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Nachlassmanagement:

Erbschafisteuer-Urtell
als Veririebsargument

Von Dirk Emminger

Noch ist nach dem Urteil des Bundes-
verfassungsgerichts zur Erbschafts-
steuer offen, wie die Regelungen ab
2009 aussehen werden. Den Kredit-
instituten als Anlass dienen, vermo-
gende Kunden auf das Thema Nach-
lass-Regelung anzusprechen, sollte
die Entscheidung dennoch schon jetzt,
meint Dirk Emminger. Denn nur so
kénne es gelingen, potenzielle Erben
friinzeitig zu binden. Red.

Das Urteil aus Karlsruhe kam nicht uner-
wartet — auch nicht unerwartet kam die Flut
von Artikeln, die der Bldtterwald seither
produziert. Liegt es an der (laut Focus)
,Sensationalitdt des Urteils” oder vielmehr
an der bisher nicht erfolgfen Ansprache
und Schaffung von Fakten beim Uberwie-
genden Teil der sogenannten ,vermdgen-
den Kunden”? Fakt ist: Die derzeitige
Erbschaftsteuer ist verfassungswidrig und
versfoBt gegen den Gleichheitssatz des
Artikels 3 GG.

Die Folgen sind weitreichend, jedoch noch
nicht abschlieBend transparent. Das Bun-
desverfassungsgericht hat der Bundesre-
gierung eine Frist bis Ende 2008 gesetzt.
Der Gesetzgeber wird das Erbschaftsteu-
errecht bis Ende 2008 grundlegend Uber-
arbeiten und neu systematisieren mussen.
Wie im Einzelnen eine neue Gesefzgebung
aussehen konnte, lassen die Karlsruher
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Richter weitestgehend offen. Spekuliert wird
derzeit Uber eine Anndiherung an den ge-
meinen Wert (Verkehrswert). ,Die Werter-
mittlung soll sich an den jeweiligen Markt-
preisen orientieren.” Vergleicht man ndch-
tern beide Wertansdtze (siehe Abbildung
1), fihrt dies zweifelsfrei zu einer Erho-
hung der Erbschaft- und Schenkungssteu-
er. Ob es in einer moglichen Neuregelung
nicht doch noch Privilegien bei der Bewer-
tung von Immobilien gibt, bleibt abzuwar-
ten. Die Erfahrung lehrt leider, dass der
Gesetfzgeber oftmals Neuregelungen zum
Anlass nehmen wird, die Steuern zu erho-
hen.

Sind Finanzdienstleister, speziell Banken
und Sparkassen, eigentlich verpflichfet,
ihre Kunden auf Vermdgensubertragungen
anzusprechen? Diese Frage kénnen wir im
ersten Schrift sogar, ohne auf die Bed(irf-
nisse der Kunden ndher einzugehen, mit
Ja beantworten.

Eine groBe Sparkasse mit einem Ge-
schaftsvolumen von etwa sieben Milliarden
Euro hat im Rahmen einer Vorunfersu-
chung ,Kundenansprache zum Thema
Vererben und VermdgensUbertragungen”
folgendes festgestellt:
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== 86 Prozent des Vermogensbestands
im Bereich vermogende Kunden befindet
sich bei Kunden im Alter gréBer 50.

™= |n den ndchsten flinf Jahren werden in
diesem Institut rund 1,6 Milliarden Euro
zwangsldufig im Zuge von Erbvorgdngen
an die ndchste Generation bertragen.

Psychologische Barrieren liberwinden

Die Sparkasse hat im Rahmen dieser
Vorunfersuchung erkannf, dass vor dem
Hintergrund der Vermdgensabfliisse ein
neues Betreuungskonzept erarbeitet wer-
den muss. Die Zielsetzung ist eindeutig:
Sicherstellen, dass eine Ansprache des
Erblassers auf ein Nachlassmanagement
durch den Berater akfiv erfolgt. Potenzielle
Erben mussen frihzeitig erkannt und an
das Haus gebunden werden. Die heutigen
Bestdnde sind nachdrlcklich gegen Ab-
flisse an Wettbewerber zu sichern.

Gerade vor dem Hintergrund des verschdrf-
ten Weftbewerbes und der sinkenden Kun-
denireue sind Banken und Sparkassen
gefordert, Ihre Kundenbetreuung zu perfek-
tionieren und eine bessere, frihzeitige und
vor allem ganzheitliche Beratung anzubie-
ten. Sonst drohen ein nicht zu kalkulieren-
der Vermdgensabfluss und exireme Folgen
fUr den Ertrag.

Das Thema Kundenbedurfnis darf natdrlich
bei der Ansprache nicht unferschdtzt wer-
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den. Das Bediirfnis eines Kunden, mift dem
eigenen Tod konfrontiert zu werden, ist mit
Sicherheit nicht allzu ausgepragt. Es gilt
daher vor allem, Strategien zu erarbeiten,
die die psychologischen Barrieren bei allen
Beteiligten Uberwinden. Berafer und Kunden
mussen eine Nachlassregelung als selbst-
verstdndlichen Teil der Anlagestrategie ver-
sfehen. Das Angebof muss sich von der
reinen Finanzdienstleistung zu weiterfih-
renden Beratungsleistungen und finanz-
Ubergreifenden Dienstleistungen erweitern.

Alleine der Blick auf das Wertpapierdepot
und das Anbieten von mittlerweile hdufig
sfandardisierten Anlageprodukten kann in
Zukunft nicht die Lésung sein.

Beispiele fiir Anspracheanlésse
in der allidiglichen Beratung

Die erfolgreiche Ansprache innerhalb der
Beratung ist flr den Berater offmals einfa-
cher als erwartet. HAufig bietet die bishe-
rige Kundenbeziehung gentigend Informa-
tionen dardber, ob fir den Kunden die
Beschdftigung mit dem Thema wichfig
ist.

Uber diese Ankniipfpunkte kann sehr
schnell ein zielgerichtetes Gesprdch initiiert
werden:

™= das Vermogen liegt Uber den Ver-
wandfschaftsfreibetrdgen;

== es sind keine direkten Nachfahren vor-
handen/bekannt;

== komplexe Familiensituationen (meh-
rere Nachfahren aus unterschiedlichen
Ehen);

== bekannte Streitigkeiten in der Familie;

== existierende Vollmachten, zum Beispiel
Volimachten zugunsten Dritter;

™= hohe, nicht liquidierbare Vermogen,
zum Beispiel auch Immobilien (fehlende
Liquidit&t im Erbschaftsfall);

™= qusldéndische Vermogenswerte (Feri-
enimmobilien, Vermdogensverwaltungen,
Konten);

== vorhandenes Befriebsvermdgen, zum
Beispiel Real oder auch reine Beteiligungs-
produkte;

™= besondere Familiensituationen, zum
Beispiel potenziell minderjdhrige Erben,
behinderte Kinder;

== Familienvermdgen soll weitestgehend
erhalten bleiben.

Wie kénnte sich die Erbschaftsteuer dndern

Beispielrechnung: Ein Vater Uberiréigt eine Immobilie und Geldvermdgen an seinen Nachfahren.
Aktuelle” Kinftige?
Rechtslage in Euro Rechtslage in Euro
Verkehrswert Immobilie 350000 Euro 350000 Euro
Steuerwert Immobilie 190000 Euro 350000 Euro
Steuerwert Geldvermdgen 65000 Euro 65000 Euro
Steuerwert Summe 255000 Euro 415000 Euro
Freibetrag 205000 Euro 205000 Euro
Steuerpflichtiger Erwerb 50000 Euro 210000 Euro
Steuersatz sieben Prozent elf Prozent
Erbschaft-/Schenkungssteuer 3500 Euro 23100 Euro
Nach der heutigen Gesefzgebung unterliegen die Steuersdize einer Staffelung. Dadurch erhéht sich der
Steuersatz in diesem Beispiel von sieben Prozent auf elf Prozent (Steuerpflichtiger Erwerb bis 52 000 Euro
= sieben Prozent; Steuerpflichtiger Erwerb bis 256 000 Euro = elf Prozent).
" Die Immobilie wird Uber eine Jahresnettokalimiete bewertet.
2 Die Bewertung der Immobilie erfolgt Uber den Verkehrswert.
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Natdrlich gilt auch die Entscheidung des
Bundesverfassungsgerichtes als ,Steilvor-
lage” flr eine Ansprache. In den lefzten
Wochen gab es nicht ein Nachrichtenma-
gazin, das nicht ber die Entscheidung
berichtet hat. Das derzeit hohe Offentliche
Inferesse am Thema ,Vererben und Vermo-
genstbertragung” in der tdglichen Kunden-
ansprache muss vertrieblich genutzt wer-
den.

Fur eine erfolgversprechende Beratung
mussen folgende Handlungsfelder bear-
beitet werden.

Zu Beginn steht immer die Formulierung
einer eindeutigen Geschdftssirategie inner-
halb des Institutes. Diese Ziele dlrfen na-
turlich keine negativen Wechselwirkungen
mit bereits etablierten Beratungsprozessen
hervorrufen. Die alten Beratungsstrukiuren
mussen gegebenenfalls deutlich reformiert
werden.

Ansprechpartner zum Thema
Rechtsberatung

Der Weg geht weg von der groBen Bera-
tungsfabrik mit Standardprodukten zu einer
ganzheitlichen Sicht. Die Kunst hierbei ist
es, die Mitarbeiter auf den Weg dorthin
mitzunehmen und nicht zu Uberfordern.

Die Mitarbeiter miissen die Ansprache der
Nachlassregelung als selbstverstdndlichen
Teil der Anlagestrategie begreifen, und zu-
s@tzlich muss klar sein, dass es eine ein-
malige Chance gibt, ihr Institut vor Ertrags-
einbuBen zu schiifzen.

Zusdfzlich gilt es, Rahmenbedingungen flr
die Mitarbeiter zu schaffen, die fachlich
qualifizierte Beratungen ermdglichen, ohne
dabei in die Steuer- und Rechtsberatung
abzudriffen. Informationsmdngel mdssen
durch fachliche und vertriebliche Trainings
beseitigt werden. Einheitliche Aus- und
Weiterbildungsstandards fir die Mitarbeiter
mussen etabliert und mit einer aktiven und
zielgerichteten Personalentwicklung koor-
dinierf werden.
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Erbschaften ungleich verteilt

Verteilung der Erbsummen in Deutschland in Euro

511.292 € und mehr 1,3%

255646 € -511.292 €

51.129 € - 255.646 €

&
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Quelle: Alters-Survey; Berechnungen: FALL

DiaGraph - 2007

(Haushalte mit Haupteinkommensbeziehern zwischen 40 und 85 Jahren)

unter 2.556 €

29,5%

12.782 €-51.129 €

2556 €-12.782 €
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Zusdtzlich ist es gerade vor dem Hinfer-
grund der Rechtsberatung duBert wichtig,
Prozesse eindeutig zu beschreiben und
dem Mitarbeiter klare Grenzen in der Be-
ratung aufzuzeigen. Ein funktionierendes
Nefzwerk oder zumindest ein existierender
Ansprechpartner zum Thema Rechtsbera-
tung ist erforderlich. Die Rollenverteilung
muss klar geregelt sein. Es ist wiinschens-
wert, dass der Kunde seinen Vermdgens-
berater in Zukunft als Koordinator fir alle
Belange der Finanzen sieht.

Erweiterte Dienstleistungen
und Potenzial im Marketing

Beinhaltet die Insfitutsstrategie den Aufbau
eines Stiftungsmanagements und, oder das
Anbieten von Testamentsvollstreckungen,
mussen auch diese Rahmenbedingungen
geschaffen und kommuniziert werden.

Mit der Begleitung durch das Marketing
wird die Akguise von Neukunden verein-
facht. RegelmdBig stattfindende Veranstal-
tungen zum Beispiel mit dem Titel ,Erb-
schaftstage 2007 sind Garanten flr einen
hohen Zulauf und eine positive AuBenwir-
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kung. Neu hinzu kommen konnen auch
finanzfremde Themen wie Pflegeunterstit-
zung, Weiterbildung und Gesundheits-
dienste sowie Planung von Freizeitange-
boten. Zielgruppenangebote ,Generation
50+ sind ohne das Thema ,Vererben und
VermogensUbertragungen” nicht denkbar.

Technische Unterstiitzung
und Instrumente

Die Kalkulafion und Prifung einer ge-
wunschten Nachlassplanung stellf den
Berater in der Praxis hdufig vor komplexe
Fragestellungen. Manuelle Berechnungen
ohne EDV-UnterstUtzung fuhren hier meist

nicht zum Ziel. Alleine aus Haftungsgrin-
den mlssen Rechenwege, Annahmen und
eventuelle Pauschalierungen innerhalb
einer Kalkulation herausgestellt und doku-
mentiert werden. Gerade vor dem Hinter-
grund anstehender gesefzlicher Neu-
regelungen wie MiFiD und VWG kann mit
vertretbarem Aufwand nur eine praxiser-
probte und gut organisierte IT-LOsung flr
zusdtzliche Sicherheit sorgen.

Auch eine Prifung von komplexen Fdllen,
zum Beispiel auf Pflichtteilsanspriche oder
auch die Abbildung von verschiedenen
Guterstinden kann im Regelfall nicht mehr
ohne methodische Instrumente erfolgen.
Auch und vielleicht gerade die dlteren Kun-
den von Banken und Sparkassen sind
heute informierter, skeptischer und haben
weniger Zeit. Fundierfe Informationen, Si-
mulationen und individuelle Strategien sind
gefragt. Kein Berater méchte seinem Kun-
den heutzutage eine Zettelwirtschaft mit
selbst gezeichneten Grafiken anbieten.

Handgeschriebene Losungen erscheinen
zumindest in der Prdsentafionsphase als
nicht mehr zeitgemdB und im Bereich
der vermogenden Kunden inklusive deren
Nachfahren als deplaziert.

Banken und Sparkassen miissen das Erbe
ihrer Kunden retten. Es gilt, ein neues
Kompetenzfeld in der Beratung erfolgreich
zu besetzen und die vorhandenen Poten-
ziale zu heben. Die derzeitige Aktualitdf
und Présenz in der Offentlichkeit ermdg-
licht einen reibungslosen und einfachen
Start.
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