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Uber uns

Christopher Kramer

WERTE.anagemem

BY CHRISTOPHER KRAMER

Als einer der fUhrenden unabhangigen Financial Life Plannerin
Deutschland berat Christopher Kramer Unternehmer, Selbstandige,
Mediziner und institutionelle Anleger mit Begeisterung und Leidenschaft
bei einer ganzheitlichen Vermogensplanung.

Seit 2016 ist Christopher Kramer selbststandig als Grunder und
Geschaftsfuhrer der WERTE.management Family Office GmbH & Co KG.

Markus Engelmann

27.01.2026

Markus Engelmann ist Finanzplaner aus Uberzeugung — und als CFPe-
Professional spezialisiert auf die Bedurfnisse von Unternehmern,
Selbstandigen und Medizinern, die ihre finanzielle Zukunft aktiv gestalten
mochten.

Seit 2026 ist Markus Engelmann selbststandig als Gesellschafter und
Geschaftsfuhrer der WERTE.management Family Office GmbH & Co KG.
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1. Der ,,Typische Unternehmer®- Ausgangslage L

* Teilweise wenig Finanzbildung

e Selten SpaB an privaten Finanzen
* Wenig Zeit

« Keinen Uberblick

e Gestresst (“Hamsterrad”)
 Uberforderung

* Angst, etwas falsch zu machen

* Fear of missing out (FOMO)

* Emotionaler Umgang mit Geld

Altersvorsorge fur Unternehmer - auch ohne

27.01.2026 Unternehmensverkauf 4
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Auf welche (unbewussten) Fragen sucht er Antworten 2w

* Was muss ich eigentlich umsetzen, um meinen aktuellen/ gewunschten
Lebensstandard finanzieren zu konnen?

* Reicht es auch dann noch, wenn meine Kinder studieren?

* Welche Risiken konnen meinen Lebensstandard existenziell gefahrden und bin
ich auf diese ausreichend vorbereitet?

 Kannich diesen gewunschten Standard auch nach Unternehmensabgabe noch
halten?

* Was kann/ muss ich heute noch tun, um den gewunschten Standard auch im
Alter zu sichern?

e Wann kann ich fruhestens aufhoren zu arbeiten?

* |chfuhle mich im Hamsterrad und habe, dass Gefuhl, dass ich keine
Alternative hierzu habe, ist das so?

* Wie wirkt es sich auf meinen Lebensstandard aus, wenn ich in xxx investiere?

» Geld ist lediglich Mittel zum Zweck und der eigentliche Zweck ist jederzeit
genug Geld zu haben, um das Leben seiner Traume finanzieren zu konnen!

Altersvorsorge fur Unternehmer - auch ohne
27.01.2026 Unternehmensverkauf S



Der ,,Typische Unternehmer®- Was sucht er wirklich? e

« Ubersicht und Ordnung

* Klarheit und Orientierung

* (Entscheidungs-) Sicherheit

» Zeit furs Wesentliche

* Selbstbestimmbheit (Freiheit, Unabhangigkeit)
* Sparringspartner

* “Fruhwarnsystem”

e Zuversicht, dass alles aufgeht

* Financial Peace of Mind

Altersvorsorge fur Unternehmer - auch ohne
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2. Altersvorsorge & Unternehmensverkauf M

Anzahl Senior Unternehmer/innen auf Rekordhoch

2024: Senior Unternehmer/innen und Ubernahmeinteressierte in der IHK-Beratung

B Senior-Unternehmer/innen ® Ubernahmeinteressierte

2.226

2.017

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 200

Grafik Nachfolgereport 2025 Interessierte

Altersvorsorge fur Unternehmer - auch ohne

27.01.2026 Unternehmensverkauf



Warum die Altersvorsorge unabhangig vom

WERTE.anagemem

BY CHRISTOPHER KRAMER

Unternehmensverkauf geplant sein muss?

# Markt- und Nachfolgeprobleme

* Viele Unternehmen stehen vor einem Generationswechsel,
doch oft fehlt ein dokumentierter Nachfolgeplan - Risiko,
keinen Kaufer zu finden.

* Nurein geringer Anteil der Familienunternehmen tberlebt
uber Generationen — hohe Unsicherheit beim plan des
Verkaufs als Altersvorsorge.

s® Unternehmensverkauf ist kein verlasslicher
Rentenplan

* Der Verkaufserlos hén‘%‘; stark von Marktbedin%ungen,
Kauferinteresse und Wettbewerb ab — nicht planbar wie ein
klassisches Altersvorsorgeprodukt.

* Marktveranderungen oder neue Konkurrenz konnen den
erzielbaren Verkaufspreis deutlich reduzieren, wodurch
Versorgungslucken entstehen.

* Viele Unternehmer investieren Gewinne ins Unternehmen
statt in externe Altersvorsorge, was die Abhangigkeit vom
Verkauf erhoht.

27.01.2026

Altersvorsorge fur Unternehmer - auch ohne

# Demografische Herausforderungen

* In Deutschland wird das Rentensystem durch den
demografischen Wandel stark belastet > Sinkende
Rentenniveaus und steigende Lasten auf Erwerbstatige.

* Unternehmer ohne zusatzliche Vorsorge mussen im Alter mit
deutlichen Einkommensverlusten rechnen, wenn sie allein auf
Unternehmensverkauf setzen.

# Risikofaktor Unternehmensbewertung
* Unternehmensbewertungen (z. B. durch M&A Berater)

entsprechen oft nicht dem am Markt erzielbaren Verkaufspreis
—\Vorsorge kann dadurch zu optimistisch geplant sein.

# Klumpenrisiko eigenes Unternehmen

Unternehmensverkauf



3. Der Finanzplan als Wegweiser und Wegbegleiter
- Unser Panoramaweg

WERTE. management

BY CHRISTOPHER KRAMER

1. Ziele - Wo willst Du wirklich hin und
warum? (Wie sieht das Leben Deiner
Traume aus?) Stichwort PoF

> O
2. Standortbestimmung - Wo stehst Du und
wie weit bist Du von deinen wirklichen
Zielen (Deinem Traumleben) entfernt?

Stichwort PoN

3. Wege zum Ziel - Welche Wege fihren Dich
zum Ziel und welcher davon passt am
besten zu Deinem Lebensplan?

4. Next Steps - Welche konkreten nachsten
Schritte / welche Ausrustung fuhren Dich
zum Ziel? (make vs. buy)

5. Kurskontrolle - Bist Du noch auf
Zielerreichungskurs oder hast Du dich
wieder von Deinem Traumleben entfernt?

Altersvorsorge fur Unternehmer - auch ohne
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Ein anonymisierter Beispielfall: \ =g
Der Alltag von Familie Unternehmer seit Ewigkeiten

BY CHRISTOPHER KRAMER

- Uberstunden im Biiro

- Wenig Freizeit

- Sorge um die Zukunft
und das Lebenswerk

Altersvorsorge fur Unternehmer - auch ohne 10
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Sta mim b aum WERTE. uanagement

o) 8 & 8

Vater Mutter Schwiegerv... Schwieger...
Unternehm... Unternehm... Unternehm... Unternehm...

()

@ 3
Frieda
Wird dieses Jahr 50 Unternehm...

Lebenserwartungen bei beiden Eheleuten 90
- Planung bis 2069

Altersvorsorge fur Unternehmer - auch ohne

27.01.2026 Unternehmensverkauf

11



Ziele der Mandanten: Wo will Familie Unternehmer

WERTE.anagemem

BY CHRISTOPHER KRAMER

hin?

> Wir definieren das Ziel der Mandanten Was ist der PoF bei Familie Unternehmer:
als erstes verbal und ubersetzen die o/ w— : : ) .

. N )  Kinder im Studium unterstutzen
Lebensziele in Finanzziele. o/ —
. . o/ — * Gemeinsam mit67 und 64 in den

» Point of Fulfillment (PoF) o Ruhestand

> Der Point of Fulfillment beschreibt den .

Punkt, ab dem das Vermégen die Nicht auf den letzten Euro achten
gewunschten Lebensziele dauerhaft * Kinder mochten Unternehmen eventuell
tragt. Ubernehmen = Freiheit haben, es ihnen

» Arbeit wird dann zur Option — nicht mehr pRIRIEN SR gnnen
zur finanziellen Notwendigkeit.

» Ab diesem Punkt steht finanzielle - mit Hilfe der Finanzplanung errechnen
Sicherheit, Freiheit und Seelenfrieden im wir nun das benotigte Vermogen in 2043
Vordergrund.

97.01.2026 Altersvorsorge fur Unternehmer - auch ohne 12
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Point of Fulfillment: Ausgaben & Einnahmen im
Ruhestand realistisch planen

WERTE.anagemem

BY CHRISTOPHER KRAMER

1. Ausgaben im Ruhestand konkret 2. Einnahmen im Alter strukturiert
antizipieren erfassen
* Lebenshaltungskosten realistisch und * Alle Einkommensquellen konkret

detailliert erfassen beziffern (Renten, Kapitalertrage, Mieten
* |Inflation und Kaufkraftverlust UE)

berucksichtigen * Diversifikation der Einklinfte prufen:
« Verschiebungen im Ausgabenprofil * Nur Renten - indirekte Abhangigkeit von

: SO : f = Staatsanleihen
einplanen (mehr Freizeit, Reisen, 7 -
* Nur Mieteinnahmen > Klumpenrisiko

Gesundheit, personliche Traume) Immobilien

* Hilfsmittel:» Haushaltsbuch-Ansatz . Ziel: stabile, krisenrobuste

* > Lebenserwartungsrechner zur Einkommensstruktur
zeitlichen Planung: https://wie-alt-
werde-ich.de/#start

Altersvorsorge fur Unternehmer - auch ohne

Unternehmensverkauf 13
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Point of Now (PoN): Standortbestimmung & Weg zum W

PoF

1. PoN definieren - Was ist heute da?

 Gesamtes Vermogen transparent
erfassen

* Wierechnet sich das Vermogen
nach Kosten, Steuern und Risiken?

* Rendite realistisch bewerten (Netto
statt Brutto)

27.01.2026

BY CHRISTOPHER KRAMER

2. Bestehende Bausteine kritisch prufen

 Geforderte Altersvorsorge (z. B. Riirup):
steuerlich attraktiv, aber eingeschrankte
Flexibilitat

* Immobilien:
tatsachlichen Cashflow analysieren
(Instandhaltung, Renovierungen,
Leerstand, Aufwand im Alter)

* Frage: Tragt das Vermégen auch im
Ruhestand sinnvoll?

Altersvorsorge fur Unternehmer - auch ohne 14
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Standortbestimmung: Die Privatbilanz im Jahr 2026

Bezeichnung

Geldwerte

Sichteinlagen
Termineinlagen
Immebilien

Eigengenutzte Immobilien
Fremdgenutzte Immobilien
Beteiligungen
Unternehmen
Altersvorsorge
Betriebliche Altersvorsorge

Sonstiges Vermogen

Fahrzeuge, Edelmetall und Kunst

27.01.2026

Anteil

22,4 %

20,8 %

42,5 %

1.4 %

3.9 %

EUR

805.534 €

455.534 €

350,000 £

1.070.941 €

713.961 €

356.980 €

1.529.916 €

1.520.916 €

51.140 €

51.140€

142,792 £

142.792 €

Bezeichnung

Fremdkapital
Immobiliendarlehen
Sonstige Verbindlichkeiten

Eigenkapital

Altersvorsorge fur Unternehmer - auch ohne
Unternehmensverkauf

Anteil

15,5 %

845 %

EUR

BT [ T T

559.017 €
343,349 €
215,668 £

3.041.306 €



Liquiditat im Zeitverlauf (mit Verkauf des

WERTE.anagemem
Alter
50 51 52 53 54 55 56 57 58 5% B0 B1 B2 63 64 65 66 B BB 69 FO 71 V2 V3 V4 Vs Ve F7 78 V79 BO Bl 82 83 84 B85 Bo BY B8 8% 90D 91 92 93
1.750.000 € .
2043: Ruhestandsbeginn + geplanter Verkauf des Unternehmens
voomne 2044: Auszahlung Pensionszusage
2045: Auszahlung Festgeld und Girokonto
1.250.000 €
1.000.000 €
750,000 €
S00.000 €
250000 €
0€
-250.000 €
-500.000 €
'19’@ ,Léﬂ ,1_6"'% ,I_tb""q r&,,p ,bm"’\ ,Lé”‘l',l_é’?’ ,Lé”h ,1_6';1 ,.l_t:."’ﬁ3 S PP ..bﬁ"‘\ ,.l’t:.":b ,&3@ ,bu"h ,l_c:"“} ,ba"'h ,La"“\ ,.lp"ib ,@ﬁ ,,53"‘0 ,{5:"‘\ ,{’:f'ﬂ' ,.P"?’ ,btb"’h ,,th""} ,kga"b ,Lu?;k ’19%% ,19‘“% ,1_0"’“ ,le@ ,bm“’m ,Lm@ ,La‘“h ,1_0‘“‘:' ,La“’b ,1_:5‘;\ ,Lfmblb ,bc:f“%,
B Liquiditit
Altersvorsorge fur Unternehmer - auch ohne
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Ruhestandsphase (mit Verkauf des Unternehmens e
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3.000.000 €
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Liquiditat zu 2 % investiert
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Weg zum PoF planen whsre e

 Was fehlt noch zum gewlinschten e Absicherung uberprufen
PoF ohne Verkauf des

Unternehmens?  Welche Risiken mussen abgesichert

werden?
* Wie viel muss zusatzlich angespart

oder optimiert werden? « Wo besteht Uberversicherung?

e Ziel: Schutz des Weges — ohne unnotige

 Balance finden zwischen Sicherheit, i ]
Komplexitat

Rendite und Flexibilitat

27.01.2026 Altersvorsorge fur Unternehmer - auch ohne

Unternehmensverkauf 18



Risikobetrachtung: \Was passiert ohne
Unternehmensverkauf?

WERTE.anagemem

BY CHRISTOPHER KRAMER

Alter
67 63 69 70 71 72 73 74 75 76 77 78 79 80 81 82 33 84 85 86 87 88 59 90 9 92 93
1.000.000 €
500.000 €
0E — = i T e e T T R R T T TN BN AN AN AN TN AN N AN AN T e

-500.000 €

-1.000.000 €

Es fehlen dann mehr als 2

Mio Euro

-1.500.000 €

-2.000.000 €

Verzorgungslicke
-2.500.000 € 2069: -2.120.351 €
2043 2044 2045 2046 2047 2048 2049 2050 2051 2052 2053 2054 2055 2056 2057 2058 2059 2060 2061 2062 2063 2064 2065 2066 2bor F e S

B Einnahmen Ausgaben Versorgungslicke = Liquiditdt im Ruhestand

Altersvorsorge fur Unternehmer - auch ohne
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Risikobetrachtung: \Was passiert ohne
Unternehmensverkauf?

WERTE.anagemem

BY CHRISTOPHER KRAMER

51 52 53 54 55 58 57 58 5% &0 62 63 64 B5 &6 K7 6B 69 7O 71 72 73 74 75 V& V77 V7B V% B0 81 B2 B3 B4 B85 B8 87 88 89 90 91 52 93

o

2.500.000 €

2.000.000 €

1.500.000 € Die fehlenden 2 Mio

Euro kénnen ab jetzt mit
monatlichen Sparraten
1.000.000 € von knapp 6.000 Euro
bei 2 % Verzinsung
erzielt werden

A0 000 €
500.000 €

|Zinser1'_r.ige 284.189 EI |Lebenserwar'tung Hans
N 'ss un o un AN BN BN AN BN AN BN BN BN BN O “mereunm  mu o S S O o L L L o L o o o o o o e
S R RN R R R N RN NABEREBERRAN

=500.000 €

A T S T A PR T R T - T S L < B S ] | T I TS S T s PR S, S, T L e T s T SPS. NS B SR R
B B S A~ S~ . e L S A L O O Ll S - . Lt S L . S L
M Liquiditét im Ruhestand Angesparter Betrag Monatliche Sparrate W Zinsertrage - Deckung

Altersvorsorge fur Unternehmer - auch ohne
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Wege zum Ziel: \Was passiert bei hoherer Verzinsung? e
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750,000 €

.500.000 € \

1.250.000 €
1.000.000 € Bei 5 %iger Verzinsung
sind monatlich nur noch
50 000 € 2.000 Euro Sparrate
notwendig
500.000 €
250.000 €
Monatlich 2.117 € |zinsertrage 216.803 €] |Lebensernartung Hans
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Der Panoramaweg von Famil

PANORAMAWEG >

MTL. VERMOGEMSBILDUNG SPOTENZIAL

Max. 2.000 2

METTCREMDITE IHRES DISPCNIBELEN VERMOGENS
her 2 %, Ziel bspw 5 %

JAHRE BIS ZUM ZIEL

17 Jahre

W

27.01.2026

Altersvorsorge fur Unternehmer - auch ohne

le Unternehmer

POINT OF FULLFILLMENT (PCF) WERTE.anagemelll

2.100.000 ¢ e

AUSRUSTUNG B
WEGBEGLEITER

22
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Weitere Wege zum Ziel:

Uberpriifung Weg zum Ziel

Jetzt schon Anlage der Liquiditat (Festgeld und - Mehrere 100.000 Euro mehr zum Ruhestand
Kontoguthaben) - Dannist gar keine mtl. Sparrate mehr notig
Betriebliche Altersvorsorge optimieren —> Sparraten konnen sinnvoller eigesetzt werden
Renditebetrachtung der fremdvermieteten — auch Verkauf kann sinnvoll sein

Immobilie

Weitere Risikofaktoren minimieren: Todesfall, - Berliner Testament optimieren,
Versicherungen der Firma, Krankheit Guterstandschaukel, Versicherungsanalyse bei

geeignetem Makler

Altersvorsorge fur Unternehmer - auch ohne 3
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Vermogensentwicklung im Vergleich e ey

8.000.000 €

7.000.000 €

6.000.000 €

5.000.000 €

4.000.000 €

3.000.000 €

2.000.000 €

1.000.000 €

0€

27.01.2026

57 58 59 60 61

Alter

62 63 64 65 66 67 68 69 70 71 72 73 74 75 76 77 78 79 80 81 82 8 84 8 86 87 88 89 90 91 92 93

Hoheres
Endvermoégen, obwohl

das Unternehmen
2043 zu 0 Euro geht

"19

N W W e o A D O 0 AN L kS A DO
U L O S SCOR o L L o O LG S A, L R LR Y
DA AR EE B DT S S S P

B Normalfall Umsetzung der Empfehlungen

Altersvorsorge fur Unternehmer - auch ohne
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Wie kann diese Geldanlage in der aktuellen Phase
aussehen?

Diversifikationsebene 1: Geld und Sachvermoégen

* Hatlhrdisponibles Vermogen eine gesunde Balance zwischen Geld-
und Sachvermogen oder sind auch Sie vor allem in inflations- und

ausfallgefahrdetem Geldvermogen investiert? A
Diversifikationsebene 2: Verteilung liber die Assetklassen R ilung zwischen Geld- und
Sachvermogen
« 3Sind Sie bereits in samtlichen Assetklassen investiert? Sind groBe J
Teile Ihres Vermogens lediglich in einer Assetklasse investiert oder ~

blindeln sich Ihre Gelder lediglich in einigen wenigen?
Il Aufteilung zwischen den
verschiedenen Anlageklassen

Diversifikationsebene 3: Verteilung innerhalb der Assetklassen

Prufen Sie anhand der nachfolgenden Fragen, ob Ihr Vermogen auch
innerhalb dieser Diversifikationsebene bestmdglich gestreut ist.

Il Streuung innerhalb einer
Anlageklasse

* Sind Ihre Vermogenswerte auch innerhalb der Assetklassen breit
gestreut? Oder bundeln Sie groBe Teile Ihrer Gelder lediglich in
wenigen Aktien, Immobilien oder bei einer Bank?

* Sind Sie mit Inren Aktienanlagen stark in Landern oder Branchen
investiert, zu denen Sie einen emotionalen Bezug haben?

* Verteilt sich ein GroBteil Ihres Geldvermadgens auf lediglich einen
oder wenige Schuldner (Lebensversicherung, Bank, Unternehmen
oder Staat) und unterliegt somit einem erhohten Ausfallrisiko?

* Oder haben auch Sie vor allem Wohnimmobilien in einer Region, z. B.
in oder nahe bei lhrem Heimatort?
97.01.2026 Altersvorsorge fur Unternehmer - auch ohne
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Optimalen Chancen-Risiken-Mix finden

Nebenstehend sehen Sie verschiedene
Musterportfolios auf einem Blick mit

abnehmendem Risiko von links nach rechts

Das linke Portfolio 10 investiert zu 100% in

weltweite Aktien und zu 0% in risikoarme
Anleihen und Cashpositionen

= Von links nach rechts sinkt der

risikobehaftete Aktienanteil bei in gleichem

MaBe steigendem risikoarmem Anteil

= Dabeikonnen Sie erkennen, dass mit
zunehmender Sicherheit (geringerer
Schwankung) auch die erwartete Rendite
sinkt

= Aus Sicht der Risikotragfahigkeit und des
benodtigten Risikos lage ein guter Mix bei

einem Verhaltnis von 70% risikobehaftet zu

30% risikoarm

=  Womit wiirden Sie sich wohlfuhlen?

27.01.2026

Anteil risikoarme*

Anlage
Anteil Weltportfolio*

Maximaler jahrlicher
Verlust (geschétzt)

Max. kumulativer Verlust
Uber 2 J. (geschétzt)

Maximaler historischer
Verlust

Reale historische Rendite
p.a.

Langfristig real erwartete
Rendite p.a. zwischen
konservativund
optimistisch

Notwendiger
Mindestanlagehorizontin
Jahren

Altersvorsorge fur Unternehmer - auch ohne

Risiko

10

0%
100 %

25%

45 %

54 %

10,3 %

10,9 %

7,2%

9,2 %

11

Unternehmensverkauf

Hohe Risiko-/Renditeerwartung <- -> Niedrige Risiko-/Renditeerwartung

Risiko

8

10 %
90 %

22 %

40 %

50 %

9,8 %

10,4 %

6,7 %

8,3%

10

Risiko

8

20 %
80 %

20 %

36 %

45 %

9.2 %

9,8 %

6,1 %

7,8 %

Risiko

7

30 %
70 %

17 %

31 %

41 %

8,6 %

9,2 %

5,5 %

7.2 %

Risiko.

6

40 %
60 %

14 %

25 %

35%

8,0 %

8,5%

5,0 %

6,6 %

Risiko

5

50 %
50 %

9 %

16 %

30 %

7,4%

7,8 %

4,4 %

6,0 %

Risiko

4

60 %
40 %

8%

14 %

24 %

6,6 %

7,0 %

38%

53 %

Risiko

3

70 %
30 %

6 %

11 %

18 %

58 %

6,2 %

33 %

46%

Risiko

2

80 %
20 %

4%

7%

11%

5,0 %

53%

2,7 %

3,6 %
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Risiko

1

90 %
10 %

2%

3%

4 %

42%

44%

2,2 %

2,6 %
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Was kann der Steuerberater erfullen, wo kann er

kooperieren?

... das musste doch eigentlich
mein Steuerberater machen. Der
hat doch ohnehin alle Daten???

27.01.2026

Private Finanzplanung
als strategisches Geschaftsfeld

//§:>\

I Ja I

Wie kann die Dienstleistung in der
Kanzlei umgesetzt waerden?
Make or buy

[ FP bigtet Chancen und Risiken!

Implementierungsansitze

Make = Stand alone - Lésung mit allen
Chancen und Risiken
kanzleiinterne Spezialisierung

Buy = Konzentration auf die Kern-
Kompetenzen, Outsourcing
der Spezialdienstleistung
strategische Kooperation

[ Mein
"In zweai Jahren sin
Froblem 7'

andere Anbistar
erobern den Markit...

.. und versuchen, den
Steuarberater aus
seinar engen
Mandatsbeziehung zu
drangenl

Far zahlreiche Mandanten ist Financial Planning bereits heut von groBem
Interesse. Nicht zuletzt wegen der zunehmenden Aufklarung der Mandanten
hinsichtlich Kosten und dem Wunsch nach neutraler Beratung, wird die Nachfrage
weiter zunehmen. Fur Steuerberater stellt sich die Frage, welche strategische
Bedeutung die private Finanzplanung flr sie hat. Soweit die Mandatsstruktur in die
lukrative Zielgruppe des Financial Plannings fallt, besteht auf Dauer die groBe
Gefahr, dass strategische Geschéftsfelder an Dritte tbergehen und damit ein

Kompetenzverzicht einhergeht.

Altersvorsorge fur Unternehmer - auch ohne

Unternehmensverkauf

Durmpr

Ubearlassung des strategischen
Geschéaftsfeldes an Dritte

== Kompetenzwverzicht

MTC prvate finance

WERTE. management
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Financial Planning als Chance? e

Mandan e 4p
signalisier

Bedarf ‘AO l l/

StB 1.t Softwarelizenz StB hat keine Sor..varelizenz,

Altersvorsorge fur Unternehmer - auch ohne

27.01.2026 Unternehmensverkauf
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Ausblick

Online-Seminar ,Kapitalanlageberatung — fur
Steuerberater ein No-Go?”

Termin 17.03.2026
16:00 - 17:00
Anmeldeschluss_16.03.2026

Am_17.032026 findet um 16.00 Uhr ein Online-Seminar zu diesem Thema statt:

Kapitalanlageberatung - fiir Steuerberater ein No-Go?
Inhalte:

+ Abgrenzung: Strategische Beratung durch StB/Finanzplaner vs. Produktberatung durch Finanzplaner
4 Gesprachsstrategien: Wie spreche ich als Steuerberater das Thema an?

+ Warum eine Kapitalanlageberatung immer auf einer soliden Finanzplanung aufbauen sollte

+ Wie lasst sich die Bereitschaft fordern, konkrete Schritte zur Kapitalanlage zu gehen?

- Uberblick: Vor- und Nachteile der Kapitalanlage-Bausteine in der Altersvorsorge

+ Analyseansatze: Landerdiversifikation, aktive und passive Fonds (ETFs), Fonds vs. Anleihen

+ Warum die langweilige” Losung oft die bessere ist — und berufsrechtlich am sichersten
lhre Referenten:
CFP Christopher Kramer, Geschéaftsfiihrer bei WERTE.management

CFP Markus Engelmann, Partner bei WERTE.management

Das Seminar ist flir DVVS-Mitglieder kostenfrei. Die Teilnahmegebiihr fiir Nicht-Mitglieder betragt 37,00 €
zzgl. 19% USt.

27.01.2026

Altersvorsorge fur Unternehmer - auch ohne
Unternehmensverkauf

WERTE. management
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Online-Seminar ,DRV-Anspriche in die
Vermogensplanung lhrer Mandanten integrieren”

Termin 19.05.2026
16:00 - 17:00
Anmeldeschluss_ 18.05.2026

Am 19.05.2026 findet um 16.00 Uhr ein Online-Seminar zu diesem Thema statt:

Die unsichtbare Séule — Wie Sie DRV-Anspriiche in die Vermdgensplanung Ihrer Mandanten integrieren
Die Deutsche Rentenversicherung begleitet Inre Mandanten durch alle Lebensphasen — vom ersten
Ausbildungstag bis zum Renteneintritt. Doch wéhrend die gesetzlichen Rente h&ufig als ,gegeben”
hingenommen wird, liegt gerade in der professionellen Integration der DRV-Anspriiche in die

Finanzplanung ein enormes Beratungspotenzial.

Wie Sie diese ,unsichtbare Saule” der gesetzlichen Rentenversicherung in jeder Lebensphase Ihrer
Mandanten sichtbar machen und gewinnbringend in Ihre Beratung einbinden kénnen,

wird Ihnen in diesem Webinar aufgezeigt.

lhr Referent:
CFP Marcel Reyers, Geschaftsfiihrer FINAKONS - Finanz Konsilium GmbH

Das Seminar ist flir DVVS-Mitglieder kostenfrei. Die Teilnahmegebiihr fiir Nicht-Mitglieder betragt 37,00 €
zzgl. 19% USL.
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Vielen Dank!

Kontakt

Sie méchten finanzielle Freiheit erreichen oder haben Fragen zu lhrer individuellen Strategie? Nehmen Sie
Kontakt zu uns auf — wir beraten Sie persénlich und kompetent.

WERTE.management by Christoper Kramer
Muthstral3e 2
74889 Sinsheim

07261 / 144 160
info@wmfo.de

WERTE. anagemen[
BEY CHRISTOPHER KRAMER WWW.Wmfo.de

Altersvorsorge fur Unternehmer - auch ohne
Unternehmensverkauf
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