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1. Das Wichtigste in Kirze

Das erste Arbeitspaket im Projekt ,Berufliche Weiterbildung: Ursachen moglicher Unterinves-
titionen und Anreize fur Betriebe und Beschaftigte” (Projektnr. 2.3.301) behandelte die Frage,
ob und ggf. bei welchen Personengruppen von einer Einschrankung der Rationalitatsannah-
me bei der individuellen Weiterbildungsentscheidung als potenzieller Ursache einer Unterin-
vestition seitens der Individuen auszugehen ist.

Hierzu wurde eine deutschlandweite Befragung bei Erwerbstatigen durchgefuhrt (BIBB-
DICT-Erhebung). Sie liefert Informationen zur Zahlungsbereitschaft fir bestimmte Weiterbil-
dungsmafinahmen, welche die tatsachliche Weiterbildungsentscheidung annahern soll, so-
wie zu den finanziellen, zeitlichen und informationsbezogenen Restriktionen, denen die Indi-
viduen ausgesetzt sind. Dartber hinaus wurden Informationen erhoben, aus denen sich ein
Indikator fur den subjektiv empfundenen Weiterbildungsnutzen (SEU) bilden lief3. Sie betref-
fen die

e subjektive Bewertung von potenziell mit einer (erfolgreichen) Weiterbildungsteilnahme
verbundenen Nutzen- und Disnutzenaspekten,

e individuell eingeschatzte Wahrscheinlichkeit, dass diese Ziele durch eine
(erfolgreiche) Weiterbildungsteilnahme erreichbar sind,

e individuell eingeschatzte Wahrscheinlichkeit, dass die eigenen Kompetenzen, die
wahrgenommene  Kursqualitst und die angenommene Kompetenz des
Bildungspersonals einen Lernerfolg Uberhaupt moglich machen.

Der Nutzenindikator erweist sich in Regressionsanalysen noch vor restringierenden Faktoren
wie dem verfugbaren Einkommen als wichtigste Einflussgro3e auf die individuelle Zahlungs-
bereitschaft fur Weiterbildung. Bei den restringierenden Faktoren zeigt sich darliber hinaus,
dass nicht nur das verfiigbare Zeitbudget, sondern vor allem die Mdglichkeit zur freien Zeit-
einteilung (Alleinerziehende auf3ern mit einer héheren Wahrscheinlichkeit eine Zahlungshe-
reitschaft von Null; Personen mit flexibler Arbeitszeitgestaltung auf3ern hdéhere Zahlungsbe-
reitschaften) die Zahlungsbereitschaft fordert.

Viele sozio-demografische Merkmale hingegen wirken sich unter Kontrolle dieser Aspekte
nicht mehr direkt auf die Zahlungsbereitschaft aus. Ein Zusammenhang zeigt sich aber mit

o dem Geschlecht (Manner haben eine hohere Zahlungsbereitschatt),
der Erfullung von Anforderungen am Arbeitsplatz (Uberforderte &uBern eine geringere
Zahlungsbereitschaft fur berufliche Weiterbildung), und

e der beruflichen Stellung (je hoher, desto hdher auch die Zahlungsbereitschaft fir
Weiterbildung).

Wahrend der Einfluss des Geschlechts moglicherweise nicht gemessene finanzielle Restrik-
tionen oder einen durch die SEU-Messung nicht abgebildeten ,Rest“-Nutzen widerspiegelt,
scheinen zumindest die letzten beiden Merkmale einen Erklarungsbeitrag zu liefern, der au-
Rerhalb der gangigen Annahmen des Rational-Choice-Paradigmas liegt. Sehr deutlich korre-
liert auBerdem die Weiterbildungsbeteiligung in der Vergangenheit mit der Zahlungsbereit-
schaft. Die Kausalitat dieses Effektes ist jedoch in den Analysen nicht sichergestellt.

Aus den Ergebnissen werden folgende Empfehlungen fir die Gestaltung von weiterbildungs-
bezogener Forderpolitik abgeleitet:

1. Vor allem die Nutzenwahrnehmung entscheidet dariiber, ob Personen eine positive Zah-
lungsbereitschaft fur Weiterbildung aufRern. Ein wichtiges Ziel muss es daher sein, Informati-
onsmoglichkeiten so zu gestalten, dass Interessierte sich ohne groRen Aufwand eigenstan-
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dig ein Urteil dariiber bilden kénnen, ob bestimmte angebotene Kurse am Arbeitsmarkt auch
anerkannt bzw. honoriert werden und ob die Qualitat der Kurse und des Lehrpersonals einen
Lernerfolg erwarten lassen. Alternativ kann der Nutzen einer Weiterbildungsteilnahme auch
in Beratungsgesprachen verdeutlicht werden. Damit Beratungsgesprache eine Wirkung ent-
falten kbénnen, missen sie allerdings in einer Phase ansetzen, in der noch keine Entschei-
dung fir eine Weiterbildungsteilnahme gefallen ist. In Form verpflichtender Gesprache bei
bereits bestehendem Bildungsinteresse bleiben sie unter ihren Moglichkeiten. Gleiches gilt
fur Beratungsangebote, die sich darauf beschranken, einen Uberblick tiber das Kursangebot
zu vermitteln.

Den Mdoglichkeiten einer damit angesprochenen ,aufsuchenden“ Beratung scheinen aller-
dings praktische Grenzen gesetzt zu sein. Die grof3te Herausforderung ist es, Personen, die
sich aufgrund einer schwachen Nutzenwahrnehmung bewusst gegen Weiterbildung ent-
scheiden, ,aufzufinden®.

2. Finanzielle Restriktionen sollten aus wohlfahrtsékonomischer Sicht vorzugsweise durch
das Steuer- und Verteilungssystem ausgeglichen werden. Eine zusatzliche Forderung kénn-
te aber nach Ansicht einiger Okonomen zum Beispiel auch mit Einschrankungen der Ratio-
nalitaitsannahme gerechtfertigt werden. Die vorliegenden Analysen liefern insofern ggf. ein
Argument fur die Foérderung von Personen ohne beruflichen Abschluss.

Sofern finanzielle Forderung vor allem in Betracht gezogen wird, um finanzielle Hemmnisse
abzubauen, sollte in jedem Fall das Einkommen ein zusétzliches Forderkriterium sein. Ver-
mutlich kdnnen bereits moderate Forderbetrage um die 150 Euro grundsatzlich wirksam
sein. Dies bedeutet jedoch nicht automatisch, dass von MalRnahmen in entsprechend gerin-
gem Umfang auch ein signifikanter Kompetenzzuwachs ausgeht. Bei hoherer Férderung
ware gegebenenfalls Uber eine mehrjahrige Férderfrequenz nachzudenken.

3. Forderpolitik kann schlieBlich auch auf die Reduzierung nicht-monetérer Restriktionen
gerichtet sein, beispielsweise auf die Flexibilisierung von Arbeitszeiten. Die Foérderung von
betrieblichen Modellprojekten stellt eine Mdoglichkeit dar. Auf3erdem beinhalten nicht-
monetare Restriktionen meist einen monetaren Aspekt, da sie durch zusatzliche finanzielle
Mittel teilweise kompensiert werden kénnen. Beispielsweise kénnen ein geringes Weiterbil-
dungsangebot in strukturschwachen Regionen durch zuséatzliche Reise- und Ubernach-
tungsmittel und zeitliche Beschrankungen aufgrund von Kinderbetreuung durch die Uber-
nahmen von Betreuungskosten ausgeglichen werden.

4. Die Auswertungen liefern zwar Hinweise auf einen positiven Zusammenhang zwischen
vergangenen Weiterbildungsteilnahmen und Zahlungsbereitschaft. Die Kausalitat steht aber
in Frage, sodass auf Basis der Ergebnisse nicht notwendigerweise davon ausgegangen
werden kann, dass eine finanziell geforderte Weiterbildungsteilnahme Anschubeffekte be-
wirkt. Dennoch waren Anschubeffekte ein starkes zusétzliches Argument (auch wenn sie
nicht zwingend vorliegen missen, um finanzielle Hilfen zu rechtfertigen). Férderungen sollten
daher nach Mdglichkeit unter diesem Gesichtspunkt (und nattrlich gleichzeitig unter Bertck-
sichtigung von Mitnahmeeffekten sowie diverser anderer Kosten- und Nutzenaspekte) evalu-
iert werden.



2. Problemdarstellung und Projektziel

Seit geraumer Zeit wird Uber den Umfang der Weiterbildungsaktivitaten von Individuen disku-
tiert. Insbesondere wird vermutet, dass die seit den 1990er Jahren bis 2010 stagnierenden
Teilnahmequoten Ausdruck einer Unterinvestition sind und die individuelle Weiterbildungsbe-
teiligung durch Eingriffe der Politik gesteigert werden muss. Derlei staatliche Interventionen
sind aus wohlfahrtsdkonomischer Sicht legitim, wenn ein sogenanntes Marktversagen vor-
liegt und der Markt nicht die Bereitstellung der gesellschaftlich optimalen Menge eines Gutes
gewabhrleistet. FUr die Vorschul- und Schulphase werden als Marktversagensgriinde meist
die Existenz externer Effekte oder ein Versagen der individuellen Entscheidungsrationalitéat
angefuhrt.! Ein im Auftrag des Bundesministeriums fiir Bildung und Forschung (BMBF) er-
stelltes Gutachten geht zwar davon aus, dass beide in spateren Bildungsphasen an Bedeu-
tung verlieren, weswegen bei Weiterbildungsaktivitaten die Individuen starker als bei der
Schulbildung und beruflichen Erstausbildung in der Finanzierungsverantwortung gesehen
werden (BORGLOH et al. 2011). Allerdings weist das haufig in Férderprogrammen formulierte
Ziel, bildungsabstinente Personengruppen zu aktivieren und die Weiterbildungsbeteiligung
zu steigern, darauf hin, dass zumindest die Kompensation potenzieller Rationalitatsméangel
weiterhin ein wichtiges implizites Motiv der Férderung ist. Mit den Auswertungen im Rahmen
dieses Arbeitspaketes sollte daher gepruft werden, ob und in welchem Ausmal von einer
Einschrankung der Rationalititsannahme bei der individuellen Weiterbildungsentscheidung
als potenzieller Ursache einer Unterinvestition seitens der Individuen auszugehen ist. Ziel
war es zudem, bezuglich der Gestaltung 6ffentlicher Forderpolitik aus den Befunden Schlis-
se zu ziehen.

3. Forschungsfragen und Hypothesen

Auf der Basis bisher existierender Studien zu den Grinden fir oder gegen die Teilnahme an
Weiterbildung lasst sich die Rationalitéat des Weiterbildungsverhaltens kaum tberprufen. Hier
werden in der Regel Weiterbildungsteilnehmer/-innen zu ihren Motiven und Nichtteilnehmer/-
innen zu den Hinderungsgrinden befragt, sodass keine integrierte Untersuchung der prinzi-
piellen Entscheidungslogik beider Gruppen mdglich ist. Die Studien liefern damit zwar Hin-
weise auf Nutzen- und Disnutzenaspekte, die bei der Weiterbildungsentscheidung aktiv sind.
Sie kénnen aber keinen Aufschluss darlber geben, ob bei gegebenen Handlungsrestriktio-
nen der wahrgenommene Nutzen die Teilnahme an einer Weiterbildung rechtfertigen wurde.
Daruber hinaus mussen die Befragten in fast allen existierenden Erhebungen zu Weiterbil-
dungshemmnissen die Kosten in Konkurrenz zum fehlenden Nutzen bewerten (z. B.
BEICHT/KREKEL/WALDEN 2006, BOLDER/HENDRICH 2000, BAETHGE/BAETHGE-KINSKY 2004,
SCHRODER/SCHIEL/AUST 2004, BMBF 2006, ROSENBLADT/BILGER 2008). Im Prinzip lautet die
gestellte Frage: Nehmen Sie nicht an Weiterbildung teil, weil sie zu viel kostet oder weil sie
zu wenig nutzt? Diese Art der Fragestellung kann u. E. zu einer Verschleierung der wahren
Hemmnisse und zu einem unklaren Bild Gber das tatséchliche Entscheidungskalkul fihren.
Auch die teilweise unscharfe Abgrenzung der Nutzenaspekte untereinander kann hierzu bei-
tragen. Die Offenlegung des tatsachlichen Entscheidungskalkiils wird Gberdies dadurch er-
schwert, dass Nutzen- und Disnutzenaspekte ex post, d.h. mit explizitem Bezug auf vergan-
gene Weiterbildungsteilnahmen (bzw. im Falle der Nichtteilnahme auf der Basis allgemeiner
Einschatzungen) ge&ul3ert und bewertet werden. Die Funktion von individuellen Nutzenuber-
legungen als Ausldser fur eine Teilnahme kann durch eine retrospektive Abfrage nicht abge-
bildet werden. Hierfiir namlich ist das Wissen um den nach der Teilnahme tatséchlich einge-
tretenen bzw. wahrgenommenen Nutzen unerheblich — mdglicherweise gar kontraproduktiv

! Rationalitatsversagen ist allerdings klar vom klassischen Marktversagen abzugrenzen, welches die Rationali-
tatsannahme voraussetzt (vgl. die Diskussion im Projektantrag).



(vgl. BEICHT/ULRICH 2010, BEHRINGER 1999). Vielmehr werden Informationen tber die Nut-
zenlUberlegungen im Entscheidungsprozess vor der Teilnahme erforderlich.

Im vorliegenden Projekt wurden Nutzen und Restriktionen zur Beantwortung der aufgeworfe-
nen Forschungsfrage strikt voneinander getrennt und sowohl fir ehemalige Weiterbildungs-
teilnehmer/-innen als auch fur bisherige Nichtteilnehmer/-innen differenziert nach der tat-
sachlichen individuellen Teilnahmebereitschaft an einer vorab definierten und zum Befra-
gungszeitpunkt noch nicht in Anspruch genommenen Weiterbildungsmafinahme gegeniber-
gestellt. Wahrend der Nutzen durch die subjektive Wahrnehmung der Individuen gegeben ist,
kénnen die alle Individuen gleichermafien restringierenden Faktoren — namlich die Ressour-
cen Einkommen, Zugang zu Weiterbildungsinfrastruktur und Freizeit — relativ gut gemessen
werden. Es gibt daher nur wenige Grinde, auf moglicherweise verzerrte Angaben der Indivi-
duen zur Bedeutung von Weiterbildungskosten als Teilnahmehemmnis zurlickzugreifen. Ge-
genstand der Auswertungen waren lediglich die klassischen, formalisierten Formen berufli-
cher Weiterbildung, wie Lehrgdnge, Seminare, Kurse etc., die von Beschaftigten (teil- )finan-
ziert werden, da das informelle Lernen und das Lernen am Arbeitsplatz kaum quantitativ er-
fassbar sind. Insofern bleiben alle in diesem Bericht gemachten Aussagen auf diese Formen
beschrankt.

Die Analyse sollte offenlegen, wie Individuen bestimmte Nutzenaspekte bewerten und ob sie
sich rational entscheiden. Kann die tatsachliche Weiterbildungsbereitschaft durch die indivi-
duelle Bewertung des Nutzens und durch die Handlungsrestriktionen erklart werden? Oder
fallt es Individuen aufgrund der Komplexitat des Nutzens schwer, ihn im Entscheidungsver-
halten angemessen zu bertcksichtigen? Falls ja, welche Personengruppen tendieren am
ehesten zu solchem, von der Rationalitatsannahme abweichendem, Verhalten? Wird die
Weiterbildungsbereitschaft neben dem Nutzen und den Handlungsrestriktionen noch durch
weitere Merkmale beeinflusst? Neben personenbezogenen Merkmalen wird auch der Ein-
fluss des betrieblichen Umfeldes auf diese Wahrnehmung berticksichtigt. Die Erkenntnisse
wurden schlief3lich genutzt, um Empfehlungen fiir die Konzeption von wirkungsvollen Anrei-
zen zur Stimulierung der individuellen Nachfrage abzuleiten.

Die Bearbeitung der aufgeworfenen Forschungsfragen entspricht im Prinzip der empirischen
Uberpriifung des Rational-Choice (RC) Paradigmas, ubertragen auf die Entscheidung tber
eine Teilnahme oder Nichtteilnahme an beruflicher Weiterbildung. RC-Ansétze sind in den
verschiedenen sozialwissenschaftlichen Disziplinen weit verbreitet. Im Kern gehen sie alle
davon aus, dass Individuen jederzeit verschiedene Handlungsalternativen haben und dabei
unter gegebenen Restriktionen immer diejenige Alternative wahlen, die ihnen den groR3ten
Nutzen verspricht (vgl. KIRCHGASSNER 2000, S. 13f.). Dabei ist nicht entscheidend, dass die-
ser Nutzen objektivierbar ist. Relevanz im Sinne des RC-Paradigmas besitzt alleine die sub-
jektive Nutzenwahrnehmung. Da Teilnahme und Nicht-Teilnahme nur die beobachtbare bina-
re Ausprdgung der zugrunde liegenden und wesentlich differenzierter ausgepragten Teil-
nahmebereitschaft sind, lassen sich die RC-Annahmen bezogen auf die individuelle Weiter-
bildungsentscheidung in finf Gberprifbaren Propositionen formulieren. Dabei ist zu beach-
ten, dass diese nicht den in den Regressionsanalysen formulierten Nullhypothesen entspre-
chen muissen. Vielmehr handelt es sich dabei um eine Sammlung von Aussagen, die unmit-
telbar in Zusammenhang mit dem Rationalitatspostulat stehen bzw. direkt aus ihm folgen
und die notwendigerweise gelten missen, damit von einer rationalen Weiterbildungsent-
scheidung ausgegangen werden kann:?

% Die Propositionen spiegeln einen gegeniiber dem Projektantrag fortentwickelten Stand wider. Sie sind erweitert
und prazisiert worden und entsprechen daher nicht den im Antrag formulierten Hypothesen. Letztere sind jedoch
durch die aktuellen Formulierungen ebenfalls abgedeckt. Im Vergleich zum Zwischenbericht wurde die Formulie-
rung vereinfacht und gekurzt.



Proposition 1: Ein hoherer individuell wahrgenommener Nutzen beruflicher Weiterbil-
dung starkt die Bereitschaft, an einer entsprechenden MalRhahme teilzunehmen.

Proposition 2: Starkere individuelle Restriktionen flhren zu einer niedrigeren Teilnah-
mebereitschatt.

Lassen sich diese Zusammenhénge empirisch nachweisen, sprache dies dafir, dass das
individuelle Entscheidungsverhalten mit dem RC-Paradigma vereinbar ist. Zusatzlich ist er-
forderlich, dass die Entscheidung flr oder wider eine WeiterbildungsmalRnahme nicht durch
andere Faktoren auf3er dem wahrgenommenen Nutzen und den Handlungsrestriktionen be-
einflusst wird. Die gesamte Varianz in der Bereitschaft zur Weiterbildungsteilnahme zwi-
schen den Tragern verschiedener personenbezogener Merkmale (wie Bildungsstand, Alter
etc.), sollte sich ausschlief3lich im wahrgenommenen Nettonutzen (d.h. dem wahrgenomme-
nen Nutzen unter Berlcksichtigung individueller Handlungsrestriktionen) widerspiegeln.

Proposition 3: Wahrgenommener Nutzen und individuelle Handlungsrestriktionen sind
die einzigen direkten Einflussfaktoren auf die Bereitschaft zur Teilnahme an Weiterbil-
dung. Letztere wird nicht direkt durch personenbezogene Merkmale beeinflusst.

Weiterhin missen die RC-Annahmen auch in Subpopulationen nachweisbar sein. Der Zu-
sammenhang zwischen wahrgenommenem Nutzen und Teilnahmebereitschaft muss vor-
handen und in den verschiedenen Subgruppen identisch sein.

Proposition 4: Der positive Zusammenhang zwischen dem wahrgenommenen Nutzen
und der Bereitschaft zur Teilnahme an beruflicher Weiterbildung gilt auch fir Sub-
gruppen innerhalb der Erwerbstatigen (z. B. fur Geringqualifizierte, altere Erwerbstati-
ge usw.).?

Proposition 5: Die Starke des Zusammenhangs zwischen wahrgenommenem Nutzen
und Teilnahmebereitschaft hangt nicht von der Subgruppe ab.

Zur Berechnung des Nutzens einer Weiterbildungsteilnahme wurde eine psychologische Va-
riante der Wert-Erwartungstheorien bzw. der soziologischen SEU-Theorie (,Subjective Ex-
pected Utility', vgl. z. B. ESSER 1999), die Instrumentalitéatstheorie nach VRoom (1964), her-
angezogen. Hierbei handelt es sich um eine psychologische Handlungs- und Motivationsthe-
orie, welche die Motivation, eine bestimmte Handlung auszufiihren, auf eine Kombination
dreier wesentlicher Komponenten zurtickgefuhrt:

e die subjektiv wahrgenommene Wahrscheinlichkeit, dass die betrachtete Handlung
zum Erfolg fuhrt (Erwartungen),

e die subjektiv wahrgenommene Wahrscheinlichkeit, dass der Handlungserfolg (oder
bei intrinsischer Motivation: die Handlung selbst) geeignet ist, bestimmte Folgen
hervorzurufen (Instrumentalitéaten) und

e die subjektive Bewertung dieser Folgen (Valenzen).

Durch multiplikative Verknipfung dieser Komponenten lasst sich eine Handlungstendenz
berechnen, welche die Motivation bzw. die Neigung angibt, eine Handlung tats&chlich auszu-
fuhren. Die Theorie wurde vorwiegend zur Beantwortung von Fragestellungen in betrieblich-
beruflichen Kontexten herangezogen (z. B. Arbeitszufriedenheit und Arbeitsleistung) und hat
sich in der Feldforschung bei der Erklarung der Motivation in beruflichen Handlungssituatio-
nen bewahrt. Noch heute gilt sie in der Motivationspsychologie als valide und aussagekrafti-
ge Erweiterung der Theorien, welche menschliches Handeln durch die subjektive Bewertung

3 Propositionen 4 und 5 sollten nicht nur fir den Nutzen, sondern auch fiir die Restriktionen gelten. Vgl. Fu3note
34.



von Erwartung und Anreiz bestimmen (vgl. BECKMANN/HECKHAUSEN 2006, S. 105f.). Sie
wurde im vorliegenden Projekt auf die Weiterbildungsentscheidung angewandt. Die betrach-
tete Handlung ist somit die Weiterbildungsteilnahme und das Handlungsergebnis der Lerner-
folg. Ein Lernerfolg liegt vor, wenn ein/e Weiterbildungsteilnehmer/-in sich nach abgeschlos-
senem Kurs prinzipiell in der Lage fuhlt, die Weiterbildungsinhalte anzuwenden. Die Erwar-
tung, dass der Lernerfolg eintritt, wird z. B. durch das Vertrauen in die personlichen Fahigkei-
ten sowie von der Wahrnehmung der angebotenen Weiterbildungsqualitat beeinflusst. Die
Handlungsfolgen sind entweder mit dem Lernerfolg verbundene Nutzenaspekte, die einen
Beitrag zur Befriedigung individueller extrinsischer Bedurfnisse darstellen (hier neben mate-
riellen Bedurfnissen sowie den Bedurfnissen nach Sicherheit, Anerkennung und Sinn auch
soziale) oder mit der Handlung selbst verbundene Nutzenaspekte, die der Befriedigung
intrinsischer Bedurfnisse dienen.

Der subjektiv empfundene Weiterbildungsnutzen kann demnach als VRoom’sche Handlungs-
tendenz aus den Nutzenbewertungen, Instrumentalitaten und Erwartungswerten nach fol-

gender Formel berechnet werden:
Z(Uk X I) > + (Z(Ul X Iz))
k l

SEU steht hierbei in Anlehnung an die soziologische SEU-Theorie fir den subjektiv erwarte-
ten Nutzen einer Weiterbildungsteilnahme. E repréasentiert die erwartete Wahrscheinlichkeit,
dass die Weiterbildung zu einem Erfolg fuhrt (=Erwartung). Uy steht flr den subjektiven Wert
(=Valenz) der extrinsischen Weiterbildungsziele und I, fir die Instrumentalitaten einer erfolg-
reichen Weiterbildung fuir die Verwirklichung der extrinsischen Weiterbildungsziele. U, repra-
sentiert den subjektiven Wert der intrinsischen Weiterbildungsziele und |, die entsprechenden
Instrumentalitaten fir das Eintreten dieser Ziele.* Hinter den multiplikativen Verkniipfungen
verbirgt sich die Annahme, dass fir eine hohe Neigung zur Teilnahme sowohl eine hohe
Bewertung der potenziellen Weiterbildungsziele als auch der entsprechenden Eintrittswahr-
scheinlichkeiten sowie der Erfolgserwartungen notwendig sind. Eine hohe Relevanz mdagli-
cher Weiterbildungsziele alleine reicht demnach nicht aus, wenn letztere aus Sicht der Ent-
scheider durch eine Teilnahme nicht erreichbar erscheinen. Genauso wenig ist eine hohe
Weiterbildungsbereitschaft zu erwarten, wenn Weiterbildungsziele aus subjektiver Perspekti-
ve zwar erreichbar erscheinen, diese aber fur Entscheider unattraktiv sind.

SEU=(E>(

Die aus Valenzen, Erwartungen und Instrumentalitdten nach dem VRoom'schen Modell be-
rechnete Handlungstendenz bzw. -motivation des Individuums bildet das Pendant zum Nut-
zen des homo oeconomicus. Der Informationsstand schlagt sich tber die Erwartungen und
Instrumentalitédten in der subjektiven Nutzenwahrnehmung nieder, soweit er die Handlungs-
folgen bzw. die mit der Handlung angestrebten Ziele betrifft. Demzufolge sind mithilfe der
Instrumentalitatstheorie auch Handlungen rational erklarbar, die aufgrund unvollstandiger
Informationen (Uber die Wahrscheinlichkeit fiir einen Handlungserfolg bzw. die Zielerrei-
chung) zustande kommen. Diese befinden sich in Einklang mit dem RC-Paradigma.®

* Intrinsische Nutzenaspekte sind dadurch definiert, dass ein Handlungserfolg obsolet wird, da der Erfolg in der
Ausfiihrung der Handlung selbst besteht. Der Faktor E fallt daher im zweiten Teil der Gleichung weg.

° Entscheidungen unter unvollstandiger Information sind im Sinne von SimoN (1955) mit diesem Rationalitatsver-
stéandnis vereinbar (vgl. KIRCHGASSNER 2000, S. 30-31). Insbesondere bedeutet Rationalitat laut KIRCHGASSNER
(2000, S. 17) nicht, dass ,das Individuum in jedem Augenblick optimal handelt, [...] also gleichsam wie ein wan-
delnder Computer durch die Welt schreitet, der immer die beste aller vorhanden Mdglichkeiten blitzschnell ermit-
telt. Dieses Zerrbild des homo oeconomicus [...] entspricht nicht modernen Interpretationen des 6konomischen
Verhaltensmodells. Rationalitat bedeutet in diesem Modell lediglich, dass das Individuum [...] prinzipiell in der
Lage ist [...] seinen Handlungsraum abzuschatzen und zu bewerten, um dann entsprechend zu handeln. Dabei
ist zu bertcksichtigen, dass das Individuum sich immer unter unvollstandigen Informationen entscheiden muss
und dass die Beschaffung zusatzlicher Informationen Kosten verursacht.”



Ein Widerspruch gegen die RC-Annahmen ergibt sich dann, wenn Individuen sich wider bes-
seres Wissens gegen Weiterbildung entscheiden (oder umgekehrt) bzw. nicht in der Lage
sind, ihre eigentlich vorhandenen Einsichten auf das Entscheidungsverhalten zu Ubertragen.
Anders ausgedriickt misste bei einer entsprechenden Gegentberstellung die unwillkrlich
geaullerte Weiterbildungsbereitschaft niedriger (bzw. héher) ausfallen als es das motivati-
onstheoretische Nutzenkonzept, namlich die Starke ihrer weiterbildungsbezogenen Hand-
lungstendenz — bei Berlcksichtigung der gegebenen Handlungsrestriktionen — implizieren
wiirde.® Da nicht ohne Weiteres beurteilbar ist, welche Zahlungsbereitschaft einer bestimm-
ten Nutzenhdéhe angemessen ware, kann der praktische Test der RC-Annahmen nur erfol-
gen, indem geprift wird, ob neben wahrgenommenem Nutzen und Restriktionen noch ande-
re, personenbezogene Einflussfaktoren auf die Weiterbildungsentscheidung existieren (vgl.
die formulierten Propositionen).’

Es ist zu beachten, dass der nach dem VROOM'SCHEN Modell berechnete erwartete Nutzen
keine Saldierung von Kosten und Nutzen beinhaltet. Die VROOM'SCHE Theorie ist lediglich
Grundlage fir die Schatzung des subjektiv wahrgenommenen Nutzens. Sein Einfluss auf die
Teilnahmebereitschaft muss unter Bertcksichtigung der individuellen Restriktionen (also im
Wesentlichen Zeit und Geld) ermittelt werden.

4. Methodische Vorgehensweise

4.1 Operationalisierung und Daten

Der einfachste Weg, die Teilnahmebereitschaft abzubilden, besteht in der Beobachtung des
tatsachlichen Teilnahmeverhaltens. Resultat wéare eine binare Variable, die angibt, ob an
einer Weiterbildung teilgenommen wurde oder nicht. Diese Operationalisierung wirde aber
zu den eingangs diskutierten methodischen Problemen fihren, die durch die vorliegende
Untersuchung gerade vermieden werden sollen. Als Ausweg wurde die Teilnahmebereit-
schaft daher Uber die Zahlungsbereitschaft angenéhert. Dahinter steckt die Annahme, dass
die Zahlungsbereitschaft sich ebenso wie die Teilnahmebereitschaft aus der Starke des
wahrgenommenen Nutzens unter Berlcksichtigung der individuellen Restriktionen ergibt.
Dabei ist zu bedenken, dass eine Zahlungsbereitschaft von Null das geringstmogliche Aus-
malfd der Teilnahmebereitschaft approximiert. In der Realitat dirfte die Teilnahmebereitschaft
mancher Personen aber sogar im (fiktiven) negativen Bereich liegen. Diesen Personen
misste man etwas zahlen, damit sie bereit waren, an Weiterbildung teilzunehmen. Die Sub-
sumtion dieser Personen unter die Gruppe der nicht-zahlungsbereiten Personen kommt ei-
ner Zensierung der Variablen gleich. Unbeschadet hiervon ist aber davon auszugehen, dass
mit héherer Zahlungsbereitschaft auch die Teilnahmebereitschaft steigt.

8 Erklarungen fur solch irrationales Verhalten — wie z. B. framing-Effekte — werden durch die Verhaltensékonomik
geliefert (z. B. KAHNEMAN/TVERSKY 2000), stehen aber im vorliegenden Fall nicht im Vordergrund des Interesses.

Eine weitere Mdglichkeit wére es, Alternativhandlungen zu betrachten. Hierzu waren Handlungen zu identifizie-
ren, die einen vergleichbaren finanziellen und zeitlichen Aufwand erfordern. Unter Zugrundelegung eines deutlich
allgemeiner gehaltenen Nutzenmodells wére dann zu untersuchen, ob es Unterschiede in der Zahlungsbereit-
schaft gibt, die nicht durch Unterschiede in der Nutzenwahrnehmung oder in den Restriktionen erklarbar sind.
Praktisch dirfte es aber schwer sein, solche Handlungen zu identifizieren/konstruieren. Méglich ware es aber,
bestimmte Muster der Freizeitverwendung, die in der Erhebung erfasst wurden, als personen-bezogene Kontroll-
variable einzufihren. Damit lieRe sich berticksichtigen, dass Personen mit gleichem subjektiven Weiterbildungs-
nutzen und gleichem Einkommen bzw. Zeitbudget auch dann unterschiedlich zahlungsbereit sein kdnnen, wenn
sie unterschiedliche Verwendungen ihrer finanziellen und zeitlichen Ressourcen bevorzugen. Diesem Aspekt
wurde in den Auswertungen bislang keine Beachtung geschenkt, weil sich die Freizeitverwendung kaum als Krite-
rium fir Forderpolitik eignet. Allerdings kénnte das gewahlte Erklarungsmodell durch die Beriicksichtigung der
Freizeitpraferenzen mdéglicherweise verbessert werden, vgl. hierzu die Diskussion der Ergebnisse in Kapitel 5 und
den Ausblick in Kapitel 6.



Als Restriktionen kamen zunéchst das verfiigbare Einkommen und die fur Erwerbstatigkeit
und die Betreuung von Kindern bzw. Familienangehdrigen individuell aufzuwendende Zeit in
Betracht. Auch die Moglichkeit, die hiernach verbleibende ,Freizeit* tatsachlich frei einzutei-
len (z. B. wegen flexibler Arbeitszeiten), war als Restriktion zu bertcksichtigen. Zudem wur-
de die regionale Infrastruktur berticksichtigt. Diese kann eine limitierende Grol3e darstellen
und die Handlungsmaoglichkeiten beschréanken, weil sie letztlich den Zeit- und Mittelbedarf bei
einer Weiterbildungsteilnahme beeinflusst. Nicht zuletzt spielt gegebenenfalls die Informati-
onslage Uber den Weiterbildungsmarkt eine Rolle. Denn diese kann auch ohne Zutun
der/des Einzelnen individuell sehr unterschiedlich sein, weil Weiterbildungsmdglichkeiten
etwa in Schule, Ausbildung oder am Arbeitsplatz mehr oder weniger thematisiert werden. Je
nach Informationslage durfte sich der Zeitaufwand bei Anbahnung einer Teilnahme unter-
scheiden; es ware denkbar, dass dies sich auf die Teilnahmebereitschaft auswirkt. Daher
wurde auch die Informiertheit Uber den Weiterbildungsmarkt in der Operationalisierung der
Restriktionen bertcksichtigt. Eine deskriptive Aufbereitung der Zahlungsbereitschaft sowie
der restringierenden Faktoren liefert Anhang A (Abbildungen A.26 bis A.32).

Die Operationalisierung des subjektiv erwarteten Nutzens sollte — wie beschrieben — auf in-
dividuellen Bewertungen der mit Weiterbildung verbundenen Ziele (Valenzen) und der Ein-
schatzung der Entscheider tber die Zieleintrittswahrscheinlichkeiten (Instrumentalitaten) und
ihre Erfolgserwartungen (Erwartungen) beruhen.

Um die beschriebenen Informationen zu gewinnen, fihrte das Projektteam vom 23. Septem-
ber bis 27. Oktober 2010 eine CATI-Befragung (computer-gestitzte Telefoninterviews) von
1.600 Erwerbstétigen durch. Die Stichprobe basiert auf einer einfachen Zufallsauswahl. Die
Grundgesamtheit umfasste alle deutschsprachigen Personen im Alter von 19 bis 64 Jahren,
die zum Befragungszeitpunkt in einem Umfang von mindestens zehn Stunden pro Woche
erwerbstatig waren.?

Das Erhebungsinstrument wurde vom Projektteam des BIBB entwickelt und in mehreren
Uberarbeitungsrunden an die gewéahlte Erhebungsform angepasst. Unter anderem wurde es
vor der eigentlichen Hauptuntersuchung auch mit einem Experten des Leibnitz-Instituts fir
Sozialwissenschaften (gesis) in Mannheim hinsichtlich des Anspruchshniveaus und der Ska-
lierung der Fragen sowie der Wahl geeigneter Klassifizierungen fir die Vercodung von Beru-
fen und Branchen diskutiert. Im Juni 2010 fand zudem ein Feldpretest statt. Ziel war neben
der Ermittlung der Interviewdauer die nochmalige Uberpriifung des Erhebungsinstrumentari-
ums hinsichtlich seiner Verstandlichkeit, der Eindeutigkeit der Fragen, sowie abermals der
Iltem- und Skalenauswahl. Insgesamt wurden in den Pretest 52 Personen der relevanten
Grundgesamtheit integriert. Die schlie3lich in der Hauptuntersuchung verwendete Fassung
des Fragebogens findet sich im Anhang dieses Berichts. Die Datenerhebung wurde — sowohl
im Pretest, als auch in der Hauptuntersuchung — von einem externen Dienstleister (forsa
Gesellschaft fur Sozialforschung und statistische Analysen mbH) durchgefihrt. Der Feldbe-
richt vom 25. Februar 2011 steht auf der Projekt-Homepage im Internetauftritt des BIBB zum
Download zur Verfiigung.®

Aufgrund der eng eingegrenzten Grundgesamtheit war a priori ein hoher Aufwand bei der
Stichprobenziehung zu erwarten. Um dem entgegenzuwirken, kam bei der Generierung der
Stichprobe ein zweiphasiges Erhebungsverfahren zur Anwendung. In der ersten Phase wur-
den im Rahmen einer von forsa taglich durchgefiihrten Mehrthemenbefragung (forsa.omnitel)
an zufallig kontaktierte Personen Screening-Fragen gerichtet, die eine Zuordnung der Be-
fragten zur relevanten Grundgesamtheit fir die geplante Erhebung ermdéglichten. Die zur

8 Mit dieser Definition orientieren wir uns an der BIBB/BAuUA-Erwerbstatigenbefragung.

° Die Projektseiten findet man leicht tiber eine Suche der Projektnummer 2.3.301 in der Forschungsdatenbank
des BIBB (FoDB).

URL: https://www?2.bibb.de/tools/fodb/fodb_info n1.php?fpvNr=2.03.301&typ=1&freie _suche=
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gewiinschten Grundgesamtheit gehorigen Personen wurden im Screening auf3erdem um
ihre Teilnahmebereitschaft an einer weiteren Befragung, dem eigentlichen Hauptinterview,
gebeten. Die Zustimmungsquote seitens der Befragten lag hier bei 93%.

Durch die regelmé&Rig stattfindenden Mehrthemenbefragungen von forsa, war es mdéglich, die
Bruttostichprobe laufend zu erweitern, um die gewiinschte Zahl von 1.600 Interviews zu rea-
lisieren. Allerdings lasst sich aufgrund der zweiphasigen Auswahl die tatsachliche Hohe der
Bruttostichprobe nicht bestimmen, da nicht festzustellen ist, wie viele Personen/Haushalte
letztlich im Rahmen von Mehrthemenbefragungen, welche die Screening-Fragen des BIBB
enthielten, kontaktiert werden mussten. Bekannt ist, dass 2.514 Personen in den Mehrthe-
menbefragungen ihre Zustimmung zur Durchfiihrung des Hauptinterviews geben mussten,
bis — unter Berticksichtigung weiterer Ausfalle — 1.600 Interviews geftihrt werden konnten. Es
kam zu insgesamt 18 qualitdtsneutralen Ausféllen. Bei 8 Interviewpartnern war der An-
schluss im Hauptinterview nicht mehr verfligbar und insgesamt 10 Personen fielen aufgrund
eines zwischenzeitlichen Statuswechsels (Erwerbstétigkeit pro Woche weniger als 10 Stun-
den) aus der interessierenden Grundgesamtheit heraus. 23 Personen haben das Interview
abgebrochen, weitere 273 Personen verweigerten eine Teilnahme géanzlich. Bei 202 Perso-
nen war die Verabredung eines Interviewtermins im Erhebungszeitraum nicht méglich und
398 Personen konnten zum Hauptinterview nicht erreicht werden. Die Ausschdpfungsquote,
bezogen auf die Zahl der Personen, die ihre Zustimmung zum Hauptinterview gaben, abzig-
lich der 18 qualitatsneutralen Ausfélle, lag damit bei 64,2%.

Das fur das Hauptinterview eingesetzte Erhebungsinstrumentarium besteht aus vier Ab-
schnitten. Der Abschnitt (A) wurde bereits im Rahmen von forsa.omnitel realisiert. Er enthalt
die Screeningfragen zu sozialstatistischen und erwerbsbezogenen Merkmalen (Alter, Art
sowie Umfang der Erwerbstatigkeit), die dem Ausschluss von nicht zur Grundgesamtheit
gehdrenden Personen dienten, sowie weitere Fragen zu sozialstatistischen und erwerbsbe-
zogenen Merkmalen, die im Rahmen der Mehrthemenbefragung von forsa standardmaRig
gestellt werden. Um Verzerrungen der Ergebnisse aufgrund eines Statuswechsels der Be-
fragten zwischen Screening und Hauptinterview zu vermeiden (z. B. bei einem zwischenzeit-
lichen Verlust des Arbeitsplatzes oder durch eine Anderung des Familienstandes), wurden
einige Fragen aus dem Screening-Interview zu Beginn des Hauptinterviews wiederholt.

Fragen zu sozialstatistischen und erwerbsbezogenen Merkmalen, die im Screening-Prozess
nicht bertcksichtigt waren, sowie Fragen zur Bildungs- und Berufsbiografie, wurden tber den
letzten Teil des Fragebogens (D) erganzt.

Im Abschnitt C des Erhebungsinstrumentariums wurden die Interviewteilnehmer/-innen zu
ihrem Weiterbildungsverhalten in der Vergangenheit befragt. Dieser Abschnitt diente dazu,
(un-)regelmafig Teilnehmende von Abstinenten zu unterscheiden. Aus erhebungsprakti-
schen Grunden sind (un-)regelm&Rig Teilnehmende als Personen definiert, die in den ver-
gangenen funf Jahren vor der Erhebung oder im Erhebungsjahr mindestens einmal an einer
formalisierten beruflichen Weiterbildung partizipiert haben. Trifft dies auf eine Person nicht
zu, gilt sie im Sinne der Befragung als weiterbildungsabstinent.

Den inhaltlichen Kern des Erhebungsinstrumentariums stellen die Fragen dar (Abschnitt B),
auf deren Basis die Kernkomponenten des subjektiv wahrgenommenen Nutzens gemessen
wurden:

e Die Attraktivitdat von potenziell mit einer (erfolgreichen) Weiterbildungsteilnahme
verbundenen Zielsetzungen (Valenzen),

e die geschatzte Wahrscheinlichkeit, dass durch eine (erfolgreiche) Weiterbildungs-
teilnahme diese Ziele erreichbar sind (Instrumentalitaten),

% pie entsprechenden Fragen sind im angehéngten Erhebungsinstrument markiert.
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e die geschatzten Wabhrscheinlichkeiten, dass eine Weiterbildungsmalnahme
uberhaupt erfolgreich abgeschlossen werden konnte (Erwartungen).

Zur Messung der Valenzen gaben die Interviewten zunéchst an, wie wichtig ihnen das Errei-
chen von neun Zielen ist, die in der einschlagigen Literatur zur Erfassung des individuellen
Weiterbildungsnutzens besonders haufig verwendet werden. Diese neun Ziele wurden zu-
dem so gewabhlt, dass sich eine moglichst koh&rente und disjunkte Repréasentation des mdg-
lichen Zielspektrums ergab. Das bedeutet, dass mdglichst alle denkbaren individuellen Ziel-
vorstellungen unter jeweils genau einem dieser neun Rahmenziele subsumierbar sein soll-
ten. Fur die spatere Analyse wurde zwischen sechs extrinsischen (zweckspezifischen) und
drei intrinsischen (tatigkeitsspezifischen) Zielen unterschieden. Extrinsisch meint in diesem
Zusammenhang, dass der Eintritt eines Zieles zwingend einen Lernerfolg, d.h. die Beféahi-
gung zur Anwendung der Weiterbildungsinhalte, voraussetzt. Intrinsische Ziele hingegen
sind solche Ziele, die potenziell bereits alleine durch die Teilnahme an der Mal3nahme ver-
wirklicht werden kénnen.

Extrinsische Ziele:

e Lohnerhdhung (kurzfristig/langfristig),
Sicherung des Arbeitsplatzes,
Verbesserung der allgemeinen Beschaftigungsfahigkeit,
berufliche Veranderungen (kurzfristig/langfristig)™*,
Anpassung an sich wandelnde berufliche Anforderungen,
Nutzensynergien flr Freizeitaktivitaten.

Intrinsische Ziele:
¢ Berufliche Kontakte aufbauen/pflegen,
e Anerkennung durch das berufliche Umfeld,
e Freude beim Lernen.

Bei den Zielen ,hdheres Einkommen* sowie ,berufliche Veranderungen* wurde eine weitere
Unterscheidung nach kurzfristigem und langfristigem Verwirklichungszeitraum vorgenom-
men, sodass die Befragten die subjektive Relevanz von insgesamt elf potenziellen berufli-
chen Zielen anzugeben hatten. Der Nutzenbegriff ist im Projekt damit sehr weit gefasst. Ne-
ben Nutzenaspekten, die aus der Befriedigung von materiellen Bedurfnissen sowie den Be-
darfnissen nach Sicherheit, Anerkennung und Sinn resultieren, finden auch Nutzenaspekte
Bertcksichtigung, die soziale Handlungsmotive widerspiegeln.

Die retrospektive Erfassung von Weiterbildungsnutzen und -kosten kam sowohl aus metho-
dischen Grinden und auch wegen des Anspruchs, neben (un-)regelmaRig Teilnehmenden
ebenfalls bislang Abstinente in die Analyse zu integrieren, nicht in Betracht. Das wesentliche
Problem einer prospektiven Erfassung des Weiterbildungsnutzens bestand naturgeméaf da-
rin, dass zunachst noch keine konkreten Weiterbildungssituationen vorlagen, an denen sich
die Interviewten hatten orientieren kénnen. Diesem Problem wurde durch die Anwendung
einer Szenario-bezogenen Fragestrategie (vgl. SIEBERT 2004, S. 25) begegnet.

Nach der Bewertung der potenziellen Weiterbildungsziele wurden die Befragten zuféllig, also
zu etwa gleichen Teilen, mit einem von vier hypothetischen Weiterbildungsszenarien kon-
frontiert: einer Aufstiegsfortbildung® (Meister/Techniker, MBA, Fachwirt 0.4. im Umfang von

™ Im Interview wurde gefragt, welche der folgenden Verénderungen fiir die Befragten derzeit am ehesten in Fra-
ge komme: Beruflicher Aufstieg, Berufswechsel, Ubergang in die Selbststandigkeit (Frage wurde nur an abhangig
Beschaftigte gerichtet) bzw. Ubergang in eine abhéngige Beschaftigung (wurde nur an Selbststéndige gerichtet),
Wechsel des Arbeitgebers, Wechsel des Arbeitsplatzes innerhalb des derzeitigen Arbeitgebers. Die Erfassung
der subjektiven Wichtigkeit wurde ausschlieBlich fiir die jeweils genannte berufliche Veranderung erfasst.

2 pie Fortbildung wurde den Befragten im Interview nicht als ,Aufstiegsfortbildung” angekiindigt, um die Angaben
beziglich der Instrumentalitditsmafie nicht zu beeinflussen.
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mindestens 800 Stunden), einer Malihahme mit IT-Bezug im Umfang von 16 Stunden, einer
MalRnahme zur Vermittlung von Soft Skills (Umfang: 16 Stunden) oder einer fachlichen Fort-
bildung im jeweiligen Beruf der Befragten (ebenfalls 16 Stunden).

Nach der Konfrontation mit dem jeweiligen Szenario wurde fiur jedes der zuvor bewerteten
Weiterbildungsziele die zugehérige Instrumentalitat erfasst. Bei diesen Instrumentalitaten
handelt es sich um subjektiv geduRerte Wahrscheinlichkeiten dartiber, dass es infolge einer
(erfolgreichen) Teilnahme am jeweiligen Weiterbildungsszenario auch zur Verwirklichung der
extrinsischen und intrinsischen Weiterbildungsziele kommt.

AnschlieRend wurde erfasst, inwiefern die Befragten erwarteten, dass die jeweilige Weiter-
bildung zum Erfolg fuhren wirde, d.h. dass sie sich nach Teilnahme prinzipiell in der Lage
fuhlen wirden, den Inhalt selbststandig anzuwenden und auf den eigenen Erwerbskontext zu
Ubertragen. Grundlage waren drei Skalen, auf denen das Vertrauen in die eigenen Fahigkei-
ten sowie Vermutungen Uber die Qualitdt von organisierten Weiterbildungskursen und die
didaktisch-methodischen Kompetenzen des mit der Kursdurchfiihrung beauftragten Lehrper-
sonals erhoben wurden.

Fur die Erfassung der subjektiven Relevanz potenzieller Weiterbildungsziele, Instrumentalita-
ten und Erwartungswerte kamen vierstufige Skalen zum Einsatz (Valenzen: sehr wichtig,
ziemlich wichtig, weniger wichtig, Uberhaupt nicht wichtig. Instrumentalitaten/Erwartungen:
auf jeden Fall, wahrscheinlich, wahrscheinlich nicht, auf keinen Fall. Vgl. auch Erhebungs-
instrument in Anhang B). Die Zahlungsbereitschaft wurde mit Hilfe einer siebenstufigen Ska-
la gemessen, die abbildet, wie teuer eine Weiterbildung des im jeweiligen Szenario vorge-
stellten Typs maximal sein durfte, damit die Befragten sich noch flr eine Teilnahme ent-
scheiden wirden (Szenario ,Aufstiegsfortbildung*: 1 = 0 €; 2 = 1-500 €; 3 = 501-1.000 €; 4 =
1.001-2.000 €; 5 = 2.001-5.000 €; 6 = 5.001-10.000 €; 7 = mehr als 10.000 €. Ubrige Weiter-
bildungsszenarios: 1 =0 €; 2 = 1-50 €; 3 = 51-100 €; 4 = 101-200 €; 5 = 201-500 €; 6 = 501-
1.000 €; 7 = mehr als 1.000 €). Deskriptive Auswertungen der einzelnen Komponenten des
Nutzenmodells nach bestimmten sozio-demografischen Merkmalen finden sich im Anhang A
(Abbildungen A.1 bis A.25).

4.2 Schatzmodell

Multivariate Regressionsanalysen erlauben es, den Einfluss des wahrgenommenen Weiter-
bildungsnutzens, verschiedener Restriktionsvariablen sowie personen- und erwerbsbezoge-
ner Merkmale auf die Zahlungsbereitschaft zu ermitteln und damit die beschriebenen Propo-
sitionen 1 bis 5 zu testen. Da die Zahlungsbereitschaft, welche in der Untersuchung als
Proxy-Variable fir die nicht beobachtbare Teilnahmeentscheidung dient und die abh&ngige
Variable darstellt, auf einer ordinalen Skala gemessen wurde, ist fur die Analysen ein ordina-
les Regressionsmodell zu verwenden. Ordinale Regressionsmodelle mit m mdglichen Aus-
pragungen der abhangigen Variablen kénnen als m-1 binare Regressionsmodelle mit jeweils
zwei Auspragungen der abhéngigen Variablen interpretiert werden. Diese Interpretation ba-
siert aber auf der kritischen Annahme, dass die Regressionskoeffizienten Uber alle binaren
Regressionen hinweg identisch sind (vgl. FREESE/LONG 2006). Diese Annahme, die in der
Literatur als ,parallel lines", ,proportional odds" oder ,parallel regressions assumption* disku-
tiert wird, ist allerdings héaufig verletzt (vgl. WiLLIAMS 2006). Ein approximate LR Test (vgl.
GOULD/WOLFE 1998), sowie ein Wald-Test (vgl. BRANT 1990) zeigen, dass an dieser Annah-
me fir viele in unserer Analyse verwendeten Variablen zur Uberpriifung der Propositionen 1
bis 3 nicht festgehalten werden kann. Aus diesem Grund wurde zur Prifung der ersten drei
Propositionen auf ein generalisiertes ordinales Logit-Modell (GOLOGIT) (vgl. WILLIAMS
2006), auf Basis der folgenden ordinal-logistischen Regressionsgleichung, zuriickgegriffen:*®

13 Kurz nach Fertigstellung der Arbeiten fir diesen Abschlussbericht haben wir den Hinweis erhalten, dass Inter-
vallregressionen oder einfache OLS-Regressionen gegeniiber den gewahlten ordinalen bzw. generalisierten
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Hierbei reprasentiert WTP die individuelle Zahlungsbereitschaft (willingness to pay‘). Der
Term auf der linken Seite stellt die logarithmierte Chance fur eine Zahlungsbereitschaft klei-
ner oder gleich einem definierten Wert m dar. Die Chance ist das Verhaltnis zwischen der
Wahrscheinlichkeit, dass die Zahlungsbereitschaft kleiner oder gleich m ist und der Gegen-
wahrscheinlichkeit.

Die rechte Seite der Gleichung enthalt den subjektiv erwarteten Nutzen (SEU), einen Vektor
der objektiven Handlungsrestriktionen (RESTR). Hierzu gehéren das Nettodquivalenzein-
kommen des Haushalts (in Tsd. €), der wochentliche Mindestzeitbedarf fur Erwerbstatigkeit
(jeweilige Untergrenze des im Fragebogen vorgegebenen Intervalls, siehe Anhang B) und
Betreuung von Kindern bzw. Familienangehdrigen (in Std.), die Méglichkeit flexibler Arbeits-
zeitgestaltung (0/1) und die GroRe der Gemeinde (in Form von flnf binaren Variablen fur die
GroRRenklassen). Das Nettodquivalenzeinkommen errechnet sich aus der Division des ver-
fugbaren Haushaltsnettoeinkommens (Untergrenze des vorgegebenen Intervalls, vgl. Erhe-
bungsinstrument in Anhang B) durch die Anzahl der Personen im Haushalt, wobei Minderjah-
rige mit einem Faktor von 0,34 angerechnet wurden.**

AulRerdem geht ein Vektor mit personen- und berufsbezogenen Merkmalen (PERS) ein. Die-
ser bertcksichtigt

e das Geschlecht (0/1; 1 = mannlich),

e den Familienstand (vier bindre Variablen: alleinlebend [Referenzkategorie],
alleinerziehend, zusammenlebend, zusammenerziehend),

e das Alter (in Jahren),

e den hdchsten berufshildenden Abschluss (1 = kein Abschluss, 2 = schulische oder
betriebliche Berufsausbildung, 3 = Techniker/Meister oder aquivalenter Abschluss,
4 = tertidre Studienabschliisse)™

e den Dberuflichen Status (1 =Un-/Angelernte, 2= Fachkrafte, 3= Untere
Fiihrungsebene/Sachbearbeiter/-innen, 4 = Fiihrungskrafte)*®

e den Grad der Ubereinstimmung zwischen personlichen Fahigkeiten und beruflichen
Anforderungen (drei binare Variablen: gefiihite Uberforderung, gefihlte
Unterforderung, weder noch [Referenzkategorie])

e die GrbRe des Betriebs, in dem der/die Befragte erwerbstatig ist (1=1-9
Beschaftigte, 2 = 10-49 Beschéftigte, 3 =50-249 Beschaftigte, 4 =250 und mehr
Beschaftigte)

e das Berufsoberfeld (drei bindre Variablen: Primare  Dienstleistungen
[Referenzkategorie], Sekundare Dienstleistungen, Produktionsbezogene Berufe)

e Tatigkeit in wissensintensiver Branche (0/1; 1 = wissensintensiv)

ordinalen Logit-Schatzung zu bevorzugen sein kdnnten, nicht zuletzt wegen ihrer eingangigeren Interpretation.
Erste Versuche zeigen allerdings, dass sich an den Ergebnissen und ihrer Interpretation im Wesentlichen nichts
andert. Daher haben wir fir diesen Bericht die gewéhlten Modelle beibehalten.

1 Dain der Befragung das Alter der Kinder nicht ermittelt wurde, errechnet sich der Faktor fir Minderjahrige aus
einer gewichteten Kombination der Faktoren 0,5 fur 14- bis 17-Jahrige und 0,3 fiir 0- bis 13-Jahrige geman
OECD-Skala (4*0,5 + 14*0,3 = 0,34). Diese Naherungsrechnung beruht auf der Annahme, dass in der Grundge-
samtheit die Gesamtzahl der Kinder in den einzelnen Jahrgéangen etwa gleich ist. Die Wahrscheinlichkeit, ein
Kind eines bestimmten Alters in einem Haushalt anzutreffen, ware fiir jede Altersstufe gleich hoch.

'3 \/gl. Erhebungsinstrument in Anhang B, Frage 50.

16 Kategorie 2 enthalt Angestellte mit ausfiihrenden Téatigkeiten nach allgemeiner Anweisung, Facharbeiter/innen,
Beamte im einfachen Dienst und mithelfende Familienangehdrige. Kategorie 3 enthélt Angestellte mit einer quali-
fizierten Tatigkeit, die sie nach Anweisung erledigen, Vorarbeiter/innen, Kolonnenfihrer/innen, Meister/innen,
Poliere, Beamte im mittleren Dienst sowie Selbstédndige und Freiberufler ohne Angestellte. Kategorie 4 enthalt
Angestellte mit eigenstandiger Leistung in verantwortlicher Tatigkeit oder Fiihrungsaufgaben und Entscheidungs-
befugnissen, Beamte im gehobenen und héheren Dienst, sowie Selbstandige und Freiberufler mit Angestellten.
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Kontrolliert wurde schlie3lich auch, welches Weiterbildungsszenario den Befragten vorge-
stellt worden war. Dadurch wurde sichergestellt, dass die unterschiedliche Kategorienbildung
bei den Zahlungsbereitschaften flr das Szenario mit umfangreicher Weiterbildung und die
Szenarien mit weniger umfangreicher Weiterbildung den errechneten Effekt des Nutzens auf
die Zahlungsbereitschaft nicht verzerrt. Beispielsweise wére denkbar, dass die Befragten im
Szenario ,Aufstiegsfortbildung” bei prinzipiell vergleichbarer Nutzenwahrnehmung tendenziell
eine Zahlungsbereitschaft &ufRern, die in eine niedrigere Kategorie fallt, schlichtweg weil die
Kategorien aufgrund des unterschiedlichen Weiterbildungsumfangs auch unterschiedlich
abgegrenzt sind.*” Auf diese Weise kénnte es zu einer Unterschatzung des gesuchten Effek-
tes kommen. Durch Kontrolle der Szenarien wird dies vermieden.

Fir die Uberpriifung der Propositionen 4 und 5 wurde die obige Regressionsgleichung um
Interaktionsterme zwischen der Nutzenvariablen und zentralen Variablen des Vektors PERS
erweitert;

P(WTP>
ﬁ = Po + BsguSEU + PrpsrrRESTR + BpgrsPERS + BpepsxssyPERS X SEU +6,m=1,2, ..., 6 (2)

Von Interaktionseffekten ist die Rede, wenn der Effekt einer unabhangigen auf eine abhangi-
ge Variable von den Auspragungen einer dritten Variable abhangt. Diese dritte Variable wird
in der Regel als ,Moderator* bezeichnet, wahrend sich in der englischsprachigen Literatur fur
die unabhéangige Variable, deren Effekt auf die abhangige Variable moderiert wird, die Be-
zeichnung ,fokale Variable* durchgesetzt hat.

Ob der Effekt einer fokalen Variable auf eine abhangige Variable moderiert wird, kann tber-
prift werden, indem ein multiplikativer Term aus fokaler Variable und potenziellem Moderator
in die Modellgleichung aufgenommen wird (siehe oben). Folglich bildet der subjektiv erwarte-
te Nutzen (SEU) hier die fokale Variable, wéhrend die personenbezogenen Merkmale poten-
zielle Moderatorvariablen darstellen.

Durch Berucksichtigung von Interaktionstermen in der logistischen Regression wird zum ei-
nen geprift, ob ein Zusammenhang zwischen subjektiv erwartetem Nutzen einer Weiterbil-
dung und der Zahlungsbereitschaft auch bei Subgruppen aus der Population der Erwerbsta-
tigen besteht (Proposition 4). Zum anderen wird getestet, ob sich der Einfluss des subjektiv
erwarteten Nutzens auf die Zahlungsbereitschaft zwischen verschiedenen Subgruppen in-
nerhalb der Erwerbstatigen signifikant unterscheidet (Proposition 5).

" Es wurde zwar versucht, die Intervallgrenzen fiir die Zahlungsbereitschaft im Aufstiegsfortbildung-Szenario so
festzulegen, dass sie in etwa als Extrapolation der Intervallgrenzen in den anderen Szenarien unter Bertcksichti-
gung des hdheren Stundenumfangs gelten kénnen. Allerdings kam hierbei kein exaktes Verfahren zur Anwen-
dung.

% Da die Darstellung und Interpretation von gologit-Schatzungen in Kombination mit Interaktionstermen sehr
unhandlich wird, haben wir zunachst nur einfache ordinale Logit-Modelle geschatzt. Lediglich in den Fallen, in
denen die RC-Annahmen nicht bestétigt wurden, haben wir zur Uberpriifung auch die differenziertere gologit-
Schatzung durchgefihrt.
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5. Ergebnisse

5.1 GOLOGIT-Schatzmodell (Propositionen 1 bis 3)

Die Ergebnisse der Schatzung von Gleichung (1) sind in Tabelle 1 zusammengefasst.*® Jede
der sechs Spalten rechts neben den Variablenbezeichnungen repréasentiert eine binére logis-
tische Regression. Die angegebenen Regressionskoeffizienten geben jeweils das Chancen-
verhéltnis (odds ratio) an. Sie messen also den Effekt der jeweiligen erklarenden Variablen
auf die Chance, dass die Zahlungsbereitschaft einer Person in eine héhere als die betrachte-
te Kategorie fallt. Die erste Spalte kontrastiert die Kategorie 1 mit den Kategorien 2 bis 7, die
zweite Spalte kontrastiert Kategorie 1 und 2 mit den Kategorien 3 bis 7, usw. Chancenver-
haltnisse von Uber 1.00 implizieren, dass ein Anstieg in der unabhangigen Variablen die
Chance erhoht, dass die Zahlungsbereitschaft der Befragten in eine héhere Kategorie als die
derzeit betrachtete fallt, wahrend Werte von unter 1.00 umgekehrt implizieren, dass ein An-
stieg in der unabhangigen Variablen die Chance fir die betrachtete oder eine niedrigere Ka-
tegorie erhéhen. Im Sonderfall der binér kodierten unabhéangigen Variablen (z. B. Geschlecht
oder Familienstatus), implizieren Koeffizienten von tber 1.00 eine im Vergleich zu Personen
der Referenzkategorie groRere Chance, dass ihre Zahlungsbereitschaft in eine héhere Kate-
gorie fallt, als die derzeit betrachtete, wahrend Werte von unter 1.00 eine im Vergleich zu
Personen der Referenzkategorie groRere Chance implizieren, in die betrachtete oder eine
niedrigere Kategorie zu fallen. Bei samtlichen Variablen, fur welche die ,parallel lines"-
Annahme auf einem 5%-Fehlerniveau erflillt ist, findet sich nur ein Koeffizient Uber alle Spal-
ten hinweg. Fur die Interpretation der Ergebnisse ist weiterhin hilfreich, dass die niedrigste
Kategorie der abhangigen Variable eine Zahlungsbereitschaft von 0 € reprasentiert. So er-
hoht z. B. die Zunahme des SEU um einen Punkt auf der Skala die Chance, eine Zahlungs-
bereitschaft groRer Null zu haben, um einen Faktor von 1,14.

Tabelle 1: Determinanten der Zahlungsbereitschaft fur berufliche Weiterbildung

Odds Ratios

Modell 1lvs.2-7 1-2vs.3-7 1-3vs.4-7 1-4vs.5-7 1-5vs.6-7 1-6vs. 7
SEU-Wert 1.14%** 1.08*** 1.06*** 1.05%** 1.05%** 1.06**
Nettoaquivalenzeinkommen (in Tsd. €) .98 .98 1.30** 1.45%** 1.73%* 1.55*
Wadchentlicher Zeitaufwand .9Q*r* 1.00 1.00 1.00 1.00 1.01
Arbeitszeitflexibilitat (1=flexibel) 1.68***
Region (Ref.: Unter 1.000 Einwohner)

1,000-9,999 Einwohner 2.45%**

10,000-49,999 Einwohner 2.79%*

50,000-249,999 Einwohner 2.76%**

250,000+ Einwohner 2.47%**
Geschlecht (1=mannlich) .90 1.37* 1.53%* 1.65%** 1.33 2.15%
Familienstand (Ref: Alleinlebend)

Alleinerziehend BN R .62 1.30 1.07 1.41 2.77

Zusammenlebend 1.00

Zusammenerziehend 1.03
Alter .99
WB-Teilnahme in 2005-2010 (1=ja) 5.08%** 3.31%** 2.35%** 1.86%** 2.01%** 3.07**
Hochster berufsbildender Abschluss 1.10
Beruflicher Status 1.39%**
Ubereinstimmung zwischen Fahigkeiten und beruflichen Anforderungen (Ref: kein mismatch)

Gefiihlte Uberforderung B2**

Geflihlte Unterforderung .89

19 Samtliche in diesem Bericht dargestellten Ergebnisse basieren auf den nicht gewichteten Daten.
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Informiertheit Giber den WB-Markt 1.10

BetriebsgroRe .99

Berufsoberfeld (Ref: Primare Dienstleistungen)
Produktionsbezogene Berufe  1.90** .95 .89 1.03 1.22 0.17*
Sekundére Dienstleistungen 79

Wissensintensive Branche (1=ja) 1.56%+*

Szenario (Ref: Szenario 1)
Szenario 2 1.05 3.39%x* 3.01x+* 1.42* 1.20 2.39*
Szenario 3 1.28 2.70%* 2.53x* 1.64x+* 1.35 1.43
Szenario 4 1.88**  4.36%* 3.63*+* 2.2 %k 1.64** 221

Konstante 0.15* 0.05%** 0.01 %+ 0.01 %+ 0.00%*** 0.00%***

N 1,364

Pseudo Rz 0.101

Anmerkung: *** p<0.01, ** p<0.05, * p<0.1

Proposition 1 wird durch die Daten deutlich gestutzt. Ein Anstieg des SEU erhoht durchweg
auch die Chance, dass die Befragten eine hohere Zahlungsbereitschaft aulern. Das Ergeb-
nis ist stabil iiber alle sechs bindren Regressionen hinweg.*

Auch Proposition 2 erhalt Unterstitzung durch die Ergebnisse. Starkere Restriktionen min-
dern im Grof3en und Ganzen die Chance, eine hohere Zahlungsbereitschaft zu aufern. Al-
lerdings ergeben sich gewisse Einschrankungen: So zeigt sich ein Effekt der finanziellen
Restriktionen erst ab dem dritten Modell, welches zwischen Zahlungsbereitschaften Gber und
unter 100 Euro (im Aufstiegs-Szenario: 1000 Euro) unterscheidet. In den Modellen, welche
die Schwelle bei 50 Euro (Aufstiegs-Szenario: 500 Euro) und einEuro (Aufstiegs-Szenario:
ebenfalls ein Euro) setzen, tritt kein Effekt zu Tage. Die Lockerung monetarer Restriktionen
kann demnach zwar keine Zahlungsbereitschaft erzeugen, sie aber ab einem gewissen Min-
destniveau erhdhen. Das impliziert, dass eine Einkommenserh6hung keine Wirkung zeigen
kénnte, solange nicht eine Mindestzahlungsbereitschaft vorhanden ist. Nur wenn eine gewis-
se Bereitschaft, Geld flir eine Weiterbildung auszugeben, vorhanden ist, kdnnte eine Ein-
kommenserhdhung also eine Weiterbildungsteilnahme auslésen.?* Genau umgekehrt verhalt
es sich mit dem wochentlichen Zeitaufwand fur Erwerbsarbeit und die Betreuung von Famili-
enmitgliedern: Ein grofRerer Zeitaufwand beeintrachtigt zwar nicht durchgéngig die Zah-
lungsbereitschaft fur Weiterbildung, aber er erhoht zumindest die Chance, dass eine Zah-
lungsbereitschaft von Null geduRRert wird. Das lasst sich so interpretieren: Zeitliche Restrikti-
onen wiegen bei prinzipiell Weiterbildungswilligen nicht so schwer wie finanzielle Restriktio-
nen, aber sie spielen eine wichtigere Rolle dafr, dass Uberhaupt ein Interesse an einer Wei-
terbildungsteilnahme entsteht.

Gestutzt wird Proposition 2 auch durch das Ergebnis, dass die Mdglichkeit zur flexiblen Ar-
beitszeitgestaltung mit einer héheren Bereitschaft einhergeht, in WeiterbildungsmafRnahmen
Zu investieren. Daraus lasst sich schlieRen, dass rigide Arbeitszeitstrukturen die Weiterbil-
dungsbereitschaft einschrédnken. Und schlieBBlich @auRern Erwerbstatige aus sehr kleinen
Gemeinden, in denen der Zugang zu Weiterbildungsinfrastruktur vergleichsweise erschwert
ist, signifikant niedrigere Zahlungsbereitschaften als Erwerbstéatige in starker besiedelten
Regionen.

Die Informiertheit Uber mogliche Weiterbildungsangebote tritt in den Auswertungen nicht als
Hemmnis zu Tage. Wer sich besser informiert flhlt, scheint deswegen nicht zahlungsbereiter

2 Vergleicht man die verschiedenen Koeffizienten des Modells auf Basis einer gologit-Schatzung mit standardi-
sierten Koeffizienten, so zeigt sich zudem, dass der subjektiv erwartete Nutzen unter allen metrisch gemessenen
Variablen im Modell den starksten Effekt auf die abhangige Variable entfaltet.

A Auffallig, aber nicht tiberraschend, ist, dass der Einfluss des Einkommens mit steigender Zahlungsbereitschaft
zunimmt.
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zu sein. Umgekehrt scheinen schlecht Informierte sich dadurch nicht grundsatzlich abschre-
cken zu lassen. Bei der Interpretation dieses Befundes ist aber zu beachten, dass die Infor-
miertheit der Befragten Uber Kursqualitdt und Verwertungsmaglichkeiten bereits in deren
Nutzenerwartung eingeflossen ist, sodass die Informationsvariable ausschlief3lich die Kennt-
nis dartber abbildet, wo von welchem Veranstalter welche Kurse angeboten werden. Diese
Informationsbeschaffung fallt als zuséatzlicher Kosten- oder Zeitfaktor im Vergleich zur Mal3-
nahme selbst moglicherweise nicht ganz so schwer ins Gewicht. Dennoch sollte nicht davon
ausgegangen werden, dass der Informationsaufwand fur die Zahlungsbereitschaft vollig irre-
levant ist. Denn gegebenenfalls ist die Nicht-Signifikanz des Effektes auch der Frageformu-
lierung geschuldet und dadurch zu erklaren, dass einige der gut (schlecht) informierten Be-
fragten nur deshalb keine entsprechend hdhere (niedrigere) Zahlungsbereitschaft aufweisen,
weil sie um den entsprechenden Informationsaufwand wissen (nicht wissen).?

Proposition 3 wird durch die Daten teilweise gestiitzt. So zeigen tatsachlich zahlreiche per-
sonenbezogene und berufshezogene Merkmale, die in der Literatur im Zusammenhang mit
hoher bzw. niedriger Weiterbildungsbeteiligung diskutiert werden, keine signifikanten Korre-
lationen mit der Zahlungsbereitschaft mehr, sobald fur den subjektiv wahrgenommenen Nut-
zen und die objektiven Handlungsrestriktionen kontrolliert wird. Dies betrifft das Alter der Be-
fragten, den hdchsten berufsbezogenen Abschluss, die Informiertheit der Befragten tber den
Weiterbildungsmarkt, die GréRe des Arbeitgebers.

Dennoch korrelieren manche Merkmale auch unter Kontrolle von subjektiv wahrgenomme-
nem Nutzen und Handlungsrestriktionen mit der geduf3erten Zahlungsbereitschaft:

1. Manner und Frauen unterscheiden sich zwar nicht hinsichtlich ihres grundsétzlichen
Interesses an einer Weiterbildungsteilnahme (Modell 1), die Regressionskoeffizienten
der Modelle zwei bis vier sowie sechs deuten aber an, dass die Zahlungsbereitschaft
bei Mannern starker ausgepragt ist.

2. Die Chance, eine Zahlungsbereitschaft von Null zu &uf3ern, ist bei Alleinerziehenden
grofRer als bei Alleinlebenden.

3. Im Vergleich zu Personen, die sich am Arbeitsplatz entsprechend ihrer Fahigkeiten

gefordert flhlen, haben Personen, die sich tendenziell Uberfordert fihlen, eine

geringere Zahlungsbereitschaft.

Die Hohe der Zahlungsbereitschaft korreliert signifikant mit dem beruflichen Status.

Ein besonders starker Zusammenhang besteht zwischen der vergangenen

Weiterbildungsbeteiligung und der ge&ul3erten Zahlungsbereitschaft. So haben

Personen, die in den vergangenen finf Jahren mindestens eine selbstfinanzierte

Weiterbildungsveranstaltung besuchten, im Vergleich zu Abstinenten eine etwa finf

Mal héhere Chance, eine generelle Zahlungsbereitschaft flir das jeweilige Szenario

zu auRern (Modell 1).

ok

Die Punkte 1 und 5 erfordern allerdings einige einschrdnkende Anmerkungen. So deutet der
Befund, dass Manner bei gleich empfundenem Nutzen und gleichen Restriktionen dennoch
eine hohere Zahlungsbereitschaft als Frauen aufern, nicht notwendiger Weise auf Ein-
schrankungen im Rationalverhalten hin. Vielmehr scheint auf den ersten Blick sogar ein Wi-
derspruch zu den mittlerweile nahezu ausgeglichenen Partizipationsquoten beider Ge-
schlechter bei der individuell-berufsbezogenen Weiterbildung vorzuliegen (vgl. BIL-
GER/ROSENBLADT 2011; man beachte aber: an betrieblicher Weiterbildung, die auch individu-
ell mitfinanziert sein kann, partizipieren Manner haufiger als Frauen). Allerdings impliziert
unser Befund nicht zwingend eine geringe Teilnahmequote, sondern spiegelt méglicherweise

22 Tatsachlich sprechen weiterfiilhrende Auswertungen, die Hr. Walter in seinem Promotionsprojekt an der Univer-
sitat Duisburg-Essen durchgefiihrt hat, fir diese Interpretation. Dort wird anstelle der Informiertheit der von den
Befragten erwartete Informationsaufwand vor einer Weiterbildung in das Modell integriert. Dabei zeigt sich ein
leicht-signifikanter negativer Effekt der Variablen auf die Zahlungsbereitschaft.
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wider, dass Frauen weniger umfangreiche Kurse belegen und weniger Geld pro MalRnahme
ausgeben. Letzteres zeigt etwa auch eine Erhebung von BEICHT/KREKEL/WALDEN (2006,
Tabellen 2/16 und 3/17).% Erklarbar ware dies auch dadurch, dass Frauen in geringerem
Umfang Zugriff auf die (in der Untersuchung zugrunde gelegten) Haushaltseinkommen ha-
ben, weil Manner nach wie vor in starkerem Umfang erwerbstatig sind und mehr verdienen.
Dann wurde der Zusammenhang nicht auf Einschrankungen der Rationalitatsannahme hin-
deuten, sondern vielmehr darauf, dass Restriktionen vorliegen, die nicht direkt erfasst wer-
den konnten.

Denkbar ware zudem, dass die haufigere Befristung der Arbeitsvertrdge von Frauen ein
Grund fur die Unterschiede ist. Es lie3e sich zwar argumentieren, dass die Befristung erst
recht einen Anreiz fur selbstfinanzierte Weiterbildung setzt und insofern erwartungsgemafn
im SEU reflektiert sein misste bzw. die Zahlungsbereitschaft auf diesem Weg erhthen soll-
te; dann ware ein direkter eigener Effekt des Geschlechts nicht unbedingt mit der haufigeren
Befristung von Frauen erklarbar. Andererseits ware es moglich, dass das Motiv der Beschaf-
tigungsfahigkeit fir befristet Beschaftigte sehr viel wichtiger ist als fur unbefristet Beschéftig-
te, das verwendete Nutzenmodell den Befragten aber gleichzeitig nicht gentigend Differen-
zierungsspielraum lasst, um dem gerecht zu werden. Wenn Arbeitsvertradge von Frauen hau-
figer befristet sind, konnte dieser Nutzenunterschied sich in der bin&ren Variablen fur das
Geschlecht niederschlagen.?* SchlieBlich wére das Argument in Betracht zu ziehen, dass es
eine generelle Geschlechterpradisposition beziglich des Umgangs mit Geld gibt.

Der Zusammenhang zwischen friiherer Weiterbildungsbeteiligung und gedul3erter Zahlungs-
bereitschaft lasst auf den ersten Blick vermuten, dass erstere sich positiv auf die Bereitschaft
fur zuklnftige Teilnahmen auswirkt und dass Mechanismen an der Entscheidung beteiligt
sind, die nicht ausschlieZlich durch die Abwagung von erwartetem Weiterbildungsnutzen und
zeitlichen bzw. monetaren Restriktionen erklarbar sind. Es ist aber zu fragen, ob dieser Be-
fund wirklich einen Hinweis auf Irrationalitat liefert. Dass Weiterbildungserfahrene trotz glei-
cher Nutzenwahrnehmung und gleichen Restriktionen eine hdhere Zahlungsbereitschaft ha-
ben als Weiterbildungsabstinente, kann auch auf das Wissen weiterbildungserfahrener Per-
sonen uber die Marktpreise entsprechender MaRnahmen zuriickgehen, welches ihnen eine
realistischere Einschatzung der Weiterbildungskosten erméglicht.?

AuRerdem kann der Befund Ausdruck einer umgekehrten Kausalitdt bzw. Folge von unbeo-
bachteten Einflussvariablen sein. Denn eine friihere Teilnahme an Weiterbildung konnte
schlichtweg die nicht bereits durch andere Variablen erklarte Varianz der Zahlungsbereit-
schaft aufnehmen. Beispielsweise wird dem Nutzenmodell durch die Annahme gleicher Be-
deutung von intrinsischen und extrinsischen Faktoren sowie der gleichen Gewichtung der

= Gegen dieses Argument kénnte zwar eingewendet werden, dass der Umfang der MaRnahme im Szenario
vorgegeben ist. Dennoch ware denkbar, dass sich in der Geschlechtervariablen (&dhnlich wie bei dem noch zu
diskutierenden Effekt der Variablen, die vergangenes Weiterbildungsverhalten erfasst) ein frauenspezifischer
Erfahrungseffekt niederschlagt, weil Frauen es gewohnt sind, an tendenziell giinstigeren Mal3nahmen teilzuneh-
men.

* Die haufigere Teilzeitbeschéftigung von Frauen wiederum kann kein Grund fur den Effekt sein, da diese bereits
Uber die Berechnung des verfiigbaren Zeitbudgets in die Auswertungen eingegangen ist.

% Hier stoRt moglicherweise das Maf} der Zahlungsbereitschaft als Anndherung der Teilnahmebereitschaft auf
eine Grenze. Es ware denkbar, dass eine Person mit unveranderter Nutzenwahrnehmung und Restriktionen noch
etwas zahlungsbereiter ware, wenn sie wiisste, dass entsprechende Kurse am Markt nur zu etwas hdheren Prei-
sen zu haben sind, und dass die Teilnahme nur an einer geringen Differenz zur geauRerten Zahlungsbereitschaft
scheitern wirde.

Bei Diskussionen der Ergebnisse mit der Wissenschaftsgemeinde wurde auch eingewandt, dass die héhere Zah-
lungsbereitschaft Weiterbildungserfahrener aus gewohnheitsméaRigem Handeln resultieren kénne (habituelle
Entscheidung). Hiergegen ist aber einzuwenden, dass Personen ublicherweise vor einer Weiterbildungsentschei-
dung nicht so dezidiert zu ihren Beweggriinden befragt werden. Auch wenn es bei weniger reflektierten Weiterbil-
dungsentscheidungen im Alltag zu Gewohnheitsentscheidungen kommen kann, ist ein Gewohnheitseffekt bei der
AuRerung einer Zahlungsbereitschaft nicht als wahrscheinlich anzusehen. Zumindest aber wére es schwer, ihn
vom Erfahrungseffekt, also dem Wissen Uber die Marktpreise zu trennen.
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Einzelfaktoren innerhalb dieser beiden Gruppen eine gewisse Varianz genommen, die sich
gegebenenfalls in der vergangenen Teilnahmebereitschaft widerspiegelt. Dann wére die ver-
gangene Teilnahme eine Art ,Auffangvariable” fir diese ,restliche Nutzenvarianz und wirde
keine Hinweise auf eine Irrationalitat geben.

Eine weitere Erklarung wére, dass nicht das Entscheidungsverhalten, sondern nur das Ant-
wortverhalten der Befragten irrational* ist, also das durch sie explizierte Kosten-Nutzen-
Kalkdl nicht mit ihrem Bauchempfinden — gemessen durch die gedulRerte Zahlungsbereit-
schaft — vereinbar ist. Inspiriert durch die Arbeiten von GIGERENZER (2007) lieRe sich argu-
mentieren, dass das Bauchgeflihl besser (oder rationaler) ist als der bewusst reflektierte
Nutzen.?® Denkbar wére, dass die Gruppe der ehemaligen Teilnehmer in ihren expliziten
AuRerungen auf einem niedrigeren friiher einmal empfundenen Nutzenniveau verharrt, ob-
wohl sie inzwischen unbewusst eine hohere Nutzenwahrnehmung verinnerlicht hat. Umge-
kehrt ware vorstellbar, dass Weiterbildungsabstinente eine Nutzenwahrnehmung &auf3ern
(Uber ihre Einschéatzung der Zieleintrittswahrscheinlichkeiten), die sich eher an den in der
Offentlichkeit verbreiteten Thesen und Postulaten orientiert als an ihrem eigenen Bauchemp-
finden. Dies erscheint angesichts der Tatsache, dass sie auf eigene Erfahrungen maoglicher-
weise kaum zuruckgreifen konnen, nicht einmal unwahrscheinlich. Allerdings wirde sich mit
dem Argument der perfekten Bauchentscheidung jede weitere Untersuchung des Entschei-
dungsverhaltens ertibrigen, genau wie auch die Frage, ob Einschrdnkungen der Rationali-
tatsannahme einen Staatseingriff rechtfertigen.

Im Zusammenhang mit den vorstehend diskutierten potenziellen Schwéchen bei der Mes-
sung des SEU und der finanziellen Restriktionen, muss ein weiterer Vorbehalt diskutiert wer-
den. Er besteht in der Nicht-Bericksichtigung von Handlungen, die Alternativen zur Weiter-
bildungsteilnahme darstellen, im Erklarungsmodell. So ware prinzipiell vorstellbar, dass es
Personen gibt, die trotz eines gleich wahrgenommenen Weiterbildungsnutzens und gleich
ausgepragten Restriktionen weniger zahlungsbereit sind als andere Personen, weil sie im
Gegensatz zu anderen auch Handlungsalternativen sehen, die ihnen personlich einen noch
gréBeren Nutzen versprechen. Dies ist moglich, wenn solche Handlungen zur Erreichung
von Zielen beitragen, die im vorliegenden Nutzenmodell nicht berticksichtigt oder zu gering
gewichtet sind (z. B. Fernsehen mit dem Ziel sich zu entspannen). Solche Handlungsalterna-
tiven wirden beim gegebenen Nutzenmodell wie zusatzliche Restriktionen wirken. Da sie
nicht explizit in das Erklarungsmodell eingehen, ist denkbar, dass personenbezogene Merk-
male entsprechende Praferenzen widerspiegeln und einen Effekt auf die Zahlungsbereit-
schaft ausweisen. Dieser wirde ausdriicken, dass fir die entsprechenden Personengruppen
durch die Nicht-Beriicksichtigung von praferierten Handlungsalternativen die Restriktionen
unterschatzt werden. Unsere Befunde wirden hierdurch aber nur dann in Frage gestellt,
wenn die geaulerte Nutzenwahrnehmung nicht gleichzeitig auch ein gutes Maf fir die Pra-
ferenz der Weiterbildungshandlung gegeniber anderen Handlungsalternativen wére, wenn
also tendenziell ausgerechnet diejenigen Personen mit relativ hohem subjektiven Weiterbil-
dungsnutzen eine noch starkere Préaferenz fur alternative Freizeitverwendungen hétten. Ein
solches Szenario erscheint uns eher unrealistisch. Nichtsdestotrotz kdnnten kiinftige Be-
rechnungen verbessert werden, indem auch Handlungsalternativen im Modell berlcksichtigt
wirden.

Schliel3lich ist eine Anmerkung zur Kontrolle der Szenarien geboten. Die Dummy-Variablen
fur die weniger umfangreichen Weiterbildungsszenarien erhalten héufig positiv-signifikante
Koeffizienten (Referenzszenario: ,Aufstiegsfortbildung”). Dies betrifft vor allem diejenigen
Einzelmodelle der GOLOGIT-Schatzung, welche die Chance fur héhere bzw. niedrigere Zah-
lungsbereitschaften an den mittleren Schwellenwerten erklaren. Das bedeutet: im mittleren
Bereich fallt die Zahlungsbereitschaft der mit dem Aufstiegs-Szenario konfrontierten Perso-
nen tendenziell in eine niedrigere Kategorie als die Zahlungsbereitschaft der mit anderen

% Wir danken Jun.-Prof. Bernd Kapplinger fiir diesen Hinweis.
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Szenarien konfrontierten Personen (bei gleichem Nutzen und gleichen Restriktionen). Dies
ist — wie im vorangegangenen Kapitel beschrieben — vermutlich auf die unterschiedlichen
Intervallgrenzen zurtickzufiihren, die dem gréReren Umfang von Aufstiegsfortbildungen ge-
schuldet sind. Wird hingegen das Szenario ,IT-Kurs* als Referenzkategorie verwendet, so
zeigt sich kein signifikanter Unterschied im Vergleich zum Szenario ,Soft Skills“. Allerdings
ist das Szenario der fachlichen Weiterbildung mit Bezug zum Berufsfeld der Befragten offen-
bar mit etwas héheren Zahlungsbereitschaften als die beiden vorgenannten Szenarien ver-
bunden. Da dieser Effekt unabhangig vom kontrollierten SEU ist, steht zu vermuten, dass er
einen durch das Nutzenmodell nicht abgebildeten Teil der tatsachlichen Nutzenvarianz er-
klart. Beispielweise ist denkbar, dass Befragte aufgrund der Skalenwahl bei der Einschat-
zung des Zieleerreichungspotenzials (Instrumentalitaten) nicht gentgend differenzieren
konnten, um den Unterschieden zwischen den Szenarien vollstdndig gerecht zu werden.
Was den Test der RC-Annahmen betrifft, ist dies jedoch ohne Relevanz. Insbesondere wi-
derspricht es nicht den diskutierten signifikanten Effekten personen-bezogener Variablen.

5.2 Interaktionseffekte (Propositionen 4 und 5)

Die Propositionen 4 und 5 wurden durch Regressionsgleichung (2) mit Hilfe von Interaktions-
termen getestet. Fokale Variable ist der SEU, ein quantitativer Pradiktor. Als Moderatorvari-
ablen dienen verschiedene personenbezogene Merkmale, die in bindr kodierter Form in die
Modelle aufgenommen wurden. Ein Interaktionseffekt besteht, wenn der flr den Interaktions-
term berechnete Koeffizient, signifikant von 1.00 verschieden ist. Er gibt — bei einer logisti-
schen Regression mit quantitativer fokaler Variable und binarer Moderatorvariable — an, um
welchen Faktor sich die Chance, in eine héhere Kategorie der abhangigen Variablen zu fal-
len, fr die Gruppe mit Auspragung ,1“ in der Moderatorvariablen im Verhaltnis zur Refe-
renzgruppe andert, wenn sich der Wert der fokalen Variablen um eine Einheit erhéht.

Fir die Interpretation ist weiterhin wichtig, dass bei Aufnahme eines Interaktionsterms der
Effekt der fokalen Variablen nicht mehr als unkonditionaler Effekt auf die abh&ngige Variable
zu verstehen ist. Vielmehr gibt der Koeffizient der fokalen Variable — bei einer logistischen
Regression mit quantitativer fokaler Variable und binérer Moderatorvariable — an, um wel-
chen Faktor sich die Chance, in eine hdohere Kategorie der abhangigen Variablen zu fallen,
fur die jeweilige Referenzgruppe der Moderatorvariablen @ndert, wenn sich der Wert der fo-
kalen Variable um eine Einheit erhoht. Folglich implizieren Koeffizienten der fokalen Variab-
len (in unserem Fall: SEU), die sich signifikant von 1.00 unterscheiden, eine Korrelation zwi-
schen der fokalen Variablen und der abhangigen Variablen (in unserem Fall: Zahlungsbereit-
schaft fur berufliche Weiterbildung) fur die Referenzgruppe der Moderatorvariablen. Will man
also den Einfluss des subjektiv erwarteten Nutzens auf die Zahlungsbereitschaft fur alle
Subgruppen Uberprifen, so bietet es sich an, die entsprechenden Merkmale so oft umzuco-
dieren, dass jede Auspragung einmal die Referenzgruppe bildet und jeweils die Berechnung
mit den geé&nderten Referenzgruppen zu wiederholen.

Zwecks einfacherer Ergebnisinterpretation wurden fir jede potenzielle Interaktion zwischen
dem subjektiv erwarteten Nutzen und einer Personenvariable separate Modelle gerechnet.
Da die Abbildung samtlicher Ergebnisse den Rahmen sprengen wiirde, beschrankt sich die
tabellarische Darstellung auf zwei Beispiele.

Tabelle 2 zeigt die Ergebnisse der Schatzung am Beispiel der Moderatorvariablen ,Alter. Da
die Altersvariable drei mdgliche Auspragungen besitzt, wurden je ein Regressionsmodell fur
die jeweilige Referenzgruppe berechnet. Dargestellt sind die Chancenverhéltnisse, Kon-
fidenzintervalle und p-Werte fir die fokale Variable (SEU), den Moderator (Alter) sowie die
Interaktionsterme. Die tbrigen erklarenden Variablen aus Tabelle 1 wurden aber ebenfalls in
die Modelle aufgenommen.
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Die Propositionen 4 und 5 werden durch die Ergebnisse gestlitzt. Zum einen zeigen die
hochsignifikanten p-Werte des subjektiv erwarteten Nutzens in allen drei Modellen an, dass
die positive Korrelation zwischen SEU und der Zahlungsbereitschaft fur berufliche Weiterbil-
dung fur alle drei betrachteten Altersgruppen gilt (Proposition 4). Die nichtsignifikanten Inter-
aktionsterme in allen drei Modellen verweisen uUberdies darauf, dass sich die Effekte zwi-
schen SEU und Zahlungsbereitschaft nicht zwischen den einzelnen Altersgruppen unter-
scheiden (Proposition 5).

Analoge Ergebnisse liefert die Betrachtung mit den Moderatorvariablen ,Geschlecht”, ,friihe-
re Weiterbildungsbeteiligung®, ,Familienstatus® sowie ,Informiertheit Uber den Weiterbil-
dungsmarkt”. Weniger eindeutig sind die Befunde, wenn als Moderatorvariable der hdochste
berufsbezogene Abschluss, die berufliche Position sowie die wahrgenommene Uberein-
stimmung von eigenen Fahigkeiten und beruflichen Anforderungen herangezogen werden.?’
Unter Verwendung des einfachen ordinal-logistischen Regressionsmodells lasst sich fur Per-
sonen ohne Abschluss, Techniker/Meister, Personen in einfachen Téatigkeiten sowie fir Per-
sonen, die sich tendenziell tUberfordert fihlen, kein signifikanter Zusammenhang zwischen
dem erwarteten Nutzen und der gedul3erten Zahlungsbereitschaft nachweisen. Zudem zei-
gen sich bei diesen Merkmalsauspragungen mitunter signifikante Interaktionseffekte (bei-
spielhaft fir das Merkmal ,héchster berufsbezogener Abschluss®; siehe Tabelle 3).

Tabelle 2: Ordinale Logit-Schatzung mit Interaktion zwischen SEU und Alter.

Unabhéangige Variable Odds ratio 95% Untergrenze  95% Obergrenze p-Wert

A: 19-34Jahrige als Referenzgruppe der Moderatorvariable

SEU 1.07 1.03 1.12 .002
35-49Jahrige .987 .753 1.29 .923
50-64Jahrige 911 .688 1.21 .518
SEU*35-49Jahrige .997 .947 1.05 .894
SEU*50-64Jahrige .989 .939 1.04 .689
B: 35-49Jahrige als Referenzgruppe der Moderatorvariable

SEU 1.07 1.04 11 .000
19-34Jahrige 1.01 773 1.33 .923
50-64Jahrige .923 .73 1.16 .509
SEU*19-34Jahrige 1.00 .054 1.06 .894
SEU*50-64Jahrige .993 .956 1.03 716
C: 50-64Jahrige als Referenzgruppe der Moderatorvariable

SEU 1.06 1.03 1.09 .000
19-34Jahrige 11 .83 1.45 .518
35-49Jahrige 1.08 .855 1.37 .509
SEU*19-34Jahrige 1.01 .96 1.06 .689
SEU*35-49J4hrige 1.01 .969 1.05 716
N 1,364

Pseudo-R? (McKelvey & Zavoina) .196

Werden jedoch analog zur Prifung der Propositionen 1 bis 3 generalisierte ordinale Logit-
Modelle (gologit) geschatzt, so ergeben sich auch fir die genannten Merkmalsauspragungen

" Die Auspragungen des matchings zwischen Fahigkeiten und beruflichen Anforderungen lassen sich Tabelle 1
entnehmen. Innerhalb des héchsten beruflichen Abschlusses wurde zwischen Personen ohne Abschluss, Perso-
nen mit (dualer oder schulischer) Berufsausbildung, Technikern/Meistern (oder vergleichbar) sowie Akademikern
unterschieden, bei der beruflichen Position zwischen Personen in einfachen Tatigkeiten, Fachkraften, Sachbear-
beitern/untere Fiihrungsebene sowie Flhrungskraften.
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teilweise signifikant positive Regressionskoeffizienten fir den Einfluss des erwarteten Nut-
zens auf die Zahlungsbereitschaft. Ausnahmen bilden dann nur noch die Gruppe der Perso-
nen, die sich beruflich tUberfordert fihlt sowie die Gruppe der Personen in einfachen Tatigkei-
ten: Hier kann auch durch eine gologit-Schéatzung kein positiver Zusammenhang nachgewie-
sen werden. Die Ergebnisse lassen sich zum einen dahingehend interpretieren, dass die
Zusammenhange zwischen subjektiv erwartetem Nutzen und der Zahlungsbereitschaft fur
diese Gruppen nicht eindeutig sind. Zum anderen handelt es sich jeweils um Merkmalsaus-
pragungen, die in der Stichprobe nur sehr schwach besetzt sind®, sodass die nicht durch-
gangige Signifikanz des positiven Zusammenhangs auch ein Resultat niedriger Fallzahlen
sein konnte.

Tabelle 3: Ordinale Logit-Schatzung mit Interaktion zwischen SEU und hdchstem berufli-
chem Abschluss

Unabhéangige Variable Odds ratio 95% Untergrenze 95% Obergrenze p-Wert

A: Kein Abschluss als Referenzgruppe der Moderatorvariable

SEU 1.13 .950 1.35 .164
Berufsausbildung .891 A4 1.98 a77
Techniker/Meister .89 .38 2.07 .787
Studium 1.14 5 2.6 .764
SEU*Berufsausbildung .948 .795 1.13 .552
SEU*Techniker/Meister 871 .728 1.04 137
SEU*Studium .961 .806 1.15 .661

B: Ausbildung als Referenzgruppe der Moderatorvariable

SEU 1.07 1.05 1.09 .000
Kein Abschluss 1.12 .504 2.5 777
Techniker/Meister .99 725 1.37 .994
Studium 1.27 .984 1.65 .066
SEU*Kein Abschluss 1.05 .885 1.26 .552
SEU*Techniker/Meister .919 .87 .97 .003
SEU*Studium 1.01 .974 1.05 .498

C: Techniker/Meister als Referenzgruppe der Moderatorvariable

SEU .986 .938 1.04 .587
Kein Abschluss 1.12 .48 2.61 787
Berufsausbildung 1.00 727 1.38 .994
Studium 1.28 .916 1.78 .15
SEU*Kein Abschluss 1.15 .957 1.37 137
SEU*Berufsausbildung 1.09 1.03 1.15 .003
SEU*Studium 1.1 1.04 1.17 .001
D: Studium als Referenzgruppe der Moderatorvariable

SEU 1.08 1.05 1.12 .000
Kein Abschluss .88 .385 2.01 .764
Berufsausbildung .785 .606 1.02 .066
Techniker/Meister .784 .563 1.09 .15
SEU*Kein Abschluss 1.04 .872 1.24 .661
SEU*Berufsausbildung .986 .948 1.02 .498
SEU*Techniker/Meister .907 .854 .962 .001
N 1,364

8 personen ohne beruflichen Abschluss: 28, Techniker/Meister: 202, Personen, die sich am Arbeitsplatz tenden-
ziell Uberfordert fihlen: 72, Personen in einfachen Tatigkeiten: 30.
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Pseudo-R? (McKelvey & Zavoina)  0.205

Tabelle 3 kann weiterhin enthommen werden, dass sich eine Veranderung des wahrgenom-
menen Nutzens weniger stark auf die Zahlungsbereitschaft von Personen mit Techniker-
IMeisterabschluss als auf die von Personen mit Berufsausbildung oder abgeschlossenem
Studium niederschlagt. Dieser Befund bleibt auch in der gologit-Schatzung stabil. Aul3erdem
(hier nicht tabellarisch dokumentiert) wirkt sich der wahrgenommene Nutzen stérker auf die
Zahlungsbereitschaft aus, wenn Personen sich ihren F&higkeiten entsprechend gefordert
bzw. sogar unterfordert fihlen, als wenn sie sich tGberfordert fihlen. Bei Flhrungskraften hat
der erwartete Nutzen einen starkeren Einfluss auf die Zahlungsbereitschaft als bei Fachkraf-
ten und Sachbearbeitern/Personen der unteren Fiihrungsebene.?

Insgesamt lassen sich die formulierten Propositionen weitgehend stiitzen. Die Ergebnisse
deuten darauf hin, dass sowohl der wahrgenommene Nutzen, als auch objektive Handlungs-
restriktionen sich in erwarteter Weise auf die Zahlungsbereitschaft fur berufliche Weiterbil-
dung auswirken. Abgesehen von Unscharfen wegen moglicherweise zensierter, negativer
Zahlungsbereitschaften, die hier mit dem Wert Null versehen sind, durfte auch von einer ent-
sprechenden Wirkung auf die Teilnahmebereitschaft auszugehen sein.*® Eine Teilnahme
wird demzufolge wahrscheinlicher, je nutzlicher Weiterbildung in den Augen der Entscheider
ist. Dazu gehort, wie stark sie einen Lernerfolg erwarten, welche Relevanz die grundsatzlich
erreichbaren Ziele fur sie besitzen und fir wie wahrscheinlich sie es halten, dass diese mit
einer erfolgreichen Teilnahme tatsachlich erreicht werden kénnen. Restringierend wirken
sich das Einkommen, hoher Zeitaufwand fir Erwerbstétigkeit und Kinderbetreuung, inflexible
Arbeitszeiten sowie die regionale Infrastruktur aus.

Unter Kontrolle des erwarteten Nutzens sowie der objektiven Handlungsrestriktionen weisen
einige personenbezogene Merkmale (Alter, hdchster beruflicher Abschluss, Informationen
Uber den Weiterbildungsmarkt und Familienstatus), die in der Literatur haufig im Zusammen-
hang mit dem Weiterbildungsverhalten von Individuen diskutiert werden, keinen Effekt auf
die Zahlungsbereitschaft auf. Die vorliegenden Ergebnisse implizieren insofern, dass hohere
Teilnahmequoten von Hochqualifizierten im Vergleich zu Personen mit beruflicher Ausbil-
dung sowie &lteren im Vergleich zu jingeren Beschaftigten in erster Linie ein Resultat unter-
schiedlicher Nutzenerwartungen sind (sofern sie sich auf die individuell und nicht die betrieb-
lich finanzierte Weiterbildung beziehen). Die genannten Gruppen unterscheiden sich aber
anscheinend nicht grundsatzlich hinsichtlich ihrer Entscheidungsrationalitat. Vielmehr stellt
sich der Sinn einer Teilnahme fir die Individuen sehr unterschiedlich dar, was sich in einer
hoheren oder niedrigeren Zahlungsbereitschaft &uf3ert. Die Beriicksichtigung von Interakti-
onstermen zeigt Uberdies, dass sich der positive Zusammenhang zwischen erwartetem Nut-

» Die Propositionen 4 und 5 sollten nicht nur fiir den Nutzen, sondern auch fir die Restriktionen gelten. Wir dan-
ken Frau Dr. Behringer fiir diesen Hinweis. Hr. Walter prift dies unter anderem in seinem Dissertationsprojekt an
der Universitat Duisburg-Essen. Teilweise zeigen sich Abweichungen von den vermuteten Zusammenhangen, die
jedoch nicht systematisch sind. D.h. einzelne Restriktionsvariablen korrelieren bei bestimmten Subgruppen nicht
signifikant negativ mit der Zahlungsbereitschaft und einzelne Interaktionsterme sind signifikant, was auf Unter-
schiede in der Wirkung der jeweiligen Restriktionsvariablen zwischen den betrachteten Subgruppen hindeutet.
Fur eine detailliertere Diskussion wird auf die Arbeiten von Hr. Walter hingewiesen.

% Es ist als unwahrscheinlich einzuschatzen, dass die Erfassung mdéglicher negativer Zahlungsbereitschaften und
eine entsprechende Erweiterung der GOLOGIT-Modelle zu anderen Ergebnissen filhren wirde. Bereits in den
Modellen, welchen die Ubergange zwischen den unteren drei Kategorien der Zahlungsbereitschaft betrachten,
zeigt sich kein Einfluss der finanziellen Restriktionen. Es wéare kaum zu erwarten, dass Personen, die eine negati-
ve Zahlungsbereitschaft und damit implizit eine noch geringere Teilnahmebereitschaft aufweisen, wieder starker
durch finanzielle Restriktionen beeinflusst sind. Im Gegenteil: der im ersten Schatzmodell berechnetet etwas
erhohte Koeffizient fir den SEU deutet an, dass die Chance, zur Gruppe der Nicht-Zahlungsbereiten im Vergleich
zu allen anderen Gruppen zu gehéren, tiberdurchschnittlich stark durch die Nutzenwahrnehmung beeinflusst ist.
Dies ist unter Umstanden eben genau darauf zurlickzuftihren, dass in der niedrigsten Kategorie auch Personen
mit potenziell negativer Zahlungsbereitschaft erfasst sind, die im Extremfall unter keinen Umstanden bereit waren,
an Weiterbildung teilzunehmen.
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zen und Zahlungsbereitschaft nicht nur Uber alle Erwerbstatigen hinweg, sondern auch fir
nahezu alle Subgruppen in der Erhebung nachweisen lasst und sich groRenordnungsmalig
zwischen diesen Subgruppen nicht unterscheidet.

Die Annahmen des Rational-Choice Paradigmas werden durch die Ergebnisse nicht grund-
satzlich widerlegt. Folgende Ausnahmen von diesem allgemeinen Befund haben sich aller-
dings in den Ergebnissen gezeigt:

e Einige personenbezogene Merkmale haben auch bei Bertucksichtigung des
erwarteten Nutzens sowie der Restriktionen weiterhin einen eigenen Effekt auf die
Zahlungsbereitschaft. Dies betrifft im Wesentlichen die berufliche Stellung, das
Geschlecht, die Uberforderung am Arbeitsplatz und die vergangene
Weiterbildungsteilnahme.

e FUr Personen, die sich am Arbeitsplatz tberfordert fuhlen sowie fir Personen in
einfachen Tatigkeiten, lie3 sich kein positiver Zusammenhang zwischen erwartetem
Nutzen und Zahlungsbereitschaft nachweisen. Aufgrund der geringen Fallzahl bei
dieser Gruppe ist dieses Ergebnis aber kein unmittelbarer Anhaltspunkt dafir, dass
diese Personen sich nicht rational im Sinne des RC-Paradigmas verhalten.

e SchlieZlich moderieren einige personenbezogene Merkmale den Effekt, den der
erwartete Nutzen auf die Zahlungsbereitschaft besitzt.

Diese Ausnahmen zeigen, dass sich das Entscheidungsverhalten der entsprechenden Per-
sonengruppen offensichtlich nicht vollstandig durch den gemessenen Nutzen und die Rest-
riktionen erklaren lasst. Demnach missen unbeobachtete Einflussfaktoren auf die Zahlungs-
bereitschaft existieren, die fur die betreffenden Gruppen starker ausgepréagt sind als fir an-
dere oder sogar exklusiv an sie gebunden sind. Wenn man der Annahme folgt, dass die Liste
der Ziele kohérent und disjunkt konstruiert wurde und das Erhebungsinstrument somit den
erwarteten Nutzen fur alle Personengruppen gleichermal3en realistisch annahert, wirde das
bedeuten, dass die Entscheidung uber das individuelle Weiterbildungsverhalten tatsachlich
nicht erschopfend durch die einfachen Grundannahmen der Rational-Choice-Ansétze (Nut-
zenmaximierung) abgebildet werden kann. Inwiefern hieraus die Notwendigkeit einer finanzi-
ellen Forderung abgeleitet werden kann und welche Implikationen sich fiir die Gestaltung
von Forderpolitik ergeben, wird im folgenden Abschnitt diskutiert.

5.3 Implikationen fiir die Férderpolitik®

Aus den durchgefiihrten Analysen lassen sich - alles in allem - einige Empfehlungen fur die
Gestaltung von Politikinstrumenten ableiten, die sich plakativ so zusammenfassen lassen:

1. Der Nutzen von Weiterbildung muss (besser) kommuniziert werden.

2. Die Zielgruppen einer Forderung, Forderhdhe, sowie die Forderfrequenz mussen
sinnvoll gewahlt werden, um Mitnahmeeffekte zu reduzieren.

3. Forderpolitik sollte sich auch auf den Abbau nichtmonetarer Hemmnisse richten.

4. Forderinstrumente sollten sorgfaltig evaluiert werden. Dabei sind mogliche
Anschubeffekte in den Blick zu nehmen.

Die nachfolgenden Ausfuihrungen konkretisieren diese Empfehlungen.

5.3.1 Weiterbildungsnutzen kommunizieren

Der wahrgenommene Nutzen ist eine wichtige EinflussgrofRe auf die individuelle Zahlungs-
bereitschaft fur Weiterbildungsmafnahmen. Die Nutzenwahrnehmung der Individuen bildet

%1 Siehe FuRnote 1.
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daher den ersten Ansatzpunkt zur Starkung ihrer Weiterbildungsbereitschaft. Betrachtet man
die personlichen Ziele der Individuen und ihre Priorisierung (Valenzen) als gegeben, so kann
eine starkere Nutzenwahrnehmung nur resultieren, wenn die von ihnen subjektiv wahrge-
nommenen Wahrscheinlichkeiten fur die Erreichbarkeit dieser Ziele (durch erfolgreiche Wei-
terbildung) und fur einen Lernerfolg in der WeiterbildungsmafRnahme steigen. Daher bendti-
gen Personen bereits vor dem Uberblick (iber das Weiterbildungsangebot konkrete Informa-
tionen, Einschatzungen oder Ahnungen (die auf unterschwellig wahrgenommenen Informati-
onen beruhen) Uber den Arbeitsmarktbedarf bzw. die Verwertbarkeit bestimmter Qualifikatio-
nen bzw. uber die Qualitat der angebotenen Kurse.** Denn diese Faktoren beeinflussen, ob
Personen sich Uberhaupt einen Nutzen von Weiterbildung versprechen und sich in der Folge
fur konkrete Angebote interessieren. Es muss also z. B. erkennbar sein, ob bestimmte Kurse
bzw. Qualifikationen am Arbeitsmarkt auch anerkannt bzw. honoriert werden oder ob die
Quialitat des Lehrpersonals einen Lernerfolg erwarten Iasst.

Idealerweise sollten diese Informationen fir jeden grundsatzlich Interessierten und jede
grundsatzlich Interessierte leicht zuganglich und jederzeit verfligbar sein, sodass sie eigen-
handig beschafft werden kénnen. Angesichts der technologischen Mdéglichkeiten neuer Me-
dien erscheint es nicht mehr unmaoglich, ein Angebot zu schaffen, welches dem Informations-
interesse der bereits Weiterbildungsentschlossenen nach einem Uberblick (iber verschiede-
ne Kurse/Anbieter, Termine, Veranstalter, Orte, etc. begegnet und im gleichen Atemzug die
Informationen liefert, die nétig sind, um ein konkretes Weiterbildungsinteresse tberhaupt zu
wecken. In Anlehnung an diverse Online-Markte (eBay, MyHammer, HRS, etc.) ware bei-
spielsweise eine Online-Plattformen vorstellbar, die interaktiv und stets aktuell mit Hilfe von
Unternehmens- und Teilnehmeranfragen das Angebot an und die Nachfrage nach bestimm-
ten QualifizierungsmalRnahmen darstellt und hilft, beides in Einklang zu bringen. So kénnten
etwa (institutionelle und selbststandige) Anbieter ihre Angebote vom eintagigen Erste-Hilfe-
Kurs Uber die mehrtagige und individuell auf einen kleinen Teilnehmerkreis zugeschnittene
Fachfortbildung bis hin zum 6ffentlich-rechtlich geregelten Aufstiegsfortbildungs-Lehrgang
.einstellen” (eine Erweiterung auf Ausbildungsangebote ist vorstellbar). Diese wiirden von
Betrieben und Individuen gebucht. EinflieBen kdnnten auch Beurteilungen durch Teilneh-
mende und Arbeitgeber. Statistiken zu Buchungen und Bewertungen der einzelnen Kurse
wirden das Angebot abrunden. Obwohl eine solche Lésung technologisch vorstellbar ist und
zur Transparenz sowie zum Abgleich von Angebot und Nachfrage beitragen kénnte, ist unsi-
cher, ob und wann ein entsprechendes Informationssystem durch freie Anbieter bereitgestellt
wird. Zudem férdert ein solches Angebot nur das zumindest ansatzweise bereits vorhandene
Weiterbildungsinteresse von Personen, welche die verfigbaren Informationen tberhaupt
abrufen.

Alternativ kann der Nutzen einer Weiterbildungsteilnahme daher in Beratungsgesprachen
verdeutlicht werden. Dazu sollten letztere nicht nur Informationen Uber das Kursangebot
vermitteln, sondern auch das Vertrauen in die eigenen Fahigkeiten starken. So mangelt es
zum Beispiel Geringqualifizierten, Personen in einfachen Téatigkeiten und einkommens-
schwachen Erwerbstatigen — moglicherweise aufgrund schlechter oder lange zu-
rickliegender Bildungserfahrungen — im Vergleich zu héher Qualifizierten haufiger am Ver-
trauen, WeiterbildungsmalBnahmen aus eigener Kraft erfolgreich abschlieRen zu kdnnen.
Darlber hinaus muss Beratung die Wahrnehmung fur die Erreichbarkeit beruflicher Ziele
durch Weiterbildung scharfen und so fir den Nutzen von Weiterbildung sensibilisieren. Denn
gemessen an der geaufRerten Bedeutung bestimmter Ziele zeigten sich die befragten Er-
werbstatigen etwas skeptischer hinsichtlich der Eignung von Weiterbildung als Mittel zum
Erreichen dieser Ziele (WALTER/MULLER 2012). Das gilt insbesondere fur das zentrale Ziel
des Arbeitsplatzerhalts. Damit Beratung diese Funktionen erfillen kann, muss sie allerdings
in einer Phase an die Individuen herangetragen werden, in der diese selbst noch kein Wei-

% Naturlich kénnen auch Vorurteile, die nicht durch Informationen fundiert sind, zur Wahrnehmung
eines Weiterbildungsnutzens fihren.
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terbildungsinteresse entwickelt haben und bildungsabstinent sind. Dies ist eine schwer zu
bewaltigende Herausforderung, die besonders viel Kreativitat bei der Gestaltung von geeig-
neten Férderkonzepten verlangt.®®

Eine Beratung, welche die subjektiven Erfolgserwartungen starkt und die Erreichbarkeit mog-
licher Ziele verdeutlicht, muss bei Personen, die das allgemeine und berufliche Bildungssys-
tem bereits verlassen haben, in aktiver, aufsuchender Form erfolgen. Bei der Gestaltung von
Forderprogrammen, die sich an Erwerbstétige richten, bilden daher die Betriebe einen wich-
tigen Ort der Kontaktaufnahme. Zur aufsuchenden Beratung gehért im weitesten Sinne auch
die Etablierung einer ,Weiterbildungskultur iber Kampagnen des Weiterbildungsmarketings,
die fur spezifische Personengruppen unter den Weiterbildungsabstinenten aufbereitet wer-
den und die in Medien bzw. an Orten platziert werden, welche von Weiterbildungsabstinen-
ten bevorzugt konsumiert bzw. aufgesucht werden. Abgesehen davon sollte natirlich der
Unterricht in der Sekundarstufe | und Il des allgemeinen und beruflichen Bildungssystems
bereits darauf vorbereiten, dass berufliche Weiterbildung ein konstituierendes Element der
Erwerbsbiographie im Anschluss an eine erste berufliche Ausbildung darstellt und die Inan-
spruchnahme von Bildungsberatung analog zur Berufsberatung eine wichtige Begleitfunktion
einnimmt.

Eine Hauptzielgruppe fur solche aufsuchende Aktivitdten zur Verbesserung der Nutzenwahr-
nehmung sind nach géngiger Auffassung zum Beispiel Personen ohne beruflichen Abschluss
und Migranten/Migrantinnen. Allerdings aufRern diese in unserer Erhebung unter dem Strich
keine deutlich niedrigere Nutzenwahrnehmung als andere Personen. Insbesondere Migran-
ten mit nicht-deutscher Staatsangehérigkeit geben sogar einen deutlich h6heren Nutzen zu
Protokoll als deutsche Staatsbiirger. Es sei aber gesagt, dass die Fallzahlen in den Gruppen
der Migranten und Personen ohne beruflichen Abschluss sehr gering sind. Moéglicherweise
wurden Personen aus beiden Gruppen, die tatsachlich einen eher geringen Weiterbildungs-
nutzen wahrnehmen, in der durchgefiihrten Erhebung seltener erreicht oder es konnte selte-
ner ein vollstéandiges Interview mit ihnen gefihrt werden. Ist dies der Fall, so zeigen sich an
diesem Beispiel gleichzeitig auch die Grenzen einer aufsuchenden Beratung. In jedem Fall
unterscheiden sich die befragten Personen beider Gruppen hinsichtlich ihrer Nutzenwahr-
nehmung nicht signifikant von anderen Befragten.

Einen vergleichsweise geringen Nutzen aufl3ern aber Personen, die sich schlecht tber das
Weiterbildungsangebot informiert oder am Arbeitsplatz Gberfordert fihlen. Gerade die letzte-
ren Félle sind bedenklich, denn diese Personen hatten eine Weiterbildung womdglich am
notigsten. Allerdings sind beide Kriterien keine geeigneten Operationalisierungen fir die
Zielgruppe eines Beratungsprogramms. Insofern teilen wir unter dem Strich die Auffassung,
dass vor allem Un- und Angelernte die Zielgruppe von aufsuchender Beratung sein sollten.

Weiterbildungsberatung kommt also eine wichtige Funktion zur Starkung der Nutzenwahr-
nehmung von bildungsfernen Personen zu. In Form einer verpflichtenden Beratung bei be-
reits bestehendem Bildungsinteresse bleibt sie allerdings unter ihren Mdglichkeiten. Haufig
besteht etwa in Férderprogrammen — allen voran den Gutscheininstrumenten — die Mdglich-
keit oder die Pflicht fir die Beglnstigten, vor der Kurswahl ein Beratungsgesprach in An-
spruch zu nehmen. Da jedoch zu diesem Zeitpunkt bereits ein Bildungsinteresse besteht
bzw. die Entscheidung fir eine Weiterbildungsteilnahme in der Regel bereits gefallen ist,
steht Beratung in einer solchen Form vor einem &ahnlichen Problem wie auch andere Infor-
mationsangebote. Sie erreicht im Grunde nur Personen, die Weiterbildung aufgrund einer

33 SchlieRlich konnte Beratung genutzt werden, um auf die Préferenzen der Individuen selbst Einfluss zu nehmen,
das heif3t auf ihre personliche Bewertung bestimmter Zielsetzungen. Denn wenn potenziell durch Weiterbildung
erreichbare Ziele fiir Individuen schlichtweg unattraktiv sind, dann entsteht auch keine Weiterbildungsbereitschaft.
Unter Okonomen ist allerdings durchaus umstritten, ob es ein legitimes Bestreben staatlicher Aktivitat sein kann,
auf die individuellen Praferenzen Einfluss zu nehmen.
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relativ hohen Nutzenwahrnehmung ohnehin in Betracht ziehen, die also quasi an der
Schwelle zur Teilnahme stehen und vornehmlich durch finanzielle oder zeitliche Restriktio-
nen daran gehindert werden bzw. wegen mangelnden Vertrauens in die Qualitat des Weiter-
bildungsangebots und des Lehrpersonals eine geringe Erfolgserwartung haben. Diesen
Menschen kann durch solche Beratungsleistungen geholfen werden, das richtige Angebot zu
finden. In dieser Form ist Beratung insofern in erster Linie als Mittel zur Gewahrleistung einer
effektiven Nutzung von Fordergeldern zu verstehen, nicht als Mittel zur Erhéhung der Beteili-
gung Uberwiegend weiterbildungsabstinenter Personen. Fir bereits gut informierte Férderin-
teressierte kdnnte sie eventuell sogar eine Hirde darstellen, weil diese Personen die Zeit fiir
eine Beratung nicht aufbringen kénnen bzw. wollen oder befiirchten, dass die oft bindende
Beratungsempfehlung nicht auf die bevorzugte MaZnahme hinauslauft. Es sollte auch nicht
vergessen werden, dass eine obligatorische Beratung den Verwaltungsaufwand und die
Programmkosten erhoht. Unter dem Strich erscheint es daher sinnvoll, Weiterbildungsbera-
tung im Rahmen von Férderinstrumenten nicht verpflichtend, sondern in Form eines freiwilli-
gen und leicht zuganglichen Zusatzangebotes zu verankern.

Generell ist anzumerken, dass Beratungsangebote, die sich vor allem darauf beschranken,
Bildungsinteressierten einen Uberblick tiber das Angebot zu verschaffen, ein vergleichsweise
umstandliches und buirokratisches Mittel darstellen, um die Transparenz des Weiterbil-
dungsmarktes zu verbessern, da letzteres auch bereits durch Online-Datenbanken wie die
Datenbank KURSNET der Bundesagentur fiir Arbeit geleistet wird. Zwar wird diese Form der
Beratung vermutlich niemals vollig entbehrlich sein. Dennoch sollte das vorrangige Ziel darin
bestehen, das Weiterbildungsangebot sowie die entsprechenden Informationsmaoglichkeiten
S0 zu gestalten, dass Interessierte sich ohne groRen Aufwand eigenhandig einen Uberblick
verschaffen kénnen und erst gar nicht die Notwendigkeit entsteht, in Beratungsgesprachen
dariber informieren zu missen. Die Auswertungen deuten zwar an, dass der Informations-
stand fUr die meisten Befragten eine weniger gravierende Restriktion bei der Weiterbildungs-
entscheidung darstellt als gemeinhin angenommen. So hatte die vorhandene Kenntnis der
Befragten uber fur sie infrage kommende Weiterbildungsangebote in den Auswertungen kei-
nen eigenen Effekt auf ihre Zahlungsbereitschaft. Zudem fuhlen sich bereits mehr als zwei
Drittel der Befragten gut oder sehr gut tber die fur sie relevanten Weiterbildungsangebote
informiert. Auch empfinden es gut zwei Drittel als wenig oder Uberhaupt nicht aufwandig, sich
tiber entsprechende Angebote zu informieren.®* Nichtsdestotrotz erhéht zusétzlicher Informa-
tionsaufwand die (intangiblen) Kosten einer Weiterbildungsteilnahme und dirfte daher die
Zahlungsbereitschaft herabsetzen bzw. die Weiterbildungsentscheidung beintrachtigen (vgl.
FulRnote 26). Es ware daher winschenswert, ihn gering zu halten; wenn wegen unzu-
reichender Informationen zunachst erst einmal Beratungsbedarf entsteht, stellt dies in jedem
Fall eine zusatzliche Hurde fur Weiterbildungsinteressierte dar.

5.3.2 Zielgruppen, Hohe und Haufigkeit finanzieller Férderung steuern

Neben dem wahrgenommenen Nutzen haben in den Analysen auch die finanziellen Restrik-
tionen einen eigenen Effekt auf die Zahlungsbereitschaft. Das bedeutet: Personen, die zwar
eine relativ stark ausgepragte Nutzenwahrnehmung aufweisen, bendtigen unter Umstanden
zusatzliche finanzielle Mittel, um sich tatsachlich fir eine Weiterbildung zu entscheiden. Die-
ser Befund gibt vor allem Anlass darauf hinzuweisen, dass das Steuer- und Verteilungssys-
tem den Beschéftigten geniigend Spielraum firr private Bildungsausgaben lassen sollte.*® Ein

3 Zwar auRern sich die genannten Risikogruppen, insbesondere Personen in einfacher beruflicher Stellung und
die beruflich Uberforderten, hier negativer. Allerdings ist dies vermutlich zumindest teilweise auch auf ein geringe-
res Informationsinteresse aufgrund eines ohnehin geringeren Weiterbildungsinteresses zurtickzufiihren. In sol-
chen Fallen ware aber vermutlich ohnehin eine aufsuchende und die Nutzenwahrnehmung stérkende Beratung
notwendig.

% Eine Diskussion dariiber, welche Einkommensverteilung als gerecht anzusehen ist, kann an dieser Stelle nicht
gefuhrt werden.
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Argument fir eine dartiber hinausgehende finanzielle Férderung liefert er fir sich genommen
noch nicht. Allerdings geben die Auswertungen auch konkrete Hinweise auf ein Rationali-
tatsversagen in den nachfolgend zu diskutierenden Fallen. Sie ergeben sich aus dem Be-
fund, dass bestimmte personen-bezogene Merkmale bei gegebenem Nutzen und gegebenen
Restriktionen noch einen eigenen Einfluss auf die Zahlungsbereitschaft aufweisen. Daraus
kann in Kombination mit wohlfahrtsbkonomischen Erwéagungen ein Argument fur die direkte
finanzielle Férderung in Form von Zuschiissen abgeleitet werden.®® In der Praxis werden
Zuschisse allerdings auch gewaéhrt, um finanzielle Harten auszugleichen. Ein solches Vor-
gehen ist zwar mit den vorliegenden Auswertungen zum Rationalverhalten nicht zu rechtfer-
tigen, kann aber mit Gerechtigkeitstiberlegungen und politischem Pragmatismus erklart wer-
den.® Ein grundsatzlicher Nachteil der finanziellen Férderung ist in jedem Fall, dass je nach
Gestaltung der Forderbedingungen mitunter erhebliche Mitnahmeeffekte entstehen kdnnen.
Sie sind vor allem durch die treffsichere Abgrenzung der Zielgruppe, die Forderhdhe, sowie
die Forderfrequenz steuerbar.

Zielgruppe

Jenseits von erwartetem Nutzen und den personlichen Restriktionen entwickeln nur wenige
personenbezogene Merkmale in den Analysen einen direkten Einfluss auf die Zahlungsbe-
reitschaft. So weisen z. B. der allgemeine und berufliche Bildungsabschluss keinen eigenen
Effekt auf, wenn gleichzeitig auch die berufliche Position bertcksichtigt wird. Auch das Alter
scheint keinen eigenen Einfluss zu haben. Die Zahlungsbereitschaft erklart sich also im We-
sentlichen durch die individuellen beruflichen Ziele, deren wahrgenommene Erreichbarkeit,
personliche Erfolgserwartungen, sowie finanzielle, zeitliche und strukturelle Restriktionen.
Einige Ausnahmen wurden jedoch in den Auswertungen deutlich.

So zeigte sich ein positiver Zusammenhang zwischen vergangener Weiterbildungsteilnahme
und gedulerter Zahlungsbereitschaft fur die vorgestellten Szenarien. Demnach waren Wei-
terbildungsabstinente eine naheliegende Zielgruppe finanzieller Forderung. Allerdings kann
angesichts der vorstehend diskutierten Zweifel an der Interpretation, dass der empirische
Befund tatsachlich eine Irrationalitéat ausdriickt, nicht ausgeschlossen werden, dass der Abs-
tinenz subjektiv-rationale Erwagungen zugrunde liegen.

% Finanzielle Forderaktivitaten lassen sich unter bestimmten Bedingungen mit der finanzwissenschaftlichen The-
orie des Marktversagens rechtfertigen. Hierzu gehdren die Existenz von externen Effekten, offentlichen Gutern
oder Informationsasymmetrien (vgl. BRUMMERHOFF 2007) sowie ein Kreditmarktversagen. Letzteres &uflert sich
darin, dass Kreditméarkte keine Mittel zur Verfigung stellen, wenn Bildungsinteressierte keine Sicherheiten liefern
kénnen. Eine Losungsmoglichkeit besteht in der Bereitstellung zinsloser Darlehen, wobei der Staat das Ausfallri-
siko Ubernimmt. Zu bedenken ist dabei, dass allein die Tatsache der Verschuldung ein Hemmnis fir risikoscheue
Individuen darstellen kann. Ein weiteres maf3gebliches Argument ist auch die Proposition, dass Individuen sich
entgegen der herrschenden ékonomischen Lehre nicht vollkommen rational verhalten und die ihnen verbleiben-
den Einkommen nicht unbedingt zu ihrem eigenen Wohl verwenden. Dieses Argument ist in der Disziplin zwar
nicht unumstritten. Mit ihm liel3e sich aber erklaren, warum der Staat ein Verteilungs- und Umverteilungssystem
unterstitzt, das einigen Beschéftigten gerade gentigend Mittel zur Finanzierung ihres Lebensunterhaltes belésst,
und ihnen dann andererseits fir sorgfaltig definierte Zwecke finanzielle Zuschusse in Aussicht stellt. Die vorange-
gangenen Analysen liefern in ganz bestimmten Féllen Hinweise auf Einschrankungen der Rationalitéatshypothese
und geben Anlass, Uber eine finanzielle Férderung nachzudenken.

ol Gerechtigkeitsargumente werfen genau genommen zunachst einmal die Frage auf, warum den Individuen
Uberhaupt so wenig Geld zur Finanzierung entsprechender MaRnahmen bleibt. Geht man davon aus, dass es
gerade das Ziel des bestehenden Systems ist, die gesellschaftlich vorherrschenden Gerechtigkeitsvorstellungen
umzusetzen, ware es gewissermalfien inkonsequent und im Sinne der Wohlfahrtsékonomik mit Wohlfahrtsverlus-
ten verbunden, seine Verteilungswirkungen durch finanzielle Férderung an anderer Stelle wieder abzu&ndern.
Allerdings werden in der politischen Praxis haufig pragmatische Entscheidungen getroffen, die sich nicht an den
normativen 6konomischen Argumenten orientieren. So wére vorstellbar, dass zwar die Auffassung vertreten wird,
das Steuersystem stelle keine Verteilungsgerechtigkeit her, es aber gleichzeitig flr politisch schwer durchsetzbar
gehalten wird, eine entsprechende Veranderung herbeizufiihren. Férderprogramme fiir spezielle Zwecke kénnen
dann dazu dienen, finanzielle Harten dennoch auszugleichen.
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Ein weiteres Merkmal, das trotz Kontrolle von erwartetem Nutzen und Restriktionen noch
Einfluss auf die individuelle Zahlungsbereitschaft aufweist, ist das Geschlecht. Wie ebenfalls
vorstehend diskutiert, ist auch dieser Befund nicht zwingend auf Einschréankungen der Ent-
scheidungsrationalitat zurlickzufihren. Er kann die spezielle Erwerbssituation von Frauen
widerspiegeln; so ware denkbar, dass sich in dem Befund finanzielle Restriktionen auf3ern,
die im Schatzmodell wegen Verwendung des Haushaltsdquivalenzeinkommens nicht als
solche zu Tage treten. Die Diagnose eines speziellen Forderbedarfs fir die berufliche Wei-
terbildung von Frauen ware daher durch die Auswertungen nicht automatisch gedeckt. Das
schlief3t jedoch nicht aus, der Erwerbssituation von Frauen generell Beachtung zu schenken.

Nicht durch die RC-Hypothese erklarbare Unterschiede in der Zahlungsbereitschaft lieRen
sich zudem innerhalb der Merkmale nachweisen, welche die Fahigkeit zur Erfullung berufli-
cher Anforderungen, die berufliche Stellung und das Kriterium des Alleinerziehend-Seins
codieren. Aus praktischen Grinden eignen sich aber hdchstens die letzten beiden zur Ab-
grenzung der Zielgruppe eines Forderinstrumentes. Die berufliche Stellung wiederum ist
stark mit dem beruflichen Abschluss korreliert. Da letzterer vermutlich leichter tGberprifbar
ist, durfte es zweckmaRiger sein, ihn als Kriterium fur eine Férderung heranzuziehen. Frag-
lich ist allerdings auch, wie das Fehlen eines Abschluss nachgewiesen werden soll. Alterna-
tiv konnte die Gruppe der Geringqualifizierten auch tUber Einkommensgrenzen angenéhert
werden.

Zu Alleinerziehenden ist zu sagen, dass ihre geringere Zahlungsbereitschaft wahrscheinlich
nicht Ausdruck einer Irrationalitét ist, sondern vielmehr organisatorische Restriktionen wider-
spiegelt, die — &hnlich wie bei der Arbeitszeitgestaltung — auf die mangelnde zeitliche Flexibi-
litat zurlickzufuhren ist. Dieser Gruppe dirfte finanzielle Férderung insofern weniger (wenn
auch nicht gar nicht) niitzen (vergleiche Abschnitt 5.4).

Darlber hinaus liefern die Analysen keine Anhaltspunkte flir ein eingeschranktes Rational-
verhalten bei weiteren Gruppen. Sofern in der Praxis dennoch eine finanzielle Férderung fiir
andere Gruppen in Erwégung gezogen wird, steht vermutlich das oben beschriebene prag-
matische Motiv der Politik, finanzielle Hurden zu reduzieren, im Vordergrund der Uberlegun-
gen. Insofern sollten finanzielle Forderinstrumente in jedem Fall das Einkommen zum For-
derkriterium machen, falls Gruppen geférdert werden, fir die keine Hinweise auf Rationali-
tatsversagen vorliegen. Allerdings ist es fraglich, ob eine Férderung, die das Einkommen
zum Fdrderkriterium macht, auf Personen beschrankt sein sollte, die in mehreren aufeinan-
derfolgenden Jahren vor der Férderung an keiner formalisierten WeiterbildungsmalRnahme
teilgenommen haben. Solche Einschrankungen konnten erwogen werden um Mitnahmeef-
fekte zu reduzieren (siehe Abschnitt Férderh6he und —frequenz) und zu gewahrleisten, dass
nur tatsachlich Bildungsabstinente aktiviert werden. Allerding liegt hierin ein Widerspruch,
wenn die Einkommensverhéltnisse ein Hauptférderkriterium sind. Denn wenn der Sinn einer
Forderung darin besteht, finanzielle Barrieren zu reduzieren, dann muss dies fiir alle Perso-
nen gelten, die entsprechenden Problemen gegeniberstehen, unabhangig davon, ob sie
friher schon einmal die Mittel fir Weiterbildung aufbringen konnten oder nicht. Es ware
kaum nachvollziehbar, warum Personen, die gleich einkommensschwach sind wie Bildungs-
abstinente und sich von diesen nur dadurch unterscheiden, dass sie bereits an einer Weiter-
bildung teilgenommen haben, schlechter als jene gestellt werden sollten, nur weil sie bereits
eine gewisse Weiterbildungsneigung demonstriert haben. Dartiber hinaus waren Mitnahme-
effekte bei einer Forderung, die primar der Reduktion finanzieller Hemmnisse dient, ohnehin
als irrelevant anzusehen.

Jede finanzielle Férderung muss schlielich in der Lage sein, ein positives subjektiv wahrge-
nommenes Kosten-Nutzen-Verhéltnis zu erzeugen. Sie kann also im Prinzip nur bei Indivi-
duen Wirkung zeigen, die zumindest eine gewisse Weiterbildungsbereitschaft mitbringen und
mehr oder weniger ,an der Schwelle zur Teilnahme* befinden. Zu beachten ist, dass Perso-
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nen mit einer extrem geringen Zahlungsbereitschaft auch durch eine Lockerung der finanziel-
len Restriktionen nicht zur Teilnahme bewegt werden kdnnen. Zumindest lasst Tabelle 1 das
vermuten. Dies impliziert, dass eine Forderung nur dann etwas bewirken kann, wenn eine
gewisse Teilnahmebereitschaft bereits vorhanden ist. Den Schliissel zur Aktivierung eines
Weiterbildungsinteresses bildet somit eher die Nutzenwahrnehmung. Allein durch finanzielle
Forderung werden tatsachlich bildungsferne Personen, die mit Weiterbildung kaum positive
Wirkungen verbinden, demnach nicht erreicht. Diese missen zunachst einmal fiir den Nut-
zen einer Weiterbildung sensibilisiert werden. Dies kann — wie beschrieben — im Prinzip nur
durch aufsuchende Beratung geschehen (s. 0.).

Die Uberlappung zwischen den Gruppen mit Beratungsbedarf und den Gruppen mit Mittel-
bedarf mag hoch sein. Aber soweit dauerhaft bildungsabstinente Gruppen keinen gravieren-
den finanziellen Restriktionen unterliegen, durfte die finanzielle Forderung auch kaum das
geeignete Mittel sein, um sie zu aktivieren. Bei der Wahl der Foérderschwerpunkte sollte
schlie3lich nicht vergessen werden, dass Weiterbildung zwar einen niedrigschwelligen (Wie-
der-)Einstieg in das Lernen ermdglicht, aber dass gerade fur Geringqualifizierte auch das
Nachholen von Abschliissen eine hohe Rendite aufweisen durfte.

Forderhdhe und -frequenz

Ein hemmender Einfluss finanzieller Restriktionen auf die Zahlungsbereitschaft zeigt sich
erst in denjenigen Schatzmodellen, welche die Wabhrscheinlichkeiten fir Zahlungsbereit-
schaften Uber und unter 100 Euro (bzw. hoheren Betrdgen) vergleichen (Modelle 3-6 der
GOLOGIT-Schatzung).*® Wird die Schwelle bei 50 Euro gesetzt, ist hingegen noch kein Ef-
fekt nachweisbar. Eine finanzielle Férderung kann insofern dann Wirkung zeigen, wenn
Uberhaupt eine gewisse Zahlungsbereitschaft vorhanden ist. Bei Personen, die keine Zah-
lungsbereitschaft aul3ern, ist in Betracht zu ziehen, dass sie wegen eines als gering empfun-
denen Nutzens grundsatzlich nicht teilnahmeinteressiert sind. Immerhin rund 13% der be-
fragten Individuen geben aber eine Zahlungsbereitschaft in Hohe von Null an. Da dies offen-
sichtlich nicht in erster Linie mit finanziellen Restriktionen zusammenhéangt, die sich erst ab
einer gewissen Zahlungsbereitschaft auswirken, muss davon ausgegangen werden, dass
eine finanzielle Férderung bei diesen Personen oft ins Leere liefe.

Bei Personen mit einer entsprechend hoheren Zahlungsbereitschaft (und dadurch impliziert:
Teilnahmebereitschaft) kann finanzielle Forderung demnach prinzipiell die Entscheidung fur
eine bestimmte Weiterbildung beglinstigen bzw. dazu fihren, dass teurere oder umfangrei-
chere Mallnahmen ausgewahlt werden. Ein guter Teil der Befragten, auf die dies zutrifft, ist
allerdings nicht auf finanzielle Férderung angewiesen. Nimmt man etwa grob an, dass nicht
offentlich bezuschusste Weiterbildungsangebote von privaten Tragern, die den vorgestellten
zweitagigen Weiterbildungsszenarien entsprechen, bis zu 200 Euro kosten, so wirde die
gedulRerte Zahlungsbereitschaft von immerhin rund 44% der mit diesen Szenarien konfron-
tierten Befragten ausreichen, um ihr Weiterbildungsinteresse ohne weitere Forderung in die
Tat umzusetzen.®

Nahezu genauso viele Befragte (rund 43%) geben allerdings Zahlungsbereitschaften unter
200 Euro (und dber null Euro) an. Personen, die in den letzten finf Jahren nicht an Weiter-
bildung teilgenommen haben, nennen besonders geringe Betrage. Aber auch Frauen, Er-
werbstatige in einfacher beruflicher Stellung und Personen ohne beruflichen Abschluss ge-
ben haufiger als andere Befragte Zahlungsbereitschaften unter 200 Euro an. Erkenntnisse zu
sinnvollen Forderbetragen lassen die durchgefiihrten Analysen zwar nicht unmittelbar zu,
geht man aber davon aus, dass zweitagige Kurse in der Regel nicht teurer als 200 Euro sind

3 Entspricht im Aufstiegs-Szenario: 1.000 Euro.
39 An Volkshochschulen diirften selbst einwdchige Kurse haufig unter 200 Euro zu haben sein.
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(und dass Personen mit héheren Zahlungsbereitschaften ohnehin nicht auf Férderung ange-
wiesen sind), mussten bereits moderate Forderbetrage ausreichen, um die Zahlungsbereit-
schaft der angesprochenen Personengruppen auf ein Niveau zu heben, das mutmalflich fur
die dargelegten Weiterbildungsszenarien ausreicht (sofern die geringe Zahlungsbereitschaft
durch finanzielle Restriktionen verursacht ist). Unter Berlicksichtigung der minimal fir die
Wirksamkeit finanzieller Hilfen erforderlichen Zahlungsbereitschaft in Hohe von 50 Euro
(s. 0.) sollten also 150 Euro Forderung bereits eine Wirkung zeigen. Der gewéhlte Forderbe-
trag hangt aber letztlich davon ab, welchen Weiterbildungsumfang man den Geférderten er-
maoglichen mochte.

Hohere Forderbetrdge bedeuten nicht zwangslaufig auch eine Erh6hung der Programmkos-
ten, wenn eine Forderung nicht jedes Jahr aufs Neue, sondern nur im Abstand mehrerer
Jahre oder gar nur einmalig beantragt werden kann. Gleichzeitig wird die Gefahr reduziert,
dass Mitnahmeeffekte kumuliert werden, weil Individuen sich bei ihrer Weiterbildungsplanung
wegen der leichten Antizipierbarkeit sowie RegelmaRigkeit der Forderung zunehmend auf
die offentlichen Mittel verlassen. Férderungen, deren Zweck sich in der Hauptsache auf den
Ausgleich finanzieller Harten richten, sollten allerdings konsequenterweise nicht einer sol-
chen Beschrankung unterliegen. Ohnehin wére die Existenz von Mitnahmeeffekten bei die-
sem Forderzweck per definitionem ausgeschlossen.

5.3.3 Nicht-monetéare Restriktionen abbauen

Die Zahlungsbereitschaft wird auch durch nicht-monetare Restriktionen beeinflusst (vgl. Ta-
belle 1.1). Dabei bezieht sich die Bezeichnung darauf, dass sie die fur Weiterbildung verftig-
baren finanziellen Mittel nicht unmittelbar begrenzen (wie es etwa das Einkommen tut), son-
dern mittelbar, weil sie Bedingungen vorgeben, die nur durch erhéhten finanziellen Aufwand
kompensiert werden kénnen.

Zum Beispiel ist bei gegebenen finanziellen und zeitlichen Restriktionen und bei gegebenem
Nutzen die Zahlungsbereitschaft in kleinen Gemeinden niedriger als in groReren. Vermutlich
ist die Gemeindegroflie ein — wenn auch grobes — MaR fur die Auspragung der Weiterbil-
dungsinfrastruktur bzw. des Weiterbildungsangebotes. Wahrscheinlich ist daher, dass der
Effekt den héheren Kosten- und Zeitaufwand einer Weiterbildungsteilnahme fir Personen in
strukturschwachen Gegenden infolge langerer Anreisen und der Entstehung von Unterbrin-
gungskosten ausdrickt. Insofern kann empfohlen werden, dass eine finanzielle Férderung
nicht auf Lehrgangsgebihren und Arbeitsmittel beschrankt sein, sondern auch Ausgaben fur
Reisen und Unterklnfte als férderfahig anerkennen sollte.

Auch Restriktionen bezuglich der Zeiteinteilung, wie etwa infolge fest vorgegebener familia-
rer Betreuungszeiten, erhdhen die Wahrscheinlichkeit fir Weiterbildungsabstinenz. Finanzi-
elle Férderprogramme koénnten dem begegnen, indem sie Ausgaben fir die Betreuung von
Kindern bzw. pflegebedurftigen Familienmitgliedern wahrend der Teilnahme an Weiterbil-
dungsmafinahmen in die forderfahigen Kosten einbeziehen. Besonders Alleinerziehende
wulrden hiervon profitieren. Die Chance, eine Zahlungsbereitschaft in Hohe von Null zu au-
Bern, ist in den durchgefiihrten Regressionsanalysen fir Alleinerziehende im Vergleich zu
Alleinlebenden ohne Betreuungsverpflichtungen um das Dreifache erhoht.

Dartber hinaus schranken auch unflexible Arbeitszeiten die Zahlungsbereitschaft ein: Per-
sonen, die weniger Spielraum in der Wahl ihrer Arbeitszeiten besitzen, wirden den Auswer-
tungen zufolge weniger Geld fir ein gegebenes Weiterbildungsszenario ausgeben als die
Befragten mit flexiblen Arbeitszeiten. Dies kann nur so interpretiert werden, dass die Zeiten,
die sie fur Weiterbildungszwecke opfern missten, im Vergleich wertvoller sind (also in alter-
nativer Verwendung einen hoheren Nutzen entfalten) als die Zeiten, die von Personen mit
flexiblen Arbeitszeiten fir Weiterbildung gewahlt werden kénnen. Arbeitszeitkonten kénnten
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durch Verlagerung der arbeitszeitlichen Belastungen theoretisch solche Freiraume schaffen.
Die weitere Verbreitung von Arbeits- und Lernzeitkonten sollte daher ein Ziel sein. Fur For-
derprogramme bedeutet dies, dass sie nicht unbedingt auf die unmittelbar weiterbildungsbe-
zogenen Aspekte wie finanzielle Zuschiisse und Beratung beschrankt sein missen, sondern
durchaus auch Aspekte in den Blick nehmen kénnen, welche die Weiterbildungsbereitschaft
mittelbar erhdhen. So kdnnten etwa betriebliche Modellprojekte zur Einflhrung flexibler Ar-
beitszeiten gefordert werden.

5.3.4 Anschubeffekte evaluieren

Das wesentliche Ziel finanzieller Férderung ist die Erh6hung der Weiterbildungsbeteiligung.
Dabei wird vorausgesetzt, dass Weiterbildung positive Effekte auf den Arbeitsmarkterfolg
von Individuen hat. Haufig wird auch die Reduzierung von sozio-demografischen Disparita-
ten in der Beteiligung als Ziel ausgeben. Im Idealfall sind die erzielten Effekte auch nachhal-
tiger Natur, sodass bei Wegfall der Férderung das erreichte Beteiligungsniveau gehalten
werden kann. Dazu muissen die aktivierten Personen bereit sein, auch zukunftig an Weiter-
bildungsmafl3nahmen teilzunehmen (Anschubeffekte).

Die beschriebenen empirischen Befunde hinsichtlich der vergangenen Teilnahme an Weiter-
bildung legen zwar auf den ersten Blick nahe, dass eine staatliche Férderung eine anschie-
bende Wirkung haben kann. Angesichts der beschriebenen Vorbehalte hinsichtlich einer
umgekehrten Kausalitat scheuen wir uns aber davor, dieses Ergebnis als Hinweis auf ein
durch die vorherige Teilnahme an Weiterbildung veréndertes Entscheidungsverhalten zu
interpretieren.

Ohnehin ist fraglich, ob mit Anschubeffekten Uberhaupt gerechnet werden darf, wenn eine
Forderung mit irrationalem Entscheidungsverhalten der Nachfrager gerechtfertigt wird. Eine
anschiebende Wirkung wére etwa zu erwarten, wenn die Weiterbildungsteilnahme ahnlich
wie eine Beratung zu einer verbesserten Informationslage der Geforderten beziglich der
Kursqualitat, der Kompetenzen des Lehrpersonals sowie der Verwertungsmaoglichkeiten von
Weiterbildung fuhrt, die wiederum mit einer nachhaltigen Starkung der Nutzenwahrnehmung
einhergeht. Gleiches gilt, wenn die Teilnahme mittelfristig zu einer bisher nicht antizipierten
Abmilderung der Restriktionen (z. B. infolge von Lohnzuwachsen oder flexibleren Arbeitszei-
ten nach einem mit der Weiterbildung verbundenen Stellen-/Arbeitgeberwechsel) fihrt und
somit den Anreiz fir kiinftige selbst finanzierte Teilnahmen steigert. In beiden Fallen ware
die bisherige Nicht-Teilnahme jedoch nicht ,irrationalen* Erwagungen, sondern Informati-
onsmangeln und Restriktionen geschuldet, die wiederum nicht unbedingt durch eine finanzi-
elle Férderung behoben werden kénnen.

Eine anschiebende Wirkung gefdrderter Weiterbildungsteilnahme lie3e sich ferner aufgrund
von potenziellen Selbstvertrauensschiben vermuten, welche sich mutmalilich in einer positi-
veren Beurteilung der Erfolgsaussichten in kiinftigen Mal3nahmen niederschlagen. Bedenkt
man aber, dass es bei den Geforderten idealerweise vorrangig um Personen geht, deren
mangelndes Selbstvertrauen eben gerade auf vergangene Bildungserfahrungen zuriickzu-
fuhren ist, erscheint auch diese Wirkungsweise zumindest nicht sicher.

Wenn schlieBlich tatséchlich eine Rationalitdtsbeschrankung im engeren Sinne vorlage, die
im Entscheidungsprozess selbst besteht, weil Individuen identische Nutzenvorstellungen
unter identischen Restriktionen in unterschiedliche Entscheidungen ,ummiinzen“, dann ware
auch nicht zwingend davon auszugehen, dass diese Art des Entscheidungs-,Bias" durch
eine geférderte Weiterbildungsteilnahme heilbar wére.*

0 Wird mit der Forderung primar der Ausgleich finanzieller Harten bezweckt, so sind Anschubeffekte nicht zu
erwarten, sie werden dann aber auch nicht als Kriterium zur Beurteilung des Erfolgs benétigt.
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Zusammenfassend ist festzuhalten, dass eine Forderung nicht auf der Erwartung anschie-
bender Effekte aufgebaut werden sollte, wenn sie wegen der Vermutung eines irrationalen
Entscheidungsprozesses bei bestimmten Gruppen von Nachfragern gewahrt wird. Sollten
dennoch in bedeutsamem Umfang Anschubeffekte nachweisbar sein, wére ein zusatzliches
Argument fur die Forderung gegeben. Besonders bei niedrig dotierten Férderungen waren
Anschubeffekte ein wichtiges Kriterium zur Beurteilung des Fordererfolgs. Denn weniger um-
fangreiche Weiterbildungen ermdglichen vermutlich tendenziell auch einen geringeren Kom-
petenzgewinn bzw. Arbeitsmarkterfolg, so dirfte der Kompetenzzuwachs infolge einer ein-
maligen Teilnahme an einem ein- bis zweitatigen Kurs haufig nicht sofort einen hdheren Ar-
beitsmarkterfolg mit sich bringen. Implizit steckt also wohl gerade hinter der Forderung mit
geringen Betrdgen die Hoffnung, dass es einen bedeutenden Anteil an Geforderten gibt, fur
die Weiterbildung neu ist und die zudem kunftig stéarker eigene Mittel in ihre Weiterbildung
investieren, also nachhaltig fur die Weiterbildung gewonnen werde kénnen. Geférderte Per-
sonen sollten daher gezielt zu ihren Beweggrinden und Erfolgserwartungen befragt werden.
Da im Nachhinein immer die Gefahr der Ex-Post-Rationalisierung einer Entscheidung be-
steht, wiirde eine Erhebung bestenfalls vor und nach Teilnahme an einer geférderten Wei-
terbildung stattfinden. Ein Abgleich kdnnte zeigen, ob ihre Erwartungen tbertroffen wurden
und ob die Weiterbildung fiir sie unerwartet positive Effekte hatte (z. B. unerwartete berufli-
che Entwicklungsmdglichkeiten, Gehaltsanstiege oder unerwartet grof3e Freude am Lernen).
Eine sorgféltige Evaluation der Programmeffekte sollte diesem Punkt Beachtung schenken.

6. Ausblick und Transfer

Wie eingangs bereits diskutiert, erweitern die vorliegenden Befunde den bisherigen Blick auf
die Grinde und Hemmnisse fir die Weiterbildungsteilnahme von Individuen, indem sie me-
thodische Probleme bisheriger Befragungen zu diesen Aspekten lésen. Durch die differen-
Zierte Bericksichtigung von Kosten- und Nutzenaspekten fir Teilnehmer/-innen und Nicht-
Teilnehmer/-innen im Erklarungsmodell wird zum Beispiel deutlich, dass die Kosten von Wei-
terbildung nicht fur sich allein genommen als Teilnahmehemmnis gelten kénnen. So ist eine
sehr niedrige Zahlungsbereitschaft den Ergebnissen zufolge nicht unbedingt in erster Linie
eine Folge finanzieller Restriktionen, wie manchmal durch Studien zu Weiterbildungsmotiven
und —hemmnissen suggeriert wurde, sondern offenbar eher auf eine geringe Nutzenwahr-
nehmung zurickzufihren.

Die Auswertungen liefern auf3erdem einen Beitrag zur finanzwissenschaftlichen Theorie des
Marktversagens fir den speziellen Bereich individueller beruflicher Weiterbildung. Sie deuten
darauf hin, dass letztere flir bestimmte Personengruppen eine Art meritorisches Gut nach
MUSGRAVE (1959) darstellt, das nicht in rationaler Weise nachgefragt wird. Soweit der nor-
mative Ansatz des meritorischen Gutes als Rechtfertigung staatlichen Handelns anerkannt
wird, lasst sich aus den Befunden ein Férderargument fir diese Personengruppen ableiten.
Auffallig und neu ist dabei, dass etwa altere Beschaftigte nicht weniger zahlungsbereit und
damit teilnahmewillig zu sein scheinen als jingere, wenn sie den gleichen Nutzen wahrneh-
men (und sich den gleichen finanziellen und zeitlichen Restriktionen gegeniiber sehen).
Auch der Informationsstand der Individuen beziglich in Frage kommender Weiterbildungs-
angebote besitzt moglicherweise geringere Bedeutung fir die grundsatzliche Zahlungs- bzw.
Teilnahmebereitschaft als bisher angenommen. Bestéatigen lasst sich hingegen, dass Ge-
ringqualifizierte als Hauptzielgruppe von Forderaktivitaten in den Blick genommen werden
sollten. Ganz grundsétzlich stellt sich aber die Frage, wie bildungsferne Personen fir den
(Wieder-)Einstieg in Bildungsaktivititen gewonnen werden kénnen, da sie auf o6ffentliche
Angebote kaum reagieren dirften. Die Forschung kann zur Lésung dieses akuten Problems
wohl nur begrenzt beitragen. Gefragt sind hier in erster Linie innovative Forder- bzw. Bera-
tungskonzepte. Beantworten sollte die Wissenschaft — vor allem die padagogischen Diszipli-
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nen — aber die Frage, wie Lernprozesse im gesamten Bildungssystem gestaltet werden kon-
nen, damit Bildungsaversion erst gar nicht entsteht.

Fragen wirft auch der Befund auf, dass Frauen geringere Zahlungsbereitschaften &ufern
(bei gleichem Nutzen und gleichen Restriktionen). Er dirfte in starkem Malf3e auf die generel-
le Erwerbssituation der Frauen zurlickzuflihren sein, der demnach auch in Zukunft Beach-
tung geschenkt werden sollte.

Neben den im nun beendeten Projekt durchgeflhrten Analysen ermdglichen die Daten zu-
dem vielféltige weitere Auswertungen, die allerdings nicht alle ad hoc identifizierbar sind.
Einige kénnen aber an dieser Stelle bereits genannt werden. Beispielsweise wére es mog-
lich, die bevorzugte Freizeitverwendung der befragten Personen in die Schatzmodelle zu
integrieren, um so zu prufen, ob die Weiterbildungsbereitschaft bei gegebenem Nutzen und
gegebenen Restriktionen auch durch eine Vorliebe fur bestimmte andere Freizeitaktivitaten
reduziert werden kann. Des Weiteren ware neben der Untersuchung der Interaktion zwi-
schen Nutzen und personenbezogenen Merkmalen auch eine Betrachtung der Interaktion
zwischen den Restriktion und personenbezogenen Merkmalen von Interesse. Insbesondere
sei auch darauf hingewiesen, dass den vorgestellten Auswertungen bestimmte Annahmen
hinsichtlich der Gewichtung einzelner Nutzenkomponenten zugrunde liegen, die ihrerseits
mit Hilfe der Daten hinterfragt werden kénnen. So wurde angenommen, dass die Einzelnut-
zenaspekte mit jeweils gleichem Gewicht in das Nutzenmodell eingehen. Damit wird dem
subjektiv erwarteten Nutzen eine gewisse Varianz genommen. Es ware eine sinnvolle Erwei-
terung der Auswertungen, die Nutzenkomponenten einzeln in der Erklarung der Zahlungsbe-
reitschaft zu bericksichtigen, um Aufschluss Uber die relative Bedeutung der einzelnen As-
pekte im Vergleich zueinander zu erlangen. Vielversprechend erscheinen au3erdem Analy-
sen, die den Einfluss bestimmter personenbezogener Merkmale auf einzelne Nutzenkompo-
nenten beleuchten. Diese und andere Auswertungen kénnten beispielsweise in einem Fol-
geprojekt und in Kooperation mit Herrn Walter, der mittlerweile an der Universitat Duisburg-
Essen beschéftigt ist, angegangen werden.

Die Arbeiten des vorliegenden Projektmoduls sowie die erzielten Ergebnisse wurden bislang
bei folgenden Gelegenheiten mit der wissenschaftlichen Gemeinde diskutiert.

BIBB-interne Vortrage:

o WALTER, M.: Arbeitskreis quantitative Methoden des BIBB, Bonn, Dezember 2009:
Vorstellung des Erhebungsinstrumentes

e WALTER, M.: Arbeitskreis quantitative Methoden des BIBB, Bonn, April 2011:
Vorstellung erster Regressionsergebnisse

e WALTER, M.: BIBB-Projektkolloquium, 9. Mai 2011: Vorstellung des Projektfort-

schrittes.
Konferenzbeitrage:
e WALTER, M.: ,Incentives in der beruflichen Weiterbildung Erwerbstatiger,

Hochschultage Berufliche Bildung, Osnabrtick, 25. Marz 2011

e WALTER, M.: ,Explicating individual demand for Continuing Vocational Training
(CVT)", 32. jahrliche Konferenz der International Working Party on Labour Market
Segmentation (IWPLMS), Bamberg, 11.-13. Juli 2011
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WALTER, M.: ,Unterinvestition in berufliche Weiterbildung? Teil I. Die Perspektive der
Individuen®, 6. BIBB-Berufsbildungskongress, Berlin, 19.-20. September 2011,
Tagungsdokumentation: http://www.bibb.de/dokumente/pdf/AK 5 1 Walter.pdf

WALTER, M.: ,Anreize zur Teilnahme an individueller beruflicher Weiterbildung“, 23.
Kongress der Deutschen Gesellschaft fur Erziehung (DGfE), Osnabriick, 14. Marz
2012

WALTER, M.: ,Erklarung der Beteiligung an beruflicher Weiterbildung auf Basis
subjektiver Nutzenerwartungen®, 3. Osterreichische Konferenz far
Berufsbildungsforschung, Steyr (AT), 05.-07. Juli 2012

Ein Konferenzbeitrag (in Teilen auf Basis dieses Berichtes) wurde von Hr. Walter nach sei-
nem Ausscheiden aus dem BIBB gehalten:

WALTER, M.: »ZUm Einfluss von Nutzenerwartungen auf die
Weiterbildungsbereitschaft Geringqualifizierter®, AG BFN-Workshop, Gottingen
11./12. Juli 2013

Des Weiteren gingen bereits die folgenden Veréffentlichungen aus den Arbeiten hervor:

WALTER, M.: "Blackbox" Weiterbildungsmotivation: Subjektive Nutzenwahrnehmung
als Grundlage der individuellen Weiterbildungsnachfrage. In: Education Permanente
45 (2011) 3, S. 14-17

WALTER, M.; MULLER, N.: Nutzen beruflicher Weiterbildung: Was Beschaftigte
erwarten und sie zur Teilnahme motiviert. In: BWP — Berufsbildung in Wissenschaft
und Praxis 41 (2012) 1, S. 10-14

WALTER, M.; MULLER, N.: Valenzen, Instrumentalitdten, Erwartungen — Zur Motivation
Erwerbstatiger, an beruflicher Weiterbildung zu partizipieren. In: Stock, Michaela;
Dietzen, Agnes; Lasshigg, Lorenz; Markowitsch, Jorg; Moser, Daniela (Hrsg.): Neue
Lernwelten als Chance fur alle — Beitrage zur Berufsbildungsforschung,
Studienverlag, Innsbruck 2013, S. 88-104
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Anhang A - Valenzen, Instrumentalitdten und Erfolgserwar-
tungen
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Abbildung A.1 Subjektive Bedeutung kurzfristiger Einkommenserhéhungen

"Wie wichtigist lhnen, innerhalb des nachsten Jahres ein hoheres Einkommen zu haben?"

weiblich

Geschl.

mannlich I

35-49 I
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Abbildung A.2 Subjektive Attraktivitat (Valenz) langfristiger Einkommenserhéhungen

"Wie wichtigist es lhnen, in den nachsten Jahren einmal ein h6heres Einkommen zu haben?"
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Abbildung A.3 Subjektive Attraktivitat (Valenz) einer Absicherung des Arbeitsplatzes
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Abbildung A.4 Subjektive Attraktivitat (Valenz) einer verbesserten Beschaftigungsfahigkeit
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Abbildung A.5 Subjektive Attraktivitat (Valenz) kurzfristiger beruflicher Veranderungen

100%
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arbeiten/in lhrem Beruf eine andere Tatigkeit auszuiiben/ den Arbeitgeber bzw. den Betrieb zu wechseln?"
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Abbildung A.6 Subjektive Attraktivitat (Valenz) langfristiger beruflicher Veranderungen

"Wie wichtig ist fiir Sie das Ziel, in einigen Jahren einmal...*
..eine nichtselbstandige Beschaftigung aufzunehmen/ sich selbstiandig zu machen/ beruflich aufzusteigen/ in einem ganz anderen Beruf zu
arbeiten/in lhrem Beruf eine andere Tatigkeit auszutiben/ den Arbeitgeber bzw. den Betrieb zu wechseln?"
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*Anmerkung: Vor Bewertung der Attraktivitdt wurde von den Befragten jeweils diejenige berufliche Veranderung ausgewdhlt, welche sie am ehesten in Betracht ziehen wiirden. Nur die ausgewahlte Alternative wurde hinsichtlich ihrer Instrumentalitdt bewertet.
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Abbildung A.7 Subjektive Attraktivitat (Valenz) der verbesserten Anpassungsfahigkeit an berufliche Anforderungen
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Abbildung A.8 Subjektive Attraktivitat (Valenz) von Nutzensynergien fur Freizeitaktivitaten

»Wie wichtigist es fiir Sie, dass Sie Fahigkeiten und Kenntnisse, die Sie fiir lhren Beruf erwerben,
auch auBerhalb lhrer Arbeit einsetzen konnen, z.B. im Alltag oder in einem Ehrenamt?“
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Abbildung A.9 Subjektive Attraktivitat (Valenz) der Moéglichkeit berufliche Kontakte aufzubauen/ zu pflegen
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Abbildung A.10 Subjektive Attraktivitat (Valenz) der Anerkennung im beruflichen Umfeld
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Abbildung A.11 Subjektive Attraktivitat (Valenz) des Empfindens von Freude beim Lernen

»Wie wichtig ware es lhnen, beim organisierten Lernen in Gruppen auch Freude zu haben? sehr
wichtig, ziemlich wichtig, weniger wichtig oder Giberhaupt nicht wichtig?“
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Abbildung A.12 Eignung von beruflicher Weiterbildung (Instrumentalitat) zur Erzielung kurzfristiger Einkommenserhéhungen

"Glauben Sie, dass eine solche Weiterbildung auf jeden Fall, wahrscheinlich, wahrscheinlich nicht
oder auf keinen Fall dazu beitragen wiirde, dass Sie innerhalb des nachsten Jahres ein héheres
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Abbildung A.13 Eignung von beruflicher Weiterbildung (Instrumentalitat) zur Erzielung langfristiger Einkommenserhéhungen
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Abbildung A.14 Eignung von beruflicher Weiterbildung (Instrumentalitét) zur Absicherung des Arbeitsplatzes

" . . . . . . . . .
Glauben Sie, dass eine solche Weiterbildung dazu geeignetist, die Sicherheit Ihrer aktuellen
oy . . "
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Abbildung A.15 Eignung von beruflicher Weiterbildung (Instrumentalitat) zur Verbesserung der Beschéaftigungsfahigkeit

"Und glauben Sie, dass Sie durch eine solche Weiterbildung bei einem moglichen
Arbeitsplatzverlust die Suche nach einem neuen Arbeitsplatz verkiirzen kénnen?"
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Abbildung A.16 Eignung von beruflicher Weiterbildung (Instrumentalitat), kurzfristig berufliche Veranderungen zu bewirken

"Glauben Sie, dass lhnen eine solche Weiterbildung dabei helfen wiirde, innerhalb des nachsten Jahres...*
..sich selbstéandig zu machen/ eine nichtselbstandige Beschaftigung aufzunehmen/ beruflich aufzusteigen/ in einem ganz anderen Beruf zu
arbeiten/ eine andere Tatigkeitin lhrem Beruf auszuiben/ den Arbeitgeber zu wechseln?"
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*Anmerkung: Vor Bewertung der Attraktivitit wurde von den Befragten jeweils diejenige berufliche Verdnderung ausgewahlt, welche sie am ehesten in Betracht ziehen wirden. Nur die ausgewahlte Alternative wurde hinsichtlich ihrer Instrumentalitdt bewertet.
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Abbildung A.17 Eignung von beruflicher Weiterbildung (Instrumentalitat), langfristig berufliche Veranderungen

"Glauben Sie, dass lhnen eine solche Weiterbildung dabei helfen wiirde, in einigen Jahren einmal...*
..sich selbstandig zu machen/ eine nichtselbstandige Beschaftigung aufzunehmen/ beruflich aufzusteigen/ in einem ganz anderen Beruf zu
arbeiten/ eine andere Tatigkeitin Ihrem Beruf auszutiben/ den Arbeitgeber zu wechseln?"
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Abbildung A.18 Eignung von beruflicher Weiterbildung (Instrumentalitat) zur Verbesserung der Anpassungsfahigkeit an berufliche Anforderungen
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Abbildung A.19 Eignung von beruflicher Weiterbildung (Instrumentalitat), Nutzensynergien fir Freizeitaktivitdten zu bewirken

"Glauben Sie, dass Ihnen eine solche Weiterbildung bei der Ausiibung von Tatigkeiten auBerhalb
der Arbeit (z.B. im Alltag, in einem Ehrenamt etc.) helfen wiirde?"
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Abbildung A.20 Eignung von beruflicher Weiterbildung (Instrumentalitat) zu Aufbau und Pflege beruflicher Kontakte

"Glauben Sie, dass die Teilnahme an einer solchen Weiterbildung dazu fiihren wiirde, dass Sie
berufliche Kontakte aufbauen und pflegen?"
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Abbildung A.21 Eignung von beruflicher Weiterbildung (Instrumentalitat), die Anerkennung im beruflichen Umfeld zu beférdern
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Abbildung A.22 Eignung von beruflicher Weiterbildung (Instrumentalitat) zur Erzeugung von Freude beim Lernen
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Abbildung A.23 Erwartung eines Lernerfolgs auf Grundlage eigener Kompetenzen

»Sicher spielen die personlichen Talente eine Rolle fiir den Lernerfolg. Glauben Sie, dass Sie
grundsatzlichin der Lage waren, die in einer solchen Weiterbildung vermittelten Inhalte spater auch
umzusetzen?”
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Abbildung A.24 Erwartung eines Lernerfolgs auf Grundlage der wahrgenommenen Kursqualitat

"Wenn Sie einmal an lhre eigenen Bildungserfahrungen denken und das, was sie von anderen
gehort haben: Glauben Sie, dass solche Weiterbildungskurse wie der eben beschriebene die
Teilnehmer in der Regel auch erfolgreich weiterqualifizieren?"
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Abbildung A.25 Erwartung eines Lernerfolgs auf Grundlage der wahrgenommenen Kompetenz des Bildungspersonals
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Abbildung A.26 Restriktionen: Verfligbares Einkommen (Verteilung)
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Abbildung A.27 Restriktionen: Zeitbedarf fir Erwerbstatigkeit und Betreuung von Kindern bzw. Familienangehérigen
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Abbildung A.28 Restriktionen: Moéglichkeit zur flexiblen Arbeitszeitgestaltung (jeweils Anteil der Erwerbstatigen in %)
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Abbildung A.29 Restriktionen: regionale Infrastruktur (Verteilung der Wohnortgréf3en tUber die Erwerbstatigen)
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Abbildung A.30 Restriktionen: Informiertheit Gber relevante Weiterbildungsangebote
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Abbildung A.31 Zahlungsbereitschaften in Szenario 1 ,Aufstiegsfortbildung” (Verteilung)
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Abbildung A.32 Zahlungsbereitschaften in den Szenarien 2-4 (Verteilung)
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Anhang B - Erhebungsinstrument
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Frage
Nr.

Frage

Weiter mit
Frage

Einstieg in das Interview:

,Guten Abend, mein Name ist [...] vom forsa-Institut. Wir fihren zurzeit eine Befragung zum Thema Beruf und Arbeitswelt durch.

Hatten Sie vielleicht einen Moment Zeit?*

A: Screening- Fragen uber forsa-omnitel (unterstrichene Fragen-Nrn. werden in Haupterhebung wiederholt)

ges |Geschlecht des Befragten
1: Méannlich
2: Weiblich
3: Keine Angabe
alter |In welchem Jahr sind Sie geboren?
1890 TO 1993
5: Keine Angabe
d003 |Welchen Familienstand haben Sie? Sind Sie...
1: verheiratet und leben mit lhrem Ehepartner zusammen erwer2
2: verheiratet und leben von Ihrem Ehepartner getrennt doo4
3: ledig doo4
4: geschieden doo4
5: verwitwet doo4
6: Keine Angabe doo4
d004 |Leben Sie mit einem Partner zusammen?
1:Ja
2: Nein
3: Keine Angabe
erwer?2 |Sind Sie zurzeit erwerbstétig? Unter Erwerbstétigkeit wird jede bezahlte bzw. mit einem Einkommen verbun-
dene Tatigkeit verstanden, egal welchen zeitlichen Umfang sie hat. Sind Sie ... INT.:
KATEGORIEN EINZELN UND VOLLSTANDIG VORLESEN, BEI UNKLARHEITEN IMMER ALLE KATEGO-
RIEN DURCHFRAGEN
1: voll erwerbstétig erwerstd
2: teilzeitbeschaftigt erwerstd
3: in Altersteilzeit erwerstd
4: geringfugig erwerbstatig, in einem Mini Job ENDE
5: in einem ,Ein-Euro-Job* (bei Bezog von Arbeitslosengeld 2) ENDE
6: gelegentlich oder unregelmaRig beschaftigt ENDE
7: in einer beruflichen Ausbildung/Lehre ENDE
8: in Umschulung ENDE
9: im Wehrdienst oder Zivildienst ENDE
10: nicht erwerbstétig ENDE
11: Keine Angabe ENDE
erwerstd |Wie viele Stunden sind Sie insgesamt pro Woche erwerbstétig? Bitte nennen Sie mir die regelmaRig
geleisteten Arbeitsstunden insgesamt inklusive Mehrarbeit.
1: weniger als 10 ENDE
2: 10 bis 20 Schul
3: 21 bis 30 Schul
4: 31 bis 40 Schul
5: mehr als 40 Schul
6: Keine Angabe ENDE
schul |Welchen hdchsten Schul- bzw. Hochschulabschluss haben Sie?
1: Ohne Haupt-/Volksschulabschluss
2: Haupt-/Volksschulabschluss
3: Mittlere Reife, Realschulabschluss, Fachschulreife
4: Abschluss der Polytechnischen Oberschule (8./10. Klasse)
5: Fachhochschulreife, Abschluss einer Fachoberschule
6: Abitur, allgemeine oder fachgebundene Hochschulreife
7: Fach-/Hochschulstudium
8: Anderer Abschluss
9: Keine Angabe
bstel |Als nachstes interessiert mich lhre berufliche Stellung. Sind Sie...
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Frage

Frage

Weiter mit
Frage

: Selbstandige(r) Landwirt(in) bzw. Genossenschaftsbauer

: Freiberufler(in)

: Selbstandig in Handel, Handwerk, Industrie oder Dienstleistung
: Beamter, Beamtin, Richter(in), Berufssoldat(in)

: Angestellte(r)

: Arbeiter(in)

1 in Ausbildung

: mithelfende(r) Familienangehdorige(r)

: sonstiges

CONODUAWN R

10: Keine Angabe

hhg
hhg
hhg
beamt
anges
arbei
ENDE
hhg
hhg

ENDE

anges

Sind Sie Angestellte/-r

1: Mit ausfuhrender Tétigkeit nach allgemeiner Anweisung, z. B. Verkaufer/-in, Kontorist/-in,
Datentypist/-in

2: mit einer qualifizierten Tatigkeit, die Sie nach Anweisung erledigen, z. B. Sachbearbeiter/-in,
Buchhalter/-in, technische/-r Zeichner/-in

3: mit eigenstandiger Leistung in verantwortlicher Tatigkeit bzw. mit Fachverantwortung fur
Personal, z. B. wissenschaftliche/-r Mitarbeiter/-in, Prokurist/-in, Abteilungsleiter/-in bzw. Meister/-in
im Angestelltenverhéltnis

4: mit umfassenden Fiihrungsaufgaben und Entscheidungsbefugnissen, z. B. Direktor/-in,
Geschaftsfuhrer/-in, Mitglied des Vorstandes

5: Keine Angabe

hhg

beamt

Sind Sie im Einfachen, mittleren, gehobenen oder hoeheren Dienst Tatig?

1: einfacher Dienst (bis einschl. Oberamtsmeister(in))

2: mittlerer Dienst (Assistent(in) bis Hauptsekretar(in), Amtsinspektor(in))
3: gehobener Dienst (von Inspektor(in) bis einschl. Oberamtsrat/-rétin)
4: hoherer Dienst, Richter(in) (von Regierungsrat/-ratin aufwarts)

5: Keine Angabe

hhg

2
@

Welches der folgenden Tétigkeitsmerkmale trifft auf Ihre Arbeit am ehesten zu?

: ungelernt

: angelernt

: Facharbeiter(in)

: Vorarbeiter(in), Kolonnenfiihrer(in)
: Meister(in), Polier(in), Brigadier(in)

GORrWNPE

6: Keine Angabe

hhg

Wieviele Personen leben standig in Ihrem Haushalt, Sie selbst eingeschlossen? Denken Sie dabei bitte auch
an alle im Haushalt lebenden Kinder.

1: Eine Person

2: Zwei Personen

3: Drei Personen

4: Vier Personen

5: FUnf Personen oder mehr

6: Keine Angabe

Und wieviele Kinder unter 18 leben in lhrem Haushalt??

1: keine Kinder

2: Ein Kind

3: Zwei Kinder

4: Drei Kinder

5: Vier Kinder oder mehr

6: Keine Angabe

Wie hoch ist das monatliche Nettoeinkommen Ihres Haushaltes insgesamt? Ich meine damit die Summe, die
sich ergibt aus Lohn, gehalt, Einkommen aus selbsténdiger Tatigkeit, Rente oder Pension, jeweils nach
Abzug der Steuern und Sozialversicherungsbeitrage. Rechnen Sie bitte auch die Einkunfte aus 6ffentlichen
Beihilfen, Einkommen aus Vermietung, Verpachtung, Wohngeld, Kindergeld und sonstige Einkiinfte hinzu.

€

11: Keine Angabe

natio

eink2

WENN EINK1=11

Ihr Angabe wird — wie auch alle anderen Angaben in diesem Interview — selbstversténdlich vollsténdig
anonym gehalten. Es wiirde uns helfen, wenn Sie zumindest die Einkommensgruppe nennen kénnten, zu der
Ihr Haushalt gehort. Bitte sagen Sie mir einfach, in welchen der folgdenden Einkommensgruppen das
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Frage Frage Weiter mit
Nr. 9 Frage
Nettoeinkommen |hres Haushaltes fallt.
INT: KATEGORIEN VORLESEN
1: Unter 500€
2: 500 bis unter 1.000€
3: 1.000 bis unter 1.500€
4: 1.500 bis unter 2.000€
5: 2.000 bis unter 2.500€
6: 2.500 bis unter 3.000€
7: 3.000 bis unter 3.500€
8: 3.500 bis unter 4.000€
9: 4.000 bis unter 4.500€
10: 4.500€ und mehr
11: Keine Angabe
natio |Welche Staatsangehorigkeit haben Sie? fl
14: Osterreich
1: Deutschland 15: Polen
2: Belgien 16: Portugal
3: Danemark 17: Russland
4: Frankreich 18: Schweden
5: Griechenland 19: Schweiz
6: Grof3britannien, Nordirland 20: Spanien
7: Iran 21: Ehemalige Tschechoslowakei
8: Irland (Republik) 22: Turkei
9: Italien 23: Ungarn
10: Ehemaliges Jugoslawien 24: USA
11: Luxemburg 25: Sonstige
12: Niederlande
13: Norwegen 26:keine Angabe
ENDE |Damit ist das Interview bereits beendet. Vielen Dank.
B: Rational Choice Modell
fl Stellen Sie sich einmal fur einen Moment vor, Sie hatten die Moglichkeit, Ihre aktuelle berufliche Situation zu
verandern. Welche der folgenden Moglichkeiten kdme fur Sie am ehesten in Frage? Wurden Sie ...
ERST ALLE KATEGORIEN EINZELN VORLESEN; NUR EINE NENNUNG MOGLICH
1: (FALLS bstel = 4, 5, 6, 8 oder 9) sich selbstédndig machen
2: (FALLS bstel = 1, 2, oder 3) eine nichtselbstéandige Beschéftigung aufnehmen
3: beruflich aufsteigen
4: In einem ganz anderen Beruf arbeiten
5: In Ihrem jetzigen Beruf eine andere Tatigkeit ausfiihren
6: (FALLS bstel=4, 5, 6, 8 oder 9) den Arbeitgeber bzw. den Betrieb wechseln
7: weil3 nicht
8: keine Angabe
INTERVIEWERHINWEIS: ERST DANN WENN SICH DER/DIE BEFRAGTE NICHT ENTSCHEIDEN KANN
ODER SAGT, DASS EIGENTLICH GARKEINE ANDERUNG IN FRAGE KOMMT; BITTE NOCH EINMAL
DARAUF VERWEISEN, DASS ES UM JENE DER FUNF MOGLICHEN GEHT, DIE NOCH AM EHESTEN IN
FRAGE KOMMT.
f2 Ist das Aneignen von neuem Wissen oder neuen Fahigkeiten fur Sie etwas, das lhnen eher Freude bereitet
oder empfinden Sie das eher als Belastung?
1: eher Freude
2: eher Belastung
3: weil3 nicht
4: keine Angabe
INTERVIEWERHINWEIS: GGF. NACH DEM ERSTEN IMPULS FRAGEN, WENN BEFRAGTER UNENT-
SCHLOSSEN.
3 Wie sieht es mit dem organisierten Lernen in Gruppen aus, z. B. in Weiterbildungskursen? Ist das
etwas, das lhnen eher Freude bereitet oder empfinden Sie das eher als Belastung?
1: eher Freude fda
2: eher Belastung fab
3: weil3 nicht fda
4: keine Angabe fda
fda |FALLS F3=1, 3 oder 4

Und wie wichtig ist es Ihnen, dass Sie beim organisierten Lernen in Gruppen auch Freude haben? Sehr wich-
tig, ziemlich wichtig, weniger wichtig oder Gberhaupt nicht wichtig?
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Frage Frage Weiter mit
Nr. 9 Frage

1: sehr wichtig

2: ziemlich wichtig

3: weniger wichtig

4: Gberhaupt nicht wichtig

5: weil3 nicht

6: keine Angabe

fab  |FALLS F3=2
Wie wichtig wére es lhnen, beim organisierten Lernen in Gruppen auch Freude zu haben? sehr wichtig, ziem-
lich wichtig, weniger wichtig oder Gberhaupt nicht wichtig?

1: sehr wichtig

2: ziemlich wichtig

3: weniger wichtig

4: Gberhaupt nicht wichtig
5: weil3 nicht

6: keine Angabe

5 Wenn Sie sich neues Wissen oder neue fahigkeiten aneignen, was ist lhnen dann wichtiger: Am Lernen selbst

Freude zu haben, oder durch das Lernen andere Ziele erreichen zu kénnen?

1: am Lernen selbst Freude zu haben

2: durch das Lernen andere Ziele erreic hen zu kénnen

3: weild nicht

4: keine Angabe
INTERVIEWERHINWEIS: ANDERE ZIELE SIND ALLE ZIELE, DIE SICH AUF DIE ERGEBNISSE DES
LERNENS UND DEREN FOLGEN BEZIEHEN.

6 Was glauben Sie: Ist die Teilnahme an beruflicher Weiterbildung, also an Kursen oder Lehrgangen mit berufli-
chem Bezug, etwas, womit man sich unter Ihren Kollegen und Kolleginnen eher ausgrenzt oder ist das etwas,
wofur man eher Anerkennung bekommt?

1: eher Ausgrenzung
2: eher Anerkennung
3: weil3 nicht
4: keine Angabe
HINWEIS FUR DEN INTERVIEWER: GGF. NACH DEM ERSTEN IMPULS FRAGEN, WENN BEFRAGTER
UNENTSCHLOSSEN.
Ich wiirde jetzt gerne von lhnen wissen, welche der folgenden beruflichen Ziele fiir Sie besonders wichtig und
welche weniger wichtig sind. Bitte sagen Sie mir bei jedem der Ziele, die ich IThnen nun vorlese, ob lhnen das
sehr wichtig, ziemlich wichtig, weniger wichtig oder tGberhaupt nicht wichtig ist.
INTERVIEWERHINWEIS: FALLS BEFRAGTE ANGEBEN, EIN ITEM TREFFE NICHT AUF SIE ZU, NACH-
HAKEN UND NOTFALLS ,UBERHAUPT NICHT WICHTIG* EINTRAGEN.
PROGRAMMIERER: BITTE RANDOMISIEREN (ITEMS MIT VERSCHIEDENEN ZEITHORIZONTEN,D.H.
FRAGEN MIT A+B, BLEIBEN ZUSAMMEN); MIT HINWEIS IM DATENSATZ, IN WELCHER REIHENFOLGE
GEFRAGT WURDE
f7a  |Wie wichtig ist Ihnen, innerhalb des néchsten Jahres ein hheres Einkommen zu haben?
1: sehr wichtig
2: ziemlich wichtig
3: weniger wichtig
4: Gberhaupt nicht wichtig
5: weil3 nicht
6: keine Angabe
f7b  |Wie wichtig ist ihnen, in einigen Jahren einmal ein héheres Einkommen zu haben?
1: sehr wichtig
2: ziemlich wichtig
3: weniger wichtig
4: Uberhaupt nicht wichtig
5: weild nicht
6: keine Angabe
8 Wie wichtig ist ihnen, dass Sie das Risiko, einmal arbeitslos zu werden, vermindern kénnen?

1: sehr wichtig
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Frage Frage Weiter mit
g Frage

2: ziemlich wichtig
3: weniger wichtig
4: tberhaupt nicht wichtig

5: weild nicht
6: keine Angabe

f9 Wie wichtig ist ihnen, dass Sie im Falle einer Arbeitslosigkeit die Suche nach einem neuen Arbeitsplatz mog-
lichst verkurzen kdnnen?

1: sehr wichtig

2: ziemlich wichtig

3: weniger wichtig

4: Gberhaupt nicht wichtig

: weifd nicht
: keine Angabe

o o

f10  [Wie wichtig ist ihnen, berufliche Kontakte aufzubauen und zu pflegen?

1: sehr wichtig

2: ziemlich wichtig

3: weniger wichtig

4: Gberhaupt nicht wichtig

5: weil3 nicht
6: keine Angabe

f11  |Wie wichtig ist ihnen die Anerkennung bei Kolleginnen und Kollegen zu verbessern?

: sehr wichtig

: ziemlich wichtig

: weniger wichtig

: Uberhaupt nicht wichtig

A WNPEF

5: weil3 nicht
6: keine Angabe

fl2a |FALLS F1=2
Wie wichtig ist fur Sie das Ziel, innerhalb des né&chsten Jahres eine nichtselbstandige Beschéftigung aufzu-
nehmen?

: sehr wichtig

: ziemlich wichtig

: weniger wichtig

: Uberhaupt nicht wichtig

A WN PR

5: weil3 nicht
6: keine Angabe

fi2b |FALLS F1=2 18
Wie wichtig ist fur Sie das Ziel, in einigen Jahren einmal eine nichtselbsténdige Beschéftigung aufzunehmen?

1: sehr wichtig

2: ziemlich wichtig

3: weniger wichtig

4: Gberhaupt nicht wichtig

5: weild nicht
6: keine Angabe

fi3a |FALLS F1=1
Wie wichtig ist fur Sie das Ziel, sich innerhalb des néchsten Jahres selbstandig zu machen?

1: sehr wichtig

2: ziemlich wichtig

3: weniger wichtig

4: Gberhaupt nicht wichtig

5: weild nicht
6: keine Angabe

f13b |FALLS F1=1 18
Wie wichtig ist fur Sie das Ziel, sich in einigen Jahren einmal selbstéandig zu machen?

1: sehr wichtig

2: ziemlich wichtig

3: weniger wichtig

4: tberhaupt nicht wichtig
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Frage Frage Weiter mit
g Frage

5: weild nicht
6: keine Angabe

flda |FALLS F1=3
Wie wichtig ist es fir Sie, innerhalb des néchsten Jahres beruflich aufzusteigen?

: sehr wichtig

: ziemlich wichtig

: weniger wichtig

: Uberhaupt nicht wichtig

A WNPEF

5: weil3 nicht
6: keine Angabe

fl4b |FALLS F1=3 18
Und wie wichtig ist es fir Sie, in einigen Jahren einmal beruflich aufzusteigen?

: sehr wichtig

: ziemlich wichtig

: weniger wichtig

: Uberhaupt nicht wichtig

A WNPEF

5: weil3 nicht
6: keine Angabe

flba |FALLS F1=4
Wie wichtig ist es fur Sie, innerhalb des nachsten Jahres in einem ganz anderen Beruf zu arbeiten?

: sehr wichtig

: ziemlich wichtig

: weniger wichtig

: Uberhaupt nicht wichtig

A WNPEF

5: weil3 nicht
6: keine Angabe

f15b |FALLS F1=4 f18
Und wie wichtig ist es fir Sie, in einigen Jahren einmal in einem ganz anderen Beruf zu arbeiten?

: sehr wichtig

: ziemlich wichtig

: weniger wichtig

: Uberhaupt nicht wichtig

A WNPE

5: weil3 nicht
6: keine Angabe

fl6a |FALLS F1=5
Wie wichtig ist es fur Sie, innerhalb des néchsten Jahres in lhrem Beruf eine andere Tétigkeit auszuliben?

1: sehr wichtig

2: ziemlich wichtig

3: weniger wichtig

4: Uberhaupt nicht wichtig

5: weil3 nicht
6: keine Angabe

fl6b |FALLS F1=5 f18
Und wie wichtig ist es fir Sie in einigen Jahren einmal in Ihrem Beruf eine andere Tatigkeit auszuuben?

: sehr wichtig

: ziemlich wichtig

: weniger wichtig

: Uberhaupt nicht wichtig

A WNPEF

5: weil3 nicht
6: keine Angabe

fl7a |FALLS F1=6
Wie wichtig ist es fur Sie, innerhalb des néchsten Jahres den Arbeitgeber bzw. den Betrieb zu wechseln?
1: sehr wichtig
2: ziemlich wichtig
3: weniger wichtig
4: Gberhaupt nicht wichtig

: weild nicht
: keine Angabe

o 0

77




Frage Frage Weiter mit
g Frage

f17b |FALLS F1=6 f18
Und wie wichtig ist es fir Sie, in einigen Jahren einmal den Arbeitgeber zu wechseln?

1: sehr wichtig

2: ziemlich wichtig

3: weniger wichtig

4: Uberhaupt nicht wichtig

5: weild nicht
6: keine Angabe

f18 [Wie wichtig ist fur Sie das Ziel, den Anforderungen lhres Arbeitsplatzes besser als bisher gerecht werden zu
kénnen?

1: sehr wichtig

2: ziemlich wichtig

3: weniger wichtig

4: Uberhaupt nicht wichtig

5: weild nicht
6: keine Angabe

f19  [Wie wichtig ist es fUr Sie, dass Sie Fahigkeiten und Kenntnisse, die Sie fur Ihren Beruf erwerben, auch au-
Berhalb Ihrer Arbeit einsetzen kénnen, z. B. im Alltag oder in einem Ehrenamt?

: sehr wichtig

: ziemlich wichtig

: weniger wichtig

: Uberhaupt nicht wichtig

A WNPEF

5: weil3 nicht
6: keine Angabe

Ich lese lhnen jetzt eine Weiterbildungssituation vor und stelle lhnen anschlieend einige Fragen dazu.
[PROGRAMMIERUNG: jedes der Szenarien geht per Zufalls-Split an 25% des Samples]
INTERVIEWERHINWEIS: NACH VORSTELLUNG DES JEWEILIGEN SZENARIOS DARAUF HINWEISEN: Wie gesagt, es geht
jetzt nur darum, sich eine solche Weiterbildungssituation vorzustellen.

f20a |Stellen Sie sich vor, Sie kénnten an einer Weiterbildung teilnehmen, die das Ziel hat, lhre beruflichen Qualifi-
kationen deutlich zu erweitern und Sie unter anderem zur Fihrung von Mitarbeitern zu qualifizieren. Die
Dauer der Weiterbildung betragt insgesamt mindestens 800 Stunden, also umgerechnet etwa 100 volle Ar-
beitstage, und Sie besuchen die Kurse uber mehrere Monate hinweg berufsbegleitend am Abend und
manchmal auch an den Wochenenden. Das kann zum Beispiel [eine Fortbildung zum [...] oder ein berufsbe-
zogenes Aufbaustudium [...] sein.] [EINBLENDUNG JE NACH BERUFLICHER STELLUNG; s. u.]

[[WENN BSTEL 1 und SCHUL 1, 2, 3, 4, ODER 5 Z.B. EINE FORTBILDUNG ZUM/ZUR LANDWIRT-
SCHAFTSMEISTER/IN

WENN BSTEL 1 UND SCHUL 6 Z. B. EINE FORTBILDUNG ZUM LANDWIRTSCHAFTSMEISTER ODER
EIN BERUFSBEZOGENES AUFBAUSTUDIUM

WENN BSTEL 1 UND SCHUL 7: Z. B. EIN BERUFSBEZOGENES AUFBAUSTUDIUM
WENN BSTEL 2 Z. B. EIN BERUFSBEZOGENES AUFBAUSTUDIUM

WENN BSTEL 3 UND SCHUL 1, 2, 3, 4 oder 5: Z. B. EINE FORTBILDUNG ZUM/ZUR MEISTER(IN), TECH-
NIKER(IN), POLIER(IN), BETRIEBSWIRT(IN), FACHWIRT(IN) ODER FACHKAUFMANN/FRAU

WENN BSTEL 3 UND SCHUL 6: Z. B. EINE FORTBILDUNG ZUM/ZUR MEISTER(IN), TECHNIKER(IN),
POLIER(IN), BETRIEBSWIRT(IN), FACHWIRT(IN), FACHKAUFMANN/-FRAU ODER EIN BERUFSBEZO-
GENES AUFBAUSTUDIUM

WENN BSTEL 3 UND SCHUL 7: ZUM BEISPIEL EIN BERUFSBEZOGENES AUFBAUSTUDIUM

WENN BSTEL 5 UND SCHUL 1, 2, 3, 4 ODER 5 Z. B. EINE FORTBILDUNG ZUM/ZUR FACHWIRT(IN),
BETRIEBSWIRT(IN) ODER FACHKAUFMANN/FRAU

WENN BSTEL 5 UND SCHUL 6: Z.B. EINE FORTBILDUNG ZUM/ZUR FACHWIRT(IN), BETRIEBS-
WIRT(IN), FACHKAUFMANN/FRAU ODER EIN BERUFSBEZOGENES AUFBAUSTUDIUM

WENN BSTEL 5 UND SCHUL 7: Z. B. EIN BERUFSBEZOGENES AUFBAUSTUDIUM

WENN BSTEL 6 und ARBEI 1, 2, 3, ODER 4: Z. B. EINE FORTBILDUNG ZUM/ZUR MEISTER(IN), TECH-
NIKER(IN) ODER POLIER(IN)

WENN BSTEL 6 und ARBEI 5: Z. B. EIN BERUFSBEZOGENES AUFBAUSTUDIUM VORSTELLEN

WENN BSTEL 8 UND SCHUL 1, 2, 3, 4 ODER 5: Z. B. EINE FORTBILDUNG ZUM/ZUR MEISTER(IN),
TECHNIKER(IN), POLIER(IN), BETRIEBSWIRT(IN), FACHWIRT(IN) ODER FACHKAUFMANN/FRAU
WENN BSTEL 8 UND SCHUL 6: Z. B. EINE FORTBILDUNG ZUM/ZUR MEISTER(IN), TECHNIKER(IN),
POLIER(IN), BETRIEBSWIRT(IN), FACHWIRT(IN), FACHKAUFMANN/-FRAU ODER EIN BERUFSBEZO-
GENES AUFBAUSTUDIUM

WENN BSTEL 8 UND SCHUL 7: ZUM BEISPIEL EIN BERUFSBEZOGENES AUFBAUSTUDIUM.]]

f20b |Stellen Sie sich vor, Sie kdnnten an einer Weiterbildung zum Umgang mit einer EDV-Anwendung teilnehmen.
Die Dauer der Weiterbildung betrégt insgesamt 16 Stunden und Sie besuchen die Kurse auRerhalb lhrer
Arbeitszeit, entweder an zwei vollen Tagen oder Uiber mehrere Tage verteilt mit kiirzeren Unterrichtszeiten.
Das kann — abhangig von Ihren Vorkenntnissen - ein Anfanger-, Fortgeschrittenen- oder Expertenkurs in einer
EDV-Anwendung wie z. B. Text- oder Tabellenverarbeitungsprogrammen, E-Mail-Programmen, in CAD, SAP,
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in einem Statistikprogramm oder einer anderen Anwendung, die in lhrem beruflichen Umfeld genutzt wird,
sein.
f20c |Stellen Sie sich vor, Sie kdnnten an einer Weiterbildung teilnehmen, die das Ziel hat, bestimmte soziale Fa-
higkeiten zu verbessern. Themen einer solchen Weiterbildung kénnten z. B. sein: freies Reden, Korperspra-
che und Prasentieren, der Umgang mit anderen Menschen, Kommunizieren und Verhandeln mit Kunden,
Kollegen und Vorgesetzten, das Losen von Konflikten, Arbeiten im Team oder wie man mit Stress und Zeit-
druck umgeht.
Die Dauer dieser Weiterbildung betragt insgesamt 16 Stunden, und Sie besuchen die Kurse auRerhalb lhrer
Arbeitszeit, entweder an zwei vollen Tagen oder Giber mehrere Tage verteilt mit kiirzeren Unterrichtszeiten.
f20d |Stellen Sie sich vor, Sie kdnnten an einer fachlichen Weiterbildung teilnehmen, die Ihnen zusatzliche Kennt-
nisse in Ihrem Berufsfeld vermitteln soll. Die Dauer der Weiterbildung betragt insgesamt 16 Stunden, und Sie
besuchen die Kurse au3erhalb Ihrer Arbeitszeit, entweder an zwei vollen Tagen oder tiber mehrere Tage
verteilt mit kiirzeren Unterrichtszeiten.
f21 |SPLIT F20a
Bericksichtigen Sie nun einmal das Ihnen zur Verfugung stehende Einkommen. Wie viel dirfte Sie selbst
eine solche Weiterbildung inklusive Kursgebihren, Fahrtkosten, Unterbringung und Lernmaterial héchstens
kosten, damit sie daran teilnehmen wiirden?
1: 0€
2: 1-500€
3: 501-1.000€
4:1.001-2.000€
5:2.001-5.000€
6: 5.001-10.000€
7: mehr als 10.000€
8: weild nicht
9: keine Angabe
BEI RUCKFRAGEN HINWEIS DURCH DEN INTERVIEWER: ,SIE KONNEN AUCH NULL ANGEBEN,
WENN SIE UNTER KEINEN UMSTANDEN FUR EINE SOLCHE WEITERBILDUNG BEZAHLEN WURDEN.*
f22  |SPLIT F20b, c oder d
Bericksichtigen Sie nun einmal das Ihnen zur Verfligung stehende Einkommen. Wie viel diirfte Sie selbst
eine solche Weiterbildung inklusive Kursgebihren, Fahrtkosten, Unterbringung und Lernmaterial hochstens
kosten, damit sie daran teilnehmen wiirden?
1: 0€
2: 1-50€
3: 51-100€
4:101-200€
5: 201-500€
6: 501-1.000€
7: mehr als 1.000€
8: weil3 nicht
9: keine Angabe
BEI RUCKFRAGEN HINWEIS DURCH DEN INTERVIEWER: SIE KONNEN AUCH NULL ANGEBEN, WENN
SIE UNTER KEINEN UMSTANDEN FUR EINE SOLCHE WEITERBILDUNG BEZAHLEN WURDEN.
f23  [Sicher spielen die personlichen Talente eine Rolle fir den Lernerfolg. Glauben Sie, dass Sie grundsétzlich in
der Lage waren, die in einer solchen Weiterbildung vermittelten Inhalte spater auch umzusetzen?
1: auf jeden Fall
2: wahrscheinlich
3: wahrscheinlich nicht
4: auf keinen Fall
5: weild nicht
6: keine Angabe
f24  |Und nun eine Frage zur Kursqualitat: Wenn sie einmal an lhre eigenen Bildungserfahrungen denken und das,
was sie von anderen gehort haben: Glauben Sie, dass solche Weiterbildungskurse wie der eben beschriebe-
ne die Teilnehmer in der Regel auch erfolgreich weiterqualifizieren?
1: auf jeden Fall
2: wahrscheinlich
3: wahrscheinlich nicht
4: auf keinen Fall
5: weil3 nicht
6: keine Angabe
f25  |Und nach allem was Sie wissen: Glauben Sie, dass die Lehrkrafte solcher Weiterbildungskurse die Inhalte

auch korrekt und nach Ihren Bedurfnissen vermitteln kénnen?
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: auf jeden Fall

: wahrscheinlich

: wahrscheinlich nicht
: auf keinen Fall

A WNPE

al

- weil3 nicht
6: keine Angabe

INTERVIEWERHINWEIS: ES GEHT HIER UM EIN BAUCHGEFUHL.

Wenn Sie jetzt noch einmal an die vorgestellte Weiterbildungssituation denken:

PROGRAMMIERER: BITTE RANDOMISIEREN (ITEMS MIT VERSCHIEDENEN ZEITHORIZONTEN, D.H.
FRAGEN MIT A+B, BLEIBEN ZUSAMMEN); MIT HINWEIS IM DATENSATZ, IN WELCHER REIHENFOLGE
GEFRAGT WURDE

f26a

Glauben Sie, dass eine solche Weiterbildung auf jeden Fall, wahrscheinlich, wahrscheinlich nicht oder auf
keinen Fall dazu beitragen wiirde, dass Sie innerhalb des nachsten Jahres ein héheres Einkommen erhalten?

: auf jeden Fall

: wahrscheinlich

: wahrscheinlich nicht
: auf keinen Fall

A WNPEF

5: weil3 nicht
6: keine Angabe

f26b

Und glauben Sie, dass eine solche Weiterbildung in einigen Jahren einmal dazu beitragen wiirde, dass Sie
ein héheres Einkommen erhalten?

: auf jeden Fall

: wahrscheinlich

: wahrscheinlich nicht
. auf keinen Fall

A WNPEF

5: weil3 nicht
6: keine Angabe

f27

Glauben Sie, dass eine solche Weiterbildung dazu geeignet ist, die Sicherheit Ihrer aktuellen Beschéftigung
bzw. Ihres Arbeitsplatzes zu erhthen?

: auf jeden Fall

: wahrscheinlich

: wahrscheinlich nicht
. auf keinen Fall

A WNPEF

al

: weifd nicht
6: keine Angabe

INTERVIEWERHINWEIS: DIE SICHERHEIT DER AKTUELLEN BESCHAFTIGUNG DARF HIER NICHT IM
SINNE VON UNFALLSCHUTZ VERSTANDEN WERDEN. GEMEINT IST DER SCHUTZ VOR ARBEITSLO-
SIGKEIT

28

Und glauben Sie, dass Sie durch eine solche Weiterbildung bei einem mdoglichen Arbeitsplatzverlust die
Suche nach einem neuen Arbeitsplatz verkirzen kénnen?

: auf jeden Fall

: wahrscheinlich

: wahrscheinlich nicht
: auf keinen Fall

A WNPE

5: weil3 nicht
6: keine Angabe

29

Glauben Sie, dass die Teilnahme an einer solchen Weiterbildung dazu fiihren wiirde, dass Sie berufliche
Kontakte aufbauen und pflegen?

: auf jeden Fall

- wahrscheinlich

: wahrscheinlich nicht
: auf keinen Fall

A WNPE

5: weil3 nicht
6: keine Angabe

30

FALLS f6=1
Was glauben Sie: Wirden es lhre Kolleginnen und Kollegen missbilligen, wenn sie an einer Weiterbildung
dieser Art teilnehmen?
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: auf jeden Fall

: wahrscheinlich

: wahrscheinlich nicht
: auf keinen Fall

A WNPEP

5: weild nicht
6: keine Angabe

f31 FALLS f6=2
Was glauben Sie: Wiirden es |hre Kolleginnen und Kollegen gutheil3en, wenn sie an einer Weiterbildung
dieser Art teilnehmen?

: auf jeden Fall

: wahrscheinlich

: wahrscheinlich nicht
: auf keinen Fall

A WNPE

5: weil3 nicht
6: keine Angabe

f32a |FALLS f1=1
Glauben Sie, dass lhnen eine solche Weiterbildung dabei helfen wiirde, sich innerhalb des néchsten Jahres
selbstandig zu machen?

: auf jeden Fall

: wahrscheinlich

: wahrscheinlich nicht
: auf keinen Fall

A WNPEF

5: weild nicht
6: keine Angabe

f32b |[FALLS f1=1 38
Und glauben Sie, dass Ihnen eine solche Weiterbildung dabei helfen wirde, sich in einigen Jahren einmal
selbstandig zu machen?

: auf jeden Fall

: wahrscheinlich

: wahrscheinlich nicht
. auf keinen fall

A WNPEF

5: weil3 nicht
6: keine Angabe

f33a |FALLS f1=2
Glauben Sie, dass lhnen eine solche Weiterbildung dabei helfen wiirde, innerhalb des nachsten Jahres eine

nichtselbsténdige Beschaftigung aufzunehmen?

: auf jeden Fall

: wahrscheinlich

: wahrscheinlich nicht
. auf keinen fall

A WNPEF

5: weil3 nicht
6: keine Angabe

f33b [FALLS f1=2 f38
Und glauben Sie, dass lhnen eine solche Weiterbildung dabei helfen wirde, in_einigen Jahren einmal eine
nichtselbsténdige Beschaftigung aufzunehmen?

: auf jeden Fall

: wahrscheinlich

: wahrscheinlich nicht
: auf keinen fall

A WNPE

5: weild nicht
6: keine Angabe

f34a |FALLS f1=3
Glauben Sie, dass lhnen eine solche Weiterbildung dabei helfen wirde, innerhalb des nachsten Jahres beruf-

lich aufzusteigen?
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: auf jeden Fall

: wahrscheinlich

: wahrscheinlich nicht
. auf keinen Fall

A WNPEF

5: weil3 nicht
6: keine Angabe

f34b |FALLS f1=3 38
Und glauben Sie, dass lhnen eine solche Weiterbildung dabei helfen wiirde, in einigen Jahren einmal beruf-
lich aufzusteigen?

: auf jeden Fall

: wahrscheinlich

: wahrscheinlich nicht
: auf keinen Fall

A WNPE

5: weil3 nicht
6: keine Angabe

f35a |FALLS f1=4
Glauben Sie, dass lhnen eine solche Weiterbildung dabei helfen wirde, innerhalb des nachsten Jahres in

einem ganz anderen Beruf zu arbeiten?

: auf jeden Fall

: wahrscheinlich

: wahrscheinlich nicht
: auf keinen Fall

A WN PR

5: weil3 nicht
6: keine Angabe

f35b |FALLS f1=4 38
Und glauben Sie, dass lhnen eine solche Weiterbildung dabei helfen wirde, in einigen Jahren einmal in ei-
nem ganz anderen Beruf zu arbeiten?

: auf jeden Fall

: wahrscheinlich

: wahrscheinlich nicht
. auf keinen Fall

A WNPEF

5: weild nicht
6: keine Angabe

f36a |FALLS f1=5
Glauben Sie, dass lhnen eine solche Weiterbildung dabei helfen wirde, innerhalb des nachsten Jahres eine

andere Tatigkeit in Ihrem Beruf auszufihren?

: auf jeden Fall

: wahrscheinlich

: wahrscheinlich nicht
. auf keinen Fall

A WNPEF

5: weild nicht
6: keine Angabe

f36b |FALLS f1=5 38
Und glauben Sie, dass lhnen eine solche Weiterbildung dabei helfen wirde, in_einigen Jahren einmal eine
andere Tatigkeit in Ihrem Beruf auszufiihren?

: auf jeden Fall

: wahrscheinlich

: wahrscheinlich nicht
. auf keinen Fall

A WNPE

5: weil3 nicht
6: keine Angabe

f37a |FALLS f1=6

Glauben Sie, dass lhnen eine solche Weiterbildung dabei helfen wirde, innerhalb des néchsten Jahres den
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Arbeitgeber zu wechseln?

: auf jeden Fall

: wahrscheinlich

: wahrscheinlich nicht
: auf keinen Fall

A WNPEF

5: weild nicht
6: keine Angabe

f37b

FALLS f1=6
Und glauben Sie, dass lhnen eine solche Weiterbildung dabei helfen wirde, in einigen Jahren einmal den
Arbeitgeber zu wechseln?

: auf jeden Fall

: wahrscheinlich

: wahrscheinlich nicht
: auf keinen Fall

A WNPE

5: weil3 nicht
6: keine Angabe

38

38

Glauben Sie, dass Sie nach einer solchen Weiterbildung Ihre aktuellen Aufgaben besser erledigen kénnen?

: auf jeden Fall

: wahrscheinlich

: wahrscheinlich nicht
. auf keinen Fall

A WNPEF

5: weil3 nicht
6: keine Angabe

f39

Glauben Sie, dass lhnen eine solche Weiterbildung bei der Austibung von Tatigkeiten aul3erhalb der Arbeit
(z. B. im Alltag, in einem Ehrenamt etc.) helfen wiirde?

: auf jeden Fall

: wahrscheinlich

: wahrscheinlich nicht
. auf keinen Fall

A WNPEF

5: weil3 nicht
6: keine Angabe

f40a

Wirde Ihnen eine solche Weiterbildung eher Freude bereiten oder wiirde sie sie eher belasten?

1: eher Freude
2: eher Belastung

3: weild nicht
4: keine Angabe

f40b
f40c

f40b

FALLS f40a=1
Wirde Ihnen eine solche Weiterbildung

: sehr viel Freude

: ziemlich viel Freude

: etwas Freude

: gar keine Freude bereiten?

A WNPE

5: weil3 nicht
6: keine Angabe

f41

f40c

FALLS f40a=2

Woirde Sie eine solche Weiterbildung
sehr

: ziemlich

. etwas

: gar nicht belasten?

AWNP

(621

: weil3 nicht
6: keine Angabe

f41

C: Weiterbildungsverhalten in der Vergangenheit

f41

Haben Sie sich in den letzten fiinf Jahren in Form von Lehrgadngen oder Kursen einmal beruflich weitergebil-
det oder tun Sie dies zurzeit?

1:ja

42
48
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2: nein

3: weil3 nicht
4: keine Angabe

48
48

f42

FALLS f41=1
Sind lhnen selbst durch diese Weiterbildungen Kosten entstanden?
1:ja
2: nein
3: weild nicht
4: keine Angabe

f43a
48

48
48

f43a

FALLS f42=1
Wenn Sie jetzt einmal an die letzte Weiterbildung denken, furr die lhnen eigene Kosten entstanden sind: Nen-
nen Sie mir bitte das Jahr, in dem diese Weiterbildung stattgefunden hat.

2005
2006
2007
2008
2009
2010

QRN R

7: weil3 nicht
8: keine Angabe

f43b

FALLS F42=1
Wissen Sie noch, wie lange diese Weiterbildung in etwa gedauert hat? Bitte sagen Sie es mir in Stunden bzw.
Tagen.

1: Angabe in Stunden
2: Angabe in Tagen

3: weild nicht
4: keine Angabe

f43b1
f43b2

f43b1

FALLS f43b=1
Wie viele Stunden umfasste diese Weiterbildung?

1TO 999

-1: weil3 nicht/keine Angabe

f43c

f43b2

FALLS f43b=2
Wie viele Tage umfasste diese Weiterbildung?

1TO 999

-1: weil3 nicht/keine Angabe

f43c

f43c

Und wie hoch lagen in etwa die Kosten, die Ihnen durch diese Weiterbildung insgesamt entstanden sind?
Bitte bertcksichtigen Sie dabei alle Teilnahmegebihren, Prifungsgebuihren, Fahrtkosten, Ubernachtungskos-
ten und Materialkosten.

1 TO 99999

-1: weil3 nicht/keine Angabe

fa4

FALLS f42=1
Haben Sie in den letzten funf Jahren noch eine Weiterbildung gemacht, durch die Ihnen selbst Kosten ent-
standen sind?

1:ja

2: nein

3: weild nicht

4: keine Angabe

f45a
48

48
f48

f45a

FALLS f44=1
Kdnnen Sie mir sagen, in welchem Jahr das war?

1: 2005
2: 2006
3: 2007
4: 2008
5: 2009
6: 2010
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7: weild nicht
8: keine Angabe
f45b  |FALLS f44=1
Wissen sie noch, wie lange diese Weiterbildung in etwa gedauert hat? Bitte sagen Sie es mir in Stunden bzw.
Tagen.
1: Angabe in Stunden
2: Angabe in Tagen
3: weil3 nicht
4: keine Angabe
f45b1 |FALLS f45b=1
Wie viele Stunden umfasste diese Weiterbildung? f45¢c
1TO 999
-1: weil3 nicht/keine Angabe
f45b2 |FALLS F45b=2
Wie viele Tage umfasste diese Weiterbildung? f45¢
1TO 999
-1: weil3 nicht/keine Angabe
f45¢c |Und wie hoch lagen in etwa die Kosten, die lhnen durch diese Weiterbildung insgesamt entstanden sind?
Bitte beriicksichtigen Sie dabei wieder alle Teilnahmegebiihren, Priifungsgebiihren, Fahrtkosten, Ubernach-
tungskosten und Materialkosten.
1 TO 99999
-1: weil3 nicht/keine Angabe
f46  |FALLS f44=1
Und haben Sie in den letzten funf Jahren auBer diesen beiden Weiterbildungen noch eine weitere gemacht,
durch die lhnen selbst Kosten entstanden sind?
1Ja f47a
2: nein 48
3: weil3 nicht 148
4: keine Angabe 148
f47a |FALLS F46=1
Kdénnen Sie mir sagen, in welchem Jahr das war?
1: 2005
2: 2006
3: 2007
4: 2008
5: 2009
6: 2010
7: weild nicht
8: keine Angabe
f47b  |FALLS f46=1
Und wie lange hat diese Weiterbildung in etwa gedauert? Bitte sagen Sie es mir in Stunden oder Tagen.
1: Angabe in Stunden
2: Angabe in Tagen
3: weil3 nicht
4: keine Angabe
f47b1 |FALLS F47b=1
Wie viele Stunden umfasste diese Weiterbildung? fa7c
1TO 999
-1: weil3 nicht/keine Angabe
f47b2 |FALLS f47b=2
Wie viele Tage umfasste diese Weiterbildung? fa7c

1TO 999
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-1: weil3 nicht/keine Angabe
f47c |Und wie hoch lagen in etwa die Kosten, die lhnen durch diese Weiterbildung insgesamt entstanden sind?
Bitte beriicksichtigen Sie dabei wieder alle Teilnahmegebiihren, Priifungsgebiihren, Fahrtkosten, Ubernach-
tungskosten und Materialkosten
1 TO 99999
-1: weil3 nicht/keine Angabe
f48 |Was wirden Sie sagen: Wie gut fuhlen Sie sich tber die fur Sie in Frage kommenden beruflichen Weiterbil-
dungsmadglichkeiten informiert: Sehr gut, gut, nicht so gut oder schlecht?
1: sehr gut
2: gut
3: nicht so gut
4: schlecht
5: weil3 nicht
6: keine Angabe
f49  [Einmal angenommen, Sie sollten sich tber berufliche Weiterbildungsangebote informieren, die fur Sie passen
kénnten. Fanden Sie das sehr aufwéndig, ziemlich aufwéndig, wenig aufwéndig oder tiberhaupt nicht aufwéan-
dig?
1: sehr aufwandig
2: ziemlich aufwandig
3: wenig aufwéndig
4: Gberhaupt nicht aufwandig
5: weil3 nicht
6: keine Angabe
D: Bildungs- und Berufsbiografie, soziodemografische und sozio6konomische Daten
Zum Abschluss noch ein paar Fragen zur Statistik.
f50 |Welchen hochsten beruflichen Abschluss haben Sie? Haben Sie...
1: keinen beruflichen Abschluss?
2: eine abgeschlossene betriebliche Berufsausbildung, also eine Lehre?
3: eine abgeschlossene schulische Berufsausbildung, z. B. an der Berufsfachschule oder Handelsschule?
4: einen Abschluss zum Techniker/Meister, Betriebs- oder Fachwirt, Fachkaufmann?
5: einen Universitats-/Fachhochschulabschluss, auch Promotion oder Habilitation?
6: Beamtenausbildung fiur die Laufbahn des o6ffentlichen Dienstes?
7: einen anderen beruflichen Abschluss und zwar welchen ___?
8: weil nicht
9: keine Angabe
INTERVIEWERHINWEIS: SOLLTE ,UBERBETRIEBLICHE BERUFSAUSBILDUNG" GENANNT WERDEN:
BITTE ALS LEHRE CODIEREN
f51  [Welche Art von Ausbildung ist fiir Ihre aktuelle Tatigkeit in der Regel erforderlich?
1: Keine besondere Ausbildung
2: eine abgeschlossene Lehre oder schulische Berufsausbildung
3: Aufstiegsfortbildungen wie z. B. Meister, Techniker, Fachwirt oder vergleichbare Qualifikationen.
4: ein abgeschlossenes Studium
5: weil3 nicht
6: keine Angabe
f52  |Was wurden Sie sagen: Fuhlen Sie sich den Anforderungen, die lhre berufliche Tatigkeit an Sie stellt, in der
Regel gewachsen, flihlen Sie sich eher iberfordert oder fiihlen Sie sich eher unterfordert?
1: in der Regel den Anforderungen gewachsen
2: eher Uberfordert
3: eher unterfordert
4: weil3 nicht
5: keine Angabe
f53  [Welche berufliche Tatigkeit Giben Sie derzeit hauptsachlich aus? Geben Sie bitte die genaue Tatigkeitsbe-
zeichnung an. Also z. B. nicht Mechaniker, sondern KFZ-Mechaniker, nicht Lehrer, sondern Gymnasiallehrer.
Es geht hier nicht um den friiher einmal erlernten Beruf, sondern um die heute ausgeubte Erwerbstatigkeit.
f54  |Kdnnen Sie mir diese Tatigkeit noch genauer benennen? Hat das, was Sie machen, noch eine genauere

Bezeichnung?

INTERVIEWERHINWEIS: WENN DER/DIE BEFRAGTE HIER KEINEN KONKRETEN BERUF BENENNEN
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KANN UND AUCH NICHT WEIR, WAS ER/SIE NOCH ERGANZENDES SAGEN SOLL, KONNEN SIE
IHN/SIE DARUM BITTEN, ZU BESCHREIBEN, WO ER/SIE ARBEITET UND WAS ER/SIE DORT TAGLICH
TUT.

55

FALLS bstel=1, 2 oder 3
Wie viele Mitarbeiter sind zur Zeit bei Ihnen beschéftigt?

1: keine weiteren Mitarbeiter
2: 1 bis 4 Mitarbeiter
3: 5 und mehr Mitarbeiter

4: weild nicht
5: keine Angabe

56

FALLS bstel=4, 5, 6, 8 oder 9
Wieviele Beschéftigte arbeiten zur Zeit in lhrem Betrieb?

1:1-9

2:10-49

3: 50-249 Beschaftigte

4: 250 oder mehr Beschaftigte

5: weil3 nicht
6: keine Angabe

57

FALLS bstel=4, 5, 6, 8 oder 9
Sind Sie im 6ffentlichen Dienst beschéftigt?

1. Ja
2: Nein

3: weil nicht
4: keine Angabe

58

FALLS bstel=4, 5, 6, 8 oder 9
FALLS f57 2, 3 oder 4

Gehort der Betrieb, in dem Sie arbeiten, zu einem gréf3eren Unternehmen oder einem Konzern?
1:ja
2: nein

3: weil3 nicht
4: keine Angabe

59

FALLS f58=1
Was schéatzen Sie: Wieviele Mitarbeiter arbeiten in etwa in dem gesamten Unternehmen oder Konzern?

1 TO 9999999

-1: weil3 nicht/keine Angabe

60

FALLS bstel=1, 2 oder 3:
Zu welcher Branche gehort Ihr Betrieb? Bitte nennen Sie die Genaue Branche, also z. B. ,Einzelhandel und
nicht ,Handel", bzw. ,Krankenhaus" und nicht ,6ffentlicher Dienst".

FALLS bstel =4, 5, 6, 8 oder 9:
Zu welcher Branche gehort der Betrieb, fir den Sie arbeiten?

22: Sonstiges
23: weil3 nicht
24: keine Angabe

INTERVIEWERHINWEIS: BITTE GEGEBENENFALLS NACHFRAGEN, FALLS EINE SEHR UNKONKRETE
ANTWORT GEGEBEN WIRD.

fel

FALLS bstel 4, 5, 6, 8 oder 9:
In welchem Bereich lhrer Einrichtung arbeiten Sie?

1: Im Hausinternen Service, z. B. Botendienst, Hausmeisterei, Poststelle, als Betriebsarzt

2: In der Forschung und Entwicklung

3: In der Administration/Verwaltung, z. B. im Sekretariat, in der Kundenbetreuung, im Marketing oder in
der Rechtsabteilung

4: In der Herstellung/Produktion von Gitern

5: Im Handel

6: In der Erbringung von Dienstleistungen, z. B. als Friseur/-in, Reinigungskraft oder Lerhrer/-in

7: In einem anderen Bereich

8: weild nicht
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Frage Frage Weiter mit
Nr. 9 Frage
9: keine Angabe
f62  |Arbeiten Sie im Schichtdienst?
1: Ja
2: Nein
3: weild nicht
4: keine Angabe
f63  |FALLS bstel =4, 5, 6, 8 oder 9:
Werden lhre tatséchlichen Anwesenheitszeiten auf einem Arbeitszeitkonto verbucht?
1: Ja f64
2: Nein f65
3: weild nicht f65
4: keine Angabe f65
INTERVIEWERHINWEIS: AUF EINEM ARBEITSZEITKONTO WIRD DIE VORGESCHRIEBENE
ARBEITSZEIT MIT DER TATSACHLICHEN ARBEITSZEIT VERGLICHEN UND DANN ALS GUTHABEN
ODER SCHULD VERBUCHT.
fé4  |FALLS bstel 4, 5, 6, 8 oder 9:
FALLS f63=1
Erlauben es lhre Arbeitsbedingungen, dass Sie lhr angespartes Zeitguthaben ausgleichen, z. B. in Form von
Gleittagen oder Zeitausgleichstagen?
1: Ja, vollstandig
2: Ja, teilweise
3: Nein
4: weild nicht
5: keine Angabe
f65 [FALLS bstel 4, 5, 6, 8 oder 9:
FALLS f63=2, 3 oder 4
Haben Sie die Mdglichkeit, Ihre Arbeitszeit flexibel zu gestalten, z. B. dass Sie sich einmal einen halben oder
ganzen Tag freinehmen und dafiir Stunden vor-/oder nacharbeiten kénnen, oder ist das nicht méglich?
1:Ja
2: Nein
3: weild nicht
4: keine Angabe
f66 |FALLS K14 >=1
Wieviele Stunden missen Sie wochentlich in etwa fur die Betreuung lhres Kindes bzw. Ihrer Kinder unter 18
Jahren aufwenden?
0TO 168
-8: weild nicht
-9: keine Angabe
f67 |FALLS K14 >=1
Wieviele der in Ihrem Haushalt lebenden Kinder unter 18 Jahren gehen zur Zeit noch zur Schule oder
befinden sich noch in Ausbildung?
0TO 20
-8: weil3 nicht
-9: keine Angabe
f68 [Betreuen Sie regelmaRig alte, kranke oder behinderte Familienmitglieder?
1: Ja
2: Nein
3: weild nicht
4: keine Angabe
f69  |FALLS f68=1
Wieviele Stunden nimmt deren Betreuung inklusive Fahrtzeiten pro Woche durchschnittlich in Anspruch?
0TO 168
-8: weil3 nicht
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Frage
Nr.

Frage

Weiter mit
Frage

-9: keine Angabe

f70(1)

Zum Abschluss wirde ich Sie gerne noch zu lhrer Freizeitgestaltung fragen. Bitte sagen Sie mir jeweils, ob

Sie die folgenden Freizeitaktivitaten oft, manchmal oder nie unternehmen.
Wie haufig...
... lesen Sie Romane?

1: oft
2: manchmal
3: nie

4: weild nicht
5: keine Angabe

£70(2)

.. lesen Sie Fachbiicher?

1: oft
2: manchmal
3: nie

4: weil3 nicht
5: keine Angabe

f70(3)

.. treiben Sie Sport?

1: oft
2: manchmal
3: nie

4: weild nicht
5: keine Angabe

£70(4)

.. besuchen Sie Konzerte, Kabarett, Oper, Theater, Kino?

1: oft
2: manchmal
3: nie

4: weil3 nicht
5: keine Angabe

£70(5)

.. treffen Sie sich mit Freunden?

1: oft
2: manchmal
3: nie

4: weil3 nicht
5: keine Angabe

f70(6)

.. sehen Sie fern?

1: oft
2: manchmal
3: nie

4: weild nicht
5: keine Angabe

£70(7)

.. beschéftigen Sie sich mit dem Computer z. B. mit Spielen, Chatten, Surfen oder Bloggen?

1: oft
2: manchmal
3: nie

4: weil3 nicht
5: keine Angabe

f70(8)

.. musizieren Sie?

1: oft
2: manchmal
3: nie

4: weild nicht
5: keine Angabe

£70(9)

.. beschéftigen Sie sich anderweitig kreativ, z. B. mit Malen, Zeichnen, Basteln oder Tufteln?

1: oft
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Frage Frage Weiter mit
Nr. 9 Frage

2: manchmal

3: nie

4: weild nicht

5: keine Angabe
f70(10) |... engagieren Sie sich sozial, z. B. in einer Partei, einer Birgerinitiative, einer Hilfsorganisation, einem

Sportverein oder einem Heimatverein?

1: oft
2: manchmal
3: nie

4: weil3 nicht
5: keine Angabe
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