AUSREDEN

RA \ AN DEN KUNDEN!

Echte Verkaufsschulungen sind bis heute
kein Bestandteil der Augenoptiker-
Ausbildung. Der Minchner Augenoptiker
und Trainer Martin Grof8 plaudertin
EYEBizz deshalb immer wieder aus dem
Nahkdstchen — diesmal iber Ausreden und
vermeintliche regionale Besonderheiten

mmmmm 7ZU BEGINN EINES NEUEN und
- spannenden Geschéftsjahres, das
uns allen neue Herausforderungen bringen
und uns méachtig fordern wird, mochte ich
die Gelegenheit nutzen, Bilanz zu ziehen und
ein bisschen aus dem Nahkdstchen zu plau-
dern. Denn bei meiner persénlichen Jahresbi-
lanz fiir 2012 stellten sich natirlich Fragen wie
.was habe ich wahrend meiner Coachingauf-
gaben in Augenoptiker-Betrieben gehort?”,
.wer hat sich wie weiterentwickelt?” — aber
eben auch ,was hat sich immer noch nicht
gedndert?” Trotzdem hoffe ich immer wie-
der, den einen oder anderen wachritteln zu
konnen, der immer noch lieber redet und dis-
kutiert und dabei das Handeln vergisst.
Eines der Erlebnisse, die mich in jingerer
Vergangenheit am meisten beeindruckten,

war der Erfahrungsbericht einer jungen
Augenoptiker-Auszubildenden im 3. Lehr-
jahr. In ihrem Ausbildungsbetrieb ist die
Kunden-Analyse mit Hilfe des Sehprofils
seit Jahren Standard bei ausnahmslos
jedem Verkaufsgesprach. Auch fir die jun-
gen Auszubildenden dort ist es daher voll-
kommen normal, von jedem Kunden ein
solches Sehprofil zu erstellen und ihm
danach die Brillen vorzuschlagen, die er
fur optimales Sehen benétigt — was bei den
meisten Brillentrdgern bedeutet, dass sie
mindestens zwei und manchmal auch drei
Brillen oder zusatzlich ein Kontaktlinsen-
Tauschsystem brauchen, weil ihre ver-
schiedenen Sehanforderungen nicht mit
einer einzigen Brille zu I6sen sind.

VERKAUFE VON ZWEI ODER DREI
BRILLEN SIND FAST NORMAL

UND AUFTRAGSWERTE VON 2.500
EUR KEINE SELTENHEIT

Auch die genannte junge Auszubildende
macht das ganz selbstverstandlich so; sie
kennt es gar nicht anders. Mit ihren zarten
19 Jahren und noch nicht allzu reichlicher
Berufserfahrung strahlt sie dabei zwar
noch nicht jedes Mal perfektes Selbstbe-
wusstsein und 100-prozentige Sicherheit
aus; trotzdem sind Verkdufe von zwei oder
drei Brillen fir sie fast normal und Auf-
tragswerte von 2.500 EUR keine Seltenheit.
Fur alle Ausredensucher sei an dieser Stel-
le gesagt: Dieser Betrieb befindet sich nicht
in einer 1A-Lage in Minchen oder Ham-
burg, sondern in einer sehr landlichen
Struktur, die allen ,bei uns geht das sowie-
so nicht"-Kollegen viel Spielraum fir das
,nicht handeln” geben wiirde.

Als sie mir erzahlte, dass sie das auch in
der Berufsschule bei den Ubungen zu Ver-
kaufsgesprachen gemacht und dabei nicht
nur bei ihrer Fachlehrerin, sondern auch bei
ihren Mitschiilern groRes Erstaunen geern-
tet habe, wurde mir bewusst, dass eine
neue Generation an Augenoptikern heran-
wachst, die in Betrieben ausgebildet wird, in
denen Kreativitdt nicht beim Suchen und
Finden von Ausreden endet, sondern wo in
Fortbildung und Training investiert wird.

Ich finde, jungen Menschen kann kaum
etwas Besseres passieren als bei Augenopti-
kern ausgebildet zu werden, die ihren inne-
ren Schweinehund zu Hause lassen und
ihren Auftrag wirklich wahrnehmen: Men-
schen, die sich vertrauensvoll an sie wen-
den, fir jede Sehsituation die richte Brille zu
verkaufen und sich nicht dafiir zu entschul-
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JUNGEN MENSCHEN KANN KAUM
ETWAS BESSERES PASSIEREN ALS

BEI AUGENOPTIKERN AUSGEBIL-
DET ZU WERDEN, DIE IHREN AUF-
TRAG WIRKLICH WAHRNEHMEN

digen, dass das ,leider” Geld kostet. Nur so
entsteht eine neue Generation von Augen-
optikern, die zu ihren Werten und Leistun-
gen steht - und die sich ihre Leistungen
selbstverstandlich auch bezahlen lasst.
Immer wieder passiert es mir, dass ich
von einem Training oder Coaching eines
Kollegen zuriickkomme, der diese Aufga-
ben und Werte eines Augenoptikers total
verinnerlicht hat und die Mehrbrillen-Stra-
tegie erfolgreich praktiziert. Naturlich funk-
tioniert diese nicht in allen Fallen, aber
wirklich sehr oft. Und kurz danach —
manchmal schon am ndchsten Tag -
bekomme ich in einem anderen Seminar
auf die von mir gegebenen Ldsungsvor-
schldge wieder die bekannten Antworten
wie ,das funktioniert sowieso nicht!”, ,die
Kunden haben doch kein Geld", ,bei unse-
ren Kunden kann man das nicht machen”,
,unsere Kunden sind ganz speziell" oder

«das geht vielleicht in Mlnchen, aber doch
nicht in der Provinz!”

Kennen Sie diese Ausreden? Ich kenne sie
gut, denn ich hore sie oft. Trotzdem bin ich
mehr als je zuvor Uberzeugt davon, dass
solche Konzepte an jedem Standort funktio-
nieren, denn die Menschen haben (berall
die gleichen Sehsituationen und brauchen
uberall die richtigen Lésungen dafir; egal,
ob sie in der Stadt oder auf dem Land woh-
nen. Es gibt ndmlich keine typischen Stadt-
und Landkunden — aber es gibt hier wie
dort Kollegen, die etwas tun und solche, die
um keine Ausrede verlegen sind, um sich
und anderen ihre eigene Handlungsunfa-
higkeit schénzureden.

Niemand muss mir mit irgendwelchen
Ausreden erkldren, dass es nicht méglich
sei, denn ich kenne aus tdglicher und haufi-
ger Erfahrung das Gegenteil: Zahlreiche
Augenoptiker in Deutschland, Osterreich
und der Schweiz fahren sehr gut mit selbst-
bewussten Mehrbrillen-Konzepten. Falls Sie
noch nicht dazugehdren, ist die Frage also
nur: Wann sind Sie soweit, erprobte Metho-
den von Kollegen fir sich selbst anzuneh-

men, sie zu trainieren und damit das Reden
in Handeln zu verwandeln? Zugegeben: Es
ist kein Selbstldufer und am Anfang auch
nicht einfach, aber es lohnt sich — und lhre
Kunden werden es Ihnen danken.

Mich personlich motiviert es jedenfalls
unglaublich, zu sehen, wie der Nachwuchs
von mutigen, modernen und fleiRigen
Augenoptikern ausgebildet wird. Und ich

~ALLE SAGTEN IMMER ,DAS GEHT
NICHT“. DANN KAM JEMAND, DER

DAS NICHT WUSSTE - UND HAT ES
EINFACH GEMACHT!“

erinnere mich dabei ein wenig an den
Spruch: ,Alle sagten immer ,das geht
nicht”. Dann kam jemand, der das nicht
wusste - und hat es einfach gemacht!" //

MARTIN GROSS (47)

ist gelernter Augenoptiker mit vielen Jahren
Berufserfahrung in allen Bereichen der Augen-
optik. Nach einer Trainerausbildung bei
Richardson powersales in Los Angeles und
New York arbeitet er heute unter anderem als
Verkauf: in der Augenoptiker-Branche.
Mehr Infos zu den lebendigen Verkaufsschu-
lungen tiber mgemartingross.eu
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