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NICHT DRANGEN — WURDIG GESTALTEN

Wenn das Vermdgen mehr wiegt, als
gewiinscht

Was Erbinnen grofler Vermogen vorausdenken konnen —
sachlich, geordnet, in der eigenen Zeit.

Hannover, den 3. Mai 2026
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Vorspann

Sie sind dabei, ein Vermogen zu iibernehmen, das nicht klein ist. Vielleicht ein Familien-
unternehmen, das Ihr Vater oder Ihre Mutter tiber Jahrzehnte aufgebaut hat. Vielleicht ein
Immobilienportfolio, das mehrere Generationen getragen hat. Vielleicht eine Beteiligung,
die in der Familie liegt, seit Sie denken konnen — und die jetzt, mit dem Sterbedatum
eines Elternteils, in Thre Hand ibergeht.

Dieses Heft ist fiir diese Ubernahme geschrieben.

Es richtet sich an Familien, in denen das Vermogen mehrere Generationen halten soll —
typischerweise mit substantiellem Unternehmens- oder Beteiligungsvermogen, mit meh-
reren Immobilien oder mit einem Wertpapierdepot, das die Freibetrage der nachsten Ge-
neration deutlich tibersteigt. Wenn Sie bei sich selbst nicht sicher sind, ob Sie zu dieser
Adressatengruppe gehoren, hilft eine einfache Frage: Beschaftigt Sie die Frage, wie das
Vermogen in zwei oder drei Generationen aussehen soll, mehr als die Frage, wie das Ver-
mogen heute steuerlich am giinstigsten weitergegeben wird? Wenn ja, ist dieses Heft fiir
Sie geschrieben.

In diesen Konstellationen verschiebt sich die Frage ,Was tun mit dem Erbe?" von einer
Steuer- und Verwaltungsfrage zu einer Generationen- und Identititsfrage. Dieses Heft
sortiert beide Ebenen.

Drei Bewegungen rahmen das Umfeld. Bis 2030 werden in Deutschland nach Schatzungen
rund ein Drittel des heutigen Boomer-Vermogens an die nachste Generation iibergeben
sein, bis 2035 etwa zwei Drittel, bis 2040 etwa flinf Sechstel (Capgemini World Wealth Re-
port 2025). Etwa vier von fiinf Erbinnen und Erben wechseln dabei den bisherigen Vermo-
gensverwalter — ein Indiz dafiir, wie grofd die Liicke zwischen der Begleitung der vorigen
Generation und den Erwartungen der nachsten ist. Und Erbinnen groller Vermogen sind
in den kommenden zwei Jahrzehnten haufiger weiblich als jemals zuvor.

Was hier folgt, will weder Optimierungs-Versprechen geben noch Stiftungs-Werbung ma-
chen. Es benennt, was Sie iibernehmen, welche Beratungs- und Wohnstrukturen die Fami-
lie braucht, welche Werkzeuge sich lohnen konnen und welche nicht — und wo die Grenze
liegt, jenseits der eine Therapeutin oder eine Familien-Mediatorin produktiver ist als jede
weitere Steuerberatung.
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Was Sie gerade iibernehmen

Die Ubernahme eines substanziellen Vermdgens hat drei Schichten, die selten alle
gleichzeitig benannt sind.

Die finanzielle Schicht. Bilanzwerte, Cashflows, Steuerlasten, laufende Vertrage. Diese
Schicht ist die einzige, die Steuerberaterinnen und Banken vollstindig sehen — und sie ist
die kleinste der drei.

Die organisatorische Schicht. Wer trifft welche Entscheidung? Wer hat welche Vollmach-
ten? Wer arbeitet mit welcher Beraterin? Wer ist intern zustandig fiir Buchhaltung, Steuer,
Compliance? Diese Schicht ist haufig in der vorigen Generation gewachsen, ohne dass je-
mals ein klares Organigramm bestanden hitte. Sie zu kartieren ist eine der ersten Aufga-
ben.

Die narrative Schicht. Wofiir steht das Vermogen? Was bedeutet es fiir die Familie? Wer
hat in der Vergangenheit welchen Beitrag geleistet? Welche stillen Erwartungen kniipfen
sich an die Ubernahme? Diese Schicht ist die grote und die, die in Beratungsgesprachen
am seltensten Raum bekommt — obwohl sie die meisten spateren Konflikte erzeugt.

Eine ehrliche Aufmerksamkeit fiir alle drei Schichten ist der Anfang einer geordneten
Ubernahme. Wer nur die finanzielle Schicht sortiert, riskiert, dass die organisatorische
und die narrative ihn von der Seite einholt.

Drei Stufen 2030 / 2035 / 2040

Die Vermogens-Ubergabe in Deutschland verlduft in drei Stufen, die statistisch erfassbar
sind.

Bis 2030. Etwa 30 Prozent des Boomer-Vermogens sind tibergeben. Diese erste Welle be-
trifft haufig die dltesten Boomer (Jahrgange bis 1955) und ihre Kinder, die heute typischer-
weise zwischen 50 und 65 Jahre alt sind. Wenn Sie zu dieser ersten Welle gehoren, ist Thre
Ubergabe hiufig noch von der Generation Thres Vaters geprigt — klassischere Strukturen,
haufiger Familienunternehmen, haufiger Banken als Hauptberater.
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Bis 2035. 63 Prozent. Die zweite Welle betrifft die mittleren Boomer (Jahrgange 1955-1962)
und ihre Kinder, die heute zwischen 40 und 60 Jahre alt sind. Die Erwartungen an die Be-
gleitung verschieben sich — digitale Verfligharkeit, umfassende Tagesbegleitung, alterna-
tive Anlageklassen, weniger klassische Banken. 81 Prozent der Erbinnen und Erben
wechseln in dieser Welle den Vermogensverwalter.

Bis 2040. 84 Prozent. Die dritte Welle betrifft die jlingsten Boomer (Jahrgange 1962-1969)
und ihre Kinder, die heute zwischen 30 und 55 Jahre alt sind. Ein wesentlicher Anteil der
Erbinnen ist weiblich — die Female Heir Cohort 2030-2045 — mit einer eigenen Erwartung
an die Begleitung, die haufig auf Bewahrung, Generationenplanung und gesellschaftliche
Wirkung gleichzeitig ausgerichtet ist.

Wo Sie selbst auf dieser Welle stehen, beeinflusst, welche Beratungs- und Verwaltungs-
Modelle fiir Sie passen.

Die einundachtzig—ProZent—Frage

Capgemini misst seit Jahren, dass etwa vier von fiinf Erbinnen und Erben den bisherigen
Vermogensverwalter wechseln — typischerweise innerhalb von ein bis zwei Jahren nach
dem Erbfall. Eine zweite Statistik aus demselben Bericht: rund 62 Prozent der Erbinnen
und Erben wiirden ihrer Beraterin firmeniibergreifend folgen, wenn diese die Bank
wechselt. Die Frage, die beide Zahlen aufwerfen, ist nicht ,Welche Bank ist die beste?",
sondern ,Wofiir stand die alte Beratung, und was fehlt der nachsten Generation?" — und
welche Personen, nicht welche Institutionen, das Vertrauen tragen.

Die Antwort variiert nach Tier.

Bei Familienvermogen, das im niedrigen einstelligen Millionenbereich liegt. In der vori-
gen Generation waren haufig klassische Privatkundenberatungen fiihrender Banken die
Hauptbegleitung. Die nachste Generation sucht haufiger nach unabhangiger Begleitung —
vermogensverwaltende Stiftungen, mittelgrolle Privatbanken mit eigenstandigem Profil,
oder unabhangige Vermogensverwalter mit Honorarabrechnung statt Bestandsprovision.

Bei substantiellem Familienvermogen mit Beteiligungen oder mehreren Immobilien.
Haufig wird ein Familienbiiro relevant — entweder ein eigenes Familienbiiro nur fiir die
eigene Familie oder eine Beteiligung an einem Familienbiiro, das mehrere Familien be-
treut. Die Frage, ob ein eigenes Familienbiiro lohnt, hingt von der Vermogenshohe, der
Komplexitat der Beteiligungen und der Bereitschaft ab, eine eigene Personal- und
Prozessstruktur aufzubauen.

4/11



WP-K-10 - 05/2026 - v1.1 Wenn das Vermogen mehr wiegt, als gewlinscht

Bei sehr grofem Familienvermogen mit Unternehmensbeteiligungen. Eigene Familien-
biiros sind die Regel. Die Frage verschiebt sich von ,Welche Begleitung?" zu ,Welche Struk-
turen?" — Familien-Charta, Beirat, Generationen-Ubergaben.

In allen Tiers gilt: Die Wahl der Beratung ist eine Familienentscheidung, nicht nur eine
okonomische. Wer die Beratung wechselt, sollte das mit der nachsten Generation abstim-
men — sonst wechselt sie spitestens nach Ihrer eigenen Ubergabe wieder.

Familienbiiro, Bank, unabhingiger Beirat

Drei Modelle, ehrlich nebeneinander.

Familienbuiro (Single oder Multi). Eine eigene Organisation, die Vermogensverwaltung,
Steuer, Recht, Buchhaltung und haufig auch Concierge-Aufgaben aus einer Hand tiber-
nimmt. Vorteil: Vollstindige Ubersicht, hohe Loyalitit, individuelle Betreuung. Nachteil:
Aufbaukosten und laufende Personalkosten — ein eigenes Single-Family-Office lohnt sich
haufig erst ab 30 bis 50 Millionen Euro Verwaltungsvolumen. Multi-Family-Offices teilen
die Kosten, sind aber weniger exklusiv. In Deutschland gibt es etwa 350 bis 400
Familienbiiros, mit unterschiedlichen Profilen.

Privatbank oder Privatkundenberatung. Klassisch in der vorigen Generation; in der heu-
tigen Generation hiufig nur noch eine von mehreren Komponenten. Vorteil: institutionel-
le Sicherheit, breite Produktpalette. Nachteil: Interessenkonflikte zwischen Bank-Produk-
ten und Kunden-Optimum sind moglich. Eine ehrliche Privatbank legt das
Vergiitungsmodell offen.

Unabhéangiger Beirat oder Honorarberaterin. Eine kleine, unabhangige Struktur — haufig
drei bis funf Vertrauenspersonen aus dem Familien-Umfeld, der Branche oder der Bera-
tungs-Welt. Berat bei strategischen Fragen, ohne selbst Vermogensverwaltung zu iiberneh-
men. Honorar fest, nicht volumens-abhangig. Vorteil: keine Interessenkonflikte. Nachteil:
keine operative Ausfithrung — die laufende Vermoégensverwaltung liegt an anderer Stelle.

In der Praxis kombinieren viele Familien zwei oder drei dieser Modelle. Eine ausschliel3li-
che Bindung an eine einzige Beratung ist selten klug.
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Stiftung als Werkzeug

Eine Stiftung — gemeinniitzig oder nicht-gemeinniitzig — wird in vielen Familienkonstel-
lationen erwogen. Sie ist nicht fiir jede Familie das richtige Werkzeug.

Wann sie hilft. Wenn das Vermogen tiber Generationen zusammengehalten werden soll
und die nachste Generation diese Bindung mittragt. Wenn ein klar formulierter Zweck —
gemeinniitzig oder familienorientiert — die Vermogensverwaltung tragt. Wenn die Familie
Steuern und Erbschaft so strukturiert sehen will, dass kein einzelner Erbe das gesamte
Vermogen privat versteuert.

Wann sie zur Last wird. Wenn die nachste Generation den Stiftungszweck nicht tragt und
sich spiter eingeengt fithlt. Wenn die Verwaltungskosten die Ertrage tiberschreiten — bei
kleineren Stiftungen unter 5 Millionen Euro Vermogensbasis ist das ein reales Risiko.
Wenn die Stiftungsstruktur die familidre Kommunikation einfriert.

Drei Stiftungsformen kurz unterschieden. Eine gemeinniitzige Stiftung tragt einen offent-
lichen Zweck und geniel3t steuerliche Vorteile, die Familie kann nur sehr eingeschrankt
am Vermogen teilhaben. Eine Familienstiftung (oder ,Familieneigene Stiftung") dient fa-
milieneigenen Zwecken — sie ist steuerlich nicht beglinstigt wie die gemeinniitzige
Stiftung, hat aber strukturelle Vorteile fiir Vermogensbhindung. Eine Doppelstiftung kom-
biniert beide Modelle in einer iibergeordneten Konstruktion — komplex, lohnt sich erst ab
erheblichem Vermogen.

Wer eine Stiftung erwagt, geht durch eine Reihe von Beratungsgesprachen — mindestens
mit einer spezialisierten Steuerberatung, einer Fachanwaltin fiir Stiftungsrecht und einer
erfahrenen Stiftungs-Vorsitzenden, die den Alltag einer Stiftung kennt. Eine
Schnellentscheidung ist nicht das passende Tempo.

Familienhaus, Familienunternehmen, Familiennarrativ

Drei Linien, die in Top-Vermogens-Familien haufig zusammenlaufen.

Familienhaus. Haufig der emotional dichteste Vermogenswert — und der, der am leichtes-
ten Konflikte zwischen Geschwistern auslost. Eine ehrliche Frage, bevor die Eltern iiber-
geben: Will jemand aus der nachsten Generation das Haus bewohnen? Will es jemand be-
wahren als Begegnungsort? Soll es verkauft werden? Eine Antwort, die in der Generation
der Eltern nicht ehrlich gegeben wurde, wird zur Last in der Generation der Erbinnen.
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Familienunternehmen. Wer iibernimmt? Wer arbeitet mit, ohne zu flihren? Wer wird
ausgezahlt? Diese Fragen sind im Heft Wenn Firma und Familienhaus zugleich tibergehen
vertieft. In Familien mit substanziellem Unternehmensvermogen sind sie die zentrale
Quelle fiir Konflikt — und fiir die Frage des langfristigen Bestands.

Familiennarrativ. Was die Familie tiber sich erzahlt — wie das Vermogen entstanden ist,
was es bedeutet, was es nicht bedeutet — wirkt tiber zwei oder drei Generationen. Famili-
en mit klar formuliertem Narrativ halten das Vermogen besser zusammen als Familien, in
denen jede Generation den Faden neu suchen muss. Eine Familien-Charta — ein nicht-
rechtsverbindliches Dokument, das die Werte, Erwartungen und Spielregeln der Familie
festhilt — kann diese Arbeit leisten.

In allen drei Linien gilt: Die Ubernahme einer Generation ist nicht der Moment, in dem
das Narrativ entsteht. Sie ist der Moment, in dem ein bestehendes Narrativ getragen oder
neu sortiert wird.

Die nichste Generation einbinden

Wenn Sie selbst die iibernehmende Generation sind, denken Sie haufiger an die nachste —
Thre Kinder, die in zwanzig oder dreiflig Jahren wiederum tibernehmen werden. Drei
Wege, sie einzubinden, ohne sie zu erdriicken.

Beirat. Ein kleiner Familienbeirat, in dem die nachste Generation ab einem Lebensalter
von etwa 18 bis 25 Jahren mit Sitz und Stimme vertreten ist. Themen werden in Beirats-Sit-
zungen offen besprochen, ohne dass Entscheidungen sofort zu fallen sind. Die néachste Ge-
neration lernt so die Vermogens-Realitit kennen, ohne dass von ihr Verantwortung
abgefordert wird.

Lehrjahre. Eine Verabredung, dass jede Person der nachsten Generation eine Phase auf3er-
halb der Familie verbringt — in einer Bank-Ausbildung, in einer Beratungs-Tatigkeit, in
einer Unternehmens-Hospitanz. Die so erworbenen Erfahrungen sind haufig wertvoller
als jede direkte Einsetzung in das Familienvermogen.

Familien-Charta. Wie oben — ein nicht-rechtsverbindliches Dokument, das die Werte und
Spielregeln der Familie festhalt. Die Erstellung der Charta ist haufig das wichtigste Famili-
en-Treffen einer Generation; das Dokument selbst ist nur der schriftliche Niederschlag
eines Gesprachs, das ohnehin gefiihrt werden muss.
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Was zu vermeiden ist. Erdriickende Erwartungen — die Annahme, ein Kind werde ,nattir-
lich" das Familienunternehmen iibernehmen oder die Familienstiftung leiten, ohne dass
es selbst diesen Wunsch ausgesprochen hat. Verkrustete Strukturen — Beirate oder Bera-
tungen, die seit zwanzig Jahren mit denselben Personen besetzt sind und keine
Erneuerung kennen. Sprachlosigkeit — die Annahme, alles werde sich von selbst regeln,
weil es ja immer geregelt war.

Was Geld nicht 16st

In Familien mit substanziellem Vermogen sind die Konflikte haufig nicht 6konomisch —
sondern emotional, biographisch, kommunikativ. Wer in der Ubergabe nur die 6konomi-
sche Seite sortiert, lasst drei Quellen fiir spatere Konflikte ungelost.

Die unausgesprochene Anerkennung. Wer in der Familie hat in den letzten Jahrzehnten
welchen Beitrag geleistet, ohne dass es jemals benannt wurde? Eine Schwester, die jahre-
lang die Mutter gepflegt hat. Ein Bruder, der das Familienunternehmen ohne Geschifts-
fihrung-Titel mitgetragen hat. Eine Tochter, die eine schwierige Phase der Familie
aufgefangen hat. Diese Beitrage in das Erbe zu iibersetzen ist heikel und nicht immer
richtig — sie zu benennen ist fast immer richtig.

Die Sprachlosigkeit zwischen Generationen. In manchen Familien gibt es Themen, die
seit Jahren nicht mehr offen ausgesprochen werden — eine alte Verletzung, eine Tren-
nung, ein nicht erfiilltes Versprechen. Wenn die Ubergabe naht, kommen diese Themen
haufig wieder hoch. Eine Familienmediatorin oder Therapeutin kann eine Briicke bauen,
die juristische und steuerliche Beratung nicht leistet.

Die Frage nach dem Sinn. Wofiir steht das Vermogen? Wofiir arbeitet die Familie? Welche
gesellschaftliche Wirkung soll es haben? Diese Frage tragt in jeder Generation neu, und sie
ist nicht durch eine Steueroptimierung zu beantworten. Wer in der Ubergabe diese Frage
offen lasst, tibergibt der nachsten Generation neben dem Vermdgen auch die Last, diese
Frage allein zu beantworten.

In allen drei Punkten gilt: Eine Therapeutin, eine Familienmediatorin, eine personliche
Begleiterin, eine Vertrauensperson aus dem personlichen Umfeld — diese Rollen sind in
der Ubergabe grofer Vermoégen mindestens so wichtig wie die Steuerberaterin oder die
Notarin. Sie sortieren Schichten, die Geld nicht 10st.
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Wer Sie hier stiitzen darf

Steuerberaterin mit Spezialisierung auf substanzielle Vermogen. Haufig in grofleren
Steuerberatungs-Kanzleien zu finden; wichtig ist Erfahrung mit Familienvermogen,
Stiftungen und grenziiberschreitenden Konstellationen.

Fachanwiltin fiir Erbrecht und Stiftungsrecht. Fiir Strukturierungen, Familien-Charta,
Stiftungsgriindungen, Pflichtteilsverzichte.

Notarin. Fiir Beurkundungen.
Vermogensverwalterin (Bank, Privatbank, unabhangig). Fiir die operative Fithrung.

Familienberaterin / Mediatorin / Familientherapeutin. Fiir die nicht-0konomischen
Schichten.

Stiftungsberatung. Bei Stiftungsplanen — eine erfahrene Stiftungs-Vorsitzende oder eine
spezialisierte Stiftungsberatung.

Personliche Begleiterin oder vertrauliche Gesprachspartnerin. Fiir die personliche Ent-

lastung in der Ubernahme-Phase.

Wir koordinieren bei Bedarf den Termin.

Wortverzeichnis

Doppelstiftung. Kombination einer gemeinniitzigen Stiftung und einer Familienstiftung in
einer libergeordneten Konstruktion.

Familienbiiro (Family Office). Organisation, die Vermogensverwaltung, Steuer, Recht,
Buchhaltung und Concierge-Aufgaben fiir eine oder mehrere Familien aus einer Hand
ubernimmt.

Familien-Charta. Nicht-rechtsverbindliches Dokument, das die Werte und Spielregeln
einer Familie festhalt.

Familienstiftung. Stiftung, die familieneigenen Zwecken dient — keine gemeinniitzige Be-
gunstigung, aber strukturelle Vorteile bei Vermogensbindung.

Female Heir Cohort 2030-2045. Statistisch erkennbare Konzentration weiblicher Erbinnen
in den Ubergabe-Wellen 2030-2045.
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Gemeinniitzige Stiftung. Stiftung mit anerkanntem oOffentlichem Zweck und steuerlicher
Beglinstigung.

Honorarberaterin. Vermogensberaterin, die ihre Vergilitung als festes Honorar erhilt,
nicht als volumens-abhangige Provision.

Multi-Family-Office. Familienbiiro, das mehreren Familien dient.
Single-Family-Office. Familienbiiro nur fiir eine Familie.

Vermogensverwalter-Wechsel-Quote. Anteil der Erbinnen und Erben, die nach der Uberg-
abe den bisherigen Vermogensverwalter wechseln (Capgemini: ~81 %).

Quellen

« Capgemini World Wealth Report 2025 — Vermogens-Ubergabe-Phasen 30/63/84 % bis
2030/2035/2040; 81 % Verwalter-Wechsel.

« DIW Wochenbericht 4/2026 (Bach / Sinclair) — Erbschaften und Schenkungen in Deut-
schland.

« Bundesbank PHF-Welle 2023 — Vermogensstratifikation deutscher Haushalte.
» Deutsche Bank Research 2024 — ,Erben in Deutschland bis 2060".

« Verband Deutscher Family-Offices — Selbstauskunft 2025 (~350-400 Familienbiiros in
Deutschland).

« ErbStGi. d. F. 2025; BewG i. d. F. 2025.

- Stiftungsrecht der Bundeslander.

Was bleibt, weil es weitergegeben wird — geordnet, sachlich, mit Bedacht.

Es gibt keinen Grund zur Eile. Was zu sortieren ist, lisst sich Schrite fiir Schritt sortieren,

mit der Zeit, die jede Familie braucht.

Sie entscheiden, wir bereiten vor.
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