BRANCHE

Private Banking

Risiko vermeiden -
Ertrage generieren

Gerade vermdgende Kunden erwarten mehr als nur eine qualifi-
zierte Beratung in Finanzfragen. Eine ganzheitliche Vorsorge- und
Erbschaftsplanung bietet eine einzigartige Chance, sich am Markt
zu differenzieren und Vertrauen zuriickzugewinnen.

Wenn die These stimmt, dass ,,Bank-
kunden den Wohlstand fiir die ganze
Familie iiber Generationen hinweg
sichern wollen®, dann gehort das The-
ma Vorsorge- und Erbschaftsplanung
(VEP) in den Kreditinstituten generell
auf vollig neue Grundlagen gestellt.
Das jedenfalls fordert Alexander Morof
von der GGB Beratungsgruppe.

Neben dem Kernthema finanziel-
le Betreuung miissen aus seiner Sicht
zwingend Aspekte wie Vorsorge im
Alter und Wohnsituation, aber auch
Versorgung des Partners sowie die
Vermogensnachfolgeplanung in die
Beratung einbezogen werden, wenn
die Erwartungen der Kunden an eine
finanzielle Begleitung iiber Generatio-

nen erfiillt werden sollen. Aber auch
die Bank selbst muss an einer Starkung
ihres Kerngeschafts gelegen sein. Allein
durch mehr und intensivere Beratung
lassen sich die Ertragsriickgdnge auf-
fangen, die das gesunkene Anlegerver-
trauen verursacht hat.

Hinter dem Begriff der Vorsorge- und
Vermogensplanung steht die Idee eines
Planers fiir vermogende Kunden, auf
neudeutsch Estate Planner genannt,
der in der Bank als zentraler Ansprech-
partner mit Kompetenz in Finanzfragen
fungiert, fiir steuerliche und juristische
Aspekte aber entsprechende Fachleute
extern heranzieht.

Der Trend dahin ist seit Jahren zu
beobachten. Inzwischen haben bereits

Zwei Drittel der vermégenden Kunden einer Bank sind iiber 55 Jahre alt

Typische Alters- und Volumenstrukturen vermdgender Privatkunden
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einige hundert Bankfachleute die Aus-
bildung zum Certified Estate Planner
durchlaufen, so die offizielle Bezeich-
nung der VEP-Spezialisten. Doch
scheuen viele Kreditinstitute weiterhin
davor zuriick, sie einzusetzen, obwohl
dafiir alle Banken und Sparkassen in
Frage kommen, die mehr als 300 Mil-
lionen Euro als Bilanzsumme auswei-
sen.

Dabei bietet die Zusatzqualifikati-
on in Sachen Vermogensiibertragung,
Erb- und Stiftungskonzepte eine gute
Chance fiir Alleinstellungsmerkmale
im Markt. Sie drdngt sich sogar auf,
weil bei der Betreuung in der heutigen
Form die Beratungs- und Verkaufsan-
sdtze in der Familie hdufig nicht aufge-
deckt werden.

Wichtiger noch ist: In vielen Insti-
tuten macht der Anteil der vermogen-
den Kunden iiber 55 Jahre 65 bis 70
Prozent aus. Wird ihren Anspriichen
nicht Rechnung getragen, droht den
Instituten kurz iiber lang, dass Gelder
abflieflen, vor allem im Erbfall, ihnen
aber auch denkbare Provisionsertra-
ge entgehen. Die Devise lautet daher:
Risiko vermeiden - Ertrage generieren.

Fiir diese Klientel reicht die tibliche
standardmadfige Schulung der Berater
mit Schwerpunkt auf dem Verkauf von
Wertpapieren oder Lebensversicherun-
gen nicht aus. ,Kaum einem der heuti-
gen Betreuer ist es gelungen, den Schritt
vom Produktverkdufer zum finanzi-
ellen Lebensbegleiter der Familie zu
machen®, hat Morof beobachtet. Zwar
hat die Gruppe der Senioren durch-
aus Bedarf an finanziellen Losungen,
nur sind sie vollig anderer Natur als
bei Jiingeren. Doch nur die wenigsten
Bankberater sind sich bewusst, welche
Sorgen und Note diese Zielgruppe 50
plus umtreibt.

Die Bank als zentraler
Ansprechpartner in allen Fragen
Das ist umso iiberraschender, als es
genug Ansdtze fiir die ganzheitliche
Beratung gibt. Sie ist nicht unbedingt
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an der Hohe des Vermogens festzuma-

chen. Viele Themen erweisen sich als

davon unabhdngig.

¢ Thema Steuern: Wie ist zu gewdahr-
leisten, dass im Fall der Erbfolge
tatsdchlich der Wille des Erblassers
zum Tragen kommt? Bei den heute
iiblichen Patchwork-Familien sind
die Antworten alles andere als tri-
vial.

¢ Thema Versorgung: Wie kann die
Versorgung der Familie gesichert
werden? Ein eigenes Einkommen
wird auf die Witwen- und Waisen-
rente angerechnet.

¢ Thema Vorsorge: Wir reden heute
nicht mehr iiber drei, sondern fiinf
Lebensphasen. Ein 60-Jahriger hat
andere Anspriiche als ein 80-Jadhri-
ger. Empfiehlt es sich, in der eige-
nen Wohnung zu bleiben? Ist sie
dafiir entsprechend zugeschnitten?
Oder ist ein Seniorenheim vorzu-
ziehen? Dann sollten die Weichen
rechtzeitig gestellt werden, solange
eine Entscheidung iiberhaupt noch
getroffen werden kann.

¢ Thema Pflege: Die heutige Absiche-
rung reicht fiir den normalen Pfle-
gefall meist nicht aus. In diesem

Fall muss das Vermogen angegriffen
werden, das hdufig in wenigen Jah-
ren verbraucht sein diirfte. Gerade
fiir Frauen gibt es jedoch sehr giins-
tige Tarife fiir ordentliche Zusatzver-
sicherungen.

Thema Vermogensiibertragung zu
Lebzeiten: Besonders dlteren Men-
schen liegt der Erhalt des Familien-
vermogens am Herzen. Wie aber
kann eine Ubertragung zu Lebzeiten
gestaltet werden, ohne fiir den Not-
fall auf den Zugriff auf das Vermo-
gen zu verzichten?

Thema Kontofiihrung: Vermdgen-
de Kunden haben in der Regel fiinf
Bankverbindungen. Warum nicht
das Vermogen in einer Hand biin-
deln, damit der Kunde nur noch die
Kontoausziige einer Bank bearbei-
ten muss?

Thema Testamentsvollstreckung:
Welche Leistung will die Bank
anbieten: Dauer- oder Abwicklungs-
testamentsvollstreckung?

Thema Stiftung: Biirgerstiftung, eine
Stiftung rein von der Bank oder nur
Unterstiitzung bei der Griindung?
Den eigenen Leistungsumfang muss
die Bank im Vorfeld kldren.
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¢ Thema Unternehmensnachfolge:
Zehn bis 15 Prozent aller Unter-
nehmensinsolvenzen gehen auf das
Konto nicht geregelter Nachfolge.
Nur ganz selten sind Ehevertrag
und Gesellschaftsvertrag aufein-
ander abgestimmt. Das treibt viele
Unternehmen in die Illiquiditdt und
damit in die Geschdftsaufgabe.

Vorsorge und Erbschaftsplanung:
Mehrwert fiir den Kunden
Umfassende Antworten auf derart
komplexe Fragen kann eine Bank nur
geben, wenn sie den Gesamtprozess,
von der Analyse iiber die Konzeption
bis zur Umsetzung, sauber gestaltet.
So sieht die Erfahrung von Morof aus.
Das beginnt bei der Analyse der Kun-
den- und Altersstrukturen sowie der
Verteilung des Vermdgens innerhalb
dieser Strukturen. Ebenso wichtig ist,
sich {iber das Know-how der Organi-
sation tabulos klar zu werden und feh-
lende Kompetenzen aufzubauen.

In einem weiteren Schritt geht es
darum festzulegen, welche Leistun-
gen in Umfang und Qualitat iiberhaupt
angeboten werden. Zugleich gilt es,
die Schnittstellen zu den Partnern in

EINZIGARTIG...

...sind Ihre Kunden. |hre Ratingsysteme auch?
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Rechts- und Steuerfragen zu definie-
ren. Die addquate Vernetzung ist inso-
fern erfolgsentscheidend, als keine der
Themen eindimensional angegangen
werden darf. Nur so ist zu vermeiden,
dass es zu einseitig optimierten Losun-
gen kommt.

Klare Strukturen sind notwendig
Sehr friihzeitig muss zudem dariiber
befunden werden, ob die vorhandenen
Berater fiir das Thema Vorsorge- und
Erbschaftsplanung befdhigt oder Spe-
zialisten eingesetzt werden, auf die die
Berater iiberleiten, wenn der Bedarf
des Kunden erkannt ist. ,,Beide Ansat-
ze funktionieren”, weify Morof. Aller-
dings ist es leicht, an der Stelle Fehler
zu machen.

Der Berater selbst empfiehlt das

zweite Geschdftsmodell, auch wenn
er konzediert, dass jede Losung bank-
spezifisch sein muss, abstimmt auf die
individuellen Gegebenheiten im Haus.
Durch Coaching und Training ldsst sich
das erforderliche verkduferische Know-
how auf jeden Fall in der Breite ver-
mitteln.

Das enge Zusammenspiel zwischen

Berater und Spezialisten steht und
fallt jedoch damit, dass der abgebende

Die meisten Erbfalle bergen Risiken

Berater von der Uberleitung profitiert.
Sonst verhindern sie das. Als sinn-
voll hat sich eine Doppelanrechnung
der Ertrdge erwiesen. Sie rechnet sich
durch hohere Zielvorgaben.

Als zusatzliche Ertragsquelle kom-
men Beratungshonorare und Provisi-
onsertrage hinzu. Entgegen landlaufi-
ger Meinung ist es kein Problem, bei
Kunden ein angemessenes Honorar
durchzusetzen, wenn die Thematik
iiberzeugend angegangen wird. Das
lasst sich schulen. Oft sind es die inne-
ren Widerstinde beim Berater selbst,
an denen das Honorarmodell scheitert.
Sie miissen aufgedeckt werden, wenn
eine Bank diesen Weg einschlagen
will, der immer mehr an Bedeutung
gewinnt. Laut einer Umfrage des Pri-
vate Finance Institute stehen immerhin
bereits 69 Prozent der unabhdngigen
Finanzberater dieser Option aufge-
schlossen gegeniiber.

Fiir die Bank spielen auch die Ertra-
ge aus verhinderten Abfliissen eine
Rolle - fiir sie eine reine Opportunitats-
betrachtung. Es ldsst sich leicht aus-
rechnen, was in den ndchsten Jahren
an Geldern abflieflen wiirde, wenn sie
nicht aktiv und friihzeitig in die The-
matik einsteigt. Heide Skudelny

Qualitat von Erbfallplanungen und Schlussfolgerungen

Angaben in %

Mangelhaftes Testament 17
davon 80

Kein
Testament 77

Quelle: Emnid Institut, Deutsches Forum fiir Erbrecht

Einwandfreies
Testament 3

@ 95 Prozent der privaten und
90 Prozent der Unternehmer-
testamente sind fehlerhaft oder
unverniinftig.

Berliner Testamente

@ Rund 53 Prozent der Erbfalle von
Privatkunden fiihren zu Erschafts-
streitigkeiten in den Familien; bei
Vermodgenden und Unternehmen
sind es rund 70 Prozent.

@ Fast 40 Prozent der tiber 50-Jahrigen
ziehen die vorweggenommene
Erbfolge (Schenkungen) in Betracht.

@ 55 Prozent der Unternehmer werden
unerwartet krank, versterben oder
scheiden unfreiwillig aus.

@ Zehn Prozent aller Konkurse haben
ihre Ursache in schlecht vor-
bereiteten Nachfolgern.

Drei Fragen an

Dr. Markus Schappert

Der Bereichsleiter Privatkunden
der Volkshank Bayreuth hat 2009
ein Projekt zur Vorsorge- und Erb-
schaftsplanung begonnen.

Warum haben Sie das Thema Vor-
sorge- und Erbschaftsplanung (VEP)
aktiv aufgegriffen?

Schappert: Mehreren Studien
zufolge haben etwa 77 Prozent der
Bevdlkerung bisher kein Testament
gemacht, 95 Prozent der privaten
und 90 Prozent der Unternehmens-
testamente sind fehlerhaft oder
unverniinftig. Das erstaunt zumin-
dest angesichts der Bedeutung, die
die Kunden dieser Thematik zumes-
sen. Wir haben mit unserem Projekt
die Chance ergriffen, dieses Feld
als erstes Haus vor Ort mit hoher
Professionalitdt zu besetzen, unse-
ren Kunden erlebbaren Mehrwert
zu bieten und uns fiir neue Kunden
attraktiv zu machen.

Sind die Kunden auf Sie zugekom-
men?

Schappert: Bisher ist den wenigsten
Kunden bewusst, welch offene Flan-
ke sie da haben. Wir sehen es als
Teil unseres Betreuungsauftrags,
unsere Kunden gezielt darauf hinzu-
weisen.

Was macht es heute notwendig,
das Thema Vorsorgeplanung aus
unterschiedlichen Blickwinkeln —
steuerlich, juristisch, finanziell — zu
behandeln?

Schappert: Wer nicht friihzeitig
integriert plant, lauft Gefahr, sub-
stanziell Vermdgen zu verlieren. Ein
VE-Planer kann gemeinsam mit dem
Kunden und gegebenenfalls dessen
Steuerberater und Rechtsanwalt ein
maRgeschneidertes Gesamtkonzept
entwickeln. So erreicht VEP eine
erheblich groRRere Tiefe als die klas-
sische Kunde-Bank-Beziehung. Fiir
die Bank kommt speziell zum Tragen,
dass VEP sich als ein gutes Instru-
ment erweist, die Strategie der Qua-
litatsfiihrerschaft in die Bankpraxis

umzusetzen. Heide Skudelny
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