

In der Literatur findet man neben Financial Education auch die Begriffe Financial Lite-
racy und finanzielle (Grund-)Bildung. Der Begriff der Financial Literacy findet in der
Literatur haufiger Anwendung, als der Begriff der Financial Education. Nach der Orga-
nisation fur wirtschaftliche Zusammenarbeit und Entwicklung (OECD engl. Organisa-
tion for Economic Co-operation and Development) wird Financial Education als fol-
gendes definiert: ,The process by which financial consumers/investors improve their
understanding of financial products, concepts and risks and, through information, in-
struction and/or objective advice, develop the skills and confidence to become more
aware of financial risks and opportunities, to make informed choices, to know where to
go for help, and to take other effective actions to improve their financial well-being.“!”
In der Theorie findet diese Definition eine gro3e Anwendung und wird von vielen Auto-
ren genutzt. Dennoch gibt es neben dieser pragnanten Definition auch andere Defini-
tionen. Zum Beispiel verwendet der Sparkassen Innovation Hub in seinem Trend Re-
port zum Thema Financial Education die Definition: ,das Thema Financial Education
umfasst alle MalRnahmen und Hilfestellungen, die den Nutzer langfristig befahigen,
eigenstandige finanzielle Entscheidungen treffen zu konnen. Dies umfasst sowohl Pri-
vat- als gewerbliche Kunden.“'® Zwischen diesen beiden Definitionen ist zu erkennen,
der Sparkassen Innovation Hub seine Aufgaben bei diesem Thema sieht und darauf
abzielt, dass die Sparkassen durch MaRRnahmen unterstutzen sollen. Wogegen die
OECD den Prozess des Menschen in den Vordergrund stellt.

Wie eingangs erwahnt wurde, gibt es neben dem Begriff der Financial Education auch
den Begriff der Financial Literacy. Dieser Begriff ist in der vergangenen Zeit haufiger
verwendet und beschrieben worden. Nach Lusardi und Mitchell ist Financial Liter-
acy ,peoples’ ability to process economic information and make informed decisions
about financial planning, wealth accumulation, pensions, and debt.“!
Auch gibt die OECD bei dem Thema Financial Literacy eine Definition heraus, welche
unter anderem von den G20 Staaten und der Europaischen Kommission als grundle-
gende Definition genutzt wird.?® Diese besagt, “Financial Literacy is a combination of
financial awareness, knowledge, skills, attitude and behaviors necessary to make
sound financial decisions and ultimately achieve financial well-being.”?'

" OECD, 202443, S. 13

'8 SPARKASSEN INNOVATION HUB, 2021, S. 3
9 LUSARDI; MITCHELL, 2014, S.6

20 vgl. OECD, 20244, S. 14

21 OECD, 20244, S. 6
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Der Ubersetzte Begriff der Finanziellen Bildung wird in der Literatur weniger beschrie-
ben und verwendet, da diese meist englischsprachig ist. AuRerdem auch aus dem
Grund, dass viele Autoren, wie oben genannt, sich auf die Definition des OECD bezie-
hen und dabei den englischen Ausdruck der Financial Education oder Financial Lite-
racy benutzen.

Vergleicht man beide englischen Begriffsdefinitionen, so kann festgestellt werden,
dass sie sich ahnlich sind. Financial Education beschreibt den Prozess eines Men-
schen, wie Menschen ihr Verstandnis zu Finanzprodukten verbessern. Financial Lite-
racy, ist die finanzielle Allgemeinbildung, die ein Mensch besitzen sollte, um solide fi-
nanzielle Entscheidungen treffen zu kénnen. Durch die Ahnlichkeit beider Begriffe,
wird in dieser Arbeit der Begriff der Financial Literacy mit dem Begriff der Financial
Education gleichgestellt.

2.2 Financial Education Weltweit

2.21 Einleitung

Finanzielle Bildung ist ein wesentlicher Bestandteil der modernen Bildung und spielt
eine entscheidende Rolle fur die wirtschaftliche Stabilitat und das personliche Wohl-
standsniveau. Sie umfasst die Fahigkeit, finanzielle Informationen zu verstehen und
fundierte Entscheidungen in Bezug auf personliche Finanzen zu treffen, einschlief3lich
der Verwaltung von Schulden, Investitionen, Sparen und Altersvorsorge. In den letzten
Jahrzehnten hat das Thema finanzielle Bildung weltweit an Bedeutung gewonnen, da
die Komplexitat der Finanzmarkte zunimmt und immer mehr Verantwortung fur finan-
zielle Entscheidungen auf den Einzelnen ubertragen wird. Diese Arbeit untersucht die
weltweite Verbreitung finanzieller Bildung, identifiziert regionale Unterschiede und Her-
ausforderungen und analysiert die Rolle internationaler Organisationen in der Forde-
rung dieser essenziellen Kompetenzen.

Die OECD hat umfassende Studien zur finanziellen Bildung in ihren Mitgliedslandern
durchgefuhrt, die signifikante Wissenslicken aufdecken. Diese Defizite sind nicht nur
auf unzureichende Bildungsangebote zurtuckzufuhren, sondern auch auf kulturelle Un-
terschiede im Umgang mit Geld und Finanzen. Studien zeigen, dass viele Menschen
grundlegende finanzielle Konzepte wie Zinseszinsen, Inflationsraten und Risikodiver-
sifikation nicht verstehen, was weitreichende Konsequenzen fur ihr finanzielles Verhal-
ten und ihre wirtschaftliche Sicherheit haben kann. Die OECD betont die
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Notwendigkeit, finanzielle Bildung systematisch in die Lehrplane aufzunehmen und als
lebenslange Bildungsaufgabe zu betrachten.?

Diese Malinahmen sollen dazu beitragen, die finanziellen Kompetenzen der Bevolke-
rung zu starken und ihre Fahigkeit zur Teilnahme an der Wirtschaft zu verbessern.
AuRerdem fuhrt sie regelmalig umfassende Erhebungen und Analysen zur finanziel-
len Bildung durch. Diese Studien sind oft landerubergreifend und bieten detaillierte
Einblicke in die Finanzkompetenzen der Bevolkerung. Beispielsweise zeigt die OECD-
Studie ,International Survey of Adult Financial Literacy Competencies®, dass es erheb-
liche Unterschiede in den finanziellen Fahigkeiten zwischen den Landern gibt. Lander
wie die Niederlande und Finnland schneiden tendenziell besser ab, wahrend andere
Lander, insbesondere in Entwicklungslandern, erheblichen Nachholbedarf haben. Die
OECD hebt hervor, dass finanzielle Bildung nicht nur durch formale Bildungssysteme
vermittelt werden sollte, sondern auch durch informelle Lernmdglichkeiten und lebens-
langes Lernen unterstiitzt werden muss.?

2.2.2 Vereinigte Staaten

In den Vereinigten Staaten hat die finanzielle Bildung einen zentralen Platz in der na-
tionalen Agenda eingenommen, vor allem durch die ,National Strategy for Financial
Literacy®. Diese Strategie wurde entwickelt, um die finanziellen Kompetenzen der Bir-
ger zu verbessern und umfasst eine Vielzahl von Bildungsprogrammen, die sowohl in
formellen als auch in informellen Lernumgebungen angeboten werden. Eines der
Hauptziele ist es, die finanzielle Bildung bereits in den frihen Schuljahren zu veran-
kern, um Kindern und Jugendlichen frihzeitig die notwendigen Kenntnisse und Fahig-
keiten zu vermitteln.?*

Die ,Jump$tart Coalition for Personal Financial Literacy” ist eine der bekanntesten Ini-
tiativen, die darauf abzielt, finanzielle Bildung in den Schulunterricht zu integrieren.
Diese Organisation arbeitet eng mit Schulen, Lehrern und anderen Bildungseinrichtun-
gen zusammen, um Lehrplane zu entwickeln, die grundlegende finanzielle Konzepte
abdecken. DaruUber hinaus bieten zahlreiche gemeinnutzige Organisationen und der
Privatsektor zusatzliche Ressourcen und Unterstutzung, um die Reichweite und Effek-
tivitat dieser Bildungsprogramme zu erhohen. Die USA legen besonderen Wert darauf,
dass finanzielle Bildung zuganglich und inklusiv ist, um sicherzustellen, dass alle

22 vgl. OECD, 2023, S 9 ff.
Z vgl. OECD, 2023, S. 9 ff.
24 vgl. BUCHER-KOENEN, 2019, S. 23 ff.
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Bevolkerungsgruppen, einschliellich benachteiligter Gemeinschaften, von diesen Bil-
dungsinitiativen profitieren konnen.?

2.2.3 Kanada und Australien

Kanada und Australien haben ebenfalls umfassende nationale Strategien entwickelt,
um die finanzielle Bildung zu férdern und zu verbessern. In Kanada wurde die ,National
Strategy for Financial Literacy” eingefuhrt, um die finanziellen Fahigkeiten der gesam-
ten Bevolkerung zu starken, wobei ein besonderer Fokus auf benachteiligte und mar-
ginalisierte Gruppen gelegt wird. Diese Strategie umfasst eine breite Palette von Pro-
grammen und Initiativen, die darauf abzielen, das Bewusstsein fur die Bedeutung fi-
nanzieller Bildung zu scharfen und praktische Finanzkenntnisse zu vermitteln. Die ka-
nadische Regierung arbeitet dabei eng mit verschiedenen Stakeholdern zusammen,
darunter Bildungseinrichtungen, gemeinnutzige Organisationen und der Privatsektor,
um ein koharentes und umfassendes Bildungsangebot sicherzustellen.?®

In Australien wird das ,MoneySmart“-Programm von der Australian Securities and In-
vestments Commission (ASIC) verwaltet. Dieses Programm bietet eine Vielzahl von
Ressourcen, die speziell darauf ausgelegt sind, verschiedene Zielgruppen zu errei-
chen, von Schulkindern bis zu Erwachsenen. ,MoneySmart® umfasst Online-Tools,
Lehrmaterialien und personliche Beratungsdienste, die darauf abzielen, praktische fi-
nanzielle Fahigkeiten zu vermitteln und das Verstandnis fur komplexe Finanzprodukte
zu fordern. Die australische Strategie betont die Notwendigkeit, Finanzbildung als in-
tegralen Bestandteil des allgemeinen Bildungssystems zu betrachten und kontinuier-
lich anzupassen, um den sich dndernden finanziellen Realitaten gerecht zu werden.?”

2.2.4 Niederlande

Die Niederlande sind ein weiteres Beispiel fur ein Land, das grof3e Fortschritte in der
Forderung finanzieller Bildung gemacht hat. Die Initiative ,Wijzer in geldzaken® (Weiser
im Umgang mit Geld) ist eine der wichtigsten Plattformen, die sich der Verbesserung
der finanziellen Kompetenzen der Bevolkerung widmet. Diese Plattform bietet umfas-
sende Ressourcen fur verschiedene Zielgruppen, einschliel3lich Schuler, Erwachsene
und Senioren. Sie arbeitet eng mit verschiedenen Partnern zusammen, darunter die
Regierung, der Finanzsektor und Bildungseinrichtungen, um sicherzustellen, dass die
angebotenen Bildungsressourcen relevant und zuganglich sind. Ein wichtiger Aspekt

% vgl. BUCHER-KOENEN, 2019, S. 23 ff.
% vgl. BUCHER-KOENEN, 2019, S. 9 ff.
27 vgl. BUCHER-KOENEN, 2019, S. 7 ff.
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der niederlandischen Strategie ist die frihe Integration finanzieller Bildung in das nati-
onale Schulsystem. Kinder werden bereits im Grundschulalter mit grundlegenden fi-
nanziellen Konzepten vertraut gemacht, was ihnen hilft, ein solides Fundament fur
spatere finanzielle Entscheidungen zu entwickeln. Darlber hinaus gibt es in den Nie-
derlanden zahlreiche Programme, die sich speziell an Erwachsene richten und ihnen
helfen, ihre finanziellen Kenntnisse und Fahigkeiten zu erweitern. Diese Programme
zielen darauf ab, das Bewusstsein fur die Bedeutung von Sparen, Investieren und der
Planung fur die Zukunft zu erhohen. Dabei bieten sie praktische Ratschlage und Un-
terstlitzung flr verschiedene finanzielle Situationen.?®

2.2.5 GroBbritannien

In Grof3britannien (BG) ist die Forderung finanzieller Bildung ebenfalls ein zentrales
Anliegen. Die britische Regierung hat finanzielle Bildung als Pflichtbestandteil des na-
tionalen Lehrplans aufgenommen, um sicherzustellen, dass alle Schuiler grundlegende
finanzielle Kompetenzen erwerben. Diese Entscheidung reflektiert das Bewusstsein
dafur, dass finanzielle Bildung nicht nur eine personliche, sondern auch eine gesell-
schaftliche Verantwortung ist. Initiativen wie der ,Money Advice Service” und ,Young
Money* spielen eine zentrale Rolle bei der Bereitstellung von Bildungsressourcen und
-unterstutzung. Diese Programme bieten eine breite Palette von Materialien, die auf
verschiedene Altersgruppen und Bedurfnisse zugeschnitten sind, und unterstutzen
Schulen bei der Integration finanzieller Bildung in den Unterricht. Der ,Money Advice
Service" richtet sich an eine breitere Zielgruppe, einschliellich Erwachsener, und bie-
tet unabhangige, kostenlose Informationen und Beratungen zu einer Vielzahl von Fi-
nanzthemen. Die Organisation hilft Menschen dabei, ihre finanziellen Ziele zu errei-
chen, indem sie Ressourcen zu Themen wie Schuldenmanagement, Hypotheken,
Pensionsplanung und Versicherungen bereitstellt. Zusatzlich zu diesen Angeboten hat
das UK verschiedene offentliche Kampagnen gestartet, um das Bewusstsein fur die
Bedeutung finanzieller Bildung zu erh6hen und die Bevolkerung uber verfugbare Res-
sourcen zu informieren. Zusatzlich zu den schulischen Programmen gibt es in GB zahl-
reiche Angebote fur Erwachsene, die darauf abzielen, finanzielle Kompetenzen zu er-
weitern und das Verstandnis fur komplexe Finanzprodukte zu verbessern. Diese Initi-
ativen sind besonders wichtig, da sie Erwachsenen helfen, informierte Entscheidungen
zu treffen, die ihre finanzielle Stabilitat und Sicherheit langfristig gewahrleisten konnen.
Durch die Kombination von formaler Bildung und praktischen

2 vgl. BUCHER-KOENEN, 2019, S. 16 ff.
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Unterstitzungsprogrammen zielt GB darauf ab, die finanzielle Inklusion zu fordern und
die finanzielle Kompetenz der gesamten Bevolkerung zu stéarken.?®

2.2.6 Finnland

Finnland ist international fur sein starkes Bildungssystem bekannt, in dem finanzielle
Bildung eine bedeutende Rolle spielt. Diese ist fest in den nationalen Lehrplan inte-
griert und beginnt bereits in der Grundschule. Die finnische Regierung betrachtet fi-
nanzielle Bildung als grundlegende Lebenskompetenz, die fur die individuelle und ge-
sellschaftliche Stabilitat unerlasslich ist. Der finnische Ansatz zur finanziellen Bildung
ist praxisorientiert und darauf ausgerichtet, die Schuler auf reale Lebenssituationen
vorzubereiten. Beispielsweise lernen Schuler, wie sie Haushaltsbudgets erstellen,
Ausgaben planen und die Auswirkungen von Steuern verstehen konnen. Ein weiteres
hervorstechendes Merkmal ist die umfassende Lehrerfortbildung, die sicherstellt, dass
Padagogen uber das notwendige Wissen und die didaktischen Fahigkeiten verfugen,
um finanzielle Bildung effektiv zu vermitteln. Diese Schulungen sind darauf ausgelegt,
Lehrer zu motivieren und sie zu befahigen, die Schuler aktiv in den Unterricht einzu-
beziehen und ihnen die Fahigkeit zur selbststandigen finanziellen Entscheidungsfin-
dung zu vermitteln. Finnland bietet zudem zahlreiche 6ffentlich zugangliche Ressour-
cen an, um Eltern und Betreuer zu unterstutzen, die finanzielle Bildung auch auRerhalb
der Schule zu férdern.*

2.2.7 Israel

In Israel ist finanzielle Bildung ein wachsender Bereich, unterstutzt durch eine Vielzahl
von Regierungsinitiativen und Programmen. Das Bildungsministerium hat finanzielle
Bildung in die Schullehrplane integriert, mit einem Fokus auf die Entwicklung grundle-
gender finanzieller Fahigkeiten. Der Unterricht umfasst Themen wie Sparen, Haus-
haltsplanung und die Nutzung von Bankdienstleistungen. Fortgeschrittenere Themen
wie Investitionen und Risikomanagement werden ebenfalls behandelt, um Schuler auf
komplexere finanzielle Entscheidungen vorzubereiten. Neben der schulischen Bildung
gibt es in Israel zahlreiche Programme, die sich an Erwachsene richten und darauf
abzielen, die finanzielle Bildung in der breiten Bevdlkerung zu fordern. Diese Pro-
gramme bieten Workshops, Beratungen und Online-Ressourcen an, die in Zusammen-
arbeit mit Banken, Finanzinstitutionen und gemeinnutzigen Organisationen entwickelt
wurden. Ein Ziel dieser Programme ist es, das Verstandnis fur komplexe Finanzpro-
dukte zu verbessern und den Menschen zu helfen, effektive Finanzstrategien zu ent-
wickeln. Israel hat auch spezielle Initiativen flr verschiedene Bevolkerungsgruppen

2 vgl. BUCHER-KOENEN, 2019, S. 20 ff.
30 vgl. BUCHER-KOENEN, 2019, S. 12 ff.
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entwickelt, darunter Neueinwanderer und sozial benachteiligte Gemeinschaften, um
finanzielle Inklusion zu fordern und sicherzustellen, dass alle Teile der Gesellschaft
Zugang zu den notwendigen Informationen und Ressourcen haben.?’

2.2.8 Osterreich

Osterreich stellt sich im internationalen Vergleich als starker Sozialstaat dar, der gro-
Ren Wert auf soziale Gerechtigkeit und Sicherheit legt. Dies spiegelt sich auch in der
Bedeutung wider, die der finanziellen Bildung zugemessen wird. Finanzielle Bildung ist
ein wichtiger Bestandteil, um Burgerinnen und Burger auf ein selbstbestimmtes und
finanziell sicheres Leben vorzubereiten. Der YEP-Jugendbericht vom Financial Life
Park (FLiP) — einem Projekt fur die Vermittlung von Finanzbildung an junge Menschen,
welche von der Ersten Group in Wien gegrindet worden ist — bietet einen detaillierten
Uberblick Giber den aktuellen Stand der finanziellen Bildung in Osterreich, basierend
auf Umfragen und Analysen junger Menschen im Land. Im Folgenden wird noch ge-
nauer auf die Verbreitung von Financial Education in Osterreich durch die N&he und
Ahnlichkeit zu Deutschland eingegangen.

In Osterreich spielt die finanzielle Bildung sowohl in der Schule als auch im familidren
Umfeld eine wichtige Rolle. Eine wesentliche Erkenntnis aus dem YEP-Jugendbericht
ist, dass mehr als ein Drittel der befragten Jugendlichen angibt, in der Schule nicht
ausreichend uber Finanzthemen unterrichtet zu werden. Diese Jugendlichen beman-
geln, dass die Vermittlung von Finanzbildung oft oberflachlich bleibt und zu wenig in
die Tiefe geht.>?

Besonders Schuler*innen der Aligemeinbildenden Hoheren Schulen (AHS) fuhlen sich
bei der Vermittlung von Finanzwissen stark auf ihre Eltern angewiesen und auf3ern den
Wunsch, dass Schulen mehr Verantwortung in diesem Bereich GUbernehmen sollten.
Es zeigt sich, dass viele Jugendliche das Gefuhl haben, nicht ausreichend auf finanzi-
elle Entscheidungen im Erwachsenenalter vorbereitet zu sein. Diese Unsicherheit wird
durch eine fehlende tiefgehende Ausbildung in Finanzthemen verstéarkt.33

Ein weiteres zentrales Thema im Osterreichischen Kontext ist das Vertrauen in den
Sozialstaat. Trotz der starken sozialen Absicherung in Osterreich haben 44 % der Ju-
gendlichen kein Vertrauen in den Staat in Bezug auf ihre finanzielle Sicherheit, insbe-
sondere in bestimmten Lebensphasen wie Arbeitslosigkeit oder Pension. Gleichzeitig
geben 95 % der befragten Jugendlichen an, dass finanzielle Sicherheit fur sie ein sehr

31 vgl. BUCHER-KOENEN, 2019, S. 25 ff.
32 vgl. MATUSCHKA-BAUMANN; ALBERT, 2023, S. 26
3 vgl. MATUSCHKA-BAUMANN; ALBERT, 2023, S. 10
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wichtiges Thema ist. Diese Diskrepanz zeigt die Notwendigkeit auf, durch finanzielle
Bildung das Vertrauen in die eigene finanzielle Kompetenz zu starken.3*

Der Bericht unterstreicht, dass die Schule und die Familie die beiden wichtigsten Ein-
flussfaktoren auf das Finanzwissen von Jugendlichen in Osterreich sind. Diese beiden
Bereiche pragen das Wissen und die Einstellungen der jungen Menschen malfigeblich.
Der Bericht betont die Notwendigkeit einer besseren Integration von Finanzbildung in
den Schulcurriculum und die Unterstutzung durch Eltern, um ein umfassendes Ver-
standnis finanzieller Themen zu férdern.3®

AuRerdem stellt der Bericht die Forderung, dass die Finanzbildung ein Teil des Lehr-
plans werden soll. Das Finanzverstandnis soll im Rahmen von Workshops oder Kursen
frihestmoglich gefordert werden, da die Osterreichischen Schuler die Finanzbildung
als grundlegendes Recht ansehen, zu dem alle Schiler Zugang haben sollten. Dabei
wird auch gesagt, dass sie sich Vortrage von Bankmitarbeitern oder Ausflige in Ban-
ken in den Lehrplan integriert werden sollten. Die Schuler winschen sich laut dem
Bericht auch eine Unterrichtsstunde pro Woche zu dem Thema Finanzen und Geld.
Themen kdnnen bspw. dabei Investition und Uberschuldung sein.®

Osterreich, im speziellen die Hauptstadt Wien, hat das Gluck mit dem FLiP eine Art
Ausstellung zu haben, wo die Schuler genau das Thema Finanzbildung spielerisch und
interaktiv erlernen kdonnen. Auf die Methode des FLIiP wird in Kapitel 3 noch naher
eingegangen.

2.2.9 Zusammenfassung

Insgesamt ist auf globaler Perspektive zusehen, dass es keine Einheitslosung fur fi-
nanzielle Bildung gibt. Jedes Land muss seine eigenen kulturellen, wirtschaftlichen
und sozialen Gegebenheiten berlcksichtigen, um effektive Bildungsstrategien zu ent-
wickeln. Dennoch konnen Best Practices und Erkenntnisse aus verschiedenen Lan-
dern genutzt werden, um die finanzielle Bildung weltweit zu verbessern und somit ei-
nen Beitrag einer stabileren Wirtschaft zu leisten.

3 vgl. MATUSCHKA-BAUMANN; ALBERT, 2023, S. 16
3 vgl. MATUSCHKA-BAUMANN; ALBERT, 2023, S. 23 ff.
% vgl. MATUSCHKA-BAUMANN; ALBERT, 2023, S. 24
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2.3 Financial Education in Deutschland

2.3.1 Aktueller Stand der Finanzbildung

Nach einem Blick auf die weltweite Verbreitung finanzieller Bildung ist es wichtig, auch
die Situation in Deutschland zu betrachten. Deutschland weist eine einzigartige Situa-
tion auf, da es noch keine zentrale staatliche Koordination fur finanzielle Bildung gibt.
Die Bildungssysteme der einzelnen Bundeslander variieren stark, und Finanzbildung
ist oft kein expliziter Bestandteil des Curriculums. Dennoch gibt es in Deutschland eine
starke Regulierung der Finanzmarkte, die als Ersatz fur mangelnde Bildungsangebote
dient. Insbesondere mussen Banken in Deutschland ihre Kunden Uber ihre Risikopra-
ferenzen und -erfahrungen aufklaren, bevor sie Finanzprodukte anbieten.%”

Deutschland weist im internationalen Vergleich ein hohes Mal an Finanzwissen auf.
Jedoch gibt es deutliche Unterschiede in der Verteilung finanzieller Kompetenzen, die
stark von sozioOkonomischen Faktoren beeinflusst werden. Studien zeigen, dass Men-
schen mit niedrigerem Einkommen, geringerem Bildungsniveau sowie zum Teil
Frauen, welche die Finanzgeschafte ihren Ehemannern Uberlassen, tendenziell Uber
weniger Finanzwissen verfugen und weniger Vertrauen in ihre finanzielle Entschei-
dungsfahigkeit haben.3® Diese Diskrepanzen manifestieren sich in einer geringeren
Beteiligung am Finanzmarkt, unsicherer Altersvorsorge und einer hoheren Anfalligkeit
fur finanzielle Risiken.*® Eine umfassende Untersuchung des RWI — Leibniz-Institut fir
Wirtschaftsforschung sowie weitere Studien bekraftigen die Notwendigkeit gezielter
BildungsmaRnahmen, um diese Defizite zu adressieren.*

2.3.2 Nationale Strategie zur Finanzbildung

Die Entwicklung einer nationalen Strategie zur Finanzbildung ist in Deutschland uner-
Iasslich, um die bestehenden Wissensliucken zu schliel3en und die finanzielle Kompe-
tenz der Bevolkerung zu verbessern. Das Bundesministerium der Finanzen (BMF) und
das Bundesministerium fur Bildung und Forschung (BMBF) haben, unterstitzt durch
die OECD, Initiativen gestartet, die eine umfassende und systematische Herangehens-
weise an Finanzbildung fordern sollen. Die Strategie zielt darauf ab, eine Plattform fur
Finanzbildung zu schaffen, die verschiedene Bildungsangebote bundelt, und einen
Fonds zur Unterstitzung von Forschungsprojekten im Bereich der Finanzbildung zu
etablieren. Diese Malnahmen sollen nicht nur die Effizienz und Qualitat der

37 vgl. FAULKNER, 2022, S. 5f.

38 vgl. OECD, 2024b

3 vgl. KAISER; MENKHOFF, 2021, S. 287 ff.

40 vgl. BACHMANN; RULFF; SCHMIDT, 2021, S. 111 ff.

Seite 13



Financial Education

Bildungsangebote verbessern, sondern auch eine bessere Koordination zwischen den
verschiedenen Akteuren sicherstellen.*!

Ein zentraler Aspekt der Strategie ist die Forderung der finanziellen Resilienz der Be-
volkerung. Finanzielle Resilienz bezeichnet die Fahigkeit, finanzielle Schocks zu ab-
sorbieren und sich von ihnen zu erholen. Dies erfordert nicht nur technisches Wissen
uber Finanzprodukte, sondern auch die Entwicklung von Fahigkeiten zur langfristigen
Planung und Risikomanagement. Ziel ist es, die Burgerinnen und Burger zu befahigen,
in unsicheren Zeiten stabile finanzielle Entscheidungen zu treffen.?

2.3.3 Herausforderungen und QualitatsmafRnahmen

Eine der groften Herausforderungen bei der Verbreitung der Finanzbildung ist die Si-
cherstellung der Qualitat der angebotenen BildungsmalRnahmen. Die Vielfalt der An-
bieter — von staatlichen Institutionen Uber private Unternehmen bis hin zu nichtstaatli-
chen Organisationen — flhrt zu einer heterogenen Landschaft von Bildungsangeboten.
Es besteht die Gefahr, dass kommerzielle Interessen die Inhalte und Qualitat der Fi-
nanzbildungsprogramme beeinflussen. Daher ist es notwendig, Qualitatsstandards zu
etablieren und durch regelmafRige Evaluationen sicherzustellen, dass diese Standards
eingehalten werden. Zudem sollten die Programme auf die spezifischen Bedurfnisse
der verschiedenen Zielgruppen zugeschnitten sein, um effektiv zu wirken. Besonders
wichtig ist es, benachteiligte Gruppen gezielt zu unterstutzen, um deren finanzielle In-
klusion zu férdern.*3 Das Schulsystem in Deutschland macht es zudem schwierig eine
ubergreifende Verbreitung sicherzustellen, da die Bundeslander fur die Lehrplane an
ihren Schulen eigenstandig verantwortlich sind. Dies ist eine Herausforderung, um
eine nationale Finanzbildungsstrategie zu implementieren.**

2.3.4 Curriculare Verankerung und spezifische Bildungsbedarfe

Die Integration finanzieller Bildung in das formale Bildungssystem ist in Deutschland
uneinheitlich. In einigen Bundeslandern ist Wirtschaft als eigenstandiges Schulfach
etabliert, wahrend es in anderen als Bestandteil von Fachern wie Politik-Sozialkunde
oder Arbeit-Wirtschaft-Technik integriert ist. Diese unterschiedlichen Ansatze fuhren zu
variierenden Kompetenzerwartungen und Lernzielen. Eine umfassende Analyse der
Lehrplane zeigt, dass finanzielle Bildung oft auf grundlegende HaushaltsfUhrung und
einfache wirtschaftliche Konzepte beschrankt ist. Um eine umfassende finanzielle

4Tvgl. SCHMIDT, 2023, S. 23 ff.

42 ygl. OECD, 2024b

43 vgl. SCHMIDT, 2023, S. 25 f.

4 vgl. online: SCHUTTLER-HANSPER, 2024
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Bildung zu gewabhrleisten, ist es notwendig, auch komplexere Themen wie Investment-
strategien, Altersvorsorge und Steuerplanung zu behandeln.4®

DarUber hinaus sollte finanzielle Bildung nicht nur auf technisches Wissen fokussieren,
sondern auch die kritische Reflexionsfahigkeit und das Verstandnis fur die soziooko-
nomischen und politischen Rahmenbedingungen fordern, in denen finanzielle Ent-
scheidungen getroffen werden. Diese ganzheitliche Bildungsperspektive befahigt die
Lernenden, nicht nur als Konsumenten, sondern auch als mundige Burgerinnen und
Bldrger am wirtschaftlichen Leben teilzunehmen. Ein solcher Ansatz unterstutzt die
Entwicklung einer informierten Bevolkerung, die in der Lage ist, die Auswirkungen ihrer
finanziellen Entscheidungen auf die Gesellschaft zu verstehen und zu hinterfragen.*®

2.3.5 Kontroversitat in der Erfassung finanzieller Kompetenzen

Eine kontroverse Diskussion in der wissenschaftlichen Gemeinschaft bezieht sich auf
die Methodik zur Messung finanzieller Kompetenzen. International wird oft auf stan-
dardisierte Fragenkataloge zurlckgegriffen, wie die "Big Three" von Lusardi und Mit-
chell, die grundlegende Konzepte wie Zins, Inflation und Diversifikation abfragen.4’
Diese Methode dient als Benchmark fur den Vergleich des Finanzwissens zwischen
verschiedenen Landern. Allerdings wird diese Herangehensweise von einigen Wissen-
schaftlern, darunter Aprea, kritisiert. Sie argumentiert, dass diese Fragen nur einen
sehr engen Ausschnitt des breiten Spektrums finanzieller Bildung abdecken und daher
ein unzureichendes Bild der tatsachlichen finanziellen Kompetenzen liefern. Insbeson-
dere wird kritisiert, dass diese Fragen nur technisches Wissen abfragen und nicht die
Fahigkeit berucksichtigen, dieses Wissen in der Praxis anzuwenden oder in den sozi-
alen und politischen Kontext einzuordnen.*®

Diese Kontroversen verdeutlichen die Notwendigkeit einer breiteren Definition und Er-
fassung finanzieller Bildung, die nicht nur auf Faktenwissen basiert, sondern auch auf
die Anwendung dieses Wissens und die Reflexion Uber wirtschaftliche und gesell-
schaftliche Zusammenhange abzielt. Eine umfassendere Sichtweise auf finanzielle Bil-
dung konnte dazu beitragen, ein tieferes Verstandnis der individuellen und gesell-
schaftlichen Auswirkungen finanzieller Entscheidungen zu férdern und somit die allge-
meine finanzielle Resilienz zu starken.*?

4 vgl. WEBER, 2017, S. 27 ff.

46 vgl. WEBER, 2017, S. 27 ff.

47 vgl. LUSARDI; MITCHELL, 2008, S. 413 f.
“8 vgl. APREA, 2022, S. 15 ff.

49 vgl. BUCHER-KOENEN, KNEBEL, 2021
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2.3.6 Schwachstellen und Alternativen zur finanziellen Bildung

Trotz der Bemuhungen zur Forderung finanzieller Bildung gibt es weiterhin erhebliche
Schwachstellen. Eine der zentralen Herausforderungen besteht darin, dass finanzielle
Bildung haufig zu sehr auf die Vermittlung technischer Kenntnisse beschrankt ist.
Diese Konzentration auf Fachwissen ignoriert oft die Notwendigkeit, auch kritische
Denkfahigkeiten und die Fahigkeit zur Reflexion Uber die eigenen finanziellen Ent-
scheidungen zu entwickeln. Eine zu enge Fokussierung auf technisches Wissen kann
dazu fuhren, dass Individuen zwar theoretisch Uber Finanzprodukte informiert sind,
aber dennoch Schwierigkeiten haben, diese Kenntnisse in die Praxis umzusetzen und
komplexe finanzielle Entscheidungen zu treffen.®

Oehler und Horn weisen darauf hin, dass es notwendig ist, eine "Meta-Bildung" zu
fordern, die Uber die reine Wissensvermittlung hinausgeht. Diese Meta-Bildung sollte
darauf abzielen, die Menschen zu befahigen, finanzielle Informationen kritisch zu hin-
terfragen und eigenstandig zu recherchieren. Dabei spielt die praktische Anwendung
des Gelernten eine zentrale Rolle. Finanzielle Bildung sollte daher auch praktische
Ubungen und simulationsbasierte Lernansatze umfassen, die den Lernenden ermég-
lichen, reale finanzielle Entscheidungen in einem sicheren Umfeld zu treffen und deren
Konsequenzen zu verstehen.’

Ein weiterer Schwachpunkt ist die oft unzureichende Verbraucherinformation, die zu
Missverstandnissen und Fehlentscheidungen fuhren kann. Die Komplexitat vieler Fi-
nanzprodukte und die unklare oder irrefuhrende Darstellung ihrer Merkmale erschwe-
ren es den Verbrauchern, fundierte Entscheidungen zu treffen. Daher fordern Oehler
und Horn die Verbesserung der Transparenz und Verstandlichkeit von Produktinforma-
tionen. Sie schlagen vor, "Informationslotsen” einzufihren, die als unabhangige Bera-
ter fungieren und den Verbrauchern helfen, vertrauenswurdige Informationen zu finden
und unseriose Angebote zu identifizieren. Diese Informationslotsen konnten durch
staatliche oder gemeinnutzige Organisationen bereitgestellt werden und eine wichtige
Rolle bei der Unterstlitzung der finanziellen Entscheidungsfindung spielen.>?

2.3.7 Zusammenfassung

Zusammenfassend lasst sich sagen, dass eine ganzheitliche und effektive finanzielle
Bildung uber die reine Wissensvermittlung hinausgehen muss. Es ist wichtig, kritisches
Denken und die Fahigkeit zur Reflexion zu fordern sowie praktische Fertigkeiten zu
vermitteln, die es den Menschen ermoglichen, finanzielle Herausforderungen

%0 vgl. OEHLER; HORN, 2021, S. 12 ff.
! vgl. OEHLER; HORN, 2021, S. 12 ff.
2 vgl. OEHLER; HORN, 2021, S. 12 ff.
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selbstbewusst und informiert zu bewaltigen. Alternativen und Erganzungen zur traditi-
onellen finanziellen Bildung, wie praktische Simulationen und unabhangige Beratungs-
dienste, konnen hierbei eine wertvolle Unterstutzung bieten.

2.4 Financial Education in Sachsen

Da in dieser Arbeit die Moglichkeiten zur Vermittlung von Financial Education an Sach-
sens weiterfuhrenden Schulen untersucht werden soll, wird sich hier nur auf das Schul-
system Sachsens bezogen. Es wird davon ausgegangen, dass dem Leser die Grund-
strukturen des Schulsystems Sachsens bekannt ist. Uber den Schulsystemaufbau
kann beim Sachsischen Staatsministerium fur Kultus (SSMK) detaillierter nachgelesen
werden.

In der Arbeit werden zudem nur die staatlichen Schulen untersucht und Schulen in
freier Tragerschaft nicht berucksichtigt.

In Sachsen hat die Vermittlung finanzieller Bildung in den vergangenen Jahren an Be-
deutung gewonnen, jedoch variiert die Umsetzung in den Schulen stark. Die Bemu-
hungen, Schuiler mit den notwendigen Kenntnissen und Fahigkeiten auszustatten, um
fundierte finanzielle Entscheidungen zu treffen, sind zwar vorhanden, doch bleibt das
Bild uneinheitlich.

Grundsatzlich muss zwischen Oberschulen und Gymnasien als weiterfUhrenden Schu-
len unterschieden werden. Zudem ist die Ausrichtung beider relevant. Oberschulen in
Sachsen sind dazu ausgerichtet, um den Schulern eine allgemeinbildende und berufs-
vorbereitende Bildung auf den Weg mitzugeben. Den Schulern werden von der Klas-
senstufe 5 bis 10 grundlegende berufliche Qualifikationen vermittelt, woran sie eine
berufliche Ausbildung oder eine weiterfuhrende schulische Bildung anschlielRen kon-
nen. Der Unterricht ist praxisorientiert aufgebaut und fordert zudem auch die individu-
ellen Interessen und Neigungen der Schuler. Die Schuler werden in den Klassenstufen
7 bis 9 auf Leistungsentwicklung und Differenzierung vorbereitet, wahrend die Klas-
senstufe 10 der Vertiefung und Erweiterung der allgemeinen Bildung dient.5® Die Aus-
richtung von Gymnasien ist dahingehend, dass eine vertiefende Allgemeinbildung zur
Vorbereitung eines Hochschulstudiums vermittelt wird. Die Schuler werden auf eine
akademische sowie anspruchsvolle berufliche Laufbahn vorbereitet. Die Bildung ist
wissenschaftspropadeutisch angelegt. Aulerdem wird bei Gymnasien grof3er Wert auf
die Entwicklung einer fundierten Allgemeinbildung, kritisches Denken und die

%3 vgl. SACHSISCHES STAATSMINISTERIUM FUR KULTUS, 2019a, S. VII f.
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Personlichkeitsentwicklung der Schuler gelegt. Neben der Vermittlung von Fachwissen
wird auch die Mitwirkung in der demokratischen Gesellschaft gefordert.5

An Oberschulen wird das Fach Wirtschaft-Technik-Haushalt (WTH) ab der Klassen-
stufe 7 gelehrt. In dem Fach geht es um das Erlernen von Grundlagen uber unterneh-
merisches Denken, 6konomischer Bedingungen und dem Entstehen dieser. Dabei wird
eine praxisbezogene und 6konomische Grundbildung beigebracht, wobei die Schuler
ihre eigenen Erfahrungen mit einbeziehen konnen. Auch gehort die Auseinanderset-
zung von gesellschaftlichen, rechtlichen und politischen Themen, neben den 6kono-
mischen, dazu. Durch die Sachverhalte soll das Interesse der Schuler an den Themen
gefordert werden. Ein positiver Nebeneffekt des Erlernens ist es, dass auch Teamer-
fahrungen und der Umgang mit Selbsteinschatzungen ermdglicht werden.>®

Neben diesen Fertigkeiten und Fahigkeiten wird im Fach WTH auch ein wenig Finanz-
bildung gelehrt. In der Klassenstufe 7 ist Teil des Lehrplans, dass die Funktion des
Geldes und die verschiedenen Funktionen des Zahlungsverkehrs aufgezeigt werden.
Dabei sollte es auch eine Diskussion zu digitalen Zahlungsmitteln, Jugendkonten und
Giralgeld gefuhrt werden. Dazu lernen sie noch die Vor- und Nachteile des Online-
Shoppings kennen. In der Klassenstufe 9 werden den Schilern Themen wie Vertrags-
recht und HaushaltsfiUhrung gelehrt. Dabei geht es um die Planung und Verwaltung
von Finanzen sowie die Analyse von Finanzvertragen und die Auseinandersetzung mit
moglichen Risiken wie der Uberschuldung.%®

Das Pendant zu WTH an Oberschulen ist an Gymnasien das Fach Gemeinschafts-
kunde/Rechtserziehung/Wirtschaft (GRW). In diesem Fach werden den Schulern ab
Klassenstufe 7 Orientierungen zu gesellschaftlichen, wirtschaftlichen und politischen
Geschehen gegeben. Daneben soll aber auch die Urteilsbildung und Ausbildung von
Handlungsfahigkeiten gefordert werden, wobei die politische Bildung von Demokratie
im Vordergrund steht.

Deswegen kommt die Finanzbildung haufig in dem Fach zu kurz. Der Anfang wird in
der 8. Klasse geschaffen. Die Schuler sehen sich als Marktteilnehmer und wissen, was
die Funktion des Geldes ist und wie Guterknappheit entsteht. Erst in der Klassenstufe
10 werden Inhalte und Grundlagen zur Sozialen Marktwirtschaft, in Verbindung mit
dem Einfluss von Gewerkschaften und Arbeitgeberverbanden, die Rolle des Staates
in der Marktwirtschaft und damit auch die Steuerpolitik, gelehrt. Auch sollen sich die
Schuler mit wirtschaftlichen Mechanismen, wie Angebot und Nachfrage sowie der
Preisbildung auseinandersetzen. Abschliefend wird in der Jahrgangsstufe 12 die

% vgl. SACHSISCHES STAATSMINISTERIUM FQR KULTUS, 2019b, S. VII ff.
% vgl. SACHSISCHES STAATSMINISTERIUM FUR KULTUS, 2019a, S. 2
% vgl. SACHSISCHES STAATSMINISTERIUM FUR KULTUS, 2019a, S. 6 ff.

Seite 18



Financial Education

Wirtschaftstypen aufgegriffen und die weiteren Typen vorgestellt. Zudem wird auch die
Geldpolitik der Europaischen Zentralbank (EZB) gelehrt und damit auch die Instru-
mente der Geldpolitik vorgestellt.°’

Man sieht, dass die Finanzbildung an weiterfUhrenden Schulen von Sachsen eine
kleine Rolle einnimmt. An den Oberschulen werden die Schuler durch das Fach WTH
auf ihre eigenen Entscheidungen vorbereitet, wie es bspw. heil3t einen Haushaltsplan
zuschreiben. An Gymnasien bekommen die Schuler den theoretischen Bezug aufge-
zeigt und konnen die Zusammenhange zwischen den einzelnen VVorgangen verstehen.
Wobei die Anwendung von den Themen nicht im Vordergrund steht. Daneben muss
auch gesagt werden, dass durch den Lehrermangel viel Unterricht ausfallt und einige
Bereiche nicht unterrichtet werden konnen. Dies zeigt unter anderem eine Auswertung
des SSMK zu dem Unterrichtsausfall an im 1. Halbjahr 2023/24. An Sachsens Ober-
schulen sind planmalig 5,7 % der Gesamtstunden ausgefallen. An Gymnasien dage-
gen fielen nur 1,2 % der Gesamtstunden aus. Dabei liegt ein planmaRiger Unterrichts-
ausfall vor, wenn die Stundetafel nicht eingehalten worden ist, aufgrund des
Lehrermangels oder fehlenden Unterrichtsraumen.®® Zudem fehlt auch eine geeignete
Ausbildung von Lehrern in Finanzthemen, was dazu fuhren kann, dass die Themen
nicht in der notwendigen Tiefe behandelt werden konnen. Das ist jedoch problema-
tisch, da das Thema spezialisierte Kenntnisse erfordert, welche Uber die allgemeinen
wirtschaftlichen Grundlagen hinausgehen. Diese Aussage basiert auf personlicher Er-
fahrung des Autors.

57 vgl. SACHSISCHES STAATSMINISTERIUM FUR KULTUS, 2019b, S. 9 ff.
% vgl. online: SACHSISCHES STAATSMINISTERIUM FUR KULTUS, 2024
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3 Aktuelle Methoden zur Vermittlung

3.1 Klassische Methoden der Vermittlung

3.1.1 Grundlegendes

Durch die unterschiedlichen Strukturen in Sachsens Schulen muss bei der Vermittlung
von Financial Education beachtet werden, dass diese nicht mit dem gleichen Inhalt
vermittelt werden konnen, da davon auszugehen ist, dass unterschiedliche Niveaus
auf den Schulen, Gymnasien, Oberschulen und Realschulen vorherrschend sind.%®
Dennoch wie im Kapitel 2 aufgezeigt, findet finanzielle Bildung statt. Aus den Lehrpla-
nen entnommen werden gewisse Vermittlung Uber einen Frontalunterricht vermittelt,
inwieweit diese richtig sind und auch ob dies ausreichend ist, Iasst sich nur bei einer
genaueren Betrachtung der Lehrplane zeigen.

Die klassischen Methoden der Finanzbildung umfassen traditionelle Ansatze wie Pra-
sentationen, Klassenzimmerunterricht, Workshops, Seminare sowie die Nutzung von
Fallstudien und Lehrbuchern. Diese bewahrten Methoden bieten eine strukturierte und
fundierte Moglichkeit, Finanzwissen zu vermitteln und haben sich Uber Jahrzehnte als
effektiv erwiesen. Im Folgenden werden diese klassischen Methoden detailliert erlau-
tert.

3.1.2 Prasentationen

Prasentationen sind eine weit verbreitete Methode zur Vermittlung von Finanzwissen.
Sie bieten eine strukturierte Moglichkeit, Informationen visuell und verbal zu vermitteln.
Oft werden unterstitzende Medien wie PowerPoint-Folien, Diagramme und Videos
verwendet. Diese Methode ist klar und strukturiert, unterstutzt durch visuelle Hilfsmittel
zur besseren Verstandlichkeit und ermdglicht Interaktion und Fragen. Beispielsweise
kann eine Prasentation zu den Grundlagen der Investitionstheorie durch Diagramme
und Fallstudien erganzt werden, um komplexe Konzepte verstandlicher zu machen.
Allerdings kann die Kommunikation oft einseitig sein, und der Erfolg hangt stark von
der Prasentationsfahigkeit des Vortragenden ab. Zudem gibt es begrenzte individuelle
Anpassungsmdglichkeiten an die Bedurfnisse der Teilnehmer.®°

3.1.3 Traditioneller Unterricht
Der traditionelle Unterricht im Klassenzimmer ist eine bewahrte Methode zur Vermitt-
lung von Finanzwissen. Diese didaktische Herangehensweise, bei der Lehrkrafte

%9 vgl. online: INSTITUT DER DEUTSCHEN WIRTSCHAFT, 2024
0 vgl. MAYER, 2009, S. 45 ff.
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Finanzthemen durch Vortrage, Tafelanschriebe und Lehrbulcher erklaren, ermoglicht
eine direkte Interaktion zwischen Lehrkraft und Lernenden. Fragen kdnnen unmittelbar
geklart werden, und es herrscht ein strukturiertes Lernumfeld. Im Mathematikunterricht
kann beispielsweise das Thema Zinseszins behandelt und durch zahlreiche Ubungen
vertieft werden. Allerdings hangt die Effektivitat stark von der Qualitat der Lehrkraft ab,
und es besteht eine geringe Flexibilitat in der Unterrichtsgestaltung. Bei heterogenen
Lerngruppen kann es zudem zu Uberforderung kommen. 8

3.1.4 Seminare und Workshops

Seminare sind intensivere und oft kurzere Bildungsformate, die sich auf spezifische
Finanzthemen konzentrieren. Sie werden oft von Experten auf ihrem Gebiet geleitet
und bieten eine tiefgehende Auseinandersetzung mit dem Thema. Beispielsweise
konnte ein Seminar sich speziell mit den verschiedenen Anlagestrategien und deren
Risikoanalyse beschaftigen. Die tiefergehenden und spezialisierten Inhalte sowie die
Moglichkeit zur intensiven Diskussion und praxisorientierten Lernens sind klare Vor-
teile. Seminare haben jedoch eine begrenzte Teilnehmerzahl, sind oft kostenpflichtig
und zeitlich sowie organisatorisch aufwandig.5?

Workshops sind interaktive und praxisorientierte Veranstaltungen, die oft in kleinen
Gruppen stattfinden. Sie ermdglichen den Teilnehmern, finanzielle Konzepte direkt an-
zuwenden und durch Ubungen und Fallstudien zu lernen. Ein Workshop kdénnte bei-
spielsweise die Erstellung eines personlichen Finanzplans umfassen, bei dem Teilneh-
mer ihre Einnahmen und Ausgaben analysieren und Sparziele definieren. Diese Me-
thode zeichnet sich durch hohe Interaktivitat, praxisorientiertes Lernen sowie die For-
derung von Teamarbeit und Erfahrungsaustausch aus. Allerdings erfordert sie einen
hohen organisatorischen Aufwand und qualifizierte Moderatoren, zudem sind Work-
shops zeitlich begrenzt.®3

3.1.5 Expertenvortrage und Gastredner

Expertenworkshops bieten die Moglichkeit, von fUhrenden Fachleuten auf dem Gebiet
der Finanzbildung zu lernen. Diese Workshops gehen oft tiefer in spezialisierte The-
men ein und bieten fortgeschrittenes Wissen sowie praktische Tipps. Beispielsweise
konnte ein Expertenworkshop sich auf die Analyse von Finanzmarkten und die Anwen-
dung von Handelsstrategien konzentrieren. Der Zugang zu Fachwissen und neuesten

61 vgl. BRANSFORD; BROWM; COCKING, 2000, S. 112 ff.
62 vgl. KNOWLES, HOLTON, SWANSON, 2014, S. 56 ff.
8 vgl. SILBERMAN, 1995, S. 123 ff.
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Forschungsergebnissen, die intensive Lernerfahrung und die Moglichkeit zur Netz-
werkbildung mit Experten sind wesentliche Vorteile. Allerdings sind solche Workshops
oft kostenintensiv, erfordern Vorkenntnisse und haben eine begrenzte Teilnehmer-
zah| .4

Gastredner, oft erfahrene Praktiker aus der Finanzbranche, bieten eine inspirierende
und praxisnahe Erganzung zum regularen Unterricht. Sie bringen realistische Einbli-
cke und personliche Erfahrungen ein, die den Lernstoff lebendiger machen. Beispiels-
weise konnte ein erfolgreicher Investor Uber seine Erfahrungen und Strategien spre-
chen, was den Teilnehmern wertvolle Einblicke und Inspiration bietet. Diese Methode
bietet authentische und praxisnahe Einblicke sowie eine motivierende Wirkung, zudem
besteht die Moglichkeit zur Interaktion und direkten Fragen. Die Verflugbarkeit der
Gastredner und die Qualitat inrer Beitrage konnen jedoch stark variieren, und oft bleibt
es bei einem kurzfristigen Impuls ohne langfristige Vertiefung.®®

3.1.6 Fallstudien

Fallstudien sind eine effektive Methode, um finanzielle Konzepte in realitdtsnahen Sze-
narien anzuwenden. Durch die Analyse und Losung konkreter Fallbeispiele lernen die
Teilnehmer, theoretisches Wissen auf praktische Probleme zu ubertragen. Eine Fall-
studie konnte beispielsweise die Analyse der Finanzstrategie eines fiktiven Unterneh-
mens umfassen, bei der die Teilnehmer die Auswirkungen verschiedener finanzieller
Entscheidungen bewerten. Die Realitatsnahe und der Praxisbezug, die Forderung
analytischer und problemlosender Fahigkeiten sowie die Moglichkeit zur Gruppenar-
beit und Diskussion sind wesentliche Vorteile dieser Methode. Allerdings erfordern
Fallstudien umfassende Vorbereitung, die Komplexitat kann abschreckend wirken, und
es bedarf kompetenter Anleitung und Moderation. %

3.1.7 Zusammenfassung

Die klassischen Methoden der finanziellen Bildung wie Prasentationen, traditioneller
Unterricht, Seminare, Workshops, Expertenworkshops, Gastredner und Fallstudien
bieten vielfaltige Ansatze, um Finanzkompetenzen effektiv zu vermitteln. Prasentatio-
nen und traditioneller Unterricht eignen sich besonders fur die strukturierte Vermittlung
von Grundlagenwissen, wahrend Seminare, Workshops und Expertenworkshops eine
tiefere und praxisorientierte Auseinandersetzung ermoglichen. Gastredner und

64 vgl. CLARK u. a., 2006, S. 45 ff.
6 vgl. MAHDAVI; HORTON, 2024, S. 415 ff.
6 vgl. ELLET, 2007, S. 78 ff.
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Fallstudien bieten zusatzliche Inspiration und praxisnahe Lernmoglichkeiten. Eine
Kombination dieser Methoden kann dazu beitragen, die finanzielle Bildung in verschie-
denen Zielgruppen zu verbessern und nachhaltig zu verankern.

3.2 Neue Methoden der Vermittlung

3.21 Grundlegendes

Neben den klassischen Methoden gibt es durch die neuen Technologien und innovati-
ver Kommunikationskanalen neue Mdglichkeiten. Durch diese hat die Finanzbildung
in den letzten Jahren eine erhebliche Transformation erfahren. Diese Entwicklungen
haben es ermdglicht, finanzielle Konzepte einer breiteren Offentlichkeit zugénglich zu
machen und dabei die unterschiedlichen Lernstile und Bedurfnisse der Menschen zu
berucksichtigen. In diesem Kapitel werden aktuelle Methoden zur Vermittlung von Fi-
nanzbildung untersucht, darunter die Nutzung von Social Media und Finfluencern, der
Einsatz von Virtual Reality (VR) und Augmented Reality (AR), interaktive Lernansatze
und weitere innovative Methoden. Diese neuen Ansatze bieten vielfaltige Moglichkei-
ten, um Wissen uber Finanzthemen effektiv zu vermitteln und die finanzielle Kompe-
tenz der Bevolkerung zu steigern.

3.2.2 Social Media und Finfluencer

Die Forschung von Espeute und Preece ergab, dass Gen-Z-Investoren Finfluencer-
Inhalte vor allem aus drei Grunden nutzen. Der Mangel an formaler finanzieller Bil-
dung, eingeschrankter Zugang zu regulierten Finanzberatern und eine Praferenz fur
digitale Plattformen. Finfluencer werden als zuganglich, beziehbar und manchmal ver-
trauenswurdig wahrgenommen. Sie bieten eine niedrigschwellige und oft kostenfreie
Moglichkeit, sich Uber finanzielle Themen zu informieren, und stellen komplexe Infor-
mationen in einer leicht verstandlichen Form dar.%”

In den sozialen Medien haben sogenannte Finfluencer eine bedeutende Rolle bei der
Verbreitung von Finanzwissen ubernommen. Diese Influencer spezialisieren sich auf
Finanzthemen und nutzen Plattformen wie Instagram, YouTube, TikTok und Twitter, um
ihre Expertise einem breiten Publikum zu vermitteln. Sie erstellen Inhalte, die kom-
plexe Finanzthemen in verstandlicher und oft unterhaltsamer Weise prasentieren. Ein
herausragendes Beispiel aus Deutschland ist der YouTube-Kanal "Finanzfluss", der
von Thomas Kehl betrieben wird. Dieser Kanal bietet detaillierte Erklarungen zu ver-
schiedenen Finanzthemen wie Aktien, ETFs, Altersvorsorge und Budgetierung. Durch

67 vgl. ESPEUTE; PREECE, 2024, S. 4 ff.

Seite 23



Aktuelle Methoden zur Vermittlung

die Verwendung von Videos, Infografiken und anschaulichen Beispielen wird Finanz-
wissen leicht verstandlich aufbereitet.®®

Finfluencer nutzen auch Live-Streams und Q&A-Sessions, um direkt mit ihrem Publi-
kum zu interagieren. Diese Echtzeit-Interaktionen ermoglichen es den Zuschauern,
Fragen zu stellen und individuelle Ratschlage zu erhalten. Die Popularitat dieser Fin-
fluencer wachst stetig, da sie oft eine direkte, zugangliche und authentische Kommu-
nikation pflegen, die traditionelle Finanzbildungseinrichtungen oft vermissen lassen.
Diese Aussage basiert auf die Erfahrung des Autors.

Dabei ist jedoch zu beachten, inwieweit diese Ratschlage und Vermittlung von Finanz-
bildung der Finfluencer richtig ist, da diese fur die Bezeichnung keine Ausbildung in
dem Bereich oder Zertifikat benotigen. Deswegen konnen heutzutage im schnelllebi-
gen Internet viele Menschen sich als Finfluencer ausgeben und Tipps erfolgreich zu
werden und schnell Geld zu verdienen geben. Diese mussen dabei oft nicht stimmen.
Daher ist es wichtig, dass junge Menschen sich nicht auf den ersten Eindruck und die
Worte dieser verlassen und sich bei fundierten Quellen, wie durch Banken vermittelte
Bildung Uber die Social-Media-Kanale oder anderen Menschen, wie Versicherungen
oder Steuerfachangestellte, die das Wissen haben und auch richtig vermitteln kdnnen.
Es gibt auch Banken und Sparkassen, die dies Uber ihre Kanale schon vermitteln bzw.
es versuchen richtig zu vermitteln. Nur ist bei Betrachtung der Follower und Aufrufzah-
len dieser Kanale zu sehen, dass diese sehr gering ist und kaum Aufmerksamkeit be-
kommen, obwohl das vermittelte Wissen sehr gut und hilfreich fur junge Leute ist. Die
Sparkassen versuchen daher auch uber den Deutschen Sparkassen Verlag (DSV) In-
fluencer Marketing zu betreiben. Mit der Kampagne ,Die Pay-Buddies“ hat der DSV
den Influencer Helge Mark Lodder eine Kooperation gestartet, wo Themen, wie das
Girokonto und Online-Banking, aber auch die Kreditkarte angespielt werden. Damit
wird sich auf Seiten des DSV eine bessere Vermarktung an die junge Zielgruppe er-
hofft, da Lodder die Beitrage selbst auf seinen Kanalen postet und damit seine Follo-
wer diese sehen konnen und somit eine Verbindung mit dem Influencer und der Spar-
kasse haben.®®

3.2.3 Virtual Reality und Augmented Reality

Virtual Reality kreiert eine simulierte, kunstliche 3D Erfahrung, bei der die Nutzer mit
der virtuellen Umgebung agieren kénnen.”® VR hat dadurch das Potenzial, die Finanz-
bildung durch immersive Lernumgebungen auf ein neues Niveau zu heben. Durch VR

% vgl. online: FINANZFLUSS, 2024a
8 vgl. DSV, 2023, S. 8
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konnen komplexe Finanzkonzepte in einer virtuellen Umgebung erlebbar gemacht
werden, was das Lernen interaktiver und einpragsamer gestaltet. Ein Beispiel fur den
Einsatz von VR in der Finanzbildung ist die Anwendung der LBBW Bank ,Money Ge-
nius Island®. Diese basiert auf einem Metaverse, einer digitalen Plattform. Dabei kon-
nen jungen Menschen verschiedene Themen, wie Sparen oder Investieren spielerisch
erlernen.” Spieler konnen in auf der digitalen Plattform Minzen sammeln und diese
zu einer Bank bekommen. Dadurch bekommen sie mehr Munzen, da es bei der Bank
Zinsen gibt. Dies kann als Belohnung wahrgenommen werden, da sie in dieser digita-
len Welt Minzen gesammelt haben und sich mit dem Thema beschaftigt haben. Durch
die Belohnungsmechanismen, die Gamification bietet, werden Spieler dazu motiviert,
sich kontinuierlich mit dem Thema auseinanderzusetzen und ihr Wissen zu vertiefen.
Dies kann besonders hilfreich sein, um junge Menschen fur Finanzthemen zu begeis-
tern, die sich sonst vielleicht weniger fur diese Inhalte interessieren wirden. Es ist
sogar moglich, wenn man sich den Bereich des Investierens anschaut, dass diese Si-
mulationen kdnnen Angste und Hemmungen abbauen, die viele Menschen im Umgang
mit Finanzen haben, da sie in einer risikofreien Umgebung Uben kdnnen.

Augmented Reality erganzt die reale Welt durch digitale Informationen und interaktive
Elemente. Dabei verschmilzt die reale Welt mit virtuellen Elementen. Es entstehen 3D
Darstellungen in der echten Welt. Dadurch kdnnen nahbare Erfahrungen bei den Nut-
zern entstehen.”? In der Finanzbildung kann AR verwendet werden, um Informationen
unmittelbar zuganglich und visuell ansprechend darzustellen. Ein Beispiel hierfur kann
ein Projekt sein, welches zurzeit entwickelt wird. Diese soll kleinen Kindern die Finanz-
bildung naherbringen. Dazu wird ein Malbuch entwickelt, welches von den Kindern
ausgemalt werden kann. Durch eine Smartphone App kdnnen die ausgemalten Bilder
zum Leben erweckt werden und erzahlen Geschichten zum Sparen und zum Geld all-
gemein. So war ein Beispiel, dass eine Maus gern schaukelt. Die Maus legt auch im-
mer Geld beiseite. Irgendwann ist die Schaukel durch einen Sturm umgesturzt, doch
die Maus kann eine neue Schaukel kaufen, da sie genug gespart hat.”® So kdnnen
auch schon Grundschulkinder mit der Finanzbildung frihen Kontakt aufnehmen.

AR-Technologien kdnnen auch in Bildungsumgebungen eingesetzt werden, um Lehr-
materialien interaktiver zu gestalten. Beispielsweise konnten Schuler und Studenten
Finanzmodelle in einer erweiterten Realitat betrachten und manipulieren, um ein tiefe-
res Verstandnis fur wirtschaftliche Zusammenhange zu erlangen. Diese Aussage
wurde durch Erfahrungen mit der Technik des Autors erstellt.

" vgl. online: SEIBOLD, 2024
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3.2.4 Weitere innovative Ansatze

Podcasts sind ein weiteres effektives Medium zur Vermittlung von Finanzwissen. Sie
bieten die Moglichkeit, komplexe Themen in einem lockeren und zugéanglichen Format
zu prasentieren. Sie ermoglichen es den Zuhodrern, Finanzthemen auf eine informelle
Weise zu entdecken, und bieten oft tiefere Einblicke, da sie die Moglichkeit bieten,
Expertenmeinungen und Analysen zu horen. Die Vielfalt der Themen, die in Podcasts
behandelt werden, macht sie zu einer wertvollen Ressource fur jeden, der seine finan-
zielle Bildung erweitern mochte. Heutzutage gibt es viele Podcast, auch zum Thema
Finanzen. Ein Beispiel ist der Podcast von dem Influencer Finanzfluss. Dieser bringt
in regelmafigen Abstanden kurze Episoden zu allen Themen rund um die Finanzen
heraus. Es werden viel die Themen Investieren und Steuern angesprochen.’ Ein an-
deres Beispiel ist der ,area25 — Financial Education Podcast®. Dieser Podcast spricht
in seinen Episoden Uber alle Themen, die junge Meschen interessieren. Dabei geht es
vom Investieren zu Themen der ersten eigenen Wohnung oder der Steuererklarung.
Auch Grindungen von Unternehmen werden in diesem Podcast angesprochen.”
Diese Formate sind besonders praktisch, da sie sich leicht in den Alltag integrieren
lassen — sei es beim Autofahren, Sport treiben oder Kochen.

Die Nutzung von Kunstlicher Intelligenz (KI) und Big Data hat die Moglichkeit eroffnet,
personalisierte Lernpfade zu entwickeln. Diese Ansatze bertcksichtigen die individu-
ellen Bedurfnisse und Lernfortschritte der Nutzer und bieten maflRgeschneiderte Inhalte
und Empfehlungen. Eine App wie "FinanceBuddy" analysiert das Finanzverhalten der
Nutzer und bietet spezifische Lernmodule und Tipps an, die auf ihre individuellen fi-
nanziellen Ziele und Herausforderungen zugeschnitten sind.”®

Solche personalisierten Lernansatze erhohen die Relevanz und Effektivitat der Bil-
dungsangebote, da sie gezielt auf die Bedurfnisse der Lernenden eingehen. Sie bieten
nicht nur theoretisches Wissen, sondern auch praktische Anleitungen und Ratschlage,
die direkt im Alltag angewendet werden konnen.

3.2.5 Zusammenfassung

Die moderne Finanzbildung hat durch den Einsatz neuer Methoden und Technologien
einen bemerkenswerten Wandel durchgemacht. Die Nutzung von Social Media und
Finfluencern, die immersive Erlebnisse durch VR und AR sowie die Integration von
Gamification und interaktiven Plattformen bieten vielfaltige Moglichkeiten, finanzielle
Bildung zuganglicher und ansprechender zu gestalten. Diese innovativen Ansatze

" vgl. online: FINANZFLUSS, 2024b
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tragen dazu bei, finanzielle Kompetenz zu férdern und Menschen auf ihrem Weg zu
finanzieller Unabhangigkeit zu unterstutzen. Die kontinuierliche Weiterentwicklung und
Integration dieser Technologien wird eine Schlusselrolle dabei spielen, wie Finanzbil-
dung in der Zukunft gestaltet wird.

3.3 Financial Life Park (FLiP)

3.3.1 Entstehung und Ziele

Einen anderen Ansatz verfolgt FLiP. Dieser verbindet klassische und neue Methoden
in einer. Der Financial Life Park wurde im Jahr 2016 in Wien erdffnet. Das Hauptziel
des FLIiP ist es, Kindern und Jugendlichen auf spielerische und interaktive Weise fi-
nanzielle Kompetenz zu vermitteln. Angesichts der zunehmenden Komplexitat finanzi-
eller Entscheidungen im Alltag und der oft unzureichenden finanziellen Bildung in tra-
ditionellen Schulsystemen, sah die Erste Group die Notwendigkeit, ein spezialisiertes
Bildungszentrum zu schaffen, das dieses Wissen praxisnah und nachhaltig vermit-
telt.””

3.3.2 Konzept

FLiP nutzt eine Vielzahl moderner didaktischer Methoden, um den Lernprozess effektiv
und ansprechend zu gestalten. Zu den wichtigsten didaktischen Konzepten gehoren
die Interaktivitat, die Gamification, die Praxisorientierung und die Individualisierung.
Durch interaktive Stationen und digitale Medien werden die Besucher aktiv in den Lern-
prozess eingebunden. Dies fordert das eigenstandige Erarbeiten von Wissen und die
Anwendung in praxisnahen Szenarien.”® Spielelemente und Wettbewerbe motivieren
die Teilnehmer, sich intensiv mit den Inhalten auseinanderzusetzen. Dies steigert nicht
nur den Lerneffekt, sondern macht das Lernen auch unterhaltsam. Die Lerninhalte sind
stark praxisorientiert und beziehen sich auf alltagliche finanzielle Entscheidungen und
Herausforderungen. Dies hilft den Besuchern, das Gelernte direkt in ihrem eigenen
Leben anzuwenden. Dabei sind die Programme so gestaltet, sie auf unterschiedliche
Altersgruppen und Wissensstande angepasst werden konnen. Dies ermoglicht eine
individuelle Forderung und stellt sicher, dass alle Teilnehmer von den Inhalten profitie-
ren.”®

Neben den Konzepten bietet FLiP eine Vielzahl von Programmen und Workshops, die
auf die Bedurfnisse verschiedener Altersgruppen zugeschnitten sind. Schulklassen

7 vgl. online: ERSTE GROUP, 2016
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konnen den FLiP im Rahmen von Exkursionen besuchen. Diese Besuche sind auf die
Lehrplane abgestimmt und erganzen den schulischen Unterricht durch praktische Er-
fahrungen und interaktive Lernstationen.8’ Spezielle Workshops bieten tiefgehende
Einblicke in Themen wie Budgetierung, Sparen, Investieren und den verantwortungs-
vollen Umgang mit Krediten. Diese Workshops sind sowohl fur Schulklassen als auch
fur Jugendgruppen und andere Interessierte verfugbar. Fur Lehrkrafte werden spezi-
elle Seminare angeboten, um sie in der Vermittlung finanzieller Bildung zu schulen und
ihnen praxisnahe Methoden und Materialien an die Hand zu geben.®! Auch bietet FLiP
Eltern-Kind-Programme an. Diese Programme fordern die finanzielle Bildung in der
Familie und unterstitzen Eltern dabei, ihre Kinder im Umgang mit Geld zu unterrich-
ten.®2

3.3.3 Bedeutung und Wirkung

Der Erste Financial Life Park hat sich seit seiner Eroffnung als wichtiger Akteur in der
finanziellen Bildung etabliert. Er erreicht jahrlich Tausende von Kindern und Jugendli-
chen und leistet einen wesentlichen Beitrag zur Verbesserung der finanziellen Kompe-
tenz in der Gesellschaft. Durch die enge Zusammenarbeit mit Schulen und Bildungs-
einrichtungen konnte der FLiP sein Angebot kontinuierlich erweitern und an die Be-
durfnisse der Teilnehmer anpassen.8

Ein besonderes Highlight ist die wissenschaftliche Begleitung und Evaluierung der Bil-
dungsprogramme durch unabhangige Experten. Dies stellt sicher, dass die vermittel-
ten Inhalte wirksam sind und kontinuierlich verbessert werden konnen.

3.3.4 Fazit

Der Erste Financial Life Park ist ein herausragendes Beispiel fur innovative Bildungs-
initiativen im Bereich der finanziellen Bildung. Durch die Kombination von Interaktivitat,
Gamification, Praxisorientierung und Individualisierung schafft der FLiP ein einzigarti-
ges Lernumfeld, das junge Menschen effektiv auf die finanziellen Herausforderungen
des Lebens vorbereitet. Mit seinen vielfaltigen Programmen und Angeboten leistet der
FLiP einen wichtigen Beitrag zur Forderung der finanziellen Kompetenz und zur lang-
fristigen Verbesserung der wirtschaftlichen Bildung in der Gesellschaft.84
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4 Besonderheiten der Generationen

4.1 Besonderheiten der Generation Z

4.1.1 Grundlegendes

Die Arbeit zielt, wie in den vorhergehenden Kapiteln erwahnt darauf ab, eine geeignete
Methode zu entwickeln, die jungen Menschen an der weiterfUhrenden Schule in Sach-
sen finanzielle Bildung zu vermitteln. Die jungen Menschen sind an der weiterfihren-
den Schule zwischen 12 Jahren und 18 Jahren alt. Die Generation Z sind Menschen,
die zwischen Mitte 1990er und 2010 geboren worden sind. In der Literatur variieren
die Jahreszahlen fiir die Generation Z zwischen 1995 und 2012.85 Die Allgemeindefi-
nition nach dem Pew Research Center beginnt die Gen Z im Jahr 1997 und endet
2012.86 Abgesehen davon, wird diese Generation zurzeit noch an den weiterfihrenden
Schulen unterrichtet. Daher muss fur eine geeignete Methode die Generation Z ge-
nauer betrachtet werden.

Die Besonderheiten der Generation Z kdnnen noch nicht vollstandig untersucht wer-
den, da nach der Sozialisationshypothese erst in einem Alter von 16 — 24 Jahren ge-
naueres Uber die Charakteristika gesagt werden kann. Dennoch ist es moglich schon
jetzt Vergleiche mit anderen Generationen und Alleinstellungsmerkmale zu identifizie-
ren.8’” Burger und Eliner beschreiben, dass die Generation Z oft als Generation Zombie
beschrieben wird, da sie auf ihr Smartphone schauen und dabei durch die Stralzen
laufen. Aber sie meinen auch, dass das ,Z“ als Zukunft beschrieben werden soll, da
sie die Zukunft sind.8

Die Generationen Z wachst in einer sich rasant wandelnden Welt auf, gepragt von
technologischen Innovationen und globalen Krisen. Diese Gegebenheiten beeinflus-
sen ihre Einstellungen und Erwartungen, insbesondere im Bereich der Bildung und
Finanzkompetenz. Eine mafl3geschneiderte Finanzbildung ist daher essenziell, um die-
sen Generationen die notwendigen Fahigkeiten fur eine erfolgreiche finanzielle Zukunft
zu vermitteln.

4.1.2 Charakteristika von Generation Z
Die Menschen in der Generation Z sind ,Digital Natives®, die von klein auf Zugang zu
Smartphones, Tablets und sozialen Medien hatten. Diese intensive Nutzung digitaler

85 ygl. PARMENT, 2023, S. 3
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Medien pragt ihre Lerngewohnheiten und Kommunikationsstile stark. Sie bevorzugen
visuelle und interaktive Inhalte, die schnell und einfach zuganglich sind.®

Die Generation Z ist stark von globalen Krisen wie der COVID-19-Pandemie und dem
Klimawandel beeinflusst. Diese Ereignisse haben ihre Wahrnehmung von Sicherheit
und Stabilitat verandert, was sich auch in ihrer finanziellen Vorsicht und ihnrem Wunsch
nach langfristiger Sicherheit niederschlagt.®

4.1.3 Lernpraferenzen und Herausforderungen

Aufgrund der standigen Verfugbarkeit von Informationen hat die Generationen eine
geringere Aufmerksamkeitsspanne. Kurze, pragnante Lernmodule, die als Microlearn-
ing bezeichnet werden, sind daher besonders effektiv, um ihre Aufmerksamkeit zu ge-
winnen und zu halten.®’

Die Integration von spielerischen Elementen in den Lernprozess erhoht die Motivation
und das Engagement der Generation. Gamification-Ansatze, die Punkte, Ranglisten
oder virtuelle Belohnungen beinhalten, konnen komplexe finanzielle Konzepte auf un-
terhaltsame Weise vermitteln und so das Lernen erleichtern.®?

4.1.4 Methoden zur effektiven Finanzbildung

Durch die Nutzung digitaler Plattformen und Apps, welche interaktive und personali-
sierte Lerninhalte anbieten, ist es jungen Menschen maoglich, in ihrem eigenen Tempo
zu lernen und dabei ihre Fortschritte zu verfolgen.®® Zudem kann eine Integration von
sozialen Medien nutzlich zur Finanzbildung sein, da sie ein integraler Bestandteil des
Lebens dieser Generation ist. Kurze, informative Videos und interaktive Inhalte auf
Plattformen wie YouTube, Instagram und TikTok konnen effektiv genutzt werden, um
finanzielle Bildung zu fordern. Die Videos sollten jedoch praxisnah und anwendungs-
bezogen sein. Denn die Einbindung realer Fallstudien, Simulationen und praktischer
Ubungen hilft den Lernenden, die Theorie in die Praxis umzusetzen und ein tieferes
Verstandnis flr finanzielle Themen zu entwickeln.%

Um eine erfolgreiche Finanzbildung fur die Generationen Z zu gewahrleisten, missen
Bildungsstrategien entwickelt werden, die ihre digitale Affinitat und ihre Vorliebe fur
interaktive und visuelle Inhalte berucksichtigen. Gamification und die Nutzung sozialer

8 vgl. LOPEZ; ABADIANO, 2023, S. 776
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Medien sind hierbei besonders effektive Ansatze. Eine an den Bedurfnissen dieser
Generationen ausgerichtete Finanzbildung kann dazu beitragen, dass sie die notwen-
digen Fahigkeiten und das Wissen erwerben, um ihre finanzielle Zukunft erfolgreich zu
gestalten.

4.2 Besonderheiten der Generation Alpha

Diese Generation muss fur eine Vermittiungsmethode an weiterfUhrenden Schulen ge-
nauso betrachtet werden, wie die Vorgangergeneration Z. Denn alle Menschen, die
zwischen 2011 und 2025 geboren sind, zahlen zu dieser Generation und sind stand
jetzt in den weiterfiihrenden Schulen unterwegs.®® Auch auf die Zukunftsaussichten
dieser Arbeit ist die Generation Alpha wichtig, denn diese wird nach Ausscheiden der
Generation Z, die Generation sein, welche an weiterfuhrenden Schulen unterrichtet
werden.

Die Generation Alpha wird, so nach dem Institut fur Generationenforschung (IfG), sich
in der schnelllebigen und technikaffinen Welt sehr gut wiederfinden. Denn im Gegen-
satz zu vorherigen Generationen erleben sie Technologien wie Smartphones, Tablets
und smarte Gerate nicht als Neuerungen, sondern als selbstverstandliche Bestandteile
ihres Alltags. Diese Gerate sind nicht nur Werkzeuge, sondern begleiten sie von klein
auf und sind integraler Bestandteil ihres Lebens. Beispielsweise konnen viele Kinder
dieser Generation bereits mit Touchscreen-Bildschirmen umgehen, bevor sie sprechen
lernen. Eine besondere Eigenschaft der Generation Alpha ist ihre hohe Affinitat zu di-
gitalen Dienstleistungen. Traditionelle Gerate wie Festnetztelefone oder Fernbedie-
nungen werden von ihnen als veraltet angesehen, da sie mit moderneren, intuitiveren
Technologien aufwachsen.® Von dieser Generation wird erwartet, dass sie eine noch
starkere digitale Vernetzung aufweist als die Generation Z. Kiunstliche Intelligenz und
automatisierte Systeme werden in ihrem Alltag selbstverstandlich sein, sei es in Form
von Sprachassistenten, personalisierten Lernanwendungen oder smarten Haushalts-
geraten. Trotz ihrer technischen Versiertheit stehen die Mitglieder der Generation Al-
pha vor der Herausforderung, die durch Technologie vermittelte Welt kritisch zu hinter-
fragen. Die Abhangigkeit von Algorithmen, die das tagliche Leben steuern und Ent-
scheidungen beeinflussen, konnte zu einer gewissen Technikhorigkeit fuhren. Deshalb
wird es fur diese Generation entscheidend sein, eine gesunde Skepsis gegenuber di-
gitalen Systemen zu entwickeln und die Fahigkeit zu bewahren, eigene Entscheidun-
gen zu treffen. Werte wie Toleranz, Nachhaltigkeit und Diversitat werden voraussicht-
lich zentrale Prinzipien der Generation Alpha sein. Durch die globale Vernetzung und
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den intensiven Austausch uber soziale Netzwerke haben sie die Moglichkeit, in einer
vernetzten Welt aufzuwachsen, die Barrieren abbaut und unterschiedliche Perspekti-
ven vereint. lhre Einstellungen und Handlungen konnten maf3geblich von den Themen
Umweltschutz und soziale Gerechtigkeit gepragt sein.®’

Nichtdestotrotz kann noch nicht viel Uber die Generation Alpha gesagt werden und nur
die Umstande, in denen sie aufwachsen, aufgezeigt werden, denn laut der Sozialisa-
tionshypothese entstehen die Grundwerte einzelner Menschen erst, wenn sie 16 bis
24 Jahre alt sind.®® Die Charakterisierung der Generation Alpha kann erst in den spa-
ten 2030er, Anfang 2040er Jahren gesagt werden, wenn der Groldteil dieser Genera-
tion das Alter erreicht hat.

97 vgl. online: Maas, 2021
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5 Empirische Untersuchung

5.1 Vorgehensweise und Aufbau

Im Rahmen dieser Bachelorarbeit wurde eine qualitative Untersuchung durchgefuhrt,
um fundierte Einblicke in die Gestaltung und Implementierung von Finanzbildungspro-
grammen zu gewinnen. Die zentrale Forschungsfrage lautete: ,Welche Best Practices
und Herausforderungen gibt es bei der Vermittlung von Finanzbildung, und welche
Rahmenbedingungen sind notwendig, um diese Bildung effektiv zu gestalten und lang-
fristig im Bildungswesen zu verankern?“ Die Hypothese war, dass bestimmte didakti-
sche und methodische Ansatze die Wirksamkeit von Finanzbildungsmalnahmen sig-
nifikant erhdhen konnen. AulRerdem sollten in den Interviews die gesammelten Erfah-
rungen der Experten herausgefunden werden.

Die Experten wurden anhand gezielter Kriterien ausgewahlt, um eine breite und diver-
sifizierte Perspektive auf das Thema Financial Education zu gewahrleiten. Zum einen
war die berufliche Expertise ausschlaggebend. Zum anderen sollten sie Uber umfang-
reiche praktische Erfahrung in der Entwicklung und Implementierung von Finanzbil-
dungsprogrammen verfugen. Alle ausgewahlten Experten haben in dem Bereich der
finanziellen Bildung, sei es durch die Entwicklung von Methoden der Vermittlung oder
der Vermittlung an junge Menschen, Erfahrung. Die Auswahl umfasste sieben Exper-
ten, die durch ihre unterschiedlichen Hintergrinde und Erfahrungen eine reichhaltige
Datenbasis fur die Analyse bereitstellten. Sie erfolgte Uber das berufliche Netzwerk
des Autors. Dennoch ist darauf hinzuweisen, dass es sich um eine Stichprobe handelt
und nicht alle Gebiete durch die Experten abgedeckt werden kdnnen.

Die Interviews wurden in verschiedenen Formaten durchgefuhrt, um den individuellen
Praferenzen der Experten gerecht zu werden. Zwei Interviews wurden im personlichen
Rahmen durchgefuhrt, wodurch eine intensive Interaktion stattgefunden hat. Vier In-
terviews wurden durch Videokonferenzen abgehalten, was eine flexible Teilnahme un-
abhangig von geografischen Beschrankungen ermdglichte. Ein Experteninterview
wurde schriftlich durchgefuhrt, wobei die Fragen im Voraus zugestellt wurden und die
Antworten anschlieend zurtiickgesendet wurden. Bevor jedoch die Experteninterview
durchgefuhrt wurden, wurde ein Pretest durchgefuhrt, der alle Unklarheiten der Inter-
viewfragen beseitigte und alle Vorgaben erflllte, sodass eine ordentliche Durchfuhrung
des Interviews stattfinden konnte.

Es wurde ein teilstandardisierter Leitfragbogen fur die jeweiligen Interviews entwickelt,
wobei die Interviews leitfragengestutzt durchgefuhrt worden sind. Dies bedeutet, die
Fragen sind nicht immer in der gleichen Reihenfolge gefragt wurden, sondern je nach
Thema und Geeignetheit. Die Methode des teilstandardisierten Leitfragebogens ist aus
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den Griinden der Flexibilitat und der offenen Fragstellungen gewahlt wurden.®® Das
hat zur Folge, dass an den passenden Stellen neue tiefgehende Fragen den Inter-
viewpartnern gestellt wurden, um den bestmdglichen Output fur die Beantwortung der
Forschungsfrage zu erlangen. Insgesamt wurden in dem Interviewleitfragebogen 14
offene Fragen den Interviewpartnern gestellt, wobei die ersten zehn Fragen allen In-
terviewten gestellt wurden und die restlichen vier Fragen den Experten, die Erfahrun-
gen in der Erstellung von Konzepten zur Vermittlung von finanzieller Bildung an jungen
Menschen haben. Der Leitfragebogen kann aus Anhang 1 entnommen werden.

Alle Interviews wurden anonymisiert, um die Vertraulichkeit der Teilnehmer zu gewahr-
leisten. Die Anonymisierung umfasste die Entfernung personenbezogener Daten und
die Verschlusselung der Identitat der Teilnehmer durch die Verwendung von den Ex-
perten selbst erstellten Akronymen. Das Gesprach wurde aufgenommen. Nach der
Transkription wurden die Tonaufnahmen gel6scht. Die vollstandige Transkription und
Anonymisierung ermaoglichten eine offene und ehrliche Kommunikation der Experten,
ohne Bedenken hinsichtlich der Vertraulichkeit ihrer Aussagen. Die Interviews wurden
nach den gangigen Regeln der inhaltlichen-semantischen Transkription transkribiert
und sind im Anhang zu finden. 1%

5.2 Einbeziehung der Gutekriterien

Experteninterviews als qualitative Forschungsmethode stellen besondere Anforderun-
gen an die Gutekriterien, um die Qualitat und Aussagekraft der erhobenen Daten si-
cherzustellen. Die Gutekriterien lassen sich sowohl fur die quantitative als auch die
qualitative Forschung unterscheiden. In der qualitativen Forschung, zu der auch Ex-
perteninterviews gehoren, sind die klassischen Gutekriterien wie Objektivitat, Reliabi-
litat und Validitat nicht in derselben Weise anwendbar, wie in der quantitativen For-
schung. Stattdessen liegt der Fokus auf der Transparenz der Forschungsschritte, der
Kontextualitat der Daten und der methodischen Reflexivit&t. ™0

Ein zentraler Aspekt der Gutesicherung in Experteninterviews ist die Kontextualitat der
Daten. Dies bedeutet, dass die erhobenen Informationen stets in Bezug auf die spezi-
fischen Bedingungen der Interviewsituation interpretiert werden mussen. Die Subjek-
tivitat der Teilnehmer und die spezifischen sozialen und institutionellen Kontexte, in
denen sie agieren, spielen eine entscheidende Rolle. Diese Kontextgebundenheit der

% vgl. FIETZ; FRIEDRICHS, 2022, S. 1081 f.
100 ygl. KUCKARTZ; RADIKER, 2022, S. 509 ff.
191 vgl. FLICK, 2022, S. 533
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Daten erfordert eine sorgfaltige Dokumentation und Reflexion der Interviewbedingun-
gen, um die Daten angemessen interpretieren zu konnen.%?

Bei der Analyse der Experteninterviews wurden die unterschiedlichen sozialen und in-
stitutionellen Hintergriinde der Experten berlcksichtigt. Die Kontexte wurden sowohl
bei der Interpretation der Aussagen als auch bei der Berichterstattung der Ergebnisse
reflektiert, um eine differenzierte und prazise Darstellung gewahrleisten zu konnen.

Weiterhin ist die Transparenz in der Darstellung der Forschungsschritte ein wesentli-
ches Gutekriterium. Die detaillierte Beschreibung des Forschungsprozesses, ein-
schliel3lich der Auswahl der Experten, der Gestaltung des Leitfadens und der Durch-
fuhrung der Interviews, ermoglicht es, die Ergebnisse nachvollziehbar und Uberprifbar
zu machen. Diese Transparenz tragt dazu bei, die Glaubwurdigkeit und Vertrauens-
wurdigkeit der Forschung zu erhéhen.'%3

Der gesamte Forschungsprozess wurde transparent gestaltet und detailliert dokumen-
tiert. Die Auswabhlkriterien der Experten wurden im Vorhinein definiert und zentral aus-
gewahlt. Der Interviewleitfaden wurde nach den Forschungszielen ausgerichtet. Durch
die Sorgfaltige Dokumentation der Interviews konnte die Kontextualitat der Daten ge-
wahrleitet werden.

Zusatzlich zu diesen Kriterien spielt die methodische Reflexivitat eine wichtige Rolle.
Forschende mussen sich ihrer eigenen Rolle und den moglichen Einflissen, die sie
auf den Forschungsprozess ausuben, bewusst sein. Dies beinhaltet die Reflexion uber
die eigene Position, die moglichen Verzerrungen und die Interaktionen wahrend des
Interviews. Eine kritische Auseinandersetzung mit diesen Aspekten tragt dazu bei, die
Qualitat der Forschung zu sichern und die Ergebnisse besser einordnen zu konnen.'%*

Die eigene Rolle der interviewenden Person wurde kritisch reflektiert und daraus re-
sultierende maogliche Verzerrungen durch den Interviewer oder der Gesamtsituation
des Interviews berucksichtigt. Die Reflexivitat ermdglichte es, die Ergebnisse besser
zu kontextualisieren und mogliche Einflusse auf die Daten zu minimieren.

5.3 Qualitative Auswertung

Die Experteninterviews werden nach Philipp Mayrings qualitativer Inhaltsanalyse un-
tersucht und ausgewertet. Diese Methode ist darauf ausgelegt, Inhalte systematisch
zu strukturieren und zu interpretieren, um daraus wissenschaftliche Erkenntnisse zu

192 vgl. HELFFERICH, 2022, S. 881
103 vgl. FLICK, 2022, S. 544
194 vgl. HELFFERICH, 2022, S. 875
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gewinnen. Es ist zu erwahnen, dass es neben der Methode von Mayring noch andere
Auswertungsmethoden fur qualitative Inhaltsanalysen gibt, der Autor jedoch diese,
durch die Vorteile dieser Auswertung, wie u. a. die Flexibilitat dieser Methode und der
Regelgeleitetheit sowie der intersubjektiven Uberprifbarkeit, ausgesucht hat.'® Diese
Methode ist so aufgebaut, dass dabei zuerst das Analysematerial festgelegt und be-
stimmt wird, welche u. a. Texte aus Interviews oder schriftichen Dokumenten sein
kann. Im zweiten Schritt wird das Kategoriensystem basierend auf der Forschungs-
frage und den Inhalten des Materials entwickelt. Die Kategorien konnen dabei deduktiv
oder induktiv gebildet werden. Nach der Kategorienbildung erfolgt eine Prifung der
Kategorien und darauf der Materialdurchlauf, sowie die Kodierung. D.h. das Material
wird systematisch durchgearbeitet und relevante Textstellen den Kategorien zugeord-
net. Im letzten Schritt findet die qualitative Analyse statt und die Zusammenfassung
sowie Interpretation statt. Hier wird ein umfassendes Verstandnis der untersuchten
Fragestellungen gewonnen. Dabei wird auf die Bedeutung der Kategorien und ihre
Beziehungen zueinander eingegangen.'%®

5.4 Auswertung der Experteninterviews

5.4.1 Einleitung

Die Fragenkategorien konnen in vier unterschiedliche Hauptkategorien unterteilt wer-
den. Es wurde dabei die induktive Kategorienbildung genutzt und folgende Kategorien
herausgearbeitet, um die Forschungsfrage zu beantworten.

- Interesse von Finanzbildung bei jungen Menschen
- Vermittlungsansatze von finanzieller Bildung
- Erfahrungen und Herausforderungen bei der Vermittlung

- Wichtigkeit und Auswirkungen der Finanzbildung

Die Kategorien werden nachfolgend ausreichend analysiert und ausgewertet.

5.4.2 Interesse von Finanzbildung bei jungen Menschen

Das Interesse junger Menschen an finanzieller Bildung zeigt sich als stark variabel.
Einige Jugendliche zeigen ein ausgepragtes Interesse und stellen viele Fragen, wie
ein Interviewpartner berichtet: ,Ich bin teilweise echt begeistert gewesen, dass junge
Leute in manchen Themengebieten sich auskennen. [...] Da ist man so ca. 14 Jahre

195 vgl. MAYRING; FENZL, 2022, S. 691 ff.
196 vgl. MAYRING, 2022, S. 699 f.
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alt. Die haben sehr viele Fragen gestellt, [...] ein Zeichen, dass Interesse besteht sich
in dem finanziellen Sektor weiterzubilden und weiterzuentwickeln.“'” Der gleiche In-
terviewpartner beschreibt aber auch, dass das Interesse oft gering ist, da das Thema
nicht die gleiche Faszination wie andere Freizeitaktivitaten weckt: ,Das Interesse dabei
in dieser Gruppe, reden wir mal von 20 Leuten, vielleicht so 2—3, die richtig interessiert
zuhoren, der Rest ist ein bisschen mehr belustigt durch meine Art aber nicht durch das
Thema an sich.“108

Es gibt auch Jugendliche, die ein Gefuhl der Zukunftslosigkeit verspuren und daher
wenig Interesse an finanzieller Bildung haben: ,Wenn ich ehrlich bin, dann finde ich,
dass junge Menschen uberhaupt nicht mehr an finanzieller Bildung interessiert sind.
[...] Viele meiner jungen Kunden sagen auch in der Beratung, dass sie keine Zukunft
haben werden. [...] Sie denken nicht an ihre Zukunft.“'° Dennoch gibt es Indizien fiir
einen wachsenden Trend des Interesses, insbesondere in spezifischen Kontexten
oder ,Bubbles®, wie ein Interviewpartner feststellt: ,In der Regel wurde ich sagen, man
muss aber auch bedenken, dass wir hier in einer Bubble sind und sich die Leute hier
damit beschaftigen und interessieren, dass der Trend dahin geht, dass Leute sich im-
mer mehr fUr das Thema interessieren.“!"°

Einige Jugendliche sind intrinsisch motiviert, mehr Uber Finanzen zu lernen, wahrend
andere es eher als notwendig betrachten, ohne groRes Interesse zu zeigen: ,Das ist
naturlich unterschiedlich, was wir in der Praxis feststellen. Es gibt Menschen, die inte-
ressieren sich schon intrinsisch fur das Thema. [...] Ich wirde und da vom Grofteil
sprechen und eher ein geringer Anteil, der dann sagt 'Nee das interessiert mich doch
nicht'.“" Es wurde auch beobachtet, dass Schiiler, obwohl sie oft nicht freiwillig teil-
nehmen, nach einer gelungenen Prasentation oder Aktivitat ein gesteigertes Interesse
zeigen konnen: ,Zum einen wissen wir schon, die kommen nicht freiwillig. [...] Aber
wenn sie dann da sind, ist es einfach so, wir haben unser Vermittlungspersonal, was
unheimlich gut ist und sehr schnell ein Gespur dafur hat, wo sind die Lucken, wo muss
ich nachhaken.“11?

Ein Interviewpartner beschreibt auch, dass das Interesse Typ abhangig sei. ,Es gibt
manche, die wissen schon viel und belesen sich durch das Internet selbst.“''3 Er be-
schreibt aber auch, ,generell sollte es so sein, dass jeder nach der Schule ein

197 ANHANG 2, S. 2, Z. 61 ff.
198 ANHANG 2, S. 5, Z. 192 ff.
199 ANHANG 3, S. 3, Z. 93 ff.
0 ANHANG 4, S. 3, Z. 93 ff.
" ANHANG 5, S. 5, Z. 190 ff.
112 ANHANG 6, S. 6, Z. 209 ff.
3 ANAHNG 7, S. 3, Z. 123 .
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Grundlevel dafur haben sollte, da man um das Thema nicht drum herumkommt und
immer konfrontiert wird.“114

Schliel3lich zeigt sich in verschiedenen Umfragen, dass Jugendliche sich mehr finan-
zielle Bildung winschen, wenn sie erkennen, dass es fur ihre Lebensfuhrung relevant
ist: ,In den vielen Umfragen, die in letzter Zeit erhoben wurden, wurde das Interesse
der Jugendlichen an dem Thema Geld und Finanzen immer ganz besonders heraus-
gestellt, versehen mit ihrem Wunsch, dazu mehr in den Schulen vermittelt zu bekom-
men.“115

5.4.3 Vermittlungsansatze von finanzieller Bildung

Die Vermittlung von finanzieller Bildung erfolgt durch eine Vielzahl von Ansatzen, die
sich an den unterschiedlichen Bedurfnissen und Vorlieben der Jugendlichen orientie-
ren. Ein Interviewpartner betont die Bedeutung spielerischer und interaktiver Metho-
den: ,Wir haben uns dabei am DSGV SchulService orientiert und die aufbereiteten
Sachen spielerisch umgesetzt. Dabei steht das spielerische Erlernen im Vorder-
grund“.’® Dieser Ansatz wird durch den Einsatz moderner digitaler Medien erganzt,
um die Lerninhalte zuganglich und ansprechend zu gestalten: ,Es ist alles eher auf der
Tonspur festgehalten und ich finde irgendwie musste das ganze Thema Finanzielle
Bildung erlebbar gemacht werden.“!"”

Ein weiterer Ansatz ist die Bereitstellung von altersgerechten und lebensnahen Mate-
rialien, die auf die spezifischen Bedurfnisse der Schuler abgestimmt sind: ,Mein Haupt-
fokus liegt auf Themen, die in der Schulzeit keine Prioritat hatten. [...] Sondern wir
brauchen jemanden, der uns das Wissen vermittelt.“''8 Die Vermittlung soll dabei nicht
nur informativ, sondern auch kurzweilig und verstandlich sein, um das Interesse der
Jugendlichen zu wecken: ,Der Content muss durch Analogien erklart werden. [...] Es
muss kurzweilig und snackable sein.“?

Die Strukturierung der Bildungsinhalte umfasst auch die Integration in den schulischen
Lehrplan sowie zusatzliche Angebote wie Workshops und Online-Lernspiele. Dies wird
durch den Sparkassen-SchulService verdeutlicht, welcher umfassende Materialien be-
reitstellt, die in Zusammenarbeit mit Experten entwickelt wurden: ,Wir entwickeln mit
dem Sparkassen-SchulService schulische Bildungsmedien zur Finanzbildung fur

"4 ANHANG 7, S. 3., Z. 124 ff
115 ANHANG 8, S. 3, Z. 108 ff.
1® ANHANG 7, S. 2, Z. 60 ff.
" ANHANG 2, S. 3, Z. 112 ff
118 ANHANG 3, S. 2, Z. 47 ff.
19 ANHANG 4, S. 2, Z. 63 ff.
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Lehrkrafte und damit auch fur Schuler. Seit 1975, also seit fast 50 Jahren, bietet der
Sparkassen-SchulService Unterstutzungen fur Lehrkrafte im schulischen Bereich mit
dem Schwerpunkt Geld und Finanzen.“1%°

Besondere Beachtung findet auch die Berucksichtigung kultureller Unterschiede und
der Lebensrealitat der Jugendlichen, wie ein Interviewpartner erklart: ,Wir bieten Un-
terrichtsmaterialien, wir haben E-Learning-Einheiten. [...] Wir versuchen das Ganze
auch nicht theoretisch zu machen, sondern sehr praxisnah, sehr spielerisch, sehr be-
wegt.“'?" Die Vermittlung soll dabei so gestaltet werden, dass sie die Jugendlichen
nicht nur informiert, sondern auch motiviert, selbst aktiv zu werden und das Gelernte
anzuwenden.

Die Experten wurden zudem gefragt, wie sie sich die Art und den Umfang der Vermitt-
lung gestalten wirden, wenn sie freie Moglichkeiten dafur haben. Ein Experte nennt
dabei, dass er in die Schulen gehen und Unterricht Uber verschiedene Themen halten
wurde, die mit den jungen Menschen gemeinsam erarbeitet worden sind. Es wird auch
darauf hingewiesen, dass es in einer Diskussionsrunde stattfinden sollte, wo auch die
Schiiler ihre Meinungen sagen kénnen.?? Ein weitere Experte unterstreicht dies und
fugt zudem an, dass die jungen Menschen abgeholt werden sollten und ihr Kenntnis-
stand erfragt werden muss und im Small-Talk mit ihnen darUber locker sprechen, was
ihre Ziele sind. Dadurch kann man finanzielle Bildung besser vermittelt, da es mit den
Zielen verbunden werden kann. Auch ist es nach ihm geeigneter, wenn man mit Bei-
spielen arbeitet und beispielsweise den Alltag mit einflieBen lasst.’?® Ein anderer Ex-
perte empfindet es, dass es fur die Schuler ab der Sekundarstufe | (Sek I) eine Unter-
richtsstunde pro Woche hatte, da es wichtig ist, dass das Wissen kontinuierlich Uber
den Zeitraum vermittelt wird. In diesem Fall wird etwas gelernt, da Lernen nur Wieder-
holung bedeutet.’?* Das heillt, dass eine mogliche Methode regelmaRig an Schulen
abgehalten werden sollte. Eine frihzeitige und altersgerechte Vermittlung begrifit ein
weiterer Experte aus einem Interview. Die Vermittlung sollte zudem auch mit hoheren
Klassenstufen angepasst sein. Eine mutige und auf die Zeit angepasste Vermittlung
ist laut diesem Experten gewlinscht.’?® Es sei auch wichtig, dass die Kommunikation
zu den jungen Menschen auf Augenhdhe geschehen sollte und die Vermittlung eine
interaktive Gestaltung haben sollte. und diese immer wieder einbezogen werden soll-
ten, betont ein weiterer Experte.'?6

120 ANHANG 8, S. 2, Z. 48 ff.
121 ANHANG 6, S. 2, Z. 55 ff.

122 vgl. ANHANG 3, S. 4 f., Z. 167 ff.
23 vgl. ANHANG 2, S. 7 f., Z. 303 ff.
124 vgl. ANHANG 6, S. 8, Z. 315 ff.
125 vgl. ANHANG 7, S. 4 f., Z. 166 ff.
126 vgl. ANHANG 5, S. 6 Z. 248 ff.
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5.4.4 Erfahrungen und Herausforderungen bei der Vermittlung

Die Vermittlung finanzieller Bildung bringt vielfaltige Erfahrungen und Herausforderun-
gen mit sich. Ein positiver Aspekt ist, dass innovative und interaktive Methoden das
Interesse und die Beteiligung der Schuler fordern konnen. So berichtet ein Inter-
viewpartner: ,lch muss sagen, bisher waren meine Erfahrungen sehr gut. [...] ich habe
es immer so wahrgenommen, dass durch meine lockere Art und Weise rege Aufmerk-
samkeit vorhanden ist.“'?” Dies zeigt, dass die Art der Prasentation einen gro3en Ein-
fluss auf das Engagement der Jugendlichen hat.

Allerdings stehen Bildungseinrichtungen vor der Herausforderung, Schuler mit sehr
unterschiedlichen Vorkenntnissen zu unterrichten. Ein Interviewpartner hebt hervor:
.-Erfahrungen erschreckend, aber es ist gar nicht mit Finanzbildung zu tun. [...] Wir
haben zum Teil 15-Jahrige hier, die sich schwertun, sinnerfassend zu lesen.“'?8 Dieses
grundlegende Defizit in der Lese- und Verstandnisfahigkeit erschwert die Vermittlung
komplexerer finanzieller Konzepte. Zudem fehlt es oft an der Fahigkeit, theoretisches
Wissen praktisch anzuwenden. Der gleiche Interviewpartner beschreibt dies so: ,Aber
was uns aufgefallen ist, ist dass diese Jugendlichen das Uberhaupt nicht auf sich selbst
anwenden. Sondern sie konnen genau sagen, was heil3t das fur ein Unternehmen aber
nicht fiir mich.“'?° Diese Aussage wurde in Bezug zu Schiilern gesagt, welche in Os-
terreich auf berufsbildende hohere Schulen gehen. Dabei legen sie in funf Jahren eine
Berufsausbildung und die Matura (ahnlich, wie das Abitur in Deutschland) ab. Die
Schuler kdnnen entscheiden, in welchen Gebieten sie ihre Berufsausbildung erlangen
wollen. Das kann beispielsweise Geigenbau oder Fotografie sein. Die beliebteste Form
jedoch ist die Handelsakademie, was eine Art Wirtschaftsschule ist. Die Schuler lernen
dabei alles mogliche, wie ein Unternehmen funktioniert und geleitet wird, wie Aktien
funktionieren.’® Die Schiler haben dies alles gelernt, wenden es aber nicht auf sich
personlich an und verstehen somit nicht den Nutzen auf sich, was ihnen beigebracht
werden sollte.

Eine weitere Herausforderung besteht darin, dass finanzielle Bildung haufig stark vom
Elternhaus abhangig ist. Ein Interviewpartner bemerkt: ,Es steht und fallt am Ende viel
mit dem Elternhaus, aber man kann auch nicht voraussetzen, dass die sich ausken-
nen.“'®" Dies zeigt, dass Bildungseinrichtungen oft die Aufgabe Ubernehmen miissen,
Lucken zu fullen, die durch fehlende finanzielle Bildung im Elternhaus entstehen. Trotz
dieser Herausforderungen gibt es ein grofes Interesse, besonders im schulischen

127 ANHANG 2, S. 2, Z. 58 ff.
128 ANHANG 6, S. 4, Z. 120 ff.
129 ANHANG 6, S. 4, Z. 141 ff.

130 vgl. ANHANG 6, S. 4, Z. 132 ff.
131 ANHANG 2, S. 3, Z. 86 ff.
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Bereich, wie ein Interviewpartner berichtet: ,Grundsatzlich erleben wir ein hohes Inte-
resse fur die Themen der Finanzbildung im schulischen Bereich, insbesondere im Be-
reich Sek I, Berufsschulen und Férderschulen.“32

5.4.5 Wichtigkeit und Auswirkungen der Finanzbildung

Die Wichtigkeit der finanziellen Bildung fur junge Menschen wird in den Interviews ein-
hellig betont. Sie wird als essenziell fur das Leben und die Vorbereitung auf die finan-
zielle Realitat des Erwachsenwerdens angesehen. Ein Interviewpartner unterstreicht
diese Bedeutung: ,Es ist ein super Grundstoff fur das spatere Leben und nicht wegzu-
denken.“'® Die finanzielle Bildung wird als eine fundamentale Kompetenz beschrie-
ben, die oft von den Eltern an die Kinder weitergegeben wird. Jedoch wird auch darauf
hingewiesen, dass diese Weitergabe nicht immer gewahrleistet ist: ,Finanzielle Bil-
dung, zumindest habe ich das Geflnhl, lebt davon, was die Eltern einem von zu Hause
aus mitgeben.“134

Daruber hinaus wird die Notwendigkeit betont, dass finanzielle Bildung systematisch
und unabhangig von familiaren Voraussetzungen angeboten wird. So wird der Aspekt
hervorgehoben, dass die Bildung sich an den realen finanziellen Herausforderungen
orientieren sollte, die Jugendliche spater im Leben erwarten: ,Finanzielle Bildung sollte
sich an der Alltagswirklichkeit der Menschen orientieren - in Abgrenzung zur 6konomi-
schen Bildung.“'3® Diese praktische Ausrichtung soll dazu beitragen, dass junge Men-
schen in der Lage sind, fundierte finanzielle Entscheidungen zu treffen, was ihre finan-
zielle Stabilitat und Unabhangigkeit fordert: ,Ich sehe da schon einen starken Zusam-
menhang zwischen finanzieller Bildung und Finanzentscheidungen. [...] Wenn die Kun-
den das verstehen, was sie machen und warum es wichtig ist, [...] dann trifft er auch
die Entscheidung bewusst zu sagen, ich mochte dagegen angehen. 136

Die langfristigen Auswirkungen einer guten finanziellen Bildung sind weitreichend. Sie
ermoglicht es Jugendlichen, ein Bewusstsein fur ihre finanzielle Situation zu entwickeln
und verantwortungsvolle Entscheidungen zu treffen. Ein Interviewpartner hebt die
langfristigen Vorteile hervor: ,Und das ist einfach... Wir wissen, dass die jungen Men-
schen daran interessiert sind, dass sie es sich winschen. [...] Aber es ist einfach da.
Es ist so eine Welle, die langsam anrollt. Und bis die ausgerollt ist, wird es noch lange
dauern. Bis dahin haben wir hoffentlich ganz, ganz viel erreicht.“'3” Insgesamt wird

132 ANHANG 8, S. 2, Z. 59 ff.
133 ANHANG 7, S. 4, Z. 138 .
13 ANHANG 2, S. 2., Z. 79 ff.
135 ANHANG 8, S. 2, Z. 74 ff.

138 ANHANG 5, S. 5f., Z. 213 ff.
13 ANHANG 6, S. 6, Z. 234 ff.
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deutlich, dass finanzielle Bildung eine unverzichtbare Rolle bei der Vorbereitung junger
Menschen auf die komplexe Welt der Finanzen spielt.

5.4.6 Zusammenfassung

Die Analyse der Interviews zeigt, dass es ein deutliches Interesse an Finanzbildung
gibt, das durch gezielte und praxisnahe Bildungsangebote geférdert werden kann. Die
grofdten Herausforderungen liegen in der praktischen Anwendbarkeit des Wissens und
der Ausbildung der Lehrkrafte. Die Experteninterviews haben folgenden Mallhahmen
aufgezeigt, welche die genannten Herausforderungen I6sen konnten. In den Schulen
sollten mehr praxisorientierte Lernangebote geschaffen werden, die den Schulern hel-
fen, das Gelernte in ihrem taglichen Leben anzuwenden. Zudem kommt, dass die Qua-
lifikation der Lehrkrafte im Bereich Finanzbildung verbessert werden sollte, um sicher-
zustellen, dass sie die relevanten Inhalte kompetent vermitteln konnen. Da diese Um-
setzung jedoch schwierig, durch den angesprochenen Lehrermangel und Unterrichts-
ausfall, werden konnte, ist es ratsam, die Vernetzung von Schulen und externen An-
bietern fur Finanzbildungsangeboten, wie FLiP, zu fordern. Durch diese ist es moglich
das Spektrum an Lernmdglichkeiten zu erweitern. Auch sollte die Sichtbarkeit und Re-
levanz des Themas erhoht werden, welches das Bewusstsein fur die Bedeutung von
finanzieller Bildung steigert. Dies kann durch gezielte Kampagnen oder Informations-
veranstaltungen durchgefuhrt werden.
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6 Entwicklung einer geeigneten Methode

6.1 Einleitung

Die Generationen Z und Alpha, die derzeit an Sachsens weiterfuhrenden Schulen ler-
nen, zeichnen sich durch eine enge Vertrautheit mit digitalen Technologien und ein
starkes Bedurfnis nach praxisnaher und relevanter Bildung aus. Aus der Datensamm-
lung der Experteninterviews und den aus dem vorhergehenden Kapiteln gewonnen
Kenntnisse der Generationen Z und Alpha kann nun eine geeignete Methode zur Ver-
mittlung finanzieller Bildung an weiterfuhrenden Schulen in Sachsen vorgestellt wer-
den.

6.2 Strukturierte Methode

Die Methode der Vermittlung sollte die Grundlage der finanziellen Bildung an Schulen
bilden. Dabei sollte es so aufgebaut werden, dass es altersgerecht fur die Schuler ist.
Es soll von den grundlegenden Finanzthemen bis hin zu komplexeren Inhalten reichen.
Die Steigerung des Wissens erfolgt stufenweise, sodass die Schuler schrittweise in die
Tiefe der Finanzwelt eingefuhrt werden, so wie es auch ein Experte aus den Interviews
empfiehlt.’® Wie ein anderer Experte auch meint, ist es gut, wenn die Schiiler eine
Stunde pro Woche Finanzbildung haben.'® Da diese Themen jedoch bevorzugt von
ausgebildeten Finanzleuten oder Menschen, die sich mit dem Thema auskennen, ge-
halten werden sollen, ist es nicht immer mdglich eine Stunde pro Woche zu unterrich-
ten. Auch aus schulischer Sicht, muss es die Zeit hergeben, eine Stunde pro Woche
Unterricht in diesem Thema abzuhalten. Es kann somit auch auf eine Stunde aller 14
Tage ausgewichen werden.

Die Methode kann so aussehen, dass in den Klassenstufen 5 bis 7 die grundlegenden
Konzepte, wie das Sparen, ein gesundes Taschengeldmanagement und einfache
Bankgeschafte, wie dem Girokonto, nahergebracht werden. Zusatzlich kann auch
schon auf die Benutzung des Online-Bankings und den Gefahren im Internet hinge-
wiesen werden. In diesen frihen Jahren geht es fur die Schuler erst einmal darum das
Bewusstsein fur den Wert des Geldes und grundlegende finanzielle Begriffe zu vermit-
teln.

Die erste Steigerung wird in der Klassenstufe 8 bis 10 erfolgen. Hier muss aber der
Unterschied zwischen Oberschulen und Gymnasien beachtet werden. Denn die Ober-
schule endet mit der 10. Klasse und hier sollten die Oberschuler ein gutes Verstandnis

138 vgl. ANHANG 7, S. 4 f., Z. 166 ff.
139 vgl. ANHANG 6, S. 8, Z. 315 f.
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von Finanzen haben. In den Gymnasien hat man nach der 10. Klasse noch 2 Jahre
Zeit und kann noch weitere Themen besprechen. Es ist aber wichtig, dass alle Schuler
die gleichen Chancen haben, die gleichen Themen zu erlernen. In diesen Klassenstu-
fen wird der Hauptfokus weiterhin auf dem Online-Banking und auf den Gefahren im
Internet liegen. Aullerdem werden nun weitere Themenkomplexe angesprochen.
Diese Themen werden Kredite und eine geeignete Budgetierung des Geldes sein.
Auch grundlegende Investmentthemen werden angesprochen. Geht man in Richtung
der 10. Klasse ist die Ansprache der Themen Rund um eine eigene Wohnung maoglich.
Denn in Oberschulen werden nach Abschluss der 10. Klasse viele Schuler eine Aus-
bildung anfangen und moglicherweise in Erwagung ziehen, von zuhause auszuziehen.
Daher ist dieser Themenkomplex fur diese Gruppe wichtig. Zudem ist es wichtig den
Schulern zu zeigen, wie man Dokumente ausfullt und welche Dokumente man Uber-
haupt fur die erste eigenen Wohnung bendtigt. In diesen Klassenstufen ist das Ziel,
dass die Schuler lernen, wie sie ihr Budget erstellen und dazu verantwortungsbewusst
mit Krediten umgehen und den Umgang mit Anbietern wie der Klarna Bank AB kennen.

Die letzte Steigerung geschieht in den Klassenstufen 11 und 12. Das Ziel in diesen
Klassenstufen soll sein, dass die Schuler auf zukinftige finanzielle Entscheidungen,
welche sie als Erwachsene treffen mussen, vorbereitet werden und ihnen das Wissen
mitzugeben, welches sie bendtigen, um langfristig finanziell erfolgreich zu sein. Es
muss jedoch darauf aufgepasst werden, ob Zeit fur diese Themen ist, da in der Sek
das Kurssystem herrscht. Es kdnnte jedoch sein, dass ein Kurs fur diese Gruppen
angeboten werden kann. Sollte es die Zeit zulassen, ist es in diesen Klassenstufen
ratsam weitere Themengebiete, wie Altersvorsoge, Versicherungen, Steuern und fort-
geschrittenen Investmentthemen anzusprechen. Auch hier ist eine Ansprache von
moglichen zukunftigen Dokumenten fur die erste Wohnung oder das Ausfullen eines
Bafog-Antrag wichtig. Auch kann hier das Prozedere bei Steuererklarungen funktionie-
ren.

Grundsatzlich sollten alle Schuler die gleiche finanzielle Bildung genief3en durfen und
auf das spatere Leben nach der Schule vorbereitet werden. Es ist jedoch die Unter-
scheidung zwischen Gymnasien und Oberschulen zu beachten und eine individuelle
Gestaltung der Themen sollte das Ziel sein.

6.3 Gestaltung der Methode

Das Ziel ist es das Interesse und die Aufmerksamkeit der Schule zu bekommen. Dabei
sind interaktive und praxisnahe Lehrmethoden entscheidend. Es ist wichtig mit den
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Schilern in das Gesprach zu kommen, wie auch ein Experte rat.’*® Dabei sollte die
Methode der Vermittlung so gestaltet werden, dass die Themen mit den Schulern ge-
meinsam erarbeitet werden.’' Die Schiiler kbnnen so den Unterricht frei gestalten,
wie sie es haben wollen und die Themen bearbeiten, worauf sie Lust haben. Eine lo-
ckere und nahbare Art der Vermittlung sowie eine auf Augenhohe Kommunikation ist
dabei wichtig.'4?

FUr die interaktive Gestaltung ist es ratsam Planspiele oder Rollenspiele anzubieten.
Schuler konnen so auf spielerische Art das Thema Finanzbildung erlernen. Simulatio-
nen konnen gerade in dem Bereich Budgetierung hilfreich sein. Damit Schuler so wis-
sen, was es heildt, gut zu wirtschaften, sodass es mir am Ende gut geht. Durch Rol-
lenspiele kdnnen Schiler in unterschiedliche Personen einnehmen und so spielerisch
erlernen, wie bspw. ein Beratungsgesprach funktioniert. So kbnnen sie das gelernte
anwenden.

Auch ist es wichtig, die Schule zu verlassen und Exkursionen zu Banken, Versicherern
oder anderen Unternehmen zu veranstalten und von ihnen Gastvortrage in dem Un-
ternehmen zu bekommen. Dies hat fur das Unternehmen den Vorteil, dass dieses sich
bei den Schulern vorstellen kann. Fur Schuler hat es den Vorteil, dass sie in den je-
weiligen Vortragen die praktische Anwendung von finanziellen Konzepten erleben kon-
nen, dabei Wissen aufgreifen und nutzen konnen. Eine Exkursion zu Anbietern wie
FLiP ist fur die Schuler sicher hilfreich, da sie dort auf einer spielerischen Art und Weise
finanzielle Bildung und Auswirkungen auf Finanzentscheidungen erlernen konnen.

Zudem sollten die technischen und digitalen Medien nicht vernachlassigt werden, denn
die Generationen Z und Alpha sind in der digitalen Welt aufgewachsen und haben da-
mit eine Affinitat zu diesem Thema.'3 Daher sollten auch E-Learning-Plattformen und
interaktive Apps verwendet werden. Dabei konnten interaktive Module den jungen
Schulern das Finanzwissen durch Quizze oder ahnliches vermitteln und das Gelernte
noch weiter vertiefen. Durch Finanzapps konnen Gamification genutzt werden, um das
Lernen unterhaltsam zu gestalten. Jedoch konnen diese Moglichkeiten neben der ei-
gentlichen Vermittlungsmethode den Schulern zur Verfugung gestellt werden, sodass
sie sich auch aufierhalb der Schule mit der Finanzbildung beschaftigen konnen.

Ein Experte aus den Interviews betont auch, dass die Vermittlung mithilfe von Alltags-
beispielen gestaltet werden soll.'* Die Relevanz des Themas kann so hervorgerufen
werden. Zudem sollte sich die Finanzbildung eng an der Lebenswirklichkeit der

140 vgl. ANHANG 2, S. 7 f., Z. 303 f.

1 vgl. ANHANG 3, S. 4, Z. 168

42 vgl. ANHANG 5, S. 6, Z. 248 f.

143 vgl. LOPEZ; ABADIANO, 2023, S. 776
144 vgl. ANHANG 2, S. 8, Z. 318 ff.
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Schuler orientieren. Die Beispiele sollten aus den Zielen der Schuler stammen. Wenn
ein Ziel des Schulers bspw. ein IPhone ist, ist dies eine gute Vorlage daruber zu spre-
chen, dass das Unternehmen Apple an der Borse ist und erklart somit anhand eines
Beispiels von den Schiilern, was eine Aktie ist und wie die Borse funktioniert.'#® Auch
kann man durch die Ziele Uber das Konsumverhalten der Schuler sprechen und des-
sen Auswirkungen auf die personlichen Finanzen, um ein Bewusstsein fur den nach-
haltigen und verantwortungsvollen Umgang mit Geld zu schaffen. Es ist wichtig den
Schulern den Nutzen von Finanzbildung naherzubringen, damit sie das Thema besser
verstehen und ihnen damit wichtig ist.46

Zum einen ist es sicherlich auch hilfreich, wenn die Eltern der Schiler und die Gesell-
schaft mit einbezogen werden. Die Eltern spielen eine zentrale Rolle in der finanziellen
Bildung ihrer Kinder. Werden nun Programme, wie Elternabende oder Workshops flr
die Schuler und ihre Eltern gestartet, konnen die Eltern mit in die Finanzbildung ihrer
Kinder einbezogen werden. Durch diese Programme konnen Eltern geeignetes Werk-
zeug bekommen, um die Finanzbildung ihrer Kinder auf3erhalb der Schule zu unter-
stutzen. Das ist durch das Aufzeigen der Lucken der Finanzbildung und das Vorhaben
moglich. Durch die Apps und technologischen Unterstitzungsmaoglichkeiten kdnnen
die Eltern Wissen daruber erlangen und ihre Kinder unterstutzen.

Zum anderen ist es moglich mit lokalen Unternehmen und Finanzinstituten zusammen-
zuarbeiten und praxisnahe Projekte zu realisieren. Dies kann in Verbindung mit Ex-
kursionen stattfinden. Durch das praxisnahe Verarbeiten verstehen die Schuler den
Nutzen dahinter und wissen, warum sie dies tun. So kann eine lokale Bank mit einer
Schule zusammenarbeiten und gemeinsam Projekte fur junge Kunden. Sie erlangt so
geeignetes Wissen und direktes Feedback der Zielgruppe. Die jungen Schuler lernen
neben der Finanzbildung in dem Projekt auch andere Eigenschaften. Zum einen, wie
Teamarbeit funktioniert, zum anderen aber auch, wie eine Projektarbeit aufgebaut ist
und wie die Kommunikation untereinander ist. Sie lernen zudem auch das Unterneh-
men kennen und konnen in den Beruf hineinschauen. Dies kdnnte fur die Unterneh-
men den Vorteil haben, dass sie dadurch junge Schuler auf ihren Beruf aufmerksam
machen und potenziell neue Auszubildende bekommen kdnnen.

6.4 Fazit

Die vorgeschlagene Methode zur Vermittlung von Finanzbildung an Sachsens weiter-
fuhrenden Schulen kombiniert strukturierte Lehrplane, interaktive und praxisnahe

145 vgl. ANHANG 2, S. 8, Z. 318 ff.
146 vgl. ANHANG 3, S. 4 f., Z. 167 ff.
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Lehrmethoden, den Einsatz digitaler Medien sowie die Einbindung von Alltagsrelevanz
und Lebenswirklichkeit. Diese Ansatze zielen darauf ab, den Schulern ein umfassen-
des und nachhaltiges Finanzwissen zu vermitteln, das sie befahigt, fundierte und ver-
antwortungsvolle finanzielle Entscheidungen zu treffen. Die Integration von Eltern und
Gemeinschaft verstarkt diese Bildungsmallnahmen und tragt dazu bei, eine solide
Grundlage fur die finanzielle Kompetenz der nachsten Generation zu schaffen.
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7 Zusammenfassung und Ausblick

7.1 Zusammenfassung

Diese Bachelorarbeit untersucht die Moglichkeiten zur Finanzbildung an weiterfuhren-
den Schulen in Sachsen. Die Bedeutung finanzieller Kompetenz hat in der modernen
Wirtschaft zugenommen, da immer mehr Individuen vor der Herausforderung stehen,
fundierte finanzielle Entscheidungen zu treffen, die ihre langfristige finanzielle Stabilitat
und Sicherheit gewahrleisten. Trotz der erkannten Bedeutung zeigt sich, dass viele
Menschen, unabhangig von Alter, Einkommen oder Bildungsstand, Schwierigkeiten
haben, grundlegende finanzielle Konzepte zu verstehen und anzuwenden. Dies fuhrt
oft zu negativen finanziellen Entscheidungen mit schwerwiegenden Auswirkungen auf
die finanzielle Gesundheit und die gesamte Wirtschaft.

Die Arbeit beleuchtet die derzeitigen Ansatze und Methoden zur Vermittlung finanziel-
ler Bildung in Sachsen. Dabei werden sowohl klassische Methoden wie Frontalunter-
richt und Prasentationen als auch moderne Ansatze wie die Nutzung von Virtual Rea-
lity, Social Media und Gamification untersucht. Die Arbeit hebt die Notwendigkeit her-
vor, diese Bildung frihzeitig und systematisch in das Schulcurriculum zu integrieren,
um eine nachhaltige Verbesserung der finanziellen Kompetenz zu erreichen.

In der Einleitung wird die Problematik der mangelnden finanziellen Kompetenz in der
Bevdlkerung thematisiert, die zu negativen finanziellen Entscheidungen und langfristi-
gen wirtschaftlichen Instabilitaten fihren kann. Diese Problematik bildet die Grundlage
fur die Relevanz der Untersuchung und die Zielstellung der Arbeit, eine geeignete Me-
thode zur Finanzbildung fur junge Schuler an weiterfUhrenden Schulen in Sachsen zu
entwickeln.

Eine qualitative Untersuchung, bestehend aus Experteninterviews, liefert wertvolle
Einblicke in die aktuellen Herausforderungen und Best Practices der Finanzbildung.
Die Experten betonen, dass es wichtig ist, ma3geschneiderte Bildungsprogramme zu
entwickeln, die den spezifischen Bedurfnissen und Herausforderungen der Zielgrup-
pen gerecht werden. Es wird deutlich, dass innovative Ansatze und die Nutzung digi-
taler Technologien entscheidend sind, um die Effektivitat der Finanzbildung zu stei-
gern.

7.2 Ausblick und Weiterfuhrung der Forschung

Fur die Zukunft der Finanzbildung in Sachsen empfiehlt die Arbeit mehrere Schritte.
Die Finanzbildung sollte als fester Bestandteil in das Schulcurriculum integriert wer-
den. Dies wurde sicherstellen, dass alle Schuler grundlegende finanzielle Kenntnisse
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erwerben, die ihnen helfen, fundierte Entscheidungen zu treffen. Eine enge Zusam-
menarbeit mit Bildungspolitikern und Schulverwaltungen ist dabei unerlasslich. Die
entwickelte Methode sollte in den Unterricht der weiterfUhrenden Schulen in Sachsen
etabliert werden und stetig evaluiert werden, um diese zu verbessern.

Dabei sollte der Einsatz moderner Technologien wie Virtual Reality, Augmented Reality
und Gamification weiter erforscht und in den Unterricht integriert werden, bzw. auch
aulderhalb der Schulen genutzt werden. Diese Methoden kdnnten dazu beitragen, das
Interesse und Engagement der Schuler zu erhdhen, indem sie komplexe finanzielle
Konzepte auf anschauliche und praxisnahe Weise vermitteln.

Eine verstarkte Kooperation mit Banken, Finanzinstitutionen und gemeinnutzigen Or-
ganisationen konnte praktische Erfahrungen und Ressourcen fur den Unterricht bereit-
stellen. Workshops und Seminare, die von Experten aus der Praxis durchgefuhrt wer-
den, konnen eine wertvolle Erganzung zum theoretischen Unterricht bieten und den
Schulern praxisnahe Einblicke in die Finanzwelt ermdglichen.

Die Implementierung und Wirksamkeit neuer Methoden sollten kontinuierlich evaluiert
werden. Regelmalige Feedback-Schleifen mit Schulern, Lehrern und Experten kon-
nen helfen, die Bildungsangebote stetig zu optimieren und anzupassen.

Initiativen zur Forderung der Finanzkompetenz sollten auch auflerhalb des schuli-
schen Kontexts unterstitzt werden. Offentliche Kampagnen und Informationsveran-
staltungen konnten dazu beitragen, das Bewusstsein fur die Bedeutung finanzieller
Bildung zu scharfen und die Bevolkerung insgesamt finanziell zu starken.

Durch diese Malinahmen kann die Finanzbildung in Sachsen nachhaltig verbessert
werden, was langfristig zu einer besseren finanziellen Kompetenz und Sicherheit der
Bevolkerung fuhren wird. Die fortgesetzte Forschung und Anpassung der Bildungs-
strategien an die sich wandelnden Bedurfnisse der Schuler ist dabei entscheidend, um
eine zukunftsfahige und effektive Finanzbildung sicherzustellen.
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Frageleitbogen Anhang 1

Interviewleitfaden Bachelorarbeit .Financial Education in Sachsen — Eine Analyse
von Moglichkeiten zur Finanzbildung weiterfiihrenden Schulen.

Im Rahmen meiner Bachelorarbeit beschaftige ich mich mit dem Thema Financial
Education Sachsen — Eine Analyse verschiedener Moglichkeiten der Vermittlung an
weiterfiUhrenden Schulen Sachsens und untersuche dabei verschiedene Maoglichkei-
ten der Vermittlung.

Dafur mochte ich Ihre Sichtweise kennenlernen.

Die Thesis wird von der Berufsakademie Sachsen, Standort Glauchau, von der Studi-
engangsleitung des Studiengangs Bank (Bankwirtschaft und Bankmanagement) be-
treut. FUr das Interview bendtigen wir 30 Minuten Zeit. Damit wir uns ganz auf das
Gesprach konzentrieren kdonnen, mochte ich unser Gesprach aufzeichnen. Ist das fur
Sie in Ordnung?

Bevor wir jedoch anfangen konnen, mochte ich Sie bitten ein Akronym zu erstellen,
wenn sie wollen, dass dieses Interview anonym stattfindet.
Sie konnen zur Erstellung diese folgenden Dinge nutzen

3. Buchstabe lhres Vornamens

2. Buchstabe von lhrem Geburtsmonat

- Eine beliebige Zahl zwischen 0 und 9

- Letzter Buchstabe des Namens lhrer Mutter
- Erster Buchstabe lhres Lieblingstiers

Zunachst stelle ich die Definition fur finanzielle Bildung vor. Diese ist von der OECD —
Organisation zur wirtschaftlichen Zusammenarbeit und Entwicklung.

s[Finanzielle Bildung ist] der Prozess, durch den Finanzkonsumenten/Investoren ihr
Verstandnis von Finanzprodukten, -konzepten und -risiken verbessern und durch In-
formation, Anleitung und/oder objektive Beratung die Fahigkeiten und das Selbstver-
trauen entwickeln, um sich finanzieller Risiken und Chancen bewusst zu werden, fun-
dierte Entscheidungen zu treffen, zu wissen, wo sie sich um Hilfe bemuhen konnen,
und andere wirksame MalRnahmen zur Verbesserung ihres finanziellen Wohlerge-
hens zu ergreifen.“14’

Damit kann nun mit dem Interview angefangen werden.

147 OECD, Financial literacy in Germany: Supporting financial resilience and well-
being, OECD Business and Finance Policy Papers, Paris, 2024
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Frageleitbogen Anhang 1

1. Konnten Sie zunachst die Vermittlungsansatze zum Thema Finanzielle Bil-

dung und sich vorstellen? Wie lang arbeiten Sie damit und wie sind Sie zu die-

sem Thema gekommen?

Was machen Sie konkret in Verbindung mit dem Thema Finanzielle Bildung?

3. Welche Erfahrungen haben Sie schon mit Mal3nahmen zu diesem Thema ge-

macht?

Wie ist Ihre Sicht zu dem Thema finanzielle Bildung?

5. Was halten Sie bei der Vermittlung von Finanzieller Bildung bei jungen Men-

schen fur wichtig?

Wie stark sind junge Menschen an dem Thema interessiert?

Welche Chance geben Sie Finanzieller Bildung bei jungen Menschen in der

Zukunft?

8. Welchen Zusammenhang sehen Sie zwischen Finanzieller Bildung und Finan-
zentscheidungen?

9. Welche Inhalte vermitteln Sie und warum genau diese?

10.Wenn Sie eine Art und Umfang der Vermittlung bestimmen konnten, welche
ware es und warum?

11. Wie sind Sie auf die Idee lhr Konzept zu entwickeln gekommen?

12.Wie sind Sie bei der Erstellung vorgegangen?

13.Wirden Sie lhr Konzept als erfolgreich ansehen? Wurden Sie gegeben falls
etwas andern?

14.Was wurden Sie jemanden mitgeben, der ein solches Konzept konzipieren
mochte?

N

s

N o

Ich danke Ihnen fur das schone Gesprach und Ihren aufschlussreichen Informatio-
nen!
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Fragebogen IA2BE Anhang 2

Interviewleitfaden Bachelorarbeit ,Financial Education in Sachsen — Eine Analyse
von Moglichkeiten zur Finanzbildung weiterfUhrenden Schulen.

Im Rahmen meiner Bachelorarbeit beschaftige ich mich mit dem Thema Financial
Education Sachsen — Eine Analyse verschiedener Moglichkeiten der Vermittlung an
weiterfiUhrenden Schulen Sachsens und untersuche dabei verschiedene Maoglichkei-
ten der Vermittlung.

Dafur mochte ich lhre Sichtweise kennenlernen.

Die Thesis wird von der Berufsakademie Sachsen, Standort Glauchau, von der Studi-
engangsleitung des Studiengangs Bank (Bankwirtschaft und Bankmanagement) be-
treut. FUr das Interview bendtigen wir 20 Minuten Zeit. Damit wir uns ganz auf das
Gesprach konzentrieren kdonnen, mochte ich unser Gesprach aufzeichnen. Ist das fur
Sie in Ordnung?

Bevor wir jedoch anfangen konnen, mochte ich Sie bitten ein Akronym zu erstellen,
wenn Sie wollen, dass dieses Interview anonym stattfindet.

Sie konnen zur Erstellung bspw. diese folgenden Dinge nutzen

3. Buchstabe lhres Vornamens

2. Buchstabe von lhrem Geburtsmonat

- Eine beliebige Zahl zwischen 0 und 9

- Letzter Buchstabe des Namens lhrer Mutter
- Erster Buchstabe lhres Lieblingstiers

IA2BE.

Zunachst stelle ich die Definition fur Finanzielle Bildung vor. Diese ist von der OECD
— Organisation zur wirtschaftlichen Zusammenarbeit und Entwicklung.

s[Finanzielle Bildung ist] der Prozess, durch den Finanzkonsumenten/Investoren ihr
Verstandnis von Finanzprodukten, -konzepten und -risiken verbessern und durch In-
formation, Anleitung und/oder objektive Beratung die Fahigkeiten und das Selbstver-
trauen entwickeln, um sich finanzieller Risiken und Chancen bewusst zu werden, fun-
dierte Entscheidungen zu treffen, zu wissen, wo sie sich um Hilfe bemuhen konnen,
und andere wirksame MalRnahmen zur Verbesserung ihres finanziellen Wohlerge-
hens zu ergreifen.148

Damit kann nun mit dem Interview angefangen werden.

148 OECD, Financial literacy in Germany: Supporting financial resilience and well-being, OECD Busi-
ness and Finance Policy Papers, Paris, 2024
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Fragebogen IA2BE Anhang 2

1. Konnten Sie zunachst die Vermittlungsansatze zum Thema Finanzielle Bil-
dung? Wie lang arbeiten Sie damit und wie sind Sie zu diesem Thema gekom-
men?

Ich bin Individualkundenberater bei der Sparkasse Chemnitz und ich habe damit
vertretungsweise flir eine Kollegin fiir Jugendweihvortrége angefangen. Die Vor-
trage richten sich hauptséchlich an die Jugendweihlinge und am Ende die grund-
legenden Basics fiir Kontoeréffnungen benannt werden, die jungen Leute bekom-
men einen Eindruck davon, wie das erste eigene Konto aussieht, wie hoch das
Taschengeld sein sollte, wie Online-Banking funktioniert und das ganze Thema
hat sich dann durch meinen Chef weitergezogen, dass Schulklassen in die Filiale
kommen und diese mit einer interaktiven Gestaltung (Kassenschalter, Aufbau,
Funktionsweise von Uberweisungen) herumfiihren. Nicht zu vergessen ist auch,
das Thema von Junge Kunden Veranstaltungen, wo explizit junge Kunden, im Al-
ter bis 30 Jahren, eingeladen werden, wo Vortrage gehalten werden, wie bspw.
Geldanlagen, aktiv und passiv gemanagte Fonds. Und dort die Funktionsweise
auf einer lustigen Art vermittelt werden. Die Leute werden damit animiert, sich mit
dem Thema zu beschéftigen.

Das sind so die Sachen, mit denen ich mich beschéftigt habe.

2. Was machen Sie konkret in Verbindung mit dem Thema Finanzielle Bildung?
Antwort wurde durch Beantwortung aus Frage 1 gestrichen.

3. Welche Erfahrungen haben Sie schon mit Mal3nahmen zu diesem Thema ge-
macht?

Ich muss sagen, bisher waren meine Erfahrungen sehr gut. Liegt ein Stlick daran,
dass ich vom Alter betrachtet nicht weit weg von den jiingeren Leuten bin. Ich habe
es immer so wahrgenommen, dass durch meine lockere Art und Weise, rege Auf-
merksamkeit vorhanden ist. Ich bin teilweise echt begeistert gewesen, dass junge
Leute in manchen Themengebieten sich auskennen. Das hat man nicht oft, aber es
gibt, unabhéngig von ihrem schulischen Background und dem Berufsweg sich trotz-
dem privat mit dem Thema Finanzen beschéftigen. Speziell ist es meistens das
Thema Investment. Wenn die Anregung durch Eltern oder Schule passiert ist und
man sich denkt, ich kann der nédchste ,Wulf of Wallstreet” werden. Aber ich muss sa-
gen, wenn ich Schulklassen dahatte, die haben immer viel gefragt. Wenn ich die im
Alter eingrenzen muisste, ist das 8. Klasse. Da ist man so ca. 14 Jahre alt. Die haben
sehr viele Fragen gestellt, auch wenn es darauf abzielt, dass irgendwann hier im
Haus [Sparkasse] die Ausbildung machen. Aber das ist auch ein Zeichen, dass Inte-
resse besteht, sich in dem finanziellen Sektor weiterzubilden und weiterzuentwickeln.

4. Wie ist Ihre Sicht zu dem Thema Finanzielle Bildung?

Wenn ich von meiner Perspektive ausgehe, finde ich, dass die Ausbildung privat und
beruflich viel geberacht hat. Beruflich ist es klar, da man einen gewissen Abschluss
anstrebt, aber auch privat macht es Sinn, das ganze angeeignete Wissen zu nutzen.
Man kommt mit vielen Dingen in Beriihrung, wie die erste eigene Wohnung und je
tiefer man in das Leben abtaucht, kann man dieses ,Knowhow* mitnehmen, was man
nicht von den Eltern bekommen hat. Finanzielle Bildung, zumindest habe ich das
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Fragebogen IA2BE Anhang 2

Gefuhl, lebt davon, was die Eltern einem von zu Hause aus mitgeben. Sie sind An-
sprechpartner Nr. 1 und ich habe es oft in Kundengespréachen, dass junge Kunden
ihre Eltern mitnehmen. Ich habe zum Beispiel einen Kunden, der ist 24 Jahre alt.
Man geht davon aus, mit 24 hat man schon Erfahrungen, z.B. erste eigene Wohnung
oder Versicherung. Aber er bringt zu jedem Gespréch seine Oma oder seine Mama
mit. Es kann sein, dass er nur jemanden braucht, der nochmal driiber schaut oder
sich auskennt. Aber es steht und féllt am Ende viel mit dem Elternhaus, aber man
kann auch nicht voraussetzen, dass die sich auskennen. Klar, ab und zu hért man,
~meine Mama hat in der Bank gearbeitet” oder ,mal mit Versicherungen zu tun ge-
habt”. Bei denen ist es wahrscheinlich komplexer und mehr ausgeprégt. Aber an-
sonsten merkt man, dass noch viel Nachholbedarf besteht. Gerade durch die sozia-
len Medien wird viel Finanzielle Bildung betrieben. Ich sehe das aber ein bisschen
kritisch, da heutzutage jeder ,FinFluencer” werden kann. Auch die Artikel, die man-
che Leute lesen, das ist viel Halbwissen, was entweder von zu Hause, was Sicher-
heit und Behutsamkeit angeht, mitgegeben wird oder das andere Extrem, dass Grup-
pen animieren, Anlageprodukte zu kaufen, da das den gro8en Ertrag bringt. Leider
ist es eher in der Geldanlage der Fall. Das ist das Thema, wo ich mich aus finanziel-
ler Bildung Sicht sehe. Aber sind wir ganz ehrlich, es ist nicht nur die Geldanlage, es
gehoért noch viel mehr dazu. Es ist auch meistens nur Halbwissen, was vermittelt
wird. Es ist gefdhrlich, man muss durch die ganzen Sozialen Medien filtern. Es gibt
tberall die Leute, die einem zu diesem Thema viel erzéhlen. Aber ich glaube, ein
Grol3teil dieser hat keine Ausbildung in dieser Richtung, sondern es ist angeeignet
und die Leute wirken (berzeugend, was fiir junge Leute auch recht geféhrlich ist.
Man bekommt in Videos Luxusgliter gezeigt, wo auch junge Leute danach streben,
weil sich eine Existenz aufbauen wollten und erzdhlt einem, dass man das alles mit
Trading geschafft hat. Das ist halt schwierig.

5. Was halten Sie bei der Vermittlung von Finanzieller Bildung bei jungen Men-
schen fur wichtig?

Ich finde, der Zweig Wirtschaft ist sehr trocken. Wenn man ein gewisses Interesse
mitbringt, mag es noch gehen, aber wenn man sich wirklich ganz tief mit der Materie
von Finanzwesen beschéftigt, ist es ein sehr trockenes Thema, weil das Vorstel-
lungsvermbgen angespielt wird. Denn das Problem ist einfach, dass man nun mal
nichts hat, was man zum Beispiel interessant zeigen kann. Es ist alles eher auf der
Tonspur festgehalten und ich finde, irgendwie miisste das ganze Thema Finanzielle
Bildung erlebbar gemacht werden. Auf der einen Seite ist es immer cool, gerade bei
Jjungen Leuten, weil das die Hauptzielgruppe ist und aber ich sag mal die meisten die
Jetzt so ab 30 oder sowas dann werden ja viele auch schon von gewissen Dingen ge-
hért haben vielleicht auch damit konfrontiert worden sein privater Natur ist dann
schon irgendwann eine gewisse Bildung wenn man sich damit auseinandersetzen
muss weil man gar nicht rumkommen nein aber ich finde gerade bei den Jiingeren
die jedes Mal wenn es halt wirklich von jungen Leuten kommt das Wissen dass man
mit denen man quatschen kann auf eine lockere Art und Weise weil ich finde halt
auch gerade natiirlich diese ganzen gerade ob ich zur Bank oder Versicherung und
so weiter und sofort das ist ja trotzdem gefiihlt aber mit Leuten driiber redet ange-
staubter Berufszweig na wo schon irgendwo Nachholbedarf herrscht dass wir auch
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Fragebogen IA2BE Anhang 2

einfach in der Au3enwirkung Herr moderner sind und so weiter da wird viel getan das
muisste trotzdem dazu sagen aber zum Beispiel was ich jetzt mal so als das mal so
einwerfen kbénnte was ich zum Beispiel richtig geil finde Sparkasse hatte ja dann mit
einem bekannten Youtuber auf spallige Art und Weise eine Kollaboration gehabt also
sprich Handofblood vielleicht meine Damen lernen Begriff und mit dem haben die ja
eine Kooperation gefahren und hat gesagt haben okay der spielt so mehr oder weni-
ger den Sparkassenberater aber halt eben fiir den Videospiel also der dreht dann
quasi dort irgendwelche anderen Spieler es Sparkassenberater quasi wieder Heim-
spiel besser werden kénnen und so weiter und sofort nein mir geht es jetzt gar nicht
mal die finanzielle Bildung weil es auch den Spieler bezogen gewesen hat nichts mit
finanzieller Bildung zu tun selber unter diesem Motto zum Roten es so ein mehr oder
weniger dargestellt aber einfach zu sagen du erholst damit Iduft (iberhaupt erstmal
ab dass sie mal vorbeikommen weil gerade das ist halt eben natiirlich auch sowas
Jjunge Leute bis irgendwo ein Stlick weit dafiir man muss sich erstmal finden und die
mluissen bereit sein diesen Weg zu gehen also auch jetzt quasi physisch oder hat die
Zahlen sich ein bisschen Thema auseinanderzusetzen meine Ma hat er mittlerweile
fur die Kanéle ob jetzt wie gesagt digital oder eben vor Ort egal was der Kunde halt
will das kann er ja bekommen um halt vielleicht auch sich zu wissen aufkléren lassen
zu kénnen aber diese Hiirde halt auch das bei jungen Leuten glaube ich die ja ich
meine wenn man Probleme hat im Freundeskreis oder wenn man das nicht weil3
man guckt halt auf Google und man kann mittlerweile (berall vergleichen und wenn
man mal ehrlich sind gerade Berufsstarter die sind dann auch noch ein bisschen aus-
gerichtet und denkt sich wahrscheinlich dann suche ich mir selber das beste raus
weil ich 24 lies mal kurz was dazu durch und sofort ja also ich finde wie gesagt um es
nochmal kurz ein bisschen mehr auf die Frage zuriickzukommen die Frage ist
schlichtweg damit beantwortet dass ich finde es muss von jungen Leuten flir junge
Leute sein irgendwo es muss einen Praxisbezug hergestellt sein weil ich finde vieles
ist manchmal sehr aus Luft gegriffen gerade wenn es den jungen Menschen noch
nicht selber betrifft weil warum sollte ich mich jetzt zu dem Thema informieren wozu
ich eigentlich gar keinen Bezug hab und dann musst ihn halt irgendwo klar machen
an welcher Stelle das Thema halt da ist also gerade wenn ich mir auch Geldanlagen
das ist auch wieder des Bomben Thema aber dass man eigentlich den ganzen Tag
Konsum umgeben sind von Unternehmen dass man auf diese Art und Weise zum
Beispiel auch Geldanlage erklért dass du eigentlich selber Konsument bist und auf
der anderen Seite Unternehmen an deinem Geld was verdienen so na also ja das
finde ich wichtig und wie gesagt auch gerne dieses interaktiven aber ich meine es
gibt ja mittlerweile diese VR-Romms, wo man das Ganze mit modernen Techniken
ausstatten kann. Das halt mit so einem spielerischen Faktor riiberzubringen und ich
denke das wére ganz cool. Vielleicht auch von den Schulen direkt, weil das auch so-
was, wenn die jungen Leute nicht zu uns kommen wollen, dann muss man halt zu
denen gehen. Das man aktiv in die Schulen geht und zum Beispiel eine Stunde zu
ganz speziellen Themen macht.

Gegenfrage von dem Autor:
Wie wird die Stunde dann gestaltet?
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Fragebogen IA2BE Anhang 2

Das sollte lebhaft gestaltet werden, denn ich finde, wenn du dich damit vorn hin-
stellst, mit 100 Folien PowerPoint und dann doch nur abliest und mit dem Laserpoin-
ter herumfuchtelst und vielleicht auch im Anzug dort reinkommst ist das unnahbar.
Ich finde es nicht gut, du solltest eher mit den Leuten ins Gesprdch kommen. Eher
interaktiv mit dem Schiiler, sich im Vorfeld auch Gedanken machen, wie kannst du
das Thema trotzdem so riiberbringen, dass es nicht komplett trocken ist, denn die
Gefahr ist immer, Berufszweig dass du versuchst, immer Leute zu Banker auszubil-
den, welche keine sein missen. Du versuchst das auf das Minimum zu beschrénken,
aber so riiberzubringen, dass das Interesse der Leute nicht weg geht. Es ist viel bes-
ser, wenn man das Interesse der Leute wachsen lésst, anstatt diese mit viel trocke-
ner Theorie zu beschallen.

6. Wie stark sind junge Menschen an dem Thema interessiert?

Wenn ich die verschiedenen Veranstaltungen, die ich hatte, vergleiche, der Jugend-
weihvortrag zum Beispiel. Da reden wir (iber Zielgruppe von 13 - 15 Jahre. Bei denen
ist das Interesse kaum bis gar nicht vorhanden. Das liegt aber auch daran, wie der
Rahmen der Veranstaltung ist. Die Veranstaltung findet nur statt, weil es hei3t: be-
schéftigt euch mit Themen, die die Erwachsenenwelt aus machen. Dann bekommen
die Beispielveranstaltungen vorgezeigt, wo die jungen Menschen hingehen kénnen
und sich dazu informieren kénnen. Die Veranstaltung bei uns ist keine Pflicht Veran-
staltung, ist aber dennoch gut besucht trotz allem. Das zeigt schon, dass ein gewis-
ses Interesse da ist, aber man merkt vor Ort, dass das Interesse doch nicht von dem
Jjungen Menschen ausgehen, sondern Mama oder Papa gesagt haben, geh mal hin,
hére dir das an, denn das ist wichtig. Das Interesse ist dabei in dieser Gruppe, reden
wir mal von 20 Leuten, vielleicht so 2 — 3, die richtig interessiert zuhéren, der Rest ist
ein bisschen mehr belustigt durch meine Art, aber nicht durch das Thema an sich.
Am Ende des Tages spielt das Interesse eine untergeordnete Rolle. Man muss aber
sagen, sobald ein junger Mensch auf Themen zu geht, wie beispielsweise die schuli-
sche Ausbildung ist abgeschlossen und fiir meine Ausbildung brauche ich mein ers-
tes Konto, wo vielleicht auch das Ausbildungsgehalt drauf geht — im bestenfalls ha-
ben die Eltern schon im Vorfeld eins gemacht — somit hat man auch mit den Men-
schen zum Ausbildungsbeginn Beriihrungspunkte. Aber dann auch erste gré3ere An-
schaffungen, wo ein Darlehen ins Spiel kommt. Es kommt auch h&ufiger vor und man
merkt, dass das Konsumverhalten bei jungen Leuten wesentlich mehr ausgeprégt ist.
Man hat zurzeit viele junge Leute, die lber eine Finanzierung nachdenken und den
Konsum nicht mit angespartem Geld bezahlen. Aus dem Grund, dass es sich nicht
ergibt, da das Geld nicht aus dem Elternhaus kommt oder sie haben es so vorgelebt
bekommen. Wenn die Themen, wie der Autokauf. Brauche ich eine Finanzierung und
eine Kfz-Versicherung. Ich hatte auch schon Kunden, die kommen in die Beratung
und meine, sie haben, was zum Thema Kryptos gehért, bietet das die Sparkasse an?
Aber das ist mehr laienhaft. Als Berater hat man dann mal ndher gefragt, um ein Ge-
fiihl zubekommen, wie tief der Kunde in der Materie steckt. Aber man hat gemerkt, es
war eher nur ein Wind, den er mitbekommen hat.

Wie das Interesse geweckt wird, ist immer von externen Impulsen abhangig. Am bes-
ten ist es, wenn es flr eine selbst einen Nutzen hat. Der Bedarf danach, muss bei ei-
nem selbst erstmal entstehen. Bei der Geldanlage, das ist ein umfangreiches Thema.
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Man muss selbst erkennen, du kannst aus deinem Geld mehr machen. Da ist auch
immer die Frage, wie intensiv willst du dich mit dem Thema auseinandersetzen. Aber
ich glaube, pauschal einfach zu sagen, ab genau dem Punkt tritt das Interesse bei
jungen Menschen flr Finanzen ein, ist nicht da, denn von meinen jungen Kunde sind
70% die, die trotzdem mit Mama und Papa kommen. Wo die Eltern alles machen und
wo noch kein Interesse besteht. Bei den anderen 30% merkt man, da ist auch privat
ein Interesse vorhanden und die kommen auch regelméafig vorbei. Da sie sich zwar
damit auskennen, aber auch nicht ganz in der Materie drinstecken und es mir (ber-
lassen.

7. Welche Chance geben Sie Finanzieller Bildung bei jungen Menschen in der
Zukunft?

Also ich finde grundlegend ist es sinnvoll ihn zumindest ein gewisses Gesplir daflir
zu geben, was es denn alles da draulBen dieser weiten Welt gibt. Auch den Bezug
zum Leben erwecken, wie oft hért man, dass das Thema Steuern viel zu kurz kommt
und wenig dartber erzéhlt wird. Irgendwann wird man mit einer Steuererklérung kon-
frontiert und man weil3 nicht, wie das funktioniert. Klar, es gibt mittlerweile auch in der
Richtung viele Hilfsmittel, die eigentliche finanzielle Bildung ein stiickweit abnehmen,
weil zum Beispiel das Thema Taxfix oder sowas, dafiir programmiert sind, dass es
Jeder online einfach ausflillen kann, aber am Ende machen die Hintergrund nichts
anderes als auch eine Steuererkldrung, was haben wir aber sonst anders also wo
man ja sonst trotzdem gewisses Wissen braucht, wenn man zum Beispiel was liber
Elster machen muss, dort braucht man schon bisschen mehr wissen, weil man doch
auch viel hdndisch eintragen muss. Taxfix ist dagegen entspannt.

Ich denke es macht schon Sinn, junge Kunden in den verschiedenen Themen zu
schulen, aber nicht auf der theoretischen trockenen Ebene, sondern man veran-
Sschaulicht die Sachen spielerisch und stellt einen Bezug zur Realitét her. Wo kann
einem sowas begegnen. Das ist greifbarer ist, weil dann wird auch ein bisschen Inte-
resse geweckt, da man immer einen Bezug braucht. Denn mir geht es auch so, wa-
rum sollte ich mich zum Thema belesen, wenn es mich eigentlich gar nicht interes-
siert oder nicht betrifft.

8. Welchen Zusammenhang sehen Sie zwischen Finanzieller Bildung und Finan-
zentscheidungen?

Definitiv. Nehmen wir das Beispiel von vorhin hatten, wo die jungen Kunden, die mit
ihren Eltern vorbeikommen. Das zeigt, dass sie nicht die ausreichende finanzielle Bil-
dung haben, um am Ende tatséchlich eine Entscheidung zu treffen. Es kann auch ein
Stlickweit das Misstrauen davorstehen, weil man den Berater noch nicht so lang
kennt oder von den Eltern schon die verschiedensten Storys gehért hat, wie Finanz-
marktkrise oder das am Kapitalmarkt Geld verloren geht. Das steckt bei den jungen
Kunden drin, obwohl man denkt, dass sie gegen die Eltern rebellieren, aber ich
glaube, die Erfahrungswerte von den Eltern nutzen die jungen Kunden. Am Ende sit-
zen sie mit ihren Eltern in der Beratung und eben mangelnde finanzielle Bildung fiihrt
dazu, dass sie keine finanziellen Entscheidungen treffen kénnen. Welche Finanzpro-
dukte am besten zu ihnen passt. Ich habe auch manchmal Leute, mit denen du wirk-
lich lang in der Beratung sitzt und eine ganz gro8e Aufkldrung zu Themen, wie
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Berufsunféhigkeitsversicherung, vornehmen. Ich hatte eine Kundin zu diesem Thema
in der Beratung. Sie hat Wirtschaft studiert, wovon ausgegangen werden kann, dass
Vorkenntnisse vorhanden sind. Wenn man jetzt jemanden anderen, wie eine Kran-
kenschwester, die keine Beriihrungspunkte mit dem Thema Finanzen hat, ist es de-
nen immer wichtig, lieber Berater nehme mir das Thema ab und mache es so einfach
wie moglich. Es reicht meistens schon sehr oberfldchliches Wissen. Es muss gar
nicht so tief gehen, deswegen sei auch wieder die Frage, Finanzielle Bildung, wie tief
muss man es definieren, weil ich finde trotz alledem man kann viele Finanzthemen
einfachen Uberschaubar aufzeigen.

9. Welche Inhalte vermitteln Sie und warum genau diese?

Ich fange dabei an zu zeigen, was ist ein Girokonto und wozu brauche ich das. Ge-
folgt von der Girokarte und wo kann ich diese einsetzen und was sollte ich beim Ein-
satz der Karte beachten, um Betrugsprédvention voranzutreiben. Zum Beispiel beim
Onlinebanking. Worauf soll geachtet werden, wenn ich online unterwegs bin und on-
line Zahlungen tétige. Es ist so, dass die Betrugsmaschen zunehmen und viele junge
Kunden, bzw. generell Kunden leichtsinnig im Internet Unterwegs sind. Weil ich
meine, woher sollen die jungen Leute da Erfahrungen in dem Bereich haben? Die
haben die noch gar nicht, deswegen schon im Vorfeld zu sagen, wenn du im Internet
unterwegs bist oder auch mit der Karte zahlst, wie verhéltst du dich im Falle, wenn
du feststellst, irgendwas ist nicht so ganz nach deinem Willen gelaufen, wie bspw.
Online etwas bestellt, aber die Ware kam nicht an. Das sind aber halt wieder so Sa-
chen, die haben einen Bezug fiir den Menschen, denn im Endeffekt braucht heutzu-
tage jeder ein Girokonto, aber auch gerade durch ihre Interessen, ob das jetzt zum
Beispiel das jemand sagt, er kauft gern Klamotten und irgendwann fangen sie an bei
dem Modehé&ndler statt mit Bargeld von den Eltern, online zu bestellen, weil sie mer-
ken, es ist einfach und komfortabel. Aus diesem Grund zeige ich das, um schonmal
den Uberblick zugeben, denn jeden betrifft es. Die anderen Themen, gerade das
Thema Geldanlage, was ich vermitteln will, ist tatséchlich so, dass ich selbst sage,
ich mag das Thema sehr und wenn man fiir ein Thema brennt, kann man das auch
den Leuten gut riiberbringen. Gerade bei der Geldanlage kann man gute Alltagsbil-
der verwenden, um das noch besser riiberzubringen. Es ist aulSerdem ein wichtiges
Thema, da man auch von Altersvorsorge sprechen muss. Das Rentensystem ist in
Deutschland nicht so super, und die Leute ab ca. 30 beschéftigen sich mit dem
Thema. In den Zwanzigern ist es noch nicht so angekommen. Ich will aber trotzdem
irgendwo bei den jungen Leuten, gerade bei dem Thema auch ein bisschen den Ful3
in die Tiir bekommen, weil, was ich vorhin erwéhnt hatte, dieses Halbwissen, was zu
dem Thema Geldablage verbreitet wird. Dass man dort schon so ein bisschen pré&-
ventiv den jungen Menschen gekléart ist, eigentlich eben nicht alles glauben soll was
da draul8en erz&hlt wird, dass er eben innerhalb von einem Monat zum Million&r wird.

10.Wenn Sie eine Art und Umfang der Vermittlung bestimmen konnten, welche
ware es und warum?

Also ich wiirde jetzt keinen Rechner nehmen und eine Présentation halten. Ich wiirde
die Leute abholen und den Kenntnisstand abfragen. Ich nehme das Beispiel Geldan-
lage. Ich wiirde zuerst von ihrem Standpunkt abholen, was sie dazu wissen und was
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ihre Erfahrungen sind. Mit ihnen dartiber sprechen, was sie irgendwann erreichen
wollen. Die finanziellen Themen lassen sich gut mit den Zielen und Wiinschen von
den Schiilern verkniipfen. Aus den Zielen kann man ableiten, dass meistens Geld
gebraucht wird, wenn sie ein Haus oder ein teures Auto haben wollen. Einfach versu-
chen, mit denen ins Gesprédch zu kommen, um das Ziel besser zu erreichen. Man
sollte aber auch beachten, dass es ein wenig lustig riiberkommt und nicht zu steif
wird. Es sollte vermittelt werden, dass die Finanzielle Entscheidung nur eine Momen-
tentscheidung ist und man nicht fir immer darin gefangen ist. Die Angst muss ver-
schwinden und es ist wichtig, dass sie den Start erwédgen (iberhaupt damit anzufan-
gen. Finanzielle Bildung kann auch dazu helfen, falsche Finanzentscheidungen vor-
zubeugen, weil man mit einem besseren Knowhow voran geht.

Ich wiirde das ganze interaktiv gestalten und schauen, dass ich mit denen ins Ge-
sprdch komme, den Alltag mit ins Spiel bringe und das an die Ziele und Wiinsche an-
kniipfe. Den Bezug kann man sei es Apple oder Klamotten von irgendwelchen Mar-
ken, dort fangen jungen Menschen an zu sagen, das ist cool, wir kbnnen driiber
sprechen. Fiir viele ist ein IPhone in dem Alter ein Statussymbol. Die moralischen As-
pekte sollten auch betrachtet werden.

Wenn das Thema lustig riibergebracht wird, am besten auch noch von jungen Men-
schen selbst, wo man merkt, dass Gespréch ist auf Augenhége, das hilft schon.

Ich danke Ihnen fur das schone Gesprach und Ihren aufschlussreichen Informatio-
nen!
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Interviewleitfaden Bachelorarbeit .Financial Education in Sachsen — Eine Analyse
von Moglichkeiten zur Finanzbildung weiterfiihrenden Schulen.

Im Rahmen meiner Bachelorarbeit beschaftige ich mich mit dem Thema Financial
Education Sachsen — Eine Analyse verschiedener Moglichkeiten der Vermittlung an
weiterfiUhrenden Schulen Sachsens und untersuche dabei verschiedene Maoglichkei-
ten der Vermittlung.

Dafur mochte ich Ihre Sichtweise kennenlernen.

Die Thesis wird von der Berufsakademie Sachsen, Standort Glauchau, von der Studi-
engangsleitung des Studiengangs Bank (Bankwirtschaft und Bankmanagement) be-
treut. FUr das Interview bendtigen wir 20 Minuten Zeit. Damit wir uns ganz auf das
Gesprach konzentrieren kdonnen, mochte ich unser Gesprach aufzeichnen. Ist das fur
Sie in Ordnung?

Bevor wir jedoch anfangen konnen, mochte ich Sie bitten ein Akronym zu erstellen,
wenn sie wollen, dass dieses Interview anonym stattfindet.
Sie konnen zur Erstellung diese folgenden Dinge nutzen

3. Buchstabe lhres Vornamens

2. Buchstabe von lhrem Geburtsmonat

- Eine beliebige Zahl zwischen 0 und 9

- Letzter Buchstabe des Namens lhrer Mutter
- Erster Buchstabe lhres Lieblingstiers

LE7AP

Zunachst stelle ich die Definition fur Finanzielle Bildung vor. Diese ist von der OECD
— Organisation zur wirtschaftlichen Zusammenarbeit und Entwicklung.

s[Finanzielle Bildung ist] der Prozess, durch den Finanzkonsumenten/Investoren ihr
Verstandnis von Finanzprodukten, -konzepten und -risiken verbessern und durch In-
formation, Anleitung und/oder objektive Beratung die Fahigkeiten und das Selbstver-
trauen entwickeln, um sich finanzieller Risiken und Chancen bewusst zu werden, fun-
dierte Entscheidungen zu treffen, zu wissen, wo sie sich um Hilfe bemuhen konnen,
und andere wirksame MalRnahmen zur Verbesserung ihres finanziellen Wohlerge-
hens zu ergreifen.“14°

Damit kann nun mit dem Interview angefangen werden.

149 OECD, Financial literacy in Germany: Supporting financial resilience and well-being, OECD Busi-
ness and Finance Policy Papers, Paris, 2024
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1. Konnten Sie zunachst die Vermittlungsansatze zum Thema Finanzielle Bil-
dung und sich vorstellen? Wie lang arbeiten Sie damit und wie sind Sie zu die-
sem Thema gekommen?

Ich bin seit ca. 4 Jahren in der Sparkasse Chemnitz und zurzeit als Privatkundenbe-
rater tétig. Die Entscheidung habe ich getroffen, um auch jungen Menschen Finanzi-
elle Bildung beizubringen. Ich auf das Thema durch eine damalige Schulfreundin ge-
kommen, welche damals schon in der Sparkasse gearbeitet hat. Der Mehrwert da-
hinter ist sehr grol3. Mit der Entscheidung Privatkundenberaterin zu werden, habe ich
auch vor kurzem die Entscheidung zu getroffen bei unserem Podcast mitzumachen.
Dieser ist genau auf die Zielgruppe Generation Z ausgelegt.

2. Was machen Sie konkret in Verbindung mit dem Thema Finanzielle Bildung?

Mein Hauptfokus liegt auf Themen, die in der Schulzeit keine Prioritét hatten, wenn
wir uns nicht selbst damit beschéftigen. Sondern wir brauchen jemanden, der uns
das Wissen vermittelt. Welcher junge Mensch hat die Lust sich an den PC zu setzen
und sich ber Finanzielle Bildung zu belesen? Dort ist es besser, sich einen Podcast
anzuhéren. Wir haben verschiedene Leute, mit denen wir verschiedene Themen be-
sprechen, welche man zu Hause oder in der Schule nicht lernt.

Sobald man das Elternhaus verlédsst oder auf sich allein gestellt ist, wird man mit
dem Thema konfrontiert und wir versuchen genau diese Dinge zu erklaren, damit
man nicht allein damit auseinandersetzen muss.

3. Welche Erfahrungen haben Sie schon mit Mal3nahmen zu diesem Thema ge-
macht?

Unterschiedliche. Wenn ich das auf die Beratung abziele, dann habe ich viele Erfah-
rungen gemacht, weil die Kunden dir deine Vermittlung widerspiegeln kdnnen. Ist
diese gut gelaufen und konnten sie Entschlisse daraus ableiten.

Wenn ich das auf den Podcast beziehen, dann ist es eher schwierig, da wenig Feed-
back zurickkommt. Eher noch von Sparkassenleuten und die Familien, aber von an-
deren Menschen, kommt so gut wie kein Feedback, weil sie sich es nicht trauen,
oder sie horen sich den Podcast nicht an, da sie keine Lust oder Zeit haben.

4. Wie ist Ihre Sicht zu dem Thema Finanzielle Bildung?

Ich finde finanzielle Bildung ist extrem wichtig. Das ist ein Thema, was uns in den
letzten Jahren immer wieder beschéftigt und stark diskutiert wird. Du findest es heut-
zutage Uberall, beispielsweise auf Social Media, wenn Leute dartiber reden habe sie
auch unterschiedliche Meinungen dartiber. Aber man sollte sich das Wissen von Leu-
ten holen, die selbst Erfahrungen in dem Thema haben und nicht nur ein Halbwissen
und Fake News verbreiten.

Du solltest als Mensch zu den gehen, die Erfahrung haben und das sind meistens
die grolBen Banken, Sparkassen und Versicherungen, die einen grolien Namen ha-
ben, denn dort steht auch Wissen dahinter und nicht bei einem Subunternehmen, die
dich irgendwo hineinziehen wollen.

5. Was halten Sie bei der Vermittlung von Finanzieller Bildung bei jungen Men-
schen fur wichtig?
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Vermittelt sollte auf jeden Fall, dass junge Menschen friihes Verstédndnis dafiir be-
kommen. Das Thema sollte auch mit in die Schulen gebracht werden. Wenn ich mir
viele junge Leute anschaue, haben viele davon einen Kredit oder wollen einen Dispo-
sitionskredit haben und kommen aus der Spirale nicht mehr raus. Wenn wir den jun-
gen Menschen das vermitteln, vermitteln wir damit, dass sie selbststéndig sein kén-
nen, Verantwortungsbewusstsein aufnehmen kénnen. Dass sie unabhéngig sind und
damit auch deine Zukunft absichern kénnen. Gerade bei dem Thema Rente und Al-
tersversorgung. In der Rentenzeit kann man seine Freizeit noch einmal geniel3en
und du brauchst dafiir Geldmittel. Das kann durch Sparen erreicht werden. Deswe-
gen sollte man zu seinem Bankberater und lasst sich das finanzielle Wissen dazu ge-
ben.

Aber finanzielle Bildung ist nicht nur Geldanlage. Es sind viele Themen, sei es die
erste eigene Wohnung oder eigenes Auto. Diese Themen sprechen wir alle im Po-
dcast an.

6. Wie stark sind junge Menschen an dem Thema interessiert?

Wenn ich ehrlich bin, dann finde ich, dass junge Menschen (iberhaupt nicht mehr an
finanzieller Bildung interessiert sind. Es gibt zwar ein oder zwei, die das tun und die
kommen gerne zu uns in die Beratung oder héren sich gerne irgendwo irgendeinen
Finanz Podcast an. Auch hat jeder unterschiedliche Meinungen dazu und das Thema
an sich ist auch nicht schmackhaft. Man muss das Thema schmackhaft gestalten,
damit es interessant wird.

Ich habe viele junge Kunden, ich sag mal, ab 16 Jahren, da dort die Ausbildung be-
ginnt, und ich mir im Allgemeinen die Konten anschaue, viele junge Leute schmeil3en
ihr Gehalt oder Lohn auf den Kopf. Viele kommen in die Beratung und ich versuche
mit denen lber ein Thema zu sprechen. Zum Beispiel Berufsunfdhigkeitsversiche-
rung. Aber viele kennen das nicht und lassen es sich nicht erkléren, da sie keine Lust
dazu haben und ihr Leben jetzt leben wollen. Sie denken nicht an ihre Zukunft. Die
Corona-Krise und Kriege haben das Mindset von den jungen Menschen geéndert.
Man weil3 nicht, was noch kommt und die jungen Leute, wollen jetzt leben. Viele mei-
ner jungen Kunden sagen auch in der Beratung, dass sie keine Zukunft haben wer-
den Sie wissen nicht, was sie machen und was in der Welt passiert. Aber ich denke,
das ist vollig egal. Denn es gibt einen Spruch: ,Lebe jeden Tag so, als wére es der
letzte.” Das kann man auch hier widerspiegeln, man sollte sich nicht Gedanken da-
rum machen, was passieren wird, sondern sollte heute und im Jetzt leben. Da gehért
es auch dazu sein Geld auszugeben, aber man sollte trotzdem irgendwo einen ge-
wissen Fokus haben und sich fiir das Thema finanzielle Bildung 6ffnen.

7. Welche Chance geben Sie Finanzieller Bildung bei jungen Menschen in der
Zukunft?

Die Chance ist vielversprechend, weil wenn wir dieses Thema finanzielle Bildung mit
in Lehrpléne der Schulen integrieren. Den jungen Menschen zeigen, wie eréffnest du
ein Konto und was musst du machen, damit bestimmte Dinge passieren, dann ist das
extrem nltzlich. Daher finde ich, dass die Schulen und auch das Schulsystem, im All-
gemeinen, sowas mit aufnehmen sollte. Denn wenn mehrere Menschen einer Person
immer wieder das gleiche sagen, dann merkt diese Person, dass es ein wichtiges
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und notwendiges Thema ist. Die technische Voraussetzung und Unterstlitzung daftir
haben wir. Mit zum Beispiel Social Media oder das Internet, wo wir alles nachlesen
kénnen. Aber man sollte auch schauen, wie seriés die Quellen sind und ob das auch
alles wabhr ist.

Es ist wichtig, dass uns bei diesem Thema ganz viele Leute unterstiitzen, denn allein
schafft man das nicht.

8. Welchen Zusammenhang sehen Sie zwischen Finanzieller Bildung und Finan-
zentscheidungen?

Bevor man einen Finanzentscheidungen treffen kann, braucht man finanzielle Bil-
dung. Denn finanzielle Bildung umfasst Féhigkeiten, die man lernt, die man hat, die
man sich aneignet oder von irgendjemand einholt und sich Tipps holt. Erst wenn die
finanzielle Bildung passt und alles richtig ist, dann kénen junge Menschen allgemein
erst Finanzentscheidungen treffen. Weil erst, wenn man den Uberblick (iber alles hat,
kann man eine Entscheidung treffen. Die Kunden sollten nicht in der Bank stehen
und meine, dass sie keine finanzielle Bildung benétigen, daftir aber einen Dispo
brauchen und ihr Konto (iberziehen wollen. Aber wie die Kunden das zurtickfiihren
wollen, ist ihnen egal. Aber gerade, wer in einem Dispo steckt, und das ist ein gutes
Beispiel, kommt aus diesem nicht mehr heraus, da es immer ein Kreislauf ist. Wenn
man daraus kommen will, muss man zu seinem Bankberater und sich finanzielle Bil-
dung einholen. Am Ende des Gesprdchs kommt vielleicht raus, dass man den Dispo
in einen Kredit umschulden kann und mit einer monatlichen Rate rauskommt.

9. Welche Inhalte vermitteln Sie und warum genau diese?

Es sind sehr viele Themen, mit denen wir uns beschéftigen und mit denen sich die
Jjungen Leute beschéftigen sollten. Wir wollen den jungen Leuten einen roten Faden
zu Themen mitgeben, mit denen sie sich nie auseinander setzten werden. Gerade
das Thema Steuererklérung, das kann ich aus eigener Erfahrung sagen, die habe ich
damals gemacht, aber wusste nicht, wie ich es machen soll. Wir behandeln Themen,
die in Schulen nicht besprochen werden. Man kann nicht jedes Thema nehmen oder
ein Thema in den Voordergrund stellen, aber es miissen wichtige Themen, wie ich es
schon gemeint hatte, erklart werden. Bei Themen, wie erste Wohnung oder Auto, fra-
gen sicherlich auch viele Leute ihre Eltern, wie es funktioniert, aber es gibt auch
diese, welche es allein machen wollen. Dort erkléren wir das in unserem Podcast
und geben damit jungen Leute die Unterstitzung und Hilfe, damit sie nicht allein
sind. Sie kbnnen sich dann die Folge zu dem gewlinschten Thema anhéren und wis-
sen es danach besser.

Wir unterstiitzen nicht nur, wir geben auch Tipps, wie bspw. Zu welcher Uhrzeit tanke
ich am glnstigsten.

Wir machen das aus dem Grund, da es Themen sind, die nie gekléart werden. Es wird
zu wenig dartiber gesprochen. Auch in der Beratung kommt das Thema zu knapp,
denn viele Kunden schauen nur auf die Kosten, aber nicht den resultierenden Nut-
zen.

10.Wenn Sie eine Art und Umfang der Vermittlung bestimmen konnten, welche
ware es und warum?
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Wahrscheinlich wiirde ich in die Schule gehen und Seminare Uber die Themen hal-
ten. Ich wiirde die Themen mit den jungen Kunden gemeinsam erarbeiten. Ich wiirde
auch Kunden Beispiele geben, denn so kbnnen sie es besser einsehen. Wenn man
das Thema Versicherung nimmt, nimmt man Lebensbeispiele, die es besser erkla-
ren, warum das genau wichtig ist.

Die jungen Leute brauchen den Vorteil und den Nutzen aus den Themen, sonst ist es
ihnen nicht wichtig.

Die Seminare wiirde ich eine Form von Diskussionsrunde durchflihren, da Frontalun-
terricht die Leute langweilt. Die jungen Leute sollen ihre Meinungen geben und dann
baut man den Unterricht darum. Da sie so besser zuhbren kénnen, gerade weil sie
am Unterricht direkt mit machen.

Sonst kann man Art und Umfang nicht direkt bestimmen, da es so vielféltig ist.

Ich danke Ihnen fur das schone Gesprach und Ihren aufschlussreichen Informatio-
nen!
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Interviewleitfaden Bachelorarbeit .Financial Education in Sachsen — Eine Analyse
von Moglichkeiten zur Finanzbildung weiterfiihrenden Schulen.

Im Rahmen meiner Bachelorarbeit beschaftige ich mich mit dem Thema Financial
Education Sachsen — Eine Analyse verschiedener Moglichkeiten der Vermittlung an
weiterfiUhrenden Schulen Sachsens und untersuche dabei verschiedene Maoglichkei-
ten der Vermittlung.

Dafur mochte ich Ihre Sichtweise kennenlernen.

Die Thesis wird von der Berufsakademie Sachsen, Standort Glauchau, von der Studi-
engangsleitung des Studiengangs Bank (Bankwirtschaft und Bankmanagement) be-
treut. FUr das Interview bendtigen wir 20 Minuten Zeit. Damit wir uns ganz auf das
Gesprach konzentrieren kdonnen, mochte ich unser Gesprach aufzeichnen. Ist das fur
Sie in Ordnung?

Bevor wir jedoch anfangen konnen, mochte ich Sie bitten ein Akronym zu erstellen,
wenn sie wollen, dass dieses Interview anonym stattfindet.
Sie konnen zur Erstellung diese folgenden Dinge nutzen

3. Buchstabe lhres Vornamens

2. Buchstabe von lhrem Geburtsmonat

- Eine beliebige Zahl zwischen 0 und 9

- Letzter Buchstabe des Namens lhrer Mutter
- Erster Buchstabe lhres Lieblingstiers

MUSKT.

Zunachst stelle ich die Definition fur Finanzielle Bildung vor. Diese ist von der OECD
— Organisation zur wirtschaftlichen Zusammenarbeit und Entwicklung.

s[Finanzielle Bildung ist] der Prozess, durch den Finanzkonsumenten/Investoren ihr
Verstandnis von Finanzprodukten, -konzepten und -risiken verbessern und durch In-
formation, Anleitung und/oder objektive Beratung die Fahigkeiten und das Selbstver-
trauen entwickeln, um sich finanzieller Risiken und Chancen bewusst zu werden, fun-
dierte Entscheidungen zu treffen, zu wissen, wo sie sich um Hilfe bemuhen konnen,
und andere wirksame MalRnahmen zur Verbesserung ihres finanziellen Wohlerge-
hens zu ergreifen.“1%°

Damit kann nun mit dem Interview angefangen werden.

150 OECD, Financial literacy in Germany: Supporting financial resilience and well-being, OECD Busi-
ness and Finance Policy Papers, Paris, 2024
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1. Konnten Sie zunachst die Vermittlungsansatze zum Thema Finanzielle Bil-
dung und sich vorstellen? Wie lang arbeiten Sie damit und wie sind Sie zu die-
sem Thema gekommen?

Ich bin in der Abteilung Innovationsmarketing mit Schwerpunkt auf Metaverse. Der
erste Bertihrungspunkt war das selbstentwickelte Metaverse auf einer dezentralen
Plattform. Auf der einen Seite wollen wir immer neue Technologien und Innovation
nutzen, aber auf der anderen Seite haben wir auch einen Bildungsauftrag. Dabei ist
Financial Education immer wieder ein Thema bei vielen Aktivitdten in dem Bereich,
gerade wenn es an eine junge Zielgruppe gerichtet ist. Auch Marketing zéhlt dort mit
hinein. Man kann es nicht mehr so wie friiher gestalten versucht an der Zielgruppe
Lpain points“ auszumachen. Viele junge Menschen haben kaum Ahnung und wenig
Lust sich mit dem Thema Finanzen zu beschéftigen und wollen das gerade auch
beim Thema Versicherung nicht. Das sind Themen, da ist man froh es irgendwann
mal abgeschlossen zu haben. Natirlich bestehen dabei auch Ausnahmen, aber die
breite Masse ist schon so. In dem Metaverse haben wir die Themen Krypto und Digi-
tal Assets, Ledger- und Blockchain- Technologien beschéftigt. Es war eine Art digitale
Geschéftsstelle fir die Menschen. Dabei wird ihnen spielerisch erklért, was wir ma-
chen und haben dadurch die Marktprdsenz aufgebaut. Durch das Projekt haben wir
uns in den Themen auch weiterentwickelt. Man kann sagen, es ist wie Forschung
und Entwicklung.

Ein anderes Thema ist eine Augmented Reality App. Dort ist Financial Education wie-
der ein groBer Schwerpunkt, indem man durch ein Malbuch Dinge zum Leben erwe-
cken lasst, die Geschichten (ber das Sparen etc. erzéhlen.

2. Was machen Sie konkret in Verbindung mit dem Thema Finanzielle Bildung?
Frage wurde durch Beantwortung aus Frage 1 Ubersprungen

3. Welche Erfahrungen haben Sie schon mit Mal3nahmen zu diesem Thema ge-
macht?

Der Content muss durch Analogien erklart werden. Das es nahbarer riiberkommt als
ein klassischer Vortrag. Es muss kurzweilig und snackable sein. Es darf nicht lang-
weilig sein und muss abwechslungsreich sein. Das sind, glaube ich, die wichtigsten
Themen. In der Uni kann der Unterricht trockener sein, dort wollen die Leute auch
was wissen. Aber bei uns ist es ja so, wir wollen, dass sich Leute das freiwillig angu-
cken oder umso entsprechend attraktiver musst du den Content aufbereiten, dass die
Leute das freiwillig konsumieren, weil sie leicht gezwungen sind zu konsumieren.
Das ist dann immer ein grol3er Unterschied, den man einordnen muss, flir welche
Zwecke ist das.

4. Wie ist Ihre Sicht zu dem Thema Finanzielle Bildung?

Das Thema ist super wichtig. In der Schule gibt es kein Fach, was BWL angehaucht
ist oder dir die Basics vermittelt. Unabhéngig von Finanzen, auch Versicherungen,
welche es gibt, und Geldanlage, was ist ein Fond, was ist eine Aktie zum Beispiel,
wird dir in der Schule niemand sagen. Das Grundverstédndnis, was es liberhaupt fir
Finanzprodukte gibt oder wie eine Bank funktioniert, findet in der Schule keinen
Platz. Das, finde ich, ist eine schwierige Sache und sollte von irgendwo auch
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vermittelt werden. Es ist ein super wichtiges Thema und es sollte auch viel mehr der
Fokus darauf gelegt werden.

5. Was halten Sie bei der Vermittlung von Finanzieller Bildung bei jungen Men-
schen fur wichtig?

Die Dinge so einfach wie méglich zu erkléren. Dabei Analogien zu nutzen, da es dort
besser im Gedéchtnis bleibt. AuBerdem muss man viel runterbrechen, wie das klassi-
sche Beispiel Risikoverteilung, nicht alles in einen Korb legen, das hat jeder schon-
mal gehért, die sind eingéngig und die bleiben dann im Kopf.

Auch snackable Content gestalten. Das Ganze moglichst kurzhalten, dass du dann
auch eine Ausleitung hast, wenn dich ein Thema mehr interessiert als das andere.
Hier kannst du dich noch tiefer einlesen. Aber erstmal diese Baseline méglichst ein-
fach zu erklaren. Das Wichtigste auf den Punkt zu bringen. Wiederholungen und Zu-
sammenfassungen am Ende von Videos oder Content ist wichtig.

6. Wie stark sind junge Menschen an dem Thema interessiert?

In der Regel wiirde ich sagen, man muss aber auch bedenken, dass wir hier in einer
Bubble sind und sich die Leute hier damit beschéftigen und interessieren, dass der
Trend dahin, dass Leute sich immer mehr fiir das Thema interessieren. Aber in der
Grundgesamtheit, habe ich das Gefiihl, dass die Leute sich zu wenig dafiir interes-
sieren. Deswegen ist es bei uns auch immer wieder Thema, wo wir sagen es soll im-
mer wieder gerade in der jungen Zielgruppe — bei uns bis 30 Jahren — es ist wichtig
und wir versuchen Finanzielle Bildung voranzubringen.

7. Welche Chance geben Sie Finanzieller Bildung bei jungen Menschen in der
Zukunft?

Eine gute Chance. Man muss es immer mit Vorsicht geniel3en, heutzutage ist Wissen
tberall unendlich verfiigbar im Internet. Jeder der méchte kann sich auch selbst bele-
sen und hat Zugang dazu. Dort ist auch die Gefahr, wie seriés das, was ich mir
durchlese, und wie verifiziert ist die Quellenpriifung. Gerade in Zeiten von Kiinstlicher
Intelligenz ist der Output noch nicht verifizierbar. Trotz allem glaube ich, dass auch
viel mehr Leute Zugang zu den Informationen haben. Den Zugang zu finanziellem
Wissen. Daraus sehe ich gute Chancen, dass in Zukunft die jungen Menschen bes-
ser aufgestellt sind.

8. Welchen Zusammenhang sehen Sie zwischen Finanzieller Bildung und Finan-
zentscheidungen?

Ich glaube, da gibt es einen starken Zusammenhang, weil die Leute sehr viel be-
dachter vorgehen. Man ist dann zwar nicht sofort der Profi, aber die Leute haben
erstmal ein Grundwissen und haben Begriffe aus Beratungsgesprachen zumindest
schon mal gehért. Die Leute werden selbststéandiger, da das Wissen jederzeit zur
Verfiigung steht und kbénnen die Dinge nochmal nachschlagen, bevor sie Vertrédge
unterschreiben oder unvorbereitet in Beratungsgesprache gehen. Dementsprechend
werden dann viel mehr Leute zu Selbstentscheidern und kénnen Dinge selbst regeln.
Daher ist ein starker Zusammenhang zwischen Finanzieller Bildung und den Finan-
zentscheidungen.
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9. Welche Inhalte vermitteln Sie und warum genau diese?

Bei dem Metaverse auf dezentraler Plattform, geht es in erster Linie darum Innovati-
onsthemen zu vermitteln. Nicht unbedingt nur das reine finanzielle Wissen, sondern
vielmehr die Innovationstechnik. Wie funktioniert eine Blockchain Technologie, wie
funktionieren NFTs, was ist tberhaupt ein Metaverses und wie kénnte die Zukunft da-
rin aussehen. Da haben wir einen Simulator entwickelt, wo wir spielerisch erklaren,
wie die Blockchain eigentlich funktioniert.

Bei dem Augmented Reality Projekt geht es in erster Linie darum, da es sich an eine
jingere Zielgruppe richtet, erstmal das Basiswissen riiberzubringen. Da fadngt man
mit dem Thema an, was ist Sparen, um die ganz jungen Menschen erstmal an das
Thema leicht heranzuftihren.

10.Wenn Sie eine Art und Umfang der Vermittlung bestimmen konnten, welche
ware es und warum?

Man muss natiirlich sagen Financial Education ist ein sehr breites Feld. Es geht von
Sparschwein bis zum Investmentfonds, tber Versicherungen und Steuern. Aber ich
finde es immer super, wenn die Leute aktiv etwas machen kénnen. Nehmen wir zum
Beispiel das Planspiel Bérse dort kénnen die Leute aktiv Entscheidungen treffen und
damit es noch besser verinnerlichen. Besser kann man es nicht erkldren, weil man
sich aktiv mit den Entscheidungen auseinandersetzen, du musst dich aktiv belesen
und es verstehen. Es heil3t zwar nicht, dass es funktioniert, aber die Leute setzen
sich mit dem Thema auseinander.

Das Wichtigste ist, dass man selbst Entscheidungen treffen kann.

11. Wie sind Sie auf die Idee lhr Konzept zu entwickeln gekommen?

Das ist liber einen Prozess entstanden. Man muss ehrlicherweise sagen, dass wir
Lust auf das Thema Augmented Reality hatten und dann (berlegt haben, wo wir es
anwenden. Es war irgendwann klar, wir nehmen die Zielgruppe: junge Menschen,
und dort steht Financial Education im Vordergrund.

Daraufhin haben wir uns Unterstiitzer gesucht und einen Workshop zur Ausarbeitung
veranstaltet.

12.Wie sind Sie bei der Erstellung vorgegangen?

Die Hauptidee ist aus dem Workshop entstanden. Dort kam dann auch die Grund-
idee heraus, wie man vorgehen mdéchte, beziehungsweise dass man schon mal
kleine Geschichten vorbereitet hat, die zum Leben erweckt werden.

Ich muss auch sagen wir sind jetzt erst an der Entwicklung dieses Projektes und die
néchste Phase wird sein die produkttyp Phase sein, das heil3t wir entwickeln jetzt
erstmal das Produkt wir kbnnen aber keinen Click Dummy benutzen da wir mit klei-
nen Kindern arbeiten und das direkt auch an den Ver testen wollen das bedeutet wir
erstellen ein Minimum viable Product. Dort arbeiten wir auch mit P4dagogen zusam-
men und dann schauen wir, wie sich das entwickelt und sollte es gut sein, werden
nattrlich noch mehr Geschichten folgen.
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13.Wirden Sie lhr Konzept als erfolgreich ansehen? Wurden Sie gegeben falls
etwas andern?

Fiir das AR-Projekt ist es schwierig zu sagen, da es noch nicht auf dem Markt ist.
Aber wenn ich jetzt an das Metaverse denke, muss ich sagen, es war schon erfolg-
reich. Gerade hier intern, vor allem weil das Thema auch bei der é&lteren Belegschaft
ankam und wir alle damit abgeholt haben. Allen spielerisch erklaren konnten, wie
eine Blockchain funktioniert oder eine Ledger-Technologie. Denn auch bei den Alte-
ren ist das nicht unbedingt das Thema Financial, sondern es sind die Innovationsthe-
men, wo man die élteren Leute abholen muss, damit sie sich nicht abgehéngt fiihlen.

14.Was wuirden Sie jemanden mitgeben, der ein solches Konzept konzipieren
mochte?

Das Konzept sollte praktisch anwendbar sein, auch wenn das Thema Financial nicht
greifbar ist. Aber man kann es, wie bei dem Planspiel Bérse, wie eine Art Simulation
gestalten. Dass man sich wirklich hineindenken muss und spielerisch erleben kann.
Das man nicht nur Frontalunterricht hat, sondern dass man etwas selbst macht. Man
sollte jetzt auch nicht anfangen aktiv zu traden, sondern mit Simulationen arbeiten,
simplifizieren, Auswirkungen zeigen, wenn ich so viel sparen, habe ich spéter so viel.
Egal in welchem Bereich auch immer, aber gerade im Bereich Financial Education ist
das besonders wichtig.

Ich danke Ihnen fur das schone Gesprach und Ihren aufschlussreichen Informatio-
nen!
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Interviewleitfaden Bachelorarbeit .Financial Education in Sachsen — Eine Analyse
von Moglichkeiten zur Finanzbildung weiterfiihrenden Schulen.

Im Rahmen meiner Bachelorarbeit beschaftige ich mich mit dem Thema Financial
Education Sachsen — Eine Analyse verschiedener Moglichkeiten der Vermittlung an
weiterfiUhrenden Schulen Sachsens und untersuche dabei verschiedene Maoglichkei-
ten der Vermittlung.

Dafur mochte ich Ihre Sichtweise kennenlernen.

Die Thesis wird von der Berufsakademie Sachsen, Standort Glauchau, von der Studi-
engangsleitung des Studiengangs Bank (Bankwirtschaft und Bankmanagement) be-
treut. FUr das Interview bendtigen wir 25 Minuten Zeit. Damit wir uns ganz auf das
Gesprach konzentrieren kdonnen, mochte ich unser Gesprach aufzeichnen. Ist das fur
Sie in Ordnung?

Bevor wir jedoch anfangen konnen, mochte ich Sie bitten ein Akronym zu erstellen,
wenn sie wollen, dass dieses Interview anonym stattfindet.
Sie konnen zur Erstellung diese folgenden Dinge nutzen

3. Buchstabe lhres Vornamens

2. Buchstabe von lhrem Geburtsmonat

- Eine beliebige Zahl zwischen 0 und 9

- Letzter Buchstabe des Namens lhrer Mutter
- Erster Buchstabe lhres Lieblingstiers

NA7AH.

Zunachst stelle ich die Definition fur Finanzielle Bildung vor. Diese ist von der OECD
— Organisation zur wirtschaftlichen Zusammenarbeit und Entwicklung.

s[Finanzielle Bildung ist] der Prozess, durch den Finanzkonsumenten/Investoren ihr
Verstandnis von Finanzprodukten, -konzepten und -risiken verbessern und durch In-
formation, Anleitung und/oder objektive Beratung die Fahigkeiten und das Selbstver-
trauen entwickeln, um sich finanzieller Risiken und Chancen bewusst zu werden, fun-
dierte Entscheidungen zu treffen, zu wissen, wo sie sich um Hilfe bemuhen konnen,
und andere wirksame MalRnahmen zur Verbesserung ihres finanziellen Wohlerge-
hens zu ergreifen.“15!

Damit kann nun mit dem Interview angefangen werden.

151 OECD, Financial literacy in Germany: Supporting financial resilience and well-be-
ing, OECD Business and Finance Policy Papers, Paris, 2024
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1. Konnten Sie zunachst die Vermittlungsansatze zum Thema Finanzielle Bil-
dung und sich vorstellen? Wie lang arbeiten Sie damit und wie sind Sie zu die-
sem Thema gekommen?

Grundsétzlich haben wir im Jahr 2022 unsere Einheit mit dem Ziel Finanzbildung an
Jjunge Menschen zu vermitteln hier eréffnet. Das heil3t, wir wollen das Uber unter-
schiedliche Kanéle den jungen Kundinnen, die wir betreuen, zwischen 18 und 26
Jahren, erméglichen, eigene finanzielle Entscheidungen treffen zu kbnnen. Das
heil3t, wenn sie in den unterschiedlichen Kanélen, wo wir finanzielle Bildung ermégli-
chen, zum einen in der persénlichen Beratung vor Ort, durch unsere Beratung, die
wir ein wenig anders machen, in dem Sinne, dass wir die Kunden direkt duzen. Dass
unsere Berater in ,Freizeitkleidung* hier sitzen. Nicht mehr mit Anzug und Krawatte
und Kostiim, sondern irgendwie in Jeans und Sneaker, in einer Bluse oder einem
Hoodie mit unserem Brand drauf. So soll das Gespréch auf Augenhéhe stattfinden.
Wir sind der erste Ansprechpartner fiir die jungen Kunden und setzen bei ihm keine
Kenntnisse voraus, sondern gehen ganz offen ins Gesprédch und fragen die Kunden,
wie ihr aktueller Stand ist und wie viel sie wissen bzw. was sie wissen wollen. Wir
setzen die persénliche Situation des Kunden in den Vordergrund. Wir fangen dann
an von Anfang an zu erklaren. Zum Beispiel, was ist die Schufa und was ist eine Ak-
tie. Wir versuchen so, Aufkldrungsarbeiten im 1 zu 1 Gesprédch zu vermitteln. Aber
nicht nur ber diese Themen reden wir. Wir sprechen auch die Dinge, wie Investie-
ren, Auslandsreise, Kreditkarten, Altersvorsorge und Immobilien.

AuBBerdem sind wir auf unseren sozialen Medien stark aktiv. Dort geben kurzen und
knappen Content zu Themen wie, was ist der Cost-Average Effekt oder wie funktio-
niert ein Bérsengang. Aber auch einfachere Themen, wie die erste eigene Wohnung
oder Investieren angesprochen werden. Auch ist das Thema gesundes Kreditma-
nagement, gerade bei den ,buy now pay later” Funktionen, wie Klarna, sehr wichtig.
Héufig, das habe ich in der Praxis gemerkt, fehlt der Bezug und dann ist eine Spirale
in den eigenen finanziellen Situationen vorhanden. Wir wollen durch die drei Ansétze,
die wir haben, also persénliche Beratung, Veranstaltungen und liber unsere Social-
Media-Kanéle, diesen Themen entgegenwirken und das Thema finanzielle Bildung
vor allem bei jungen Menschen verbessern. (...)

Wir machen das nicht nur bei unseren Privatkunden, sondern wir sind mit Schulen in
Kontakt und laden diese zu uns ein und vermitteln finanzielle Bildung. (...)

Das machen wir jetzt seit knapp zwei Jahren und das Thema ist daher gekommen,
dass wir lUberlegt haben, wie kbnnen wir attraktiver fiir unsere jungen Kunden sein
und wie kbnnen wir die Kundenbindung stédrken und dabei ist auch aufgefallen, dass
zwar viele jungen Kunden annehmen, dass sie eine gute Finanzbildung besitzen,
wenn man dann aber tiefer ins Detail reingeht, merkt man doch héufig, dass da noch
einige grundlegende Infos im Minet fehlen.

2. Was machen Sie konkret in Verbindung mit dem Thema Finanzielle Bildung?
Wurde aufgrund der Beantwortung aus Frage 1 herausgestrichen.

Dafur gab es die Frage des Interviewers:
Welche verschiedenen Veranstaltungen bietet ihr an?
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Wir haben unterschiedlichste Formate. Wenn wir jetzt auch beim Bezug auf deine
Abschlussarbeit schauen, ist das, wie ich schon sagte, das Thema Investieren. Da
haben wir ein Format aufgesetzt. Das Investment Masterclass. Dort sprechen wir von
aktuellen Marktgeschehen, wir besprechen, was Inflation ist. Auch darauf, wo du ach-
ten bei deiner persénlichen Budgetierung deines persénlichen Einkommens solltest,
aber auch worauf solltest du achten, wenn du dein Geld investieren méchtest. Dane-
ben dieses Thema Finanzbildung allgemein. Da sprechen wir auch mit Firmenkun-
den, also mit Azubis von Firmenkunden zum Beispiel, um da auch allgemein zu
schauen, was ist eigentlich die aktuelle Marktsituation, welche Risiken gibt es, wie
kannst du dein Geld gut einteilen, das sind sinnvolle Ausgaben wo kannst du noch
Geld einsparen, um eben méglichst viel Geld aufzusparen und nicht flir eine ,,sinn-
lose Sache” auszugeben. Also den Gang zum Bé&cker, den kann man sich auch spa-
ren, wenn man sich morgens sein eigenes Brétchen zu Hause schmiert und ist damit
deutlich kostenglinstiger unterwegs. Dann eben auch das Thema Schufa und Kre-
dite. Also das sind so Themen, die wir dann eben bei Azubis haufig spielen. Bei Kun-
den im Alter von 18 bis 26 Jahren (...) sprechen wir auch das Thema Altersvorsorge
und eigene Immobilie an, aber wir gehen auch auf die aktuelle Rentensituation und
worauf sich die Generation vorbereiten muss. Welche Rente bekommt man und wie
funktioniert das Rentensystem Uberhaupt. Dann auch mal zu schauen, wie sieht es
denn spéter aus, wenn wir Rente beziehen. Mit dem Eckrentner, da gibt es ein klassi-
sches Rechenbeispiel, wie der durchschnittliche Rentner eben aussieht, um dann
eben am Ende zu gucken, welche Mbglichkeiten gibt es, um die Rentenliicke, die
eben spéter entsteht, auch zu schiel3en. Auf der anderen Seite schauen wir uns
auch, weil es auch ein Thema fiir viele junge Menschen ist, die eigene Immobilie an.
Was muss ich beim Kauf einer eigenen Immobilie beachten, welche Kosten kommen
dazu und ziehen dann auch einen Vergleich: ist die eigene Immobilie wirklich geeig-
net, um die private Altersvorsorge komplett abzulésen oder eben andersrum oder
macht eine Kombination aus beiden mehr Sinn. Das sind so Veranstaltung, die wir
mit Bezug auf die finanzielle Bildung machen. Aber auch andere Veranstaltungen,
wie Lifestyle Themen oder Griinderabende oder beispielsweise Mario-Kart-Turniere
oder FIFA-Turniere, aber wir arbeiten auch mit unterschiedlichen Studentenvereini-
gungen zusammen, die so Griinderstammtische machen, kommen bei uns in die
Ré&umlichkeiten und laden dann unterschiedliche Startups ein, die von ihren Erfah-
rungen bei der Griindung berichten. Also auch im Grunde finanzielle Bildung fiir die-
Jenigen, die eigenstandig und selbststéndig arbeiten mébchten.

3. Welche Erfahrungen haben Sie schon mit Mal3nahmen zu diesem Thema ge-
macht?

Das Feedback ist natiirlich unterschiedlich, weil wir drei unterschiedliche Kanéle be-
spielen. Aber was wir in der Beratung merken, dass die Kunden gliicklich rausgehen.
Wissen, was sie abgeschlossen haben. Das ist uns halt ganz wichtig, wenn sie mit
einem Abschluss, also beispielsweise seine Altersvorsorge, hier rausgehen, wissen
sie am Ende, warum sie das machen, heildt sie haben den Nutzen verstanden. Wenn
ich beispielsweise in meinem privaten Umfeld mal geschaut habe, war das héaufig so,
dass jemand zum Berater gegangen ist und ein Bausparvertrag abgeschlossen hat
und dann am Ende zu mir kam und gefragt hat, ist der gut, ist das lberhaupt
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notwendig. Und natirlich in der Beratung, wenn man den Kunden und gerade den
Jjungen Kunden nicht erkléart, fiir was der Bausparvertrag gut ist, sondern eben ein-
fach nur abschlie3t. Am Ende ist es fiir beide Seiten nicht vorteilhaft, weil die Wider-
rufsquote dadurch natiirlich steigen kann und der Kunde auch nicht in den konkreten
Nutzen dahinter verstanden hat. Das merken wir hier durch die Beratungen, dass wir
bei Null anfangen und dem Kunden alles erkléren, dass er hier gliicklich rausgeht
und weil3, was er abgeschlossen hat woflir das ist und was es ihm eben am Ende
bringt. Und dadurch eben dann im ndchsten Gespréch, also die Kundenbindung
steigt durchaus signifikant, das konnten wir schon im letzten Jahr feststellen. Und
das durch die andere Ansprache und auch der Fokus auf Ermittlungen der Finanzen,
des Finanzwissens und nicht der Fokus auf Produktabschluss bei uns liegt, steigt die
Kundenbindung einfach und der Kunde kommt wieder und eben andere Themen mit
unseren Beratern, hier bei uns, bespricht und dadurch Stlick fir Stlick sein Finanz-
wissen aufbaut und das merken wir eben auch in den Veranstaltungen. Die Kunden
kommen aus Interesse hierher. Es ist nicht so, dass sie uninteressiert sind, sondern,
dass ihnen einfach in der Schule nicht erklért wird. Dass sie die Themen, wenn sie
nicht zu Hause von ihren Eltern beigebracht bekommen, sich im Internet allein su-
chen, dann vielleicht geféhrliches Halbwissen durch irgendwelche Influencer aneig-
nen und das merkt man dann eben auch in den Kundenveranstaltungen, dass die
Kunden interessiert sind, mitdiskutieren und Fragen stellen. Am Ende dann gliicklich
rausgehen, weil sie eben ein Stiick schlauer sind.

4. Wie ist Ihre Sicht zu dem Thema Finanzielle Bildung?

Es ist enorm wichtig. Gerade schon friih, bei jungen Menschen anzufangen das
Thema finanzielle Bildung zu spielen, denn sonst kommen wir in so eine Spirale hdu-
fig und das hatte ich eben schon kurz angedeutet. Der Bezug zum eigenen Geld
fehlt, wenn es eben nicht von den Eltern im Elternhaus vermittelt wird, weil es in der
Schule fehlt. Dann entstehen Problematiken, wie wir es ja beispielsweise letztes Jahr
hatten. Da muss es lber die sozialen Medien so ein Klarna Trend gegeben haben,
wo unterschiedliche junge Menschen sich damit gebriistet haben, wie viele Schulden
sie gerade bei Klarna haben und dann jemand anderes drauf reagiert hat. So hat
sich das Ganze hochgespielt. Sich aber zu briisten, wieviel Schulden man eigentlich
hat, ist natlrlich eine gefdhrliche Situation, weil die Kunden oder die jungen Men-
schen durch Klarna eben den Uberblick verlieren und wenn wir hier in der Kunden-
landschaft schauen, dann héufig auch fir Dinge, wie Kosmetik oder Kleidung, wo je-
mand mit einem vernlinftigen Background in der finanziellen Bildung weil3, ok ich
kaufe mir jetzt keine Kosmetik oder Kleidung auf Raten, weil ich es mir gerade nicht
leisten kann, aber ich brauche es unbedingt. Ob man jetzt die 20. Bluse im Schrank
braucht, wahrscheinlich nicht, aber es ist so ein Statussymbol am Ende. Das ist ge-
rade bei der jungen Generation eben sehr wichtig, was das persénliche Bild nach au-
Ben anbelangt. Das wird durch diese ,,Buy now, pay later” Funktion eben einfach. Der
einfache Zugang wird erméglicht. Am Ende fehlt aber das Geld, die Schulden zurtick-
zuzahlen. Die Schulden héufen sich an und die Zinsen steigen dementsprechend
auch. Das ist auch der Grund, warum ich denke, dass das Thema finanzielle Bildung
so enorm wichtig ist und das ist gerade ja auch bei Sparkassen durch den 6ffentli-
chen Auftrag so wichtig ist, das Thema anzugehen. Wenn es in der Schule nicht
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vermittelt wird, dann miissen wir das von der Sparkasse durch die Beratung oder an-
dere Formate machen, um solche Probleme aus der Welt zu schaffen.

5. Was halten Sie bei der Vermittlung von Finanzieller Bildung bei jungen Men-
schen fur wichtig?

Also ich wiirde da noch woanders starten, und zwar bei der Vermittlung von finanziel-
ler Bildung bei jungen Menschen, dass die Kommunikation auf Augenhbhe passiert.
Also wirklich offen, ohne Vorurteile den Kunden gegenliiberzutreten und damit schon
Offenheit bei den Kunden erzeugt und der Kunde oder der junge Kunde méchte ernst
genommen werden. Er méchte am Ende seine Entscheidungen selber treffen. Das
ist in der Kommunikation das Wichtigste, was man beachten sollte. Dann eben jegli-
che Themen zu bespielen und auf die individuelle Situation des Kunden einzugehen.
Mit dem Kunden eben offen liber alles zu reden, ohne tatséchlich ein Produkt im Hin-
terkopf zu haben, was fir den gut passen kénnte, sondern wirklich den Kunden sel-
ber entscheiden zu lassen und auf die Fragen des Kunden auch einzugehen und
diese ernst nimmt, so dass er am Ende selber die Entscheidungen treffen kann das
ist wichtig.

6. Wie stark sind junge Menschen an dem Thema interessiert?

Das ist natiirlich unterschiedlich, was wir in der Praxis feststellen. Es gibt Menschen,
die interessieren sich schon intrinsisch flir das Thema. Zu verstehen das Wissen
auszubauen. Andere wiederum interessiert es in eigener Instanz jetzt eher weniger,
wenn man dann aber mit dem Kunden mal ins Gesprach gehen und dann beispiels-
weise (ber die Rentensituation spricht und ihm zeigt, weil das Wissen viele auch
nicht, wie ist denn um unsere Rente spéter ausgehen wird, dann kommt schon das
Interesse. Das ist ganz unterschiedlich, aber wenn man mit dem Kunden offen
spricht und ihm zeigt, wie es aussieht, dann ist das Interesse bei sehr vielen da. Ich
wirde und da vom Grol3teil sprechen und eher ein geringer Anteil, der dann sagt,
,Nee, das interessiert mich doch nicht.“ Aber trotzdem am Ende kann man dann
eben sagen, wir haben mit dir driiber gesprochen und gesagt, wie wichtig das Thema
ist.

7. Welche Chance geben Sie Finanzieller Bildung bei jungen Menschen in der
Zukunft?

Ich finde sehr groBe Chance gerade auch in Bezug auf die sechste Frage. Du musst
halt meiner Meinung nach schon friih damit anfangen und auch in der Schule sollte
es irgendwie implementiert werden, ob das nicht vielleicht in den in dem Plan rein-
passt und auch keinen Platz finden wiirde, aber dann eben durch andere Institutio-
nen wie beispielsweise Sparkassen, eben die Moglichkeit zu erhalten finanzielle Bil-
dung an junge Menschen zu vermitteln und daneben die Chance auch zu nutzen.

8. Welchen Zusammenhang sehen Sie zwischen Finanzieller Bildung und Finan-
zentscheidungen?

Die Schuldenfallen beispielsweise kbnnten bei vielen Situationen nicht entstehen. Ich
sehe da schon einen starken Zusammenhang zwischen finanzieller Bildung und Fi-
nanzentscheidungen. Das merken wir auch in den Beratungsgesprachen am Ende.
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Wenn die Kunden das verstehen, was sie machen und warum es wichtig ist, das
hatte ich eben auch schon ein Stiick weit erlautert, dass sie dann auch bereit sind,
entsprechende Entscheidungen zu treffen.

Da gehe ich auch gerne auf das Beispiel Altersvorsorge. Wenn der Kunde weil3, wie
seine Rente spéater aussehen wiirde und weil3, welche Liicke entsteht und auch
weil3, wie er dagegen angehen kann und auch weil3, dass, wenn er schon friih an-
féngt, der monatliche Aufwand geringer ist, dann trifft er die Entscheidung bewusst
zu sagen, ich méchte dagegen angehen und ich méchte doch jetzt schon und nicht
erst in 10 Jahren eben meinen Anteil zur Seite legen und trifft dann die Entscheidung
flr seine Zukunft und zu sagen, ich brauche jetzt doch nicht die 50. Bluse und das
drei3igste Paar Schuhe, wenn ich mir gerade nicht leisten kann. Bei vielen ist auch,
Jetzt in Bezug auf Klarna Ratenk&ufe beispielsweise, gar nicht bewusst, dass es sich
um Kredit handelt, sondern in es ist ein Ratenkauf. Das kommt ganz haufig in der
Beratung vor. Auch wenn man den Kunden fragt, ob er irgendwo Kredite hat und als
Antwort ein ,Nein hab ich nicht* kommt und dann schaut man ins Konto und dort sind
20 Lastschrift Abbuchungen von Klarna jeden Monat. Da ist dann das Finanzwissen
eben nicht vorhanden. Wiirde dem Kunde da oder wenn wir die Kunden dariiber auf-
kldren und zeigen, wie er da rauskommst dann trifft er auch die Entscheidung dafir
im gegen Ratenké&ufe, sondern flir Ansparung und erfiille ich mir spéter meinen
Wunsch.

9. Welche Inhalte vermitteln Sie und warum genau diese?

Wir machen zum einen Investieren, mit Wertpapierwissen. Wir machen auch das
Thema Altersvorsorge mit der eigenen Immobilie und auch Schuldenmanagement.
Bei dem Thema eigene Immobilie gehért Bausparen und Eigenkapital aufbauen
dazu. Das machen wir, weil es eben genau die Themen immer Generation eben inte-
ressiert. Ich brauche jetzt noch nicht dariiber mit den Kunden sprechen, wie sichern
Sie sich ihre eigene Immobilie ab, sondern eher wie arbeite ich auf meine eigene Im-
mobilie. Das sind die Themen, die wir vermitteln, um sie eben fiir die Zukunft aufzu-
stellen. Die Themen sind all das, was die Kunden in der aktuellen Situation interes-
siert und was fir sie in der aktuellen Situation wichtig ist.

10.Wenn Sie eine Art und Umfang der Vermittlung bestimmen konnten, welche
ware es und warum?

Auf Augenhéhe kommunizieren und es interaktiv gestalten. Den Kunden immer wie-
der mit einzubeziehen. Das merken wir auch, wir haben beispielsweise in einer Préa-
sentation, wenn es ums Thema Inflation geht, nochmal ein Beispiel mitgebracht und
sagen wieviel ein Brotchen, wieviel hat eine Wohnung und wieviel hat mich ne Brief-
marke in den unterschiedlichen Jahren gekostet und dort die Kunden dann auch ein-
fach mal fragen, was deren Meinung ist, was sie schétzen. Dass die Interaktion im-
mer sehr hoch damit kriegt man dann natiirlich auch die Aufmerksamkeit wieder.
Auch einfach mit den Kunden sprechen, was sie fiir Themen wollen oder einfach an-
sprechen, wie bspw. Was ist der DAX, was ist die Bérse und ne Aktie. Dort kann man
mit Beispielen von Unternehmen anfangen. Unternehmen, mit denen sie immer in
Kontakt sind.

Vom Umfang her ist es immer unterschiedliche, je interaktiver man es gestaltet. Man
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kann auch Gruppenarbeiten mit einbringen und Workshops gestalten. Da wiirde ich
einen Zeitraum von 4 Stunden vorschlagen, bzw. ohne Pause von 2 Stunden, weil
sonst die Aufmerksamkeit verloren geht.

11. Wie sind Sie auf die Idee lhr Konzept zu entwickeln gekommen?

12.Wie sind Sie bei der Erstellung vorgegangen?

13.Wirden Sie lhr Konzept als erfolgreich ansehen? Wurden Sie gegeben falls
etwas andern?

Fragen 11 — 13 wurden in einer Antwort beantwortet.

Wir haben im Jahr 2020 uns (iberlegt, wie kbnnen wir als Bank interessanter und an-
sprechender flir junge Menschen werden. Gerade weil Sparkasse, da hat man jetzt
nicht unbedingt bei der jungen Generation das Bild einer innovativen Bank, die total
viele Vorteile bringt und eher so eine Bank meiner Oma. und ich bin dort, da meine
Eltern mit mir das Konto eréffnet haben. Wir haben uns (berlegt, ok wir haben zwar
einen Marktanteil von 60% hier bei uns in der Umgebung. Als normaler Unternehmer
wirde man sagen, ich kann mich zurtlicklehnen und brauche nichts mehr machen,
denn 60 % Marktanteil sind super. Auf der anderen Seite haben wir gemerkt, dass,
da sind wir im Schnitt aller Sparkassen in Deutschland, der Badewanneneffekt eben
bei uns auch vorhanden ist. Wenn es dann zum Ende hin das kostenfreie Girokonto
in das kostenpflichtige Girokonto, das ist bei uns nach dem 26. Lebensjahr, dann ha-
ben wir eine hbhere Abwanderungsquote von ungefdhr 6%. Heil3t die Kunden wan-
dern in dem Alter ab und gehen zu Direktbanken und kommen aber auch am Ende
nicht mehr zu uns zurtick. Es ist sehr viel schwieriger den Kunden zurlickzugewinnen
und dem wollten wir entgegenwirken, dass wir eben diese 60% Marktanteil haben
und dass wir die halten kénnen. Also nicht die Abwanderung zu verhindern, sondern
sie einfach zu minimieren und deswegen haben wir eine Open Innovation Challenge
gemacht. Heil3t wir haben die Méglichkeit gegeben junge Menschen Konzepte vorzu-
stellen, wie sie sich ihre eigene Bank vorstellen wiirden, was sie interessant finden
und warum sie lieber bei der Bank blieben kénnen. Dort haben 2 Mé&dels am Ende
gewonnen, haben Preisgeld gewonnen und auch ein Pitch-Training. Wo sie ihr entwi-
ckeltes Konzept vorstellen konnten. Die Idee war es ein Café zu erbffnen und im Fall
von Corona war es natlirlich ein bisschen schwierig ein Café hier zu eréffnen. Da ha-
ben sie das Konzept von dem Anfangsstadium entwickelt haben, dann innerhalb von
14 Monaten weiterentwickelt mit der interdisziplindren Gruppe, hier bei uns im Haus.
20 Personen aus internen Abteilungen und aus dem Markt zusammengearbeitet ha-
ben und das Konzept, das durch die beiden Abiturientinnen im Groben schon entwi-
ckelt wurde, wurde dann weiterentwickelt. Da kamen dann eben die Themen, wie
Vermittlung von Finanzwissen lber Events, tiber Social Media und in der Beratung.
Das wurde dann alles an einem Ort geschaffen und so sind wir dann im September
2022 gestartet und haben eréffnet und seitdem beraten wir Kunden hier, machen
Veranstaltungen und kontaktieren eben unsere Bestandskunden und vermitteln dort
eben Wissen. arbeiten aber auch mit unseren Firmenkunden zusammen, also das
heil3t ich Sie schicken ihre Azubis zu uns und wir vermitteln da eben auch entspre-
chend das Finanzwissen, ohne lber Produkte zu sprechen, das ist immer ganz wich-
tig. Wir sprechen wirklich nur tber fachliche Themen. Wenn der Kunde dann aber
doch Interesse hat und seine individuelle Situation betrachten méchte, kommt er zum
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Beratungsgespréch. Mit dem Ziel Finanzwissen zu vermitteln und eben die Kunden-
abwanderung zu reduzieren konnten wir tatsdchlich in den letzten knapp 2 Jahren
feststellen, dass das Konzept erfolgreich ist. Die Kundenabwanderung im Vergleich
zu den anderen Einheiten bei uns im Haus, ist deutlich niedriger. Heil3t wir haben es
geschafft durch dieses andere Auftreten, durch die andere Brand, die wir geschaffen
haben, durch eine Kommunikation auf Augenhéhe, dass sie Buddys als Berater ha-
ben und wirklich fir den Kunden da sind, wie ein Freund. So machen wir den Kunden
wieder auf die Sparkasse aufmerksam. Die Kunden sind nun wieder bei uns gliicklich
und es kommen auch manche aus den Beratungen heraus und umarmen ihren Bera-
ter. Die Kunden kommen dann auch mehrmals im Jahr vorbei, da sie sich mit ihrem
Berater lber alles unterhalten kénnen. Es ist eine ganz besondere Kundenbindung,
die dort entsteht. Das macht das Konzept so erfolgreich. Auch wenn man auf die ver-
trieblichen Zahlen schaut, ist es genauso erfolgreich, wie die Verhinderung der Ab-
wanderung,

14.Was wurden Sie jemanden mitgeben, der ein solches Konzept konzipieren
mochte?

Das hatte ich auch schon paarmal erwéhnt, auf Augenhbhe zu sprechen. Wirklich
Themen die, die Kunden interessieren. Nahbar zu sein auch interaktiver zu sein.
Keine Frontalbeschallung zu machen, gerade bei dem trockenen Thema der finanzi-
ellen Bildung ist das nicht gut. Wenn man jetzt in den Schulen gehen méchte, dann
da bei den Basics anzufangen und entsprechend, also ich vergleich es auch gerne
mit einem Skiurlaub, wenn du noch nie Ski gefahren bist, fdngst du jetzt nicht mit der
fortgeschrittenen Gruppe an, sondern machst erstmal den Einsteigerkurs, und dahin
entsprechendes Konzept aufzustellen und dann entsprechend Erkenntnissen unter-
schiedlicher Kinder heute zu spielen.

Ich danke Ihnen fur das schone Gesprach und Ihren aufschlussreichen Informatio-
nen!
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Interviewleitfaden Bachelorarbeit .Financial Education in Sachsen — Eine Analyse
von Moglichkeiten zur Finanzbildung weiterfiihrenden Schulen.

Im Rahmen meiner Bachelorarbeit beschaftige ich mich mit dem Thema Financial
Education Sachsen — Eine Analyse verschiedener Moglichkeiten der Vermittlung an
weiterfiUhrenden Schulen Sachsens und untersuche dabei verschiedene Maoglichkei-
ten der Vermittlung.

Dafur mochte ich Ihre Sichtweise kennenlernen.

Die Thesis wird von der Berufsakademie Sachsen, Standort Glauchau, von der Studi-
engangsleitung des Studiengangs Bank (Bankwirtschaft und Bankmanagement) be-
treut. FUr das Interview bendtigen wir 30 Minuten Zeit. Damit wir uns ganz auf das
Gesprach konzentrieren kdonnen, mochte ich unser Gesprach aufzeichnen. Ist das fur
Sie in Ordnung?

Bevor wir jedoch anfangen konnen, mochte ich Sie bitten ein Akronym zu erstellen,
wenn sie wollen, dass dieses Interview anonym stattfindet.
Sie konnen zur Erstellung diese folgenden Dinge nutzen

3. Buchstabe lhres Vornamens

2. Buchstabe von lhrem Geburtsmonat

- Eine beliebige Zahl zwischen 0 und 9

- Letzter Buchstabe des Namens lhrer Mutter
- Erster Buchstabe lhres Lieblingstiers

NO4AE.

Zunachst stelle ich die Definition fur Finanzielle Bildung vor. Diese ist von der OECD
— Organisation zur wirtschaftlichen Zusammenarbeit und Entwicklung.

s[Finanzielle Bildung ist] der Prozess, durch den Finanzkonsumenten/Investoren ihr
Verstandnis von Finanzprodukten, -konzepten und -risiken verbessern und durch In-
formation, Anleitung und/oder objektive Beratung die Fahigkeiten und das Selbstver-
trauen entwickeln, um sich finanzieller Risiken und Chancen bewusst zu werden, fun-
dierte Entscheidungen zu treffen, zu wissen, wo sie sich um Hilfe bemuhen konnen,
und andere wirksame MalRnahmen zur Verbesserung ihres finanziellen Wohlerge-
hens zu ergreifen.“1%?

Damit kann nun mit dem Interview angefangen werden.

152 OECD, Financial literacy in Germany: Supporting financial resilience and well-being, OECD Busi-
ness and Finance Policy Papers, Paris, 2024
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1. Konnten Sie zunachst die Vermittlungsansatze zum Thema Finanzielle Bil-
dung und sich vorstellen? Wie lang arbeiten Sie damit und wie sind Sie zu die-
sem Thema gekommen?

Also die Vermittlungsansétze, das ist... Ich glaube, ich muss ein Stlickchen weiter
ausholen. Wenn Uberall (iber das Flip gesprochen wird, dann wird meistens von dem
Zentrum hier in Wien gesprochen.

Das ist zwar das Flaggschiff, aber es ist nur ein Teil des Flip-Angebots. Hier kommen
hauptséchlich Schulklassen her, von der vierten Klasse Grundschule an aufwarts, flir
eine zweistiindige Tour. Und was wir hier machen, ist... Wir wissen natlirlich, in zwei
Stunden kann ich nicht ein Hirn mit Wissen vollstopfen.

Was ich aber machen kann, ich kann so Ankerpunkte setzen, dass man einfach ver-
steht, aha, das ist etwas, das ist wichtig, daftir sollte ich mal ein bisschen Zeit auf-
wenden und mir das anschauen. Und genau das wollen wir erreichen. Zum Beispiel
mit unserer Globalisierungsstation méchte ich erreichen, dass vielleicht das néchste
Mal, wenn diese jungen Menschen shoppen gehen und sich eine Jeans kaufen wol-
len, ihnen einfach... Moment, da war doch was.

Wenn ich mir die Jeans kaufe, heil3t das... und so weiter. Also diese Ankerpunkte
wollen wir hier setzen. Wir bieten dazu unheimlich viel Material, mit dem weitergear-
beitet werden kann.

Wir bieten Unterrichtsmaterialien, wir haben E-Learning-Einheiten. Also es ist fiir al-
les etwas da und ich kann immer tiefer in die Materie eintauchen, so ich es will. Das
haben wir auch gemacht, besonders weil wir wissen, als wir angefangen haben, war
finanzielle und wirtschaftliche Bildung noch nicht Teil des Lehrplanes.

Seit einem Jahr ist es das fiir die Sekundarstufe 1. Und das ist natlirlich extrem er-
freulich, daftiir haben wir lange, lange gearbeitet. Das Problem ist nur, dass es von
Jetzt auf gleich eingeftihrt worden ist, aber das Lehrpersonal selber ja gar nicht aus-
gebildet worden ist, das zu unterrichten. Wir merken das extrem, dass die Nachfrage,
die schon immer hoch war flir Termine bei uns, noch deutlich gestiegen ist.

Dass ganz, ganz viele Lehrkréfte einfach sagen, ja, dann gehen wir da hin, dann ha-
ben wir das schon mal erledigt, jedenfalls den Anfang. Wir sind dankbar, dass es im
Lehrplan ist. Wir sind extrem dankbar, dass wir seit zwei Jahren jetzt endlich eine na-
tionale Finanzbildungsstrategie haben.

Aber all das muss jetzt mit Leben gefiillt werden. Und da unterstiitzen wir natirlich
gern. Wir sind komplett neutral.

Uns geht es darum, wirklich zu schauen, was brauchen die jungen Menschen, um in
ihr Leben zu starten und dieses Wissen zu vermitteln. Und das so zu vermitteln, dass
sie auch verstehen, es hat eine ganz grol3e Bedeutung fiir mein Leben. Das ist nicht
irgendein theoretisches Wissen, was ich jetzt auch noch lernen muss, sondern das
ist die Grundlage fiir mein zukuinftiges Leben.

Und darum geht es uns hauptséchlich, in unserem Vermittlungsansatz. Wir versu-
chen das Ganze auch nicht theoretisch zu machen, sondern sehr praxisnah, sehr
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spielerisch, sehr bewegt. In dieser Zwei-Stunden-Tour ist man die ganze Zeit unter-
wegs.

Man muss mit seinem Tablet, was man hat, unterschiedlichste Aufgaben erfiillen.
Das heil3t, es wird nicht langweilig. Ansonsten ist es ja sehr schwer, zwei Stunden
lang konzentriert zu bleiben.

Das haben wir versucht, immer wieder aufzubrechen durch neue Spiele, Bewegun-
gen usw. Wie lange arbeite ich jetzt damit? Ich bin jetzt seit fast neun Jahren dabei.
Ich komme aber gar nicht aus dem Bereich, sondern komme aus dem Bereich Aus-
stellungs- und Museumsplanung.

Deswegen bin ich damals geholt worden, weil es hier niemanden gab, der sich mit
solchen Projekten, so ein groBes Zentrum aufzubauen, auskennt. Aber dadurch,
dass ich aus der Ausstellungs- und Museumsplanung, besonders aus dem naturwis-
senschaftlichen Bereich, komme, bin ich es schon immer gewohnt gewesen, inner-
halb sehr kurzer Zeit sehr intensiv in ein Thema einzuarbeiten. Sonst hétte ich die
Projekte nicht machen kbénnen.

Das habe ich jetzt seit neun Jahren in das Thema Finanzbildung investiert, diese Fé-
higkeit. Doch, ich behaupte von mir, dass ich mittlerweile fast alles zum Thema Fi-
nanzbildung weil3. Und auch, wie es funktioniert.

Das ist einfach dieser Ansatz, dass man sagen muss, nur weil fiir mich Texte lesen
eine gute Methode ist, um ihr Wissen anzueignen, muss es das nicht fiir andere sein.
Ganz wichtig fir uns ist zum Beispiel, dass wir unseren Jugendbeirat haben. Wir ha-
ben einen Beirat, der besteht zurzeit aus sieben Personen, 15 bis 22 Jahre, aus ganz
Osterreich, bunt zusammengewiirfelt, zum Teil berufstétig, ansonsten alle méglichen
unterschiedlichen Schultypen vertreten. Mit denen setzen wir uns immer wieder zu-
sammen und besprechen die Dinge, die wir vorhaben. Die sagen uns dann, finden
wir gut, nein, das ist total langweilig, damit erreicht ihr niemanden mehr. Das ist ganz
wichtig flr uns.

Was wir auch machen, alle zwei Jahre, erstellen wir einen Jugendbericht. Da lberle-
gen wir uns eine Meta-Forschungsfrage. Mit der geht unser Kooperationspartner in
Workshops mit Jugendlichen rein. Aus dieser Meta-Forschungsfrage entwickeln die
einen Fragebogen, genau wie sie meinen, was daraus abzuleiten ist, was flr sie
wichtig ist. Der letzte ist gerade im Januar erschienen. Da haben wir noch 1.800 Ju-
gendliche befragen kénnen. Das war eine Online-Befragung. Die Ergebnisse sind
sehr gut. Wenn ich dann hére, dass trotz allem die Hélfte aller Jugendlichen sich
nicht vorbereitet fiihlt fiir ihr spéteres Leben, dass jeder Fiinfte keinen Uberblick iiber
die eigenen Ausgaben hat, dann ist das natlrlich erschreckend. Wir wissen auch aus
dem Schuldenreport, dass 30 % aller Klientinnen der Jugendlichen unter 30 Jahre
sind. Das ist beéngstigend.

2. Was machen Sie konkret in Verbindung mit dem Thema Finanzielle Bildung?
Die Frage wurde durch Beantwortung aus Frage 1 ausgelassen.

3. Welche Erfahrungen haben Sie schon mit Mal3nahmen zu diesem Thema ge-
macht?
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Erfahrungen erschreckend, aber es ist gar nicht mit Finanzbildung zu tun. Das hat
generell mit dem Bildungsniveau zu tun. Wir haben zum Teil 15-Jéhrige hier, die sich
schwertun, sinnerfassend zu lesen. Das hat aber generell mit dem Schulsystem in
Osterreich zu tun, wiirde ich sagen. Aber dass wirklich ganz viele herkommen und
viele Dinge das erste Mal héren, dass ich nicht weil3, wie vertraut sie sind mit dem
Schulsystem in Osterreich. Nicht so stark? Ja, es ist nédmlich ganz anders als in
Deutschland. Die duale akademische Ausbildung haben wir gerade erst eingefiihrt
hier. Aber bei uns ist es so, man macht die Volksschule 4 Jahre, dann 4 Jahre entwe-
der im Gymnasium oder in der Mittelschule. Und dann nach diesen 8 Jahren, die
man durchlaufen hat, kann man sich entscheiden, ob man aufhért und dann muss
man noch ein Jahr in einem Polytechnikum machen. Das ist so berufsvorbereitend.
Oder ob man normal Gymnasium macht, wie man das bei uns kennt. Und dann gibt
es bei uns die berufsbildenden héheren Schulen. Die sind dann noch mal weitere 5
Jahre. Und ich schliel3e aber nicht nur mit der Matura ab, also mit dem Abitur, son-
dern habe auch eine fertige Berufsausbildung. Und da gibt es alles Mégliche. Da
kann ich Geigenbau lernen oder fotografieren, Modedesign. Die allerbeliebteste
Form und das ist schon die haufigste lberhaupt, ist die Handelsakademie. Das ist so
eine Wirtschaftsschule. Und an diesen Handelsakademien lernt man alles Mégliche,
wie ich ein Unternehmen flihre usw. Ich lerne auch alles, z.B. was Kapitalmarkt an-
geht. Ich kann definieren, was ist eine Aktie, was ist eine Staatsanleihe usw.

Aber was uns aufgefallen ist, ist, dass diese Jugendlichen das lberhaupt nicht auf
sich selbst anwenden. Sondern sie kbnnen genau sagen, was heil3t das fiir ein Un-
ternehmen, aber nicht flir mich. Und gerade in Anbetracht der Pensionssysteme, das
ist in Deutschland ja auch nicht besser als hier, ist ja z.B. Vorsorge am Kapitalmarkt
so extrem wichtig geworden. Wenn ich das aber nicht verstehe, wenn flir mich Inves-
titionen am Kapitalmarkt immer noch mit wilder Spekulation in Verbindung gebracht
wird, dann ist das ein Problem. Denn wir miissen selber vorsorgen, es zahlt uns die
staatliche Pension nicht mehr ausreichend. Und dazu muss ich aber wissen, worum
es geht. Was heil3t es? Was heil3t ein langer Anlagehorizont? Und was heil3t es fiir
mich? Nicht fiir ein Unternehmen, sondern fiir mich. Das ist genau das, was wir fest-
stellen. Wenn ein Wissen da ist, fehlt diese Verkniipfung mit dem eigenen Leben.
Und die wollen wir herstellen. Bei uns steht immer das Individuum im Mittelpunkt.
Und es dreht sich alles darum. Haushaltsplanung, Budgetplanung, extrem wichtig,
sehr fad, ist mir durchaus bewusst. Aber nur so kann ich ja schauen, wie viel habe
ich, wie viel gebe ich aus, wo sind Spar- oder Investitionspotenziale, wie kann ich auf
gesunden finanziellen FilBen stehen. Dazu muss ich diese recht langweilige Aufgabe
einfach erledigen. Das hilft nichts. Und das muss man denen erkldren. Man muss
ihnen auch zeigen, was heil3t es. Du verdienst so und so viel. Was kannst du dir da-
fiir in Osterreich leisten? Das sind ja alles Dinge, auf die muss man mal hingewiesen
werden. Und das versuchen wir halt immer zu tun, dass wir immer sagen, das heil3t
es fir dich. Und du musst schauen, dass du es verstehst, dass du verstehst, was es
fur dein Leben bedeutet.

4. Wie ist Ihre Sicht zu dem Thema Finanzielle Bildung?

Ganz wichtig. Friher hétte ich das auch nie gedacht. Hétte mich gelangweilt, hétte
gesagt, brauche ich nichts, wird schon irgendwie. Aber es ist ganz wichtig. Denn ich
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will ja méglichst gut durchs Leben kommen. Und das wollen wir fiir alle, die in unse-
rer Gesellschaft leben. Und deswegen ist es so unabléssig. Und wir wissen aus Stu-
dien, das Finanzgebaren wird vererbt. Genauso wie Bildung ja auch vererbt wird,
wird auch das Finanzgebaren vererbt. Wenn die Eltern also keine Ahnung haben,
dann kénnen die mir ja auch nichts vermitteln. Wir wissen aber auch gleichzeitig,
dass das, was an finanziellem Wissen da ist, zu 40% aus dem Elternhaus kommt.
Also da sind wir richtig in der Zwickmdiihle. Und deswegen mlissen wir verschérft das
einfach in die Sekundarstufe 1 bringen. In der Sekundarstufe 1 sind alle noch schul-
pflichtig. Das heif3t, da erreichen wir alle. Und das ist hier in Osterreich auch die
haupt- und wichtigste Zielgruppe in der nationalen Finanzbildungsstrategie. Und das
ist einfach (...) Wir wissen, dass die jungen Menschen daran interessiert sind, dass
sie es sich wiinschen. Es wird immer gesagt, ja, und ich weils dann nicht, wie ich
meinen Lohnsteuerjahresausgleich machen muss. Das finde ich nicht, dass es in der
Schule unterrichtet werden muss. Denn das fiihrt ein bisschen zu weit. Dann kann
ich auch gleich sagen, soll meine Lehrerin das fiir mich machen. Aber ich muss die
Jugendlichen in der Schule dazu beféhigen, es selber machen zu kbnnen. Und das
ist, glaube ich, der ganz groRe Unterschied. Es geht nicht darum, dass wir jetzt ge-
meinsam Héndchen halten und uns anschauen, wie geht Online-Banking, wie geht
mein Lohnsteuerjahresausgleich, wie zahle ich mit einer Kreditkarte. Sondern ich
muss die Schiilerinnen und Schiiler dazu befahigen. Ich muss ihnen erklaren, was
heilBen diese Begriffe, wo finde ich Informationen. Also wirklich praktisches Wissen
und immer den Bezug zur eigenen Person herstellen. Das ist das, was es braucht.

5. Was halten Sie bei der Vermittlung von Finanzieller Bildung bei jungen Men-
schen fur wichtig?

Es geht immer darum, ihnen klarzumachen, wie wichtig es fir ihr eigenes Leben ist.
Ich hatte eine Tour hier bei uns in Flipp. Da war ein junges Mé&dchen, ein recht vor-
lautes, die mir Stein und Bein geschworen hat, bei ihr am Konto kostet es nichts,
wenn sie lUberzieht. Und dann habe ich sie erst mal gefragt, wie alt sie denn sei. Und
sie war erst 16. Da habe ich ihr gesagt, du kannst noch gar nicht liberziehen. Das ist
legal gar nicht méglich. Und wenn man (berzieht, wie viel man dafiir zahlt. Das ist
fast die teuerste Art des Kredites, die ich mir aufnehmen kann. Da schditteln hier im
Haus Kolleginnen und Kollegen auch immer den Kopf und sagen, aber daran verdie-
nen wir doch gut.

Wir sind aber nicht Teil der Bank. Und deswegen ist uns das egal. Es ist einfach
wichtig, all diese Dinge zu verstehen. Auch ein bisschen Hausverstand gehért dazu.
Es ist doch logisch, wenn mir Klarna sagt, du kannst dir das alles jetzt leisten und
zahlst es spéter, dass das nicht richtig sein kann. Bei einigen Dingen ja. Ein Kredit flr
eine Eigentumswohnung ist etwas ganz anderes als ein kleiner Raten fiir einen Pul-
lover, den ich nédchste Saison eh nicht mehr trage. Diese Relation muss man klar ma-
chen. Sie haben schon gesagt, dass junge Menschen extrem interessiert sind an
dem Thema und sie das auch merken.

6. Wie stark sind junge Menschen an dem Thema interessiert?

Das ist ganz unterschiedlich. Zum einen wissen wir schon, die kommen nicht freiwil-
lig. Die Lehrerin hat diese Tour gebucht. Die Kinder sind auf der einen Seite froh, weil
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sie nicht in der Schule sitzen miissen. Auf der anderen Seite geht es um Finanzbil-
dung. Mit 14 hétte ich auch zugesehen, dass ich die Schule schwénze an so einem
Tag. Aber wenn sie dann da sind, ist es einfach so, wir haben unser Vermittlungsper-
sonal, was unheimlich gut ist und sehr schnell ein Gesplir daftir hat, wo sind die Li-
cken, wo muss ich nachhaken. Diese Verbindung von persénlicher Vermittlung und
dann dieses Spielen am Tablet funktioniert ganz hervorragend. Und meistens, also
das Feedback, das wir kriegen, das anonym am Schluss ins Tablet eingegeben wer-
den kann, ist, ich wiirde mal, zumindest 80% positiv. Es ist nicht das Thema, mit dem
ich sofort sehr viel Interesse wecke, aber im Endeffekt ist es so, dass alle verstehen,
wie wichtig das ist. Und dann haben wir schon einen ganz grof3en Teil von unserem
Ziel erreicht.

7. Welche Chance geben Sie Finanzieller Bildung bei jungen Menschen in der
Zukunft?

Ich glaube, eine ganz grol3e.

Wir haben das ganz groBe Gliick, dass wir im Moment dieses Momentum haben. Es
wird in allen Medien diskutiert, es gibt Veranstaltungen, Symposien, alles Mdgliche
dazu. Davon haben wir auch echt lange gearbeitet, dass das so weit kommt. Und wir
sehen, dass ein Verstdndnis eingesetzt hat, dass durch die gesamte Gesellschaft ein
Versténdnis dafiir gewachsen ist, wie wichtig das ist. Man sieht es ja auch in
Deutschland. Auch in Deutschland wird jetzt ja an einer nationalen Finanzbildungs-
strategie gearbeitet. Das ist wahrscheinlich das letzte Land in Europa. Aber gut, da
waren wir noch nie so schnell. Ich hétte es mir damals auch gewdinscht. Ich bin in
Schleswig-Holstein zur Schule gegangen und habe nichts dazu gelernt, gar nichts.
Im Nachhinein wére es ganz schén gewesen. Aber es ist einfach da. Es ist so eine
Welle, die langsam anrollt. Und bis die ausgerollt ist, wird es noch lange dauern. Bis
dahin haben wir hoffentlich ganz, ganz viel erreicht. Und ich bin da sehr zuversicht-
lich, dass wir da besser werden. Denn es wéchst auch das Verstdndnis, dass dieses
ganze finanzielle Leben immer komplexer wird. Friiher konnte ich, wenn ich etwas
nicht so ganz wusste, dann bin ich in die Filiale gegangen und habe mit meinem
Bankberater oder meiner Beraterin gesprochen. Die gibt es ja zum groBen Teil mitt-
lerweile kaum noch. Es werden immer mehr Filialen geschlossen. Das ist alles nicht
mehr so leicht. Die Finanzprodukte werden aber immer komplexer. Da gibt es jetzt
dieses Einsehen, dass man sagt, wir miissen etwas tun. Wir miissen unterstiitzen.
Deswegen bin ich ganz zuversichtlich, dass wir da einen deutlich hbheren Level an
Finanzbildung sehen.

8. Welchen Zusammenhang sehen Sie zwischen Finanzieller Bildung und Finan-
zentscheidungen?

Das ist eine spannende Frage, denn ich habe es vorhin ja schon mal kurz angeris-
sen. Mit diesem Hack, also Handelsakademie, Schiilerinnen und Schiilern, die alles
wissen, aber es nicht fiir sich anwenden kénnen. Und diese Llicke zu schlieRen, da-
rum geht es. Es muss handlungsorientiert sein. Das ist das Um und Auf. Also Sachen
auswendig lernen, Definitionen lernen. Ja, dazu muss ich jetzt nicht unterstiitzen.
Das macht man oder man macht es nicht. Aber es aufzuzeigen, was es fur mein Le-
ben bedeutet, dass ich ins Tun komme als Individuum. Das ist genau der Punkt, wo
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Finanzbildung wichtig ist. Das theoretische Wissen ins praktische zu Uberfihren. Und
dabei die Leute an die Hand zu nehmen. Das versuchen wir bestmdglich.

9. Welche Inhalte vermitteln Sie und warum genau diese?

Ja, wir haben da sehr lange dran rumgeknobelt. Wir haben auch zusétzlich zu unse-
rem Jugendbeirat einen wissenschaftlichen Beirat. Und mit dem haben wir vom ers-
ten Moment an zusammengearbeitet und haben geschaut, was wollen wir vermitteln.
Und wichtig war fiir uns halt immer, ich wiederhole mich und wiederhole mich, das In-
dividuum. Es muss immer um die Person gehen. Und was ist die Grundlage eines Fi-
nanzlebens, eines individuellen Finanzlebens? Das ist inmer das eigene Budget.
Das heil3t, wir fangen in unserer ersten Station damit an und verteilen ein fiktives
Haushaltsbudget auf die Hauptausgabengruppen. Wir haben dazu verschiedene Rol-
len kreiert, die unterschiedliche Budgets haben, dass man halt einfach sieht, wann
und mit wie viel Budget kann ich mir was leisten, stellen das zusammen gegenliber
dem Durchschnittsbudget eines Haushalts in Osterreich, dass man einfach sieht,
okay, das habe ich jetzt angenommen und das ist die Realitat. Und dass das halt ei-
gentlich passen sollte. Ganz praktisch immer. Dann haben wir eine Station, wo es
wirklich darum geht, einfach mal so Begriffe kennenzulernen. Was ist eine Aktie?
Was ist ein Dauerauftrag? Was trifft auf Kontoliberziehung zu? Und so weiter. Da
geht es wirklich nur darum, das schon mal gehért zu haben und in der Besprechung
dann das auch noch ein bisschen zu vertiefen. Aber das sind einfach Begriffe, die
werden mir irgendwie im Laufe meines Lebens (ber den Weg laufen.

Dann haben wir eine Station, wo wir dartiber sprechen, was Preis und was Wert ist.
Wer legt denn fest, was etwas wert ist und was flir Werte gibt es. Das geht nattirlich
schon weit Gber Finanzbildung hinaus, aber es geht immer wieder um dieses Veran-
kern im eigenen Leben. Denn nur ich lege ja fest, was mir etwas wert ist.

Dann haben wir das Meinungsforum, wo wir schon praktisch in die politische Bildung
hineingehen. Wo es einfach darum geht, zu bestimmten Themen, bei uns ist es im-
mer ein wirtschaftlicher Kontext nattirlich, sich die Meinung zu bilden. Da haben wir
Pro-Argumente, die wir zusammensammeln. Wir haben Kontra-Argumente. Wir miis-
sen es gegeneinander abwégen und alle Personen flir sich miissen eine Entschei-
dung treffen. Es geht nicht darum, ob etwas richtig oder falsch ist. Es geht nur darum
zu sehen, wie bilde ich mir eine Meinung, wie komme ich zu einem Ergebnis. Das
kann eine Wahlentscheidung sein oder die Entscheidung, welchen Kredit nehme ich,
um mir eine Wohnung zu kaufen. Und dann haben wir noch eine Station, wo es wirk-
lich darum geht, wie sich meine Konsumentscheidungen weltweit auswirken. Also
zum Beispiel das Thema Jeans. Klar, wer hat das nicht, wenn es um Globalisierung
geht. Wir haben zwischen zwei Stockwerken einen riesigen Globus hdngen und um
den reisen wir zweimal rum. Und in der ersten Runde kriegen wir auf unterschiedli-
chen Bildschirmen Informationen zu dem Thema. Also wer hat die Jeans erfunden,
wann, flir wen, woraus ist sie gemacht, warum waren die Dinger blau. Das ist in
Nordamerika, dann reisen wir nach Kasachstan, schauen uns Baumwollanbau an
und so weiter. Und dann miissen wir am Ende der ersten Runde eine Entscheidung
treffen. In dem Fall hier ist es jetzt zum Beispiel, ob wir bereit sind, mehr Geld auszu-
geben, um eine biologisch fair produzierte Jeans zu bekommen. Meine
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Entscheidung, aber die Entscheidung der Gruppe, die Mehrheit beeinflusst die zweite
Runde. Denn in der zweiten Runde treffen wir Menschen, die von dieser Mehrheits-
entscheidung betroffen sind oder beeinflusst sind. Da haben wir einen Baumwollbau-
ern, da haben wir eine Textilproduzentin, eine Textilfarberin und so weiter. Je nach-
dem, was wir entscheiden, erzéhlen die uns unterschiedliche Geschichten. Und hier
geht es nicht um Zeigefinger, sagen, das darfst du nicht und du musst dich fiir eine
Bio-Jeans entscheiden, sondern es geht einfach nur darum zu zeigen, was heil3t es.
Und dann kann ich selbst entscheiden, aber ich muss es halt daflir wissen. Und ge-
nau das ist es eigentlich, was wir versuchen, ist eine Erméchtigung unserer Besu-
cherinnen und Besucher eigener Entscheidungen zu treffen.

10.Wenn Sie eine Art und Umfang der Vermittlung bestimmen konnten, welche
ware es und warum?

Also ich wiirde schon sagen, es wére ganz fein, wenn man in der Sekundarstufe |
eine Stunde pro Woche hétte in der Schule. Da wissen wir, wie Unterricht funktio-
niert. Deswegen haben wir zum Beispiel auch unsere Flip App, in der E-Learning Ein-
heiten, die etwas mehr Spal3 machen, drinstecken. Die bieten wir an. Aber ich
glaube, das wére ganz wichtig, dass kontinuierlich das Wissen vermittelt wird, tiber
den Zeitraum von vier Jahren. Ich glaube, dann hat man eine sehr gute Chance,
dass Dinge wirklich gelernt werden. Das Lernen heil3t ja immer wiederholen. Und
dann halt auch in einem Angebot so, dass das Verstdndnis dafiir entsteht, wie wichtig
es ist und was es fiir mich bedeutet. Und dass ich ein besseres Leben flihren kann,
wenn ich finanziell gebildet bin. Das sehe ich da.

Und ja, die Art ist, glaube ich, gar nicht das Ausschlaggebende. Ich glaube, es gibt
unterschiedlichste Lerntypen oder auch Lehrtypen. Man muss einfach das finden,
was passt flr sich selbst.

11. Wie sind Sie auf die Idee lhr Konzept zu entwickeln gekommen?
Sagt Ihnen die zweite Sparkasse was?
Nein, ich kenne nur die Erste Bank.

Die Erste Bank ist wie die Sparkasse. Und vor etwa 15 Jahren, ich glaube es waren
16 Jahre, wurde die zweite Sparkasse gegriindet. Das war eine Sparkasse fiir Men-
schen, die aus dem normalen Bankensystem herausgefallen sind. Mittlerweile, seit
2019, gibt es ja das Recht auf ein Konto. Das gab es vorher nicht. Das heil3t, Men-
schen, die in einer Privatinsolvenz waren oder was auch immer, jedenfalls herausge-
fallen waren und kein Konto mehr bekommen haben, konnten zu dieser Zweiten
Sparkasse kommen. Da kriegten sie nicht nur ein Konto, sondern es ist auch ver-
pflichtend mit Beratungen einhergegangen, um zu versuchen, sie wieder ins normale
Bankensystem zu (iberflihren. Aber das ist eine Sparkasse fiir Menschen, die es im
ersten Anlauf nicht geschafft haben. Und diese Sparkasse hat einen derartigen Zu-
lauf gehabt, dass hier im Haus der Gedanke war, eigentlich misste man ja prédventiv
was machen. Und dann traf es sich sehr gut, dass wir hier ein neues Headquarter
gebaut haben. Und da war dann eine grol3e Flache frei, wo die Planer urspriinglich
einen Apple Store oder so reinmachen wollten. Und da hat der damalige CEO ge-
sagt, nein, da féllt uns wohl was Besseres ein. Und dann ist ein Team losgezogen
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und hat sich alles Mbgliche angeschaut, was es gibt. Gerade flir Kinder und Jugenad-
liche weltweit. Das allergro3te, beste Beispiel und auch das élteste ist das MIDE.
Das ist das Museo Interactivo de Economia in Mexiko-Stadt. Und das ist eigentlich
die Blaupause fiir all diese Museen, die dann entstanden sind. Wir haben es alle et-
was anders gemacht, aber das MIDE ist unser gro8es Vorbild gewesen. Und dann
ging es halt los, dass man das immer weiter eingedampft hat. Es wurde dann ausge-
schrieben an Agenturen und auch gemeinsam mit der Agentur und dem Wissen-
schaftlichen Beirat wurde dann so nach und nach das Konzept entwickelt und auch
immer wieder so veréndert, dass es halt in die Vermittlungsmethoden reinpasste. Es
war ein langer Prozess. Wir hatten zum Gliick lange Zeit, denn so ein Headquarter
baut sich ja nicht von heute auf morgen. Und deswegen haben wir da sehr intensiv
dran arbeiten kénnen.

12.Wie sind Sie bei der Erstellung vorgegangen?

Die Rdumlichkeiten waren vorgegeben. Die waren in der architektonischen Planung
drin. Sie sind ein bisschen schwierig, weil wir sehr, sehr viel Aul3englasflache haben,
weil es Lichteinfall und so weiter. Wir arbeiten zum Teil mit Objekterkennung. Das ist
zu manchen Tageszeiten etwas schwieriger als zu anderen. Aber das haben wir alles
ganz gut hinbekommen. Dann darf man nicht vergessen, das Ganze ist angelegt
worden als ein modernes, quasi Passivbirogebédude. Da miissen wir jetzt mit einer
interaktiven Ausstellung rein. Das war teilweise etwas schwierig, weil man dann Kii-
madecken hat. Das heil3t, ich kann nichts von der Decke abhéngen. Aber alles mach-
bar. Deswegen arbeitet man mit Profis, um das zu machen. Diese Agentur und die
Baufirmen haben alle hervorragend zusammengearbeitet. Das war einfach gut. Na-
turlich, wenn man sowas anders geplant hétte, hatte man weniger Aul3enfldche ge-
habt, weniger Lichteinfall. Aber das sind jetzt alles keine Sachen, die stérend sind.
Wir hatten diese Fldche immer da. Die Agentur, mit der wir gearbeitet haben, hat das
perfekt umgesetzt.

13.Wirden Sie lhr Konzept als erfolgreich ansehen? Wurden Sie gegeben falls
etwas andern?

Interessante Frage, weil wir ndmlich genau jetzt gerade dabei sind, die Software, mit
der alles betrieben wird, neu auszuschreiben. Die ist jetzt einfach zehn Jahre alt. Da
gibt es Komponenten, die dann nicht mehr unterstiitzt werden. Es muss sowieso was
gemacht werden. Wir haben beschlossen, es komplett neu zu machen. Wir werden
nichts GroRBartiges andern, denn es funktioniert. Genauso ist es ja auch ausgelegt
worden, dass ich Zahlen &ndern muss. Die sieben Ausgabengruppen in unserer ers-
ten Station, da verdndern sich natdrlich die Zahlenwerte. Aber an sich veréndert es
sich nicht. All das, was wir hier vermitteln, ist allgemein gliltig. Solange wir uns in die-
sem System bewegen, ist es auch immerwéhrend. Ums Budget muss ich mich kiim-
mern. Ich sollte mir liberlegen, was mir was wert ist und so weiter. Kleinigkeiten, ja,
verédndern wir. Ein Spiel ist zu kompliziert. Das wird von unseren freiwilligen Vermitt-
lern und Vermittlerinnen nicht gern gespielt. Das werden wir jetzt in diesem Zuge ver-
andern. Aber im Grol3en und Ganzen verédndern wir es nicht, sondern behalten es
bei, weil es gut funktioniert. Wir sind (ber Monate im Voraus immer ausgebucht. Wir
wissen natlirlich auch aus Befragungen von Lehrerinnen und Lehrern und auch
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Schiilerinnen und Schilern, dass es sehr, sehr gut ankommt, dass es als wichtig an-
gesehen wird. Natlirlich machen wir Updates, so Sachen wie die Krypto. Nattirlich
hatten wir das Ganze am Anfang noch nicht dabei. Und jetzt wird es immer wichtiger.
Und vor allen Dingen auch von Jugendlichen wird es sehr nachgefragt, weil alle die
Hoffnung haben, dass sie mit wenig Einsatz und sehr schnell Millionen verdienen.
Den Zahn versuchen wir auch zu ziehen. Aber im Grol3en und Ganzen funktioniert
es. Und genau so ist es ausgelegt worden. Und alles, was wir sagen, wir méchten es
noch zusétzlich anbieten, machen wir in anderen Formaten. Wie gesagt, unser Ange-
bot ist recht umfassend. Und wir machen dann viele andere Dinge, die wir dann noch
zusétzlich anbieten. Uns ist es wichtig, ein Angebot zu haben, was fir alle Lern- und
Lehrbedlirfnisse irgendetwas bietet.

14.Was wurden Sie jemanden mitgeben, der ein solches Konzept konzipieren
mochte?

Ich war in der Arbeitsgruppe im Finanzministerium. Denn bei unserer nationalen Stra-
tegie war die erste Zielgruppe, die bearbeitet wurde, Jugendliche in der Sekundar-
stufe 1. Also 5. bis 8. Schuljahr. Und das zweite war Finanzbildung fiir Frauen.

Wurde identifiziert als extrem wichtig. Und in dieser Arbeitsgruppe war ich dabei. Und
wir haben ein Guidance-Dokument entwickelt. Einfach mal nachgoogeln. Osterreich,
nationale Finanzbildungsstrategie, Finanzbildung fir Frauen. Da kommen Sie dann
sofort hin auf das Finanzministerium. Und dieses Guidance-Dokument haben wir ge-
nau daflir entwickelt, dass wir sagen, wenn jemand Finanzbildung fir Frauen anbie-
ten méchte, worauf muss man achten? Und wir haben uns da an den Lebensphasen-
ansatz orientiert. Und das gqilt jetzt nicht nur flir Frauen. Ich meine, die Lebensphasen
flr Frauen sind etwas unterschiedlich von Ménnern. Aber das kann man dann abstra-
hieren, natirlich. Und dass man wirklich genau schaut, wann brauche ich was? Und
wie muss ich es anbieten? Ich kann nicht das Gleiche fiir eine 19-jéhrige Schiilerin
wie flr eine 27-jdhrige Neumutter anbieten. Die brauchen unterschiedliche Tageszei-
ten, Formate und so weiter. Aber das ist genau so wichtig, dass man genau die Be-
dirfnisse der Zielgruppe kennt. Némlich auch, was ist jetzt wichtig? Ich habe gerade
ein Kind bekommen und arbeite jetzt ein halbes Jahr nicht. Was ist jetzt wichtig?
Oder ich schliel3e jetzt die Schule ab. Was ist wichtig? Also das sind so diese ganz
wirklich basic Sachen. Wo erreiche ich sie? Was brauchen sie jetzt gerade? Wie
brauchen sie es? Wie ist die Ansprache? Das muss man sich genau anschauen. Und
genau deshalb haben wir dieses Dokument entwickelt, um ndmlich genau das zu er-
reichen. Ich sehe, ich méchte das machen als NGO zum Beispiel. Wie mache ich
das? Und da gibt es dieses Dokument.

Ich danke Ihnen fur das schone Gesprach und Ihren aufschlussreichen Informatio-
nen!
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Interviewleitfaden Bachelorarbeit ,Financial Education in Sachsen — Eine Analyse
von Moglichkeiten zur Finanzbildung weiterfihrenden Schulen.

Im Rahmen meiner Bachelorarbeit beschaftige ich mich mit dem Thema Financial
Education Sachsen — Eine Analyse verschiedener Moglichkeiten der Vermittlung an
weiterfiUhrenden Schulen Sachsens und untersuche dabei verschiedene Maoglichkei-
ten der Vermittlung.

Dafur mochte ich Ihre Sichtweise kennenlernen.

Die Thesis wird von der Berufsakademie Sachsen, Standort Glauchau, von der Studi-
engangsleitung des Studiengangs Bank (Bankwirtschaft und Bankmanagement) be-
treut. FUr das Interview bendtigen wir 20 Minuten Zeit. Damit wir uns ganz auf das
Gesprach konzentrieren kdonnen, mochte ich unser Gesprach aufzeichnen. Ist das fur
Sie in Ordnung?

Bevor wir jedoch anfangen konnen, mochte ich Sie bitten ein Akronym zu erstellen,
wenn sie wollen, dass dieses Interview anonym stattfindet.
Sie konnen zur Erstellung diese folgenden Dinge nutzen

3. Buchstabe lhres Vornamens

2. Buchstabe von lhrem Geburtsmonat

- Eine beliebige Zahl zwischen 0 und 9

- Letzter Buchstabe des Namens lhrer Mutter
- Erster Buchstabe lhres Lieblingstiers

KP7AQO.

Zunachst stelle ich die Definition fur Finanzielle Bildung vor. Diese ist von der OECD
— Organisation zur wirtschaftlichen Zusammenarbeit und Entwicklung.

s[Finanzielle Bildung ist] der Prozess, durch den Finanzkonsumenten/Investoren ihr
Verstandnis von Finanzprodukten, -konzepten und -risiken verbessern und durch In-
formation, Anleitung und/oder objektive Beratung die Fahigkeiten und das Selbstver-
trauen entwickeln, um sich finanzieller Risiken und Chancen bewusst zu werden, fun-
dierte Entscheidungen zu treffen, zu wissen, wo sie sich um Hilfe bemuhen konnen,
und andere wirksame MalRnahmen zur Verbesserung ihres finanziellen Wohlerge-
hens zu ergreifen.153

Damit kann nun mit dem Interview angefangen werden.

153 OECD, Financial literacy in Germany: Supporting financial resilience and well-being, OECD Busi-
ness and Finance Policy Papers, Paris, 2024
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1. Konnten Sie zunachst die Vermittlungsansatze zum Thema Finanzielle Bil-
dung und sich vorstellen? Wie lang arbeiten Sie damit und wie sind Sie zu die-
sem Thema gekommen?

Ich arbeite bei der Baden-Wiirttembergischen Bank, ein Tochterunternehmen der
LBBW im Business Development. Wir beschéftigen uns mit dem Thema Metaverse
schon seit knapp 2 Jahren. Wir haben damals angefangen, wo das Thema aufge-
kommen ist, wie wir als Bank davon partizipieren kbnnen, weil die Gen. Z und Alpha
damit tadglich aufwachsen und wir in der Customer Journey als Bank eine Schwéche
haben. Dort haben wir angeknlipft wie kbnnen wir eine Schnittstelle im Metaverse
etablieren, dort sind wir auf das Thema Financial Education gestol3en. Auf der einen
Seite sind wir mit dem O&ffentlichen Auftrag verpflichtet, auf der anderen Seite ist es
wichtig, die jungen Leute abzuholen. Die Gruppe weil3 selbst, dass das Thema wich-
tig ist, aber wenig Zugang dazu haben. Wenn wir das durch die Eltern abgedeckt
oder die Sparkassen. Auch im Trend sind die Finfluencer, aber das Problem ist, dass
Jeder Youtuber sich im Internet als Finfluencer ausgeben kann, da er kein Zertifikat
braucht, um zu zeigen, dass er sich mit dem Thema auskennt. Deswegen haben wir
als Bank so einen Punkt, dass die verbreitenden Aussagen richtig sind.

Auch ist zu betrachten, dass regulatorisch im Metaverse noch nicht viel geklért ist,
gerade in den Punkten Speicherung von Kundendaten, Produktabschliisse und Legi-
timation. Daher kbnnen Banken noch nicht viel dartiber gestalten. Eher im Thema
Marketing oder die Finanzielle Bildung ist es eine Option. Deswegen haben wir uns
gesagt, dass wir das auf dieser Grundlage als BW Bank aufbauen, uns aber im Hin-
tergrund halten. Primér geht es darum Schulwissen der 5. Und 6. Klasse zu verpro-
ben. Wir haben uns dabei am DSGV Schulservice orientiert und die aufbereiteten Sa-
chen spielerisch umgesetzt.

Dabei steht das spielerische Erlernen im Vordergrund.

Das Feedback war positiv. Zuerst haben wir das an Mitarbeiterkindern ausgetestet
und spéter auch an Stuttgarter Schulen. Das Ziel ist es jetzt eine Sparkassenversion
zu erstellen, die jede Sparkasse in der Sparkassen Finanzgruppe (SFG) nutzen
kann.

2. Was machen Sie konkret in Verbindung mit dem Thema Finanzielle Bildung?

Also konkret haben wir die Idee gestartet und war in der Rolle als Projektleiter und
das Metaverse aufgebaut. Allerdings sind wir dabei Richtung DSGV in die Finanz-

gruppe zurtickzugeben. Jetzt hat es aber die Reife, dass es zentral geleitet werden
muss.

3. Welche Erfahrungen haben Sie schon mit Mal3nahmen zu diesem Thema ge-
macht?

Superwichtiges Thema, da die Welt immer schnelllebiger wird. Uber direkt Banken
hat man mittlerweile schnellen Zugang zu Finanzprodukten. D.h. da muss man nicht
die jungen Kunden heranfiihren und mithehmen. Wenn man das Beispiel des Bit-
coins nimmt. Das ist (iberall im Munde, aber wenn man jetzt junge Leute fragt, wer-
den paar sagen ,klar kenne ich®, aber viele wissen nicht, was das ist und wie das
funktioniert. Deswegen ist es wichtig, dass man aktiv finanzielle Bildung betreibt. Ge-
rade auch fir das spétere Leben der Jugendlichen ist das wichtig. Deswegen haben
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wir da noch viel zu tun. Mit Blick auf unser Spiel kam positives Feedback der Eltern,
doch es gab auch Bedenken, dass die jungen Menschen in der digitalen Welt unter-
wegs sind, aber mit der Verknlipfung, dass sie wenigstens etwas lernen, war es posi-
tiv kommentiert.

4. Wie ist Ihre Sicht zu dem Thema Finanzielle Bildung?

Ich selbst finde es auch ein wichtiges Thema, was nicht mehr heraus dividiert werden
kann. Es findet immer irgendwo statt. Es geht nicht nur um das Taschengeldkonto,
sondern es sind sehr viele Themen.

Was ich aber gerade mitbekomme ist, dass die Art und Weise der Vermittlung
Schwierig ist, aber es ist eine allgemeine Diskussion der Lehre. Man muss in die Le-
benswirklichkeit der jungen Menschen hineingehen. Wenn diese in Videospielen ir-
gendetwas kaufen, geht das zwar von Muttis Kreditkarte ab, aber die jungen Men-
schen sehen das, was dahintersteckt, nicht. Dort kann man schulisch tiefer hinein ge-
hen und wir als Institute noch mehr machen. Gerade die unterschiedlichen Medien
sollte man nutzen und auf die jungen Menschen eingehen.

Zusatzliche Frage des Interviewers: Sie sprachen die 5., 6. Klasse an, wo ist fur Sie
das beste Alter mit Finanzieller Bildung anzufangen?

Das ist ein Thema der Aufbereitung. Man kann nicht direkt mit Hebelzertifikaten an-
fangen. Es ist méglich mit der weiterfiihrenden Schule die Basics zu vermitteln und je
alter sie werden, mehr und mehr zu vermitteln. In unserem Spiel verdeutlichen wir
auch Verzinsung, dass du dein Geld zur Bank bringen kannst und noch mehr be-
kommst. Es zielt nicht darauf ab, wie es funktioniert, sondern eher, dass Sparen posi-
tiv ist. Auch gibt es verschiedene Wéhrungen. Dort ist auch nur die Prémisse, dass
es das gibt, aber die Funktionsweise wird nicht darin erkléart.

5. Was halten Sie bei der Vermittlung von Finanzieller Bildung bei jungen Men-
schen fur wichtig?

Also ich glaub das kommt stark auf das Alter drauf an, welche Themen man vermit-
telt. Wenn man die 7.-10. Klasse nimmt, sollte schon besseres Wissen da sein. Kann
schon besseres Wissen dabei sein. Es kommt auch darauf an, in welchen Realitéten
sie aufgewachsen sind und womit sie in Beriihrung kommen. Anfangs in der schule
wird es das Taschengeldkonto sein und Basics darum. Irgendwann steigert es sich
aber, mit dem ersten Nebenjob, was mit Geldverdienen in Verbindung steht. Dann
will man worauf sparen oder in den Urlaub fahren. Mit 15, 16 Jahren fangen viele
dann eine Ausbildung an und damit auch das eigene Geld zu verdienen. Dort kom-
men dann auch Themen wie Versicherung und Rente hinzu. Als 16-jéhriger will man
damit noch nichts zu tun haben, da es so weit weg klingt. Aber das ist dieser ,,Low-
brainer®, denn wenn ich mit 15 oder 16 monatlich 50 € spare, dann bist du irgend-
wann Multimillionér. Diese Verknlipfung ist aber noch nicht da und muss erst aufge-
baut werden. Wenn man das an die angepasste Lebensrealitit angleicht, kbnnen die
Jjungen Menschen spéter super profitieren und haben einen besseren Grundstock,
als wenn man es mit 40 Jahren versucht aufzuholen.

6. Wie stark sind junge Menschen an dem Thema interessiert?
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Das ist auch wieder Typ abhéngig. Es gibt manche, die wissen schon viel und bele-
sen sich durch das Internet selbst. Generell sollte es so sein, dass jeder nach der
Schule ein Grundlevel dafiir haben sollte, da man um das Thema nicht drum herum-
kommt und immer konfrontiert wird. Das Verstédndnis dafiir sollte da sein, dass jeder
versteht, um was es geht. In der Tiefe sind wir dann in der Finanzberatung zusténdig.
Neben diesen gibt es aber auch noch die, die alles wissen und sich so sehr belesen
haben, dass sie es dir besser als der Finanzberater erkldren kénnen.

7. Welche Chance geben Sie Finanzieller Bildung bei jungen Menschen in der
Zukunft?

Das Thema wird sich immer halten. Es wird immer Finanzen geben, egal in welcher
Form. Deswegen bendtigt man immer das Grundversténdnis dafiir, da man sich im-
mer damit beschéftigen muss und sich Dinge lberlegen muss. Daher ist es wichtig,
wenn man auch erst spéter die Dinge realisiert und das Verstéandis bekommt. Bei-
spiel bei einer Versicherung, die viel Geld kostet. Man aber vor 30 Jahren nur ein
Zehntel dafiir bezahlt hétte. Es ist deswegen ein super Grundstoff fiir das spétere Le-
ben und nicht wegzudenken.

8. Welchen Zusammenhang sehen Sie zwischen Finanzieller Bildung und Finan-
zentscheidungen?

Es ist auf jeden Fall verkntipft. Es kann sein, dass aus dem Elternhaus was mitgege-
ben wird oder Im besten Fall kommen sie zu uns in die Beratung. Schaut man sich
die Klarnafallen an, erkennt man, dass die Jugend extrem verschuldet ist. Der Zu-
sammenhang ist auf alle Félle vorhanden. Zum Beispiel die Tasche brauche ich un-
bedingt jetzt und Klarna sagt, ich gebe sie dir jetzt, aber zahle 20 Monate 10 € zu-
riick. Das klingt auf dem ersten Blick sehr gut, aber es wird nicht bedacht, dass ich
zu der Tasche auch noch Zinsen zahle und wahrscheinlich auch noch eine Geblihr.
Deswegen ist es auch wichtig friihzeitig damit anzufangen, um das Thema zu verste-
hen und nicht in Schneeballsysteme hineingezogen wird. Die Verbindung in dem jun-
gen Menschen muss man herstellen, dass es nicht méglich ist fir 3 Stunden Arbeit
5.000 Euro zu bekommen. Daher glaube ich, dass es schon wichtig ist, dass die Ba-
sics hergestellt werden und die Menschen wissen, was sie machen oder was sie las-
sen werden.

9. Welche Inhalte vermitteln Sie und warum genau diese?

Wir haben uns ganz pragmatisch am DSGV Schulservice entlang gehangelt, weil der
genau dieses Thema aufbereitet hat. Erstmal an der 5. und 6. Klasse, da es ein Pro-
totyp war, da ist die Uberlequng weitere Schulklassen einzubinden und die Verbunad-
partner mit einzubeziehen. Denn so Themen, wie die Funktionsweise eines Fonds ist
eher etwas ab Klasse 7. Auch kann man das ganze produktspezifisch erstellen. So
dass es ein Level um Girokonto gibt usw.

Meine Intension ist es, dass man die Gruppe von 9-17 Jahren mit dem Finanzwissen
abdeckt.

10.Wenn Sie eine Art und Umfang der Vermittlung bestimmen konnten, welche
ware es und warum?
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Ich wiirde es begrtiiRen, wenn es friihzeitig los geht. Eine altersgerechte Vermittlung
und auf die Menschen angepasst. Die Steigerung der Vermittlung des Wissens er-
folgt mit héheren Klassenstufen.

Dabei mutig sein und neue Wege gehen. Auch mit der Zeit gehen, denn damit kann
man Interesse wecken und uns als Bank verhilft es auch. Sowie auch die richtigen
Themen anzusprechen ist wichtig.

11. Wie sind Sie auf die Idee lhr Konzept zu entwickeln gekommen?

Es war die Uberlegung, wie man mit der Generation in den Austausch gelangt. Wie
kann die Schnittstelle aussehen. Das Konzept kam von einer Agentur, die meinte, wir
spielen das als Lebensrealitat nach. Ahnlich wie bei Sims. Die Idee fanden wir span-
nend und haben das weiterentwickelt und haben mehr hinzugefugt. So, dass man
spielerisch sein Finanzwissen aufbauen kann.

12.Wie sind Sie bei der Erstellung vorgegangen?

Ganz klassische MVP-Prototyp-Entwicklung. Zuerst Ideenskizze und dann de Aus-
bau zum Prototyp. Die Agentur hilft uns hierbei noch mit der technischen Umsetzung.
In Roblox ist das Positive, dass man Anderungen sofort wirksam machen kann und
nicht erst bis zum néchsten Release warten muss. So konnten wir immer auf die Be-
diirfnisse der jungen Kunden abgestimmt sein und jederzeit Anderungen vornehmen.
Jetzt sind wir in der Phase, dass das Projekt am Markt ist und nun entwickeln wir
noch eine Players Journey hinein, dass Level gelést werden miissen und dabei noch
mehr finanzielle Bildung vermittelt wird.

13.Wirden Sie lhr Konzept als erfolgreich ansehen? Wurden Sie gegeben falls
etwas andern?

Es sind zwei Themen, die miteinander schwingen. Das Konzept an sich funktioniert
super gut, dass konnten wir an unseren Runden auch bei Verbundpartnern sehen.
Das Interesse dabei ist sehr hoch. Durch die schwammige Customers Journey.
Auch ist es verheiratet mit dem Thema Metaverse, welches in den letzten Jahren
kontrovers diskutiert wurde. Jetzt ist eher das Thema Kl im Vordergrund, aber man
muss alles global zusammenhéngend betrachten. Das die Dinge verkniipft werden.
Wir kbnnen bei unserem Konzept einstellen, dass mit VR-Brillen gearbeitet wird.
Aber es ist in den Sparkassen noch nicht so recht verbreitet. Das Konzept, was wir
haben, ist das richtige, auch zur richtigen Zeit und es ist ein guter Ansatz, dies zent-
ral anzubieten. Auch ist der Vorteil dieser, dass keine Daten gebunden werden.
Daher ist die Teilnahme der Sparkasse einfach méglich und es ist etwas Neues am
Markt.

14.Was wurden Sie jemanden mitgeben, der ein solches Konzept konzipieren
mochte?

Diese alter, aber richtige Spruch: ,der Kéder muss dem Fisch schmecken, nicht dem
Angler®ist, glaub ich, wichtig, da diese Generation anders lernt als friiher. Auf jeden
Fall mit dem Kontext nehmen, dass man nicht einem 20 Seiten geben kann und
meint, lese dir das durch. Sondern es sollte auf die Lebensrealitét der jungen Men-
schen abgestimmt sein. Wie wollen die lernen, was wollen sie lernen und wie wollen
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sie angesprochen werden. Da sollte man sich mit auseinandersetzen. Letztendlich,
wenn man will, dass sich Jugendliche damit auseinandersetzen, dann muss man es

So gestalten, wie sie es wollen.

Ich danke Ihnen fur das schone Gesprach und Ihren aufschlussreichen Informatio-

nen!
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Interviewleitfaden Bachelorarbeit .Financial Education in Sachsen — Eine Analyse
von Moglichkeiten zur Finanzbildung weiterfiihrenden Schulen.

Im Rahmen meiner Bachelorarbeit beschaftige ich mich mit dem Thema Financial
Education Sachsen — Eine Analyse verschiedener Moglichkeiten der Vermittlung an
weiterfiUhrenden Schulen Sachsens und untersuche dabei verschiedene Maoglichkei-
ten der Vermittlung.

Dafur mochte ich Ihre Sichtweise kennenlernen.

Die Thesis wird von der Berufsakademie Sachsen, Standort Glauchau, von der Studi-
engangsleitung des Studiengangs Bank (Bankwirtschaft und Bankmanagement) be-
treut. FUr das Interview bendtigen wir 20 Minuten Zeit. Damit wir uns ganz auf das
Gesprach konzentrieren kdonnen, mochte ich unser Gesprach aufzeichnen. Ist das fur
Sie in Ordnung?

Bevor wir jedoch anfangen konnen, mochte ich Sie bitten ein Akronym zu erstellen,
wenn sie wollen, dass dieses Interview anonym stattfindet.
Sie konnen zur Erstellung diese folgenden Dinge nutzen

3. Buchstabe lhres Vornamens

2. Buchstabe von lhrem Geburtsmonat

- Eine beliebige Zahl zwischen 0 und 9

- Letzter Buchstabe des Namens lhrer Mutter
- Erster Buchstabe lhres Lieblingstiers

NU3YJ.

Zunachst stelle ich die Definition fur Finanzielle Bildung vor. Diese ist von der OECD
— Organisation zur wirtschaftlichen Zusammenarbeit und Entwicklung.

s[Finanzielle Bildung ist] der Prozess, durch den Finanzkonsumenten/Investoren ihr
Verstandnis von Finanzprodukten, -konzepten und -risiken verbessern und durch In-
formation, Anleitung und/oder objektive Beratung die Fahigkeiten und das Selbstver-
trauen entwickeln, um sich finanzieller Risiken und Chancen bewusst zu werden, fun-
dierte Entscheidungen zu treffen, zu wissen, wo sie sich um Hilfe bemuhen konnen,
und andere wirksame MalRnahmen zur Verbesserung ihres finanziellen Wohlerge-
hens zu ergreifen.154

Damit kann nun mit dem Interview angefangen werden.

154 OECD, Financial literacy in Germany: Supporting financial resilience and well-being, OECD Busi-
ness and Finance Policy Papers, Paris, 2024
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1. Konnten Sie zunachst die Vermittlungsansatze zum Thema Finanzielle Bil-
dung und sich vorstellen? Wie lang arbeiten Sie damit und wie sind Sie zu die-
sem Thema gekommen?

Ich bin seit rund drei Jahren im Bereich der Finanzbildung des Deutschen Sparkas-
sen- und Giroverbandes (DSGV) in Berlin tétig. Der DSGV hat mit ,Geld und Haus-
halt“ und dem ,Sparkassen-SchulService“ zwei zentrale Einrichtungen, die Angebote
in der schulischen und aul3er-schulischen Finanzbildung fiir alle Biirgerinnen und
Birger entwickeln. Gemeinsam mit einer weiteren Person betreue ich den Sparkas-
sen-SchulService. Ich bin durch meine langjéhrige Tétigkeit im Finanzwesen zu die-
sem gesellschaftlich wichtigen Thema gekommen.

2. Was machen Sie konkret in Verbindung mit dem Thema Finanzielle Bildung?

Wir entwickeln mit dem Sparkassen-SchulService schulische Bildungsmedien zur Fi-
nanzbildung fir Lehrkréfte und damit auch fiir Schiiler:innen. Seit 1975, also seit fast
50 Jahren, bietet der Sparkassen-SchulService Unterstltzungen fiir Lehrkréfte im
schulischen Bereich mit dem Schwerpunkt Geld und Finanzen,. Wir entwickeln in Zu-
sammenarbeit mit Lehrkréften, Fachdidaktikern, Verlagen und Lehrmittelherstellern
schulische Bildungsmedien, vom Schlilerheft (iber das digitale Quiz bis hin zu Lehrvi-
deos und Unterrichtseinheiten. Zusétzlich bieten wir deutschlandweit Schulvortrége
zur Finanzbildung in der Sekundarstufe an.

3. Welche Erfahrungen haben Sie schon mit Mal3nahmen zu diesem Thema ge-
macht?

Grundsétzlich erleben wir ein hohes Interesse fiir die Themen der Finanzbildung, im
schulischen Bereich insbesondere im Bereich Sek Il, Berufsschulen und Férderschu-
len. Unsere Erfahrung zeigt aul3erdem, dass Lehrkréfte sehr genau und auch kritisch
auf den Absender von Unterrichtsmaterialien schauen und das ist auch gut so. Wir
haben deshalb Leitlinien veréffentlicht, die unseren Anspruch an fachlich hochwertige
Bildungsmaterialien und unsere neutrale Haltung transparent ausweisen. Unsere von
Wissenschaftler:innen und Fachdidaktier:innen entwickelten Materialien entsprechen
somit den Anforderungen, die sowohl aus dem Bereich Schule selbst als auch aus
dem Bereich Verbraucherschutz, Medien und Elternschaft formuliert werden.

4. Wie ist Ihre Sicht zu dem Thema Finanzielle Bildung?

Angebote zur finanziellen Bildung sollten mit konkreten MalBnhahmen auf die Starkung
der Finanzkompetenz zielen — im Sparkassen-SchulService mit einem Fokus auf
Schiiler:innen. Uns ist eine alters- und zielgruppengerechte Wissensvermittlung wich-
tig, die die Entscheidungsféhigkeit férdert und eine planvolle Umsetzung des Erlern-
ten unterstiitzt. Die finanzielle Bildung sollte sich an der Alltagswirklichkeit der Men-
schen orientieren - in Abgrenzung zur 6konomischen Bildung. Hierbei wird der An-
satz des lebenslangen Lernens berticksichtigt und sowohl schulische und als auch
aullerschulische Bildung (durch Geld und Haushalt) geférdert. Die Angebotsentwick-
lung basiert auf den Verhaltensnormen fiir gute Finanzbildung: hohe fachliche Quali-
tat, inhaltliche Unabhéngigkeit, Neutralitat und Werbefreiheit sowie offener Zugang
fur alle Bevélkerungsgruppen. Im schulischen Bereich sollten die pddagogisch-
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didaktischen Anforderungen der Lehrpléne sowie die schulgesetzkonforme Umset-
zung eingehalten werden.

5. Was halten Sie bei der Vermittlung von Finanzieller Bildung bei jungen Men-
schen fur wichtig?

In der finanziellen Bildung sollte der Lebensweltbezug immer im Blick behalten wer-
den. Schiiler:innen interessieren sich noch nicht fiir die Rente; das Thema ist einfach
noch zu weit weg von ihrem Alltag. Da miissen finanzielle Méglichkeiten und Ent-
scheidungen an Hand der Alltagswirklichkeit von Kindern und Jugendlichen vermittelt
werden. Die Jugendlichen interessieren sich vielleicht mehr fiir die Preisentwicklung
des Déners als fir die des Weizens auf dem Weltmarkt. Ganz konkret heil3t das, wir
mluissen die jungen Menschen dort abholen, wo sie stehen. Wir nehmen bei der Neu-
entwicklung von Materialien fiir den Sparkassen-SchulService genau dies in den
Blick.

Bei der Erstellung von Finanzbildungsinhalten fiir den schulischen Gebrauch orientie-
ren wir uns an unseren 8 Leitlinien (https://www.sparkassen-schulservice.de/ueber-
uns/), u.a. der Werbefreiheit, der Beachtung des Transparenzkodex flir Unterrichts-
materialien der Deutschen Vereinigung flir Politische Bildung etc. Da in der Praxis im
Unterricht noch viel mit gedruckten oder ausdruckbaren Materialien gearbeitet wird,
haben wir hierfiir ein breites kostenloses Angebot, flankiert von einem digitalen Lern-
spiel ,mission: decision®, digitalen Quizzen, Videos und Llickentexten. So kbnnen
Lehrkréfte aus einem breiten Angebot auswéhlen, was sie im Unterricht nutzen und
steuern damit, was dann bei den Jugendlichen ankommt.

Wir beobachten auch moderne Kommunikationskanéle wie z. B. TikTok. Derzeit
scheint uns das Medium aufgrund seiner Kiirze als alleinstehendes Material noch
nicht als geeignet fiir die finanzielle Bildungsvermittlung im Unterricht.

6. Wie stark sind junge Menschen an dem Thema interessiert?

In den vielen Umfragen, die in letzter Zeit erhoben wurden, wurde das Interesse der
Jugendlichen an dem Thema Geld und Finanzen immer ganz besonders herausge-
stellt, versehen mit ihrem Wunsch, dazu mehr in den Schulen vermittelt zu bekom-
men. Dieses grundsétzliche Interesse greifen insbesondere sogenannte ,Finfluencer
auf und schaffen sich so tiber ihre Kanéle eine Community, teilweise verbunden mit
einem kostenpflichtigen Coaching- oder Seminarangeboten.

111

7. Welche Chance geben Sie Finanzieller Bildung bei jungen Menschen in der
Zukunft?

Ich habe den Eindruck, dass Kindern und Jugendlichen heutzutage die Endlichkeit
der globalen Ressourcen sehr bewusst ist; das beweisen sie z. B. mit Fridays fiir Fu-
ture. Die Grenzen dessen, was mit den eigenen Finanzen méglich ist, haben sich
ebenfalls merklich in den vergangenen 3-4 Jahren zu ihren Ungunsten verschoben.
Finanzielle Bildung kann da zumindest friih ein Bewusstsein daftir schaffen, dass der
Umgang mit Geld gelibt und geplant werden muss. Die tatsdchliche Umsetzung fin-
det letztlich erst zu bestimmten Lebensereignissen statt, z. B. der Bezug der ersten
eigenen Wohnung, der erste Job, die ersten groé3eren Sparmoglichkeiten. Wenn
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finanzielle Bildung bis dahin wenigstens ansatzweise stattgefunden hat, kénnen zu
diesen Lebensereignissen méglicherweise kluge Entscheidungen getroffen werden.

8. Welchen Zusammenhang sehen Sie zwischen Finanzieller Bildung und Finan-
zentscheidungen?

Ich zitiere hier aus einer Studie von Prof. Tabea Bucher-Koenen (2024), die Ihre
Frage auf den Punkt beantwortet:

LFinanzielle Allgemeinbildung ist mit finanziellem Wohlstand verbunden: Aktuelle Stu-
dien belegen, dass Personen mit hbherer finanzieller Allgemeinbildung eine hbhere
Aktienmarktbeteiligung haben und seltener (iber finanzielle Schwierigkeiten berich-
ten.“ (ibersetzt aus dem Englischen)

9. Welche Inhalte vermitteln Sie und warum genau diese?

Schauen Sie gerne hier: https.//www.sparkassen-schulservice.de/ und filtern Sie dort
nach Grundschule oder Sekundarstufen.

10.Wenn Sie eine Art und Umfang der Vermittlung bestimmen konnten, welche
ware es und warum?

k.A., da wir selber (iber die Inhalte entsprechend den Lehr- und Bildungsplénen der
Kultusministerien entscheiden.

11. Wie sind Sie auf die Idee lhr Konzept zu entwickeln gekommen?

Die Notwendigkeit der Wissensvermittlung im Bereich Geld und Finanzen wurde von
gesellschaftlichen Gruppen, vor allem von Frauenverbdnden schon friih formuliert
und mit dem Bezug zum O6ffentlichen Auftrag an die Sparkassen herangetragen.

So ist das Engagement fiir Finanzbildung als Teil der Gemeinwohlorientierung der
Sparkassen seit Jahrzehnten fest verankert. Als deren Dachverband unterhélt der
DSGV mit dem Beratungsdienst Geld und Haushalt und dem Sparkassen-Schulser-
vice seit 1958 bzw. 1975 dauerhaft zwei Einrichtungen, die die Entwicklung und Fér-
derung von FinanzbildungsmalBnahmen im aulBerschulischen/nonformalen sowie
dem schulischen/formalen Bildungsbereich zur Aufgabe haben.

12.Wie sind Sie bei der Erstellung vorgegangen?

Unsere Bildungskonzepte richten sich grundsétzlich an den Bedarfen der Nutzer:in-
nen, also der Biirgerinnen und Blirger sowie den Lernanforderungen in den Schulen
aus. Und diese verédndern sich entsprechend den gesellschaftlichen Entwicklungen.
Gestiegene Lebenshaltungskosten, Anforderungen an eine nachhaltige Lebens-
weise, der Bedarf an zusétzlicher privater Altersvorsorge zur Sicherung des Lebens-
standards, die erforderliche Risikoeinschétzung von neuen komplexen Finanzproduk-
ten, die zunehmende Digitalisierung sind die Themenfelder, denen die Menschen in
ihrem Alltag begegnen und die ihnen eine kluge Budgetsteuerung, Finanzwissen,
Motivation und Entscheidungsfahigkeit abverlangen. Ein leicht zugéngliches, kosten-
freies, hochwertiges und vielféltig ausgerichtetes Finanzbildungsangebot kann hier
einen wertvollen Beitrag zur Selbsterméchtigung in Finanzfragen liefern.
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13.Wirden Sie lhr Konzept als erfolgreich ansehen? Wurden Sie gegeben falls
etwas andern?

Wir bieten ein dauerhaftes niederschwelliges Angebot mit rund 200 Unterrichtsme-
dien fiir mehr als 30 Schulstunden. Lehrkréfte kbnnen jederzeit kostenfrei darauf zu-
greifen. Die steigenden und wiederkehrenden Besuchszahlen auf www.sparkassen-
schulservice.de deuten wir als Erfolg.

14.Was wuirden Sie jemanden mitgeben, der ein solches Konzept konzipieren
mochte?

k.A.

Ich danke Ihnen fur das schone Gesprach und Ihren aufschlussreichen Informatio-
nen!
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