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Einleitung

Wieder ein Ratgeber tiber den richtigen Umgang mit Finanzen
und wie man Vermogen autbaut! Als ob es nicht schon Berge sol-
cher Biicher gdbe. Das ist schon richtig. Doch die meisten dieser
Biicher setzen nicht am Anfang an, sondern irgendwo in der Mit-
te. Sie gehen davon aus, dass man bereits gentigend Vermogen
hat, um irgendwelche Investmententscheidungen zu treften, und
versprechen einem hiufig das Blaue vom Himmel, wenn man die-
ser oder jener Anlagestrategie folgt.

Wie immens wichtig es ist, am Anfang anzusetzen, habe ich in
vielen Jahren als Bankberater gelernt, und es wird auch von wis-
senschaftlichen Erkenntnissen belegt. Wer den dritten Schritt vor
dem ersten macht, wird mehr oder weniger planlos agieren. Mal
ergibt sich hier eine Gelegenheit zur Geldanlage, mal wird dort
ein Sparplan abgeschlossen. Mal kauft man diese Aktie, mal jenen
Fonds. Und irgendwann hat man ein Patchworkvermdégen ohne
logischen Zusammenhang; irgendwann sind Zahlungsstrome
nicht mehr kalkulierbar, und unter Umstinden wird man zum
Sanierungsfall. Einen solch ungliicklichen Verlauf habe ich selbst
bei vermogenden Kunden erlebt.

Ich habe nie gedacht, dass ich selbst einmal ein Buch schreiben
wiirde. Wie es dazu gekommen ist und warum es mir eine Her-
zensangelegenheit ist, liegt an meinen Erfahrungen als Teil der
Maschinerie in den Banken und daran, dass Auszeichnungen und
wissenschaftliche Studien dazu gefiithrt haben, dass heute Tausen-
de Kunden tiber meine Software wealthpilot mit meiner Bera-
tungsphilosophie in Berithrung kommen.

Begonnen hat alles in einem kleinen Dorf an der Mosel. Mit 16
Jahren hatte ich schon alle Biicher des Borsengurus André Kosto-
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lany gelesen, und der Wirtschaftsteil der Zeitung gehorte zu mei-
nem taglich Brot. Mit dem Geld, das ich mir im Weinberg meines
Onkels oder an der Tankstelle und der Autowerkstatt meiner El-
tern verdiente, zockte ich mit elterlicher Genehmigung an der
Borse. (Um es vorwegzunehmen: In der Dotcom-Krise verlor ich
dann fast all meine Ersparnisse.) Eigentlich war ich damals auf
dem Weg, mein Abitur auf dem zweiten Bildungsweg zu machen,
doch dann sagte der Sparkassenberater meiner Eltern zu mir:
»Du willst doch eh zur Bank. Bewirb dich doch bei uns. Dein Abi
kannst du nach der Banklehre immer noch machen.« So kam ich
zur Sparkasse. Wihrend meiner Lehre von 1997 bis 1999 ging es
in der Bank den ganzen Tag nur um Aktientipps, Neuemissionen
und darum, wie man schnell das grof3e Geld auf dem Parkett ma-
chen kann. Und ich war mittendrin. Als ich bald nach der Ausbil-
dung zum Héndler im Eigenhandel der Sparkasse beférdert wur-
de, fithlte ich mich wie ein Mini-Kostolany. Taglich stimmte ich
mich mit dem Vorstand beim Managen des Depots der Bank ab,
das mehrere Hundert Millionen Mark umfasste.

Zeitgleich begann meine Karriere als Berater. Der Leiter der
Vermogensberatung nahm mich als Assistenten unter seine Fitti-
che und liefd mir quasi eine Ausbildung nach der Ausbildung an-
gedeihen. Thn prigte ein iiber die Maflen wertschitzender Um-
gang mit seinen Kunden. Er sagte immer zu mir: »Marco, du
musst einen Kunden immer so beraten, dass er auf dem Weinfest
gern ein Glas Wein mit dir trinkt.« Das entsprach genau dem
Werteverstandnis, das ich auch zu Hause vorgelebt bekommen
hatte. Meinem Vater legten die Kunden den Autoschliissel auf die
Theke und sagten: »Karl, mach an meinem Wagen, was du fiir
notwendig hiltst.« Denn sie wussten, er wiirde nur die Arbeiten
ausfiihren lassen, die er auch an seinem eigenen Pkw vornehmen
wiirde. Diese gelebte Integritdt prigt mich bis heute und ist der
Kompass in mir, der schliefllich auch zu diesem Buch gefiihrt hat.

2000 kam der Borsencrash. Fiir mich platzte damals nicht nur
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die Blase des Neuen Marktes mit all seinen Verheiflungen, son-
dern auch die Illusion, dass es an den Borsen immer nur nach
oben geht. An Risiko hatte ich bis dahin nur selten einen Gedan-
ken verschwendet, geschweige denn, dass ich Risikomanagement
betrieben hitte. Ich erlebte, wie sehr wohlhabende Kunden, die
bereits ihr Leben als Privatier genossen, alles verloren und wieder
arbeiten gehen mussten. In den folgenden Jahren gab es noch ei-
nige grof3ere und kleinere Krisen, wie 9/11 und die grofie Finanz-
und Wirtschaftskrise. Auch diese Crashs schiittelten mich méch-
tig durch, aber der grundlegende Sinneswandel, was finanziell
erfolgreich macht, folgte erst spiter.

Im Nachhinein kommt mir die Zeit bei der Sparkasse vor wie
eine heile Mirchenwelt. Wir konnten ohne Zielvorgaben kom-
plett kundenorientiert arbeiten. Als meine Schwester ein paar
Jahre spiter ebenfalls eine Banklehre bei der Sparkasse machte,
war das schon nicht mehr so. Auch die Sparkasse war inzwischen
zu einer Vertriebsorganisation mutiert.

Im Oktober 2002 zog es mich hinaus in die grofie weite Welt.
Ich ging nach Miinchen und wurde Investmentexperte bei der
Deutschen Bank. Dort erlebte ich zum ersten Mal, wie eine strin-
gente Vertriebsorganisation aussieht. Es gab ein engmaschiges
Vertriebscontrolling, ob die Berater die vorgegebenen Verkaufs-
zahlen erreichten, und entsprechenden Druck, wenn man nicht
spurte. In der Kaffeekiiche hing ein Whiteboard, auf dem die Pro-
duktsegmente aufgelistet waren. Sobald ein Berater einen Ab-
schluss gemacht hatte, ging er in die Kiiche und trug den Absatz-
erfolg ein. Ironischerweise wurden die Erfolge nicht in Euro, son-
dern in Vertriebspunkten gemessen. Uber diese Punkte wurden
dann die Vertriebsaktionen und die Mannschaft gesteuert. Es gab
richtige Wettbewerbe, bei denen man Reisen gewinnen konnte,
die einen ins schone Siidtirol oder auf die AIDA fiithrten. Ich war
Teil dieses Systems, und ich war sehr erfolgreich, obwohl mir
meine Beraterehre gebot, dem Kunden nur das zu verkaufen, was
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zu ihm passte. Von einem Beratungsprozess, wie ich ihn heute fiir
ideal halte und der die Ziele und die Individualitit jedes Kunden
beriicksichtigt, war meine Arbeit damals aber zugegebenermafien
weit entfernt. Das Erreichen der vorgegebenen Vertriebsziele hat-
te einfach Prioritdt vor einem aufwendigen Beratungsprozess. Bei
500 (!) und mehr Kunden pro Berater war es auch schlichtweg
nicht realistisch, zu erwarten, dass man sich jedem mit der not-
wendigen Aufmerksamkeit widmen konnte. Die Beratung war
auf Effizienz getrimmt und orientierte sich an den Mindestanfor-
derungen des Wertpapierhandelsgesetzes im Bereich Beratung.

Als die Ziele immer absurder und Kunden sowie Berater im-
mer mehr wie eine Zitrone ausgepresst wurden, wandte ich mich
von dieser Art des Vertriebs ab. Trug ich anfangs noch mit Stolz
das Logo der Bank am Revers, steckte ich es mir irgendwann
nicht mehr an. Diese duflerliche Abkehr ging mit einer inneren
einher und fithrte zu meinem Entschluss, an der EBS Finanzgoko-
nomie zu studieren. Ich wollte wissen, wie man Kunden besser
und richtig beraten kann. Mein Studium fiel genau in die Zeit der
Finanzkrise 2008 - ein Wendepunkt nicht nur in der Wirtschafts-
geschichte, sondern auch in meiner Vita. Ich rechnete eigenhén-
dig nach der Portfoliotheorie von Professor Harry M. Markowitz
und lernte ihre Grenzen kennen. Es gibt bis heute kein perfektes
Modell zum Kapitalmarkt, die Theorie von Markowitz ist jedoch
aus meiner Sicht die am wenigsten »unperfekte«. Man muss als
Experte die Unzuldnglichkeiten der jeweiligen Methoden ken-
nen, um sie richtig einsetzen und einschitzen zu konnen. Wih-
rend meiner Besuche an der Uni im Rheingau riss die Finanzkrise
Woche um Woche die Banken- und Wirtschaftswelt immer mehr
aus ihren Angeln. Was bisher sicher geglaubtes Wissen war, galt
plotzlich nicht mehr. Die Professoren mussten ihre Prisentatio-
nen Uberarbeiten und alles iiberdenken und infrage stellen, was
sie jahrelang gelehrt hatten. Eine spannende Zeit und vielleicht
der beste Moment, um mein Wissen zu vertiefen.
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Am Ende dieses Studiums legte ich die Priifung zum zertifi-
zierten Finanzplaner ab — der weltweit hochste Beratungsstan-
dard in der Finanzberatung, den in Deutschland weniger als ein
Prozent der aktiv tatigen Berater erfiillen. Unmittelbar nach dem
Abschluss als Finanzokonom wechselte ich zu einer Privatbank.
In der Hoftnung, dort das leben zu kénnen, was ich im Studium
gelernt hatte und wofiir mein Herz schlug. Meine Hoffnung wur-
de bei der Bethmann Bank nicht enttduscht. Mit viel Aufwand
wurden in Handarbeit fiir die Kunden Depots gestrickt. Aber
wieder war die Arbeit sehr wertpapierlastig, und wieder fehlte die
Ganzheitlichkeit in Form einer 360-Grad-Beratung, wie ich sie
mir vorstellte, mit Bezug auf die Ziele und alle Vermogensbe-
standteile des Kunden. Diesmal auch deshalb, weil die Klientel
von Privatbanken zumeist mehrere privat gefithrte Bankhauser
wie Rennpferde nebeneinander- und gegeneinanderlaufen lésst
und sich nicht in dem Maf3e 6ffnet, wie es fiir eine ganzheitliche
Beratung notwendig ist. Da die Arbeit als Kundenbetreuer in die-
sem Wettlauf auf die reine Rendite reduziert wurde, musste ich als
Senior-Vermdégensmanager denn auch versuchen, mich durch
noble Veranstaltungen bei den Kunden in Position zu bringen.

In meiner anschlielenden Tétigkeit als Abteilungsdirektor bei
der Commerzbank im gehobenen Kundensegment des Wealth
Management erlebte ich goldene Zeiten als Berater: In unserem
Team hatten wir die Moglichkeit, unsere Kunden frei zu beraten.
Zwar hatten wir Ertragsziele, die von Jahr zu Jahr in immer utopi-
schere Hohen stiegen, aber insgesamt mussten wir in erster Linie
die Kunden gliicklich machen. Mir fiel damals immer mehr auf,
wie unterschiedlich die Kunden mit ihrem Vermdégen umgingen.
Die einen - die erfolgreicheren - hielten akribisch jede Depotent-
wicklung in einer selbst gestrickten Excel-Liste fest und wussten
genau, wie es um ihr Vermogen stand. Die weit grofiere Mehrheit
agierte mehr oder weniger planlos. Sie interessierten sich mehr
fiir den néchsten heifen Aktientipp oder Spekulationen auf die
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Entwicklung des Rohoélpreises als dafiir, wie es um ihre Gesamt-
vermogenssituation stand. Zugegeben, auch uns Beratern machte
es Spafi, uns mit Einzeltiteln zu beschéftigen und zu versuchen,
einen vermeintlichen Trend zu erhaschen, dem man mit seinen
Kunden folgen konnte. Also betrieb man fleiflig sogenanntes Fi-
nancial Entertainment mit den Kunden, ohne damit echten
Mehrwert fiir die Vermogensentwicklung zu liefern.

2013 wurde ich von n-tv und Focus Money in einem deutsch-
landweiten Bankentest fiir die Verstandlichkeit und Ganzheitlich-
keit meiner Beratung als herausragender Vermogensverwalter
ausgezeichnet. Dass ich gerade fiir diese Attribute einen Preis er-
hielt, war die Bestitigung dafiir, dass meine Philosophie die rich-
tige war und ist. Angestachelt von dieser Auszeichnung, wollte
ich es nun ganz genau wissen und entschied mich, im Rahmen
eines Masterstudiums wissenschaftlich zu untersuchen, was Men-
schen finanziell erfolgreich macht. Zusammenfassend kann man
sagen, dass die Antwort auf diese Frage von drei Faktoren mafi-
geblich beeinflusst wird: erstens von der finanziellen Allgemein-
bildung als Voraussetzung fiir das Verstindnis grundlegender
wirtschaftlicher Zusammenhinge. (Einen kleinen Test mit drei
Fragen dazu finden Sie in Kapitel 4.) Zweitens dem Dreiklang aus
Cashflow, Vermogensbilanz und Zielsetzung inklusive einer re-
gelmidfligen Erfolgskontrolle und drittens der Abkehr von der
Suche nach der besten Aktie und dem idealen Kauf- und Ver-
kaufszeitpunkt. Meine Masterthesis »Finanzplanung fiir Profi-
sportler - Konzeption eines zielgruppenspezifischen Beratungs-
ansatzes am Beispiel von Profifu$ballern« wurde 2017 mit dem
Wissenschaftspreis ausgezeichnet, und wieder wurde dabei der
Praxisbezug besonders lobend hervorgehoben.

2016 machte ich mich endgiiltig selbststindig und wollte mei-
ne Beratungsphilosophie fortan in einer eigenen Firma leben. Auf
der Suche nach einer Software, die mir eine ganzheitliche Vermo-
genserfassung und das Controlling weitgehend automatisiert er-



Einleitung 17

moglichen sollte — auf stundenlanges Eintippen von Depot- und
Kontostidnden hatte ich schlichtweg keine Lust mehr —, wurde ich
leider nicht fiindig. Und so kam es, dass ich zusammen mit
Gleichgesinnten eine Firma griindete, um ein solches Programm
zu entwickeln. Inzwischen stelle ich meine gesamte Schaffenskraft
in den Dienst dieser Softwarefirma. Denn ich habe gemerkt, dass
meine Philosophie weit mehr Kunden erreicht, wenn viele meiner
Beraterkollegen die Software einsetzen und so eine ganzheitliche
Beratung umsetzen konnen, wie ich sie mir immer gewiinscht
habe. Erfreulich ist, dass nach unabhéngigen Beratern nun auch
immer mehr Banken die Software einsetzen. Dies ist fiir mich ein
Zeichen dafiir, dass auch dort ein Umdenken hin zu einer besse-
ren, weil kundenorientierten Beratung erfolgt - wenngleich der
Weg noch lang ist.

Um den Bogen zum Anfang zu schlagen, warum es mir eine
Herzensangelegenheit war, dieses Buch zu schreiben. Es ging mir
darum, mit Ihnen mein Wissen zu teilen. Finanziell erfolgreich zu
sein ist kein Hexenwerk und ist nicht etwas nur fiir Hochvermo-
gende. Wenn Sie in einigen Jahren am Ziel Threr finanziellen
Wiinsche ankommen und zuriickblickend sagen, dass dieses Buch
tiir Sie der erste Schritt hin zum Erreichen dieses Ziels war, habe
ich meine Mission erfiillt.
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Die Grundlagen

Mit der Finanzplanung und dem Vermogensautbau ist es dhnlich
wie mit Kindern: Ein jedes Kind ist sehr individuell, weshalb die
einzelnen Entwicklungsschritte in Geschwindigkeit und Auspra-
gung von Kind zu Kind unterschiedlich sind. Nichtsdestotrotz
folgt die Entwicklung an sich immer einem bestimmten, groben
Muster. Zuerst lernt ein Kleinkind zu sitzen, dann zu krabbeln,
danach erst zu laufen und so weiter, bis es irgendwann in die Pu-
bertdt kommt. Dieser Weg ist nicht umkehrbar. Und so wie ein
Kind unweigerlich einen Entwicklungsschritt nach dem anderen
macht und dabei wiéchst, so sollten Sie auch bei Threm Vermo-
gensaufbau vorgehen: Am Anfang ansetzen, und dann einen
Schritt nach dem anderen machen.

Ich werde Sie daher mit den grundlegenden - im wahrsten
Sinn des Wortes den »Grund legenden« — Schritten des Vermo-
gensaufbaus bekannt machen: einem iiberschaubaren Dreiklang
an Mafinahmen, die nachgewiesenermafien funktionieren und
mit denen jeder die Moglichkeit hat, alle mit Geldanlage zusam-
menhdngenden Entscheidungen zu fillen. Damit erzielt man
eine dreimal bessere Vermogensentwicklung.

Der Dreiklang besteht, kurz gefasst, aus folgenden Punkten:

1. einen detaillierten Uberblick iiber die Einnahmen und die
Ausgaben gewinnen,

2. das Sparziel - oder gegebenenfalls deren mehrere — definieren,

3. eine Vermogensbilanz erstellen und eine Anlagestrategie ent-
wickeln.
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Vor allem die ersten beiden Punkte klingen nach Selbstverstind-
lichkeiten, und trotzdem stellte ich als Bankberater immer wieder
fest, dass kaum ein Kunde mir sagen konnte, wie viel Geld genau
er im Monat ausgibt und {iber wie viel er am Monatsende noch
verfiigt oder wie hoch sein Vermogenszuwachs zum Beispiel im
vergangenen Jahr war. Dabei ist der Cashflow, also die Gegen-
tberstellung von Ausgaben und Einnahmen und was unter dem
Strich tibrig bleibt, enorm wichtig, wichtiger als der Verméogens-
bestand, weil letztlich alles, was wir in Gelddingen machen, mit
dem Cashflow beginnt und endet. Leider vernachlédssigen viele
Sparwillige — und ebenso viele Berater - zu oft den Cashflow und
konzentrieren sich allein auf die Bestdnde. Doch Vermdgen ent-
steht tiberhaupt erst durch Cashflow, genauer: durch den Uber-
schuss der Einnahmen iiber die Ausgaben - so banal das klingt.
Anders formuliert: Vermogen ist nichts anderes als akkumulier-
ter Cashflow. Und wenn das Ersparte spater nach und nach abge-
schopft wird, ist das auch wieder Cashflow.

Noch eine Frage, die kaum einer beantworten kann: Wie viel
Vermogen wire erforderlich, um einen sorgenfreien Lebensabend
zu haben? Diese magische Zahl kann durchaus als Zielmarke in
der Finanzplanung dienen.

Beispiel: Ich bin heute 40 Jahre alt, mein Ziel ist, mit 60 Jahren
in Rente zu gehen. Wie viel Vermogen muss ich - unter Beriick-
sichtigung der Inflation - bis 60 aufbauen, um diesen Wunsch
verwirklichen zu kénnen? Dieser Wert markiert den »Umkehr-
punkt, bis zu dem man Einnahmen akquiriert und ab dem man
dann »entspart«. Logischerweise ist sie unterschiedlich hoch, je
nachdem, welchen Lebensstil man pflegt, mit welchem Alter man
in Rente gehen mdchte, welche zusétzlichen Einnahmen man
vielleicht hat und so weiter. Die Hohe spielt aber letztlich keine
Rolle. Die magische Zahl kann als konkretes Sparziel unglaublich
motivieren. Und wenn man sie erreicht hat, vermittelt das ein
sehr beruhigendes Gefithl: Man steht nicht mehr unter dem
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Druck, weiterhin etwas auf die hohe Kante legen zu miissen, und
kann den Fuf$ vom Gas nehmen.

Doch ob nun Altersvorsorge oder ein anderes Ziel: Die Frage:
»Auf welche Ziele ist IThre Vermogensbildung ausgerichtet?« kann
hiufig ebenfalls nicht beantwortet werden. Einem Bankberater
mag man dieses Ziel vielleicht nur nicht offenbaren, aber zumin-
dest fiir sich selbst sollte man eine oder auch mehrere Antworten
auf diese Frage haben.

Der dritte Punkt - eine Vermdgensbilanz erstellen und eine
strukturierte Anlagestrategie entwickeln - klingt schon etwas
komplizierter, ist aber auch kein Hexenwerk.

Sie haben mit dem Dreiklang tatséchlich die wesentlichen Bau-
steine — ich nenne sie Basics — zur Hand, um Vermogen aufzubau-
en. Ich werde sie IThnen anhand von vier Fallbeispielen veran-
schaulichen und zudem das grundlegende Finanzwissen vermit-
teln. Auflerdem werde ich aufzeigen, mit welchen Themen Sie
sich als Anleger beschiftigen und welche Fallen Sie vermeiden
sollten.

Meine »Mission« ist es, Sie als Leser dazu zu beféhigen,
Finanzentscheidungen zum eigenen Vorteil treffen zu kénnen.

Vermogensbildung und Finanzplanung ist ein sehr weites Feld,
daher kann in diesem Buch das eine oder andere Thema nur »an-
gerissen, aber nicht im Detail behandelt werden.

Beispiel 6konomische und ethische Aspekte. Immer mehr An-
leger legen Wert auf Nachhaltigkeit oder Ethik auch beim Vermo-
gensaufbau. Ein Thema, das von der Finanzwirtschaft zuneh-
mend aufgegriffen wird, indem etwa einschlédgige Fonds aufgelegt
werden.

Beispiel Versicherungen samt biometrischer Risiken. Sollte ich
eine Risikolebensversicherung abschliefien, soll ich in eine priva-
te Krankenversicherung wechseln oder in der gesetzlichen blei-
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ben? Und so weiter. Auch das sind Fragen, die zu einer ganzheit-
lichen professionellen Finanzplanung gehoéren, auf die ich hier
aber nicht eingehe, zum einen, weil sie zu sehr in die Tiefe gingen,
zum anderen, weil sich in diesem Bereich, in den immer auch die
Politik mit hineinspielt, zu hiufig etwas dndert. Wer kann, um
nur ein Beispiel zu nennen, mit Sicherheit sagen, ob es in ein paar
Jahren tiberhaupt noch eine private Krankenversicherung geben
wird?

Ich werde auch keine konkreten Empfehlungen geben, wie Ihre
Vermogensstruktur in einem bestimmten Alter oder abhingig
zum Beispiel von Threr Familiensituation aussehen sollte oder wie
Sie sie verdndern sollten. Denn Vermogensbilanzen sind viel zu
vielschichtig und zu individuell, da jede Lebenssituation eine an-
dere ist. Stattdessen gebe ich grunmdsdtzliche, universelle Hand-
lungsempfehlungen, die Sie auf den richtigen Weg bringen, und
skizziere sie an vier Fallbeispielen.

Ob Sie, nachdem Sie dieses Buch gelesen haben, bei einem oder
moglicherweise allen drei Schritten zusitzlich die Hilfe eines
Bank- oder Finanzberaters in Anspruch nehmen, miissen Sie fiir
sich selbst entscheiden. Natiirlich kann ich nicht alles Wissen, das
sich ein Berater in jahrelanger Ausbildung erwirbt, in ein Buch
mit 256 Seiten packen, aber ich kann Thnen ein solides Grund-
wissen vermitteln, sodass Sie eine klarere Vorstellung davon ge-
winnen, wie Sie finanziell aufgestellt sind, was Sie wollen und was
nicht - und, gegebenenfalls, welche Anforderungen Sie an eine
Finanzberatung stellen sollten. Sie konnen dem Berater dann die
richtigen Fragen stellen, besser beurteilen, ob er nur die iiblichen
Empfehlungen gibt oder ob er professionell und in Ihrem Sinn
sowie zu Threm Vorteil arbeitet. Und Sie kdnnen mit dem nétigen
Grundwissen an der richtigen Stelle auch einmal Nein sagen zu
einem Anlageprodukt - oder gar gegebenenfalls den Berater
wechseln. Die Erfahrung zeigt: Je griindlicher sich die Kunden
auf ein Beratungsgesprich vorbereiten, desto eher wird der Bera-
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ter zum »Sparringspartner« und desto besser ist das Ergebnis. Na-
tiirlich konnen Sie auch, wenn Sie Spaf3 an dem Thema finden -
oder sich nicht einem Berater anvertrauen wollen -, tiefer in die
Materie einsteigen und sich »selbst beraten«. Sich mit der Materie
zu befassen ist aber unabdingbar.

Um den Bogen zu schlieflen: Am Anfang anzusetzen heif3t
also, dass Sie sich erst einmal bewusst machen, wie Ihre finanziel-
le Situation ist. Dazu gehort, zu wissen, wie viel Vermogen Sie
haben - oder auch nicht — und in welcher Form, wie viel Geld Sie
pro Monat ausgeben und wie viel Sie tatsachlich zum Leben brau-
chen, fiir Miete oder Tilgung/Abzahlung des Immobilienkredits,
fiir Nahrungsmittel, fiir Benzin oder 6ffentlichen Nahverkehr, fiir
Versicherungen, Kleidung, Urlaub, Telefon und so weiter, und so
fort. Denn daraus ergibt sich das Sparpotenzial. Und daraus wie-
derum ein Anlagekonzept.

Danach geniigt es in den meisten Fillen, einmal im Jahr zu
schauen, ob man noch im Plan ist oder ob man nachjustieren
muss. Man kann das mit dem Gesundheitscheck beim Arzt ver-
gleichen, wie es die Amerikaner tun, die dem Ganzen den passen-
den Namen Financial Health Check - finanzieller Gesundheits-
check - gegeben haben: Sind meine Finanzen noch gesund? Oder
hat sich bei den Einnahmen und/oder den Ausgaben etwas gedn-
dert? Und sind meine urspriinglich festgelegten Ziele noch aktu-
ell, oder haben sich meine Priorititen verschoben?

Natiirlich erfordert in der Anfangsphase jeder der drei Punkte
zunichst einmal Mithe und Zeitaufwand, da die meisten Men-
schen schlichtweg keinen Uberblick iiber ihre Finanzen haben.
Sie wissen nicht, wohin ihr Geld flief$t - Thema Cashflow. Sie wis-
sen nicht, wie sie finanziell aufgestellt sind - Thema Vermdogens-
bilanz und -struktur. Und noch weniger wissen sie, wohin genau
sie eigentlich wollen - Thema Sparziel(e). Zumindest lasst sich
heute dank der Digitalisierung vieles, was frither, in der analogen
Welt, mithselige Handarbeit war, weit schneller und effizienter er-
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ledigen. Und wenn diese Dinge erst einmal geklirt sind, was
vornehmlich eine »Fleilarbeit« ist, also kaum Finanzwissen er-
fordert, ergibt sich die Anlage- beziehungsweise Investitionsstra-
tegie fast von allein. Das Sahnehdubchen auf dem Ganzen ist: Mit
der richtigen Anlagestrategie — darauf werde ich im Folgenden
natiirlich ebenfalls eingehen - konnen Sie Thr Geld fiir sich arbei-
ten lassen, ohne stindig Aktienkurse, das Borsengeschehen, den
Olpreis oder sonstige »Timing«-Aspekte im Auge behalten zu
miissen.

Hilfreich ist Thnen dabei zweifellos die »Demokratisierung der
Professionalitit in der Vermogensbewirtschaftung«. Die bitte
was?, mogen Sie sich nun fragen. Mit Recht. Denn es ist ein gene-
relles Problem der Finanzwirtschaft, dass sie mit Fachbegriffen
um sich wirft - sich zuweilen auch dahinter versteckt -, statt eine
intuitiv verstdndliche Sprache zu verwenden. Worauf ich hinaus-
will, ist: Bisher war eine professionelle »Vermégensbewirtschat-
tung« — das heif$t: Vermogensautbau sowie die Absicherung von
bestehendem Vermdogen - einer kleinen Elite vorbehalten. Heut-
zutage jedoch stehen durch die Digitalisierung im Grunde jedem
die Moglichkeiten dazu zur Verfiigung: die Methodik, das Con-
trolling — das heif3t die Planung, Abstimmung und Steuerung -
des Vermogens und der Zugang zu professionellen wie kosten-
glinstigen Finanzprodukten. Der »Bauchladen« mit professionel-
len Instrumenten, den sich jetzt auch jeder Privatanleger
umschnallen kann, wird gerade immer groler. Und seit die Ban-
ker in Misskredit geraten sind, steigt die Anzahl der Anleger, die
sich sagen: Was die konnen, kann ich auch - vermutlich sogar
besser; ich investiere einfach in Fondsempfehlungen, die ich im
Internet finde. So einfach ist es natiirlich auch wieder nicht. In
einer verniinftigen, auf die eigenen Mafle und Bediirfnisse zuge-
schnittenen Vermogensverwaltung und Anlagestrategie samt Er-
folgskontrolle steckt schon etwas Arbeit.

Hochvermogende Kunden wenden sich daher mit ihrer Ver-
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mogensverwaltung und Finanzplanung oft an sogenannte Family
Offices, die den Banken aufgrund der Finanzstarke ihrer Klientel
die Regeln diktieren kénnen und so auch die Kosten driicken.
Was wiederum dazu fiihrt, dass manche Bank nun selbst die
Dienstleistung Family Office anbietet.

Family Offices

Family Offices sind ein besonderer Fall in der Finanzberatung, eine
Art private Vermdgensverwaltung. Das erste Family Office griindete
die amerikanische Unternehmerdynastie J.P. Morgan im Jahr 1838.
Das »House of Morgan« tat nichts anderes, als die Vermsgenswerte
der Familie zu verwalten und diesbeziigliche Entscheidungen vorzu-
bereiten. Die néichste Familie, die feststellte, dass die Verwaltung ih-
res Privatvermdgens zu einem Vollzeitjob geworden war, und eigens
dafir im Jahr 1882 schlief3lich drei Mitarbeiter einstellte, waren die
Rockefellers.

Das »House of Morgan« und die Vermdgensverwalter der Rocke-
fellers wisrde man heute als Single Family Offices bezeichnen, da sie
nur eine Familie betreven. Aus diesen Anféngen entwickelte sich
nach und nach eine Organisationsform und Dienstleistung. Mittler-
weile gibt es auch Multi Family Offices, die mehrere Familien betreu-
en, und bieten nicht nur eigens darauf spezialisierte Unternehmen,
sondern ebenso Banken diese Dienstleistung an. Die Dienste eines
Family Office in Anspruch zu nehmen rechnet sich allerdings erst ab
einem Vermdgen von mindestens 30 Millionen Euro. Viel fir Sie und
mich, »Peanuts« fir manch andere. Es gibt Familien, die ein Single-
Family-Office-Team mit 20 und mehr Mitarbeitern auf Trab halten.

Ein Family Office wartet mit geballtem Finanzwissen und absolu-
ten Spezialisten auf unterschiedlichstem Gebiet auf, ob Immobilien,
alternative Investments, Hedgefonds, Private Equity, Controlling und
so weiter. Sie berichten — in der Regel quartalsweise — Uber die Ent-
wicklung der unterschiedlichsten Anlagen, bereiten die Entschei-
dungsgrundlagen vor und sprechen Empfehlungen aus. Der Auftrag-
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geber hat also immer einen Uberblick Gber den Stand und die Struk-
tur seines Vermdgens. Das ist perfekt. Denn finanzieller Erfolg ist kein
Zufall, sondern Ergebnis eines ganz klaren Prozesses, einer konkre-
ten Planung und der Kontrolle, ob man noch »in der Spur« ist oder
ob nachjustiert werden muss.

Ich zeige Ihnen in diesem Buch, wie Sie die wichtigsten Elemente
dieser auf den finanziellen Erfolg einer Familie getrimmten Ein-
heiten fiir sich nutzen kénnen - auch ohne iiber die Mindestanla-
gesumme zu verfiigen. Und dies ist, wie gesagt, umso einfacher,
als heutzutage im Grunde jedermann Zugriff auf professionelle
Finanzinstrumente hat.



