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Private Vermogensplanung als Beratungsfeld

Softwareunterstiitzung
iIm Wandel neuer Anforderungen

Dirk Klinkenberg

In Zeiten des Bérsenbooms war
es kein Problem, Mandanten
vom Nutzen eines Gesamt-
iiberblicks iiber ihr Vermégen
und ihre Liquiditdtsstrome zu
iiberzeugen. Ein Durchstarten
von null auf 100 bei der priva-
ten Verméogensplanung stellte
fiir den Steuerberater kein Pro-
blem dar. Diese Sicht hat sich
deutlich gedndert. Kiinftige Be-
ratungsstrategien bediirfen
neuer Uberlegungen. (Red.)

Die Zeiten haben sich gewandelt, weil
sich der Fokus der Mandanten — nicht
zuletzt durch den Borsencrash der letz-
ten Jahre — gewandelt hat. Im Steuer-
beratermarkt ist eine deutliche Verdn-
derung wahrzunehmen. Mandanten
stellten sich nur noch die Frage: Wo in-
vestiere ich die Gewinne der Zukunft?
Wie verbessere ich die Struktur meines
— natrlich stetig wachsenden — Ver-
maogens? Die Entwicklung hat vor allem
auch honorarbezogene Konsequen-
zen: Mandanten geben nur noch in Ein-
zelféllen mit einem Schlag 3 000 Euro
und mehr fur eine komplette private
Vermogensplanung aus.

Damit stellt sich die Frage, wie Steuer-
berater darauf reagieren kénnen?

Sanfter Einstieg in die
private Vermogensplanung

Aufgabe ist es jetzt, mit Augenmall
Mandanten den auBergewdhnlichen
Nutzen, den eine Beratung haben kann,
Schritt fur Schritt néher zu bringen.

Im Beratungsfeld ,Private Vermogens-
planung” sollte zunéchst mit Uber-
schaubaren Dienstleistungen begon-
nen werden. Dies senkt die Komple-
xitdt und den Aufwand. Im Ergebnis
kann auch mit nicht so hohen Honora-
ren wirtschaftlich beraten werden.

Beispiele fur einen systematischen Ein-
stieg in die Beratung des Unternehmer-
haushalts:

® Kauf/Verkauf von Immobilien
® Prifung von Beteiligungen

® \lermogensstatus fur Scheidung,
Erbfolge

@ Ubersicht tiber den Immobilienbe-
stand

® Finanzierungsberatung, Darlehens-
spiegel.

Wurden bei einem Mandanten ein,
zwei oder vielleicht sogar noch mehr
einzelne Beratungsfelder abgedeckt, ist
es dann ein Leichtes, das Bild zu ver-
vollsténdigen und zur privaten Verma-
gensplanung zu gelangen. Und auch
diese ,Vervollstandigung” Idsst sich
dann mit Uberschaubarem Aufwand
und auch Honorar darstellen. Das Er-
gebnis: Eine Win-Win-Situation fur
Mandant und Steuerberater.

Konsequenzen fiir die
Softwareunterstiitzung

Alle oben genannten Beratungsfelder
und erst recht eine ganzheitliche Verma-
gens- und Finanzplanung lassen sich oh-
ne professionelle Softwareuntersttitzung
nicht sicher und wirtschaftlich durch-
fuhren. Bei der Auswahl der unterstit-
zenden Planungssoftware sollte man
darauf achten, dass der Entwicklung zur
Teilplanung auch auf der Softwareseite
konsequent Rechnung getragen wird.

Als Ubergeordnetes einheitliches Sys-
tem muss sie in der Lage sein, mog-
lichst viele Beratungsfelder in ausrei-
chender Tiefe abbilden zu konnen.
Gleichzeitig darf die Komplexitat der
Handhabung und der Auswertung
sinnvolle Grenzen nicht Uberschreiten,
damit ein effektives und damit wirt-
schaftliches Arbeiten moglich bleibt.

Erfahrung: Wenn dies gewéhrleistet ist,
wird jeder Beratungsauftrag — und die
damit verbundene Datenermittlung —
zu einem Puzzlestein, der das finanziel-

le Bild des Mandanten Schritt fur Schritt
komplettiert.

Der ,sanfte Einstieg” in die private Ver-
madgensplanung bietet weitere wesent-
liche Vorteile:

1. Die Software, die zur Abwicklung der
Beratungsauftrége benutzt wird, wird
zum taglichen Handwerkszeug.

2. Schnellerer Return-on-invest fur den
Berater, weil mehr Auftrdge (Umsatz)
generiert werden.

3. Wesentlich hohere Effizienz bei der
Abwicklung, weil die Handhabung ver-
bessert und die Moglichkeiten der Soft-
ware besser ausgenutzt werden.

4, Mehr Nutzen fir die Mandanten,
weil fur fast jeden Mandanten eine
nutzbringende Dienstleistung vorhan-
den ist, die nicht Gber die Hirde des
,hohen Honorars" springen muss.

Praktische Umsetzung
von Beratungsfeldern

Wie dieser Gedanke des sanften Ein-
stiegs praktisch umgesetzt werden kann,
wird im Folgenden anhand verschiede-
ner Beratungsfelder und dazu ent-
wickelter spezieller Funktionen der
Software Vermogensplan 2018 gezeigt.

Darlehenstilgung iiber
Kapital-Lebensversicherung

Jeder Steuerberater wird auf Anhieb ei-
ne Vielzahl von Mandanten nennen
kénnen, die Finanzierungen mit der Til-
gung Uber eine Kapital-Lebensversi-
cherung verbunden haben. Fur diese
Mandanten ist es immens wichtig, fr
all diese Kapital-Lebensversicherungen
die aktuell zu erwartenden Ablaufleis-
tungen zu kennen, um Deckungs-
ltcken im Tilgungszeitpunkt frihzeitig
zu erkennen.

Uber eine spezielle mandanteniiber-
greifende Abfragefunktion — die so ge-
nannte Termin-Prifliste — konnen alle
in Vermogensplan 2018 gespeicherten
Mandanten hinsichtlich dieser Darle-
hen und Kapital-Lebensversicherun-
gen ausgewertet werden.

Im Rahmen der Auswertungen kénnen
dann anschaulich und tbersichtlich die
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Abbildung 1: Darlehensaufstellung

Glaubiger Zuordnung Tilgung iiber Schuldner Auszahlung Nominalbetrag nom. Zinssatz
Kontonummer Kapital-LV Mandant/Ehepartner Falligkeit Valuta Planungsbeginn  Tilgungssatz
Darlehensart Ablaufleistung Zinsfestschreibung Annuitdt (monatlich)

Deutsche Bank Privates Darlehen zur Allianz Mandant:  100,00% |23.12.2001 600 000,00 5,50%
978 Refinanzierung sonstiger | 978 Ehepartner:  0,00% | 31.12.2019 600 000,00 0,00%
endfalliges Darl. LV | Einkiinfte 675000,00 23.12.2011 2750,00

Deutsche Bank Privates Darlehen Nein Mandant:  100,00% | 15.07.2000 1500 000,00 6,00%
123456 Ehepartner:  0,00% | 15.07.2012 1500 000,00 0,00%
endfalliges Darl. LV keine 7500,00

Deutsche Bank Finanzierung VuV: Allianz Mandant:  100,00% | 10.11.1996 900 000,00 6,50%
345678 Metshaus 345678 Ehepartner:  0,00% | 31.12.2020 900 000,00 0,00%
endfalliges Darl. LV | 45678 Mors 930000,00 10.11.2005 4875,00

Summen

Nominalbetrag

Valuta am

monatliche davon Zinsen

davon Ifd. Tilgung  Tilgung iiber LV

1. Januar 2004 Annuitat (monatlich) (monatlich) Beitrage (monatlich)
Mandant 3000000,00 3000 000,00 15125,00 15125,00 0,00 3334,00
Ehepartner 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Dritter 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gesamt 3000000,00 3000 000,00 15125,00 15125,00 0,00 3334,00

Darlehenstilgungen und die Ablaufleis-
tungen der Kapital-Lebensversicherun-
gen gegenUbergestellt werden. Der
Mandant ist jetzt in der Lage, die durch
die gesunkenen Uberschussanteile
entstehenden Deckungsliicken zu er-
kennen. Eine kleine Dienstleistung mit
groRBem Nutzen fur den Mandanten!

Der Arbeitsaufwand der Kanzlei be-
schrankt sich dabei auf:

® Fingabe der relevanten Darlehens-
und Lebensversicherungsvertrage, die
zumeist in der Dauerakte vorliegen.

® Anfragen bei den Versicherungsge-
sellschaften um die aktuellen Progno-
sen der Ablaufleistungen zu erfahren

® Per Knopfdruck ein Szenario anle-
gen und bei den Lebensversicherun-
gen die Ablaufleistungen anpassen.

Entscheidend fur den Erfolg der syste-
matischen Betreuung des Mandanten
ist es dann, nicht bei der Ermittlung die-
ses Problems stehen zu bleiben. Viel-
mehr gilt es nun, mit dem Mandanten
gemeinsam Losungen und Handlungs-
malinahmen zu erértern und ihn bei
der Umsetzung als Berater zur Seite zu
stehen. Das bedeutet in der Regel die
Gewinnung weiterer Beratungsauftré-

ge.
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Synoptische Auswertung — freie Liquiditat

Abbildung 2: Szenariovergleich Ablaufleistungen Kapital-Lebensversicherungen

Ferdinand und Verena Fremdfinanzierung — (Szenario 2) Versprochene Ablaufleistung Kapital LV's

Basisplanung:

@ Basisplanung M Vergleichsplanung

Vergleichsplanung: 3 — tatsachliche Ablaufleistung Kapital-LV's
2 — versprochene Ablaufleistung Kapital-LV's

versprochene Uberdeckungen:
2012: 65000 €
2019: 75000 €
2020: 150000 €
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Kauf und Verkauf von Immobilien

Die Erfassung und Auswertung von Ver-
maogensplan 2018 ermaglicht fur jede
Immobilie eine langfristige und aussa-
gekréftige Vorausschau Uber die Ent-
wicklung von steuerlichem Ergebnis,
Cash-Flow und Vermdgensentwicklung
inklusive Finanzierung.

Eine spezielle Grenzsteuerberechnung
zur Steuerentlastungswirkung der Im-
mobilie ermoglicht Aussagen dartber,
ob Investitionsvorhaben sinnvoll bzw.
bestehende Immobilien  rentierlich
sind. Durch eine grafische Unterstit-
zung kdnnen die Analysen des Steuer-
beraters optisch unterstrichen werden.

Uber die Erstellung von Szenarien und
vergleichender  Auswertungen  zwi-
schen den Szenarien kann zum Bei-
spiel vernetzt dargestellt werden:

a) Welche der alternativ bereitstehen-
den Immobilien ist die beste?

b) Ab welchem Verkaufspreis ist es
guinstiger, zu verkaufen als zu moderni-
sieren?

Im Szenariovergleich wird Uber die
KenngroBen  Gesamtvermogensent-
wicklung, Entwicklung der Gesamtliqui-
ditdt und Steuerbelastung eine Ent-
scheidungsgrundlage fiir den Mandan-
ten bereitgestellt.

Fazit: Aus dem Puzzle
wird ein Bild

Der systematische Einstieg in die Bera-
tung des Privathaushalts erfolgt also in
kleinen Schritten tiber die verschiedens-
ten Beratungsfelder. Spezielle Auswer-
tungen von Vermogensplan 2018 er-
moglichen dem Steuerberater eine her-
vorragende Analyse und geben die Mog-
lichkeit, diese dem Mandanten tber ei-
ne umfangreiche grafische Unterstit-
zung plastisch begreifbar zu machen.

Durch die Abdeckung der vielféltigen
einzelnen Fragestellungen innerhalb
der einheitlichen Software Vermogens-
plan 2018 wird diese zum unentbehrli-
chen, fast taglich eingesetzten Werk-
zeug fur den Steuerberater. Sie bietet
dann aus den einzelnen Puzzleteilen
(Beratungsauftragen) ein Gesamtbild,
das Vlermogen, Verbindlichkeiten, Liqui-

Besonders aktuell - Vermdgensstatus nach § 18 KWG

Die Erstellung eines Vermogensstatus nach § 18 KWG wird im Zuge von Basel Il und
der Einfuhrung von Ratingverfahren von den Mandanten als Dienstleistung immer
ofter bei Steuerberatern nachgefragt. Bereits im Jahre 2002 wurden deshalb in Ver-
maogensplan 2018 spezielle Funktionen und Auswertungen zur Erstellung eines
Vermogens- und Finanzstatus nach § 18 KWG integriert. Dazu wurden alle Selbst-
auskunftsformulare der deutschen Grol3banken, der Sparkassen- und Genossen-
schaftsbankenorganisation sowie der Arzte- und Apothekerbank berticksichtigt und
in einen alle Anforderungen erfiillenden Statusbericht umgesetzt.

Dieser Bericht kann durch seinen Aufbau und seinen Informationsgehalt ent-
scheidend zu einer Verbesserung der Informationspolitik gegentiber der Bank
und damit zu einer Verbesserung des Ratings beitragen. Die integrierten Erldu-
terungstexte und der Umfang der Auswertungen sind selbstversténdlich indivi-
duell gestaltbar.

Neben der Information ftr die Bank erfullt dieser Bericht noch weitere wichtige
Funktionen:

1. Er ist fir den Mandanten der optimale Einstieg in seine Vermogens- und Fi-
nanzplanung. Ein aussagefahiger Statusbericht gibt erste wichtige Informatio-
nen und schafft erste gedankliche Ansétze fiir Optimierungstiberlegungen.

2. Fur den Steuerberater ist der Statusbericht — quasi beauftragt durch die Bank
— der optimale Einstieg in die private Vermogens- und Finanzplanung. Diese
Momentaufnahme dréngt zwangsldufig die Frage auf: ,Und wie geht es weiter?”

ditdt und Steuern berlcksichtigt, bis
letztlich eine ganzheitliche ,Private Ver-
maogensplanung” entstanden ist.

Der Nutzen des Steuerberaters

Die Erorterung und Beantwortung von
finanziellen Fragestellungen ftr den Pri-
vatbereich wurden schon immer durch
Steuerberater abgedeckt. Welcher Steu-
erberater ist noch nie zu Chancen und
Risiken einer geschlossenen Beteili-
gung gefragt worden? Tatsache ist aber
auch, dass das Potenzial der Betreuung
des Privatbereichs in der Vergangenheit
von den Steuerberatern nicht ausrei-
chend erschlossen wurde, weil zu we-
nig wirtschaftlicher Druck bestand.

Der systematische Ausbau der Bera-
tungsleistungen im Privatbereich bietet
sich folglich an, langfristig den Erfolg
der Kanzlei zu sichern.

Die Chance, allein mit dem bestehenden
Mandantenstamm die Zahl der Bera-
tungsauftrage zu verdoppeln, liegt auf
der Hand. Gilt es doch nicht, nur die Un-
ternehmen (betrieblich), sondern auch
die Unternehmer (privat) zu beraten. IFY

Dipl.-Kfm. Dirk Klinkenberg,
Geschdiftsfihrer, Instrumenta GmbH —
Beratungswerkzeuge fiir Steuerberater;

Telefon 0221/17 09 27-0,
www.instrumenta.de

Fachbuchempfehlung der V&S-Redaktion

Der umfangreiche Herausgeberband
des Sparkassenverlages gibt Antwor-
ten darauf, was Finanzberater zu
berticksichtigen haben und wissen
miissen, wenn sie in der Finanzbera-
tung wirksam und erfolgreich agieren
wollen. Das Werk mdchte vor allem
auch dem spirbar zunehmenden Ver-
trauens- und Loyalitatsverlust im Ver-

Financial Consulting - die neue Qualitdt der Finanzberatung

haltis zum Kunden entgegenwirken.
Abgegrenzt wird gute Beratung von
schlechter und richtige von falscher.

568 Seiten, gebunden, 65 Euro.

Zu beziehen (ber Kreditwesen-
Service GmbH, Frankfurt am Main,
Telefax 0 69/7 07 84 00, Telefon
069/9708 33-21 (Karin Matkovics).
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