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BACKER UND BRILLEN
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R

AN DEN KUNDEN!

Echte Verkaufsschulungen sind bis heute kein Bestandteil der Augen-

mmmmmm  VOR EINIGER ZEIT bekam ich ein

= Stick von einem Gesprdch am
Backerstammtisch in einer Gaststdtte mit.
Einer der Teilnehmer hatte sich kurz zuvor
wohl eine neue Gleitsichtbrille gekauft, was
seinen Kollegen natirlich auffiel. Auf die
Frage nach dem Warum erlduterte er, dass
die bisherige schon recht alt gewesen sei,
die Gldser beschadigt gewesen wdren und
die Starke nicht mehr gestimmt habe.

Sein Statement Uber seinen Augenopti-
ker fiel allerdings recht niederschmetternd
aus. Er sagte tatsdchlich: ,Eigentlich sind
die Optiker ganz schon doof!" Und begriin-
dete diesen nicht sehr schmeichelhaften
Kommentar auch gleich: ,Wir Bécker tref-
fen uns an Stammtischen und bei Innungs-
versammlungen und Uberlegen gemein-
sam, wie wir pro Familie mehr Umsatz
machen kdénnen. Aber wéhrend wir versu-
chen, von 3 EUR pro Tag und Familie auf
3,50 EUR zu kommen, wird der Optiker
immer billiger.” Seine Begriindung: ,Meine
alte Brille habe ich drei oder vier Jahre
getragen und damals Uber 1.000 EUR
bezahlt. Die neue hat weniger als 800 EUR
gekostet, und die trage ich bestimmt wie-
der so lange. Das ist doch echt ginstig!”

,Wahnsinn" habe ich spontan gedacht -
und gleich anschlieBend seine Gedanken-
gange mit denen vieler Augenoptiker-Kol-
legen verglichen. Der Bdcker hatte keine
Angst, Uber Geld zu sprechen und klar zu
formulieren, wie viel Geld er von seinen
Kunden haben will. Er hat ausgerechnet,
wie viel Umsatz er pro Kunde und Jahr
braucht und somit ein klares Ziel vor
Augen. Er hat keine Angst, dass seine Kun-
den zahlungsunféhig werden, wenn sie
3,50 EUR pro Tag und Familie bei ihm las-
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optiker-Ausbildung. Der Minchner Augenoptiker und Trainer Martin
Grol$ plaudert in EYEBizz deshalb immer wieder aus dem N&h-
kastchen — diesmal Uber Brillen, Brotchen und die Angst vor Preisen

sen. Obwohl es immerhin um einen Umsatz
von fast 1.300 EUR im Jahr und dber 3.800
EUR in 3 Jahren geht. Aber der Backer ver-
schwendet keinen Gedanken daran, dass
das ,teuer” sein konnte. An genau diesem
Punkt fiel mir aber gleich wieder die groR-
te Angst vieler Augenoptiker ein: Die Angst
vor dem Preis.

Wirden Augenoptiker dhnlich denken
wie die Backer, kénnte eine Rechnung lau-
ten: ,Wenn wir pro Familie und Tag 50 Cent
mehr Umsatz machen wollen, entspricht
das bei einem Wiederbeschaffungsrhyth-
mus von drei Jahren (im Durchschnitt sind
es aktuell leider 4,6 Jahre) einem Zusatz-
Umsatz von 547,50 EUR pro Familie.” Uber-

KEIN BACKER HAT ANGST, DASS
SEINE KUNDEN ZAHLUNGS-

UNFAHIG WERDEN, WENN SIE
3,50 EUR PRO TAG UND FAMILIE
BEI IHM LASSEN

schlagen Sie danach einfach selbst einmal,
welche Potenziale hier in Ihrer Kundenkar-
tei schlummern.

Ich weiB, dass ein solcher Denkansatz fir
viele Augenoptiker total utopisch klingt. Und
ich frage mich, ob es daran liegen kdnnte,
dass der Backer eher I6sungsorientiert
agiert, wahrend der Augenoptiker lieber
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Probleme sucht oder Erklarungen, warum
das nicht geht (zumindest nicht mit ,seinen”
Kunden oder an ,seinem” Standort).

Alle Veranderungen beginnen im Kopf!
Natirlich kann man jetzt einwenden, dass

es einfacher ist, drei Jahre lang jeden Tag
50 Cent mehr auszugeben als 500 EUR auf
einmal. Ja, das stimmt - aber dafir gibt es
mittlerweile Abo-Systeme, die von Men-
schen entwickelt wurden, die in Lésungen
denken und nicht in Problemen.

Niemand behauptet, dass ein solcher
Paradigmenwechsel einfach ware - aber er
ist definitiv moglich. Wir brauchen dafir
nur ein klares Ziel und den unbedingten
Willen, Lésungen zu finden anstatt Schuldi-
ge zu suchen. Augenoptik-Unternehmer
bewegen sich ja nicht im luftleeren Raum;
sie unterliegen auch keinen besonderen
Marktgesetzen. Dieselben Gedanken, die
Ihren Umsatz befligeln konnen, macht
man sich taglich auch in Supermarkten,
Tankstellen, Baumarkten, Restaurants, Ban-
ken, Zahnarztpraxen, Gdrtnereien, Schuh-
geschaften, Glihweinstanden, Eisdielen
und in allen anderen Branchen, die vom
Verkauf leben. Warum nicht wir Augenopti-
ker? Es ist fir mich noch immer ein Myste-
rium, warum so viele Kollegen ein Problem
und ein schlechtes Gewissen haben, wenn
sie gutes Geld fir gute Leistung nehmen.

Sicher ist: Auch als Augenoptik-Unter-
nehmer ist man nicht schicksalhaft dazu
verdammt, im Laden zu sitzen und auf
Kundschaft warten; man kann gelegentlich
auch einfach einmal schlichte ,Gegenrech-
nungen” wie die Bdcker am Stammtisch
aufmachen. Fir unsere Branche kdnnte
eine solche Rechnung beispielsweise lau-
en: ,Um meine Miete, meine Personal-
und sonstigen Fixkosten und meinen
Wareneinsatz zu bezahlen und am Ende
jeden Monat mit einem Unternehmerlohn
von 4.000 EUR fir mich selbst herauszu-
kommen, brauche ich einen Jahresumsatz
von 300.000 EUR. Dafiir muss ich pro Jahr
mit 3.000 Kunden einen Umsatz von jeweils

WWW.EYEBIZZ.DE

100 EUR machen, mit 600 Kunden einen
von jeweils 500 EUR - oder mit 300 Kunden
einen von je 1.000 EUR." Oder noch einfa-
cher: ,Zum Erreichen meines Umsatzziels
muss ich im Durchschnitt jeden Abend
1.500 EUR in der Kasse haben. Und wenn
ich meinen Umsatz um zehn Prozent stei-
gern will, missen es eben 150 EUR mehr
sein.”

Danach muss sich ein rechnender und
denkender Unternehmer Gberlegen, wie er
diese Vorgabe im Detail umsetzt. Zum Bei-
spiel mit hoheren Stickzahlen, hoherwerti-
gen Verkdufen, Zusatz- und Nischenpro-
dukten, Neukunden-Akquise oder speziel-
len Aktionen.

Ohne eine solche klare Zieldefinition
weiB ein Unternehmer gar nicht, in welche
Richtung er laufen muss. Deshalb ist es fir
viele Kollegen hochste Zeit, nicht mehr
Uber ausbleibende Kundschaft und die
Schlechtigkeit der Mitbewerber zu klagen,
sondern sich selbst konkrete Ziele zu setzen
und das eigene Denken zu dndern. Denn
nur, wer das tut, kann in der Zukunft auch
anders handeln als in der Vergangenheit.

Sicher ist jedenfalls: Die Hoffnung, dass
auch ,weiterwurschteln wie bisher” ein
Rezept zur Umsatzsteigerung sein kénnte,
ist ziemlich absurd. Viele Bdcker wissen
das... //

MARTIN GROSS (45)

ist gelernter Augenoptiker mit vielen Jahren

Berufserfahrung in allen Bereichen der Optik-

branche. Nach einer Trainerausbildung bei

Richardson powersales in Los Angeles und

New York arbeitet er heute unter anderem als

Verkaufstrainer in der Augenoptiker-Branche.
¢ Mehr Infos zu den lebendigen Verkaufsschu-
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