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nabhéngige Vermdgensberatung mit
Weitblick. So lautet das unternehmeri-
sche Motto der Peter Rieder Vermégen
AG im oberbayerischen Waldkraiburg.
Das bezieht sich primir auf das Kon-
zept beim Geldanlegen im Kundenaufirag. Es ldsst
sich in der aktuellen Pandemiesituation aber auch
sinnbildlich iibertragen auf das verinderte Verhilt-
nis zwischen Finanz- und Vorsorgeberatern sowie
ihren Kunden. Das rund 23.000 Einwohner zihlen-
de Provinzstidtchen Waldkraiburg, hiibsch am Inn
gelegen und in der Jugend die Heimat von Singer
und Musikproduzent Peter Maffay, befindet sich in
Ostlicher Richtung gelegen, rund eine Autostunde
entfernt von der Miinchener Innenstadt. Dort am
ansonsten quirligen Maximiliansplatz, mitten im
Herzen der bayrischen Landeshauptstadt, unter-
hilt die Vermdgensberatung eine reprisentative
zweite Niederlassung fiir die urbane Kundschaft.

Doch seit Corona gerade in Bayern wieder voll
wiitet, verschldgt es den Chef, Griinder und mit 88
Prozent Anteil Hauptgesellschafter der AG, immer
seltener auf die A94, um die gut 70 Kilometer an
Strecke aus Waldkraiburg zuriickzulegen. Corona,
der befiirchtete Killer fiirs Geschift?

Der gelernte Bankfachwirt Peter Rieder, der sich
nach einer erfolgreichen Zeit als Angestellter 1999
als unabhingiger Finanzberater selbststindig
machte, liefert eine Antwort, die der Reporter so
kaum erwartet hat: ,,Uberraschenderweise hat sich
unser Geschéft unter Corona sehr positiv entwi-
ckelt. Das ist fiir uns keine Krise.“ Und er erklirt:
»Nach dem harten Bérseneinbruch im Marz hat
sich der Markt ja sehr schnell wieder erholt. Zum
ersten Mal haben wir festgestelit, dass die Kunden
keine panikartigen Verkiufe getitigt haben, son-
dern investiert geblieben sind, teilweise haben sie
sogar nachgekauft.”

Krise? Welche Krise?
Klingt sehr nach Beruhigungspillen und dem ver-
stindlichen Pfeifen im Wald gegen die eigene Angst
vor der dunklen Zeit. Doch im Fall von Rieder ist
das anders. Der Mann muss sich keinen Mut mehr
machen. Wer 1999, kurz vor dem Platzen der Inter-
netblase rund um die Jahrtausendwende, das eige-
ne Unternehmen griindet, wer kurz vor der Fi-
nanz- und Wirtschaftskrise 2007/2008 massiv in
die Expansion investiert und dann eiskalt erwischt
wird, und wer danach immer noch erfolgreich am
Markt ist - der braucht auch vor der Megakrise Co-
rona nur Respekt zu haben, aber keine schlottern-
den Beine zu bekommen. Leuchtendes Beispiel fiir
Rieder ist in Krisenzeiten immer die Investmentge-
sellschaft Pioneer: , Die wurde 1928 gegriindet, im
Jahr vor dem Schwarzen Freitag und der Weltwirt-
schaftskrise, die dann spiter in den Zweiten Welt-
krieg miindete. Und? Pioneer gibt es heute noch.*
Bereits weit vor Ausbruch der Corona-Pandemie

Vertrieb

kommen nicht nur aus dem bayerischen Siidosten,
sondern sind deutschlandweit verteilt. ,,Wir betreu-
en derzeit Mandate in Ulm, Freiburg, ja sogar in
Aachen und Berlin“, sagt Rieder.

Gleichwohl fiihit er sich seiner heimatlichen Re-
gion sehr verbunden, die Vernetzung ist ihm wich-
tig. So war er mehrere Jahre Vorsitzender des Ge-
werbeverbands Aschau und stellvertretender Kreis-
vorsitzender der Wirtschaftsjunioren Miihldorf,
Seit vielen Jahren engagiert sich Rieder in der Mit-
telstands-Union, der Arbeitsgemeinschaft der mit-
telstindischen Unternehmer in der CSU, bei der er
acht Jahre den Kreisvorsitz innehatte. Auferdem
ist Peter Rieder Mitglied im Wirtschaftsbeirat Bay-
ern. Auch sozial ist der Familienvater engagiert
und hat beispielsweise mit dem ,,Peter-Rieder-Abi-
turpreis* eine Ehrung fiir die besten Abiturienten
Waldkraiburgs ins Leben gerufen.

Rieders stabile und belastbare Netzwerke tragen
ihn auch durch diese herausfordernde Zeit. Hinzu
kommt unverhoffte Hilfe der Konkurrenz: ,,Den ak-
tuell enormen Zuspruch verdanken wir zu grofen
Teilen der Reaktion der Banken. Diese haben ihre
teilweise seit Langem laufenden FilialschlieBungen
oder Reduzierungen ihrer Offnungszeiten seit dem
Corona-Ausbruch noch einmal verstirkt und be-
schleunigt, sodass viele Kunden auf der Suche
nach einem neuen Ansprechpartner in Geldangele-
genheiten sind.“

Dieser - fiir Rieder und andere selbststindige
Vermdgensexperten positive Trend - diirfte 2021
anhalten. Er erwartet ,,einen weiter beschleunigten
Riickzug der Banken aus der Fliche und aus dem
Retail-Geschift“. Und wundert sich massiv: ,,Ein
Privatkunde mit zum Beispiel 150.000 oder
200.000 Euro scheint heutzutage fiir viele Banken
nicht mehr lukrativ genug zu sein. Insofern werden
wir in unserem Unternehmen weiter auf Expansi-
on und den weiteren Ausbau unserer Services - ge-
rade im digitalen Bereich - setzen. Kunden erwar-
ten bei der Vermdgensanlage eine personliche Be-
treuung und Wertschétzung - egal ob im realen
oder virtuellen Gesprich.“ Ab 150.000 Euro liqui-
dem Vermogen betreut das Team von Peter Rieder
Vermdgensmandate. Fairerweise handelt es sich
dabei meist um , Anfangstickets®, etwa die Kinder
von Unternehmerinnen und Unternehmern, die
mit der Kapitalanlage gerade erst starten. Das Gros
der Mandate liegt nach Aussagen von Rieder zwi-
schen einer halben und einer Million Euro an liqui-
dem Vermdgen.

Die Vermdgensberater beraten Privat- und Fir-
menkunden im Bereich Vermégensanlage und Ver-
mégensaufbau. Im Privatkundenbereich geht es
vorrangig um die Anlage von freien Geldern aus
Immobilienverkaufen oder Erbschaften, sowie um
die Absicherung fiir die Ruhestandsphase. Im Fir-
menkundengeschift zeigt die Peter Rieder Vermo-
gen AG Kunden Méglichkeiten fiir das Parken von
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Die Corona-Pandemie revolutioniert den Verkauf von Finanzprodukten.
Was friher nur zégerlich digital passierte, I&uft jetzt zwangslaufig
immer unpersénlicher ab, weil sich Kunden und Berater viel seltener live
begegnen. Doch das muss kein Nachteil sein, meint Vermébégensberater
Peter Rieder. Ein Portrat in der Zeit des ,New Normal®.

Eins eint alle Beratungsgespriche, ob Privat-
oder Firmenkunde: ,Unsere Klientel ist meist wirt-
schaftlich erfolgreich, durchaus gut informiert,
aber auch extrem viel beschiftigt, sodass sie von
uns erwartet, dass wir die finanziellen Themen auf-
bereiten und moglichst viele Tétigkeiten iiberneh-
men*, sagt Rieder.

Soll heifen: Allein aus Zeitgriinden bekommen
die Experten aus Waldkraiburg ihre Kunden kaum
live zu Gesicht. ,Wir haben immer schon sehr viel
mit dem Einsatz von Telefon, Videotelefonie und
E-Mail gearbeitet, da unsere Kunden bundesweit
verstreut sind und ein personliches Gesprich eher
die Ausnahme darstellt. Insofern hat sich durch Co-
rona eigentlich gar nicht so viel veréndert®, sagt
der Firmenchef. Und erginzt im Videotelefonat:
»Ich selbst habe seit einigen Jahren immer mein
Tablet dabei und kann - egal, wo ich mich gerade
bewege - auf alle Informationen zugreifen, die ich
fiir ein Beratungsgespriich mit meinen Klienten
brauche.” Neun von zehn Kundengesprichen fiihrt
Peter Rieder persdnlich, sein Office-Team ist vor al-
lem fiir das Back-up und die folgende Detailbetreu-
ung der Kunden zustindig

Stichwort Videotelefonat: Bei den neuen Mog-
lichkeiten von Zoom, Microsoft Teams und Co. -
sofern die Qualitit und das Tempo der Datenlei-
tung stimmen - gerét Rieder doch ins Schwirmen
tiber das ,New Normal“: ,Viele Konferenzen laufen
seit Corona nun iibers Web und nicht mehr mit
aufwendiger Anreise, Ubernachtung und Abreise.
Insofern erleben wir hier gerade einen enormen
Effizienzsprung.“

Die Sehnsucht nach dem Handschiag
Allerdings mochte der Gesellschaftsmensch Rieder
den personlichen Austausch mit seinen Berufskol-
legen nicht ganzlich missen und hoff, im kommen-
den Jahr wieder mehr vertraute und neue Gesich-
ter auf Livekonferenzen begriifen zu diirfen. So
wie vor Kurzem noch auf dem jihrlichen Invest-
mentcolloquium der globalen Vermégensverwal-
tungsfirma AllianceBernstein in Berlin, die tatsich-
lich live vor Ort stattfand. ,,ich habe es sehr genos-
sen. Das personliche Gespriich mit den Fondsma-
nagern ist dann doch was anderes als ausschlief-
lich iiber den Bildschirm miteinander zu kommu-
nizieren.” Gerade das Anlage- und Beratungsge-
schaft lebt eben nicht nur von niichternen Fakten
und Zahlen, sondern beruht wesentlich auch auf
Vertrauen und dem persénlichen Austausch.
Rieder und seine Mitarbeiter freuen sich daher
iiber jeden Kunden, der trotz des Regiments stren-
ger Hygieneregeln und wenig freier Zeit den Weg in
die Biiros in Waldkraiburg oder in der Miinchener
City findet. ,Wir haben in unseren Geschiftsriu-
men gliicklicherweise die M&glichkeit, dass wir mit
den Kunden in einem Raum sein kénnen - und das
unter Einhaltung der Abstandsregeln®. sagt Rieder.



