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Einleitung

Einleitung

Finanz-, Wirtschafts- und Versicherungsberatung braucht Vertrauen.
Vertrauen entwickelt sich durch die Prisentation von Fachwissen —
aber auch durch den Nachweis von Beratungskunst, die zu beherr-
schen notwendig ist, will man eine spezielle Zielgruppe betreuen.

Deshalb ist der Schliissel fiir eine erfolgreiche Zusammenarbeit
zwischen dem Zahnarzt und dem Versicherungsvermittler die Kom-
bination von fundiertem Fachwissen und der Kenntnis tiber die gin-
gigen Themen, die einen Zahnarzt beschiftigen. Dieses Expertentum
bildet die Grundlage fiir eine fundierte Beratung.

Was Privention, Diagnose und Therapie fir den Zahnarzt dar-
stellen, das sind in der Wirtschaftsberatung und Versicherungsver-
mittlung die Bereiche Analyse, Beratung und Umsetzung,.

Gerade zu Beginn einer Spezialisierung eines Vermittlers be-
stehen in der Regel Zweifel, ob die konsequente Verfolgung des
gewihlten Weges richtig ist. Somit werden hiufig die Tiiren zu an-
deren Mirkten nicht ganz geschlossen oder es wird kurzerhand aus
dem bestehenden Unternehmen einfach ein zweites mit Dental-

Label gegriindet.

Welche Vorteile aber eine konsequente Spezialisierung hat, mochte
ich Ihnen in diesem Buch aufzeigen und Ihnen vorneweg von meinem
eigenen Weg berichten.

Bereits im Jahr 2008 ging ich direkt nach Beendigung meines
Wirtschaftsstudiums mit dem Schwerpunkt Finanzdienstleistung
in die Selbststindigkeit. Dabei baute ich mir gezielt mein Know-
how fiir das Beratungsfeld der Finanzdienstleistungen fiir Zahnme-
diziner auf.

Von Beginn an war es mein Wunsch, meinen Kunden vollumfing-
lich zu verstehen. Deshalb habe ich mich intensiv in die Belange der
Zielgruppe eingearbeitet. Fiir mich ergab es sich als natiirliche und
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logische Konsequenz, dass ich diesen Zeitaufwand nicht fiir alle po-
tenziellen Akademiker-Kunden am Marke aufbringen kann.

Aussagen wie ,,Von einer Zielgruppe kann man nicht leben® habe
ich damals in meinem jugendlichen Leichtsinn und meiner angebo-
renen Sturheit schlichtweg ignoriert. Durch Unterstiitzung meines
damaligen Mentors und weitere Unterstiitzer aus meinem damaligen
Unternehmen, bei dem ich eine hervorragende fachliche Ausbildung
als Maklerin nach § 84 HGB genoss, konnte ich schnell und qualifi-
ziert zur Spezialistin heranwachsen.

Im Ubrigen habe ich mich damals fiir die Zielgruppe Zahniirz-
te entschieden, weil mich dieses Berufsfeld von Beginn an gepackt
hatte. Mich beeindruckte das grof3e Spielfeld fiir den Berater von
Versicherungs- bis Betriebswirtschaftsthemen.

Ferner durfte ich tiber Hospitationen bei erfahrenen Beratern er-
leben, dass der Zahnarzt an sich sehr strukeuriert, geradlinig und ,,auf
den Punkt® ist - was meinen eigenen Beratungsstil widerspiegelt. Der
Zahnarzt fordert Prizision und Ehrlichkeit, belohnt dies aber auch
mit Vertrauen in die Beratung,.

Als dann bei mir das Thema der Honorarberatung fiir die Griin-
dungsphase bei Zahnirzten und die Fithrung von Zahnarztpraxen
immer mehr an Fahrt aufnahm und mein Wunsch zur Weiterent-
wicklung dieser Geschiftsfelder stetig wuchs, entflammte schliefSlich
der Gedanke, eine eigene Wirtschaftsberatung zu griinden.

Am 1. Juni 2015 fiel nun der Startschuss fiir einen eigenstindi-
gen Weg mit der Griindung des Unternehmens Wirtschaftsberatung
fiir Zabndrzte. Mit dieser Wirtschafts- und Finanzberatung sowie
Niederlassungs- und Praxisberatung konzentriere ich mich auf die
Beratung von Assistenzzahnirzten, angestellten Zahnirzten, nieder-
lassungswilligen und niedergelassenen Zahnirzten.

Alles in allem berate ich seit mittlerweile acht Jahren konsequent
die Zielgruppe der Zahnirzte. Fiir mich hat sich die oben angespro-
chene Sturheit, also die Spezialisierung, gelohnt. Ich arbeite mit ei-
nem groflen Netzwerk von Beratern jeglicher Couleur aus der Den-
talbranche zusammen.
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In der Dentalwelt fiithle ich mich wohl und werde dort, wie auch
von meinen Kunden, als Expertin fiir Finanzdienstleistung und wei-
tere Themen wahrgenommen.

Aus diesem Grund maichte ich auch Sie mit Hilfe dieses Buches zu
einer Spezialisierung motivieren oder mich Ihnen an dieser Stelle als
Expertin fiir Ihr Netzwerk vorstellen.

Oft trifft man in Zahnarztpraxen auf Berater anderer Zielgrup-
pen, die sich jedoch nur aufgrund der Provisions- oder Umsatzaus-
sichten dort ,festgebissen® haben. Die Versicherungsthemen werden
dann striflich vernachlissigt oder zum Teil fehlerhaft umgesetzt.
Nach der Devise: ,Lieber selbst machen als iiber einen dement-
sprechenden Versicherungsexperten fiir diese Materie, um nicht das
Mandat zu verlieren®.

An dieser Stelle ist es angebracht, zum Miteinander in der Bera-
terbranche aufzurufen und die Scheu vor dem Ieilen von Kunden zu
nehmen.

Dieser Ansatz zur Kooperation gilt auch bei der Beratung eines
Assistenzzahnarztes oder eines angestellten Zahnarztes. Das Wissen
tiber die Branche schafft bei diesen berechtigtes Vertrauen in die Zu-
sammenarbeit und kann fiir eine gemeinsame Beratung durch Sie
und einen Experten Mehrwerte schaffen.

Seit dem 1. Juni 2015 bin ich ebenfalls als freie Maklerin (§ 93
HGB) und Expertin fiir die Beratung von Zahnirzten ein Teil der
von Buddenbrock Gruppe. Hier hat die oben beschriebene Vorge-
hensweise sogar einen Namen: Expertenlogik!

Das Modell Expertenlogik der von Buddenbrock Gruppe ist ein-
fach. Jeder Kunde hat einen zentralen Berater als Ansprechpartner.
Dariiber hinausgehend steht jedem Kunden durch den kollektiven
Austausch der einzelnen Berater das gebiindelte Know-how aus je-
dem nur erdenklichen Spezialbereich zur Verfiigung.
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Ein dibergeordnetes Ziel, welches ich mit diesem Buch verfolge, ist,
fiir die Zabndirzteschaft das Vertrauen in die Beratung zuriickzuge-
winnen durch fachlich gut und fiir die Zielgruppe speziell ausgebil-
dete Berater.

Hier kann dieses Buches natiirlich nur ein Anstof§ sein. Aber we-
gen dieses iibergeordneten Ziels freue ich mich, dass mir das Heilwe-
sennetzwerk RM eG in der Zusammenarbeit mit dem Bildungsinsti-
tut Perspectivum und der Industrie- und Handelskammer (IHK) die
Chance gibt, mein Wissen tiber den Zahnarzt und die dazugehérigen
Sachversicherungen als Dozentin im Lehrgang ,Berater/in Heilwe-
sen (IHK)® weiterzugeben.

Natiirlich gibt es nicht nur den einen Weg zum Ziel und auch ich
bin noch nicht am Ende meines Lernens. Daher wiirde ich mich sehr
iiber einen fachlichen Austausch mit meinen Lesern und konstrukti-
ve Kritik zum Inhalt meines Buches freuen.

Es richtet sich zwar in erster Linie an Versicherungsmakler, die eine
Zielgruppenspezialisierung fiir den Zahnarztmarkt fokussieren und
sich somit eine homogene Kundschaft schaffen mochten. Dennoch freue

ich mich iiber jeden Zahnarzt, der dieses Buch liest und sich ggf. an der
einen oder anderen Stelle wiederfindet.

Auch aus der Perspektive der Zahnmediziner diirfte es ein Zuge-
winn fiir eine etwaige Zusammenarbeit sein, einmal den Blickwinkel
eines Beraters einzunehmen. Moglicherweise wichst der Respekt fiir
das Versicherungsgeschift. Zusitzlich erhalten sie die Gelegenheit,
ihren eigenen Berater kiinftig mit dem hier gewonnenen Wissen auf
den Zahn zu fiihlen.

Ubrigens mochte ich an dieser Stelle einen kleinen Hinweis zur
»~Anrede® geben. Ich bitte um Ihr Verstindnis, dass ich im gesamten
Buch sowie in der bereits gelesenen Einleitung auf eine Unterschei-
dung zwischen minnlicher und weiblicher Anrede verzichtet habe.
Diese Vorgehensweise soll allein den Lesefluss unterstiitzen.
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Ebenfalls im Sinne des Leseflusses habe ich mich dem einheitli-
chen Sprachgebrauch meines Verlags, des VersicherungsJournal-Ver-
lags, angeschlossen und spreche einheitlich von ,Kunden®.

Meine Kunden bezeichne ich selbst im Berufsalltag liebevoll als
»,Mandanten®. Durch meine harte Zeit des Vokabelpaukens im La-
teinunterricht verbinde ich dieses Wort mit ,,Vertrauen® (mandare =
anvertrauen). Vertrauen ist fiir mich das Wertvollste, das mir im Be-
rufsalltag entgegengebracht werden kann.

In diesem Sinne wiinsche ich Thnen viel Freude mit meinem fiir
Sie geschriebenen Buch , Zielgruppenanalyse Zahnirzte® und erhofte
mir, dass das Buch seinen Nutzen — den Sie durch das Lesen zu errei-
chen hoffen — erfiillt.

Ferner freue ich mich stets tiber eine personliche Kontaktaufnahme.
Thre

Nicole Gerwert
Maria-Veen, Dezember 2016
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