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Einleitung 

Liebe Leserin, lieber Leser, 

der US-amerikanische Versicherungsmanager und Banker Basil S. 
Walsh soll einmal gesagt haben: „Wenn Du nicht weißt, wohin Du 
gehen willst, wie kannst Du dann erwarten, dort anzukommen?“. 
Klarheit über den einzuschlagenden Weg will dieses Buch schaffen. 
Es soll Ihnen eine Hilfestellung für die Beratung von Ärzten geben.

Als ich vor einigen Jahren die Homepage für mein Unterneh-
men „Arzt im Blick“ ausgearbeitet habe, ist mir zum ersten Mal 
richtig bewusst geworden, dass es gar nicht so leicht ist, zu artiku-
lieren, wohin man denn genau gehen will bzw. wen man konkret 
ansprechen möchte. Oftmals können wir sehr genau sagen, was wir 
nicht wollen. Aber das, was wir wollen, zu umschreiben, ist oft viel 
schwieriger.

Das gilt auch bei der Definition einer Zielgruppe. Ich war selbst 
immer der Meinung, ich berate „die Ärzte“.1 Wie viele feine Un-
terschiede es dennoch gibt und worauf ich unbewusst seit Jahren 
schon geachtet habe, wurde mir erst bewusst, als ich versucht habe, 
eine Struktur für die eigene Homepage zu entwickeln. Mich be-
schäftigten dabei Fragen wie: 

Wen will ich denn eigentlich erreichen? Welche Informationen 
soll der- oder diejenige finden? Richtet sich der Auftritt eher an neu 
hinzukommende, interessierte Ärzte oder möchte ich lieber meine 
schon vorhandenen Kunden erreichen? Und soll es ein Internetauf-
tritt für Ärzte spezieller Fachrichtungen werden oder vielleicht auch 
schon Studenten? Zu guter Letzt hat mich natürlich auch die Frage 

1	  An dieser Stelle ein kleiner Hinweis zum Thema „Anrede“: Im gesamten Buch wird, so-
lange es nicht inhaltlich erforderlich ist, auf eine Unterscheidung zwischen männlicher und 
weiblicher Anrede verzichtet. Diese Vorgehensweise soll allein den Lesefluss unterstützen 
und ein leichteres Verständnis fördern. Wird also die verallgemeinernde Form genutzt, sind 
zugleich immer die verschiedenen Geschlechter gemeint.
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beschäftigt, wem die Homepage gefallen soll – dem Fisch oder dem 
Köder? Diese Entscheidung fiel mir erstaunlich leicht, im Vergleich 
zum Rest: Ich habe mich hier für beides entschieden. 

Alles in allem waren es viele Fragen, die mich unter anderem 
auch dazu bewogen haben, dieses Buch zu schreiben. Die Moti-
vation war, meine gewonnenen Erfahrungen zu teilen und es so 
vielleicht für Sie etwas leichter zu machen, sich einer ganz eigenen 
Definition Ihrer gewünschten Zielgruppe zu nähern. 

Sie werden in diesem Buch viel erfahren über die Beratung von 
Ärzten. Aber Sie werden hier keinen Produktratgeber finden, der 
Ihnen vorgibt, für welche Sparte welche Versicherungsgesellschaft 
mit welchem Tarif gewählt werden sollte. Denn im Folgenden geht 
es vielmehr um Ihr Produkt: Ihre Dienstleistung. Diese besteht dar-
in, Ihrer Zielgruppe die passenden Lösungen, die es am Markt gibt, 
erklären zu können und darüber hinaus der optimale Ansprechpart-
ner für Ihre Kunden zu sein. Dafür sollten Sie zunächst einmal Ihre 
Zielgruppe erkennen und zudem deren Sprache sprechen. Dazu 
gehört, zu wissen, worauf die Mediziner, die Sie beraten möchten, 
Wert legen. Mit welchen Fragestellungen beschäftigen sich Ihre 
(zukünftigen) Kunden und wo können Sie sie abholen? 

Es geht unter anderem auch um Ihre Verantwortung, die Sie als 
Berater und Verkäufer von Versicherungen und Finanzdienstleis-
tungsprodukten gegenüber Ihrer Klientel haben. Diese Verantwor-
tung besteht insbesondere darin, auf die finanzielle Sicherheit im 
Schadenfall, die Vorsorge und die bedarfsgerechte Finanzplanung 
für Ihre Kunden zu achten. 

Wenn Sie sich nun auf eine Zielgruppe spezialisieren möchten, 
kommt zum üblichen Thema „Einarbeitung in die Zielgruppe“ 
auch die Verpflichtung hinzu, sich immer wieder über diese und de-
ren Angelegenheiten zu informieren und auf dem aktuellen Stand 
zu halten. Durch die Einführung der IDD-Richtlinie wurde zudem 
eine Weiterbildungspflicht für uns eingeführt, gepaart mit einem 
brancheneinheitlichen Verhaltenskodex.
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Darüber hinaus möchten Sie vielleicht zunächst einmal grund-
sätzlich wissen, wer Sie als Ansprechpartner wahrnehmen soll und als 
was denn überhaupt, sprich aufgrund welcher Befähigungen. Dafür 
gilt es, ein paar Fragen auf den Grund zu gehen, die nur Sie selbst sich 
beantworten können – analog, wie ich es für die Erstellung meiner 
Homepage damals auch tun musste: 

	� Wen möchten Sie zu Ihrem Kunden machen? 

	� Wen können Sie als Kunden bekommen oder erreichen? 

	� Was können Sie tun, um die Kunden zu bekommen, die Sie gerne 
haben möchten?  

Bringen wir es also auf den Punkt: Wenn Sie nicht wissen, wen 
Sie ansprechen möchten, wie wollen Sie Ihren zukünftigen Kunden 
überhaupt finden? Und falls Sie ihn finden, wie wollen Sie ihn an-
sprechen, wenn Sie nicht wissen, was Sie zu bieten haben oder bieten 
müssen? 

Vielleicht lesen Sie dieses Buch, weil Sie Ärzte gerne zu Ihren 
Kunden machen möchten, aber den passenden Weg noch nicht ken-
nen. Vielleicht haben Sie bereits Kontakt zu Ärzten und fragen sich, 
wie Sie diese als Kunden für sich gewinnen können. Oder Sie beraten 
bereits Ärzte, dies ist aber nicht Ihr Spezialgebiet und Sie möchten 
gerne mehr erfahren. Ich wünsche Ihnen, dass dieses Buch Sie dabei 
inspirieren wird und Sie viele nützliche Informationen für sich mit-
nehmen können – damit Sie genau dort ankommen, wohin es Sie 
zieht. 

In diesem Sinne wünsche ich Ihnen viel Spaß beim Lesen! 

Ihre
Rebekka Sarnes
München, Januar 2021
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