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Die private
Finanzplanung
Deutschlana

Auf dem Weg von der Theorie in die Praxis

JOHN EULENBURG Wenn man sich die Entwicklung der Finanzplanung in Deutschland in den

letzten drei Jahren anschaut, so kommt man in Versuchung, die rasante Entwicklung mit einer stark

schwankenden Aktienkurve zu vergleichen.

st die Finanzplanung also doch
nur eine von vielen Banken und
Versicherern hochstilisierte Be-
ratungsphilosophie? Oder haben
hier einige einfach nur Theorie und
Praxis verwechselt?
Seitdem die private Finanzplanung als
Beratungskonzept aus den USA auch
nach Deutschland importiert wurde,
haben viele groffe und kleine Finanz-

dienstleister versucht, sich dieses Kon-
zeptes auf die eine oder andere Art zu
bedienen.

Wie definiert sich
Finanzplanung tberhaupt?

Ein systematischer, ganzheitlicher Be-
ratungsansatz, der es ermdglicht, finan-
zielle Entscheidungen unter Beriick-

sichtigung der individuellen Ziele und
Wiinsche des Mandanten zu realisieren.
Diese Dienstleistung sollte lebensbe-
gleitend, strategisch und natiirlich un-
abhingig sein.

® Folgerichtig wurde diese Dienstleis-
tung zum Teil als Honorarberatung an-
geboten. In der Praxis kann man aller-
dings bei vielen Anbietern vollkommen
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unterschied-
liche Vorge-
hensweisen
beobachten:
Hierbei reicht die
Palette von fast gar
keinem Honorar bis
zu Honoraren weit in
den sechsstelligen Be-
reich hinein. Benutzen
die Einen die Finanz-
planung hierbei als Zweck,
nehmen die Anderen die Finanz-
planung als Mittel zum Zweck.

® Das Extrem der einen Seite spiegelt
sich in einer eher vertriebsfremden, sehr
theoretisch fachlichen und detailver-
liebten Vorgehensweise wieder. Hier ist
man nicht nur Finanzplaner, sondern
nennt sich financial planner, der in der
Regel in einer speziellen Abteilung der
entsprechenden Anbieter eingesetzt ist
und nur bei besonderen Kunden mit
hinzugezogen wird. Spezielle, hoch-
komplexe und neu entwickelte Soft-
wareprogramme kommen zum Einsatz,
um auch nur jede erdenkliche Kunden-
situation — zum Teil leider nicht mehr
praxisnah — analysieren und darstellen
zu kénnen. Eine in Deutschland neue
fachliche Qualifikation des so genann-
ten certified financial planners (cfp)
wurde ins Leben berufen. In der Folge
entstanden in kiirzester Zeit die unter-
schiedlichsten Ausbildungstriger, von
denen jeder den Anspruch der best-
moglichen fachlichen Ausbildung fiir
sich proklamierte. Die Ergebnisse in
der Mandantenpraxis waren zum Teil
buchdicke Finanzpline, die auch noch
die zehnte Stelle hinter dem Komma
analysierten. Fachlich gesehen waren
diese Pline in der Regel vor jeder Kri-
tik erhaben; fiir den Kunden sind es oft
Wort- und Zahlenfriedhofe, die sie sich
vorher mit groflem Honorar hatten er-
kaufen miissen. Eine verstindliche Lo6-
sung der Probleme bzw. eine Strategie
zur Realisation der geplanten Ziele und
Wiinsche ist dabei selten zu erkennen.

m Lisst dieses eine Extrem eine Kun-
dennihe oftmals ginzlich vermissen,
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benutzen viele andere Anbieter den
Beratungsansatz der Finanzplanung als
Mittel zum Zweck, ihre eigenen Pro-
dukee eleganter« vertreiben zu konnen.
Von Unabhingigkeit kann hierbei keine
Rede sein. Egal, welche Mandantensi-
tuation beleuchtet wird — das Ergebnis
bei der Produktempfehlung ist meis-
tens das gleiche. Die Folge ist bei vielen
Mandanten eine verstindliche Enttiu-
schung tiber die doch vorher so geprie-
sene neue Dienstleistung der Finanz-
planung. Einige der Anbieter >privater
Finanzplanung, die bewusst oder un-
bewusst den sicherlich goldenen Mittel-
weg zwischen zwei Extremen wihlten,
waren leider teilweise so euphorisch,
dass sie die Realitit vollkommen aufer
acht lieflen und gleich so viele neue Fi-
nanzplaner engagierten, dass sie von
ihren eigenen Kosten tiberholt wur-
den. Das Ergebnis ist niederschmet-
ternd, aber sicherlich nachvollziehbar,
auch wenn es keine tatsichliche Aus-
sagekraft iber den Beratungsansatz der
Finanzplanung bietet. Fast alle groffen
Anbieter haben sich zwischenzeitlich
vom Markt zuriickgezogen, ihre >Son-
dereinheiten« geschlossen bzw. verkauft
und versuchen, ihre finanziellen Wun-
den bestmoglich zu verarzten.

B Viele der in den letzen Jahren ver-
ursachten Fehlentscheidungen hitten
sicherlich vermieden werden kénnen,
wenn man sich iiber einen kleinen,
aber sehr entscheidenden Punkt be-
wusst gewesen wire. Alle zu treffenden
Entscheidungen kénnen nur dann in
ihrer Folge auf Dauer funktionieren,
wenn der Kunde im Mittelpunke der
Uberlegungen steht. Denn schliefSlich
ist er es, der den Nutzen erkennen, das
Honorar bezahlen und eine sehr enge
und vertrauensvolle Bindung mit sei-
nem Finanzdienstleister eingehen soll.
Hier muss man sich bewusst machen,
welches grofle Vertrauen ein Mandant
schon nach kurzer Zeit erbringen soll.
Schliellich offenbart er dem neuen
Partner alle, und zwar ausnahmslos alle,
finanziellen Dinge seiner Privatsphire.
Die Finanzplanung als ein Leistungsan-
gebot, das die Privatperson in die Lage

versetzt, finanzielle Ziele zu konkretisie-
ren und dies unter Berticksichtigung der
individuellen finanziellen, rechtlichen,
personlichen und familidren Ausgangs-
lage sowie externer Rahmenbedingun-
gen optimal zu erreichen, ist dennoch
der Ansatz der jedem Mandanten helfen
kann. Dabei miissen einzelnen Schritte
dieser Dienstleistung fiir den Mandan-
ten klar nachvollziehbar sein. Dies
kann nur dann der Fall sein, wenn der
Kunde die Entwicklung seiner Finanz-
planung von der Erstellung seines Prio-
rititenprofiles bis hin zur Umsetzung
seiner personlichen Strategie beglei-
ten und somit verstehen lernen kann.
Wurde in der

Vergangenheit Schritt 1
meistens nach Erstellung des per-
sonlichen Prioritaten-
profils, umfangreiche

erfolgter Daten-
erfassung und

Erstellung des Datenerfassung
Prioritdtenpro-

files im nichs-  Schritt 2

ten Schritt die Verarbeitung
fertige Strategie  der Daten im
in Form eines Rechenzentrum
umfassenden Fi-

nanzplanes pri-

sentiert, sollte Schritt 3

die Praxis doch
wesentlich kun-

Prasentation der
Ist-Situation durch

denniher gestal- Finanzgutachten

tet sein.

Welcher Man-

dant kann heute Schritt 4
bei stindig sich Entwicklung

der individuellen
Finanzstrategie

indernden Rah-
menbedingun-
gen und einer
oftmals groflen
Schritt 5

Begleitung bei der
Umsetzung als unab-
hangiger Partner

Fiille von bereits
getitigten finan-
ziellen Engage-
ments wissen,
von welchem
Status quo er
ausgehen kann, welche Wechselwirkun-
gen zueinander bzw. welche Auswir-
kungen in der Summe seine getitigten
finanziellen Entscheidungen haben?

® Nach erfolgter Datenerfassung und
Zielpriorisierung sollte der Mandant
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durch ein Finanzgutachten zunichst
den Ist-Zustand seiner persnlichen Si-
tuation verstehen lernen. Nur so kann
er feststellen, ob seine Ziele und Wiin-
sche tatsichlich angemessen sind oder
ob nach erfolgter Betrachtung seiner
gesamten finanziellen Situation neue
Priorititen hinzukommen bzw. eine an-
dere Gewichtung der Priorititen erfol-
gen soll. Jetzt kann der Finanzplaner
auf der Basis sehr konkreter, an der Rea-
litdt und den Vorstellungen der Kunden
abgeglichener Ziele eine Finanzstrate-
gie entwerfen und dem Mandanten im
nichsten Schritt prisentieren. Sowohl
bei der Prisentation des Finanzgutach-
tens im Status quo als auch bei der Pri-

sentation der Finanzstrategie erwartet
der Mandant, dass die Sachverhalte fiir
ihn verstindlich und anschaulich trans-
feriert werden. Recht grof§ ist dabei die
Menge an Informationen, die in den
einzelnen Gesprichen vermittelt wer-
den. SchliefSlich will der Mandant auch
noch nach Wochen seine ihm erarbeitete
Finanzstrategie begreifen und nachvoll-
ziehen. Als unabhingige Dienstleistung
kann und sollte der Beratungsansatz
der privaten Finanzplanung auch nur
von einem neutralen und produktun-
abhingigen Finanzdienstleister angebo-
ten werden, um die Finanzstrategie im
Mittelpunkt zu stellen und nicht etwa
einzelne Produkte.

® Sieht sich der Mandant in dieser
Form im Fokus der Aktivititen, kann
man von der — leider seltenen — Form
der win-win-Situation sprechen. Beide,
Mandant und Finanzplaner, beschrei-
ten gemeinsam den Pfad einer langfris-
tigen Zusammenarbeit: der Finanzpla-
nung als stindigem Begleiter. Eigentlich
schade, dass sich bisher erst wenige Un-
ternehmen fiir diese Art der Finanzpla-
nung entschieden haben. Letztendlich
unterscheidet sich aber genau hier die
Theorie von der Praxis.
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