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Von Frank A. Künneke – Die Frage, was 
mit dem eigenen Vermögen oder lang­
fristig mit dem Familienunternehmen 
geschieht, gehört zu den sensibelsten 
Themen in der Kundenberatung. Und 
doch ist sie aktueller denn je. Im Jahr 
2023 veranlagten die deutschen Finanz­
behörden laut Statistischem Bundes­
amt Vermögensübertragungen durch 
Erbschaften und Schenkungen in Höhe 
von 121,5 Milliarden Euro – das ent­
spricht einem Anstieg von 19,8 Prozent 
gegenüber dem Vorjahr. Der demogra­
fische Wandel, die steigende Lebens­
erwartung und komplexer werdende 
Familienstrukturen rücken die Themen 
Vermögensnachfolge und Nachfolge­
planung stärker in den Fokus, sowohl 
für Kunden als auch für Sparkassen 
und Banken.

Trotz der objektiven Bedeutung der 
Thematik bleibt die Auseinanderset­
zung damit häufig tabuisiert. Einer ak­
tuellen Studie der Deutschen Bank zu­
folge befassen sich 64 Prozent der Bun­
desbürger nur ungern mit Fragen des 
Erbens und Vererbens. Die Ursachen 
dafür sind vielschichtig, darunter emo­
tionale Zurückhaltung, Unsicherheit, 
aber auch die Sorge, Kontrolle abge­
ben zu müssen. Dabei geht es nicht al­
lein um steuerliche Gestaltung, sondern 
ebenso um Verantwortung gegenüber 
der Familie und das Bedürfnis, den ei­
genen Nachlass vorausschauend zu 
regeln.

Zwischen Verantwortung und 
Vertrauen

Für Kreditinstitute ergibt sich daraus 
eine doppelte Verantwortung: Einer­
seits gilt es, den Kunden finanzielle und 
rechtliche Optionen aufzuzeigen. An­
dererseits braucht es Fingerspitzenge­
fühl und passende Strategien, um über­
haupt mit ihnen zu dieser Thematik ins 
Gespräch zu kommen. Doch nur wer 
Vertrauen frühzeitig aufbaut und po­
tenzielle Hemmschwellen reduziert, 
kann die Vermögensübertragung und 
Nachfolgeplanung als festen Bestand­
teil in seiner Kundenbeziehung veran­
kern.

Der unternehmerische und private Ge­
nerationenwechsel ist ein tiefgreifen­
der Prozess, der den individuellen Le­
bensweg betrifft und früh angestoßen 
werden sollte. Genau hier liegt eine 
strategische Chance für Banken und 
Sparkassen. Wenn sie diese Themen 
proaktiv in ihre Beratung integrieren, 
positionieren sie sich nicht nur als 
Dienstleister, sondern als verlässlicher 
Partner in entscheidenden Lebens­
phasen. 

Die klassische Vermögensberatung 
greift in diesem Kontext zu kurz. Ge­
fragt ist ein Perspektivwechsel: weg von 
produktgetriebenen Lösungen, hin zu 
einer lebensphasengerechten, genera­
tionenverbindenden Begleitung. Men­
schen, die sich mit der eigenen Nach­
folge beschäftigen, suchen dabei nicht 
nur rechtliche Absicherung oder steu­
erliche Optimierung. Sondern sie wün­
schen sich Orientierung, persönliche 
Sicherheit und nicht selten emotionale 
Entlastung. Das gilt ebenso für die Ver­
mögensweitergabe. Wer Werte und 
Verantwortung überträgt, braucht ei­
nen verlässlichen Rahmen für das, was 
bleibt. 

Diese Erwartungen zu erkennen und 
gezielt anzusprechen, erfordert Feinge­
fühl, Expertise und geeignete Ge­
sprächsimpulse. Doch wie gelingt es, 
den Zugang zu einem Thema zu schaf­
fen, das viele lieber verdrängen? Erfor­
derlich sind Konzepte, mit denen Ban­
ken die Nachfolgeplanung und Vermö­
gensübertragung nachhaltig und 
vertrauensvoll im Beratungskontext 
verankern können.

Biografische Wendepunkte als 
Türöffner

Die Kommunikation gelingt besonders 
dann, wenn sie an konkrete Lebenser­
eignisse anknüpft. Unternehmensjubi­
läen, der Eintritt in den Ruhestand, der 
Verkauf einer Immobilie oder die Ge­
burt eines Enkelkindes bieten natürliche 
Anlässe. Auch belastende Erfahrungen 
wie eine Scheidung oder Pflegefälle im 
nahen Umfeld können den Bedarf für 

eine vertiefte Auseinandersetzung mit 
der Zukunftsplanung verdeutlichen.

Zur Beratungsunterstützung eignen sich 
niedrigschwellige Tools, wie beispiels­
weise praxisorientierte Checklisten, di­
gitale Schnellchecks oder einfache Ge­
sprächsleitfäden, die den Status quo 
sichtbar machen. Ziel ist nicht die so­
fortige Lösung, sondern ein Angebot 
zur gemeinsamen Orientierung und 
zum Dialog.

Idealerweise beginnt die Nachfolgepla­
nung lange, bevor konkrete Entschei­
dungen notwendig werden. Denn frü­
hes Handeln verschafft Zeit und Sicher­
heit. Eine kluge Beratung unterstützt 
diesen Weg mit Impulsen: Gibt es je­
manden im familiären Umfeld, der Ver­
antwortung übernehmen möchte? Oder 
erscheint eine externe Lösung sinn­
voller? Nicht alles muss sofort entschie­
den werden, meist reicht es aus, erste 
Richtungen zu skizzieren.

Neue Wege in der Beratung

Generationengespräche sind oft emo­
tional. Neben Fachwissen ist kommuni­
kative Sensibilität gefragt. Offene Fra­
gen zu familiären Rollen, Werten und 
Zukunftswünschen können Blockaden 
lösen und Dynamiken sichtbar machen. 
Elemente aus der systemischen Bera­
tung, etwa die Familienaufstellung, las­
sen sich hier fruchtbar einsetzen. Wer 
übernimmt welche Rolle, wer hat Ein­
fluss, wer trägt Verantwortung? Im wei­
teren Prozess empfiehlt es sich, alle 
betreffenden Familienmitglieder einzu­
beziehen. Gerade in  Patchwork-Fami­
lilen oder vergleichbar vielschichtigen 
Strukturen erweist sich dies zwar als 
anspruchsvoll, ist jedoch häufig ent­
scheidend für eine nchhaltige und kon­
fliktarme Generationenregelung.

Auch Visualisierungen wie Schaubilder 
zu Vermögensstrukturen oder Zu­
kunftsszenarien helfen dabei, kom­
plexe Sachverhalte greifbar zu ma­
chen, ebenso wie interaktive Tools und 
spielerische Elemente: Entscheidungs­
bäume, modulare Fragekarten oder 
Gamification-Ansätze fördern eine 
neue Art der Auseinandersetzung mit 
dem Thema. Punktuelle Selbstein­
schätzungen, Levelsysteme oder Fort­
schrittsbalken in digitalen Tools bieten 
großes Potenzial. Was zunächst spie­
lerisch erscheint, entfaltet oft ernst­
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hafte Wirkung: Kunden reflektieren, 
priorisieren und gewinnen Eigenverant­
wortung.

Gemeinsamer Austausch 
mit Erben

In komplexen Familienkonstellationen 
kann das Finanzinstitut zudem als neu­
trale Instanz fungieren. Ein gemein­
samer Austausch mit Erben, moderierte 
Familienrunden oder externe Impuls­
workshops tragen dazu bei, Konflikte 
frühzeitig zu erkennen. Viele wissen um 
den Handlungsbedarf – nicht aber, wie 
sie beginnen sollen. Genau hier können 
Banken Orientierung bieten und als 
vertrauensstiftende Begleiter agieren.

Sobald ein tragfähiger und vertrauens­
voller Gesprächsrahmen gegeben ist, 
lassen sich passgenaue Instrumente 
entwickeln: Die Bandbreite reicht von 
klassischen Mitteln wie Testamente, 
Schenkungen oder Nießbrauch, bis hin 

zu komplexeren Modellen, etwa Stif­
tungen, Familiengesellschaften oder 
Testamentsvollstreckung. Immer wich­
tiger werden flexible Lösungen wie wie­
derkehrende Zuwendungen oder lebzei­
tige Übertragungen mit Vorbehalten.

Diese Instrumente sollten jedoch nicht 
isoliert betrachtet werden. Sie gehören 
eingebettet in eine ganzheitliche Ver­
mögensstrategie inklusive Vorsorge­
vollmacht und digitalem Nachlass. 
Denn Nachfolgeplanung beginnt nicht 
mit dem Tod, sondern im Leben. Das 
gilt ebenso für die Vermögensübertra­
gung: Frühzeitige Entscheidungen er­
öffnen steuerliche Spielräume und 
helfen, Konflikte zu vermeiden.

Netzwerke mit anderen Experten 
schaffen Mehrwert 

Vermögensübertragung und Nachfol­
geplanung sind mehr als der Übergang 
materieller Werte. Sie sind ein bewusster 

Akt der Zukunftsgestaltung. Wer diesen 
Prozess frühzeitig und strukturiert be­
gleitet, gibt keine abschließenden Ant­
worten, sondern eröffnet Perspektiven. 
Dafür braucht es Raum für Dialog, Be­
teiligung und echte Auseinanderset­
zung. Wenn Sparkassen und Banken 
den Mut haben, über reine Informati­
onsvermittlung hinauszugehen, werden 
sie zu Gestaltern familiärer Übergänge.

Die Frage nach der Nachfolge sollte nie 
mit Zahlen beginnen, sondern mit der 
Geschichte hinter dem Vermögen. Wenn 
Kunden die Möglichkeit erhalten, über 
ihr Lebenswerk zu reflektieren, entstehen 
Gesprächsanlässe, die weit über klas­
sische Beratung hinausgehen. Berater, 
die das erkennen und über ein Netzwerk 
an Notaren, Steuerexperten und Juristen 
verfügen, schaffen echten Mehrwert. 
Und genau hier fängt nachhaltige, ver­
trauensvolle Finanzberatung an.

Frank A. Künneke, Geschäftsführer, attentus Ge­
sellschaft für Marketing und Kommunikation, ku­
enneke@attentus.com
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