CHANCEN

AN DEN KUNDEN!

Echte Verkaufsschulungen sind bis heute
kein Bestandteil der Augenoptiker-Aus-
bildung. Der Minchner Augenoptiker und
Trainer Martin Grof8 plaudert in EYEBizz
deshalb immer wieder aus dem Nahkastchen
— diesmal Uber das ,Chancen pflicken”.

mmmmmm [N DER LETZTEN FOLGE unserer

= Serie war Zielsetzung und Verén-
derung das Hauptthema — und dass es
phantastisch ware, wenn mdoglichst viele
Augenoptik-Unternehmer fir sich selbst das
Jahr 2014 als Jahr des Lernens und der Ver-
anderung definieren wirden. Mittlerweile
ist das neue Jahr bereits zwei Monate alt,
und wer in der Silvesternacht solche Vorsat-
ze gefasst hat, kann sich selbst fragen, ob er
es geschafft hat, Chancen zu ergreifen, den
inneren Schweinehund zu Gberwinden, die
eigene Komfortzone zu verlassen und einen
Plan aufzustellen.

Wie ist es bei Ihnen? Haben Sie Ihre Ziele
fir 2014 klar definiert, haben Sie einen Ver-
anderungsplan aufgestellt? Haben Sie
schon geplant, welche Fortbildungsveran-
staltungen und Messen Sie besuchen wer-
den und wieviel Umsatz Sie mit lhrem

DER FISCH HUPFT NICHT AN |
DEN HAKEN UND DAS REH LAUFT
NICHT VOR DIE FLINTE. |

Unternehmen machen werden? Nein?
Dann denken Sie einmal dariber nach, wie
viele Chancen Sie in diesen acht Wochen
bereits verpasst haben. Der Business-Coach
Hermann Scherer fragte schon vor drei Jah-
ren auf dem Spectaris-Trendforum in Berlin,
warum manche Menschen ein Leben lang
Chancen suchen und andere sie taglich nut-
zen. Seine Antwort ist sehr schlicht und gilt
auch in der Augenoptik: Der Fisch hipft
nun einmal nicht an den Haken und das
Reh I3uft nicht vor die Flinte.

Genauso wenig rennen Chancen auf uns
zu; wir missen uns schon selbst bewegen.
Wer nicht in Minchen auf der opti war, hat

gleich zu Jahresbeginn schon mal die tolle
Stimmung und die positive Atmosphdre
dieser Messe verpasst, die — zumindest war
das mein personlicher Eindruck — die beste
augenoptische Fachmesse seit Jahren war.

beschreiben. Auch wer nur in seinem Laden
sitzt und diesen nicht verlasst, verkauft zwar
vielleicht ein paar Brillen, aber wie die Welt
der Augenoptik wirklich ,riecht”, wird er nie
erfahren.

EIN REKLAMIERENDER KUNDE IST FUR DEN EINEN NUR ARGERLICH,
WEIL ER ARBEIT MACHT. DER ANDERE ERKENNT DARIN DIE CHANCE,

SICH ZU VERBESSERN..

Aber wer nicht dort war, konnte sich davon
nicht mitreiRen, inspirieren und motivieren
lassen — Chance verpasst. Eigene Erlebnisse
kann man nun einmal nicht durch Erzah-
lungen ersetzen. Auch wenn sich jemand
keine neuen Kollektionen anschaut, weil er
keine Vertreter im Haus haben will — Chan-
ce verpasst.

In dem phantastischen Film ,Good Will
Hunting" gibt es einen tollen Dialog zwi-
schen dem hochbegabten Schulverweige-
rer Will Hunting (gespielt von Matt Damon)
und seinem Therapeuten Sean McGuire
(Robin Williams). In diesem geht es darum,
dass der hochbegabte Schiiler nicht aus sei-
ner bekannten Umgebung heraus und sich
nicht verandern will. Er halt das auch fir
entbehrlich, weil er nach der Lektire eines
Buches dessen Inhalt immer exakt wieder-
geben kann. Aber am Ende dieses Dialogs
sagt Sean McGuire, der Therapeut, zu Will
Hunting, dem Genie: ,Du weil3t alles Gber
Michelangelo und die Renaissance. Aber ich
wette, du weiR nicht, wie die Sixtinische
Kapelle riecht". Besser kann man es nicht

Leben bedeutet Emotionen, Verdnde-
rung bedeutet die Freude, immer wieder
Neues zu erleben. Wir bekommen jeden
Tag so viele neue Chancen, wir missen sie
nur ergreifen. Ein reklamierender Kunde ist
fir den einen nur argerlich, weil er Arbeit
macht. Der andere erkennt darin die Chan-
ce, sich zu verbessern. Ein Passant, der ,nur
mal schauen” mochte, ist fir den einen ein
Zeitdieb, der ihn dazu zwingt, sich hinter
die Kasse zu stellen und aufzupassen, dass
nichts geklaut wird. Der andere nimmt die
Chance wahr, zu zeigen, was er ,draufhat”
und einen begeisterten Kunden aus ihm zu
machen.

Ein Kunde, der sagt ,ich brauche die Bril-
le ja nur zum Lesen”, gibt mir als augenop-
tischem Fachmann die Chance, ihm zu zei-
gen, dass Lesen unglaublich vielfaltig ist,
dass Lesen in verschiedenen Entfernungen
unterschiedliche Starken erfordert und dass
er deshalb mit einer ,Nahkomfortbrille” viel
besser bedient sein wird als mit einer einfa-
chen Lesebrille. Aber natrlich kann ich ihm
auch wie immer einfach eine giinstige Ein-

EYEBIZZ //2.2014



starken-Angebotsbrille verkaufen; das ist die
weniger anstrengende Variante. Es ist aber auch
die schlechtere Losung fiir den Kunden — Chance
verpasst.

Nutzen Sie die Chance, gegen lhre eigenen
Scheuklappen zu kémpfen und verlassen Sie hin
und wieder lhre Umgebung. Gehen Sie auf Mode-
schauen, machen Sie einen Schminkkurs — ja,
auch dann, wenn Sie ein Mann sind. Nutzen Sie
die Chance, das dort Gelernte in Ihren eigenen
Verkauf zu integrieren. Schauen Sie sich an, wie
eine Handtasche in einem Schaufenster auf ein
Podest gestellt wird und wie sie dort erhaben und
wertvoll wirkt. Und dann machen Sie dasselbe in
Ihrem eigenen Schaufenster, indem Sie ebenfalls
eine Brille auf einem Podest dekorieren — aber
bitte wirklich nur eine!

lhre Kreativitat wird verkimmern, wenn Sie
sich nicht bewegen. Nutzen Sie Ihre Chancen.
Wenn Sie auch zu denen gehéren, die so gerne
sagen ,Ich habe ja keine Zeit, wann soll ich das
denn tun?”, kdnnen Sie sich schon heute darauf
vorbereiten, in nicht allzu ferner Zukunft ein Mit-
glied der ,Konjunktivfraktion” zu sein: Das sind
Menschen, die am Stammtisch, im Seniorencafé
oder bei irgendwelchen ,friher-war-alles-besser-
Treffen e.V.” sitzen und von Dingen erzdhlen, die
sie gerne einmal gemacht hatten: ,Beinahe ware
ich auf die Messe nach Paris gefahren”. ,Fast hét-
ten wir in Minchen mal Brillen eingekauft.” ,Ich
wollte mal nach New York und hatte schon fast
gebucht.” ,Ich war kurz davor, mich zum Tanz-
kurs anzumelden, und beinahe hatte ich
auch angefangen Tennis zu spielen.”

Ware es nicht ungleich toller, von Dingen
erzdhlen zu kénnen, die Sie tatsachlich gemacht
und erlebt haben, sich zu erinnern, wie der Wein
in Paris geschmeckt hat, wie beeindruckend New
York war und wie Sie beim Tanzkurs geschwitzt
haben? Und ja: Auch wie Sie aus ,nur mal schau-
en”-Kunden begeisterte Kunden gemacht haben?

Sie missen dafiir ,nur” aus Ihrem bequemen
Sessel aufstehen, hinaus ins Leben gehen und
Ihre Chancen pflicken! 7/

MARTIN GROSS (48)

ist gelernter Augenoptiker mit vielen Jahren Berufs-
erfahrung in allen Bereichen der Augenoptik. Nach
einer Trainerausbildung bei Richardson powersales
in Los Angeles und New York arbeitet er heute
unter anderem als Verkaufstrainer in der Augen-
optiker-Branche. Mehr Infos zu den lebendigen
Verkaufsschulungen Giber mgemartingross.eu
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