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EINLEITUNG

Heute Nacht geht ein schweres Jahr zu Ende.
OLAF SCHOLZ AM 31.12.2022

Verschwenden Sie niemals eine gute Krise.
WINSTON CHURCHILL

Konnen Sie eine Krise nennen, die sich in den letzten fiinf Jahren
ereignet hat? Irgendeine - zum Beispiel eine politische Krise, eine
wirtschaftliche oder gesundheitliche?

Hochstwahrscheinlich konnen Sie das. Denn in den letzten Jah-
ren schlidderten wir von einer Krise in die ndchste. Angela Merkel
wurde - als sie im Dezember 2021 nach 16 Jahren ihr Amt iiber-
gab - in vielen Nachrufen als »Krisenkanzlerin« oder »Kanzlerin der
Krisen« beschrieben (erinnert wurde an Euro-Krise, Fliichtlingskrise,
Corona und andere Ereignisse). Ihr Nachfolger Olaf Scholz war keine
drei Monate im Amt, da musste er am 24. Februar erkldren, dass dies
ein schlimmer Tag fiir die Ukraine und Europa sei: Russland war da
in sein Nachbarland einmarschiert. Wir sahen Bilder von Familien
in den U-Bahn-Stationen Kiews. Und in Deutschland horten wir die
ukrainische Sprache hdufiger in Bussen und S-Bahnen. Kurz darauf
bekamen wir es alle mit Inflation und Energiekrise zu spiiren.

Kein Wunder, dass sich viele Sorgen machen.

In Krisenzeiten horen wir immer von Menschen, die von der Kri-
se betroffen sind. Im Oktober 2022 zum Beispiel sammelte das ZDF
Stimmen am Niirnberger Hauptmarkt und berichtete von Handlern,
denen die Kunden wegblieben: »Die Touristen kaufen nichts, und die
andere Laufkundschaft bleibt einfach weg«, wird ein Handler zitiert.
Eine Handlerin am Stand nebenan sieht es genauso: »Die Straflen
sind voll mit Menschen, aber es kommt keiner rein.«!
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Natiirlich sind die vornehmlich finanziellen Sorgen immer ob-
jektiv berechtigt: Strom- und Gaspreise stiegen damals unbestreitbar
an, die Inflation trieb die Preise in die Hohe, Mieten und Immobi-
lienpreise wurden instabil und schwer vorherzusagen, die Markte
wurden nervos.

Aber vielleicht steckt hinter den Uberschriften, die uns iiber die-
se Trends unterrichten - und in unseren Sorgen selbst -, ein naiver
Optimismus. Es wird eine Welt ersehnt, in der Strom- und Gaspreise
stabil bleiben, in der die Inflation nahe dem Wunschwert der EZB
bleibt, in der kein Land in ein anderes einmarschiert und in der die
Markte stabil bleiben und es allen Menschen - inklusive der Einzel-
héandler an lokalen Markten - gut geht.

Wir brauchen nicht weit zuriickzudenken an Geschichten von
unseren Eltern und Grofieltern, um uns daran zu erinnern, dass sol-
che Hoffnungen unrealistisch sind. Warum sollten Krisenzeiten nur
in der Vergangenheit geschehen sein? Warum sollten sie nicht auch
im Hier und Jetzt passieren? Shit happens - oder, wie Wirtschafts-
philosoph Gunter Dueck sagt: Shift happens.

In diesem Buch plddiere ich fiir eine neue Einstellung zu Geld.
Und ich pladiere fiir eine Einstellung, die uns dazu bewegt, unsere
Haushalte anders zu bewirtschaften. Ich behaupte nicht mit falsch
verstandenem Stoizismus, dass Geld nicht wichtig ist. Im Gegenteil:
Gutes Einkommen, Finanzpolster, gutes Schuldenmanagement, pri-
vate Altersvorsorge und andere Kapitalarten sind sehr wichtig - vor
allem, wenn man all das nicht hat. Unter anderem dariiber geht es
in diesem Buch.

Allerdings geht es ebenso darum, dass eine gewisse Einstellung
oder Denkweise (das, was man im Englischen Mindset nennt)
ebenso wichtig ist - allerdings unterbelichtet. Im Zusammenhang
mit Money-Mindset werde ich argumentieren, dass wir uns mehr
Gedanken dariiber machen sollten, welche Bediirfnisse wir mit
unserem Konsum versuchen zu befriedigen, dass wir uns bewuss-
ter werden sollten iiber die sozialen Vergleiche, die wir anstellen
(und die uns hdufig unzufrieden machen), dass wir versuchen
sollten, eine konkrete und bedeutungsvolle Verbindung mit unserer
Zukunft herzustellen, und dass wir lernen miissen, mit Krisen zu
leben.
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Im Zusammenhang mit Krisen - wie den Krisen, die wir gerade
eine nach der anderen als Gesellschaft erleben - plddiere ich fiir
einen konstruktiven Pessimismus. Lassen Sie mich kurz ausholen.

Wir erleben im Groflen und Ganzen eigentlich einen sehr posi-
tiven Trend: Als Gruppe und statistisch gesehen werden wir immer
dlter und leben ldngere, gesiindere Leben. Wissenschaftler des Max-
Planck-Instituts fiir demografische Forschung errechneten, dass jedes
Baby, das 2009 in der Bundesrepublik zur Welt kam, mit 50%iger
Wahrscheinlichkeit den 100. Geburtstag erleben wird. Eine heute
50-Jdhrige wird im Schnitt tiber 88 Jahre alt. Ihren 100. Geburtstag
erlebt sie mit einer Wahrscheinlichkeit von 13 %. Die Mehrheit der
heute 44-Jahrigen kann davon ausgehen, noch in ihrer ersten Le-
benshdlfte zu sein. Dies sind unglaublich positive Errungenschaften.

Natiirlich bereiten Krisen uns Sorgen. Das ist verstédndlich
und beinahe unvermeidbar. Aber bedenken Sie, dass Sie
den Verlauf der Krisen nicht beeinflussen kdnnen. Dies liegt
nicht in lhrer Hand. Machen Sie sich deshalb bessere,
aufschlussreichere und einfiihlsamere Sorgen. Bedenken
Sie hierbei Dinge, die in Ihrer Hand liegen.

Aber mit diesem positiven Trend gehen neue Probleme und Risiken
einher. Deshalb der konstruktive Pessimismus: Es ist beinahe unver-
meidbar, dass wir in dem langeren, gesiinderen Leben, das wir leben,
Krisen erleben. Viele dieser Krisen erfahren wir gerade:

politische Krisen: Invasion der Ukraine, Aufstieg Chinas,
Populismus, Klimawandel, Massenimmigration

okonomische Krisen: geringere Kaufkraft, Energieknappheit,
Arbeitslosigkeit

finanzielle Krisen: Unruhe an den Mdarkten, Inflation, Deflation

Hinzu kommen eventuell - auch nicht unwahrscheinlich, statistisch

gesehen - personliche Krisen wie Scheidung, personlicher Bankrott
oder Schuldenfalle, Krebs oder andere schwere Krankheiten.
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Ein richtiges Money-Mindset erkennt das Positive und Pessimisti-
sche in diesem groflen Ganzen an. Und mit einem richtigen Money-
Mindset planen wir unsere Finanzen anders.

Ich mochte (und kann) Thnen nicht nahelegen, sich iiber Geld kei-
ne Sorgen mehr zu machen. Ich mochte Thnen allerdings nahelegen,
sich bessere, aufschlussreichere und einfiihlsamere Sorgen zu machen.

Hier ist ein Beispiel dafiir, wie Sie sich bessere Sorgen machen.
Nehmen wir an, dass aufgrund hoher Inflation oder insgesamt
schwacheren Konsums Thr Arbeitgeber in Kostendruck gerat und
Ihr Arbeitsplatz gefdhrdet ist. Oder dass sich fiir Sie - sollten Sie
selbststandig sein - aufgrund dieser externen Dinge die Auftragslage
verschlechtert.

In so einem Fall lohnt es sich nicht, sich iiber die Dauer des
Ukrainekonflikts, den Leitzins der EZB, die von der Koalition einge-
leiteten Mafinahmen oder das Kaufverhalten der Kunden Sorgen zu
machen. All diese Dinge konnen Sie nicht kontrollieren. Zwei Dinge
allerdings schon:

1. wie Sie sich auf potenzielle Arbeitslosigkeit vorbereiten, um mit
dem daraus resultierenden finanziellen Problem umzugehen,
und

2. wie Sie mental mit drohender oder faktischer Arbeitslosigkeit
umgehen.

Um das finanzielle Problem anzugehen, kdnnen Sie sich vorbereiten,
indem Sie zum Beispiel Finanzpolster aufbauen (in Kapitel 5 rate ich
zu mindestens drei Netto-Monatsgehaltern an Ersparnissen). Sie kon-
nen auf der Website des Arbeitsamts herausfinden, welche Formulare
im Falle von Arbeitslosigkeit oder Insolvenz ausgefiillt werden miis-
sen, damit sie schnell Arbeitslosengeld ausgezahlt bekommen. Sie
konnen sich, um besser zu planen, erkundigen, wie lange es dauert,
Sozialleistungen ausgezahlt zu bekommen, und welche Leistungen
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Ihnen wie lange zustehen. Sie konnen schon jetzt entscheiden, wel-
che Abos oder Policen Sie kiindigen, um Geld zu sparen.

Um sich mental auf drohende Arbeitslosigkeit vorzubereiten,
konnen Sie zudem einige mit dem Ereignis verbundene Emotionen
normalisieren. Es ist bei drohendem Jobverlust oder drohender In-
solvenz normal, Angst zu haben. Es ist normal, dem Joballtag (zum
Beispiel aufgrund lieb gewonnener Kollegen) nachzutrauern. Es ist
normal, den nachsten Schritt als zu grofle Herausforderung zu be-
flirchten. Lesen Sie sich ein wenig in die Literatur zu den Emotionen
Angst, Hoffnungslosigkeit, Verzweiflung, Trauer und Betroffenheit
ein. Vielleicht auch zu Emotionen wie Scham, Peinlichkeit, Demiiti-
gung und Schuldgefiihl.

Diese Emotionen zu verstehen, ist wichtig fiir den néchsten
Schritt. Denn es gibt alle moglichen Studien, die belegen, dass es
verunsicherte Menschen schwerer haben, einen neuen Job zu fin-
den. Normalisieren Sie in diesem Schritt auch einige andere Fakten,
zum Beispiel, dass vor Thnen schon viele Menschen ohne ihr eigenes
Zutun ihren Job verloren haben. Dass es in 45 Jahren Arbeitsleben
als normal angesehen werden kann, ein paarmal seinen Job verloren
zu haben. Dass es aufgrund neuer Technologien wie Automatisie-
rung, kiinstlicher Intelligenz oder Robotisierung vielleicht haufiger
vorkommen wird, dass Sie Ihren Job verlieren.

Denken Sie schliefdlich an Thre Starken: Denken Sie an die Er-
fahrungen, die Sie in Ihrem alten Job gesammelt haben. Denken Sie
daran, wie sie Herausforderungen in der Vergangenheit gemeistert
haben. Und denken Sie an die Leute im Familien- oder Bekannten-
kreis, die Sie unterstiitzen wiirden.

Sie sehen: Fiir den richtigen Umgang mit Krisen brauchen wir
mehr als finanzielle Unterstiitzung. Wir brauchen eine Denk- und
Handlungsweise, die die mit finanziellen Engpdssen oder Herausfor-
derungen verbundenen Probleme konstruktiv angeht. Dies ist keine
naiv optimistische Du-musst-nur-dran-glauben-Philosophie. Vielmehr
ist es eine wissenschaftlich fundierte Denkweise, die im Kern sowohl
pessimistisch als auch optimistisch ist. Pessimistisch, weil Krisen
normalisiert und angenommen werden. Optimistisch, weil wir be-
rechtigterweise daran glauben konnen, resilient genug zu sein, diese
Krisen zu {iberwinden.
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Ebenso im Kern des richtigen Money-Mindsets befindet sich eine
Reflexion dariiber, was wir kontrollieren kdnnen und was nicht. Dies
ist ein Kernansatz der kognitiven Verhaltenstherapie (der auf die
stoische Philosophie von Seneca, Epiktet und Aurel von vor ungefahr
2500 Jahren zuriickgeht). In Kapitel 10 komme ich darauf zuriick.

Anstatt uns dariiber Sorgen zu machen, dass die Preise steigen
(das konnen wir nicht kontrollieren), sollten wir uns fragen, ob
wir Geld auf die Art und Weise ausgeben (und verdienen), die uns
gliicklich macht. Anstatt hohe Schulden zu beklagen (wir konnen
ebenso wenig die Vergangenheit dndern), sollten wir iiberlegen, wie
wir Finanzpolster aufbauen (zum Beispiel indem wir Artikel, die
wir nicht brauchen, auf Kleinanzeigen oder Flohmarkten verkaufen,
ein Zimmer freiriumen und gelegentlich als Handwerkerzimmer
untervermieten oder indem wir bestimmtes Wissen und bestimmte
Fahigkeiten in einem zweiten oder dritten Job anbieten). Und anstatt
uns lber Altersarmut zu sorgen (wir konnen weder die Zukunft
im Allgemeinen noch die anzunehmenden Entwicklungen in der
Rentenpolitik kontrollieren), sollten wir Onlinerechner nutzen, um
unsere Rentenliicke und Moglichkeiten der privaten Altersvorsorge
zu ermitteln.

Die Tipps und Hinweise in diesem Buch stammen zum Teil aus
meinen eigenen verhaltenswissenschaftlichen Experimenten. Diese
fiihrte ich bei meinem Arbeitgeber Aegon UK, einem der weltweit
fiihrenden Investitions- und Finanzdienstleister, durch. Bei Aegon
UK leite ich das Centre for Behavioural Research (das Zentrum fiir
verhaltenswissenschaftliche Forschung) - eine kleine Abteilung mit
ausgebildeten Psychologen und Verhaltensokonomen. Ebenso haufig
wie auf meine eigenen Studien greife ich auf Ergebnisse von verhal-
tenswissenschaftlichen Kollegen - hauptsadchlich aus den USA und
aus Grofibritannien - zuriick.

Auch wenn alle der hier zitierten Studien mit britischen oder
amerikanischen Biirgern durchgefiihrt wurden, gehe ich davon aus,
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dass die Ergebnisse meistens auch auf Deutschland zutreffen. Die
Studien fithrender Verhaltenswissenschaftler wie Daniel Kahneman,
Richard Thaler, Gerd Gigerenzer oder Dan Ariely untersuchen nur
selten Unterschiede von Staatsangehorigkeit. Sie vermuten mensch-
liche Griinde fiir bestimmte Verhaltensweisen.

Natiirlich gibt es ein paar relevante Unterschiede struktureller und
sozialpolitischer Art: In Grofibritannien gibt es mehr individualisier-
ten, in Deutschland mehr sozialisierten Wohlstand. Die Altersvorsor-
ge in Deutschland und Osterreich wird zum Beispiel immer noch zu
einem groflen Teil {iber den Staat geleistet. In Grofibritannien ist sie
eher in der Verantwortung des Einzelnen. Aber auch in Deutschland
gibt es immer mehr Anzeichen dafiir, dass sich der Wohlfahrtsstaat
dem angloamerikanischen System anpasst - private Altersvorsorge
wird auch in Deutschland immer wichtiger. Die fiir 2023 angekiindig-
te Aktienrente zum Beispiel zeigt, dass ein Rentensystem, das allein
auf Umlagefinanzierung basiert, der Vergangenheit angehort.

Die Perspektiven der Verhaltensokonomie oder Verhaltenswissen-
schaft sind in Deutschland meiner Einschdtzung nach unterentwi-
ckelt. Dies hat vielleicht vor allem historische Griinde. Es gibt keinen
objektiven Grund dafiir, dass das bevolkerungsmafig beinahe zehn-
mal so grofie Deutschland genauso viele verhaltenswissenschaftliche
For-profit- oder Non-profit-Unternehmen und Thinktanks hat wie die
Schweiz: ndmlich neun. Zum Vergleich: In Grofibritannien gibt es 76,
in den USA 209.?

Die Perspektiven der Verhaltenswissenschaften wurden in Deutsch-
land meines Wissens nur einmal auf breiter 6ffentlicher Basis disku-
tiert: Das war im November 2018 in einer im Bundestag gefiihrten so-
genannten »ergebnisoffenen Orientierungsdebatte« zur Organspende.
In einem gemeinsamen Vorstofs wollten der damalige Gesundheitsmi-
nister Jens Spahn sowie andere Gesundheitspolitiker wie Prof. Dr. Karl
Lauterbach die »Widerspruchsregel« einfiihren. Die Politiker hofften,
mit dieser Regel den Anteil an Organspendern auf eine dhnliche Hohe
wie im Nachbarland Osterreich zu bringen.

In Osterreich gab es 2021 genau 724 Organtransplantationen
von verstorbenen Spendern. In Deutschland waren es 3260 - vier-
einhalbmal mehr als im Nachbarland.? Beriicksichtigt man jedoch,
dass Deutschland bevolkerungsméafig mehr als neunmal so grof} ist
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wie Osterreich, kann man von fast der doppelten Anzahl Ssterrei-
chischer Spender ausgehen. Der Grund fiir mehr Organspenden in
Osterreich ldsst sich natiirlich nicht mit einer fundamental anderen
Kultur, anderen Werten oder einer anderen Sprache erkldren. Einer
der Hauptgriinde ist, dass man in Deutschland, wenn man Organ-
spender werden will, dem zustimmen muss. Wohingegen man in
Osterreich, wenn man nicht Organspender sein will, dies ablehnen
muss. Kurzum: In Osterreich existiert die fiir Deutschland von Jens
Spahn und Karl Lauterbach vorgeschlagene Widerspruchsregel.
Daraus folgt, dass in Osterreich der Anteil an Organspendern um
ein Vielfaches hoher ist - nicht weil sich die Osterreicher dafiir ent-
schieden haben, Organspender zu sein, sondern weil sie sich nicht
dagegen entschieden haben.

Bei der in Osterreich geltenden Widerspruchsregel handelt es
sich um ein gutes Beispiel fiir einen Nudge (zu Deutsch: Stups).
Eine der bekanntesten Erkenntnisse der Verhaltenswissenschaft ist,
dass wir Dinge machen, die einfach sind. Und dass wir die Dinge
vermeiden, die uns schwierig erscheinen. Diese Erkenntnis klingt
banal (wir schauen sie uns in Kapitel 5 genauer an), ist aber eine
Herausforderung fiir den aufgeklarten, modernen Menschen. Denn
der aufgekldarte Mensch nimmt an, dass wir Entscheidungen auf
Grundlage einer Abwagung von Kosten und Nutzen treffen. Die Ver-
haltenswissenschaften widerlegen diese Annahme haufig.

In unserem idealen Menschenbild vermuten wir den auf-
geklarten Menschen. Dieser trifft Entscheidungen auf
Grundlage einer Abwagung von Kosten und Nutzen. Dieser
Mensch entscheidet sich bewusst fiir oder gegen eine
Op-tion. Die Verhaltenswissenschaften widerlegen dieses
Menschenbild: Instinkte, Emotionen und Motivationen spie-
len eine groBe Rolle bei den Entscheidungen, die wir treffen.
Und Umweltfaktoren — zum Beispiel wie unterschiedliche
Optionen prasentiert werden — beeinflussen uns ebenso. Wir
entscheiden in der Regel nicht aufgrund kluger Abwagung.
Wir entscheiden meistens unbewusst oder unterbewusst.
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Bestimmt kennen Sie dieses Phdnomen selbst. Zum Beispiel
wenn Sie mehr SiifRigkeiten gekauft haben als, wie urspriinglich
geplant, gesunde Lebensmittel (weil erstere meist zugdnglicher an
der Kasse platziert werden). Oder wenn Sie diese Woche trotz der
guten Vorsdtze letzten Sonntag weniger hdufig im Fitnessstudio wa-
ren (weil es einfacher ist, aufs Sofa zu plumpsen und den Fernseher
anzumachen). Oder wenn Sie die Nachrichtenlage auf dem Smart-
phone verfolgen, statt sich mit Familienmitgliedern oder Freunden
zu verabreden (weil es einfacher ist, sich mit den Desastern dieser
Welt zu beschdaftigen als mit den vermeintlich banalen Problemchen
der Nahestehenden).

Der Nudge der Widerspruchsregelung (der es einfach macht,
Organspender zu werden, beziehungsweise es schwerer macht, kein
Organspender zu sein) kam in Deutschland nicht gut an. Der Antrag
wurde mehrheitlich abgelehnt. In der Debatte, die der Abstimmung
vorausging, kritisierten Abgeordnete, dass dieser Ansatz unvereinbar
sei mit dem Selbstbestimmungsrecht (Christine Aschenberg-Dugnus,
FDP), dass somit die eigentlich vorhandene Spendenbereitschaft
zerstort wiirde, wenn Menschen gezwungen wiirden, aktiv Nein
zu sagen (Annalena Baerbock, Griine), dass eine informierte Ein-
willigung durch die Widerspruchslosung verhindert werden wiirde
(Katja Kipping, Die Linke), dass die Gefahr bestiinde, dass neue
Wirtschaftszweige entstehen wiirden (Paul Viktor Podolay, AfD).*

Die hinter diesen Argumenten stehende Annahme, dass die
Menschen rationale und im Kern gute Wesen seien, die geschiitzt
werden miissten vor der Wirtschaft und einem Staat, der auf den
Korper zugreifen will, kenne ich aus Grofbritannien nicht. Und ich
vermute, dass sie mit der spezifisch deutschen Geschichte erklart
werden kann.

In den USA gilt die Widerspruchsregel bei der Organspende schon
lange, und sie ist ein grofer Erfolg. In Grofibritannien hat man das
Konzept der Widerspruchsregel auch in anderen Bereichen einge-
fiihrt: Zum Beispiel in der Altersvorsorge. Bis 2012 mussten Arbeit-
nehmer, die von den Leistungen der Betriebsrente Gebrauch machen
wollten, hierflir einen Antrag bei ihrem Arbeitgeber einreichen (es
gab also Hiirden, die die Teilnahme erschwerten). Seitdem werden
Arbeitnehmer automatisch fiir die Betriebsrente registriert. Nur wenn
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man nicht an der Betriebsrente teilnehmen mochte, muss man einen
entsprechenden Antrag stellen (mit anderen Worten: Nichtteilnah-
me wurde erschwert). Der Nudge des Auto-Enrolments fiihrte tiber
Nacht dazu, dass Hunderttausende an der privaten Altersvorsorge
teilnahmen.

In Deutschland miissen Arbeitgeber seit 2022 ebenso eine Be-
triebsrente anbieten. Allerdings bleiben die Details haufig noch
im Ermessensspielraum der Arbeitgeber selbst. Und Arbeitnehmer
miissen hdufig selbst aktiv werden, wenn sie richtig von der Be-
triebsrente profitieren wollen. Im Gesetz gibt es Formulierungen wie
»der Arbeitnehmer kann vom Arbeitgeber verlangen«. Mit anderen
Worten: Die Regelung dhnelt der aus Grofibritannien vor 2012.
Kurzum: Deutschland wiirde es vielleicht guttun, mehr verhaltens-
wissenschaftliche Ansdtze aus den USA, Grofibritannien, aber auch
aus Schweden und der Schweiz zu ibernehmen. Vielleicht hatten
wir ebenso iiber Nacht mehr Organspender und eine Entlastung der
gesetzlichen Rentenversicherung.

Natiirlich gibt es berechtigte Kritik an den Verhaltenswissen-
schaften und an deren Menschenbild. Einer der in Deutschland fiih-
renden Psychologen und Verhaltenswissenschaftler - Gerd Gigeren-
zer, Direktor emeritus am Max-Planck-Institut fiir Bildungsforschung
- kritisiert zum Beispiel die Grundannahme vieler seiner Kollegen,
dass Menschen im Kern irrational oder uniiberlegt seien. Was viele
Verhaltenswissenschaftler als Denkfehler darstellen, sieht Gigerenzer
eher als clevere, iiber Jahrtausende angelernte Faustregeln, die uns
erlauben, mit Komplexitat und Unsicherheit umzugehen.

Wo Verhaltenswissenschaftler haufig Tragheit, Denkfaulheit oder
Schwerfalligkeit vermuten, sieht Gigerenzer eher einen cleveren und
effizienten Umgang mit der wertvollsten Fahigkeit des Menschen:
der Fahigkeit, zu denken. Wir wollen, so mutmafit Gigerenzer, diese
Fahigkeit nicht auf alle Probleme und Entscheidungen, denen wir tag-
tdglich ausgesetzt sind, verschwenden. Vielmehr wollen und miissen
wir mit dieser Fahigkeit wirtschaften. In Kapitel 7, wenn es um Al-
tersvorsorge geht, komme ich auf die Starken von Faustregeln zuriick.

Unter anderem aufgrund der von Gigerenzer prasentierten Kritik
benutze ich traditionelle Begriffe der Verhaltenswissenschaft nur
spdrlich: Ich zdgere, von Gegenwarts-Bias, Aktions-Bias oder Besitz-
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tumseffekt zu sprechen. Allerdings glaube ich, dass es manchmal
hilfreich ist, diese Konzepte anzusprechen. Sie erkldren viele Verhal-
tensweisen, die wir kennen und haufig bereuen. Mein Kompromiss
zwischen traditioneller Verhaltenswissenschaft von Kahneman und
Thaler auf der einen und Gerd Gigerenzer auf der anderen Seite lau-
tet: Ja, wir haben sehr clevere und effiziente Denkmechanismen, die
uns helfen, mit Komplexitdt umzugehen. Aber manchmal nutzen wir
diese Mechanismen im falschen Kontext.

Aus genetischer und evolutionsbiologischer Perspektive sind die
Menschen von heute dieselben wie die Jager und Sammler aus der
Steinzeit. Wir haben zum grofien Teil dieselben Instinkte, Emotio-
nen, denselben Metabolismus und dieselbe genetische Ausstattung.
Aber die Welt um uns herum hat sich rapide gedndert. Wir leben
vergleichsweise im Uberfluss, wir organisieren uns in riesigen Netz-
werken. Und wir werden dlter als je zuvor.

Aus diesem Grund brauchen wir eine Erkenntnis dariiber, wie
unser Gehirn funktioniert, wozu uns Konsumkapitalismus verleitet,
wieso uns Altersvorsorge schwerfallt und der Wille, uns im Hier und
Jetzt zufriedenzustellen, beinahe immer iiberhandnimmt.

Financial Wellbeing besteht aus insgesamt zehn Bausteinen.
Fiinf davon sind finanzielle oder Money-Bausteine. Die an-
deren filinf betreffen die Art und Weise, wie wir tiber Geld
denken und fiihlen, Mindset-Bausteine. In diesem Buch
besprechen wir alle zehn Bausteine.

Das von mir und meinen Kollegen bei Aegon UK entwickelte Modell
definiert langfristiges Financial Wellbeing anhand von zehn Baustei-
nen. Fiinf davon sind finanzielle Bausteine. Die anderen fiinf sind
Mindset-Bausteine (sprich, es geht darum, wie und ob wir iiber
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Geld instinktiv oder bewusst denken und fiihlen). In diesem Buch
prasentiere ich jeden dieser Bausteine. Und ich gebe Tipps, wie Sie
sich dahingehend verbessern konnen.

Jedes Kapitel behandelt abwechselnd einen Money- und einen
Mindset-Baustein. Die ersten fiinf Kapitel konzentrieren sich eher
auf die Gegenwart (wie wir unsere finanzielle Situation und unser
Mindset hier und jetzt verbessern). Und sie konzentrieren sich auf
Ansdtze aus der eher klassischen Verhaltenswissenschaft. Wir wer-
den viel iiber die schon angesprochenen unterschiedlichen Denk-
weisen nachdenken - einerseits das intuitive, automatische und
schnelle Denken (das Kahneman das System 1 nennt). Und anderer-
seits das rationale, kalkulierende und langsame Denken (System 2).
Das sind die ersten fiinf Bausteine:

Money-Baustein »Einkommen«: Es gibt Menschen, die sagen,
dass Geld nicht wichtig sei fiir ihre Lebenszufriedenheit und ihr
Wohlbefinden. Diese Aussage wird in diesem Kapitel anhand von
Untersuchungen tiber die richtige Hohe des Einkommens widerlegt.
Kurzum, ein gutes Einkommen ist wichtig, denn zu wenig Einkom-
men geht meistens einher mit Stress und anderen korperlichen und
psychischen Krankheiten. Es gibt Menschen, die ein immer hoheres
Einkommen anstreben, weil sie glauben, dass sie damit ihr Wohl-
befinden stetig verbessern. Dies ist ebenso ein Irrglaube. Im ersten
Kapitel rege ich Sie an, ein Einkommen anzustreben, das »gut genug«
ist, und liefere einen Hinweis, was ein ausreichendes Einkommen
sein konnte.

Mindset-Baustein »Soziale Vergleiche«: Es gibt diverse Studien,
die belegen, dass unser objektiver Wohlstand weniger wichtig ist als
unser Wohlstand im Vergleich zum (von uns angenommenen) Wohl-
stand von anderen. Zum Beispiel gibt es eine groflartige Studie aus
der Schweiz, die belegt, dass die Lebenszufriedenheit in den Kanto-
nen des Landes geringer ist, in denen es eine hohe Registrierung an
Porsches und Ferraris gibt. Es ist normal, zu vergleichen (Menschen
tun es seit Tausenden von Jahren). Aber wir konnen bessere Verglei-
che anstellen, indem wir zum Beispiel Vorbilder wahlen oder indem
wir uns fragen, was genau wir eigentlich am Lebensstil von anderen
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beneiden. Hierbei lernen wir idealerweise wichtige Dinge iiber uns
selbst. In diesem Kapitel lernen Sie drei erprobte Techniken kennen,
mit denen Sie bessere Vergleiche anstellen konnen.

Money-Baustein »Cleverer Konsum«: Ungefihr sechs Millionen
Biirger in Deutschland - oder 10 % der Erwachsenen - sind iiber-
schuldet und weisen »nachhaltige Zahlungsstérungen« auf.® Einer
der Griinde hierfiir, der Jahr fiir Jahr an Gewicht gewinnt, lautet
»unwirtschaftliche Haushaltsfiihrung«. Ein Begriff, der oft auch sy-
nonym mit dem Begriff »irrationales Konsumverhalten« verwendet
wird. In diesem Kapitel schauen wir uns an, wie bestimmte Kontext-
faktoren (zum Beispiel Kredit- und Debitkarten oder vermeintliche
Schnadppchen) es leichter machen, in die Schuldenfalle zu geraten,
und wie Sie das verhindern. Bei »cleverem Konsum« halten Sie viele
Ihrer Instinkte im Zaum, zum Beispiel mit sogenannten Wenn-dann-
Pldanen oder indem Sie die EC-Karte zu Hause lassen und Kartenda-
ten im Browser loschen.

Mindset-Baustein »Klarheit iiber unsere Bediirfnisse«: Viele Pro-
bleme (mit unserem Einkommen, mit unserer Altersvorsorge oder
mit Schulden) entstehen, weil unser Konsumverhalten unsere tieferen
Bediirfnisse missachtet. Mit anderen Worten: Wir verschwenden viel
und denken nicht dariiber nach, wie wir unsere Belange effizienter
und kostengiinstiger bedienen konnten. In diesem Kapitel diskutiere
ich zwei handfeste und einfach anwendbare Ansdtze aus Psycholo-
gie und Verhaltenswissenschaft, die eine Introspektion dahingehend
leichter machen.

Money-Baustein »Finanzpolster und Sicherungsnetze«: Wir kon-
nen nicht perfekt vorhersagen und planen, was passieren wird. Wir
miissen aber fiir ein paar denkbare Szenarien gewappnet sein. Ob fiir
den Fall, dass der Kiihlschrank kaputtgeht, dass wir eine komplexe
Zahnoperation brauchen, wir unseren Job verlieren, eine ldngere
Krankheit uns berufsunfahig macht oder, schlimmer noch, fiir den
Fall des verfriihten Todes eines Verdieners in der Familie. In diesem
Kapitel lege ich mit dem verhaltenswissenschaftlichen EAST-Modell
(Make it Easy, Make it Attractive, Make it Social, Make it Timely)

EINLEITUNG 19



dar, wie Sie die allgemein als sinnvoll erachteten Finanzpolster und
Sicherungsnetze aufbauen.

Das sind die ersten fiinf Bausteine fiir Financial Wellbeing. Wie
erwahnt, betreffen sie vor allem die Gegenwart und orientieren sich
eher an den Erkenntnissen und Ansdtzen der klassischen Verhaltens-
wissenschaften. Die weiteren fiinf Bausteine betreffen die Zukunft.
Sie basieren auf vielen Annahmen der klassischen Verhaltenswissen-
schaften, gehen jedoch iiber diese hinaus. Insbesondere Erkenntnis-
se aus der neueren Psychologie (oder der Positiven Psychologie) und
der Verhaltenstherapie werden hier genutzt.

Mindset-Baustein »Empathie mit Ihrem >zukiinftigen Selbst««: Na-
tiirlich brauchen wir Geld fiir die Altersvorsorge. Aber eine Erkennt-
nis aus meinen und anderen Forschungen lautet: Wichtiger als Geld
ist ein langfristiger Denkhorizont. Halten Sie es fiir mdoglich, dass
Menschen auf den geringsten Einkommensstufen eher langfristige
Sparer sein konnen als Menschen auf den hochsten Einkommensstu-
fen? Es ist tatsdchlich so. Und zwar dann, wenn diejenigen auf den
geringsten Einkommensstufen eine konkrete und bedeutungsvolle
Verbindung zu ihrem zukiinftigen Selbst haben, wéahrend diejenigen
auf den hochsten Einkommensstufen nur eine vage und diffuse Ver-
bindung zu ihrem zukiinftigen Selbst haben. Besser noch: Menschen
mit einem langen Zeithorizont zeigen andere Verhaltensweisen in
allen moglichen anderen Bereichen: Sie haben zum Beispiel auch
weniger Schulden und hohere Finanzpolster. Empathie aufzubauen
mit den intrinsischen Motivationen unseres zukiinftigen Selbst (Wo
werde ich in 20 Jahren leben? Mit wem werde ich dann Zeit verbrin-
gen? Was werde ich tagein, tagaus unternehmen?), ist vielleicht der
beste Tipp in diesem Buch. In diesem Kapitel erfahren Sie von drei
Techniken, wie Sie das angehen konnen.

Money-Baustein »Altersvorsorge«: So entmutigend es auch sein
mag, die unausweichliche Wahrheit lautet, dass die Menschen, wenn
sie langer leben, mehr Geld brauchen. Das bedeutet, entweder mehr
zu sparen oder langer zu arbeiten. In diesem Kapitel geht es um
die Notwendigkeit der privaten Altersvorsorge im Allgemeinen und
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der politisch immer expliziter gewollten kapitalgedeckten Alters-
vorsorge im Besonderen. Diese Art der Altersvorsorge ist in vielen
anderen Landern wie den USA und Grofibritannien - aber auch der
Schweiz, Schweden und Norwegen - schon ldnger gang und gabe.
Deshalb gibt es vor allem aus diesen Landern diverse Erkenntnisse
zu richtigen Anlagestrategien, aber auch verhaltenswissenschaftliche
Befunde zur richtigen Verhaltens- und Denkweise beim langfristigen
Investieren. Wir betrachten in diesem Kapitel zunichst die Uberle-
genheit von Faustregeln. Daraufhin lesen Sie von einigen Faustregeln
fiir langfristigen Erfolg an den Kapitalmarkten. Welche Plattform,
welche Anlagestrategie, wie viel sollte man sparen - auf all diese
Fragen gibt es grobe Antworten.

Mindset-Baustein »Langfristige Lebensplanung, nicht Finanz-
planung«: Wir werden immer dalter. Und wir leben lange, gesunde
Leben. Das ist eine tolle Konsequenz aus den wirtschaftlichen und
sozialen Fortschritten der letzten 150 Jahre. Die Schattenseite davon
ist, dass wir fiir unser langes Leben mehr Geld brauchen. In diesem
Kapitel denken wir dariiber nach, warum wir eine neue Vorstellung
von Alter und vom Ruhestand brauchen, um einen besseren Um-
gang mit Langlebigkeit zu entwickeln. Jetzige Vorstellungen von der
»dritten Lebensphase« beruhen auf Lebenszyklen von vor 100 Jahren
- sie sind nicht mehr aktuell und setzen uns, insbesondere im mitt-
leren Alter, unnotig unter Druck. Ich argumentiere, dass Menschen
ihre Karriere und Finanzen so gestalten sollten, dass sie flexibler
und anpassungsfahiger auf Verdnderungen reagieren konnen. Dies
kann bedeuten, dass man seine Karriere in kleineren Schritten und
iiber einen langeren Zeitraum hinweg aufbaut, statt alles auf einmal
zu erreichen. Es kann auch bedeuten, dass man seine Finanzen so
gestaltet, dass man in der Lage ist, mehrere Karrierewechsel oder
Ruhestandsphasen zu iiberstehen.

Money-Baustein »Kapitalarten fiir Langlebigkeit«: Wenn wir Wohl-
stand definieren, dann denken wir zumeist an die Summe unserer
Einkommen, Investitionen, Immobilien und andere Bilanzaktiva.
Die Soziologie lehrt uns allerdings schon seit Langerem, dass Kapi-
tal nicht nur in finanzieller Art daherkommt. Pierre Bourdieu, der
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einflussreiche franzosische Soziologe, identifizierte beispielsweise
soziales Kapital (die Moglichkeiten, die durch Zugehorigkeit zu
einer Gruppe entstehen) und kulturelles Kapital (zum Beispiel die
produktiven Kréfte unserer Bildung) als ebenso wichtige Anlagen. In
diesem Kapitel diskutieren wir die meiner Meinung nach wichtigsten
finanziellen und nicht-finanziellen Anlagegiiter, in die es sich zu
investieren lohnt. Es wird begriindet, warum Selbstwissen eines der
wichtigsten Anlagegiiter der Zukunft sein wird. In diesem Kapitel
werde ich die Notwendigkeit dieser Fahigkeit im Zusammenhang
mit dem Ubergang vom bisherigen Drei-Phasen-Leben (Ausbildung,
Erwerbsleben, Ruhestand) zum zukiinftigen Mehr-Phasen-Leben
hervorheben.

Mindset-Baustein »Krisenbewusste Gelassenheit«: Wir leben, wie
eingangs erwdhnt, in Krisenzeiten. Die Gefahr eines einseitigen Fo-
kus auf die Tiicken der Krisen jedoch ist, dass wir ein »Knappheits-
Mindset« entwickeln. Zum Beispiel entdecken wir in Zeiten von
hoher Inflation schnell den héheren Preis von Butter; wir iiberlegen,
wie wir Gas und Elektrizitdt sparen konnen; wir haben ein Auge auf
die Wahrungskurse, um zu erahnen, welchen Einfluss der Dollar-
Kurs auf unseren Urlaub haben konnte. Dieses »Knappheits-Mindset«
kann hilfreich sein, um die damit verbundenen konkreten Probleme
zu bewaltigen. Aber es ldsst uns ein grofieres Phanomen missachten:
Wir werden dlter und wir leben ldnger gesund. Es ist unvermeidlich,
dass wir Krisen erleben werden. Aber die Frage ist, wie wir auf Kri-
sen reagieren. Werfen uns diese Krisen aus der Bahn? Oder sind wir
darauf vorbereitet? Konnen wir sie gar nutzen, um uns besser auf die
ndchsten fiinf bis zehn Jahre vorzubereiten? Wir gehen in diesem Ka-
pitel zuriick bis zur Antike - zur Philosophie der Stoiker. Wir werden
sehen, dass diese Lebensphilosophie diverse Gemeinsamkeiten mit
einigen Grundannahmen aus den Verhaltenswissenschaften und der
kognitiven Verhaltenstherapie hat. Und wir betrachten drei Techni-
ken der Stoiker, die uns helfen, besser auf Krisen zu reagieren und
auf das zu achten, was wir kontrollieren konnen.
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