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Dipl.Kfm. Michael Laufenberg, Steuerberater/Wirtschaftsprifer, Kéln
Dipl.Kfm. Dr. Rolf Michels, Steuerberater, KéIn :

Private Vermogensplanung als neues Tatigkeitsfeld des Steuerberaters

Auf die Frage, bei wem wirden Sie in Vermdgensangelegenheiten am ehesten einen
Rat einholen, nannten in einer schriftichen Zielkundenbefragung zur Privaten
Vermoégensplanung 26% der Befragten den Steuerberater an zweiter Stelle hinter den

Banken mit 40% der Befragten®.

Dieses Befragungsergebnis ist erstaunlich, weil nur sehr wenige Steuerberater
Uberhaupt Private Vermdgensplanung anbieten und diese Dienstleistung im
Unterschied zu den Kreditinstituten nicht aktiv angeboten wird. Dieses
Befragungsergebnis zeigt auch, welches Entwicklungspotential das Tatigkeitsfeld
.Private Vermoégensplanung“ hat, wenn sie nur als Dienstleistung des Steuerberaters

aktiv bekanntgemacht wird.

Der vorliegende Beitrag soll die noch junge Dienstleistung ,Private Vermdgensplanung*
transparenter machen, er soll deutlich machen, dass es sich um ein natirliches
Tatigkeitsfeld des Steuerberaters handelt und aufzeigen, wie die Dienstleistung in der
Kanzlei vor dem Hintergrund der Kernkompetenz des Steuerberaters definiert und

gewinnbringend erbracht werden kann.

" Die Verfasser sind Partner der Sozietét Laufenberg — Dr. Michels Wirtschaftspriifer/Steuerberater in Kéln.
Y Kloepfer, Marketing fiir die private Finanzplanung, S. 207 unter Hinweis auf eine in Kooperation mit einem
inlandischen Kreditinstitut und Finanzplanungsanbieter von ihm durchgefiihrte Zielgruppenbefragung 1996.



1. Was ist private Vermogensplanung ?

Sowohl in der wissenschaftlichen Fachliteratur wie auch in der Wirtschaftspresse
werden die Begriffe ,Vermogensplanung“ und ,Finanzplanung® mit nahezu identischen

Begriffsinhalten verwendet?.

Den anzutreffenden Begriffsdefinitionen gemeinsam ist, dass Vermdégens- bzw.
Finanzplanung als Dienstleistung verstanden wird, die die wirtschaftlichen Verhaltnisse

eines privaten Haushaltes analysiert, dokumentiert und letztlich optimiert.

Zur Betonung des Dienstleistungscharakters wird teilweise auch der Begriff ,Finanz-

bzw. Vermogensgestaltungsberatung“ verwendet 2.

Vogelsang® definiert Finanz- und Vermogensgestaltungsberatung ,als einen
systematischen Ansatz, der mit betriebswirtschaftlichen Methoden eine individuelle und
bedarfsorientierte Optimierung der privaten Liquiditats-, Finanz- und Vermdgenslage

des Mandanten ermdglicht.”

Klopfer ® hebt in seiner Definition als Elemente der Dienstleistung die ,Entwicklung und
Umsetzung von Gestaltungsempfehlungen und die langfristige Betreuung der

Finanzen“ des Kunden hervor.

Kruschev © sieht private Finanzplanung als einen kontinuierlichen, bedarfsorientierten
und interaktiven Beratungsprozef3 und bringt mit dieser Definition deutlich die Herkunft

der Dienstleistung ,Private Vermégensplanung“ zum Ausdruck.

Anbieter privater Vermdgensplanung sind bisher fast ausschlie3lich Banken,
Kreditinstitute, Versicherungen und Finanzdienstleister; sie alle haben erkannt, dass
Finanzdienstleistungsprodukte ” im harter werdenden Wettbewerb und angesichts

steigender Kundenanforderungen nicht einfach ,verkauft* werden kdnnen, auch nicht

2 Bockhoff/Stracke, der Finanzplaner, S. 39-43; Berzdorf/Heinisen, Warth und Klein (Hrsg.), Professionelle
Vermdégensverwaltung, 1999, S. 23; Engels/Meissner, Schoélzel, in Warth und Klein (Hrsg.), Professionelle
Vermdégensverwaltung, 1999, S. 162.

% Vogelsang/Sachs/Uppena/Oehme/Liebing/Knorr, Handbuch Finanz- und Vermdogensgestaltungsberatung,

S.25 ff.

4 Vogelsang (FN3), S. 26.

® Kloepfer, Marketing fiir die private Finanzplanung, 1999, S. 51.

® Kruschev, Private Finanzplanung, 1999, S. 21.

" Vgl. zum Begriff ,Finanzdienstleistungen“ Stracke/Geitner, Finanzdienstleistungen, 1992, S. 38; bei
Finanzdienstleistungen handelt es sich danach um "Dienstleistungen, die zur Erfullung einer oder mehrerer
finanzwirtschaftlicher Funktionen (Einnahmen, Ausgaben, Vermogen bilden, Vermdgen schiitzen etc.)
beitragen oder deren Erfulllung ganz tbernehmen".



mehr im Verbund mit anderen Finanzdienstleistungsprodukten im Rahmen eines

Allfinanz-Angebotes.

Die Fokussierung der Vertriebsaktivitaten auf das Produkt wird zunehmend abgeldst
durch die Fokussierung der Vertriebsaktivititen auf den Kunden. Die
Verkaufsbemihungen richten sich nicht mehr auf die Vorstellung der
Finanzdienstleistungsprodukte sondern zunéchst auf die Ermittlung des individuellen

Bedarfs des Kunden (bedarfsorientierte Beratung).

Private Vermégensplanung ist aus der Sicht der Finanzdienstleistung somit ein
Instrument zur Unterstltzung des Vertriebs von Finanzdienstleistungsprodukten

(produktorientierte bzw. bedarfsorientierte Beratung).

Eine Analyse der in der Wirtschaftspresse im Zusammenhang mit privater
Vermégensplanung gebrauchlichen Begriffe "Vermdgenstrukturanalyse",
"Vermdgenstrukturberatung”, "Vermdgensanlageberatung”, "Vermégensmanagement"
zeigt neben der unterschiedlichen Gewichtung der Tatigkeiten (Analyse, Beratung,
Management) im Ubrigen eine sehr unterschiedliche Definition des Vermdégensbegriffs;
die Definition des jeweiligen Anbieters scheint abhangig von der eigenen
Produktpalette zu sein; so verstehen Vermdgensberater unter Vermdgen in aller Regel
nur das im Rahmen eines Wertpapierdepots zu optimierende und umzuschichtende
Wertpapiervermégen und damit nur einen kleinen Ausschnitt des gesamten

Vermogens eines Kunden®.

Der so skizzierte ,finanzdienstleisterische” Ursprung von privater Vermégensplanung
mag die Ursache daflir sein, dass sich Steuerberater bei der Erbringung dieser
Dienstleistung bisher weitgehend zuriickgehalten haben; denn sie scheuen die Néhe

zum Produktverkauf.

Angesichts der spiirbaren Nachfrage nach privater Vermogensplanung? stellt sich
allerdings die Frage, ob die Steuerberater das Geschéaftsfeld private
Vermoégensplanung” deswegen weiterhin den bisherigen Anbietern Uberlassen sollten,
dies um so mehr, als das Marktpotential der traditionellen Tatigkeitsfelder des
Steuerberaters nur noch geringes Wachstum aufweisen wird und neue Geschéftsfelder

gesucht werden mussen™”

® Vgl. zum Vermogensbegriff z.B. Vogelsang (FN3), S. 26.
9 Krauss, Vermogen und Steuern, Heft 7-8 2000, S. 20.
19 Hypo-Vereinsbank, Branchenreport Steuerberater, Marz 2000, S. 8.



Im Gbrigen verflgt der Steuerberater in seinen Handakten meist Gber die wesentlichen
Informationen, die fur die Erstellung einer privaten Vermdégensplanung erforderlich
sind; dies ist als wesentlicher Wettbewerbsvorteil gegenlber den Finanzdienstleistern
anzusehen; die Beschaffung und Auswertung der Unterlagen deren Kunden bendétigt
namlich einen wesentlichen Teil der Zeit fiur die Erbringung der gesamten

Dienstleistung.

Erste praktische Erfahrungen von Steuerberatern belegen, dass das Anbieten privater
Vermoégensplanung seine Wirkung auf die Mandanten nicht verfehlt; es wird als
exzellentes Instrument zur Mandantenbindung, Mandantenbegeisterung und

Mandantenempfehlung beschrieben .

1| aufenberg , Vermogen und Steuern, Heft 7-8, 2000, S. 17.



2. Die Definition des Geschaftsfeldes Private Vermdgensplanung in der

Steuerkanzlei

Die dargestellte Entstehungsgeschichte der Dienstleistung Lprivate
Vermoégensplanung” zeigt, dass aus Steuerberater-Sicht die Begriffsdefinition nicht
unkritisch von den bisherigen Anbietern der Dienstleistung tibernommen werden darf.
Denn der Steuerberater verfolgt mit der Erbringung dieser Dienstleistung niemals ein
Verkaufsinteresse; somit kann es aus Steuerberater-Sicht keinen produktorientierten

und auch keinen bedarfsorientierten Beratungsansatz dieser Dienstleistung geben.

Eine erfolgversprechende Definition des Tatigkeitsfeldes "private Vermdgensplanung"
in der Steuerkanzlei muR3 einerseits den Ansprichen der Mandanten an diese
Dienstleistung gerecht werden, sie mufd andererseits im Einklang mit der fachlichen

Kompetenz des Steuerberaters stehen.

Was Gegenstand der Dienstleistung "private Vermdgensplanung" in der Steuerkanzlei
sein kann, wird somit durch die Schnittmenge von Mandantenanspruch und

Steuerberaterkompetenz definiert.

Erkenntnisse Uber die Anspriiche der Mandanten lassen sich aus Befragungen
ableiten; nach einer von Kloepfer*? durchgefilhrten Erhebung bei Privatpersonen
werden folgende Erkenntnisse von einer privaten Vermogensplanung erwartet

(Mehrfachnennungen waren maoglich):

- Uber die eigene Liquiditat (40% der Befragten)

- Uber steuerliche Aspekte (35% der Befragten)

- Uber die eigene Altersversorgung (30% der Befragten)

- Uber den Status quo ihrer Finanzen in Form einer Gesamtibersicht (20% der
Befragten)

- Uber die Rendite des Vermogens (15% der Befragten)

Bei Privatkunden, welche bereits eine private Vermdgensplanung in Anspruch
genommen haben, zitiert Kloepfer? die Kundenerhebung eines inlandischen Anbieters
von Privater Vermoégensplanung bezuglich der mit dieser Planung verfolgten Ziele wie

folgt (Mehrfachnennungen waren maoglich):

12 Kloepfer, (FN1), S. 89.
3 Kloepfer , (FN1), S. 89.
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- Uberblick uiber die finanzielle Situation (94% der Befragten)

- Steuerersparnis (91% der Befragten)

- das Erkennen finanzieller Risiken (90% der Befragten)

- die Planung der Altersvorsorge (92% der Befragten)

- die Uberpriifung einer eingeschlagenen Strategie (89% der Befragten)

- die Erhdéhung der Vermogensrendite (81% der Befragten).

Vergleicht man die Befragungsergebnisse der beiden Gruppen miteinander, so zeigt
sich, dass sich die Erwartungen an eine private Vermégensplanung offenbar

verschieben, sobald eine solche Planung erstellt ist.

Wahrend die Erwartung "Gesamtiberblick/Status quo® in der ersten Gruppe (bisher
noch keine Vermdgensplanung erstellt) erst an vierter Stelle genannt wird, wird diese
Erwartung bei der zweiten Gruppe (Vermdgensplanung schon einmal erstellt) an erster

Stelle genannt.

Der grofdte Nutzen einer durchgefiihrten Vermégensplanung scheint fir beide Gruppen

darin zu liegen, einen Uberblick zu erhalten tber

- den Status des Vermégens
- die steuerliche Situation in Hinblick auf deren Optimierung

- die Entwicklung der Liquiditat.

Lutz und Richter*? zitieren als Anspriiche an den BeratungsprozeR:

- Hochqualifizierte und kompetente Beratung

- Beratung, die unabhangig von Verkaufsinteressen erfolgt

- Beratung aus einer Hand

- Unterstiitzung bei der Realisation der Beratungsergebnisse

- Betreuung Uber die eigentliche Beratung hinaus.

) Lutz und Richter, DStR. 1997, S. 41.



Die so dargestellten Erwartungen der Mandanten an die Dienstleistung ,Private
Vermoégensplanung” sind nunmehr mit den Kompetenzen des Steuerberaters
abzugleichen; nur soweit der Steuerberater die Erwartungen der Mandanten kompetent
erfillen kann, laft sich private Vermogensplanung als erfolgreiches Geschaftsfeld in
der Steuerkanzlei installieren. Die Definition der Dienstleistung muf3 sich innerhalb der

Leitplanken der Kernkompetenz des Steuerberaters bewegen.

Die oben dargestellten Kundenbefragungen haben gezeigt, dass Mandanten mit Hilfe
einer privaten Vermégensplanung in erster Linie eine Bestandsaufnahme winschen,
und zwar in Hinblick auf Vermdgen und Schulden (jetzt und in absehbarer Zukunft), auf
die steuerliche Situation (einkommensteuerliche Situation jetzt und in absehbarer
Zukunft) sowie in Hinblick auf die finanzielle Situation (Gleichgewicht zwischen

Einnahmen und Ausgaben jetzt und in absehbarer Zukunft).

Neben dieser auf Vermoégen, Steuern und Liquiditéat gerichteten Bestandsaufnahme
wird offensichtlich auch ein Risikostatus erwartet, das heift eine Stellungnahme zur
Absicherung der existenzvernichtenden bzw. existenzbedrohenden Risiken

Berufsunfahigkeit, Krankheit, Tod (was ware wenn — Fragen).

Die Anfertigung einer Bestandsaufnahme (Status) gehdrt unzweifelhaft zu den
Kernkompetenzen des Steuerberaters; sie findet sich flir einen bestimmten Spezialfall,
namlich der Stundung von Steueranspriichen sogar in der
Steuerberatergebiihrenverordnung (837 StBGebV).

Die wesentliche Erwartung an eine private Vermégensplanung, namlich einen
Uberblick uber Vermogen, Steuern und Liquiditat zu vermitteln, wird somit durch die

Kernkompetenz des Steuerberaters abgedeckt.

Teilweise aullerhalb dieser Kernkompetenz dirfte die Erstellung eines Risikostatus
liegen; denn dieser erfordert eine detaillierte Aufnahme der speziellen Risikosituation
des Mandanten sowie die diesbezuglich erfolgte Absicherung in Form von
Versicherungsvertrdgen. Soweit es um die Darstellung des Risikos (z.B.

Berufsunfahigkeit, Krankheit, Tod) geht, d.h. um die Auswirkung auf Vermdégen,



Steuern und Liquiditat, ist eine entsprechende Planungsrechnung als Simulation

erforderlich, also wiederum ein Status hinsichtlich Vermdgen, Steuern und Liquiditat.

Ebenfalls ganz oder teilweise auflerhalb dieser Kernkompetenz dirften die
Erwartungen an eine Optimierung des Vermogens liegen®™; denn derartige
Optimierungsberatungen setzen Nachforschungen Uber die Einstellung des Kunden
zum Risiko voraus, und sie beinhalten zwangslaufig die Antwort auf die Frage nach
ganz konkreten Anlageprodukten (also z.B. wann welche Aktie kaufen oder verkaufen);
soweit auch hier lediglich die Vermdgens-, Liquiditdts- und Steuerwirkungen von
bestimmten Anlageentscheidungen aufgezeigt werden sollen, bewegt sich der

Steuerberater wiederum im Rahmen seiner Kernkompetenz.

Vor diesem Hintergrund erscheint es somit sachgerecht, die Dienstleistung private
Vermoégensplanung als eine transparenzorientierte Beratung zu definieren im
Gegensatz zu dem produktorientierten bzw. bedarfsorientierten Beratungsansatz der
Finanzdienstleister und dem optimierungsorientierten Beratungsansatz der

Vermoégensverwalter und Vermogensberater.

Aufgabe des Steuerberaters ist es bei diesem Beratungsansatz, seinem Mandanten
Transparenz Uber sein Vermdgen und dessen Entwicklung zu schaffen. Das ist die
Basis fir Optimierungsfragen im  zweiten  Schritt und fur  konkrete

Produktentscheidungen im dritten Schritt.

Auch wenn Ziel einer Vermdégensplanung die Optimierung der wirtschaftlichen
Verhéltnisse im weitesten Sinne ist (optimierungsorientierter Ansatz), wird es der
Kernkompetenz  des  Steuerberaters am  ehesten  entsprechen, einen
transparenzorientierten Ansatz zu wahlen; denn es ist nach dem allgemeinen
Berufsverstdndnis des Steuerberaters im Rahmen der betriebswirtschaftlichen
Beratung seine Aufgabe, wirtschaftliche Sachverhalte fiir den Mandanten transparent
und nachvollziehbar darzustellen, um ihm auf dieser Basis wirtschaftlich verninftige

Entscheidungen fundieren zu helfen.

Der transparenzorientierte Beratungsansatz erstreckt sich somit im Kern auf die
Darstellung der wirtschaftlichen Verhaltnisse des Mandanten hinsichtlich Vermogen,

Liguiditat und Steuern.

9 Die Berufsordnung der Steuerberater und Steuerbevollméchtigten (BoStB) nennt allerdings im
Zusammenhang mit treuhdnderischen Tétigkeiten ausdriicklich in § 39 Abs. 1 Nr. 1 die Verwaltung
fremden Vermdgens; hieraus ist zu schlielen, dass der Gesetzgeber den Steuerberater bzgl. dieser
Tatigkeit zumindest fiir kompetent halt.



Dies erfordert eine nach bestimmten Kriterien gegliederte Vermdgenshilanz und deren
Fortschreibung als Vermdgens-Planbilanzen (ber einen Planungszeitraum, dessen

Ende mit dem Ende bestimmter Lebensphasen zusammenfallen sollte.



Dies erfordert zugleich fiir jedes Jahr des Planungszeitraumes eine Einnahmen-
Ausgaben-Rechnung sowie eine steuerliche Rechnung. Damit ist die Kernleistung des

Tatigkeitsfeldes der "privaten Vermdgensplanung" des Steuerberaters beschrieben.

Die Kernleistung

Vermaogensstatus

T

Fortschreibung

gsasiniy

Steuerstatus Finanzstatus
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Dabei konnte eine Vermdégensbilanz entsprechend den auch dem Mandanten
bekannten Denkkategorien der Vermdgensteuer bzw. Einkommensteuer wie folgt

aufgebaut sein:

LTIV A Vermigenshilanz - zum 31.12.2000 PASSI A,
a] it} Dk Dk st} st} DA
Hettovermiogen 1.373.766
Yermogenswerte Schulden
& Betrieh 2 Betrieb
1 Steusrberaterkanzie 1 Steustheraterkanziei
a “ermdgenswert £20.002 g20.002 g20.002 a eigene Darlehen 42523 42523 42823
B “ermietung und Yerpachtung B wermistung und Yerpachtung
1 MFH 1 MFH
a Ohjektwert 1.300.000 & Darlehen 1.261.471
b Rlckkaufwerte Lebensvers. 1.300.000 1 .300000 b eigene Darlehen 1.261.471  1.261.471
G MKapitalvermogen C Kapitalvermogen
1 Betlindarlehen 196775 196775 1 Darlehen 50469 50.468
O Eigenheim D Eigenheim
1 Objektwert 1.000.000 1 Darlehen 795157
2 Rickkaufwerte Lebensvers. 1.000.000 795157
E Sonstiges Yermigen E Sonstige “Werbindlichkeiten
1 Privates Kontokorrent 53039
2 Rickkaufwerte Lebensvers. 353 867 406 908
3523686 3.523 636

Yarmigensplan 2018

Der parallele Aufbau von Aktiv- und Passivseite der Bilanz vermittelt im vorliegenden
Fall einen schnellen Uberblick Uber das Reinvermdgen des Mandanten zu jeder

Vermadgensairt.

Fur eine bildhafte Darstellung der Bilanz eignen sich Grafiken, z.B. die Kuchengrafik
zur Darstellung einer Vermdgensbilanz oder eine Balkengrafik zur Darstellung der

Zusammensetzung von Vermégen und Schulden im Planungszeitraum.
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Der Liquiditatsstatus beinhaltet eine Einnahmen-Ausgaben-Rechnung, die sich sowohl
als zahlenméRige Darstellung — wiederum entsprechend den dem Mandanten
bekannten Denkkategorien des Einkommensteuergesetzes — oder als Grafik in Form

von Balkendiagrammen darstellen 1aRt, wie die folgende Grafik zeigt:

) Komokomentzinsen [ vermietung und ‘epacttung [ Beenheim [ @ns u. Tigung priv. Dariehen
. Sauem D Kapalyermagen . Batriebe D Lebenshattungskosten . ‘ersioherungsberiige

oM
700.000,00

£30.000,00

560.000,00

490.000,00

420.000,00

350,000,00

260,000,00

210,000,00

140,000 00

70,000,00

A A A A A e/

19599 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 23 2014 2015 2016 2017 218

Neben dieser Kernleistung (Vermdgensstatus, Liquiditatsstatus und Steuerstatus) ist je
nach Neigung und fachlichem Schwerpunkt des Steuerberaters eine Fille weiterer

Leistungen denkbar, wie die folgende Abbildung veranschaulicht:

Versicherungscheck

Detailanalyse
-Immobilien
-Betrieb

Risikostatus

V

Kernleistung

F/ \S

Produkt-
prafung

Nachfolge-
beratung

Was wéare wenn?

-Krankheit
_BU Ordnung

Tod der Belege
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3. Die Zielgruppe fur private Vermogensplanung in der Steuerkanzlei

Private Vermdgensplanung a3t sich wirtschaftlich in der Steuerkanzlei nur betreiben,
wenn die Dienstleistung fir eine hinreichend groRe Anzahl von Mandanten erbracht

werden kann.

Der Definition der Zielgruppe fir private Vermdgensplanung in der Steuerkanzlei

kommt somit entscheidende Bedeutung zu.

Als Abgrenzungsmerkmal zur Definition der Zielgruppe bieten sich folgende Kriterien
an:

- Grole des Roh- oder Reinvermdgens des Mandanten

- Die Lebensphase des Mandanten

- Die Komplexitat des Vermégens des Mandanten

Die Hohe des Vermodgens wird vornehmlich von den Banken und Vermdgensverwal-
tern bzw. Vermoégensberatern als Kriterium herangezogen; denn je héher das Vermo-
gen, desto hoher das vermutete Absatzpotential fir Finanzdienstleistungsprodukte und

die Mandévriermasse fur Vermdgensumschichtungen im Sinne einer Optimierung.

Das Kriterium der Lebensphase wird der Erkenntnis gerecht, dass sich Mandanten
nicht in jeder Lebensphase mit privater Vermogensplanung beschéftigen. Vogelsang™®
unterscheidet die Einstiegsphase, die Aufbauphase, die Handlungs- bzw.

Ordnungsphase und die Ruhestandsphase.

18)) vogelsang (FN3), S.31.



Kriterium: Lebensphase
F Y
Private Verm&gensplanung

A
Einkommens- /Existenz— Ruhestands- N Vermégen
sicherung sicherung planung
Vermdgens-
aufbau

Einkommen

Einkommen/Vermogen

T

- -
Einstiegsphase Aufbauphase Ordnungsphase |Ruhestandsphase

Private Vermdgensplanung wird von Mandanten nachgefragt, die sich in der

Aufbauphase bzw. in der Ordnungsphase befinden.

Das Kriterium der Komplexitdt des Vermdgens entspringt dem Gedanken der
Mandantenorientierung'”; danach bietet sich private Vermégensplanung fiir solche
Mandanten an, deren Vermodgensstruktur eine gewisse Komplexitat aufweist; dabei

bedeutet Mandantenaorientierung : Was komplex ist, bestimmt der Mandant!

) \gl. hier zum Begriff Lutz, Marketing fiir Steuerkanzleien, 1995 S. 53.
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Insbesondere vor dem Hintergrund des zuletzt genannten Kriteriums der Komplexitéat
des Vermoégens wird die Zahl der fur eine private Vermdgensplanung in Frage
kommenden Mandanten in der Steuerkanzlei recht hoch sein; danach durften nahezu
alle Freiberufler sowie ein erheblicher Prozentsatz der Gewerbetreibenden sowie die
besser verdienenden Arbeitnehmer zur Zielgruppe fur diese Dienstleistung gehéren.

Der Kreis der fir diese Dienstleistung empfanglichen Mandanten geht also weit Uber

diejenigen Mandanten hinaus, fur die bisher Vermogenserklarungen erstellt wurden.
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4. Der Beratungsprozef3

Bezlglich des Beratungsprozesses, also der Abfolge der Beratungsschritte kann auf
die Beratungs-Ablaufe der bisherigen Anbieter dieser Dienstleistung zuriickgegriffen

werden®®),

Danach lassen sich im Rahmen der Ablauforganisation in der Steuerkanzlei folgende

sieben Phasen des Beratungsprozesses definieren:

Auftragsanbahnung
Datenaufnahme

. Analyse

1.
2
3
4. Entwicklung von Handlungsoptionen (Vorbereitung des Strategiegespraches)
5. Strategiegesprach

6. Erstellung eines Gutachtens

7. Umsetzungsphase

8

Check-up (Soll-Ist-Vergleich).

Der Prozel3 a3t sich als Regelkreis darstellen, bei dem die Phase des Check-up’s

wieder in die Phase der Datenaufnahme mindet.

8 vgl. Kruschev (FN6), S. 70 ff; EngelyMeissner/Scholzel (FN2), S. 162 ff.



Auf diese Weise wird deutlich, dass private Vermdgensplanung ein permanenter
Prozel} ist; nach Erstellung des ersten Planes wird in der Regel nach Ablauf eines
Jahres der Soll-Ist-Vergleich und darauf aufbauend die Erstellung eines angepaldten
Vermoégensplanes erfolgen. Das Geschaftsfeld private Planungsrechnung generiert

somit nicht einmaliges sondern laufendes Honorar fir die Steuerkanzlei.



-15-

5. Die Software

Private Vermoégensplanung laRt sich als gewinnbringendes Geschéftsfeld in der
Steuerkanzlei nur implementieren, wenn die Dienstleistung mit EDV-Unterstiitzung

erfolgt.

Die in einem Abhangigkeitsverhaltnis zueinander stehenden Vermdégens-, Liquiditats-
und Steuerrechnungen weisen in der Fortschreibung Uber meist langere Planungszeit-
raume von 10 bis 20 Jahren eine Komplexitat auf, die nicht ohne EDV-Unterstlitzung
bewaltigt werden kann; die alternative Lésung des Rechenproblems mit Hilfe von
Tabellenkalkulationsprogrammen erfordert umfangreichen Erstellungsaufwand und ist

zudem mit einem nicht unerheblichen Zuverlassigkeitsrisiko belastet.

Der Rickgriff auf spezielle Vermégensplanungssoftware ist unabdingbar.

Der Entstehungsgeschichte der Dienstleistung ,Private Vermdgensplanung” folgend
handelt es sich bei den am Markt befindlichen EDV-Programmen nahezu
ausschlieBlich um Software, die von Finanzdienstleistern fir Finanzdienstleister
entwickelt wurden®. Es handelt sich meist um Software zur Unterstiitzung des
bedarfsorientierten  und  produktorientierten  Beratungsansatzes bzw. um

Produktprufungssoftware.

Diese Software wird der Denkweise des Steuerberaters, der einen
transparenzorientierten Ansatz verfolgt, nicht gerecht. Sie erfordert zudem oft nicht
unerheblichen Einarbeitungsaufwand und Spezialkenntnisse Uber

Finanzdienstleistungsprodukte und ihre Beurteilung.

Software-Anforderungen aus der Sicht des Steuerberaters sind:

- Einbeziehung des Betriebes und Darstellung der Wechselwirkung von privater und
betrieblicher Liquiditat, und zwar Jahr-genau

- Aufbau und Struktur der Software entsprechend den steuerlichen Kategorien der
Einkommensteuer und Vermdégensteuererklarung und Handhabung ohne
nennenswerten Schulungsaufwand

- Keine detaillierte Einarbeitung jeder Finanzanlage und jeder Versicherung; fur den

transparenzorientierten Ansatz ist eine aggregierte Darstellung ausreichend.
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19 vgl. zu einem Software-Uberblick Krauss, Vermdgen und Steuern Heft 10, 1999; derselbe, VVermdgen und
Steuern Heft 7-8 2000, S. 12.



- Abbildung von realitatsnahen Umweltszenarien des Mandanten, z.B. Kauf/Verkauf
von Immobilien, Veranderungen des steuerlichen Umfeldes, Ausfall oder

Verminderung einer Einkunftsquelle.
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6. Das Honorar

Zur Bemessung des Honorars fir eine private Vermdgensplanung kann nicht auf die
Vorschriften der Steuerberatergebthrenverordnung zuriickgegriffen werden; § 37 der
Steuerberatergebihrenverordnung bezieht sich lediglich auf die Erstellung eines
Vermoégensstatus oder Finanzstatus zu steuerlichen Zwecken, das heil3t fir den Fall

des Stundungsantrages auf den Nachweis der Stundungswiirdigkeit?®"

Fur nicht steuerliche Zwecke gilt die tibliche Vergiitung gem. §§ 612 und 632 BGB?Y.

Die Ubliche Vergutung bewegt sich bei der Mehrzahl der bisherigen Anbieter in
Abhangigkeit vom Umfang des Vermodgens sowie der Untersuchungstiefe in einem
Rahmen zwischen DM 2.500,00 bis DM 25.000,00%2.

Als Anhaltspunkt fir ein Ubliches Honorar flr eine private Vermdgensplanung kann
erfahrungsgemall die Summe aus dem Honorar fur die Einnahmen-
UberschuRrechnung/Bilanz sowie die Einkommensteuererklarung des Mandanten als
Basis herangezogen werden. Fir einen in der Kanzlei bereits betreuten Mandanten
wird das Honorar flr eine private Vermogensplanung das ein- bis zweifache dieser
GroRRe betragen, fur einen in der Kanzlei bisher nicht betreuten Mandanten das zwei-

bis dreifache.
Das Honorar ist denkbar als

- Pauschalhonorar

- Honorar in Bausteinen nach Prozef3schritten, also z.B. Datenaufnahme, Erstellung
der Planungsrechnung, Strategiegesprach, Erstellung des Gutachtens etc.

- als Berechnung nach Einkunftsquellen, d.h. je Einkunftsquelle ein festgelegtes
Honorar

- Zeithonorar.

Zeitlich optimal fur die Erbringung der Dienstleistung "private Vermdgensplanung" ist
die Erledigung im Rahmen der Erstellung der Bilanz, Einnahmen-UberschuRrechnung
und Einkommensteuererklarung; dann liegen die Unterlagen ohnehin vor und es lassen
sich interessante Synergieeffekte erzielen, die ggfs. im Honorar weitergegeben werden

kdénnen.

29) vgl. Lehwald, Kommentar zur StBGebV, § 37, T2.
2D |ehwald (FN20), §37, T2.
22 y/gl. zur Honorarfindung Kruschev (FN6), S. 135 ff; Vogelsang (FN3), S. 309 ff.
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7. Zusammenfassung

Private Vermogensplanung wird als Dienstleistung seitens der Mandanten verstarkt

nachgefragt; sie ist ein natirliches Tatigkeitsfeld des Steuerberaters.

Die Entstehungsgeschichte der Dienstleistung "Private Vermégensplanung" hat zu
einer der Denkweise des Finanzdienstleisters entsprechenden Definition der

Aufgabenstellungen gefiihrt.

Zur Definition des eigenen Geschéftsfeldes dirfen diese Definitionen nicht unkritisch

von dem Steuerberater ibernommen werden.

Dem am Produktverkauf orientierten Beratungsansatz bzw. dem bedarfsorientierten
Beratungsansatz der Finanzdienstleister ist der transparenzorienterte Ansatz des

Steuerberaters entgegenzustellen.

Kernleistung ist innerhalb der Leitplanken der Kernkompetenz des Steuerberaters die
Erstellung eines Vermdgensstatus, eines Liquiditats- und Steuerstatus und dessen

Fortschreibung Uber einen langeren Zeitraum.

Um diese Kernleistung herum sind je nach fachlichem Schwerpunkt des

Steuerberaters weitere Dienstleistungen mdglich.

Diese Definition der Kernleistung entspricht im tbrigen den wesentlichen Erwartungen

der Mandanten.

Private Vermdgensplanung in der Steuerkanzlei ist nicht eine Dienstleistung fur die
Top-Mandanten, sondern fur den grof3en Kreis hahezu aller selbsténdig tatigen und gut

verdienenden Mandanten.

Diese weitgefasste Zielgruppenbestimmung sowie die Erkenntnis, dass es sich bei
privater Vermogensplanung um eine jahrlich wiederkehrende Planerstellung mit Soll-
Ist-Vergleich handelt, filhren zu der Feststellung, dass private Vermégensplanung als
neues Tatigkeitsfeld des Steuerberaters einen erheblichen Honoraranteil erwirtschaften

kann.

Private Vermoégensplanung ist ohne spezielle Vermégensplanungs-Software nicht
denkbar, mit "selbstgestrickten" Tabellenkalkulationsprogramm stof3t der Steuerberater

sehr schnell an die Komplixitatsgrenzen der planerischen Aufgabenstellung.
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Die am Markt befindliche Software ist entsprechend der Entstehungsgeschichte der
Dienstleistung  "Private  Vermdgensplanung” meist  produktorientiert  bzw.

bedarfsorientiert.

Die Software flr den Einsatz in der Steuerkanzlei muf3 dem transparenzorientierten
Beratungsansatz und der Denkweise des Steuerberaters in den Kategorien von

Einkommen und Vermégen gerecht werden.

Private Vermdgensplanung ist ein exzellentes Instrument zur Mandantenbindung,
Mandantenbegeisterung und Mandantengewinnung, es generiert nicht einmaliges,

sondern Uber die Soll-Ist-Analyse jahrlich wiederkehrendes Honorar.



