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Menschen ab 50 suchen Rat, um sich auf die Unwag
Alters vorzubereiten. Aber auch Jungere konnen in NC
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aber auch Jungere im Fokus

Generationenberater bieten wertvolle Informationen zur Vorsorge

w enn Menschen alter werden, ma-
chen sie sich haufiger Gedanken
uber ihre Gesundheit, das Risiko einer
Pflegebedurftigkeit und ihre eigene
Selbstbestimmung in dem Falle, dass
sie einmal nicht mehr selbst entschei-
den konnen. Dazu kommen Fragen der
Vermogensubertragung.

Informationen zu diesen und ahnlichen
Fragen gibt die Generationenberatung.
Finanzberater, die sich auf Menschen
ab 50 konzentrieren, konnen mit dem
Angebot einer Generationenberatung
Zugang zu neuen Kunden finden und
Losungen fur die in diesem Alter typi-
schen Herausforderungen bieten, so-

weit sie die Grenzen zur Rechtsberatung
strikt beachten.

Weiterbildung empfehlenswert

Der Begriff ,,Generationenberater® ist
zwar nicht geschiitzt, aber es empfiehlt
sich, eine entsprechende Weiterbildung
zu absolvieren evtl. kombiniert mit Ru-
hestandsplanung. Auerdem kann sich
die Kooperation mit einem auf Vorsor-
gevollmachten und Patientenverfiigun-
gen spezialisierten Dienstleister, der
rechtskonforme Leistungen aus einer
Hand anbietet, lohnen. In jedem Fall
muss ein Finanzberater bei konkreten
Fragen immer an einen Anwalt, Notar

bzw. Steuerberater verweisen. Er darf
nur allgemeine Informationen und Hil-
fen anbieten.

Margit Winkler, Geschaftsfuhrerin der
Deutsches Privat Institut Generationen-
Beratung GmbH, riat Finanzberatern,
sich als kompetenter Ansprechpartner
der Kunden zu positionieren und Kon-
takte zu Anwalten und Experten zu or-
chestrieren. Das sorge fir Zufriedenheit
und damit auch fiir Weiterempfehlun-
gen. Wichtig sei auch ein hochwertiger
Auftritt mit professionellen Unterlagen.
Im Folgenden bietet eine Reihe von Ge-
nerationenberatern Einblicke in ihr Ge-
schaftsmodell. ecz

Sven Stopka, Diamantfinanz e.K.
Auch junge
Menschen geraten in
Notsituationen

Auf das Thema Generationenberatung
kam ich durch konkrete Fragen meiner
Mandanten zur Vermogensubertragung

@ zuriick

und zur Entscheidungsbefugnis bei
Notfillen. Zur Weiterbildung habe ich
dann einen entsprechenden Lehrgang
absolviert. Die Beratung zu rechtlichen
Themen ist mir als Nichtjurist unter-
sagt, aber ich kann allgemeine Infor-
mationen geben, wenn sie nicht den
konkreten Einzelfall betreffen. Fur die
individuelle Rechtsberatung sollte man
als Generationenberater ein Netzwerk
von Experten haben oder mit einem
Dienstleister zusammenarbeiten, der
dies tibernimmt. Als Berater sollte man
unbedingt seine Grenzen kennen und
beachten!

Im Prinzip spreche ich alle Mandanten
zur Vorsorge an. Gerade Unterneh-
mer und Selbstandige tibersehen, dass
nicht nur far private, sondern auch fir
geschaftliche Angelegenheiten Voll-
machten, Verfiigungen und Erklarun-
gen erteilt werden mussen. Die meisten
Menschen ab 40 haben sich zumindest
grob mit Vorsorgevollmacht und Pati-
entenverfugung beschaftigt und ken-

ere

nen zum Beispiel das Problem, dass das
Betreuungsgericht eine fremde dritte
Person als Betreuer beauftragen kann.
Doch sie schieben die Entscheidung im-
mer wieder auf. Junge Menschen fiithlen
sich meist gar nicht betroffen, obwohl
auch sie in eine Notsituation geraten
konnen. Es fangt schon damit an, wer
im Ernstfall Auskunft iber den Gesund-
heitszustand bekommen soll und vieler-
lei Entscheidungen treffen darf. Neue
Kunden kommen tiber Empfehlungen
aus dem Mandantenkreis, oder sie fra-
gen direkt bei mir an.

Fuar den Einstieg empfehle ich Finanz-
beratern, zuerst mit den eigenen Vor-
kehrungen zu beginnen und die not-
wendigen Schritte zu unternehmen.
Am besten man geht auf eine der zahl-
reichen lokalen Informationsveranstal-
tungen am eigenen Wohnort, um sich
einen ersten Uberblick zu verschaffen,
und liest einschlagige Ratgeber. Danach
muss man sich auf jeden Fall vertiefend
in das Thema einarbeiten.
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Percy Griterich, Finanzielle Fitness
Finanzservice

Erfolgreich mit der
Marke ,Fall X*

Schon vor meiner Weiterbildung zum
Generationenberater (IHK) habe ich
Kunden zu Vorsorgedokumenten und
meinem Notfallkonzept ,Fall X“-Paket
beraten (siehe auch ,Der Neue Finanzbe-
rater* 02/2017, Seite 18). Dieses Paket
habe ich seit 2014 schrittweise weiter-
entwickelt. Den Impuls, mich mit dem
Thema zu beschéftigen, gaben ein tra-
gischer Unfall in meinem Kundenkreis
und das anschlieBende Gesprach mit
Angehorigen.

Generationenberatung lasst sich pro-
fessionell nur in der Honorar- bzw. Ser-
vicegebiihrenwelt umsetzen. Es geht
um Beratung, bei der es keine Produkt-
provision als ,,Gegenleistung*“ gibt. Dem
Kunden mussen die Zeit, das Fachwissen
und die Tipps des Experten den Preis
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wert sein. Beratung ist hier klar getrennt
von der Vermittlung von Produkten.
Dies kann sich im Anschluss ergeben,
beispielsweise fiir eine Todesfallabsiche-
rung oder Pflegeversicherung. Solche
Produkte bendtigen aber eine eigene
Beratung.

Meine Hauptkunden sind Unterneh-
mer und Gewerbetreibende, vereinzelt
auch private Haushalte. Eine Generatio-
nenberatung mit Blick auf finanzielle
Regelungen ist nicht fiir jeden rele-
vant. Wenn es aber um die personliche
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Selbstbestimmung im Not-
fall geht, werden fast alle
hellhorig. Bei dlteren Menschen geht
es hauptsichlich um den Erhalt des Ver-
mogens als Erbe und um den Pflegefall.
Bei Jungeren stehen Familienplanung
bzw. Unabhéngigkeit im Vordergrund.
Alle sind an der Erstellung eines Not-
fallplanes interessiert, wenn auch mit
unterschiedlichen Schwerpunkten.

Neue Kunden gewinne ich oft tiber das
»Fall X“-Paket, das in meinem Einzugs-
bereich recht bekannt ist. Daraus ent-
stehen Anfragen wie ,,Sie machen doch
das mit dem Fall X. Das mussen wir fir
uns auch noch regeln®. Damit bin ich
im Gesprach und kann aufklaren. Ich
biete dieses Notfallkonzept auch ande-
ren Maklern als White-Label-Losung an.

Fuar den Einstieg ideal ist, wenn der Fi-
nanzberater in einer personlichen Ge-
schichte erzahlt, warum ihm das The-
ma am Herzen liegt. Es geht nicht um
Produkte, sondern um Emotionen. Von
alleine handeln viele Menschen nicht.

Michaela Fleckenstein,
SDK Hauptvertretung in der
Regionaldirektion Franken

Honorare sind
selbstverstandlich
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Eine Kollegin hat mich durch einen
Vorsorgevortrag fiir das Thema begeis-
tert, so dass ich selbst eine Ausbildung
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als Generationenberaterin mit IHK-Prua-
fung absolviert habe. Ich habe mich fir
ein Honorarmodell entschieden, um
den Wert meiner Beratung hervorzuhe-
ben. Wer neu beginnt, sollte Honorare
als Selbstverstindlichkeit behandeln.
Eine hochwertige Beratung kann nicht
kostenfrei sein. Der Kunde muss ent-
scheiden, ob ihm das sein Geld wert ist.

Neben einer umfassenden Beratung
biete ich meinen Kunden einen Notfall-
ordner mit allen wichtigen Vorsorge-
dokumenten und Vollmachten. Da per
Gesetz Eheleute sich im Notfall nicht au-
tomatisch gegenseitig vertreten konnen
und auch nichtihre volljahrigen Kinder,
sollten sie sich durch Vorsorgevollmach-
ten absichern. Jeder Volljahrige kann
eine Vollmacht fiir eine Person seines
Vertrauens ausstellen, um eine gerichtli-
che Betreuung durch fremde Personen
auszuschlieBen.

Ich steige meist so in die Beratung ein:
»Wir losen uns einmal gedanklich von

(Z) mhan

Versicherungen. Neben der finanziellen
ist auch die rechtliche und medizinische
Vorsorge wichtig. Mir wurde dies auch
erst bewusst, als uns folgender Fall er-
reichte ...“ Dann beschreibe ich einen
Beispielfall, und wir sind mitten im The-
ma. Alteren Menschen macht vor allem
Angst, von Fremden betreut zu werden.
AuBerdem furchten sie, dass der Partner
nicht mehr tiber die Finanzen verfigen
kann. Bei jungen Familien geht es vor
allem um die Versorgung der Kinder.

In der Beratung gebe ich meinen Kun-
den allgemeine Informationen zu allen
vier Saulen der Generationenberatung:
Vollmachten, Patientenverfiigung, fi-
nanzielle Vorsorge fiir die Pflege und
Testament und zeige Moglichkeiten
zur Umsetzung auf. Auch im Nachgang
bleibe ich eine wichtige Ansprechper-
son, etwa wenn sich Anderungen bei
den Kunden ergeben. Neue Kunden
kommen tuber Empfehlungen, Face-
book-Kontakte oder aus dem SDK-Be-

stand zu mir.
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Martin Stromberg, Stromberg Finanz
Consulting GmbH

Nachsorge nicht
moglich

Seit 20 Jahren bin ich auf die Beratung
von Arzten, Zahnarzten und Apothe-
kern spezialisiert. Seit 14 Jahren erstel-
le und aktualisiere ich als zertifizierter
Finanzplaner fiir meine Kunden Finanz-
plane auf Honorarbasis. Dabei stelle ich
haufig fest, dass Kunden keine Patien-
tenverfiigungen und keine privaten bzw.
unternehmensbezogenen Vorsorgevoll-
machten haben, um medizinische und
finanzielle Fragen im Notfall zu regeln.

Dass Notfille keine Frage des Alters
oder des Lebensstils sind, zeigt das tra-
gische Beispiel Michael Schumachers.

© Stromberg

Aus diesem Grunde habe ich mich beim
Europaischen Institut zur Sicherung der
Vermogensnachfolge EWIV zum ,,éko-
nom Vorsorge und Betreuung® weiter-
qualifiziert.

Ich arbeite fiir meine Kunden als Mo-
derator und Koordinator zwischen
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Rechtsanwalt, Steuerbe-

rater und Notar und stelle
dafir ein Honorar in Rechnung. Per-
sonen mit Familie sowie mit Immobilien
und Unternehmensbeteiligungen sind
Hauptadressaten fiir meine Generatio-
nenberatung. Hierzu zahlen auch de-
ren Geschwister, Eltern und volljahrige
Kinder.

Meine Kunden, die ich u.a. bei mei-
nen Vortrigen zu Vorsorgethemen
kennenlerne, schatzen es, wenn ich
sie als Experte ,,an die Hand“ nehme,
Hintergriinde erklare und sie bei der
Umsetzung ihrer Wiinsche begleite.
Der Mehrwert fiir meine Kunden liegt
darin, dass sie sensibilisiert werden und
alles Wichtige fur den Notfall regeln.
Wer frithzeitig vorsorgt, zeigt Verant-
wortungsgefiithl. Denn eine Nachsorge
ist nicht moglich.

Ibrahim Goksin, Union Finanzservice
GmbH, Sachverstandiger fiur Ruhe-
standsplanung im Bundesverband der
Ruhestandsplaner und
Generationenberater

Generationenberatung
mit Ruhestandsplanung
verbinden
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Als Sachverstindigen fir Ruhestands-
planung haben mich in den vergange-
nen Jahren viele Kunden ab 50 gefragt,
wie sie ihr Vermogen an die nachfolgen-
de Generation tibertragen und gleich-
zeitig Selbstbestimmung und persénli-
che Freiheit erhalten kénnen. Da lag
der Weg zur Generationenberatung auf
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der Hand, und ich habe mich bei der
IHK weitergebildet. Finanzberatern, die
neu in diesem Bereich sind, empfehle
ich, die Ausbildungen fir Ruhestands-
und Generationenberatung gleichzeitig
zu absolvieren.

Ich betreue viele altere Kunden, die Ver-
mogensfragen klaren und im Pflegefall
unter keinen Umstanden zu einer , Last®
fir ihre Angehorigen werden wollen. Es
kommen aber auch junge Menschen zu
mir, die sich von mir wiinschen, dass ich
ihre Eltern berate und ihnen den Zu-
gang zu meinem Netzwerk von Steuer-
beratern und Rechtsanwilten er6ffne.
Das funktioniert auch andersherum:
Steuerberater oder Anwalte, mit denen
ich zusammenarbeite, vermitteln mir
neue Kunden aus ihrem Mandanten-
kreis.

Daich bereits seit Jahren Vermogen auf
Honorarbasis verwalte, ist die Genera-
tionenberatung ein Zusatzservice fur
meine vermogenden Kunden. Sie bietet
aber auch einen guten Einstieg in die
Neukundengewinnung. Neue Kunden
frage ich in der Regel schon beim Erst-
gesprach, ob sie ihre Vermogensangele-
genheiten und ihre Selbstbestimmungs-
moglichkeiten im Alter bereits geregelt
haben. Meistens ist das nicht der Fall.

(Z) mhan
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Steffen Moser, Professionelle
Generationenberatung

Notfallplanung ist
essentiell
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Seit ich selbst durch einen familia-
ren Schicksalsschlag erlebt habe, was
passieren kann, wenn man auf einen
Notfall nicht vorbereitet ist, habe ich
mein Geschift auf die Generationen-
beratung ausgerichtet und mich zum
Generationenberater (IHK) ausbilden
lassen. Viele Menschen beschaftigt das
Thema. Auch Satze wie: ,Wir wollen
unseren Kindern nicht zur Last fallen®
sollte jeder Generationenberater ernst
nehmen. Pflegevorsorge, Patientenver-
fiigung, Vorsorgevollmachten, Erbe und

die Notfallplanung sind die haufigsten
Anliegen alterer Mandanten. Jingere
Menschen wollen sicherstellen, dass sie
und ihre Kinder abgesichert sind. Hier
gilt es, unterschiedliche Losungen auf-
einander abzustimmen und fir die Ver-
fugbarkeit finanzieller Mittel zu sorgen.

Am Anfang erfasse ich die personli-
che Situation meiner Mandanten mit
Hilfe eines Familienstammbaums.
Dann besprechen wir gemeinsam, wie
die Familie sich auf Unfalle, schwere
Krankheiten, den Pflege- oder Todes-
fall vorbereiten will. Informationen zu
Vollmachten, Erbe und Pflege sind fes-
ter Bestandteil meiner Beratung. Dazu
gehort auch die finanzielle Absicherung
im Alter.

Eine gute Notfallplanung ist essentiell:
Nur so sind Vollmachten rechtzeitig ver-
fiigbar und rechtlich durchsetzbar. Be-
horden miissen fristgerecht informiert
und Leistungen rechtzeitig beantragt
werden. Das von mir erstellte Gutach-
ten und die Notfallplanung werden
vom Kunden direkt vergutet. Angeho-
rige meiner Mandanten werden haufig
ebenfalls zu Kunden. Erganzend fiithre
ich regelmaBig Informationsveranstal-
tungen unter dem Titel , Elternabend
— einmal anders® durch.

Detlef Unkert, Experte fiir
Generationenberatung

Das Wichtigste regeln

Der Schlaganfall meiner Mutter war fiir
mich der Anlass, mich mit dem Thema
Betreuung und Vorsorge zu beschafti-
gen. Zunachst lieB ich mich als ehren-
amtlicher Betreuer vom Gericht be-
stellen und Ubte diese Tatigkeit neben
meinem Beruf als Versicherungsmakler
aus. Dann bildete ich mich zum Gene-
rationenberater und Testamentsvollstre-
cker (IHK) fort. Vor einem Jahr bin ich
dann auch im Versicherungsgeschaft
auf Honorarberatung umgestiegen.
Neue Kunden gewinne ich tber meine
kostenfreien Informationsveranstaltun-
gen in unterschiedlichen Stidten. Der
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Mehrwert fiir meine Kunden: das Wich-
tigste geregelt, Einvernehmen in der
Familie, Vermogen abgesichert. Mein
Rat an Anfanger: Arbeiten Sie mit ei-
nem erfahrenen Generationenberater

zuasammen.
@ Inhalt
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Helmuth Kircher, Genera-
tionenberater

Nur Beratung,
keine Vermittlung

Ich arbeite ausschlieBlich ge-
gen Honorar und stiitze mich
auf kein zweites Geschafts-
modell. Als ehemaliger Ver-
sicherungsmakler weil} ich,
dass Kunden die Kopplung
von Beratung und Produkt-
vermittlung ablehnen. Viele
beflirchten, Generationenbe-
ratung sei nur ein neuer Weg
zum Versicherungsverkauf.
Anders verhdlt es sich im
Anlage- und Kreditgeschaft:
Wer hier als Berater arbeitet,
kommt nicht umhin, tber
Vorsorge, Betreuung und
Patientenverfigungen zu
sprechen. Hier empfiehlt es
sich, zwei getrennte Leistun-
gen anzubieten.

Die meisten meiner Kunden
entstammen wie ich der ,,Ge-
neration Silberlocke®, aber
ich habe auch jingere Kun-
den. Diese gewinne ich meist
dadurch, dass ich sie im Ge-
sprach fir das Thema Vorsor-
ge sensibilisiere. Aufgrund
laufender Anderungen in
der Gesetzgebung empfiehlt
es sich, mit einem Dienstleis-
ter zusammenzuarbeiten.
Dieser stellt u.a. rechtssiche-
re Formulare zur Verfagung.
Voraussetzung fur den Gene-
rationenberater sind neben
Fachwissen Einftihlungsver-
mogen, Glaubwirdigkeit
und Lebenserfahrung.
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