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Hinleitung zur Zielgruppenthematik

Zur Einstimmung: eine Hinleitung

Verschenktes Gewerbegeschaft: Viele Makler bieten Sach-
versicherungen nur auf ,privater Ebene’ an. Dabei kénnten
sie mit Gewerbepolicen bei ihrer Klientel offene Tiren ein-
rennen und so den Einstieg in weiterflihrendes Geschaft ge-
nerieren.” (VersicherungsJournal.de vom 7. Juli 2014)

Gerade zu Beginn der Vermittlerlaufbahn brauchen die meisten Kol-
legen zunichst das Lebens-, Kranken- oder Rentenversicherungs-
geschift. Gewohnlich kommen Sachversicherungen oder komplexe
Angebote erst spiter hinzu.

Wenngleich ich persénlich genau umgekehrt angefangen habe,
erklart das zumindest das Phinomen, warum auch Apotheker — die
im Gegensatz zu bspw. Zahnirzten nicht in das priferierte Beute-
schema der Versicherungsbranche passen — in aller Regel mit Blick
auf die betriebliche Altersversorgung (bAV), Altersvorsorge- oder
Kapitalanlagethemen angesprochen werden.

»Meine“ Apothekerinnen und Apotheker sind sich einig: ,, Wenn
es nicht die ApothekenRente ist, dann wollen sie [die Vermittler,
Anmerkung des Autors] entweder meine Krankenversicherung
verbessern, mir eine Berufsunfihigkeitsversicherung verkaufen
oder es gibt ein groffartiges Ubersee-Investment...“. Alles wichtige
Themen, jedoch in einer Apotheke deplatziert. Dort stehen Wer-
te, Inhalte, der dort besonders wichtige Ertragsausfallschutz oder
Haftpflichten im Fokus. Nur kommt damit in aller Regel so gut
wie niemand daher.

Kein Wunder also, dass sich die meisten Versicherungstarife,
die man bei Apothekern vorfindet, inklusive der damit zusammen-
hingenden Risiken und Nebenwirkungen, den Jahrgang mit dem
Apothekeninventar teilen. Und das gilt selbstredend auch fiir ihre
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Risikoeinschitzung im privaten Bereich. Denn Apotheker sind auch
nur Menschen, die ohne penetrante Werbebotschaften nicht auf die
Idee kommen, ihren Generalagenten oder Makler zu befragen.

Das hierin zum Ausdruck kommende, allen sicher wohlbekannte
Vermeidungsverhalten ,never change a signed agreement® ist jedoch
im Apothekerbereich nach all den aktuellen Verinderungen, die die
Arbeit eines Apothekers beriihren, nur als grob fahrlissig zu bezeich-
nen. Allein in den vergangenen zwei Jahren seit dem Abschluss der
Arbeiten an der ersten Auflage dieses Buches haben sich unendlich
viele Themen neu ergeben (oder sie wurden erheblich prizisiert), so
dass diese zweite Auflage ohne Frage als ein neues Buch angesehen
werden kann.

Insbesondere die neu hinzugekommenen Beitrige zu den exis-
tenziellen Stichworten EuGH-Urteil, Anti-Korruptionsgesetz oder
Qualititsmanagement-Richtlinie belegen, wie dynamisch der Wan-
del in der Branche ist.

Aber auch die einschneidenden Anderungen der Versicherungs-
lage selbst durch die neue Reinraumverordnung und Cyberrisiken —
sicher fiir die nichsten Jahre das brandaktuelle Versicherungsthema
schlechthin — zeigen, dass sich der spannende Teilmarkt sowohl fiir
die Apotheker als auch die Versicherungsberater quasi tiber Nacht
verindert hat. Zudem bergen neue Arbeitsprozesse und Technolo-
gien wie die Zytostatikaherstellung oder das NIR-Spektrometer und
der Internethandel immer zugleich neue versicherungstechnische
Herausforderungen.

Last but not least liefern das allgemeine Thema Apothekensi-
cherheit, die aus Hygienegriinden gravierende Frage der Schadensa-
nierung sowie die verkduferischen und sozialen Aspekte des Apothe-
kenalltags unendlich viele Ansitze, mit denen sich ein Vermittler bei
seinem Apothekenkunden als Experte unersetzlich machen kann. All
diese Themen werden in dieser zweiten Auflage nunmehr tiefer ge-

hend behandelt.

4 Vgl. VersicherungsJournal.de vom 5. Mirz 2015.
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Hinweis fur den Vermittler

Dieses Buch dient weder der Fachausbildung von Vermittlern noch
einer Alibi verschaffenden, mit Weiterbildungspunkten verbram-
ten Tarifschulung. Erwarten Sie also keinen profunden Fachlehr-
gang oder Schnellkurs in Versicherungsgrundlagen und erst recht
keinen vergniiglichen Klausel-Lesezirkel im Kollegenkreis.

Wer das sucht, dem empfehle ich von Herzen und ausdriicklich
die fachlichen Aus- und Weiterbildungsprogramme der Deutschen
Maklerakademie (DMA) oder des Bildungsdienstleisters Perspecti-
vum. Was Sie in diesem Buch jedoch sehr wohl finden werden und
jederzeit gern fiir sich nutzen sollten, das sind:

« alle notwendigen Grundlagen, um die Zielgruppe der Apothe-
ken und Apotheker erfolgreich betreuen zu kdnnen.

» Einen derart tiefen Einblick in den Apothekenalltag und die
Apothekersprache, dass Sie sich bereits vor dem ersten Besuch
den notwendigen ,Stallgeruch” aneignen kdnnen. Beachten
Sie zu Letzterem insbesondere die im Text kursiv gedruck-
ten Begriffe — auch schon im Vorwort von Apothekerin Karin
Wahl. (Tipp: Zur Leseerleichterung kdnnen Sie das Apotheker-
ABC auf www.apotheke-versicherung.de downloaden.)

+ Haufenweise praxiserprobte Ansdtze, um sich zum gegenseiti-
gen Nutzen fachlich, mental und vertrieblich einer interessan-
ten Zielgruppe anzunahern.

« Ein Fillhorn passender Leistungen und nitzlicher Services fir
Apotheker. Mit reichlich Tipps zum Tiiren-Offnen - ohne durch
dieselbe postwendend wieder hinauszufliegen.

« Und Einblicke in die Strategien und Erfahrungen vieler Kolle-
gen, die jeden entschlossenen Vermittler in Apotheken die ent-
scheidenden Vorteile bringen.

Das Buch hatte den Untertitel ,Erfahrungen eines Apotheker-

Helfers” tragen konnen, denn das kennzeichnet im Wesentli-
chen seinen Inhalt. Nach der Lektlre wird jeder wissen, ob diese
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Kunden fiir ihn interessant sind und was in diesem Fall zu beach-
ten ware. Zu wem diese Zielgruppe nicht passt, der kann zumin-
dest die Apothekenmitarbeiter besser verstehen und versichern,
die er privat kennt oder betreut. Alle anderen mdégen priifen, wel-
che Ideen und Tipps fir die eigenen Zielgruppen taugen - etwas
Brauchbares nimmt jeder mit. Verspochen!

Das (Uberlebens-) Motto erfolgreicher Vermittler ist altbekannt
und hat sich tausendfach bewihrt: ,Leben fiirs Leben, Sach fiir den
Betrieb“. Zum dauerhaften Erfolg braucht es beides. Warum jedoch,
frage ich mich manchmal, nutzen Kollegen nicht beide Chancen,
statt die offenkundigere von beiden einfach liegen zu lassen?

Unter vertrieblichen Aspekten betrachtet sind Apotheker ein per-
fektes ,Pflaster”. Etwas eigen, gelegentlich gar skurril. Dafiir aber
ermdglichen homogene apothekenspezifische Risikobilder eine klare
Ansprache von Apothekern.

Apotheker haben nicht selten erlesene Versicherungsleichen im
Keller und sind — den Willen dazu vorausgesetzt — durchaus mit hin-
reichend Liquiditit ausgestattet, um erkannte Mingel umgehend zu
dndern oder zu heilen. Mit Lebensthemen erfiillten Jungs und Mi-
dels miisste es doch ein Fest sein, hier tiber einfachste Sachleistungen
zu informieren. Allein, es passiert so gut wie nie.

Warum das so ist, und vor allem wie man das indern kann, darauf
will dieses Buch praxisnahe, schliissige und auf den Vermittleralltag
adaptierbare Losungen bieten. Sie werden darunter Ansitze finden,
von denen einige besser zu Ihnen passen als andere. Zwei Dinge je-
doch werden Sie hier vergeblich suchen: Patentrezepte, die immer
funktionieren, und Ratings zu den Produktanbietern. Beides wire
(nicht nur) hier — mit Verlaub — Unsinn.

Stattdessen gibt es unendlich viele Wege zum Ziel. Und auch
wenn der Apothekenbereich insgesamt etwas kompliziert zu erfassen
ist, gibt es doch — neben einigen sich eher aufdringenden — noch
viele andere Produktlésungen, die ebenfalls in Frage kimen.
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Das herauszufinden und zu entscheiden, ist vielleicht die einzige
Arbeit, die Maklern nicht abgenommen werden darf.

Hinweis fiir Apotheker

Falls Ihnen das Buch in die Hande fallt — was ich sehr hoffe —, dann
lesen Sie es bitte anders als tiblich: Fangen Sie hinten an! Denn Ka-
pitel VI.3. mit den apothekenspezifischen Risiken und hier insbe-
sondere die ,Must-haves” sowie das Service-Kapitel VI.4. haben fiir
Sie mit Abstand den gro3ten Wert.

Den Rest - alles was Apotheker und Apotheken angeht - diirf-
ten Sie eh zur Genlige kennen. Seien Sie trotzdem dazu eingela-
den, spater dann auf den vorderen Seiten schmdkernd, Apotheken
mit den Augen derjeinigen Storenfriede zu betrachten, die Sie in
Ihrer Offizin so gern,,nur von hinten sehen”.

Betrachten Sie es als gelebte Integration. Denn Sie und Ihre
Apotheke kénnen von einer engeren Vernetzung unserer beiden
hochspezialisierten Professionen nur profitieren. Sie als der Exper-
te firr die Wirkstoffe, die schiitzen und helfen - wir als Ihre Helfer
mit dem Versicherungswissen, das dem Universum Apotheke et-
was mehr Sicherheit bietet.

Wie bei Ihnen selbstverstandlich, so hat auch fiir uns Asseku-
ranzexperten die Beratung auf solider Fachkenntnis zu ful3en.
Empfohlene Losungen haben bedarfsgerecht zu sein, denn Versi-
cherungsvermittler haften lhnen gegeniber fiir die Qualitat, die
ohne profunde Kenntnis apothekenspezifischer Risiken nicht zu
erzielen ist.

Deshalb fiihlen Sie uns ruhig fachlich auf den Zahn. Ob Neu-
wertersatz, Rezeptverlust, PhR-Klausel, Nachhaftung, Heimbelie-
ferung, NIR-Spektrometer, ellaOne oder Dienstreisekasko: Das zu
beherrschende Themenspektrum ist gro8. Wenn lhnen gegebene
Antworten konstruktiv und kompetent erscheinen, génnen Sie
dem Kollegen die Chance, lhnen seine fachliche Kenntnis bewei-
sen zu dirfen.
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Dieses Buch richtet sich vor allem an Versicherungsmakler, die
in der beruflichen Partnerwahl freie Hand haben. Es ist insbeson-
dere fiir jene gedacht, die ihre Zukunft in der Ausrichtung auf eine
homogene Kundschaft sehen und sich deshalb auf einen konkreten
Versicherungsbedarf spezialisieren.’

Hier geht es um Apotheker, ein zweites Zielgruppenbuch tiber
Zahnirzte ist im Januar 2017 erschienen. Weitere Zielgruppen sol-
len in dieser Verlagsreihe folgen. Damit niemand warten muss, bis
die Analyse zur eigenen Wunschkundengruppe erschienen ist, bietet
dieses Buch wertvolle Hinweise dazu, was grundsitzlich bei einer
Spezialisierung zu beachten ist.

Meinen drei Mentoren, denen ich dieses Apotheker-Buch wid-
me, verdanke ich die Einsicht, dass im Vertrieb jederzeit drei Dinge
im harmonisch-effektiven Gleichklang stehen miissen: ein verlissli-
ches Netzwerk, das alle Partner trigt. Des Weiteren neue, auflerge-
wohnliche Wege, die konsequent gegangen werden, und schliefSlich
als solider Unterbau eine fachliche Kompetenz, die das Ganze jeder-
zeit tragt.

Beim Thema ,Anrede® sei an Thr Verstindnis dafiir appelliert,
dass im Folgenden nicht durchgehend ,, Apothekerin® und , Apothe-
ker® geschrieben steht und auf ermiidende Kunstformen wie ,,Apo-
thekerIn® oder ,Apotheker/innen® fast ginzlich verzichtet wird. Zur
Leseerleichterung steht bei allgemeiner Ansprache die minnliche
Form fiir alle Apothekerinnen und Apotheker.

In diesem Sinne wiinsche ich jedem Leser und jeder Leserin viel
Vergniigen bei der Lektiire und genau den Erfolg bei der Umset-
zung, den er oder sie sich in der Vermittlungstitigkeit zum Ziel ge-
setzt hat.

Thr
Michael Jeinsen
Berlin, im April 2017

5 Dass dies kein brandneuer Ansatz ist, zeigt ein Beitrag auf VersicherungsJour-
nal.de vom 12. Juli 2014.



VersicherungsJournal.de
VersicherungsJournal.de



