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Bevor wir starten ...

... mochten wir ein paar personliche Worte an Sie, liebe Leserinnen und Leser,
richten. Dieses Buch ist fiir Sie geschrieben - fiir Sie, die Sie sich einer Fiille von
Geldanlage-Angeboten gegeniibersehen. Die eine Renteninformation erhalten,
die so enttduschend aussieht. Denen Geld Angst macht oder die Pldane haben,
aber nicht wissen, wie Sie sie erfiillen konnen. Denen der Plan fehlt, die Stra-
tegie. Die sich von Beratern verkauft fithlen. Fiir Sie alle.

Das Buch ist aus unserer Beratungspraxis entstanden. Aus iiber 1.500 Einzel-
gesprdchen in Finanzfragen, Erbrechtsangelegenheiten und Mentalcoachings.
Wir haben alle Berufsgruppen gesehen, alle Altersklassen, alle Familienkons-
tellationen. Alle Beispiele aus dem Buch sind stark verfremdet, aber im Kern
wahr - und wir haben noch viel mehr davon.

In vielen unserer anderen Biicher geht es »nur« um die Sache - wie funktio-
nieren Fonds und ETF, was ist eine Festgeldtreppe, wie strukturiere ich ein Port-
folio. Das ist nicht etwa schlecht, ganz im Gegenteil, das ist sehr wichtig und
niitzlich. Dieses Buch hat jedoch einen anderen Fokus - es geht um die Ent-
wicklung einer ganz hochstpersonlichen Anlagestrategie, namlich der Ihrigen.
Es geht darum, warum Sie wie mit Geld umgehen. Es geht um Ihr Verhdltnis zu
Geld. Sie werden Werkzeuge aus dem Mentaltraining nutzen, um Ihre Strategie
zum Erfolg zu fithren. Natiirlich erhalten Sie auch Basiswissen zu Geldanlagen
und Rentenbausteinen - die bendtigt jeder Erwachsene. Am Ende aber steht
Ihr personlicher Zielfahrplan mit den entsprechend geplanten Umsetzungen.

Wir wiinschen Thnen viel Freude beim Lesen - Vorfreude bei der Planung
und Feier-Freude, wenn Sie ein Ziel erreicht haben.

Ihre Stefanie Kiihn und Ihr Markus Kiihn

PS: Wir verzichten in diesem Buch auf die umstdndliche genderkonforme Schreibweise.
Jeder, der uns kennt, weiS, dass wir frei von Vorurteilen sind und siamtliche Lebensformen
akzeptieren. Hauptsache, die Person ist gliicklich. Der Verzicht ist allein der Lesbarkeit
geschuldet. Wir verzichten auch auf das pseudopsychologische »Du«.

Bevor wir starten ...



Was bisher geschah —
ein Rickblick in Ihre
finanzielle Zukunft

Neulich haben wir ein Graffito gelesen: »Die Vergangenheit konnen wir nicht
mehr dndern, uns bleibt aber noch die Zukunft.« Uns gefallt dieser Satz, denn
in unserer Beratungspraxis erleben wir immer wieder, wie Menschen mit ihrer
Vergangenheit konfrontiert sind, wenn es um ihr Geld geht. Viele bleiben dann
in der Vergangenheit stecken. Sdtze wie »Das habe ich noch nie gekonnt« oder
»Mit meinen Geldanlagen habe ich immer danebengegriffen« lassen schon
erahnen, wie sehr die Vergangenheit die Zukunft mitbestimmt. Wenn Sie sich
erfolgreich um IThre Finanzen kiimmern mochten, dann ist es Zeit, sich der Ver-
gangenheit zu stellen, das Gute beizubehalten und das Schlechte zu verdndern.
Und zwar erst recht, wenn man eigentlich seine Zukunft planen will.

Machen Sie sich nichts vor

Uns begegnen immer wieder Falle von »Wunschdenken«, wie wir es nennen. So
war es auch bei einem Ehepaar, das wir vor einiger Zeit kennenlernten. Nennen
wir es die Kunzes. Die beiden haben ein Haus und zwei kleine Kinder. Herr Kunze
ist Mitte vierzig und arbeitet als leitender Angestellter im Vertrieb einer bayeri-
schen Firma, die technische Produkte herstellt. Frau Kunze ist gleich alt und hat
einen Minijob als Schreibkraft in einem Unternehmen. Den grofiten Teil ihrer Zeit
kiimmert sie sich um die beiden Kinder. Infolge der Coronakrise war der Ehe-
mann damals in Kurzarbeit. Sein Job war aber nicht wirklich bedroht. So nutzten
sie die Zeit, um sich tber ihre Altersvorsorge einige Gedanken zu machen.

Sie kamen gut gelaunt und recht selbstsicher ob ihrer zu erwartenden Ren-
ten bei uns an. Wir verlassen uns als Berater jedoch nie auf vage Aussagen,
sondern schauen genau hin, welche Anlagen und Rentenanspriiche vorhanden
sind. Und wie so oft kam heraus, dass die Altersvorsorge, die auf den ersten
Blick geregelt schien, in Wirklichkeit einige offene Fragen enthielt. Von wegen
gute Absicherung: Je genauer wir nachfragten, desto mehr Ungenauigkeiten,
Widerspriiche und fehlende Informationen entdeckten wir.

Machen Sie sich nichts vor
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Es begann mit dem Rentenbescheid, den wir uns immer zeigen lassen, wenn
Mandanten uns von ihrer Rente erzdhlen. Die mitgeteilte zu erwartende Rente
der beiden ist die von der Deutschen Rentenversicherung grofiziigig hochge-
rechnete Rente. Dass die Inflation in den ndchsten 25 Jahren auch noch an
dem ausgewiesenen Betrag nagen wird und es vollig unklar ist, ob die optimis-
tischen Hochrechnungen zutreffen werden, hatte das Ehepaar ausgeblendet.
Diesem Phdnomen begegnen wir hadufiger.

Die Kunzes erzdhlten nun, dass sie noch ein weiteres Haus hatten. Das
Haus von Frau Kunzes Eltern namlich, das diese vorausschauend bereits jetzt,
zu Lebzeiten, auf die Tochter iiberschrieben hatten. Eine Hausschenkung ist
natiirlich meist eine feine Sache! Doch auch ein Haus ist nicht immer das,
wofiir man es halt. »Wo steht das Haus denn?«, fragten wir vorsichtig nach.
Prompt kam die Antwort: im oberfrankischen Landkreis Hof. Das ist zwar
wirklich eine nette Gegend, doch leider muss, wer dort Immobilien besitzt, der
Tatsache ins Auge blicken, dass die Grundstiicks- und Immobilienpreise nicht
gerade zu den Spitzenreitern unserer Republik gehoren. Dafiir, so berichteten
die Kunzes, hatten die Eltern das Haus »toll hergerichtet«, hatten »viel selbst
gemacht«. Nun wurden wir noch hellhoriger: So schon es auch sein kann,
selbst sein Haus auszubauen, der Immobilienmarkt belohnt den individuellen
Geschmack der Besitzer leider nur selten. Und das, finanziell gesehen, wirklich
dicke Ende kam noch: Die Eltern wohnten noch in dem Haus, das Ehepaar
Kunze sollte sich aber schon um die Instandhaltung kiimmern. Aktuell mache
die Heizung Probleme und die Eltern hatten auch gar nicht die Mittel, selbst
etwas beizusteuern. Und auflerdem miisse der Bruder der Beschenkten spater
noch ausgezahlt werden. Das wussten die beiden zwar, aber die genaue Summe
war im Ubergabevertrag noch nicht klar bestimmt worden und die Formulie-
rungen lieflen einige Deutungen zu.

Damit war klar, dass an weitere Sparraten fiir den Ruhestand derzeit gar
nicht zu denken war. Das eigene Hdauschen musste noch 15 Jahre abbezahlt
werden, das Haus der Eltern musste in Schuss gehalten werden, und die Ab-
findung an den Bruder stand auch noch aus.

Die Bestandsaufnahme brachte also einen groffen Haufen unangenehmer
Fragen auf den Tisch. Die Kunzes waren zwar zu uns gekommen, um ihre
finanzielle Zukunft zu planen. Es stellte sich jedoch heraus, dass sie in ihrer
Vergangenheit noch nie mit ihrer Familie offen {iber Geld gesprochen hatten.
Diese Haltung holte sie jetzt ein. Mit dem Haus der Eltern hatten sie sich ein
»Kuckucksei ins Nest« gelegt, auf das sie vielleicht besser verzichtet hdtten.
Bevor wir iiber bessere Kreditkonditionen oder Anlagerenditen nachdenken

1. Was bisher geschah — ein Riickblick in Ihre finanzielle Zukunft



konnten, mussten sie mit ihren Verwandten die Verhdltnisse kldren. Sie muss-
ten Fehleinschdtzungen korrigieren, den wahren Wert des Hauses herausfin-
den, mit den Eltern iiber deren Gedanken zur gerechten Beriicksichtigung des
Bruders sprechen und mit diesem vielleicht sogar noch {iber Geld streiten.

Geld ist viel mehr als Zahlen

Sie sehen: Es reicht nicht, irgendetwas durchzurechnen, wenn man seine
Finanzen ordnen mochte. Am Geld hangt viel mehr. Beziehungen, Wiinsche,
Begierden, Neid, Konflikte. Es kostet oft viel Kraft, iber Geld zu sprechen. In
vielen Familien geht das gar nicht, und wer es doch wagt, steht als kalt und
gefiihllos da. »Uber Geld spricht man nicht« ist eine Prigung, die besonders
im deutschsprachigen Raum weit verbreitet ist. Es kostet auch viel Kraft, sich
selbst gegeniiber ehrlich zu sein. Schon genau hinzuschauen, wie viel Geld sie
tatsdchlich haben, fallt manchen Menschen sehr schwer. Zu iiberlegen, warum
sie es nicht angelegt haben, oder warum sie iiberhaupt nie versucht haben, sich
etwas zusammenzusparen, ist womoglich noch schwerer. Wir begegnen vielen
Menschen, die den Kopf in den Sand stecken und mit fest geschlossenen Augen
von einem schonen Lebensabend trdumen, mit Reisen und Garten und hiib-
schem Hduschen. Allerdings werden sie sich das niemals leisten konnen, wenn
sie den Kopf nicht wieder aus dem Sand herausziehen und die Augen 6ffnen.
Dabei verstehen wir durchaus den Wunsch nach Verdrangung: Wer macht sich
schon gerne klar, dass die Trdume im Alter vielleicht gar nicht realisierbar sind,
weil zu wenig Geld da ist?

Doch auch wenn ausreichend Vermdgen vorhanden ist, kann Geld zu einem
belastenden Thema werden. Oftmals geht es dann jedoch nicht mehr um die
Frage, wie materielle Wiinsche erreicht werden konnen, sondern um Streitig-
keiten, Zustandigkeiten, Unsicherheiten und die Frage nach der Vermogenswei-
tergabe iiber Generationen. Auch hier ein Beispiel aus unserer Beratungspraxis:
Vor einigen Jahren berieten wir zwei Schwestern. Zunachst kam eine der
Schwestern - Frau Heinzmann - zur Beratung und bat um einen Austausch,
wie sie ihr Vermogen so anlegen konne, dass sie ihren erwachsenen Sohn gut
absichern konne, Grund und Boden dabei erhalten bliebe sowie das Vermogen
moglichst steuerschonend weitergegeben werden wiirde. Immer wieder fiel in
dem Gesprdch auch der Name der Schwester und der hochbetagten Mutter, so-
dass wir sie schlief}lich vorsichtig darauf hinwiesen, dass manche Dinge, die sie
ansprach, das Thema der Schwester sei und nicht ihres. Auch einige Themen

Machen Sie sich nichts vor
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den Ex-Mann betreffend seien nicht mehr ihre Verantwortung. Frau Heinzmann
machte sich grofie Sorgen um das Wohlergehen aller Familienangehdorigen. Wir
rieten ihr, innerfamilidr {iber die Vermogensplanung zu sprechen und dann
vielleicht zu einem Gesprdch mit der Schwester zu uns zu kommen. Zwei Jahre
horten wir nichts von dieser sympathischen und weitdenkenden Frau.

Als sie sich wieder meldete, vereinbarte sie einen Termin mit uns, an dem
auch ihre Schwester teilnahm. Wir waren iiberrascht, wie viel sich bereits getan
hatte. Einige der damals angesprochenen Punkte waren erledigt, andere waren
losgelassen. Es fiel immer wieder der Satz: »Sie haben mir ja gesagt, dass das
nicht mein Thema ist.« Und nun waren Frau Heinzmann und ihre Schwester
so weit, dass sie sich auf Augenhohe iiber ein gemeinsames Konzept fiir die
Vermogensweitergabe unterhalten konnten.

Die Vergangenheit kommt durch die Hintertlir

»Ich dachte, wir reden iiber Geld«, héren wir immer wieder von iiberraschten
Teilnehmern unserer Workshops, wenn wir sie mit ihrer Vergangenheit konfron-
tieren. »Ich hatte nie gedacht, dass so viel Emotionales am Thema Geld hangt,
sagte uns kiirzlich eine Frau. Wir verstehen dieses Erstaunen. Schlief}lich sind
Geld und Leben bei den meisten Menschen streng getrennte Angelegenheiten.
Wenn Sie beim Bankberater sitzen, geben Sie ein paar Rahmendaten {iber Ihr
Alter, Thren Job und Thren Familienstand an, und dann wird er Thnen haufig
die iiblichen Hausprodukte anbieten. Weder der Berater noch Sie werden sich
ernsthaft fragen, warum Sie eigentlich jetzt an diesem Punkt sind, an dem Sie
gerade stehen; wie Sie dahin gekommen sind und ob sich aus der bisherigen
Entwicklung vielleicht etwas fiir Thren kiinftigen Umgang mit Geld lernen lasst.

Wenn Sie sich diese Frage nicht stellen (lassen), laufen Sie allerdings wei-
terhin mit demselben Unbehagen herum wie vorher, denn Sie haben Ihre Pro-
bleme nicht gelost, sondern nur an Symptomen herumgedoktert. Die Kunzes
zum Beispiel konnen ihr Geld anlegen, wie sie wollen - wenn sie nicht kldren,
wie sie die Hausreparaturen zahlen und wann und wie sie Frau Kunzes Bruder
auszahlen, werden sie ihre eigene Altersvorsorge nicht richtig gestalten konnen.
Sie miissen sich also dem Konflikt stellen und auch der Frage, warum es ihnen
eigentlich so schwerfdllt, das Thema offen zu besprechen. Wenn Frau Heinz-
mann nicht mit ihrer Schwester {iber vergangene Entscheidungen gesprochen
hatte, dann hdtten sie es nie geschafft, sich {iber zukiinftige Vermogensfragen
abzusprechen.

1. Was bisher geschah — ein Riickblick in Ihre finanzielle Zukunft



Ahnlich diirfte es Menschen ergehen, die immer wieder auf dubiose Finanz-
vermittler hereinfallen, ungiinstige Vertrdge abschlieflen und sich anschliefRend
dafiir schamen. Sie werden es nur schaffen, ihr Geld effektiver anzulegen,
wenn sie sich mit ihrer bisherigen Haltung auseinandersetzen und erkennen,
woran es liegt, dass sie den Vermittlern so wenig entgegensetzen.

Die Vergangenheit zu erkennen, sich selbst zu erkennen: Das ist eine unab-
dingbare Voraussetzung dafiir, in Zukunft erfolgreicher mit Geld umzugehen.
Es gibt viele gute Anlagemoglichkeiten und ganz unterschiedliche Strategien,
zu investieren oder Geld einzusparen. Doch wenn Sie einen Weg einschlagen,
der nicht zu Thnen passt, der nicht an Thre Erfahrungen ankniipft und nicht
Ihrer Personlichkeit entspricht, dann ist es ganz egal, um welche Strategie es
sich handelt. Denn dann ist jede Strategie zum Scheitern verurteilt. Deshalb ist
es so wichtig, zuerst in die Vergangenheit zu blicken, bevor wir Ideen fiir die
Zukunft entwickeln.

DURCHBRUCH: Stellen Sie sich Ihrer Vergangenheit!

Erkennen Sie, wie Sie in der Vergangenheit mit Geld umgegangen

sind. Offnen Sie lhre Augen, wenn Sie finanziell unabhédngig werden ~3

wollen.

Schauen Sie jetzt also genau hin: Wie ist Thr Leben bisher verlaufen, und
welche Auswirkungen hat das auf die Entwicklung Thres Vermdgens gehabt?

Funf Saulen fir Ihr Leben

Den Riickblick in Ihre Vergangenheit sollten Sie moglichst »geordnet« angehen,
damit Sie so viele Erkenntnisse wie moglich daraus gewinnen konnen. Dafiir
nutzen wir ein Modell, mit dem Sie Ihr bisheriges und aktuelles Leben analy-
sieren und mit dem Sie auch Zusammenhdnge zwischen einzelnen Lebensbe-
reichen und Ihrer finanziellen Entwicklung erkennen konnen.

Ein schones Bild fiir diese Betrachtung liefert ein Monopteros - ein antiker
Rundtempel mit fiinf oder mehr Sdulen und einem Dach. Vielleicht haben Sie
so ein Bauwerk schon einmal in Threm Urlaub gesehen, in Griechenland oder
Italien? So weit miissen Sie allerdings gar nicht reisen; auch in deutschen Parks

Funf Saulen far Ihr Leben
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finden Sie Nachbauten dieser antiken Tempel. Im Englischen Garten in Miin-
chen oder im Biising-Park in Offenbach, dem Sitz des GABAL Verlags, stehen
zum Beispiel welche.
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So ein Monopteros strahlt viel Ruhe aus. Er eignet sich wunderbar, um sich zu
besinnen und nachzudenken. Schlieffen Sie doch mal die Augen und trdumen
Sie davon, wie Sie im Sommer zwischen den kiihlen Sdulen stehen und einen
angenehmen Luftzug spiiren. Vielleicht befindet sich in einem Park in Threr
Néahe auch ein Monopteros?

Wenn Sie ihn gefunden haben, ganz real oder in IThrer Vorstellungskraft,
dann lassen Sie uns jetzt die Sdulen betrachten. Ein Monopteros hat oft zwi-
schen flinf und acht Sdulen. Fiinf Sdulen reichen auf jeden Fall aus, um das
Dach sicher zu tragen. Diese fiinf tragenden Sdulen interessieren uns.

Stellen Sie sich vor, das Dach des Gebdudes zeigt Thr Lebensgleichgewicht.
Es ruht also auf den fiinf Sdulen. Diese sind ganz wesentlich fiir die Balance des
Ganzen. Wenn eine Sdule fehlt, wird das Dach instabil und droht einzustiirzen.
Ubertragen auf Ihr Leben bedeutet das, dass Sie immer darauf achten miissen,
dass die fiinf Sdulen stabil und in Ordnung sind.

Die fiinf Sdulen stehen fiir jeweils einen von fiinf Lebensbereichen:

1. Was bisher geschah — ein Riickblick in Ihre finanzielle Zukunft



Die erste Saule: Partner, Familie, Freunde

Die allermeisten Menschen sehnen sich nach menschlicher Warme und versu-
chen, sich ein Netz zwischenmenschlicher Beziehungen zu kniipfen, in dem sie
Freude und Leid teilen konnen. Sie brauchen das Gefiihl, verankert zu sein. Sie
verbringen ihre Zeit nicht so gerne allein. Sie sind froh, wenn sich jemand {iber
ihre Erfolge mitfreut, und sie fiihlen sich gut, wenn sie fiir jemanden sorgen
konnen. Nicht zuletzt sind diese privaten Netze immer auch ein Segen, wenn es
Probleme gibt, wenn Kummer und Sorgen nagen und es einfach nur guttut, in
den Arm genommen zu werden. Jeder Mensch entwickelt dabei seine eigenen
Beziehungen. Manche Menschen wiinschen und realisieren fiir sich die tradi-
tionelle Familie mit der herkdmmlichen Rollenaufteilung. Andere bevorzugen
enge kinderlose Partnerschaften. Manche leben am liebsten allein, schatzen
aber stabile Freundschaften. Wie auch immer Thr nahes Umfeld geformt ist:
Wichtig ist, dass es funktioniert. Dass Sie das Gefiihl haben, da ist jemand, ich
bin nicht ganz allein.

Das ist eine der Sdulen, auf denen Thr Leben ruht. Wenn diese nicht in
Ordnung ist, wenn Sie sich einsam fiihlen oder wenn Sie von einem geliebten
Menschen verlassen oder betrogen wurden, dann brockelt diese Sdule und
gefdhrdet die Stabilitat Ihres Monopteros.

Die zweite Saule: Gesundheit

Wie gesund sich jemand fiihlt und welches Maf korperlicher Fitness der Einzel-
ne braucht, um sich wirklich wohlzufiihlen, ist sicherlich verschieden. Manche
Menschen sind iibergewichtig, rauchen und fiihlen sich trotzdem wohl; wieder
andere erndhren sich immer ganz gesund, treiben Sport und haben trotzdem
Kopfweh. Gesundheit ist eine individuelle Harmonie, ein Zustand, den jeder
fiir sich personlich bestimmt. Zum Problem wird die Gesundheit, wenn sie die
Lebensfreude beeintrachtigt. Welche Erkrankung auch dahinterstecken mag:
Wenn jemand sich stdndig schlecht fiihlt, am liebsten nur noch ausruhen
mochte und dauernd erschopft ist, stimmt etwas nicht. Dann wird die Gesund-
heit zum Problem, das die Gesamtbalance beeintrachtigt.

Funf Saulen far Ihr Leben
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Die dritte Saule: Beruf

Ein Beruf ist im besten Fall ein Lebensinhalt, im schlechtesten Fall ein Le-
benszeitkiller. Wenn Sie eine Beschdftigung haben, die Sie herausfordert und
zufriedenstellt, in der Sie sich weiterentwickeln, ohne ungesundem Stress aus-
gesetzt zu sein, dann tragt das dazu bei, dass sich Ihr Leben in einem stabilen
Gleichgewicht befindet. Dabei ist oft nicht entscheidend, ob Sie sehr viel Geld
verdienen oder weniger. Solange Sie sich nicht ausgenutzt fiihlen, wiegt eine
hohe Arbeitszufriedenheit kleine Einkommensliicken auf. Immerhin verbringen
Sie, wenn Sie Vollzeit arbeiten, den grofiten Teil des Tages in Ihrem Job. Des-
halb kénnen Sie auch trotz eines hohen Einkommens sehr unzufrieden sein,
wenn Sie Stress und Uberforderung oder Langeweile ausgesetzt sind oder wenn
Sie Thre Gesundheit ruinieren. Die Berufs-Sdule bringt das Gesamtgebdude aber
auch in Gefahr, wenn der Job zum Zeitfresser wird, wenn Sie Abende und Wo-
chenenden im Biiro verbringen, die Sie eigentlich Ihrer Familie widmen woll-
ten. Oder wenn Ihr Job als Familienmanagerin Sie derartig tiberlastet, dass Sie
keine freie Minute mehr finden. Dann ist Thre Berufs-Saule nicht mehr stabil.

Die vierte Sdule: Geld und Vermdgen

Geld und Vermdgen sind eine wichtige Sdule in unserem Monopteros, weil wir
kein zufriedenes Leben fiihren konnen, wenn das Geld stindig zu knapp ist
oder gar nicht ausreicht. Es ist in unserem wirtschaftlichen System so angelegt,
dass Geld als Tauschmittel eine tragende Rolle in der Gesellschaft zukommt.
Zundchst hat jeder Mensch Grundbediirfnisse - essen, trinken, kleiden, woh-
nen -, tiber deren Notwendigkeit nicht zu diskutieren ist. Dariiber hinaus brau-
chen wir Geld, um unseren Kindern eine verniinftige Bildung zu ermoglichen,
um ins Kino oder zum Theaterfestival zu gehen, um ein Musikinstrument
zu kaufen oder Sportschuhe, weil wir uns kulturell oder korperlich entfalten
mochten. Wir wissen eigentlich alle auch, dass wir selbst fiir unsere Altersvor-
sorge etwas tun miissen. Vielleicht hdufen wir auch einfach gerne so viel Geld
wie moglich an, um unseren Nachkommen etwas vererben zu konnen. Und
iiber solche Wiinsche hinaus ist es einfach schon, mal die teurere Uhr kaufen
zu konnen, einen schonen Urlaub zu machen oder ein komfortables Auto zu
haben. Unsere Geld-Sdule verliert an Stabilitdt, wenn es allzu viele Wiinsche
werden, die wir nicht finanzieren konnen. Vielleicht miissen wir dann unsere
Wiinsche neu iiberdenken.
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Auch kann sich eine sehr intensive Beschdftigung mit Geld zum Stressfaktor
entwickeln. Etwa, wenn der Wunsch, Geld zu sparen, ibermdchtig wird. Oder
wenn wir zwanghaft Einkommen nachjagen, das wir gar nicht brauchen, und
deshalb vielleicht andere Bediirfnisse zuriickstellen. Als Selbststandiger jahre-
lang keinen Urlaub zu machen, weil man blof} kein Geschaft verpassen will,
obwohl das Einkommen einen Urlaub locker erlauben wiirde: Das ist auch ein
Verhalten, von dem die Geld-Saule Risse bekommt.

Die funfte Sdule: Werte und Persdnlichkeit

Die fiinfte Saule steht fiir Thre Werte und Ihre Personlichkeit. Selbstverstand-
lich haben Sie bereits eine Personlichkeit und verfiigen iiber Werte - vielleicht
gehoren Sie aber zu den Menschen, die diese noch nicht klar fiir sich defi-
niert haben. Dann wird es Zeit, das zu dndern. Je besser Sie tiber sich selbst
Bescheid wissen, umso besser werden Ihre Entscheidungen in jedem Ihrer
Lebensbereiche.

Um sich Thren Werten zu ndhern, konnen Sie beispielsweise auf das Modell
von Richard Barrett zuriickgreifen. Barrett identifiziert hier sieben Bereiche,
die die menschliche Motivation umfassen - von der grundlegenden Uber-
lebensmotivation bis zum Kimmern um zukiinftige Generationen und der
Umwelt.

Sie kdnnen auf der Internetseite des Barrett Value Centre einen Test machen
und Ihre zehn wichtigsten Werte aus einer Liste auswdhlen. Sie erhalten dann
eine kleine Auswertung mit weiteren Ubungen.! Uber 500.000 solcher Befra-
gungen, durchgefiihrt von Menschen auf der ganzen Welt, hat Richard Barrett
kiirzlich ausgewertet. Und siehe da: Die Top-10-Werte sind Familie, Humor/
Spaf}, Fiirsorglichkeit, Respekt, Freundschaft, Vertrauen, Einsatzbereitschaft/
Engagement, Begeisterung, Kreativitdt und kontinuierliches Lernen.

Funf Saulen far Ihr Leben
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UBUNG: lhre Top-3-Werte

Unsere Lieblingsfrage dort lautet: »Wéhlen Sie die drei wichtigsten

Werte aus Ihren zehn (den persénlichen Top-10-)Werten aus und

fragen Sie sich, wie Sie diese tagtédglich leben. Und wie wiirde Ihr
Leben aussehen, wenn Sie diese Werte voll und ganz leben?« Uberlegen
Sie, welche Ihre drei wichtigen Werte sind. Wie spiegeln sich diese in lhren
Lebens-Sdulen wider, und was mussten Sie dort verdndern, um ihnen besser
gerecht zu werden? Mit solchen Ubungen stirken Sie den Blick fiir einen
stabilen Erhalt Ihres Monopteros.

Zeit fur die Bestandsaufnahme

Es kann sein, dass Sie zu diesen fiinf tragenden Sdulen noch weitere Sdulen hin-
zufiigen mdchten. Sie konnten beispielsweise auch Thre drei wichtigsten Werte
als einzelne Sdulen abbilden. Dann hatte Ihr Monopteros nicht fiinf, sondern
vielleicht acht tragende Sdulen. Es ist vollig okay, wenn Sie in der Anzahl der
Sdulen von unserem Modell abweichen. Schliefilich geht es um Ihr Leben. Sinn
und Zweck der ganzen Sache ist, dass Sie sich dariiber klar werden, was fiir
Sie die tragenden Bereiche in Threm Leben sind, was Sie unbedingt brauchen,
worauf Sie nicht verzichten konnen. Nehmen Sie aber zu viele Sdulen, ist die
Gefahr grofer, sich zu verzetteln. Wichtig ist, dass Ihre Lebensbereiche in Ba-
lance bleiben - und zwar auf hohem Niveau.

Wenn Sie nun fiir sich geklart haben, welche Sdulen fiir Ihr Leben wichtig
sind, dann konnen Sie jetzt mit dem aktiven Riickblick beginnen:

UBUNG: lhr personlicher Monopteros

Nehmen Sie ein Blatt Papier und schreiben Sie auf, wie sich jede ein-

zelne Saule in Ihrem Leben entwickelt hat. Uberlegen Sie: Wie dick

ist lhre Familien-Sdule? Sah sie schon immer so aus, oder war sie erst
schlank und hat dann an Umfang gewonnen? Wie wiirden Sie diese Sdule
auf einer Skala von 1 (sehr instabil) bis 10 (absolut solide) aktuell bewer-
ten? Schauen Sie auf Ihre Berufs-Saule: Ist sie stabil? Oder verursacht Ihr
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Job Stress und Sorgen? Wie hat sich Ihr bisheriges Berufsleben entwickelt?
Und wie Ihre Gesundheit? Waren Sie immer wohlauf oder gab es Ein-
schrankungen in lhrem Leben, weil Ihr Kérper nicht so funktioniert hat, wie
er sollte? Inspizieren Sie auch lhre Geld-Sédule: Wie haben sich lhre Finanzen
entwickelt? Hatten Sie eher viel, eher wenig Geld, haben Sie sich oft den
Kopf darliber zerbrochen oder waren Sie phasenweise ziemlich entspannt?
Wie sieht es mit lhrer Werte-Sdule aus: Haben Sie sich oft angepasst oder
gar verbiegen lassen? Was hat Sie zu der Personlichkeit gemacht, die Sie
heute sind?

Bewerten Sie alle Sdulen auf einer Skala von 1 bis 10, um zu sehen, wo
es gut lauft oder wo es hakt. Wenn Sie mogen, kénnen Sie Ihre Sdulen auch
aufzeichnen.

Schauen Sie nun das Ergebnis Threr Erinnerung und Bestandsaufnahme an:
Ruht das Dach Ihres Monopteros auf ungefahr gleich starken Sdulen oder gibt
es Gewichtsverlagerungen? Wenn eine Sdule deutlich mehr Raum einnimmt als
die anderen oder wenn eine Sdule zu schwach ist, um das Dach zu stiitzen,
dann wird die Stabilitdt des Ganzen gefdhrdet. Dann geraten auch die anderen
Sdulen unter Druck. Sie werden stdrker belastet. Dadurch konnen auch sie
Risse bekommen. Angenommen, Sie leiden unter hdufigen Riickenschmerzen.
Dann sind Sie im Beruf weniger leistungsfdahig. Mittelfristig konnen Sie viel-
leicht eine Aufstiegschance nicht wahrnehmen, und so beeintrachtigt die Ge-
sundheit letztlich auch Thre Finanzen. Oder nehmen wir an, Sie arbeiten mehr
als 60 Stunden in der Woche. Dann leidet Thre Familie unter Ihrer stindigen
Abwesenheit, und Thre Ehe gerdt moglicherweise in eine ernsthafte Krise.

Mit dem Gesamteindruck Thres Monopteros haben Sie nun eine wichtige
Ausgangsbasis fiir unser Kernanliegen erzeugt, namlich den genaueren Blick
auf die Vermogens-Sdule. Auch sie steht in direktem Zusammenhang mit den
anderen Sdulen. Weder in der Vergangenheit noch in der Zukunft wird Thre
Vermogens-Sdule unbeeinflusst von den anderen existieren.

Funf Saulen far Ihr Leben
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Wie sieht Ihre Geld- und Vermdgens-Saule
aus? Ein Leitfaden fiir lhre Riickschau

Jetzt geht es um Thre Finanz-Sdule - schauen Sie sich diese noch einmal an.
Was haben Sie dazu notiert? Wie wiirden Sie die Sdule malen - dick oder diinn,
eben oder briichig, bunt oder einfarbig?

UBUNG: Zoomen Sie auf die Geld-Saule

»Butter bei die Fische«, wie man in Nord- ——
deutschland sagt — jetzt kommen die Karten
auf den Tisch. Notieren Sie sich: Was haben
Sie eigentlich bisher mit Ihrem Geld gemacht? :\?_
Haben Sie es angelegt? Oder lag es auf lhrem
Girokonto herum? Haben Sie jemals etwas
gespart? Und: Warum haben Sie sich so ver-
halten? Wer oder was hat Sie beeinflusst?
Notieren Sie hier zunédchst spontan und un-
strukturiert einfach alles, was Ihnen in den
Sinn kommt. Spéter werden Sie ordnen und

%

t
|

|

Geld/Vermégen

bewerten — hier geht es uns mehr darum,
dass Sie nichts vergessen, was lhnen einfallt. )

Nur wenn Sie sich im Riickblick klar werden, wie Sie bisher mit Geld und Ver-
mogen umgegangen sind, konnen Sie Strategien fiir die Zukunft entwickeln,
die Thnen finanzielle Unabhdngigkeit ermoglichen. Denn nur wenn Sie sich
selbst kennen, werden Sie auch identifizieren konnen, welche Anlageform fiir
Sie die richtige ist.

In unseren Beratungen haben wir irgendwann gemerkt, dass wir unseren
Mandanten oft die gleichen Fragen stellen, wenn wir mit ihnen ihre finanzielle
Entwicklung besprechen. Daraus entwickelte sich eine Art Leitfaden, den wir
regelmafig einsetzen - nicht einfach als Abfrage nacheinander, aber wir ach-
ten darauf, von jedem Mandanten Antworten auf diese Fragen im Gesprach
zu erhalten. Das hat sich in der Praxis gut bewdhrt. Der Leitfaden besteht aus
folgenden fiinf Fragen:

1. Was bisher geschah — ein Riickblick in Ihre finanzielle Zukunft



1. Wer hat mich bisher beraten?

2. Wer hat an mir verdient?

3. Habe ich Geld verloren? Wenn ja: Wo?

4. Welche Geldanlage war besonders erfolgreich?
5. Wie bin ich bisher mit Geld umgegangen?

Wenn Sie diese Fragen fiir sich beantworten, werden Sie die wesentlichen
Merkmale Threr Vermogens-Sdule erkennen und nachvollziehen konnen, wie
sich diese Sdule in Threm Leben entwickelt hat. Halten Sie hier die Reihenfolge
der Fragen ein. Dann konnen Sie zundchst herausarbeiten, wie Sie zu welcher
Anlageform gekommen sind und welches Ergebnis Sie damit erzielt haben. An-
schlieffend fragen Sie sich, wieso Sie sich so und nicht anders verhalten haben.

Die Beantwortung der Fragen fiihrt Sie zu moglicherweise iiberraschenden
Erkenntnissen iiber sich selbst. Vielleicht auch iiber Thre Umgebung! Wichtig
ist, dass Sie wirklich verstehen und einordnen kénnen, was bisher passiert ist
und wie Sie sich verhalten haben. Und auch, welchen Einfliissen Sie ausgesetzt
waren. Dabei mochten wir IThnen gerne helfen. Deshalb gehen wir nun zusam-
men die Fragen des Leitfadens durch. Wir werden Ihnen erzdhlen, wie unsere
Mandanten die Fragen oft beantworten. Und wir werden Sie noch mit ein paar
Hintergrundinformationen aus der Finanzbranche versorgen, damit Sie Ihre
Erfahrungen realistisch interpretieren konnen.

Frage 1: Wer hat mich bisher beraten?

Geldangelegenheiten sind Vertrauenssache. So sehen es die meisten Menschen.
Deshalb gehen sie, wenn sie Geld anlegen oder leihen oder sich informieren
wollen, anders vor, als wenn sie ein Paar Socken kaufen. Sie laufen also nicht
in den ndchstbesten Laden und schliefien dort irgendeinen Vertrag ab. Sondern
sie orientieren sich an Empfehlungen.

Konkret heifdt das: Man fragt die Eltern, wie und wo sie ihr Haus finanziert
haben. Man geht zu dem gleichen Finanzberater bei der gleichen Bank, bei
der schon der Vater oder gar der Grofivater seine Geldanlagen geregelt hat.
Fragen Sie sich bitte selbst: Treten Sie finanziell auch in die Fufistapfen Ihrer
Vorfahren? Befolgen Sie vielleicht auch den Rat, den Thnen die Eltern gegeben
haben, wie Ihr Haus zu finanzieren sei oder dass das Sparbuch immer noch
die sicherste Geldanlage sei? Wenn die Familie in Gelddingen eine nicht so tra-
gende Rolle bei Thnen spielt, dann denken Sie doch mal dariiber nach, ob und,
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wenn ja, wen aus Threm privaten Umfeld Sie um Rat gefragt haben. Vielleicht
hat Thnen ein Freund schon mal einen Tipp fiir eine Geldanlage gegeben? Und
wie sind Sie eigentlich an Thren Versicherungsvertreter gekommen, war das
vielleicht die Empfehlung eines Kollegen?

Nach einer Studie von Bitkom Research? halten 94 Prozent der iiber 16-Jah-
rigen Familie und Freunde fiir vertrauenswiirdig, wenn es um finanzielle
Ratschldge geht.

Wir haben es als junge Erwachsene iibrigens auch so gemacht. Unter den
jungen Kollegen wurde damals heif} {iber einen grofsen Strukturvertrieb disku-
tiert, der schon an den Unis mit Bewerbungstrainings warb. Auch wir liefen
uns dann dort auf Empfehlung von Kommilitonen in Gelddingen beraten. Mit
beinahe katastrophalen Folgen fiir uns und hohen Provisionseinnahmen fiir
den Vermittler. Wir haben die Fallstricke dank unserer hartnackigen Fragen
rechtzeitig bemerkt, und damit war unsere Geschdftsidee geboren: Wir woll-
ten Menschen gut und serids beraten, ohne mehr oder weniger gute Produkte
zu verkaufen. Auch bei Geldfragen sollte es moglich sein, allein fiir die Be-
ratung zu bezahlen, und nicht fiir den Abschluss eines Geldgeschifts. Lange
bevor Honorarberatung in aller Munde war, haben wir damit begonnen - das
war 1999.

Die bereits zitierte Studie von Bitkom Research zeigt auch, dass die
Deutschen Online-Vergleichs- und Verbraucherportalen, Blogs und Podcasts
vertrauen - die Werte liegen hier zwischen 47 und 59 Prozent, hoher als
der Wert fiir klassische Medien (44 Prozent). Wenn Sie zu den Menschen
gehoren, die sich bislang online »beraten lassen« haben, dann finden wir
das nicht schlecht. Wenn Sie hier kritisch bleiben und nicht nur ein Portal oder
nur einen Blog lesen, dann stehen die Chancen gut, dass Sie vieles richtig
machen. Allerdings ist vieles, was Sie online finden, nicht auf den Gesamt-
iberblick ausgerichtet, sondern auf spezifische Fragen. Behalten Sie dies im
Hinterkopf.

34 Prozent der Menschen vertrauen laut der oben erwahnten Bitkom-Stu-
die nach wie vor dem Bankberater. Ist das bei Ihnen auch so? Dann konnen
wir Sie zwar verstehen, fragen Sie aber auch: Warum kommen Sie eigentlich
zu uns - beziehungsweise warum lesen Sie dieses Buch? Warum gehen Sie
nicht einfach weiter zu Threm Bankberater? Wahrscheinlich haben Sie eine
ganze Reihe sehr guter Griinde dafiir, die Sache mit dem Bankberater kritisch
zu hinterfragen.

Ein Grund ist sicherlich die Lieblosigkeit der Bankinstitute, mit der sie bei
Umstrukturierungen ihre Kunden verprellen. Wir haben immer wieder altere
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Mandanten, die ihrer Bank seit teilweise {iber 50 Jahren die Treue halten.
Aber oft miissen sie sich binnen Jahresfrist an zwei neue Berater gewdhnen
oder es werden Filialen geschlossen, weil irgendwelche Manager sich am
griinen Tisch heute dieses, morgen jenes Kompetenzzentrum ausdenken und
entsprechend die Berater mal hierhin, mal dorthin gruppieren. Die Folge fiir
die Kunden: Thr langjdhriger Berater verschwindet, sie sitzen plotzlich einer
Person gegeniiber, die sie iiberhaupt nicht kennt und der sie alles neu erklaren
miissen. Und glauben Sie uns, die daraus folgende Irritation ist keineswegs
ein Problem, das »nur« dltere Menschen empfinden. Einer unserer Mandanten
ist Mitte dreiffig und Existenzgriinder. Er war eigentlich ziemlich zufrieden
mit seiner Bank. »Meine Beraterin hat richtig mitgefiebert, als ich mich
selbststandig machte«, erzdhlte er. Und dann war diese Beraterin von einem
Tag auf den anderen verschwunden. Unser Mandant safs nun einer Person
gegeniiber, die keinen Eindruck von seiner Personlichkeit hatte, deren Kennt-
nisse iiber ihn sich auf ein paar Kennziffern im Computer beschrankten. Sie
signalisierte meinem Mandanten: »Du bist ein Konstrukt aus Kennziffern, das
bei uns leider in die Schublade >Risiko - Finger weg¢ einsortiert wird.« Solche
Erfahrungen zerstoren das Vertrauen, das viele Kunden frither zu Recht in
ihren Bankberater hatten. Die Berater selbst konnen wenig dafiir. Es ist eine
Frage des Managements.

Betrachten Sie also, wenn Sie Thre Finanz-Sdule analysieren, im Einzelnen
die Menschen oder die Informationsquellen, von denen Sie etwas iiber Geld
gelernt haben. Sind es Menschen, die Sie iiber lange Jahre kennen? Oder
heute dieser, morgen jener Berater? Sind es iiberhaupt professionelle Berater
gewesen oder haben Sie auf Freunde, Eltern, Geschwister gehort? Geben
Sie etwas auf einen Online-Guru aus der Finanzblogger-Szene? Nutzen Sie
Vergleichsportale, die vielleicht letztlich auch ein Makler sind, weil Sie dort
Abschliisse tdtigen konnen? Vielleicht haben Sie sich auch schon mal von ei-
nem Borsenfieber-Schub im Freundeskreis anstecken lassen und mitgezockt,
weil die anderen Sie mitgerissen haben. Stellen Sie sich bitte all diese Fragen.
Schauen Sie zuriick. Machen Sie sich Thren Weg bewusst, identifizieren Sie
Ihre Informationsquellen!
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