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Lebensqualitat // . =
in Franken und Rappen

Srke
=
¥

Welche Gefiihle sind im Umgang mit Geld

im Spiel? Das fragten wir Anne Herrmann, Wirt-
schaftspsychologin und Professorin an der
Fachhochschule Nordwestschweiz. Fazit: oft
die falschen - und diese pragen uns fiirs Leben.

Text Evelyn Braun
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acht Geld gliicklich?

Und wenn wir geniigend Geld

haben, macht noch mehr
Geld noch gliicklicher?
Das kann man so pauschal nicht beant-
worten, weil es auch darauf ankommt,
wo man lebt, welche Vergleiche wir in
der nachsten Umgebung machen und
wie man sein Geld ausgibt. Es gibt viele
Untersuchungen dariiber, welche Arten
von Ausgaben gliicklich machen. Man
kann sich mit seinem Geld Gliick kau-
fen. Umgekehrt machen uns Sorgen um
das Geld, ob begriindet oder unbegriin-
det, ungliicklich. Sich keine Sorgen um
das Geld machen zu 1r
Glucksfaktor.

Wie viel hat Geld mit Lebensqualitat

zu tun?

Da gibt es eine Beziehung, denn mit Geld
kann man sich Lebensqualitat kaufen,
Annehmlichkeiten zum Beispiel, die
das Leben erleichtern. Etwa, dass man
eine schone Wohnung in der Nahe des
Arbeitsorts wéhlen kann, in einem an-
genehmen Wohnumfeld. Oder ich kann
mir mehr Freizeit erkaufen, weil ich ge-
wisse Arbeiten im Haushalt dele

re. Aber da Lebensqualitat mehr ist als
das, kann ich mir nicht alle Aspekte der
Lebensqualitat erkaufen. Freundschaft
zum Beispiel, soziale Beziehungen -
Geld allein reicht eben nicht aus.

Wie rational oder emotional ist unsere
Beziehung zum Geld?

Unsere Beziehung zum Geld ist sehr
emotional geprdgt. Die Frage, ob uns
Geld gliicklich macht oder ob wir uns
wegen Geld Sorgen machen, das sind
Emotionen. Diese Gefiihle spielen eine
Rolle dabei, wie wir Geld ausgeben, aber
auch, wie wir Geld wahrnehmen.

Ob jemand locker mit Geld umgeht oder
lebenslang ein Sparfuchs bleibt: Wird die-
ses Verhalten durch die Elternin der
Kindheit gepragt?

Wie wir Geld wahrnehmen und wie wir
es ausgeben, aber auch unsere finanziel-
len Kompetenzen, sind stark durch das

Eltern gepragt. Wir lernen durch
das Beobachten der Eltern, das rifft
auch den Umgang mit G Aber was
fur die Generation der Eltern in ihrer
Beziehung zum Geld stimmte, muss fir
unsere Generation nicht mehr stimmen.
Das zu ; “htig. Unsere fi-
nanzielle Situation kann eine ganz an-
dere sein als die unserer Eltern, deshalb
sollte man gegebenenfalls

stellung an n. Wenn in der F

mit Geld umzugehen. Wir haben dann
schlicht nicht gelernt, was es bedeu-
tet, finanzielle Entscheidungen zu tref-
fen. Unser Umgang mit Geld hat

nicht nur mit Emotio

dern auch mit Komp:

Oft bestimmen Angste unseren Umgang
mit Geld: Angst vor dem Notfall, Angst

vor dem eigenen Leichtsinn, Angst vor Ver-
lust: Was steckt dahinter?

Menschen reagiere erell stark emo-
tional und mitunt auch irrational,
wenn sie Verluste beflirchten. Das er-
klart tbrigens auch, warum wir i
cherungen kaufen. Wir zahlen jéhrlich
einen vergleichsweise kleinen Betrag
um uns vor grossen Verlusten abzusi
chern. Haufig tun wir dies auch, ohne
dass eine existenzielle Bedrohung vor-
liegt respektive diese wirklich abgesi
chert ware.

Lassen sich gewisse Grundmuster
im Umgang mit Geld erkennen? Gibt es
bestimmte Grundtypen?
In der Wi haft gibt es verschiede-
ne Modelle. Das Modell des A
ners Brad Klontz unterscheidet grund-
satzlich vier wobei jeder Mensch
ve d Anteile davon in sich tra-
gen kann.
s die Wachsamen, die

ehr genau mit ihrem Kontostand

befassen und genau wissen, wie viel sie
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in ihrer Pensionskasse haben. Das ist an
sich gut, der Nachteil ist aber, dass sie
sich schwertun, ihr Geld auszugeben.
Sie sind besonders dngstlich, fragen
sich bei jedem Kauf, was das fiir ihren
Kontostand bedeutet. Sie haben dann
weniger Freude am Kauf, was sich nega-
tivaufihre Lebensqualitidt auswirkt.
Weiter gibt es die Vermeider und Ver-
meiderinnen. Sie meiden grundsatzlich
die Auseinandersetzung mit ihrer finan-
ziellen Situation. Sie wollen gar nicht
wissen, wie viel Geld sie auf dem Kon-
to haben. Der Vorteil: Sie belasten sich
nicht. Der Nachteil: Sie verpassen etwas.
Sie befassen sich nicht mit ihrer Alters-
vorsorge, zahlen zum Beispiel nicht in
die dritte Saule ein, auch wenn sie das
konnten. Das wirkt sich dann spater ne-
gativ auf ihre finanzielle Situation aus.
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Solche Phanomene wirken sich doch

auch auf andere Gebiete aus, nicht nur bei
den Finanzen?

Genau. Aber beim Geld kann es auch un-
terbewusst sein. Der beschriebene Ty-
pus des Vermeiders oder der Vermeide-
rin vertraut darauf, dass er oder sie ein
Gehalt bekommt, spater die AHV und
die Pensionskasse. Dabei merken diese
Personen nicht, dass sie sich eigentlich
jetzt um die Finanzen kimmern miss-
ten. Diese Haltung konnte frither viel-
leicht aufgehen, doch die Bedingun-
gen haben sich verandert. Heutzutage
schwindet die Gewissheit, dass wir ein-
mal von der Rente leben konnen. Gerade
far die jingere Generation wird es des-
halb zunehmend wichtig, nicht zu den
Vermeidern zu gehoren.

Und der dritte Typus?

Das sind jene, die das Geld bewundern.
Sie glauben, dass Geld sie gliicklicher
und ihr Leben besser macht. Entspre-
chend haben die Bewunderin oder der
Bewunderer des Geldes das Gefiihl, sie
konnten nie genug davon haben. Das
ist schwierig, weil das ja ein nie enden-
der Prozess ist. Sie denken, sie muss-
ten eigentlich mehr haben, um wirklich

gliicklich zu sein. Man kann die aktuel-
le Situation nie geniessen und stellt das
Streben nach immer mehr Geld vor die
sozialen Beziehungen, vor die Familie -
dieses Streben kann sehr ungliicklich
machen.

Kdénnte es sein, dass dieses Verhalten eher
Ménner als Frauen betrifft?

Es ist bei Mdnnern sozial akzeptierter.
Ménner konnen sich sagen: «Ich mache
das ja nicht far mich, sondern fiir mei-
ne Familie.» Sie kdnnen das so gut be-
grinden.

Es gibt noch einen vierten Typus im Mo-
dell von Brad Klontz, der vom dritten
Typus gar nicht weit entfernt ist: Die
Statussuchenden. Sie versuchen durch
Geld ihren sozialen Status herauszu-
streichen. Sie glauben, dass sie durch
Statussymbole wie einem grossen Haus,
einem teuren Auto oder Designerklei-



dern mehr soziale Anerkennung be-
kommen, was ja in bestimmten sozialen
Kreisen durchaus stimmt. Der Nachteil:
Diese Menschen neigen dazu, zu viel
auszugeben und tber ihren finanziel-
len Moglichkeiten zu leben. Das macht
sie dann abhéangiger: Sie miissen viel
Geld verdienen, um sich diese Ausgaben
leisten zu konnen.

Frauen wird in finanziellen Belangen
mangelndes Interesse und Vermeidungs-
verhalten nachgesagt. Stimmt das eigent-
lich?

Das trifft zum Teil schon zu. Das hangt
damit zusammen, dass in unserer Ge-
sellschaft noch immer traditionelle fa-
milidre Muster bernommen werden.
Wir sehen oft in Partnerschaften, dass
die Rollenverteilung ahnlich ist, wie sie
schon bei den Eltern war. Da waren es
héaufig die Manner, welche damals die fi-
nanzielle Verantwortung ibernahmen.
Das gilt dann auch heute noch. Entspre-
chend delegieren Frauen die finanzi-
ellen Entscheidungen an ihre Ménner,
auch was ihre Vorsorge betrifft. Frither
war die Absicherung durch die Partner-
schaft zuverlassiger. Das entspricht an-
gesichts der heutigen Scheidungsrate
nicht mehr der Realitét.

Umso wichtiger ist es, dass sich die
Frauen selbst um ihre Vorsorge kiim-
mern und generell die Geldfrage in die
Hand nehmen. Gleicher Lohn fiir glei-
che Arbeit musste schon ldngst selbst-
verstandliche Realitit sein - ist es aber
nicht. Der Punkt ist ganz einfach: Als
Frau musst du genauso wie ein Mann si-
cherstellen, dass du Geld verdienst. Und
dann kannst du schauen, wie du dein
Geld anlegst. In jungen Jahren funktio-
niert das oft noch ganz gut, der Bruch
kommt hier oft, wenn Frauen Kinder be-
kommen.
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Deckt sich eigentlich das Vertrauen

in finanziellen Dingen auch mit anderen
Verhaltensweisen im Leben? Mitursich-
lich fiir den Zusammenbruch der Bank
Credit Suisse war zum Beispiel, dass

viele Kundinnen und Kunden gleichzeitig
ihr Vermégen abgezogen haben. Spielte

da die Massenpsychologie?

Geld auf einem Bankkonto zu haben,
ist ein Geschéft mit dem Vertrauen. Ich
kann als Bankkunde nicht nachschauen,
ob es da noch liegt. Es ist eine abstrakte
Dienstleistung. Ich vertraue der Bank,
ich vertraue auch in das System des
Schweizer Finanzwesens. Gleichzeitig
hat es auch mit Sympathie und Antipa-
thie zu tun. Viele, die ihr Geld abgezo-
gen haben, taten das vermutlich nicht,
weil sie Angst um ihr Geld hatten, son-
dern weil sie keine Sympathie mehr hat-
ten fiir diese Bank. Sie wollten ihr Geld
nicht mehr bei dieser Bank haben.

Ein zweites Beispiel: Eine Frau spart

ihr Leben lang. Und dann gelingt es, siein
einem einzigen Telefongespréach dazu

zu bewegen, ihr ganzes Erspartes einerihr
véllig unbekannten Person auszuhandi-
gen. Warum funktioniert der Enkeltrick?
Das hat nicht so viel mit Vertrauen oder
Misstrauen zu tun, sondern zeigt eher
eine Leichtglaubigkeit, gepaart mit dem
Wunsch, helfen zu wollen. Da wird am
Telefon eine Geschichte erzahlt. Anstatt
dass man sich jetzt sagt: «Moment, die-
se Geschichte kann doch gar nicht stim-
men», wird den Betriigern das Geld aus-
gehandigt. Das hat mit einem Mangel an
Kompetenz zu tun. Die rationale Pri-
fung hat gefehlt. Ich kann nur sagen:
Wenn sich etwas aussergewohnlich an-
hort, sollte man es sorgfiltig prufen.
Das ist weniger eine Frage des Vertrau-
ens, sondern der Vernunft. M
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Anne Herrmann

ist Professorin an der Hochschule fiir Ange-
wandte Psychologie an der Fachhochschule
Nordwestschweiz (FHNW) und leitet das In-
stitut fur Marktangebote und Konsument-
scheidungen. Die Wirtschaftspsychologin
untersucht die Bediirfnisse von Konsumen-
tinnen und Konsumenten und berat Unter-
nehmen zu marktgerechten und somit er-
folgversprechenden Angeboten. Eines ihrer
Anliegen: Wie es — dank entsprechender Ge-
staltung und Kommunikation nachhaltiger
Angebote - gelingt, die Bereitschaft fiir um-
weltfreundliches und nachhaltiges Verhal-
ten zu unterstitzen.
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