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Die neue  
Anlageklasse

Die Ent-
wicklung 
der 

Währungen 
schaffte es in 
der letzten 
Zeit oft in die 
Schlagzeilen 
der Publi-
kumsmedien. 

Das hat einen einleuchten-
den Grund. Der starke Fran-
ken betrifft uns alle – so-
wohl als Konsumenten wie 
auch als Unternehmer und 
Arbeitnehmende. Er verbil-
ligt die Importe und dämpft 
damit unsere Inflation. Das 
stärkt erfreulicherweise un-
sere Kaufkraft beim Konsum 
im Inland und auf den Rei-
sen ins Ausland.
Es gibt aber auch eine 
schwerwiegende Schatten-
seite: Die Frankenstärke 
verteuert unsere Exporte. 
Damit wird die internatio-
nale Marktkraft unserer ex-
portlastigen Wirtschaft ge-
dämpft. Es drohen Wohl-
standseinbussen, Lohn-
druck in den Exportbran-
chen, Stellenabbau. Diese 
schicksalshaften Zusam-
menhänge werden derzeit 
in den Medien gut verständ-
lich vermittelt und kom-
mentiert. Deshalb kennt sie 
heute fast jede Frau und je-
der Mann. Was viele Men-
schen nicht wissen: Die 
Währungen und ihre Bewe-

rin oder eines Anlegers ist 
dabei namentlich eine Ei-
genschaft des Währungs-
markts von Bedeutung: 
Die Wechselbeziehung − 
mathematisch ausge-
drückt die Korrelation − 
der Währungskursent-
wicklungen mit den übri-
gen Anlageklassen wie 
Aktien oder Obligationen 
ist sehr gering. Zumal die 
erzielten Gewinne oder 
Verluste weniger von den 
absoluten Devisenkursbe-
wegungen abhängen, son-
dern viel mehr vom Erfolg 
oder Misserfolg des Han-
delsansatzes zur Nutzung 
der mehr oder weniger 
ausgeprägten Kurs-
schwankungen.

Herausforderung und 
Chance zugleich
Aus hin und wieder auf-
gedeckten Skandalen ist 
bekannt: Im Währungsbe-
reich werden von teil-
weise sehr zweifelhaften 
Adressen hochspekula-
tive Produkte mit überris-
senen Renditeverspre-
chen aggressiv vermark-
tet. Bei solchen Angebo-
ten gibt es nur einen 
dringlichen Rat: Hände 

gungen spielen neben Ak-
tien, Festverzinslichen, 
Immobilien und Rohstof-
fen eine immer wichtigere 
Rolle als eigenständige 
Anlageklasse. Auch für 
Privatanlegerinnen und 
Privatanleger.

Tiefe Korrelation
Der Währungs- oder Devi-
senmarkt ist ausseror-
dentlich liquide und läuft 
rund um die Uhr. Das täg-
liche Handelsvolumen er-
reicht bis zu drei Billionen 
US-Dollar. Die wichtigsten 
Marktteilnehmer sind 
Zentralbanken, Broker 
und Banken. Sie handeln 
aus geldpolitischen, wirt-
schaftlichen oder spekula-
tiven Gründen. Die Ak-
teure am Währungsmarkt 
können sowohl bei stei-
genden wie auch bei fal-
lenden Währungskursen 
Gewinne oder Verluste er-
zielen. Wer auf dem Devi-
senmarkt im Hinblick auf 
eine reine Geldanlage tä-
tig ist, will die Marktbewe-
gungen mit einem mög-
lichst kontrollierten Risiko 
gewinnbringend nutzen.
Aus der Sicht des Gesamt-
vermögens einer Anlege-

EiNE RiSikoSENkENdE diVERSiFikAtioN iN 
dER GEldANlAGE

Für Finanzplanerinnen und -planer ist 
der Einsatz von Währungen zur Berei-

cherung der Portfolios und zur  
Renditensteigerung zugleich  
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weg! Dies umso mehr, weil 
es für überlegt vorsor-
gende und nicht übermä-
ssig risikofreudige Investo-
rinnen und Investoren Pro-
dukte gibt, die mehrere er-
probte Devisenhandelsan-
sätze vereinigen. Durch 
diese Aufteilung, diese Di-
versifikation auf verschie-
dene Ansätze wird das Ge-
samtrisiko entscheidend 
gesenkt. Wichtig ist auf je-
den Fall: Vorsorgende, die 
Währungen als Anlagen 
nutzen wollen, müssen zu 
ihrem Berater oder ihrer 
Beraterin viel Vertrauen 
haben. Und über das ange-
botene Produkt genau in-
formiert werden, damit sie 
es verstehen.
Für Finanzplanerinnen und 
Finanzplaner ist eine neue 
Anlageklasse wie die Wäh-
rungen zugleich Herausfor-
derung und Chance. Eine 
Herausforderung, weil man 
sich in diesen nicht ganz 
einfachen Bereich einarbei-
ten muss. Es gilt, genügend 
Kenntnisse zur Trennung 
der Spreu vom Weizen im 
Produktdschungel zu er-
werben: Ein Spitzenprodukt 
muss unter einer erstklassi-
gen Finanzadresse ver-
schiedene Handelsansätze 
vereinen, und zwar zu ver-
nünftigen Kosten für die In-
vestorin und den Investor. 
Das Produkt sollte überdies 
in der Vergangenheit die 
erwartete Rendite erwiese-
nermassen auch eingefah-
ren haben.
Eine Chance, weil sich die 
Finanzplanerin oder der Fi-
nanzplaner durch das An-
gebot eines erstklassigen 
und bewährten Produkts 
im Währungsbereich als in-
novativ und fortschrittlich 
darstellen kann. Zudem 
sollte die Diversifikation 
mit einem Devisenprodukt 
aufgrund der Erfahrungen 
aus der Vergangenheit das 
Risiko in den Kundenport-
folios senken und die Ge-
samtrendite steigern.
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