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Private Banking als eigenständiges Geschäftsfeld im Kundengeschäft

5Quelle: „Webinar I Potenziale im Private Banking heben“ und „Praxisleitfaden 
Zusammenarbeitsmodell im Private Banking in Genossenschaftsbanken“ des BVR

„Private Banking ist als 
eigenständiges Geschäftsfeld 
für die Genossenschaftsbanken
zu verankern“ 

Beschluss des BVR-Fachrat 
„Markt und Produkte“ 
vom 16.03.2022 

Beispielhafte Zusammenarbeitsmodelle der Geschäftsfelder aus der Praxis



Unterscheidung der Kundenzuordnung nach liquidem Vermögen 

Definition der Marktbearbeitungsmodelle

6Quelle: „Praxisleitfaden Vermögensplanung für Private-
Banking-Kunden in Genossenschaftsbanken“ des BVR

„niedrigkomplexe 
Private-Banking-Kunden“ 
mit einem liquiden Vermögen zwischen 
250 TEUR bis 1 Mio. EUR

„mittelkomplexe 
Private-Banking-Kunden” 
mit einem liquiden Vermögen zwischen 
500 TEUR bis 3 Mio. EUR 
(umfasst auch „niedrigkomplexe 
Private-Banking-Kunden“ ab 250 TEUR)

„hochkomplexe
Private-Banking-Kunden” 
mit einem liquiden Vermögen 
über 3 Mio. EUR.
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Karrierepfade im Private Banking 
Drei unterschiedliche Karrierepfade mit bis zu 4 Leveln

Quelle: „Praxisleitfaden Personalentwicklung im Private Banking  
in Genossenschaftsbanken “ des BVR
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Ein abgestimmtes Bildungsangebot für die genossenschaftliche Finanzgruppe

Vorteile des neuen Personalentwicklungskonzepts

Auf Feedback und 
Ergebnissen basierendes 

Bildungskonzept:

Das Bildungskonzept ist direkt auf 
den Erkenntnissen des Private 

Banking-Projekts aufgebaut und 
stellt sicher, dass es den aktuellen 

Bedürfnissen entspricht.

Erfüllung der 
Anforderungen an die 

Beratungsqualität:

Die entwickelten Lern- und 
Entwicklungswege gewährleisten 
eine hohe Beratungsqualität, die 

den definierten Standards 
entspricht.

Wahlmöglichkeit und 
Fokussierung nach der 
Privatkundenberatung:

Berater können nach der 
Privatkundenberatung gezielt 

wählen und sich auf spezifische 
Bereiche fokussieren, was ihre 

Expertise erhöht

Inhaltlich abgestimmte 
Entwicklungswege:

Die Entwicklungswege sind 
inhaltlich aufeinander abgestimmt 

und bieten eine Struktur, die 
kontinuierliche Weiterentwicklung 

und Qualifizierung ermöglicht.

Spezialisierung auf 
bestimmte Themenbereiche:

• Berater können sich auf spezifische 
Themenbereiche spezialisieren, was 

zu einer tiefgehenden Expertise 
und einer besseren 

Kundenbetreuung führt.

Erfüllung der 
aufsichtsrechtlichen 
Anforderungen des 

WpHG´s:

Die Weiterbildungsangebote sind 
konform mit den Anforderungen 
des Wertpapierhandelsgesetzes 

(WpHG), was rechtliche Sicherheit 
gewährleistet.
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VR-Individualkundenbetreuung
17 Tage Präsenz zzgl. KN

Prüfung 
Klausur, Fallstudie (4 Wochen Vorbereitung) und 

Kundengespräch basierend auf der praxisnah ausgearbeiteten 
Ergebnisse mit anschließendem Fachgespräch 

1 Tag

Weiterbildungszeit
15 Stunden (900 Minuten)
gemäß § 34d, Abs. 9 GewO (IDD)

Präsenzmodul 2

4 Tage

Investition in Zinspapiere
1 Tag

Fundamentale und 
technische Aktienanalyse

3 Tage

Präsenzmodul 3

4 Tage

Spezielle Zertifikate
1,5 Tag

Investmentfonds & ETF
1,5 Tag

Alternative Investments
1 Tag

Präsenzmodul 1

5 Tage

Volkswirtschaftliche 
Gesprächskompetenz & 

Wirtschaftspolitik
1,5 Tage

Steuern & Aufsichtsrecht in 
der Anlageberatung

1 Tag

Vorsorge, Erbrecht & 
Generationsmanagement

2,5 Tage

Prüfungsvorbereitungswebinar 

ca. 2 Stunden

Präsenzmodul 4

4 Tage

Portfoliomanagement
2 Tage

Umsetzungstrainings
2 Tage

Abendevent

In ausgewählten Wochen

In ausgewählten 
Seminarwochen erwartet 

Sie zusätzlich ein 
Abendevent mit Input- und 

Netzwerkcharakter



VR-Wertpapierspezialist
11 Tage Präsenz und 2,5 Tage digital zzgl. KN

Prüfung 
Fallstudie und Kundengespräch mit anschließendem 

Fachgespräch
1 Tag

Präsenzmodul 2

4 Tage

Qualifiziertes Management 
von Zinspapieren mit 

Derivaten
2 Tag

Grundlagen im Eigenhandel 
/ Depot-A-Management

1 Tag

Aufsichtsrechtliche 
Rahmenbedingungen für 
Wertpapierspezialisten

1 Tag

Präsenzmodul 3

3 Tage

Steuerliche 
Rahmenbedingungen für 
Wertpapierspezialisten

1 Tag

Erstellung eines 
Anlagekonzept

0,5 Tage

Insights DZ Bank:
Impulsvorträge zu 

ausgewählten Themen
0,5 Tage

Praktische 
Einsatzmöglichkeiten inkl. 

Umsetzungstraining
1 Tag

Digitale Module

1 Tag

Börsen- und 
Tradingpsychologie

0,5 Tage

Modernes Online-Trading
0,25 Tage

Währungsgeschäfte mit 
Derivaten und 

Devisentermingeschäfte
0,25 Tage

Digitale Module

1,5 Tage

Modernes 
Portfoliomanagement 

live erleben 
1 Tag

Blockchain, Kryptotoken 
und digitales 

Zentralbankgeld
0,5 Tage

Präsenzmodul 1

4 Tage

Optimierung von 
Aktiendepots mit Optionen 

und Optionsscheinen
3 Tage

Aktienanalyse für 
Wertpapierspezialisten

1 Tag

Abendevent

In jeder Woche

In jeder Seminarwoche 
erwartet Sie zusätzlich ein 
Abendevent mit Input- und 

Netzwerkcharakter



Begrüßung

Bericht aus dem BVR-Projekt “Potenziale im Private Banking heben“

Ausblick: Die Entwicklungswege der Geno PE 2025 

Veränderungen in den bestehenden Entwicklungswegen 

Die neuen Entwicklungswege im Private Banking

Gesamtübersicht aller Entwicklungswege inkl. ADG

Übergangsmatrix

Ihre Fragen

02.10.202421

AGENDA

A
G

EN
D

A



22

Die Ganzheitlichkeit der Betreuung unter Einbezug  
der persönlichen Lebenssituation steht für eine 
Vielzahl von Private-Banking-Kunden im Fokus. 

Quelle: „Praxisleitfaden Vermögensplanung für Private-Banking-Kunden in Genossenschaftsbanken“ des BVR



Zuordnung von Produkt- und Leistungsangeboten

Marktbearbeitungsmodelle im Private Banking und Produktangebote

23Quelle: „Praxisleitfaden Vermögensplanung für Private-
Banking-Kunden in Genossenschaftsbanken“ des BVR
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<<<<

Vermögenserhalt und Nachfolgeplanung
werden von diesem Kundensegment als wichtigste 

Ziele in der Vermögensplanung genannt.
Quelle: „Praxisleitfaden Vermögensplanung für Private-Banking-Kunden in Genossenschaftsbanken“ des BVR



Vermögensplanung für Private Banking Kunden 

25Quelle: „Praxisleitfaden Vermögensplanung für Private-
Banking-Kunden in Genossenschaftsbanken“ des BVR



26

Private Banking Kunden erwarten von ihrem 
Betreuer professionelle und proaktive 
Unterstützung in finanziellen Angelegenheiten. 

Quelle: „Praxisleitfaden Vermögensplanung für Private-
Banking-Kunden in Genossenschaftsbanken“ des BVR



Wesentliche Erkenntnisse / Empfehlungen zu Inhalten und Art von Schulungen

27Quelle: „Praxisleitfaden Vermögensplanung für Private-
Banking-Kunden in Genossenschaftsbanken“ des BVR
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Kunden wünschen sich eine Beratung 
auf „Augenhöhe“, die proaktive und
professionelle Unterstützung liefert.

Quelle: „Praxisleitfaden Vermögensplanung für Private-
Banking-Kunden in Genossenschaftsbanken“ des BVR



VR-Private Banking Beratung 
12 Tage Präsenz und 3 Tage digital zzgl. KN

Prüfung 
Klausur und eine komplexe Fallstudie - Erstellung eines 

Teilvermögensplans inkl. Kundengespräch und Fachgespräch 
1 Tag

Weiterbildungszeit
15 Stunden (900 Minuten)
gemäß § 34d, Abs. 9 GewO (IDD)
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Präsenzmodul 2

4 Tage

Souveräne 
Selbstpräsentation und 

professionelle 
Neukundenakquise 

1 Tag

Businessknigge 2.0 - 
Stilsicher und kompetent 

im Auftritt mit 
Geschäftspartnern

1 Tag

Generationenberatung
1 Tag

Risiko- und 
Vorsorgemanagement

1 Tag

Präsenzmodul 3

4 Tage

Vermögensverwaltungen
1 Tag

Strategische 
Asset Allocation / 

Portfoliomanagement
1 Tag

Erstellung von (Teil-) 
Vermögensplänen und 

vertriebliches 
Umsetzungstraining 

2 Tage

WP-Kompetenz

4 Tage Präsenz 

1 Tag digital

Aktien analysieren 
und verstehen

(2 Tage)

Spezielle Zertifikate und 
Alternative Investments

(1 Tag)

Spezielle Investmentfonds 
und ETF´s  

(1 Tag)

Digitaler Baustein
Investitionen in Zinspapiere 

(0,5 Tage)

Digitaler Baustein
Beteiligungen 

(0,5 Tage)

Digitale Module

3 x 0,5 Tage

Rechtliche 
Rahmenbedingungen im 

Private Banking
0,5 Tage

Aufsichtsrechtliche 
Besonderheiten 

(WpHG / MiFID II)
0,5 Tage

Nachhaltigkeit
im Private Banking 

0,5 Tage

Digitale Module

3 x 0,5 Tage

Immobilien
Direktinvestitionen

0,5 Tage

Professionelles 
Kreditmanagement

0,5 Tage

Wie denken und handeln 
Unternehmer, Freiberufler 

und Unternehmen
0,5 Tage

Präsenzmodul 1

4 Tage

Einführung und 
Grundlagen des 

VR-Private Banking 
0,5 Tage

Beratungsmanufaktur
Private Banking

1,5 Tage

Spezielle 
Wertpapierlösungen 
in der qualifizierten

Anlageberatung 
0,75 Tage

Gesprächskompetenz
in volkswirtschaftlichen 

und wirtschaftspolitischen 
Themen

0,75 Tage

Steuerliche 
Rahmenbedingungen im 

Private Banking
0,5 Tage

Abendevent

In jeder Woche

In jeder Seminarwoche 
erwartet Sie zusätzlich ein 
Abendevent mit Input- und 

Netzwerkcharakter

Prüfungsvorbereitungswebinar 

ca. 2 Stunden

Optionales Zusatzmodul
mit dem Abschluss 

VR-BeraterPass 
Individualkundenbetreuung

(BP IV)

Prüfung 

Digitaler
Multiple Choice Test 
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Privatkunden und Private Banking ab 2025 
NEU! Übergangsmodul UPGRADE VR-Private Banking Beratung für VR-Vermögensplaner (PK616003)

VR-Private Banking BeratungVR-Vermögensplanung

Zur besseren Lesbarkeit wird in dieser Veröffentlichung das generische Maskulinum verwendet.  
Die hier verwendeten Personenbezeichnungen beziehen sich auf alle Geschlechter.

UPGRADE

Digitale Module

1 Tag

Professionelles 
Kreditmanagement

0,5 Tage

Rechtliche 
Rahmenbedingungen im 

Private Banking
0,5 Tage

Präsenzmodul

5 Tage

Beratungsmanufaktur
Private Banking

1 Tage

Souveräne Selbstpräsentation 
und professionelle 
Neukundenakquise 

1 Tag

Wie denken und handeln 
Unternehmer, Freiberufler und 

Unternehmen
1 Tag

Businessknigge 2.0 - Stilsicher 
und kompetent im Auftritt mit 

Geschäftspartnern
1 Tag

Generationenberatung
1 Tag Weiterbildungszeit

4 Stunden (240 Minuten)
gemäß § 34d, Abs. 9 GewO (IDD)

Mit dem Besuch dieses Moduls 
erhalten die bisherigen 
VR-Vermögensplaner 

den neuen Titel
VR-Private Banking Berater 

ohne extra Kompetenznachweis!
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Für Unternehmer ist es wichtig, dass die Bank 
in der Lage ist, Privat- und Unternehmensseite 
aus einer Hand zu betreuen. 

Quelle: „Praxisleitfaden Vermögensplanung für Private-
Banking-Kunden in Genossenschaftsbanken“ des BVR



VR-Private Banking Betreuung 
12 Tage Präsenz und 3 Tage digital zzgl. KN

Prüfung 

Erstellung eines 
holistischen 

Vermögensplans
inkl. Kundengespräch und 
mündliches Fachgespräch 

1 Tag

32

Präsenzmodul 2

4 Tage

Finanzplanung für 
Unternehmen

1 Tag

Strategien für eine 
erfolgreiche 

Vermögensnachfolge 
2 Tage

Generationenübergreifende 
Unternehmenssicherung und 

Unternehmensnachfolge

0,5 Tage

Stiftungsmanagement
0,5 Tage

Präsenzmodul 3

4 Tage

Spezielle und individuelle 
Vermögensverwaltungs-

konzepte 
1 Tag

Performance Messung und 
Managerselektion

0,5 Tage

Erstellung einer 
holistischen 

Vermögensplanung inkl. 
Umsetzungstraining

2,5 Tage

WP-Kompetenz

5 Tage Präsenz 

in zwei Modulen

Professioneller Handel mit 
Termingeschäften und 

Hebelprodukten
(3 Tage)

Qualifiziertes Management 
von Zinspapieren mit 

Derivaten
(2 Tage)

Digitale Module

ca. 2 Tage

Testaments-
vollstreckung

0,5 Tage

Spezielle steuerliche 
Rahmenbedingungen und  
Gestaltungsmöglichkeiten

1 Tag

Financial Lighthouse
(Financial Planning 

Software von Gschwind)
60 Minuten

Präsenzmodul 1

4 Tage

Beratungsmanufaktur
Unternehmer Banking

1,5 Tage

Businessknigge 2.0
Professionalisieren Sie 

Ihren Auftritt!
0,5 Tage

Behavioral
Finance
1,0 Tage

Immobilien-
management

1 Tag

Digitale Module

2 x 0,5 Tage

Spezielles 
Wertpapierwissen für 

Private Banking Betreuer 
0,5 Tage

Kryptowährungen und 
Virtual Assets 

0,5 Tage

Weiterbildungszeit
15 Stunden (900 Minuten)
gemäß § 34d, Abs. 9 GewO (IDD)

Abendevent

In jeder Woche

In jeder Seminarwoche 
erwartet Sie zusätzlich ein 
Abendevent mit Input- und 

Netzwerkcharakter

Prüfungs-
vorbereitungs-

webinar 

ca. 2 Stunden

Optionales Zusatzmodul
mit dem Abschluss 

VR-BeraterPass 
Wertpapierspezialist

(BP V)

Prüfung 

Digitaler
Multiple Choice Test 



VR-Private Banking Spezialist (ADG)
15 Tage Präsenz zzgl. KN

Prüfung 

Arbeitsauftrag 
"Nachfolgeplanung" und 
ganzheitlicher Projektfall 

(mündliche Prüfung)
1 Tag
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Präsenzmodul 2

5 Tage

Fresh up – 
Finanzinstrumente

1 Tag

Private 
Vermögensnachfolge

1 Tag

Unternehmerische 
Vermögensnachfolge und
Beratungsansätze im Estate 

Planning

1 Tag

Persönlichkeits-Exzellenz & 
Werte-Exzellenz

2 Tage

Präsenzmodul 3

4 Tage

Unternehmerkunden 
verstehen

1 Tag

Portfoliomanagement, 
Performance Messung und 

Managerselektion
1,5 Tage

Vorsorgemanagement
1 Tag

Steuern
0,5 Tage

Präsenzmodul 4

4 Tage

Unternehmensbewertung 
und -verkauf im Kontext 

der Nachfolge
0,75 Tage

Family Office und 
Ausschreibungsverfahren

0,25 Tage

Vermögensnachfolge 
steuerlich optimieren und 

Stiftungen
1 Tag

Case Studies
2 Tage

Präsenzmodul 1

ca. 3,5 Tage

Immobilienmanagement 
und Investitionsrechnung

1,5 Tage

Haftungs- und 
Aufsichtsrecht, 
Anlegerschutz

1 Tag

Finanzpsychologie
0,5 Tage

Competence Dinner
3 Stunden 
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Bildungsangebote im Private Banking ab 2025

Zertifizierter 

Stiftungsberater 

5 Tage Präsenz 

inkl. KN

Zertifizierter 

Nachhaltigkeitsberater 

5 Tage Präsenz, 

2 Tage digital inkl. KN
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VR-Immobilien-

spezialist

ca. 5 Tage 

zzgl. KN

Vertriebsassistenz

VR-Private Banking

3 Tage digital 

VR-Generationen-

management *

5 Tage Präsenz 

zzgl. KN

VR-Generationen-

beratung *

5 Tage Präsenz

Senior

Estate Planner

16 Tage Präsenz, 4,5 Tage 

digital inkl. KN

Karriere am Kunden als fachlicher Spezialist / Experte

VR- Wertpapier-

spezialist /-in (BP V)

11 Tage Präsenz, 

2,5 Tage digital zzgl. KN

VR-Individualkunden-

betreuung (BP IV) 

17 Tage Präsenz 

zzgl. KN + eLearning

Karriere am Kunden in 

der Private Banking 
Betreuung 

Führungskarriere

VR-Private Banking Betreuung

12 Tage Präsenz, 3 Tage digital zzgl. KN

Certified Financial Planning

(mit Zusatzprüfung zum CFP (BP V))

ca. 50 Tage Präsenz

zzgl. KN

Leiter 

Private Banking

8 Tage 

Präsenz 

Abgestimmte Bildungswege im genossenschaftlichen Bildungsverbund 

VR-Private Banking Beratung

12 Tage Präsenz, 3 Tage digital zzgl. KN

MGB Leadership

13 Tage Präsenz zzgl. KN

Private Banking

Spezialist

15 Tage Präsenz, 0,5 Tage digital 

zzgl. KN

* 500,00 EUR Preisnachlass bei Teilnahme am Senior Estate  Planner 

KN = Kompetenznachweis / Prüfung
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„Die generationenübergreifende Kundenbetreuung im Private 
Banking bietet eine gute Möglichkeit zur Positionierung beim 
Kunden, da es sich nicht um einen Produktverkauf, sondern 

um eine echte Beratungsleistung handelt“
Quelle: „Praxisleitfaden Vermögensplanung für Private-Banking-Kunden in Genossenschaftsbanken“ des BVR



Die generationenübergreifende Private Banking Kundenbetreuung…

38
Quelle: Vertriebskonzept  „Generationenübergreifende PB-Kundenbetreuung“ des BVR
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Fach-  oder Spezialistenkarriere Generationenberatung
Abgestimmte Bildungswege im genossenschaftlichen Bildungsverbund 

A
n

ge
b

o
te

 d
e

r

A
D

G
 

Le
ve

l 4
Le

it
er

 /
 E

xp
er

te
n

A
n

ge
b

o
te

 d
e

r 

R
eg

io
n

al
A

ka
d

em
ie

n
Le

ve
l 1

 b
is

 3
B

et
re

u
er

 u
n

d
 S

p
ez

ia
lis

te
n

VR-Generationen-

management

5 Tage Präsenz 

zzgl. KN

VR-Generationen-

beratung

5 Tage Präsenz

Senior

Estate Planner

16 Tage Präsenz, 

4,5 Tage digital inkl. KN

KN = Kompetenznachweis / Prüfung
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„Das ganzheitliche Betreuungskonzept für unsere Private-Banking- 
Kunden muss die Lebenswirklichkeit der Kunden für diese und  

kommende Generationen erfassen, sowie weitere Themen, 
Denkräume und Vertriebschancen eröffnen.“
Quelle: „Praxisleitfaden Vermögensplanung für Private-Banking-Kunden in Genossenschaftsbanken“ des BVR
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„Das ganzheitliche Betreuungskonzept für unsere Private-Banking- 
Kunden muss die Lebenswirklichkeit der Kunden für diese und  

kommende Generationen erfassen, sowie weitere Themen, 
Denkräume und Vertriebschancen eröffnen.“
Quelle: „Praxisleitfaden Vermögensplanung für Private-Banking-Kunden in Genossenschaftsbanken“ des BVR

Immobilienspezialist
im Private Banking



Immobilienspezialist im Private Banking

42

• Prozess des Immobilienportfoliomanagements, um effektive Strategien für den Kauf, die Verwaltung und den Verkauf 
von Immobilien zu entwickeln
• Methoden der Markt- und Kundenanalyse zur Identifizierung 
potenzieller Investitionsmöglichkeiten und Kundensegmente
• Bestandsaufnahme und Investitionsplanung zur Optimierung der Portfolioleistung
• Renditeanalyse inklusive steuerlicher Betrachtung für eine ganzheitliche Finanzplanung
• ESG-Nachhaltigkeitsanalyse zur Bewertung der ökologischen, sozialen und governance bezogenen Aspekte von 
Immobilieninvestitionen.
• Chancen- und Risikoanalyse zur Minimierung potentieller Risiken und Maximierung der Rendite im Kundenportfolio
• Immobilienstrategien basierend auf realistischen und erreichbaren Zielen
• Gesellschaftsrechtliche Gestaltung des Portfolios, um rechtliche Risiken zu minimieren
• Veräußerung von Immobilienvermögen und Estate Planning für eine langfristige Vermögenssicherung
• Absicherung der Immobilie und des Immobiliencashflows, um finanzielle Stabilität zu gewährleisten (Haus- und 
Grundbesitzerhaftpflichtversicherung, Mietschutzversicherung, Mietkautionsbürgschaft,  
Wohngebäudeversicherung, Gewässerschadenhaftpflichtversicherung)*
• Handlungsempfehlungen ableiten, anpassen und überzeugend präsentieren



Vertriebsassistenz im Private Banking
(PK616002 in Präsenz und PK636002 digital)
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Fachliches Grundlagenwissen (1 Tag)
• Private Banking – grundlegende Begriffe und Zusammenhänge
• Einblick in den Ablauf eines Private Banking Beratungsprozesses
• Überblick über die relevanten Themenfelder im Bereich Private Banking                                                

(Wertpapiere / Generationenberatung / Immobilien / Sonstige)  
• Segmentierung und Verständnis der potenziellen Kunden
• Grundlagenwissen zu Gesellschaftsformen und Vollmachten
• Überblick zu den für die Anlageberatung relevanten Gesetzen 
• Anlageberatung vs. Vermögensverwaltung
• Relevante Unterlagen für die Vor- und Nachbereitung von Kundenterminen

Kommunikation / Auftreten (2 Tage)
• Professionelles Telefonieren Inbound / Outbound
• Signalerkennung in der Kommunikation mit Private Banking Kunden 
• Businessetikette für Assistenzen / Umgang mit dem gehobenen Klientel 
• Repräsentatives Auftreten in der Öffentlichkeit 
• Gestaltung des Kundenerlebnisses (Ausgestaltung Räumlichkeiten, 

Kundenempfang, Kundenveranstaltungen) 
• Beschwerdemanagement 
• Genossenschaftliche Werte / Markenbotschafter
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Jährliches Update, Austausch und Netzwerken
für Private Banking Berater und Betreuer







08:30 – 09:30 Die Sommelier Strategie: Genussvolle Akquise im Private Banking 
Dirk Stoess
cormens GmbH

09:45 – 10:45 Virtual Assets im Private Banking 
Gloria Traidl 
Gloria Traidl Consulting

11:15 – 12:15 Steuer-Update 2024 / 2025 
Dr. Udo Delp, StB
Kanzlei für Wealth Planning Köln

12:15 – 13:15 Mittagspause

13:15 – 14:00 Tu Du´s! Nachhaltigkeit im Private Banking
Oliver Kleine 
Volksbank Beckum-Lippstadt eG

14:15 – 14:30 Die Neuentwicklung von „Vermögen optimieren“ als Depot-
optimierungssoftware im Zusammenspiel mit Financial Lighthouse 
Bettina Schnier / Andreas Kapsner
Atruvia AG

14:30 – 15:30 Financial Lighthouse – Die neue Software für strategische Vermögens- 
und Finanzplanung in der genossenschaftlichen Finanzgruppe
Michael Gschwind
Gschwind Software GmbH 

16:00 – 17:00 Stiftungen 
Hans-Dieter Meisberger
DZ PRIVATBANK S.A.

Forum Private Banking
Das jährliche Private-Banking-Update am 10.12. und 11.12. vor Ort in Frankfurt und als Livestream in ganz Deutschland

47

08:30 – 09:15 Marktausblick 2025
Dr. Ullrich Kaffarnik 
DJE Kapital AG 

09:30 – 10:15 Testamentsvollstreckung in der Unternehmensnachfolge 
Nina Müller-Held, RA
AWADO Rechtsanwaltsgesellschaft mbH

10:45 – 11:15 Das Private Banking Projekt in der GFG – ein Zwischenbericht 
Mariam Chaari
BVR

11:30 – 12:30 Unternehmer auf Kurs halten: 
Trends und Schlüsselstrategien in der Finanz- und Nachfolgeplanung
Bernd Schulze Kappelhoff 
Schulze Kappelhoff GmbH

12:30 – 13:15 Mittagspause

13:15 – 14:15 Nach der US-Wahl – 
Einblick durch das Schlüsselloch in den Maschinenraum der Macht
Julius van de Laar 
Top-Speaker
Politischer Kampagnen- und Strategieberater 

14:30 – 15:30 Businessknigge 2.0  - ein Update
Anke Quittschau-Beilmann 
korrekt! Coaching & Seminare

16:00 – 17:00 Aktuelle wertpapieraufsichtsrechtliche Entwicklungen 
Anette Neitzert
Genoverband e.V.

10. Dezember 2024       11. Dezember 2024



08:00 – 08:30

Leitfaden Generationenberatung 
Bericht aus dem BVR-Projekt Private Banking
Sebastian Zartmann
DZ PRIVATBANK S.A.

08:30 – 09:15

Fondsgebundene Versicherungen als Gestaltungsmodell
in der Vermögensübertragung
Frank Steinhagen 
Union Investment Privatfonds GmbH 

09:30 – 10:15

Testamentsvollstreckung 
in der Unternehmensnachfolge
Nina Müller-Held, RA 
AWADO Rechtsanwaltsgesellschaft mbH

10:15 – 10:45 Kaffeepause

10:45 – 12:15

Heranführen der NextGen an Vermögen – 
nicht allein ein Thema von Recht und Steuern!
Welchen Einfluss Familiendynamiken, Geschwisterrivalitäten sowie 
individuelle Interessen auf den Generationswechsel haben und wie Sie 
dieses Dilemma lösen können.
Dr. Maren Gräfe
gkn Gräfe Klümpen-Neusel Rechtsanwälte Steuerberater PartG mbB
Dr. Karin Ebel
ebel & team GmbH

12:15 – 13:00 Mittagspause

Forum Generationenmanagement
Forum Generationenmanagement 2024 am 19.11. als professionelles Live-Streaming-Event in ganz Deutschland
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19. November 2024 - Vormittag  

   

13:00 – 14:00

Praktische Fragen bei der Erbschaft von Edelmetallen, numismatischen 
Münzen, Briefmarken, Schmuck u. Kulturgütern
Dr. Udo Delp, StB
Kanzlei für Wealth Planning Köln

14:15 – 14:30

Die Neuentwicklung von „Vermögen optimieren“ als Depot-
optimierungssoftware im Zusammenspiel mit Financial Lighthouse 
Bettina Schnier / Andreas Kapsner
Atruvia AG

14:30 – 15:00

Financial Lighthouse – Einblick in die neue Software für strategische 
Vermögens- und Finanzplanung am Beispiel der Generationenberatung
Martin Kruppa
Gschwind Software GmbH 

15:00 – 15:30 Kaffeepause

15:30 – 16:15

Unternehmensnachfolge in der Finanz- und Nachfolgeplanung - 
Strategische Ausrichtung, Beratungsprozess und Beratungsansätze 
Bernd Schulze Kappelhoff 
Schulze Kappelhoff GmbH

16:30 – 17:15

Die Stiftung als Gestaltungsinstrument in der Nachfolgeplanung 
(Gemeinnützige, Familien- und Unternehmensstiftung)
Dominik Heinle
DZ PRIVATBANK S.A.

19. November 2024 - Nachmittag  

   



08:30 – 09:30
Besteuerung von Absicherungs- und Vorsorgelösungen
Steffen Sprange
GenoAkademie GmbH & Co. KG

09:45 – 10:45

Strategische und operative Beratung der Erbschafts- und 
Schenkungssteuer in der Finanz- und Nachfolgeplanung 
Bernd Schulze Kappelhoff 
Schulze Kappelhoff GmbH 

11:15 – 12:00

Herausforderungen bei der Besteuerung von Geschäften mit 
Kryptowährungen, Token und Edelmetallen
Dr. Udo Delp
Kanzlei für Wealth Planning, Köln

12:00 – 13:00 Mittagspause

13:00 – 13:45

Quellensteuer Update und Ausblick FASTER-Initiative 
(Maßnahme zur Harmonisierung der Quellensteuer-Verfahren in der EU)
Dirk Marter
Deutsche WertpapierService Bank AG

13:45 – 14:30

Besteuerung von Vermietungsimmobilien im Privat- und 
Betriebsvermögen
Dr. Udo Delp
Kanzlei für Wealth Planning, Köln

14:45 – 15:30 
US-Quellensteuer Update
Marco Ginther 
Deutsche WertpapierService Bank AG

16:00 – 17:00 

Update: Abgeltungsteuer und Investmentsteuer 
in der professionellen Anlageberatung und Private Banking Betreuung
Ellen Ashauer-Moll
gkn Gräfe Klümpen-Neusel Rechtsanwälte Steuerberater PartG mbB

Forum Steuern im Private Banking
NEU! Forum Steuern im Private Banking am 21.11.2024 als professionelles Live-Streaming-Event in ganz Deutschland
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