ERBEN - SCHENKEN - GENERATIONENBERATUNG

Herr Dr. Diekmann, was hat Sie
bewogen, sich mit dem Thema
Generationenberatung zu
beschiftigen?

Seit mehr als 30 Jahren betreue ich
meine Kunden in allen Finanz- und
Vorsorgefragen — nicht 08/15, sondern
mit dem 360°-Anspruch. Viele lernte
ich schon zum Berufsstart kennen
und habe ihre Karriereentwicklung
seitdem begleitet. Heute sind sie ten-
denziell jenseits der S0 und auf der
Zielgeraden Richtung Ruhestand. In
der Beratung lag mein Hauptaugen-
merk zunichst auf der
Ubersetzung  ihres Le-
bensplans in einen ganz-
heitlichen Finanzplan.

In den Jahren der
Zusammenarbeit  pas-
sierten allerdings nicht
nur schone und aufre-
gende Dinge wie Heirat,
Kinder und Karriere,
sondern leider auch dra-
matische und tragische
Ereignisse: Scheidung,
Insolvenz, Pflegebediirf-
tigkeit, Todesfall.

Diese ,,Storfille“ werden in guten
Finanzberatungen oder Ruhestands-
planungen zwar finanziell bertck-
sichtigt, rechtliche Regelungen
durch Vollmachten, Verfigungen
oder Vertrage werden aus Unkennt-
nis aber nur selten angesprochen.
Was hilft die beste Ruhestandspla-
nung, wenn zum Beispiel im Falle
einer Demenz des Kunden ein
Betreuer bestimmt wird, der zwar
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»Alpha-Tiere finden es nicht

sexy

, Sich mit der eigenen

Endlichkeit zu beschiftigen*

INTERVIEW MIT DR. AXEL DIEKMANN, INHABER DER 360° FINANZBERATUNG

Einstmals junge Kunden werden dlter und haben dann andere Anforderungen an
den Berater. So ist auch Dr. Axel Diemann zur Generationenberatung gekommen
und hat sich beim Institut GenerationenBeratung ausbilden lassen. Ganz einfach
ist es aber nicht immer, mit Kunden iiber die entsprechenden Themen zu reden.

dem Interesse des Kunden ver-
pflichtet ist, aber nicht seine vorher
gedullerten Wiinsche oder die
Belange der Familie beriicksichtigt?

Das hat Sie schlie3lich bewogen,
eine entsprechende Ausbildung
zu machen?

Um meinen Kunden ein ,Rund-
um-Sorglos-Paket“ bieten zu konnen,
habe ich mich vor einigen Jahren
beim Institut GenerationenBeratung
(IGB) in Bad Nauheim zum IHK-
zertifizierten GenerationenBerater

»Ich habe immer dann eine gute
Generationenberatung ,abgeliefert’,
wenn ste zu Harmonie in der Familie
fiihrt, der Kunde seine Angehorigen
entlastet und er seine Werte- und
Qualitatsvorstellungen fiir Bedarfsfalle
und unvermeidbare Lebenssituationen

festlegen konnte.

weitergebildet. Das IGB hat die
Generationenberatung  entwickelt
und halt mich unabhingig und neu-
tral auf dem aktuellen Wissensstand.

Meine Kunden profitieren da-
durch von vielfiltigen Serviceleis-
tungen auf allen Gebieten der recht-
lichen und finanziellen Vorsorge
und gewinnen Sicherheit beim
Erreichen ihrer Ziele in allen
Lebensabschnitten und -situationen.

Eine grof3e Hiirde ist die rechtliche
Seite und die Frage: Was diirfen
Makler und was nicht. Wie lésen
Sie diese Frage?

Als Jurist kenne ich die Tragweite
des Rechtsdienstleistungsgesetzes.
Allgemeine Hinweise zu Vollmach-
ten und Erbrechtsfragen darf ich
ohne weiteres geben. Zur konkreten
Umsetzung beauftragt der Kunde
dann einen Anwalt.

Ich arbeite auch hier gern und
eng mit dem Institut Generationen-
Beratung zusammen. Uber den
,IGB-Service® reiche ich
das Anliegen meines
Kunden ein. Entspre-
chende Fachanwilte
kiimmern sich dann um
alles weitere.

Mir ist wichtig, dass
dort absolute Profis tatig
werden — und eben keine
Rechtsanwilte, die ihr
Geld sonst mit Eheschei-
dungen oder Verkehrs-
unfillen verdienen.

Was gehort fiir Sie alles
zur Generationenberatung?

Eine gute Generationenbera-
tung baut auf den vier Siulen der
personlichen Vorsorge auf:
® Mit der Vorsorgevollmacht legt

mein Kunde rechtlich eine Ver-

trauensperson fest, die im Fall
der Fille fur ihn agieren soll
und die Familie in dieser schwe-
ren Zeit davor bewahrt, sich
auch noch mit einem gericht-



lich bestellten Betreuer ausei-
nandersetzen zu miissen.

* In der Patientenverfiigung
bestimmt er, welche medizini-
sche Behandlung er in ausge-
wahlten Situationen (z. B. in
Todesnihe, bei unheilbaren
Krankheiten im Endstadium
oder bei Hirnschiadigungen)
bekommen mochte und entlas-
tet damit die bevollmaéchtigte
Person, diese Entscheidungen
fir ihn treffen zu mussen.

® Durch die Liquidi-
tatsplanung fir den
Pflegefall trifft er fi-
nanzielle Vorkeh-
rungen fir diese
Phase und ermog-
licht Vermogens-
tbertragungen
schon zu Lebzeiten.

¢ Im Testament arti-
kuliert mein Kunde
seinen letzten Wil-
len, wer nach seinem Tod erben
bzw. sein Lebenswerk fortfiih-
ren soll.

Ich habe immer dann eine gute
Generationenberatung  ,abgelie-
fert wenn sie zu Harmonie in der
Familie fuhrt, der Kunde seine
Angehorigen entlastet und er seine
Werte- und Qualitatsvorstellungen
fur Bedarfsfille und unvermeid-
bare Lebenssituationen festlegen
konnte.

Die Themen Vererben oder
Verschenken gehoren hier dazu?

Das sind die zentralen Themen
meiner Generationenberatung. Ne-
ben einem Liquidititsplan fir das
Pflegerisiko geht es immer um die
Risiken Pflichtteilsanspruch und
Erbschaftssteuer. Da setze ich an.
Durch meine Ausbildung zum
Generationenberater  kenne ich
zahlreiche Gestaltungsmoglichkei-
ten und Produktlésungen.

Da meine Kunden mit mir be-
reits ihren Vermogensautbau struk-
turiert haben, bin ich auch ihr favo-
risierter Ansprechpartner fur die
Gestaltung der Vermdgensnachfol-
ge. In einigen Fillen beinhaltet das
auch die Vermogensverwaltung
nach dem Tod, die ich in meiner
Funktion als Testamentsvollstrecker
gewihrleisten kann.
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Wo sind Hiirden auf der Kunden-
seite?

Meine Hauptklientel besteht aus
Unternehmern, Selbststindigen und
anderen High-Potentials. Diese
»AlphaTiere“ finden es nicht sexy,
sich mit Fragen der eigenen End-
lichkeit zu beschiftigen und schie-
ben die Thematik oft jahrelang vor
sich her.

Kenntnisse tber Unternehmer-
Vollmachten, Patientenverfiigungen
oder auch Sorgerechtsverfiigungen

»Nach meiner Einschdtzung ist die
Pflegezusatzversicherung wetterbin
unabdingbar fiir die Liquiditatsplanung
1m Pflegefall und Voraussetzung fiir die
anschlieflende Vermaogensnachfolge-
planung in der Generationenberatung.

existieren kaum und werden nur
selten vom Hausjuristen oder Steu-
erberater vermittelt. Ebenso wird
der zeitliche und finanzielle Auf-
wand fir ein gutes Konzept im
Bereich der Generationenberatung
uberschatzt.

Genau hier setze ich an: Ich
tberzeuge meine Klienten durch
Beispiele aus ihrer Lebenswirklich-
keit von der Dringlichkeit der The-
matik fir sie persdnlich und prisen-
tiere gleichzeitig Losungen, die
schnell umsetzbar sind und rechtli-
che und finanzielle Vorkehrungen
miteinander verkntpfen.

Jeder Kunde bekommt von mir
eine Komplettlosung, die ihm das
gute Gefiithl vermittelt, alles gere-
gelt zu haben, seine Selbstbestim-
mung zu erhalten und seinen Kin-
dern nicht zur Last zu fallen.

Wenn wir uns das Thema Pflege
ansehen. Sehen Sie Bewegung bei
der Pflegezusatzversicherung?

Nach meiner Einschiatzung ist
die Pflegezusatzversicherung weiter-
hin unabdingbar fir die Liquiditats-
planung im Pflegefall und Voraus-
setzung fir die anschliefende Ver-
mogensnachfolgeplanung in der
Generationenberatung.

Erst wenn ich das Vermogen des
Kunden von den finanziellen Folgen
einer Pflegebediirftigkeit ,befreit*

habe, kann er guten Gewissens Gel-
der langfristig anlegen oder auch
schon zu Lebzeiten verschenken.

Sie arbeiten wie erwdhnt mit dem
Institut GenerationenBeratung zu-
sammen. Wie sieht das genau aus?

Durch das IGB bekomme ich ak-
tuelle Informationen zu rechtlichen
Anderungen und Vertriebsimpulse,
aber auch Zugriff auf Beratung-
sunterlagen. Webinare, Info-Mails
und Glossar helfen mir bei der tagli-
chen Umsetzung. Fragen
werden schnell und qua-
lifiziert beantwortet. Last
but not least kann ich
auf ein Netzwerk von
Rechtsanwilten zurtick-
greifen, die auch Spezial-
themen wie Bedurfti-
gen‘Testament und Nief3-
brauchsvertrag  beherr-
schen.

Hat die Corona-Krise Auswirkun-
gen auf dieses Geschiftsfeld?

Ja — auf jeden Fall. Meinen Kun-
den ist in der Pandemie klar gewor-
den, dass sie nicht ,in Drachenblut
gebadet® sind und sich dringend
um die Themen ,Erben, Schenken
und Generationenberatung® kim-
mern mussen. Erste DenkanstofSe
lassen sich online vollig unproble-
matisch vermitteln — Flexperto sei
Dank. .

Uber den Autor

Dr. Axel Diekmann griindete nach 22
Jahren Tatigkeit fiir die MLP im Jahr
2013 seinen eigenen Betrieb, die 360°
Finanzberatung, und kiimmert sich
seitdem als Versicherungsmakler und
Finanzanlagenvermittler um die Absi-
cherung und um das Vermogen seiner
Kunden. Der studierte Jurist ist IHK-
zertifizierter Generationenberater

und arbeitet in dem Bereich mit dem
Institut GenerationenBeratung (IGB)
zusammen. Weiterer Partner ist die
[pma:]. Zudem ist sein Biiro nach

der Finanzanalyse DIN-Norm 77230
zertifiziert.
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