KANZLEI & PERSONLICHES Finanzen

Vermadgensgestaltungsberatung

Die Qualitat im Blick

Das Vertrauen der Anleger in ihren Bankberater schwindet. Vermdgensberatende Steuerberater
kénnten davon profitieren, miissen aber die rechtlichen Grenzen kennen und respelktieren.

Deutsche Banken leiden unter einem Vertrau-
ensverlust ihrer Klienten, so lautet eines der
Ergebnisse des Reports ,Global Consumer
Banking Survey 2012" der Priifungs- und
Beratungsgesellschaft Ernst & Young. Dies
ist ein Trend, den StB Alexander Ficht, Vor-
standsmitglied des Deutschen Verbands
vermégensberatender Steuerberater (DVVS)
bereits seit Jahren verfolgt. ,Immer mehr
Kunden nehmen den Bankberater nicht
mehr als Berater wahr, sondern zunehmend
als Produktverkiufer”, sagt er.

Die Studie von Ernst & Young belegt aber
auch: Der Bankkunde wird miindiger, bedugt
angebotene Produlkte kritischer und ist heute
eher bereit seine Bank zu wechseln als frither
- das Hausbankprinzip wankt.

Bankberater verliert an Bedeutung
Dies sei eine Chance fiir Steuerberater, in
der Vermogensgestaltungsberatung FuB zu
fassen, findet man beim DVVS. Vorstands-
mitglied Ficht sagt: ,Je weniger Vertrauen die
Mandanten in Berater aus dem Finanzsektor
haben, umso mehr fokussieren sie sich auf
den Steuerberater.”

Das Thesenpapier ,Steuerberatung 2020 -
Perspektiven fiir Steuerberater” der Bundes-
steuerberaterkammer (BStBK) sieht den Steu-
erberater gerade im Privatbereich kiinftig gar
als ,Rundum-Berater" - auch hinsichtlich
der Einkommens- und Vermigenssicherung
(siehe dazu auch den Beitrag ab Seite 50).
Erfolgsbausteine sind dabei laut BStBK:

= die aktive Auseinandersetzung mit der
eigenen Kanzleistrategie,

eine zielgruppenorientierte Mandanten-
betreuung,

ein offensives Kanzleimarketing,

ein modernes Honorarmanagement,

die Aus- und Fortbildung - auch die der
eigenen Mitarbeiter.

LErfolgreiche Vermigensgestaltung erfor-
dert Know-how und Erfahrung®, bestétigt
StB Rolf Link, Fachberater fiir Vermogens-
und Finanzplanung (DStV) von der Kanzlei
Pfeiffer, Link & Partner in Darmstadt. Wei-
ter- und Fortbildung wird in seiner Kanzlei
groBgeschrieben. Die Steuerleute, wie StB
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Wenn es um ihr Vermagen geht, schau-
en die Mandanten heute umso genauer,
wem sie vertrauen konnen. Steuerkanz-
leien bietet sich damit die Chance, qua-
lifiziert in die Bresche zu springen.

www.steuer-consultant.de

Quelle: Anbieter

Zusatzqualifikationen

Improvisieren allein reicht nicht

Die Anspriiche der Mandanten wachsen, die Haftungsrisiken nehmen
zu — da helfen Zusatzqualifikationen. Zudem unterstreicht der vermao-
gensberatende Steuerberater damit sichtbar seine Kompetenz.

Fachberater fiir Vermégensgestal-
tung (DVVS):
Die Ausbildung wird vom Deutschen Ver-
band vermogensberatender Steuerbera-
ter (DVVS) angeboten. Voraussetzung
fur die Verleihung der Bezeichnung ist
der Nachweis besonderer theoretischer
Kenntnisse, die etwa durch die erfolg-
reiche Teilnahme an einem Fachlehrgang
belegt wird. Im Laufe von insgesamt 120
Unterrichtsstunden erhalt der Steuerbe-
rater das Riistzeug fur die Spezialbera-
tung zur Vermagensgestaltung und kann
sich dadurch am Markt profilieren. Zum
Inhalt des Lehrgangs gehért die Vermitt-
lung von praxisrelevantem Grundlagen-
wissen in den Bereichen:
= private Finanzplanung und Vermo-
gensnachfolge,
= [Kapitalanlage und Kapitalsicherung,
= Vermagensstrukturierung und Vermo-
gensoptimierung,
= Alters- und Risikovorsorge.
Der Lehrgangsanbieter kann die Min-
destdauer durch Prasenzzeiten und
teilweise durch E-Learning-Module
oder vergleichbare didaktische Mittel
erfiillen. Im Anschluss daran wird das
Wissen durch Leistungskontrollklau-
suren abgefragt, die durch gleichwertige
andere Voraussetzungen - etwa durch
Hausarbeiten oder Fallstudien — ersetzt
werden konnen.
Infos: www.dvvs.de

Fachberater fiir Vermogens- und
Finanzplanung (DStV):

Diese Zusatzqualifizierung gibt es seit
Januar 2009. Die Bezeichnung wird vom
Deutschen Steuerberaterverband (DSLV)
verliehen. Die Ausbildung deckt nach
Angaben des DStV das gesamte Feld der
unternehmerischen und privaten Vermo-
gens- und Finanzplanung ab undist spe-
ziell auf die steuerberatenden und wirt-
schaftspriifenden Berufe zugeschnitten.

Die Lehrgange werden in Kooperation
mit der Bildungseinrichtung ,,Fachsemi-
nare von Furstenberg” angeboten und
umfassen 18 Unterrichtstage (120 Stun-
den). Voraussetzung: Eine Zulassung
nach § 3 StBerG sowie der Nachweis
besonderer theoretischer Kenntnisse
und praktischer Erfahrungen auf dem
Gebiet der Vermogens- und Finanzpla-
nung.

Infos: www.fachseminare-von-
fuerstenberg.de

Financial Consultant / Certified Finan-
cial Planner (CFP):

Dabei handelt es sich um eine umfang-
reiche Zusatzqualifizierung, wie sie etwa
von der Frankfurter School of Finance
& Management angeboten wird. Der
zweistufige berufsbegleitende Weiter-
bildungsstudiengang ist durch das FPSB
(Financial Planning Standards Board
Deutschland eV.) akkreditiert. Im Laufe
von sieben Monaten werden zunachst
Grundlagenwissen sowie praxisbezo-
genes, vertieftes Fachwissen rund um
die Vermaogensberatung und das pri-
vate Finanzmanagement vermittelt.
Wird dieser erste Block des Studiums
erfolgreich abgeschlossen, sind die Zer-
tifizierungsvoraussetzungen zum DIN-
gepruften privaten Finanzplaner (Finan-
cial Consultant] und European Financial
Advisor (EFA) der European Financial
Planning Association (EFPA) gegeben.
Darauf aufbauend schliefst sich ein fiinf-
monatiges Financial-Planner-Studium
an, das sich der praktischen Umsetzung
von Finanzplanungen widmet. Mit dem
erfolgreichen Abschluss dieses zweiten
Studienblocks ist eine wesentliche Zer-
tifizierungsvoraussetzung zum Certified
Financial Planner (CFP) erfillt. Diese
Zusatzbezeichnung wird dann durch das
FPSB vergeben.

Infos: www.frankfurt-school.de und
www.fpsb.de
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Link sein Team nennt, sind selbst als Refe-
renten bei Fortbildungsveranstaltungen und
Seminaren tiitig.

Die Grenzen des Erlaubten

Das Themenfeld Vermégensgestaltungshera-
tung erfordert Zeit. Die aber ist gut investiert.
,lch meine zu beobachten, dass viele Kolle-
gen versuchen, Anfragen ihrer Mandanten
zu Themen der Vermdgensberatung quasi
nebenher zu betreuen®, erzahlt StB Alexan-
der Ficht vom DVVS (siehe auch das [nter-
view auf Seite 33).

Eine gefdhrliche Einstellung - denn fehlt das
fachliche Know-how, aber auch das Wissen
um die Grenzen des Erlaubten, schlittert der
Steuerberater schnell in die Haftungsfalle. Es
gilt: Ignorantia legis non excusat - Unwissen-
heit schiitzt vor Strafe nicht.

Sowohl im DVVS als auch beim Bund der
Fachberater in Steuern, Recht und Wirtschaft
e.V. beschéftigt man sich in den jeweiligen
Fachausschiissen mit der Haftung fiir Steuer-
berater in der Vermogensberatung. Hierunter
fallt auch das heikle Thema der gewerhlichen
Titigkeit. Die ndmlich ist grundsitzlich
gemdB Berufsordnung der Bundessteuer-
beraterkammer (BOStB) mit dem Beruf des
Steuerberaters nicht vereinbar.

RA Dr. Volker Rémermann, Vorstand der
Sozietdt Romermann Rechtsanwiilte AG in
Hamburg, gehdrt zum Fachausschuss Berufs-
recht des DVVS und weiB um die Gefahren des
Beratungsalltags, gerade auch im Hinblick auf
eine gewerbliche Tétigkeit, die nicht selten
vor den Richter fiihrt. ,Bisherige Rechtsfille
beschiiftigten sich iiberwiegend mit Konstel-
lationen, in denen ein Steuerherater gleich-
zeitig Geschéftsfiihrer eines gewerblichen
Unternehmens war - oder nebenher aktiv
als Immobilien- oder Finanzmalkler®, erzahlt
RA Rémermann aus der Praxis. Vielen Steu-
erberatern sei die daraus erwachsende Pro-
blematik iiberhaupt nicht bewusst.

Manch ein Steuerberater soll jedoch auch
vorsitzlich gegen die von der BOStB vor-
gegebenen Grenzen verstoBen - und damit
auch gegen das Berufsethos. RA Rimermann:
I8 kommt immer wieder vor, dass ein Steu-
erberater innerhalb einer vermdgensbera-
tenden Tétigkeit auch gewerblich verdient.”
Dies sei eindeutig dann der Fall, wenn fiir
eine konkrete Empfehlung Provisionen oder
Kickback-Zahlungen flieBen. ,Die Grenzen
des Erlaubten sind damit klar iiberschrit-
ten", urteilt der Experte fiir Berufsrecht und
nennt Konsequenzen: ,,Die Bestellung zum
Steuerberater kann entzogen werden. Unge-
achtet dessen besteht das Risiko, dass im
Schadensfall die Berufshaftpflichtversiche-
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rung den Haftschutz versagt.” Denn Risiken
aus unternehmerischen Tétigkeiten werden
von den Vermogensschadenhaftpflichtver-
sicherungen standardmiiBig nicht gedeckt
(siehe auch SteuerConsultant 5/2011). ,Der
Steuerberater haftet dann gegebenenfalls mit
seinem Privatvermdgen”, warnt der Jurist.

Empfehlungen mit Bedacht

Heikel wird es, wenn es um die Einschitzung
von Wertpapieren geht, etwa bei einem Ver-
migens-Check: Was ist erlaubt, was nicht?
»Die Unsicherheit unter Steuerberatern hat
diesbeziiglich seit der Finanzkrise zuge-
nommen", stellt RA Rémermann fest. Seine
Einschatzung: ,Unterstiitzt der Steuerberater

» Internet-Tipps

www.dvvs.de

Die Homepage des Deutschen
Verbands vermagensberatender
Steuerberater eV.

www.fpsb.de

Die Seite des Financial Planning
Standard Boards Deutschltand
(FPSB Deutschland). Die Home-
page liefert auch Infos dariiber,
wie man Certified Financial Plan-
ner (CFP) wird.

www.berater-lotse.de

Eine Initiative der Bad Hombur-
ger Institut DV & P GmbH mit
Infos rund ums Thema Honorar-
beratung.

| www.bv-fbz.de
Der Bund der Fachberater in
Steuern, Recht und Wirtschaft
eV. Sein Ziel ist es, ein bun-
desweites Netzwerk von Steu-
erberatern, Rechtsanwilten,
Wirtschaftspriifern und anderen
Freiberuflern aufzubauen
(www.fachberaterzentrum.de).

seinen Mandanten bei der Frage, in welche
Asset-Klassen das Vermdgen investieren wer-
den soll, so sehe ich dies als Teil der wirt-
schaftsberatenden Tétigkeit - und damit als
rechtlich unproblematisch.” Dies gelte selbst
dann, so Rémermann, wenn der Steuerberater
im Mandantengespréich seine Einschitzung
zu Einzelaktien zum Besten gibt. Der Rechts-
experte schrinkt aber ein: ,Je konkreter der

Steuerberater in die Anlageempfehlung mit
Blick auf einzelne Aktien einsteigt, desto star-
ker kommt er in den gewerblichen Bereich*
- was dann wieder unzuldssig wire. Geht es
um die Einschitzung einer konkreten Aktie,
so lautet der Rat von RA Rémermann, sich
umfassend iber den Titel zu informieren und
kursbeeinflussende Nachrichten dem Man-
danten mitzuteilen. Das Mandantengesprich
sollte anschlieBend schriftlich dekumentiert
werden, gegebenenfalls auch noch einmal in
einer E-Mail an den Mandanten.

Zusammenarbeit fordern

Die Grenzen zwischen rechtlich erlaubter
und unzuldssiger Tétigkeit sind oftmals flie-
Bend. Manch ein Steuerberater empfiehlt in
diesem rechtlichen Umfeld - wenn schon
lkeine Produkte - einfach andere Finanzbe-
rater und wihnt sich damit in Sicherheit. Hier
jedoch widerspricht Alexander Ficht vom
DVVS: ,Auch wenn derartige Empfehlungen
vom Steuerberater nur als gut gemeinte Tipps
gemeint sind und er definitiv keine materi-
ellen Vorteile daraus zieht, sind sie mit dem
Berufsrecht nicht vereinbar.”

Hier zeigt sich ein Dilemma. Denn allzu
hiufig kollidieren die rechtlichen Schranken
des Steuerberaters mit dem verstiindlichen
Wunsch des Mandanten nach einer durch-
gidngigen Beratung. Um dieser Diskrepanz zu
begegnen, arbeitet der Bund der Fachberater
in Steuern, Recht und Wirtschaft e.V. derzeit
am Aufbau eines Netzwerks fiir eine fallweise
interdisziplindre Zusammenarbeit (, Projekt-
wirtschaft”} von Steuerberatern und ande-
ren, teils auch gewerblichen Beratern, etwa
Rechtsanwilten, Unternehmensberatern,
Banken, Versicherungs- und Finanzdienst-
leistern. Diese Form der Kooperation soll den
berufsrechtlichen Anforderungen entspre-
chen und wiirde letztlich einer Uberpriifung
durch die Berufskammern standhalten.
Gerade im Hinblick auf die heutige Rechts-
lage zeigt sich also, dass Steuerberater die
Interpretation der Dienstleistung private
Vermigensberatung auf keinen Fall unkri-
tisch von den Anbietern von Finanzdienst-
leistungen libernehmen diirfen.

Fiir Steuerberater Michael Laufenberg von
der Kanzlei Laufenberg, Michels & Partner
in Koln ldsst sich die Funktion des Steuerbe-
raters in der Vermigensgestaltungsberatung
als dreifach begrenzte Schnittmenge seiner
tatsdchlichen Kompetenz, den Erwartungen
des Mandanten und den Vorgaben des
Berufsrechtes definieren. Um beim Man-
danten keine falschen Erwartungen aufkei-
men zu lassen, beschreibt Laufenberg das
Machbare bereits auf seiner Kanzlei-Home-
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Interview

»Eine kostenlose Beratung gibt es nicht*

StB Alexander Ficht, Vorstandsmitglied im Deutschen Verband vermogensberatender Steuerberater e.V.
(DVVS), spricht iiber die Zukunft, die Chancen und die Grenzen der vermagensberatenden Steuerberatung —
und die damit verbundenen Herausforderungen fiir den Berufsstand.

SteuerConsultant: Das Vertrauen der
Kundeninihren Bankberater schwindet,
das zeigt eine Untersuchung von Ernst
& Young. Profitieren Steuerberater von
diesemn Trend?

Alexander Ficht: Eine der Grunde fur
die Vertrauenskrise gegeniiber dem
Bankberater ist ja, dass immer mehr
Kunden diesen nicht mehr als Berater
verstehen, sondern als Produktverkaufer,
Demgegenuber wird der Steuerberater
viel eher als unabhangig wahrgenom-
men. Und je weniger Vertrauen die Man-
danten in Berater aus dem Finanzsektor
haben, umso mehr fokussieren sie sich
auf die Steuerberater. Diese sind ja die
Vertrauensperson des Mandanten par
excellence. Daher sehe ich die kiinftige
Entwicklung des Geschaftsfelds Verma-
gensgestaltungsberatung als sehr inte-
ressantan.

SteuerConsultant: Wobei die Beratung
auf der Hausbank kostenlos erfolgt ...
Ficht: Naturlichist es vielen Mandanten
noch immer nicht einsichtig, fir eine Ver-
mogensgestaltungsberatung Geld in die
Hand zunehmen, wennes gleichzeitig ein
Heer an Beratern gibt, die diese Leistung
angeblich zum Nulltarif anbieten. Hier ist
eswichtig, dem Mandanten aufzuzeigen,
dass es eine kostenlose Beratung in der
Praxis nicht gibt. Der Steuerberater muss
also im Mandantengesprdch den Mehr-
wert seiner Beratung herausstellen. Die
unabhadngige Honorarberatung muss
besser positioniert werden.

SteuerConsultant: Eine gute Beratung
in Vermdgensfragen verlangt Know-how
und standige Weiterbildung. Wo sehen
Sie da Nachholbedarf?

Ficht: Ich meine zu beobachten, dass
viele Steuerberater Mandantenanfra-

www.steuer-consultant.de

gen zu Themen der Vermogensberatung
nicht professionell genug angehen und
vielmehr versuchen, dieses Themenfeld
nebenher zum Alltagsgeschaft zu betreu-
en. Dann stellt man in der Mandanten-
beratung fest, dass der Vorberater die
Fragestellung falsch eingeschatzt hat
und es folglich zu einer Falschberatung
kam — dies insbesondere im Bereich der
betrieblichen Altersvorsorge und der
Optimierung von Abfindungsvereinba-
rungen unter Einbeziehung der hiermit
verbundenen Moglichkeiten.

SteuerConsultant: Da sind aber auch
die Mitarbeiter gefragt ...

Ficht: In der Tat. In vielen Kanzleien
sind diese aber fir das Thema nicht
ausreichend fortgebildet und daher
auch nicht fokussiert. Haufig wissen die
Mitarbeiter iiberhaupt nicht, dass es
dieses Geschaftsfeld in der Kanzlei gibt,
ganz nach dem Motto: Das ist und bleibt
Chefsache. Folglich kann der Mitarbeiter
dieses Thema dann aber auch nicht im
Mandantengesprach als Moglichkeit der
Akquise nutzen,

SteuerConsultant: Wie kénnte eine der-
artige Akquise aussehen?

Ficht: Wir haben in unserer Kanzlei zum
Beispiel in diesem Jahr alle Einkommen-
steuer- und Firmenmandanten aktiv hin-
sichtlich der Moglichkeit angesprochen,
das niedrige Zinsniveau bei aktuell nach
laufenden Darlehensvertragen mittels
Forward-Darlehen zu nutzen. Die Vorge-
sprache und Grundlagenrecherche konn-
te auf die Mitarbeiter delegiert werden,
sodass bei mir als betreuendem Steu-
erberater nur jene Fille aufgeschlagen
sind, bei denen konkreter Handlungs-
bedarf bestand. Dennoch haben alle
Mandanten diese Aktion als Mehrwert
unserer Kanzlei wahrgenommen.

SteuerConsultant: Wenn esdann an die
konkrete Umsetzung des Gestaltungs-
vorschlags geht, baut so mancher Steu-
erberater auf Kooperationen mit Banken
und selbststindigen Finanzdienstleis-
tern, um der Haftung zu entgehen ...
Ficht: ... und liegt damit falsch! Auch
wenn es die meisten Kollegen nicht
wahrhaben wollen: Kooperationen mit
einer Bank oder einem selbststandigen
Finanzdienstleister sind berufsrechtlich
generell nicht zulassig. Gleichwohl gibt
es in der gelebten Praxis durchaus eine
Vielzahl von Kollegen, die sich hier nicht
an die berufsrechtlichen Spielregeln hal-
ten und sogar auf ihrer Kanzlei-Home-
page aktiv auf derartige Kooperationen
hinweisen. Doch es gilt auch hier: Wo
kein Klager, da kein Richter. Wir achten
in unserer Kanzlei konsequent darauf,
dass der Mandant selbststandig und
ohne unsere Mitarbeit einen Bankmitar-
beiter oder Finanzdienstleister auswahlt,
und diesen in den Beratungsprozess als
den Finanzdienstleister seiner Wahl mit
einbindet.
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Riickblick

Praktiker-Workshop
des DVVS
Volles Programm, lebhafte Debatten

Am13. Juni fand in Hamburg der dritte
Praktiker-Workshop des Bundesverbands
vermogensberatender Steuerberater (DVVS)
statt. Auf der Agenda standen der Austausch
von Erfahrungen und offene Arbeitsgruppen
zu den Themen Berufsrecht, Kapitalanlagen

/ Bank- und Kapitalmarktrecht sowie Vorsor-
ge- und Nachfolgeplanung. Gemeinsam wur-
den dabei unter anderem sofort einsetzbare
Checklisten und Merkblatter erstellt.

Die Vortragsthemen lauteten: ,Mustervortrag
fiir eine Mandantenveranstaltung" und ,,Der
vermogensberatende Steuerberater — ein inte-
ressantes Geschaftsfeld” (Referent in beiden
Fillen: StB Frank Hansen), ,,Abfindungspla-
nung: Wie gestalte ich das Herauslosen einer
Pensionszusage?” (StB Christian Ropke) und
schlieblich , Altersvorsorgeplanung durch den
Steuerberater".

Die Diskussion zum Thema Berufsrecht zeigte
einmal mehr, dass praktisch alle Teilnehmer
eine Zusammenarbeit des vermogensbera-
tenden Steuerberaters mit anderen Spezia-
listen aus dem finanz- und vermégensbera-
tenden Sektor fur notwendig halten. Kontro-
vers diskutiert wurde dabei insbesondere die
Frage nach den Qualitdtskriterien bei der Aus-
wahl gewerblicher Fachberater. Dieses Thema
wird die berufsrechtliche Agenda der kom-
menden Workshops wesentlich bestimmen.
Ein wichtiges Element der Veranstaltung war
der Erfahrungsaustausch unter der Uber-
schrift ,Vom Praktiker fur Praktiker” — wobei
es auch ums Marketing ging. So berichtete
StB Hans-Heinrich Wohlers dulerst kurzweilig
und lehrreich von seinen Erlebnissen als Kom-
munikationstrainer und Coach.

Auch wenn das dichte Programm nur wenig
Zeit zum Verschnaufen lieR, wurde diese von
den Teilnehmern umso intensiver genutzt,

um sich auch persénlich kennenzulernen und
auszutauschen.

Der nichste Workshop findet am 6. Novemn-
ber im Fachberaterzentrum Rhein-Main in
Dreieich bei Frankfurt am Main statt. Einge-
laden sind auler den Mitgliedern des DVVS
auch interessierte Kolleginnen und Kollegen.

Infos: www.dvvs.de
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page: ,Unsere Vermigensberatung ist keine
Anlageberatung - sie will vielmehr durch
Bestandsaufnahme, Risiko-Check, verniinf-
tige Planung und regelmiiBige Kontrolle freie
Sicht auf den aktuellen Status quo und die
voraussichtlichen Entwicklungen geben.*
Dies sieht Steuerberaterin Antje Miihring
aus Niirnberg ebenso und spricht von Ver-
mogensanalyse und -planung. ,SchlieBlich
geht es ja nicht um eine Finanzberatung fiir
Anlageprodukte, sondern darum, die Wiin-
sche und Vorstellungen unseres Mandanten
zu erfassen, ein Szenario abzubilden und
seine Finanzgeschifte als unabhingiger
Berater zu begleiten®, so die Geschéftsfiih-
rerin der Miihring-Steuerboutique. Steu-
erboutique? ,Mit diesem Namen wird zum
Ausdruck gebracht, dass wir wirklich stets
auf eine sehr ausgewihlte und ausgefeilte
individuelle Dienstleistung bedacht sind*,
erldutert Antje Milthring den ungewithnlichen
Kanzleinamen. Oft miisse sie regelrecht quer-
denken und ihren Mandanten neue Ansitze
in langwieriger Detailarbeit erldutern.

Honorarberatung wird wachsen

Eine ausgefeilte und individuelle Beratung
aber hat ihren Preis, und den gilt es als Steu-
erberater durchzusetzen. Dem steht die tra-
ditionelle Vorstellung und Gewohnheit der
Deutschen gegeniiber: Beratung gibt's noch
zum Nulltarif.

Wie aber kann man Mandanten klarmachen,
dass auch die vermeintlich kostenlose Bera-
tung bei der Bank in Wahrheit ihren Preis
hat? ,Haufig hilft es, den Mandanten aufzu-
zeigen, was sie in den vergangenen zehn Jah-
ren versteclt an Provisionen und damit indi-
rekt an Beratungsgebiihren an die Banken
und Vermittler abgefiihrt haben”, empfiehlt
Dr. Jorg Richter, zertifizierter Finanzplaner
(CFP) und Leiter des Instituts fiir Qualitéts-
sicherung und Priifung von Finanzdienstleis-
tungen (IQF) in Hannover. ,Da kommt bei
vielen dann ein Aha-Erlebnis”, weiB Richter.
WP/StB Stefan Schwedler aus Dresden
betreut als Fachberater fiir den Heilberufe-
bereich (IFU Institut/ISM gGmbH) iber-
wiegend Mandanten aus der Gesundheits-
branche - und dies auch im Bereich der
Vermigensgestaltung. Seiner Erfahrung
nach kann man den Mandanten durchaus
fiir eine Honorarberatung gewinnen, sofern
dieser dabei einen Mehrwert erhilt. ,Hierbei
kommt dem Steuerberater zugute, dass er die
Zahlen des Mandanten kennt und ihm damit
eine umfassende und neutrale Vermigens-
gestaltungsberatung bieten kann, und das
stets unter Beriicksichtigung seiner indivi-
duellen steuerlichen Situation®, erldutert WP/

StB Stefan Schwedler die Pluspunkte, die fiir
den Steuerberater sprechen. ,Genau diesen
Mehrwert der Unabhingigkeit, Eigenverant-
wortlichkeit, Gewissenhaftigkeit, verbunden
mit dem hoch qualifizierten Expertenwissen,
nachgewiesen etwa durch Zusatzqualifikatio-
nen zum Fachberater, muss die Steuerbera-
terzunft herausstellen und dem Mandanten
deutlich machen*, sagt Schwedler. Er geht im
Ubrigen davon aus, dass sich die Honorarbe-
ratung kiinftig auch in Deutschland durchset-
zen wird - dies aber wohl nur bei Berufen,
die schon berufsrechtlich zur Unabhdngigkeit
verpflichtet sind, wie eben Steuerberater und
Wirtschaftspriifer. ,Fiir Steuerberater heifit
dies, sich dem Markt der Vermégensbera-
tung zu nihern, das Potenzial zu erschlie-
Ben, geeignete MaBnahmen zur Umsetzung
in den Kanzleien zu ergreifen und dann ein
gutes Honorar fiir unabhéngige Beratung zu
erzielen®, resiimiert Stefan Schwedler.

Auch bei der Miihring-Steuerboutique ist die
Honorarberatung heute schon gelebte Praxis.
Jlch muss erkennen, welchen Nutzen sich der
Mandant von einer Finanzplanung ver-
spricht”, sagt Antje Mihring, Dann sei der
Mandant gerne bereit, Geld in eine Beratung
zu investieren. In einem ersten Mandanten-
gespréch klirt sie deshalb, ob eine Finanzpla-
nung sinnvoll erscheint. ,Kommt es zu einem
Mandat, besteht ein wesentlicher Baustein der
Beratung darin, die momentane Situation auf-
zuzeigen®, erldutert die Steuerberaterin ihre
Vorgehensweise. In der weiteren Planungs-
und Umsetzungsphase versteht sie sich als
Gesprachspartnerin, die die geplanten Anla-
gestrategien vor der konkreten Umsetzung
kritisch betrachtet und steuerliche Aspekte
priift. ,Letztlich stelle ich als Steuerberaterin
eine neutrale Kontrollinstanz fiir meinen
Mandanten dar.” Nicht selten wiirden sich
daraus sogar Anknipfungspunkte fiir weiter-
gehende Tatigkeiten Richtung Unternehmens-
beratung ergeben. —
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