
„Was einer allein nicht schafft, das schaffen 
viele.“ Dieser Grundgedanke unseres genos-
senschaftlichen Geschäftsmodells hat es 
2014 weit gebracht. Die Genossenschaftsidee 
ist in das bundesweite Verzeichnis des im-
materiellen Kulturerbes der UNESCO aufge-
nommen worden. Noch mehr ist möglich: 
Deutschland bewirbt sich aktuell mit der 
Genossenschaftsidee bei der UNESCO um 
einen Eintrag in die weltweite „Repräsenta-

tive Liste des immateriellen Kulturerbes der 
Menschheit“. Die erste und bis jetzt einzige 
Nominierung aus Deutschland! Und 2014 
gab es noch einen Grund zu feiern: Die 
rechtliche Grundlage unseres Handelns, das 
Genossenschaftsgesetz, ist 125 Jahre alt  
geworden. 
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Über hundert Jahre alt und trotzdem aktuell 
und beliebt - dass die Genossenschaftsidee 
auch in unserer Region lebt, zeigt die Ent-
wicklung unserer Genossenschaftsbank. 
1.254 neue Mitglieder durften wir 2014 be-
grüßen. Mittlerweile bilden über 19.200 Teil-
haber das Fundament unserer Kreditgenos-
senschaft. Unsere Mitglieder zu fördern, ist 
unser Auftrag. Das steht schwarz auf weiß in 
unserer Satzung. Und das tun wir über das 

Bankgeschäft hinaus: 2014 haben 
wir die Crowdfunding-Plattform 
„Viele schaffen mehr“ ins Leben 
gerufen. Unsere Mitglieder kön-
nen seitdem im Internet unter  
http://vvr-bank.viele-schaffen-
mehr.de ihre Projektideen vor-
schlagen, die sie in ihren sozia-
len, karitativen oder kulturellen 
Einrichtungen, Initiativen und 
Vereinen realisieren wollen. Insge-
samt wurden so im vergangenen 
Jahr über 9.000 Euro für vier Pro-
jekte eingesammelt. Ein Gewinn 
für unsere Mitglieder und die Re-
gion, den wir auch 2015 weiter 

fortsetzen werden. 
Auch auf die Entwicklung unserer Bank  
blicken wir zufrieden zurück. Unser betreutes 
Gesamtkundenvolumen legte 2014 um rund 
drei Prozent auf 1,75 Milliarden Euro zu. Die 
Bilanzsumme konnten wir weiter steigern 
und zwar um 1,8 Prozent auf 799 Millionen 

Euro. Erfolgreich war unsere Bank bei  
der Finanzierung von Investitionen: An 
Häuslebauer, Immobilienkäufer und die 
mittelständische Wirtschaft vergaben wir 
mehr Kredite als im Vorjahr. Ebenfalls im 
Plus befand sich das Einlagengeschäft. Be-
sonders gefragt bei den Mitgliedern und 
Kunden waren kurzfristige Geldanlagen mit 
hoher Sicherheit. Lesen Sie hierzu mehr auf 
Seite 4 und 5.
„In den positiven Zahlen wird das genossen-
schaftliche Geschäftsmodell in seiner gan-
zen Stärke deutlich und zeigt, wie wir Regio-
nalität leben. Das Geld, das wir in der Region 
für Investitionen ausleihen, kommt aus der 
Region“, sagt Vorstandssprecher Michael 
Hoeck. „Und natürlich zahlen wir auch hier 
unsere Steuern.“ Alleine die Gewerbesteuer, 
die direkt den Kommunen zufließt, lag 2014 
bei rund einer Million Euro. Am Ende bleibt 
ein Jahresüberschuss von 3,4 Millionen Eu-
ro. 
Mehr Geschäft ist natürlich nur mit sehr  
engagiertem Personal zu schaffen: 211 Mit-
arbeiter bilden das Team unserer Bank. 16 
junge Menschen absolvieren derzeit die 
Ausbildung zur Bankkauffrau oder zum 
Bankkaufmann. Unser besonderes Ausbil-
dungsangebot: das berufsbegleitende Studi-
um in Zusammenarbeit mit der Dualen 
Hochschule Baden-Württemberg in Mos-
bach. Zu den Aktivitäten unserer Auszu- 
bildenden mehr auf Seite 3.

Vereinigte Volksbank Raiffeisenbank auf Wachstumskurs
Über 19.200 Mitgliedern gehört unsere Genossenschaftsbank
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Auch 2015 wieder Theater auf der 
Reichsburg in Cochem
Vergünstigte Tickets für Mitglieder

„Honig im Kopf“
Film ab! Beim Kino-open-air im Stadtpark Wittlich ...

Nach den erfolgreichen Vorstellungen der 
beiden Vorjahre heißt es auch in diesem 
Sommer wieder „Vorhang auf“ für Frei-
lichttheater der Extraklasse auf der Reichs-
burg in Cochem.
Am Samstag, dem 22. August 2015, 
um 20 Uhr präsentiert unsere Bank das 
Stück »Amadeus«, ein Schauspiel von 
Peter Shaffer. Unseren Mitgliedern bieten 
wir - wie bereits im letzten Jahr - exklusiv 
Eintrittskarten zum ermäßigten Preis an.

Wir freuen uns, Ihnen den erfolgreichsten 
deutschen Film des Jahres „Honig im Kopf“ 
von und mit Til Schweiger am 25. Juli 2015 
im Stadtpark Wittlich zu präsentieren! Der 
Film startet bei Einbruch der Dunkelheit.
Sie als Mitglied haben exklusiv die Mög-
lichkeit, Freikarten für diese Vorstellung zu 
erhalten. Wenden Sie sich einfach an Ihre 
Geschäftsstelle bzw. Ihren Kundenberater. 
Der reguläre Eintrittspreis beträgt 7 Euro 
im Vorverkauf und 9 Euro an der Abend-
kasse.

Die Karten für 20 
statt 25 Euro gibt es 
in unseren Ge-
schäftsstellen zu 
kaufen. Auch für 
die Anreise ist ge-

sorgt: Für die Regionen Wittlich, Bern-
kastel-Kues und Manderscheid bieten 
wir einen Bustransfer an. Weitere Infos 
und Ticketbestellung unter
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Denise Plein
Mitgliederbeauftragte

www.vvr-bank.de/theater

Zahlreiche Besucher genießen das Theater vor der 
herrlichen Kulisse der Reichsburg

z U M  i n H a l T

Die junge Tilda (Emma Schweiger) liebt ihren Großvater Amandus (Dieter Hallervor-
den) über alles. Der ehemalige Tierarzt erkrankt jedoch an Alzheimer, wodurch er zu-
nehmend vergesslicher wird und sich zu Hause nicht mehr zurechtzufi nden scheint. 
Für das in die Jahre gekommene Familienoberhaupt stehen daher alle Zeichen auf Seni-
orenheim. Niko (Til Schweiger), der Vater von Tilda und Sohn von Amandus, hält es für 
das Beste, den alten Mann in Betreuung zu geben. Doch die elfjährige Tilda akzeptiert 
diese Entscheidung keineswegs. Stattdessen macht sie deutlich, dass sie auch noch ein 
gewichtiges Wort bei der Amandus betreffenden Zukunftsgestaltung mitzureden hat. 
Kurzerhand entführt Tilda den verdutzten Opa, der so gerne noch einmal Venedig se-
hen würde. Hier war er bereits vor vielen Jahren mit seiner geliebten Frau in Urlaub ... 

Die junge Tilda (Emma Schweiger) liebt ihren Großvater Amandus (Dieter Hallervor-

z U M  i n H a l T

»Verzeih Mozart! Dein Mörder bittet dich um Gnade! « – das schreit 32 Jahre nach Mo-
zarts Tod ein alter Mann in seiner Wiener Wohnung aus sich heraus: Es ist der Hofkom-
positeur und Kapellmeister Antonio Salieri. Mit seiner Selbstbezichtigung, das Genie 
vergiftet zu haben, will er endlich den Ruhm erlangen, der ihm als Künstler zeitlebens 
versagt blieb. Vor einem imaginären Publikum entwirft er ein Zerrbild seiner Vergan-
genheit und macht die Zuschauer zu Zeugen seines Größenwahns.
Im Jahre 1780 sitzt Salieri in Wien künstlerisch fest im Sattel. Kaiser Joseph II. liebt seine 
Musik. Doch kommen aus Salzburg bedrohliche Nachrichten von einem Wunderkind 
mit Namen Wolfgang Amadeus Mozart.
Salieri spürt sofort die Einzigartigkeit dieses Talents. »Aber wieso nur hat Gott über 
diesem obszönen Kindskopf, der alle musikalischen Regeln über den Haufen wirft, sein 
ganzes Füllhorn ausgeschüttet und nicht über ihm, Salieri, seinem ergebensten Die-
ner?« Der vom Schicksal Benachteiligte sagt dem ungerechten Gott den Kampf an. Sei-
ne Waffe: Mozart selbst. Gott soll sein Lieblingskind leiden sehen! Mit Hofi ntrigen und 
psychologischer Raffi nesse treibt Salieri den Konkurrenten in den Ruin ...

sorgt: Für die Regionen Wittlich, Bern-
kastel-Kues und Manderscheid bieten 
wir einen Bustransfer an. 
und Ticketbestellung unter

»Verzeih Mozart! Dein Mörder bittet dich um Gnade! « – das schreit 32 Jahre nach Mo-
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In der Ausbildung bei der Vereinigten Volks-
bank Raiffeisenbank steht nicht nur der reine 
Bank-Alltag im Vordergrund. Uns ist es 
wichtig, dass auch unsere jüngsten Mitarbei-
ter sich in der Region engagieren und unter-
stützen sie dabei! So war es selbstverständ-
lich, dass unsere Azubis die Bank auf der 
Ausbildungsmesse am 22. und 23. März die-
ses Jahres im Eventum Wittlich vertreten ha-

ben. Hier konnten sich Schüler an zahlrei-
chen Ständen über Ausbildungsberufe in 
Betrieben der Umgebung informieren. Ihre 
Ansprechpartner auf dieser Messe waren die 
Auszubildenden der jeweiligen Betriebe sel-
ber, denn sie können den neugierigen Schü-
lern ungezwungen und aus eigener Erfah-
rung heraus viele Informationen über die 
Ausbildung geben. Zudem veranstalten wir 
jedes Jahr ein Infopraktikum in den Osterfe-
rien. Hier lernen die Praktikanten die einzel-
nen Abteilungen der Bank kennen und durf-
ten sogar einen Arbeitstag hautnah 
miterleben. 
Vor kurzem nahmen drei unserer Azubis an 
einem spannenden Projekt unter dem Motto 
„Change it! - Tauschen für den Guten 
Zweck“ teil. Hierbei versuchten Anna Moli-
tor, Julian Henke und Regina Daniels - ganz 
nach dem Vorbild von Kyle MacDonald 
„Von der Büroklammer per Kettentausch 
zum Haus“ - in maximal fünf Tauschvorgän-
gen eine Sachspende für eine soziale Ein-

A z ub  i  P r o j ekte  

richtung vor Ort zu ertauschen. Sie haben 
sich für ein Outdoor-Trampolin für die Kin-
der des „Haus St. Anton“ in Plein entschei-
den. Das Haus St. Anton ist eine Einrichtung 
für in Not geratene Kinder, Jugendliche und 
junge Erwachsene in Plein.
Der erste Tauschgegenstand, ein ausgefüll-
ter Lottoschein, wurde ihnen gestellt. Über 
Facebook erhielten die drei recht zügig ein 

Tauschangebot: Markus Klein aus St. Augus-
tin bot ihnen einen ein Handball an, auf dem 
zahlreiche Spieler der 1978er Weltmeister-
mannschaft unterschrieben hatten!
Der Handball bewies sich als ein sehr be-
gehrter Tauschgegenstand: gleich vier Inter-
essenten boten die unterschiedlichsten Dinge 
zum Tausch an – vom Blechschild der Rallye 
Monte Carlo Historique 2012 bis einer Lang-
lauf-Skiausrüstung. Die Entscheidung fiel 
allerdings auf das überraschende Angebot 
von Olaf Löber, Kunde unserer Bank und  
Inhaber eines Baumarkts in Hofgeismar.  
Er war von dem Projekt und der Idee, dass 
die jungen Leute sich für den guten Zweck 
einsetzen so begeistert, dass er bereit war, 
den Handball gegen ein neues Outdoor-
Trampolin für die Kinder des Haus St. Anton 
einzutauschen. 
So wurde das Ziel schneller erreicht als  
vermutet und die Kinder von St. Anton 
können sich in Kürze über das neue Tram-
polin freuen.

Ob Ausbildungsmesse,  
Infopraktikum oder Tauschprojekt! 
Unsere Azubis sind immer dabei!

Elena Bersch, Ausbildungsleiterin Silke Otten, Angela Berg und Jonas Bärtges  
stehen interessierten Besuchern der Ausbildungsmesse Rede und Antwort

Der erste Tausch geht über die Bühne - 
Anna Molitor tauscht den anfänglichen 
Lottoschein gegen einen Handball mit den 
Unterschriften der Weltmeister von 1978

Unser Tauschprojekt-Team: Anna Molitor, 
Regina Daniels und Julian Henke
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Herr Schlösser, Sie sind der neue 
Bereichsleiter Privatkunden der 
Vereinigten Volksbank Raiffeisen-
bank. Herzlichen Glückwunsch!  
Aber ein ganz neues Gesicht in  
der Bank sind Sie nicht, oder?

Vielen Dank für die Glückwünsche! Das ist 
richtig, ich bin nicht neu, sondern schon über 
zehn Jahre bei der Bank. 2003 habe ich als  
Individualkundenbetreuer angefangen und 
zwei Jahre später die Teamleitung Privat- 
kunden der Wittlicher Geschäftsstelle in  
der Burgstraße übernommen. Ab 2008 habe 
ich den Bereich Individualkunden geleitet. 
Und seit April bin ich Bereichsleiter Privat-
kunden und zuständig für unsere Geschäfts-
stellen und rund 100 Mitarbeiter.

Wo haben Sie ihre Berufslaufbahn 
gestartet? Haben Sie schon in der 
Schule Mathe geliebt und wollten  
immer Bankkaufmann werden?

Ja, Mathe habe ich gerne in der Schule ge-
macht. Aber auch das Fach Sozialkunde. 
Deswegen wollte ich ursprünglich Politik-
wissenschaften studieren. Dann habe ich 
mich aber für ein Studium zum Diplom-Be-
triebswirt mit gleichzeitiger Ausbildung 
zum Bankkaufmann bei der Commerzbank 
entschieden. Dafür bin ich von der Eifel nach 
Mainz gezogen. Während der Ausbildung ist 
mir eins schnell klar geworden: Ich will in 
der Kundenberatung arbeiten. Das liegt mir 
und macht mir Spaß. Und noch etwas ist mit 
der Zeit klar geworden: Uns, meiner Frau 
und mir, beide aus der Eifel kommend, ge-
fällt es auf dem Land besser als in der Stadt. 
Also sind wir zusammen mit unserer damals 
kleinen Tochter Ronja wieder zurück nach Ir-
rel gezogen. Und ich habe bei der heutigen 
Vereinigten Volksbank Raiffeisenbank ange-
fangen.

Bei Privatkundenbetreuung denken  
viele erstmal an Sparen und Geldanlage. 
Aber da steckt mehr dahinter …

Das stimmt, die Aufgaben sind sehr vielfäl-
tig. Jedes Mitglied und jeder Kunde hat seine 
eigenen Ziele und Wünsche. Diese analysie-
ren wir und erarbeiten eine individuelle Lö-
sung. Dabei geht es natürlich um Geldanlage 
und Vermögensaufbau. Aber auch um Ver-
mögensübertragung von einer Generation 
auf die nächste. Oder um steuerliche Fragen, 
Altersvorsorge, Immobilienfinanzierungen 
und Versicherungen. 

Geldanlage, Finanzierungen,  
Koordination der Geschäftsstellen … 
vom Berufsleben braucht jeder 
einmal Entspannung. Was machen 
Sie gerne in Ihrer Freizeit?

Familie steht ganz vorne: meine Frau Annet-
te und unsere drei Kinder Ronja, Luna und 
Levi. Ich treffe mich gerne mit meinen Freun-
den, die ich teilweise schon aus Kinder- und 
Jugendtagen kenne, und sportlichen Aus-
gleich hole ich mir beim Joggen und als Fuß-
balltrainer. Außerdem bin ich ehrenamtlich 
im Gemeinderat von Irrel tätig und engagiert 
im Ausschuss Jugend, Kultur und Touris-
mus. 

„Mit Weitblick ganz in Ihrer Nähe“ 
lautet der Slogan der Vereinigten 
Volksbank Raiffeisenbank. Was 
bedeutet diese Aussage für Ihre 
Tätigkeit?

Auf der einen Seite bedeutet das für mich, 
das Ohr am Mitglied und Kunden zu haben, 
individuelle Gespräche zu führen und Land 
und Leute persönlich zu kennen. Auf der an-
deren Seite heißt dass, den Blick über den 
Tellerrand für die übergeordneten Entwick-
lungen zu haben. Wir tauschen uns mit den 
anderen 1.200 Genossenschaftsbanken in 
Deutschland in Netzwerken aus, um dann 
wieder Antworten für unsere Tätigkeit vor 
Ort zu finden.

In neuer Position: Uli Schlösser 
Seit April verantwortet der 35-Jährige aus Irrel den Bereich Privatkunden 
unserer Bank

N A C H  2 0  J A H R E N  W E R D E N  A U S  . . .

bei 5% Zinsen bei 1% Zinsen

100.000 EUR 100.000 EUR

240 EUR/Monat 375 EUR/Monat

Neuer Bereichsleiter Privatkunden -  
Uli Schlösser

Vergleich: Was muss der Anleger bei  
den dargestellten Zinsen monatlich sparen, 
um eine Summe von 100.000 Euro  
zu erreichen
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Wie  unterscheiden sich die 
Genossenschaftsbanken und damit 
die Vereinigte Volksbank Raiffeisen-
bank von anderen Finanzdienst-
leistern, wenn es um Beratung und 
Betreuung geht?

Das Alleinstellungsmerkmal der Genossen-
schaftsbanken ist die Mitgliedschaft. Unsere 
Bank gehört den Mitgliedern und daher 
steht eine nachhaltige Zusammenarbeit mit 
unseren Mitgliedern und Kunden stets im 
Mittelpunkt. Wichtig ist uns die klassische 
Beratung vor Ort, aber gleichzeitig gehen 
wir neue Wege in der Online-Beratung. Vor 
allem jungen Kunden erwarten das von ihrer 
Bank.

Das zinsumfeld hat sich in den 
vergangenen jahren stark verändert: 
die zinsen sind historisch niedrig. 
Welche auswirkungen hat das? 

Für Menschen, die über einen Immobilien-
kauf nachdenken, sind die niedrigen Zinsen 
ein Vorteil. Sie können zusammen mit unse-
ren TÜV-geprüften Baufi nanzierungsexper-
ten ihre vier Wände so günstig wie nie fi nan-
zieren. Die Kehrseite der Medaille: Bürger 
mit Vermögen verlieren schleichend Teile ih-
res Ersparten, weil der Zinsertrag auf ihre 
Guthaben unter der Infl ationsrate liegt. 
Wie können wir helfen, die Vermögen unse-
rer Mitglieder und Kunden zu erhalten? Per-
sönliche und qualitative Beratung ist sehr 
wichtig. Raus aus dem Tagesgeld, rein in 
verschiedene Laufzeiten und Anlageklassen. 
Ungeachtet der täglichen Wertschwankun-
gen können Aktien das Vermögen langfristig 
vor dem schleichenden Wertverlust bewah-
ren. Denn die Erfahrung zeigt: Die Aktien-
kurse steigen auf lange Sicht. Allerdings le-
gen die Deutschen durchschnittlich nur zehn 
Prozent ihres Privatvermögens in Aktien an 
und damit weniger als andere Europäer. 
Hier ist Umdenken angesagt.

 Einblick 1/2015
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Wie wirken sich die niedrigzinsen 
auf die private altersvorsorge aus?

Das ist nicht zu unterschätzen. Wenn ich vor 
20 Jahren Geld in einer Versicherung ange-
legt habe, dann habe ich nach zwölf Jahren 
eine Kapitalverdoppelung erreicht. Heute 
dauert die Kapitalverdopplung rund 150 
Jahre. Dabei ist die Altersvorsorge sehr wich-
tig, denn die Menschen leben immer länger, 
aber die gesetzliche Rente leistet immer we-
niger. Gerade die junge und mittlere Genera-
tion muss vermehrt privat vorsorgen, an-
sonsten erhöhen sich die Risiken von 
Altersarmut. Da ist qualitative Beratung 
gefragt. 

Schematische Darstellung der Zinsentwicklung bei 10-jähriger bzw. 3-monatiger Laufzeit - kaum noch Unterschiede bei 
kurzfristigen und langfristigen Kapitalanalagen
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Wünsche einfach clever finanzieren 
Mit unserem VR-Wunschkredit

Zugegeben – manchmal fällt es schwer, sich 
etwas zu gönnen. »Brauch’ ich eigentlich 
momentan nicht« oder »Lieber erst einmal 
verschieben«, denken Sie dann. Aber viel-
leicht wünschen Sie es sich schon länger.
Liegt zum Beispiel der Schlüssel zu Ihrem 
neuen Auto noch beim Händler? Oder träu-
men Sie von neuen Möbeln oder einer 
Traumreise? „Egal, für was Sie das Geld ver-
wenden - als Ihr Finanzpartner helfen wir 
Ihnen gerne, diese Wünsche zu erfüllen. 
Und weil wir Sie kennen, erledigen wir dies 

ganz unbürokratisch, diskret und schnell. 
Mit dem VR-Wunschkredit. Damit haben Sie 
die finanzielle Freiheit, um sich ganz ent-
spannt den langersehnten Wunsch zu erfül-
len.“, so Dajana Hermann, Markbereichslei-
terin für die Region Mosel unseres Hauses.

Irreführende Zinsangaben

Viele Werbeangebote für Anschaffungsdar-
lehen führen in die Irre. Den oft dargestell-
ten niedrigen Zins gibt es meist nur bei einer 
so genannten 1a-Bonität oder kurzer Lauf-

Diana Hermann 
Marktbereichsleiterin 

Region Mosel

zeit mit hohen Raten. „Wählen Sie die Höhe 
der Rate nach Ihren tatsächlichen Erforder-
nissen und fassen nach Möglichkeit mehrere 
Kredite zusammen.“, empfiehlt Dajana Her-
mann. Die eingesparten Beträge können 
dann für den Vermögensaufbau und für die 
Altersvorsorge verwandt werden. So baut 
sich parallel zur Entschuldung ein finanziel-
les Polster auf, für das vorher die Liquidität 
fehlte.
Informieren Sie sich umfassend bei Ihrem 
Berater vor Ort. 
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Unternehmensnachfolge  
optimal vorbereiten und umsetzen 
Wir helfen Betrieben beim Generationenwechsel
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Der Handwerker möchte, dass einer seiner 
Meister den Betrieb übernimmt. Die Besitze-
rin des Einzelhandelsgeschäftes hofft dar-
auf, dass die Tochter mit einsteigt. Und der 
Landwirt weiß noch nicht genau, wer seinen 
Hof in Zukunft bewirtschaftet. Jedes inha-
bergeführte Unternehmen steht irgendwann 
vor der Aufgabe, die Nachfolge zu regeln. 
Die Zahl der Betriebe, in denen der Chef 
oder die Chefin einen Nachfolger sucht, 
wird immer größer: Bis 2018 werden alleine 
in Rheinland-Pfalz rund 6.200 Unternehmer 
Nachfolger für ihre Betriebe suchen. Im  
vergangenen Jahr wurden im Land über  
300 Unternehmen stillgelegt, weil kein ad-
äquater Nachfolger gefunden wurde. „Die 
Gründe dafür sind vielfältig, aber wenn sich 
der Unternehmer rechtzeitig Gedanken 
macht, muss es nicht so weit kommen“, sagt 
unser Bereichsleiter Firmenkunden Michael 
Johann.
Der Trend, dass der Betrieb nicht familienin-
tern übergeben wird, sondern eine externe 
Lösung gefunden werden muss, nimmt kon-
tinuierlich zu. Mittlerweile sind es schon 
über ein Drittel aller Betriebe. Johann: „Vor 
allem diese externen Nachfolgeregelungen 
erfordern einen intensiven Betreuungsbe-

darf.“ Fast jeder 
zweite Unternehmer be-
auftragt für die Nachfolgeregelung Berater. 
Aber wie läuft so etwas ab? „Wenn der Un-
ternehmer die Entscheidung getroffen hat, 
seinen Betrieb zu übergeben, startet ein 
rund 16- bis 24-wöchige Beratungsprozess 
durch unsere Bankberater“, erklärt Johann. 
„Das geht von der Vorbereitung, der An-
sprache potenzieller Käufer, der Vorberei-
tung der Risikoprüfung, dem Einholen von 
Angeboten, der Moderation des Bieterver-
fahrens bis hin zum Verkauf.“ Mit dieser 
ganzheitlichen Betreuung bringen wir nicht 
nur Unternehmer zusammen, sondern leis-
ten auch praktische Wirtschaftsförderung 
für die Region: Betriebe werden in die Zu-
kunft geführt und damit werden langfristig 
nicht nur Arbeitsplätze gesichert, sondern 
auch die Wirtschaftskraft gestärkt.
Ein zentraler Punkt bei der externen Nach-
folgeregelung ist der Wert des Unterneh-
mens. Unsere Genossenschaftsbank hat in 

ihrem Fi-
nanzverbund 
eine langjähri-
ge Erfahrung in 
der transparenten 
Bewertung. Mit verschiedenen, wissen-
schaftlich validierten Methoden berechnen 
wir den Wert. Viele Betriebe kommen  
aufgrund dieser Beratung zu der Erkennt-
nis, dass es einen Unterschied zwischen  
Unternehmenswert und Kaufpreis gibt. 
„Unternehmenswert ist das, was man  
bekommen möchte. Kaufpreis das, was ge-
zahlt wird“, so Johann. „Unsere Erfahrung 
zeigt, dass es den einen korrekten Unterneh-
menswert nicht gibt. Dieser Wert wird von 
zahlreichen unterschiedlichen Faktoren  
beeinflusst, die in die professionelle Bewer-
tung mit eingehen.“

Michael Johann 
Bereichsleiter Firmenkunden

H IN  W E I S

Dieses Interview mit Michael Johann, 
unserem Bereichsleiter Firmenkunden, 
erschien im März 2015 im Volksfreund-
magazin „Macher“
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Schicker Bungalow
in Hupperath

Gepfl egter Bungalow in ruhiger 
Wohnlage – nur 10 Minuten bis 
Wittlich. 4 Zimmer, Küche, Bad, 
Gäste-WC, Abstellraum, Hauswirt-
schaftsraum, Wohnfl äche ca. 110 m² 
plus teilweise ausgebautes Dachge-
schoss, sonnige, geschützte Terrasse, 
schön angelegter Garten. Ölzentral-
heizung plus Solaranlage für Warm-
wasser, Garage, gepfl asterte Einfahrt. 
Baujahr 1998, Grundstück ca. 600 m² - 
rundum eingefriedet

 Kaufpreis 229.000 €
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 immobilienService

 immobilienService

  Region Bernkastel-Wittlich:
Alexander Burg
Telefon (0 65 71) 924-219
Siegfried Flesch 
Telefon (0 65 71) 924-220
Region Cochem-Zell:
Klaus Borsch
Telefon (0 26 71) 66-131

Weitere Angebote auf Anfrage 
und im Internet: 
www.vvr-bank.de/immobilien

 Vereinigte 
Volksbank Raiffeisenbank eG

 M i T  W E i T B l i C K  G a n z  i n  i H R E R  n Ä H E

Ihr Ansprechpartner:
Siegfried Flesch
Telefon (0 65 71) 924-220

F i n a n z E n

Immobilienkredite: 
Zinstief optimal nutzen 
niedrige zinsen lange sichern

Eine Eigentumswohnung oder ein Haus als 
selbstgenutztes Eigentum oder als Wertanla-
ge? „Eine gute Idee und zudem eine interes-
sante Anlagealternative“, fi nden immer 
mehr Menschen angesichts rekordverdächti-
ger Niedrigzinsen für Spareinlagen und 

Wohnungsbaukredite. Nie waren Kredite 
fürs Haus so günstig wie heute – mit einer 
Zinsbindung von 30 Jahren gibt es sie schon 
für unter zwei Prozent Zinsen. „Niemand 
sollte darauf spekulieren, dass die Zinsen 
auf Dauer so niedrig bleiben. Deshalb ist es 
besser, sich die aktuellen Rekordzinsen lang-
fristig zu sichern“, sagt Alois Könen, Baufi -
nanzierungsberater unserer Bank. „Also 
nach Möglichkeit für die gesamte Laufzeit 
des Kredits, mindestens aber 15 oder 20 Jah-
re. Die Finanzierung steht damit auf siche-
ren Beinen, auch wenn die Zinsen am Kapi-
talmarkt wieder steigen.“
Vom Zinstief profi tieren auch viele Hausei-
gentümer, die ihren Kredit bereits vor Jahren 

aufgenommen haben und jetzt oder in den 
nächsten Jahren einen Anschlusskredit be-
nötigen. Läuft die Zinsbindung zum Beispiel 
in zwei oder drei Jahren aus, können sie 
schon heute die Konditionen für ihre An-
schlussfi nanzierung fest vereinbaren. Dafür 

bieten wir sogenannte Forwarddarlehen an. 
Vor steigenden Zinsen am Kapitalmarkt 
sind die Kreditnehmer dann sicher. Liegt der 
Finanzierungszeitpunkt noch mehr als drei 
Jahre entfernt, empfi ehlt sich ein Bauspar-
vertrag zur Zinssicherung. In jedem Fall ist 
es ratsam, rechtzeitig das Gespräch mit ei-
nem unserer Baufi nanzierungsexperten zu 
suchen. Könen empfi ehlt die derzeit extrem 
günstigen Zinsen nie isoliert zu betrachten: 
„Einen Gesamtüberblick liefert ein eigener 
Finanzierungsplan über die gesamte Lauf-
zeit. Für die meisten Menschen geht es um 
die größte Investition im Leben. Da sollte 
man sich gut beraten lassen.“
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durchschnittlicher 
effektiver Jahreszins

5,75%

Alois Könen
Baufi nanzierungs-

berater

zzgl. 3,57% Käufercourtage inkl. MwSt.
(Energieeffi zienzklasse E – 

Endenergiebedarf 144,2 kWh/(m².a)


