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Geld war bis ins 20. Jahrhun-

dert ein Tabuthema für Frauen – 

Geldgeschäfte waren Männersa-

che. Das hat sich erst durch die 

Weltkriege drastisch geändert. 

Frauen mussten nun oft – ob sie 

wollten oder nicht – in Männer-

domänen „ihren Mann stehen“. 

Und sie verdienten erstmals ei-

genes Geld, das ihnen fi nanziel-

le Unabhängigkeit verschaffte. 

Heute sind es oft die Frauen, 

die zu Hause „Finanzminister“ 

sind oder aber auch an die eige-

ne fi nanzielle Vorsorge denken. 

Infolge der höheren Lebens-

erwartung müssen Frauen oh-

nehin schon rechtzeitig Vorsor-

ge treffen.

Frauen mit und ohne Geld

Banken und Versicherungen 

haben das erkannt und wollen 

diesen Trend natürlich nutzen. 

Frauen haben sich von den eher 

belächelten zu den akzeptierten 

und heute sogar stark umwor-

benen Kundinnen gewandelt. Im 

vergangenen Juli hat das kleine 

Wiener Spar- und Kreditinstitut 

(WSK) sozusagen als Trendset-

ter eine kostenlose Finanz-Hot-

line für Frauen (und Familien) 

eingerichtet: Unter der leicht 

merkbaren Nummer 0800 10 11  

12 können sich Frauen von den 

Finanzexpertinnen der WSK 

umfassend beraten lassen. Ob 

Pensionsvorsorge, finanzielle 

Versorgung während der Ka-

renzzeit, idealer Umgang mit 

(Konsum-)Krediten, Umschul-

dungen, Mithaftungsfragen 

oder Unterschriftsleistungen 

mit dem Ehemann – die Berate-

rinnen stehen mit Rat und Tat 

zur Seite. 

„Die Hotline ist speziell auch 

für jene, die sich in einem fi -

nanziellen Dilemma befi nden“, 

betont WSK-Vorstandsdirekto-

rin Ilse Vigl. Wissenschaftliche 

Studien und persönliche Er-

fahrungen hätten gezeigt, dass 

Frauen sich gerne von Frau-

en beraten lassen, erzählt Vigl 

über die Motivation zur Einrich-

tung der Frauen-für-Frauen-Fi-

nanz-Hotline. 

Der Erfolg lässt sich se hen: 

Manchmal sind es über 30 Frau-

en pro Tag, die die WSK-Hotline 

nutzen. Allerdings mit einem 

traurigen Nebeneffekt: Immer 

mehr Frauen rufen an, weil in 

vielen Haushalten die Schul-

denfalle „zuschlägt“, sprich: Es 

wird mehr gekauft, als man sich 

leisten kann. „Wir starten 2007 

daher mit der Initiative Kon-

sum-Balancing“, hat sich Vigl 

ein neuerliches familienfreund-

liches Ziel gesteckt. Als beson-

deren Service bietet ihr Insti-

tut Frauen einen kostenlosen 

Finanzcheck mit fundierter Be-

ratung an.

Ganz anders die Zugangswei-

se der Erste Bank. Hier sind 

Frauen mit Geld die eindeutig 

defi nierte Zielgruppe. Bereits 

im Jahr 2002 wurde der „Wo-

man Investment Club“ (WIC) 

gegründet.

„Wir stellen damit unseren 

Kundinnen eine Plattform für 

den Wissenstransfer von aktu-

ellen Themen und Trends zum 

Thema Geldanlage zur Verfü-

gung“, sagt Petra Postl, Leite-

rin des WIC und gleichzeitig 

bei der Erste Bank für Zielgrup-

penmarketing verantwortlich. 

Eine Idee, die offensichtlich 

eingeschlagen hat: Pro Veran-

staltung kommen etwa 400 bis 

500 (!) Frauen. Laut Studie der 

Erste Bank bevorzugen Frauen 

eher die risikolosen Spar- und 

Anlageformen wie beispiels-

weise das Sparbuch, Bausparen 

und Fonds.

Fortsetzung auf Seite 12

Der Weg zur Anlage-Queen
Sparen und Geldanlegen wird in Zukunft eine weibliche Domäne – Banken und Versicherungen haben die
Frauen jetzt als potenzielle Zielgruppe entdeckt. Vor allem mit maßgeschneiderten Vorsorgeprodukten werden
sie umworben. Über die Beratung versuchen die Finanzinstitute, ihre weibliche Klientel zu erreichen.

Frauen haben das Vertrauen von Männern, ohne Budget das Maximale zu machen. Die neue Frauen-

ministerin Doris Bures wird spätestens in vier Jahren von ihren Erfahrungen berichten. Foto: APA/Artinger
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