Wie Finanzplanung zur Standarddienstleistung
des Finanzplaners werden konnte

rofessionelle Finanzplanung ist immer eine
PPremiumdienstIeistung, weil nur wenige Fi-

nanzberater fachlich und technisch in der
Lage sind, ihren Kunden eine ganzheitliche Finanz-
planung anzubieten. Aber auch bei ausgebildeten
Finanzplanern wird Finanzplanung oft nur als Pre-
miumdienstleistung fir besondere Falle oder sogar
nur ,im Notfall” angeboten. Woran liegt es, dass
Finanzplanung so selten Standard in der Beratung
ist, wenn ihr Nutzen doch von fast niemandem in-
frage gestellt wird?

Finanzplanung ist nicht einfach. Neben der fach-
lichen Komplexitat stellt die Finanzplanung zusatz-
lich ein organisatorisch und zeitlich aufwendiges
Projekt dar. Wird dieses Projekt nicht gut gemanagt,
ist der Zeitaufwand so hoch, dass sich die Finanz-
planung am Ende wirtschaftlich nicht rechnet. Die
Finanzplanung wird mihsam, sodass der Finanzpla-
ner in seinem Kerngeschéaft vielleicht blockiert wird.
Gar nicht so selten, dass das Projekt ,Finanzplan” ins
Stocken gerat und schlieBlich nicht einmal beendet
wird. Der Frust auf beiden Seiten ist dann entspre-
chend groB.

In Seminaren und Fortbildungsangeboten fur
Finanzplaner sollte daher neben technischen und
fachlichen Fragestellungen auch auf kritische Punk-
te der Projektsteuerung eingegangen werden.

Auftragserteilung

Die ersten Weichen werden bereits mit der Verein-
barung des Auftrags gestellt. Es gibt ja nicht ,die”
Finanzplanung. Finanzplanung kann im Ergebnis
funf Seiten lang sein oder 50, je nachdem wie aus-
fahrlich und akribisch die Finanzplanung erstellt
wird. Die Datenerfassung kann sehr mihsam sein
(,,Finanzberater holt beim Kunden den Waschekorb
mit Ordnern”) oder sehr einfach (,Kunde hat den
Erfassungsbogen selbst ausgefillt”). Der Kunde ent-
scheidet, welche Variante er méchte. Wenn er sagt:
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#Ist ja toll, aber mehr als 500 Euro darf’s nicht kos-
ten”, heil3t das nicht, dass sich der Berater notwen-
dig verabschieden muss.

Natdrlich kann und will der Finanzberater flr
ein so geringes Honorar keine umfassende Analy-
se erstellen und auch nicht reihenweise Leitzordner
durchforsten. Aber fur die Erstellung einer Vermo-
gensbilanz oder auch fur die Erstellung einer ,Grob-
planung” reicht das Honorar vielleicht doch.

Finanzplanung nach Pareto-Prinzip

Nach dem Pareto-Prinzip erreicht man 80 Prozent des
Ergebnisses mit 20 Prozent des Gesamtaufwands. Die
restlichen 20 Prozent verursachen die meiste Arbeit
und bendtigen 80 Prozent des Gesamtaufwands. Mit
».Grobplanung” ist hier Finanzplanung nach dem
Pareto-Prinzip gemeint. Wenn man bewusst mit 80
Prozent des ,normalen” Finanzplanungsergebnisses
zufrieden ist, kann man (trotz aller Vorbehalte und
Einschrankungen hinsichtlich Genauigkeit etc.) mit
geringerem Aufwand tatsachlich viel erreichen. So
kann der Finanzplaner aus dem ,Pareto”-Finanzplan
beispielsweise mit guter Genauigkeit eine Vermo-
gensbilanz aufstellen oder die Vermdégensstruktur
analysieren. Auch die Liquiditats- und Vermdgens-
entwicklung unter Berlcksichtigung von Steuern
und Sozialversicherung kann berechnet werden.
Aufgrund der Ungenauigkeit bei der Datenbasis
ist die Unsicherheit im zeitlichen Verlauf naturlich
hoher als beim ,klassischen” Finanzplan.

Dem Wunsch, eine skalierbare Finanzplanung
mit unterschiedlichem Detaillierungsgrad zu erstel-
len, tragen die Softwareanbieter, wie unter ande-
ren auch XPS, entsprechend Rechnung. So kann man
zum Beispiel mit dem XPS-Vermdgensplaner mit
hochster Genauigkeit Zahlungsstrome Uber einen
Zeitraum von 80 Jahren auf Monatsebene analysie-
ren. Man kann aber auch innerhalb kirzester Zeit
einfach nur eine Bilanz erstellen.
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»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.
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