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nsere Storyline auf einen Blick
Agenda

Der historische Vermdgenstransfer — Struktureller Wandel im Wealth-Markt

Erben ticken anders — Neue Erwartungen & Wechselbereitschaft

Neue Player im Markt — Wettbewerbsdruck durch FinTechs & Plattformen

Best Practices fihrender deutscher Institute — Was die Besten im Generationenmanagement anders machen
Blick Gber die Grenze — Erganzungen aus der Schweiz

Das Leistungsangebot — Von Nachlassplanung bis Unternehmensnachfolge

Deep-Dive: Stiftungs- und Nachfolgemanagement — Zentrale Differenzierungshebel

Transformation und neue Beratungslogik — Herausforderungen im Aufbau eines Generationenmanagements
Strukturierter Ansatz zur Umsetzung — Bewahrtes Vorgehen in der Praxis

Ausblick bis 2030 — Zentrale Entwicklungen und Perspektiven

Quelle: Horm & Company, April 2026
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ie Bedeutung von Erbschaften anteilig zur Wirtschaftsleistung steigt
Der historische Vermdgenstransfer — Struktureller Wandel im Wealth-Markt

Geschatztes Erbschaftsvolumen in % des Bruttoinlandsproduktes Implikationen

1900 entsprachen Erbschaften

: - Reich wird man zunehmend durch Erben statt Arbeiten —
in manchen Ldndern mehr als

25 T 50% des BIP 11 1nder westlichen Welt In vielen Landern ist Erbschaft inzwischen fast genauso
wurden 2025 Vermégen in Hohe wichtig wie eigenes Einkommen
20 - von S6 Billionen vererbt

Die «Erbgesellschaft» kehrt zurlick — Die heutige
~ Wirtschaft ahnelt wieder der Welt von Jane Austen:
/ Vermdgen basiert starker auf Herkunft als auf Leistung

/ Im 20. Jahrhundert fiel der
Anteil, wahrend er in den

letzten Jahrzehnten wieder

stieg auf @ 10% des BIP

15 - N

Erbschaften wachsen stark relativ zur Wirtschaftsleistung
—In Deutschland haben sich Erbschaften als Anteil der
Wirtschaftsleistung seit den 1970er verdreifacht

O T T T T T T
1900 1920 1940 1960 1980 2000 2020 Demographie verstarkt den Trend massiv — Weniger
rankreich — alien — ) & Doytschiand Kinder bedeuten: grolRere Erbschaften pro Kopf; allein in
rankreic anen apan eutschian UK +24 % pro Erbe durch kleinere Familien
GrofSbritannien USA  — Schweden Irland

Die Bedeutung von Erbschaften hat in den vergangenen Jahren drastisch zugenommen und wird weiter steigen.
Wohlstand, demographische Veranderungen und geringeres Wirtschaftswachstum tragen dazu bei.

Quellen: Economist, How to get rich in 2025, Februar 2025; Horn & Company, April 2026
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uch in Deutschland steigen steuerlich erfasste Erbschaften & Schenkungen

Der historische Vermdgenstransfer — Struktureller Wandel im Wealth-Markt

Erbschafts- und Schenkungsvolumen sowie Steueraufkommen (Deutschland, in Mrd. €)
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| Schenkungsvolumen zw. 115 113 volumen in 2023
2002 —2024: +51%
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/ Links aufgefihrt sind alle
steuerlich erfassten Erwerbe in
Deutschland, d.h. Freibetrage &
kleine Erbschaften fehlen

/ Tatsachlich vererbte Vermégen
liegen nach Schatzungen bei ~400
Mrd. € pro Jahr

/ In 2024 entfiel etwas mehr als die
Halfte des Volumens hiervon auf
Erbschaften (64,1 Mrd. €)

/ Erbschaften werden dominiert von
Geld- (52%) u. Immobilien-
vermogen (43%), wahrenddessen
Betriebsvermogen Schenkungen
(42%) dominierent

Auch in Deutschland beobachten wir einen drastischen Anstieg beim Erbschafts- und Schenkungsvolumen.
Steuerlich erfasste Erwerbe lagen 2023 auf einem neuen Rekordhoch.

1) Struktur des erfassten Vermogens auf Basis der Werte von 2023; Quellen: Statistisches Bundesamt; Horn & Company, April 2026

horn & company

Vertraulich
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/1 Gerade im PB ist Vermogensakkumulation bei Senioren Uberproportional hoch

Der historische Vermdgenstransfer — Struktureller Wandel im Wealth-Markt

Private Banking: Alters- und Vermdgensverteilung (Haushaltseinheiten, Daten per 31.03.2026)

100% 100%
>80 17%
34%
70-79 15%
o
£ 60-69 23% 18%
O
< 50-59
Vo 40-49
. \ 15% 26%
£ 30-39
< 8%
19-29 .
0—18\ — 14%
| \ 11% 4%
keine Angabe) 39 0% 0% 0%

Anteil an Haushaltseinheiten

Anteil am Vermogen?

Kundenbeispiel

Zum Vergleich (Gesamtbevolkerung):
Deutsche Uber 65 stellen ein Finftel der
Bevdlkerung und besitzen ein Drittel des
Vermogens

Kunden 70+ machen ein
Drittel der Kunden im Private
Banking aus und akkumulieren
die Halfte des Vermogens

Kunden zw. 50-70 machen
knapp 40% der PB-Kunden aus
und besitzen einen dhnlich
hohen Vermdgensanteil

Etwa ein Viertel der Kunden
ist jinger als 50 und halt <10%
des Vermogens

Im Private Banking verstarkt sich der Trend: Altere Kunden machen einerseits einen hoheren Anteil am Bestand
als Menschen an der Gesamtbevolkerung aus & besitzen gleichzeitig einen hoheren Anteil des Vermdégens.

1) Bezogen aufdas liquide Vermaogen; Quelle: Kundenbeispiel Horn & Company, April 2026

horn & company
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nsere Projekte belegen: Das Private Banking ,ergraut”in vielen Hausern
Der historische Vermdgenstransfer — Struktureller Wandel im Wealth-Markt

Private-Banking-Kunden alter 65 Jahre (in %)

mpany

68 70

60

Bank Bank Bank Bank Bank Bank Bank Bank Bank Bank Bank Bank Bank Bank
7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20

Hohe Altersdurchschnitte finden sich bei nahezu allen etablierten Private-Banking-Anbietern.
Im Schnitt sind 45% der Kunden alter als 65 Jahre.

Quelle: Horn & Company Private-Banking-Benchmarking, n=20, April 2026
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/2 Entsprechend ist die Regelung der Nachfolge im Private Banking zeitkritisch
Erben ticken anders — Neue Erwartungen & Wechselbereitschaft (1/2)

Viele Erben und Erblasser sind sich des Zeithorizonts ...dennoch ist die Beschaftigung mit der Nachfolge eher
bis zum Erbfall bewusst... langsam

1)

«Bis wann erwarten Sie eine Erbschaft?»

/3 65% der Erblasser haben kein Testament verfasst

T e — 55% besitzen keine Patientenverfiigung (>50J)
bis 2030 bis 2035 bis 2040

Obwohl sowohl Erben als auch Erblasser sich des zeitlichen Horizonts zur Regelung der Nachfolge bewusst sind,
werden aktive Schritte haufig gerne erst «in der letzten Minute» eingeleitet.

Quellen: Deutsche Bank, Erben und Vererben, 2024; Capgemini, Sail the great wealth transfer, 2025; Horn & Company, April 2026
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/2 Im Ubergang zu den Erben verdndern sich Kundenanspriiche grundlegend
Erben ticken anders — Neue Erwartungen & Wechselbereitschaft (2/2)

Neue Generationen ticken ganzlich anders als die ...und zeichnen sich durch eine hohe
abgebende Generation... Wechselbereitschaft aus
/ Kapitalerhalt, personliche Beratung, (y
traditionelle Werte 8 1 0
o Der Erben geben an,
innerhalb von 1-2 Jahren
Generation X / Technologieaffin, sucht anspruchsvolle nach Erbfall den Vermdgens-
Jg 1965-1980 und effiziente Beratung verwalter zu wechseln
._’
Millennials 7/ Digital-first, Interesse an sozialen und Top3 Wechselgriinde:
Jg. 1981-1996 okologischen Anlagen
Q 46% Fehlende digitale Services
Generationz / Online & Social Media, Interesse an a 33% Fehlender Zugang zu Alternatives
Jg. 1997-2010 '
g alternativen Anlageklassen (PE, Krypto) e 25% Mangelnde Value-Added-Services

Im Generationenlbergang verandern sich Kundenbedirfnisse grundlegend. Digitale Beratung, ein breites
Angebotsspektrum und Mehrwerte jenseits des klassischen Bankings treten in den Vordergrund.

Quellen: Capgemini, Sail the great wealth transfer, 2025; Horn & Company, April 2026
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eue Player drangen aggressiv auf den Markt um junge, vermogende Kunden vor
Neue Player im Markt — Wettbewerbsdruck durch FinTechs & Plattformen

Wettbewerb im Wealth Markt durch Neobroker, FinTechs & Direktbanken Implikationen
Auszug | Anzahl Kunden / Neue Player haben das Potenzial im
(in Mio.) Wealth Management erkannt u. setzen
100 | TRADE 2= (5 (,.4) traditionelle Player unter Druck
REPUBLIC ./ Dabei spielen sie v.a. drei Stérken aus:

30 1 N26/ b B~y
’ (‘) ING 5 DiBa () / Sie dominieren den Erstkontakt zu

2,5 —+— den kunftigen Erben
20 | / Sie setzen Preisanker und
(.) () Erwartungshaltungen
’ / Sie normalisieren Plattformlogiken
< 0 0
1,0 N Sca]ab]:3 DKB (') Kundenwachstum 2024-25 (Self-Directed + Modular Advice)
== P P <
0,5 == —latex (') (-) +0% () +10-30% () (’) > +30% / Oft fehlt neuen Playern (noch) das
SMARTBROKER Vertrauen und der Kontakt zur

Joe Broker

> Erbengeneration — hier liegt ein
30 60 90 120 e s .
7V Cinstieg in deutschen Markt geplant AUM/AUA (in Mrd. €) wichtiger Hebel traditioneller Institute

Nordnet

Wahrend etablierte Institute den Kontakt zu Erben mitunter stiefmutterlich pflegen, stolen neue Anbieter in
den Markt und besetzen die Kundenschnittstelle.

1) Bezogen aufEinlagen; Quelle: Horn & Company, April 2026
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/3 Befragungen belegen: Neobroker machen vor dem Private Banking nicht Halt
Neue Player im Markt — Wettbewerbsdruck durch FinTechs & Plattformen

Wechselbereitschaft von PB-Kunden zu Neobrokern Motive bei der Geldanlage

,Was hat Sie dazu bewegt, in Wertpapiere zu investieren?”

,Konnen Sie sich vorstellen, Ihre Wertpapieranlagen
auch bei einem reinen Online Broker wie Trade Republic
oder Scalable Capital Broker vorzunehmen?* Aussicht, mit Wertpapieren 49 63
Gewinne zu erzielen 62

63 Alternativmangel in Zeiten 40
von Nullzinsen, Inflation & Co. _ 44
Ich wurde von meiner Bank/ 2
meinem Berater darauf angesprochen -17

Empfehlung durch Freunde
" 26
und Familie
23 .
Sparpotenzial:

Ich habe Spald am Aktienhandel 26
und mache das zum Zeitvertreib 31 SS0lE
: . . 500-1000€
Nein Bin unschlissig Neobroker haben mir den ; ]
Zugang erleichtert 23 - >1000€

Befragungen belegen: Neobroker sind nicht nur auf den Retailmarkt beschrankt. Auch Private-Banking-Kunden
mit komplexeren Vermdgen sind interessiert an selbstbestimmter Vermodgensanlage.

10

Quelle links: Investors Marketing, Exklusivbefragung 06/2023, Private Banking Kundenpanel mit Vermogen 100T€ bis 1 Mio. €, n=243: Quelle rechts: Investors Marketing Wertpapierstudie, n=2.022
Generationenmanagement neu gedacht |
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nsights: Wir haben 13 Institute in Deutschland und 5 in der Schweiz befragt

Best Practices ftihrender Institute — Was die Besten im Generationenmanagement anders machen

- Wiesbadener \ ‘ \

S Kreissparkasse B Vil \olksbank

Keln Vontobel
I I b kYd Kieler Volksbank horn & C()m pCI n\/

Weberbank % o
In Gesprachen mit flihrenden Instituten

]ullus B ar haben wir zentrale Erfolgsfaktoren,

strategische Prioritaten und
Herausforderungen im

Privatbank
7 % 98 Generationenmanagement diskutiert.
O Flossbach von Storch LOMBARD “["EH
N

Wir bedanken uns herzlich fiir die rege

< hansen
@ A\ heinrich Teilnahme und die spannenden Gesprache!
B Rahn+Bodmer

PRIVATBANK SEIT 1798 . . . BANQUIERS SEIT 1750
‘ Single Family Office ‘ ‘ \

1) Quelle: Hom & Company, April 2026

Bethmann Bank
ABN AMRO
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ieben Erkenntnisse stechen hervor
Best Practices ftihrender Institute — Was die Besten im Generationenmanagement anders machen

/A4S

Was wir von filhrenden Instituten lernen kbénnen

Frihe Beziehung zur nachsten Generation statt Nachlass-Fixierung — Fiihrende Institute
adressieren die Erbengeneration Jahre vor dem Vermogensibergang, nicht erst danach.

Generationenmanagement ist ein Alleinstellungsmerkmal — Fiihrende Institute haben das
Generationenmanagement fest in die DNA ihrer Bank verwoben.

Nachfolgeplanung ist keine Frage des Alters — Der Vermdgenstransfer ist kein Punkt auf der
Zeitachse, sondern ein mehrjahriger, oft jahrzehntelanger Prozess.

Im Generationenmanagement wird der Berater zur Schlisselfigur — Die Qualifikation und
Rolle des Beraters tragt entscheidend zum Erfolg des Generationenmanagements bei.

Beratungsphilosophie eines Trusted Advisor — Bevor konkrete Losungsbausteine zum Einsatz
kommen, fokussieren sich Vorreiter auf die «Drei Grof3en S»: Strategie, Struktur, Steuerung.

NextGen erfordert echte Differenzierung — Die ndchste Generation hat andere Prioritaten:

Quality in, quality out — Fihrende Institute nutzen Daten gezielt, von der Gesprachs-
anbahnung bis hin zur Steuerung.

Quelle: Horm & Company, April 2026

horn & company

Dialog statt Monolog, Purpose statt reiner Rendite, digitale Erfahrung statt analoger Routine.

Interview-Ausschnitte

,on geschdtzt 80% unserer
Kunden kennen wir die Erben”

,Esist ein unglaublich intensives
Kundenbindungsinstrument”.

,Nachfolgeplanung ist das
blanke Leben, keine Altersfrage”.

,Man ist mehr Psychologe als
Anlagespezialist”.

,Wir sehen uns nicht als
Produktverkéufer”

,Die ndchste Generation lebt in
einer anderen Lebensrealitdt”

,Ohne Messbarkeit kein Fokus”

Generationenmanagement neu gedacht | 12
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6 Analog zum strategischen Stellenwert offerieren Institute ein breites Angebot
Das Leistungsangebot im Generationenmanagement

Leistungs-
bestandteile

Tatigkeiten
(Auszug)

Lesson Learned

Pricing

Differenzierung

Nachlass- Vollmacht &
planung Verflgung

/ Gen.-Ubergreifende / Letztwillige

Vermdgensplanung Verflgungen
/ Lebzeitige Ubertra- / Notfallkoffer zu
gungsstrategien Vertretungsregel-

/ Strukturierung von ungen privat/betr.
Vermogenswerten
/ Begleitung Errich.
von Legal Entities

/ Beratung der Erben

/ Patientenverfig.
/ Digitaler Nachlass

,Klare Verhdiltnisse sind
auch eine Form des
Vermdgensschutzes.”

Sehr hoher Kundennutzen durch qualitativ
hochwertige Beratung

Haufig keine separate Bepreisung

Deep-Dives auf Folgefolien

|

Stiftungs- Unternehmens- :
management nachfolge |

|

/ Beratung bei / Beratung der :
Stiftungserrichtung Nachfolge des :

/ Bankfachliche Unternehmers/ |
Umsetzung (ZV, M&A-Beratung |
Vermogens- / Geldeingang :

|

Reporting) '

,Ist ein Wachstumsfeld — die Kunden
kommen teilweise nur deshalb.”

Fokus i.d.R. auf
Liguiditatsereignis

Hohes Nachfrage-
wachstum

% des Anlagevolumen

Testaments-
vollstreckung
/ Dauer- oder
Abwicklungs-TV
/ Nachlasssicherung
/ Kapazitative Steuer-
ung wg. geringer
Planbarkeit

Praxis-Tipp: Kombim’erung der Rolle
des TVers mit der des Finanz

planers

Geringe Quote wg.
operat. Komplexitat

% des Erbvolumen

*

Differenzierungshebel

|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
| .
,  bewirtschaftung,
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|

% Differenz.-hebel % Differenz.-hebel

% Differenz.-hebel

Fihrende Institute gestalten das Generationenmanagement als ein eigenstandiges Leistungsangebot.
Kein Add-On, sondern ein Kernangebot im Private Banking mit Zustandigkeiten, Zielen und Budget.

Quelle: Horn & Company, April 2026

horn & company

Vertraulich
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leichwohl warten im Aufbau eines Generationenmanagements Hausaufgaben
Transformation und neue Beratungslogik

Zentrale Herausforderungen des Generationenmanagements Implikationen

/ Kennenlernen der Erben forcieren & nachhalten

/ Kennenlernformate initiieren; NextGen-Formate testen

/ Aktivitaten zur Vertiefung der Kundenbindung &
Retention nach dem Tod des Vermogensstifters tracken

Kundenbeziehung als Familie steuern
Beziehungen zu Erben werden haufig zu spat aufgebaut —
die Ansprache erfolgt reaktiv statt strukturiert

/ Ansprache & Interaktion digitalisieren (z.B. NextGen-
Onboarding-Strecke aufbauen)
NextGen-Produktangebot etablieren (u.a. ESG, Impact)
Klare interne Zustandigkeit fir NextGen benennen

Kompetenzprofil NextGen-fahig machen
Angebote im Bereich Impact & Alternatives fehlen —
Kommunikation & Erlebnis ist iberwiegend analog

Wachstumsorientierte, verjingende Personalplanung
Dezidierter Fokus auf weibliche Beraterinnen
Investition in Qualifikation & technisches Enabling
Zusammenarbeit in der Bank vorantreiben

Kundenberater/-innen befahigen
Beraterteams sind Uberaltet & wenig divers —
Silodenken hemmt die Potenzialausschopfung

Hybrides Beratungsmodell als Standard etablieren
Erstkontakt zu junger Generation fir O € ermoglichen
Beratung auch technisch in Qualitat & Mehrwertigkeit
heben (z.B. Szenarien-Kalkulation, steuerlicher Impact)

Wettbewerbliche Position scharfen
Neue Player dominieren den Erstkontakt zur jungen
Generation — hybride Beratung gewinnt an Bedeutung

NN N NN NN NN

Nichtsdestotrotz ist der Aufbau eines Generationenmanagements kein Selbstlaufer und erfordert Veranderung
im Beziehungsmanagement, Leistungsangebot, digitalen Umgang bis hin zur strategischen Positionierung.

Quelle: Horn & Company, April 2026

horn & com pany Vertraulich Generationenmanagement neu gedacht | 14



/9 In der Professionalisierung sollten Angebot, aber auch Steuerung bedacht werden

Grundsdtzliche Wege der Professionalisierung im Generationenmanagement

Professionalisierungsgrad im Generationenmanagement

Implikationen

Angebotstiefe & Beratungsverstandnis

4

A

Bank 14
Bank 7

Bank 13
Bank 5

Bank 6

Bank 18
Bank 17/

Bank 3

Bank 4
Bank 12

Bank9

Bank 8

Bank 16
Bank 10
Bank 11

Bank 15

Bank 1
Bank 2

v

Systematik bei Erfassung & Steuerung

/ Befragte Institute verfolgen zumeist

ein hohes Professionalisierungs-
denken im Rahmen der
Angebotsbreite und des
Beratungsverstandnisses im
Generationenmanagement

Die wenigsten kombinieren dies mit
einer nachhaltigen Steuerung, die
darauf abzielt, vertriebliche Erfolge in
der Breite zu generieren

Beide Denkrichtungen sind aus
unserer Sicht erforderlich, um
einerseits das Angebot auszubauen,
und dieses andererseits ertrags-
wirksam im Private Banking zu
verankern

Grundsatzlich sollten in der Professionalisierung des Generationenmanagements sowohl die Veranderung des
Beratungsverstandnisses und Angebotes als auch die Steuerung bedacht werden.

Quelle: Horn & Company, April 2026

horn & company

Vertraulich
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/9 In der Praxis hat sich ein strukturierter Ansatz im Aufbau des GMTs bewahrt

Strukturierter Ansatz zur Umsetzung (1/2)

Leistungsangebot Zielgruppen & Familienlogik

Welche Generationen, Rollen und
Familieneinheiten werden adressiert — und
mit welchen Leistungen?

Welche konkreten Leistungen und Formate
umfasst das Generationenmanagement
Uber alle Generationen hinweg?

-

Grundpfeiler
Generationen-

management

Bepreisung & wirtschaftliche Steuerung J) Betreuungs- & Zusammenarbeitsmodell

Wie ist die generationsiibergreifende Be-
treuung organisiert, wie greifen Generalisten,
Spezialisten und externe Partner ineinander?

Wie wird das Generationenmanagement
bepreist, gesteuert und wirtschaftlich
erfolgreich gemacht?

Rollen & Ressourcen

Welche Rollenprofile, Kompetenzen und Kapazitéten sind
erforderlich — und wo besteht Aufbau- oder Anpassungsbedarf?

Der Aufbau eines Generationenmanagements erfordert einen strukturierten, organisationsweiten Ansatz mit
klarer Zielsetzung, Verantwortlichkeiten und messbaren Ergebnissen.

Quelle: Horn & Company, April 2026

horn & compdany Vertraulich Generationenmanagement neu gedacht | 16
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9 Start ist haufig eine fundierte Bestandsaufnahme zur Potenzialabschatzung
Strukturierter Ansatz zur Umsetzung (2/2)

Initiierung

Potenzialabschatzung

- AbschlieSend werden in einer
Roadmap wesentliche
Bestandsaufnahme Handlungsfelder benannt und
- hierdurch eine systematische und
Aus der Analyse werden Risiken strukturierte Initiierung
mithilfe von Sterbe- angestolien.
wahrscheinlichkeiten ermittelt
Eine gezielte Bestandsaufnahme sowie Potenziale aus dem Aufbau
analysiert Kundenalter, Familien- eines Generationenmanagements
strukturen, Vermogenswerte und abgeschatzt.
Beratungsansatz. @ Geschatzter Aufwand im Bereich
von 20-30 Beratungstagen

Im Rahmen eines kurzen Projektes lassen sich Risiken und Potenziale mit geringem Aufwand ermitteln — fir
einen fundierten Start in den strukturierten Aufbau eines erfolgreichen Generationenmanagements.

Quelle: Horn & Company, April 2026
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/10 Ausblick: steigender Wettbewerb, K| & neue Bedarfe pragen das Bild von morgen
Ausblick bis 2030

Intensivierung Kl als neuer Regulatorische Frauen sind Haupt-
des Wettbewerbs Wettbewerbsfaktor Anpassungen vermogensempfanger
oY =
r
O A4 g‘\\,o Q
@ @ @ @
+14% 90% > 10 EU-Léndern > 50%
Erwartetes Wachstum bei der Finanzinstitute nutzt stehen Reformen auf der des Vermogens wird an
Millionaren in Deutschland bereits heute Kl in politischen Agenda — Institute Frauen vererbt — Wer diese
bis 2028. Private-Banking- irgendeiner Form — Berater, mussen Veranderungs- Kundengruppe nicht
Anbieter professionalisieren die KI nutzen, verdrangen dynamik akzeptieren und systematisch adressiert,
ihr Angebot und werben tendenziell jene, die dies Anpassungsfahigkeit riskiert massive
aggressiv.um Neukunden. nicht tun. entwickeln. Mittelabflisse.

Der Vermdgenstransfer entwickelt sich vom Trend zur neuen Normalitat. Daher sollten Vermdgensverwalter
jetzt die Grundlagen legen, um in den nachsten Jahren nicht den Anschluss zu verlieren.

Quellen: UBS, Global Wealth Report, 2024; Hom & Company, April 2026
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