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GeldYoga: Geld ist Kommunikation – die
neue Psychologie des Wohlstands
Ist Geld gut oder schlecht? Macht es gierig, oder kann es Freiheit schenken? GeldYoga®

verbindet Geldpsychologie, Verhaltensökonomie und Achtsamkeit zu einem entspannten,

selbstbestimmten Umgang mit Geld. Dieser Artikel fasst die Kerngedanken des Buches

GeldYoga – Das Geheimnis von Haben und Sein zusammen: warum Geld im Kern Kommunikation

ist, welche sieben Muster hinter den meisten Geldproblemen stehen und wie Sie aus Ihren

Eignungen einen tragfähigen Lebens- und Einkommensplan entwickeln.

Das Wichtigste in Kürze

Geld ist Kommunikation: Sein Wert beruht nicht auf Gold, sondern auf kollektivem

Vertrauen.

Sieben Muster stehen hinter den meisten Geldproblemen – allen voran mangelnde

Kommunikation und geringer Selbstwert.

Das Persönlichkeitsportfolio aus Eignungen, Charakter und Interessen ist die Grundlage

für Traumberuf und Einkommen.

Haben und Sein sind keine Gegensätze: Die Sinn-Ökonomie verbindet Gewinn und Sinn.

Geldtherapie® macht unbewusste Geldskripte sichtbar und löst finanzielle Blockaden.
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K A P ITEL  1

Geld bedeutet Kommunikation: Einführung in die neue
Geldpsychologie

Ist der Mensch eine Maschine ohne Individualität, die nur nach Besitz strebt? Aktuelle Erkenntnisse

aus Hirnforschung, Verhaltensökonomie, Psychologie und Neuromarketing zeichnen ein anderes

Bild: das eines Menschen, der nach Individualität und Sinn strebt. Wer seine eigenen Eignungen,

Potenziale und Werte kennt – zusammengefasst im sogenannten Persönlichkeitsportfolio –, kann

daraus ein tragfähiges, nachhaltiges Lebens- und Arbeitsmodell entwickeln.

„Menschen, die gut kommunizieren können, haben keine Geldprobleme.“

Finanzielle Resilienz ist in einer Zeit voller Umbrüche kein Luxusbegriff, sondern eine

Kernkompetenz. Sie bedeutet, sich des eigenen Potenzials bewusst zu sein – und es auch

kommunizieren zu können. Am deutlichsten wird dieser Zusammenhang im Konzept der weltweit

wirksamen Sinn-Ökonomie, die in Kapitel 5 vertieft wird.

Ein Großteil des Lebens – rund vierzig bis fünfundvierzig Jahre – fließt in Arbeit. Deshalb ist

entscheidend, dass die Tätigkeit zum Menschen passt, nicht umgekehrt. Wer im „Traumjob“ arbeitet,

verdient nachweislich leichter und nachhaltiger gutes Geld. Grundlage dafür sind ein stabiles Wissen

über die eigene Persönlichkeitsstruktur und solides Basiswissen in Finanzstrategie und

Finanzmanagement.

Haben und Sein sind dabei keine Gegensätze mehr, sondern zwei Seiten derselben Medaille. Die

klassische westliche Sichtweise verknüpft Geld mit Gier, Neid und Macht, die traditionelle östliche

Perspektive dagegen mit Moral, Askese und Verzicht. Beide Extrempositionen greifen zu kurz. Die

neue Sinn-Ökonomie öffnet den Raum dazwischen: viele Grautöne, in denen sich ein entspannter,

selbstbestimmter Umgang mit Geld entwickeln kann.

Kernthesen dieses Kapitels

Geld ist ein symbolisches Tauschmittel auf Vertrauensbasis – keine feste Größe.

Wer gut kommuniziert, löst die meisten strukturellen Geldprobleme an der Wurzel.

Das persönliche Werteportfolio ist die eigentliche Grundlage finanziellen Erfolgs.

K A P ITEL  2

Sein oder Nicht-Sein: Warum Geld eine Identitätsfrage ist

Hamlets „To be or not to be“ aus Shakespeares um 1601 entstandenem Drama trifft bis heute den

Kern der Verbindung zwischen Individuum und Gesellschaft. Sein oder Nicht-Sein steht für Freiheit

oder Abhängigkeit, für Entwicklung oder Stillstand. Kommunikation ist dabei die einzige

Handlungsform, die das Sein des Einzelnen sinnvoll und nachhaltig mit der Gesellschaft verbindet.
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Die psychologischen Mechanismen, nach denen Geld vermehrt oder verloren wird, sind aus

Verhaltensökonomie und Neuromarketing seit Langem bekannt. Wer die sieben Hintergründe von

Geldproblemen kennt (siehe Kapitel 3) und sein eigenes Werteportfolio entwickelt, kann mit großer

Gelassenheit auf seine Finanzen blicken – und braucht vor allem eines nicht mehr: Verlustangst oder

Gier.

Geld ist außerdem ein Wertaufbewahrungsmittel mit eigener Wachstumsdynamik: dem Zinseszins.

Seit Richard Nixon 1971 die Goldbindung des US-Dollars aufhob, hat keine Weltwährung mehr einen

realen, sicht- oder messbaren Gegenwert wie eine Goldreserve. Geld ist heute vor allem

Kommunikation: ein digitalisiertes, symbolisch generalisiertes Medium, dessen Wert allein aus

kollektivem Vertrauen entsteht.

Yuval Noah Harari beschreibt Geld in seinem Buch Eine kurze Geschichte der Menschheit als das

toleranteste aller von Menschen geschaffenen Systeme: Es überwindet nahezu jede kulturelle

Grenze, fragt nicht nach Religion, Geschlecht oder Herkunft und ermöglicht so die Zusammenarbeit

zwischen Fremden, die einander sonst nie vertrauen würden.

„Geld ist keine materielle, sondern eine mentale Angelegenheit: Sein Tauschwert
verwandelt Materie in etwas rein Geistiges.“

K A P ITEL  3

Die sieben Hintergründe von Geldproblemen – und wie Sie
Geldblockaden erkennen

Aus psychologischer Forschung, Schuldnerberatung und zahlreichen Sozialstatistiken lässt sich ein

klares Muster ableiten, warum Menschen dauerhaft mit Geld kämpfen. Es sind selten mangelnde

Ausbildung oder fehlendes Talent, sondern sieben wiederkehrende psychologische Muster.
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GELD

1
Kommunikations-

problem

2
Veraltetes Vater-/

Autoritäts-
problem

3
Mangelndes
Selbstwert-

gefühl

4
Unverständnis

von Geben
und Nehmen

5
Ungelebte

Persönlichkeits-
potenziale

6
Unbewusste

Schuld-
gefühle

7
„Mutter-Theresa-

Syndrom“

Abb. 1 – Das geldpsychologische Ursachenmodell nach Helmut-Whitey Kritzinger: sieben Muster, von der Kommunikation bis zur

aufopfernden Fremdbestimmung.

Geldprobleme sind im Kern fast immer Kommunikationsprobleme: Wer seine Werte, Bedürfnisse

und Grenzen nicht klar ausdrücken kann, tut sich auch mit Verhandlungen, Gehaltsgesprächen und

Preisgestaltung schwer. Häufig verbindet sich dies mit einem veralteten Vater- oder

Autoritätsproblem: Eine früh geprägte, unklare Beziehung zu Autoritätsfiguren wiederholt sich

später in Konflikten mit Vorgesetzten.

Ein mangelndes Selbstwertgefühl führt dazu, dass gute Ideen nicht eingefordert oder durchgesetzt

werden. Oft haben gerade die klügsten Köpfe die besten Ideen, aber zu wenig Selbstvertrauen, um

sie für sich zu beanspruchen. Hinzu kommt häufig ein Unverständnis des Prinzips von Geben und

Nehmen, das zu einseitigen, zweckorientierten statt kooperativen Beziehungen führt.

Weitere Muster sind ungelebte Persönlichkeitspotenziale, die sich als chronische Geldsorgen

äußern, sowie unbewusste Schuldgefühle, die in einer Leistungsgesellschaft schnell in reale

Schulden umschlagen. Das siebte Muster, salopp „Mutter-Theresa-Syndrom“ genannt, beschreibt

eine aufopfernde Fremdbestimmung: Wer sich chronisch für andere aufopfert, verliert häufig den

Zugang zum eigenen finanziellen Wohlergehen.
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K A P ITEL  4

Das Persönlichkeitsportfolio: Ihr Kompass zum Traumberuf

Der innere Reichtum eines Menschen – seine Talente, Potenziale, Werte und Eigenschaften – wird

im Persönlichkeitsportfolio gebündelt. Wichtig ist die Unterscheidung: Nicht Interessen oder

Wünsche stehen hier im Zentrum (sie sind zu über 95 Prozent durch Elternhaus und Umfeld

geprägt), sondern echte Eignungen. Sie zeigen, was einen Menschen von anderen unterscheidet –

oder eben nicht.

Die Reihenfolge ist entscheidend: Eignungen und Begabungen bilden das unbewusste Fundament,

gefolgt von Charakter und Temperament. Interessen und Wünsche kommen an letzter Stelle – sie

sind die „Möbel des Hauses“, nicht der Rohbau. Wer seinen Beruf ausschließlich auf Interessen statt

auf Eignungen aufbaut, baut buchstäblich auf dem falschen Fundament.

„Ihre Eignungen und Fähigkeiten sind Ihr Vermögen.“

Vier Selbsttests im Überblick

Methodisch stützt sich das Persönlichkeitsportfolio auf vier einander ergänzende Testverfahren.

Jedes beleuchtet eine andere Ebene der Persönlichkeit; erst ihre Kombination ergibt ein

belastbares Gesamtbild. Ein einzelner Online-Test wird der Komplexität eines Menschen nicht

gerecht.

Test Erfasst Grundfrage

1 · Limbisches Strukturmodell Disziplin/Balance, Fantasie/Stimulanz,

Abenteuer/Dominanz

Welche Grundemotionen

steuern mein Verhalten?

2 · Eignungstest (10
Intelligenzbereiche, erweitert
nach Gardner)

logisch, sprachlich, räumlich, körperlich-
kinästhetisch u. a.

Worin bin ich wirklich begabt?

3 · Big-Five-
Persönlichkeitstest

Offenheit, Gewissenhaftigkeit,
Extraversion, Verträglichkeit,

Neurotizismus

Wie ist mein Charakter
geprägt?

4 · RIASEC-Modell realistisch, forschend, künstlerisch, sozial,
unternehmerisch, konventionell

Welche Interessen und
Wünsche habe ich?

Wichtig für die Auswertung: Test 1 und 2 bilden das unbewusste Fundament der Persönlichkeit –

Begabungen, die weder vom Elternhaus noch von der Schule geprägt wurden. Test 3 zeigt Charakter

und Temperament als Ergebnis von Erziehung und Umwelt. Test 4 bildet lediglich Interessen und

Wünsche ab: die am stärksten von außen geprägte und damit für die Berufswahl am wenigsten

aussagekräftige Ebene.

In der Praxis flankieren rund 120 konkrete, zukunftssichere Berufsbilder aus zehn

Intelligenzbereichen – von KI-Ingenieurwesen über Empathieberufe bis zu kreativen

Zukunftsfeldern – die individuelle Standortbestimmung. So wird aus abstrakter Selbsterkenntnis ein
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konkreter, umsetzbarer Karriere- und Einkommensplan.

„Verwechseln Sie nicht Ihre Interessen mit Ihrem Beruf: Interessen sind die
Möbel, Eignungen sind das Fundament des Hauses.“

Praxis-Impuls

Notieren Sie drei Tätigkeiten, bei denen Sie die Zeit vergessen – ein Hinweis auf Ihre

Eignung.

Fragen Sie drei nahestehende Menschen, worin sie Ihre größte natürliche Stärke sehen.

Vergleichen Sie diese Antworten mit Ihren aktuellen beruflichen Aufgaben.

Alle vier Selbsttests mit ausführlicher Auswertung und die vollständige Liste der 120 Zukunftsberufe finden

Sie im Buch GeldYoga – Das Geheimnis von Haben und Sein.

K A P ITEL  5

Die Sinn-Ökonomie: Wenn Gewinn und Sinn zusammenfinden

Unternehmen und Selbstständige mit klarem Purpose verschaffen sich einen messbaren

Wettbewerbsvorteil: Sie sind produktiver, wachsen schneller, sind innovativer und binden

Mitarbeitende länger. Die Sinn-Ökonomie versteht Geld nicht mehr als Selbstzweck, sondern als

Werkzeug für persönliches Wachstum, gesellschaftliches Wohlergehen und langfristige

Nachhaltigkeit.

Drei Dimensionen prägen diesen Wandel: eine Neudefinition von Wohlstand, die Lebensqualität und

Erfüllung neben materiellen Besitz stellt; Investitionen mit Sinn nach ESG-Kriterien und Impact

Investing; sowie finanzielle Entscheidungen, die mit persönlichen Werten übereinstimmen. Was vor

wenigen Jahren idealistisch klang, leben die Generationen Y und Z heute weltweit aktiv.

Millennials suchen sinnvolle Arbeit statt reinem Gehalt und bevorzugen Erlebnisse gegenüber

materiellem Konsum. Die Generation Z geht noch weiter: Sie erwartet von Marken und Arbeitgebern

eine klare gesellschaftliche Haltung, erkennt Greenwashing schnell und bevorzugt kollaborative

Wirtschaftsmodelle wie Coworking oder Secondhand-Plattformen. Beide Generationen eint:

wertorientierte Entscheidungen, kritischer Konsum und das Streben nach Sinn statt nach rein

finanziellem Erfolg.

https://kritzinger.de/de/shop/geldyoga?utm_source=pdf&utm_medium=freearticle&utm_campaign=geldyoga&utm_content=de
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Vier Säulen finanzieller Freiheit in der Sinn-Ökonomie

Unabhängigkeit durch bewussten, minimalistischen Konsum.

Passives Einkommen als Freiraum für sinnstiftende Arbeit.

Bildung und Finanzkompetenz als Schlüsselressource.

Finanzielle Freiheit als Mittel zur Selbstverwirklichung – nicht als Endziel.

K A P ITEL  6

Finanzielle Freiheit: Immobilien, Steuerstrukturen und
Risikominimierung

Neben dem verwirklichten Traumberuf gilt Immobilienbesitz als einer der wenigen wirklich

belastbaren Wege zu langfristigem Vermögensaufbau. Ein Blick auf die Wertentwicklung urbaner

Wohnimmobilien in Deutschland, der Schweiz und Österreich in den vergangenen zehn bis zwanzig

Jahren zeigt das Ausmaß.

Wertsteigerung urbaner Wohnimmobilien (Quadratmeterpreis)

+100 %

München

+36 %

Zürich

+71 %

Wien

über 10 Jahre

+300 %

Berlin

+73 %

Genf

+200 %

Wien

über 20 Jahre

Abb. 2 – Prozentuale Entwicklung der Quadratmeterpreise in ausgewählten Städten (Quelle: Marktbeobachtung 2003–2023,

gerundete Richtwerte).

München verzeichnete in zehn Jahren eine Wertsteigerung von rund 100 Prozent, Berlin in zwanzig

Jahren von rund 300 Prozent. Wien kam in zehn Jahren auf etwa 71 Prozent und in zwanzig Jahren

auf rund 200 Prozent. Zürich (zehn Jahre) und Genf (zwanzig Jahre) zeigen mit 36 beziehungsweise

73 Prozent eine gedämpftere, aber ebenfalls stetig positive Entwicklung. Urbane Zentren mit hoher

Nachfrage bleiben damit ein struktureller Vermögenstreiber.
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Eine steueroptimierte Immobilienfinanzierung – etwa durch gezielten Einsatz von Fremdkapital,

Abschreibungen (AfA) und Sonderabschreibungen für energetische Sanierungen – kann die effektive

Steuerlast spürbar senken und den Vermögensaufbau beschleunigen. International genutzte

Modelle wie das befristete Sonderregime der Freihandelszone Madeira (reduzierter

Körperschaftsteuersatz von 5 Prozent) oder Sonderwirtschaftszonen wie auf Curaçao zeigen, wie

Unternehmerinnen und Unternehmer im legalen Rahmen steuerlich planen können – vorausgesetzt,

echte wirtschaftliche Substanz und Compliance sind gegeben.

Ebenso wichtig ist die Risikominimierung: Wer nur in Anlageprodukte mit einer mindestens

fünfjährigen Erfolgsgeschichte investiert, keine Kryptowährungen ohne Grundlagenwissen kauft und

nur in Branchen investiert, die er wirklich versteht, verringert das Risiko emotionaler

Fehlentscheidungen erheblich.

Hinweis: Alle genannten Zahlen, Renditebeispiele und Steuermodelle dienen ausschließlich der allgemeinen Orientierung und

stellen keine Anlage-, Steuer- oder Rechtsberatung dar.

K A P ITEL  7

Neuromarketing und Storytelling: Warum Emotionen besser
verkaufen

Die Neuroökonomie verbindet Erkenntnisse aus Neurowissenschaft, Psychologie und

Wirtschaftswissenschaft, um zu verstehen, wie Menschen ökonomische Entscheidungen tatsächlich

treffen. Die zentrale Erkenntnis: Emotionale Reaktionen wirken bei Kaufentscheidungen oft stärker

als rationale Argumente. Das limbische System – insbesondere die Amygdala und das

Belohnungszentrum Nucleus accumbens – steuert maßgeblich, was wir als gut, vertrauenswürdig

und erstrebenswert empfinden.

Gut erzählte Geschichten aktivieren mehrere Gehirnregionen gleichzeitig: Sprachverarbeitung,

sensorische Wahrnehmung und Motorik. Zuhörende „erleben“ eine Geschichte dadurch fast wie ein

eigenes Erlebnis – vermittelt über Spiegelneuronen. Gleichzeitig werden Dopamin (Gedächtnis,

Lernen) und Oxytocin (Vertrauen, Empathie) ausgeschüttet, was die Bindung an eine Marke oder ein

Produkt spürbar verstärkt.

Fünf international bekannte Kampagnen veranschaulichen das Prinzip: Coca-Colas „Share a Coke“

nutzte das Bedürfnis nach Zugehörigkeit, Apples „Think Different“ sprach über Innovation und

Individualität das Belohnungssystem an, Nikes „Just Do It“ verband Herausforderung mit Triumph,

Doves „Real Beauty“ setzte auf Authentizität und Selbstakzeptanz, und Airbnbs „Belong Anywhere“

nutzte über geteilte Reisegeschichten die Wirkung der Spiegelneuronen. Alle fünf Kampagnen

führten nachweislich zu deutlichen Umsatzsteigerungen.
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Sechs neuroökonomische Hebel im Marketing

Belohnungssystem: Rabatte, Treueprogramme, zeitlich begrenzte Angebote.

Emotionale Trigger: Freude, Nostalgie und Dringlichkeit über Bild und Ton.

Framing-Effekt: „95 % fettfrei“ wirkt anders als „5 % Fett“.

Ankereffekt: Ein hoher Referenzpreis lässt andere Preise günstig wirken.

Sozialer Beweis: Bestseller-Labels, Bewertungen, Beliebtheitssignale.

Verlustaversion: Countdown-Timer erzeugen FOMO und Handlungsdruck.

K A P ITEL  8

Geldtherapie®: Der Weg zur Heilung finanzieller Blockaden

Geld ist weit mehr als ein Tauschmittel: Es ist Quelle von Macht, Status und Sicherheit und kann eine

tiefe emotionale Bedeutung tragen. Viele Menschen kämpfen mit materiellen und emotionalen

Geldproblemen zugleich – von Schulden und unklugen Ausgaben bis zu Angst, Scham und

chronischem Stress. Die Geldtherapie® greift die psychologischen, emotionalen und

verhaltensbezogenen Aspekte des Umgangs mit Geld gleichermaßen auf.

Zentral ist das Konzept der Geldskripte: unbewusste, meist in der Kindheit geprägte

Überzeugungen wie „Geld ist die Wurzel allen Übels“ oder „Geld ist Ausdruck von Erfolg“. Diese

Skripte steuern reale Verhaltensmuster wie übermäßige Sparsamkeit, zwanghaften Konsum oder

chronische Schuldgefühle beim Geldausgeben. Erst wenn sie bewusst erkannt und hinterfragt

werden, wird ein gesünderer Umgang mit Geld möglich.

Die therapeutische Praxis verbindet kognitive Verhaltenstherapie zur Umstrukturierung negativer

Geldskripte, emotionale Aufarbeitung und Achtsamkeitstechniken sowie den gezielten Aufbau von

Finanzkompetenz und Selbstwirksamkeit. Systemische Ansätze beziehen zusätzlich familiäre

Geldmuster ein, während die narrative Therapie hilft, die eigene „Geldgeschichte“ aktiv

umzuschreiben.

„Finanzielle Probleme sind Ausdruck mangelnder Kommunikation – aus
Unwissenheit über die eigenen Stärken und deren Umsetzung.“

Entscheidend bleibt: Der gesamte Lebensentwurf – privat wie beruflich – ist das Fundament der

persönlichen finanziellen Zukunft. Dieser individuelle Entwurf wird im Persönlichkeitsportfolio

konkret sichtbar und planbar (siehe Kapitel 4).

Wer diese Arbeit an den eigenen Geldskripten in Ruhe und mit Abstand zum Alltag vertiefen möchte, findet

im GeldYoga-Retreat auf Mauritius den passenden Rahmen.

https://kritzinger.de/de/seminare/money-yoga-2025-mauritius?utm_source=pdf&utm_medium=freearticle&utm_campaign=geldyoga&utm_content=de
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Häufige Fragen zu GeldYoga und Geldpsychologie

Was ist GeldYoga?

GeldYoga® ist ein Ansatz von Helmut-Whitey Kritzinger, der Geldpsychologie, Verhaltensökonomie

und Achtsamkeit verbindet. Er versteht Geld als Kommunikation und setzt bei Selbstwert,

Eignungen und persönlichen Werten an statt bei Tabellen und Sparplänen. Ziel ist ein entspannter,

selbstbestimmter Umgang mit Geld.

Warum ist Geld Kommunikation?

Seit der Aufhebung der Goldbindung des US-Dollars 1971 hat keine Weltwährung mehr einen

materiellen Gegenwert. Der Wert des Geldes entsteht allein aus kollektivem Vertrauen. Wer seine

Werte und Stärken klar kommuniziert, verhandelt, verkauft und verdient deshalb in der Regel besser.

Was sind die sieben Hintergründe von Geldproblemen?

Kommunikationsprobleme, ein veraltetes Vater- oder Autoritätsproblem, mangelndes

Selbstwertgefühl, ein Unverständnis von Geben und Nehmen, ungelebte Persönlichkeitspotenziale,

unbewusste Schuldgefühle und das „Mutter-Theresa-Syndrom“ der aufopfernden Fremdbestimmung.

Was ist ein Persönlichkeitsportfolio?

Das Persönlichkeitsportfolio bündelt Eignungen, Charakter und Interessen eines Menschen auf Basis

von vier Selbsttests: limbisches Strukturmodell, Eignungstest, Big Five und RIASEC. Es dient als

Kompass für die Berufswahl und für einen realistischen Einkommensplan.

Was ist Geldtherapie®?

Geldtherapie® macht unbewusste Geldskripte sichtbar und bearbeitet sie mit Methoden aus

kognitiver Verhaltenstherapie, Achtsamkeit, systemischer und narrativer Arbeit, ergänzt um den

Aufbau von Finanzkompetenz.

Über den Autor: Helmut-Whitey Kritzinger

Helmut-Whitey Kritzinger ist Trainer, Berater und Autor mit über 30 Jahren internationaler

Lehr- und Seminartätigkeit in 12 Ländern und mehr als 50.000 Teilnehmenden. Er ist

Entwickler von GeldYoga®, Life-Scouting® und Geldtherapie® und arbeitet mit Konzernen,

mittelständischen Unternehmen und Privatpersonen an der Schnittstelle von

Geldpsychologie, Karriereentwicklung und Sinn-Ökonomie.

kritzinger.de · life-scouting.de

https://kritzinger.de/
https://life-scouting.de/


GELDYOGA® · HELMUT-WHITEY K RITZINGER kritzinger.de

12GeldYoga® · Geld ist Kommunikation

Weiterführend: Das Buch und das GeldYoga-Retreat

Dieser Artikel fasst zentrale Gedanken zusammen. Wenn Sie tiefer einsteigen möchten, gibt

es zwei Wege.

Das Buch: GeldYoga – Das Geheimnis von Haben und Sein

Das vollständige Werk vertieft jedes Kapitel mit praktischen Übungen,

allen vier Selbsttests inklusive Auswertung, der Liste der 120

Zukunftsberufe und Fallbeispielen aus der Geldtherapie®-Praxis. Als

Buch und E-Book erhältlich, das Hörbuch ist in Vorbereitung.

Zum Buch auf kritzinger.de →

Das GeldYoga-Retreat auf Mauritius

Drei Tage Geldpsychologie, Achtsamkeit und Selbsterfahrung mit

Helmut-Whitey Kritzinger, auf Deutsch und Englisch. Die neuen

Termine für 2027 und 2028 werden auf der Seminarseite

veröffentlicht.

Termine und Details ansehen →

Rechtlicher Hinweis: Alle Ausführungen zu Geldanlage, Immobilien und Steuermodellen dienen ausschließlich der allgemeinen

Information und stellen weder eine Rechts-, Steuer- noch Anlageberatung dar. Für individuelle Entscheidungen wird die Beratung durch

qualifizierte Fachleute empfohlen.

© 2026 Helmut-Whitey Kritzinger. Alle Rechte an Konzept, Text und Marken (GeldYoga®, Geldtherapie®, Life-Scouting®) liegen beim

Autor.

https://kritzinger.de/de/shop/geldyoga?utm_source=pdf&utm_medium=freearticle&utm_campaign=geldyoga&utm_content=de
https://kritzinger.de/de/seminare/money-yoga-2025-mauritius?utm_source=pdf&utm_medium=freearticle&utm_campaign=geldyoga&utm_content=de
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