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Vorwort zur 2. Auflage

Die Zukunft ist immer noch unsicher. Deshalb hat sich
an der Problemstellung und den Zielgruppen der 1.
Auflage auch nichts gedndert. Was sich gedndert hat, ist
dass Probleme der Liquidititsplanung und der sto-
chastischen personlichen Finanzplanung in das Kapitel

der MaBnahmenplanung aufgenommen worden sind.

Die verschiedenen Modelle und Methoden des Buches
sind inzwischen Bestandteil einer Software mit Namen
LifeCharts®. Lesern, die nicht nur den theoretischen
Hintergrund der personlichen Finanzplanung kennen-
lernen wollen, sondern auch praktische Probleme 16sen
mochten, ist diese Software empfohlen. Eine kostenlose

Webversion ist unter http://pfp.itm.uni-saarland.de/ zu

finden.

Fir die groBe Hilfe bei der Erstellung des Buches
mochte ich mich recht herzlich bedanken bei Frau Hedi
Staub sowie den Herren Dipl.-Wi.-Ing. (FH) Hai Dung
Dinh und Dipl.-Kfm. Robert Dochow.

Saarbriicken im Miérz 2011

Ginter Schmidt
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Vorwort zur 1. Auflage

Die Zukunft ist unsicher. Dies ist keine neue Erkennt-
nis, doch gerade in heutiger Zeit wird uns diese Aussa-
ge immer deutlicher vor Augen gefiihrt. Der Crash der
Aktienmairkte, eine wenig stabile Wirtschaft mit hoher
Staatsverschuldung, der Riickzug des Staates aus der
sozialen Absicherung seiner Biirger, weltpolitische
Rahmenbedingungen und demographische Entwicklun-
gen stellen besondere Herausforderungen fiir jeden von
uns dar. Dabei erlangt die personliche Finanzplanung

besondere Bedeutung.

Jedes Individuum hat einen Anspruch auf finan-
zielle Unabhdngigkeit und Sicherheit wahrend seines
Lebens. Bei der Einlosung dieses Anspruchs zu helfen,
ist die Aufgabe der personlichen Finanzplanung. Sie
begleitet den Menschen in gleichem Mafie wie auch die
medizinische Versorgung, namlich lebenslang. Obwohl
sich keine oder keiner den eigenen finanziellen Prob-
lemen entzichen kann, existiert ein ausgesprochenes
Defizit an Wissen in diesem Bereich. Dieses Wissen

wird aber immer wichtiger. Mit einer soliden personli-
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chen Finanzplanung lassen sich finanzielle Unsicher-

heiten reduzieren und manchmal sogar eliminieren.

Personliche Finanzplanung ist ein Prozess, der
sich am menschlichen Lebenszyklus orientiert. Dabei
geht es immer wieder darum, am Lebensalter orientierte
finanzielle Ziele zu definieren, alternative Wege zur
Zielerreichung zu erarbeiten und den fiir die personli-
chen Lebensumstinde optimalen Weg auszuwihlen,
umzusetzen, zu iiberwachen und, wenn nétig, auch an-
zupassen. Teilbereiche der personlichen Finanzplanung
wie Steuerplanung, Vermodgensplanung, Vorsorgepla-
nung, Portfolioplanung, Liquiditdtsplanung etc. sind
nicht voneinander getrennt zu sehen, sondern zu integ-
rieren. Kurzsichtiges und isoliertes Denken muss von
langfristigen und integrierenden Strategien abgeldst

werden.

Fir die Durchfiihrung der personlichen Finanz-
planung ist ein Werkzeug inzwischen unabdingbar, der
Computer. Dieses Buch fiihrt in die Vorgehensweise
einer integrierten, computergestiitzten personlichen Fi-
nanzplanung ein. Es wendet sich schwerpunktmifBig an

drei Zielgruppen:
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(1) Finanzplaner, die sich iiber neuere Entwicklungen
auf diesem Gebiet informieren mochten;

(2) Interessenten, die sich auf den Beruf des Finanz-
planers vorbereiten bzw. fiir diese Branche arbeiten
wollen;

(3) Privatanleger mit betriebswirtschaftlichen Kennt-
nissen, die ihre personliche Finanzplanung in eige-

ne Hande nehmen wollen.

Der zweiten Zielgruppe wird mit diesem Buch ein
Beratungsleitfaden an die Hand gegeben, der es ihr er-
moglicht auch selbstindig als Personlicher Finanzpla-
ner zu arbeiten. Fiir alle Zielgruppen werden Modelle
und Methoden bereitgestellt, die eine effektive und ef-
fiziente computergestiitzte Planung, Uberwachung und
Steuerung der personlichen Finanzen ermdglichen. Da-
bei macht es keinen Unterschied, ob das in diesem
Buch vermittelte Wissen vom Finanzplaner in seiner
tiglichen Beratungspraxis mit Kunden verwendet wird
oder ob der Privatmann sich in den Rollen des Beraters
und des Beratenden gleichsam wiederfindet und auf
wissenschaftliche Modelle und Methoden zur Losung

seiner Probleme zuriickgreifen mochte.
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Das Buch bietet sowohl eine breite als auch eine
fokussierte Untersuchung der relevanten Fragestellun-
gen der personlichen Finanzplanung und analysiert ent-
sprechende Losungsmdglichkeiten. Es beginnt mit der
Diskussion der Rahmenbedingungen der Durchfiihrung
der personlichen Finanzplanung im ersten Teil. Darauf
folgt die Beschreibung der Vorgehensweise zur Erhe-
bung des Istzustands der finanziellen Verhédltnisse im
zweiten Teil. Neben dem Istzustand muss der ange-
strebte Zielzustand definiert werden. Wie dies erfolgt,
wird im dritten Teil beschrieben. Stehen Ist- und Ziel-
zustand fest, ist zu kldren auf welchem Weg man vom
Istzustand zum Zielzustand findet. Dies wird im vierten
Teil beschrieben. SchlieBlich bedarf es der laufenden
Uberpriifung vom angestrebten Zielzustand und ausge-
wihlten Weg. Darauf bezieht sich der Stoff des fiinften
Teils. Nach der Lektiire des Buches sollten die folgen-
den Aussagen moglich sein: Jetzt bin ich in der Lage,
meine finanziellen Ziele in die Realitit umzusetzen.

Meine Zukunft bekommt Sicherheit.

Die Computerorientierung kommt neben den vor-

gestellten Modellen und Methoden durch den Bezug im
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Text auf Softwarewerkzeuge, sogenannte Tools, die in
einer Toolbox zusammengefasst sind, zum Ausdruck.
Jedes dieser Tools hilft bei der Losung relevanter Fi-
nanzplanungsprobleme. Der Verweis auf ihre Anwen-
dung erfolgt im Buch durch Beispiele, die mit einer
Gliihbirne am Rand gekennzeichnet sind. Die Beispiele
beschreiben relevante Szenarien, fiir die Tools im
Rahmen des Beratungsprozesses zum Einsatz kommen
sollten. Wer nach der Lektiire des Stoffes an der Tool-

box interessiert ist, kann sich an den Autor wenden.

Saarbriicken im September 2005
Gilinter Schmidt
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1 Geschaftsmodelle

Schon seit ldngerer Zeit ist zu beobachten, dass sich der
Staat mehr und mehr aus einer umfassenden sozialen
Verantwortung fiir seine Biirger zuriickzieht und dem
Individuum immer gréBere Selbstbestimmung in Fra-
gen der finanziellen Absicherung personlicher Lebens-
risiken und insbesondere der Altersvorsorge iibergibt.
Dies bedeutet fiir jeden von uns (natiirliche Personen
und private Haushalte) die Notwendigkeit einer genau-
en Disposition unserer finanziellen Zukunft durch eine
personliche Finanzplanung. Dabei sind die Anforde-
rungen, die auf diesem Gebiet an natiirliche Personen
und Haushalte gestellt werden, denen einer Finanzpla-

nung von Unternehmen durchaus ebenbiirtig.

Personliche Finanzplanung kann jeder fiir sich al-
leine, sofern er iiber hinreichende Kenntnisse verfiigt,
oder mit Unterstlitzung Dritter, in den meisten Fillen
sind das dann Finanzdienstleister, durchfithren. Finanz-
dienstleister beschéftigen sich mit der Erbringung von
finanziellen Dienstleistungen fiir Privat- und Ge-
schiftskunden. Sie folgen Geschéftsmodellen und agie-
ren in einem Markt, auf dem Losungen fiir finanz-

wirtschaftliche Probleme angeboten und nachgefragt

G. Schmidt, Personliche Finanzplanung, 2. Aufl.,

Angebot

DOI 10.1007/978-3-642-20459-3 1, © Springer-Verlag Berlin Heidelberg 2011



Personliche Finanzplanung

Anbieter

werden. Problemlosungen beziehen sich beispielsweise

auf

= die Abwicklung des Zahlungsverkehrs,
= die Kreditvergabe,
= die Kapitalanlage,
= den Abschluss von Versicherungen und

= die Vermogensentwicklung.

Das Gut, auf das sich diese Dienstleistungen be-
ziehen, ist Geld; in materieller Form als Bargeld und in

immaterieller Form als Buchgeld.

Die wichtigsten Finanzdienstleister sind Banken,
Versicherungen und andere Finanzintermediire wie
Leasing-, Kapitalbeteiligungs-, Beratungs- und Kredit-
kartenunternehmen. Aber auch Steuerberater und
Rechtsanwalte agieren in diesem Markt. Im Mittelpunkt
der meisten ihrer Aktivititen stehen die Beschaffung,
Verarbeitung und Weiterleitung von (Finanz-) Informa-
tionen. Informationen sind der zentrale Produktionsfak-
tor der Finanzdienstleister. Informationsprodukte, d.h.
Produkte, die ausschlieBlich aus Informationen beste-
hen, stehen im Mittelpunkt der Leistungserstellung fiir
diesen Markt.

Beispielsweise ist eine personliche Finanzbera-

tung ein solches Informationsprodukt. Sie beginnt mit



1 Geschiftsmodelle

der Beschaffung grundlegender Informationen, reichert
diese durch zusdgtzliche Informationen und Wissen an
und gibt als Produkt veredelte Informationen in Form
von Beratung bzw. Handlungsempfehlungen an Dritte
weiter. Beschaffung, Verarbeitung und Weiterleitung
bilden einen mehrstufigen Finanzdienstleistungspro-
zess. Je nutzensteigernder der Informations- und Wis-
sensgehalt des Produkts desto groBer ist die Wertschop-

fung des Prozesses der Finanzdienstleistung.

Personliche Finanzplanung bezeichnet einen kon-
tinuierlichen, interaktiven Beratungsprozess zur Erhe-
bung und Analyse der finanziellen Situation, zum Auf-
zeigen von Verbesserungsmoglichkeiten, zur Planung
von individuellen Maflnahmen, zu deren Realisierung
und zur Uberwachung der Wirksamkeit der getroffenen

MafBnahmen.

Personliche Finanzplanung wird héufig auch als
Financial Planning, Vermdgensanalyse, Vermogens-
strukturberatung, Vermogensmanagement, Financial
Consultancy, Wealth Management etc. bezeichnet. Un-
abhingig von der Bezeichnung ist die personliche Fi-
nanzplanung eine Finanzdienstleistung und umfasst
abstrakt die drei Aktivitdten Informationsbeschaffung,
Informationsverarbeitung und Informationsweiterlei-

tung an den Kunden, der auch als Mandant bezeichnet

Definition

Begriffe
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Problem

Aufgaben

wird. Entscheidungen sind vom Mandanten zu treffen;
Entscheidungsunterstiitzung kann vom Finanzberater

geleistet werden.

Im Mittelpunkt stehen solche Entscheidungen, die
die optimale Verwendung finanzieller Mittel unter Re-
striktionen betreffen. Restriktionen beziehen sich bei-
spielsweise auf Risiko, Rentabilitét, Liquiditét, verfiig-
bares Kapital, Steuerbelastung, Dauer einer Anlage und
vieles mehr. Personliche Finanzplanung ist nicht nur
Anlageberatung; sie steht als Dienstleistung auf glei-
cher Ebene wie die Unternehmens-, Steuer- oder
Rechtsberatung. Sie kann alleiniges Produkt sein, aber
auch als mittelbares Instrument zur Kundengewinnung,
Kundenbindung oder zum Vertrieb von Finanzproduk-

ten dienen.

Die personliche Finanzplanung bezieht sich in ih-
rem Kern auf Liquiditdtsplanung, Vorsorgeplanung und
Vermogensentwicklung unter steuerlichen und rechtli-
chen Rahmenbedingungen. Liquiditdtsplanung bedeu-
tet, eine Disposition von Zahlungsiiberschiissen oder -
defiziten vorzunehmen und wird auch als Cash Mana-
gement bezeichnet. Vorsorgeplanung hat das Ziel der
Existenzsicherung im Rahmen der Alters- und Krank-

heitsvorsorge und anderer Lebensrisiken. Vermogens-
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entwicklung bedeutet den strukturierten Auf- und Ab-

bau von Finanz- und Sachvermdgen.

Die Aufgaben der personlichen Finanzplanung
weisen Schnittmengen mit anderen Dienstleistungen
auf, wie sie von Banken und Versicherungen, Rechts-
anwilten und Notaren sowie Maklern und Steuerbera-
tern angeboten werden. Aber auch Unternehmen bieten
ithren Mitarbeitern schon diese Dienstleistung an
[TGO3]. Bei Banken ist die personliche Finanzplanung
meistens dem Geschiftsfeld des Private Banking zuge-
ordnet [Bon03].

Erster Ausgangspunkt einer Beratung sind Fra-
gen, die sich im Grundsatz auf die aktuelle und zukiinf-
tige finanzielle Situation beziehen wie beispielsweise
(vgl. [Kru99))

= [st die Altersvorsorge ausreichend?

= Wie konnen Steuern gespart werden?

= Kann der Lebensstandard gehalten werden?
= Konsumiere ich zu viel oder zu wenig?

= [st das Vermdgen richtig strukturiert?

Ausgangs-
punkt



Personliche Finanzplanung

Ziele und
Wege

Finanzplan

Geschifts-
modelle

Allgemeiner formuliert befindet sich der Mandant
zu Beginn der Beratung in einem finanziellen Start-
bzw. Istzustand. In Zusammenarbeit von Mandant und
Berater wird ein gewiinschter finanzieller Ziel- bzw.
Sollzustand erarbeitet. Aufgabe des Finanzberaters ist
es, Mallnahmen, d.h. einen Weg zu finden, iiber den der
Sollzustand vom Istzustand aus erreicht werden kann.
Der gefundene Weg ist eine Reihenfolge von Malinah-
men, die umgesetzt werden miissen, um den Sollzu-
stand ausgehend vom Istzustand erreichen zu konnen.
Ein solches Problem bezeichnet man auch als Ziel-
Wege-Problem [Sch99].

Ein Finanzplan besteht also aus der Beschreibung
des Istzustands, der Konzeption des Sollzustands und
der geordneten Liste der einzuleitenden Mallnahmen.
Ein Finanzplan muss regelmiBig iiberpriift und wahr-
scheinlich auch geéndert werden, da Start- und Zielzu-
stand durch externe Ereignisse sich jederzeit dndern

konnen.

Die personliche Finanzplanung ldsst sich auf
Grundlage unterschiedlicher Geschdfismodelle durch-
fiihren. Mit Geschiftsmodellen werden Uberlegungen
zur Planung und Durchfiihrung wirtschaftlicher Aktivi-
titen bezeichnet. Sie sind aus den Anforderungen des

Marktes abzuleiten und bestehen aus der Value Propo-
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sition, der Architektur der Wertschopfung und dem Er-
tragsmodell [Std01, 411f].

(1) Die Value Proposition beantwortet die Frage, wel-
chen Nutzen ein Unternehmen durch Leistungen
fiir seine Kunden oder andere Partner stiftet.

(2) Die Architektur der Wertschépfung beantwortet die
Frage, wie die Leistung erstellt wird. Die Architek-
tur beinhaltet eine Beschreibung der Prozesse der
Wertschopfung sowie der daran beteiligten Agen-
ten und ihrer Rollen.

(3) Das Ertragsmodell beantwortet die Frage, nach
welchen Regeln ein Umsatz erwirtschaftet wird. Es
wird beschrieben, welche Einnahmen aus welchen

Quellen generiert werden.

1.1 Value Proposition

Im Mittelpunkt der Value Proposition stehen Uberle-
gungen auf welche Weise Nutzen fiir einen potentiellen
Kunden generiert werden kann. Beispielsweise erwartet
ein Kunde von der Dienstleistung der personlichen Fi-
nanzplanung folgende Leistungen:

= Unterstiitzung bei der Strukturierung der personli-

chen Ziele und Lebensabschnitte,

Bestandteile

Zweck
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» Zeitlicher Uberblick zur Liquiditits- und Vermé-
genslage,

» Priifung und Bewertung der bisherigen Anlagestra-
tegien,

» (Um-) Strukturierung des Vermdogens,

= Priifung der Absicherung bei Krankheit, Berufsun-
fahigkeit und Tod,

= Bewertung des Potentials geplanter Anlageent-
scheidungen,

» Planung und Uberpriifung des Zeitpunkts des Er-
reichens finanzieller Unabhangigkeit,

= Bewahrung bzw. Vermehrung der Geld- und Kapi-
talanlagen,

» RegelmiBige Uberpriifung der Ziele und der Ziel-

erreichung.

Nutzen Nach [Kl1098] lassen sich fiir einen Kunden die
folgenden Nutzenklassen bei der personlichen Finanz-

planung unterscheiden:

(1.1) Wissen tiber die eigenen Finanzen, das der Kunde
durch die Interaktion mit einem Finanzberater
erwirbt. Einige Kunden zielen mit der Inan-
spruchnahme der Beratungsdienstleistung vor al-
lem auf den Erwerb dieses Wissens, fiir die
Mehrzahl der Kunden ist er aber nur ein Einstieg

in andere Nutzenklassen.
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(1.2) Koordination von Wiinschen und Risikoeinstel-
lung mit den personlichen Finanzentscheidungen.
Fiir viele Kunden stellt dies jedoch keinen direk-
ten Nutzen dar; sie erwarten von der besseren
Koordination vielmehr Nutzensteigerungen in
den Nutzenklassen Absicherung, Einsparung und
Renditesteigerung.

(1.3) Absicherung mit den Zielen der Altersversorgung,
Werterhaltung des bestehenden Vermogens und
ausreichender finanzieller Versorgung der Fami-
lie auch in Notféllen.

(1.4) Einsparungen von Ausgaben. Das meistgenannte
Beispiel fiir diese Nutzenklasse ist die Steuerer-
sparnis. Das Interesse der Kunden richtet sich
auch auf die Reduktion der Zinsbelastung.

(1.5) Steigerung der Rendite des Vermdgens. Dies er-
scheint beispielsweise moglich, wenn etwa hdoher
rentierliche Anlagen gewidhlt werden konnen und
diese mit der Risikoeinstellung des Kunden kom-
patibel sind. Auch die Liquiditdtsplanung verbes-
sert die Renditesituation.
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Zweck

1.2 Architektur der Wertschopfung

Die Architektur der Wertschopfung beschreibt die Art
und Weise der Leistungserstellung und bezieht sich auf
Marketing, Organisation, Phasen, Zielgruppen, Qualifi-
kation, IT-Unterstiitzung und Vertriebskanile.

(2.1) Marketing hat als Ziele die Erhohung der Be-
kanntheit des Beratungsangebots, die Steigerung
des Problembewusstseins (Aufklirungsarbeit)
und die Erzeugung einer Nutzen-Evidenz (Uber-
zeugungsarbeit). Geeignete Mittel sind die klassi-
sche Werbung (Anzeigen in Tageszeitungen,
Wirtschaftszeitungen und Wirtschaftsmagazinen),
die Direktwerbung (Mailing, Prospekte, Tele-
fonmarketing, Telefax-Werbung, Internet und
insbesondere Werbebriefe mit individuellen An-
schreiben, Broschiiren und weiteren schriftlichen
oder elektronisch lesbaren Informationsmaterial
sowie das Angebot weitergehendes Informati-
onsmaterial anfordern oder einen Gesprachster-
min mit einem Berater vereinbaren zu konnen),
die persénliche Direktansprache (Erstellung ei-
nes exemplarischen Finanzplanungsgutachten fiir
ein imagindres jedoch typisches Mitglied der

Zielgruppe, Internetwerbung (Homepages, Online
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Seminare, Foren, etc.) und Vortrdge auf Kongres-

sen und Kundenveranstaltungen.

(2.2) Organisation unterscheidet nach Leistungsange-
bot und Leistungserbringung. Das Leistungsan-
gebot wird nach dem Umfang der Leistungen dif-

ferenziert:

= reine Beratung,

= Beratung mit Unterstiitzung bei Produktaus-
wahl und Umsetzung der Empfehlungen,

= Beratung mit der Umsetzung der Empfehlun-
gen mit eigenen oder fremden Produkten.

Bei der Leistungserbringung wird nach dem Um-
fang der Arbeitsteilung unterschieden. Die Bera-

tung erfolgt beispielsweise durch

= den Kundenbetreuer,
= verschiedene Spezialisten,
= einen Kundenbetreuer mit Unterstiitzung eines

Spezialistenteams.

(2.3) Phasen des Beratungsprozesses werden grob un-
terschieden in Datenerfassung, Analyseerstellung,
Prasentation und Umsetzung [BS04]. Das Pha-
senkonzept lédsst sich sehr individuell ausgestal-
ten. So werden in [Klo98, 29ff] folgende acht
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Beratungs-
prozess

Phasen genannt: Kontaktaufnahme, Informati-
onsgesprach, Datenaufnahme, Analyse, Gutach-
tenerstellung, Strategiegesprich, Umsetzung so-
wie Uberpriifung bzw. Betreuung.

Die Durchfiihrung des Beratungsprozesses sollte die
folgenden Kriterien erfiillen [Ric03]:

(a) Strukturiert und gegliedert in Phasen wie beispiels-
weise Auftragsklarung, Datenerfassung, Analyse,
Konzeption, Strategiegesprach, Umsetzung und re-
gelmifige Kontrolle.

(b) Ganzheitlich ausgerichtet d.h. alle finanziellen Be-
reiche des Mandanten und seines Umfelds werden
beriicksichtigt [CR99].

(c) Einhaltung folgender Grundsdtze ordnungsméaBiger

Finanzplanung [BS04]

* Vollstindigkeit der Datenerhebung,

= Vernetzung der erhobenen Daten unter Beriick-
sichtigung personlicher, rechtlicher, steuerlicher
und volkswirtschaftlicher Faktoren,

= Individualitit der Beratung,

= Richtigkeit durch Anwendung der Methoden der
personlichen Finanzplanung und der Beachtung

gesetzlicher Vorgaben,
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» Verstindlichkeit des Beratungsprozesses und
seiner Ergebnisse,

= Dokumentation aller Pramissen, Daten und Er-
gebnisse in geeigneter Form,

= Einhaltung der Berufsgrundsitze Integritit, Ver-
traulichkeit, Objektivitdt, Neutralitdt, Kompe-

tenz und Professionalitit.

Nach [Ste03] unterscheidet man folgende drei grund-

satzlichen Beratungssituationen:

(i) Der Kunde wiinscht eine Einzellosung, beispiels-
weise fiir die Anlage in Aktien oder in eine private
Rentenversicherung.

(i) Der Kunde wiinscht eine problemspezifische Be-
ratung, beispielsweise zur Vermogensentwicklung
oder zur Altersvorsorge.

(ii1)) Der Kunde wiinscht eine ganzheitliche finanzielle
Beratung iiber die Bereiche Vermogen, Risiko, Li-

quiditit, Rentabilitit, Vorsorge und Steuern.

Das Vorgehen der personlichen Finanzplanung ist
in Abbildung 1.2-1 dargestellt. Die Knoten-Quadrate
repriasentieren die Aktivititen Bedarfserkennung (01),
Vertragsverhandlungen (02), Einzellosungen erarbeiten
(03), Istaufnahme (10), Sollkonzept (20), MafSnahmen-
planung (30) und Uberwachung (40). Knoten-Kreise

Vorgehen
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reprasentieren Ereignisse, die den Abschluss der jewei-
ligen Aktivitdt reprdsentieren und Pfeile geben die
wichtigsten Pfade an, die im Rahmen des Vorgehens
bei der personlichen Finanzplanung durchlaufen wer-
den. Man erkennt, dass die Vorgehensweise bei der
personlichen Finanzplanung einem riickgekoppelten,

iterativen Prozess folgt.

Abb. 1.2-1: Vorgehen der personlichen Finanzplanung

Bedarfs- Die Bedarfserkennung umfasst die Zielgruppen-
erkennung  pestimmung, die Kundenauswahl und die Kundenan-
sprache. Zielgruppenbestimmung bedeutet Kunden-

gruppen zu identifizieren. Aus diesen werden Kunden

mit Beratungsbedarf ausgewdhlt, die dann auf geeigne-

te Weise angesprochen werden. Ziel der Kundenan-

sprache ist die Vereinbarung eines personlichen Ge-

sprachs. Die Bedarfserkennung bezieht sich nicht nur

auf Neukunden, sondern auch auf bereits betreute Man-

danten, die erneuten Beratungsbedarf haben.
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Wurde aktueller Beratungsbedarf bei einem Neu-
kunden festgestellt, folgen die Vertragsverhandlungen.
Bei einem bereits betreuten Mandanten kann diese Ak-
tivitdt tibersprungen werden. Im Rahmen der Vertrags-
verhandlungen wird die Dienstleistung der persénlichen
Finanzplanung genau vorgestellt und ihr Nutzen fiir den
Kunden erldutert. Stimmen Berater und Kunde iiberein,
kommt es zur Auftragsvergabe, bei der auch die Ziele
der Beratung festgelegt werden. Als Ergebnis der Ver-
tragsverhandlungen liegt ein schriftliches Dokument
vor, das Grundlage des Auftrags ist. Auch wenn beim
Kunden aktueller Beratungsbedarf festgestellt wurde,
kommt es nicht immer zu einem Auftrag. In diesem
Fall sollte der Kontakt zum potentiellen Kunden trotz-

dem gehalten werden.

Ergebnis der Vertragsverhandlungen kann auch
sein, dass der Kunde keine umfassende finanzielle Be-
ratung wiinscht, sondern lediglich Einzellosungen fiir

ausgewahlte Probleme.

Bei der Istaufnahme erfolgt die Erhebung aller relevan-

ten Informationen wie beispielsweise

= aktuelle Steuerklirung,

= Testament, Ehe- und Erbvertrége,

Vertragsver-
handlungen

Einzellosungen
erarbeiten

Istaufnahme
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Analyse

= Versicherungspolicen mit Versicherungs- und
Ablaufleistungen (Kapitallebens-, Risikole-
bens-, Unfall-, Haftpflicht-, Krankenversiche-
rungen, etc.),

= Rentenversicherungen (gesetzliche Rentenver-
sicherung, betriebliche Altersversorgung, be-
rufsstdndische Versorgungen, Zusatzversor-
gungen, etc.),

= Immobilien mit zugehorigen Finanzierungen,

* Finanzanlagen,

= Unternechmensbeteiligungen,

= sonstige Vermogenswerte (Kasse, Edelmetal-
le, Antiquitdten, Kunstgegenstdnde mit Wert-
gutachten, Luxusgiiter, etc.),

= Jaufende personliche Ertrage und Aufwendun-
gen,

= Kredite und sonstige Verbindlichkeiten,

= geplante Einnahmen und Ausgaben

= eftc.

Mit Hilfe dieser Informationen erfolgt bei der Er-
hebung und Analyse des Istzustands hdufig zunichst
eine Betrachtung von Ausfallvorsorge und Altersver-
sorgung. Daneben werden Liquidierbarkeit, Rentabili-
tdt, Risiko und Steuerwirksamkeit des Vermdgens be-
stimmt. Konsolidiert werden diese Informationen in

einer
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=  Vermogensbilanz,

= FEinnahmen-Ausgaben-Rechnung,

= personlichen Gewinn- und Verlustrechnung,
= Ausfallvorsorgerechnung,

= Altersvorsorgerechnung und

= Steuerrechnung.

Soll ein Sollkonzept erstellt werden, so werden zu-
nichst die Anlageziele und der Risikotyp des Mandan-
ten bestimmt. Damit werden das Vorsorgekonzept und
eine vollstindige Einnahmen-Ausgaben-Rechnung er-
stellt. Der finanzielle Zielzustand wird mit Hilfe einer

Vermdgensplanbilanz dokumentiert.

Falls der Mandant eine Umsetzung des Sollkon-
zepts wiinscht, wird die Maflnahmenplanung durchge-
fiihrt. Dazu gehort die Auswahl geeigneter Finanzin-
strumente unter den Aspekten Liquiditit, Rendite und
Risiko sowie steuerliche Auswirkungen. Mit Hilfe von
Finanzinstrumenten wird ein Portfolio gebildet, wel-
ches, falls gewiinscht, aus Risikosicht zusitzlich abge-
sichert werden kann. SchlieBlich miissen die ausge-
wihlten Finanzinstrumente durch Produkte realisiert
und die damit verbundenen Transaktionen zeitlich fest-

gelegt werden.

Sollkonzept

Mafinahmen-
planung
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Ergebnis

Uberwachung

Als Ergebnis von Istaufnahme, Sollkonzept und
MaBnahmenplanung liegt eine schriftliche Dokumen-
tation aller getroffenen Analysen, erarbeiteten Konzep-
te und gemachten Annahmen vor, die dem Kunden als
Finanzplan in Form einer individuellen Expertise tiber-
reicht wird. Der Finanzplan beinhaltet beispielsweise

Angaben

= zur Person und ihren Anlagezielen,

= zu Annahmen fiir die Planung,

= zur Ausfall- und Altersvorsorgerechnung,

= zu steuerlichen Aspekten,

= zur Vermogensrechnung,

= zu Liquiditéts- Rendite- und Risikoiiberlegun-
gen,

= zur Erbschafts- und Nachfolgeplanung,

= zur Identifikation von Problemzonen.

SchlieBlich beinhaltet er auch die Handlungsemp-
fehlungen und entsprechenden Implementierungsvor-
schldge. Der Finanzplan ist die Grundlage der néachsten

Phase, der Uberwachung.

In der Phase der Uberwachung erfolgt das Monitoring
der eingeleiteten Mallnahmen durch eine Performance-
analyse und die Fortschreibung von Istaufnahme, Soll-

konzept und MaBlnahmenplan unter sich verdndernden



