
Der Zeitpunkt zur Veröffentlichung dieses Buches – Frühjahr 2003 – konnte dramatur-
gisch nicht besser gelegt sein, um die Inhalte und die Intention dieser Publikation zu be-
tonen: zum Sinn, zur Notwendigkeit und zur zukünftigen Bedeutung von privater Finanz-
planung – für den Kunden und für die Anbieter in der Finanzdienstleistungsindustrie!

Die nationale, wie auch die internationale politische Situation spitzt sich aktuell zuneh-
mend zu, mit der Folge von unerwartet hohen und unvorhergesehenen heftigen Reaktio-
nen an den Märkten. Zudem, verursacht durch die im „Partyrausch“ der 90er Jahre getä-
tigten Fehlinvestitionen enormen Ausmaßes, einhergehend mit illusorischen Erwartungen
linearer Fortschreibungen, erfährt nicht nur der Anleger beachtliche Wertekorrekturen und
Fungibilitätseinschränkungen. Davon sind nicht nur Junk Bonds betroffen, sondern auch
bis dato tradierte Werte mit bisher zugesprochenem Witwen- und Waisen-Versorgungs-
charakter, z. B. Wohnimmobilien, Dax-Werte, Kapitallebensversicherungen. Wohl dem,
der die langjährigen Wellenbewegungen an den Märkten und die Korrelationen zwischen
den einzelnen Assetklassen und -arten beim Vermögensaufbau, bei der Vermögensstruktur
oder bei der Gestaltung seiner Altersversorgung berücksichtigt hat bzw. kennt. Wohl dem,
der über ein systematisches Risikomanagement, beispielsweise in Form einer ausgewoge-
nen Allocation, wie auch über eine auskömmliche Liquiditätsvorsorge verfügt, um auch
mehrjährige „downs“ aussitzen oder ausgleichen zu können. In diesem Kontext ist es
kaum verständlich, dass von der Finanzdienstleistungsindustrie exzellente Instrumente
zur Messung und Steuerung von Rendite- und Risikokennzahlen im Anlagebereich „Wert-
papiere“ entwickelt wurden, im „restlichen“ Vermögensbereich – immerhin durchschnitt-
lich ca. 85 % des Gesamtvermögens eines Anlegers – wird eher punktuell und amateur-
haft beraten. Als Beispiel mögen auch die Immobilien- und Fondsinvestitionen in den
neuen Bundesländern oder auch der wohlwollend unterstützte „run“ auf volatile Ak-
tien/Aktienfonds 1999/2000 dienen und deren zum Teil desaströse Implikationen auf die
Liquiditäts- und Vermögensstruktur der Anleger.

Das Wirtschaftswachstum lahmt zusehens, deflationäre Tendenzen werden ausgemacht;
Verunsicherung auf beiden Seiten, Zukunftsängste und Kaufzurückhaltung gewinnen die
Oberhand. Finanzdienstleister beklagen sich über Umsatzrückgänge und über kaum aus-
kömmliche Margen. Die Kunden haben die Qual der Wahl unter einer Flut nicht mehr
unterscheidbarer Produkte und klagen über häufig wechselnde (Verkaufs-)Beraterbezie-
hungen bei tendenziell sinkenden Qualifikationen. Ein in den letzten Jahren aufgebauter
Vertrauensverlust ist außerdem nicht abzusprechen.
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Allenthalben wird anbieterseitig von Margenerosion, Bindungsverlusten und Kostendruck
gesprochen. Man spricht gerne von „gescheiterten, undurchführbaren“ Allfinanz-Konzep-
ten und von altem Wein in neuen Schläuchen, wenn man sich bisherigen Umsetzungsfor-
men von so genannten „Financial Planning Units“ nähert. Könnten die Ursachen der
Symptome nicht auch struktureller Art sein? Beispielsweise, dass die Kunden zunehmend
den Beratungsansatz und weniger die Produktorientierung suchen und honorieren? Oder
dass erfolgreiche Berater den Weg von der isolierten Akquisition hin zur vernetzten Bera-
tung und Betreuung beschreiten (müssen), um in einem Käufermarkt bei anstehenden
Einschneidungen zu „coachen“?

Ein weiterer Grund, warum dieses Buch geschrieben wurde: Ist der § 31 Abs. 2 WpHG be-
kannt? Genau genommen handelt es sich hierbei um die gesetzlichen Anforderungen an
die Qualität einer anleger- und objektgerechten Beratung – vermeintlich nur auf liquide
Anlagen bezogen. Es ist nur schwer vorstellbar, dass es für unterschiedliche Anlage- und
Beratungsbereiche auch unterschiedliche Qualitätskriterien geben soll. Zweifellos werden
sich die Anforderungen an die Beratungsqualität erhöhen. Die Regelungen des WpHG
dürften sich zukünftig auch auf alle anderen Bereiche beziehen bzw. ausgedehnt werden.
Finanzplanung dürfte die beste, bekannte Methode darstellen, die dort genannten Voraus-
setzungen zu erfüllen.

Antworten, die Sie von diesem Buch erwarten dürfen:

● Private Finanzplanung ist ein revolvierendes, auf Dauer angelegtes Beratungs- und
Betreuungskonzept. Die Gründe für das Misslingen/Gelingen bisheriger „punktueller“
Umsetzungsversuche werden erkennbar gemacht.

● Der Wechsel von der Produktorientierung zum Beratungsansatz ist ein scharfer Sys-
temwechsel – das dafür erforderliche Change Management umfasst somit strukturelle
Änderungen in der gesamten Aufbau- und Ablauforganisation und verlangt auch eine
erhebliche Korrektur der Einstellungen in den Köpfen.

● Das Beratungs- und Betreuungssystem Financial Planning bedingt eine klare Einbin-
dung in bzw. setzt klare und leistungsfähige CRM- und WFM-Strukturen voraus. Da-
mit erhöht sich der Horizont in der Kundenbeziehung vom Situativ- zum Verlaufswis-
sen mit den werthaltigen Implikationen für den Customer-lifetime-Value.

● Private Finanzplanung grenzt keine Kundengruppen aus, sondern setzt eine zielgrup-
pengeeignete Anpassung an die jeweilige Bedürfnisstruktur voraus – für die Zielgrup-
pensegmente Retail, Affluent und Private Banking. Die Grundsätze ordnungsgemäßer
Finanzplanung werden nicht von der Höhe eines Vermögens bestimmt. Eine unter den
Aspekten der Langlebigkeit, der Partnerversorgung, der Kostenentwicklung im Ge-
sundheitswesen und der Entwicklung von Steuern/Inflation gerechten Altersversor-
gungsberatung im Retail-/Affluent-Bereich dürfte methodisch, wie auch fachlich an-
spruchsvoller sein, als das Zusammenstellen einer Allokationsstruktur in einem
Millionen-Depot.

VI

Vorwort+Inhaltsverzeichnis  19.12.2003  10:27 Uhr  Seite VI



● Financial Planning ist kein entweder oder, sondern sowohl ein Comprehensive- wie
auch ein Partial-Ansatz – strikt an den Bedürfnissen des Kunden orientiert.

● Financial Planning ist kein „add on“ oder „nice to have“, sondern das Kernelement für
die Beratungs- und Betreuungsprozesse in der Tagesarbeit. Diese Prozesse müssen
klaren Nutzen stiften und zu tragfähigen wirtschaftlichen Ergebnissen führen – auf
Beraterseite und auf Kundenseite. Für einen Glaubenskrieg „Honorar- oder Provi-
sionsvergütung“ gibt es keinen Grund. Die Qualität der Ergebnisse und die Akzeptanz
der Kunden entscheidet.

● Mit welchen IT-Konzepten Financial Planning umgesetzt werden kann.

● Welche Erfahrungen man in der Versicherungswirtschaft zum Thema private Finanz-
planung gewinnen konnte und in wieweit diese auf andere Bereiche der Finanzdienst-
leistungsindustrie übertragen werden könnten.

● Der Beratungs- und Betreuungsansatz setzt Fähigkeiten in der Kundenbeziehung, wie
auch klare Vorstellungen im Geschäftsmodell voraus.

● Finanzplanung ist vernetzt und dynamisch – am Beispiel der taktischen und strategi-
schen, assetübergreifenden  Vermögensberatung wird dies deutlich.

● Private Finanzplanung und der Umgang mit Honorarberatung und Provisionsvergü-
tung – ein gelebtes Business Modell.

Dieses Buch soll die Hintergründe und die bisher gewonnenen Erfahrungen „state of the
art“ beleuchten, zur intensiven Diskussion anregen und die professionelle Weiterentwick-
lung der gesamten Beratungs- und Betreuungskonzeption „private Finanzplanung“ unter-
stützen. Diesem Ziel haben sich Herausgeber und Autoren gerne verpflichtet. Den Auto-
ren, deren engagierte Beiträge und ihr sehr aktuelles Inside-Wissen dieses Buch erst
ermöglichte, sei in besonderer Weise gedankt. 

Nürnberg, Februar 2003 Peter J. Krauss
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