


Liquiditatsentwicklung von 2013 bis 2052 Liquide nach Steuern*

140000

= Liquiditatskonto** (Achse rechts)

Empfehlungen erfolgen dann, wenn

J00000 | di€ Leistungen die Erwartungen deut-

lich (!) Ubersteigen. Mit Finanzplanung

120000 iy g, 600.000
100000 i sooooo | kann das gelingen. Viele Finanzberater
80000 A 400000 | mdchten mit ihren Kunden eine monat-
60000 Al 300000 | liche Service-Fee vereinbaren, tun sich
40000 - 200000 gber schwer, die Service-Fee gegenUber
Zo-oooﬂi H 1000001 jhren Kunden durchzusetzen. Oft ist fur
m mm 0 .
0 T TTTENETITE den Kunden auch gar nicht klar, welche
-20000 -100.000 . . .
TN A R R R I HIS IS I AN I I AP g V.ortelle. er durch .dle S.erVIf:e_Fee h.at
A I A N R A N B O R RN A 2 Dienstleistungen wie ,Sie kdnnen mich
A R A A A P NP A A NN

jederzeit anrufen” oder ,Wir kimmern

*  Die Liquiditét nach Steuern stellt die jahrlichen Uberschisse bzw. Unterdeckungen dar.

** Auf dem Liquiditdtskonto wird die Liquiditdt nach Steuern gesammelt und ggf.
entsprechend der Planungsannahme verzinst.

»Pareto”-Finanzplan soll hier im weiteren Sinne ver-
standen werden. Wichtig ist, dass der Finanzplaner
sich nicht in Details verliert, sondern mit dem Blick
firs Wesentliche zlgig vorankommt. Erfahrene
Finanzplaner wissen, welche Stellen kritisch sind, wo
man sehr genau arbeiten muss, aber auch, wo eine
gewisse Unscharfe zulassig ist. Zeit und Geld wird
auch durch ,Eigenleistung” des Kunden gespart.
Wenn das Budget gering ist, kann die Mithilfe des
Kunden den Aufwand und damit auch die Kosten
fur die Finanzplanung wesentlich reduzieren. Auch
hieran sollte der Finanzplaner denken.

Ruhestandsplanung

Erwahnt werden muss an der Stelle auch die Ruhe-
standsplanung, die eine besondere Form der Finanz-
planung darstellt. Die Erwerbsphase wird hier nicht
naher analysiert, dafir aber umso mehr die Ren-
tenphase. Wenn sich die Verhaltnisse aktuell sehr
einfach darstellen, keine Kredite und Beteiligun-
gen vorhanden sind und das zentrale Anliegen die
Altersvorsorge ist, wird eine professionelle Ruhe-
standsplanung mehr Nutzen bringen als die klas-
sische Finanzplanung. AuBerdem ist der Aufwand
wesentlich geringer.

Finanzplanung und Service-Fee

In vielen Fallen verdient der Berater bei seinem
Finanzplanungskunden bereits Gber Provisionsver-
mittlung oder eine Service-Fee fur die Vermdgens-
verwaltung. Ein zusatzliches Honorar fur die Finanz-
planung ist vielleicht nicht mehr angemessen oder
nicht erforderlich, weil die Kundenbeziehung auch
so ertragreich ist. Dann kann es besser sein, die
Finanzplanung kostenfrei als Service anzubieten
als die Kundenbeziehung, die vielleicht jedes Jahr
5.000 Euro Ertrag liefert, durch zdhe Verhandlun-
gen um 1.000 Euro Honorar zu beschadigen. Grof3-
zUgigkeit zahlt sich hier eventuell dadurch aus, dass
der Kunde im Gegenzug nicht um ,Rabatte” bei der
Kapitalanlage feilscht. Vielleicht empfiehlt der Kun-
de den Finanzplaner auch weiter und der Finanz-
planer kommt kostenfrei zu neuen Mandanten.

uns um lhre Versicherungsvertrage” sind nicht gut
greifbar. Wenn aber der monatlichen Service-Fee
gegenibersteht

e FErstellung einer Finanzplanung

e Jahrliches Update der Finanzplanung

e Analyse der Risikofélle Invaliditdt und Tod

e Unterstitzung bei Schadenféllen

e Verhandlung von Kreditkonditionen

* @Glnstige Konditionen bei der Kapitalanlage

und so weiter, denkt der Kunde vielleicht: ,Da be-
komme ich wirklich eine tolle Leistung.” Wenn der
Berater ein Stlick weit in Vorleistung geht und keine
zusatzliche Gebuhr fur die Ersterstellung der Finanz-
planung verlangt, geht der Kunde praktisch kein
Risiko ein. Im ,schlimmsten” Fall endet der Service-
Vertrag nach einem Jahr. Der Kunde hat dafir aber
immerhin einen kompletten Finanzplan bekommen.

Vertrauen und Finanzplanung

Nicht selten ist eine Kundenbeziehung beschadigt,
weil die Empfehlungen des Beraters ,,danebengin-
gen”. Verloren gegangenes Vertrauen muss erst
wieder erarbeitet werden. Transparenz und Offen-
heit sind hier wichtig, aber auch , Arbeit” im enge-
ren Sinne, die zum Beispiel in Form einer Finanzpla-
nung geleistet wird. Fehler machen alle.

Man sieht aber Fehler eher nach, wenn man
erkennt, dass der Verursacher sich ehrlich bemuht.
Finanzplanung ist ein Stick weit gemeinsames
Arbeiten zusammen mit dem Kunden. Besonders
intensiv ist die Zusammenarbeit, wenn die Daten-
erfassung vor Ort beim Kunden geschieht. Dadurch
lernt man sich kennen und es entsteht Vertrauen.

Schlussbemerkung

Finanzplaner wissen um den Nutzen von Finanz-
planung und verfigen Uber die erforderlichen
Kenntnisse und Fahigkeiten, Kunden wirklich ganz-
heitlich zu beraten. Es ware schén, wenn es durch
skalierbare Finanzplanung, Projektmanagement
und Prozessoptimierung gelingen kénnte, diese
wertvolle Dienstleistung als Standarddienstleistung

anzubieten.
Volker Weg



