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Wie bist du in die Branche gekommen?

Marcel Arndt:Ich fand es schon immer spannend und faszinierend, was die Banken an Vermogenswerten verwalten, welches
Auftreten und welche Verantwortung man gegentiber Menschen hat und wollte daher schon von Beginn an in diese Branche —
heute bin ich gllcklich, dass ich mit vielen Spezialisten und Anlageberatern in einem gemeinsamen Beraternetzwerk bin und dieses

als Vorstand zukunftsweisend mitgestalten kann.

Butter bei die Fische: Was ist der Auftrag der Finanzdienstleistungsbranche gegentiber der Gesellschaft? Wo liegt eigentlich unsere

Verantwortung?

Arndt: Menschen in die Lage zu versetzen, eigene Finanzentscheidungen zu treffen, um ihren personlichen Vermogensaufbau und
dessen Absicherung zu fordern und als ehrlicher Ratgeber an ihrer Seite zu stehen. Die ehrbare Berufsethik zu beachten und diese
zum Wohle des Kunden beziehungsweise des Mandanten einzusetzen. Menschen folgen Menschen und diese wertvolle
Eigenschaft darf nicht in negative Energie oder Taten umgewandelt werden, um eigene Vorteile daraus zu ziehen. Wir haben eine
wichtige Aufgabe mit unserer Branche, die wir zu erfillen haben.

JETZT ABONNIEREN!

Was motiviert dich, morgens aufzustehen?

Arndt: Es ist wichtig, Menschen zu treffen und ihnen bei ihren Herausforderungen als Ratgeber oder auch Initiator zur Seite zu
stehen. Ich freue mich also auf Begegnungen mit Menschen, die mich inspirieren und finde es faszinierend zu sehen, wie sich

daraus neue Ideen entwickeln.
Was machst du anders als die meisten?

Arndt: Ich bin gerne der Gesprachspartner, der nicht nur gut zu-, sondern genau hinhort. Und damit liegt mir das Herausfinden von

geeigneten Zeitpunkten, um dann Menschen zusammenzubringen, die sich in ihrer Lebensphase bendtigen.
Welche unabdingbaren Skills vermisst du bei vielen Vermittlern?

Arndt: Das Zu- und Hinhoren und das Verwenden einer einfachen und bildlichen Sprache! Viele Menschen neigen dazu, ihr Wissen
nur in ein Schaufenster zu stellen, anstatt es zielgerichtet und dosiert einzusetzen. Eine gute Kommunikation ist der Schlussel zu
einem erfolgreichen Leben. Wir mussen in unserer Branche noch mehr auf die Kommunikation achten, denn Wissen ist ein
wichtiger Faktor, aber Menschen zu verstehen und zu erreichen, hat noch ein enormes Potenzial.

Welche Eigenschaften sind deiner Meinung nach wichtig ftir einen erfolgreichen Unternehmer?
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Arndt: Es ist wichtig, sich bewusst zu machen, dass es keinen Fahrstuhl fir Erfolg gibt, sondern dass man Schritt fir Schritt die
Treppe hinaufsteigt und sein eigenes personliches Tempo finden muss. Veranderungsbereitschaft, Kontinuitat und Leidenschaft
werden dazu beitragen, die eigenen Ziele zu erreichen, mit allen Phasen, die dazugehoren. Ein negativer Einfluss ist der Vergleich
oder sogar Neid —was man beides von Anfang an vermeiden sollte. Ein passendes Sprichwort besagt: Des Gluckes Tod ist der
Vergleich!

Welchen Tipp wiirdest du einem jungen Vermittler oder einer jungen Vermittlerin geben, der oder die kurz vor der Griindung des
eigenen Maklerunternehmens steht?

Arndt: Finde einen Mentor, der deine Werte unterstitzt und dir hilft, zu wachsen. Vertraue nicht darauf, dass du alles besser kannst,
sondern nutze die Erfahrung des Mentors, um schwerwiegende Fehler zu vermeiden und aus deinen und seinen Erfahrungen zu
lernen.

99 Die Beziehungen zu den Menschen sind das grofSte Asset des Maklermarktes

Wie gehst du mit Risiken und Unsicherheiten um, die mit dem Unternehmertum verbunden sind?

Arndt: Der Austausch mit anderen Unternehmern, guten Ratgebern und Menschen, die mich von sich selbst aus unterstutzen
wollen, ist das A und O. Ich bin dankbar fir mein Netzwerk und auch den Mut, manchmal Dinge einfach auszuprobieren.

Was glaubst du, welche Herausforderungen stehen dem Vermittlermarkt bevor?

Arndt: Die digitale und personliche Kommunikation. Die Beziehungen zu den Menschen sind das grof3te Asset des Maklermarktes.
Wir mussen in den kommenden Jahren noch intensiver mit der Technik umgehen, um unsere Beziehungen digital und personlich
zu gestalten. Dadurch kann ich gegenuber den Firmen, die mit Daten eine Menge machen kdnnen, wettbewerbsfahig bleiben.
Open Finance wird viele neue Herausforderungen mit sich bringen und ich muss mich darauf einstellen, mich standig
weiterzuentwickeln. Jeder Makler sollte sich frihzeitig mit Open Finance auseinandersetzen und die passenden Antworten darauf
finden, um sein Geschaftsmodell darauf auszurichten.

Denkst du, dass sich die Maklerschaft immer mehr an Pools bindet?

Arndt: Ein Muss. Die Pools, die die Antworten auf Open Finance liefern, werden in Zukunft die Gewinner sein. Dies sollte zeitnah
gepruft und hinterfragt werden. Der einzelne Makler wird wahrscheinlich nicht in der Lage sein, die notwendigen Investitionen zu
tatigen, um die Datenmengen und IT-Infrastrukturen sowie die IT-Sicherheit selbst zu bewaltigen. Auch wenn ich einigen damit
Unrecht tue, aber der Grof3teil in der Branche benotigt die Kooperationen und Partnerschaften. Es ist erfreulich, dass wir keinen
Oligopool haben, aber es wird noch gentigend Zusammenschlusse auf Poolebene geben. Dies gilt es zu beobachten, vor allem wer
dabei zukunftig welche Interessen vertritt. Eine gute Auswahl fordert den Wettbewerb und damit auch die Zukunftsfahigkeit jedes
Einzelnen.

Stell dir vor, du bist Versicherungsmakler und bekommst 50.000 Euro zur Verfiigung gestellt. In welche Bereiche wiirdest du dieses
Geld investieren und wie wiirdest du es verteilen?

Arndt: Es stellt sich die Frage, wie die Firma bereits aufgestellt ist. Ist sie schon lange Zeit am Markt, besitzt viele bestehende
Kundenbeziehungen oder ist diese noch komplett im Aufbau? Dies hangt entscheidend davon ab, wofur ich dieses Geld einsetzen
wollen wirde. In einem bestehenden Unternehmen mit vielen Kundenbeziehungen wiirde ich das Geld wie folgt priorisieren:

1. Vision und Mission fur die nachsten funf Jahre erarbeiten
2. Standards und Prozesse professionalisieren und digitalisieren
3. Passende digitale Tools finden und implementieren

4. Regelmaliges Coaching und SEO-Optimierung durchfuhren
Wie wichtig ist es deiner Meinung nach, ein starkes Netzwerk aufzubauen?

Arndt: Fur die Zukunft ist es von entscheidender Bedeutung fur dich und deine Kunden oder Mandanten ein funktionierendes
Netzwerk zu haben. Daflir stehe ich als Vorstand eines Beraternetzwerks. Auf Kundenseite ist schon heute ein Netzwerk von
erfahrenen Spezialisten von groBer Bedeutung, da die Themenvielfalt und die Regulatorik komplex ist.
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Unser Beraternetzwerk verfugt mittlerweile lber zwolf spezialisierte Bereiche, die durch Kundenanfragen und Kundenfalle in der
Finanzplanung entstanden sind. Ich bin sehr stolz darauf und es ist ein Alleinstellungsmerkmal der VB Select. Auch ich selbst greife
dabei auf die Kollegen im Beraternetzwerk zu.

Zusatzlich ist ein gutes Netzwerk im Bereich Unternehmertum ebenfalls unerlasslich. Ich tausche mich daher auch mit vielen
Unternehmern nicht nur aus unserer, sondern auch aus anderen Branchen aus. Es ist spannend, aus verschiedenen Perspektiven
Interessen zu bundeln und Losungen zu finden. In einer starken Gemeinschaft ist das haufig einfacher.

99 Wenn du ein Mangel oder ein Problem erkannt hast und jemand dir einen Nutzen aufzeigt, dann bist du bereit, einen Preis
daftir zu zahlen

Wenn du einen Wunsch an die Branche hattest, welcher ware es?

Arndt: Gute und sinnvolle Debatten und Diskurse zu fiihren. Ein besseres Miteinander statt Gegeneinander und faire
Vertragskonstellationen. Die Branche ist zu sehr mit Bullshit-Aufgaben beschaftigt und wir machen es uns gegenseitig unnotig
schwer. Wir sollten die Zeit fur sinnvolle Aufgaben nutzen. Es gibt jedoch bereits positive Tendenzen und das stimmt mich
zuversichtlich.

Es wird haufig tiber rechtliche Unklarheiten und Gefahren bei der Honorarberatung gesprochen. Welche siehst du?

Arndt: Die grof3te Unklarheit herrscht im Begriff ,,Honorare® selbst, denn es gibt die ,,Beratung gegen Honorar®, die ausschlief3lich
von Honorarberatern auszufihren ist, und die ,Vermittlung gegen Honorar®, welche von Vermittlern ausgefiihrt werden kann. Das
Wort ,,Honorar“ vermittelt hier den Eindruck, dass alle dasselbe sagen, obwohl es im Kern sehr unterschiedlich ist.

JETZT ABONNIEREN!

Ein Gegenargument der Honorarberatung ist haufig, dass sie sich nur wohlhabende Personen leisten kénnen und
Personengruppen mit geringem Einkommen keinen Zugang zu dieser Dienstleistung haben. Stimmt das in deinen Augen?

Arndt: Aktuell werden die Vertriebskosten doch auch von den Personengruppen tbernommen. Es ist moglich, dass es morgen auch
ahnliche Modelle gibt. Bisher haben sich nur wenige Gedanken daruber gemacht, da es noch kein flaichendeckendes
Geschaftsmodell dafiir gibt. Die Zahl derer, die Beratungen oder Vermittlungen gegen Honorar anbieten, ist zu gering. Sollte dies
flachendeckend zunehmen, dann werden sicherlich schnell L6sungen gefunden, um dem gesamten Markt gerecht zu werden.

Ich empfehle, sich zeitnah von Provisionszahlungen unabhangig zu machen und eine transparente Kommunikation mit den
Kunden zu finden. Oft sind wir in diesem Bereich das Problem, nicht die Kunden. Die Einfihrung einer Gebuhrenordnung konnte fur
den Grol3teil der Berater sinnvoll sein und ware zumindest eine Orientierungshilfe.

Mal ganz provokant gefragt: Enthalt in deinen Augen die Aussage, dass wir in der Branche nicht den , Arsch in der Hose“ haben, den
Kunden klar zu sagen, was wir kosten und was unsere Dienstleistung wert ist, einen wahren Kern?

Arndt: Dies ist der Fall. Leider haben wir es nicht gelernt. Viele Menschen sind sich nicht bewusst, was sie wert sind, machen sich
unnotig klein und glauben, dass sie mit tUbermaRigen Servicepunkten lGberzeugen mussen. Sie fiihlen sich jedoch am Ende
ausgebeutet. Alle Branchen, die Rechnungen oder GebuUhrenordnungen besitzen, haben damit keine Probleme.

Eine These lautet haufig: Kunden wollen kein Honorar bezahlen. Wie schaffen es jedoch , Finfluencer” ein Honorar oder Entgelt fiir
ihre Leistung zu erhalten, obwohl die Leistung, die angeboten wird, nur,,Beratung“ist und die Umsetzung ausbleibt?

Arndt: Ich widerspreche der These. Wenn du ein Mangel oder ein Problem erkannt hast und jemand dir einen Nutzen aufzeigt,
dann bist du bereit, einen Preis daflir zu zahlen. Wenn dieser nachvollziehbar und vergleichbar ist, dann sind Kunden auch bereit,
das Honorar fur den Nutzen zu akzeptieren und zu bezahlen.
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Jede Generation bringt Veranderung mit und hat eine andere Erwartung an das Leben und an Konsum. Geht die
Versicherungsbranche in deinen Augen an dieser Stelle mit und verandert sich sptirbar oder gibt es Handlungsbedarf?

Arndt:Ich bin der Meinung, dass unsere Branche trotz ihrer GrolRe und ihren regelmaRigen Herausforderungen innovativ ist. Sie
muss endlich aufwachen und gemeinsam und uneigennutzig eine Branchenkampagne zur Imageverbesserung tber einen langeren
Zeitraum aufstellen, ohne gleich wieder in Kritik zu verfallen und so, dass sich alle Bereiche beteiligen. Dies wiirde die Bewaltigung
vieler Herausforderungen in Zukunft erleichtern.

Wir haben so viel Power, aber wir nutzen sie nicht. Wir sind nicht wirklich in der Lage, gemeinsam aktiv zu gestalten. Dabei sind wir
eine spannende und abwechslungsreiche Branche, die schon Antworten auf die Erwartungen und den Konsum verschiedener
Generationen hat. Leider weif8 das nur keiner. Wir sollten gemeinsam an der Verbesserung des Image und der Sichtbarkeit arbeiten.
Dies wird auf jeden von uns positive Auswirkungen haben.

Uber den Interviewpartner

Marcel Arndt ist als Vorstand der maligeblich fur den Ausbau des Beraternetzwerks und die Forderung arbeitsteiliger
Prozesse verantwortlich. Sein Fokus liegt auf der Ermoglichung einer ganzheitlichen Finanzplanung innerhalb eines familiaren
Netzwerks, einschlielRlich der Nachfolgeplanung. Zusatzlich zu seinen Vorstandsaufgaben berat und unterstutzt er mit Leidenschaft
seine Kunden in ihrer personlichen Finanzplanung.

Uber die Autoren

Tim Schreitmuller ist digitaler Stratege mit Versicherungs-Know-how von der LV 1871. Stephan Busch ist Versicherungsmakler und
Inhaber von . Tim und Stephan sind die Képfe von
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