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Finanzielle Vorsorge treibt jetzt viele Menschen um

Wegen Corona sind
die Beratungen

bei der Volksbank
Rhein-Ahr-Eifel um 20
Prozent gestiegen

M Region. Fir die Zukunft in die-
sen Zeiten planen? Prognosen er-
scheinen waghalsig, viele Men-
schen sind verunsichert. Firmen-
lenker fragen sich: Wie wird es wei-
tergehen, bleibt das Unternehmen,
bleiben die Mitarbeiter gesund?
Fragen zur Vorsorge treiben viel
mehr Menschen als sonst tblich
an, sich mit ihrem Geldinstitut zu
besprechen. Das bestatigt Christi-
an SiB, Leiter Private Banking bei
der Volksbank Rhein-Ahr-Eifel im
Gesprach.

Wegen der Pandemie fiihlen sich
viele Menschen mit Blick auf die
Zukunft unsicher. Stellen Sie dies in
lhren téglichen Bankgesprachen
fest?

Ja, unsere Kunden beschaftigen
sich spurbar ofter mit dem Thema,
da die Corona-Krise nicht nur 6ko-
nomische Folgen hat, sondern auch
fir jeden von uns hochstpersonli-
che gesundheitliche Risiken dar-
stellt. Sie zeigt, wie fragil sowohl
Privatkunden als auch Unterneh-
men aktuell sind. Firmen und de-
ren Mitarbeiter stehen vor grofen
Herausforderun-
gen und vor vielen
neuen Fragen.
Dabei geht es nicht
nur um medizini-
sche Themen,
sondern auch da-
rum, wie sowohl
die personliche
Handlungsfahig-
keit als auch die
des Unternehmens
sichergestellt wer-
den kann. Gleichzeitig zeigt die
Krise, wie zerbrechlich das
menschliche Leben ist. Deshalb be-
schaftigten sich die Menschen ver-
starkt mit der Frage, welche Fol-
gen eintreten konnen, wenn eine
Corona-Infektion tatsdchlich zum
Schlimmsten fithren wiirde.

Wir haben frithzeitig auf den er-
hohten Informationsbedarf unserer
Kunden reagiert und neben Bera-
tungsgesprachen auch Webkonfe-
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Fragen zur Vorsorge wecken in Corona-Zeiten bei viel mehr Menschen als sonst den Wunsch, sich von ihrem Geldinstitut beraten zu lassen. Foto: picture alliance/dpa

renzen rund um Themen wie Vor-
sorge und Geldanlage angeboten.
Die Resonanz war sehr gut. (...) Un-
sere Kunden profitieren von Spe-
zialisten wie unseren Estate Plan-
nern. Uber unsere Verbundpartner
binden wir Vorsorgespezialisten in
die Gesprache ein, und wir arbei-
ten eng mit Steuerberatern,
Rechtsanwdlten und Notaren zu-
sammen. So sind wir in der Lage,
Angebote zu schntiren fir die un-
terschiedlichen Bedurfnisse - von
der Generationenplanung bis zur
Stiftungsgriindung.

Was tun Privatanleger, um fiir sich
selbst und eventuell fiir ihre Hin-
terbliebenen vorzusorgen?

Die Zahl der Gesprache hat defi-
nitiv zugenommen. Sie liegt aktu-
ell bei rund 20 Prozent mehr im
Vergleich zum Vorjahr. Corona ist
seit fast einem Jahr omniprasent in
den Medien. Hinzu kommt, dass
viele Kunden aufgrund des Lock-
downs mehr Zeit haben, sich damit
zu beschaftigen. Ganz konkret er-
teilen unsere Kunden vermehrt
Vollmachten fir ihre Konten, in-
formieren sich tber Patientenver-
fugungen und zum Thema Testa-
ment. Viele prifen und é&ndern
auch Vertrage, bei denen Dritte be-
gunstigt sind. Recht haufig werden
auBerdem Vermogensibertragun-
gen vorgenommen - Stichwort
.Schenken mit ,warmer' Hand".

Die Kunden nutzen dabei steuer-
lich optimierte Moglichkeiten, zum
Beispiel indem sie eine Rente an-
statt Kapital verschenken.

Wir unterstiitzen bei all diesen
Themen unsere Kunden bestmdg-
lich, klaren auf und bieten kon-
krete Hilfe an. Neben Beratungs-
gesprachen sind das auch ganz
greifbare physische Dinge wie ein
Notfallordner mit weiterfiihrenden
Informationen und Beispielen fiir
Vollmachten. Im Rahmen unserer
Generationenberatung analysieren
wir mit unseren Kunden deren in-
dividuelle Situation und sprechen
konkrete Empfehlungen aus, die
sie schriftlich mit nach Hause neh-
men. So haben sie Klarheit dari-

ber, welche Gefahren fiir ihr Ver-
mogen drohen konnen. Gemein-
sam mit unseren Verbundpartnern,
aber auch unter Einbindung der
Berater unserer Kunden, wie zum
Beispiel Steuerberater oder Rechts-
anwalt, begleiten wir unsere Kun-
den bei der weiteren Umsetzung.
Wichtig ist: Viele Dinge lassen sich
schnell und unkompliziert umset-
zen. Gerade in Krisenzeiten sind
die Dinge teilweise sehr turbulent,
und dann ist es gut zu wissen, dass
die personliche Handlungsfdhig-
keit sichergestellt ist, um Gefahren
fir das Vermogen zu vermeiden.

Was fragen Unternehmer mit Blick
auf ihre Zukunft und die Zukunft

ihres Unternehmens nach?

Die groBte Sorgen sind neben der
Gesundheit sowie der Bindung der
Mitarbeiter sicherlich die Themen
Liquiditat und das Kreditvergabe-
verhalten der Banken. Fiir uns als
Genossenschaftsbank gilt: Wir ste-
hen als verldsslicher Partner und
Kreditgeber an der Seite unserer
Kunden. Wichtig ist auch das The-
ma Nachfolgeplanung speziell fiir
Unternehmer. Kommt hier bei-
spielsweise eine Familienstiftung
als Nachfolgelosung infrage? Passt
die Nachfolgeregelung im Gesell-
schaftsvertrag zur personlichen
Nachfolgeregelung im Testament?
Das alles sind wichtige Fragen, die
frihzeitig geklart werden sollten,
da sonst nicht selten die Existenz
des Unternehmens auf dem Spiel
steht. Fehlt etwa eine Vollmacht,
konnen unter Umstdanden Lohne
nicht mehr bezahlt werden. Daru-
ber hinaus hilft die frithzeitige Pla-
nung dabei, den Frieden in der Fa-
milie und im Unternehmen zu er-
halten.

Ein anderes, vermeintlich bana-
les Beispiel ist das Thema Online-
Banking. Hier ist es wichtig, samt-
liche Zugange sauber zu verwal-
ten, sodass auch Buchhaltung und
andere Unternehmensbereiche da-
rauf zugreifen konnen und die Fir-
ma so handlungsfahig bleibt. (...)

Welche Bankprodukte sind beson-
ders gefragt, und was kénnen Sie
wem empfehlen?

Basis flir unsere Empfehlungen ist
immer eine saubere Analyse mog-
licher Risiken und Wiinsche unse-
rer Kunden. Erst dann sprechen
wir konkrete Produktempfehlun-
gen aus. Bei unserer Beratung ste-
hen keine einzelnen Produkte im
Fokus. Sie helfen aber dabei, Ziele
und Wiinsche zu gestalten und um-
zusetzen. Dazu gehoren Bereiche
wie die Risikoabsicherung im Pfle-
gefall oder die bestmoégliche Ge-
sundheitsvorsorge, aber auch Pro-
dukte, welche die Steuerbelastung
im Erbfall minimieren. Viele Kun-
den wissen es auBerdem zu schat-
zen, wenn sich Experten um die
Vermogensanlagen kimmern. Das
gilt gerade jetzt in Krisenzeiten.
Deshalb werden Lésungen zur
Vermogensverwaltung starker
nachgefragt.

Mit Christian SUR sprach unser
Chefreporter Thomas Brost.




