ZIELGRUPPENKONZEPT Jrzte und Kammerberufe

EXAKTE DIAGNOSE NOTIG

Die Zielgruppe der Kammerberufe gilt vielen Maklern als zu anspruchsvoll und wird

entsprechend gemieden. Dabei bietet sie fachkundigen Maklern viele Chancen.

- TEXT: MARTIN THALER -

Mitglieder der Kammerberufe gelten fur
Makler als interessante Zielgruppe, jedoch
auch als sehr anspruchsvoll. ,,Neben Jagern
und Seeleuten gehoren Apotheker zu den
Berufen mit eigener Kultur, Sprache und
Risiken, sagt der Berliner Makler Michael
Jeinsen, der sich auf das Heilwesen spezia-
lisiert hat. Zudem handele es sich um eine
Gruppe, die iiber ,keine grofSe Affinitit zu
Versicherungen und Finanzen® verfuge, er-
ganzt der Kolner Makler Dr. Berndt Schle-
mann.

Wenn man sich unter Maklern umhort, wie
man diese Zielgruppe trotz allem erreichen
kann, lautet die Antwort einstimmig: Ex-
pertenwissen. ,,Die Berater sollten etwas
von Arzten, dem érztlichen Werdegang und
der drztlichen Praxis verstehen und sozusa-
gen die Sprache der Arztkunden sprechen®,
erklirt Schlemann. ,,Arzte sind in ihrem
Beruf Experten und schitzen deshalb die
Zusammenarbeit mit anderen Fachleuten.“

Jeinsen rit Maklern deshalb, in die Ge-
sprache nicht iiber die tiblichen Standard-

»Bei engerer Fokus-
sierung steigt die
zielgruppenbezogene
Kompetenz.«

DR. BERNDT SCHLEMANN, MAKLER

risiken zu kommen, sondern direkt die
jeweiligen Besonderheiten der Zielgruppe
anzusprechen. Beispiel gefillig?

Apotheker nutzen zur Uberpriifung der
einzelnen Rezeptursubstanzen sogenannte
Nabh-Infrarot-Spektrometer. ,,Ein Apothe-
ker darf nicht einfach 70-prozentiges Glyce-
rin kaufen und dieses verarbeiten. Er muss
tiberpriifen, ob es sich wirklich um 70-pro-
zentiges Glycerin handelt“, erklart Jeinsen.
Die Anschaffung dieser Geritschaften ist
mit einem hohen finanziellen Aufwand ver-
bunden (rund 25.000 Euro), so dass sich
Apotheker gerne zusammentun und sich
die Spektrometer miteinander teilen. ,,Bei
mobiler Elektronik besteht aber haufig das
Problem, dass sich keine Versicherung zu-
standig fithlt“, weif$ Jeinsen. ,,Das Problem
ist aber losbar, so dass das Spektrometer
von bis zu zwolf Apotheken geteilt werden
kann. Dies muss mit den Versicherungen je-
doch abgesprochen werden.“

Um mit dem noétigen Fachwissen auch
punkten zu konnen, sollten Makler ihre
Zielgruppe nicht zu weit fassen. ,,Die Ziel-
gruppe mochte keine Universaldilettanten,
sondern echte Fachleute. Gesucht werden
Experten in der Spitze, und nicht in der
Breite“, sagt Jeinsen. Auch Schlemann
pflichtet hier bei: ,,Schon zwischen Arzten
und Zahnirzten gibt es einige relevante Un-
terschiede, erst recht im Vergleich zu nicht
approbierten Heilberufen. Grundsitzlich
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Canada Life Berufsunfahigkeitsschutz 50,68¢€ 50,68¢€
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Zurich Berufsunfahigkeits-Schutzbrief (BU26) 59,02€ 7869€
uniVersa ExklusivSBU 61,70€ 8814 €
die Bayerische BU Protect Prestige (20809) 64,60€ 03,63¢€
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Beispiel: 40-jahriger, selbststandiger Arzt, BU-Rente in Hohe von 1.000 Eura, ruckwirkende Leistung bei 6 Monaten andauernder BU, Verzicht
auf Beitragsanpassung nach Paragraf 163 VVG, Verzicht auf abstrakte Verweisung sowie eine Infektionsschutzklausel (Leistung bei vollstan-

digem Tatigkeitsverbot)
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ist das zwar alles beherrschbar, bei engerer
Fokussierung steigt aber die zielgruppenbe-
zogene Kompetenz. “

EXISTENZBEDROHENDE ANSPRUCHE

Auch wenn die spezifischen Risiken von Be-
ruf zu Beruf unterschiedlich sind, gibt es im
Hinblick auf den Versicherungsschutz bei
den einzelnen Kammerberufen jedoch Ge-
meinsamkeiten. Unerldsslich — weil oftmals
auch gesetzlich vorgeschrieben — ist die Be-
rufshaftpflichtversicherung. Unter anderem

LARS CHRISTIANSEN
Makler, Ginkgo Concept

procontra: Was macht Kammerberufe fur
Vermittler interessant?

Lars Christiansen: Mitglieder der verkam-
merten Berufe gehoren in der Regel zu den
Bestverdienern im Einkommensbereich,
haben also genug Geld, um sich eine
Absicherung leisten zu kénnen. Zugleich
haben sie aber auch hohe finanzielle
Verpflichtungen, beispielsweise fur die

procontra spezial

Arzte sind berufsrechtlich dazu verpflichtet,
sich gegen Behandlungsfehler und damit
verbundene Entschidigungsforderungen
abzusichern. ,Die Hohe der Anspriiche
kann fiir Arzte schnell existenzbedrohend
werden®, erklirt Carsten Lutz, Leiter Pro-
duktmanagement Haftpflicht Heilwesen
bei HDI. In den vergangenen Jahren seien
die Schadenssummen je Schaden zudem
»deutlich angestiegen®, wie Lutz bemerkt
— bedingt unter anderem durch steigende
Heilbehandlungskosten sowie die hohere

»EMPFEHLUNGSKETTEN GENERIEREN«

Eroffnung ihrer Praxis. Zudem haben sie im
Durchschnitt mehr Kinder als die Ubrigen
Deutschen und unterliegen einer hohen
standesrechtlichen Regulatorik. Das
bedeutet: Sie mUssen - mit Ausnahme des
Apothekers - ihre Leistungen personlich
erbringen. Mitglieder der verkammerten
Berufe sind also im besonderen Mafie auf
die Absicherung ihres Einkommens ange-
wiesen und wollen auch inre Angeharigen
abgesichert wissen.

procontra: \Was macht die Ansprache
dieser Zielgruppe so schwierig?
Christiansen: Mitglieder von Kammerberu-
fen verfugen Uber ihre Versorgungswerke
Uber eine Absicherung und halten diese
haufig for ausreichend. Vermittler mussen
- wenn sie diesen Irrtum aufkldren wollen -
fakten- und nicht themenbasiert vorgehen.
Ihren Kunden konkret zeigen zu kénnen,

Arzte und Kammerberufe ZIELGRUPPENKONZEPT

Lebenserwartung der Betroffenen. Damit
Arzte auf der sicheren Seite sind, sollten
Makler unbedingt auf eine ausreichende
Versicherungssumme (funf Millionen Euro)
achten, rit Lutz. Auch berufliche Ande-
rungen sollten stets Anlass fiir eine Uber-
prufung des Versicherungsschutzes bieten.
So war in der Vergangenheit beispielsweise
der sogenannte Off-Label-Use von Medika-
menten nicht standardmifSig im Versiche-
rungsschutz eingeschlossen.

Auch die Absicherung von Cyberrisiken
ist fiir Arzte, Apotheker und andere Kam-
merberufe von hoher Bedeutung. Patienten-
briefe, Gutachten, Abrechnungen — sensible
Daten sind in den Systemen von Arzten
und Apothekern gespeichert. Zudem kon-
nen Cyberattacken fiir Arzte und Apothe-
ker schnell eine strafrechtliche Bedeutung
bekommen. Gemaifs DSGVO sind diese
namlich verpflichtet, Cybervorfille, egal
wie geringfuigig, innerhalb von 72 Stunden
bei den zustindigen Aufsichtsbehorden zu
melden. ,,Sie schaffen es in dieser Frist aber
nicht, da sie beruflich zu sehr eingebun-
den sind“, sagt Jeinsen. ,,Und so wird der
kleinste Cybervorfall aufgrund der Nicht-
einhaltung der Obliegenheiten zum Straf-
tatbestand. Apotheker haben nicht in erster
Linie Angst vor den finanziellen Schi- »

was in deren Versorgungswerk-Satzung
steht und was das fur den Kunden bedeu-
tet, ist in dieser Zielgruppe erfahrungsge-
man die erfolgreichste Vorgehensweise.
procontra: Wie kann man diese Zielgruppe
erreichen?

Christiansen: Vermittler konnen einfach bei
sich anfangen und ihren Kundenbestand
durchschauen - oftmals befindet sich
hierin der eine oder andere Kammerberuf-
ler. Wenn es den Vermittlern gelingt, diesen
zu verdeutlichen, dass sie nicht nur Uber
solides Wissen verfugen, sondern auch
passende Losungen vermitteln kénnen,
verschafft ihnen das Empfehlungen. Arzte
haben oftmals Arztfreunde, Rechtsanwdlte
haben Rechtsanwaltsfreunde - auf diese
Weise entstehen Empfehlungsketten, deren
Aufbau for Vermittler langfristigen Erfolg
garantiert. -
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» den einer Cyberattacke, sondern vor
der Staatsanwaltschaft im Haus.“ Benotigt
werde also eine Police, die eine permanente
Verfiigbarkeit externer Experten beinhalte
(IT-Forensiker, Fachjuristen, Lettershop).

VERSORGUNGSWERKE FAHREN

LEISTUNGEN ZURUCK

Beratungsansitze bei Kammerberufen gibt
es nicht nur im beruflichen, sondern gera-
de auch im privaten Bereich. Hier sind die
Kammerberufe namlich iiber Versorgungs-

»Die Zielgruppe
mochte Experten in
der Spitze, nicht
in der Breite.«

MICHAEL JEINSEN, MAKLER

werke pflichtversorgt. Insgesamt 90 ver-
schiedene Versorgungswerke gibt es derzeit
— meistens aufgeteilt nach Bundeslindern
und Berufsstinden. Kaum einer kennt die
verschiedenen Regelwerke namens Sat-
zungen wohl so gut wie der Berliner Mak-
ler Lars Christiansen, der sich mit seinem
Beratungsunternehmen Ginkgo Concept
auf Zielgruppenanalysen spezialisiert hat.
Er weifs: ,,Bei der Arbeitskraftabsicherung
und Hinterbliebenenversorgung haben die
Versorgungswerke zuletzt deutlich ihre
Leistungen zuriickgefahren.

So standen allen berufstitigen Arzten
2015 gerade einmal 0,6 Prozent Leistungs-
empfinger einer Berufsunfihigkeitsrente
entgegen. Die Zahl der berufsunfihigen
Arzte liege aber weit hoher, schitzt Chris-
tiansen. Die niedrige Zahl der anerkannten
Leistungsfille liege in zahlreichen Hiur-
den begriindet, die in den Satzungen der
Versorgungswerke festgeschrieben sind.
Beispiel: Die Feststellung der Berufsunfi-
higkeit kann hiufig nur durch einen vom
Versorgungswerk berufenen und somit
gebundenen Arzt erfolgen. Weiterhin sind
Leistungen des Versorgungswerkes oftmals
an die Abgabe der Approbation gebunden
und werden erst bei einem dauerhaften
BU-Grad von 100 Prozent gewihrt. ,,Eine
100-prozentige Berufsunfihigkeit besteht
praktisch nur bei schwersten Erkrankungen
oder Unfallfolgen“, bemerkt Christiansen
und erginzt: ,,Das sind Leistungsfille, die
jedoch nicht an der Tagesordnung sind, die
psychisch begriindeten Fille sind dagegen
stark gestiegen.“ Hinzu kommt, dass kaum
ein Versorgungswerk Leistungen riickwir-
kend zahlt. ,,Die berufsstindisch definierte
Berufsunfihigkeit ist eigentlich vielmehr
eine berufsbezogene vollstindige Erwerbs-
unfihigkeit, merkt Christiansen kritisch
an.

Auch in der Hinterbliebenenversorgung
wurden in der jiingeren Vergangenheit An-
derungen zuungunsten der Versorgungs-
werksmitglieder beschlossen, beispielswei-
se die Einfithrung von Karenzzeiten nach
der EheschlieSung. Gentigend Griinde also,
Kammerberufler von privaten Versiche-

rungslosungen zu iiberzeugen — wenn Ver-
mittler hier die richtige Ansprache wihlen
(siche Interview Seite 7).

NETZWERKEN LOHNT SICH

Die Zielgruppe der Kammerberufe, hier ins-
besondere die Berufe im Heilwesen, bietet
Maklern zudem ein grofles Cross-Selling-
Potenzial. ,,Wir generieren den tberwie-
genden Teil unserer Ertrige bei Praxisabga-
ben oder Existenzgriindungsberatungen®,
berichtet Robert Kriiger Kassissa, ehema-
liger procontra-Redakteur und mittlerweile
selbst als Berater fiir das Berliner Unter-
nehmen ,,Beratung fir Mediziner® tatig.
Die Zahl der moglichen Dienstleistungen,
die Arzte benétigen, ist dabei grof3, so dass
es sich fur Makler empfiehlt, ein Netzwerk
aufzubauen. ,,Wir haben fir nahezu alles,
was Arzte brauchen oder wollen, einen
Netzwerkpartner®, erzahlt Kriger Kassissa
und nennt ein paar Beispiele: Steuerberater,
Medizinrechtsanwilte, Personaldienstleis-
ter, Hausverwaltungen, Immobilienmakler,
Dienstleister fiir Praxissoftware, fiir Ab-
rechnungsservice und Qualititsmanage-
ment. ,,Deshalb sind wir fir viele Arzte
oftmals der erste Ansprechpartner.“

Auch Jeinsen, Christiansen und weitere
Makler aus dem Heilwesen haben sich zu
einem Netzwerk (www.denphamed.de) zu-
sammengetan, das fir simtliche Anliegen
von Arzten, Zahnirzten und Apothekern
Losungen und Ansprechpartner liefern soll.
Dabei steht das Netzwerk auch weiteren
Maklern offen. ,,Derzeit wird die Zielgrup-
pe von rund 1.000 qualifizierten Maklern
betreut®, sagt Jeinsen und unterstreicht das
Zielgruppen-Potenzial fiir Makler: ,,Wir
brauchten allerdings 5.000.¢ -

L/

LIELGRUPPEN-POTENZIAL
»ARZTE & KAMMERBERUFE«

Viele Kammerberufler sind falsch versichert

Hohes Netzwerkpotenzial, da viele
Dienstleistungen bendtigt werden

Versorgungswerke kUrzten inre Leistungen
Hoher Bedarf an Expertenwissen

Kammerberufler sind oft miteinander bekannt.
Attraktive Empfehlungskette moglich

procontra spezial





