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Firma

ADIG Investment COMINVEST Asset Management GmbH

Askuma Sachversicherungsplattform

Augsburger Aktienbank AG

AXA Asset Managers Deutschland GmbH

Baden Badener Versicherung AG 

Baring Asset Management AG 

Capital Bank - GRAWE Gruppe AG 

Capital Leben Versicherung AG 

CREDIT SUISSE Asset Management GmbH

Delta Lloyd Hamburger Lebensversicherung AG

dit Deutscher Investment Trust

DPK – Deutsche Pensionskasse

Dr. Peters GmbH & Co. Emissionshaus

eFonds 24 GmbH

Equity Pictures Vertrieb GmbH

European Bank for Fund Services GmbH (ebase)

F & C Management Limited German Branch

Fidelity Investments

FINANZEN Advisor Services GmbH

Fondsdepotbank 

Fortis Investments

Generali Lebensversicherung AG

Gutingia Lebensversicherung AG 

Haftpflichtkasse Darmstadt

HSBC Trinkaus & Burkhardt KGaA

Invesco Asset Management Deutschland

invest solution GmbH

Itzehoer Versicherungen

Kölner Pensionskasse

Legal & General Deutschland Service GmbH

Lloyd Fonds AG 

M&G Investment

M. M. Warburg & Co Fonds - Vertrieb

MAMAX Lebensversicherungs AG 

Mannheimer Krankenversicherung AG 

Mellon Global Investment Ltd.

Nordea Bank S.A. c./o. Nordea Investment Funds S.A.

Nürnberger Krankenversicherung AG

Pictet & Cie  ( EUROPE) S.A

Qualitypool GmbH 

R + V 

Rendite 2000 AG 

Threadneedle Investments

Tutor-Consult GmbH

Unico Asset Management S.A.

XPS-Finanzsoftware GmbH

Zeitkontenberatung Dr. Musil & Cie GmbH

Frau Seebach wiederum hat einen An-
spruch auf Abfindungszahlung von Herrn
Felderer. Dieser beläuft sich, so die erste
Hochrechnung auf Basis der Bilanzwerte,
auf 725.000 u , also deutlich weniger als der
Verkehrswert des Unternehmens. 

Weitere Folge der unzureichenden Erb-
regelung: Da die gedachte Nachfolge im
Unternehmen nicht stattfindet, werden stil-
le Reserven „gehoben“. Steuerzahlung an
das Finanzamt (Einkommenssteuer, nicht
Erbschaftssteuer): ca. 500.000 u .

Noch ein Problem: Durch das
„Berliner Testament“, in dem sich die
Eheleute gegenseitig als Erben ein-
gesetzt haben, wurden die Kinder für
den ersten Erbgang „enterbt“. Sie
können demnach ihren Pflichtteil
geltend machen. Die Vermögens-
nachfolgeplanung ergibt , dass die
vier Kinder jeweils über 360.000 u
fordern können. Dieses Geld müsste
Frau Seebach in bar aufbringen, ei-
ne Übertragung von Vermögens-
werten (z. B. Immobilie) ist im Ge-
setz nicht vorgesehen. 

Im Zuge der Beratung werden Xa-
ver Seebach weitere Probleme deut-
lich: Im Falle seines Todes reichen
die laufenden Einnahmen nicht aus,
um die bestehenden Finanzierungen
für vier vorhandene Eigentumswoh-
nungen zu bezahlen. Und: Wenn er
stirbt, würde es für die Familie „rich-
tig teuer“.

Der Detailblick offenbart noch et-
was: Um Prämien zu sparen, hat der
Unternehmer vor Jahren eine Le-
bensversicherung abgeschlossen und
als versicherte Person seinen Sohn
eingesetzt. Die Versicherung ist für
eine Immobilienfinanzierung an die
Bank abgetreten. Problem Nr. 1:
Stirbt Xaver, läuft die Versicherung
weiter. Der Kredit wird nicht abge-
löst. Problem Nr. 2: Die Police fällt nicht (!)
Frau Seebach zu, sondern geht im Todesfall
auf den Sohn über – so regelt es das „Klein-
gedruckte“ im Versicherungsvertrag. Folgen:
Der Sohn muss die Prämien weiterzahlen,
bei Fälligkeit fließt der Bank das Geld zu –
ohne dass der Sohn davon einen Nutzen
hat. Die Miete bekommt schließlich Mutter
Seebach. 

… und mehr
Die genannten Punkte sind nur ein Teil der
Erkenntnisse aus der Arbeit des Estate Plan-
ners. Weitere Erkenntnisse: Der Rückzug aus
dem aktiven Geschäftsleben ist nicht gesi-
chert. Hier muss Xaver Seebach richtig
„Gas geben“ und die Weichen stellen. Etli-
che seiner Finanzierungen sind suboptimal
gestaltet. Die Aktiendepots sind ineffizient

und zudem gibt es eine erhebliche De-
ckungslücke, die er in den nächsten drei
Jahren durch gezielte Rücklagenbildung
stopfen kann. 

Sein Ziel, den Ruhestand zu genießen, er-
reicht er nur, wenn er die Unternehmens-
nachfolge gut regelt. Kritisch wird´s, wenn
es zur Scheidung kommen würde. Ur-
sprünglich wollte Herr Seebach den Gü-
terstand wechseln – weg von der Zuge-
winngemeinschaft hin zur Gütertrennung.

Theoretisch ist dies möglich, doch Xaver
fehlt das Geld, seiner Frau den bisher ent-
standenen Zugewinn auszugleichen. 

Team-Management
Der Fall, der kein konstruierter Einzelfall ist,
sondern die Beratungspraxis  zeigt, macht
deutlich: Ein einzelner Berater wird diese
Komplexität in der fachlichen Breite und
Tiefe nicht abbilden. Daher wird der Ho-
norarberater nach der eingehenden Analy-
se zum Moderator und Projektmanager. Er
holt nun, je nach Kernkompetenz, weitere
Berater an einen Tisch. Im vorliegenden Fall
sitzen der Steuerberater von Herrn Seebach,
sein Rechtsanwalt und Notar sowie sein
Vermögensmanager zusammen und ent-
wickeln ein in sich stimmiges Konzept für
die Eheleute.

Anschließend findet die Präsentation mit
den Eheleuten statt, die zu weiteren Ge-
sprächen führt. Die Ergebnisse und Ge-
sprächspunkte sind umfangreich:

• Einleitung von Vermögensumschichtun-
gen zur Vorbereitung des Ruhestands.

• Optimierung der Finanzierungen, da die-
se weit in die Ruhestandszeit andauern. 

• Gespräche mit dem Mitgesellschafter
über die Anpassung des Gesellschafts-

vertrags für den Todesfall (Bereit-
schaft müsste vorhanden sein, da ihn
das Problem ebenso trifft).
• Prüfung, ob der „Lieblingssohn“

der Eheleute als Nachfolger im
Unternehmen in Frage kommt.

• Prüfung, ob Rechtsformwechsel
der OHG sinnvoll und möglich ist. 

• Anpassung des Testaments, das
die uneheliche Tochter bislang
nicht berücksichtigt hat. 

• Diskussion verschiedener Testa-
mentsvarianten, z. B. die Einset-
zung des potenziellen Unterneh-
mensnachfolgers als Alleinerben
verbunden mit Vermächtnissen
und Auflagen. 

• Verhandlung mit dem „abtrünni-
gen“ Sohn (ggf. auch mit unehe-
licher Tochter) über den Pflicht-
teilsverzicht gegen sofortige Zu-
wendung. 

• Sicherstellung, dass im Fall des To-
des von Xaver Seebach ausrei-
chend Liquidität zur Begleichung
der Pflichtteilsansprüche und der
Steuerzahlungen vorhanden ist.
Zusätzlich oder als Alternative:
Gespräche mit den Kindern über
Verzicht des Pflichtteils im ersten
Erbgang (ggf. mit Gegenleistung).

• Anpassungen der Versicherungen,
insbesondere schriftliche Weisung
an Gesellschaft wegen Versiche-
rungsnehmerwechsel im Todesfall
von Xaver Seebach. 

• Entwicklung von Vorschlägen zur Absi-
cherung von Frau Seebach, die unab-
hängig von Fortführung oder Beendigung
der Ehe erhalten bleiben soll. 

Fazit
Die Planung des Ruhestands des Unter-
nehmers, die Erbplanung und die Unter-
nehmensnachfolge – derart komplexe The-
men gehören auf den Tisch von Profis. Ver-
käufer von Finanzprodukten stoßen hier
schnell an ihre Grenzen. Der Vermögens-
nachfolgeplaner ist der richtige Ansprech-
partner für Vermögende und Unternehmer.
Faustregel: Beträgt das Vermögen deutlich
mehr als eine Million Euro, sollte ein „Esta-
te Planner“  hinzugezogen werden.  

J Klassische Berateraufgabe: Die Entflechtung von Firmen- 
und Privatvermögen sowie entsprechender Darlehen.
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