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Zusammenfassung

,Buy now, pay later’ (BNPL) hat in den vergangen Jahren einen Bedeutungsgewinn er-
fahren. Die Wahl eines Bezahlverfahrens kann als intertemporales Entscheidungsprob-
lem interpretiert werden, das neben situationsspezifischen Einflussfaktoren von den
Charakteristiken der Konsument*innen abhangt. Die vorliegende Forschungsarbeit un-
tersuchte in einer Online-Erhebung (n = 134) die Praferenzen und Eigenschaften von
Konsument*innen in Bezug auf zwei BNPL-Bezahlverfahren und identifizierte Pra-
diktoren, die diese Entscheidung beeinflussen. Es wurden vier multiple Regressionsmo-
delle abgeleitet und auf Signifikanz getestet. Die Ergebnisse deuten darauf hin, dass die
untersuchten Charakteristiken wie der ,Pain of Payment’, Financial Literacy, finanzieller
Stress und Wohlbefinden oder Alter, nur eine untergeordnete Rolle spielen, wahrend die
Vorkenntnisse der Bezahlverfahren selbst ein signifikanter Pradiktor fur die Préferenz
darstellen. Die Studie zeigt, dass das Verstandnis und die Erfahrung mit BNPL-Produk-
ten bei der Auswahl eines Bezahlverfahrens entscheidender sind als persénliche Merk-
male der Konsument*innen. Die Resultate sind flr Regulierungsbehérden und Anbie-
tersinnen von BNPL-Produkten gleichermaf3en von Interesse. Es sollte eine klare und
verstandliche Darstellung der Produktinformationen angestrebt werden, um breite Ak-
zeptanz und eine verantwortungsvolle Nutzung zu fordern.

Schlusselbegriffe: Buy-now-pay-later, BNPL, Pain of Payment, Zeitlicher Fokus, Finan-

zieller Stress, Financial Literacy, Bezahlverfahren, Rechnungskauf, Ratenkauf

Abstract

‘Buy now, pay later’ (BNPL) has experienced an increase in importance in recent years.
The choice of a payment method can be interpreted as an intertemporal decision prob-
lem that depends on the characteristics of a consumer, as well as situation-specific in-
fluencing factors. The present study investigated consumers’ preferences and charac-
teristics regarding two BNPL payment options in an online survey (n = 134) and identified
predictors that influence this decision. Four multiple regression models were derived and
tested for significance. The results suggest that the proposed characteristics, such as
level of ‘Pain of Payment’, financial literacy, financial distress and well-being, or age, only
play a minor role, while the prior knowledge of payment methods itself represents a sig-
nificant predictor for their preference. Thus, the study shows that understanding and prior
experience with BNPL payment methods are more important than personal characteris-
tics when selecting a payment method. The results are of interest to regulatory authori-
ties and BNPL providers alike. A clear and understandable presentation of the product
information should be aimed for to promote widespread acceptance and responsible use.

Keywords: Buy-now-pay-later, BNPL, Pain of Payment, temporal focus, financial dis-

tress, financial literacy, payment method, installment purchase, purchase on account
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1 Einleitung

1.1 Ausgangslage

Buy now, pay later. Mit diesen vier Worten, kurz BNPL, wird keine vollig neue Art des
Zahlens beschrieben, und doch revolutioniert ,heute kaufen, spater bezahlen‘ derzeit das
Einkaufen im Online-Handel. Es sind FinTech-Unternehmen, welche in Zusammenarbeit
mit Online-Shops direkt am Point of Sale zu niedrigen Kosten und mit geringen Anforde-
rungen Zahlungsdienstleistungen einfach zuganglich machen (Gerrans, Baur & Lava-
gna-Slater, 2022, S. 3). Eine wichtige Barriere, die im Kontext von BNPL-Finanzierungen
Uberwunden werden soll, ist die finanzielle: Unternehmen wie Klarna, AfterPay/ClearPay
oder PayPal bieten im Bestellprozess kurz- bis mittelfristige, zumeist zinslose Kredite an

und entkoppeln die Zahlung vom Konsum.

Dabei muss differenziert werden: Das Angebot vieler BNPL-Unternehmen umfasst
ebenso die Abwicklung von Sofortzahlungen als Payment-Service-Provider (PSP). Die
Zahlung wird Handler*innen unmittelbar bestétigt und der Geldbetrag in Folge freigege-
ben. Aus Kund*innensicht wird der offene Betrag bereits wahrend des Bestellprozesses
und somit vor der Lieferung beglichen, eine Konto- beziehungsweise Kartenabbuchung
erfolgt umgehend. Services dieser Art sind von Unternehmen wie PayPal oder so-

fort.com bekannt.

Die namensgebenden Produkte sind ,pay later'-Finanzierungen. Kund*innen kdnnen in
einem Online-Shop Produkte suchen und wéahrend des Checkouts die BNPL-Finanzie-
rungsoption wahlen. Das Angebot ist im Regelfall kostenlos fir Konsument*innen, wah-
rend der/die Handler*in mit verhaltnismafig hohen Gebiihren in H6he von 1,5 bis 7 Pro-
zent des Kaufpreises rechnen muss (Alcazar & Bradford, 2021, S. 4). Diese Kosten wer-
den auf alle Kund*innen des Online-Shops umgelegt und nicht nur von jenen getragen,
die via BNPL bezahlen (Johnson, Rodwell & Hendry, 2021, S. 8). Das BNPL-Unterneh-
men leitet den Kaufpreis abzliglich Gebuhr sofort an den Online-Shop weiter, die End-
kund*innen leisten ihre Zahlungen zu den vereinbarten Falligkeiten an das BNPL-Unter-

nehmen.

Typische Varianten von BNPL-Finanzierungen sind einerseits der BNPL-Rechnungskauf
mit typischerweise kurzer Riickzahlungsfrist (bis ein Monat) und andererseits der BNPL-
Ratenkauf, bei welchem die Tilgung in Raten und Uber einen langeren Zeitraum erfolgt.

(paymentandbanking.com, 27.03.2023)

Das zeitnahe Auftreten von Zahlung und Erhalt des erworbenen Produktes — eine aus

psychologischer Sicht die Kaufbereitschaft hemmende Abfolge — wird durch BNPL



neugestaltet. Ublicherweise begrenzt der erwartete psychologische Schmerz des Geld-
ausgebens das Konsumverhalten (Prelec & Loewenstein, 1998, S. 25), bei ,Buy-now-
pay-later’ wird die Wirkung dieses Korrekturfaktors umgangen.

Online-Shop-Betreiber*innen erwarten sich durch die Implementierung von ,Buy now,
pay later’ nicht nur hdhere Warenkorbsummen einzelner Nutzer*innen, sondern auch
eine Ausweitung der Absatzchancen auf bisherige Nicht-Kund*innen (thewisemarke-
ter.com, 27.03.2023). So kénnen jene Personen angesprochen werden, welche keine
Kreditkarte besitzen oder die notwendigen finanziellen Mittel fiir eine Vorabzahlung nicht
aufbringen kdnnen (Guttman-Kenney, Firth & Gathergood, 2023, S. 7) oder wollen, auf-
grund eines hoch empfundenen ,Pain of Paying‘ (Prelec & Loewenstein, 1998, S. 25).

Den Trend zu BNPL-Zahlungen wurde durch den massiven Bedeutungsgewinn des On-
line-Handels wahrend der Covid-19-Krise angetrieben, durch Einkommensausfalle stieg
die Nachfrage nach kurzfristigen Finanzierungen vor allem bei jingeren Konsument*in-
nen. Laut Erhebungen der European Banking Authority (2022, S. 42) ist BNPL derzeit
nicht nur die weltweit am starksten wachsende Zahlungsmethode, sondern hat in Europa
einen deutlich hoheren Marktanteil (sieben statt zwei Prozent global). Prognosen von
Marktforschungsinstituten sehen die jahrliche Wachstumsrate des Marktanteils bei 26
Prozent bis 2030 (grandviewresearch.com, 27.03.2023), und einen Anstieg der weltwei-
ten Nutzer*innenzahlen von 360 Millionen im Jahr 2022 auf tiber 900 Millionen bis 2027

— ein Wachstumspotenzial von tber 20 Prozent (juniperresearch.com, 27.03.2023).

Im Jahr 2022 tritt dieser Trend in einer schwierigen 6konomischen Lage mit hoher Infla-
tion auf. Trotz rucklaufiger Konsumnachfrage steigt die Nutzung von BNPL-Finanzie-
rungslésungen, womit Anbieter*innen mit neuen Herausforderungen konfrontiert sind:
Bei sinkender Zahlungsfahigkeit der Konsument*innen und einem Anstieg der Nutzer*in-
nenzahlen sind héhere Zahlungsausfdlle und Defaults zu erwarten (PYMNTS.com,
2022, S. 6). Problematisch ist, dass Konsument*innen kurzlebige Guter mittels Kredit
finanzieren kdnnen. So kénnen Tankrechnungen, Supermarkt-Einkaufe oder ahnliche
vergangliche Guter mittels Ratenzahlung finanziert werden. (bloomberg.com,
27.03.2023)

In direkter Relation zu diesen Entwicklungen steht das Bestreben vieler Industrielander
und Staatenverbande, bestehende Regularien zu adaptieren, um Buy-Now-Pay-Later-
Anbieter*innen zu inkludieren, oder vollstandig neue Richtlinien zu schaffen. In der Eu-
ropaischen Union fallen Finanzierungen fiir Konsument*innen derzeit unter die Consu-
mer Credit Directive 2008/48/EC (eur-lex.europa.eu, 27.03.2023), BNPL bewegt sich

meist aul3erhalb des Geltungsbereichs, da der Gesamtkreditbetrag unter 200 Euro liegt



(Richtlinie 2008/48/EG, Absatz 2, § 2c), oder fur Konsument*innen zins- und gebuhren-
freie Finanzierungen mit einer Laufzeit von unter 3 Monaten und geringen Kosten (Richt-
linie 2008/48/EG, Absatz 2, § 2c) angeboten werden. Es sind Verschéarfungen fir die
oben angefiihrte Ausnahmen vorsehen (finanz-szene.de, 27.03.2023), so soll der Gel-
tungsbereich der Consumer Credit Directive auf typische BNPL-Finanzierungen ausge-
dehnt werden, die bisher nicht von der Richtlinie umfasst waren. Im Dezember 2022 gab
die EU-Kommission bekannt, dass eine Einigung mit dem Rat der Europdischen Union
und dem Europaischen Parlament erzielt werden konnte. Der konkrete Inhalt der Uber-
arbeiteten Richtlinie wurde noch nicht publiziert (ec.europa.eu, 27.03.2023).

Das Angebot von Zahlungsmoglichkeiten im Online-Handel wird durch die Implementie-
rung neuer Technologien und ,Buy now, pay later‘-Finanzierungsmodellen immer vielfal-
tiger, moderner und bietet diversen Zielgruppensegmenten eine breite Auswahl. Eines
der wichtigsten Unternehmen im Segment ist das schwedische FinTech Klarna mit 150
Millionen aktiven Kund*innen und tber 400.000 Retail-Partner*innen (Klarna, 2022, S.
1). Gleichzeitig drangen alternative Anbieter*innen von BNPL-Dienstleistungen auf den
lukrativen Markt, etwa klassische Banken wie Deutsche Bank (db.com, 27.03.2023),
Kreditkartenunternehmen wie MasterCard (mastercard.us, 27.03.2023) oder Technolo-
giekonzerne wie Apple (developer.apple.com, 27.03.2023). BNPL-Zahlungsdienstleis-
tungen finden sich mit steigender Tendenz im breiten Feld des Online-Handels, und im-

mer mehr Personen nutzen dieses Angebot.

1.2 Problemstellung und Forschungsfrage

Eine zentrale Differenz zwischen Bezahlverfahren ist die temporale Lage des Pro-
dukterhalts und der Ruckzahlungen (Gerrans et al., 2022, S. 2). Basierend auf dem
,Mental Accounting‘-Konzept (Thaler, 1985, S. 199ff.) postulieren Prelec und Loewen-
stein (1998, S. 8ff.), dass Menschen symbolische Verbindungen zwischen dem Akt des
Konsums und den zugehdrigen Zahlungen bilden. Beim Akt des Bezahlens wird ein psy-
chologischer Schmerz empfunden, dessen Funktion eine Korrektur suboptimaler Ent-
scheidungen in Form eines chronisch erhdhten Ausgabeverhaltens ist. ,Buy now, pay
later‘-Finanzierungen hebeln die restriktive Wirkung des ,Pain of Payment' teilweise aus
und begunstigen enthemmtes Geldausgeben. Personen unterscheiden sich jedoch in
der individuellen Wahrnehmung des ,Pain of Payment* (Prelec & Loewenstein, 1998, S.
25). Dariiber hinaus nehmen intertemporale Entscheidungen eine Rolle bei der Wahl der

Bezahlverfahren ein. Meier und Sprenger (2010, S. 206) postulieren etwa eine um bis



zu 15 bis 20 Prozent haufigere Nutzung von Kreditkarten und um 25 Prozent h6here
Schulden bei Menschen mit Gegenwarts-Bias.

Es ist anzunehmen, dass weitere konsument*innenspezifischen Eigenschaften die Wahl
des Bezahlverfahrens determinieren. Im Kontext moderner BNPL-Finanzierungen exis-
tieren kaum relevante Studienergebnisse, zusatzlich wurde in bisherigen Forschungsar-
beiten nicht zwischen den BNPL-Gestaltungsformen unterschieden. Es wird zumeist von
BNPL-Ratenkaufen berichtet und die vor allem im deutschsprachigen Raum beliebte
Option des BNPL-Rechnungskauf nicht gesondert betrachtet. Da zwischen den Auspra-
gungen wesentliche Differenzen existieren, ist es angebracht, die Einflisse konsu-
ment*innenspezifischer Variablen getrennt zu analysieren. Zudem fanden bisherige Un-
tersuchungen haufig in englischsprachigen Landern statt, wo revolvierenden Kreditkar-

ten mit Teilzahlungsfunktion eine hdhere Bedeutung zuzumessen ist.

Aus dem bisherigen Erkenntnisstand und der notwendigen Differenzierung zwischen

BNPL-Rechnungskauf und BNPL-Ratenkauf ergibt sich folgende Forschungsfrage:

Welcher Zusammenhang besteht zwischen konsument*innenspezifischen
Variablen und der Praferenz zweier kreditbasierter Buy-Now-Pay-Later-

Bezahlverfahren (Rechnungskauf und Ratenkauf)?

1.3 Ziele der Forschungsarbeit

Die vorliegende Forschungsarbeit soll zeigen, welche Konsument*innen ,Buy now, pay
later’-Bezahlverfahren préaferieren. Im Zuge der Forschungsarbeit soll ein besonderes
Augenmerk auf die Empfindung des ,Pain of Payment’, dem temporalen Fokus auf die
Gegenwart, der subjektiv empfundenen finanziellen Lage, der finanziellen Bildung und
dem Einfluss soziodemografischer Merkmale gelegt werden. Dabei sollen in Ergénzung
zu bisherigen Studien Rechnungskéaufe und Ratenkéufe als differente Optionen betrach-

tet werden.

Die Resultate sind fir die Einschatzung der zukiinftigen Entwicklung des BNPL-Marktes
und der Attraktivitat dieser Bezahlverfahren fir Online-Handler*innen relevant. Regulie-
rungsbehdrden kénnen mit den Ergebnissen dieser Forschungsarbeit besser einschét-
zen, ob die Entwicklung als problematisch einzustufen ist. Dies ist der Fall, wenn vor
allem junge, finanziell schwach gebildete, einkommensschwache Personen ,Buy now,
pay later-Finanzierungen nutzen. Die Folgen kénnen ein problematisches Schuldverhal-
ten (Gerrans et al., 2022, S. 7) beziehungsweise ein liberzogenes Konsumverhalten
(Johnson et al., 2021, S. 16) sein.



1.4 Aufbau der Arbeit

Die vorliegende Arbeit ist in flnf Abschnitte gegliedert. Im ersten Teil wurde die Aus-
gangslage beschrieben und die Forschungsfrage aus dem bisherigen Erkenntnisstand
abgeleitet, sowie die Ziele der Arbeit beschrieben.

Im zweiten Teil wird der theoretische Hintergrund dargelegt. Einleitend werden allge-
meine Informationen zum E-Commerce und eine Analyse der klassischen Bezahlver-
fahren anhand ihrer zeitlichen Lage vorgestellt. In Folge wird ,Buy now, pay later als
zentraler Untersuchungsgegenstand dieser Forschungsarbeit dargelegt, das Business-
Modell und der Prozessablauf beschrieben sowie ein Uberblick tiber den Markt und ver-
fligbare BNPL-Produkte gegeben. Ferner sollen Kritikpunkte dieser neuen Bezahlver-
fahren betrachtet werden. Im Anschluss werden Diskontierungsmodelle in intertempora-
len Konsumentscheidungen vorgestellt und dargelegt, wie die zeitliche Trennung von
Zahlung und Konsum das Verhalten der Nutzer*innen beeinflusst. Folglich werden Zu-
sammenhange zwischen Praferenzen und Eigenschaften von Konsument*innen bei der

Wahl kreditbasierter Bezahlverfahren betrachtet.

Im empirischen dritten Teil der Arbeit werden die aus der Theorie abgeleiteten Hypothe-
sen zur Beantwortung der Forschungsfrage dargelegt und das fur die Erhebung verwen-
dete Instrument vorgestellt. Ferner wird die Stichprobe deskriptiv analysiert und die
Durchfithrung der empirischen Untersuchung erértert, sowie ein Uberblick tiber die vor-

bereitenden Analysen gegeben.

Der vierte Teil widmet sich der Hypothesenprifung und der statistischen Analyse der

Ergebnisse.

Im finalen Part der Forschungsarbeit werden die Erkenntnisse der bisherigen Kapitel
zusammengefasst, diskutiert und interpretiert. Es werden die Einschréankungen der Stu-
die thematisiert, die Relevanz fir die Praxis abgeleitet und ein Ausblick auf weitere For-

schung gegeben.



2 Theoretischer Hintergrund

Im folgenden Teil der Forschungsarbeit wird die theoretische Basis dargelegt. Dabei soll
zunachst ein Uberblick tiber E-Commerce und dessen konventionelle Bezahlverfahren
gegeben werden. Es wird das Business-Modell des ,Buy now, pay later’ dargelegt und
zu bestehenden Bezahlverfahren abgegrenzt, sowie eine Ubersicht tiber den Markt und
die verfigbaren Produkte gegeben. In Abschnitt 2.3 soll auf die theoretischen Besonder-
heiten der zeitlichen Lage von Zahlung und Nutzen eingegangen werden. In Abschnitt
2.4 werden konsument*innenspezifische Determinanten der Wahl eines Bezahlverfah-
rens dargelegt. Der Fokus liegt auf den Konstrukten temporaler Fokus, finanzielle Bil-
dung, finanzieller Stress/finanzielles Wohlbefinden sowie der soziodemografischen

Merkmale.

2.1 E-Commerce

2.1.1 Definition und Abgrenzung

Da ,Buy now, pay later’-Anbieter*innen primér im Electronic Commerce (E-Commerce,
Online-Handel) tatig sind (Guttman-Kenney et al., 2023, S. 5), soll im folgenden Unter-

kapitel auf die Besonderheiten dieser Vertriebsform eingegangen werden.

Von stationaren Niederlassungen grenzt sich der Online-Handel durch die Form des
Vertragsabschlusses ab (Deges, 2020, S. 2f.). Dieser erfolgt Gber eine Website oder
Uber eine Smartphone-App, weshalb die Relevanz des Online-Handels von der Inter-
netpenetration der Zielgruppe abhangig ist. In der Europaischen Union liegt der Anteil
der Haushalte mit Internetzugang bei 93 Prozent, fur Osterreich betragt dieser Wert
ebenfalls 93 Prozent (Eurostat, 2022a). Der Anteil der Personen, die im Internet einge-
kauft haben, liegt in der EU-27 bei 76 Prozent (Ecommerce Europe, 2022, S. 13).

Die Vertragserfillung — im Sinne der Lieferung des bestellten Guts — muss nicht digital
erfolgen. Hierbei kann zwischen non-digitalen, semidigitalen und digitalen Artikeln unter-
schieden werden, wobei nur letztere eine Online-Distribution via Download ermdglichen.
Non-digitale Produkte beinhalten keine digitalen Produktbestandteile und missen phy-
sisch an die Kund*innen geliefert werden. Semidigitale Produkte verfliigen sowohl tiber
physische als auch lber digitale Produktbestandteile, etwa ein Fachbuch mit erweiterten
digitalen Inhalten, welche von der Website des Verlags heruntergeladen werden kénnen.
(Deges, 2020, S. 72)



Die Zugénglichkeit ist kontrastierend zum stationaren Handel weniger eingeschrénkt, so
konnen die meisten Online-Shops zeit- und ortsungebunden erreicht werden (Ehrlich,
2011, S. 37).

Im E-Commerce kann zwischen Online-Shops, das sind Unternehmen, welche selbstan-
dig Uber eigene Websites vertreiben, und Online-Marktplatzen differenziert werden.
Letztere bieten eine Plattform fur andere Unternehmen, um ihre Produkte zu vertreiben.
Einige Handler*innen haben sich im Zeitverlauf vom Online-Shop zum Marktplatz entwi-
ckelt, fir manche Betreiber war der Marktplatz hingegen die origindre Geschéftsidee.
(Deges, 2020, S. 50)

E-Commerce beschrankt sich nicht auf ,Business to Consumer‘-Geschéaftsmodelle
(B2C). Der Vertrieb zwischen Unternehmen (B2B) sowie zwischen Endkonsument*innen
(C2C) ist ebenso maoglich (Deges, 2020, S. 39ff.). Typische BNPL-Unternehmen agieren
jedoch zumeist im B2C-Segment, wahrend spezialisierte Anbieter*innen im B2B-Bereich
existieren. Ein Beispiel hierfir ist das deutsche Unternehmen Billie GmbH, welches
BNPL-Services fur Geschaftskund*innen anbietet (billie.io, 27.03.2023). Dabei ist zu be-
achten, dass in diesem Fall drei Unternehmen an der BNPL-Finanzierung beteiligt sind:
der oder die Kund*in als Teilzahlende*r, das verkaufende Unternehmen, sowie das

BNPL-Finanzierungsinstitut.

Unternehmen missen keine Entscheidung zwischen rein stationdrem oder digitalem
Handel treffen, verschiedene Mischformen wie der Omnichannel-Vertrieb, bei dem

Kund*innen zwischen den Kanalen wechseln kénnen, sind denkbar.

Eine Sonderform stellt M-Commerce dar, welches elektronische Transaktionen tiber mo-
bile Endgerate umfasst. Hierflr kbnnen Smartphone-Apps oder fir mobile Geréte opti-
mierte Internetseiten eingesetzt werden. M-Commerce unterscheidet sich in wesentli-
chen Merkmalen von klassischem E-Commerce, insbesondere durch das Ausmalfd der
Ubiquitat, welche die ortsungebundene, allgegenwartige Verfligbarkeit der Einkaufs-
maoglichkeiten beschreibt. Dies erlaubt Konsument*innen jederzeit bequemes und
schnelles Einkaufen. Durch die Nutzung von Funktionalitaten des Smartphones ist es
zudem mdglich, der Zielgruppe ein standortbasiertes und personalisiertes Einkaufser-
lebnis zu bieten. (Turban et al., 2018, S. 209)

Fur die Handler*innen bietet E-Commerce einige Vorteile, etwa die Moglichkeit, ein weit
umfangreicheres Segment anzubieten, das nicht durch Regal- und Marktflachen limitiert
ist. Ein positiver Aspekt ist die Kostenstruktur (Olbrich, Schultz & Holsing, 2015, S. 18f.).
Zudem kann der potenzielle Zielmarkt durch das Wegfallen geografischer Einschrankun-

gen wesentlich erweitert werden. Ein*e lokale Produzent*in und Handler*in mit Sitz in



Wien konnte seine/inre Produkte somit nicht nur vor Ort, sondern in ganz Osterreich und
daruber hinaus zum Verkauf anbieten. Dies geht mit einem intensiveren Preiswettbe-
werb einher. (Deges, 2020, S. 31)

Ein Nachteil gegeniiber dem stationaren Handel ist das Risiko des Ruckversands und
die somit entstehenden Kosten, da die Produkte nicht vorab getestet werden kénnen
(Pei & Paswan, 2018, S. 314f.). Zudem ist mit Betrugsversuchen wie gefélschten Identi-
taten oder Hackerangriffen zu rechnen (Deges, 2020, S. 31).

Aus Konsument*innensicht liegt der Vorteil des E-Commerce nicht nur im wesentlich
umfangreicheren Angebot, welches jederzeit zugénglich ist, sondern auch im gesetzlich
festgelegten 14-tatigen Rickgaberecht und der durch Vergleichsportale geschaffenen
hohen Preistransparenz. Dem gegenuber steht die fehlende Mdglichkeit, physische und
semi-physische Produkte vor dem Kauf auszuprobieren (Deges, 2020, S. 33). Dies be-
statigt auch der Europaische E-Commerce-Bericht 2022: In jedem der 27 EU-Mitglieds-
staaten gaben die Befragten mehrheitlich an, einen Offline-Kauf zu bevorzugen, um das

Produkt betrachten zu kdnnen (Ecommerce Europe, 2022, S. 16).

2.1.2 Branchen- und Marktiberblick

Neben digitalen Artikeln und Dienstleistungen ist vor allem der Online-Handel mit physi-
schen Gutern relevant. In der EU war 2021 die Kategorie ,Kleidung, Schuhe und Acces-
soires’ jene mit dem hochsten Anteil digitaler Kéaufe. Die zweitwichtigste Kategorie war
(mit deutlichem Abstand zu Platz eins) Lieferungen von Restaurants, Fast-Food-Ketten
und Catering-Services. Auch Mobel, Haus- und Gartenprodukte, sowie Kosmetika und
Wellnessprodukte werden gerne Uber das Internet gekauft, gefolgt von Bluchern, Sport-
artikeln, Computern, Tablets, Mobiltelefonen und Kinderspielzeug. Abbildung 1 (S. 9)
zeigt einen Uberblick tiber verschiedene non-digitale Produktgruppen und dem Anteil
der Personen, die in den letzten drei Monaten Artikel der jeweiligen Kategorie gekauft

haben.

Dies spiegelt sich auch in den Statistiken der groRten Online-Shops in Osterreich, ge-
messen nach Umsatzhdhe, wider. In Osterreich war 2021 Amazon filhrende*r Online-
Handler*in, gefolgt von Modehéandler*in Zalando, Elektronikhandler*in Media Markt und
der Online-Apotheke Shop-Apotheke. (ecommercedb.com, 27.03.2023)



Abbildung 1 Wichtigste Branchen im Online-Handel

Online-Einkauf von Giitern in der EU (2021)
Clothes (including sport clathing), shoes or accessories ] 68
Deliveries from restaurants, fast-food chains, catering | 31
Furniture, home accessories or gardening products | 29
Cosmetics, beauty or wellness products | 27
Printed books, magazines or newspapers | 25
Sports goods (excluding sport clothing) ] 24
Computers, tablets, mobile phones or accessories | 23
Children toys or childcare items | 20
Medicine or dietary supplements such as vitamins ] 19
Consumer electronics or household appliances 18
Food or beverages from stores or from meal-kits providers | 18
Cleaning products or personal hygiene products | 15
Bicycles, mopeds, cars, or other vehicles or their spare parts | ]
Music as CDs, vinyls etc. | 6
Films or series as DVDs, Blu-ray etc. | 6
0 10 20 30 40 50 60 70 80
(% of individuals who bought or ordered goods or services over the internet for private use in the previous 3 months)

Quelle: in Anlehnung an Eurostat, 2022b, online data code: isoc_ec_ibgs

2.2 Online-Bezahlverfahren

2.2.1 Konventionelle Online-Bezahlverfahren

Im folgenden Abschnitt soll ein Uberblick tiber die popularsten Bezahlverfahren gegeben
werden, kategorisiert nach temporaler Lage der Zahlung. Im reinen Online-Handel ohne
Involvement einer stationdren Niederlassung ist die unmittelbare Bezahlung mit Bargeld
ausgeschlossen, weshalb alternative Methoden (E-Payments) herangezogen werden
(Fatonah, Yulandari & Wibowo, 2018, S. 2).

2.2.1.1 Vorauszahlung

Bei Vorauszahlungen liegt der Zeitpunkt des Geldflusses vor dem Erhalt des Gutes. Im
Falle von Kund*innenguthaben und Gutscheinen wird der Geldbetrag vor Auslésung ei-
ner Bestellung an den oder die Handler*in tbermittelt. Die technische Ausgestaltung ist
divers, moglich sind Gutscheinkarten in physischer oder digitaler Form, welche per Code
eingelost werden. Guthaben werden beim Online-Shop in einer elektronischen Borse
gehalten, welche die Konsument*innen im Webshop oder in einer eigenen App einsehen

und verwalten kénnen. (Turban et al., 2018, S. 481)

Das Bezahlverfahren Vorkasse ist vergleichbar mit dem Rechnungskauf, da hier der
oder die Handler*in nach Bestelleingang eine Rechnung an den/die Kund*in Gbermittelt,
welche diese*r — in Abgrenzung zum Rechnungskauf — bereits vor Versand der bestell-
ten Ware begleichen muss — zumeist per SEPA-Uberweisung auf das Bankkonto des

oder der Handler*in. Dies ist fur Kaufer*innen nachteilig, da es Betrugsversuche



erleichtert, bei denen nach Uberweisung kein Versand der Waren erfolgt (ombuds-
stelle.at, 27.03.2023). Im Rahmen der Vorkasse konnen Anzahlungen beziehungsweise
Teil-Vorauszahlungen vereinbart werden. Zu beachten ist, dass bei Vorauszahlungskau-
fen fur Verbraucher*innen bis zur vollsténdigen Erfiillung des Kaufvertrags — dies ist im
Regelfall gleichbedeutend mit der Bezahlung aller Teilbetrdge — ein Rucktrittsrecht nach
§ 27 KSchG (ris.bka.gv.at, 27.03.2023) besteht.

2.2.1.2 Zahlung bei Bestellung oder Lieferung

Tritt die Bezahlung simultan mit der Bestellung oder Lieferung auf, liegt kein temporaler
Abstand zwischen den beiden Schritten — in der Praxis wird von Zug-um-Zug-Verfahren
gesprochen. Typische Auspragungsformen sind der Lastschrifteinzug, die Bezahlung
mittels Debitkarte, das Nachnahme-Verfahren und die Sofortzahlung via Drittanbieter*in.

Das SEPA-Basislastschriftverfahren beschreibt ein seit 2009 bestehendes Bezahlver-
fahren, bei dem Zahlende den Zahlungsempféanger*innen ein Mandat gewahren, Abbu-
chungen vom Girokonto vorzunehmen. Dies ist innerhalb der 36 europédischen Lander
maglich, welche der Single Euro Payments Area (SEPA) angehdren. Neben der Euro-
zone sind dies alle Ubrigen EU-Mitgliedsstaaten sowie einige weitere Lander wie die
Schweiz (ecb.europa.eu, 27.03.2023). Liegt ein gultiges Mandat vor, erfolgt die Abbu-
chung vom Konto im Regelfall innerhalb weniger Tage. Zahlende sind in zweifacher Hin-
sicht geschutzt: Nicht-autorisierte Abbuchungen kénnen innerhalb von 13 Monaten zu-
rickgerufen, autorisierte Abbuchungen innerhalb von 56 Tagen zuriickgegeben werden.
(oenb.at, 27.03.2023)

Debit-Karten ermdglichen Zahlungen tber Kreditkarten-Netzwerke, die Abbuchung vom
verbundenen Girokonto erfolgt in Kontrast zu Kreditkarten umgehend, da einzelne Posi-
tionen nicht gesammelt, sondern individuell vom Verrechnungskonto abgezogen werden
(Turban et al., 2018, S. 466). Debitkarten ersetzten zunehmend die in einigen Landern
bisher Ublichen (Maestro-)Bankkarten und erganzen den Funktionsumfang um die On-
line-Bezahlmdoglichkeit mittels 16-stelliger Kartennummer, Glltigkeitsdatum und Card
Validation Code (CVC).

Bei Nachnahme (Cash-on-delivery) begleichen Kund*innen die offene Forderung in bar
bei Wareniibernahme, die Zahlung wird vom Transportunternehmen an den/die Hand-
ler*sin weitergeleitet (verbraucherzentrale.de, 27.03.2023). Hierbei liegt der Vorteil fur
Konsument*innen in der Risikoreduktion, da die Ware erst direkt bei Ubernahme bezahlt
wird. Der oder die Online-Handler*in kann sicherstellen, dass die Aushandigung erst er-
folgt, wenn der offene Betrag bezahlt wurde. Die fir dieses Inkassoservice anfallenden

Kosten werden im Regelfall an die Kund*innen weiterverrechnet.
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Bei Echtzeitiberweisungen werden Zahlungen Uber das System der Eurozone (Target
Instant Payment Settlement, kurz TIPS) innerhalb weniger Sekunden durchgefihrt und
auf den Empfanger*innenkonten gutgeschrieben. Sowohl das Auftraggeber*innen-Ban-
kinstitut, also auch die empfangende Bank missen an TIPS teilnehmen, um Echtzeit-
tiberweisungen nutzen zu kénnen (oenb.at, 27.03.2023). Uber TIPS durchgefiihrte Zah-
lungen unterscheiden sich vom SEPA-Basislastschriftverfahren insofern, dass dem oder
der Handler*in kein Mandat zur Abbuchung erteilt wird, sondern die Zahlung von

Kund*innen manuell erfasst werden muss.

Sofortiberweisungen kénnen auch Uber private Third Party Payment Gateways abgewi-
ckelt werden (Turban et al., 2018, S. 476). Beispiele hierfur sind PayPal (paypal.com,
27.03.2023), Klarna (klarna.com, 27.03.2023), Sofort, ein Unternehmen von Klarna (so-
fort.com, 27.03.2023) und in Osterreich speziell eps Uberweisung (eps-ueberweisung.at,
27.03.2023). Der Zahlungsfluss zwischen Gateway-Unternehmen und Kund*in wird zu-
meist Uber ein SEPA-Basislastschriftverfahren durchgefuhrt, dem/der Handler*in wird

die Zahlung umgehend bestatigt.

2.2.1.3 Zahlung nach dem Kauf (,deferred payment®)

Aufgeschobene Zahlungen finden sich unter den beliebtesten Bezahlverfahren in Eu-

ropa, hierzu zéhlen der Rechnungskauf oder Kreditkartenzahlung.

In Kontrast zur Vorkasse muss die Ware beim Rechnungskauf innerhalb eines gewahr-
ten Zahlungsziels (meist 15-30 Tage) beglichen werden. Der Warenerhalt liegt somit
zeitlich vor der Bezahlung. Die Rechnung, welche der Bestellung beiliegt oder separat
gesendet wird, wird im Regelfall Giberwiesen (ombudsstelle.at, 27.03.2023). Das System
ist fir Konsument*innen sehr sicher, da die Produkte noch vor Bezahlung ausprobiert

und bei Nichtgefallen retourniert werden kann.

Kreditkartenzahlungen stellen in den meisten europaischen Landern die popularste
Form der Online-Zahlung dar (jpmorgan.com, 27.03.2023). Es muss zwischen zwei Aus-
pragungen differenziert werden: Echte revolvierende Kreditkarten bieten ein vorab auto-
risiertes Kreditlimit (Kreditfazilitdt) und ermdglichen durch Einsatz der Karte die Inan-
spruchnahme eines revolvierenden Rahmenkredits. Somit existiert eine zinspflichtige
Teilzahlungsfunktion, die genutzt wird, wenn der offene Saldo zum Falligkeitstag aus-
standig bleibt (Turban et al., 2018, S. 466). Dieser Kartentyp ist in den Vereinigten Staa-
ten und im Vereinigten Konigreich gangig, in Deutschland hingegen selten anzutreffen
(americanexpress.com, 27.03.2023). Bei Charge-Kreditkarten muss der offene Saldo
monatlich beglichen werden (Turban et al., 2018, S. 466), im Regelfall automatisch per

SEPA-Basislastschrift vom Bankkonto des oder der Karteninhaber*in.
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Im Kreditkarten-Bezahlungsprozess wird zwischen dem Autorisierungs- und dem Settle-
ment-Zyklus unterschieden. Mdchte ein Kunde oder eine Kundin mittels Kreditkarte
(oder Debitkarte) bezahlen, leitet der Online-Shop die Transaktionsdaten an einen Pay-
ment Service Provider (PSP) weiter, der diese an die Bank des Handlers oder der Hand-
lerin (Acquirer Bank) tbertragt. Die Acquirer Bank nutzt in Folge das Kreditkarten-Netz-
werk (beispielsweise MasterCard oder VISA), um bei der Issuing Bank (die Kreditkarte
ausstellende Bank) um Freigabe der Zahlung anzusuchen. Wird die Zahlung genehmigt,
meldet diese einen Bestatigungscode an die Acquirer Bank zurtick und reserviert den
Zahlungsbetrag am Konto des oder der Karteninhaber*in. Im folgenden Settlement-Zyk-
lus leitet der oder die Handler*in erneut alle an einem Tag angefallenen und vorab auto-
risierten Zahlungen gebindelt via PSP an die Acquirer Bank weiter, welche die Zahlun-
gen von den ausstellenden Banken einholt und an die Bank des Handlers oder der Hand-
lerin weiterleitet. Wahrend die Autorisierung selbst nur wenige Sekunden dauert, kdnnen
zwischen Initiierung der Kartenzahlung und Auszahlung an die oder den Handler*in meh-
rere Tage liegen. Abbildung 2 stellt den Prozess grafisch dar. (Turban et al., 2018, S.
467f.)

Abbildung 2 Autorisierungs- und Settlement-Zyklus von Kreditkarten

Autorisierungszyklus

- Settlement-Zyklus

Payment
Service/Gateway
Provider

Karteninhaber*in

Handler*in

Héndler*in
Bankkonto

P

N

 E——
~

Kreditkarten-
abrechnung

Kreditkarten-
Netzwerk

(Karte)
Issuing
Bank

(Handler*in)
Acquirer
Bank

Quelle: in Anlehnung an Turban et al., 2018, S. 467
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2.2.1.4 SEPA Request to Pay
Bei SEPA Request to Pay (SEPA R2P) handelt es sich nicht um ein Bezahlverfahren,

sondern um eine Benachrichtigungsfunktion, die in direkter Konkurrenz mit privaten Pay-
ment Service Providern und BNPL-Anbieter*innen steht, wodurch es als relevant einge-
stuft und in Folge kurz dargestellt wird.

SEPA R2P ermdoglicht es Zahlungsempféanger*innen, eine digitale Zahlungsaufforderung
Uber eine Bank via SEPA-System direkt an den oder die Empfanger*in und dessen/de-
ren Bankkonto zu tbermitteln. Der oder die Empfanger*in kann diese Aufforderung tber-
prufen und freigeben (wodurch ein SEPA Instant Payment initiiert wird), die Zahlung ter-
minieren, oder ablehnen. Der Vorteil zu den bisher bestehenden SEPA-Bezahlverfahren
liegt in der kund*innenfreundlichen Abwicklung und der Sicherheit der Anwendung, da
Teilnehmende durch ihre Bankinstitute verifiziert werden und den Zahlenden die Mog-
lichkeit freisteht, die Transaktion abzulehnen. Alle wesentlichen Daten wie IBAN, BIC,
Zahlbetrag und -referenz werden tber einen Echtzeit-Nachrichtendienst in standardisier-
ter Form Ubermittelt. Das Verfahren findet aufgrund seiner Neuheit noch keine breite
Anwendung, allerdings rechnet EBA Clearing mit einer raschen Verbreitung. (EBA Clea-
ring, 2019, S. 4ff)

2.2.1.5 Vergleich konventioneller Online-Bezahlmethoden

Tabelle 1 (S. 14) gibt einen abschlieBenden Uberblick tiber die konventionellen Online-
Bezahlverfahren. Dabei zeigen sich deutliche Kostenunterschiede fir Handler*innen und
Kund*innen je nach gewahlter Bezahlmethode. So kénnen SEPA Instant Payments fir
Konsument*innen je nach Kontomodell sehr teuer sein, wahrend regulare Uberweisun-
gen (Vorabzahlung, Rechnungskauf) typischerweise keine Kosten verursachen. Fir On-
line-Shops variieren die zu bezahlenden Gebuhren je Bezahlverfahren. Guthaben und
Gutscheine sowie Vorabzahlungen sind kostenlos und wirken sich positiv auf die Liqui-
ditat aus, die Kosten fur Kartenzahlungen sind innerhalb des Europaischen Wirtschafts-
raums (EWR) fir im EWR ausgestellte Karten mit maximal 0,2 Prozent fiir Debitkarten
und 0,3 Prozent fur Kreditkarten limitiert (EU-Verordnung 2015/751). Nutzen Handler*in-
nen einen Payment Service Provider wie PayPal oder Klarna/Sofort, sind die Geblihren
deutlich héher. Andere Bezahlverfahren kann der oder die Handler*in ohne PSP auto-

nom und ohne zuséatzliche GeblUhren abwickeln.

Zudem zeigt sich, dass manche Bezahlverfahren von Banken und andere von Nicht-
Banken abgewickelt werden (Polasik & Fiszeder, 2010, S. 6). Diese Differenzierung wird

im folgenden Kapitel erneut aufgegriffen.
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Tabelle 1 Ubersicht konventionelle Online-Bezahlmethoden

Zahlungszeit-

punkt Zahlungsart

Kosten fir Kund*in

Kosten fur Handler*in

Anbieter*innen

Technologie Medium

Guthaben und

Gutscheine
Vorauszahlung

im Regelfall keine,
Liquiditatseinschrankung

im Regelfall keine, positive
Auswirkung auf Ligquidité&t

im Regelfall Handler*in
selbst oder Gutscheinab-
wickler*in

Gutscheinkarten,
Gutscheincodes, Gutha-
ben auf Kundenkonten

Vorabzahlung

im Regelfall keine,
Liquiditatseinschrankung

Im Regelfall keine, positive
Auswirkung auf Liquidité&t

Uberweisung mittels
Bank oder PSP

SEPA-Uberweisung,
Zahlung via PSP

SEPA-Lastschrift

keine

Keine bis gering, von
PSP/Bank abhéngig

Handler*in Uber eigene
Bank oder PSP

Handler*innen-Bank,
Kund*innen-Bank

Debitkarte
(Konsument*in, Karte in
EEA ausgestellt)

Im Regelfall keine
(ggf. Kontogebiihren)

Interchange-Fee max. 0,2%
(EU-Verordnung 2015/751)

PSPs, Kreditkarten-Netz-
werke, Kreditkarten-Ban-
ken (Issuer, Acquirer),
Banken

Physische und digitale
Karten, Banking-Apps

Zahlung
unmittelbar bei
Bestellung oder

Lieferung

Nachnahme
(Cash-on-Delivery)

4,50 — 5,40€ pro Transak-
tion (post.at, 27.03.2023)

Keine (bei Verrechnung an
Endkund*in)

Transportdienstleistungs-
unternehmen wie Oster-
reichische Post, DHL

Bargeld bei Lieferung

SEPA Instant
Payments

Je nach Kontomodell
0-15€ (Richtwert)

Keine

Banken

SEPA-Instant-Payment
(via TIPS)

Sofortzahlung Third Party

Im Regelfall keine

Klarna/Sofort: 0,9% +0,25€
(klarna.com, 27.03.2023)
PayPal: 3,4% + 0,35€
(paypal.com, 27.03.2023)

PSPs (PayPal, Klarna,
EPS)

App, eingebundene API

Echter Rechnungskauf

im Regelfall keine

Keine

Handler*in

Rechnungslegung,
SEPA-Uberweisung/
SEPA-Instant-Payment

Zahlung nach Charge-Kreditkarte

Per Zahlung: im Regelfall

Interchange-Fee max. 0,3%

PSPs, Kreditkarten-Netz-
werke, Kreditkarten-Ban-

Physische und digitale

(Konsument*in, Karte in
EEA ausgestellt)

keine,
Kartengebuihren, Zinsen

(EU-Verordnung 2015/751)

werke, Kreditkarten-Ban-
ken (Issuer, Acquirer)

dem Kauf (Konsument*in, Karte in | keine, . .
(,deferred pay- EEA ausgestellt) Kartengebiihren, Zinsen (EU-Verordnung 2015/751) Iézrs]lile;s:uer, Acquirer), Karten, Banking-Apps
ment) Revolvierende
Kreditkarte Per Zahlung: im Regelfall Interchange-Fee max. 0,3% PSPs, Kreditkarten-Netz- Physische und digitale

Karten, Banking-Apps

Quelle: Eigene Darstellung
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2.2.2 Buy Now, Pay Later

Im folgenden Abschnitt sollen die in der Forschungsarbeit vordergriindig betrachteten
,Buy now, pay later’ Bezahlverfahren vorgestellt werden. Hierfur werden Definitionen und
Abgrenzungen vorgestellt, sowie das Business Modell erklart. Zudem wird ein Einblick
in den Markt und typischer Produktformen gegeben.

2.2.2.1 Definition und Business Modell

Es existiert keine einheitliche Definition, welche Bezahl- und Finanzierungsmodelle unter
den Begriff ,Buy now, pay later’ fallen, und die Abgrenzung zu traditionellen Bezahlver-
fahren ist fallweise diffizil (Guttman-Kenney et al., 2023, S. 7). Grundsétzlich kdnnen
darunter alle Angebote verstanden werden, die eine sofortige Nutzung eines Gutes bei
spaterer, nachgelagerter Zahlung ermdglichen, wobei die Rickfiihrung zur Ganze oder
in Teilbetragen vereinbart werden kann. Insofern fielen konventionelle, unbesicherte Ra-
tenkredite und Kreditkarten-Teilzahlungsvereinbarungen — vor allem bei revolvierenden
Karten — in diesen Bereich. Johnson et al. (2021, S. 2f.) fassen diese Optionen unter

dem Begriff ,traditionelle BNPL Plane‘ zusammen.

Im Fokus neuerer Arbeiten steht hingegen eine Form von BNPL, welche sich durch die
leichte Zuganglichkeit online, direkt am Point of Sale, auszeichnet (Gerrans et al., 2022,
S. 3). Diese neueren BNPL-Plane bezeichnen Johnson et al. (2021, S. 3) als ,fee-based
BNPL', zu Deutsch ,gebihrenbasiertes BNPL‘, diese werden zumeist von FinTech-Un-
ternehmen angeboten (Alcazar & Bradford, 2021, S. 1; Gerrans et al., 2022, S. 3; Gultt-
man-Kenney et al., 2023, S. 5; Johnson et al., 2021, S. 3). Der Begriff ,geblhrenbasiert’
scheint irrefiihrend, denn typischerweise werden bei neuen BNPL-Planen keine Zinsen
verrechnet, wahrend Gebiihren bei Uberschreiten der Falligkeiten anfallen (Johnson et
al., 2021, S. 3). Da die Handler*innen Geblhren zu tragen haben (Guttman-Kenney et
al., 2023, S. 6) kann der Begriff zur Differenzierung zwischen traditionellen und neuen
BNPL-Angeboten herangezogen werden. Weitere typische Unterschiede zwischen tra-
ditionellen und neueren BNPL-Angeboten liegen in den niedrigeren Kosten der FinTech-
Angebote und der im Vorhinein festgelegten Ratenhéhen und Falligkeitstermine (Ger-
rans etal., 2022, S. 4).

Typische Gestaltungsformen sind der BNPL-Rechnungskauf und der BNPL-Ratenkauf.
In Kontrast zu von Online-Shop-Betreiber*innen angebotenem ,Kauf auf Rechnung’
Ubernimmt beim BNPL-Rechnungskauf ein BNPL-Unternehmen das Delkredere-Risiko
und Inkasso der Forderung. Den Endkund*innen wird blicherweise eine Zahlungsfrist
von 14-30 Tagen eingerdumt. Beim BNPL-Ratenkauf zahlen Kund*innen die Forderung

in Raten an das BNPL-Unternehmen zurtick, die Laufzeiten liegen zumeist zwischen
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zwei und 24 Monaten. Beide Varianten sind mit echtem Factoring verwandt. (paymen-
tandbanking.com, 27.03.2023)

2.2.2.2 Vor- und Nachteile von ,Buy now, pay later*

Wenn Handler*innen mit BNPL-Unternehmen kooperieren, ist die Bezahlfunktion im Re-
gelfall mittels Application Programming Interface (API) in den Online-Shop eingebunden
und Kund*innen kénnen im Check-Out-Prozess den oder die BNPL-Anbieter*in und das
jeweilige BNPL-Produkt auswéhlen. Im Vergleich zu vielen traditionellen Bezahlverfah-
ren, welche von Banken und Nicht-Banken angeboten werden, zeigt sich, dass BNPL-
Unternehmen Ublicherweise unter eigenem Namen und mit eigenem Markenauftritt im
Online-Shop erkenntlich sind, wéhrend klassische Payment Service Provider im Hinter-

grund Zahlungen abwickeln und gegenuber Kund*innen namentlich nicht auftreten.

Abbildung 3 zeigt dies exemplarisch anhand des Online-Shops von Dyson (dyson.at,
27.03.2023). Die klassische Kreditkartenzahlung erfolgt ohne Nennung des Markenna-
mens des Payment Service Providers, wahrend das BNPL-Unternehmen ,Klarna‘ na-
mentlich angezeigt wird und im Verlauf des Bestellprozesses auf dessen Online-Umge-

bung weitergeleitet wird.

Abbildung 3 Darstellung Kreditkartenzahlung und BNPL in einem Online-Shop

5 . Bitte wéihlen Sie Ihre Zahl tion:
Bitte wdhlen Sie eine Zahlungsmethode: e wahien sie fre £aniungsopiion

*Phlichtfeld

Jetzt zahlen Kauf auf Rechnung Ratenzohlung

Karte Sofort PayPal

Klarna.
Karteninhaber*

Klarna Zahlung auf Rechnung

Zahlung 20 Tage nach Versand

Ablaufdatum®

Mit dem Fortfahren akzepfiere ich die Klarno-Nutzungsbedingungen und besiarige, dess ich die Klarna-
Datenschutzerkiérung gelesen habe.

Abweichende Rechnungsanschrift

cwv*

Ich habe die allgemeinen Geschéfisbedingungen
gelesen

Quelle: Dyson Onlineshop (dyson.at, 27.03.2023)

Aus Kund*innensicht ermdglichen BNPL-Bezahlverfahren ein schnelles, nahtloses Ein-
kaufserlebnis in einem vertrauten Umfeld (Alcazar & Bradford, 2021, S. 4), bei dem ein
bestehendes Kund*innenkonto beim BNPL-Unternehmen (ber viele Online-Shops hin-
weg verwendet werden kann. Der Hauptvorteil fir Konsument*innen (und simultan auch

grol3er Kritikpunkt) liegt in der Aufthebung der Liquiditatseinschrankungen.
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Fir den/die Handler*in liegen die Vorteile in der durch das BNPL-Unternehmen gebote-
nen Unterstitzung im Zielgruppenmarketing, sowie in der Erhéhung der Konversionsrate
um 20 bis 30 Prozent sowie der Transaktionsgrofien um 30 bis 50 Prozent. (Guttman-
Kenney et al., 2023, S. 7).

Nutzen Handler*innen, statt selbst Rechnungs- oder Ratenkdufe anzubieten, den Ser-
vice von BNPL-Anbieter*innen, so ergibt sich ein positiver Effekt auf ihre, da sie die For-
derung an das BNPL-Unternehmen abtreten und den Rechnungsbetrag abzliglich der
vereinbarten Gebihr umgehend erhalten. Somit kann ein Online-Shop indirekt langere
Zahlungsziele anbieten, ohne die hierfur benétigten finanziellen Mittel bereitstellen zu

mussen.

Fir Handler*innen ist die Moglichkeit, sich auf Kernprozesse fokussieren zu kdénnen,
wahrend Zahlungsabwicklung, Mahnwesen und Liquiditatsbeschaffung an den/die
BNPL-Partner*in ausgelagert werden, vorteilhaft. In diesem Kontext kann von einem
Outsourcing an das BNPL-Unternehmen gesprochen werden. Somit fiihren beide Betei-
ligte ihre Kernprozesse durch, fur welche sie relevante Kompetenzen und Ressourcen
besitzen und die wertschaffend sind. (Porter, 1998, S. 33ff.)

2.2.2.3 Prozessablauf und beteiligte Parteien

Wenn Kund*innen BNPL-Unternehmen im Zahlungsprozess auswahlen, missen sie
sich zunachst bei den entsprechenden Anbieter*innen registrieren oder anmelden. Al-
gorithmen entscheiden auf Fallbasis, welche Finanzierungsmdéglichkeiten in Hinblick auf
Laufzeit und Vertragsart zur Verfigung stehen (Gerrans et al., 2022, S. 4). Fallt die Fi-
nanzierung nicht in den Anwendungsbereich der Consumer Credit Directive 2008/48/EC
(eur-lex.europa.eu, 27.03.2023), in Osterreich als Verbraucherkreditgesetz in nationales
Recht verankert (ris.bka.gv.at, 27.03.2023), kann auf eine vollstandige Kreditwirdig-
keitsprufung verzichtet werden. Bestétigt das BNPL-Unternehmen die Finanzierung, tritt
der/die Handler*in die Forderung ab und erhdlt eine sofortige Bestatigung und in Folge
die Zahlung abzlglich der Handler*innengebihr. Die Rickfihrung erfolgt von den
Kund*innen inklusive potenzieller Zinsen und Geblhren an das BNPL-Unternehmen in
der zuvor vereinbarten Periodizitat Uber ein Zahlungsmittel wie Kreditkarte oder SEPA-
Abbuchung. BNPL-Produkte ersetzen somit keine traditionellen Bezahlverfahren, son-
dern bauen auf diesen auf. Nachstehende Abbildung 4 (S. 18) gibt einen Uberblick tiber
den BNPL-Prozess bei Abbuchung Uber Kreditkarte. Im Hintergrund und weder fiir Kon-
sument*innen noch fur Handler*innen sichtbar wickelt das BNPL-Unternehmen die Zah-

lung ab, im Beispiel mittels Kreditkarte.
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Abbildung 4 BNPL-Prozessablauf und -transaktionen

. Interch F . . .
Kartenausstellendes Institut < perchanee Tee Finanzinstitut des BNPL-
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Servicegebihr

BNPL-Unternehmen

Riickzahlungen 2.BNPL Gebiihren
Etwaige Gebiihren Bezahlung Handler*in
und Zinsen vorab

( Lieferung der bestellten Ware

Konsument*in Hindler*in

S
' 4

Aufgabe einer Bestellung

Quelle: in Anlehnung an Fisher, Holland & West, 2021, S. 65

2.2.2.4 Markt- und Produktiibersicht

Die am Markt auftretenden BNPL-Anbieter*innen differenzieren sich darin, ob sie BNPL-
Dienstleistungen als originares und primares Geschaftsmodell betrachten, oder beste-

hende Finanzdienstleistungen um BNPL-Services erweitert haben.

Eine der wichtigsten Unternehmen im origindren Segment ist das schwedische FinTech
Klarna® mit 150 Millionen aktiven Kund*innen und Uber 400.000 Retail-Partner*innen
(Klarna, 2022, S. 1). Das Unternehmen wurde 2005 gegriindet und hat sich vom Zah-
lungsdienstleister im Online-Handel zu einem umfassenden BNPL-FinTech mit eigener
Banklizenz entwickelt (klarna.com, 27.03.2023). Der/die Marktfiihrer*in im BNPL-Sektor
wurde nach einer Phase des starken Wachstums von der durch den Ukraine-Krieg aus-
geldsten Wirtschaftskrise stark getroffen und musste trotz steigender Nachfrage einen
Einbruch der Unternehmensbewertung um 85 Prozent von 45,6 auf 6,7 Millionen US-
Dollar verzeichnen (bloomberg.com, 27.03.2023). Zu Klarna gehért auch Dienstleister*in
Sofort, welche*r Instant-Uberweisungen im Online-Handel abwickelt (sofort.com,
27.03.2023).

Ein weiteres wichtiges Unternehmen mit ,Buy now, pay later‘ als originarem Geschafts-
modell ist AfterPay, welches nach einem Rebranding unter dem Markennamen Riverty
auftritt. (riverty.com, 27.03.2023)

Nicht alle BNPL-Unternehmen streben eine direkte Vermarktung ihrer Services an Kon-
sument*innen an, manche agieren als Whitelabel-Anbieter*in im Hintergrund und koope-

rieren lediglich mit Handler*innen, ohne die eigene Marke im Bestellprozess anzuzeigen.
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Beispiele fur Unternehmen mit diesem Geschaftsmodell sind Credi2 (credi2.com,
27.03.2023) oder Ratepay (ratepay.com, 27.03.2023).

Diese Gestaltungsform ermdglicht es Online-Handler*innen, BNPL-LOsungen anzubie-
ten, ohne diese selbst entwickeln zu mussen. Der Service wird als vom Online-Shop
angeboten wahrgenommen, da das BNPL-Unternehmen nicht offenbart wird. Sollten ne-
gative Erfahrungen mit der Whitelabel-L6sung gemacht werden, wird diese dem bezie-
hungsweise der Online-Handler*in zugeschrieben und beeinflusst dessen Reputation
(Gabison, 2022, S. 653).

Traditionelle Finanz- und Technologieunternehmen diversifizieren zunehmend ihr Port-
folio und entwickeln eigene BNPL-Produkte, mit denen sie am Markt auftreten. Ein Bei-
spiel ist cashpresso, eine gemeinsame Entwicklung von Credi2 und Raiffeisen Bank In-
ternational (cashpresso.com, 27.03.2023). Kreditkartenunternehmungen betreiben Vor-
wartsintegration und gestalten BNPL-LOsungen, welche in Verbindung mit den beste-
henden Karten genutzt werden kdnnen. So entwickelt Credi2 gemeinsam mit VISA eine
Ldsung, welche es Kund*innen ermdglicht, nach der Bezahlung eines Artikels und un-
abhangig von Online-Handler*innen eine BNPL-Finanzierung in Anspruch zu nehmen
(credi2.com, 27.03.2023).

Zusatzlich ermdglichen viele BNPL-Unternehmen via digitaler Einmal-Kreditkarte den
Einkauf bei Online-Shops, mit denen keine Kooperation besteht. Diese Angebote sind
bei kurzfristigen Finanzierungen zumeist kostenlos, kdnnen jedoch zins- und gebihren-
pflichtig sein (Guttman-Kenney et al., 2023, S. 6). Aus Handler*innensicht werden diese
Transaktionen analog gewodhnlicher Kartenzahlungen Uber Kreditkarten-Netzwerke ab-
gewickelt. Diese Abwicklung unterscheidet sich von eingebetteten BNPL-Services in der

Salienz des Bezahlprozesses (Papich, 2022, S. 10f.).

Eine hiervon abzugrenzende Ausgestaltungsform sind nach dem Kauf abgeschlossene
BPNL-Produkte. Dieser typischerweise von Kreditkartenunternehmen angebotene Ser-
vice ermdglicht es, eine Einmalzahlung nachtraglich in einen Ratenzahlplan umzuwan-
deln, wobei typischerweise Zinsen verrechnet werden (Consumer Financial Protection
Bureau, 2022, S. 6).

Darliber hinaus haben einige BNPL-Anbieter*innen ein breites Service-Spektrum entwi-
ckelt und treten als ganzheitliche Online Payment Integrator auf, der fiir Online-Hand-
ler*sinnen nicht nur Finanzierungen, sondern die Abwicklung einer Vielzahl von Bezahl-
verfahren vornehmen (Polasik & Fiszeder, 2010, S. 8f.). Exemplarisch hierfir sind An-
gebote von PayPal oder Klarna, die neben den klassischen BNPL-Produkten auch So-

fortzahlungs-Services anbieten.
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AbschlieRend kann postuliert werden, dass der ,Buy now, pay later-Markt im Umbruch
liegt und zunehmend neue Konkurrent*innen sowie bestehende Unternehmen mit neuen

Ldsungen in den Markt eintreten.

2.2.2.5 Kiritik an BNPL-Systemen

Mit der zunehmenden Verbreitung von ,Buy now, pay later’ und der einhergehenden
leichteren Verfiigbarkeit und héheren Salienz treten die negativen Folgen dieses Bezahl-
verfahrens in den Vordergrund. Im folgenden Abschnitt werden kritische Punkte dieser
Entwicklung behandelt.

Ein wesentlicher Unterschied zu den Finanzierungsangeboten klassischer Banken liegt
in der in den Point of Sale integrierten, sofortigen Bonitatsprifung. Diese wird in der
Literatur als ,Soft Credit Check' bezeichnet, da der Prifprozess automatisiert und an-
hand weniger Kriterien durchgefuhrt wird, die partiell auf Eigenangaben der Kund*innen
beruhen. Boshoff et al. (2022, S. 11) kritisieren die mangelnde Einbindung von Bonitats-
auskunfteien und deren Kreditevidenzen, wodurch BNPL-Unternehmungen nicht be-
riicksichtigen kénnen, wie viele BNPL-Konten ein/e Konsument*in bereits erdffnet hat.
Folglich kbnnen Personen bei mehreren Instituten Verpflichtungen eingehen, ohne dass
diese wechselseitig informiert sind. In einer in Australien durchgefiihrten Studie konnten
die Autor*innen feststellen, dass 40 Prozent der BNPL-Nutzer*innen mehr als ein BNPL-
Konto erdffnet haben und Mehrfachnutzer*innen fast doppelt so hohe BNPL-Ausgaben
tatigen wie Nutzer*innen mit einem BNPL-Konto (Boshoff et al., 2022, S. 28). Durch das
Nicht-Eintragen der vergebenen Finanzierungen in eine von Bonitdtsauskunfteien ge-
fuhrte Datenbank steigt das Ausfallsrisiko anderer Finanzinstitute, da sie Uber die von
Konsument*innen eingegangenen BNPL-Verpflichtungen im Unklaren liegen (Boshoff et
al., 2022, S. 30).

Mehrere Faktoren sind fiir die weniger selektive Vergabe von Finanzierungen verant-
wortlich, etwa, dass BNPL-Unternehmen ausfallsgefahrdete Personen besser erkennen
und auch jene Kund*innen akquirieren kbnnen, welche andere Finanzinstitute nicht be-
dienen wollen. Dartber hinaus sind BNPL-Unternehmen wachstumsorientiert und prio-
risieren eine Steigerung des Marktanteils in Kontrast zu héheren Gewinnen. Zudem ist
der Sektor weniger stark reguliert als traditionelle Finanzinstitute, weshalb geringere
Kosten anfallen. Schlief3lich gibt es Anzeichen, dass Konsument*innen bei der Riickzah-
lung offener Verbindlichkeiten jene von BNPL-Unternehmungen bevorzugen. (deHaan,
Kim, Lourie & Zhu, 2022, S. 10)

Ein regelméafig genannter Kritikpunkt ist die Kund*innenstruktur von BNPL-Unterneh-

men. Die Finanzierungen mittels App und direkt am Point of Sale sind priméar auf eine
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jungere Zielgruppe ausgerichtet, welche tendenziell weniger Finanzwissen besitzt
(Schomburgk & Hoffmann, 2023, S. 327). Gerrans et al. (2022, S. 23) postulieren gerin-
ger wahrgenommene Vorteile und ein htéher wahrgenommenes Risiko bei hoher finan-
zieller Bildung. Daraus resultiert die Gefahr, dass Konsument*innen aufgrund der zu-
satzlichen Liquiditat durch BNPL-Produkte ihre Konsumausgaben weiter erhdhen. In ei-
ner Studie von Ah Fook und McNeill (2020, S. 9) wurde die Korrelation zwischen dem
Kaufverhalten und der Nutzung von BNPL-Produkten durch weibliche Teilnehmerinnen
untersucht. Die Autorinnen postulieren einen positiven Zusammenhang zwischen impul-

sivem Online-Kaufverhalten und der BNPL-Nutzung.

Von klassischen Formen der Ratenvereinbarung unterscheiden sich BNPL-Finanzierun-
gen in den anfallenden Kosten, typischerweise werden den Nutzenden keine Sollzinsen
verrechnet. Bauer, Morwitz und Nagengast (2021, S. 1) konnten in einer Experimente-
Serie zeigen, dass Hinweise auf ein Null-Prozent-Angebot die negativen affektiven Re-
aktionen zum Finanzieren von erlebnisorientierten Gitern reduzieren. Die Autor*innen
nennen Urlaube als klassisches Beispiel fur ein hedonistisches Gut. Die Null-Prozent
werden als besonderer Preis wahrgenommen, wodurch ein Ubersteigertes Konsumver-
halten ausgeldst werden kann. Dies kann trotz der Vorteile, die Konsument*innen aus
dem Verschieben des Bezahlens haben, fur vulnerable Gruppen problematisch sein,
wenn sie Produkte und Dienstleistungen mit Fremdkapital finanzieren, die sie regelméa-

Big nicht kreditfinanzieren wirden.

Die kiunftige Entwicklung des BNPL-Angebots ist aufgrund des steigenden Nominalzins-
niveaus in vielen Landern und Wirtschaftsraumen unklar. Es stellt sich die Frage, ob
Anbieter*innen weiterhin Null-Prozent-Finanzierungen offerieren kénnen und die Ver-
rechnung von Zinsen von Kund*innen angenommen werden wiirde. Folgt man den Uber-
legungen von Bauer et al. (2021, S. 64ff.), wird dies zu einem Riickgang der Nachfrage
nach BNPL-Finanzierungen, insbesondere bei erlebnisorientierten Konsumgitern, fuh-
ren. (Bauer et al., 2021, S. 64ff.)

Die Nutzung von BNPL-Produkten kann zu einer haufigeren Inanspruchnahme anderer
Finanzierungsoptionen fiihren, etwa durch das Eréffnen neuer Kreditkarten-Konten. Pa-
pich (2022, S. 23) zeigte, dass dies nicht zwangslaufig einen Nachteil fir Konsument*in-
nen darstellt, da mit dem Zugang zu BNPL die Fahigkeit zur Rickzahlung offener Ver-
bindlichkeiten ansteigt und eine leichte Verbesserung des Kredit-Scores festzustellen
ist. Kontrar zu diesen Erkenntnissen postulieren deHaan et al. (2022, S. 26) steigende
Kontoliberziehungskosten, Kreditkarten-Zinsen und -gebuhren kurz nach der Adaption
von BNPL-Produkten.
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Ein problematisches Verhaltensmuster ist die Begleichung von BNPL-Verbindlichkeiten
mit Kreditkarten, da eine Akkumulierung von Konsumschulden mdglich ist. Fir Regulie-
rungsbehdrden ist dies ein Warnsignal, dass Konsument*innen nicht fahig sind, ihren
Verbindlichkeiten nachzukommen (Guttman-Kenney et al., 2023, S. 2). Dabei kann an-
gemerkt werden, dass der in der Studie erwéhnte Kreditkartentypus einer revolvierenden
Karte entspricht, die keinem festen Tilgungsplan unterliegt. Dadurch ergibt sich die be-
sondere Gefahr, dass der fixierte BPNL-Ruckzahlungsplan nicht eingehalten, sondern

verzogert wird.

Bei der Analyse von Paneldaten, welche Transaktionen von zehn Millionen Konsu-
ment*innen umfasste, konnten Di Maggio, Williams und Katz (2022, S. 23) feststellen,
dass die Uberwiegende Verfligbarkeit von BNPL-Finanzierungen im Konsumbereich zu
hoheren Gesamtausgaben in dieser Kategorie fuhrte. Sie fuhren dies auf eine unzu-
reichende Berlcksichtigung der BNPL-RUckzahlungen bei der Liquiditatsplanung zu-
rick. Zudem werden die offenen Riickzahlungen in den aktuellen Budgets nicht ausrei-
chend beriicksichtigt, weshalb héhere Konsumausgaben in der gleichen Kategorie ge-
tatigt werden (Maggio et al., 2022, S. 25).

In Conclusio kann festgehalten werden, dass die Nutzung von BNPL-Finanzierungen
neben dem Vorteil der kurzfristigen Liquiditdtsentspannung negative Effekte auf Konsu-
ment*innen und andere Marktteilnehmende hat. Hierbei wird vor allem die mangelnde
Bonitatsprufung (Boshoff et al., 2022, S. 11), die Nicht-Eintragung in gemeinsame Kre-
ditevidenzen (Boshoff et al., 2022, S. 30), die junge und finanziell unerfahrene Zielgruppe
(Ah Fook & McNeill, 2020, S. 9; Gerrans et al., 2022, S. 23; Schomburgk & Hoffmann,
2023, S. 327) und die Gestaltung als Null-Prozent-Finanzierung (Bauer et al., 2021, S.
64ff.) kritisiert. Die Folgen sind steigende Konsumausgaben Uber die eigenen finanziel-
len Verhéltnisse hinaus (Maggio et al., 2022, S. 23), erhdhte Zins- und Gebihrenbelas-
tungen abseits der BNPL-Verpflichtungen (deHaan et al., 2022, S. 26) sowie ein Akku-

mulieren von Verbindlichkeiten.

Diese Effekte stehen partiell in Zusammenhang mit der zeitlichen Differenz zwischen
dem Kauf eines Gutes oder Dienstleistung und der Falligkeit der Riickzahlungen. Die-

sem Themengebiet widmet sich der nachfolgende Part dieser Forschungsarbeit.
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2.3 Diskontieren in intertemporalen Entscheidungen

Im folgenden Abschnitt sollen Erkenntnisse der Forschung in Zusammenhang mit inter-
temporalen Entscheidungen und deren Relevanz fir die vorliegende Arbeit dargelegt
werden. Ein zentraler Unterschied zwischen diversen Bezahlverfahren liegt in der zeitli-
chen Lage der Zahlungen und des Nutzenerhalts (im Sinne der Lieferung oder Wahr-
nehmung einer Dienstleistung). Im Kontext von BNPL-Finanzierungen mussen Konsu-
ment*innen entscheiden, ob sie diese in Anspruch nehmen und dadurch in der Gegen-
wart mehr konsumieren und die Zahlungen in die Zukunft verlagern, oder ob kontrar der
Konsum in der Zukunft angestrebt wird. Es kann festgehalten werden, dass BNPL-An-

gebote selbst intertemporale Entscheidungssituationen darstellen.

Wird von Entscheidungen im Zeitablauf gesprochen, so werden typischerweise das Dis-
counted Utility Modell von Samuelson (1937, S. 155ff.) oder die Lebenszyklushypothese
des Konsums (Ando & Modigliani, 1963; Modigliani & Brumberg, 1954) betrachtet. Sie
sehen den Menschen als 6konomisch verninftig und rational handelnd. Aktuelle For-
schungsarbeiten zeigen hingegen, dass sich Personen in wirtschaftlichen Entschei-
dungssituationen nicht immer rational verhalten und hyperbolisch diskontieren (Laibson,
1997, S. 449f.).

2.3.1 Das Discounted-Utility-Modell

Das Discounted-Utility-Modell (DU-Modell) von Samuelson (1937, S. 155ff.) geht davon
aus, dass Personen ihren derzeitigen und kiinftigen Konsum planen und optimieren. Da-
bei wird dem kinftigen Konsumnutzen ein geringeres Gewicht beigemessen als dem
aktuellen — er wird diskontiert. Das DU-Modell unterstellt weiters eine Konsumfunktion
mit abnehmendem Grenznutzen, wodurch angenommen wird, dass nicht jedes Gut so-
fort konsumiert werden soll, da zusétzliche Einheiten immer weniger Nutzen bringen.
Daher wird eine Aufteilung des Konsums auf die Gegenwart und Zukunft durchaus an-
gestrebt. (Beck, 2014, S. 210)

Die Diskontierung hat diverse Ursachen. Zunachst sind zukinftige Ereignisse mit der
Unsicherheit verbunden, dass man selbst nicht mehr lebt oder ein*e Schuldner*in
seine/ihre Verbindlichkeiten nicht mehr begleichen kann. Dariiber hinaus mussen Op-
portunitatskosten fur den heutigen Konsumverzicht berticksichtigt, sowie die Inflation ab-
gegolten werden. Weitere Griinde liegen in der Person selbst — in der Annahme, dass
kunftiger Konsum weniger wert ist als gegenwertiger, liegt ein Ausdruck von Ungeduld.
Zudem unterscheiden Personen zwischen dem gegenwartigen Selbst und dem spateren

Ich und messen ersterem eine héhere Bedeutung zu. (Beck, 2014, S. 205ff.)
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Dem DU-Modell liegen mehrere Pramissen zu Grunde, etwa, dass neue Entscheidungs-
alternativen oder -situationen alle bisher getroffenen Annahmen und Konsumplane be-
einflussen. Frederick, Loewenstein und O’Donoghue (2002, S. 356f.) kritisieren diesen
Ansatz und postulieren eine unabhangige Evaluation intertemporaler Entscheidungen
ohne Integration bisher getroffener Plane. Das DU-Modell berticksichtigt dariiber hinaus
keine Nutzenmuster im Zeitverlauf, lediglich die Optimierung des Gesamtnutzens ist re-
levant. Weitere Annahmen des Modells sind die Independenz des Konsums — die An-
nahme, dass der Nutzen eines Konsums unabhangig von vorherigem und folgendem
Konsum ist sowie eine konstante Nutzenfunktion, welche sich in immer gleichbleibenden
Vorlieben im Zeitablauf &uRert. (Frederick et al., 2002, S. 357f.).

Ein weiterer Aspekt spricht dafir, dass das DU-Modell nicht die Realitat abbildet: Es
nimmt einen invarianten Diskontfaktor Giber verschiedene Gitergruppen an. Dies bedeu-
tet, dass Personen in Entscheidungssituationen unabh&ngig vom Gut einen einheitlichen
Zinssatz fur die Diskontierung verwenden. Personen zeigen in Abhangigkeit des Gutes
ein unterschiedlich hohes Ausmal3 an Ungeduld, und somit abweichende Diskontfakto-
ren (Frederick et al., 2002, S. 358). So kann eine Person den Ersatz einer Waschma-
schine als dringlicher empfinden und eine hohe Gegenwartspraferenz aufweisen (aus-
gedrickt in einem hohen persénlichen Zinssatz und einem niedrigen Diskontfaktor),
wahrend der Kauf eines zusatzlichen Kleidungsstiicks spater getatigt werden kénnte
(und somit eine niedrige Gegenwartspraferenz, ein niedriger persodnlicher Zinssatz und
ein hoher Diskontfaktor vorliegen) (Beck, 2014, S. 204ff.).

2.3.2 Lebenszyklushypothese des Konsums

Die Lebenszyklushypothese nach Modigliani und Brumberg (1954) sowie Ando und Mo-
digliani (1963) ist ein Modell des intertemporalen Entscheidungsverhaltens in Hinblick
auf das Sparen und Konsumieren Uber die Lebensspanne. Basierend auf dem Konzept
der Nutzenmaximierung kann von einem Rationalmodell gesprochen werden. Aufbau-
end auf den Arbeiten von Keynes (1936) und Fischer (1930) wird die Hypothese formu-
liert, dass Personen versuchen, ihr Konsumniveau im Lebensverlauf auf einem anna-
hernd konstanten Niveau zu halten, wahrend die zugehdérige Einkommensfunktion kurz-
fristigen Fluktuationen und langfristigen Trends unterliegt. Dies stellt die Abweichung
zum Discounted-Utility-Modell dar, welche lediglich eine Optimierung des Gesamtnut-
zens, nicht jedoch ein bestimmtes Konsum- und Nutzenmuster im Zeitablauf beinhaltet
(Frederick et al., 2002, S. 257f.).
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Unter Konsum werden Ausgaben fur nichthaltbare Giter und Abschreibungen fur halt-
bare Guter verstanden (Modigliani & Brumberg, 1954, S. 7). Unter den vereinfachenden
Annahmen, dass ein konstantes Preisniveau und ein langfristiger Zinssatz von null Pro-
zent gegeben sind, sowie die Person keine Erbschaften erhdlt und das akkumulierte
Vermogen bis Lebensende verbraucht wird (Modigliani & Brumberg, 1954, S. 6), wird
postuliert, dass Menschen Erwartungen tber ihr Einkommen wahrend des Arbeitslebens
bilden und zu einem Humankapital diskontieren. In Folge wird basierend auf den Erwar-
tungen des Einkommens- und Vermdgensverlaufs der Konsum geglattet, so dass das
Niveau keinen starken Schwankungen unterliegt. Der Lebenszyklus ist von Phasen des
Sparens und des Entsparens gepréagt, wobei in jungen Jahren Uber Kredite ein negatives
Vermogen besteht, welches sich im Verlauf des Erwerbslebens durch eine Erhéhung der
Einnahmen im positiven Bereich stark erhéht und im Alter durch Entsparen wieder kon-
sumiert wird. (Blanchard & llling, 2017, S. 455)

Abbildung 5 stellt das Modell grafisch dar.

Abbildung 5 Einkommens- und Konsumfunktion im Lebenszyklusmodell

>

Geldbetrag

e
o
o
o

o

SPAREN

Konsumfunktion

Lo ENT-
& SPAREN

Jugendjahre Arbeitsjahre Ruhestand

>

Lebensalter

Quelle: in Anlehnung an Modigliani & Brumberg, 1954

Hier zeigt sich die Relevanz der Lebenszyklushypothese fiir ,Buy now, pay later‘-Finan-
zierungen. Durch die leichte Zugéanglichkeit und die geringen Anforderungen an die Nut-
zer*innen ist es maoglich, Kreditbeschrankung zu umgehen und den Konsum zu glatten.
Es kdnnte argumentiert werden, dass die tberwiegende Nutzung von BNPL durch Kon-
sument*innen, welche sich in einer frilhen Lebensphase befinden, ein mit der Lebens-
zyklushypothese konformes Verhalten darstellt. Da diese Personen mit einem steigen-

den Einkommen im Lebensverlauf rechnen kdnnen, wie dies in Abbildung 5 dargestellt
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wird, ist eine Finanzierung des Konsums und Verlagerung der Zahlungen in die Zukunft

sinnvoll. Erst mit dem steigenden Einkommen erfolgen Riickzahlungen.

Die Lebenszyklushypothese wurde vielfach kritisiert, sie stellt ein Ideal dar, welches nicht
mit tatsachlichem Verhalten von Konsument*innen tbereinstimmt. So scheint es nicht
realistisch, dass Menschen in der Lage sind, ihre zukunftigen Einnahmen und Ausgaben
Zu antizipieren, da ein sehr langer Betrachtungszeitraum beriicksichtigt werden muss.
Einerseits fehlen hierfur die kognitiven Fahigkeiten und somit die Moglichkeit zur ratio-
nalen Informationsverarbeitung, andererseits auch die benétigten Informationen selbst.
Zudem kann nicht mit Sicherheit angenommen werden, dass ein konstantes Konsumni-
veau erstrebenswert ist, etwa konnten sich durch eine Verédnderung der Lebensum-
sténde die Konsum- und Sparleistungen veréndern. Die Konsumfunktion im Modell deu-
tet zwar ein leicht steigendes Konsumniveau an, jedoch kann diese Funktion individuelle
Abweichungen aufweisen und steiler oder flacher verlaufen. Dartber hinaus sind die
Maglichkeiten zur Kreditaufnahme insbesondere in jungen Jahren begrenzt, wodurch
das Einkommen eine naturliche Grenze des Konsums bildet (Blanchard & llling, 2017,
S. 457). Auch fehlendes oder geringes Einkommen kann dazu fuhren, dass dem Ideal-

modell nicht gefolgt werden kann.

Im folgenden Abschnitt wird eine weitere Theorie dargelegt, die einen Erklarungsansatz

fur das Nicht-Einhalten der Lebenszyklushypothese darstellt.

2.3.3 Hyperbolisches Diskontieren

Unter der klassischen 6konomischen Annahme diskontieren Menschen kiinftige Nutzen
und Kosten im Vergleich zum sofortigen Erhalt — der Gegenwert von Nutzen und Kosten
sinkt somit umso starker, je weiter diese in der Zukunft liegen. Dieser Diskontierungssatz
zeigt, dass der frihere Erhalt eines nominal gleich hohen Betrags mehr wert ist als der
spatere Erhalt (Laibson, 1997, S. 449f.). Aus 6konomischer Perspektive ist die Anlage
des Kapitals zum Marktzinssatz moglich, weshalb dieser einen sinnvollen Diskontie-
rungssatz fir Geldbetrage darstellt. Der Diskontierungssatz ist zeitkonsistent, wenn das
Ausmald der Diskontierung von jeder Periode zur nachsten im Betrachtungszeitraum
gleich grof ist (Laibson, 1997, S. 450). Diese Bedingung ist bei exponentiellem Diskon-
tieren erflllt, die relative Differenz zwischen einer Periode und ihrer Folgeperiode ist

ident zu jeder beliebigen anderen und ihrer folgenden Periode.

Betrachtet man das Verhalten von Menschen, zeigt sich Zeitinkonsistenz bei temporalen
Entscheidungen. Personen verhalten sich myopisch, sie praferieren die Gegenwart ge-

genuber kinftigen Perioden. So werden kleinere, sofortige gegentber grol3eren,
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spateren Belohnungen insbesondere dann bevorzugt, wenn die beiden Zeitpunkte sehr
nahe zur Gegenwart liegen. Wird dieses Szenario jedoch in eine ferne Zukunft verscho-
ben, tritt eine Praferenzumkehr auf, die gré3ere und spétere Belohnung wird bevorzugt.
Folgendes Beispiel aus Thaler (1981, S. 202) verdeutlicht Zeitinkonsistenz:
(A) Wahlen Sie zwischen: (A.1) Einem Apfel heute
(A.2) Zwei Apfeln morgen

(B) Wahlen Sie zwischen: (B.1) Einem Apfel in einem Jahr
(B.2) Zwei Apfeln in einem Jahr und einem Tag

Wahlen Versuchspersonen A.1, misste sie folgerichtig auch B.1 préferieren. Wahlt sie
hingegen A.2, so musste auch B.2 bevorzugt werden. Es zeigt sich, dass dies nicht der
Fall ist. Zeitinkonsistenz tritt auf, wenn A.1 und B.2 gewahlt wird, da in einem Jahr Sze-
nario B dem Szenario A entspricht und die friihere Variante A.1 gewahlt wird (Thaler,
1981, S. 202).

Anhand dieser Experimente konnte gezeigt werden, dass der Diskontierungssatz zeitin-
konsistent (im Sinne von nicht-exponentiell) ist und ein starker Fokus auf die Gegenwart
gelegt wird. Der Diskontierungssatz ist fur temporal naheliegende, kurzfristige Belohnun-
gen groRer als fur in der fernen Zukunft liegende (Laibson, 1997, S. 449), ein Ausdruck
von Ungeduld. Abbildung 6 (S. 28) stellt diese Funktionen grafisch dar. Die hyperboli-
sche Diskontierungsfunktion bertcksichtigt die signifikant héhere Diskontierung zwi-
schen t-0 und t-1, wahrend sie in Folge deutlich flacher verlauft. Da der Wertverlauf eine
hyperbolische Form annimmt, wird von hyperbolischem Diskontieren gesprochen. Eine
Approximation dieser Funktion ist ,quasi-hyperbolisches Diskontieren’, welches auch
Beta-Delta-Modell genannt wird. Beta stellt den Korrekturfaktor dar, welcher zwischen t-
0 (Gegenwart) und t-1 (eine Periode in der Zukunft) eine starke Diskontierung bewirkt.
Nachstehende Formel verdeutlicht den Zusammenhang zwischen Nutzenfunktion u,
dem Standard-Diskontierungsfaktor §, sowie dem kurzfristigen Diskontierungsfaktor g
(mit jeweils einem Wert zwischen 0 und 1), welcher die starke Differenzierung zwischen
der Gegenwart und der Zukunft bewirkt und als Unsicherheit tber alle kinftigen Ereig-

nisse verstanden werden kann. (Montiel Olea & Strzalecki, 2014, S. 2)

V(x0,x1,x2,...) = u(x0) + [352 5t u(xt)
t=0
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Abbildung 6 Diskontierungsfunktionen im Vergleich
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Zeitinkonsistenz kann zu Verhaltensweisen fuhren, fur die in der Zukunft Reue empfun-
den wird, konkret in Bezug auf das Sparverhalten (Laibson, 1996, S. 29) oder die Rick-
zahlung von Kreditkartenschulden (Kuchler, 2015, S. 37). Durch die Funktion werden
nicht nur sofortige gegeniber verzogerten Nutzen bevorzugt, es werden zusatzlich un-
angenehme, als Kosten empfundene Verhaltensweisen von t-0 zu t-1 verschoben. In der
Praxis bedeutet dies, dass geplantes Sparen oder das Rickzahlen von Kreditkarten-

schulden in die nahe Zukunft verschoben wird.

Im Kontext kurz- bis mittelfristiger ,Buy now, pay later’-Finanzierungen kénnte dieser Ef-
fekt doppelt wirken: Sie ermdglichen einen prompten Nutzenerhalt, wahrend die als un-
angenehm empfundenen Rickzahlungen in die nahe Zukunft verschoben und (aus Per-
spektive t-0) stark diskontiert werden. Speziell bei ausgepragten Praferenzen fir kurz-
fristigen Finanzierungen wie BNPL-Rechnungskaufen oder BNPL-Ratenkaufen mit sehr
kurzer Laufzeit kdnnte hyperbolisches Diskontieren urséchlich sein. Dartber hinaus
konnte Thaler (1981, S. 205f.) zeigen, dass bei hdheren Betragen und langeren Betrach-
tungszeitrdumen Entscheidungen getroffen werden, die nahe am DU-Modell liegen,
wahrend bei kleinen nominellen Betragen und kurzen Betrachtungszeitrdumen Zeitin-
konsistenz gehauft auftritt. Da BNPL-Finanzierungen typischerweise in die zweite Kate-
gorie fallen, kann angenommen werden, dass getroffene Konsum- und Finanzierungs-
entscheidungen durch zeitinkonsistente Praferenzen beeinflusst sind. Zu &hnlichen Re-
sultaten kommen auch Fagerstrgm und Hantula (2013, S. 323ff.), welche in einer Serie
von Experimenten mit Studierenden die Optionen darlegten, ein Mobiltelefon sofort auf

Kredit zu kaufen oder zunéchst zu sparen und den Kauf spéater durchzufiihren. Die

28



Resultate zeigen eine starke Praferenz der Kreditoption, obwohl diese bis zu 75 Prozent
teurer als die verzogerte Kaufoption war. Dies steht in Einklang mit einer hyperbolischen
Diskontierungsfunktion, wahrend die exponentielle Abwertung zu einer Riickweisung der
Kreditoption gefihrt hatte (Fagerstrgam & Hantula, 2013, S. 325).

In Conclusio kann festgehalten werden, dass BNPL-Finanzierungen von Zeitinkonsis-
tenz in Form des hyperbolischen Diskontierens profitieren. Wahrend der Nutzen sofort
erhalten wird, kdnnen die unliebsamen Riickzahlungen in die Zukunft verschoben wer-
den. Aus Konsument*innensicht flihrt dies zu einer ibermafig starken Diskontierung der

Ruckzahlungen zum Zeitpunkt des Kaufs.

2.4 Zeitliche Trennung von Zahlung und Konsum

Aufbauend auf den bisherigen Erkenntnissen zum Diskontieren von Kosten und Nutzen
soll der Fokus im nachfolgenden Part auf der Verrechnung von Zahlung und Konsum
liegen. Relevante theoretische Konzepte sind der Pain of Payment (Prelec & Loewen-
stein, 1998, S. 4ff.), mentale Konten (Thaler, 1985, S. 199ff.), sowie das Entkoppeln von
Zahlung und Konsum (Prelec & Loewenstein, 1998, S. 4ff.). AbschlieRend werden die
subjektiven Wertveranderungen des Benefits und der Riuckzahlungen (Gourville & So-
man, 1998, S. 160ff.; Siemens, 2007, S. 523ff.) betrachtet.

2.4.1 Pain of Payment

Rationale Entscheidungen fir oder gegen den Konsum und somit das Ausgeben von
finanziellen Mitteln sollten von den Opportunitatskosten abhangen. Wird ein Geldbetrag
heute ausgegeben, steht er nicht fur kiinftigen Konsum zur Verfiigung. Prelec und Loe-
wenstein (1998, S. 25) postulieren ein chronisch erhdhtes Ausgabeverhalten in Folge
der nicht zureichenden Einschatzung der Kosten und Nutzen eines Kaufs, etwa aufgrund
der Nichtbeachtung der Opportunitatskosten oder weil die Kosten erst in der Zukunft

anfallen und hyperbolisch diskontiert werden.

Ein sofortiger Schmerz beim Geldausgeben, der ,Pain of Payment’, hemmt diesen Effekt.
Je hdher der wahrgenommene psychologische Distress einer Person in einer Entschei-
dungssituation, umso unwahrscheinlicher ist ein Kauf oder eine Wiederholung des
Kaufs. Die Perzeption ist individuell unterschiedlich stark ausgepragt — so kann eine Dif-
ferenzierung in Geldverschwendende und Geizkragen (,spendthrifts and tightwads®) vor-
genommen werden. Geldverschwendende betrachten im Rahmen der mentalen Buch-

fuhrung die entstehenden Kosten und die Opportunitatskosten der gewahlten
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Alternative, sowie ihre kiinftige finanzielle Situation in nicht ausreichendem Malf3, und
verhalten sich falschlicherweise, als ob ihr aktueller Konsum nicht zu einem Verzicht zu
einem spateren Zeitpunkt fihre. Kontrastierend zeigen Geizkragen eine starke Wahr-
nehmung eines hemmenden Schmerzes. ,Tightwads’ sind von Frugalisten abzugrenzen,
da unterschiedliche Motive vorliegen, letztere empfinden positive Emotionen durch spar-
sames Verhalten. Rick et al. (2008, S. 773f.) postulieren, dass beide Typen sich nicht
optimal verhalten, sondern Geldverschwender*innen eine zu niedrige und Geizkragen
eine zu hohe Selbstkontrolle aufweisen. Wird der ,Pain of Payment’ weitgehend elimi-
niert, zeigen sich geringere Differenzen (Rick et al., 2008, S. 778). Der ,Pain of Payment'

ist somit situations- und personenabhangig.

Bezahlverfahren differenzieren sich anhand der Salienz der Zahlung, hierbei bedeutet
eine geringere Wahrnehmbarkeit des Bezahlvorgangs einen niedrigeren ,Pain of Pay-
ment‘. Es wird angenommen, dass Barzahlungen aufgrund der physischen Ubergabe
der Geldscheine und Miinzen den hochsten Schmerz verursachen, wahrend neuere Be-
zahlverfahren maoglichst simpel und stringent gestaltet sind. Handler*innen haben meh-
rere Moglichkeiten, die Salienz der Zahlung im Bestellprozess zu reduzieren: Sie kdnnen
Token Payments implementieren oder auf Flatrate-Systeme setzen (Prelec & Loewen-
stein, 1998, S. 23). Auch Kreditfinanzierungen oder Kreditkartenzahlungen senken den
,Pain of Payment' (Rick et al., 2008, S. 778). So zeigte sich, dass Kreditkarten von
,spendthrifts' vorwiegend mit Geld ausgeben und von ,tightwads‘ mit Schulden assoziiert
werden (Wong & Lynn, 2019, S. 379). Zudem wahlen .tightwads’ eher Bezahlverfahren,
welche sie am Geldausgeben hindern — im Sinne eines Selbstschutzes. ,Spendthrifts'
kénnen von UbermaRigem Konsum nicht nur durch die Wahl eines Bezahlverfahrens,
sondern auch durch die Verdeutlichung der Opportunitatskosten abgehalten werden. In
Situationen mit salienten Opportunitatskosten ist der Unterschied zwischen den beiden

Typen am geringsten (Rick, 2018, S. 4f.).

Neben der fehlenden physischen Ubergabe von Geldscheinen ist auch die kognitive Be-
lastung ausschlaggebend fir die Wahrnehmung des ,Pain of Payment’. Bei Barzahlung
ist die Ausgabe des richtigen Betrags und die Entgegennahme des Retourgelds notwen-
dig, wahrend klassische Online-Bezahlverfahren automatisiert ablaufen (Liu, Luo &
Zhang, 2021, S. 6f.). Typische BNPL-Produkte setzen hier an, indem mdéglichst einfache,
kognitiv wenig fordernde und mit wenigen Klicks durchfiihrbare Finanzierungen angebo-
ten werden. Diese Optimierung der Customer Journey fiihrt zu einer geringeren kogniti-
ven Belastung und somit zu einem als niedriger wahrgenommenen ,Pain of Payment'
(Liu et al., 2021, S. 7).
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Ein relevanter Aspekt in Zusammenhang mit dem wahrgenommenen Schmerz bei der
Bezahlung ist das Fuhren von mentalen Konten (Thaler, 1985, S. 199ff.), welches im
folgenden Abschnitt betrachtet wird.

2.4.2 Mental Accounting

Auf der Prospekttheorie von Kahneman und Tversky (1979, S. 263ff.) aufbauend entwi-
ckelte Thaler (1985, S. 199ff.) das ,Mental Accounting‘-Konzept. Es besagt, dass Men-
schen mentale Konten bilden, denen Transaktionen — Gewinne und Verluste — zugeord-
net werden, wobei dies einen Verstol3 gegen das Prinzip der Fungibilitat darstellt (Thaler,
1985, S. 200). So ist es nicht rational, einem Geldbetrag einen Verwendungszweck zu-
zuweisen und die Konsumentscheidung auf dieser Kategorisierung zu basieren — dies
ist jedoch im Alltag beobachtbar. Ein Beispiel fur die Nichtbertcksichtigung der Fungibi-
litat ist, wenn Personen positive Salden auf Sparkonten fiihren, wahrend parallel zins-
pflichtige Kreditkonten gefuhrt werden. Aus 6konomischer Sicht ist es meist nicht sinn-
voll, Zinskosten in Kauf zu nehmen und zugleich Sparkonten zu fihren. Darliber hinaus
werden fur kleine Ausgaben keine eigenen mentalen Konten gebildet, sondern auf einem
Sammelkonto summiert, das weniger rigoros kontrolliert wird. Addiert kénnen sich
dadurch betrachtliche unbericksichtigte Summen ergeben (Beck, 2014, S. 190).

Mentale Kontenfiihrung vereinfacht die Planung der persénlichen Finanzen und das Ein-
halten von Budgets, flhrt jedoch zu irrationalen ékonomischen Handlungen. Personen
planen und verrechnen Kosten in diversen Budgetkategorien, welche voneinander un-
abhangig betrachtet werden. Dies fuhrt zu einer Nicht-Beriicksichtigung weiterer rele-
vanter Informationen wie anderer Vermodgenspositionen. Ist ein vorab definiertes Budget
fur eine bestimmte Ausgabenkategorie verbraucht, werden in dieser kaum weitere Aus-
gaben getatigt werden, obwohl in anderen Budgetkategorien gentigend nicht benétigte
Liguiditat zur Verfugung stiinde. Dies geschieht, da der Abschluss eines mentalen Kon-
tos mit Gewinn angestrebt wird. Durch die Darstellung einer Entscheidungssituation
kann die Verrechnung zu spezifischen mentalen Konten angeregt oder verhindert wer-
den. Folglich kann das Framing einer Ausgabe als zu einer spezifischen Budgetkatego-

rie zugehorig das Ausgabeverhalten gravierend beeinflussen. (Beck, 2014, S. 178f.)

Zusatzlich kénnen bei der Verrechnung von Transaktionen Gewinne und Verluste sepa-
rat oder integriert betrachtet werden, Thaler (1985, S. 201f.) bezeichnet dies als Integra-
tion und Segregation. Sieht man sich die Wertefunktion der Prospect Theory an (Abbil-
dung 7, S. 32), ist ein konkaver Verlauf im Gewinnbereich und ein konvexer Verlauf im
Verlustbereich feststellbar (Kahneman & Tversky, 1979, S. 277). Objektiv gleich hohe
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Gewinne und Verluste werden daher subjektiv unterschiedlich bewertet, wie in der Grafik
durch die markierten Punkte dargestellt.

Abbildung 7 Wertefunktion der Prospect Theory
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Quelle: in Anlehnung an Kahneman & Tversky, 1979, S. 279

Dies impliziert vier Moglichkeiten bei der Verrechnung von Gewinnen und Verlusten zu

einem gemeinsamen Ergebnis (Thaler, 1985, S. 202):

Werden Gewinne aggregiert, ist die Gesamtsumme aufgrund des abflachenden Verlaufs
der Wertekurve (im Sinne einer Sattigung) im positiven Bereich niedriger als bei separa-
ter Betrachtung. Personen sollten sich tUber zwei in Folge eintretende Gewinne in Hohe

von 100 Euro mehr freuen als Gber einen Gewinn von 200 Euro.

Werden Verluste aggregiert, ist die Gesamtsumme niedriger (starker negativ) als bei
separater Betrachtung. Da die Wertefunktion im Verlustbereich steiler verlauft als im Ge-
winnbereich, werden sie weniger stark negativ wahrgenommen. So werden kleine Ver-
luste individuell betrachtet ein groReres Verlustgefilhl verursachen, als wenn sie zu ei-
nem Gesamtverlust summiert werden. Personen werden sich Uber eine zweimalige Ver-
rechnung von 50 Euro Geldbulze mehr argern als tber die einmalige Verrechnung von
100 Euro.

Werden Verluste und Gewinne verrechnet, bestehen zwei Moglichkeiten: Sind Verluste
niedriger als Gewinne, werden diese integriert und ein niedrigerer Netto-Gewinn bleibt
bestehen. Dies ist vorteilhaft, da die separate Betrachtung von Gewinn und Verlust zu
einem niedrigeren Gesamt-Gewinn fihren wiirde als deren integrierte Betrachtung. Ein

Beispiel hierfur ist der Erhalt eines Gewinns von 100 Euro, fur den eine Gewinnsteuer in
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Hohe von 10 Euro bezahlt werden muss. Wird dies als Gewinn von 90 Euro betrachtet,
ist dies vorteilhafter als eine separate Betrachtung der einzelnen Komponenten.

Sind Verluste jedoch signifikant grofer als Gewinne, werden sie separat betrachtet und
nicht verrechnet. So wird ein Verlust von 990 Euro starker negativ wahrgenommen als

ein Verlust von 1000 Euro und ein Gewinn von 10 Euro.

Das Ziel dieser vier Moglichkeiten, welche unter dem Namen ,Hedonic Framing‘ bekannt
sind, ist die Optimierung des wahrgenommenen Nutzens im Sinne der aus der Prospect
Theory bekannten Nutzenfunktion. (Thaler, 1985, S. 202)

2.4.3 Entkopplung von Zahlung und Konsum

Mental Accounting und der ,Pain of Payment‘ haben einen starken Einfluss auf das Kon-
sumverhalten. Wenn Menschen Uber die Kosten eines Kaufs nachdenken, reduziert dies
den Nutzen, den sie aus der Transaktion beziehen. Tritt ein ,Pain of Payment’ zeitgleich
mit den Vorteilen des Konsums auf, ergibt sich der Nettonutzen aus der Differenz beider
Eintrage. Prelec und Loewenstein (1998, S. 8ff.) bezeichnen dies als ,Double-Entry Men-
tal Accounting‘. Je néher die zeitliche Lage der Zahlung am Nutzenerhalt und je salienter
die Zahlung selbst ist, desto einfacher ist es fiur Individuen, eine Kopplung zwischen der
negativ wahrgenommenen Zahlung und dem Erhalt des Nutzens zu erreichen. Ein Bei-
spiel fur eine starke Kopplung von Zahlung und Konsum ist die ,pay-per-use‘-Verrech-
nung eines oder einer Mobilfunkanbieter*in (Thaler, 1985, S. 21). Die meisten Kaufent-
scheidungsprozesse sind nicht einfach zu bewerten, da ein kontinuierlicher Nutzen im
Zeitverlauf bestehen kann oder Folge- beziehungsweise wiederkehrende Kosten auftre-
ten (Prelec & Loewenstein, 1998, S. 9f.). So missten beim Kauf eines Autos den laufen-
den Vorteilen wie Mobilitéat oder Status allen potenziell kiinftig auftretenden Kosten ge-

genubergestellt werden.

Die Annahme, dass sich Kosten und Nutzen vollstandig aufheben kénnen, beschreibt
nicht die Realitat, vielmehr bleibt immer ein gewisser Nutzen oder ,Pain of Payment
bestehen. Somit wird der Nutzen des Konsums durch die Zahlung und der ,pain of
paying‘ durch den Nutzen lediglich gedampft und nicht aufgehoben. Prelec und Loewen-
stein (1998, S. 11) nennen das Beispiel ,Dinner’. Es ist anzunehmen, dass nach einem
Besuch in einem Restaurant die Nachteile der Bezahlung die Vorteile des Konsums nicht
vollstandig aufheben kénnen und ein gewisses Mal an Freude und ,Pain of Payment'
bestehen bleibt. Sie unterscheiden zwischen dem Ausmal, in dem die Freude den
Schmerz lindert (,buffering‘) und dem Ausmald, in dem der Schmerz die Freude reduziert
(,attenuation’). (Prelec & Loewenstein, 1998, S. 10f.)
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Wenn verbundene Verluste und Gewinne nicht zeitgleich auftreten ist es schwierig, eine
kausale Relation zwischen ihnen herzustellen (Einhorn & Hogarth, 1986, S. 10). Bezahl-
verfahren differenzieren sich anhand des Zeitpunkts und der Anzahl der Zahlungen und
ermoglichen eine entsprechend hohe oder niedrige Kopplung. Es existiert eine Prafe-
renz, positive mentale Konten zu fuhren, die zu einer Bevorzugung von Vorauszahlun-
gen fuhrt. Vorauszahlungen ermdéglichen den unverminderten und ungestorten Nutzen-
erhalt bei Konsum, unabhé&ngig davon, ob ein Konsumgut kurzlebig oder haltbar ist.
Prelec und Loewenstein (1998, S. 13) nennen das Beispiel des Urlaubs, welcher im Ide-
alfall weit vorausbezahlt ist, um den Nutzen des Konsums mdglichst hochzuhalten. Vo-
rauszahlungen erméglichen in diesem Kontext den ungestorten Genuss der Nutzen, da
keine Verrechnung mit den in der Vergangenheit angefallenen Kosten mehr stattfindet.
Die Vorauszahlungen werden auf einem getrennt geflihrten mentalen Konto verbucht,
das aufgrund der zeitlichen Differenz teilweise mit der Vorfreude verrechnet und teil-
weise abgeschrieben wird. Der weit vorausbezahlte Urlaub fihlt sich somit wie gratis an,
da die objektiv angefallenen Kosten nicht mehr zugeschrieben werden. Das mentale
Konto ,Urlaub’ ist daher im positiven Bereich — und somit in ,schwarzen Zahlen®. Sind
Zahlungen erst nach dem Urlaub zu leisten, fuhrt dies unweigerlich zu ,roten’ (im Sinne
von negativen) mentalen Konten, da kein gleichzeitig auftretender koppelbarer Nutzen
Ubrig ist, mit dem eine Gegenverrechnung durchgefihrt werden kénnte. Fallen Zahlun-
gen wahrend des Urlaubs an, mindert dies die wahrgenommene Freude. (Prelec & Loe-
wenstein, 1998, S. 6f.)

Neben Vorauszahlungen sind weitere Formen der Entkopplung die Zahlung mittels Kre-
ditkarte sowie BNPL-Finanzierungen. Die Praferenz von Vorauszahlungen gilt nicht,
wenn Menschen starke Ungeduld (im Sinne von starker Diskontierung) zeigen und die
Kopplung von Zahlung und Konsum gering ist. Es kann durch hyperbolisches Diskontie-
ren zu einer Akkumulation von Schulden kommen, wenn die Rickzahlung gegen eine
geringe Geblhr immer weiter in die Zukunft verschoben werden kann (Prelec & Loewen-
stein, 1998, S. 15). Zudem kann insbesondere bei Kreditkarten-Zahlung einem einzelnen
Benefit keine Zahlung mehr zugeordnet werden, weil diese in einer Kreditkartenabrech-
nung gesammelt summiert werden. Es ist anzunehmen, dass ahnliches auch bei BNPL-
Finanzierungen zutrifft, welche die Schulden als Saldo fur getatigte Kaufe darstellen.
Wahrend eine Zurechnung zu einzelnen Handler*innen noch durchfihrbar ist, kann ein
Ruckschluss auf einzelne angeschaffte Giiter oft nicht mehr getroffen werden. Dies hat
zwei Implikationen: Einerseits werden Uber Kreditkarte oder BNPL gekaufte Giter men-
talen Konten zugeordnet, welche ,schwarze Zahlen‘ vorweisen — sie sind im Plus, weil

die zugehorige Zahlung einem getrennt gefihrten mentalen Konto zugeordnet wird,
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welches sich im Minus befindet. Die Bezahlung von Kreditkarten- oder BNPL-Schulden
wird nicht mehr einem Kauf zugeordnet, was zwangslaufig zu einem separaten negati-

ven mentalen Account fiir die Bezahlung fuhrt. (Prelec & Loewenstein, 1998, S. 22f.)

Hirst, Joyce und Schadewald (1994, S. 147) zeigten in vier Experimenten, dass Konsu-
ment*innen es bevorzugen, Kredite mental mit haltbaren Gitern zu verbinden — ein Ver-
stol3 gegen die Fungibilitat (Hirst et al., 1994, S. 148). Auch Quispe-Torreblanca, Ste-
wart, Gathergood & Loewenstein (2019, S. 5409) kamen zu dem Resultat, dass Schul-
den fur nicht-haltbare Guter priorisiert getilgt werden, obwohl aus 6konomischer Sicht
jene mit den héchsten Kosten préferiert werden sollten. Dies lasst sich mit dem Streben
nach positiven mentalen Konten erklaren: Guiter, deren Nutzen bereits untergegangen
ist, kdnnen nicht mehr mit den fiir sie anfallenden Zahlungen verrechnet werden, wes-
halb danach gestrebt wird, ,rote’ (im Sinne von mit negativem Saldo gefiihrten) mentale

Konten zu schlielRen.

Maggio et al. (2022, S. 23ff.) formulierten den ,Liquidity Flypaper Effect’, welcher besagt,
dass Nutzer*innen von ,Buy now, pay later’ die durch diese Finanzierungsform zusatzlich
erhaltene Liquiditat nutzen, um ihre Ausgaben in den gleichen Konsumkategorien zu
erhdhen. Dies geschieht, da Personen die kiinftig anfallenden BNPL-Zahlungen nicht in
ausreichendem Malf in ihren Liquiditatsplanungen bertcksichtigen. Durch die Nutzung
von BNPL wird das mentale Konto flr diese Kategorie nicht vollstdndig belastet und es
entsteht die lllusion, dass das mentale Konto im Gewinn gefiihrt wird, das Budget somit
nicht ausgereizt ist. Es ist davon auszugehen, dass Konsument*innen die BNPL-Rck-
zahlungen aufgrund der zeitlichen Trennung und der fehlenden Zuordenbarkeit der Zah-
lungen zu einzelnen Gitern nicht den adaquaten mentalen Konten zuordnen. Folglich
werden vermehrt Uberziehungsrahmen und Sparguthaben genutzt, um die BNPL-Schul-

den zu begleichen.

Weitere relevante Erkenntnisse zur temporalen Lage von Zahlung und Konsum liefern
Gourville und Soman (1998, S. 160ff.). In einer Reihe von Experimenten legten sie dar,
dass eine schleichende Gewothnung an und eine zunehmende Diskontierung von Vor-
abzahlungen (,payment depreciation’) stattfindet. Dieser mit dem Sunk-Cost-Effekt (Tha-
ler, 1980, S. 47ff.) in Relation stehende Prozess lasst sich anhand folgenden Beispiels
darlegen: Kauft eine Person zum Zeitpunkt t-0 eine Flasche Wein um 40 Dollar, 6ffnet
sie ein mentales Konto mit diesem Wert. Um die Flasche Wein zu konsumieren, muss
der erwartete Nutzen zu Beginn mindestens 40 Dollar betragen, um einen positiven
Saldo zu erzielen. Im Zeitverlauf findet eine Anpassung an die neue Situation statt und
der subjektive Wert der Zahlung verfallt, im Extremfall erfolgt eine génzliche Abschrei-

bung. Als Konsequenz kann bei einem spateren Konsum der erwartete Nutzen
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wesentlich geringer als 40 Dollar und das mentale Konto dennoch positiv sein. (Gourville
& Soman, 1998, S. 163f.)

Darauf aufbauend postuliert Siemens (2007, S. 528) eine abnehmende Salienz des he-
donistischen Benefits im Sinne eines Sunk-Benefit-Effekts und ein durch die Entkopp-
lung zunehmend starker wahrgenommener ,Pain of Payment’ im Zeitverlauf. In ihrem
Experiment wurden die Versuchspersonen informiert, dass sie funf Dollar fur das Anse-
hen eines kurzen Videos und das Befillen eines 30-minitigen Fragebogens erhalten
wuirden. Je nach Testkondition musste der Fragebogen entweder sofort oder erst nach
drei Tagen, einer oder zwei Wochen beantwortet werden. Anschlieend mussten die
Teilnehmenden die Zufriedenheit mit der Transaktion beurteilen. Es zeigte sich, dass die
Zufriedenheit umso niedriger war, je weiter die Riickzahlung (Beflllen des Fragebogens)
vom Erhalt der finf Dollar zeitlich getrennt war. (Siemens, 2007, S. 523ff.)

Die Erkenntnisse zur Entkopplung der Zahlung und des Nutzens weisen zusammenfas-
send eine hohe Praxisrelevanz fur ,Buy now, pay later’-Finanzierungen auf. Diese Be-
zahlverfahren flihren zu ungetribten hedonistischen Erlebnissen, da sie die negativ
wahrgenommene Zahlung vom Konsum losen und in die Zukunft verschieben. Dies er-
schwert die Verrechnung von Zahlung und Konsum auf einem mentalen Konto und fuhrt
Zu getrennten positiven Konsum- und negativen Zahlungskonten (Prelec & Loewenstein,
1998, S. 23). Dartber hinaus wird die Budgetplanung gehemmt und der Konsum in der
Gegenwart aufgrund des ,Liquidity Flypaper-Effekts’ erhdht (Maggio et al., 2022, S.
23ff.). Schlielich bewirkt ein abnehmender wahrgenommener Nutzen ein immer starker
negatives mentales Konto sogar in jenen Féllen, in denen eine korrekte Verrechnung auf
einem Konto stattfindet (Siemens, 2007, S. 528f.).
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2.5 Praferenzen und Eigenschaften von BNPL-Nutzenden

Der folgende Abschnitt widmet sich den Praferenzen und Eigenschaften von Konsu-
ment*innen in Bezug auf ,Buy now, pay later-Finanzierungen. Dabei werden die indivi-
duellen Auspragungen der Wahrnehmung des ,Pain of Payment’ dargelegt und die Be-
deutung des zeitlichen Fokus einer Person bei der Wahl von Bezahlverfahren abgeleitet.
Schlief3lich werden die Faktoren finanzieller Stress und Wohlbefinden und Financial Li-
teracy sowie deren angenommener Zusammenhang mit BNPL-Finanzierungen darge-

legt. Zuletzt werden die Einfliisse soziodemografischer Merkmale dargelegt.

2.5.1 Individuelle Wahrnehmung des ,Pain of Payment*

In Abschnitt 2.4.1 wurde bereits dargelegt, dass die Wahrnehmung des ,Pain of Pay-
ment‘ nicht nur situationsabhangig ist und je nach Bezahlverfahren abweicht, sondern
sich Personen in ihrer generellen Wahrnehmung des Schmerzes beim Bezahlen diffe-
renzieren. Als Klassifizierung wurde eine Skalierung mit den Endpunkten tight-
wad‘/Geizkragen mit starker und ,spendthrift/Geldverschwendende mit schwacher
Perzeption des ,Pain of Payment’ getroffen (Rick et al., 2008, S. 773f.). Zwischen diesen
extremen Auspragungen liegen Personen, deren gewilnschtes Ideal mit ihrem typischen
Ausgabeverhalten Ubereinstimmt. Sie empfinden den ,Pain of Payment’ auf einem mo-
deraten Niveau (Rick, 2018, S. 2).

Erste Anzeichen von Geflihlen, welche den zwei Typen zugeordnet werden kénnen, zei-
gen sich schon in jungen Jahren, wobei unklar ist, ob diese Empfindungen im Zeitverlauf
stabil sind (Rick, 2018, S. 6). Im spéteren Leben kann das Ausmal} der Wahrnehmung
des ,Pain of Payments' Einfluss auf das Sozialleben austiben; eine idente Auspragung
fordert Harmonie, wahrend starke Differenzen zu Konflikten tGber die Verwendung von
Geld fuhren kénnen. Dennoch scheint eine Anziehung zum Gegenteil zu existieren.
(Rick, Small & Finkel, 2011, S. 234f.)

2.5.2 Zeitlicher Fokus

Der ,zeitliche Fokus‘ sagt aus, wie viel Aufmerksamkeit der Vergangenheit, Gegenwart
und Zukunft gewidmet wird, und lasst Riickschliisse auf Einstellungen, Verhaltenswei-
sen und Entscheidungen zu. Shipp, Edwards und Schurer Lambert postulieren (2009, S.
18), dass jedes Konzept, welches in Zusammenhang mit Zeit steht, durch den zeitlichen
Fokus beeinflusst ist. Dabei kbnnen die Auspragungen hohe oder niedrige Werte auf-

weisen, das heil3t, eine Person kann keine (,atemporal‘) oder mehrere zeitliche Fokusse
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(,hypertemporal‘) aufweisen. Das Konstrukt ist aussagekraftiger als ,temporal orienta-

tion‘, bei dem eine dominante Orientierung angenommen wird (Shipp et al., 2009, S. 3).

Der zeitliche Fokus umfasst folgende Auspragungsformen (Shipp & Aeon, 2019, S. 2ff.):
Der ,past focus’ zeigt die Auspragung des Fokus auf die Vergangenheit. Hohe Werte
korrelieren mit Neurotizismus und Angstlichkeit und fiihren zu selbstschadigenden Ver-
haltensweisen (Shipp & Aeon, 2019, S. 5; Shipp et al., 2009, S. 16f.). Der ,present focus
zeigt, wie sehr Individuen ihren Fokus auf die Gegenwart ausrichten. Personen mit ho-
hen Werten zeigen Verhaltensweisen, die sie kurzfristig befriedigen, auf langere Per-
spektive jedoch einen Teufelskreislauf auslosen (Shipp & Aeon, 2019, S. 6). Ein typi-
sches Beispiel ist das Prokrastinieren, welches Zusammenhénge mit hyperbolischem
Diskontieren aufweist. Hierbei werden zugunsten des gegenwartigen Erlebnisses uner-
winschte Ereignisse auf einen spéteren zukinftigen Zeitpunkt verschoben. Wird der
spatere zukulnftige Zeitpunkt erreicht, wird jedoch die gleiche Optimierung durchgefihrt
und erneut der Fokus auf die Gegenwart gelegt. Meier und Sprenger (2010, S. 199)
sehen den ,present focus als Zeichen von Ungeduld. Lediglich der ,future focus' fuhrt
langfristig zu Verhaltensweisen, die das Wohlbefinden sowohl im privaten als auch im
beruflichen Kontext fordern, etwa das Setzen und Verfolgen von Zielen (Shipp et al.,
2009, S. 18) Dies bedeutet nicht, dass die optimale Auspragung lediglich der ,future
focus' darstellt — je nach Situation kann der zeitliche Fokus auf die drei Auspragungsfor-

men verlagert werden (Shipp & Aeon, 2019, S. 8)

Wie bisher dargelegt, hangt die Bevorzugung eines Bezahlverfahrens (als intertempo-
rale Entscheidung) von den zeitlichen Praferenzen ab. Dies liegt daran, dass sich die
unterschiedlichen Bezahlverfahren anhand der zeitlichen Lage des Konsums und der
Zahlungen unterscheiden (sieh Abschnitt 2.2 Online-Bezahlverfahren). Manche ermog-
lichen eine sofortige Konsumation bei gleichzeitiger Verlagerung der negativen Konse-
guenzen (der zu bezahlenden Kosten) in die Zukunft. Personen mit einem Gegenwarts-
Bias zeigen neben grundséatzlich htheren Diskontierungssatzen eine Tendenz zu hyper-
bolischem Diskontieren (Laibson, 1997, S. 449). Die Untersuchungen von Meier und
Sprenger (2010, S. 206) zeigen eine um 15 bis 20 Prozentpunkte héhere Wahrschein-
lichkeit der Kreditkartennutzung und um rund 25 Prozent mehr Kreditkartenschulden bei

Personen mit primdrem Fokus auf die Gegenwatrt.

2.5.3 Finanzieller Stress und Wohlbefinden

Das finanzielle Wohlbefinden einer Person drlickt die subjektiv wahrgenommene Kon-

trollfahigkeit Gber die eigenen alltaglichen Finanzen aus und beschreibt einen Zustand
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der Resilienz gegenuber finanziellen Schocks. Menschen mit hohen Auspréagungen er-
reichen ihre finanziellen Ziele leichter und verfugen tber hinlanglich finanzielle Freiheit,
um ihr Leben zu geniel3en (Consumer Financial Protection Bureau, 2019, S. 3). Kontras-
tierend hierzu bedeutet finanzieller Stress eine niedrige Auspragung des finanziellen
Wohlbefindens und somit eine subjektiv hohe perzipierte Anfélligkeit gegentber finanzi-
ellen Schocks sowie geringer finanzieller Freiheit.

Netemeyer et al. (2018, S. 71) unterscheiden zwischen zwei zeitlichen Dimensionen des
Wohlbefindens: Aus der gegenwartigen Perspektive betrachtet sind Sorgen um die ak-
tuelle finanzielle Situation und die Fahigkeit, offene Verbindlichkeiten zu bedienen, rele-
vant. Faktoren, die kurzfristiges Wohlbefinden beeinflussen, sind mangelnde Selbstkon-
trolle, ein materialistisch gepragtes Konsumverhalten und die Tendenz, lediglich mini-
male Rickzahlungen fir offene Verbindlichkeiten zu leisten (Netemeyer et al., 2018, S.
85). Daruber hinaus ist die zweite Dimension des Konstrukts die auf die Zukunft ausge-
richtete kinftig erwartete finanzielle Sicherheit. Konsument*innen neigen bei der Bildung
von Erwartungen Uber ihre finanzielle Zukunft zu einer mangelnden Betrachtung ihrer
Ausgabenentwicklung, sie fokussieren sich vielmehr auf die Veranderung des Gehalts

im Zeitverlauf (Netemeyer et al., 2018, S. 70).

Keys, Mahoney und Yang (2022, S. 2ff.) unterscheiden in orts- und personenzentrierte
Einflussfaktoren des finanziellen Stress. Zu den ortsbezogenen Faktoren zahlen die lo-
kalen Institutionen, Gesetze und 6konomischen Bedingungen, deren Wirkungen unab-
hangig von den individuellen Differenzen sind. Kontrar hierzu existieren personen-
zentrierte Einflisse auf das finanzielle Wohlbefinden, welche in Praferenzen und Verhal-
tensweisen untergliedert werden kénnen. So zéhlen zu den Praferenzen die individuel-
len Diskontierungssatze (ein Ausdruck von Ungeduld, siehe Abschnitt 2.3.1), Risikonei-
gungen und das Sozialkapital, wahrend Unaufmerksamkeit und Financial Literacy beha-

vioristische Einfllisse darstellen. (Keys et al., 2022, S. 2ff.)

Die Auswirkungen von ,Buy now, pay later‘-Finanzierungen auf das subjektive finanzielle
Wohlbefinden beziehungsweise den subjektiven finanziellen Stress sind haufig Gegen-
stand von Kritik (Ah Fook & McNeill, 2020, S. 9; Boshoff et al., 2022, S. 11ff.; Gerrans et
al., 2022, S. 23; Maggio et al., 2022, S. 25), doch die Ergebnisse sind nicht einheitlich.
Papich (2022, S. 18) betont, dass die Nutzung von BNPL-Produkten dabei unterstiitzen
kann, monatliche Rechnungen piinktlich zu bezahlen und die Kreditbetrage klein sind,
weshalb 6konomische Auswirkungen gering sind. BNPL-Schulden kénnen sich jedoch
akkumulieren, wenn BNPL-Anbieter*innen etliche Finanzierungen vergeben oder Perso-
nen mehrere BNPL-Konten (Boshoff et al., 2022, S. 28) ertffnen. Besonders junge Men-

schen sind gefahrdet, ihr eigenes finanzielles Wohlbefinden aufrecht zu halten (Nanda
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& Banerjee, 2021, S. 2), wobei sie die Haupt-Zielgruppe fir BNPL-Finanzierungen dar-
stellen. BNPL-Produkte konnten aufgrund ihrer Gestaltungsart zu finanziellem Stress
fuhren, weil sie Kreditsummen weit Gber den Riickzahlungsmdglichkeiten der Zielgruppe
anbieten. Darin unterscheidet sich BNPL jedoch nicht von klassischen Kreditkarten (Lux
& Epps, 2022, S. 12f).

Dass BNPL-Finanzierungen trotz der moglichen negativen Effekte auf das finanzielle
Wohlbefinden beliebt sind, liegt in der kognitiven Schwierigkeit von intertemporalen Ent-
scheidungen. Insbesondere die Tendenz zu hyperbolischem Diskontieren und die perzi-
pierten Vorteile durch die Entkopplung von Zahlung und Konsum fuhren zu Verhaltens-
weisen, die finanziellen Stress hervorrufen kdnnen. BNPL-Anbieter*innen sind daher an-
gehalten, Uber die Erflillung gesetzlicher Vorschriften hinauszugehen und ein ethisches
Kreditvergabeverhalten zu zeigen. Sie kbnnen etwa eine standardisierte Gebiuhreninfor-
mation vor Abschluss zur Verfiigung stellen (Lux & Epps, 2022, S. 17) und zentrale In-

formationen klar darstellen (Nanda & Banerjee, 2021, S. 18).

Fur BNPL-Unternehmen besteht ein starker 6konomischer Anreiz zur Kreditvergabe,
wenn diese voraussichtlich profitabel ist — ungeachtet der Auswirkungen auf das finan-
Zielle Wohlbefinden des oder der Kredithehmer*in. Abbildung 8 (S. 41) stellt die Kombi-
nationsfelder in einer 2x2-Matrix dar. In allen Fallen, in denen eine Vergabe voraussicht-
lich nicht gewinnbringend ist, wird die Finanzierung abgelehnt. Ist sie profitabel und der
oder die Schuldner*in hat ein geringes Risiko des Ausfalls, wird die Finanzierung geneh-
migt. Problematisch ist die Kombination aus profitabler Geschaftsbeziehung und hoher
Wahrscheinlichkeit des Ausfalls. Hier sollten Finanzierungsinstitute aus ethischen Grin-
den keine Kredite vergeben, da dies fur den oder die Schuldner*in zu finanziellem Stress
fuhren kann. Profitabilitat kann dennoch gegeben sein, wenn die verrechneten Preise
und Gebtihren hoch sind und die ausstehenden Betrage ruickgefordert werden kénnen.
(Guttman-Kenney & Hunt, 2017, S. 13ff.)
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Abbildung 8 Leistbarkeit und Profitabilitat von Kreditvergaben
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Quelle: in Anlehnung an Guttman-Kenney & Hunt, 2017, S. 14

2.5.4 Financial Literacy

Md&chte man das Konstrukt ,Financial Literacy’, zu Deutsch ,finanzielle Allgemeinbildung'
oder ,Finanzbildung‘, beschreiben, so ist zwischen konzeptionellen und operationellen
Definitionen zu unterscheiden. Das Ziel konzeptioneller Definitionen ist es, abstrakte
Konzepte mit konkreten Begriffen zu beschreiben. Eine von Remund (2010, S. 284) vor-

geschlagene Begriffsbestimmung lautet:

,Financial Literacy ist ein Mal3 dafur, inwieweit eine Person die wichtigsten Finanzkon-
zepte versteht und die Fahigkeit sowie das Selbstvertrauen besitzt, die persénlichen
Finanzen durch angemessene, kurzfristige Entscheidungen und eine solide, langfris-

tige Finanzplanung zu verwalten, unter Ricksichtnahme auf die Lebensereignisse und

der Veranderung der Wirtschaftslage.” (Remund, 2010, S. 284)

Diese konzeptionelle Definition beriicksichtigt somit neben dem Wissen Uber die wich-
tigsten Finanzkonzepte die Fahigkeit, kurzfristige und langfristige finanzielle Plane zu
verfolgen und dabei wichtige Ereignisse im eigenen Leben als auch makrodkonomische
Entwicklungen zu bertcksichtigen. Aufbauend auf dieser Annahme ist eine von Remund
(2010, S. 290) vorgeschlagene operationelle Definition durch vier Elemente gekenn-
zeichnet: das Fuhren von Budgets, das Spar-, Geldaufnahme- sowie das Investitions-
verhalten. Solche Operationalisierungen sind Gegenstand von Kritik, da sie beziehungs-
weise die auf ihren Annahmen entwickelten Messinstrumente das Konstrukt nicht voll-
umfénglich darstellen und einer Verzerrung durch ausgelassene Variablen (,omitted
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variable bias‘) unterliegen. Zudem scheint das Konstrukt bei Personen mit niedrigen Ein-
kommen eine untergeordnete Rolle zu spielen, da ihr finanzielles Verhalten nicht durch
ihre Intentionen, sondern ihr Einkommen determiniert ist (Fernandes, Lynch & Nete-
meyer, 2014, S. 1873f.).

Die Lebenszyklushypothese des Konsums (siehe Abschnitt 2.3.2, S. 24) nimmt an, dass
Personen nach einer Glattung des Konsumniveaus im Lebensverlauf anstreben. Um
dies zu erreichen, missen Personen einerseits einen zukunftsorientierten zeitlichen Fo-
kus und Diskontraten vorweisen, die dieses Konsumverhalten zulassen, und anderer-
seits mussen sie die Fahigkeit besitzen, Annahmen Uber die eigene Einkommenskurve
zu treffen, Geldaufnahmemaglichkeiten richtig einzuschéatzen sowie gesamtwirtschattli-
che Entwicklungen zu verstehen (Lusardi & Mitchell, 2011, S. 501f.). Eine Verhaltens-
weise, die mit der Lebenszyklushypothese des Konsums im Einklang steht, ist das Vor-
sorgen fur den Ruhestand. Lusardi und Mitchell (2011, S. 502) zeigten, dass ein Haupt-
grund fur unzureichende Altersvorsorge mangelndes finanzielles Wissen ist. Daher kann
ein Zusammenhang zwischen ,Financial Literacy’ und intertemporalen (Konsum-)Ent-

scheidungen angenommen werden.

Lusardi und Mitchell (2011, S. 503f.) haben in ihrer Untersuchung den Zusammenhang
zwischen ,Financial Literacy' und demografischen Merkmalen in diversen Staaten unter-
sucht. Dabei zeigten sich grundsétzlich niedrige Werte in allen betrachteten Landern,
jedoch mit deutlichen Differenzen. So ist das Wissen uber Inflation dann ausgepragt,
wenn die Geldentwertung im betroffenen Land kirzlich hoch war. Auch das Wissen tber
Risikodiversifikation war dann héher, wenn in dem Land die Pensionsvorsorge privati-
siert worden war. Personen mit aufrechtem Beschaftigungsverhéltnis zeigten eine bes-
sere Finanzbildung als jene ohne Beschéftigungsverhaltnis. Eine nichtlineare Korrelation
zeigt sich mit dem Alter, junge und alte Personen weisen eine niedrige Finanzbildung
auf, wahrend jene im mittleren Alter hbhere Werte zeigen. Interessant ist, dass junge
Personen ihr mangelndes Wissen wahrnehmen, wahrend altere Personen sich wesent-
lich besser einschatzen, als sie tatsachlich sind. (Lusardi & Mitchell, 2011, S. 503f.)

Ahnliche Resultate liefert eine von der OECD (2020) in 26 Landern durchgefiihrte Studie
zu ,Financial Literacy* bei Erwachsenen. Sie definiert das Konstrukt dreiteilig, bestehend
aus finanziellem Wissen, Verhalten und Einstellungen, die Gewichtung erfolgt dabei zu
gleichen Teilen. In allen 27 untersuchten Staaten waren die Werte sehr niedrig (schwa-
che Auspragung der ,Financial Literacy‘), wobei anzumerken ist, dass China und Hong
Kong die héchsten Werte erzielten (14,8 von 21 Punkten), gefolgt von Slowenien (14,7)
und Osterreich (14,4). Lander mit niedrigen Werten waren Italien (11,1), Ruméanien
(11,2) und Kolumbien (11,2) (OECD, 2020, S. 14f). Auffallig war das schlechte
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Abschneiden der Teilnehmenden bei Fragen zur Zinsberechnung (OECD, 2020, S. 7ff.).
Die Ergebnisse von Lusardi und Mitchell (2011, S. 503f.) konnten repliziert werden, so
kam auch die OECD zu dem Schluss, dass junge und &ltere Personen besonders
schlechte finanzielle Kenntnisse vorweisen. Interessant ist das signifikant bessere Ab-
schneiden von Personen, die regelmé&Rig digitale Gerate oder Services (wie Computer,
E-Mail, Internet, Smartphone) nutzen. Geschlechterunterschiede finden sich vor allem in
Bezug auf das Wissen zu finanziellen Themengebieten und finanziellem Wohlbefinden
— hier schneiden Manner besser ab als Frauen. Hinsichtlich der ,Financial Literacy*‘ wei-
sen Manner geringflgig hohere Werte auf, der Unterschied ist jedoch nicht statistisch
signifikant. Personen mit verfugbaren Ersparmissen weisen ebenfalls hohere ,Financial
Literacy‘-Werte auf. (OECD, 2020, S. 64)

,Financial Literacy’ ist eine personenbasierte Komponente von finanziellem Wohlbefin-
den (Keys et al., 2022, S. 13), auch Zulfigar und Bilal (2016, S. 99) konnten einen Zu-
sammenhang zwischen den beiden Konstrukten bei der Untersuchung des finanziellen

Wohlbefindens berufstatiger Frauen finden.

Im Kontext kurzfristiger Konsumfinanzierungen konnte ein wesentlicher Einfluss von ,Fi-
nancial Literacy‘ gefunden werden. Mottola (2013, S. 12f.) zeigte, dass Frauen kostspie-
ligere Praktiken im Zusammenhang mit der Nutzung von Kreditkarten zeigen als Manner,
diese Unterschiede zu einem grofRen Teil auf demografische und 6konomische Differen-
zen sowie der ,Financial Literacy‘-Auspragung zurtckgefihrt werden kénnen. Man-
gelnde Finanzbildung, insbesondere im Sinne der Zinskalkulation, kann zu einer Uber-
schatzung der fur die Ruckzahlung verfliigbaren Ressourcen fiihren (Kuchler, 2015, S.
35). Gerrans et al. (2022, S. 23) zeigten, dass ,Financial Literacy‘ negativ mit wahrge-
nommenen Nutzen und positiv mit den wahrgenommenen Risiken von ,Buy now, pay
later’-Finanzierungen korreliert. Schomburgk und Hoffmann (2023, S. 343ff.) postulieren
einen negativen Zusammenhang zwischen dem Konstrukt und der BNPL-Nutzung. Per-
sonen mit niedriger Finanzbildung nutzen BNPL-Finanzierungen haufiger, worin ein Ri-
siko fiir Schuldenprobleme gesehen wird. BNPL kann fir Menschen mit hohen ,Financial
Literacy‘-Werten und guter Bonitat ein geeignetes Werkzeug sein, die zeitliche Lage von
Zahlungen zu optimieren, wahrend es jenen mit Schwierigkeiten in Bezug auf die eige-
nen Finanzen ein problematisches Ausgabeverhalten ermdglicht (Lux & Epps, 2022, S.
5).
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2.5.5 Alter und Generationenzugehoérigkeit

Ein wesentlicher Einflussfaktor fur die Praferenz von BNPL-Finanzierungen durfte das
Alter der Konsument*innen sein. Die US-Institution Consumer Financial Protection Bu-
reau (2022, S. 17f.) stellte einen deutlich héheren Anteil junger BNPL-Nutzer*innen im
Vergleich zur Gesamtpopulation fest. Personen im Alter von 18 bis 24 Jahren waren um
den Faktor 1,44 Uberreprasentiert — dies bedeutet, dass diese Kohorte 11,7 Prozent der
Bevdlkerung darstellt, jedoch 16,8 Prozent der BNPL-Kund*innen. Bei der Alterskohorte
25-33 Jahren lag dieser Faktor bei 2,02, bei den 34-40 Jahrigen bei 1,61. Die alteste
Kohorte 65+ ist in der Verteilung der BNPL-Nutzer*innen um den Faktor 0,1 unterrepra-
sentiert. Abbildung 9 stellt die Unterschiede grafisch dar. Eine ahnliche Statistik flir den
europdaischen Markt konnte nicht gefunden werden.

Dass BNPL-Unternehmen Millennials und Generation Z zu ihren Haupt-Zielgruppen zah-
len, legen aktuelle Forschungsergebnisse nahe (Alcazar & Bradford, 2021, S. 1). Gutt-
man-Kenney, Firth und Gathergood (2023, S. 3f.) zeigen anhand einer im Vereinigten
Konigreich durchgefuhrten Studie, dass jingere Konsument*innen (unter 20 Jahre alt)
diese Zahlweise starker praferieren. Zudem nutzen sie vermehrt Kreditkarten, um ihre
BNPL-Verbindlichkeiten zu begleichen.

Abbildung 9 Anteil der BNPL-Nutzenden je Alterskohorte (USA 2021)

100,0%
80,0%
60,0%
40,0%
20,0%
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Quelle: in Anlehnung an Consumer Financial Protection Bureau, 2022, S. 18
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DeHaan et al. (2022, S. 9) kommen zu dem Resultat, dass BNPL-Nutzer*innen eher jung
und finanziell noch eingeschrankt sind, Unzufriedenheit mit traditionellen Kreditproduk-
ten jedoch mitverantwortlich fur die BNPL-Préaferenz ist. Lux und Epps (2022, S. 8) sehen
jungere Personen als ,Early Adopters‘ von App-basierten Services, dies sei jedoch auf-
grund der niedrigeren gemessenen ,Financial Literacy’ (siehe Abschnitt 2.5.4, S. 41) be-
unruhigend. Das Alter steht wesentlich mit der finanziellen Bildung (OECD, 2020, S. 57),
und typischerweise auch mit den verfiigbaren Ressourcen (Blanchard & llling, 2017, S.
455) in Relation. BNPL-Nutzung kann insbesondere jingere Personen zur Nutzung wei-
terer Kreditprodukte verleiten und folglich zu untberschaubarer Verschuldung (Johnson
et al.,, 2021, S. 14) sowie impulsivem Kaufverhalten (Ah Fook & McNeill, 2020, S. 9)
fuhren. Jingere BNPL-Kund*innen besitzen zu einer niedrigeren Wahrscheinlichkeit
mehrere BNPL-Konten (Boshoff et al., 2022, S. 25) und zumindest teilweise dirfte BNPL
fur jungere Generationen ein Ersatz fur Kreditkarten sein (Gerrans et al., 2022, S. 24),
was im Einklang mit dem niedrigerem Kreditkarten-Besitz bei der Generation Z steht
(Rossman, 2022). Das Alter kann insofern ein Ausdruck des Wunsches nach starker

digitalisierten und anpassungsfahigen Bezahlverfahren sein.
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3 Empirischer Teil

Im folgenden Teil werden auf Basis des bisher dargelegten Forschungsstandes die Hy-
pothesen abgeleitet, die im Rahmen dieser Forschungsarbeit untersucht werden. Hierfr
werden zunéchst die relevanten Erkenntnisse des theoretischen Hintergrunds zusam-
mengefasst und im Abschnitt ,Material und Instrumente‘ die eingesetzten Methoden und
der verwendete Fragebogen vorgestellt. AnschlieBend wird ein Uberblick tiber die unter-
suchte Stichprobe und die Durchfiihrung der Erhebung gegeben. Am Ende des empiri-
schen Teils werden die vorbereitenden Analysen dargelegt.

3.1 Hypothesen

Ziel dieser Forschungsarbeit war es, den Zusammenhang zwischen konsument*innen-
spezifischen Variablen und der Einschatzung der Attraktivitdt zweier BNPL-Bezahlver-

fahren zu untersuchen. Hierfur wurde folgende Forschungsfrage formuliert:

Welcher Zusammenhang besteht zwischen konsument*innenspezifischen
Variablen und der Praferenz zweier kreditbasierter Buy-Now-Pay-Later-

Bezahlverfahren (Rechnungskauf und Ratenkauf)?

Darlber hinaus sollte der Zusammenhang zwischen den zwei gangigen Ausgestaltungs-
formen BNPL-Rechnungskauf mit 14-30 Tagen Zahlungsziel und BNPL-Ratenkauf mit
einer Laufzeit von zwei bis 24 Monaten getrennt untersucht werden. Die Forschungs-

frage soll durch finf Hypothesen empirisch analysiert und beantwortet werden.

Ein Vergleich von Bezahlverfahren im Onlinehandel zeigt, dass sich diese typischer-
weise durch die zeitliche Lage der Zahlung und des Konsums sowie der Salienz der
Zahlung unterscheiden. Bei Vorauszahlungen liegt der Zeitpunkt der Zahlung vor dem
Konsum und manche Verfahren lassen eine Bezahlung bei Bestellung oder Lieferung
zu. Populare elektronische Bezahlverfahren wie Kreditkarten oder ,Buy now, pay later*
verlagern die Bezahlung nach den Kaufprozess. Vor allem neuere BNPL-Finanzierun-
gen sind in den Point of Sale integriert (Gerrans et al., 2022, S. 3) und durch Handler*in-

nenstitzung als Null-Prozent-Angebot (Johnson et al., 2021, S. 3) realisiert.

Wirden sich Menschen konform mit dem Discounted-Utility-Model von Samuelson
(1937, S. 155ff) und der Lebenszyklushypothese des Konsums nach Modigliani und
Brumberg (1954) verhalten, kdnnten sie BNPL-Finanzierungen nutzen, um ihren Kon-
sum im Lebensverlauf zu glatten und Kreditbeschrankungen zu umgehen (Blanchard &

Illing, 2017, S. 457). Es zeigt sich, dass dieser Schluss nicht der Realitat entspricht.
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Rationale Konsumentscheidungen sollten bertcksichtigen, dass heute ausbezahlte
Geldbetrage nicht fur kinftigen Anschaffungen zur Verfugung stehen. Hyperbolisches
Diskontieren und die Entkopplung der Zahlung vom Konsumevent kann zu chronisch
erhdhtem Ausgabeverhalten fuhren (Prelec & Loewenstein, 1998, S. 25). Ein sofortiger
Schmerz beim Geldausgeben, der ,Pain of Payment’, hemmt diesen Effekt, ist jedoch
individuell ausgepragt — Personen konnen in Geizkragen/tightwads und Geldverschwen-
dende/spendthrifts differenziert werden. Geizkragen nehmen den ,Pain of Payment’ zu
stark wahr, bei Geldverschwendenden wirkt dieser hemmende Mechanismus nicht stark
genug — diese Typen stellen Extreme auf einem Kontinuum dar. Der ,Pain of Payment’
ist situations- und personenabhangig, so senken nachgelagerte Bezahlungen wie Kre-
ditkarten oder BNPL die Intensitat, in der er wahrgenommen wird (Liu et al., 2021, S. 7),
weil die Verrechnung von Zahlung und Konsum auf einem mentalen Konto erschwert
wird (Prelec & Loewenstein, 1998, S. 28). Rick (2018, S. 4f.) postuliert eine Korrelation
zwischen Wahrnehmung des ,Pain of Payment’ und der Wahl eines Bezahlverfahrens.
So nutzen tightwads' tendenziell jene, welche sie vom Geldausgeben abhalten, bei

,spendthrifts’ trifft dies nicht zu.

,Buy now, pay later‘-Finanzierungen entkoppeln Zahlungs- und Konsumevent und sen-
ken die Salienz der Zahlung. Es ist anzunehmen, dass dies umso mehr zutrifft, je weiter
die Ruckzahlungen in die Zukunft verschoben werden. Personen mit hoch ausgepréagter
Wahrnehmung des ,Pain of Payment' sollten BNPL-Bezahlverfahren weniger stark pra-
ferieren als jene mit niedriger Wahrnehmung dieses Schmerzes. Die gerichtete Hypo-

these 1 lautet somit:

Hypothese 1: Je niedriger die individuelle Wahrnehmung des ,Pain of Payment’, desto

starker werden BNPL-Bezahlverfahren praferiert.

H1.a: Je niedriger die individuelle Wahrnehmung des ,Pain of Payment’, desto stérker werden BNPL-Rech-
nungskaufe préferiert.
H1.b: Je niedriger die individuelle Wahrnehmung des ,Pain of Payment’, desto starker werden BNPL-Raten-

kaufe préaferiert.

Die bisher betrachteten Forschungsergebnisse legen eine Abhéngigkeit des bevorzug-
ten Bezahlverfahrens von den zeitlichen Praferenzen nahe. Es kann angenommen wer-
den, dass hyperbolisches Diskontieren aufgrund der Verlagerung der als negativ emp-
fundenen Riickzahlungen in die Zukunft die positive Wahrnehmung von kurz- und mit-
telfristigen Finanzierungen beginstigt. Personen mit Gegenwarts-Bias zeigen héhere
Diskontierungssatze und eine Tendenz zu hyperbolischem Diskontieren (Laibson, 1996,
S. 449). Da es diffizil ist, hyperbolisches Diskontieren direkt zu messen, ist die Betrach-

tung des Konstruktes ,temporal focus' (Shipp et al., 2009, S. 1) sinnvoll. Dieser zeitliche
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Fokus umfasst die Auspragungsformen past focus’, ,present focus‘ und ,future focus’,
wobei der ,present focus’ ein Ausdruck von Ungeduld ist. Meier und Sprenger (2010, S.
206) zeigten hohere Wahrscheinlichkeiten der Kreditkarten-Nutzung und héhere Kredit-
kartenschulden bei auf die Gegenwart fokussierten Personen. Auf Basis dieser Erkennt-
nisse kann ein Zusammenhang zwischen dem Ausmalf des Fokus, den eine Person auf
die Gegenwart legt, und der Bevorzugung eines Bezahlverfahrens angenommen wer-

den. Daher wird folgende gerichtete Hypothese 2 formuliert:

Hypothese 2: Personen mit auf die Gegenwart gerichtetem zeitlichen Fokus praferieren
BNPL-Bezahlverfahren in héherem Ausmal3.

H2.a: Personen mit auf die Gegenwart gerichtetem zeitlichen Fokus préaferieren BNPL-Rechnungskaufe.
H2.b: Personen mit auf die Gegenwart gerichtetem zeitlichen Fokus préferieren BNPL-Ratenkaufe.

Prawitz et al. (2006, S. 34f.) postulieren, dass nicht die objektive finanzielle Situation,
sondern die subjektive Wahrnehmung relevant ist. So kénnten Personen mit gleichem
Einkommen aufgrund eines abweichenden Konsumverhaltens eine unterschiedliche
Perzeption der finanziellen Situation haben. Personen, die finanziellen Stress verspiren,
kénnten demnach versuchen, Uber kreditbasierte Bezahlverfahren ihren kurzfristigen fi-
nanziellen Spielraum zu verbessern. BNPL-Finanzierungen kénnen bei der plnktlichen
Begleichung offener Rechnungen unterstitzen (Papich, 2022, S. 18), aber auch zu einer
Akkumulation von Schulden fuhren, insbesondere wenn mehrere BNPL-Konten gefihrt
werden (Boshoff et al., 2022, S. 28) oder Kreditsummen Uber den Rickzahlungsmdg-
lichkeiten der Schuldner*innen verliehen werden (Lux & Epps, 2022, S. 12f.), woftr fur
BNPL-Unternehmen ein Anreiz besteht, wenn die Finanzierung trotz Nichtleistbarkeit
profitabel ist (Guttman-Kenney & Hunt, 2017, S. 14). Aus dem starken Wachstum in
schwierigen 6konomischen Zeiten und den positiven Prognosen fir den BNPL-Sektor
trotz nachlassender Konsumnachfrage ist anzunehmen, dass die finanzielle Lage der
Konsument*innen in Zusammenhang mit der Nachfrage nach BNPL-Finanzierungslo-
sungen steht. Demnach sollte die Nachfrage nach ,Buy Now Pay Later‘ eine Korrelation

mit dem finanziellen Stress zeigen. Die gerichtete Hypothese 3 lautet:

Hypothese 3: Je hdher der finanzielle Stress einer Person, desto starker werden BNPL-

Bezahlverfahren praferiert.

H3.a: Je hoher der finanzielle Stress einer Person, desto starker werden BNPL-Rechnungskaufe préferiert.
H3.b: Je hoher der finanzielle Stress einer Person, desto starker werden BNPL-Ratenk&ufe préferiert.

,Financial Literacy’, ist ein Mal fir das Verstandnis wichtiger finanzieller Konzepte und

der Fahigkeit, solide kurz- und langfristige Finanzplanung zu verwalten, unter
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Rucksichtnahme auf Lebensereignisse und Wirtschaftslage (Remund, 2010, S. 284). Es
beinhaltet das Fiihren von Budgets, das Spar-, Geldausgabe- und Investitionsverhalten
(Remund, 2010, S. 290) und determiniert das Ausmal}, zu dem Personen fahig sind, im
Einklang mit der Lebenszyklushypothese des Konsums zu handeln. Weltweite Untersu-
chungen zeigen tendenziell niedrige Werte mit gréf3eren regionalen Differenzen (OECD,
2020). Eine Studie zeigte, dass der Grad der finanziellen Bildung mit kostspieligen Nut-
zungsweisen von Kreditkarten in Zusammenhang steht. Gerrans et al. (2022, S. 15) pos-
tulieren einen Einfluss der ,Financial Literacy' auf das wahrgenommene Risiko und Be-
nefits der BNPL-Bezahlmethode. Personen mit hoch ausgepragter finanzieller Bildung
bewerten ,Buy now, pay later’ als riskanter und weniger attraktiv. Schomburgk und Hoff-
mann (Schomburgk & Hoffmann, 2023, S. 343ff.) berichten einen negativen Zusammen-
hang zwischen dem Konstrukt und der Nutzung von BNPL. Somit zeigt sich, dass eine
Korrelation zwischen finanzieller Bildung und der Praferenz von BNPL-Bezahlverfahren

besteht. Dies wird mit folgender gerichteter Hypothese 4 untersucht:

Hypothese 4: Je niedriger der ,Financial Literacy Score‘, desto starker werden BNPL-

Bezahlverfahren préaferiert.
H4.a: Je niedriger der ,Financial Literacy Score’, desto stérker werden BNPL-Rechnungskéufe préferiert.
H4.b: Je niedriger der ,Financial Literacy Score’, desto stérker werden BNPL-Ratenk&ufe préferiert.

Kund*innen der BNPL-Unternehmen sind Uberwiegend Mitglieder der Generation Y (,Mil-
lenials‘) und Generation Z — junge Personen im Alter von 18 bis 40 Jahren (Alcazar &
Bradford, 2021, S. 1; Consumer Financial Protection Bureau, 2022, S. 18; Guttman-Ken-
ney et al., 2023, S. 3f.). Als Griinde werden die Unzufriedenheit mit traditionellen Kredit-
produkten (deHaan et al., 2022, S. 9) und der Ersatz klassischer Kreditkarten durch
BNPL-Produkte (Rossman, 2022) genannt. Das Alter konnte mit dem Wunsch nach stér-
ker digitalisierten, anpassungsfahigen Bezahlverfahren zusammenhéangen. Daher wird

die gerichtete Hypothese 5 aufgestellt:

Hypothese 5: Je jinger die Konsument*innen sind, desto starker werden BNPL-Bezahl-

verfahren praferiert.
H5.a: Je jinger die Konsument*innen sind, desto starker werden BNPL-Rechnungskaufe préaferiert.
H5.b: Je jinger die Konsument*innen sind, desto starker werden BNPL-Ratenkaufe préferiert.
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3.2 Material und Instrumente

Zur Beantwortung der Forschungsfrage wurde eine quantitative Fragebogenstudie
durchgefuhrt. Die Vorteile liegen in der hohen Objektivitat, Reliabilitat und Validitat (Do-
ring & Bortz, 2016, S. 184). Diese Form des Forschungsdesigns ist geeignet, die For-
schungsfrage zu beantworten, da ausreichend Literatur existiert und die im Fokus ste-
henden Konstrukte mittels existierender, validierter Skalen getestet werden kénnen (D6-
ring & Bortz, 2016, S. 185).

Zur Datenerhebung wurde ein Online-Fragebogen mit Hilfe der Web-Applikation ,SoSci
Survey’ erstellt. Das Online-Format fuhrt nicht zur Problematik der mangelnden Repra-
sentativitat aufgrund Unterabdeckung (Déring & Bortz, 2016, S. 295, 415), da lediglich
,Buy now, pay later-Finanzierungen im B2C-E-Commerce betrachtet wurden und der
stationdre Handel nicht Gegenstand der Untersuchung war. Die Methode ermdglicht
Anonymitét und eine hohe Effizienz, da der direkter Export der erhobenen Daten in ein
Statistik-Programm ermdoglich war. Fir die Teilnehmenden war die orts-, zeit-, gerate-

und plattformunabhangige Beantwortung von Vorteil.

Der Online-Fragebogen als zentrales Erhebungsinstrument enthielt auf der ersten Seite
einen Einleitungstext mit grundlegenden Informationen zur Erhebung inklusive Angabe
der geschatzten Dauer von 10-15 Minuten, der Bitte, die Fragen ehrlich und spontan zu
beantworten und eine Zusicherung der Vertraulichkeit und Anonymitéat der Daten. Als
Untersuchungsgegenstand wurde die Nutzung von Bezahlverfahren im Online-Handel
genannt. Es wurde auf die Moéglichkeit der Teilnahme an einem Gewinnspiel hingewie-

sen und Kontaktdaten fir Ruckfragen angegeben.

Seite 2 des Erhebungsinstruments enthielt drei Filterfragen. Iltem EFO01 enthielt die
Frage, ob die Finanzen im Sinne der Einnahmen und Ausgaben selbst verwaltet werden,
Frage EF02 galt der Abklarung der Volljahrigkeit und Frage EF03 prufte, ob die potenzi-
ellen Teilnehmenden regelmafiig bei Online-Shops bestellen, wobei dies eine Selbstein-
schatzung darstellte. Alle drei ltems mussten mit ,Ja‘ oder ,Nein‘ beantwortet werden,
ein Uberspringen war nicht méglich. Wurde mindestens eine der Fragen mit ,Nein‘ be-
antwortet, endete die Online-Befragung automatisch mit dem Hinweis, dass die Person

nicht zur gesuchten Zielgruppe gehort.

Auf Seite 3 folgte lediglich eine Information Uber ,Buy now, pay later und den zwei Aus-
pragungen BNPL-Rechnungskauf und BNPL-Ratenkauf inklusive der Angabe bekannter
Anbieter*innen. Diese Information konnte bis Seite 7 des Fragebogens auf Wunsch er-

neut eingeblendet werden. Seite 4 enthielt die Bitte, die Fragen der Folge-Abschnitte
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ehrlich und spontan zu beantworten, sowie den Hinweis, dass es keine richtigen oder

falschen Antworten gebe.

Ab Seite 5 folgte der inhaltliche Abschnitt der Befragung. Hier wurden Vorkenntnisse
typischer Zahlungsmittel (ZM01) anhand einer siebenstufigen Skala mit den Endpunkten
,gar nicht’ und ,sehr gut' erhoben. Die Frage lautete ,Wie gut kennen Sie sich bei der
Nutzung folgender Zahlungsmittel aus?* und enthielt neben klassischen Bezahlverfah-
ren auch den BNPL-Rechnungskauf und den BNPL-Ratenkauf.

Zur Operationalisierung der Praferenzen von BNPL-Bezahlverfahren wurden den Be-
fragten in den Abschnitten 6 und 7 zwei Szenarien eines fiktiven Online-Shops vorgelegt,
mit der Bitte um Angabe, wie wahrscheinlich sie den BNPL-Rechnungskauf (ZM02) oder
den BNPL-Ratenkauf (ZM03) auf einer siebenstufigen Skala wahlen wiirden. Das Layout
wurde auf Basis der Online-Shops von H&M (hm.com, 27.03.2023) und Dyson (dyson.at,
27.03.2023) gestaltet. Der BNPL-Rechnungskauf war als 30-tdgige Finanzierung eines
Betrags von 1.000 Euro gestaltet, wahrend der BNPL-Ratenkauf monatliche Ratenzah-
lungen in der H6he von je 100 Euro bot. Fur beide Optionen wurden ein Sollzins von 0 %

ausgewiesen.

Zur Operationalisierung der tbrigen Konstrukte wurde auf validierte psychometrische
Skalen zuriickgegriffen (Doring & Bortz, 2016, S. 267ff.). Die individuelle Wahrnehmung
des ,Pain of Payment‘ wurde in Abschnitt 8 mittels Tightwad-Spendthrift-Skala (TW-ST)
erhoben (Rick et al., 2008, S. 767ff.). Hierfiir wurde eine Ubersetzung in die deutsche
Sprache vorgenommen. Das Antwortformat des originalen Messinstruments wurde bei-
behalten und um die Moglichkeit, keine Angabe zu machen, erganzt. Tabelle 2 gibt einen
Uberblick uiber die Items der Skala. Zu beachten ist, dass ein hoher wahrgenommener
,Pain of Payment‘ als niedrige TW-ST-Werte und ein niedriger wahrgenommener ,Pain

of Payment’ als hohe TW-ST-Werte verstanden werden.

Tabelle 2 Iltems Tightwad-Spendthrift-Skala

Code | Item Antwortformat

TS01 | Welche der folgenden zwei gegensatzlichen Be- 11-Stufige bipolare
schreibungen trifft eher auf Sie zu? Skala mit den Polen
Geizhals bedeutet, Schwierigkeiten beim Geld- 1- Geizhals
ausgeben zu haben. Verschwender*in bedeutet, 11- Verschwender*in

Schwierigkeiten bei der Kontrolle der Geldausga-
ben zu haben. Ich bin eher ...

TS02a | Manche Menschen haben Probleme, ihre Ausga- | 5-stufige Skala (nie,
ben einzuschréanken: Sie geben oft Geld aus — selten, manchmal, oft,
etwa fUr Kleidung, Mahlzeiten, Urlaub, Telefonate | immer)

— wenn sie dies besser nicht tun sollten.
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Wie sehr trifft die erste Beschreibung auf Sie zu?
Haben Sie Probleme, ihre Ausgaben einzuschrén-
ken?

TS02b | Andere Menschen haben Probleme, Geld auszu- | 5-stufige Skala (nie,
geben. Sie geben etwa fir Dinge, fur die sie Geld | selten, manchmal, oft,
ausgeben sollten, deswegen kein Geld aus, weil immer)

es sie besorgt.

Wie sehr trifft die erste Beschreibung auf Sie zu?
Haben Sie Probleme damit, Geld auszugeben?

TS03 | Szenario zum Kaufverhalten von 2 Personen (A 5-stufige Skala

und B). (1- Person A, 3-
Wem sind Sie in Bezug auf Ihr eigenes Verhalten | gleich/weder noch, 5-
ahnlicher, Person A oder Person B? Person B)

Quelle: in Anlehnung an Rick et al., 2008, S. 767ff.

Um den zeitlichen Fokus der Teilnehmenden zu erheben, wurde in Abschnitt 9 die deut-
sche Ubersetzung (Geiger, Domenech & Van Der Meer, 2018) der Temporal-Focus-
Skala (TFS) (Shipp et al., 2009, S. 9) verwendet. Diese unterscheidet zwischen drei
zeitlichen Fokussen, gerichtet auf die Vergangenheit, Gegenwart oder Zukunft. Auf die
Items der fernen Zukunft wurde verzichtet, da diese in der urspriinglichen Skala nicht
inkludiert waren und fiir die Forschungsarbeit nicht bendétigt werden. Die Items der zeit-
lichen Fokusse auf die Vergangenheit und Zukunft wurden miterhoben, um die Erhebung

nicht zu stark vom originalen Messinstrument abweichen zu lassen.

Das Konstrukt wurde anhand 13 Items abgefragt. Das Antwortformat war eine sieben-
stufige bipolare Skala mit den Endpunkten ,nie’ und ,immer’, in Abweichung zur deut-
schen Ubersetzung, welche eine Beschriftung jeder zweiten Antwortkategorie vor-
schlagt. Die nachstehende Tabelle 3 stellt die Fragen der Skala dar. Iltems ZF01_01 bis
ZF01 04 betreffen die Vergangenheit, ZF02_01 bis ZF02_04 die Gegenwart und
ZF03 09 bis ZF03_5 die eigene Zukunft. Alle Items sind positiv kodiert und es konnte

,keine Antwort' ausgewahlt werden.

Tabelle 3 Items Zeitlicher-Fokus-Skala
Code Item Antwortformat

ZF Denken Sie an lhren Alltag und geben Sie an, wie
haufig Sie folgende Gedanken haben.

Bitte beantworten Sie ehrlich und spontan.

ZF01 01 | Ich spiele in Gedanken Erinnerungen an die Ver-
gangenheit durch.

ZF01 02 | Ich sinne dariiber nach, was in meinem Leben
schon passiert ist.

ZF01 03 | Ich denke an Dinge aus meiner Vergangenheit.
ZF01 04 | Ich denke zurtick an meine friiheren Zeiten.

1- nie
7- immer
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ZF02_01 | Ich konzentriere mich darauf, was jetzt gerade in
meinem Leben passiert.

ZF02_02 | Meine Gedanken sind im Hier und Jetzt.

ZF02_03 | Ich denke an das, was jetzt gerade ist.

ZF02_04 | Ich lebe mein Leben in der Gegenwart.

ZF03_01 | Ich denke daran, was meine Zukunft bereithalt.

ZF03_02 | Ich denke an kommende Zeiten.

ZF03_03 | Ich stelle mir vor, was das Morgen fir mich bringen
wird.

ZF03_04 | Meine Gedanken sind bei Ereignissen, die noch bevor-
stehen.

ZF03 05 | Ich denke dartber nach, was sein wird.

Quelle: Geiger et al., 2018

Zur Messung des finanziellen Stresses/Wohlbefindens wurde in Abschnitt 10 die
InCharge Financial Distress/Financial Well-Being Skala (IFDFW-Skala) eingesetzt (Pra-
witz et al., 2006, S. 43). In Abweichung zum urspringlich vorgeschlagenen 10-stufigen
Antwortformat wurde auf eine 7-stufige Skala gesetzt. Dariiber hinaus wurde Item FD02
stark vereinfacht und auf die grafische Darstellung der Stufe aus technischen Grinden
verzichtet. Die Skala wurde vom Autor dieser Studie ins Deutsche tbersetzt und Dollar-

Geldbetrage durch aquivalente Euro-Geldbetrage ersetzt. Alle Items sind positiv kodiert

und die Beantwortung war optional. Tabelle 4 gibt einen Uberblick:

Tabelle 4 Iltems InCharge Financial-Distress/Wellbeing-Skala

Code

Item

Antwortformat

FDO1

Wie hoch ist heute lhrer Meinung nach lhr finan-
zieller Stress?

1- ich fuhle mich ge-
stresst 7- ich fuhle mich

entspannt
FDO2 | Wie zufrieden sind Sie mit ihrer aktuellen finanzi- | 1- unzufrieden
ellen Situation? 7- zufrieden

FDO03 | Wie empfinden Sie lhre derzeitige finanzielle Si- 1- ich fuhle mich ge-
tuation? stresst 7- ich flihle mich
entspannt
FDO04 | Wie oft machen Sie sich Sorgen, Ihre normalen 1-immer
monatlichen Ausgaben bezahlen zu kénnen? 7- nie

FDO5

Wie zuversichtlich sind Sie, dass Sie das Geld fir
einen finanziellen Notfall auftreiben kdnnten, der
etwa 1.000 € kostet?

1- gar nicht zuversicht-
lich
7- sehr zuversichtlich

FDO6

Wie oft passiert lhnen folgendes: Sie mdchten in
ein Restaurant essen gehen, im Kino einen Film
ansehen oder etwas ahnliches machen und tun

dies nicht, weil Sie es sich nicht leisten kbnnen?

1- standig
7- nie
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FDO7 | Wie oft kommen Sie finanziell gerade so zurecht
und leben von Gehaltseingang zu Gehaltsein-
gang?

Wie gestresst fuhlen Sie sich generell in Bezug
auf lhre personlichen Finanzen?

1- sténdig
7- nie

FDO08 1- sehr gestresst

7- gar nicht gestresst

Quelle: in Anlehnung an Prawitz et al., 2006, S. 50

Es folgte ein Hinweis auf den sich &ndernden Beantwortungsmodus fur den Gbrigen Teil
des Fragebogens mit der Information, dass dieser analog einem Quiz mit einer richtigen
Antwort pro Frage gestaltet sei. Die ,Financial Literacy‘ wurde mit der 13-ltem-Skala von
Fernandes et al. (2014, S. 1876) im Abschnitt 12 erhoben, welche in die deutsche Spra-
che Ubersetzt und Dollarbetrédge durch Eurobetrdge ersetzt wurden. Item 8 aus der ur-
sprunglichen Erhebung wurde aufgrund der Irrelevanz auf3erhalb der USA ausgelassen
— dies steht in Einklang mit der von Weiss-Cohen et al. (2023, S. 14) empfohlenen Vor-
gangsweise. Somit wurden zwolf Items in die finale Erhebung Gbernommen. Die Ant-
wortmoglichkeiten variierten je nach Fragestellung und sind in nachstehender Tabelle 5
gelistet, richtige Antworten sind kursiv hervorgehoben. Teilnehmende konnten jede

Frage durch die Auswahl von ,Ich weil} es nicht’ oder ,Keine Angabe’‘ Uberspringen.

Tabelle 5 Iltems Financial-Literacy-Skala

Code Item Antwortformat

FLO1 Der Zinssatz fur ein Sparkonto betragt 1 % pro | 1- mehr als heute kaufen,
Jahr und die allgemeine Inflation 2 % pro Jahr. | 2- genau gleich viel kaufen
Konnen Sie mit dem Betrag auf dem Spar- | wie heute, 3- weniger als
konto nach einem Jahr ... heute kaufen

FLO2 Ist die folgende Aussage richtig oder falsch? | 1- richtig, 2- falsch
"Anleihen sind ublicherweise riskanter als Ak-
tien."

FLO3 Welche der im Folgenden dargestellten Anla- | 1- Sparkonten, 2- Aktien,
gemoglichkeiten bietet Uber einen langen Zeit- | 3- Anleihen
raum betrachtet (10 bis 20 Jahre) die hdchste
Rendite?

FLO4 Welche der folgenden Anlageformen zeigt Gb- | 1- Sparkonten, 2- Aktien,
licherweise die hochste Fluktuation im Zeitver- | 3- Anleihen
lauf?

FLO5 Wie verandert sich das Risiko, viel Geld zu | 1- Es steigt, 2- es sinkt, 3-
verlieren, wenn Investor*innen ihr Vermogen | Es bleibt gleich
Uber mehrere Anlageformen verteilen?

FLO6 Ist die folgende Aussage richtig oder falsch? | 1- Richtig, 2- Falsch
"Wenn Sie 1.000 € in einen Aktienfonds inves-
tieren, ware es mdoglich, dass Sie weniger als
1.000 € zurlick erhalten, wenn Sie |hr inves-
tiertes Geld herausnehmen."

FLO7 Ist die folgende Aussage richtig oder falsch? | 1- Richtig, 2- Falsch
"Ein Aktienfonds sammelt das Geld vieler
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Investor*innen, um eine Vielzahl verschiede-
ner Aktien zu kaufen."

FLO8

Ist die folgende Aussage richtig oder falsch?
"Ein Kredit mit 15-jahriger Laufzeit erfordert
Ublicherweise hohere monatliche Zahlungen
als ein Kredit mit 30-jahriger Laufzeit, jedoch
ist die Summe der Zinszahlungen bei der kiir-
zeren Laufzeit geringer."

1- Richtig, 2- Falsch

FLO9

Angenommen Sie haben 100 € auf einem
Sparkonto mit 20 % Zinsen pro Jahr und be-
heben weder Geld noch erhaltene Zinsen.
Welcher Betrag befindet sich nach 5 Jahren
auf dem Sparkonto?

1- Mehr als 200 €, 2- Ge-
nau 200 €, 3- Weniger als
200 €

FL10

Welche der folgenden Aussagen ist richtig?

1- Wenn man in einen
Fonds investiert hat, kann
man seine Investition im
ersten Jahr nicht beheben,
2- Ein einzelner Fonds
kann in verschiedene Anla-
geformen investieren, bei-
spielsweise sowohl in Ak-
tien als auch in Anleihen,
3- Fonds zahlen eine ga-
rantierte Rendite, basie-
rend auf ihrer vergangenen
Performance, 4- Keine
Aussage ist korrekt.

FL11

Welche der folgenden Aussagen ist richtig?
Wenn jemand eine Anleihe der Firma B kauft,

1- besitzt er einen Teil der
Firma B, 2- hat er der
Firma B Geld geborgt, 3-
haftet er fir die Schulden
der Firma B, 4- Keine der
Aussagen ist richtig

FL12

Angenommen Sie schulden auf Ihrer Kredit-
karte 3.000 € und zahlen jedes Monat nur den
Mindestbetrag in Héhe von 30 € zurlck. Wie
lange wirde es bei jahrlichen Zinsen von 12
% (1 % pro Monat) dauern, bis Sie die Kredit-
karten-Schulden zurtickbezahlt haben? (Sie
nutzen die Karte darliber hinaus nicht mehr.)

1- Weniger als 5 Jahre, 2-
Zwischen 5 und 10 Jahren,
3- Zwischen 10 und 15
Jahren, 4- Die Schulden
werden nie zurtickbezahlt

Quelle: in Anlehnung an Fernandes et al., 2014, S. 1876

Im letzten Fragenblock wurden die soziodemografischen Daten erhoben. Die Frage nach

dem Alter war als offene Eingabe mit dem Hinweis ,Jahre’ gestaltet und lautete ,Bitte

geben Sie Ihr Alter in Jahren an“ (SD01). Die Frage nach dem Geschlecht lautete ,Sind

Sie ...“ (SD02) und bot die Antwortmdglichkeiten ,weiblich’, ,mannlich’ und ,divers‘. Die

Frage nach dem monatlichen Nettoeinkommen lautete ,Wie hoch ist ungefahr lhr mo-

natliches Nettoeinkommen?“ (SD07) und wurde anhand vordefinierter Kategorien erho-

ben, sowie eine Erklarung eingeblendet, dass der Betrag gemeint ist, der sich aus allen
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Einklinften zusammensetzt und nach Abzug der Steuern und Sozialversicherungen auf
das Konto tberwiesen wird. Mdglich war zudem die Auswahl, kein Einkommen zu besit-
zen. Die nach der beruflichen Situation lautete ,Was machen Sie beruflich?“ (SD06) und
bot die Auswahlmdglichkeiten ,Schiler/in‘, ,Student/in‘, \Vollzeit erwerbstatig’, ,Teilzeit
erwerbstatig’, ,Selbstandig’, ,Arbeitslos/Arbeit suchend’, ,in Pension’, sowie ,Sonstiges‘.
Die Frage nach dem héchsten Bildungsabschluss lautete ,Bitte wahlen Sie lhren héchs-
ten Bildungsabschluss aus“ (SD05) und konnte mit den Auswahimdglichkeiten ,ohne Ab-
schluss’, ,Pflichtschule’, ,Lehre’, Matura (AHS, BHS)', ,Fachhochschule, Universitat’ so-
wie einer freien Textfeldeingabe beantwortet werden. Fragen nach soziodemografischen

Daten konnten einzeln durch die Auswahl von ,keine Angabe‘ Ubersprungen werden.

Der Fragebogen schloss mit der Moglichkeit, an einem Gewinnspiel teilzunehmen und
der Zusicherung, dass hierflr erhobene Kontaktdaten separat gespeichert werden, ab.
Weiters konnten sich Teilnehmende flr eine Zusendung der Studienergebnisse regist-
rieren. Final konnten noch freie Angaben zur Befragung oder als Ergdnzung der Antwor-
ten gemacht werden. Auf der letzten Seite erfolgte eine Danksagung fur die Teilnahme

und die Kontaktdaten fiir Rickfragen wurden erneut eingeblendet.

3.3 Untersuchungsteilnehmende

Der Fragebogen wurde insgesamt 290 Mal aufgerufen, 174 Mal wurde mit der Bearbei-
tung begonnen. Bei 14 Personen wurde die Erhebung aufgrund der ein- oder mehrfa-
chen Auswahl von ,Nein‘ bei den einleitenden Filterfragen vorzeitig beendet. Weitere 18
Personen haben den Fragebogen im Laufe der Beantwortung abgebrochen, davon flunf
vor Befilllen der Seite 8 (TW-ST-Skala) und sieben vor Seite 12 (,Financial Literacy’-
Skala). 142 Personen haben alle relevanten Fragen beantwortet. Nach einer Detailana-
lyse der Datenséatze wurden weitere acht Datensatze aufgrund mangelnder Qualitét von
der weiteren Auswertung ausgeschlossen. Dies wurde anhand der Kennwerte
DEG_TIME und TIME_RSI beurteilt. Beide Kennwerte stellen Hinweise auf zu schnelles
Ausflllen des Fragebogens dar, wobei TIME_RSI (Relative Speed Index) eine Weiter-
entwicklung von DEG_TIME ist (soscisurvey.de, 27.03.2023). Als Ausschlusskriterien
zahlten ein TIME_RSI-Wert von 2,0 oder hoéher (Case 583, 585, 613, 619, 640, 646, 722,
739) und ein DEG_Time-Wert von 100,0 oder héher (Case 583, 585, 613, 619), wobei
alle acht Falle bereits wegen des TIME_RSI-Wertes ausgeschlossen wurden. Aufgrund
des Anteils fehlender Antworten gewichtet nach Relevanz (MISSREL) mussten keine
Datensatze ausgeschlossen werden. Somit konnten 134 Datensatze fir die vorliegende

Arbeit herangezogen werden.
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Unter den Teilnehmenden der vorliegenden Studie befanden sich 83 Frauen (61,9 %),
50 Manner (37,3 %) und eine Person mit der Angabe divers (0,7 %). Der Mittelwert des
Alters der Teilnehmenden betragt 34,9 und der Median 32 Jahre, die Standardabwei-
chung 9,16 Jahre. Das Alter der jingsten Person betragt 22 und der altesten Person 70
Jahre. Das durchschnittliche Alter der m&nnlichen Teilnehmenden lag bei 36,83 Jahren
(Md = 32, Sd = 11,24), und bei den weiblichen Teilnehmenden bei 33,79 Jahren (Md =
32, Sd =7,55). Funf Personen haben keine Angaben zu ihrem Alter gemacht.

In Bezug auf das aktuelle Beschaftigungsverhdltnis gaben 80 (59,7 %) Befragte an, Voll-
zeit erwerbstatig zu sein, weitere 34 (25,4%) fihrten an, einer Teilzeitbeschaftigung
nachzugehen. Sieben (5,2 %) Teilnehmende waren Selbstandige, sechs (4,5 %) Studie-
rende und zwei (1,5 %) arbeitslos/Arbeit suchend. Drei (2,1 %) Personen berichteten,
aktuell in Karenz zu sein, hiervon eine (0,7 %) in Bildungskarenz. Zwei (1,4 %) Teilneh-
mende gaben an, aktuell neben der Voll- oder Teilzeitbeschaftigung zu studieren. Keine/r

der Teilnehmenden berichtete, in Pension zu sein.

Im Rahmen der Erhebung wurden die Teilnehmenden nach ihrem hdchsten Bildungsab-
schluss gefragt. Der grof3te Anteil der Befragten (70 Personen, 52,2 %) nannte einen
Fachhochschul- oder Universitatsabschluss. Der am zweithaufigsten genannte Ab-
schluss (48 Personen, 35,8 %) ist die Matura an allgemeinbildenden oder berufsbilden-
den hoheren Schulen. Acht Personen (6,0 %) haben eine Lehre und zwei (1,5 %) die
Pflichtschule abgeschlossen. Insgesamt gaben sechs Personen (4,5 %) an, einen ande-
ren Abschluss erlangt zu haben, hiervon jeweils eine (0,7 %) eine Berufsbildende Mitt-
lere Schule, eine dreijahrige Fachschule ohne Abitur, eine Handelsschule, eine Person
mit HTL-Abschluss, sowie eine mit Kolleg-Abschluss. Zudem gab eine Person (0,7 %)
an, das Abitur erlangt zu haben, welches vom Qualifikationsniveau mit der Matura aqui-
valent ist. Insgesamt kann festgehalten werden, dass die Verteilung der héchsten abge-
schlossenen Ausbildung von den Werten der Statistik Austria (2022) abweicht, ein Um-
stand, der sich in dem deutlich tber der Gesamtbevélkerung liegenden Anteil der Aka-
demiker*innen (52,2 % in der Stichprobe, 19,2 % in der Gesamtbevélkerung) oder in der
geringeren Prasenz von Personen mit Pflichtschulabschluss (1,5 % in der Stichprobe,

17,5 % in der Gesamtbevolkerung) widerspiegelt.

Bei der Frage nach dem monatlichen Nettoeinkommen konnten sich die Teilnehmenden
zu Einkommenskategorien zuordnen. Zwei Personen (1,5 %) gaben an, unter 500 Euro
zu verdienen, weitere zwei Personen (1,5%) zwischen 500 und 1.000 Euro. 10 Personen
(7,5 %) wiesen sich zur Kategorie 1.000 bis 1.500 Euro zu und 28 (20,9 %) zur Kategorie
1.500 bis 2.000 Euro. Eine relative Mehrheit der Teilnehmenden (65 Personen, 48,5 %)

gab an, zwischen 2.000 und 3.000 Euro zu verdienen, wahrend sich weitere 10 Personen

57



(7,5 %) in die Kategorie 3.000 bis 4.000 Euro zuordneten. Schlief3lich gaben noch 10
Personen (7,5 %) an, tber 4.000 Euro netto pro Monat zu verdienen. Sieben Personen

(5,2 %) machten keine Angaben zu ihrem Einkommen. Tabelle 6 gibt einen Uberblick.

Tabelle 6 Uberblick tiber die soziodemografischen Daten der Teilnehmenden

Merkmal Auspragung Wert

Frauen 83 (61,9 %)
Manner 50 (37,3 %)

Geschlecht -
Divers 1 (0,7 %)
Keine Angabe 0
Mittelwert 34,9
Median 32

Alter in Jahren Standardabweichung 9,16
Range 22-70
Keine Angabe 5 (3,7 %)
Ohne Abschluss 0
Pflichtschule 2 (1,5 %)
Lehre 8 (6,0 %)

Hochster Matura (AHS, BHS)

48 (35,8 %)

Bildungsabschluss
Fachhochschule, Universitat

70 (52,2 %)

Anderer Abschluss 6 (4,5 %)
Keine Angabe 0
Schiler*in 0
Student*in 6 (4,5 %)

Vollzeit erwerbstatig

80 (59,7 %)

Teilzeit erwerbstatig

34 (25,4 %)

Berufstatigkeit Selbstandig 7 (5,2 %)
Arbeitslos/Arbeit suchend 2 (1,5 %)
In Pension 0
Sonstige 5 (3,7 %)
Keine Angabe 0
Unter 500 € 2 (1,5 %)
500 € bis unter 1000 € 2 (1,5 %)
1000 € bis unter 1500 € 10 (7,5 %)
Monatliches 1500 € bis unter 2000 € 28 (20,9 %)

Nettoeinkommen 2000 € bis unter 3000 €

65 (48,5 %)

3000 € bis unter 4000 € 10 (7,5 %)
4000 € und mehr 10 (7,5 %)
Keine Angabe 7 (5,2 %)

Quelle: Eigene Darstellung
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3.4 Durchfihrung der empirischen Untersuchung

Die im Rahmen dieser Masterarbeit durchgefuhrte Studie wurde mit der fir nichtkom-
merzielle Projekte kostenlosen Web-Applikation ,SoSci Survey‘ (soscisurvey.de,
27.03.2023) durchgefuhrt. Zur Komplexitatsreduktion und besseren Verstandlichkeit
des Erhebungsinstruments sowie zur Qualitatssicherung wurde ein Pretest mit zehn Per-
sonen durchgefuhrt, bei dem die Teilnehmenden Feedback zu einzelnen Fragen sowie
zum gesamten Erhebungsinstrument geben konnten. Anhand der Rickmeldungen wur-
den geringfugige Adaptierungen der Formulierungen und die Einschatzung der Dauer

von zehn bis 15 Minuten vorgenommen.

Der fur Mobilgerdte und Computer optimierte Fragebogen war im Zeitraum von
06.01.2023 bis 27.01.2023 unter der URL https://www.soscisurvey.de/bnpl/ aufrufbar.
Allen Teilnehmenden wurden idente Fragebdgen vorgelegt, zur Vermeidung von Rei-
heneffekten wurden die Items der Skalen ZFS, IFDFW und ,Financial Literacy‘ randomi-
siert dargestellt. Die Items der TW-ST-Skala wurden in der Reihenfolge geman origina-
lem Erhebungsinstrument wiedergegeben, da sie logisch aufbauen. Bei der ,Financial
Literacy‘-Skala wurde lediglich eine Teilfrage gleichzeitig angezeigt, ein Vor- oder Zu-

rickgehen war fir diese Skala nicht mdglich.

Die Rekrutierung erfolgte sowohl on- als auch offline: durch Ansprache im Forum der
Studierendenvertretung der Ferdinand Porsche FernFH, Uber Social-Media-Plattformen,
Uber SurveyCircle (surveycircle.com, 27.03.2023) und mittels personlichem Kontakt.
Darlber hinaus wurden an verschiedenen Standorten Flyer mit Verweis auf die Umfrage,
der URL und einem mit dem Smartphone lesbaren QR-Code aufgehangt. Teilnehmende
wurden aufgefordert, den Fragebogen mit ihren Kontakten zu teilen. Aufgrund der lan-
geren Dauer der Erhebung und der Ublicherweise geringen Rucklauf- und hohen Ab-
bruchquote (Doring & Bortz, 2016, S. 415f.) wurden Incentivierungen implementiert, so
wurden Wunschgutscheine (shop.wunschgutschein.at, 27.03.2023) im Wert von 1 x 25
Euro und 5 x 15 Euro mittels Zufallsstichprobe aus mit IBM® SPSS® Statistics 28 ver-
lost. Die Gewinner*innen wurden nach Ablauf des Erhebungszeitraums am 28.01.2023

kontaktiert und die Gutscheine per E-Mail zugestellt.

Die tatsachliche Verweildauer ohne Ausreil3er lag bei durchschnittlich 627,08 Sekunden
oder 10 Minuten und 27 Sekunden (Md = 605, Sd = 172,40). Das Minimum lag bei 288,

das Maximum bei 1095 Sekunden.
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3.5 Vorbereitende Analysen

Im folgenden Abschnitt der Forschungsarbeit werden die fir die Auswertung notwendi-
gen vorbereitenden Analysen ausgefihrt. Zur Beantwortung der Forschungsfragen und
Durchfuihrung der Hypothesentests ist es erforderlich, fir die analysierten Konstrukte
Skalen zu bilden. Die vorliegenden Daten (n = 134) wurden mit IBM® SPSS® Statistics
in der Version 28.0.0.0 (190) analysiert.

3.5.1 Vorkenntnisse von Zahlungsmitteln

Die deskriptivstatistische Analyse der bisherigen Vorkenntnisse von Zahlungsmitteln
zeigte grundsétzlich hohe Werte und somit eine linksschiefe Verteilung fir traditionelle
Bezahlverfahren, wahrend jene fir BNPL-Produkte deutlich niedriger waren. So lag die
selbst eingeschatze Vorkenntnis bei Kreditkarten (ZM01_06) mit durchschnittlich 6,08
(Md = 7,00, Sd = 1,70) am hdchsten, gefolgt von 5,96 (Md = 7,00, Sd = 1,69) fur Sofort-
zahlungen (ZM01_07) und 5,95 (Md = 7,00, Sd = 1,54) fur SEPA-Lastschriftverfahren
(ZM01_04). Die Kenntnis von BNPL-Rechnungskaufen (ZM01_08) wurde mit durch-
schnittlich 4,12 (Md = 4,00, Sd = 2,38), bei BNPL-Ratenkaufen (ZM01_09) mit 2,15 (Md
=1,00, Sd =1,73) eingeschéatzt. Die minimale Auspragung liegen fir beide Variablen bei
1 und die maximale bei 7. Die Verteilungsformen differenzierten sich stark von den tra-
ditionellen Bezahlverfahren, BNPL-Rechnungskaufe weisen polarisierte Werte auf, wah-
rend die Vorkenntnisse zu BNPL-Ratenkaufen rechtsschief verteilt sind. Abbildung 10

stellt die zwei Verteilungsformen grafisch dar.

Abbildung 10 Verteilung Vorkenntnisse BNPL-Produkte
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Haufigkeit

1 2 3 4 5 6 17

Kenntnis BNPL Rechnungskauf Kenntnis BNPL Ratenkauf

Quelle: Eigene Darstellung
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3.5.2 Praferenzen des Rechnungs- und Ratenkaufs

Die mittels zweier Szenarien fiktiver Online-Shops erhobenen Praferenzen von BNPL-
Produkten sollen ebenfalls deskriptivstatistisch analysiert werden. Hinsichtlich der Préa-
ferenz von BNPL-Rechnungskéufen (ZM02_01) zeigt sich ein Mittelwert von 3,82 (Md =
4,00, Sd = 2,32) und bei Betrachtung der Praferenz des BNPL-Ratenkaufs (ZM03_01)
ein weit niedrigerer Mittelwert von 2,17 (Md = 1,00, Sd = 1,76). Beide Variablen weisen
minimale Werte von 1 und maximale Werte von 7 auf. Es zeigen sich zu den Vorkennt-
nissen analoge Verteilungsformen, die sich zwischen den zwei verschiedenen Auspra-

gungen der BNPL-Finanzierungen stark differenzieren, wie in Abbildung 11 visualisiert.

Abbildung 11 Verteilung Praferenzen BNPL-Produkte
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Quelle: Eigene Darstellung

3.5.3 Skalenbildung ,Tightwad-Spendthrift’

Der individuelle ,Pain of Payment’ wurde mittels Tightwad-Spendthrift-Skala (Rick et al.,
2008) erhoben. Um zu prifen, ob sich die vier ltems TS01, TS02a, TS02b und TS03 zur
Skalenbildung eignen, wurde eine Faktorenanalyse durchgefiihrt. Da die ltems TS02b

und TS03 negativ gepolt sind, wurden Sie fiir die weitere Analyse invertiert.

Zunachst wurde mittels Kaiser-Meyer-Olkin-Test die Eignung der Variablen fir die Fak-
torenanalyse Uberprift. Da der KMO-Wert mit 0,68 tber der Schwelle von 0,5 liegt, kann
die Stichprobe als geeignet interpretiert werden. Als Extraktionsmethode wurde fur alle
Skalen die Hauptkomponentenanalyse mit Varimax-Rotation gewahlt. Um die Anzahl der
Faktoren zu ermitteln, wurden zwei Abbruchkriterien definiert: Einerseits wurden gemarf
Kaiser-Kriterium nur jene Faktoren beriicksichtigt, die einen Eigenwert von gréf3er 1 be-

sitzen. In der vorliegenden Analyse erreichte ein Faktor einen Eigenwert von 2,28, alle
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nachfolgenden wiesen maximal Werte von 0,81 auf und hatten somit einen geringeren
Erklarungswert als die Einzelvariablen. Zudem wurden die Eigenwerte in einem
Screeplot-Diagramm dargestellt, wodurch ein deutlicher Knick nach dem ersten Faktor
erkennbar wurde. Somit konnte ein Faktor angenommen werden, welcher 57,02 % der
Varianz der Skala erklart. Da nur ein Faktor extrahiert wurde, konnte keine Varimax-
Rotation durchgefuhrt werden. Die Faktorladungen der Items TS01, TS02a, TS02b_r
und TSO03_r liegen jeweils tber 0,5 und laden somit ausreichend auf den extrahierten
Faktor. Die Ladungen liegen bei 0,84, 0,8, 0,69 und 0,68. Somit konnte bestatigt werden,
dass die TW-ST-Skala auf einer Dimension beruht. Zur Uberpriifung der Reliabilitat der
Skala wurde der Cronbach-a-Koeffizient berechnet, welcher bei 0,69 lag. Dieser Wert
wird als noch akzeptabel eingestuft. Durch das Weglassen von Items kann der Cron-

bach-a-Koeffizient nicht verbessert werden.

Da es sich bei der Tightwad-Spendthrift-Skala (TS_scale) um eine Summenskala han-
delt, werden die Werte der einzelnen Items addiert. Der mdgliche Wertebereich liegt so-
mit zwischen 4 und 26, wobei Werte zwischen 4 und 11 als ,tightwads’, zwischen 12 und
18 als ,unconflicted consumers‘ und von 19 bis 26 als ,spendthrifts’ klassifiziert werden.
In der Stichprobe werden 41 Personen (30,6 %) als tightwads®, 72 (53,7 %) als ,uncon-
flicted consumers' und 21 (15,7 %) als ,spendthrifts’ klassifiziert. Der Mittelwert lag bei
14,22 (Md = 14, Sd = 4,22). Die geringste Auspragung lag bei 6, die grof3te bei 24. Der
Kolmogorov-Smirnov-Test zeigte, dass die Skalenwerte keiner Normalverteilung ent-
sprechen (p = 0,02). Tabelle 7 gibt einen Uberblick iber die Ergebnisse der Faktoren-

und Reliabilitatsanalyse.

Tabelle 7 Faktorenanalyse Tightwad-Spendthrift

Code Frage M Sd Faktor 1

TS01 Ich bin eher ... 52| 2,22 0,84

TS02 Habgn Sie Probleme, ihre Ausgaben einzu- 241 0.9 0.8
schranken?

TS02b,_r E::’()en Sie Probleme damit, Geld auszuge- 3.47 | 8,67 0,69
Wem sind Sie in Bezug auf lhr eigenes Ver-

TS03_r halten ahnlicher, Person A oder Person B? 32 14l 0,69

Faktor Anzahl der Items M Sd a

TS scale | 4 (Summenskala) 14,22 | 4,22 0,69

Anmerkung: r bedeutet, dass das Item rekodiert wurde.

Quelle: Eigene Darstellung
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3.5.4 Skalenbildung ,Zeitlicher Fokus Gegenwart*

Bei dem Konstrukt wird davon ausgegangen, dass es sich bei den zeitlichen Fokussen
um voneinander unabhéngige Dimensionen handelt. Eine Person kann somit simultan
hoch oder niedrig ausgepragte zeitliche Fokusse besitzen (Shipp et al., 2009, S. 18). Die
Skala wird dem Umstand gerecht, indem inhaltlich unabhangige Subskalen und keine
Gesamtskala gebildet werden (Geiger et al., 2018). Es wurde die vollstandige Zeitlicher
Fokus-Skala erhoben, fiir das Uberpriifen der Hypothesen wird die Subskala ,Gegen-
wart’ bendtigt. Da alle Werte positiv formuliert sind, war keine Recodierung notwendig.
Als Extraktionsmethode wurde die Hauptkomponentenanalyse mit Varimax-Rotation ge-

wahlt. Es werden Mittelwertskalen gebildet.

Um zu prufen, ob sich die Items der Subskala ,Gegenwart’ zur Skalenbildung eignen,
wurde eine Faktorenanalyse durchgefuhrt. Der Kaiser-Meyer-Olkin-Test zeigte eine Eig-
nung der Variablen zur Faktorenanalyse (KMO = 0,81 > 0,5). Es konnte ein Faktor mit
einem Eigenwert von 2,78 extrahiert werden, der 69,58 % der Varianz erklart. Alle nach-
folgenden Faktoren erzielten Eigenwerte kleiner 1,0, eine visuelle Uberprifung des
Screeplots bestatigte diese Erkenntnis. Folglich wurde keine Varimax-Rotation durchge-
fuhrt. Alle Items laden ausreichend auf den extrahierten Faktor und kdnnen zur Bildung
der Skala herangezogen werden. Die Werte betrugen 0,83 (ZF02_01), 0,88 (ZF02_02),
0,82 (ZF02_03) und 0,80 (ZF02_04). Der Cronbach-a-Koeffizient betragt 0,85, somit
wird die Reliabilitat der Subskala als gut eingestuft. Durch das Weglassen einzelner

Items kann der Wert nicht verbessert werden.

Der Mittelwert der Subskala (ZFpres_scale) betragt 4,90 (Md = 4,88, Sd = 1,03). Die
Werte reichten von 2,25 bis 7,00. Der Kolmogorov-Smirnov-Test zeigt, dass keine Nor-

malverteilung vorliegt (p = 0,006). Tabelle 8 stellt die Resultate dar.

Tabelle 8 Faktorenanalyse Zeitlicher Fokus Gegenwart

Code Frage M Sd Faktor 1
ZF02 01 | Ich kc_)nzen_trlere mich darauf, was jetzt ge- 516 | 1.19 0.83
rade in meinem Leben passiert.

ZF02_02 | Meine Gedanken sind im Hier und Jetzt. 4,68 1,3 0,88
ZF02_03 | Ich denke an das, was jetzt gerade ist. 501 1,15 0,82
ZF02_04 | Ich lebe mein Leben in der Gegenwart. 475| 1,31 0,80
Faktor Anzahl der Items M Sd a
ZFpres_ | 4 (Mittelwertskala) 4,90 | 1,03 0,85
scale

Quelle: Eigene Darstellung
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3.5.5 Skalenbildung ,Finanzieller Stress/Wohlbefinden*

Der finanzielle Stress beziehungsweise seine gegensatzliche Auspragung, das finanzi-
elle Wohlbefinden, wurden mit der InCharge Financial Distress/Financial Wellbeing-
Skala von Prawitz (2006) erhoben. Zur Uberpriifung, ob sich die acht Items zur Skalen-
bildung eignen, wurde ein Kaiser-Meyer-Olkin-Test durchgefuhrt. Der KMO-Wert liegt
bei 0,89, womit eine Eignung angenommen werden kann. Da alle Iltems positiv gepolt

sind, muss keine Recodierung vorgenommen werden.

Als Extraktionsmethode wurde die Hauptkomponentenanalyse mit Varimax-Rotation
durchgefuhrt. Wie bisher wurden als Abbruchkriterium das Kaiser-Kriterium und ein
Screeplot zu visuellen Uberpriifung gewahlt. Es konnte ein Faktor mit einem Eigenwert
von 4,73 extrahiert werden, der 59,11 % der Varianz erklart. Alle nachfolgenden Kom-
ponenten wiesen Werte unter 1,0 auf und hatten somit einen geringeren Erklarungswert
als die einzelnen Variablen. Die Darstellung im Screeplot zeigte einen deutlichen Knick
nach dem ersten Faktor. Da nur ein Faktor extrahiert werden konnte, wurde keine Vari-
max-Rotation durchgefihrt. Die Faktorladungen der Items liegen jeweils tber 0,5 und
laden somit ausreichend auf den extrahierten Faktor. Konkret liegen die Werte bei 0,84
(FD01), 0,83 (FD02), 0,87 (FD03), 0,74 (FD04), 0,61 (FDO05), 0,66 (FD06), 0,77 (FDO7)
und 0,79 (FD08). Somit zeigte sich, dass die Skala eine Dimension misst und keine wei-

teren Faktoren existieren.

Zur Messung der Reliabilitat der IFDFW-Skala wurde der Cronbach-a-Koeffizient be-
rechnet, welcher bei 0,90 lag. Dieser Wert wird als exzellent eingestuft, durch das Weg-
lassen von Items kann der Cronbach-a-Koeffizient nicht verbessert werden. Tabelle 9

(S. 65) gibt einen Uberblick iiber die Ergebnisse der Faktoren- und Reliabilitatsanalyse.

Die Skala (FDW_scale) wurde als Mittelwert der Items FDO1 bis FD08 berechnet, womit
maogliche Werte zwischen 1 und 7 liegen. Der Mittelwert liegt bei 5,5 (Md = 5,75, Sd =
1,15). Der kleinste Wert betrug 1,38 und der grof3te 7,00. Die Analyse mittels Kolmo-
gorov-Smirnov-Test zeigt, dass keine Normalverteilung gegeben ist (p < 0,001). Insge-
samt erreichten 54 Personen einen Wert groRer 6,0 und 43 Personen einen Wert gré3er
5,0, bis 6,0. Kontrar hierzu wies kein*e Teilnehmende*r einen Wert von 1 aus, und ledig-
lich 6 Personen hatten einen IFDFW-Wert von 3,0 oder kleiner. Abbildung 12 (S. 65)

visualisiert die linksschiefe Verteilung der IFDFW-Skala.
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Abbildung 12 Verteilung der IFDFW-Werte

Haufigkeit

Financial Distress/Wellbeing-Klassen

1 2 3 4 5 8 7

Quelle: Eigene Darstellung

Tabelle 9 Faktorenanalyse Financial Distress and Wellbeing

Code Frage M Sd Faktor 1

FDO1 Wie hoch ist heute Ihrer Meinung nach Ihr fi- 522 | 1.64 0.84
nanzieller Stress?

FDO02 Wie z_ufrlede_n 3|r_1d Sie mit ihrer aktuellen fi- 488| 1,50 0.83
nanziellen Situation?

FDO03 Wle e_mpflnden Sie Ihre derzeitige finanzielle 519 | 1.49 0.87
Situation?

FD04 Wie oft machen Sie sich Sorgen, Ihre norma-
len monatlichen Ausgaben bezahlen zu kén- 58| 1,44 0,74
nen?

FDO5 Wie zuversichtlich sind Sie, dass Sie das
Geld fur einen finanziellen Notfall auftreiben 6,57 | 1,05 0,61
konnten, der etwa 1.000 € kostet?

FDO6 Wie oft passiert lhnen folgendes: Sie moch-
ten in ein Restaurant essen gehen, im Kino
einen Film ansehen oder etwas ahnliches 6,06 | 1,36 0,66
machen und tun dies nicht, weil Sie es sich
nicht leisten kbnnen?

FDO7 Wie oft kommen Sie finanziell gerade so zu-
recht und leben von Gehaltseingang zu Ge- 552 | 1,76 0,77
haltseingang?

FDO08 Wie gestresst fUh_I_en_ Sie S|c_h generell in Be- 487 | 1.67 0.79
zug auf Ihre personlichen Finanzen?

Faktor Anzahl der Items M Sd a

FDW_ 8 (Mittelwertskala) 551 | 1,15 0,90

scale

Quelle: Eigene Darstellung
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3.5.6 Skalenbildung ,Financial Literacy*

Das Konstrukt ,Financial Literacy’ wurde mit 12 ltems der Skala von Fernandes (2014)
erhoben. In Kontrast zu den bisherigen Skalen handelt es sich hierbei um Wissensfra-
gen, die fur die Auswertung in dichotomisierte Variablen rekodiert werden mussten. Da
es jeweils eine richtige und mindestens eine oder mehrere falsche Antworten gab, wur-
den die richtigen Antworten in ,1° und die falschen sowie fehlenden Antworten in ,0° re-
kodiert. In Folge wurde die Financial-Literacy-Skala als Summe der dichotomisierten Va-
riablen gebildet, mit moglichen Werten von 0 bis 12.

Zur Durchfuhrung der Faktorenanalyse musste aufgrund der dichotomen Auspragung
der Variablen eine Hauptkomponentenanalyse basierend auf einer polychorischen Kor-
relationsmatrix durchgefiihrt werden. Da dieses Dimensionenreduktionsverfahren mit
IBM® SPSS® Statistics 28 lediglich auf Basis von Produkt-Moment-Korrelationen be-
rechnet werden kann, wurde fur diesen Analyseschritt die Software ,Factor 12.02.02°
(Lorenzo-Seva & Ferrando, 2022) eingesetzt. Erneut erfolgte eine Priifung der Eignung
mittels Kaiser-Meyer-Olkin-Test. Der KMO-Wert betrug 0,74, somit wurde eine Fakto-
renanalyse durchgefuhrt. Die Resultate deuten gemal Kaiser-Kriterium zunéchst auf
drei Faktoren mit Eigenwerten von 4,93 (Faktor 1), 1,36 (Faktor 2) und 1,22 (Faktor 3)
hin. Eine visuelle Prifung des Screeplots zeigte, dass ein deutlicher Knick nach der ers-
ten extrahierten Komponente vorliegt, weiters empfahl ,Factor 12.02.02° eine Ein-Fakto-
ren-Losung mit einer erklarten Varianz von 41,07 %. Auf diesen Resultaten basierend
wurde keine Varimax-Rotation durchgefiihrt. Alle zwdlf Items laden ausreichend auf den
extrahierten Faktor. Die Faktorladungen betrugen 0,65 (FLO1d), 0,56 (FLO2d), 0,54
(FLO3d), 0,62 (FLO4d), 0,82 (FLO5d), 0,52 (FLO6d), 0,68 (FLO7d), 0,58 (FL08d), 0,53
(FLO9d), 0,70 (FL10d), 0,64 (FL11d) und 0,78 (FL12d), folglich sind alle Werte groRRer

0,5 und es musste kein Item ausgeschlossen werden.

Zur Messung der Reliabilitat der IFDFW-Skala wurde der Cronbach-a-Koeffizient be-
rechnet, welcher bei 0,74 lag. Dieser Wert wird als akzeptabel eingestuft und kann durch
das Weglassen einzelner Items nicht verbessert werden. Tabelle 10 (S. 67) stellt die

Ergebnisse der Reliabilitatsanalyse dar.

Der minimal erreichte Wert betrug zwei Punkte (3 Personen, 2,2 %), der maximale 12
Punkte (10 Personen, 7,5 %), somit hat kein*e Teilnehmende*r gar keine oder nur einen
Punkt erreicht. Durchschnittlich wurden 8,21 Punkte erzielt (Md = 9,0, Sd = 2,62). Ein
Kolmogorov-Smirnov-Test zeigte, dass die erreichten Punkte keiner Normalverteilung
entsprechen (p < 0,001). Abbildung 13 (S. 67) stellt die Punkteverteilung grafisch dar.
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Abbildung 13 Verteilung der Financial Literacy Punkte

25

Haufigkeit

Erreichte Financial Literacy Punkte

Quelle: Eigene Darstellung

Tabelle 10 Faktorenanalyse Financial Literacy

Code

Frage

Sd

Faktor 1

FLO1d

Der Zinssatz fur ein Sparkonto betragt 1 %
pro Jahr und die allgemeine Inflation 2 % pro
Jahr. Kénnen Sie mit dem Betrag auf dem
Sparkonto nach einem Jahr ...

0,90

0,30

0,65

FLO2d

Ist die folgende Aussage richtig oder falsch?
"Anleihen sind Ublicherweise riskanter als Ak-
tien."

0,77

0,42

0,56

FLO3d

Welche der im Folgenden dargestellten Anla-
gemoglichkeiten bietet Uber einen langen
Zeitraum betrachtet (10 bis 20 Jahre) die
hdchste Rendite?

0,49

0,50

0,54

FLO4d

Welche der folgenden Anlageformen zeigt
Ublicherweise die héchste Fluktuation im Zeit-
verlauf?

0,72

0,45

0,62

FLO5d

Wie verandert sich das Risiko, viel Geld zu
verlieren, wenn Investor*innen ihr Vermogen
Uber mehrere Anlageformen verteilen?

0,85

0,36

0,82

FLO6d

Ist die folgende Aussage richtig oder falsch?
"Wenn Sie 1.000 € in einen Aktienfonds in-
vestieren, ware es maglich, dass Sie weniger
als 1.000 € zuriick erhalten, wenn Sie |hr in-
vestiertes Geld herausnehmen."

0,91

0,29

0,52

FLO7d

Ist die folgende Aussage richtig oder falsch?

"Ein Aktienfonds sammelt das Geld vieler In-
vestor*sinnen, um eine Vielzahl verschiedener
Aktien zu kaufen."

0,67

0,47

0,68
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FLO8d Ist die folgende Aussage richtig oder falsch?
"Ein Kredit mit 15-j&hriger Laufzeit erfordert
Ublicherweise hohere monatliche Zahlungen
als ein Kredit mit 30-jahriger Laufzeit, jedoch
ist die Summe der Zinszahlungen bei der kiir-
zeren Laufzeit geringer."

0,78 | 0,42 0,58

FLO9d Angenommen Sie haben 100 € auf einem
Sparkonto mit 20 % Zinsen pro Jahr und be-
heben weder Geld noch erhaltene Zinsen. 0,68 | 0,47 0,53
Welcher Betrag befindet sich nach 5 Jahren
auf dem Sparkonto?

FL10d Welche der folgenden Aussagen ist richtig? 0,63 | 0,49 0,70
FL11d Welche der folgenden Aussagen ist richtig?
Wenn jemand eine Anleihe der Firma B kauft, | 0,54 | 0,50 0,64

FL12d Angenommen Sie schulden auf lhrer Kredit-
karte 3.000 € und zahlen jedes Monat nur
den Mindestbetrag in Héhe von 30 € zurick.
Wie lange wirde es bei jahrlichen Zinsen von

12 % (1 % pro Monat) dauern, bis Sie die 027 0,44 0.78
Kreditkarten-Schulden zurtickbezahlt haben?
(Sie nutzen die Karte dartber hinaus nicht
mehr.)
Faktor Anzahl der Items M Sd a
FL scale | 12 (Summenskala) 8,21 | 2,62 0,74

Quelle: Eigene Darstellung

3.5.7 Variablenibersicht

AnschlieRend an die in den vorherigen Abschnitten durchgefihrten Hauptkomponen-
tenanalysen, Reliabilitatstests und Skalenbildungen wird in Tabelle 11 ein Uberblick tiber

die in den zwei Regressionsmodellen eingesetzten Variablen gegeben.

Tabelle 11 Ubersicht der eingesetzten Variablen

Variable/Skala Typ Ursprungsitems

TS scale Pradiktor TSO01, TS02a, TS02b, TS03
ZFpres_scale Pradiktor | ZF02_ 01 bis ZF02_04
FDW_scale Pradiktor | FDO1_01 bis FD08 01
FL_scale Pradiktor | FLO1 bis FL12

Alter Pradiktor | SDO1 01
BNPL-Rechnungskauf Vorkenntnisse Pradiktor | ZM01_08

BNPL-Ratenkauf Vorkenntnisse Pradiktor | ZM01_09
BNPL-Rechnungskauf-Praferenz Kriterium ZM02 01
BNPL-Ratenkauf-Praferenz Kriterium ZMO03 01

Quelle: Eigene Darstellung
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3.5.8 Regressionsmodelle

Es werden zwei multiple lineare Regressionsmodelle formuliert, da der Einfluss auf die
Praferenz von BNPL-Rechnungskaufen und BNPL-Ratenkdufen getrennt untersucht
werden soll. Regressionsmodell 1 beschreibt die Zusammenhange der Prédiktoren mit
dem Kiriterium Praferenz des BNPL-Rechnungskaufs, Regressionsmodell 2 mit dem
Kriterium Praferenz des BNPL-Ratenkaufs. Dieses Analyseverfahren bericksichtigt
Kombinationswirkungen der Prédiktoren und gibt Aufschluss tber die multivariaten Zu-
sammenhange, welche Uber die bivariaten Zusammenhange hinausgeht. Es soll jeweils
eine multiple lineare Regression mit der Praferenz fur erstens BNPL-Rechnungskauf und
zweitens BNPL-Ratenkauf als Kriteriumsvariable durchgefiihrt werden. Diese Auswer-
tungsverfahren ermdglichen ein Prufen der Hypothesen fir beide Bezahlverfahren. (Do-
ring & Bortz, 2016, S. 690ff.)

3.5.8.1 Regressionsmodell 1 (BNPL-Rechnungskauf)
Fir die Prufung der Hypothesen H1l.a, H2.a, H3.a, H4.a und H5.a, welche die Zusam-

menhange mit dem Kriterium Praferenz des BNPL-Rechnungskaufs prifen, wurde fol-

gendes multiples lineares Regressionsmodell 1a aufgestellt:

Praferenz BNPL-Rechnungskauf = 80 + 81 x TS _scale + 2 x ZFpres_scale +
B3 x FDW scale + 34 x FL_scale + 35 x Alter + i

Dieses Modell soll die Einflisse der Pradiktorvariablen ,Pain of Payment' (TS_scale),
zeitlicher Fokus auf die Gegenwart (ZFpres scale), finanzielles Wohlbefinden
(FDW_scale) Financial Literacy (FL_scale) und des Alters (SD01_01) auf das Kriterium
Praferenz BNPL-Rechnungskauf (ZM02_01) untersuchen.

Darlber hinaus soll der Einfluss der Vorkenntnisse des BNPL-Rechnungskaufs in das

Modell aufgenommen und untersucht werden. Das finale Modell 1 lautet daher:

Praferenz BNPL-Rechnungskauf = B0 + 81 x TS _scale + 32 x ZFpres_scale +
B3 x FDW scale + 34 x FL_scale + 35 x Alter + 86 x ZM01_08 + &i

3.5.8.2 Regressionsmodell 2 (BNPL-Ratenkauf)
Fur die Prufung der Hypothesen H1.b, H2.b, H3.b, H4.b und H5.b, welche die Zusam-

menhange mit dem Kriterium Praferenz des BNPL-Ratenkaufs prifen, wurde folgendes

multiples lineares Regressionsmodell 2a aufgestellt:
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Praferenz BNPL-Ratenkauf = 80 + 31 x TS _scale + 32 x ZFpres_scale + 33 x
FDW scale + B4 x FL_scale + 35 x Alter + ¢i

Dieses Modell soll die Einflisse der Pradiktorvariablen ,Pain of Payment' (TS_scale),
zeitlicher Fokus auf die Gegenwart (ZFpres_scale), finanzielles Wohlbefinden
(FDW_scale) Financial Literacy (FL_scale) und des Alters (SD01_01) auf das Kriterium
Praferenz BNPL-Ratenkauf (ZM03_01) untersuchen.

Darlber hinaus soll der Einfluss der Vorkenntnisse des BNPL-Rechnungskaufs in das
Modell aufgenommen und untersucht werden. Das finale Modell 2 lautet daher:

Praferenz BNPL-Ratenkauf = 80 + 31 x TS _scale + 32 x ZFpres_scale + 33 x
FDW scale + 34 x FL_scale + 35 x Alter + 36 x ZM01_09 + ¢i

3.5.9 Prufung der Voraussetzungen

Die Prufung der Voraussetzungen erfolgte anhand der Empfehlungen der Universitat
Zurich (2023).

3.5.9.1 Skalenniveaus

Fur die Durchfiihrung einer multiplen Regressionsanalyse mussen die Kriteriumsvariab-
len mindestens intervallskaliert und die Pradiktorvariablen intervallskaliert oder Dummy-
codiert sein. Fur alle eingesetzten Variablen der durchgefiihrten Analysen (Modell 1a
bzw. 1 und 2a bzw. 2) trifft zumindest Intervallskalenniveau zu, weshalb diese Voraus-

setzung erfullt ist.

3.5.9.2 Linearitat des Zusammenhangs

Eine weitere Voraussetzung der multiplen linearen Regressionsanalyse ist die Linearitat
der Zusammenhange, welche Uber in SPSS erstellte partielle Regressionsdiagramme
Uberpruft wurden. Hierfir werden auf der x-Achse des Diagramms die Residuen der ent-
sprechenden Pradiktorvariable, wenn diese auf alle weiteren Pradiktorvariablen regres-
siert wird, und auf der y-Achse das Residuum der Kriteriumsvariable, wenn diese auf
alle Pradiktoren mit Ausnahme des aktuell betrachteten Pradiktors regressiert wird, auf-
getragen (Universitat Zirich, 2023). Die in SPSS erstellten Regressionsdiagramme zeig-
ten fiir alle Modelle schwache lineare Zusammenhénge, somit wird diese Voraussetzung

erfallt.
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3.5.9.3 Linearitat der Koeffizienten

Die in Abschnitt 3.5.8 postulierten multiplen Regressionsmodelle sind linear, somit ist die
vorausgesetzte Linearitat der Koeffizienten fur alle Modelle erfiillt.

3.5.9.4 Zufallsstichprobe

Die Erfordernis einer Zufallsstichprobe ist in der vorliegenden Forschungsarbeit erfillt
und aufgrund des Stichprobenumfangs (n = 134) robust. Dies trifft fur alle Regressions-

modelle zu.

3.5.9.5 Ausrei3er, Hebelwerte und Cook-Distanzen

Um Verzerrungen der multiplen Regressionsanalyse vorzubeugen, wurden die Daten
auf Ausreil3er Uberprift. In SPSS wurde hierfur auf die Funktion ,Fallweise Diagnose
zurtickgegriffen und somit die standardisierten Residuen (ZRE_1) auf Ausreil3er Uber-
pruft, die auRerhalb von drei Standardabweichungen liegen. Aufgrund dieser Analyse
musste fur Modell 1a, 1 und 2a kein Datensatz ausgeschlossen werden. Fir Modell 2
wurde Case 579 (3,45) und 692 (3,02) ausgeschlossen.

DarlUber hinaus wurden die studentisierten ausgeschlossenen Residuen (SDR_1) auf
Werte kleiner -3,0 und groRRer 3,0 untersucht. Fir die Regressionsmodell 1a und 1 lagen
alle Werte im akzeptablen Bereich [-3,0 ; 3,0]. Fir Modell 2a musste Case 614 mit einem
Wert von 3,12 und fur Modell 2 die Falle 579 (3,06) und 692 (3,17) und 737 (3,05) aus-

geschlossen werden.

In Folge wurden die Hebelwerte (LEV_1) als MalR der Entfernung eines Wertes von an-
deren Werten untersucht. Gemaf Huber (1981, S. 162) sollten Werte gro3er 0,2 ausge-
schlossen werden. Flr Regressionsmodelle 1a, 1 und 2a musste keiner der Datensatze
auf Basis dieses Kriteriums ausgeschlossen werden. Bei Regressionsmodell 2 wurde

Case 668 mit einem Wert von 0,21 entfernt.

Schlief3lich wurden die Cook-Distanzen als Einflussmalf? einzelner Falle auf das multiple
Regressionsmodell untersucht. Da die Werte fir alle Modelle deutlich unter dem Aus-

schlusskriterium von 1,0 lagen, musste kein Datensatz ausgeschlossen werden.

Die Falle 589, 594, 673, 691 und 725 wurden aufgrund fehlender Werte fir die Pradiktor-
variable Alter (SD01_01) von der Analyse ausgeschlossen. Tabelle 12 bietet einen Uber-

blick tber die in den Regressionsanalysen nicht berlicksichtigten Félle.
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Tabelle 12 Ubersicht ausgeschlossene Félle

Kriterium Modell 1a Modell 1 Modell 2a Modell 2
Fehlende Werte 589, 594, 673, 691, 725
ZRE 1+3 - - - 579, 692
+ -
SDR_1+3 i 614 57%,36;92,
LEV_1>0,2 - - - 668
CO0 1>1,0 - - - .
Stichprobenumfang final 129 129 128 125

Quelle: Eigene Darstellung

3.5.9.6 Stichprobenvariation der Pradiktorvariablen

Fur die Uberpriifung der Variation der Auspragungen der Pradiktorvariablen wurden die
partiellen Streudiagramme visuell Gberprift. Hierbei konnte fir alle Modelle festgestellt

werden, dass die Pradiktoren ausreichend variieren und diese Erfordernis erfillt ist.

3.5.9.7 Unabhangigkeit der Residuen

Die Uberpriifung der Unabhangigkeit der Residuen und somit das Nicht-Vorliegen von
Autokorrelation wurde mittels Durbin-Watson-Statistik Gberprift, welche Werte im Be-
reich [0; 4] annehmen kann. Ein Wert von 2,0 bedeutet, dass keine Autokorrelationen
vorliegt. Die Durbin-Watson-Statistik hatte vor der Datenbereinigung flr Regressions-
modell 1 einen Wert von 1,82 (Modell 1a: d = 1,95) und fur Regressionsmodell 2 einen
Wert von 2,02 (Modell 2a: d = 2,00). Somit kann davon ausgegangen werden, dass keine

Autokorrelation vorliegt.

3.5.9.8 Multikollinearitat

Die Korrelationen zwischen den einzelnen Pradiktoren wurden anhand der von SPSS
ausgegebenen Korrelationen nach Pearson Uberprift, wobei Werte kleiner 0,7 als ak-
zeptabel definiert wurden. Alle Regressionsmodelle erflllten diese Bedingung, da alle
Korrelationen kleiner 0,7 waren. Dartiber hinaus wurden der Varianzinflationsfaktor tiber-
pruft, welcher kleiner 10 sein sollte. Der maximale Wert lag fur Regressionsmodell 1 bei
1,20 (Modell 1a: 1,17) und fur Regressionsmodell 2 bei 1,20 (Modell 2a: 1,17), somit

kann Multikollinearitat ausgeschlossen werden.

3.5.9.9 Homoskedastizitat der Residuen

Homoskedastizitat bezeichnet die Varianzgleichheit der Residuen und ist eine Erforder-

nis fur multiple Regressionsmodelle. Abbildung 14 (S. 73) zeigt ein Streudiagramm zur
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Uberprifung der Homoskedastizitat fiir Modell 1, wobei ein deutliches diamantférmiges
Muster erkannt werden kann. Dies trifft auch fur Modell 2 (Abbildung 15) zu. Die Stich-
probe ist ausreichend grof3, um dennoch mit der Analyse fortzufahren.

Abbildung 14 Uberprifung der Homoskedastizitat der Residuen Modell 1

Abhangige Variable: Praferenz Rechnungskauf
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Quelle: Eigene Darstellung

Abbildung 15 Uberprifung der Homoskedastizitat der Residuen Modell 2

Abhangige Variable: Praferenz Ratenkauf
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Quelle: Eigene Darstellung

3.5.9.10 Normalverteilung der Residuen

Fur die multiple Regressionsanalyse ist die Normalverteilung der Residuen Vorausset-
zung. Es wurde eine visuelle Priifung des Histogramms und ein Kolmogorov-Smirnov-
Test auf Normalverteilung der studentisierten Residuen (SRE_1) durchgefiihrt. Beide

Priufungen zeigen keine Normalverteilung der standardisierten (p = 0,003) sowie
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studentisierten Residuen (p = 0,005) fir Modell 1a. Fir Regressionsmodell 1 ist Normal-
verteilung der standardisierten (p = 0,178) und studentisierten (p = 0,187) Residuen ge-
geben. Fir Regressionsmodell 2 (p < 0,001) und 2a (p < 0,001) kann auf Basis des
Kolmogorov-Smirnov-Tests keine Normalverteilung der Residuen angenommen wer-

den. Die visuelle Prifung des Histogramms zeigte eine rechtsschiefe Verteilung.

3.5.10 Bootstrapping

Da fir alle Regressionsmodelle die Voraussetzungen Homoskedastizitat sowie Normal-
verteilung der Residuen verletzt sind, kann Bootstrapping als Resampling-Methode ein-
gesetzt werden. Dabei werden aus dem bestehenden Datensatz erneut eine hohe An-
zahl von Stichproben gezogen und deren Parameter berechnet. Aus der Zusammenfas-
sung der Unterstichprobenwerte kann der Populationsparameter geschatzt werden (D6-
ring & Bortz, 2016, S. 638). Bootstrapping eignet sich, wenn Heteroskedastizitat vorliegt
oder die Residuen nicht normalverteilt sind. Das Verfahren liefert robuste Inferenzstatis-
tiken (statistikguru.de, 27.03.2023) und eignet sich fur das Testen von Hypothesen im

Zusammenhang mit multiplen Regressionsanalysen (ibm.com, 27.03.2023).
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4 Ergebnisse

Im vierten Part der Forschungsarbeit werden die Ergebnisse der Regressionsmodelle
dargelegt und die Hypothesen getestet.

4.1 Regressionsanalyse 1: BNPL-Rechnungskauf

In einem ersten Analyseschritt wurde das Regressionsmodell 1a mit den Pradiktoren
,Pain of Payment' (TS_scale), zeitlicher Fokus Gegenwart (ZFpres_scale), finanzielles
Wohlbefinden (FDW_scale) Financial Literacy (FL_scale) und Alter (SD01_01) gepruft.
Hierflr wurde in SPSS ein lineares Regressionsmodell unter Einsatz von Bootstrapping
mit 2.000 Stichproben und dem Konfidenzintervalltyp ,Bias-corrected and accelerated
(kurz BCa-Methode) berechnet.

Es wurde eine signifikante Regressionsgleichung gefunden (F(5,123) = 3,431; p =
0,006), mit einem R? von 0,122 und einem korrigierten R? von 0,087. Die vorhergesagte
Praferenz des BNPL-Rechnungskaufs betragt -0,081 + 0,127 (Pain of Payment) + 0,513
(Zeitlicher Fokus Gegenwart) — 0,189 (Finanzieller Stress/Wohlbefinden) + 0,082 (Finan-
cial Literacy) + 0,000 (Alter). Dabei ist das Alter in Jahren, Pain of Payment, Zeitlicher
Fokus Gegenwart, Finanzieller Stress/Wohlbefinden auf einer Skala von 1-7 und Finan-
cial Literacy auf einer Skala von 1-12 gemessen. Lediglich ,Pain of Payment’ (3 = 0,127;
t(123) = 2,731; p = 0,005) und Zeitlicher Fokus Gegenwart (f = 0,513; t(123) = 2,623; p

= 0,005) waren signifikante Pradiktoren fir die Praferenz des BNPL-Rechnungskaufs.

Das Modell erklart 8,7 Prozent der Gesamtstreuung der Kriteriumsvariablen, was nach
Cohen (1988, S. 412ff.) einer geringen bis mittleren Varianzaufklarung entspricht. Die
resultierende Effektstarke f2 = 0,095 entspricht ebenfalls einem geringen bis mittleren
Effekt (Cohen, 1992, S. 157). Tabelle 13 stellt die Ergebnisse dar.

Tabelle 13 Ubersicht Ergebnisse Regressionsanalyse la
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Variable Unstgn_dard. Standa_rd_isierter i Standard- | Signifi-
Koeffizient B Koeffizient B fehler kanz

Konstante -0,081 -0,050 1,5832 0,956
TS_scale 0,127 0,235 | 2,731 0,0442 0,005
ZFpres_scale 0,513 0,229 | 2,623 0,1892 0,009
FDW_scale -0,189 -0,096 | -1,046 0,190% 0,326
FL_scale 0,082 0,093 | 1,026 0,0772 0,2822
Alter 0,000 -0,001 | -0,015 0,0252 0,989
R? (f?) 0,122 (0,139)

Korr. R? (f?) 0,087 (0,095)




F(5123) | 3,431 | | 0,006
a. Das Ergebnis beruht auf Bootstrapping mit 2.000 Bootstrap-Stichproben

Quelle: Eigene Darstellung

In einem zweiten Schritt soll der Einfluss der Vorkenntnisse zu BNPL-Rechnungskaufen
(Skala von 1 — 7) als Préadiktorvariable miteinbezogen werden. Das finale Regressions-
modell 1 inkludiert somit die Pradiktoren ,Pain of Payment’ (TS_scale), zeitlicher Fokus
Gegenwart (ZFpres_scale), finanzielles Wohlbefinden (FDW_scale) Financial Literacy
(FL_scale) Alter (SD01_01) und Kenntnis BNPL Rechnungskauf (ZM01_08). Wieder
wurde in SPSS ein lineares Regressionsmodell unter Einsatz von Bootstrapping mit
2.000 Stichproben und der BCa-Methode berechnet.

Es wurde eine signifikante Regressionsgleichung gefunden (F(6,122) = 8,621; p <
0,001), mit einem R? von 0,298 (korr. R? = 0,263). Die vorhergesagte Praferenz des
BNPL-Rechnungskaufs betragt somit -1,206 + 0,076 (Pain of Payment) + 0,297 (Zeitli-
cher Fokus Gegenwart) — 0,064 (Finanzieller Stress/Wohlbefinden) + 0,088 (Financial
Literacy) + 0,011 (Alter) + 0,431 (Vorkenntnis BNPL Rechnungskauf). Hervorzuheben
ist, dass bei Einbezug der Vorkenntnisse (8 = 0,431, t(122) = 5,519; p < 0,001) alle

anderen Pradiktoren nicht mehr signifikant waren.

Das Modell erklart 26,3 Prozent der Gesamtstreuung der Kriteriumsvariablen, was nach
Cohen (1988, S. 412ff.) einer starken Varianzaufklarung entspricht. Die resultierende
Effektstarke f2 = 0,357 entspricht ebenfalls einem starken Effekt (Cohen, 1992, S. 157).
Tabelle 14 stellt die Ergebnisse dar.

Tabelle 14 Ubersicht Ergebnisse Regressionsanalyse 1

Variable Unsta_m_dard. Standa_rd_isierter i Standard- | Signifi-
Koeffizient B Koeffizient B fehler kanz

Konstante -1,206 -0,825 1,4782 0,4152
TS_scale 0,076 0,140 | 1,772 0,0432 0,0832
ZFpres_scale 0,297 0,133 | 1,647 0,1792 0,0992
FDW_scale -0,064 -0,032 | -0,392 0,1992 0,7572
FL_scale 0,088 0,099 | 1,222 0,0722 0,2272
Alter 0,011 0,045 | 0,564 0,0212 0,5952
Vork. BNPL 0,431 0,448 | 5,519 0,0792 | <0,0012
R? (f?) 0,298 (0,425)

Korr. R? (f?) 0,263 (0,357)

F (6,122) 8,621 < 0,001

a. Das Ergebnis beruht auf Bootstrapping mit 2.000 Bootstrap-Stichproben

Quelle: Eigene Darstellung
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4.2 Hypothesentests BNPL-Rechnungskauf

Fur die Beantwortung der Forschungsfragen werden die Ergebnisse der finalen Regres-
sionsmodelle unter Beriicksichtigung der Vorkenntnis des Bezahlverfahrens herangezo-
gen. Basierend auf den Resultaten des Modells 1 konnen die in Abschnitt 3.1 dargeleg-
ten Hypothesen wie folgt beantwortet werden:

H1l.a: Je niedriger die individuelle Wahrnehmung des ,Pain of Payment’, desto starker

werden BNPL-Rechnungskaufe préferiert.

Die Hypothese H1.a wird durch die vorliegenden Ergebnisse der Regressionsanalyse la
unterstutzt. Es besteht im Regressionsmodell 1a ein signifikanter positiver Zusammen-
hang zwischen den TW-ST-Werten und der Praferenz des BNPL-Rechnungskaufs (8 =
0,127; t(123) = 2,731; p = 0,005). Zu beachten ist, dass ein hoher wahrgenommener
,Pain of Payment’ als niedrige TW-ST-Werte und ein niedriger wahrgenommener ,Pain
of Payment’ als hohe TW-ST-Werte verstanden werden. In anderen Worten besteht ein
signifikanter negativer Zusammenhang zwischen der individuellen Wahrnehmung des

,Pain of Payment‘ und der Praferenz von BNPL-Rechnungskaufen.

Die finale Regressionsanalyse 1 zeigte, dass unter Einbezug des Pradiktors Vorkennt-
nisse des BNPL-Rechnungskaufs die Korrelation zwischen ,Pain of Payment' und der
Praferenz von BNPL-Rechnungskaufen nicht mehr signifikant ist (B = 0,076; t(122) =
1,772; p = 0,083). Es besteht ein positiver Zusammenhang, aufgrund der fehlenden Sig-

nifikanz kann Hypothese H1.a nicht angenommen werden.

H2.a: Personen mit auf die Gegenwart gerichtetem zeitlichen Fokus préaferieren BNPL-

Rechnungskaufe starker.

Erneut legten die Ergebnisse der Regressionsanalyse 1a nahe, dass ein statistisch sig-
nifikanter positiver Zusammenhang (8 = 0,513; t(123) = 2,623; p = 0,009) zwischen dem
zeitlichen Fokus auf die Gegenwart und der Praferenz von BNPL-Rechnungskaufen be-
steht. Werden die Vorkenntnisse der Teilnehmenden mit BNPL-Rechnungskéaufen als
Pradiktorvariable in das Regressionsmodell aufgenommen, ist die Korrelation zwischen
dem zeitlichen Gegenwartsfokus und der Kriteriumsvariablen nicht mehr signifikant ( =
0,297; t(122) = 1,647; p = 0,099). Hypothese H2.a kann nicht bestatigt werden.

H3.a: Je hoher der finanzielle Stress einer Person, desto starker werden BNPL-Rech-

nungskaufe préferiert.
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Hoher finanzieller Stress wird durch niedrige Werte der FDW_scale ausgedriickt. Der
negative Koeffizient beschreibt einen negativen Zusammenhang, allerdings ist dieser
nicht signifikant (B = -0,189; t(123) = -1,046; p = 0,326). Bei Einbezug des Pradiktors
Vorkenntnisse wird der Zusammenhang kleiner und bleibt statistisch nicht signifikant (3
=-0,064; t(122) = -0,392; p = 0,757). Hypothese H3.a kann daher nicht angenommen

werden.

H4.a: Je niedriger der Financial Literacy Score, desto starker werden BNPL-Rechnungs-
kaufe praferiert.

Die Ergebnisse der Regressionsanalyse 1a legen nahe, dass ein schwacher, statistisch
nicht signifikanter Zusammenhang zwischen der Praferenz von BPNL-Bezahlverfahren
als Kriterium und der Financial Literacy als Pradiktor besteht (B = 0,082; t(123) = 1,026;
p = 0,282). Diese Korrelation ist nicht wie erwartet negativ, sondern leicht positiv. Auch
Regressionsanalyse 1 legt einen schwach positiven, statistisch nicht signifikanten Zu-
sammenhang nahe (B = 0,088; t(122) = 1,222; p = 0,227). Hypothese H4.a wird daher

nicht angenommen.

H5.a: Je junger die Konsument*innen sind, desto starker werden BPNL-Rechnungs-

kéufe praferiert.

Der zunachst angenommene negative Zusammenhang zwischen dem Alter und der Préa-
ferenz von BNPL-Rechnungskaufen konnte in Regressionsanalyse 1a nicht gezeigt wer-
den (B = 0,000; t(123) = -0,015; p = 0,989). Auch nach Beriicksichtigung der Vorkennt-
nisse von BNPL-Rechnungskaufen in Regressionsanalyse 1 konnte kein Zusammen-
hang festgestellt werden (B = 0,011; t(122) = 0,564; p = 0,595). Hypothese H5.a wird

folglich nicht angenommen.
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4.3 Regressionsanalyse 2: BNPL-Ratenkauf

Zunachst wurde wieder das Regressionsmodell 2a mit den Pradiktoren ,Pain of Payment'
(TS_scale), zeitlicher Fokus Gegenwart (ZFpres_scale), finanzielles Wohlbefinden
(FDW_scale) Financial Literacy (FL_scale) und Alter (SD01_01) gepruft. Hierflr wurde
in SPSS ein lineares Regressionsmodell unter Einsatz von Bootstrapping mit 2.000
Stichproben und der BCa-Methode berechnet.

Es wurde eine nicht signifikante Regressionsgleichung gefunden (F(5,122) = 2,242; p =
0,054), mit einem R? von 0,084 und einem korrigierten R? von 0,047. Die vorhergesagte
Praferenz des BNPL-Ratenkaufs betragt somit 0,853 + 0,078 (Pain of Payment) + 0,266
(Zeitlicher Fokus Gegenwart) — 0,202 (Finanzieller Stress/Wohlbefinden) + 0,015 (Finan-
cial Literacy) — 0,003 (Alter). Die Mal3einheiten entsprechen jenen aus Regressionsmo-
dell 1a und 1. Lediglich der wahrgenommene ,Pain of Payment’ (B = 0,078; t(123) =
2,178; p = 0,041) war ein signifikanter Pradiktor fir die Praferenz des BNPL-Ratenkaufs.

Das Modell erklart 4,7 Prozent der Gesamtstreuung der Kriteriumsvariablen, dies ent-
spricht nach Cohen (1988, S. 412ff.) einer geringen Varianzaufklarung. Die resultierende
Effektstarke f2 = 0,049 entspricht einem geringen Effekt (Cohen, 1992, S. 157), das Re-

gressionsmodell ist nicht signifikant. Tabelle 15 stellt die Ergebnisse dar.

Tabelle 15 Ubersicht Ergebnisse Regressionsanalyse 2a

Variable Unsta_m_dard. Standa_rd_isierter i Standard- | Signifi-
Koeffizient B Koeffizient B fehler kanz

Konstante 0,853 0,693 1,2692 0,5122
TS scale 0,078 0,192 | 2,178 0,0372 0,0412
ZFpres_scale 0,266 0,160 | 1,779 0,1532 0,0762
FDW_scale -0,202 -0,137 | -1,461 0,1542 0,211%
FL_scale 0,015 0,022 | 0,242 0,0612 0,813%
Alter -0,003 -0,016 | -0,179 0,019° 0,8682
R? (f9) 0,084 (0,092)

Korr. R? (f?) 0,047 (0,049)

F (5,122) 2,242 0,054
a. Das Ergebnis beruht auf Bootstrapping mit 2.000 Bootstrap-Stichproben

Quelle: Eigene Darstellung

Erneut soll in einem zweiten Schritt der Einfluss der Vorkenntnisse zu BNPL-Ratenk&au-
fen (Skala von 1 — 7) als Pradiktorvariable miteinbezogen werden. Das finale Regressi-
onsmodell 2 inkludiert die Pradiktoren ,Pain of Payment' (TS_scale), zeitlicher Fokus

Gegenwart (ZFpres_scale), finanzielles Wohlbefinden (FDW_scale) Financial Literacy
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(FL_scale) Alter (SD01_01) und Kenntnis BNPL Ratenkauf (ZM01_09). Wieder wurde
ein lineares Regressionsmodell unter Einsatz von Bootstrapping mit 2.000 Stichproben
und der BCa-Methode berechnet.

Es wurde eine signifikante Regressionsgleichung gefunden (F(6,118) = 12,892; p <
0,001), mit einem R? von 0,396 (korr. R? = 0,365). Die vorhergesagte Praferenz des
BNPL-Rechnungskaufs betragt somit 0,018 + 0,038 (Pain of Payment) + 0,264 (Zeitli-
cher Fokus Gegenwart) — 0,094 (Finanzieller Stress/Wohlbefinden) — 0,061 (Financial
Literacy) + 0,003 (Alter) + 0,558 (Vorkenntnis BNPL Rechnungskauf). Erneut sind bei
Einbezug der Vorkenntnisse (f = 0,558; t(118) = 7,811; p < 0,001) die Pradiktoren ,Pain
of Payment' (8 = 0,038; t(118) = 1,362; p = 0,198), Finanzieller Stress/Wohlbefinden (3
=-0,094; t(118) = -0,827; p = 0,583), Financial Literacy (B = -0,061; t(118) = -1,235; p =
0,227) und das Alter (8 = 0,003; t(118) = 0,222; p = 0,829) nicht signifikant. Der zeitliche
Fokus auf die Gegenwart (B = 0,264; t(118) = 2,218; p = 0,026) und die Vorkenntnisse
von BNPL-Ratenkaufen (B = 0,558; t(118) = 7,811; p < 0,001) sind hingegen signifikant.

Das Modell erklart 36,5 Prozent der Gesamtstreuung der Kriteriumsvariablen, was nach
Cohen (1988, S. 412ff.) einer starken Varianzaufklarung entspricht. Die resultierende
Effektstarke f2 = 0,575 entspricht einem starken Effekt (Cohen, 1992, S. 157). Tabelle
16 stellt die Ergebnisse dar.

Tabelle 16 Ubersicht Ergebnisse Regressionsanalyse 2

Variable Unsta_m_dard. Standa_rd_isierter i Standard- | Signifi-
Koeffizient B Koeffizient B fehler kanz

Konstante 0,018 0,018 1,1802 0,9902
TS_scale 0,038 0,100 | 1,362 0,0292 0,1982
ZFpres_scale 0,264 0,165 | 2,218 0,1152 0,0262
FDW_scale -0,094 -0,065 | -0,827 0,1702 0,583?
FL_scale -0,061 -0,095 | -1,235 0,0492 0,2272
Alter 0,003 0,017 | 0,222 0,0142 0,8292
Vork. BNPL 0,558 0,572 | 7,811 0,0972 | <0,0012
R? (f2) 0,396 (0,656)

Korr. R? (f2) 0,365 (0,575)

F (6,118) 12,892 < 0,001

a. Das Ergebnis beruht auf Bootstrapping mit 2.000 Bootstrap-Stichproben

Quelle: Eigene Darstellung
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4.4 Hypothesentests BNPL-Ratenkauf

Erneut werden fur die Beantwortung der Forschungsfragen die Ergebnisse der finalen
Regressionsmodelle unter Berticksichtigung der Vorkenntnis des Bezahlverfahrens her-
angezogen. Basierend auf en Resultaten des Modells 2 konnen die in Abschnitt 3.1 dar-
gelegten Hypothesen wie folgt beantwortet werden:

H1.b: Je niedriger die individuelle Wahrnehmung des ,Pain of Payment’, desto starker
werden BNPL-Ratenk&ufe praferiert.

Hypothese H1.b wird durch die Ergebnisse der Regressionsanalyse 2a gestitzt. Es be-
steht ein signifikanter positiver Zusammenhang zwischen den TW-ST-Werten und der
Praferenz des BNPL-Ratenkaufs (B = 0,078; t(122) = 2,178; p = 0,041), wobei erneut
hohe TW-ST-Werte als niedrig wahrgenommener ,Pain of Payment' interpretiert werden.
Insofern kann ein signifikant negativer, jedoch schwacher Zusammenhang zwischen
,Pain of Payment‘ und der Préaferenz von BNPL-Ratenkaufen bestatigt werden. Wird al-
lerdings der Pradiktor Vorkenntnisse des BNPL-Ratenkaufs im Regressionsmodell 2 be-
ricksichtigt, ist die Korrelation nicht mehr signifikant (B = 0,038; t(118) = 1,362; p =
0,198). Hypothese H1.b wird somit verworfen.

H2.b: Personen mit auf die Gegenwart gerichtetem zeitlichen Fokus praferieren BNPL-

Ratenkéaufe.

Die Ergebnisse der Regressionsanalyse 2a zeigen einen statistisch nicht signifikanten
positiven Zusammenhang (B =0,266; t(122) = 1,779; p =0,076) zwischen dem zeitlichen
Fokus auf die Gegenwart und der Praferenz von BNPL-Ratenkaufen. Werden die Vor-
kenntnisse der Teilnehmenden mit BNPL-Ratenkéaufen in das Regressionsmodell 2 auf-
genommen, ist die Korrelation zwischen dem zeitlichen Gegenwartsfokus und der Krite-
riumsvariablen signifikant (B = 0,264; t(118) = 2,218; p = 0,026). Somit besteht eine sig-
nifikant positive Korrelation: Je hdher der Fokus auf die Gegenwart, desto eher werden
BNPL-Ratenkaufe praferiert. Anhand dieser Ergebnisse kann Hypothese H2.b ange-

nommen werden.

H3.b: Je hoher der finanzielle Stress einer Person, desto starker werden BNPL -Raten-

kaufe praferiert.
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Erneut werden niedrige Werte der FDW_scale als hoher finanzieller Stress interpretiert.
In Regressionsmodell 2a konnte ein nicht signifikanter, negativer Zusammenhang ge-
funden werden (B = -0,202; t(122) = -1,461; p = 0,211). Bei Einbezug der Vorkenntnisse
im Regressionsmodell 2 wird diese Korrelation wesentlich kleiner und bleibt statistisch
nicht signifikant (B = -0,094; t(118) = -0,827; p = 0,583). Hypothese H3.b wird daher

verworfen.

H4.b: Je niedriger der Financial Literacy Score, desto starker werden BNPL-Ratenk&ufe

préaferiert.

Basierend auf Regressionsanalyse 2a konnte kein signifikanter Zusammenhang zwi-
schen Financial Literacy und der Praferenz von BNPL-Ratenk&ufen gefunden werden (3
=0,015; t(122) = 0,242; p = 0,813). Der Einbezug der Vorkenntnisse anderte dies nicht,
der Zusammenhang war nun zwar in die erwartete Richtung, allerdings schwach ausge-
pragt und nicht signifikant (8 = -0,061; t(118) = -1,235; p = 0,227). Somit konnte lediglich
ein schwacher negativer, nicht signifikanter Zusammenhang zwischen Financial Literacy
und der Praferenz fur BNPL-Ratenkaufe gezeigt werden. Hypothese H4.b wird somit

verworfen.

H5.b: Je jinger die Konsument*innen sind, desto starker werden BPNL-Ratenkaufe pra-

feriert.

Der a priori angenommene negative Zusammenhang zwischen dem Alter und der Préa-
ferenz von BNPL-Ratenkaufen konnte in Regressionsanalyse 2a nicht bestatigt werden
(B = -0,003; t(122) = -0,179; p = 0,868). Nach Beriicksichtigung der Vorkenntnisse von
BNPL-Rechnungskaufen in Regressionsanalyse 2 konnte weiterhin keine Korrelation
festgestellt werden (f = 0,003; t(118) = 0,222; p = 0,829). Somit konnte kein Zusammen-
hang zwischen dem Alter und der Praferenz von BNPL-Ratenkaufen gefunden werden

und Hypothese H5.b wird verworfen.
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5 Diskussion und Ausblick

Im finalen Part der Forschungsarbeit sollen die Resultate der empirischen Untersuchung
resimiert und auf Basis des bisherigen Forschungsstands diskutiert und interpretiert
werden. Zusatzlich werden die methodischen Einschrankungen der Untersuchung auf-
gezeigt und reflektiert. AbschlieRend wird die Relevanz der Ergebnisse fiir die Praxis
abgeleitet und Anregungen fiir kiinftige Forschungsfelder gegeben.

5.1 Resumee

Das Ziel dieser Forschungsarbeit war herauszufinden, welche Konsument*innen ,Buy
now, pay later-Bezahlverfahren préaferieren. Dabei sollte ein besonderer Fokus auf die
Empfindung des ,Pain of Payment’, dem zeitlichen Fokus auf die Gegenwart, der sub-
jektiv eingeschétzten finanziellen Lage, der Financial Literacy und das Alter gelegt wer-
den. Dariiber hinaus sollten der BNPL-Rechnungskauf und der BNPL-Ratenkauf in Ab-
grenzung zu bestehenden Studien als differente Bezahlverfahren betrachtet werden. Es

wurde folgende Forschungsfrage aufgestellt:

Welcher Zusammenhang besteht zwischen konsument*innenspezifischen
Variablen und der Praferenz zweier kreditbasierter Buy-Now-Pay-Later-

Bezahlverfahren (Rechnungskauf und Ratenkauf)?

Zur Beantwortung der Forschungsfrage wurden fiinf gerichtete Zusammenhangshypo-
thesen formuliert und getestet. Hierflir wurde in einer Online-Fragebogenstudie der ,Pain
of Payment' mit der Tightwad-Spendthrift-Skala von Rick et al. (2008, S. 767ff.), der zeit-
liche Fokus auf die Gegenwart mit der deutschen Ubersetzung (Geiger et al., 2018) der
Temporal-Focus-Skala (Shipp et al., 2009, S. 9), die subjektiv empfundene finanzielle
Lage mit der InCharge Financial Distress/Wellbeing Skala von Prawitz et al. (2006, S.
43) und die Financial Literacy mit der Skala von Fernandes et al. (2014, S. 1876) erho-
ben. Zur Auswertung wurde ein Datensatz von 134 Personen herangezogen. Die Stich-
probe bestand aus 83 Frauen, 50 Mannern und einer diversen Person mit einem durch-
schnittlichen Alter von 34,9 Jahren (Md = 32, Sd = 9,16).

Um die Giite der Skalen zu prifen, wurden in Faktorenanalysen die Hauptkomponenten
extrahiert, die Reliabilitat wurde mittels Cronbachs-a-Koeffizient bestimmt. Da fir alle
Skalen ein Faktor bestimmt werden konnte und die Reliabilitat gegeben war, wurden in

Folge die Summen- und Mittelwertskalen gebildet.
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Es wurden vier multiple Regressionsmodelle formuliert: Modell 1a untersuchte die Ein-
flisse der Pradiktorvariablen ,Pain of Payment' (TS_scale), zeitlicher Fokus auf die Ge-
genwart (ZFpres_scale), finanzielles Wohlbefinden (FDW_scale) Financial Literacy
(FL_scale) und des Alters (SD01_01) auf das Kriterium Préaferenz BNPL-Rechnungskauf
(ZM02_01). Das finale Regressionsmodell 1 berticksichtigte ferner die Vorkenntnisse
des BNPL-Rechnungskaufs auf die Praferenz. Da die Praferenz des BNPL-Ratenkaufs
separat vom BNPL-Rechnungskauf untersucht werden sollte, wurden Modell 2a und Mo-
dell 2 formuliert, welche analog zu Modell 1a und 1 aufgebaut wurden. Vor Durchfiihrung
der Regressionsanalysen wurden die Voraussetzungen fir diese Methode geprift. Dar-
aus resultierend wurde mangels Homoskedastizitat der Residuen und Normalverteilung

der Residuen Bootstrapping als Resampling-Methode eingesetzt.

In Bezug auf den BNPL-Rechnungskauf zeigte sich zunéchst ein schwacher negativer
Zusammenhang zwischen der Wahrmehmung des ,Pain of Payment‘ und der Praferenz
des Bezahlverfahrens. Unter Bertcksichtigung der Vorkenntnisse war dieser nicht mehr
signifikant. Dies konnte in Bezug auf den zeitlichen Fokus auf die Gegenwart ebenfalls
festgestellt werden, eine a priori gefundene positive Korrelation war unter Einbezug der
Vorkenntnisse nicht signifikant. Das finanzielle Wohlbefinden korrelierte negativ mit der
Praferenz von BNPL-Rechnungskéaufen, allerdings ist dieser Zusammenhang in allen
Regressionsmodellen nicht signifikant. Dartiber hinaus wurde der Einfluss der Pradiktor-
variable Financial Literacy untersucht. Es wurde ein negativer Zusammenhang zwischen
Financial Literacy und der Praferenz von BNPL-Rechnungskaufen erwartet, die Resul-
tate legten einen schwach positiven, nicht signifikanten Zusammenhang in beiden Re-
gressionsmodellen nahe. Die vermutete negative Korrelation zwischen dem Alter und
der Praferenz des Bezahlverfahrens konnte unabhangig von der Berlcksichtigung der

Vorkenntnisse nicht gezeigt werden.

Bei separater Betrachtung des BNPL-Ratenkaufs konnte ein schwacher, signifikanter
Zusammenhang zwischen dem ,Pain of Payment’ und der Praferenz des Bezahlverfah-
rens gefunden werden, unter Bertcksichtigung der Vorkenntnisse war diese Korrelation
erneut nicht signifikant. In Bezug auf den zeitlichen Fokus auf die Gegenwart konnte in
Regressionsanalyse 2 ein statistisch signifikanter, mittlerer Zusammenhang gefunden
werden. Somit zeigten Personen mit auf die Gegenwart gerichtetem zeitlichen Fokus
eine hohere Préaferenz flir BNPL-Ratenkaufe. Der finanzielle Stress korreliert nicht signi-
fikant mit der Kriteriumsvariablen, bei Einbezug der Vorkenntnisse wurde der Zusam-
menhang wesentlich kleiner und bleibt statistisch nicht signifikant. Financial Literacy, ein
Malf fur das Finanzwissen einer Person, sowie das Alter zeigten in beiden Regressions-

analysen keine Korrelation mit der Praferenz des BNPL-Ratenkaufs.
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Auf Basis dieser Ergebnisse nehmen die untersuchten konsument*innenspezifische Va-
riablen eine untergeordnete Rolle bei der Vorhersage der Préaferenz des BNPL-Rech-
nungskaufs ein. Zwar zeigt sich ein statistisch signifikanter Zusammenhang zwischen
den Préadiktorvariablen empfundener ,Pain of Payment‘ sowie dem zeitlichen Fokus auf
die Gegenwart und der Kriteriumsvariablen, diese Korrelationen sind jedoch nicht mehr
signifikant, wenn auch die Vorkenntnisse im Regressionsmodell beriicksichtigt werden.
In Bezug auf den BNPL-Ratenkauf konnten &hnliche Resultate gefunden werden: Ohne
Bertcksichtigung der Vorkenntnisse konnte eine signifikante Korrelation zwischen dem
,Pain of Payment‘ und der Kriteriumsvariablen gefunden werden, im finalen Regressi-
onsmodell 2 war lediglich der mittlere Zusammenhang zwischen dem zeitlichen Fokus

auf die Gegenwart und der Praferenz des BNPL-Ratenkaufs signifikant.

Im folgenden Abschnitt werden die Erkenntnisse mit dem bisherigen Forschungsstand

verglichen.

5.2 Diskussion der Ergebnisse

Die Resultate dieser Forschungsarbeit decken sich nur partiell mit den Erkenntnissen
bisheriger Studien. Zudem wurden in dieser Studie der BNPL-Rechnungskauf und der
BNPL-Ratenkauf aufgrund der grundlegend differenten Rlckzahlungsmodalitaten als
separate Bezahlverfahren betrachtet. Es konnte festgestellt werden, dass die Praferenz
des BNPL-Rechnungskaufs polarisiert, wahrend die Praferenz des BNPL-Ratenkaufs
rechtsschief verteilt war und ein groRer Part der Befragten dieses Bezahlverfahren ab-

lehnte.

Prelec und Loewenstein (1998, S. 25) fuhrten das Konzept des ,Pain of Payment' ein,
welcher den Schmerz beim Bezahlen darstellt, der chronisch erhdhtes, suboptimales
Ausgeben von Geld verhindern soll. Rick et al. (2008, S. 773ff.) zeigten die Situations-
und Personenabhangigkeit des ,Pain of Payment’, dieser hangt nicht nur von der Salienz
des Bezahlverfahrens ab, sondern stellt auch ein Personenmerkmal dar. Rick (2018, S.
4f.) postulierte einen Zusammenhang zwischen der Wahrnehmung des ,Pain of Pay-
ment' und der Wahl eines Bezahlverfahrens — so wahlen tightwads' jene, welche sie
vom Geldausgeben abhalten (saliente Bezahlverfahren), bei ,spendthrifts’ trifft dies nicht
zu. Die vorliegenden Forschungsarbeit konnte diese Ergebnisse nur partiell replizieren,
so war der Einfluss des mittels Tightwad-Spendthrift-Skala gemessenen ,Pain of Pay-
ment‘ gering und sowohl fir den BNPL-Rechnungskauf als auch fur den BNPL-Raten-
kauf nur signifikant, wenn die Vorkenntnisse nicht in der Regressionsanalyse berlick-

sichtigt wurden. Insgesamt kann dem Pradiktor eine geringe Vorhersagekraft attestiert
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werden, fur den BNPL-Ratenkauf fallt die Korrelation geringer aus als fir den BNPL-
Rechnungskauf. Dies kdnnte am geringen Einfluss der personenbezogenen Kompo-

nente bei der Wahrnehmung des ,Pain of Payment'’ liegen.

Im Rahmen dieser Forschungsarbeit wurden Bezahlverfahren als intertemporale Ent-
scheidung aufgefasst, da sie anhand der zeitlichen Lage des Konsums und der Zahlun-
gen differenziert werden kdénnen. So ermdéglichen ,Buy now, pay later'-Angebote eine
Ruckzahlung nach dem Erhalt des Gutes. Fir die vorliegende Untersuchung wurde ein
Zusammenhang zwischen der Praferenz von BNPL-Finanzierungen und der Subskala
,present focus' der Temporal-Focus-Skala (Shipp et al., 2009, S. 3) angenommen, da
jene Individuen, die ihren Fokus auf die Gegenwart richten, neben héheren Diskontie-
rungssatzen auch zu hyperbolischem Diskontieren neigen und dadurch ungeduldiges
Verhalten ausdricken (Laibson, 1997, S. 449). Weiters konnten Meier und Sprenger
(2010, S. 206) eine hohere Kreditkartennutzung zeigen. Die Ergebnisse dieser Arbeit
legen im Kontext des BNPL-Rechnungskaufs nahe, dass ein hohe und signifikante Kor-
relation vorliegt, wenn die Vorkenntnisse nicht bertcksichtigt werden. Fur den BNPL-
Ratenkauf kann ein signifikanter, mittelgroRer Zusammenhang angenommen werden.
Daraus kann abgeleitet werden, dass der zeitliche Fokus auf die Gegenwart mit der Pra-
ferenz von BNPL-Ratenkaufen einhergeht, dies jedoch nicht auf BNPL-Rechnungskaufe
zutrifft - die Differenzierung der beiden Auspréagungen legte somit einen Unterschied

offen, der in bisherigen Studien nicht betrachtet wurde.

Der bisherige Forschungsstand liefert zum Teil widersprichliche Ergebnisse in Bezug
auf den finanziellen Stress und der Wahl von BNPL-Bezahlverfahren. So sieht Papich
(2022, S. 18) in BNPL-Produkten eine Unterstiitzung in der pinktlichen Bezahlung von
Rechnungen, wahrend Boshoff (2022, S. 28) die Mdglichkeit zur Schuldenakkumulation
betont. Die Ergebnisse der Regressionsanalysen konnten keinen signifikanten Zusam-
menhang mit der Préaferenz von BPNL-Rechnungskaufen und BNPL-Ratenkaufen zei-
gen und legt nahe, dass die Personen ,Buy now, pay later* unabhangig ihrer subjektiv
wahrgenommenen finanziellen Lage wahlen. Zur Interpretation muss jedoch die stark
linksschiefe Verteilung der Pradiktorvariablen berlicksichtigt werden. In der Stichprobe
zeigte sich hohes finanzielles Wohlbefinden, insofern waren die Teilnehmenden nicht

durch ihre finanzielle Lage gezwungen, BNPL-Produkte zu verwenden.

Der von Schomburgk und Hoffmann (2023, S. 343ff.) postulierte Zusammenhang zwi-
schen Financial Literacy und der Préferenz beider BNPL-Bezahlverfahren konnte nicht
repliziert werden. Zwar wurden schwache Korrelationen berichtet, diese waren jedoch
nicht signifikant. Aus Sicht des Verbraucher*innenschutzes ist dies ein erfreuliches Er-

gebnis, da bei Nutzung durch Personen mit niedrigem Finanzwissen ein
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problematisches Ausgabeverhalten ursachlich sein kann (Lux & Epps, 2022, S. 5). Somit
kann postuliert werden, dass die Praferenz beider BPNL-Bezahlverfahren-Typen vom
Finanzwissen unabhéangig ist. Da die Untersuchung zu einem Zeitpunkt hoher Inflation
und oftmaligen Medienberichten Uber Zins- und Inflations&dnderungen durchgefuhrt
wurde, muss ein Einfluss auf die Resultate der Studie angenommen werden — Fragen
zu diesen Themengebieten waren Bestandteil der Financial-Literacy-Skala. Zudem ist
die Operationalisierung des Konstrukts nicht deckungsgleich mit der Definition
(Fernandes et al., 2014, S. 1873).

Obwohl die priméare Zielgruppe von BPNL-Unternehmungen junge Personen sind (Alca-
zar & Bradford, 2021, S. 1) und Untersuchungen von Guttman-Kenney et al. (2023, S.
3f.) eine Korrelation bei britischen Konsument*innen zeigte, konnte in dieser For-
schungsarbeit kein Zusammenhang zwischen dem Alter und der Préaferenz des BNPL-
Rechnungs- bzw. BNPL-Ratenkaufs festgestellt werden. Ein Grund hierfur kdnnte sein,
dass Kartenzahlungsprodukte zunehmend digitaler gestaltet werden und somit in Kon-
kurrenz mit ,Buy now, pay later’ stehen. Eine alternative Erklarung ist, dass &ltere Per-

sonen vermehrt BNPL-Produkte nutzen.

Zusammenfassend kann mit Ausnahme des zeitlichen Fokus auf die Gegenwart ein ge-
ringer Einfluss der untersuchten konsument*innenspezifischen Variablen auf die Préafe-
renz der beiden ,Buy now, pay later’-Bezahlverfahren postuliert werden. Eine wesentli-
ches Ergebnis war, dass die Vorkenntnisse von BNPL-Produkten einen signifikanten
Pradiktor der Kriteriumsvariablen darstellten. Im Kontext des BNPL-Rechnungskaufs
zeigte der Beta-Koeffizient, dass es sich um einen mittleren Effekt handelte (8 = 0,431,
t(122) = 5,519; p < 0,001). Fir die Praferenz des BNPL-Rechnungskaufs als Kriterium
konnte ein groRRer Effekt gezeigt werden (p = 0,558; t(118) =,811; p < 0,001). Somit kann
festgehalten werden, dass die Vorkenntnisse einen wesentlich zuverlassigeren Pradiktor

darstellen als die konsument*innenspezifischen Variablen.

5.3 Limitationen

Im nachstehenden Abschnitt der Forschungsarbeit sollen die Einschrankungen der Stu-

die aufgezeigt und reflektiert werden.

Bei Betrachtung der Geschlechterverteilung in der zugrundeliegenden Stichprobe
konnte festgestellt werden, dass wesentlich mehr Frauen (61,9 %) als Manner (37,3 %)
an der Befragung teilgenommen haben. Einflisse des Geschlechts waren nicht Gegen-
stand der Untersuchung, dennoch ware eine Gleichverteilung wiinschenswert gewesen,

um etwaige Einfliisse ausschliel3en zu kénnen. In Hinblick auf das Alter ist die Stichprobe
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(M =34,9; Md = 32; Sd = 9,16) junger als die 6sterreichische Population, mit einer Range
von 22 bis 70 Jahren. Dartiber hinaus waren Akademiker*innen in der untersuchten
Stichprobe im Vergleich zur Gesamtbevolkerung deutlich Gberrepréasentiert, wahrend nur
wenige Personen einen Pflichtschul- (1,5 %) oder Lehrabschluss (6,0 %) vorweisen.
Dies schrankt die Reprasentativitdt der Studienergebnisse mdglicherweise ein.

In Bezug auf das Erhebungsinstrument war eine Einschrankung die Beantwortungs-
dauer des Fragebogens, welche mit angegebenen zehn bis 15 Minuten und durch-
schnittlich gemessenen 627 Sekunden vergleichsweise lange ist. Zur Verbesserung der
Abschlussquote und als Anreiz fur die Teilnahme wurden Gutscheine verlost, wodurch
ein Durchklicken einiger Teilnehmenden beflirchtet werden musste. Der Datensatz

wurde folglich eher konservativ bereinigt (siehe Abschnitt 3.3).

Eine weitere Limitation war die Operationalisierung der Praferenzen fir BNPL-Rech-
nungskauf und BNPL-Ratenkauf. Da hierfur keine validierten Messinstrumente existie-
ren, wurden Szenarien von Online-Shops gestaltet und nach der Wahrscheinlichkeit der
Annahme des Angebots gefragt. Bei der Entwicklung der beiden Szenarien wurde eine
Orientierung an typischen BNPL-Produkten vorgenommen (30 Tage Zahlungsziel fur
den Rechnungskauf, 10 Ratenzahlungen fur den BNPL-Ratenkauf, 0 % Zinsen), jedoch
kann ein Effekt der exakten Ausgestaltung nicht ausgeschlossen werden. Bei erneuter
Durchfuihrung der Erhebung kénnten differenzierte Angebote gestaltet und Mittelwerte

der Bewertungen gebildet werden.

Hinsichtlich der Financial-Literacy-Skala hielten Fernandes et al. (2014, S. 1873) fest,
dass die operationale Definition des Konstrukts nicht ganzlich mit der konzeptionellen
Ubereinstimmt und mit einer Verzerrung durch ausgelassene Variablen gerechnet wer-

den muss. Somit deckt die Skala nicht alle Konzepte ab, die Teil des Konstrukts sind.

Eine weitere Einschrankung ist die Validitat der Tightwad-Spendthrift-Skala mit einem
Cronbachs-a-Wert von 0,69. Dies konnte an der Ubersetzung der Skala in die deutsche

Sprache liegen.

Aufgrund des Forschungsdesigns kénnen keine Kausalzusammenhénge untersucht,
sondern lediglich die Korrelationen auf Signifikanz tUberprift werden. Es kann inhaltlich
und logisch ein Kausalzusammenhang abgeleitet werden, da ein umgekehrtes Erkla-
rungsmodell (die Praferenz fiir eine Bezahlmethode erklart Konsument*innenvariablen)
nicht sinnvoll erscheint. Somit kann das Untersuchungsdesign als geeignet betrachtet

werden, die Forschungsfrage zu beantworten.
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5.4 Implikationen fir die Praxis

Das Ziel der vorliegenden Forschungsarbeit war, die Einflisse konsument*innenspezifi-
scher Variablen auf die zwei ,Buy now, pay later'-Bezahlverfahren zu untersuchen und
abzuleiten, ob die Entwicklungen am BNPL-Markt als problematisch einzustufen sind.
Dabei sollte der Umstand bericksichtigt werden, dass der BNPL-Rechnungskauf und
der BNPL-Ratenkauf differente Optionen darstellen, die in Abgrenzung zu bisherigen
Studien einzeln analysiert wurden. Im folgenden Abschnitt sollen Implikationen fur Re-
gulierungsbehdrden und BNPL-Unternehmungen abgeleitet werden.

Zu Beginn der Erhebung wurde festgelegt, dass eine Giberwiegende Nutzung von BNPL -
Produkten durch junge, finanziell schwach gebildete, einkommensschwache Personen
bedenklich sein kann, da dies zu problematischem Schuldverhalten (Gerrans et al.,
2022, S. 7) und Uberzogenem Konsum (Johnson et al., 2021, S. 16) fuhren kann. Auf
den Ergebnissen dieser Forschungsarbeit basierend kann dies nicht bestétigt werden.
Insbesondere das Alter und Financial Literacy zeigten keine signifikante Korrelation mit
der Praferenz eines BNPL-Bezahlverfahrens. Sie kdnnen somit als Pradiktor vernach-
lassigt werden. Signifikante Zusammenhénge zeigten sich (unter Beriicksichtigung der
Vorkenntnisse) lediglich zwischen dem zeitlichen Fokus auf die Gegenwart und der Pra-
ferenz des BNPL-Ratenkaufs, wéahrend die Vorkenntnisse selbst fuir beide Bezahlverfah-
ren signifikante und mittlere bis groRe Zusammenhange zeigten. Somit kann konkludiert
werden, dass die aktuelle Nutzung von BNPL-Rechnungskaufen unbedenklich scheint.
Regulierungsbehoérden sollten die Inanspruchnahme von BNPL-Ratenkaufen verstarkt
beobachten und gegebenenfalls MalRnhahmen ergreifen, um negativen Entwicklungen
vorzubeugen. Eine Mdglichkeit ware der verpflichtende Zugriff auf Zahlungskonten mit-
tels PSD2-Schnittstelle (Open Banking) zur umfangreichen Bonitatsprifung. Zudem soll-
ten umfangreiche Informationspflichten gegentuber Konsument*innen vor Abschluss des
BNPL-Ratenkaufs etabliert werden. Hier ist vor allem eine klare und verstandliche Dar-

stellung der Produktinformationen von grofRer Importanz.

Fur BNPL-Unternehmen bedeutet dies, dass nicht konsument*innenspezifische Merk-
male, sondern die Vorkenntnisse zu den Bezahlverfahren einen wesentlichen Pradiktor
darstellen. Daraus kann abgeleitet werden, dass die Zielgruppe dieser Bezahlverfahren
grundsétzlich alle Altersklassen umfassen kann und unabhangig vom Finanzwissen ist.
Vielmehr sollten BNPL-Unternehmen dafiir sorgen, dass potenzielle Nutzer*innen aus-
reichendes Wissen rund um die Verwendung ihrer Produkte besitzen. Sie kénnten mit-
tels Sonderaktionen zur erstmaligen Verwendung und Anlage eines Kund*innenkontos

anregen, damit Erfahrungen gesammelt und Vertrauen aufgebaut werden kann. Zudem
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konnte es hilfreich sein, die Kommunikation tber BNPL-Bezahlverfahren zu verbessern

und Uber Nutzen und Risiken offen aufzuklaren.

5.5 Ausblick und weitere Forschung

Aus den Erkenntnissen und Limitationen dieser Arbeit lassen sich weiterfiihrende Fra-
gen fur zukinftige Forschungen ableiten. Da lediglich ein geringer Einfluss personen-
spezifischer Variablen gefunden wurde, kénnten weiterfiihrende Theorien entwickelt
werden, welche zusatzlichen Eigenschaften die Praferenz von Bezahlverfahren beein-
flussen. Ein Beispiel sind Geschlechterunterschiede, die im Rahmen dieser Arbeit nicht
bericksichtigt wurden, wie auch die Wirkung anderer Merkmale, etwa der héchsten ab-
geschlossenen Ausbildung. Da kein Einfluss des Alters als Pradiktorvariable festgestellt
werden konnte, sollten kiinftige Studien untersuchen, ob BNPL-Bezahlverfahren von &l-
teren und jungeren Personen gleichermalRen genutzt werden oder Differenzen beste-
hen, die in dieser Arbeit nicht berticksichtigt wurden. Da bisherige Studien in Bezug auf
BNPL vorwiegend in englischsprachigen Landern durchgefiihrt wurden, stellen die kul-

turellen Einflisse auf die Wahl eines Bezahlverfahrens ein offenes Forschungsfeld dar.

Neben den personenbezogenen Pradiktoren sollte den situationsbezogenen Einfluss-
faktoren Aufmerksamkeit gewidmet werden. Untersuchungsgegenstand kénnten Gestal-
tung sowie Salienz der Bezahlverfahren in verschiedenen Kontexten sein, etwa ein Ver-
gleich zwischen E-Commerce und stationdrem Handel. BNPL-Produkte finden zuneh-
mend Einzug in traditionelle Offline-Geschéfte, etwa in Form spezieller Einmal-Bezahl-
karten oder Kund*innenkonten mit nachtraglich aktivierbarer Teilzahlungsfunktion. Ein
Ansatz ware zu untersuchen, ob die Praferenzen on- beziehungsweise offline differen-
zieren. Hierfur kénnten experimentelle Ansatze gestaltet werden, die die Ableitung von

Kausalbeziehungen zulassen.

Neben den Praferenzen und Eigenschaften sollten in explorativen Studien die Motive flr
die Verwendung der beiden BNPL-Bezahlverfahren untersucht werden. Daraus liel3e
sich fur BNPL-Unternehmen ableiten, wie sie ihre Produkte gestalten miissen, um den
Bedurfnissen der Konsument*innen zu entsprechen. Zumindest partiell zeigt sich, dass
Kreditkarten von BNPL-Produkten abgeltst werden (Gerrans et al., 2022, S. 24). Zudem
existieren kaum Studien, die BNPL im Kontext von Business-to-Business-Geschéaftsbhe-

ziehungen betrachten.

,Buy now, pay later’-Angebote befinden sich noch in einem frihen Stadium ihres Pro-
duktlebenszyklus, und das Wissen um die Nutzung, den Gestaltungformen und Motiven

der Nutzenden ist noch lange nicht abgeschlossen.
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Anhang

Anhang A: Fragebogen

Seite 1 (Erhebungsinstrument):

soSci
oFb - der onlineFragebogen

(0% ausgefallt

Liebe Teilnehmerin, lieber Teilnehmer,

im Rahmen meiner Masterarbeit an der Ferdinand Porsche FernFH beschaftige ich mich mit Bezahldiensten im
Online-Handel und deren Nutzer*innen.

Wenn Sie Erfahrung mit der Bezahlung im Online-Handel gemacht haben, lade ich Sie herzlich ein, an der
Befragung teilzunehmen.

Die Beantwortung des Fragebogens nimmt in etwa 10-15 Minuten in Anspruch.

Bitte beantworten Sie die Fragen ehrlich und spontan. lhre Antworten werden streng vertraulich und anonym
behandelt und dienen ausschliellich wissenschaftlichen Zwecken.

Nach Abschluss der Befragung haben Sie die Méglichkeit, an der Verlosung eines Wunschgutscheins
(Amazon, Apple, Thalia, H&M, Zalando und viele mehr) teilzunehmen:

1x 25€ Gutschein
5x 15€ Gutschein

Bei Ruckfragen kénnen Sie mich gerne per E-Mail kontaktieren.
Herzlichen Dank!

David Fabian, B.A.

david-philip.fabian@mail.fernfh.ac.at

Weiter



Seite 2 (Filterfragen):
soSci
oFb - der onlineFragebogen

Verwalten Sie lhre Finanzen (Einnahmen und Ausgaben) selbst?

Ja

Nein

Sind Sie iiber 18 Jahre alt?

Ja

Nein

Bestellen Sie regelmaRig bei Online-Shops?

Ja

Nein

Zurick

5% ausgefilt

Weiter

David Fabian, B.A., Ferdinand Porsche FernFH — 2022

Seite 2 (Bei Auswahl von ein oder mehreren ,Nein):

soSci
oFb - der onlineFragebogen

Danke fiir das Interesse!

Liebe Teilnehmerin, lieber Teilnehmer,
vielen Dank fir lhre Unterstiitzung! Leider passen Sie nicht zur gesuchten Zielgruppe.

Bei Fragen kénnen Sie sich gerne an mich wenden.

David Fabian, B.A.
david-philip_fabian@mail fernfh ac at

David Fabian, B A , Ferdinand Porsche FernFH — 2022




Seite 3 (Informationen zu BNPL):

soSci
oFb - der onlineFragebogen

Vielen Dank! Bitte lesen Sie die folgende Information aufmerksam duch:

| 13% ausgefilt -

Was ist BNPL?

Unter Buy-Now-Pay-Later (BNPL) versteht man Online-Zahlungsservices, die es erméglichen,

« die Ware auf Rechnung mit 15 bis 30 Tagen Zahlungsfrist zu bestellen
(BNPL-Rechnungskauf)

oder

« einen Ratenkauf (2 bis 24 Ratenzahlungen) in Anspruch zu nehmen
(BNPL-Ratenkauf)

Bekannte Anbieter*innen solcher Services sind Klarna, PayPal oder Afterpay.

Zuriick Weiter

David Fabian, B A , Ferdinand Porsche FernFH — 2022

Seite 4 (Hinweismeldung):

soSci
OFb - der onlineFragebogen

B o ausgefne [

Bitte beantworten Sie die Fragen auf den folgenden Seiten ehrlich und spontan.

Es gibt keine richtigen oder falschen Antworten.

Zurick Weiter

David Fabian, B A, Ferdinand Porsche FernFH — 2022



Seite 5 (Vorkenntnisse von Zahlungsmitteln):

soSci
of b - der onlineFragebogen

L e

Zum Nachlesen: Was ist BNPL?

Wie gut kennen Sie sich bei der Nutzung felgender Zahlungsmittel aus?

gar nicht sehr gut keine
1 2 3 4 5 6 7 Angabe

Gutscheine, Prepaid-Guthaben

Vorauszahlung

Kauf auf Rechnung des Online-Shops

SEPA-Lastschrift (Kontoabbuchung)

Debitkarte (sofortige Kontoabbuchung)

Kreditkarte (z. B. Visa, MasterCard)

Sofortzahlung (z. B. Uber PayPal, Klarna, sofort.com)
BNPL Rechnungskauf (z. B. uber PayPal, Klarna, Afterpay)
BNPL Ratenkauf (z B. Gber PayPal, Klarna, Afterpay)

Weiter

David Fabian B A | Ferdinand Porsche FernFH — 2022



Seite 6 (Szenario BNPL-Rechnungskauf):

soSci
ofb - der onlineFragebogen

Zum Nachlesen: Was ist BNPL?

31% ausgefallt

Stellen Sie sich vor, Sie mochten bei einem Online-Shop lhrer Wahl Produkte um insgesamt 1.000€
kaufen. Im Zuge der Bezahlung sehen Sie nachstehende Méglichkeit zu bezahlen.
Gesamtsumme: 1.000€
() Ihre Daten

N .
(v) Lieferung

@Zahlung

Wie méchtest du bezahlen?

Jetzt mit BNPL erst 30 Tage nach Versand

O bezahlen.

Die Ware wird sofort versandt. Der Sollzins betragt 0% p.a.

Einkauf abschlieBen

keine
1 2 3 4 5 6 7 Angabe
Wie wahrscheinlich ist es, dass Sie dieses gar nicht SR T
Angebot annehmen? Sche‘:\r’fl'ifl: 0 00 OO0 OO geneinlich
Zuriick Weiter

David Fabian B A , Ferdinand Porsche FernFH — 2022



Seite 7 (Szenario BNPL-Ratenkauf):

soSci
ofb - der onlinefragebogen

Zum Nachlesen: Was ist BNPL?

o6 ausgefollt

Beachten Sie nun das zweite Angebot, das Sie im Rahmen der Zahlung erhalten. Wie wahrscheinlich
ist es, dass Sie dieses Angebot annehmen?

_Gesamtsumme: 1.000¢€
'f/:, lhre Daten

|
(v) Lieferung

® Zahlung

Wie moéchtest du bezahlen?

Jetzt mit BNPL in zehn Monatsraten zu 100€

O bezahlen.

Die erste Rate ist sofort féllig, die Ware erhalten Sie sofort.

Der Sollzins betrédgt 0% p.a.
Einkauf abschlieBen

keine
1 2 3 4 5 6 7 Angabe
Wie wahrscheinlich ist es, dass Sie dieses gar nicht sehrwahr-
Angebot annehmen? scheﬁi’; OO0 OO0 OO qeheilich
Zurick Weiter

David Fabian, B.A., Ferdinand Porsche FernFH — 2022



Seite 8 (TW-ST-Skala):
soSci
oft -der ontineFragebogen

Welche der folgenden zwei gegensitzlichen Beschreibungen trifft eher auf Sie zu?
Geizhals bedeutet, Schwierigkeiten beim Geldausgeben zu haben.
Verschwender®in bedeutet, Schwierigkeiten bei der Kontrolle der Geldausgaben zu haben.

Geizhals erschwen-
der~in ing
12 3 4 5 6 7 & 3 101 Angabe

Ich bin eher

Manche Menschen haben Probleme, ihre Ausgaben einzuschrinken: Sie geben oft Geld aus - etwa
fir Kleidung, Mahlzeiten, Urlaub, Telefonate — wenn sie dies besser nicht tun sollten.

keins
niz sslten  manchmsl oft imimer Angsbe
1 2 3 4 &

Wie sehr trifit die erste Beschreibung auf Sie zu?
Haben Sie Probleme, ihre Ausgaben einzuschrinken?

Andere Menschen haben Probleme, Geld auszugeben. Sie geben etwa fur Dinge, fur die sie Geld
ausgeben sollten, deswegen kein Geld aus, weil es sie besorgt.

keine
nie selten  manchmal  oft imimer Angsbes
1 2 3 4 k]

Wie sehr trifft die zweite Beschreibung auf Sie zu?
Haben Sie Probleme damit, Geld auszugeben?

Das folgende Szenario beschreibt das Verhalten von zwei Kaufertinnen. Bitte beantworten Sie die
nachfolgende Frage, nachdem Sie liber beide Kauferfinnen gelesen haben.

Person A begleitet einen Freund zu einer Einkaufstour im lokalen Einkaufzzentrum. Beim Betreten eines Gezchidfts
zieht Person A, dass an diezem Tag ein Ausverkauf stattfindet, bei dem alles 10-50 % ginstiger ist. Person A weild,
dass zie eigentlich nichts braucht, kann aber nicht widerstehen und gibt fast 100 Euro aus.

Person B begleitet einen Freund zu einer Einkaufstour im lokalen Einkaufszentrum. Beim Betreten eines Geschafts
zieht Person B, dass an diesem Tag ein Ausverkauf stattfindet, bei dem alles 10-50 % ginstiger ist. Die Person
glaubt, dass es fir viele Dinge, die sie braucht, gute Angebote gdbe. Der Gedanke, Geld auszugeben hilt sie
jedoch davon ab, etwas zu kaufen.

Wem zind Sie in Bezug auf Ihr eigenes Verhalten dhnlicher, Perzon A& oder Perzon B?

gheich / keins
Person wadsr Person Angabs
A noch B
Ich bin wie
Zuriick Weiter

David Fabian, B.A., Ferdinand Porsche FernFH — 2022



Seite 9 (Zeitlicher-Fokus-Skala):

soSci
ofb - der onlinefragebogen

Denken Sie an Ihren Alltag und geben Sie an, wie haufig Sie folgende Gedanken haben.
Bitte beantworten Sie ehrlich und spontan.

sgeflllt

nie immer keine
12 3 4 5 6 7 Antwort

Ich sinne dartber nach, was in meinem Leben schon passiert ist.
Ich denke daruber nach, was sein wird.
Ich denke daran, was meine Zukunft bereithalt.

Ich konzentriere mich darauf, was jetzt gerade in meinem Leben
passiert.

Meine Gedanken sind im Hier und Jetzt.

Ich spiele in Gedanken Erinnerungen an die Vergangenheit durch.
Ich denke an das, was jetzt gerade ist.

Ich denke zurlick an meine friheren Zeiten.

Meine Gedanken sind bei Ereignissen, die noch bevorstehen.

Ich stelle mir vor, was das Morgen fur mich bringen wird.

Ich lebe mein Leben in der Gegenwart.

Ich denke an Dinge aus meiner Vergangenheit.

Ich denke an kommende Zeiten.

Zurtck Weiter

David Fabian._B.A., Ferdinand Porsche FernFH — 2022



Seite 10 (IFDFW-Skala):

soSci
ofb - der onlineFragebogen

Bitte wahlen Sie jene Antwort, die am besten zu lhrer Situation passt.
keine
12 3 4 5 6 7 Antwort
Wie hoch ist heute Ihrer Meinung nach Ihr Ich fihle Ich fiihle
finanzieller Stress? mch o0 0000 OO M
gestresst entspannt
keine
12 3 4 5 6 7 Antwort
Wie oft machen Sie sich Sorgen, Ihre normalen T @ & & & & & & IC
monatlichen Ausgaben bezahlen zu kinnen? -
keine
12 3 4 5 6 7 Antwort
Wie oft passiert Innen folgendes: Sie méchten in
ein Restaurant essen gehen, im Kino einen Film standg o o o o o o o nie
ansehen oder etwas dhnliches machen und tun - T
dies nicht, weil Sie es sich nicht leisten kdnnen?
keine
12 3 4 5 6 7 Antwort
Wiezgfrieden sinc_j Sie mit ihrer aktuellen TR & 6 G 6 & G @ S
finanziellen Situation? -
keine
12 3 4 5 6 7 Antwort
Wie oft kommen Sie finanziell gerade so zurecht
und leben von Gehaltseingang zu standia © © O O O O O nie
Gehaltseingang?
keine
12 3 4 5 6 7 Antwort
Wie empfinden Sie Ihre derzeitige finanzielle Ich fiihle Ich fiihle
Situation? mich © O O O O O O mich
gestresst entspannt
keine
12 3 4 5 6 7 Antwort
Wie zuversichtlich sind Sie, dass Sie das Geld fir )
. i iellen Notfall aufireiben kannt d gar nicht S sehr
einen finanziellen Notfall aufireiben konnten, der zuversichtlich -~~~ WL ayversichtlich
etwa 1.000 € kostet?
keine
12 3 4 5 6 7 Antwort
Wie gestresst filhlen Sie sich generell in Bezug sehr _  garnicht
auf Inre personlichen Finanzen? gestresst - - — - — gestresst
Zurick Weiter

David Fabian B A, Ferdinand Porsche FernFH — 2022



Seite 11 (Hinweis Anderung Beantwortungsmodus):

soSci
oFt - der onlineFragebogen
| eFbeusgeri

Im folgenden Abschnitt des Fragebogens andert sich der Beantwortungsmodus.

Dieser Teil &hnelt einem Quiz mit 12 Fragen und jeweils einer richtigen Antwort.

Zurick Weiter

David Fabian, B A, Ferdinand Porsche FernFH — 2022




Seite 12 (,Financial-Literacy‘-Skala):

soSci
ofb - der onlineFragebogen

Bitte wahlen Sie die richtige Antwort aus.

Ist die folgende Aussage richtig oder falsch?,,Ein Aktienfonds sammelt das Geld vieler
Investorinnen, um eine Vielzahl verschiedener Aktien zu kaufen.”

Richtig

Falsch

lch weilt es nicht

Keine Antwort

David Fabian B A , Ferdinand Porsche FernFH — 2022

Bitte wahlen Sie die richfige Anfwort aus.

Wie verandert sich das Risiko, viel Geld zu verlieren, wenn Investoriinnen ihr Vermogen uber
mehrere Anlageformen verteilen?

Es steigt

Es bleibt gleich

Es sinkt

Ich weilt es nicht

Keine Antwort

David Fabian B.A . Ferdinand Porsche FernFH — 2022



soSci
ofFb - der onlineFragebogen

Bitte wahlen Sie die richtige Antwort aus.

Der Zinssatz fiir ein Sparkonto betragt 1 % pro Jahr und die allgemeine Inflation 2 % pro Jahr. Kénnen
Sie mit dem Betrag auf dem Sparkonto nach einem Jahr ...

genau gleich viel kaufen wie heute.
mehr als heute kaufen.

weniger als heute kaufen.

Ich weilt es nicht

Keine Antwort

David Fabian, B.A., Ferdinand Porsche FernFH — 2022

Bitte wahlen Sie die richtige Antwort aus.

Angenommen Sie schulden auf lhrer Kreditkarte 3.000 € und zahlen jedes Monat nur den
Mindestbetrag in Héhe von 30 € zurtick. Wie lange wiirde es bei jahrlichen Zinsen von 12 % (1 % pro
Monat) dauern, bis Sie die Kreditkarten-Schulden zurlickbezahlt haben? (Sie nutzen die Karte
dariiber hinaus nicht mehr.)

Zwischen 5 und 10 Jahren
Weniger als 5 Jahre
Die Schulden werden nie zuruckbezahlt

Zwischen 10 und 15 Jahren

lch weild s nicht

Keine Antwort

David Fabian, B A , Ferdinand Porsche FernFH — 2022



soSci
ofb - der onlinefragebogen

Bitte wahlen Sie die richtige Antwort aus.

Welche der folgenden Anlageformen zeigt Ublicherweise die hochste Fluktuation im Zeitverlauf?

Anleihen
Aktien

Sparkonten

lch weil es nicht

Keine Antwort

David Fabian B.A , Ferdinand Porsche FernFH — 2022

soSci
ofb - der onlineFragebogen

Bitte wahlen Sie die richtige Antwort aus.

Ist die folgende Aussage richtig oder falsch?,Anleihen sind lUblicherweise riskanter als Aktien.©

Falsch

Richtig

Ich weift es nicht

Keine Antwort

David Fabian B A . Ferdinand Porsche FernFH — 2022



soSci
of b - der onlineFragebogen

Bitte wahlen Sie die richtige Antwort aus.

Ist die felgende Aussage richtig oder falsch?,.,Wenn Sie 1.000 € in einen Aktienfonds investieren, ware
es moglich, dass Sie weniger als 1.000 € zuriick erhalten, wenn Sie Ihr investiertes Geld
herausnehmen.”

Richtig

Falsch

Ich weild es nicht

Keine Antwort

David Fabian, B.A., Ferdinand Porsche FernFH — 2022

soSci
ofb - der onlineFragebogen

Bitte wahlen Sie die richtige Antwort aus.

Angenommen Sie haben 100 € auf einem Sparkonto mit 20 % Zinsen pro Jahr und beheben weder Geld
noch erhaltene Zinsen. Welcher Betrag befindet sich nach 5§ Jahren auf dem Sparkonto?

Weniger als 200 €

Mehr als 200 €

Genau 200 €

Ich weilt es nicht

Keine Antwort

David Fabian, B.A., Ferdinand Porsche FernFH — 2022



/So0Sci
ofb - der onlineFragebogen

Bitte wahlen Sie die richfige Antwort aus.

Ist die folgende Aussage richtig oder falsch?,Ein Kredit mit 15-jahriger Laufzeit erfordert
lblicherweise hohere monatliche Zahlungen als ein Kredit mit 30-Jahriger Laufzeit, jedoch ist die
Summe der Zinszahlungen bei der kiirzeren Laufzeit geringer.”

Richtig

Falsch

lch weilt es nicht

Keine Antwort

David Fabian, B.A., Ferdinand Porsche FernFH — 2022

soSci
ofb - der onlineFragebogen

Bitte wahlen Sie die richtige Antwort aus.

Welche der folgenden Aussagen ist richtig?

Ein einzelner Fonds kann in verschiedene Anlageformen investieren, beispielsweise sowohl in Aktien als auch
in Anleihen.

Keine Aussage ist korrekt.

Fonds zahlen eine garantierte Rendite, basierend auf inrer vergangenen Performance.

Wenn man in einen Fonds investiert hat, kann man seine Investition im ersten Jahr nicht beheben.

Ich weild es nicht

Keine Antwort

David Fabian,_B.A . Ferdinand Porsche FernFH — 2022



soSci
ofb - der onlineFragebogen

Bitte wahlen Sie die richtige Antwort aus.

Welche der im folgenden dargestellten Anlagemoglichkeiten bietet liber einen langen Zeitraum
betrachtet (10 bis 20 Jahre) die hochste Rendite?

Aktien
Anleihen

Sparkonten

lch weils es nicht

Keine Antwort

David Fabian B A . Ferdinand Porsche FernFH — 2022

soSci
ofb - der onlineFragebogen

Bitte wahlen Sie die richtige Antwort aus.

Welche der folgenden Aussagen ist richtig? Wenn jemand eine Anleihe der Firma B kauft, ...

Keine der Aussagen ist richtig.
haftet er fir die Schulden der Firma B.
hat er der Firma B Geld geborgt.

besitzt er einen Teil der Firma B.

Ich weild es nicht

Keine Antwort

David Fabian B A . Ferdinand Porsche FernFH — 2022



Seite 13 (Soziodemografie 1):

soSci
ofb - der onlinefragebogen

Zum Abschluss bitten wir Sie noch ein paar Fragen zu lhrer Person zu beantworten.

Bitte geben Sie lhr Alter in Jahren an:

E .Jahre_| [ keine Angabe

Sind Sie ...

O weiblich
- mannlich
O divers

' keine Angabe

Wie hoch ist ungefahr lhr monatliches Nettceinkommen?

Gemeint ist der Betrag, der sich aus allen Einkanften zusammensetzt und nach Abzug der Steuern und
Sozialversicherungen auf lhr Konto Gberwiesen wird.

O unter 500 €

= 500 € bis unter 1000 €

= 1000 € bis unter 1500 €

- 1500 € bis unter 2000 €

O 2000 € bis unter 3000 €

= 3000 € bis unter 4000 €

) 4000 € und mehr

~ lch habe kein eigenes Einkommen

~ keine Angabe

Zuruck Weiter

David Fabian B A, Ferdinand Porsche FernFH — 2022



Seite 14 (Soziodemografie 2):

soSci
oFb - der onlineFragebogen

Zum Abschluss bitten wir Sie noch ein paar Fragen zu lhrer Person zu beantworten.

Was machen Sie beruflich?

2 Schulerfin
- Studentfin
© Vollzeit erwerbstatig
O Teilzeit erwerbstatig
o Selbststandig
) Arbeitslos/Arbeit suchend
~ In Pension
Sonstiges:

) keine Angabe

Bitte wahlen Sie lhren hochsten Bildungsabschluss aus.

» ohne Abschluss

) Pflichtschule

O Lehre

o Matura (AHS, BHS)
 Fachhochschule, Universitat

© Anderer Abschluss: |

1 keine Angabe

Zurilick Weiter

David Fabian, B.A., Ferdinand Porsche FernFH — 2022



Seite 15 (Gewinnspiel und Studienergebnisse):

soSci
oFb-der onlinefragebogen

Vielen Dank fur lhre Teilnahme! Sie haben nun die Maglichkeit, am Gewinnspiel teilzunehmen. lhre
Kontaktdaten werden getrennt von den Umfragedaten gespeichert und dienen lediglich dazu, Sie im
Falle eines Gewinns schriftlich zu kontaktieren.

I lch will am Gewinnspiel teilnehmen. Ich willige ein, dass meine E-Mail-Adresse bis zur Ziehung der Gewinner
gespeichert wird. Diese Einwilligung kann ich jederzeit widerrufen. Meine Angaben in dieser Befragung
bleiben weiterhin anonym, meine E-Mail-Adresse wird nicht an Dritte weitergegeben.

[ lch interessiere mich fur die Ergebnisse dieser Studie und hatte gerne eine Zusammenfassung per E-Mail.

Zuruck Weiter

David Fabian, B.A., Ferdinand Porsche FernFH — 2022

soSci
oFb - der onlineFragebogen

Vielen Dank fur Ihre Teilnahme! Sie haben nun die Moglichkeit, am Gewinnspiel teilzunehmen. lhre
Kentaktdaten werden getrennt von den Umfragedaten gespeichert und dienen lediglich dazu, Sie im
Falle eines Gewinns schriftlich zu kontaktieren.

Ich will am Gewinnspiel teilnehmen. Ich willige ein, dass meine E-Mail-Adresse bis zur Ziehung der Gewinner
gespeichert wird. Diese Einwilligung kann ich jederzeit widerrufen. Meine Angaben in dieser Befragung
bleiben weiterhin anonym, meine E-Mail-Adresse wird nicht an Dritte weitergegeben.

Ich interessiere mich fir die Ergebnisse dieser Studie und hatte gerne eine Zusammenfassung per E-Mail.

E-Mail-Adresse: | |

Weiter ‘

David Fabian B A , Ferdinand Porsche FernFH — 2022



Seite 16 (Anmerkungen):

soSci
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Sie sind fast fertig!

Méchten Sie zu dieser Befragung oder zum besseren Verstandnis Ihrer Antworten noch etwas
anmerken?

Ist Innen wahrend der Teilnahme an dieser Befragung etwas negativ aufgefallen? Waren die Fragen an einer
Stelle nicht klar oder war lhnen die Beantwortung unangenehm? Bitte schreiben Sie kurz ein paar Stichworte
dazu.

Zurick Weiter

David Fabian, B A , Ferdinand Porsche FernFH — 2022

Seite 17 (Outro):

soSci
ofb - der onlineFragebogen

Vielen Dank fur lhre Teilnahme!

lch méchte mich ganz herzlich fir Ihre Mithilfe bedanken.
FuUr Mutzer von SurveyCircle (www.surveycircle.com): Der Survey Code lautet: MLYR-GY3C-1MN8-9GES

Ihre Antworten wurden gespeichert, Sie kdnnen das Browser-Fenster nun schliefien.

Fir Fragen kénnen Sie mich unter david-philip fabian@mail fernfh.ac_at erreichen.

David Fabian, B.A., Ferdinand Porsche FernFH — 2022



Anhang B: Codebuch

gebot annehmen?

Code Item Antwortformat
CASE Interview-Nummer Fortlaufende Zahl
Teil 1: Einstiegsfilter
EFO1 Verwalten Sie Ihre Finanzen (Einnahmen und 1=Ja
Ausgaben) selbst? 2 = Nein
-9 = nicht beantwortet
EFO02 Sind Sie Uber 18 Jahre alt? 1=Ja
2 = Nein
-9 = nicht beantwortet
EFO03 Bestellen Sie regelmafig bei Online-Shops? 1=Ja
2 = Nein
-9 = nicht beantwortet
Teil 2: Zahlungsmittel bisher
ZM01 Wie gut kennen Sie sich bei der Nutzung folgen- | Skala 1 —7
der Zahlungsmittel aus?
ZMO01_01 | Gutscheine, Prepaid-Guthaben
ZMO01_02 | Vorauszahlung 1 = gar nicht [1]
ZMO01_03 | Kauf auf Rechnung des Online-Shops 2=1[2]
ZMO01_04 | SEPA-Lastschrift (Kontoabbuchung) 3 =[3]
ZMO01_05 | Debitkarte (sofortige Kontoabbuchung) 4 =[4]
ZMO01 06 | Kreditkarte (z. B. Visa, MasterCard) 5 = [5]
ZMO01_07 | Sofortzahlung (z. B. Uber PayPal, Klarna, so- 6 = [6]
fort.com) 7 =sehrgut [7]
ZMO01 08 | BNPL Rechnungskauf (z. B. Uber PayPal, -1 = keine Angabe
Klarna, Afterpay) .
_ -9 = nicht beantwortet
ZMO01 09 | BNPL Ratenkauf (z. B. Giber PayPal, Klarna, Af-
terpay)
Teil 3: Praferenz BNPL-Rechnungskauf
ZM02 Stellen Sie sich vor, Sie modchten bei einem On- | Skalal -7
line-Shop Ihrer Wahl Produkte um insgesamt
1.000€ kaufen. Im Zuge der Bezahlung sehen
Sie nachstehende Moglichkeit zu bezahlen.
ZMO02_01 | Wie wahrscheinlich ist es, dass Sie dieses An- 1 = gar nicht wahr-

scheinlich [1]

2=[2]

3=[3]

4 =[4]

5=[5]

6 =[6]

7 = sehr wahrschein-
lich [7]

-1 = keine Angabe

-9 = nicht beantwortet




Teil 4: Praferenz BNPL-Ratenkauf

ZMO03 Beachten Sie nun das zweite Angebot, das Sie | Skala1 -7
im Rahmen der Zahlung erhalten. Wie wahr-
scheinlich ist es, dass Sie dieses Angebot an-
nehmen?
ZM03_01 Wie wahrscheinlich ist es, dass Sie dieses An- | 1 = gar nicht wahr-
gebot annehmen? scheinlich [1]
2=[2]
3=[3]
4=4]
5=[5]
6 = [6]
7 = sehr wahrschein-
lich [7]
-1 = keine Angabe
-9 = nicht beantwortet
Teil 5: Tightwad-Spendthrift-Skala
TSO01 Welche der folgenden zwei gegensatzlichen 1 = Geizhals [1]
Beschreibungen trifft eher auf Sie zu? 2=[2]
Geizhals bedeutet, Schwierigkeiten beim Geld- | 3 = [3]
ausgeben zu haben. Verschwender*in bedeu- | 4 = [4]
tet, Schwierigkeiten bei der Kontrolle der Geld- | ° = [5]
ausgaben zu haben. Ich bin eher ... g f E%
8 =[8]
9=[9]
10 =[10]
11 = Verschwen-
der*in [11]
-1 = keine Angabe
-9 = nicht beantwortet
TS02a Manche Menschen haben Probleme, ihre Aus- | 1 = nie [1]
gaben einzuschranken: Sie geben oft Geld aus | 2 = selten [2]
— etwa fur Kleidung, Mahlzeiten, Urlaub, Tele- | 3 = manchmal [3]
fonate — wenn sie dies besser nicht tun sollten. | 4 = oft [4]
Wie sehr trifft die erste Beschreibung auf Sie | © = immer [5]
zu? Haben Sie Probleme, ihre Ausgaben ein- | -1 = keine Angabe
zuschranken? -9 = nicht beantwortet
TS02b Andere Menschen haben Probleme, Geld aus- | 1 = nie [1]
zugeben. Sie geben etwa fiir Dinge, fur die sie | 2 = selten [2]
Geld ausgeben sollten, deswegen kein Geld 3 = manchmal [3]
aus, weil es sie besorgt. 4 = oft [4]
Wie sehr trifft die zweite Beschreibung auf Sie | © = immer [5]
zu? Haben Sie Probleme damit, Geld auszu- | -1 = keine Angabe
geben? -9 = nicht beantwortet
TS03 Szenario zum Kaufverhalten von 2 Personen 1 =Person A
(A und B). 2=2

Wem sind Sie in Bezug auf Ihr eigenes Verhal-
ten &hnlicher, Person A oder Person B?

3 = gleich / weder
noch




4=4

5 =Person B

-1 = keine Angabe

-9 = nicht beantwortet

Teil 6: Zeitlicher-Fokus-Skala

ZF Denken Sie an lhren Alltag und geben Sie an, | Skalal -7
wie haufig Sie folgende Gedanken haben.
ZF01_01 Ich spiele in Gedanken Erinnerungen an die
Vergangenheit durch.
ZF01_02 Ich sinne dartiber nach, was in meinem Leben
schon passiert ist.
ZF01_03 Ich denke an Dinge aus meiner Vergangen-
heit.
ZF01_04 Ich denke zuriick an meine friiheren Zeiten. 1 =nie [1]
ZF02_01 Ich konzentriere mich darauf, was jetzt gerade g _ [g]
in meinem Leben passiert. 1 _ H
ZF02_02 Meine Gedanken sind im Hier und Jetzt. 5 = [5]
ZF02_03 Ich denke an das, was jetzt gerade ist. 6 =[6]
ZF02_04 Ich lebe mein Leben in der Gegenwart. 71= 'Tmer[g]t t
. — -1 = keine Antwor
ZF03_01 Ich denke daran, was meine Zukunft bereithalt. | o _ i-ht peantwortet
ZF03_02 Ich denke an kommende Zeiten.
ZF03 03 Ich stelle mir vor, was das Morgen fur mich
bringen wird.
ZF03 04 Meine Gedanken sind bei Ereignissen, die
noch bevorstehen.
ZF03 05 Ich denke darUber nach, was sein wird.
Teil 7: InCharge-Financial-Distress/Wellbeing-Skala
FD Bitte wahlen Sie jene Antwort, die am besten
zu lhrer Situation passt.
FDO1 01 Wie hoch ist heute lhrer Meinung nach lhr fi- 1 = Ich fuhle mich ge-
nanzieller Stress? stresst [1]
2=[2]
3=[3]
4 =[4]
5 =[5]
6 = [6]
7 = Ich fuhle mich
entspannt [7]
-1 = keine Antwort
-9 = nicht beantwortet
FD02 01 Wie zufrieden sind Sie mit ihrer aktuellen fi- 1 = unzufrieden [1]

nanziellen Situation?

2=1[2]
3=[3]
4=1[4]
5=[9]
6 = [6]

7 = zufrieden [7]
-1 = keine Antwort
-9 = nicht beantwortet




FDO03_01 Wie empfinden Sie Ihre derzeitige finanzielle 1 = Ich fuhle mich ge-
Situation? stresst [1]
2 =[2]
3=[3]
4=[4]
5 =[5]
6 = [6]
7 = Ich fuhle mich
entspannt [7]
-1 = keine Antwort
-9 = nicht beantwortet
FD04_01 Wie oft machen Sie sich Sorgen, Ihre norma- 1 = immer [1]
len monatlichen Ausgaben bezahlen zu kon- 2=[2]
nen? 3=13]
4 =[4]
5=[5]
6 = [6]
7 = nie [7]
-1 = keine Antwort
-9 = nicht beantwortet
FDO5_01 Wie zuversichtlich sind Sie, dass Sie das Geld | 1 = gar nicht zuver-
fur einen finanziellen Notfall auftreiben kénn- sichtlich [1]
ten, der etwa 1.000 € kostet? 2=12]
3=[3]
4 =[4]
5=[5]
6 = [6]
7 = sehr zuversicht-
lich [7]
-1 = keine Antwort
-9 = nicht beantwortet
FD0O6 01 Wie oft passiert Ihnen folgendes: Sie mdchten | 1 = standig [1]
in ein Restaurant essen gehen, im Kino einen | 2 =[2]
Film ansehen oder etwas dhnliches machen 3=13]
und tun dies nicht, weil Sie es sich nicht leisten | 4 = [4]
kénnen? 5=15]
6 = [6]
7 =nie [7]
-1 = keine Antwort
-9 = nicht beantwortet
FDO7 01 Wie oft kommen Sie finanziell gerade so zu- 1 = standig [1]
recht und leben von Gehaltseingang zu Ge- 2=12]
haltseingang? 3 =13]
4 =[4]
5=[5]
6 =[6]
7 =nie [7]
-1 = keine Antwort
-9 = nicht beantwortet
FD08 01 Wie gestresst filhlen Sie sich generell in Bezug | 1 = sehr gestresst [1]

auf Ihre personlichen Finanzen?

2=1[2]
3=1[3]
4 =[4]




5=1[5]

6 =[6]

7 = gar nicht ge-
stresst [7]

-1 = keine Antwort

-9 = nicht beantwortet

Teil 8: Financial-Literacy-Skala

FL Bitte wahlen Sie die richtige Antwort aus.
FLO1 Der Zinssatz fur ein Sparkonto betragt 1 % pro | 1 = mehr als heute
Jahr und die allgemeine Inflation 2 % pro Jahr. | kaufen.
Konnen Sie mit dem Betrag auf dem Spar- 2 = genau gleich viel
konto nach einem Jahr ... kaufen wie heute.
3 = weniger als heute
kaufen.
-1 = Ich weil3 es nicht
-2 = Keine Antwort
FLO2 Ist die folgende Aussage richtig oder falsch? 1 = richtig
"Anleihen sind Ublicherweise riskanter als Ak- | 2 = falsch
tien." -1 = Ich weil3 es nicht
-2 = Keine Antwort
FLO3 Welche der im Folgenden dargestellten Anla- 1 = Sparkonten
gemoglichkeiten bietet Gber einen langen Zeit- | 2 = Aktien
raum betrachtet (10 bis 20 Jahre) die héchste | 3 = Anleihen
Rendite? -1 = Ich weil3 es nicht
-2 = Keine Antwort
FLO4 Welche der folgenden Anlageformen zeigt Ubli- | 1 = Sparkonten
cherweise die hdchste Fluktuation im Zeitver- 2 = Aktien
lauf? 3 = Anleihen
-1 = Ich weil3 es nicht
-2 = Keine Antwort
FLO5 Wie verandert sich das Risiko, viel Geld zu 1 = Es steigt
verlieren, wenn Investor*innen ihr Vermogen 2 = Es sinkt
Uber mehrere Anlageformen verteilen? 3 = Es bleibt gleich
-1 = Ich weil3 es nicht
-2 = Keine Antwort
FLO6 Ist die folgende Aussage richtig oder falsch? 1 = Richtig
"Wenn Sie 1.000 € in einen Aktienfonds inves- | 2 = Falsch
tieren, ware es mdglich, dass Sie weniger als -1 = Ich weil} es nicht
1.000 € zurlick erhalten, wenn Sie lhr inves- -2 = Keine Antwort
tiertes Geld herausnehmen."
FLO7 Ist die folgende Aussage richtig oder falsch? 1- Richtig
"Ein Aktienfonds sammelt das Geld vieler In- 2- Falsch
vestor*innen, um eine Vielzahl verschiedener -1 = Ich weil} es nicht
Aktien zu kaufen." -2 = Keine Antwort
FLO8 Ist die folgende Aussage richtig oder falsch? 1 = Richtig
"Ein Kredit mit 15-jahriger Laufzeit erfordert 2 = Falsch
Ublicherweise héhere monatliche Zahlungen -1 = Ich weil3 es nicht
als ein Kredit mit 30-jahriger Laufzeit, jedoch -2 = Keine Antwort
ist die Summe der Zinszahlungen bei der kir-
zeren Laufzeit geringer."
FLO9 Angenommen Sie haben 100 € auf einem 1 = Mehr als 200 €

Sparkonto mit 20 % Zinsen pro Jahr und

2 = Genau 200 €




beheben weder Geld noch erhaltene Zinsen.
Welcher Betrag befindet sich nach 5 Jahren
auf dem Sparkonto?

3 = Weniger als 200
€

-1 = Ich weild es nicht
-2 = Keine Antwort

FL10

Welche der folgenden Aussagen ist richtig?

1 = Wenn man in ei-
nen Fonds investiert
hat, kann man seine
Investition im ersten
Jahr nicht beheben.
2 = Ein einzelner
Fonds kann in ver-
schiedene Anlagefor-
men investieren, bei-
spielsweise sowohl in
Aktien als auch in
Anleihen.

3 = Fonds zahlen
eine garantierte Ren-
dite, basierend auf ih-
rer vergangenen Per-
formance.

4 = Keine Aussage
ist korrekt.

-1 = Ich weil} es nicht
-2 = Keine Antwort

FL11

Welche der folgenden Aussagen ist richtig?
Wenn jemand eine Anleihe der Firma B kauft,

1 = besitzt er einen
Teil der Firma B.

2 = hat er der Firma
B Geld geborgt.

3 = haftet er fir die
Schulden der Firma
B.

4 = Keine der Aussa-
gen ist richtig.

-1 = Ich weil es nicht
-2 = Keine Antwort

FL12

Angenommen Sie schulden auf lhrer Kredit-
karte 3.000 € und zahlen jedes Monat nur den
Mindestbetrag in Hohe von 30 € zurlick. Wie
lange wirde es bei jahrlichen Zinsen von 12 %
(1 % pro Monat) dauern, bis Sie die Kreditkar-
ten-Schulden zuriickbezahlt haben? (Sie nut-
zen die Karte dartber hinaus nicht mehr.)

1 = Weniger als 5
Jahre

2 = Zwischen 5 und
10 Jahren

3 = Zwischen 10 und
15 Jahren

4 = Die Schulden
werden nie zurlickbe-
zahlt

-1 = Ich weil3 es nicht
-2 = Keine Antwort

Teil 9: Soziodemografie

SD

Zum Abschluss bitten wir Sie noch ein paar
Fragen zu lhrer Person zu beantworten.

SD01_01

Bitte geben Sie lhr Alter in Jahren an: ... Jahre.

Offene Eingabe,
ganze Zahl




SD01_0la | ... Jahre: keine Angabe 1 = nicht gewahlt

2 = ausgewahilt
SDO02 Sind Sie ... 1 = weiblich

2 = mannlich

3 =divers

-1 = keine Angabe

-9 = nicht beantwortet
SDO05 Bitte wahlen Sie lhren héchsten Bildungsab- 1 = ohne Abschluss

schluss aus. 3 = Pflichtschule

6 = Lehre

7 = Matura (AHS,

BHS)

8 = Fachhochschule,

Universitat

9 = Anderer Ab-

schluss:

-1 = keine Angabe

-9 = nicht beantwortet
SDO05_09 Anderer Abschluss Offene Texteingabe
SDO06 Was machen Sie beruflich? 1 = Schiiler/in

2 = Student/in

3 = Vollzeit erwerbs-

tatig

4 = Teilzeit erwerbs-

tatig

5 = Selbststandig

6 = Arbeitslos/Arbeit

suchend

7 = In Pension

8 = Sonstiges:

-1 = keine Angabe

-9 = nicht beantwortet
SD06_08 Beschaftigung: Sonstiges Offene Texteingabe
SDO07 Wie hoch ist ungefahr Ihr monatliches Netto- 1 = unter 500 €

einkommen?

2 =500 € bis unter
1000 €

3 =1000 € bis unter
1500 €

4 = 1500 € bis unter
2000 €

5 = 2000 € bis unter
3000 €

6 = 3000 € bis unter
4000 €

7 = 4000 € und mehr
8 = Ich habe kein ei-
genes Einkommen
-1 = keine Angabe
-9 = nicht beantwortet




Teil 10: Anmerkungen

TMO08_01 Mochten Sie zu dieser Befragung oder zum Offene Texteingabe
besseren Verstandnis lhrer Antworten noch et-
was anmerken?
Teil 11: Qualitatsindikatoren
TIME_SUM | Verweildauer gesamt (ohne Ausreil3er) Sekunden
MISSREL | Anteil fehlender Antworten (gewichtet nach 0-100 (in Prozent-
Relevanz) punkten)
TIME_RSI | Relative Speed Index < 2,0 = ausreichende
Qualitat
= 2,0 = mangelnde
Qualitat
DEG_TIME | Maluspunkte fur schnelles Ausfillen < 100 = ausrei-

chende Qualitat

= 100,0 = mangelnde
Qualitat




