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EDITORIAL

Erbschaften und Schenkungen -
ein nicht alltagliches Geschaft in
der Finanzberatung

In Deutschland

wird alljahrlich so
viel vererbt oder
durch Schenkung auf
nachfolgende Genera-
tionen Ubertragen wie nie

zuvor. So wurden im letzten verdffent-
lichten Jahr 2023 von den Finanzém-
tern Erbschaften und Schenkungen

in Hohe von 121,5 Milliarden Euro
veranlagt - und da sind naturgemd&nB
Ubertragene Vermdgen unterhalb
der Freibetragsgrenzen nicht erfasst.
Angesichts der Altersdemografie

und der Tatsache, dass im Laufe der
néchsten 10 Jahre die Babyboomer
in Rente gehen und ihr ,Haus bestel-
len”, dirften wir einer dynamischen
Entwicklung der Ubertragung von
privatem Vermogen entgegensehen.

Dabei entfdllt ein immer groBerer
Vermdgensanteil auf Fondsinvest-
ments, auch hier Tendenz steigend.
Damit ist das Kerngeschaft der un-
abhdngigen Finanzanlagenberatung
unmittelbar betroffen. Und zwar in
der Gestalt der moglichen Abwande-
rung bislang betreuten Vermogens,
aber auch als groe Chance der
Gewinnung neuer Vermdgen.

Wer kennt die Fdlle nicht aus eige-
ner Praxis? Ein plotzlicher Tod einer

Kundin oder eines
Kunden, die Erben

|6sen das Depot der
oder des Verstorbenen
auf, das Kapital fliefit ab und

entzieht sich somit dem Einfluss
lhrer langjéhrigen Beratung zu Leb-
zeiten. Oder der umgekehrte Fall: Ein
Erbe - oder auch eine Schenkung -
steht von lhnen beratenen Anlege-
rinnen und Anlegern unerwartet ins
Haus und sollte sinnvoll in das mit
lhnen entwickelte Konzept der finan-
ziellen Vorsorge integriert werden.
Aber gelangt das Kapital tatsdchlich
zu lhnen oder bleibt es unkoordiniert
bei den bisherigen Dienstleistern des
Verstorbenen oder Schenkenden?
Dem Zufall Gberlassen sollte man da
nichts - weder im Kunden- noch im
Eigeninteresse.

So aktuell das Thema Erben und
Verschenken auch sein mag, so ist es
sicherlich nicht der alltagliche Fall in
lhrer bisherigen Beratungstatigkeit,
wenngleich zu erwarten ist, dass Sie
sich in Zukunft allein aufgrund der
demografischen Entwicklung hé&ufiger
damit werden befassen missen.

In der Ihnen vorliegenden Ausgbe
der FFB INSIGHTS befassen wir uns
daher nicht nur mit statistischen

GrofBien von Geschdftspotenzialen,
sondern auch mit dem Thema, wie
Sie einerseits der Gefahr der Ab-
wanderung von Kundenvermogen
begegnen und andererseits Geschdfts-
potenziale bei lhren Kundinnen und
Kunden fur sich gewinnen kénnen -
vor allem durch die rechtzeitige An-
sprache und proaktive Behandlung
des durchaus sensiblen Themas. Wir
zeigen auf, was bei einer Depotab-
wicklung im Todesfall zwingend zu
beachten ist, wie Sie die Erben im
Sinne des Selbstverstdndnisses einer
umfassenden Beratung konstruktiv
und als Partner des Vertrauens in
diesem Prozess begleiten konnen
und wie Sie die FFB mit einem grofien
und langjahrig erfahren Team dabei
unterstitzt.

Und zum guten Schluss gibt lhnen
Rechtsanwalt und Steuerberater
Pawel Blusz im Interview zahlreiche
praxisrelevante Einblicke und
Empfehlungen.

[hr

du oot

Jan Schepanek
Sprecher der
Geschdaftsfihrung FFB
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Noch nie wurde in Deutschland so viel vererbt und geschenkt wie
heute. Und die ndchsten Jahrzehnte bergen grofie und weiterhin
wachsende Potenziale. Denn erhebliche Summen werden im Zuge
der Altersdemografie auf nachfolgende Generationen Ubergehen.
Mit dem Volumen ererbten oder geschenkten Kapitals wachst auch
der von den Anlegerinnen und Anlegern wahrgenommene Bedarf
an fachkundiger Beratung. Ein echtes Chancenszenario.

Der Tod ist in der Regel ein trauri-
ges Ereignis - insbesondere fir die
Hinterbliebenen eines geliebten
Verstorbenen. Und am eigenen Tod
scheiden sich die Geister: Da gibt es
Menschen, die das Unvermeidliche
ausblenden und sich nicht damit
beschdaftigen wollen. Und es gibt
solche, die aktiv vorausplanen und
.die letzten Dinge geregelt” wissen
mochten. Zu diesen letzten Dingen
gehort auch das Erbe, sei es als

Erbschaften und Schenkungen wachsen rapide

Steuereinnahmen (in Tsd. Euro)
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Vermdchtnis nach dem Tod oder als
ein Vererben , mit warmer Hand”, also
als Schenkung zu Lebzeiten.

Das Thema ist nicht nur emotional
anspruchsvoll: Denn selten im Leben
eines Menschen werden vorherseh-
bar groBere Vermdgen auf einmal
bewegt. Es geht dabei hdufig um
Sachwerte wie Immobilien, aber auch
um liquides und unterschiedlich
investiertes Kapital. Wo auf einmall

"Quelle: Statistisches Bundesamt, Juli 2024.

viel auf dem Spiel steht, will niemand
vermeidbare Fehler machen. Profes-
sionelle Hilfe rund um das Thema
,Erben, Vererben und Verschenken”
ist in aller Regel notwendig, gesucht
und willkommen.

Ein schnell wachsendes
Avufgabenfeld

In Deutschland wird so viel vererbt
und an die néchste Generation ge-
schenkt wie nie zuvor. Dieser Trend
besteht bereits seit mehr als einem
Jahrzehnt. Dabei hat sich das Wachs-
tum der Erbschaften und Schenkun-
gen gerade in den letzten Jahren
deutlich beschleunigt. Ein regelmdBig
erhobener Gradmesser dafir sind
die Steuereinnahmen des Staates
aus vererbten oder verschenkten
Vermdgen. Sie erreichen in den
letzten Jahren immer neue Hochst-
stéinde (siehe Grafik). Den Steuerab-
gaben liegen die vererbten und per
Schenkung Ubertragenen Vermdgen
zugrunde. Erbschaften und Schenkun-
gen im Wert von sage und schreibe
121,5 Milliarden Euro haben die
Finanzamter in Deutschland steuerlich
allein im letzten veroffentlichten Jahr

2023 veranlagt - ein absoluter
Rekord und fast 20 Prozent mehr als
im Jahr zuvor.! Tatsachlich lag der
Wert aller Ubertragenen Vermogen
noch deutlich hoher, die Steuerstatis-
tik kann namlich Erbschaften und
Schenkungen nicht abbilden, die
unter der Freibetragsgrenze liegen.

Die Grafik zum Steueraufkommen
gibt dabei nicht nur Hinweise auf ein
sich beschleunigendes Wachstum
des Volumens. Sie zeigt auch: Gera-
de in den letzten Jahren dndert sich
das Verhdltnis von Erbschaften und
Schenkungen deutlich. Schenkungen
machen inzwischen rund ein Drittel
der vermachten Vermogen aus.

Potenziale noch lange nicht
ausgeschopft

Es gibt keinen Grund anzunehmen,
dass der Hohepunkt der Entwicklung
bei Erbschaften und Schenkungen
bereits erreicht sei - im Gegenteil. In
den ndchsten Jahren scheidet die
groBBe Babyboomer-Generation nicht
nur aus dem Berufsleben aus. Sie
wird sich auch zunehmend mit der
Frage befassen, wie der eigene

>
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Erbschaften und Schenkungen: Grofites Potenzial noch voraus
Median des Nettovermdgens nach Alter der Referenzperson (in Tsd. Euro)
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Quelle: Deutsche Bundesbank, Stand: Marz 2025

Nachlass zu regeln sei. Und das wird
noch einmal fur erhebliche Dynamik sor-
gen. Denn keine Generation war in
Deutschland je so vermdgend wie die
Boomer. Der Mittelwert des Nettover-
maogens pro Haushalt liegt bei mehr
als 250.000 Euro (siehe Grafik) - so
hoch wie nie zuvor. Natirlich liegt do-
von nicht alles in Fondsdepots. Dennoch
machen Fonds am Gesamtvermdgen
durchschnittlich inzwischen immerhin
13,5 Prozent aus.? Am verschenkten
oder verbleibenden vererbten Vermo-
gen durfte ihr Anteil hoher sein.

Wer gehort zur Zielgruppe
«Erben und Verschenken“?

Erben, vererben oder verschenken
kann im Grunde fUr jeden von uns un-
verhofft aktuell werden. Und Gesprd-
che, die von Kundinnen und Kunden
als lohnend wahrgenommen werden,
konnen eigentlich nicht frih genug
gefuhrt werden. Wo immer moglich,
sollten Beraterinnen und Berater das
Thema anschneiden. Doch sind in
der Regel nicht alle Menschen in
jeder Phase des Lebens bereit, sich
aktiv und vor allem im Austausch mit
professioneller Hilfe mit dem Thema
zu befassen. Mdnner erweisen sich
dabei nach neueren Untersuchungen
als die aktiveren ,Verdrénger” im
Vergleich zu Frauen. Doch spdtes-
tens, wenn das Alter von 60 Jahren

erreicht ist, wird die Mehrzahl der
Menschen in Deutschland - gleich
welchen Geschlechtes - fir das The-
ma empfdnglich sein (siehe Grafik).

Wer in der Beratung einen Schwer-
punkt auf das Thema des Vererbens
und Verschenkens legen mochte, hat
also einen guten Ansatzpunkt in einer
Zielgruppe mit Menschen im Alter
von 60 Jahren und dlter. Hier dirfte
man hadufig auf ,offene Ohren”
treffen, wenn man das Thema
anschneidet. Typischerweise finden

sich Personen dieses Alters bereits
im eigenen Kundenkreis. Denn wer
Vermdgen Uber die Zeit des eigenen
Berufslebens systematisch gebildet
hat, verfigt nach aller Erfahrung eher
Uber einen Berater oder eine Berate-
rin in Finanzangelegenheiten.

Und: Die Zielgruppe wdchst vorher-
sehbar dynamisch. Mit der alternden
Boomer-Generation werden 2035
mehr als 27,5 Millionen Menschen in
Deutschland Uber 60 Jahre alt sein -
und damit rund ein Drittel der Bevol-
kerung. Das sind fast funf Millionen
Menschen mehr als noch vor 10 Jahren
(siehe Grafik).

Fazit

Vermdgen in erheblichem Umfang
werden in den néchsten Jahren von
der dlteren Generation auf eine jun-
gere Ubergehen. Besondere Moglich-
keiten erdffnen der Kontakt und die
geschdftliche Beziehung zu Kundin-
nen oder Kunden Uber 60, die es bei
ihren Planungen und Entscheidungen
zum Vererben oder Verschenken zu
begleiten gilt. Und andererseits

Ab 60: Fir mehr als die Halfte sind Tod und Vererben ein Thema
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Antworten zu: Haben Sie sich Uber Ihr eigenes Sterben schon hdufig oder ab und zu Gedanken gemacht?
Quelle: Statista-Report ,Tod, Sterbehilfe und Beerdigung”, 2025/Deutscher Hospiz- und PalliativWerband e.V.

2Quelle: Statista/Bundesbank/BVR, 2025 (Erhebung der Daten aus 2023).

Zielgruppe wdachst: 2035 wird rund ein Drittel iber 60 sein

in 10 Jahren
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Personen in 1.000

Prognostizierte Bevolkerungsentwicklung. Darstellung in Altersschichten. Altersaufbau aus den Jahr 2015 fir 2025 und 2035 zum Vergleich
Ubernommen. Berechnungen nach Variante 2: moderate Entwicklung der Geburtenhdufigkeit, der Lebenserwartung und des Wande-
rungssaldos. Quelle: Statistisches Bundesamt, 15. Koordinierte Bevélkerungsvorausberechnung fir Deutschland. Abruf: 24. Juni 2025

entsteht bei Kundinnen und Kunden
jungeren Alters, die ein Erbe oder
eine Schenkung zu erwarten oder be-

Lebenserwartung: Nicht

Weil es beim Vererben immer auch
um den Tod geht, gilt es auch mit
einem weitverbreiteten statistischen
Missverstdndnis aufzurGumen, um
die richtigen Planungshorizonte zu
bericksichtigen. Denn selbst wenn
Sie mit Menschen sprechen, die die
statistische Lebenserwartung ihres
Geburtsjahrgangs bereits Uber-
schritten haben, bedeutet das nicht,

reits erhalten haben, ein anspruchs-

voller Beratungsbedarf, wie das

Kapitalvermogen kinftig mit guten

tauschen lassen

dass Tod und Erbfall unmittelbar
bevorstehen. Ein Beispiel: Mdnner
mit dem Geburtsjahr 1953 haben
eine Lebenserwartung von rund

72,5 Jahren.® Doch die Grafik zeigt:
Auch als 70-Jahriger kann man sich
heute im Durchschnitt noch auf 14
weitere Jahre freuen. Wie kommt es
zu dieser scheinbaren Differenz? Die
Lebenserwartung eines Jahrgangs

Durchschnittliche weitere Lebenserwartung nach Alter (in Jahren)

Weitere Lebenserwartung

Alter

Quelle: Statista-Report ,Tod, Sterbehilfe und Beerdigung”, 2025/Statistisches Bundesamt (gem. Sterbetafel 21/23)

®Quelle: Statistisches Bundesamt, ,Lebenserwartung einzelner Geburtsjahrgdnge (Kohortensterbetafeln)”, 2025.
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Renditeaussichten angelegt werden
kann. Welche Ansatzpunkte fir Sie
bestehen, hierbei beratend Mehrwert
fUr Ihre Kundinnen und Kunden zu
schaffen, welche Unterstitzung Sie in
ganz praktischen Fragen von der
FFB erhalten, in welchem rechtlichen
Rahmen sich eine Erbschaft oder
Schenkung bewegt und welche
Gestaltungsmoglichkeiten Sie mit
lhren Kundinnen und Kunden beglei-
ten konnen, erfahren Sie in weiteren
Beitrdgen in diesem Magazin. 4

Zielgruppen gezielt
ansprechen - auch
beim Vererben und
Schenken.

wird ab Geburt angegeben. Mit
jedem vollendeten Lebensjahr steigt
jedoch die weitere Lebenserwartung
der bis dahin Uberlebenden. Denn
alle, die zum Beispiel im Kindbett
sterben, im Kindes- oder Jungendalter
einem Unfall zum Opfer fallen oder
im Laufe ihres Lebens von schweren
Krankheiten eingeholt werden, fallen
aus der Statistik.
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In Generationen
denken, vorbereitet

ChanceﬂLnutzen“f

Die Statistik ist eindeutig: Erben und Vererben spielt in der finanziellen Lebensplanung von Menschen
in Deutschland eine immer gréBere Rolle und das wird in einer alternden Gesellschaft wie der unseren
auch.auf Dauer so bleiben. Und doch werden ,heikle Themen” wie Erbschaft und Tod in der Beratung
heute oft nicht gngesprochen. Dabei verlangt eine gute Vorbereitung fir den Fall der Edlle auch

nach einer kompetenten Beratung im Hinblick auf die Struktur eines vorhandenen und eines JTages

zu vererbenden Kapitalvermadgens. Nicht zuletzt ist es auch im Interesse der Stabilitdt des eigenen
Geschaftes fir jede Beraterin und jeden Berater von Bedeutung und wichtig, dosls in Erbfallen nicht
~grofiere Vermogen abflieen.

Wer kennt das nicht aus der eige-
nen Praxis? Mitunter jahrzehntelang
mit einer Kundin oder einem Kunden
ein Vermodgen aufgebaut, dann ein
plétzlich eintretender Tod, die Erben
|6sen das Depot der oder des Ver-
storbenen auf, das Kapital fliefit ab
und entzieht sich somit dem Einfluss
lhrer langjéhrigen Beratung zu Leb-
zeiten. Oder der umgekehrte Fall: Ein
Erbe - oder auch eine Schenkung -
steht von lhnen beratenen Anlege-
rinnen und Anlegern unerwartet zu
und sollte sinnvoll in das mit lhnen
entwickelte Konzept der finanziellen
Vorsorge integriert werden. Aber
gelangt das Kapital zu Ihnen oder
bleibt es unkoordiniert bei den
Dienstleistern des Verstorbenen?
Dem Zufall Uberlassen sollte man da
nichts - weder im Kunden- noch im
Eigeninteresse.

Vorbereitet sein, bevor der
Ernstfall eintritt

Wie es nach dem Tod weitergehen
soll, gehort sinnvollerweise konkret
und ergebnisorientiert besprochen.
Naturlich muss das umsichtig und
empathisch angesprochen werden,
denn das Thema zahlt nicht zu den
Gesprdchsroutinen im alltdglichen
Beratungsprozess. Erfahrungen zei-
gen, dass Beraterinnen und Berater
besonders achtsam sein sollten, um
potenzielle Anldsse zu erkennen. Ein
offenes Ohr fir Veréinderungen im
Leben von Kundinnen und Kunden ist
eine wichtige Voraussetzung dafir,
passende Gelegenheiten zu identi-
fizieren.

Es ist nie zu frth: Emotionale
Zeitfenster nutzen

Auch wenn Menschen sich oft erst
gegen Ende des eigenen Berufsle-
bens hédufiger von sich aus Gedan-
ken Uber die Zeit machen ,wenn sie
nicht mehr sind”, ist es im Interesse
aller Beteiligter, moglichst frih solche

Uberlegungen in die Planung der
finanziellen Zukunft einzubeziehen.

Wer seine Kunden kennt, erkennt
auch, wann sich ,emotionale” Ge-
legenheiten fur dieses Thema bieten:
Der Immobilienkauf der ,ersten
eigenen vier Wande”, der ndchste
Karriereschritt oder die Geburt eines
Kindes oder Enkelkindes sind pas-
sende Gelegenheiten. Warum nicht
bei der Eroffnung eines FFB Fonds-
depotlunior Uber die Bedeutung des
Themas sprechen? Naheliegende
Anlasse sind tatséchlich auch To-
desfdlle im ndheren und weiteren
Umfeld, wenn sie mit Feingefihl an-
gesprochen werden kdnnen. Studien
bestdtigen, dass Kundinnen und
Kunden in emotionalen Lebenspha-
sen besonders offen fir aktive und
zukunftsgerichtete Beratung sind. Mit
der gebotenen Sensibilitdt kann man
in den richtigen Situationen Themen
anschneiden, die Uber das reine
Investment und die Wahrung von ak-
tuellen Anlagechancen hinausgehen.
Und das auch durchaus mit jingeren
Kundinnen und Kunden. Denn von
der Sache her sind zum Beispiel
grofBiere zu erwartende Erbschaften,
ein wichtiger Baustein fUr die eigene
finanzielle Vorsorgeplanung. Diese
Uberlegungen sollten im Kunden-
gesprdch frihzeitig angesprochen
werden, um aufzuzeigen, wie durch
eine mogliche kinftige Erbschaft
zuflieBendes Kapital sinnvoll in die
bisher gemeinsam ausgearbeitete
Planung integriert werden wirde.
So kann man aktiv vorbauen, dass
Kapital nicht in den falschen Kandlen
ungenutzt versickert, wenn der Erbfall
kunftig einmal eintritt.

All das kann ohne falsche Scheu
geschehen, wie Michael Miller,
Associate Director Sales bei der FFB,
hervorhebt. Denn es eroffnet die
Mdglichkeit, der Kundenbeziehung
noch mehr Tiefe und Verbindlichkeit
zu geben: ,In der Investmentbera-
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tung ist man gewohnt, Uber Chancen
zu sprechen. Beim Thema ,Erben und
Schenken” werden auch Risiken und
insbesondere Lebensrisiken themati-
siert. Das kann das Vertrauen in die
Beratung stérken, den empfundenen
Mehrwert beim Kunden steigern
und die Beratungsbeziehung weiter
festigen.”

»In der Investmentberatung ist

man gewohnt, Uber Chancen zu
sprechen. Beim Thema ,Erben und
Schenken” werden auch Risiken

und insbesondere Lebensrisiken
thematisiert. Das kann das
Vertrauen in die Beratung starken,
den empfundenen Mehrwert

beim Kunden steigern und die
Beratungsbeziehung weiter festigen.”

Michael Miiller, FFB
Associate Director Sales

Eine vertiefte Kundenbeziehung, in
der sich Beraterinnen und Berater
als Ansprechpartner auch fir kom-
plexe und personlich schwierige
Lebensfragen positionieren, bietet
fur Kundinnen und Kunden Uberdies
einen echten Mehrwert gegeniber
dem laut auftretenden Wettbewerb
von Online- und Neo-Brokern. Denn
bei diesen stehen hinter dem Ver-
sprechen ,Einfach, schnell, digital”
hochstandardisierte Prozesse, welche
die Komplexitat und die emotionalen
Dimensionen des Themas Erben und
Vererben nicht abbilden kénnen.
Anlegerinnen und Anleger sind dort
alleingelassen in schwierigen Zeiten.

09
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Vermodgen umfassend und inter-
generativ denken und planen

Wer als Finanzanlagenberater oder
-beraterin eine Schlisselrolle bei
der Nachlassregelung einnehmen
mochte, muss das Vermdgen von

,Um wirklich um-
fassend zu betreuen,
muss der Berater sich
im Sinne eines ,Family
Office’ ganzheitlich mit
der Vermogens- und
Familiensituation des
Kunden beschdaftigen.”

Michael Miiller, FFB
Associate Director Sales

Kundinnen und Kunden umfassend
denken. Denn liquides oder in Fonds
investiertes Kapital ist nur ein Teilas-
pekt dessen, um was es fur Erblasser
und (kinftige) Erben im Zweifelsfall
geht. Zum Erbe gehoren ebenso oft
zum Beispiel selbst genutzte oder
vermietete Immobilien oder auch
Unternehmensbeteiligungen. Je
mehr Beraterinnen und Berater ein
Gesamtbild der Vermdgenswerte
und der familiGren Beziehungen
entwickeln, desto kompetenter kann
beraten werden. Michael Miller sieht
den intergenerativen und holistischen
Ansatz eines Family Office als gute
Orientierung auch fir die Betreuung
von Kundinnen und Kunden, die sich
normalerweise kein Family Office leis-
ten konnen: ,Um wirklich umfassend
ZU betreuen, muss der Berater sich im
Sinne eines ,Family Office’ ganzheit-
lich mit der Vermdgens- und Familien-

situation des Kunden beschdftigen.”
Wer die Vermdgen von einer Ge-
neration zur ndchsten schon voraus-
schauend denkt, sollte auch die
konkreten Situationen des Vermo-
gensibergangs ansprechen. Denn
gerade bei in Depots investierten
grofien Vermogen oder bei Depots,
aus denen auch kurzfristig immer
wieder Kapital liquide der Familie
oder einem Betrieb zu Verfigung
gestellt werden soll, kann die Unter-
brechung der Zugriffmoglichkeiten
zur Herausforderung werden. Wenn
der Depotinhaber verstirbt, missen
Erb- und damit Verfigungsberechtig-
te zuerst identifiziert werden, bevor
ein Depot fir sie wieder freigegeben
wird. Ein Prozess, der mindestens
eine Bankarbeitswoche, bei fehlen-
den Unterlagen aber auch langer
dauern kann (hierzu mehr im Artikel
»Depot im Nachlass: Wie geht das
praktisch?” in diesem Magazin). Um
diese Unterbrechung zu vermeiden,
ist eine FFB Depotvollmacht zuguns-
ten potenzieller Erben das Mittel der
Wahl. Bei der FFB hinterlegt, greift sie
im Falle des Todes und stellt sicher,
dass der Zugriff aufs Depot gewahrt
und die Erben handlungsfahig blei-
ben - Ubrigens wohnortunabhdngig,
da die FFB den volldigitalen Depot-
zugriff unterstitzt.

Das Erbe: Zwischen ,Vermdchtnis”
und eigener Zukunftsgestaltung

Ein geerbtes Vermogen wird immer
hdufiger genutzt, um die eigene
finanzielle Zukunft zu gestalten - sei
es fir die eigene Altersvorsorge, den
Immobilienkauf oder den Vermogens-
aufbau. Weil es damit zum zentralen
Bestandteil der finanziellen Zukunfts-
gestaltung wird, spielt die fachkundi-
ge Beratung eine zentrale Rolle. Eine
strukturierte Analyse der individuellen
Ziele und eine passende Allokation
des Vermdgens bieten hier grofien
Mehrwert. Umgekehrt wird geerbtes
Kapital moglicherweise als ,Ver-

mdchtnis” oder mit grofer Verantwor-
tung und Demut vor dem Lebenswerk
des Erblassers empfunden. Entspre-
chend sollte es mit grofier Sorgfalt
behandelt werden. Wenn nicht be-
reits durch Beratung im Familienver-
bund schon vorher gekldrt, eréffnet
diese Konstellation spdtestens mit
dem Tod des Erblassers Potenziale
fur langfristige Anlagestrategien, die
mithilfe des FFB Modellportfolio-Tools
effizient verfolgt werden kénnen. Es
geht am Ende um Vermdgenserhalt
und Vermoégenswachstum fur die nun
ndchste Generation.

Holistischer Beratungsansatz -
mit kompetenten Partnern

Erben und Verschenken sind immer
auch mit teils komplexen rechtlichen
und steuerrechtlichen Fragestellun-
gen verbunden. Als Anlageberaterin
oder Anlageberater sollten Sie zwar
die steuerlichen Freibetrége kennen,
die je nach Verwandtschaftsgrad
zwischen zum Beispiel Schenkendem
und Beschenktem variieren (z. B.
500.000 Euro fur Ehe- und Lebens-
partner, 400.000 Euro fir Kinder).
Aber weitergehende Fragen sollten
tunlichst an Fachleute verwiesen
werden. Ein berufliches Netzwerk
aus Experten in der Steuer- und
Rechtsberatung ist bei der Planung
von Nachldssen, dem Vermdgens-
Ubergang und Erbschaftsregelungen
unerlasslich. Gemeinsam mit diesen
Partnern kénnen Kundinnen und
Kunden umfassend betreut werden.
Beraterinnen und Berater kdnnen in
dem so geschaffenen professionellen
Umfeld eine zentrale Position in der
langfristigen Betreuung von Familien-
vermégen einnehmen - ganz nach
dem Vorbild eines Family Office.

Netzwerke wie diese sind keine Ein-
bahnstrafie. Sie eréffnen auch fur Pro-
fis aus der Anlageberatung Chancen
auf Kontakte in attraktive Neukunden-
potenziale. Denn Steuerberater und

J

Gezielt weiter-
qualifizieren zur
Generationen-
berater:in (EBS)

Anwadlte, die mit Erbfragen betraut
werden, verfigen in der Regel iUber
eine sehr interessante Klientel. Es
lohnt sich also, solche Netzwerke auf-
zubauen und zu pflegen.

Systematisch Zeit gewinnen fiir
eine intensive Kundenbeziehung

Sich ein Bild Uber alle Vermdgens-
werte im Familienkontext zu machen
und auch die familidren Konstellatio-
nen moglichst genau zu verstehen, ist
Voraussetzung fir ein erfolgreiches

,Grundsatzlich kann
das Thema ,Erben

und Schenken’ ein
wesentlicher Baustein
in der Beratung sein,
der grofies Potential hat,
den Kunden und seine
Familie generations-
Ubergreifend langfristig
an sich zu binden.”

Michael Miller, FFB
Associate Director Sales

Handeln bei allen Fragen des Ver-
erbens und Verschenkens. Allerdings
mussen sich Beraterinnen und Be-
rater die entsprechenden zeitlichen
Freirdume schaffen. Die FFB leistet
dazu einen wesentlichen Beitrag, P

Fallstricke beachten

Wie immer, wenn hohe Betréige auf dem Spiel stehen,

sind alle Beteiligten sehr angespannt. In Konstellationen mit
mehreren Erben kann das besonders zum Tragen kommen.

Die nachfolgenden Hinweise konnen Beraterinnen und Beratern
helfen, die haufigsten Fallstricke zu vermeiden:

Keine Rechts- oder Steuerbera-
tung: Auch wenn solche Fragen
immer wieder berihrt sind und
womaglich auch gestellt wer-
den - Uberlassen Sie diese auf
jeden Fall den Fachleuten. Im
Rahmen der Gewerbeerlaubnis

§ 34f GewO sind Sie ausschliellich
zur Beratung und Vermittlung von
Finanzanlagen berechtigt. Auch
Vermogensverwalter nach § 15
WoplG sollten keine Rechts- oder
Steuerauskinfte erteilen.

Geldwdschegesetz (GWG)
beachten: Hohe transferierte
Summen kdnnen immer eine Ver-
lockung zu Betrug darstellen. Sie
missen nicht nur die Identitat lhrer
Kundinnen und Kunden kennen,
sondern auch die der Erben oder
Schenkungsempfdnger verifizieren,
wenn diese von |hnen verwaltetes
Kundenvermdgen beanspruchen,
auch die Herkunft der Gelder

ist zu dokumentieren (know your
customer). Auerdem mussen
Verdachtsfalle sofort bei den
zustandigen Behdrden gemeldet
werden.

Datenschutz-Grundverordnung
(DSGVO) einhalten: Weil bei

Nachlassregelungen oft weitere
Personen jenseits lhrer urspring-

lichen Kundinnen und Kunden
einbezogen werden, kommen
deren personliche Daten in lhren
Besitz. Stellen Sie sicher, dass Sie
die erforderlichen Erlaubnisse von
diesen Personen personlich ein-
geholt haben.

Auf Dokumentation und Trans-
parenz achten: Stellen Sie sicher,
dass alle Beratungstatigkeiten und
Transaktionen im Zusammenhang
mit Erbschaften oder Schenkungen
gut dokumentiert sind (Kunden-
interaktionen, Empfehlungen und
Entscheidungen transparent und
regelkonform festhalten).

Geben Sie allen Ihren Kunden

alle gesetzlich vorgeschriebenen
Informationen, z. B. zu Kosten,
Risiken und Produktdetails, insbe-
sondere bei der Umstrukturierung
von geerbten oder geschenkten
Portfolios.

Interessenkonflikte vermeiden:
Wenn Sie sowohl den Erblasser
oder Schenkenden als auch den
Empfdanger beraten, stellen Sie
sicher, dass |hre Empfehlungen
unparteiisch und transparent sind.
Beachten Sie auch genau die Ver-
traulichkeitsgesetze und teilen Sie
Informationen nur mit autorisierten
Personen.



https://www.ebs.edu/ebs-executive-school/offene-programme/generationsmanagement-estate-planning?utm_medium=print&utm_source=ffb-magazin&utm_campaign=2025_de_german_insights0325
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Die FFB:-“‘A%n' Ihrer Seiteber
der intergenerativen Beratung

Services und Tools der FFB erleichtern es lhnen, mit Ihren
Kundinnen und Kunden Plane fir die langfristige Gestaltung von
Vermodgen auch iUber die Generationen hinweg zu realisieren.

Hier einige Beispiele:

FFB Fondsdepotlunior: Gebih-
renattraktive Depotldsung, die die
ndchste Generation von Anfang
an einzubeziehen hilft.

FFB Modellportfolio-Tool: Hilft
bei der professionellen und effi-
zienten Betreuung Hunderter De-
pots. Bei Ubernahme von Fonds-
bestdnden aus fremden Depots
(zum Beispiel im Erbfall) erfolgt
die Anpassung an eine vereinbar-
te Portfoliostruktur automatisch.

Gemeinschaftsdepots: Depots
mit mehreren Inhabern, die ein-
zeln verfigungsberechtigt sind,
halten Hinterbliebene jederzeit
finanziell handlungsfdhig. Als Be-
rater sind Sie bereits etablierter
Ansprechpartner eines moglichen
Erben.

FFB VermégensverwaltungPlus:
AuBerst effiziente, volldigitale
Vermogensverwaltungslosung, die
verschiedene Einsatzmaoglichkeiten
auch fur Fondsvermittler eroffnet.

FFB Team Nachlass: 12-kdpfiges
Team, das sich fir Premium-Part-
ner der FFB speziell um Abwick-

lungsfragen rund um Depots
bei der FFB im Erb- oder Schen-
kungsfall kimmert und [hnen mit
Ansprechpartnern zur Verfigung
steht (siehe auch ndchsten Artikel
in diesem Magazin).

FFB Depotvollmacht: Einfache

Weise, potenziellen Erben kontinu-

ierlichen Zugriff auf das Depot im
Todesfall zu gewdhren.

J

Durch Effizienz
Zeit gewinnen:
FFB Modell-
portfolio-Tool

J

Ndchste
Generation frih
einbeziehen:
FFB Fonds-
depotlunior

indem Abldufe systematisiert und digi-
talisiert werden. So kdnnen mithilfe
des FFB Modellportfolio-Tools unzdhlige
Depots mit einem Klick gemanagt
und angepasst werden. Als Partner
lhrer Kundinnen und Kunden kdnnen
Sie dieses Angebot mit attraktiven
Entgelten fir die Depotfihrung in
verschiedenen Rollen einsetzen -
von der reinen Vermittlung bis zur
Beratung einer Vermogensverwal-
tungslosung.

Das im Markt einmalige Angebot
~NVermogensverwaltungPlus” setzt
hier mit einem attraktiven Depotfih-
rungsentgelt von nur 18 Euro neue
Maf3stébe, um Depots im Rahmen
einer Vermdgensverwaltung digital
zu verarbeiten und damit Prozesse
der Betreuung von Kundendepots
noch weiter zu vereinfachen. Der
Einbezug einer Vermdgensverwal-
tungslosung bietet dariber hinaus in
Fallen von schwerer Krankheit oder
Tod weitere Vorteile: Da einzelne
Verdnderungen am Portfolio bzw.
Depot nicht der Zustimmung des
Depotinhabers bedirfen, bleibt das
Vermogen kontinuierlich gemanagt
und es kdnnen zum Beispiel verein-
barte Rebalancings durchgdngig
vorgenommen werden.

Die intensive Arbeit mit Kundinnen
und Kunden ist gut investierte Zeit.
Denn zu verstehen, wie ein Familien-
verbund ,tickt”, ist Grundvoraus-
setzung fir die Begrenzung von
Geschdftsrisiken oder die Nutzung
von Chancen, die mit Vererben und
Schenkungen einhergehen. Oder,
wie Michael Miller es ausdrickt:
,Grundsdatzlich kann das Thema ,Er-
ben und Schenken’ ein wesentlicher
Baustein in der Beratung sein, der
grofies Potenzial hat, den Kunden
und seine Familie langfristig an den
Berater zu binden. Was zdahlt, ist,
mit dem Unvermeidlichen souverdn
umzugehen.”

FFB Depot
Insights

Daten® -
wichtige Einblicke

fur Sie

Mit ihren regelmafligen Analysen
gewdhrt die FFB als eine der grofiten
unabhdngigen Fondsplattformen
Deutschlands Einblicke in Trends
der Fondsvermittlung und Fonds-
vermogensverwaltung. Die nachfol-
genden Analysen basieren auf der
reprdsentativen Auswertung von
Fondsbestdnden bei der FFB aus
rund 650.000 Kundendepots, die fir
ein Vermdgen privater Anlegerinnen
und Anleger von 42 Mrd. Euro stehen
(Stand: 12/2024).

*1. Hj.,/2025.

Stichtagsbetrachtungen

Einige der nachfolgenden Daten
sind Stichtagsbetrachtungen. Sie
geben Anteile einzelner (Produkt-)

Entwicklungen: Anzahl Schafe

Schafer A
Schafer B

Schafer C

0,9

1,0

11

1,2
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Kategorien am administrierten Ver-
mogen der betrachteten Depots in
Form von Tortendiagrammen wieder.

Faktoren

Viele Analysen versuchen dagegen
Entwicklungen aufzuzeigen. Hier
kommen Faktorberechnungen zum
Einsatz, die jeweils Verdnderungen
einzelner Grofen zur Vorperiode
wiedergeben. Ein Beispiel: Betrachtet
man drei Schafer A, B und C. Schdfer
A hatte im letzten Jahr (Vorperiode)
nur 2 Schafe. Heute hat er 3 Schafe.
Schafer B hatte zuvor 10 Schafe, jetzt
12. Schafer C hatte 50 Schafe im
letzten Jahr, jetzt 48. Die Verdnde-
rungsfaktoren werden jeweils nach
der Formel Anzahl,,/Anzahl,.,
berechnet. Es ist also wichtig, sich zu
verdeutlichen: Die Entwicklungsfakto-
ren zeigen immer die Verdnderungs-
dynamik innerhalb einer Kategorie
auf. Gerade bei Kategorien mit
zahlenmd&Big kleiner Basis kann
also ein Basiseffekt auftreten. In
absoluten Zahlen geringe Verdnde-
rungen (1 Schaf mehr bei Schéfer A)
fihren dann zu grof3en Ausschldgen
des Faktorindikators. Zur besseren
Einordnung figen wir einen GréBen-
index hinzu - indiziert auf 100 bei
der kleinsten der betrachteten
Kategorien.

. Gréfienindex
100

- 400

1.600


https://www.ffb.de/besser-beraten/modellportfolio-tool/?utm_medium=print&utm_source=ffb-magazin&utm_campaign=2025_de_german_insights0325
https://www.ffb.de/produkte-und-services/ffb-fondsdepotjunior/?utm_medium=print&utm_source=ffb-magazin&utm_campaign=2025_de_german_insights0325
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Provisionsfreie Beratung: Mit mehr Tempo auf Wachstumskurs

Selbst im Bestand machen ETFs und Clean Share Classes inzwischen bereits mehr als 30% des Anlagevolumens aus -
und das Wachstum ihrer Anteile beschleunigt sich weiter. Diese Produkte, die keine Bestandsprovision zahlen, werden
in der Vermogensverwaltung, von Honorarberatern, aber auch von Vermittlern (§ 34f) mit Serviceentgeltmodellen
eingesetzt.

Assets ohne Provisionen: Beschleunigtes Wachstum im Bestand
Aktuelles Bestandsvolumen (%-Anteile)/Wachstum zum Vorhalbjahr (Prozentpunkte)

Il Provisionszahlend [ ETFs Clean Shares

Clean Provisions- 3,0
Shares 21% zahlend 69 % 2,0
1,0

0
-1,0
2,0
3,0
-4,0

ETFs 10% ‘ per 30.06.2025

Dezember 2024 Juni 2025

Quelle: FFB, Stand: 30.06.2025

Modellportfolios: Mit verstetigtem Einkommen

Das FFB Modellportfolio-Tool ermdglicht auch nach § 34f eine effiziente kontinuierliche Betreuung vieler Kundendepots.

Gekoppelt mit einem Serviceentgeltmodell IGsst sich dabei das eigene Einkommen provisionsunabhdngig verstetigen.
Ende Juni 2025 machten Produkte ohne BePro mehr als 70% an Portfolios in der Vermdgensverwaltung (und rund 68 %
in der Fondsvermittiung) aus.

Modellportfolio-Bestéinde: BePro-freie Anteile dominieren
Volumenanteil des verwalteten Vermogens (in %)

Modellportfolios (34f) Modellportfolios (VV)
Nicht Nicht
BePro BePro BePro BePro
zahlend zahlend zahlend zahlend
68% 32% 71% 29%
i

Jahresendwerte. Quelle: FFB, Stand: 30.06.2025
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Wachstum nur durch provisionsfreie Produkte

Wahrend das Anlagevolumen in verprovisionierten Produkten im ersten Halbjahr leicht zuriickging, konnten ETFs und Clean
Shares fir ein Bestandswachstum sorgen. Mehr als 4.500 provisionsfreie Produkte (ETFs und Clean Share Classes)
ermdglichen inzwischen das Investment in wichtigen Anlageregionen und Anlagestrategien mit einer reichen Auswahl
an Produkten namhafter Fondsgesellschaften.

Wachstum allein aus Clean Shares und ETFs
Bestandswachstum nach Vergitungsart (Flow-Faktor)

0,9 1,0 1,1 1,2
Verwaltetes Vermodgen I
(gesamt)
Clean Shares |
ETFs |
BePro zahlend ]

Berechnung des Bestandsflow-Faktors im Vergleich zum Vorhalbjahr (= Bestandqyi/Bestandyor). Man kann hier ablesen, Assets welcher Vergitungsart sich im Vergleich zum Vorquartal
besser behauptet haben (Wert > 1), welche weniger (Wert <1). Der Bestand reflektiert Mittelzu- und Mittelabflisse sowie marktbeeinflusste Entwicklungen der verwalteten Bestdnde.
Quelle: FFB, Stand: 30.06.2025

Ein Halbjahr der Portfoliofokussierung

Die Kaufaktivitat im ersten Halbjahr zeigt ein selektives Vorgehen der Anlegerinnen und Anleger mit Depots bei der
FFB. Insgesamt wurden Portfolios bereinigt: Trotz der in vielen Kategorien nachlassenden Anzahl an Kdufen gegeniber
dem Vorhalbjahr wurden oft wertmé&ig mehr Fondsanteile gekauft als verkauft - beispielsweise bei Aktienfonds
(siehe ndchste Seite).

1. Halbjahr 2025: Selektive Schwerpunkte
Anzahl Kaufe/Verkédufe im Vergleich zum Vorhalbjahr (Aktivitatsfaktor)

W Aktivitatsfaktor Kauf B Aktivitatsfaktor Verkauf

038 09 1.0 11 1,2 1,3 1,4 Sonstige
Kéufe/Verkdaufe
Aktienfonds Mischfonds
Kaufe/Verkaufe '
Aktien-ETFs Geldmarkt-ETFs
Kéaufe/Verkauf
Rentenfonds Gufe/Verkdufe
Geldmarktfonds
Renten-ETFs Kaufe/Verkaufe
Renten-ETFs
Geldmarktfonds Ké&ufe/Verkéaufe
Geldmarkt-ETFs Rentenfonds
Kéufe/Verkaufe
Mischfonds
Aktien-ETFs N
; = h Aktienfonds
Sonstige Kaufe/Verkdufe
9 / Kéufe/Verkaufe
Berechnung des Handelsaktivitatsfaktors im Vergleich zum Vorhalbjahr (= Anzahl der Handelsaktivitdtengyi/Anzahl der Handelsaktivitéten,or), Werte > 1 zeigen eine erhohte
Handelsaktivitat (Anzahl von Kaufen bzw. Verkaufen) gegeniber dem Vergleichszeitraum, Werte < 1 eine verringerte. Quelle: FFB, Stand: 30.06.2025 }
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34f-Beratung: Starke Zuflisse in Aktien und Renten

Ein Halbjahr mit starken Zuflissen in die Anlageklassen Aktien und Renten liegt hinter uns, die ihre Zuflisse gegeniber
dem zweiten Halbjahr 2024 noch einmal steigern konnten. In absoluten Zahlen entfdllt auf Aktienfonds noch immer der
mit Abstand grofite Anteil - gefolgt von Mischfonds (mit leicht nachlassender Nachfrage) und Rentenfonds.

34f-Beratung: Zufliisse mit Volumenschwerpunkt im Aktienbereich
Bruttomittelzuflisse im Vergleich zum Vorhalbjahr (Inflow-Faktor)

08 0.9 1.0 11 1,2 1,3 1,4 15 1,6 Gréfienindex
Aktienfonds Aktienfonds 1.960
Aktien-ETFs Aktien-ETFs 760
Rentenfonds Rentenfonds 810
Renten-ETFs Renten-ETFs 100
Geldmarktfonds Geldmarktfonds 700
Geldmarkt-ETFs Geldmarkt-ETFs 340
Mischfonds Mischfonds 1.100
Sonstige Sonstige 1.130

Berechnung des Inflow-Faktors im Vergleich zum Vorhalbjahr (= Mittelzuflisse [brutto/Euro]qi/Mittelzuflisse [brutto/Eurolyer), Werte > 1 zeigen ein erhohtes Zuflussvolumen gegeniber
dem Vergleichszeitraum, Werte < 1 ein verringertes. GroBenindex: kleinstes Volumen unter den acht Kategorien auf 100 indiziert. Quelle: FFB, Stand: 30.06.2025

Vermogensverwaltung: Aktive Aktien- und Rentenfonds im Fokus

Bei Depots im Rahmen einer Vermdgensverwaltung sorgen im schwankungsanfdlligen Marktumfeld des ersten
Halbjahres aktiv gemanagte Aktien- und Rentenfonds fir die gréfite Dynamik bei den Mittelzuflissen. Mit dem héchsten
Zuwachs gegenuber dem Vorhalbjahr und den groten Volumenanteilen waren sie die dominierenden Faktoren.
Geldmarkt-ETFs und Mischfonds verloren an Boden.

Vermogensverwaltung: Aktive Losungen dominieren
Bruttomittelzuflisse im Vergleich zum Vorhalbjahr (Inflow-Faktor)

08 09 1,0 11 1,2 1,3 1,4 15 1,6 1,7 18 19 2,0 21 . Gréfenindex
Aktienfonds Aktienfonds 2.410
Aktien-ETFs Aktien-ETFs 1.050
Rentenfonds Rentenfonds 1.270
Renten-ETFs Renten-ETFs 310
Geldmarktfonds Geldmarktfonds 360
Geldmarkt-ETFs | Geldmarkt-ETFs 100
Mischfonds Mischfonds 480
Sonstige Sonstige 390

Berechnung des Inflow-Faktors im Vergleich zum Vorhalbjahr (= Mittelzuflisse [brutto/Euro]qki/Mittelzuflisse [brutto/Euro]yor), Werte > 1 zeigen ein erhhtes Zuflussvolumen gegeniber
dem Vergleichszeitraum, Werte < 1 ein verringertes. Groenindex: kleinstes Volumen unter den acht Kategorien auf 100 indiziert. Quelle: FFB, Stand: 30.06.2025
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34f-Beratung: Trends bei Sparpldnen fortgeschrieben

Im ersten Halbjahr zeigten sich kaum signifikante Anderungen bei den Zuflissen in die einzelnen Kategorien. Sparpléine
sind und bleiben ein Instrument des langfristig angelegten Vermdgensaufbaus. Mit Gber 50% der Gesamtzuflisse stellen
Aktienfonds den Léwenanteil. Renten-ETFs zeigen zwar den stdrksten Zuwachs gegeniber dem Vorhalbjahr - allerdings
bei vernachldssigbarem Volumen.

34f-Beratung: Aktienfondssparpldne bleiben dominant
Bruttomittelzuflisse im Vergleich zum Vorhalbjahr (Inflow-Faktor)

0,9 1,0 11 1,2 1,3 GroBenindex
Aktienfonds Aktienfonds 32.230
Aktien-ETFs Aktien-ETFs 11.170
Rentenfonds Rentenfonds 2.520
Renten-ETFs Renten-ETFs 100
Geldmarktfonds Geldmarktfonds 480
Geldmarkt-ETFs Geldmarkt-ETFs 310
Mischfonds Mischfonds 12.540
Sonstige Sonstige 2.700

Berechnung des Inflow-Faktors im Vergleich zum Vorhalbjahr (= Mittelzuflisse [brutto/Euro]qi/Mittelzuflisse [brutto/Euro]yor), Werte > 1 zeigen ein erhohtes Zuflussvolumen gegeniiber
dem Vergleichszeitraum, Werte < 1 ein verringertes. Grofenindex: kleinstes Volumen unter den acht Kategorien auf 100 indiziert. Quelle: FFB, Stand: 30.06.2025

Vermogensverwaltung: Aktien bauen Dominanz bei Sparpldnen aus

Wahrend die Zuflisse in andere wichtige Produktkategorien gegeniber dem Vorhalbjahr leicht zurickgingen, zeigten
Aktienfonds bei Sparplénen im Rahmen der Vermdgensverwaltung die stérksten Zuwachsraten und konnten damit ihre
Spitzenposition im Volumen weiter ausbauen. Zusammen mit Mischfonds setzen damit aktiv gemanagte Produkte die
positiven Impulse.

Vermoégensverwaltung: Aktiv gemanagte Produkte mit Wachstumsimpulsen
Bruttomittelzuflisse im Vergleich zum Vorhalbjahr (Inflow-Faktor)

0,7 0,8 0,9 1,0 1,1 . Gréfienindex
Aktienfonds Aktienfonds 4.220
Aktien-ETFs Aktien-ETFs 1.520
Rentenfonds I Rentenfonds 580
Renten-ETFs Renten-ETFs 350
Geldmarktfonds L Geldmarktfonds 150
Geldmarkt-ETFs | Geldmarkt-ETFs 100
Mischfonds Mischfonds 2.000
Sonstige Sonstige 500
Berechnung des Inflow-Faktors im Vergleich zum Vorhalbjahr (= Mittelzuflisse [brutto/Euro]qki/Mittelzuflisse [brutto/Euro]yor), Werte > 1 zeigen ein erhthtes Zuflussvolumen gegeniber
dem Vergleichszeitraum, Werte < 1 ein verringertes. GréBenindex: kleinstes Volumen unter den acht Kategorien auf 100 indiziert. Quelle: FFB, Stand: 30.06.2025 <
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Struktureller Ruckenwind
fur deutsche Aktien

Das 500 Mrd. Euro schwere Infrastrukturpaket gibt dem deutschen

Aktienmarkt Rickenwind. Doch nicht alle Firmen profitieren in gleichem

Mafie davon.

Deutschland kénnte wieder
Europas Wachstumslokomotive
werden

,Es muss ein Ruck durch Deutschland
gehen.”. Der damalige Bundesprési-
dent Roman Herzog hat das vor
annéhernd drei Jahrzehnten gesagt -
doch der Satz ist aktueller denn je.
Die Regierung Merz hat das offenbar
erkannt. Umgerechnet 11,6 % des
deutschen BIP von 2024 sollen in Infra-
strukturinvestitionen flieBen. Hinzu
kommt eine massive Erhohung der

Verteidigungsausgaben. Auch an
anderen Stellen hat sich Verdnde-
rungsbedarf aufgestaut. Dazu
gehoren die Burokratie und langwieri-
ge Genehmigungsverfahren; eine
lahmende Digitalisierung; zu viele
Zwdnge und zu wenig Anreize fir die
arbeitende Bevolkerung. Auch die
demografischen Risiken sind nicht zu
vernachldssigen.

Die neue Bundesregierung scheint
entsprechend zu reagieren. ,Nach
unseren Berechnungen dirften die

bisher angekindigten Mafnahmen
das reale BIP in den néchsten zehn
Jahren kumuliert um mehr als 4%
ansteigen lassen”, rechnet Fondsmao-
nager Tom Ackermans vor. Reform
der Schuldenbremse, Forderung pri-
vater und unternehmerischer Inves-
titionen, Abbau der Burokratie: Das
halten die Manager des Fidelity
Germany Fund fir entscheidend
wichtig, damit die deutsche Wirtschatft
auch kinftig wieder auf die Uberhol-
spur gehen kann. Strukturwandel
konnte den Aktienmarkt beginstigen.

Wenn der Staat kréftig investiert, freut
sich die Wirtschaft. Die wachstumsfor-
dernden Mafinahmen haben den

HDAX zur Jahresmitte auf neue
Rekordhohen getrieben. Doch Anleger
sollten eines im Blick behalten: ,Die
Wirtschaft” besteht aus vielen einzel-
nen Unternehmen und es wird am Ak-
tienmarkt auch kinftig Gewinner und
Verlierer geben. Das hat sich auch in
der ersten Jahreshdlfte gezeigt.

,Lassen Sie sich nicht zu sehr von
einer allgemeinen, marktibergreifen-
den Begeisterung oder Depression
anstecken”, rdt denn auch Fondsma-
nager Tom Ackermans und sein
Kollege Christian von Engelbrechten
ergdnzt: ,In schwankenden Markten
z&hlen fur uns Qualitat, Fundamental-
daten und selektive Chancen.” Beide
sehen trotz geopolitischer Unsicher-
heiten und Handelskonflikten ein un-
terstitzendes Marktumfeld fur viele
deutsche Unternehmen - und
vielfdltige Anlagechancen.

Warum deutsche Aktien
jetzt attraktiv sind

Wer sind die mdglichen Gewinner
des Infrastrukturpakets? Die Investitio-
nen sollen in den ndchsten zehn Jah-
ren in die Bereiche Verkehr, Energie
und digitale Transformation flieBen.

e Unternehmen aus dem Bau-,
Ingenieur- und Energiesektor
sollten von den Chancen die-
ser Initiativen profitieren: Denn
Deutschland raumt der Moderni-
sierung seiner Verkehrssysteme
Prioritat ein.

LIn schwankenden Markten
zahlen fUr uns Qualitat,
Fundamentaldaten und
selektive Chancen.”

* Auch die Energiewende soll
schnell vorankommen. Chancen
werden sich zudem fUr Anbieter
von Netzwerkinfrastrukturen,
Software und IT-Dienstleistungen
eroffnen.

* Bei einigen Infrastruktur- und
RiUstungsaktien preisen die Kurse
bereits viel positivere Szenarien
ein als noch vor einigen Mona-
ten.

Doch die Investitionsphase wird Zeit
brauchen, um richtig anzulaufen. Und
Anleger miUssen wie immer den
globalen wirtschaftlichen Gesamtkon-
text im Auge behalten.

Sorgfdltig ausgewdhlite Firmen
mit Wachstumsperspektiven

Fidelity hat den Germany Fund
bereits 1990 aufgelegt. Der Fonds-
manager Tom Ackermans ist seit
2023 fur das Portfolio verantwortlich,
sein Co-Fondsmanager Christian von
Engelbrechten seit 2011. Ihr Fokus
liegt auf soliden Qualitdtsunterneh-
men, die Uber dem Marktdurchschnitt
wachsen. Neben grofien Firmen sind
auch potenzielle ,Gewinner von

Der Fonds ist folgenden Risiken ausgesetzt: Aktienmarktrisiko, Landerrisiko. Dies kann zu Wertverlusten fihren.
Gebihren und Aufwendungen reduzieren das potenzielle Wachstum einer Anlage. Dies bedeutet, dass Sie mogli-
cherweise weniger zuriickerhalten, als Sie eingezahlt haben. Der Fonds fordert 6kologische und/oder soziale Merk-
male. Der Fokus auf Wertpapiere von Unternehmen, die Nachhaltigkeitsmerkmale bericksichtigen, kann die Wert-
entwicklung positiv oder negativ beeinflussen, auch im Vergleich zu Anlagen, die einen solchen Fokus nicht aufwei-
sen. Der Wert der Anteile kann schwanken und wird nicht garantiert. Fidelity bietet lediglich Informationen Uber
Produkte und Dienstleistungen an und erteilt keine Anlageberatung. Fidelity, Fidelity International, das FFB Logo,

das Fidelity International Logo und das ,F-Symbol” sind Markenzeichen von FIL Limited und werden mit deren Zustim-

mung verwendet. Fidelity Funds ,FF” ist eine offene Investmentgesellschaft (OGAW) luxemburgischen Rechts mit
unterschiedlichen Anteilsklassen. FIL Investment Management (Luxembourg) S.A. behdlt sich das Recht vor, die fir
den Vertrieb des Fonds gemdf Artikel 93 a der Richtlinie 2009/65/EG und Artikel 32 a der Richtlinie 2011/61/EU
getroffenen Vereinbarungen zu kindigen. Dies wird vorher in Luxemburg bekannt gegeben. Investitionen sollten
auf der Basis des aktuellen Verkaufsprospekts und des Basisinformationsblatts getcitigt werden. Diese Dokumente
sowie der aktuelle Jahres- und Halbjahresbericht sind kostenlos erhdiltlich Uber fidelity.de/anlegerinformationen,
fidelityinternational.com oder bei FIL Investment Services GmbH, Kastanienhthe 1, 61476 Kronberg im Taunus.
Anleger in Luxemburger Fidelity Fonds kénnen sich unter folgendem Link Uber ihre jeweiligen Rechte bei Beschwer-
den und Rechtsstreitigkeiten informieren: fidelity.de/beschwerdemanagement. Herausgeber fir professionelle
Anleger und Vertriebspartner: FIL Investment Services GmbH, Kastanienhthe 1, 61476 Kronberg im Taunus.

Stand: August 2025. MK17082

morgen” im Portfolio, basierend auf
den tiefen fundamentalen Analysen
von Fidelity.

Der Fonds ist derzeit vor allem in
Gesundheitswesen und Industrie
Ubergewichtet. Die Fondsmanager
schdatzen beispielsweise den Luft-
und Raumfahrtsektor: Die Nachfrage
nach den Produkten und Dienstleis-
tungen von wichtigen Anbietern ist
nach wie vor groB. Die guten Auf-
tragsbestdnde zeigen es. Im Finanz-
bereich und in der Automobil- und
Chemiebranche engagieren sie sich
dagegen weniger.

Fidelity Funds - Germany Fund
ISIN: LU0261948227/WKN: AOLFO1
A-EUR-Anteilsklasse, thesaurierend
Auflegung: 01.10.1990

Fidelity

Familienunternehmen mit Uber 50 Jahren
Erfahrung, weltweit aktiv, seit 1992 in
Deutschland vor Ort: Das sind einige
Grinde, warum uns Anleger rund 850
Mrd. Euro (Stand 30.06.2025) anver-
traut haben. Ca. 400 weitere sind unsere
Investmentexperten: Sie behalten die
Weltmdrkte und Unternehmen im Blick,

um die besten Anlagechancen zu finden.

www.fidelity.de

K fidelity
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Dep #
Wie geht das praktisch?

nlass:

Mehrere Tausend Depots bei der FFB werden jdhrlich verschenkt
oder vererbt, Tendenz steigend. Besonders im Erbfall, wenn die
Depotinhaberin oder der Depotinhaber verstirbt, sind einige MaB-
nahmen unerlasslich, um auf Erbenseite Uber das Depot verfigen
zu konnen. Wir zeigen, worauf es ankommt.

Auch fiir Beraterinnen und Berater
sind Nachlassfdlle eine nicht alltagli-
che Ausnahmesituation. Denn sie ver-
lieren ihren langjahrigen Ansprech-
partner oder Ansprechpartnerin fur
das anvertraute Kapitalvermogen.
Ein solches Depot kann also bis auf
Weiteres nicht mehr wie gewohnt ak-
tiv beraten und betreut werden. Das
Risiko einer Abwanderung von Ka-
pital steigt, je langer das Verfahren
der Nachlassregelung dauert und vor
allem, wenn nicht rechtzeitig ein per-
sonliches Verhdiltnis zu den Erben und

neues Vertrauen aufgebaut werden.
Um dieses Risiko zu minimieren oder
im Idealfall auszuschalten, ist es da-
her wichtig, die Weichen rechtzeitig
zu stellen, um das Vermogen weiter-
hin fir den oder die Erbberechtigten
betreuen zu konnen.

Umgekehrt: Auch wenn Bestdnde

aus einem Fremddepot im Erbfall zu
einem lhrer Kunden oder einer lhrer
Kundinnen als Nachlassempfénger auf
deren Depots bei der FFB Ubertragen
werden sollen, z&hlt die reibungslose

Abwicklung. Denn eine Verzogerung
birgt immer die Gefahr, dass einmal
gefasste Beschlisse am Ende doch
nicht realisiert werden - eine verpass-
te Chance im Geschdéftszuwachs.

Gerade weil jede Nachlasssituation
auch ihre individuellen Besonderhei-
ten hat, kommt es auf einen leistungs-
fahigen und in Nachlassangelegen-
heiten erfahrenen Depotbankpartner
an. Mit der FFB haben Sie einen
solchen an lhrer Seite.

Der Nachlassprozess beginnt mit der
Information Uber den Tod des Depot-
inhabers oder der Depotinhaberin an
die FFB. Ab diesem Moment gilt in
Bezug auf das Depot eine besondere
Sorgfaltspflicht. Onlineverfigungen
sind dann nicht mehr maéglich. Ziel
einer guten Vorbereitung auf die Be-
handlung von Erbfallen muss daher
sein, den Prozess ab diesem Zeitpunkt
moglichst zu beschleunigen, schnellst-
moglich die Sterbeurkunde zur Verfy-
gung zu stellen (gern auch per E-Mail)
und mogliche Hemmnisse schon vor-
her aus dem Weg zu rdumen.

Gut vorgesorgt ist besser
als lang gewartet

Wenn dann mit der Sterbeurkunde
das Ableben eines Depotinhabers
bzw. einer Depotinhaberin belegt ist,
muss im Anschluss noch die Verfy-
gungsberechtigung Uber das Depot
nachgewiesen werden. Typischer-
weise ist dazu eines der folgenden
Dokumente erforderlich:

- Erbschein

- Eroffnetes Testament oder Erbver-
trag inkl. Eréffnungsprotokoll

- Europdisches Nachlasszeugnis

- Testamentsvollstreckerzeugnis

- Bestellung zum Nachlasspfleger

- Generalvollmacht mit Giltigkeit
Uber den Tod hinaus (Bestdatigung/
Beglaubigung nicht dlter als
14 Tage)
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Depots im Nachlass: Der Standardprozess bei der FFB

I Meldung/Unterlagen durch Kunden/Beratungspartner

Todestall-
meldung

Priifung der
Erbenstellung

Die FFB prift die
vorgelegten Nach-
weise (z. B. Erb-
schein/gerichtlich
eroffnetes Testa-

Die FFB wird infor-
miert - z. B. durch
Einreichung der
Sterbeurkunde.

ment mit Eroffnungs-

Legitimations-
prifung

Erben missen sich
der FFB gegeniber
ausweisen und ihre
Steueridentifikations-
nummer (TIN) hin-
terlegen.

M Tatigkeiten FFB

Entscheidung:
Ubertrag/
Avuszahlung

Nach vollstéindiger
Prifung haben die
Berechtigten die
Wahl: Ubertragung
des Depots oder

Auszahlung der An-

Ausfiihrung
gemafl Wunsch

protokoll). Dieser
Schritt dient der

rechtssicheren Iden-
tifikation der Erben.

Hinweis: Auftrdge missen von allen

teile. Dabei kann
auch eine anteilige
Aufteilung auf meh-
rere Erben vorge-
nommen werden.

Erben gemeinschaftlich unterschrieben werden.

M Kundenentscheidungen

Steuerliche
Behandlung

Bei der Abwicklung
pruft die FFB z. B.

FFB fuhrt Auftréige,
fur die alle Vo-

raussetzungen etwaige Kapitaler-
erfullt sind, aus tragsteuern nach
(Ubertréige, Wedgfall der Frei-

Auszahlungen). stellung der Ver-
storbenen und
dokumentiert alle
Vorgdnge entspre-
chend den gesetz-
lichen Vorgaben.

Darstellung nur zur lllustration. Einzelne Erbféille kdnnen jederzeit Abweichungen und Besonderheiten aufweisen. Quelle: FFB, September 2025

Diese Dokumente werden in der
Regel, bis auf die Generalvollmacht,
erst nach dem Tod eines Erblassers
zur Verfigung stehen. Hier kdnnen
Beraterinnen und Berater also allen-
falls ,vorsorgen”, indem sie schon
rechtzeitig einmal ansprechen,
welche Arten von Dokumenten erfor-
derlich werden, wenn der ,Ernstfall”
eintritt.

Zur vollstandigen Abwicklung beno-
tigt die FFB zusdatzlich eine Legitima-
tion der Verfigungsberechtigten in
Form von:

- Personalausweis oder Reisepass
- Personliche Steueridentifikations-
nummer (TIN)

Aus jahrelang gesammelter Er-
fahrung des Teams Nachlass weif3
Yannick Perez Camacho, Teamleiter
Customer Service Bereavement &
Pledges bei der FFB: ,Erbschaften
sind fur die Erben immer eine hoch

emotionale Sache. Noch wichtiger

als sonst im Bankgeschdft ist es also,
dass jeder einzelne Schritt korrekt
und mit hoher Transparenz fir alle
Beteiligten durchgefihrt wird. Deshalb
mussen auch alle Dokumente in der
erforderlichen Form bestdtigt bzw.
beglaubigt vollstandig vorliegen, be-
vor wir den ndchsten Schritt machen
kénnen. Wer die Geduld wichtiger
Kundinnen und Kunden nicht strapao-
zieren mochte, sollte also immer an
deren Seite sein, um die Vollstéindig-
keit und Korrektheit der eingereichten
Unterlagen vorab zu prifen. Am ein-
fachsten geht das, wenn Beraterinnen
und Berater die Bestatigung an die
FFB Ubersandter Kopien selbst Gber-
nehmen, was sie ja dirfen.”

Wurden alle notwendigen Unterlagen
zur Legitimation eingereicht, bendtigt
die FFB einen gemeinschaftlichen
Auftrag aller Erben bzw. des Verfi-
gungsberechtigten, wie mit dem Depot
verfahren werden soll. Hierbei ist

zuU beachten, dass die FFB nicht von
sich aus gemadB der Aufteilung im
Erbnachweis auszahlen darf - hier
bedarf es einer genauen Weisung
der Verfigungsberechtigten.

Tipps zur unkomplizierten
Nachlassabwicklung

Selbst in ginstigen Fdallen, wenn alle
Unterlagen umgehend und richtig zur
Verfigung stehen, missen Berater
und Beraterinnen und ihre Kundin-
nen und Kunden mit mindestens finf
Bankarbeitstagen Bearbeitungszeit
rechnen, bis alle Schritte und Pri-
fungen mit der gebotenen Sorgfalt
durchlaufen wurden.

Der einfachste und unkomplizierteste
Weg zur Depotabwicklung ist, bereits
zu Lebzeiten weitere Personen zu
legitimieren. Dies ist mittels einer spe-
ziellen Depotvollmacht der FFB mog-
lich. Das notwendige Formular hierfir
finden Sie in lhrem Formularshop.

>
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Keine Originale
per Post

Wegen des Risikos, dass wertvolle
Originaldokumente auf dem Postweg
verloren gehen, empfiehlt die FFB, zum
Schutz lhrer Kundinnen und Kunden
keine Originale, sondern stattdessen
bestatigte bzw. beglaubigte Kopien
einzusenden. Bestdtigungen kdnnen von
Dritten vorgenommen werden, die nicht
von dem Erbe profitieren. Bei vielen
Dokumenten ist eine aktuelle Bestétigung
nicht dlter als 14 Tage erforderlich.

Hier ein Uberblick, wer Bestatigungen
ausstellen darf:

- der zusténdige Berater
- Kreditinstitute

- Notare

- Meldebehdrden
- Amter

- Gerichte

- Polizei

- Versicherungen
- Rechtsanwadlte

- Steuerberater

- Wirtschaftsprifer

v

Die FFB empfiehlt, gerade bei dlteren
Vollmachten in regelmdBigen Abstén-
den den Umfang und die Aktualitat
zu Uberprifen und gegebenenfalls

Zu ernevern.

Alternativ oder ergdnzend kann
selbstverstandlich eine Generalvoll-
macht ausgestellt werden. Diese
muss sich ausdricklich auch auf die
Zeit nach dem Tod beziehen. Im
Zweifel muss die FFB dann prifen,
ob die Verfigung Uber das fragliche
Depot wirklich von der Vollmacht ab-
gedeckt ist. Bei der Nutzung der Ge-
neralvollmacht ist zu beachten, dass
hier bei jeder Verfigung bzw. jeder

Anderung im Depot die Generalvoll-
macht in aktuell bestdtigter Form
(nicht dlter als 14 Tage) vorgelegt
werden muss.

Auch mit einem Gemeinschaftsde-
pot, bei dem jeder Depotinhaber
einzeln vertretungsberechtigt ist, kann
die Verfigungsberechtigung fur die
hinterbliebene Depotinhaberin bzw.
den hinterbliebenen Depotinhaber im
Nachlassfall sichergestellt werden.

Nachlassfragen -
ein Fall fiir die Experten

Falle von Schenkungen und Erbschaf-
ten sind haufig sehr komplex - insbe-
sondere wenn Erbengemeinschaften
ins Spiel kommen. In jedem Fall ist es
die Aufgabe der FFB, zweifelsfrei zu
klaren, wer kinftig auf das Depot von
Verstorbenen zugreifen darf. Oft sind
dabei genaue juristische Prifungen
zum Beispiel von Testamenten erfor-
derlich. Bei der FFB treten seit vielen
Jahren Nachldsse in vierstelliger Zahl
pro Jahr auf. Deshalb hat die FFB
auch ein Team Nachlass ins Leben
gerufen und konsequent ausgebaut.

Uber die Jahre wurden Zehntausen-
de Depots bei der FFB im Kontext
eines Nachlasses betreut - ein grofier
Erfahrungsschatz des Teams, von

dem Beraterinnen und Berater heute
profitieren kdénnen. Insgesamt zwolf
spezialisierte Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter stehen als Experten fur
jeweils spezifische Fragestellungen
bereit, um Sie und |hre Kundinnen
und Kunden wirkungsvoll zu unter-
stitzen. Gemeinsam mit lhnen haben
sie ein Ziel: Nachlassfdlle schnell und
zuverldssig im Sinne der Hinterbliebe-
nen abzuwickeln.

Attraktiver Kapitalzufluss: Depot
bei Fremdbank in der Erbmasse

Eine der grofiten Geschdftsopportuni-
taten fUr die Anlageberatung ist bei
Erbschaften die Ubernahme von gan-
zen Depots verstorbener Erblasser
in Depots selbst betreuter Kundinnen
und Kunden als Erben.

Dazu Marco Maxi, Nachlass-Fach-
experte bei der FFB: ,Die Unterlagen
zur Feststellung, wer erbt und Zugriff
auf ein Depot hat, sind im gesetzli-
chen Rahmen vorgegeben. Fir
die Nachlassregelung ist immer die
Bank zustdndig, bei der das Depot
des Verstorbenen gefihrt wurde.
An diese mussen sich Anlegerinnen
und Anleger zuerst wenden, um
Zugriff zu erhalten.”

Sobald die rechtlichen Voraussetzun-
gen geklart und die Dokumente

Das FFB Nachlass-Team: Experten an lhrer Seite

Erfahrung

Zehn-

tausende

Falle

Teamstarke

12

Experterinnen/
Experten

Service

*Erstauskinfte fir Premium-Partner innerhalb der Geschdaftszeiten binnen 24 Stunden; Quelle: FFB, September 2025.

lhr Kontakt im
Nachlassfall:
Das FFB Team
Nachlass

]

vertriebspartner@ffb.de

www.ffb.de/kontakt

seitens der Bank des Erblassers ge-
prift sind, kann der routinierte Prozess
der Depotibertragung gestartet
werden. Das geht von beiden Seiten
aus: Es kann zum einen die Fremd-
bank von den anerkannten Erben mit
der Depotibertragung beauftragt
werden, aber zum anderen kann
auch die FFB als gewohnte Depot-
bankverbindung der Erben im
Auftrag ihrer Kunden den Depot-
Ubertrag anfordern. Besteht noch
kein Depot fir die Hinterbliebenen
bei der FFB, kann in diesem Zuge ein
Depoterdffnungsantrag gemeinsam
mit einem Ubertragungsauftrag
eingereicht werden.

Auch bei einer Depotibertragung
macht das FFB Modellportfolio-Tool
die Dinge einfacher und effizienter:
Bei der Ubernahme von Bestanden
wird der Fondsbestand des aus der
Zusammenfigung entstehenden De-
pots so angeglichen, dass er den mit
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Depots zur FFB Ubertragen

Depotibertrdge gehoren zum taglichen Geschdft zwischen Depot-
banken und sind gesetzlich geregelt. Zeitlich kann es durch die
Abstimmung zwischen den betroffenen Banken zu Verzogerungen
kommen - gerade wenn Fondsverfigbarkeiten abgeglichen werden
muissen. Alternativ kdnnen die Bestdnde bei der Bank des Erblassers
verkauft, das Kapital transferiert und im Depot bei der FFB neu an-
gelegt werden. Die wichtigsten Vor- und Nachteile beider Varianten

hier in einer Ubersicht:

Depotiibertragung

Pro

+ FFB erledigt die Ubertragung - geringer Aufwand fur Anlegende und Berater

+ Keine zusdtzlichen Kosten

+ Mitnahmen von steuerlichen Anschaffungsdaten

Kontra

- Langere Bearbeitungsdauer moglich (Abhdngigkeit von Drittparteien)

- Vorlegen des Originalauftrags in Papierform

- Kein Zugriff auf Bestdnde, wahrend das Depot Ubertragen wird

Pro
+ Kirzere Bearbeitungsdauer

+ Kurzfristiges Handeln wieder schnell méglich

Kontra

- Zusdtzlicher Arbeitsaufwand, um Anteile zu verkaufen und neu zu kaufen

- Steuerliche Konsequenzen (bei Realisierung von Gewinnen)

- Ggf. zusdtzliche Kosten/Gebihren

Quelle: FFB, September 2025. Darstellung nur zur lllustration ohne Anspruch auf Vollstandigkeit.

% Die wichtigsten Infos zur Depotiibertragung

dem Kunden vereinbarten Vorgaben
des Modellportfolios entspricht -
mit automatischen Verkdufen und
K&aufen von Fondsanteilen, wo dies
erforderlich ist.

Mit dem Expertenteam Nachlass,
dem Ubertragungsauftrag in

Depots von Kundinnen und Kunden,
die Sie betreuen, und dem FFB
Modellportfolio-Tool stehen Ihnen
bei der FFB Services zur Verfigung,
die lhnen alle Mittel an die Hand
geben, die Geschdftschancen eines
Nachlasses aus Fremddepots effizient
zZU nutzen. 4

23


https://www.ffb.de/kontakt/fur-vertriebspartner/?utm_medium=print&utm_source=ffb-magazin&utm_campaign=2025_de_german_insights0325
https://fondsgespraeche.ffb.de/geschaeftserfolg/services/depotuebertragung/?utm_medium=print&utm_source=ffb-magazin&utm_campaign=2025_de_german_insights0325

24

INTERVIEW

In der taglichen Praxis der Finanzanlagenberatung und Vermdgensverwaltung stellen sich oft auch
Fragen hinsichtlich des Vermdgensibergangs auf die nachfolgende Generation durch Vererben
und Schenkung. Auf der einen Seite darf man als Kundenberater nicht rechtlich oder steuerlich
beratend tdtig sein, andererseits mochte man trotzdem ein Sparringspartner fir den Kunden sein.
Und wenn man sich als lebenslanger Begleiter in allen finanziellen Belangen positioniert, geho-
ren natirlich auch Themen jenseits der aktuellen konkreten Investmententscheidung dazu. Es ist
deshalb hilfreich, hinsichtlich so wichtiger Themen wie des Vererbens und der geplanten Nachfol-
geregelung - mit denen sich letztlich jede Kundin und jeder Kunde auseinandersetzen missen -
sensibilisiert zu sein. Wir haben mit Rechtsanwalt und Steuerberater Pawel Blusz, der sich auf die

Nachfolgeplanung spezialisiert hat, Uber dieses Thema gesprochen.

Herr Blusz, wir reden in der Finanz-
anlagenberatung immer héufiger
von der ,erbenden Generation” als
lukrativer Klientel. Aber bevor mit
ihr Uber konkrete Anlagestrategien
gesprochen werden kann, greift zu-
mindest bei groieren Vermogen erst
mal die Erbschaftsteuer zu. Gibt es
etwas Neues zu diesem Thema?

Pawel Blusz: Noch nicht, aber vermut-
lich bald. Seit dem Jahr 2022 ist némlich
beim Bundesverfassungsgericht eine
Verfassungsbeschwerde anhéngig.
Gegenstand dieser Verfassungsbe-
schwerde ist grundsatzlich die Frage,

ob eine Differenzierung zwischen dem
Privatvermdgen und dem Betriebsver-
mogen bei der Erbschaftstever gerecht-
fertigt ist. Ein Erbe hatte Privatvermdgen
geerbt und musste darauf Schenkung-
steuer zahlen. Die bis dahin einge-
legten Rechtsmittel - Einspruch beim
Finanzamt, Klage beim Finanzgericht
und Nichtzulassungsbeschwerde beim
Bundesverfassungsgericht - verliefen
erfolglos und dagegen wehrt er sich
nun im Rahmen der Verfassungsbe-
schwerde. Viele gehen deshalb davon
aus, dass in diesem Verfahren das Bun-
desverfassungsgericht die Gelegenheit
nutzen wird, zum aktuellen Erbschaft-

steuergesetz Stellung zu nehmen, auch
wenn es hier prim&r darum geht, dem
Steuerpflichtigen das Recht auf Gehor
einzurdumen. Dariber hinaus gibt es
einen abstrakten Normenkontrollantrag
aus Bayern, mit dem das Gericht sogar
direkt die Verfassungswidrigkeit fest-
stellen kdnnte.

Aber gibt es denn handfeste Griin-
de, warum das aktuelle Erbschaft-
steuergesetz verfassungswidrig sein
konnte?

Blusz: Das Bundesverfassungsgericht
hatte schon diverse Anhaltspunkte, um

25



Verfassungswidrigkeit festzustellen. In
erster Linie sind die Freibetrdge im
Erbschaftsteuergesetz unverdndert.

Die jetzigen Regierungsparteien haben
beide in ihren Wahlprogrammen auf
die Agenda gesetzt, die Freibetrdge an-
zupassen. Die wichtigsten verfassungs-
rechtlichen Bedenken heute ergeben
sich aber hauptséchlich aus den Rege-
lungen zur Beginstigung von Familien-
unternehmen. Die Spielregeln wurden
2016 vom Gesetzgeber eingefihrt, nach-
dem das Bundesverfassungsgericht die
damalige Rechtslage 2014 gekippt hat-
te. Diese neue Rechtslage ist GuBerst
komplex. Allein der Verwaltungsverma-
genstest, der bestimmen soll, in welcher
Hohe das beginstigungsfahige Vermo-
gen tatséchlich beginstigt und Bemes-
sungsgrundlage fir die Anwendung der
88§ 130, 13c und 28a ErbStG ist, besteht
aus ca. 25 Schritten. Diese Komplexitat
wird von sehr vielen Experten bemdngelt
und punktuell gibt es auch verfassungs-
rechtliche Zweifel. Die meisten gehen
deswegen davon aus, dass das aktuel-
le Gesetz verfassungswidrig sein durfte.

OK, das miissten wir abwarten. Wenn
das Bundesverfassungsgericht das
Erbschaftsteuergesetz kippt, was
haben wir dann zu erwarten? Wird
die kiinftige Rechtslage besser oder
schlechter?

Blusz: Nach der Entscheidung des
Bundesverfassungsgerichts, die fur
Herbst oder Winter 2025 erwartet wird,
werden sich wahrscheinlich die Regie-
rungsparteien dazu veranlasst sehen,
die aktuelle Rechtslage anzupassen. Sie
missen dabei die Uberlegungen des
Gerichts berUcksichtigen. In erster Linie
erwarten wir deutliche Verscharfungen
bei der Beginstigung von Familienunter-
nehmen. Die SPD hat bereits im Wahl-
programm unter Umsténden sogar eine
Mindeststeuer vorgeschlagen. Es ist zu
beachten, dass Deutschland derzeit
einen enormen Finanzierungsbedarf hat
und Steuerschdtzungen davon ausge-
hen, dass die Steuereinnahmen in den
kommenden Jahren deutlich geringer
sein werden als in der Vergangenheit.
Um die Pléne der Regierung zu finanzie-
ren, wird man aber definitiv mehr Geld
als weniger brauchen - eine unginstige

Pawel Blusz ist Rechtsanwalt und Steuerberater
sowie Partner bei PONTES Rechtsanwadalte Steuerberater PartG mbB.

Voraussetzung fur eine Steuergesetzge-
bung, die womdglich neu auf den Weg
gebracht werden muss, zumindest wenn
man eine steuerliche Besserstellung fur
den Steuerpflichtigen erwartet.

Aber wurde nicht von denselben
Herrschaften eine Anhebung der
Freibetrdéige versprochen?

Blusz: In der Tat finden sich solche
Passagen in beiden Wahlprogram-
men. Interessant ist aber, dass beide
Parteien sich das zwar winschen, sie
aber im Koalitionsvertrag nichts dazu
geschrieben haben. Ob es also tatsdch-
lich zu einer signifikanten Anhebung der
Freibetréige kommt, bleibt abzuwarten.
Auch wenn die beiden Regierungspar-
teien sich denselben Wunsch auf die
Agenda gesetzt haben, ist zu erwarten,
dass sie von unterschiedlichen Steige-
rungsraten ausgehen. Der SPD dirfte
eine Bericksichtigung der Inflation vor-
schweben, wdhrend die CDU eher den
gestiegenen Werten von Immobilien und
sonstigen Vermogenswerten Rechnung
tragen mochte. Abgesehen davon ist

zU beachten, dass die Erbschaftsteuer

Beratungsschwerpunkte liegen in der nationalen und internationalen
Unternehmens- und Vermégensnachfolge, der steueroptimierten Struktu-

rierung des privaten und betrieblichen Vermogens sowie in der gesell-
schaftsrechtlichen Beratung von Familienunternehmen. Seine Tatigkeit
erstreckt sich dariber hinaus auf die Konzeption, Errichtung und laufende
Beratung von Familienstiftungen und gemeinnitzigen Stiftungen. Pawel
Blusz berdt seine Mandanten auch bei der optimalen Gestaltung von
Testamenten und Ehevertrdgen, oft auch im grenziberschreitenden Kontext.
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durchaus politisch motiviert ist und als
Instrument betrachtet wird, die beste-
hende ungleiche Vermdgensverteilung
in Deutschland zu beseitigen. Hinzu
kommt noch wie erwdhnt, dass Deutsch-
land vor gewaltigen Herausforderun-
gen steht, die auch finanziert werden
mussen. Unter dem Strich gehen die
meisten davon aus, dass die kinftige
Rechtslage deutlich schlechter, also zu-
ungunsten der erbenden Generationen,
ausfallen wird. Wir empfehlen deshalb
unseren Mandanten, sich zeitnah, aber
ohne unnétige Hektik, um ihre Nachfol-
ge und den Ubergang ihres Vermégens
an die néchste Generation zu kimmern.

Was wdre lhre Empfehlung fiir die
ersten Schritte?

Blusz: Am einfachsten ist es natirlich,
die Freibetréige durch Schenkungen an
die Kinder in Anspruch zu nehmen. Zu-
gunsten der Kinder steht jedem Eltern-
teil heute ein Freibetrag in Hohe von
400.000 Euro fur einen Zeitraum von 10
Jahren zur Verfigung. Diese Empfehlung
ist allerdings nicht trivial. Seitens der
Mandanten werden oft Bedenken ge-
GuBert, ob das eine gute Idee ist, signi-
fikantes Vermdgen auf junge Personen
zu Ubertragen. Selbst wenn die Beschenk-
ten Minderjahrige sind und noch nicht
Uber das Vermdgen frei verfigen kon-
nen, werden sie mit 18 volljghrig und
kénnten dann Uber dieses Vermdgen
frei verfigen. Sie kdnnten dieses Vermo-
gen verschwenden. Unabhdngig davon
konnte auch das Problem bestehen,
dass die Eltern irgendwann einmal
selbst unterversorgt sind. Selbst wenn
die Schenker derzeit ein Vermdgen von
5 Mio. Euro haben, kdnnte sich durchaus
in der Zukunft die Frage stellen, ob das
weggeschenkte Vermdgen nicht doch
benotigt wird. Niemand von uns weiB,
wie lange man lebt und welche Kosten
da auf einen zukommen. Die Pflege-
heimpl&tze werden auch immer teurer,
sodass das weggeschenkte Vermogen
gegebenenfalls wieder zurickverlangt
werden konnte.

,Unter dem Strich gehen die
meisten davon aus, dass die
kunftige Rechtslage deutlich
schlechter, also zuungunsten
der erbenden Generationen,

ausfallen wird.”

Pawel Blusz

Das léuft auf ein Dilemma hinaus:
Wenn man nicht schenkt, nutzt man
die Freibetrdge nicht, und wenn
man schenkt, gefdhrdet man unter
Umstdnden die eigene Versorgung.
Was soll der Mandant also tun?

Blusz: In der Tat konnte sich auf den
ersten Blick ein Dilemma ergeben. Es
gibt aber Moglichkeiten, eine Bricke
zwischen diesen beiden Optionen zu
bauen. Ein géngiges Mittel, um zum
einen den Zugriff der Beschenkten zu
beschrdnken und gleichzeitig auch die
Méglichkeit in der Zukunft zu haben, die
Schenkung bei Bedarf rickgéngig zu
machen, ist die Nutzung einer soge-
nannten Familiengesellschaft. Bei dieser
Gestaltung griindet der Schenker (meist)
eine Personengesellschaft und stattet
diese mit Vermdgen aus, z. B. mittels
eines Wertpapierdepots oder Immo-
bilien. Im n&chsten Schritt wird diese
Gesellschaft an die Kinder verschenkt.
Wenn dem Schenker die kinftigen Ertra-
ge nicht nur wichtig sind, sondern ihm
auch zufallen sollen, kdnnte in diesem Fall
auch ein Niebrauchrecht an dem Anteil
an der Gesellschaft vereinbart werden.

Konnen bei Minderjdhrigen die Eltern
handeln oder braucht man dazu das
Gericht?

Blusz: Sofern die Beschenkten minder-
jéhrig sind, musste zwar in der Regel

ein Familiengericht eingeschaltet wer-
den, aber das ist ein rein formeller und
in der Praxis sehr einfacher Akt. Sofern
tatséchlich die Einschaltung des Fami-
liengerichts notwendig ist, muss man fir
diesen Schritt erfahrungsgemadB 6 bis 9
Monate zusdtzlich einplanen.

Kann man mit der Familiengesell-
schaft auch Steuern sparen? Ist sie
von der Erbschaftstever befreit?

Blusz: Nein. Die Zwischenschaltung
einer Familiengesellschaft hat keine
steuerlichen Vorteile, da die Personen-
gesellschaft steuerlich transparent ist.
Eine Familiengesellschaft stellt aller-
dings eine Kontrollplattform fir die
Eltern dar, da diese nicht ihre kom-
pletten Anteile an der Gesellschaft an
die Kinder schenken, sondern einen
Minianteil zurickbehalten. Im Gesell-
schaftsvertrag der Personengesellschaft
wird allerdings vereinbart, dass dieser
Anteil den schenkenden Eltern ein Mehr-
stimmrecht gewdhrt, d. h., die Eltern
sind in der Lage, auch nach der Schen-
kung alle Beschlisse der Gesellschaft
durchzusetzen, die sie fir richtig und
notwendig erachten. Im Gesellschafts-
vertrag kann ferner vereinbart werden,
dass nur die Eltern die Gesellschaft nach
auBen vertreten. Mit anderen Worten
wird durch diese Familiengesellschaft
ermdglicht, Substanz an die néchste Ge-
neration zu verschenken, ohne dass die }
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Pawel Blusz

Beschenkten Uber die Ertrdge und iber
die Substanz frei verfigen kénnen. Uber
die Niebrauchrechte kénnten sich die
Schenker auch ein Recht auf kinftige
Nutzungen vorbehalten. Innerhalb der
Familiengesellschaft sind sie zusdtz-

lich komplett frei und kdnnen auch die
Assets in der Gesellschaft jederzeit aus-
tauschen und z. B. Immobilien verkaufen
und dafir Wertpapiere erwerben. Das
vereinbarte NieBbrauchrecht bezieht
sich auf alle Vermdgenswerte, die sich
in dem Mantel der Personengesell-
schaft befinden.

Also ist eine Familiengesellschaft
eine probate Maglichkeit, wenn es
darum geht, Schenkungen in Hohe
der Freibetréige vorzunehmen, aber
die Kontrolle dariiber zu behalten.
Worin liegt denn der Unterschied zur
Familienstiftung? Davon hért man ja
auch sehr oft.

Blusz: In der Praxis ist tatsdchlich

die Familienstiftung in aller Munde.
Man muss allerdings beachten, dass
jede Vermogensibertragung auf eine
Familienstiftung grundsatzlich der
Schenkungsteuer unterliegt. Wéhrend
man also z. B. ein Depot oder eine
Immobilie in eine Familiengesellschaft
ohne Steuern einlegen kann, ist das bei
einer Familienstiftung nicht der Fall. Eine
Familienstiftung kommt deshalb nur fir
Inhaber von operativ tatigen Unterneh-
men infrage. Dazu zdhlen aber nicht
vermdgensverwaltende GmbHs oder
andere Gesellschaften, die nur Wert-
papiere oder Immobilien halten. Man
kann folglich auf eine Familienstiftung

nur ein Unternehmen Ubertragen, das
eine origindre gewerbliche und opera-
tive Tatigkeit entfaltet. In diesen Fdllen
kann eine Familienstiftung durchaus
eine sehr interessante Gestaltung sein,
die auch schon fur den unternehmeri-
schen KMU-Mittelstand infrage kommt,
allerdings nicht fir Wertpapiere und Im-
mobilien. Fir erbschaftsteuerlich derzeit
nicht beginstigte Asset-Klassen bleibt
die Familiengesellschaft grundsdatzlich
das Mittel der Wahl, wenn der Schenker
sich noch weitgehende Kontrollrechte
vorbehalten mochte.

Was macht man aber, wenn das
Vermogen zwischen Ehegatten unter-
schiedlich verteilt ist und nicht beide
ihre Freibetréige nutzen kénnen?

Blusz: In der Praxis sieht man tatséch-
lich oft, dass zwar die erbschaftsteuerli-
chen Freibetrage beiden Eltern theore-
tisch zustehen, aber meistens nur ein
Elternteil wirtschaftlich in der Lage ist,
diese Freibetrage auch in Anspruch zu
nehmen. Wenn das gesamte Vermogen
beispielsweise ausschliellich der Mutter
zusteht, dann kénnte zwar auch der Vo-

Pawel Blusz

ter die Freibetrdge nutzen, er kann dies
aber mangels Vermdgens nicht tun. Ein
gdingiges Mittel, um auch den anderen,
weniger vermdgenden Ehegatten in
die Lage hineinzuversetzen, Freibetrd-
ge zugunsten der Kinder zu nutzen, ist
der sogenannte Giterstandswechsel,
auch Giterstandsschaukel genannt. Mit
dem Giterstandswechsel beenden die
Eheleute durch einen notariellen Ehe-
vertrag die zwischen ihnen bestehende
Zugewinngemeinschaft und vereinbaren
die Gitertrennung. Aufgrund der Been-
digung der Zugewinngemeinschaft ent-
steht eine Ausgleichsforderung - Ghnlich
wie im Scheidungsfall. Dadurch kann
Vermdgen auf den anderen Ehegatten
Ubertragen werden. Diese Vermogens-
Ubertragung ist von der Schenkungsteu-
er befreit, und zwar unabhdngig von
etwaigen Freibetrdgen zwischen den
Ehegatten. Mit diesem Mittel kann man
also Vermodgen von einem Ehegatten
auf den anderen Ubertragen, sodass
dann beide Freibetréige aus beiden
Richtungen nutzen k&nnen.

Sie haben gesagt, dass es dhnlich
wie im Scheidungsfall ist. Kaum
jemand wird aber in der Lage sein,
die Hadlfte seines Vermégens auf den
anderen zu Gbertragen, oder?

Blusz: Das ist ein guter Punkt. In der Tat
ist das im Scheidungsfall ganz grob die
Folge. Der Vorteil des Giterstandswech-
sels besteht allerdings darin, dass man
sich mit dem Ehegatten einigen kann,

Pawel Blusz

z. B. die Zugewinnausgleichsforderung
nur teilweise zu erfillen und/oder dafur
anstelle einer Geldzahlung Immobilien
oder Wertpapiere einzusetzen, beides
Asset-Klassen, die in eine Familienge-
sellschaft als Schenkung eingebracht
werden konnen.

Kann man die Ausgleichsforderung
auch auf der Ebene der Familien-
gesellschaft erfilllen?

Blusz: Das wdre in der Tat die Empfeh-
lung. In diesem Fall legt ein Ehegatte
sein Vermogen in die Familiengesell-
schaft ein und erfillt anschlieBend die
Zugewinnausgleichsforderung durch
Ubertragung der Anteile an der Fami-
liengesellschaft, sodass im Idealfall

beide Ehegatten am Ende zu jeweils
50 Prozent an der Gesellschaft betei-
ligt sind. Im ndchsten Schritt schenken
sie die Anteile an der Familiengesell-
schaft an die gemeinsamen Kinder. Sie
nehmen dabei Freibetrdge aus beiden
Richtungen in Anspruch und kénnen
sich jeweils auch ein NieBbrauchrecht
vorbehalten.

Hat die Giterstandsschaukel noch
weitere nennenswerte Vorteile?

Blusz: Ein weiterer Vorteil der Giter-
standsschaukel ist, dass auf diese
Zugewinnausgleichsforderung etwaige
Schenkungen zwischen den Ehegat-
ten angerechnet werden. Ein haufiger
Irrtum in der Praxis ist n@mlich, dass

die gesetzlich zwischen Ehegatten in

Deutschland bestehende Zugewinnge-
meinschaft mit der Gitergemeinschaft
verwechselt wird. Das fihrt oft dazu, dass
Ehegatten gemeinsam Anschaffungen
tatigen, obwohl die Mittel ganz oder
Uberwiegend von einem stammen. Das
kann zu einer Schenkung von einem ande-
ren an den anderen fihren. Grundsétzlich
kénnen solche Vermdgensverschiebun-
gen zwischen den Ehegatten deshalb
zur Entstehung von Schenkungsteuer fih-
ren, sobald der Freibetrag von 500.000
Euro fir einen gesamten Zeitraum von
10 Jahren Gberschritten wird. Zu solchen
typischen unentdeckten Zuwendungen
gehdren beispielsweise gemeinschaft-
liche Konten, gemeinschaftliche Wertpa-
pierdepots oder gemeinsam erworbene
Immobilien, wenn sie nicht zu jeweils
50 Prozent von beiden Ehegatten finan-
ziert wurden. Die dabei gegebenenfalls
ausgeldste Schenkungsteuer wird in al-
ler Regel nicht an das Schenkungsteuer-
Finanzamt abgefihrt, sodass in solchen
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LIn der Praxis sieht man ndamlich
sehr oft ein gemeinschaftliches
Testament in der Form eines sog.
Berliner Testaments. Das ist nicht
in allen Fallen geeignet.”

Pawel Blusz

Fallen auch steuerstrafrechtliche Risiken
bestehen.

Koénnen solche ,verdeckten” und
deshalb rechtlich problematischen
Schenkungen mit der Giiterstands-
schaukel geheilt werden?

Blusz: Ja! Wenn im Rahmen der Giter-
standsschaukel solche Schenkungen auf
die Zugewinnausgleichsforderung an-
gerechnet werden, dann hat das nach
§ 29 Abs. 1 Nr. 3 ErbStG zur Folge, dass
die ausgeldste Schenkungsteuer rick-
wirkend wegfallt. Damit kdnnte nicht nur
weiteres Vermogen schenkungsteuerfrei
auf den anderen Ehegatten Ubertragen
werden, sondern auch die missglickten
Schenkungen zwischen den Ehegatten
kénnten dadurch geheilt werden.

Wenn wir schon iber Ehegatten
sprechen, muss man bei Testamenten
etwas beachten?

Blusz: Wenn die Eheleute schon beim
Notar sind, um auch den Ehevertrag zu be-
urkunden - was unter gewissen Umstd-
nden auch in der Schweiz mdoglich ist -,
konnten sie sich auch um steuerlich
optimierte Testamente kimmern. In der
Praxis sieht man ndmlich sehr oft ein
gemeinschaftliches Testament in der
Form eines sog. Berliner Testaments.
Das ist nicht in allen Fallen geeignet.
Ein Berliner Testament bedeutet, dass
die Ehegatten sich wechselseitig zu

Alleinerben einsetzen und erst wenn der
letzte von den beiden verstorben ist,
sollen die Kinder Schlusserben sein.

Warum ist das nachteilig? Das ist
doch oft genau das, was die
Eheleute wollen.

Blusz: Erbrechtlich und menschlich ist
das nachvollziehbar. Das Berliner Testa-
ment fUhrt aber dazu, dass beim Tod
das Vermdgen des Verstorbenen einmal
auf den lebenden Ehegatten und wenn
dieser dann verstorben ist nochmal auf
die Kinder Ubertragen wird. Das kann
dazu fihren, dass dieses Vermogen
zweimal der Erbschaftsteuver unterliegt.
Ist das Vermdgen noch Uberschaubar
und weitestgehend notwendig, um den
Uberlebenden Ehegatten zu versorgen,
hat das Berliner Testament durchaus
seine Berechtigung. Ist das Vermdgen
aber wirtschaftlich nicht mehr notwen-
dig, um den Uberlebenden Ehegatten zu
versorgen, wird unnétigerweise doppelt
Erbschaftsteuer ausgeldst. Vor diesem
Hintergrund sollte deshalb kritisch
hinterfragt werden, ob das errichtete
Testament steuerlich optimal ist und die
aktuellen wirtschaftlichen und recht-
lichen Bedingungen bei den Eheleuten
berucksichtigt. Auch ein Testament
kénnte zur Reduzierung der Beurkun-
dungskosten in der Schweiz beurkundet
werden.

Das Thema Vererben und Verschen-
ken ist eine komplexe Rechtsmaterie.
In der Finanzanlagenberatung und

-vermittlung darf aber keine Rechts-
und Steuerberatung ausgeiibt
werden. Fakt ist aber, dass viele
aufgrund langjcdhriger Beratung
Kundinnen und Kunden mal mindes-
tens mit betrdchtlichem Wertpapier-
und Fondsvermdgen haben. Bei den
Alteren steht die Frage des Ver-
erbens im Raum, bei den Jingeren
irgendwann das Erbe. Welche
Empfehlung haben Sie fiir die in der
Anlageberatung Tdtigen, dieses
Thema konstruktiv aufzugreifen und
damit bestehendes Geschdift zu
sichern und neues zu gewinnen?

Blusz: Aus meiner Sicht ist ,das Pro-
besterben” der beste Einstieg in das
Thema. Wenn man die Kundin oder den
Kunden lediglich fragt, ob sie oder er
schon ein Testament gemacht hat bzw.
die Nachfolge geregelt ist, dann kratzt
man nur an der Oberfléche. Oftmals
wird das Thema zur Seite gewischt,
spricht man mit seinem Anlageberater
doch gerade Uber konkrete Anlagestra-
tegien und -entscheidungen, also Uber
das Hier und Heute. Wenn man aber
mal eher beildufig simuliert, was de fac-
to rechtlich, steuerlich und wirtschaft-
lich passieren wirde, wenn der Kunde
morgen stirbt, dann kann man den fach-
lichen Rat einer juristischen und steuer-
lichen Beratung anregen und dann die
Ergebnisse mit dem Kunden auswerten
und das weitere Vorgehen besprechen.
Gleichzeitig haben dann Kundinnen
und Kunden selbst ein sicheres Gefihl,
was im Todesfall passiert, und erken-
nen den Handlungsbedarf. Bei diesem
Prozess kann der langjéhrige Berater
den Kunden - auch hinsichtlich weiterer
Investmententscheidungen - begleiten
und die Gesprdche mit Experten ko-
ordinieren und moderieren. Es schadet
also nicht, sich rechtzeitig Uber ein
solches Expertennetzwerk Gedanken zu
machen.

Herr Blusz, wir danken fiir
das Gesprdch.
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