Praxisbeispiele

Erfahrungsbericht einer Steuer-
kanzlel in der Vermdgensplanung

Michael Laufenberg

Der Aktienboom hat das Inter-
esse unserer Mandanten an ei-
ner systematischen Vermoégens-
entwicklung geweckt. Die Wer-
bung der Finanzdienstleister
und Kreditinstitute rtckt die
private Vermdgensplanung im-
mer starker in das Wahrneh-
mungsfeld unserer Mandanten.
Sie sind bereit, fur diese Dienst-
leistung gute Honorare zu ent-
richten.

Das besondere, meist Uber Jahre
gewachsene personliche Vertrauensver-
haltnis zu seinem Steuerberater macht
es dem Mandanten leicht, seine finanzi-
ellen Verhéltnisse komplett zu offenba-
ren, so weit dies nicht ohnehin in der
Vergangenheit im Rahmen der steuerli-
chen Beratung schon geschehen ist. Die
erforderlichen Informationen zur Be-
standsaufnahme des gesamten Vermo-
gens befinden sich zum gréRten Teil in
den Akten des Steuerberaters, ein be-
achtlicher Wettbewerbsvorteil!

Das waren handfeste Grinde fur
unsere Kanzlei, sich mit der privaten
Vermdgensplanung als neuem Ge-
schaftsfeld auseinander zu setzen.

m Geschéftsfeld und
Zielgruppe

Zuné&chst galt es, eine realistische
Definition des Geschaftsfeldes zu finden
und die tendenziell am Produktverkauf
orientierte Denkweise der Finanzdienst-
leister und Kreditinstitute nicht zu kopie-
ren. Wir erinnerten uns an unsere Kern-
kompetenz als Steuerberater, ndmlich
Vermdgensbilanzen sowie Ergebnis-
und Steuerplanungen zu erstellen. Der
produktorientierten Denkweise der Fi-
nanzdienstleistungsbranche stellten wir
den transparenzorientierten Beratungs-
ansatz gegenuber, der zwangslaufig zu
einer realistischen Definition des Ge-
schaftsfeldes vor dem Hintergrund un-
serer Kernkompetenz als Steuerberater
fuhrte: Die vollstandige Aufnahme des
Vermogens unserer Mandanten sowie
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dessen Fortschreibung unter Einbezie-
hung von Liquiditat und Steuern.

Transparenz zu schaffen ist unsere
Aufgabe als Steuerberater! Transparenz
ist Voraussetzung fur eine fundierte
ganzheitliche Beratung unserer Man-
danten, sie ist Basis fur Optimierungs-
ansatze im zweiten Schritt und ggf. von
Produktentscheidungen des Mandan-
ten im dritten Schritt!

Fir welche Mandanten — so fragten
wir uns — kann die so definierte Dienst-
leistung von Nutzen sein? Wahrend Fi-
nanzdienstleister, speziell Vermogens-
verwalter, als ihre Zielgruppe bisher die
hip’s (high income people) sehen, d.h.
Kunden mit gréf3eren Volumen und ho-
hem Beratungs- und Betreuungsbedarf,
flhrte unser transparenzorientierter Be-
ratungsansatz zur Bestimmung einer
wesentlich breiteren Zielgruppe: Trans-
parenz brauchte derjenige, dessen Ver-
mogensstruktur komplex ist, und was
komplex ist, das bestimmt der Mandant.

Nach unserer Erfahrung ist bereits
das Vorhandensein eines Familienhau-
ses mit zwei Darlehen, eines Vermie-
tungsobjektes mit ebenfalls einigen
Darlehen, zwei Lebensversicherungen

und einem Kkleinen Wertpapierdepot
und der freiberuflichen Praxis untber-
sichtlich und in ihrer Fortschreibung
z.B. auf die nachsten 20 Jahre nicht
mehr Uberschaubar.

Dieses Transparenzproblem — so
unsere Vermutung — wiirde insbeson-
dere diejenigen Mandanten treffen, die
sich mitten in ihrer beruflichen Aufbau-
phase befinden oder bereits die néchs-
te Lebensphase, namlich die Ord-
nungsphase erreicht haben, in der die
sich anschlieBende Ruhestandsphase
geplant wird.

Fazit : Private Vermdgensplanung
definierten wir als

transparenzorientierte
strukturanalyse

fur den gut verdienenden und ver-
mdgensbildenden Mandanten,

der sich in der Aufbau- und Ord-
nungsphase befindet

und eine aus unserer Sicht leicht
komplexe VermoOgensstruktur auf-
weist.

Vermogens-

m Elemente der
Dienstleistung

Nach Durchsicht unseres Mandan-
tenverzeichnisses bezifferten wir bei
dieser weiten Definition des Ge-
schaftsfeldes die Anzahl moglicher Ver-
mdgensplanungsanfragen unserer
Mandanten auf ca. 80; Hinweise auf
unsere neue Dienstleistung in Bera-
tungsgesprachen bestétigen diese Ein-
schétzung, die Reaktionen Ubertrafen

Abb. 1: Vermdgenshilanz in T-Kontenform
Beispiel fur: (1/8) Fritz Frohgemut, Neuweg 5, 12345 Musterstadt

Vermdogensbilanz zum 31.12.1999
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Abb. 2: Vermdgenshilanz zum 3112.1999
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schlielRlich unsere Erwartungen.

Nach Definition des Geschaftsfel-
des und der Zielgruppe waren nun die
Elemente der Dienstleistung zu be-
stimmen. Diese Dienstleistung defi-
nierten wir als einen Vermodgensstatus
(Vermogensbilanz), Finanzstatus, (Li-
quiditatsrechnung) und Steuerstatus
(Steuerberechnung), die nicht nur far
ein Jahr, sondern fur einen Zeitraum
von 20 Jahren unter bestimmten An-
nahmen durchgefihrt werden.

Dies sollten die drei Elemente der
Kernleistung sein, um die herum weite-
re Beratungsprodukte angesiedelt wer-
den konnten, z.B. die Erbschaftspla-
nung, die Nachfolgeberatung, Detaila-
nalyse von Immobilien, Betrieb und
Wertpapierdepot, die Erstellung eines
Risikostatus, Fragen zur Altersabsiche-
rung etc. Sofern diese letztgenannten
Fragen nicht auf Grund unserer eigenen
Kompetenz beantwortbar sein wurden,
missten externe Experten zugezogen
werden, d.h. kompetente Finanzdienst-
leister oder Sachverstandige, die wir uns
im Rahmen eines Netzwerkes mit wei-
teren am Thema interessierten Steuer-
beratern aufbauen wollen.

m Nicht ohne Software

Private Vermoégensplanung als Ge-
winn bringendes Geschaftsfeld l&sst
sich nur mit Hilfe einer EDV-Unterstit-
zung betreiben. Dabei sollte eine Soft-
ware eingesetzt werden, die dem Ver-
stdndnis des Themas aus der Sicht des
Steuerberaters Rechnung tragt. Ge-
sucht war also eine Software, die sich
nicht als Instrument zu Sichtbarma-
chung von Deckungsliicken versteht —
vertriebsorientierte Software —, son-

Schulden und Nettovermdgen

dern eine Soft-
ware, die ent-
sprechend der
Denkweise des

Lo9%  Betriche Sf[euerberaters
r die Erstellung
einer Vermo-

gensbilanz und

38,95% deren nachvoll-

ziehbare Fort-
schreibung er-
maglichte.

Wir fanden die-
se Software in
-vermogens-
plan 2018* ei-
ner von Steuer-
beratern ent-
wickelten Planungssoftware (Laufen-
berg & Dr. Michels Unternehmensbe-
ratungsgesellschaft mbH, Robert-Pert-
hel-Str. 77a, 50739 KdlIn).

Mit Hilfe dieser Software gelang es
uns, eine Vermogensbilanz zunéchst in
T-Kontenform (Abb. 1) und auch gra-
fisch zu erstellen (Abb. 2).

Die Fortschreibung der Vermdgens-
bilanz erfolgt dabei zahlenmaRig und
zur besseren Darstellung gegenlber
dem Mandanten auch grafisch in Bal-
kenform. Durch die im Original farbli-
che Darstellung wird die Vermogens-
Schuldenstruktur und ihre Entwicklung
im Planungszeitraum schnell deutlich
(Abb. 3). Dasselbe gilt fir die Mittel-
herkunft und die Mittelverwendung.

Detailanalysen zum Betrieb (Pra-
Xis), zu Vermietungsobjekten, zu Le-
bensversicherungen, Darlehen, Le-

22,58%

Nettovermogen
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benshaltungskosten etc. runden das
Bild ab.

m Die Organisation der
Dienstleistung in der Kanzlei

In einem Qualitatsfahrplan ,private Ver-
mogensplanung” definierten wir die
Prozessschritte nun wie folgt:

A. Akquisition,

B. Auftrag,

C. Erstellung der Planungsrechnung,
D. Strategiegesprdch mit dem Man-
danten,

E. Erstellung des Mandantengutach-
tens,

F. Umsetzungsphase,

G. jéhrliche Checkups.

Zu jedem Prozessschritt legten wir
eine Vielzahl von Formbriefen an, die die
Beschaffung der Unterlagen, z.B. Abfrage
von Versicherungsverlaufen bei Lebens-
versicherungen mit den entsprechenden
Vollmachten der Mandanten etc. erleich-
tern sollten, fir das Strategiegesprach
mit dem Mandanten entwickelten wir ei-
ne Regieanweisung und Mustertexte fuir
das Mandantengutachten.

Bezuglich des Ablaufes der Bera-
tungsleistung erwies sich nach Erstel-
lung einer ersten Fassung der Vermo-
gensbilanz und seiner Fortschreibung
ein Strategiegesprach mit dem Man-
danten als sinnvoll, in dem wir ihm in
einer Live-Présentation (Laptop und
Beamer) unsere Berechnungen und
die Grafiken vorfiihren und mit ihm
gemeinsam seine drei wichtigsten Ver-
mogensziele bzw. die drei wichtigsten

Abb.3: Zusammensetzung des Vermdgens — gesamt
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Punkte fur Handlungsbedarf festzule-
gen versuchen.

Nach Festlegung dieses Handlungs-
bedarfes erstellen wir das Mandanten-
gutachten (Ausdruck der Auswertung
mit einer Kommentierung und Darstel-
lung der Pramissen), welches dann Ba-
sis fir den sich anschlieBenden Umset-
zungsprozess darstellen soll.

In diesem Umsetzungsprozess ver-
stehen wir uns als Moderator, der durch
Lieferung von Transparenz dem Man-
danten ein eigenverantwortliches und
sinnvolles Entscheiden ggf. unter Hinzu-
ziehung externer Experten ermdglicht.

Auf diese Weise haben wir in unse-
rer Kanzlei — unterstitzt durch eine un-
serem Denken als Steuerberater ange-
passte Software — bereits mehr als 30
Mandantengutachten erstellt und die Lis-
te der Mandanten, die eine Vermogens-
planung wiinschen, ist noch lang. Die
Reaktionen der Mandanten nach dem
Strategiegesprach waren durchweg eu-
phorisch, entsprechend einfach war die
Durchsetzung unserer Honorarvorstel-
lungen. Fir eine Vermodgensplanung
einschliel3lich Strategiegesprach rechnen
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wir mit durchschnittlich etwa 15 — 20 Ar-
beitsstunden, die zu 2/3 von Mitarbei-
tern und max. 1/3 durch uns als Kanz-
leiinhaber erbracht werden. Bei Nicht-
Mandanten liegt der Arbeitsaufwand we-
gen der aufwéndigeren Informationsbe-
schaffung ca. 5 Stunden dartber.

m Mandantenbindung und
Weiterempfehlung

Nach Ablauf des Jahres 2000 wer-
den wir unsere Mandanten sicher mo-
tivieren kénnen, jahrlich eine Uberar-
beitung ihrer Planungsrechnung vorzu-
nehmen; argumentative Hilfestellung
leistet hier z.B. die Aufforderung der
Kreditinstitute nach Offenlegung der
Vermdégensverhdltnisse geméall § 18
KWG, die sich mit Hilfe einer Spezial-
auswertung im Programm ,Vermo-
gensplan 2018" generieren I&sst.

Wir sind sicher, dass wir die Friichte
unserer Arbeit an dem Geschéftsfeld
Lprivate Vermdgensplanung® von Jahr
zu Jahr mehr ernten werden, und das
sind Mandantenbegeisterung, Mandan-
tenbindung und Mandantengewinnung

Rolf Michels

Michael Laufenberg

durch Weiterempfehlung, schlief3lich
Honorarsteigerung durch ein zusatzli-
ches Geschaftsfeld und Honorarabsi-
cherung der anderen Geschéaftsfelder
(denn wir unterscheiden uns von an-
deren!); nicht zuletzt verfugen wir tber
ein hervorragendes Beratungstool fur
eine fundierte ganzheitliche Beratung
unserer Mandanten! V&S

Dipl. Kfm. Michael Laufenberg, Wirt-
schaftspriifer, und Dipl. Kfm. Dr. Rolf Mi-
chels, Steuerberater, Robert-Perthel-Str.
77a, 50739 Koln, Tel. 0221/ 9574940,
Fax 0221/ 957494-27
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