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Geld als Spiegel fiir existenzielle Fragen

Peter Koenig, Geldcoach in Ziirich und Autor des
Geldbuchs ,,30 dreiste Lugen uber Geld“ (Conzett-Oesch
2014), unterstitzt Menschen dabei, ihre Projektionen auf
Geld zu erkennen und sich davon zu befreien, um Geld
als neutrales Werkzeug zum Erreichen ihrer Ziele einzu-
setzen.

Fragen im Finanzcoaching

Ein zentraler Teil des Coachings ist es, dass der Coachee sich
seiner Pragung bewusst wird. Der Coach stellt Fragen wie: ,Was
ist lhre erste Gelderinnerung?“, ,Welche Rolle spielt Geld in
lhrer Herkunftsfamilie?“ Damit findet der Coachee die Wurzeln
seiner Geldbeziehung. Zu seinem heutigen Verhaltnis zu Geld
eignen sich Fragen wie: ,Wer bin ich — mit und ohne Geld?*,
,Was ist Geld fur mich?“ und ,Welche Rolle hat Geld in meinem
Unternehmen?*.

Fur die Leser von ,Der Neue Finanzberater“: Beantworten Sie
diese Fragen ohne lange nachzudenken schriftlich. Wenn Sie
lhre Geschichte dann lesen, ersetzen Sie das Wort ,Geld*”
durch das Wort ,ich” — das bringt Klarheit, und Sie entdecken
lhre Projektionen und Irrtimer.

Quelle: Monika Mdller und Peter Koenig.

Am Anfang steht beim ihm die Untersuchung der ei-
genen Biographie (siehe Infobox). Wenn der Mandant
erkennt, was fiir Bedtirfnisse er auf Geld projiziert, kann
er diese vom Geld l6sen und sich dafiir entscheiden, diese
in seinem Leben ganz konkret zu vewirklichen.

»Letztlich bringt Coaching dem Mandanten mehr Si-
cherheit fiir seine Entscheidung als reine Zahlen, denn
viele Menschen sind ohnehin nicht zahlenaffin®, sagt Fi-
nanzcoach Susanne Biwer, die dies durch ihre Coaching-
und Finanzberatungspraxis selbst erfahren hat.

Chance fiir Honorarberater
Finanzberater mit entsprechener Ausbildung konnen

ihren Kunden — vor oder unabhangig von der Finanz-
beratung — ein Finanzcoaching als zusatzliche Dienstleis-

ﬂ

tung gegen Honorar an-
bieten. Die anschlieBende
Finanzberatung profitiert
von dem vorangegangenen
Coaching, dasich der Kun-
de uber seine Bedurfnisse
und Ziele klarer geworden
ist. Der Kunde wurde in
die Lage versetzt, eigenver-
antwortlich zu entscheiden
und moglicherweise auch
bestimmte Finanzrisiken
einzugehen. Der Finanz-
berater als Experte vermit-
telt ihm anschlieBend das
notwendige Wissen uber
Finanzmarkte und Finanzprodukte und unterstiitzt den
Kunden bei der Umsetzung.

Auch fachfremde Coaches konnen sich durch eine
Zusatzausbildung tiber die Psychologie des Geldes auf
Finanzcoaching spezialisieren. ,Fachfremde haben es
vielleicht sogar einfacher®, bemerkt Finanzcoach Volker
Weyrich von FCM Finanz Coaching, friher im I'T-Bera-
tungsvertrieb tatig. ,Denn wer als Berater schon viel Fi-
nanzwissen mitbringt, dem fallt es schwerer, im Coaching
offen und lernbereit zu sein.” In diesem Fall ist aber die
Kooperation mit einem zuverlissigen Finanzberater emp-
fehlenswert, um den Mandanten mit seinen konkreten
Finanzwiinschen am Ende nicht allein zu lassen.

Lothar Schmidt verhilft zu
,Stimmigen*“ Lésungen bei
Finanzentscheidungen.

Geschaftsmodelle fiir Coaching und Beratung

Wichtig ist es, die Rollen des Finanzcoaches und des
Finanzberaters klar voneinander abzugrenzen. Das Coa-
ching ist ein anderer Ansatz als die Beratung und erfordert
andere Voraussetzungen. Wahrend der Berater Know-how
vermittelt und Finanzempfehlungen gibt, unterstutzt der
Coach Menschen dabei, ihre individuell ,richtige® Losung
fir anstehende Fragen zu finden und die Verantwortung
far ihre Entscheidung zu ibernehmen. , Die Losung liegt
bereits im Menschen selbst“, lautet das Credo von Coa-
ches. Oder wie es Finanzcoach Lothar Schmidt formuliert:
»Es gibt kein Richtig und Falsch, es gibt aber Losungen,
die fur den Mandanten ,stimmiger‘ sind als andere. Ich
empfehle keine Losung, sondern der Mandant kommt im
Laufe des Coachings selbst darauf.“

Die Geschaftsmodelle fir Beratung und Coaching
konnen sich durchaus unterscheiden. Beim Coaching sind
Pauschal- oder Stundenhonorare sinnvoll, bei der Bera-
tung eine Honorarvergtutung. Wenn es um die Produkt-
vermittlung geht, sind auch Provisionen denkbar, soweit
keine Interessenkonflikte entstehen und der Kunde klar
uber die Vergutung informiert wird.

Viele Finanzberater unterliegen selbst einer ambiva-
lenten Einstellung zu Geld: Was bedeutet mir Geld? Ist es
eine Belohnung, ein notwendiges Ubel, eine Auszeich-
nung? Darfich mich fiir meine Unternehmensgrindung
verschulden? Wer etwa den Weg vom provisionierten
Produktverkauf zur Honorarberatung mit Bezahlung


http://www.derneuefinanzberater.de

Der Neue Finanzberater

Monika Miiller, Griinderin FCM
Finanz Coaching

Fangen Sie bei sich
an!

Beratung

Peter Koenig, peterkoenigsystem®,
Geldcoach in Ziirich

Mit und ohne Geld
zufrieden

Hans-Joachim Barth,
Finanzcoach und Finanzanalyse

lch habe zwei Rollen:
Experte und Coach

Als ich mein Unternehmen 1999
grundete, ahnte ich nicht, wie der
Schritt zur Unternehmerin mein Le-
ben verandern wiirde. Heute sind wir
ein Team, wir wachsen, und seit 2015
kommen jedes Jahr neue ausgebilde-
te Finanzcoaches in der FCM-Busi-
ness-Community dazu.

Wir unterscheiden zwischen Be-
ratung und Coaching. Wahrend der
Berater dem Kunden Fragen stellt,
um mit Expertenwissen Empfeh-
lungen zu geben, stellt der Coach
Fragen, die das Denken des Kunden
anstoflen. Er bezieht das kreative Po-
tential und die Kompetenz des Kun-
den in den Losungsprozess ein. Das
ist auch Kern einer Coachingausbil-
dung. Coaching kann verschiedene
Formen annehmen: ein kurzer Im-
puls, ein definierter Prozess zum Er-
reichen eines Zieles oder die langere
Begleitung einer Entwicklungsphase.

Finanzcoaching bedeutet Coa-
ching bei Finanzentscheidungen.
Dazu braucht der Coach Feldwissen
uber die Psychodynamik von Geld
und Kenntnisse uber Risikobereit-
schaft als Personlichkeitsmerkmal.
Finanzcoaching ist ideal fir Fragen,
auf die Finanzberatung keine passen-
de Antwort hat: Wie verteile ich mein
Erbe? Wie geht man mit unterschied-
lich ausgepragter Risikobereitschaft
in der Geschaftsfihrung um? Was 16st
eine Baisse am Aktienmarkt in mir
aus, und wie kann ich im Stress er-
folgreich entscheiden ...? Mein Tipp:
Fangen Sie bei sich selbst an! =

Ich erforsche seit Jahren die Bezie-
hung der Menschen zu Geld. Geld ist
ein Spiegel flr die seelische Verfas-
sung. Bin ich mit Geld unzufrieden,
steckt diese Unzufriedenheit auch in
anderen Beziehungen von mir. Wer
sich dessen bewusst wird, kann seine
Geldbeziehung ,befreien®.

Menschen kénnen lernen, mit
und ohne Geld gliicklich und zufrie-
den sein. Fir manche ist Geld ein
Hindernis, fir andere eine Brucke
zum Gluck. Dies liegt an unterschied-
lichen Projektionen auf Geld. Diese
Einstellungen werden groBtenteils in
der Kindheit erworben. Ich unterstiit-
ze Menschen dabei, die Projektionen
zu durchschauen und ihre Bedurf-
nisse vom Geldhandeln zu trennen.
Dann konnen sie entspannter und
freier mit Geld, Geldanlagen und Ri-
siken umgehen, um ihren Lebenszie-
len, ihrer Berufung zu folgen.

Die besten Finanzberater in der
Schweiz leisten bereits gute Arbeit:
Sie fokussieren sich nicht auf Produk-
te, sondern auf ihre Kunden. In der
Betreuung Superreicher horen die
Berater ihren Kunden stundenlang
zu. Die Geldanlage ist fast neben-
sachlich. Der Kunde vertraut seinem
Berater, und dieser verdient sich das
Vertrauen durch soziale Kompetenz.

Ein Finanzberater sollte zunichst
seine eigene Beziehung zu Geld er-
forschen und sich bewusst machen.
Ohne diesen Erkenntnisprozess kann
er andere schwer bei ihren Geldange-
legenheiten unterstitzen. =

Finanzcoaching ist produktunab-
héngig und ergebnisoffen und bietet
einen guten Rahmen fiir private und
berufliche Finanzentscheidungen.
Im Coaching geht es darum, dass
Kunden bewusste und eigenverant-
wortliche Entscheidungen fir ihr
Geld treffen. Den Prozess der Selbst-
erkenntnis sowie die Uberfithrung
in ein personliches Finanzkonzept
begleite ich als Finanzcoach. Wenn
der Kunde es wiinscht, begleite ich
ihn auch bei der Umsetzung mit kon-
kreten Produkten. Die Grenze zur
Vermittlung zeige ich dabei klar an.
Ich habe zwei Rollen: Die Ex-
pertenrolle als ganzheitlicher und
spartenubergreifend denkender Fi-
nanzplaner. In dieser Rolle gebe ich
dem Kunden Wissensimpulse und
beschreibe 6konomische Zusammen-
hinge. Und ich habe die Rolle des
Coachs, der Kunden zu bewussten
Entscheidungen fihrt. Gemeinsam
mit dem Kunden arbeite ich dessen
Wiinsche, Vorstellungen und Motive
aus. Ich begleite ihn im Gedanken-
prozess, in dem aus Winschen Ziele
werden, und zeige Zielkonflikte auf.
Es geht um Losungen, die der Kun-
de als passend erachtet. Als Finanz-
coach gestehe ich dem Kunden zu,
dass er mit eigenstandigen Finanzent-
scheidungen die Verantwortung fiir
sein finanzielles Wohlergehen tber-
nimmt. Ich habe eine systemische
Business-Coaching-Ausbildung ab-
solviert und schule mittlerweile auch
selbst Finanzberater im Coaching. =
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durch den Kunden
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geht, wird friher

:;; oder spater Geld

Y+’ als Hindernis be-

gegnen. Denn wie

uberzeuge ich mei-

ne Kunden davon,

L dass ich mein Geld

wert bin? Finanzbe-

, ‘ L raterin und -coach

Kornelia Rendigs

hat bei der Coa-

chingausbildung eine Veranderung ihres Geldverstand-

nisses erfahren. ,Seither gehe ich meine Arbeit entspann-

ter an und bin wirtschaftlich erfolgreicher. Ich weil} jetzt

auch besser, wie ich meine Kunden unterstiitzen kann.

Oft haben diese ahnliche Fragen, wie ich sie frither hatte.*
Wie wird man Finanzcoach?

Grundsatzlich gibt es zwei Wege zum Finanzcoach:
Zum einen kénnen Finanzberater eine Zusatzausbil-
dung als Coach machen. Das Spektrum der Angebote in
Deutschland ist riesig, und die Methoden sind vielfaltig.
Hier durfte jeder fiindig werden. Das Problem ist, die
Spreu vom Weizen zu trennen. Empfehlungen von Coa-
chingverbinden, Ratgeber oder die eigenen Intuition
konnen dabei helfen. Wer es speziell mag, wahlt eine
Ausbildung zum Finanzcoach. Eine solche Ausbildung
bietet zum Beispiel FCM in Wiesbaden alle zwei Jahre an.
Nachster Ausbildungsstart ist August 2018.

Nichtfinanzexperten kénnen zunachst ebenfalls eine
Coachingausbildung machen und sich dann auf Geldpsy-
chologie spezialisieren. In beiden Fallen macht der an-
gehende Coach intensive Selbsterfahrungen. Allein das
ist fir Finanzberater sehr hilfreich fur ihre Arbeit. Denn
ein Berater sollte zwischen eigenen Geldprojektionen und
den Bedurfnissen seiner Kunden unterscheiden kénnen.

Wer den akademischen
Weg einschlagen will, kann
Wirtschaftspsychologie stu-
dieren und sich auf Finan-
zen spezialisieren oder im
Wirtschaftsstudium den
Fokus auf Behavorial Fi-
nance richten. Allerdings
ist ein Studium nicht mit
dem Selbsterfahrungs-
prozess eines Coachings
vergleichbar. Dieses kann
angeschlossen werden.

Die Hochschule Bonn-
Rhein-Sieg bietet eine
Kombination aus Wirt-
schafts- und Psychologie-
studium mit Vorlesungen und einem Schwerpunktfach
in Finanzpsychologie. Prof. Dr. Britta Krahn, die die
Professur fur Markt-, Finanz- und Sozialpsychologie inne
hat, stellt gegentber ,Der Neue Finanzberater® heraus,

Britta Krahn pladiert fiir
ein solides Studium.

12

dass die Finanzpsychologie im Vergleich mit anderen
Hochschulen schon im Bachelorstudium einen hohen
Stellenwert habe und im Masterstudiengang als Wahl-
pflichtfach gewahlt werden kénne. Die Inhalte des Fachs
bieten auch Finanzberatern wichtiges Hintergrundwissen:
»Eine solide finanzpsycho-
logische Grundausbildung
ist eine Voraussetzung fir
gutes Coaching®, hebt
Krahn hervor.

Diplom-Psychologin
Maria-Christina Nimmer-
froh, Lehrkraft in diesem
Studiengang, betont, dass
Menschen — anders als an-
geborene Personlichkeits-
merkmale — angelernte
Verhaltensweisen andern
konnen. ,Die Einstellung
zu Kapitalmarktrisiken ist
oft durch die Herkunftsfa-
milie und durch Erfahrun-
gen — Stichwort Telekom-Aktie — gepragt. Viele Menschen
konnen aber mehr Aktienrisiken tragen, als sie glauben.*
In Deutschland werde zu wenig tiber Geldanlagen gespro-
chen, sagt Nimmerfroh. Finanzberater konnen psycholo-
gische Erkenntnisse dazu nutzen, um ihre Mandanten bei
Verhaltensanderungen zu unterstiitzen. Viele ihrer Stu-
denten seien ehemalige Banker, die besser beraten und
nicht nur Finanzprodukte verkaufen wollten.

Allerdings ist der Beruf des Finanzcoaches so jung,
dass Coaches viel Aufklarung zum Thema betreiben miis-
sen, etwa durch Vortrage und Artikel. Finanzcoach Bruno
Amgwerd aus der Schweiz: ,Ich habe hier fast ein Mo-
nopol, und gleichwohl ist es schwer, neue Kunden, die
gecoacht werden wollen, zu finden.“ Die meisten Kunden
kommen tber das Internet oder tiber Empfehlungen, wie
er berichtet. Das Problem: Viele Menschen sind sich nicht
bewusst, dass sie sich bei Geldfragen oft selbst im Wege
stehen und dass ihnen ein Coaching weiterhelfen wiirde. =

Maria-Christina Nimmer-
froh lehrt Geldpsychologie.

Finanzcoaching schafft einen Mehrwert

Vorteile fiir Kunden

= Selbsterkenntnis bezuglich Zielen und Wiinschen sowie im
Umgang mit Geld

= Erkenntnisgewinn zu Finanzhintergriinden

= zum eigenen Leben passende Finanzkonzeption

= Starkung der Entscheidungsfahigkeit in Finanzfragen,
geringere Anfalligkeit fur Finanzmoden

Vorteile fiir Finanzberater

= langfristige, vertrauensvolle Kundenbeziehungen

= strategischer Ansprechpartner in allen Finanzfragen
= Abrechnung tber Honorar

= Abgrenzung zu digitalen Angeboten

Quelle: Hans-Joachim Barth.
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