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Frih ubt sich!

eiben w._:tfugr;f'._u__]l: finanzwelt stellt im Bahmen dieser Reihe engagierte

Sie sind gesucht, sie b
Beraterinnen und Berater unterschied|ichster Vertriebswege vor, die unbeesindruckt aller merklich
gestiegenen regulatorischen wie organisatorischen Auflagen und Herausforderungen ihre beruflichen Ziele
weiterhin untrennbar auf Basis einer qualifizierten Finanzdienstleistung zu verwirklichen suchen
Sie beschreiben, an welche innovative Ideen oder auch etablierte Vorgehansweisen ihre
Arbeitsphilosophie jeweils gekniipft ist und welche langfristige Perspektive sie ganz persénlich mit
dem Berulsbild der professionellen Finanzberatung verbinden. In dieser Ausgabe stellen wir [hnen vor:

Michael Riederer, 27 Jahre jung, Geschaltshihrer der RIEDERER Versicherungsmakler GmbH

tinanswalt: [hre Vita klingt nach einem
sohr vorgazgichneten Weg, zumal Sie
direkt nach Schulbank und mittlener Rei
fe im Gepack lhre beruflichen Sparen in
dem familieneigenen Maklerunterneh-
¥ men haben sammeln kannen, welches
Ihr Water iber viele Jahre hinweg be
reits erfolgreich aufgebaut hat

Riederers Dicsor Weg war tatzach-
lich schon wvorgezeichmet. Adlerdings,

ohne dass mein Vater bis zum heutigen
Tag je wersucht hatte, mich in
diese Richtung zu lenken
Im Gegemel: lch selbst
fand speriell den Beruf
des Versicherungsmak-
schon sehr
spannend, Dabei hat

bers  rumer

mich natirich all das, was ich praktisch
schon von Kindesbenen an so neben
bei bet meinem Vater mitbekommen
hatte, quasi .angefixt”. So durfte ich
ihn etwa schon als junger Toenager zu
Kundenterminen begleiten und koante
mir 56 ein ungeschminktes personliches
Bild von dem ganpen Geschehen ma
chen, Die wielen rufriedensn Kundon
gesichter, die herzlichen Kontakte und
positiven Reaktionen haben mich dabsei
immaer wieder von nouem fasziniert
Und als o5 dann darum ging, selbst den
Earmieroweg des Maklers einguschlagen,
war durch die Firma meines Vaters am
fach alles irgendwie schon da. Ein ruge
gebenarmalfien perfekter Einstieg, fir
den ich heute noch aullerst dankbar bin
finanrwelt: Mal abgesehen won dem
Familisnbetneb, s
viert Sie besonders am Maklerdasein?

Tibréiffmes et

Denn ansonsten scheint es
einar immer grolkeran
Uberreugungskraft  zu
bondtigen, gerade auch
junge Menschen fir dieses
Berufshild 2u begeistorm

Riederers Das fis
Spannondste an diesem Beruf

miich

iwt, dass man die verschiedons

ten Lebenssituationan !'l-l,-.g.‘l,'llh-rl
darf und dabel neben der per
sonlichen Ebene immaer wieder auch
fachlich vor neus Horausforderungen
gostalt wird, Dadurch kann es nie &in

tonkg waorden,



Allerdings glaube ich auch, dass os go-
rade fir junge Berufsainsteiger ohne ol
non gowlssen Background, wie etwa in
mainem Fall, bel weitem nicht mahr 30
leicht ist, einzusteigen und sich seinen
Betrieb quasi von Null weg aufzubauen.
Zwar wird es in den nachsten Jahren
mit Sicharheit einige Bestinde zu kau.
fen goben, da die moisten Betriebe
kainan Nlch{nﬁgqr haben. Aber genau
an dieser Stelle wird os schnell eng,
daenn ohne Geld in die Hand nehmeon zu
kénnen, bleibt’'s verdammit schwer, An-
sonsten sollte man als Berufseinsteiger
von Baginn an zumindest ein ansehnli-
ches MNetzwerk an guten persénlichen
Kontakten worweisen kdnnen, um fir
sich den Schritt ins Maklerdasein im
Rahman eings kalkulierbaren Rizikos zu
halten, Sich als Makler zu verwirklichen,
ist eine tolle Perspektive, aber awch kein
Zuckerschlecken, das muss von Anfang

an klar sein.

finanzwalt Warauf kammt es Threr An.
sicht nach kinftig vor allern an, um in
Zeiten des Wandels als freier Makler
saine Kundenklientel nach langfristig an
sich binden zu kdnnen?

Riederers Botreffend Kundenbindung
lautet meine persdaliche Efolgsfarmal:
Analysiere die Kundensituation um-
fassend, sei bei Beratung und Lisungs-
empfehlung stets ehrlich und zeige dich
deinen Kunden gegendber als absalut

Vita

ruverlisstg und servicoorentiort. Kon.
sequent umgesotst lisst mich das auch
in Zeiton des Wandels antspanmt nach
varme blicken.

Fnanewelt: ... und was entscheidat ge-
goniber dom Wettbewarb unterginan.
der?

Riederers Um im direkten Wettbewarb
konkurrenzfihig zu bleiben, sind mainer
Meinung nach ausgewahite qualifizierte
Kooperationen unabdingbar, da der
komplette  Versichorungsbersich  mit
sopingn  Gesetren und  Verordnungen
immor umfangreicher wird. Im Bereich
bAV z. B. arbeiten wir schon mit einem
professionellen Pensionsmanagement
rusamman. |m Bareich Finanrdiensthais-
tungen wickeln wir alle Anliegen unse-
rer Kunden dber unsore Einzolfirma ab,
Dort haben wir mit der BCA AG und de-
ren Tochter Bank fiir Vermagen AG ei-
nen hachqualifirierton Ansprechpartner,
der fiir alle Anliegen urserer Kunden ei-
nan sehr professionellen Service bietet,

fmanpwelt: Wie sieht lhres Erachtens
die Finanzberatung, gerade auch unter
dem Aspokt der Digitalisierung, in zehn
Jahran aus?

Riederars Dorreit springt jeder auf
den Zug der Digitalisierung auf. Und
trotzdem, gerade im Versicherungs-
bereich, st und bleibt die persanliche
Baratung unabdingbar Ich kann mir nur

Michael Riederer, RIEDERER Versicherungsmakler GmbH

sehr schwer vorstellen, dass Kunden
etwa komplette Ruhestandsplanungen
oder kamplexe Risikoangoleganhaiten
zukinftig rein Uber Robo-Advisors erle-
digen. Bereits in wenigen Jahren dirfte
aber im Zuge der Digitalisierung dia
Prozessoptimiorung aul einom hochsat
offektiven Lovel angekemmen soin, Das
wiederum schafft Raum und Zett zur
Pflege persdnlicher Kundenbezishung,
Und die wird auch in vielen Jahren wait
mehr wortgeschitst sein als mancha
heute vielleicht glauben midgen,

finanewelt: Zu guter Letrt: Was kén-
nen sich unsere Leser von dem Verein
KREATIVE VERSICHERUMGSMAKLER,
in dam Sie sich seit 2014 aktiv beted-
ligen, genauer vorstelien?

Riederarn Getreu nach dem Matto
Jenschen, die miteinander arbeiten,
addigren thre Potenziale, Menschen, die
flreinander arbeiten, multiplirieren ihra
Potenziale” steht der in 2014 gegrinde-
te Verein fir ein Netzwerk engagierter
Makler aus dem suddeutschen Raum,
um zeitgemale, bedarfsgerechte und
innovative Losungen in Varsicherungs-
fragen zu entwickeln, Zusammen mit
namhafien Versicherern erarbeiten wir
iber diese Schnittstelle etwa eigene
Deckungskonzepte und konzipieren
individuelle Services. Mich hier mit ein-
bringen ru konnen, ist fir mich eine
tolle Sache. (s

Aufgepasst! +++ Berufseinstieg im September 2008 +++ in 2009 erfolgreicher Abschluss zum Versicherungsfachmann
{IHK) +++ ab Januar 2010 Geschiftsfiihrer dar RIEDERER Varsicherungsmakler GmbH mit Sitz im bayerischen Chamerau
+++ Ende 2012 bestandene Prifung rum stastlich gepriften Viersicherungs- und Finanzmakler +++ in 2013 der 2, Platz
beeim prestigetrichtigen Jungmakler-fAward +++ daneben pwischenzeitlich DMA zertifirierter Experte zu Altersvorsarge,
Krankenversicherung und betriebliche Haftpflichtversichorung +++ seit 2014 aktives Mitglied des Netzwerks KREATIVE
VERSICHERUNGSMAKLER 0. V. +++ und abendrauf seit Friihjahr dieses Jahres IHK-zentifirierter Gonerationenberater.

Alles in allem also nun schon im 2ehrtan Jahr mitten im Geschehen, dabei aktuell aber gerade arst ainmal 27{1) Jahre
jung: Michael Riederer, soines Zeichens qualifiriener Versicherungsmakler jener gesuchten Gattung von Jungprofis, die
ihre Thtigkeit zuallererst mit leidenschaftliicher Berufung statt rein ndchterner Jobauswahl verbinden. So verwundert es
auch nicht weiter, dass auf die Frage hin, was er fiir sinen Beruf gewihit hatte, wenn es dieser nicht gewarden wire, die
prompte Antwort folgt: Keinen. Fir mich gab es immer schon nur diesen ainen spoziellen Berufswunsch,”
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