(Generationen mit Rat
und Tat zur Seite stehen

Fir das Alter und gegen Schicksalsschlage sollten Menschen rechtzeitig und

mit Weitblick vorsorgen. Im Idealfall wird die gesamte Familie einbezogen.
Kreditinstitute und Vermdgensverwalter beraten hierzu gerne, weil sie damit
Kunden generationentbergreifend binden kénnen.

Frangois Baumgartner

Welche Rolle eine rechtzeitige und liickenlose Vorsorge
spielt, hinter der die gesamte Familie steht, ldsst sich an drei
Beispielen zeigen. Im ersten Szenario gibt es keine Vereinba-
rungen. Ein 35-jihriger Familienvater stirbt nach einem
schweren Autounfall. Er hinterldsst Frau und zwei Kinder,
aber keine Bankvollmacht oder Verfiigungsberechtigung.
Die Eheleute hatten getrennte Konten, fiir die Familie tritt
die Kontosperre iiberraschend ein. Die Ehefrau hat keinen
Zugriff auf das Konto ihres verstorbenen Mannes, der Haupt-
verdiener der Familie war. Sie kann auch keine Kontostinde
und Umsiitze einsehen oder Anderungen bei Abbuchungs-
auftrigen vornehmen. Dabei muss die Familie den Zeitraum
{iberstehen, bis der Erbnachweis erbracht ist.
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Das zweite Szenario zeigt, dass die Vorsorge im Familien-
kreis diskutiert und an den richtigen Stellen hinterlegt wer-
den sollte. Eine dltere Frau formuliert eine Patientenverfi-
gung und lehnt in dem Dokument lebensverlingernde Mafi-
nahmen ausdriicklich ab. Als sie in einer plétzlichen lebens-
bedrohlichen Situation ins Krankenhaus muss, zégert ihr
Sohn aus Angst um seine Mutter, die Unterlagen den Arzten
vorzulegen. Derweil planen die Mediziner eine Operation.
Erst bei einem familidren Krisentreffen kénnen andere An-
gehorige den Sohn nach einigen Stunden der Diskussion von
der Vorlage der Patientenverfiigung im Krankenhaus iiber-
zeugen, so dass der Wille der Frau beriicksichtigt werden
kann.
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Im dritten Szenario sind alle Vollmachten und Verfiigun-
gen vorhanden, bis auf eine. Das Testament des Verstorbe-
nen fehlt. Erben erster Ordnung, also zum Beispiel Kinder,
hat er keine. Die rechtmifligen Erben sind in diesem Fall
schwerer zu ermitteln und miissen nicht mit denen tiberein-
stimmen, die sich der Verstorbene gewiinscht hat. Aufgrund
des beachtlichen Privatvermogens und des Eintritts der ge-
setzlichen Erbfolge droht auflerdem eine hohe Belastung
durch die Erbschaftsteuer, die der Verstorbene durch regel-
maflige Schenkungen im Vorfeld hitte vermeiden konnen.

Schicksalsschlage bei Unternehmern

ohne Vorsorge sind besonders dramatisch

Hat der oder die Verstorbene ein Unternehmen besessen,
wird die Nachfolgeplanung noch wichtiger ,Im Fall einesun-
ternehmerischen Vermogens konnen die Konsequenzen ei-
ner mangelnden Vorbereitung fiir den Notfall noch drasti-
scher sein®, mahnt Darina Schkolnik, Referatsleiterin fiir
Nachfolge- und Spezialberatungen vom Bankhaus Lampe.
»Beieinemabrupten Ausfall eines Unternehmers konnen re-
sultierende Unsicherheiten bei Kunden, Lieferanten und
Schliisselmitarbeitern die Unternehmensentwicklung nach-
haltig beeinflussen. Die Abwesenheit eines Entscheiders und
neue Rollen, insbesondere in der Geschiiftsleitung und im
Inhaberkreis, konnen ein Fiihrungsvakuum erzeugen®, weif3
sie. Eine griindliche Vorsorge kann dies verhindern.

Dabei kommen die meisten Menschen nicht ohne Berater
aus, denn auch ohne unternehmerische Tétigkeit miissen sie
mittlerweile viele Aspekte beachten. ,,Eine gute Generatio-
nenberatung versucht, die personlichen, medizinischen, fa-
milidren, rechtlichen und steuerlichen Wiinsche des Man-
danten mit den Wiinschen der nachfolgenden Generation in
Einklang zu bringen®, erklirt Franz Achatz, Vermogensver-
walter und Finanzexperte bei der Gerhard Friedenberger
Vermogensverwaltung und Family Office. Margit Winkler,
Geschiiftsfithrerin des Deutschen Privat Instituts Generati-

Kompakt

s Der demografische Wandel erfordert einen ganz-
heitlichen Ansatz zur Betreuung von Kunden.

s Die Beratung zu Vollmachten und Verfiigungen ist
mittlerweile fiir viele Menschen unverzichtbar.

s Bei der Generationenberatung sind Finanzthemen
mit rechtlichen und steuerlichen Fragen verkniipft.

s Mitarbeiter in diesem Bereich miissen speziell aus-
und weitergebildet werden.
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Wesentliche Fragen zur Vorsorge
an den Kunden

s Hat Ihr Partner oder ein Angehoriger einen genau-
en Uberblick tiber Ihren Vermdgensstatus und
weif3 er, wo sich alle Unterlagen zu Verfiigungen
und Vollmachten befinden?

s Haben Sie eine Patientenverfiigung?

s Haben Sie eine Betreuungsverfiigung?

= Haben Sie eine Vorsorgevollmacht?

= Haben Sie eine Generalvollmacht?

s Sind bereits Verfiigungen fiir den Todesfall getrof-
fen, zum Beispiel tiber ein rechtsgiiltiges Testament
oder einen Erbvertrag?

s Haben Sie testamentarisch einen Testamentsvoll-
strecker eingesetzt?

s Bestehen bereits Vollmachten fiir den Fall Thres
Todes und dariiber hinaus?

= Bestehen Vertrige zugunsten Dritter, beispielswei-
se bezogen auf den Todesfall?

s Haben Sie bereits Schenkungen beziehungsweise
Vermogensiibertragungen vorgenommen oder
Vermogen einer Stiftung zur Verfiigung gestellt
oder beabsichtigen Sie dies?

s Wasist Thr wichtigstes Ziel im Rahmen der Ver-
mogensibertragung?

Quelle: Beratungsleitfaden der Sparkasse Deggendorf, Ausziige

onenberatung (IGB), das Unternehmen und Privatpersonen
zu rechtlichen und finanziellen Fragen berit, ergianzt: ,,.Ge-
nerationenberater sind Ratgeber, die sich mit dem Biirgerli-
chen Gesetzbuch und darin insbesondere mit den Bereichen
Vollmachten, Betreuung und Erbschaftsrecht auskennen
miissen. Fiir Generationenberater sind zudem die Schen-
kungs- und Erbschaftsteuer, Ausziige aus dem Sozialgesetz-
buch und das Pflegestirkungsgesetz entscheidend.” Gleich-
zeitig ist Vorsicht fir Kreditinstitute und ihre Mitarbeiter ge-
boten, die sich der Generationenberatung widmen wollen,
warnt Achatz. Denn die Themen Patientenverfiigung, Vor-
sorgevollmacht, Betreuungsverfiigung und die Regelung des
Nachlasses sind Rechtsberatungsfelder. Nach dem Rechts-
dienstleistungsgesetz diirfen in Deutschland dazu nur Juris-
ten, also Notare oder Rechtsanwilte, beraten. Im Hinblick
auf die medizinischen Fragen zur Patientenverfiigung sei es
zudem wichtig fiir den Vorsorgenden, schon im Vorfeld ein
Gesprich mitdem Hausarzt zu fithren. ,Die Praxiserfahrung
des Arztes bringt in Verbindung mit den eigenen ethischen
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Grundsitzen die notwendige Individualitit in das ansonsten
eher standardisierte Rechtsdokument®, sagt Achatz.

IGB-Chefin Winkler empfiehlt Banken und Sparkassen,
ihre Kunden auf die zu klarenden Fragestellungen anzuspre-
chen. Jeder Finanzberater habe grundsitzlich die Pflicht, auf
die Risiken einer nicht vorgenommenen rechtlichen Vorsor-
ge hinzuweisen. ,,Es ist regelrecht eine Frage der Fairness,
denn wenn der Kundekeine Absicherung getroffenhat, dann
ist nicht gewihrleistet, dass das Ersparte oder die Auszah-
lung seiner Versicherung so verwendet wird, wie er es gewollt
hitte. Was niitzt das Vermogen, wenn niemand dariiber ver-
fiigen kann?“, argumentiert Winkler. Das Geld lande in sol-
chen Fillen auf einem Sperrkonto, von dem ein Betreuer
nach strengen Regeln verfiigt und dabei vom Gericht kon-
trolliert wird. Selbst eine Ehefrau miisse sich dann fiir jede
Verfiigung rechtfertigen.

Einige Banken und Sparkassen machen ihre Kunden be-
reits auf die Notwendigkeit von Vollmachten, Betreuungs-
und Patientenverfiigungen sowie Testamenten aufmerksam.
Jirgen Frobus, Leiter Vertriebsunterstiitzung der Sparkasse
Deggendorf, schildert die Vorgehensweise seines Hauses:
»Unser Beratungsansatz umfasst vier Bereiche: Vollmachten

Wiederkehrende Inhalte einer
Generationenberatung

.Mein letzter
Wille"
&
Familien-

gesprach

Nachlass-
regelung

Aktualisierungsturnus:
3 Jahre

Vorsorge-
vollmacht/
Betreuungs-
verfligung
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und Verfiigungen, Wohnen und Pflege, ausreichende Finanz-
mittel bis zum Lebensende sowie Erben und Vererben.“ Fer-
ner seien das personliche Treffen, die individuelle Anspra-
che, eine faire Beratung sowie ein qualitativ hochwertiger
Service in méglichst nahen und leicht erreichbaren Filialen
entscheidend. Die Sparkasse zielt mit ihrem Angebot nicht
nur auf dltere Menschen ab. ,,Wir empfehlen unseren Kun-
den, ihre Wiinsche iiber Vorsorgevollmachten und Patien-
tenverfligung altersunabhingig zu regeln, da eine schwere
Krankheit oder Unfille jederzeit eintreten konnen. Mit dem
Thema Erben und Vererben sowie dem gesamten Generati-
onenmanagement sollten sich unsere Kunden ab dem
60. Lebensjahr beschiftigen®, erlautert Frobus. Fiir die Bera-
tung sei eine Zusammenarbeit mit Notaren, Rechtsanwilten
und Steuerberatern unverzichtbar.

Berater benétigen Weiterbildung sowie
prozessuale und technische Unterstutzung
Nicht jeder Bank- oder Sparkassenmitarbeiter ist mithilfe
von Juristen ohne Weiteres zur Generationenberatung befa-
higt. Winkler vom IGB zéhlt auf: ,Wir sind Experten fiir
rechtliche und finanzielle Vorsorge. Wir starten immer mit
der Vollmacht, also mit der Gestaltung des letzten Lebens-
abschnitts. Patientenverfiigung und Pflegevorsorge schlie-
f3en sich an und machen die bevollmachtigte Person hand-
lungsfahig. Danach befassen wir uns mit Finanzanlagepro-
dukten und dem Testament®, beschreibt sie den Prozess. Und
weil es Generationenberatung heifdt, kimen auch Jugendli-
che und junge Familien vorbei, im Unterschied zur Senio-
renberatung oder Ruhestandsplanung. So wie sich ihre Be-
rater als Ansprechpartner um alle relevanten Belange ihrer
Kunden kiitmmern, triagt Winkler fiir ihre Mitarbeiter Sor-
ge: ,Wir bilden aus, stellen Werbe- und Informationsmate-
rialien zur Verfiigung und setzen mit kooperierenden An-
wilten rechtliche Vorkehrungen um. Wir befahigen Berater,
ihre Klienten in hoher Giite zu betreuen. Unsere Kunden sind
Banken, Sparkassen, Versicherer oder deren Agenten und
Makler®, wirbt Winkler. Viele Institute béten diese hoch qua-
litative Beratung sodann im Rahmen einer Dienstleistungs-
pauschale an. Das sei hdufig ein erster Schritt in Richtung
Honorarberatung. Winkler weist auflerdem auf den IGB-Ser-
vice hin, der auf eine hohe Resonanz treffe. Dazu gehort ei-
ne Software, die den Berater befihige, direkt mit dem IGB-
Anwalt in Verbindung zu treten, der fiir Kunden unter an-
derem Vollmachten erstellt. Winklers Institut verwahrt alle
Dokumente fiir den Notfall. Damit kénne der Berater fallab-
schlieflend handeln. Uberdies sei eine stets erreichbare Hot-
line im Notfall fiir Kunden da und leite beispielsweise Doku-
mente an Krankenhéuser weiter.
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Die Gerhard Friedenberger Vermogensverwaltung und
Family Office achtet dagegen auf Unabhingigkeit. ,Wir ar-
beiten eng mit den Arzten und Fachberatern des Mandanten
zusammen. In unserem Netzwerk gibt es weitere Berater, die
bei Bedarf hinzugezogen werden konnen. Kooperationsver-
einbarungen gibt es nicht. Wir mochten unabhingig blei-
ben®, betont Achatz. Er setze auf Voraussicht und exzellente
Prozesse. Dazu gehort auch ein Notfallordner. Mit ihm be-
halten Kunden, gerade Unternehmer, und ihre Berater die
Ubersicht. Achatz empfiehlt fiir die enthaltenen Unterlagen
einen Aktualisierungsturnus von drei Jahren (siehe Grafik
Seite 24). Ein Exemplar liegt beim Kunden, das zweite in
elektronischer und Papierform beim Vermogensverwalter.
Der Ordner enthilt eine Ubersicht mit wichtigen Notruf-
nummern, Kontaktdaten von Arzten sowie Medikamenten-
und Notfallchecklisten. Neben der Patientenverfiigung, der
Vorsorgevollmacht und der Betreuungsverfiigung archiviert
die Vermogensverwaltung das Testament beziehungsweise
den Ehe- und Erbvertrag, die aktuelle Vermogensiibersicht,
weitere Vertrige und Ansprechpartner. Uberdies legen die
Finanzberater ein Versicherungs- und Immobilienverzeich-
nis an. Und sie kiimmern sich um den digitalen Nachlass,
der nach dem unerwarteten Tod eines Mandanten die Be-
handlung von Social-Media-Profilen regelt.

Um Konflikte zu vermeiden, sollte jedes
Familienmitglied geho6rt werden
Finanzexperte Achatz unterschitzt die Emotionen nicht, die
zum Themenspektrum gehdren. ,,Empfehlenswert ist es,
nach einer Erstanalyse den Kontakt zur Familie zu suchen.
Am runden Tisch lassen sich Vor- und Nachteile bestimm-
ter Konstellationen diskutieren und neue Erkenntnisse ge-
winnen. Dabei soll jedes Familienmitglied zu Wort kommen.
Hierfiir bieten wir eine Moderation an, um eine gesunde Of-
fenheit zu schaffen. Gerade Kinder fiihlen sich haufig iiber-
gangen, wenn ihnen eine fertige Losung prasentiert wird.”
Dieses Vorgehen in der Frithphase der Planung kénne hel-
fen, eventuell spiter auftretende Konflikte zu minimieren.
Das Bankhaus Lampe fungiert traditionell als ganzheitli-
cher Berater und Ansprechpartner seiner Kunden, oftmals
iber Generationen hinweg. ,,Um unsere Kunden, zumeist
Unternehmerfamilien, nachhaltig zu beraten, muss gemein-
sam mit der Frage nach der geplanten Nachfolge stets die Fra-
ge nach der Vorsorge fiir den Notfall, der ungeplanten Nach-
folge, beantwortet werden®, sagt Schkolnik. Vollmachten,
Testamente und Erbvertrage sowie Betreuungs- und Patien-
tenverfiigungen sollten dabei die Mindestvorsorge darstel-
len. ,Die Planung der Nachfolge erstreckt sich aus unserer
Sicht sogar noch dariiber hinaus, insbesondere wenn grofie
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beziehungsweise komplexe Vermogen und unternehmeri-
sche Aktivititen zu beriicksichtigen sind*, fiigt die Referats-
leiterin hinzu. Wesentlich sei bei allen Daten, dass sie regel-
magig tiberprift und aktualisiert werden.

Deutschland hat mit einem Durchschnittsalter von etwa
46 Jahren nach Japan mit 47 Jahren die zweitalteste Bevolke-
rung der Welt. Folglich gibt es viel Potenzial fiir Banken und
Sparkassen, aber auch einen grofien Aufkliarungs- und Vor-
sorgebedarf, vor allem bei den Kundengruppen 50plus. ,, Fiir
Privatleute geht es darum, sich gut fiir die Zeit der Hilfsbe-
diirftigkeit vorzubereiten. Das sind die modernen Risiken
unserer Zeit. Unsere Gesellschaft ist selbstbestimmt und ger-
ne individuell. Das zeigt sich auch darin, dass die Zahl der
Singlehaushalte der tiber 65-Jahrigen bei mehr als 41 Prozent
liegt. Fiir Patchwork-Familien und Kinderlose ist das Alter-
werden zudem konfliktbehaftet oder zumindest komplex im
Vergleich zu traditionellen Lebensgemeinschaften, meint
Winkler. Dieser Trend beschiftigt auch die Finanzexperten
der Sparkasse in Deggendorf. ,,Uns stellt die demografische
Entwicklung vor grofle Herausforderungen, vor allem dann,
wenn im Vorfeld noch keine Mafinahmen getroffen wurden®,
gibt Frobus zu und restimiert: ,,Ein aktiver Umgang mit der
Ruhestands-, Vorsorge- und Nachlassplanung sowie einem
Stiftungsmanagement ist im Zuge eines ganzheitlichen Be-
ratungsansatzes ein wichtiger Bestandteil unserer Kunden-
betreuung und dient wesentlich der Verstirkung der Kun-
denbindung.® ]

Autor: Frangois Baumgartner ist freiberuflicher
Journalist, Kommunikationsmanager und Berater.
Der 42-Jdhrige zeichnet fir Mandate aus der Finanz-
wirtschaft sowie der Technologie- und Medien-

industrie verantwortlich.
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