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Haftungsausschluss


Ziel dieses Buches ist es, einer breiten Leserschaft unterstützendes und informatives Wissen über den erfolgreichen Vermögensaufbau zu vermitteln. Die Inhalte dieses Buches wurden mit größter Sorgfalt erstellt. Für die Richtigkeit, Vollständigkeit und Aktualität der zur Verfügung gestellten Informationen übernimmt der Autor/ Herausgeber/Produzent keine Gewähr. Die Inhalte dieses Buches spiegeln in großen Teilen die Erfahrungen, Beobachtungen und vor allem die persönliche Meinung des Autors wider und sind nach bestem Wissen und Gewissen zusammengestellt. Insbesondere jedoch werden keinerlei Garantien dafür übernommen, dass die beschriebenen oder empfohlenen Strategien für jede/n Anleger/in oder Anlegertypus passend und empfehlenswert sind und für jeden oder insgesamt funktionieren. Der Autor und die Produktion übernehmen ebenso keinerlei Haftung für Schäden, die durch die korrekte oder inkorrekte Anwendung oder durch mögliche Fehler oder Missverständnisse der Lesenden entstehen. Die Anwendung und Umsetzung der Inhalte erfolgen ausschließlich auf eigenes Risiko.


Stets gilt: Jede Geldanlage ist mit einer Vielzahl von Risiken verbunden, das ist bekannt und dafür kann keine Haftung übernommen werden. Mögliche Angaben von Wertentwicklungen sind naturgemäß stets auf die Vergangenheit und auf Modellberechnungen Dritter bezogen und können nicht einfach in die Zukunft verlängert werden; daher können keine Garantien für zukünftige Entwicklungen übernommen werden.


Die Inhalte dieses Buches inklusive aller möglichen Empfehlungen, Strategien und Tipps stellen keinerlei Finanz-, Anlage- oder gar Steuerberatung dar; sie stellen insbesondere auch kein Angebot zum Kauf oder Verkauf spezifischer oder unspezifischer Geldanlagen resp. zum Kauf oder Verkauf individueller Investments, Versicherungen und Assets dar.


Das Buch dient ausschließlich Informationszwecken; auch im Buch evtl. genannte Markennamen, Titel, Wertpapiere oder -klassen dienen ausschließlich der allgemeinen Information. Markennamen werden ausdrücklich nur im Rahmen dieser Information genannt; Markenrechte Dritter werden dabei nicht berührt resp. verletzt – genannte Marken gehören den jeweiligen Markenrechtsinhabern.


Bevor Sie jegliche Investmententscheidung treffen, sollten Leserinnen und Leser die rechtsgültigen Verkaufsprospekte und sonstigen verfügbaren Informationen der jeweiligen Anlagen gründlich studieren und sich auf jeden Fall ausführlich von mindestens einer/m Finanz- oder Steuerberater/in beraten lassen.


Offenlegung gemäß § 34 b WpHG wegen möglicher Interessenkonflikte: Der Autor kann in den in diesem Buch besprochenen Wertpapieren zum Zeitpunkt der Veröffentlichung dieses Buches investiert haben.


Weitere Informationen und Disclaimer siehe unter „Erstinformation“ auf der Web site


https://juergen-keilbach.de/erstinformation


Datenschutzinformationen unter


https://juergen-keilbach.de/datenschutz.









1. Vorwort
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1.1 Wie Sie am meisten von diesem Buch profitieren


Selbstverständlich überlegt sich jeder Autor – so auch ich – zu Beginn seiner Arbeit am Manuskript, welche Ziele, Kenntnisse und Erkenntnispfade er seinen Leserinnen und Lesern vermitteln möchte und was seine Zielgruppe wirklich sucht, was ihr nutzt, wie er diesen Nutzen liefern kann. Denn gerade im Themenbereich Finanzen, Versicherungen, Geldanlage und Vermögensaufbau gibt es bereits zahlreiche Ratgeber, Tipps und auch allerhand kostenloses (betrachten wir mal nicht den Wert und die Zuverlässigkeit) Material im Internet.


Wieso schreibe ich also noch ein weiteres Buch zum Thema? Meiner Meinung nach mangelt es vielen Ratgebern und Anleitungen an den Bezügen zur Praxis – und überdies richten sich viele Veröffentlichungen an ein spezifisches Publikum, das sich beispielsweise für möglichst raschen – und damit aber auch riskanten – Vermögenserwerb interessiert oder besonders jung und technologieaffin oder sonst wie an spezifischem Wissenserwerb interessiert ist. Ich aber bin seit 34 Jahren in der Beratung tätig. Das sind viele Tausende Gespräche mit Menschen. Menschen in allen möglichen Lebenssituationen, Altersklassen, mit sehr unterschiedlichen Finanzzielen und Ausgangspositionen. Menschen mit verschiedenen Gefühlen, Wünschen, Sorgen, Ängsten und Träumen. Unternehmer und Arbeitnehmer, Intellektuelle und weniger Gebildete, weit gereiste Weltläufige und heimatverbundene Sicherheitsverliebte. Alle von ihnen steckten in unterschiedlichen Lebenssituationen – und oft waren und sind die Anlässe des Gesprächs alles andere als heiter. Etwa, wenn ein geliebter Mensch, beispielsweise der klassische Familienversorger, eine Unternehmerin oder ein erfolgreicher Geschäftsmensch verstorben ist, aber genau jetzt die Weichen zu stellen sind, dass die Erben weiter gut versorgt werden. Oder das hinterlassene Lebenswerk finanziell auf sichere Geleise zu stellen ist. Während viele Redakteure in Verbrauchermagazinen oder Autoren von Fachbüchern die Materie vielleicht eher analytischtheoretisch oder unter Gesichtspunkten der Regularien kennen respektive betrachten, war ich bei meinen Kundinnen und Kunden und für diese da – ich kenne ihre Emotionen und habe ihre Lebenswirklichkeiten erlebt. Und das werden Sie beim Lesen dieses Buchs spüren.


1.1.1 Was dieses Buch nicht ist und nicht sein kann


Lassen Sie uns zunächst darüber sprechen, was dieses Buch nicht sein will und auch nicht sein kann. Es soll keine Enzyklopädie über Finanzen sein. Eine solche Enzyklopädie existiert bereits und wird beispielsweise im Rahmen der Ausbildung von Bankkaufleuten oder Finanzexperten verwendet. Allerdings würden solche Inhalte das eigentliche Ziel dieses Buches verfehlen. Denn was nützt es Ihnen als Leserinnen oder Leser im Endeffekt, im Detail zu wissen, wie sich ein Kreditinstitut finanziell absichert? Demnach strebt dieses Buch keine erschöpfende Auflistung und Beschreibung aller Finanzmarktinstrumente oder Vorsorgearten an.


Das Buch ist auch keine Anleitung, in kurzer Zeit zum Millionär zu werden oder mit dem „richtigen Mindset“ Reichtum „anzulocken“ respektive zu „manifestieren“ – oder welche teils kruden Versprechungen da draußen sonst noch so unterwegs sind.


Ebenso wenig kann dieses Buch vollkommen neutral sein – und das muss jedem Lesenden klar sein. Denn selbstverständlich enthält kein Buch jemals die „reine und vollständige Wahrheit“, jeder Autor muss zwangsweise eine Auswahl an Informationen und Lösungswegen treffen, muss Beispiele auswählen, muss den Umfang und die Art der darstellbaren Informationen abwägen, muss die Wünsche der Leserschaft vor Augen haben und wird unabdinglich sein Wissen und seine Erfahrungen einfließen lassen – das ist quasi ein Naturgesetz. Mir ist es aber wichtig, dass man sich dies vor dem Lesen eines Buches wie dem vorliegenden – zusätzlich zu dem ausführlichen Haftungsausschluss und Disclaimer auf den Vorseiten – nochmal klarmacht, denn immerhin geht es ja bei Aufbau, Strukturierung und Erhalt von Vermögen um etwas persönlich Wichtiges.


1.1.2 Das Ziel: Finanzwissen aufbauen und informiertere Entscheidungen treffen


Eines meiner Hauptziele beim Schreiben dieses Buches (und in meinem beruflichen Alltag) besteht darin, mehr Menschen dazu zu bewegen, sich aktiv mit ihrem Geld, ihren Finanzen und letztlich ihrer Vermögensbildung auseinanderzusetzen. Denn finanzielle Bildung ist wichtig, um für sein Geld informiertere Entscheidungen treffen zu können und sich Autonomie zu verschaffen. Nur das kann übrigens auch vor dem Hereinfallen auf dubiose Anlagemodelle, verlockende Finanzfallen und schlechtmeinende ›Berater‹ schützen. Und eine grundlegende finanzielle Bildung gibt bessere Kontrollmöglichkeiten über diesen wichtigen Part des Lebens, den man nie nur Finanzberatern – oder, schlimmer noch, dem Ratschlag von Freunden oder Verwandten – überlassen sollte. Das hat die in der Presse häufig zitierte Schülerin Naina mit ihrem zwischenzeitlich zu einer gewissen Berühmtheit gelangten Tweet erkannt:


„Ich bin fast 18 und hab keine Ahnung von Steuern, Miete oder Versicherungen. Aber ich kann ’ne Gedichtsanalyse schreiben. In 4 Sprachen.“ Naina (Schülerin)


Dieser Tweet, dokumentiert aus dem Jahr 2015, ist in vielen respektablen Medien aufgegriffen und diskutiert worden und hat eine breite Bildungsdebatte ausgelöst – der Ruf nach besserer Finanzbildung ist zwischenzeitlich sogar in der Politik angekommen: Die Stärkung des Finanzwissens soll künftig mit einer „Initiative Finanzielle Bildung“, initiiert von Bundesbildungs- und Bundesfinanzministerium gelingen, die vor allem auf den Säulen „Nationale Finanzbildungsstrategie, die die aktuell in Deutschland bestehenden Defizite beim Finanzwissen benennen soll“, „Finanzbildungsplattform, die Infoangebote bündeln soll“ und „Forschung zu finanzieller Bildung“ ruht1 – bisher ist auf der Website des Bundesfinanzministeriums aber nur der Auftakt dokumentiert.2 Zwischenzeitlich muss man nach den neuesten Pisaergebnissen (2023) den Verdacht äußern, dass sich die Situation im Wesentlichen nicht gebessert, sondern womöglich sogar verschlimmert hat:


Erlernen von Wirtschaftskompetenz: eher Fehlanzeige.


Eigenständiges Erarbeiten praxisrelevanter Instrumente für Geldanlage, Vermögensaufbau und Vorsorge: eher Fehlanzeige.


Vermittlung anwendbaren Finanzwissens: eher Fehlanzeige.


Sparen ist kein Selbstzweck – Vermögen muss gestaltet werden


Aus meiner erfahrungsgeprägten Sicht sind wir Deutschen immer noch ein Volk von Sparern, was auch historische Gründe haben mag. Unsere Sprache ist voller Redewendungen und Sprichwörter, die das Sparen betonen. Doch Sparen bedeutet im Best Case lediglich, das Geld zusammenzuhalten – wenn denn, je nach Zins- und Inflationsniveau, überhaupt. Und was passiert dann? Vermögensverlust zum Zuschauen!


Geld sollte investiert werden. Denn nur wer investiert, hat die Chance, dass sich der althergebrachte ›Spargroschen‹ vermehrt und ein Vermögen daraus wird. Dabei ist es mir wichtig zu betonen, dass ich Ihnen nicht verspreche, dass Sie nach dem Lesen dieses Buches und einigen Gesprächen mit mir quasi automatisch ›reich‹ werden. In meinem Beratungsbüro gibt es den Leitspruch, dass wir unsere Kundinnen und Kunden von Sparern zu Investoren machen wollen. Und für die meisten ist das schon ein völlig neuer Gesichtspunkt und ein großer Schritt, der oft mit vielen Unsicherheiten verbunden ist. Allein schon deshalb, weil wir das – siehe den obigen Tweet – nie in der Schule gelernt haben.


Und genau hier setzt dieses Buch an. In meinen ersten Gesprächen mit neuen Kunden stelle ich immer wieder fest, dass sie immerhin schon die Entscheidung getroffen haben, nicht mehr nur sparen, sondern investieren zu wollen. Ihnen ist klar, dass es keinen anderen (legalen) Weg zum Vermögensaufbau gibt – dennoch haben die meisten nur oberflächliche Kenntnisse über verschiedene Anlageformen oder Vorsorgeprodukte.


Ein häufiges Statement, das ich in meinem Berufsalltag höre, ist: „Ja, das habe ich schon gehört, aber ich weiß ehrlich gesagt nicht, wie das funktioniert.“ Wenn es Ihnen manchmal ähnlich ergeht, wenn es um Geldanlagen oder Versicherungen geht, dann ist dieses Buch für Sie!


In diesem Buch werden viele typische Fragen aus dem Bereich Finanzen beantwortet. Ich weise auf Probleme hin, mit denen sich jeder auseinandersetzen muss, der bewusst mit seinem Geld umgeht. Mein Ziel ist es, dass Sie nach einem Erstgespräch (ich sage mal mit einem Augenzwinkern: „Am besten natürlich mit mir …“ – so viel Eigeninteresse muss sein) besser informiert sind.


Sie werden nicht nur die Funktionsweise und den Nutzen vieler Produkte und Lösungen aus dem Finanzmarkt und der Versicherungswelt kennenlernen. Sondern Sie erhalten an vielen Stellen auch eine konkrete Bewertung dafür, für wen und unter welchen Umständen dieses oder jenes Produkt sinnvoll sein kann. Dies ist einer der Bereiche, in denen ich meine eigene Stärke ausspielen kann. Als unabhängiger Berater bin ich nicht daran gebunden, eine bestimmte Lösung zu empfehlen oder ein Produkt einer spezifischen Bank oder Versicherung zu verkaufen. Sie erhalten also eine so weit als möglich unvoreingenommene Bewertung von jemandem, der seit vielen Jahren aktiv in dieser Branche tätig ist.


Damit Sie noch mehr Nutzen aus dem Buch ziehen können, habe ich einige Zusatzservices für Sie eingebaut:




	
Im Verlauf des Buches erhalten Sie immer wieder Beispiele aus meinem beruflichen Alltag; selbstverständlich so, dass die betroffenen Personen nicht erkennbar sind und keine Rückschlüsse auf die tatsächliche Identität gezogen werden können. Praxisfälle sind meiner Meinung nach sinnvoller als viele Modellrechnungen, die Sie möglicherweise aus Internetquellen kennen, die aber selten auf die eigene Situation übertragbar sind – so können Sie die Beispiele besser auf sich übertragen.
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	Bei wichtigen Fachbegriffen, die im Buch genutzt werden, finden Sie einen QR-Code zu kurzen Videosequenzen, in denen ich diese Fachbegriffe einfach und verständlich erläutere. Öffnen Sie einfach die Foto-App auf Ihrem Smartphone und richten Sie es auf die QR-Codes, dann werden Sie automatisch auf die Videos durchgeleitet.
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	Wenn Sie kurze Rückfragen an mich zu bestimmten Passagen im Buch haben, bin ich erreichbar für Sie: Suchen Sie sich einfach einen passenden Termin aus unter https://outlook.office365.com/book/JrgenKeilbach@efc.ag.








1 Vgl. www.bundesregierung.de/breg-de/aktuelles/initiative-finanzielle-bildung-2173056.


2 Vgl. www.bundesfinanzministerium.de/Monatsberichte/2023/12/Inhalte/Kapitel-2b-Blickvon-aussen/gastbeitrag-strategie-zur-finanzbildung.html (vgl. auch Anm. 1).









2. Finanzielle Bildung – das A und O
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2.1 Es mangelt uns an finanzieller Bildung!


Die Älteren unter Ihnen werden sich wahrscheinlich lebhaft an die Werbespots im Fernsehen erinnern, die heutzutage oft als „ikonisch“ bezeichnet werden. Da war der immer lächelnde und hilfsbereite „Herr Kaiser“, der im Auftrag einer Versicherungsgesellschaft stets zur Stelle war. Man konnte sogar eine „Allianz fürs Leben“ eingehen. Und dann war da noch der Großvater, der im obligatorischen Ohrensessel saß und die Früchte seiner Spargroschen genießen durfte – natürlich das Ergebnis einer gut angelegten Lebensversicherung.


Für diejenigen, die nicht in dieser Zeit aufgewachsen sind, mögen diese Werbeclips ohne nostalgischen Bezug eher erstaunlich sein. Aber so war sie, die „gute alte Zeit“, in der sich die Kundinnen und Kunden noch nicht über das Internet über Anlagemöglichkeiten und Versicherungen informieren konnten. Was früher das Fernsehen und Magazine waren, übernehmen heute Internetplattformen und -foren. Ist es damit besser geworden? Nein. Wenn ich mir das anschaue, muss ich häufiger an den Rattenfänger von Hameln denken, es hat sich an den Angeboten und Verkaufsmethoden bis auf die Technologie wenig bis nichts geändert. Und Menschen verlieren reihenweise ihr Erspartes, da sie oft von reinen Produktverkäufern adressiert werden und ohne Strategie und vertieftes Hintergrundwissen handeln.


Für Banken, Sparkassen und Versicherungen waren das früher goldene Zeiten. Als Kunden haben wir uns im Wesentlichen nur für eine uns sympathische Marke entscheiden müssen (es sei denn, wir blieben gleich bei der Bank oder Versicherung, mit der schon unsere Eltern ihre Verträge abgeschlossen hatten). Den Rest erledigten dann die freundlichen Menschen hinter dem Schalter oder der Versicherungsmitarbeiter, der regelmäßig zu Besuch kam. Aber dazu mehr später im Buch.
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Es scheint zwar fast unglaublich, aber eine Konstante beherrscht unseren Finanzalltag seit Langem: Junge Kundinnen und Kunden treffen Generation wie Generation übernehmend unvorbereitet auf den Markt – und auch über die Jahre lernen viele nicht die Grundlagen der finanziellen Bildung. Fundierte Kenntnisse über Geldanlagen oder Finanzprodukte werden in unseren Schulen nicht vermittelt. Sicher, es gibt Ausnahmen: In manchen Bildungseinrichtungen hören Schüler wahrscheinlich im Fach „Wirtschaft und Politik“ etwas über die Börse. Sie lernen das Konzept von Aktien kennen und können in Mathematik auch Zinsen berechnen. Aber dieses Wissen verschwindet womöglich genauso schnell, wie es oberflächlich vermittelt wurde. Beispiele dafür gibt es viele, so wissen laut einer Umfrage des Bankenverbands im Jahr 2021 etwa 44 Prozent der Jugendlichen nicht, was Vokabeln wie „Inflationsrate“ eigentlich bedeuten.


Aus meiner eigenen Beratungspraxis weiß ich, dass selbst diejenigen, die aktiv an ihrem Vermögensaufbau arbeiten wollen, nur sehr begrenzte Kenntnisse über den Finanzmarkt oder Anlageprodukte haben.


So ist es kaum verwunderlich, dass die Deutschen immer noch ein Volk der Sparer sind. Das Sparkonto ist bekannt, leicht zugänglich und seine Funktion verstehen wirklich alle. Aber das hat mit Vermögensaufbau nichts zu tun, da sich die Sparzinsen unabhängig vom allgemeinen Zinsniveau unterhalb der Inflationsrate bewegen werden und – noch bedenklicher – ein Investment in ‚Papier‘ ist, welches nur auf Vertrauen beruht! Der ‚evolutionäre Schritt‘ zum Tagesgeld macht das Ganze auch nicht viel besser.


Haben Sie sich schon einmal gefragt, woher diese Zurückhaltung gegenüber anderen Anlageformen als Sparbuch, Fest- und Tagesgeld kommt? Liegt das allein an einem Mangel an finanzieller Bildung? Oder stecken da vielleicht Interessen anderer dahinter, denen es ganz recht ist, dass Sie schlicht weiter zu den Sparern gehören?



2.2 Bankberater sind nicht Ihre Freunde


Banken und Sparkassen haben clevererweise ihr Verkaufspersonal als „Berater“ bezeichnet – das klingt natürlich viel besser. Aber im Grunde genommen handelt es sich bei Bankberatern einfach um Verkäufer von Produkten der Bank (und ihrer Partner). Jede Filiale erhält klare Vorgaben, welche Produkte innerhalb einer bestimmten Frist in welchen Stückzahlen an die (mehr oder weniger) interessierte Kundschaft vermittelt werden sollen. Und das erklärt auch, wie es zu dem ‚Zufall‘ kommt, dass verschiedene Banken eine bestimmte Versicherungspolice, einen Fonds oder eine Produktkategorie ‚entdecken‘ und empfehlen. Es ist dann auch kein großes Wunder: Ein angestellter Bankberater kann Sie niemals vollständig unabhängig informieren. Und er kann Ihnen auch niemals eine so breite Palette an Produkten anbieten wie ein unabhängiger Berater. Zwar haben die Banken und Sparkassen in den letzten Jahren versucht, die eingeschränkte Produktauswahl zu verbessern. Viele Institute bieten inzwischen zumindest online auch Produkte anderer Banken und Produktgeber an. Allerdings handelt es sich dabei wiederum nur um diejenigen, mit denen die Bank eine Kooperation eingegangen ist. Und es handelt sich lediglich um einen Ausschnitt der tatsächlich verfügbaren Produkte – aber unter den ausgeschlossenen könnte sich natürlich dasjenige befinden, das für Sie die größten Vorteile bringt.


Dazu ein Ausflug in die Praxis. Beruflich komme ich auch regelmäßig mit Führungskräften und Vorständen von Banken zusammen. Da wird schon mal im Smalltalk tief ins Nähkästchen gegriffen und klar formuliert, dass von zehn Baufinanzierungen die ersten sieben von der Bank selbst übernommen werden. Die Nummer 8, 9 und 10 landen dann beim Kooperationspartner. Es ist also eher ein Glücksspiel, an welcher Position Sie dann als Kunde gerade zur Tür reinkommen …



2.3 Renditeversprechen versus Risiko


Viele der bereits erwähnten Werbespots, sowohl von heute als auch aus längst vergangenen Zeiten, prägen die Werbung für Finanzprodukte mit einer gemeinsamen Botschaft: „Geldanlage muss sicher sein“.


Historisch betrachtet ist diese Forderung verständlich. Denn die TV-Zuschauer der 1970er-Jahre, die über freies Einkommen verfügten, um es anzulegen, hatten entweder selbst den historischen Börsencrash der 1930er-Jahre erlebt oder zumindest von ihren Eltern diese Information übernommen. Millionen von Kleinsparern standen mit der galoppierenden Inflation vor dem Nichts. Und diese Erfahrung wurde weitergegeben. Lähmend weitergegeben.


„Meine Geldanlage muss sicher sein.“ Dieser Satz taucht in den Erstberatungsgesprächen mit meinen neuen Kunden regelmäßig auf. Ich entgegne dann immer, „was verstehen Sie unter Sicherheit?“, „Sicherheit vor der Partnerin oder dem Partner? Sicher vor dem Finanzamt? Sicher vor der Inflation?“ Spaß beiseite, die Frage lautet also: „Sicher vor wem oder wogegen?“ Die meisten Menschen meinen dann, dass sie sich vor dem Verlust des Geldes schützen wollen; also das Geld vermehren, aber keine Risiken eingehen möchten.


Aber das funktioniert natürlich nicht. „No pain, no gain“: So nach dem Motto „Es gibt keinen Gewinn ohne Schmerzen“ lautet es im angloamerikanischen Sprachraum und in der Finanzwelt. Es gibt keine völlig risikofreien Geldanlagen. Je sicherer eine Geldanlage erscheint, desto geringer sind normalerweise die Chancen, dass sich das eingezahlte Geld nennenswert vermehrt. Es ist wichtig und richtig, sich vor einer Geldanlage und Investition über die damit verbundenen Risiken zu informieren. Die Bewertung der Risiken ist keine triviale Angelegenheit, aber auch keine „Raketenwissenschaft“.


Die Bereitschaft, ein Risiko einzugehen oder es eingehen zu können, hängt zuerst von persönlichen Faktoren ab, wie beispielsweise dem vorhandenen Kapital und der Lebensphase, in der sich die Kundin oder der Kunde befindet. Und natürlich spielt auch die individuelle Risikobereitschaft eine Rolle.


Darüber hinaus bergen Finanzprodukte selbst Risiken. Beispiel: Ein CFD (Contract for Difference) beispielsweise, ein sogenanntes Hebelprodukt, kann Experten zweistellige Renditen bescheren, es kann aber auch zu einem Totalverlust führen. In den Händen von Einsteigern wird es mit großer Sicherheit zum Letzteren führen.


Beim Abwägen von Risiken sollte man sich nicht in falscher Sicherheit wiegen, reine Werbeaussagen sind da nicht viel wert. Die Aktienemissionen der Deutschen Telekom wurden seinerzeit als „Volksaktie“ und sichere Geldanlage angesehen. Die Geschichte kennt jedoch den wirklichen Ausgang – und der war nicht so glücklich …


Der Gesetzgeber verpflichtet Banken, Sparkassen, Versicherungen und Emissionshäuser, das Risiko bei Anlageprodukten abzufragen. Allerdings sind die damit verbundenen Fragen sehr statisch: Es wird ein recht grobes Raster über den breiten Markt an Anlage- und Investitionsprodukten gelegt, basierend auf dem Motto: „One must fit it all.“ Im Prinzip handelt es sich bei dieser Risikoanalyse um eine Art Test. Eine ‚Eignungsprüfung‘ für mögliche Kunden, die die Frage beantwortet, ob sie für das jeweilige Produkt ‚geeignet‘ sind („Geeignetheitsprüfung“). Also ob anhand des groben Rasters feststeht, dass die Bank jenen Kunden dieses Produkt auch aktiv anbieten kann. Am Ende werden Sie als Kunde dann einem bestimmten Kundenprofil zugeordnet.


Wie bereits erwähnt, ist dies aus regulatorischer Sicht notwendig und sicherlich gut gemeint. Aber kluge und richtige Investitionsentscheidungen sind nicht von der Stange zu haben. Ein so grobes Standardsieb als Vorabkriterium kann schlichtweg nicht funktionieren.


Rein aus Praxissicht werden laut der gesetzlichen Vorgabe bei der Bildung dieser Kundenprofile vorhandene Erfahrungen und Kenntnisse seitens der Kunden abgefragt. Aber wie sollen Anlegerinnen und Anleger denn diese Kenntnisse besitzen, wenn sie in der Schule davon weder gehört noch etwas gelesen haben? Wie können neue Anlegerinnen praktische Erfahrungen vorweisen, wenn sie gerade erst die ersten Schritte unternehmen? Wer die Fragen wahrheitsgemäß beantwortet, wird dann in einer Risikoklasse eingeordnet, die den vermeintlichen Schutz vor Verlusten deutlich höher als die Renditechancen einstuft. Damit verbunden ist dann oft die Vorstellung, dass der Anleger für andere als die angebotenen Anlageformen ‚zu dumm‘ ist. Und wer garantiert eigentlich, dass die per gesetzlicher Definition „sicheren Anlagen“ keinen Totalverlust erleiden können? Ein Beispiel. Staatsanleihen, also die Finanzierung von Staatsschulden, werden als ‚sicher‘ definiert. Formulieren wir mal umgekehrt: Letztlich definiert der Staat, dass Staatsschulden sicher sind … Leider ging diese Rechnung im vergangenen Jahrhundert zweimal nicht auf.


Mein Tipp: Fragen Sie sich bei Anlagemodellen immer, wer oder was ist mein Flaschenhals an Information über dieses Produkt. Ist es nur EINE Person oder Institution, egal mit welchem Leumund, dann Finger weg!


Das mit dem Leumund schreibe ich auch deswegen, weil junge und jüngere Menschen unter 40 sich nach aktuellen Untersuchungen stark auf Ratschläge von Freunden (93 Prozent) und Familie (90 Prozent) verlassen und ihr Vertrauen häufiger auch Finfluencern (76 Prozent) und Coaches (53 Prozent) schenken.3 Das bedeutet sicher nicht, dass diese zwingend ‚übel wollen‘, aber es ist immer wichtig, dass Sie Anlageempfehlungen – egal von wem sie kommen – auf eine Hidden Agenda hin überprüfen (beispielsweise, ob jemand im Gegenzug für Beeinflussungen/Werbungen oder Empfehlungen direkt oder indirekt profitiert) und grundsätzlich breitere Informationen und Bewertungen recherchieren. Folgen Sie weder Herdentrieb noch Gier.



2.4 Die Tücke bei der Zinsberechnung
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Sie erinnern sich mit Schrecken an den Mathematikunterricht in der Schule? Sie sind damit nicht allein. Viele Menschen denken ungern an Kurvendiskussionen oder Stochastik zurück. Prozentrechnung und Zinsberechnungen gehören selbstverständlich heute noch zu den Lehrplänen. Aber da junge Menschen maximal über das von den Eltern gezahlte Taschengeld verfügen und keine nennenswerten Beträge für Investitionen besitzen, bleiben die Beispiele im Unterricht abstrakt und werden schnell vergessen. Besser wäre vielleicht, eine Baufinanzierung mit annuitätischer Tilgung zu erklären. Das hat eine praktische Beziehung zu einer Kurvendiskussion.


Viele Menschen tun sich schwer, zumindest in Form eines Überschlags Zinssätze und Renditen zu errechnen, was jedoch die Basis für eine kluge Finanzentscheidung ist. In Gesprächen mit Kunden begegnen mir immer wieder zwei klassische Irrtümer:




	Viele Menschen vernachlässigen den Zinseszins. Sie vergessen, dass Zinsen auf das angelegte Kapital auch weiterhin Zinsen generieren und dieser Zinseszinseffekt erhebliche Auswirkungen auf die Endsumme hat, insbesondere bei langfristigen Investitionen. Es gibt im Internet jedoch eine ganze Reihe von kostenlosen Rechnern, die bei der Kalkulation helfen.


	Umgekehrt wird gerne ‚vergessen‘, dass Zinsen auf Darlehen und Kredite im Laufe der Zeit geringer werden, weil das geliehene Geld durch Tilgungsanteile schrumpft. Wichtig bei allen Berechnungen ist zu beachten, auf welche Perioden sich die Angaben von Zinsen beziehen.





Um einschätzen zu können, ob sich eine Investition in ein Wertpapier oder eine andere Geldanlage lohnt, ist die Berechnung der Rendite das entscheidende Kriterium. Hier treten die meisten Fehler auf. Kunden präsentieren mir oft in unserem ersten Gespräch voller Stolz bereits getätigte Geldanlagen und schwärmen dann von der Rendite. „Ich bekomme drei Prozent drauf!“ Wenn ich dann frage, ob dies die Brutto- oder Nettorendite ist oder vor oder nach Inflation, stoße ich schon mal auf ein „Ach so“.


Ein klassisches Beispiel für das Missverständnis bei der Rendite. Unsere Lebensversicherer werben gern mit einer Überschussverzinsung von 3,6 oder 3,8 Prozent. Das klingt vorderhand ja nach viel, aber viele Menschen überlesen, dass es sich um die Verzinsung des „Überschusses“ handelt. Es wird also nicht das Deckungskapital mit 3,8 Prozent verzinst. Es bedeutet vielmehr, dass 98 Prozent der Gesamtsumme mit ca. 0,5 Prozent verzinst werden. Die fast vier Prozent Zinsen gibt es also gerade einmal auf zwei Prozent des Kapitals. Abzüglich Kosten und Verwaltung ist das Lieblingsprodukt der Deutschen so etwas wie ein Rohrkrepierer, um es zugespitzt auf den Punkt zu bringen.


Bei einer Geldanlage entstehen auch immer Kosten, die den Ertrag schmälern. Der Staat möchte von Ihrer cleveren Geldanlage auch seinen Teil abhaben. Bei der als Quellensteuer umgesetzten Kapitalertragssteuer sind das immerhin 25 Prozent. Die Menschen hinter den Produkten wollen auch leben, Bank oder der Broker erhalten ebenfalls eine Vergütung. Das alles geht von Ihren Erträgen ab. Es mag also durchaus zutreffen, dass Sie drei Prozent von dem Emittenten eines Wertpapiers auf das Kapital als Ertrag erhalten. Am Ende bleibt jedoch weniger übrig. Das ist Ihre Nettorendite.


Wenn Sie es jetzt genauer wissen wollen, hier sind ein paar Hinweise, wie Sie selbst in Form eines Überschlags Ihre Renditen berechnen können: Sie haben einen Aktienfonds für 2.000 Euro gekauft und veräußern diesen nach einem Jahr zum aktuellen Börsenkurs von 2.500 Euro. Sie können Ihre Bruttorendite jetzt per Überschlag so berechnen:
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Erst einmal ein stolzer Wert – sonderlich sinnvoll ist der aber noch nicht, wie Sie gleich noch sehen werden. Auf die 500 Euro müssen Sie Abgeltungssteuer von 25 Prozent zahlen. Außerdem sind Orderkosten in Höhe von 22 Euro angefallen. Im Überschlag kommt nun heraus:


500 € x 25 Prozent = 125 € Kapitalertragssteuer => 375 € Ertrag nach Steuer


375 € / 2.000 € x 100 = 18,75 Prozent = 6,25 Prozent Steuerkosten


Das ist also schon deutlich weniger. Aber tatsächlich auch nur ein Überschlag, denn wie Sie so verschiedene Anlageklassen beurteilen, vergleichen Sie die berühmten Äpfel mit Birnen. Wichtig in dem Zusammenhang ist nämlich auch, über welchen Zeitraum Sie die Rendite erwirtschaften. Und hier ist es am besten, die jährliche Rendite zu berechnen. Das machen Experten so. Es wird dann von Rendite per annum gesprochen. Die berechnet sich nach dieser Formel:
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(Jr = Jahresrendite, p = Prozentsatz, T = Laufzeit in Tagen)


Also, in anderen Worten ausgeschrieben: Jahresrendite = (1 + Gesamtrendite) hoch (365 / Haltedauer in Tagen) – 1.


Im gerade erwähnten Beispiel hatten Sie die Aktien nach einem Jahr verkauft.


Gehen wir jetzt einmal davon aus, dass der Verkauf erst nach 560 Tagen erfolgte. Dann erhalten Sie die Bruttorendite, in dem Beispiel 25 Prozent, auf Jahresbasis:
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Dies sind dann auf das Jahr rund stolze 15,7 Prozent brutto. Die Nettorendite per annum würden Sie dann entsprechend berechnen. Wenn Sie Wirtschaftsmathematiker sind, schlagen Sie jetzt vermutlich die Hände über dem Kopf zusammen. Aber es geht mir an dieser Stelle um das Prinzip und überschlagsmäßiges Rechnen, nicht um mathematische Exaktheit.


Ebenfalls wichtig für Sie ist an dieser Stelle, dass die Berechnung der Rendite je nach Anlageklasse etwas anders berechnet werden muss. Zwar bleibt es wichtig, die Jahresbasis heranzuziehen. Allerdings sind die Formeln für Anlageformen wie Fonds oder ETFs anders als bei unserem einfachen Aktienbeispiel. Bei einem Fonds, der aktiv betreut wird, fällt beim Kauf von Anteilen nicht selten ein Ausgabeaufschlag, das Agio, an. Dieser fällt aber immer weniger ins Gewicht, je länger die Anteile gehalten werden. Logisch, der gezahlte Betrag verteilt sich dann über den Zeitraum. Allerdings fällt er dann bei jeder neuen Einzahlung an. Um also mathematisch exakt zu sein, müssten Sie dies dann für die Anteile abbilden. Eine endlose Rechnerei. Im Sinne der Verbraucherfreundlichkeit und Vergleichbarkeit wurde eine Kennziffer entwickelt, um diese entstehenden Kosten besser vergleichen zu können: die „Total Expense Ratio“ (TER), zu deren Veröffentlichung alle Fondsgesellschaften verpflichtet sind. So bedeutet eine TER von 1,72, dass das Produkt jährliche Kosten von 1,72 Prozent verursacht. Eine wichtige Größe, wenn Sie einen Renditerechner im Internet nutzen wollen. Achtung! Bei vielen Factsheets sind diese Kosten in der Angabe der Rendite per annum bereits berücksichtigt.


Wie Sie sehen, ist das mit der Renditeberechnung nicht ganz leicht. Deswegen ist meine Frage im Erstgespräch, ob es sich um Brutto- oder Nettowerte handelt, auch ernst gemeint. Denn: Egal, welche Formel Sie auch für welche Anlageform einsetzen, ganz am Ende müssen Sie noch die Inflation und die Steuern berücksichtigen, um eine reale Rendite zu bekommen. Und das ist eigentlich eine der wichtigsten Größen, wenn Sie Vermögen aufbauen wollen.


Von Ihrer, auf welche Weise auch immer ermittelten, effektiven Rendite müssen Sie die Inflationsrate nämlich noch abziehen. Im Internet können Sie bei statistischen Ämtern die offizielle Inflationsrate ablesen. Und die ist dann oft wenig schmeichelhaft für Ihre Geldanlagen. Ein Beispiel: Ergibt sich eine effektive Rendite mit einem Nettowert von drei Prozent, ist Ihre Effektivrendite – 2,75 Prozent bei einer Inflationsrate von fünf Prozent. Um diesen Faktor verringert sich die Kaufkraft Ihrer Erträge.



2.5 Das Gespenst der Inflation und deren Einfluss auf Ihr Geld


Der Begriff Inflation ist unter Finanzberatern allgegenwärtig. Sie verstehen die Bedeutung, kennen die Auswirkungen auf die Ersparnisse ihrer Kunden und sollten die aktuelle Inflationsrate im Auge behalten. Bis Mitte 2022 war Inflation für die meisten Menschen nur eine Zahl, die monatlich in den Nachrichten genannt wurde. Den meisten Zuschauern war bekannt, dass Inflation mit Preissteigerungen zusammenhängt.


Die Sanktionen gegen Russland als Reaktion auf den Angriffskrieg gegen die Ukraine ist ein typisches Beispiel für externe Faktoren, die wirtschaftliche Prognosen und Abläufe durcheinanderwirbeln können. Diese Ereignisse trafen zu einem unvorteilhaften Zeitpunkt ein, da die Weltwirtschaft bereits durch die Coronakrise aus dem Gleichgewicht geraten war. Mit dem Ausbleiben der bisher sicheren Gasversorgung aus Russland und teuren Stromimporten aus Frankreich begann der Preis für Erdgas aufgrund der Marktmechanismen in noch nie dagewesenem Ausmaß zu steigen. Wenn sich die Energie verteuert, die für die Produktion genutzt wird, müssen zwangsläufig auch die Produktkosten steigen. Über Nacht wurde die Inflation zum vorherrschenden Thema in den Medien, da sie zweistellige Niveaus erreichte.


Ein Blick in die Geschichtsbücher zeigt, wie schnell es gehen kann. 1923 kam es zu einer Hyperinflation. In weniger als vier Monaten war die Reichsmark nichts mehr wert. Die Vollbremsung (massive Zinserhöhungen in wenigen Monaten) seitens aller wichtigen Notenbanken rund um den Globus lassen erahnen, welche Ängste es zumindest in diesen Zentren der Geldmacht gab. Lassen Sie mich es so sagen: Inflation ist das Kaminfeuer im Wohnzimmer, schön unter Kontrolle, wehe wenn man die Kontrolle verliert. Es gibt nichts Verheerenderes für Ihr Vermögen als Inflation!


Das Buch beabsichtigt nicht, ein umfassendes Werk über wirtschaftliche Begriffe zu sein. Daher werden hier keine weiteren Erklärungen dazu gegeben, was Inflation antreibt oder wie sie entsteht. An dieser Stelle soll lediglich Folgendes festgehalten werden:




	Inflation beschreibt den Anstieg der Preise und ist eine statistische Größe. Sie wird auf Grundlage eines allgemeinen Warenkorbs berechnet, und am Ende steht ein Durchschnittswert. Liegt die Inflation durchschnittlich bei fünf Prozent, bedeutet das, dass die Waren, die Sie erwerben möchten, deutlich teurer geworden sind.


	Mit Preissteigerungen geht eine Geldentwertung einher. Wenn Sie heute eine Waschmaschine kaufen möchten, die 1.000 Euro kostet und Sie 1.000 Euro auf dem Konto haben, stellt das kein Problem dar. Wenn sich jedoch Ihr Vermögen nicht erhöht und die Preise im Laufe der Jahre steigen, können Sie sich die Waschmaschine vielleicht nicht mehr leisten, wenn sie 1.200 Euro kostet. Nominell hat sich auf Ihrem Konto nichts geändert, aber die Auswirkungen sind erheblich.





Die meisten Anleger unterschätzen diesen langfristigen Effekt. Denn wenn die Rendite bei Vermögensaufbau nicht zumindest mit der Inflationsrate mithalten kann, verlieren Sie buchstäblich Geld. Hier ist ein hypothetisches Beispiel:


1. Sie haben heute 10.000 Euro auf dem Konto.


2. Gemäß den aktuellen Zielen der Europäischen Zentralbank liegt die Inflationsrate bei zwei Prozent.


3. Nach zehn Jahren wird der Kaufpreis eines Produkts, das heute 10.000 Euro kostet, aufgrund der angenommenen jährlichen Steigerung um zwei Prozent nun 12.189,94 Euro betragen. Das entspricht einer Preiserhöhung von fast 22 (!) Prozent und einem Kaufkraftverlust von knapp 18 Prozent.
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Abb. 1: Kaufkraftentwertung durch Inflation


Quelle: eigene Darstellung


Haben Sie sich schon einmal gefragt, wie viel Kaufkraft Sie in derselben Zeitspanne verlieren, wenn die Inflationsrate sieben Prozent beträgt, wie es zwischenzeitlich in Deutschland der Fall war? Die Antwort ist verblüffend: Fast 50 Prozent (genau genommen 49,17 Prozent). In nur zehn Jahren müssten Sie für ein Produkt, das heute 10.000 Euro kostet, stolze 19.671,51 Euro bezahlen. Mit Ihren 10.000 Euro auf der Bank könnten Sie dann nur noch Waren im Wert von 5.000 Euro erwerben.


Das ist doch erstaunlich, oder? Und vor allem schmerzhaft! Denn dadurch werden die Renditeversprechen vieler Finanzprodukte entlarvt. Selbst wenn Sie kein weiteres Geld auf Ihr Festgeldkonto einzahlen und keinerlei Zuwächse verbuchen, sind zwei Prozent Zinsen (zum Zeitpunkt der Texterstellung) marktüblich, sie sorgen aber lediglich dafür, dass Sie Ihr Gewissen beruhigen und Ihr Vermögen nur auf dem Papier mehr wird. Das ist das Toxische an der Inflation.
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