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Michael Jeinsen

Wer alles verkauft, verkauft nichts richtig. Und wer nichts richtig verkauft, ist ba
Markt verschwunden. Das gilt auch fiir Versicherungsvermittlier. Der wahre,
nachhaltige Erfolg kommt mit der Spezialisierung. Doch wer als Experte
wahrgenommen werden will, braucht die richtige Kommunikationsgemeinschaft,
uber ihn spricht. In der Regel ist das diejenige Gruppe, zu der Sie eh schon Zugai
haben oder diesen leicht erlangen konnen.

Idealerweise sollte Ihre Zielgruppe mentale, fachliche, berufliche oder situative Besonder
vorweisen, die die Gruppe charakterisieren und die sich versicherungstechnisch optimierer
lassen. Solche Alleinstellungsmerkmale lassen sich manchmal leicht entdecken und sind ai
schdénsten, wenn sie zum unverganglichen Wesenskern Ihrer Zielgruppe gehéren. Manchmr
treten sie aber nur situationsbedingt auf, dass sie erst beim naheren Hinsehen erkennbar
werden.
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e GroBstadt - viele Nationalitaten - Beratung in der Heimatsprache

e Kraftfahrer — Kfz-Versicherung - Oldtimer - Oldi Car Cover (OCC)

e Gesundheitssektor — Arzte & Zahnéarzte - Chirurgen - Einschluss kosmetischer Operatic
e Handwerk - Baugewerke — Gerustbauer - verbesserte Abstandsklausel

Eine der spannendsten Kommunikationsgemeinschaften, die es in Deutschland zu versiche
gibt, bilden Apotheken und deren Inhaber. Es ist eine erfolgreiche Branche mit langer Hist:
vielfaltigen Eigenheiten und hoher Spezialisierung. Apotheken gibt es Uberall, sie sind
inhabergefihrt und gut zu recherchieren und beziglich ihres Bedarfs zu bewerten. Die
Absicherungsbedlirfnisse sind bekannt und werden zum Teil gesetzlich geregelt. Damit sin
Apotheker ein — wenn nicht sogar das — Paradebeispiel flir die Bedeutung von Spezial-

Versicherungskonzepten im Universum der Gewerbeversicherungen.

Zugegeben: Die Erstansprache zum Beispiel ist kein Kinderspiel, vor allem wenn man sich
deren Biotop nicht auskennt. Es gibt sie auch hier, die ungeschriebenen Gesetze, die zu ke
Uber Sein und Nichtsein des Versicherungsgeschafts entscheiden. Um es ganz deutlich zu
Wer die zehn Gebote der richtigen Offizin-Durchquerung nicht beachtet, erleidet todsicher
Akquise-Schiffbruch mitten in der Apotheke. Bevor Sie also auf Grund laufen, schauen wir

deshalb die zehn Gebote einmal an:
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1. Sei nicht nervig: Versuchen Sie in allem, was Sie tun und sagen, so wenig wie mdglich .
storen.

2. Sei Dienstleister: Erreichbarkeit, Plunktlichkeit, vorbereitet sein, alles da haben, was gel
wird, das sollte selbstverstandlich sein.

3. Betrete keine volle Offizin: Sind mehr Kunden da sind als Beratungsstellen, lassen Sie €

4. Niemals zu zweit: Wenn ein anderer Vertreter in der Apotheke ist, bleiben Sie drauBBen,
geht.

5. Mache Platz: Verlassen Sie diskret die Offizin, wenn nach Ihnen viele Kunden kommen |
warten.

6. Sei immer der Letzte: Lassen Sie jeden Kunden vor, der sonst noch da ist oder in die A
kommt.

7. Sei aufmerksam: Wenn Kunden auf den Inhaber warten, unterbrechen Sie sofort und la
diese vor.

8. Fasse Dich kurz: Prasentieren Sie Kompetenz pur und bieten Sie ein eindeutiges
Qualitatsversprechen.

9. Halte Augenhodhe: Bieten Sie , Zeit sparen™ und ,Sicherheit gewinnen". Machen Sie deut
dass Sie die Verantwortung fir Ihre Arbeit Gbernehmen und fir Ihren Rat dem Apothek
gegeniber haften.

10. Schén rar halten: Kommen Sie nur vorbei, wenn es nétig ist, und vermeiden Sie jeden

Druckverkauf.

Okay, es gibt noch ein 11. Gebot: Wer nicht weil3, was Offizin bedeutet, sollte das dringen:
nachschlagen, wie auch andere wichtige Begriffe der Apothekersprache.

Wenn Sie diese Regeln beherzigen, wird aus Ihrer Zielgruppe eine Kommunikationsgemeir
die Uber Sie spricht — und zwar in den hdéchsten Ténen. Anders gesagt: Sie sind jetzt der
Platzhirsch.

Praktischer Wegweiser fiir die Offizin-Durchquerung

Sie wollen mehr wissen und die Apotheker-Sprache vertriebsgerecht kennen lernen?

Dann ist mein neues Buch flr Sie geschrieben. Es dient weder der Vermittler-Fachausbildu
noch einer Tarifschulung. Was Sie jedoch dort finden werden sind Haufenweise praxiserprc

Ideen zur Apothekerakquise mit reichlich Tur6ffner-Tipps und innovativen Versicherungslo:

Autor: Michael Jeinsen Spezial-Versicherungsmakler flir Heilwesen
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