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Augenoptikstrategie im Wandel der Zeit

--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

Fernsehwerbung und Onlineanbieter vermitteln
den Kunden das Gefuhl, den stationaren Einzelhandel
nicht mehr zu brauchen.

estern kaufte man vor Ort ein. Ver-
Gtrauen und Tradition spielten eine

wichtige Rolle. Augenoptiker waren
wahrlich Tante-Emma-Ldden. Ein reich-
haltiges Angebot von der Wetterstation zu
optischen Instrumenten, Feldstechern und
Brillen aus Metall und Kunststoff zierten

die Schaufensterauslagen der Geschafte.

Heute liegt uns die Welt durch das Internet,
die neuen Medien und Smartphones quasi
zu Fussen. Fernsehwerbung und Online-
anbieter vermitteln das Gefuhl, den stati-
ondren Einzelhandel eigentlich nicht mehr
zu brauchen.

Wer sich sein eigenes Produkt zusam-
menstellen kann, bekommt ein Gefihl,
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allmdchtig und eigenstdndig zu sein. Viele
Menschen brauchen scheinbar den Rat ei-
nes Verkdufers oder einer Fachperson nicht
mehr. Es sei denn, man stellt bei der On-
line-Eingabe fest, dass die Materie doch zu
undurchsichtig ist. Oder das Gefuhl schleicht
sich ein, doch kein individuelles, sondern ein
Produkt wie aus einem Baukastensystem
Zu bekommen.

Das Uberangebot an neuen Medien fiihrt
beivielen Konsumenten zu einer Reiziiber-
flutung. Digitales Fernsehen, Smartphones
und Tablets sind aus dem Tagesgeschehen
nicht mehrwegzudenken. Das Interesseam
Shoppen in der Stadt, an Fachgeschaften
und Beratungsgesprdchen sinkt. An man-

chen Stellen vertrauen wir irgendwelchen
Rezensionen und Onlinebewertungen frem-
der Leute mehr als dem Rat des Fachmanns,
dem Verkdufer,der Person, der man gegen-
Ubersteht.

Neue Medien werden rund um die Uhr ge-
nutzt, es entsteht quasi ein Sog wie bei ei-
ner Sucht. Das Vertrauen in Beratung ist bei
vielen am Boden zerstdrt, aber nicht weil die
Beratung nicht wertvoll ware, sondern weil
die Kunden dem Wert einer Empfehlung
kaum noch Beachtung schenken. Sie haben
verlernt, zu vertrauen. Das, was den Men-
schen ausmacht, Ubernehmen jetzt Apps
und Netzwerke, mobile Endgerdte und das
World Wide Web.



Die Optik der Zukunft brockelt am alten
Fachberuf, woflr wir jahrelang studlart
haben.

Programme statt Fachleute
Elndrucksyoll wurde den Optikern auf der
letzten Fachmesse In MOnchen prasentlart,
was jetzt schon moglich Ist. Brillanaws-
wahl an ger Fittingwall, drelaimensionale
Messung und Zentrierung auf Knopfdmck
sowle realistische Simulation unterschied-
licher Komfortglaser.

Das, wozZu &5 hisher einen Fachmann
brauchte, 0bermehmen heute Programmae,
Mur stellt sichdle Frage: Wekche Technobo-
gle schafft es heute, die Empfindungen oes
Menschen zu messen, welkche App schafft
&5, 0le Gefuhle des Kunden bel der Auswahl
elner Brille mit einfliessen zu lassen?

«Gehen Sie auf Entde-
ckungsreise, und stellen
Sie fest, wie unterschiedlich
und interessant ein jeder
Kontakt sein kann.»

Welches Ist Ihre Strategle? Allrounder
oder Individualist? Was kann der Kunde
won Ihnen enwarten? Machen Sle sich be-
wusst, dass je klarer Ihr LertDikd und Ihre
Ideen sind, sich dlese auch umso leichter
kommunizieren lassen. Somitwird filr den
Kumden ersichtiich, wofor thr Unternehmen
steht.

Sind Sle in Zukunft das sehzentrum, wel-
ches mit ausgesuchten Untersuchungs-
und Tralningsmethoden dle Gesunadhert
des Auges Im Fokus hat, oder sind Ske der
Manufaktur-Optiker? Bal lhm gibt es Brillen
nach Mass, Indwiduell aus wertigen Mate-
rialien angefertigt.

Oder sind Ske reiner Dienstletster? Hierwer-
den den ganzen Tag NuUr AUZEN Eemessen,
Brillen angepasst oder repariert. Gegen Be-
zahlung versteft sich.

der aber sind Sle der Allroundoptiker, der
alles aus elner Hand anbletat, won der Mes-
sung Ober die Fertigung bls zur Nachwer-
sorgung? Natorich mit der Ausnchtung, der
Ansprechpartnervor O zu sein. Auch Den-
ker In Software haben eine Zukunft, denn
wenn immer mehr digltalisierowind, braucht
@s dafir auch elne kenge Programme und
Software. FOr Updates, Wartungsgebihren
und Investitionen In neus Technologien ge-
ben viele Unternehmer Geld aws. Aber sle
Imvestiersn nichts oder nur wenlg In die
Menschen, die diese Technologie bediznen
oder amwenden sollen

Eine Strategie — Fihrenin
menschlichen Werten

In der heutigen Zelt splelen Werte eine be-
dewtende Rolle. Meben materiellen und axis-
tenzlellzn Werten schatzenviels dle Bedeu-
tung der menschlichen Werte alswichtig aln.
Viele Geschaftsmodelle und Strateglen bie-
ten eline Vielzzhl an bewahrien betriebs-
wirtschaftlichen Orlentlzrungshilfen. Sie
sind ohine Frage wirkungsvoll und wertvoll
fir jedes Unternehmen, das sich heute am
Markt positionleren will. In diesen Erfokgs-
strateglen sind die elnzelnen Zlkele malst
ausschliesslich auf die Wirtschaftiichkelt
und den Profit ausgenchiet. Es sind mehr-
schichtige Programme, die darauf zlkelen,
gine hohe Rentabllitat zu erwirtschaften
und somit den Erfolg des Untemehmens
Zu sicherm.

EIn wesentlicher Fakror fehlt aus melner
Sicht In diesen Konzepten - und das selt
Jahren! Namiich der Mensch und seine
mienschlichen Werte; der Faktor, um den
sich etgentlich alles dreht. Denn ohne den
mMenschien sind selbst dle besten Proaukte
nicht denkbar.
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Menschen haben deen.

Manschen lassen etwas entstehen,
fertlgen etwas an.

mMenschen bleten eine Dlenstizistung an.
Manschen beraten uns bel der Auswahl.
Menschen kommerm sich um uns, wenn
wir Fragen und Wiansche haben.
Menschen kaufen unsere Lelstungen.
Manschen regen Ober uns.

Menschen begegnen Menschen.

In der Erfolgsstrategle von heute sollte,
unter Elnbezlehung von altbewdhrizn Er-
fahrungen, der Mensch als zentraler Punkt
positionler: sein. Dée etablierten Business-
pl2ne wilrden so dem Zeltgelst angepasst
und erganzt

Statt umsatzstelgernder Marketingaktl-
vitaten oder umsatzforoernde Mitarbel-
ter- Privisionsverelinbarungen zu treffen,
zelgen Immier mehr Untermehmer Interesse
Zu profem, Inwelcher Welse und mitwelcher
Elnstallung sle lhren Beruf keben.

Machen wir uns bewusst:

Der Unternehmer - 1st Mensch

Der Mitarbeiter — 15t Mensch

Der Kunde - st Mensch

Partmer — sind Menschen

Fragen Sle sich einfach: Wie steht es bel
Ihnen Im Umgang mit dem Faktor Mensch?
Steht dieser wirklich immer Im Vordergrund
und wielchen Mefhiraert wiollen Sle thm be-
Len?

Wedcher Untemehmer schaut als Erstes
danach, welche elganen Werte er hat, er
anderen zur Verfogung stellen kann?

Wer den Wert des Menschen Inden Vorder-
grund stellt, wird erkennen, dass es neben
den qualitativ hochwertigen Produkten, dle
gimnem zur Verflgung stehen, noch elnen
welteren Aspekt gibt. Mamlich der elgene
Wert, die personliche Note, die Indiidualitit
des Geschaftsinhabers und selner Mitar-
belter.

Produktqualitit ist ein Mehrwert

Der ¥unde erwartet etwas fir seln Geld, also
achtet erin gewlssar Welse auf die Produkt-
gualitat. Marken, das Design, dle Haltbarkait
spleben elne entscheldends Rolle dafir, was
eln Kunde berelt st auszugeben.

Solange eln Untemehmen sich auf diese
Parameter ausrichtet, wird es schnell er-
fahren, dass andere Untermehmen a5 lhm
glelchtun. Die Folge Ist, dass das Unterneh-
man kelnen nennenswerten Vortell forden
Kunden mehr herausstellen kann um sich
gegenilber den Kollegen zu differenzieren.

Dem Kaufer Ist klar, dass es verglelichbare
Produkte auchzu anderen Prelsen glbot. War-
urmsnlltz er damn 2in Markenprodukt kaufen?
Hier liegt es oft am Geschick des Beraters,
die VorzUge filr den Kunden transparent zu
machen und nicht nur seln «Fachchinesisci
ZU prasentlersn, was der Kunde nur selten
verstehit. Nutzenargumentation statt Prels-
argumentation Ist das Zauberwort.

Dienstleistungsgqualitit ist

ein Mehrwert

Meben den Handwerkslelstungen stehen
auch die Dlenstielstungsqualitat oder Ser-
vicelelstungen als Aushangeschild zur ver-
figung. Unabhanglg davon, ob diese zum
kostenkosen Kundendienst oder zu oen be-
zahlenden Reparaturletstungen zahlen. Es
geht vorerst darum, transparent zu machen,
dass dlesem Kunden Service angeboten
wird. In viglen Beratungen mit Untemeh-
merm wird deutlich, dass dieses Potenzial
noch Zu weankg genutzt wird.

Unternehmer, die sich Threr Potenzizle und
Qualiaten bewusst sind, machen Ihre Lels-
tungen schon selt Jahren transparent und
beten diese Ihren Hunden an. Imedewelt
man den Kunden darauf hinwelst und auch
glnen Gegemyert dafir einbehalt, kann ein
jeder selbst for sich entschetden, das llegt
In selner Elgenverantwortung.

Wer sich allerdings von selnem Umfeld be-
stimmen 355t und sich davon anhanglg
macht, wird merken, dass er bald von aus-
seM gesteuartwird, was oft In elne Richtung
geht, die mit den elgenen Interessan nikcht
unbedingt Uberelnstimmean. Wann eln Un-
ternehmen jegoch nicht Ober sein Potenzial
Imformiart, wig soll dann der Kunde wissen,
dass es sich lohnt, bal thm hinelnzuschawen?
Vielen Untermebmer ISt gar nicht bawusst,
dass sla das grisste Potenzlal, das sle ha-
ben, nicht ausschibpfen. Dles erkennt man
daran, dass es vielen Untermehmern nicht
In den Sinn kommt zu anabysleren, wo hr
Potenzial Ist, mit dem sle sich gegeniber
anderen abheben kKinnbem und das die In-
diduzlitat Ihres Untermehmens ausmacht.

Beziehungsqualitit ist ein Mehrwert
Bezighungsqualitat hort sich ausserpewisn-
lich an, Ist aber so elnfach und wirkungsvaoll,
dass es gemne tbersehen oder wegdiskutlert
wird. Wie st dle Kontaktfahigkelt zu anderen
Menschen? Kann ich Vertrauen transportie-
ren, 500ass der Kunde melnen Aussagen und
Empfehlungen wirklich glaubt? Oder zelgt
sich oft, dass eln Kunde Im Beratungs- odar
Verkaufsgesprdch einiges hinterfragt und
sich anschllessand alles Gesagte noch mal
Uberlepan muss?

EIn Berater, der sich und selne Produkts
sowlz Dienstlelstungan klar und fOr den
Kunden nachvolizliehbar darstellt, dem die
Humndenvertrawen, derwird bakd wieder kon-
taktlert und um Unterstdtzung gebaten. Die-
se zwischenmenschiiche Note entscheldet
heute massgeblich dariber, was der Kumn-
de berelt 5t zu zahlen. Wenn er den Wert
erkennt, dann kann In dieser Waagschale
neben den Produkt- und Servicequalitaten
des Untemehmens auch die Bezlehungs-
qualitat mit emtschelden. Die Freundlichkelt,
Aufmerksamkelt oder das Einflhlungswer-
mégen sind wesentliche Faktoren.

Auch dle Zuvertassighalt elnes Untemeh-
mens wirkt sich auf die Entscheldung des
Hunden aus, wam er seln Wertrauen, ooer
auch matariell pesagt, wem er seln G2ld glbt.
Ist ein Untermehmen dafdr bekannt, dass
85 ZU selnen Verelnbarungen stefht, werden
Absprachen elngehalten und Im Falle von
Verzigerung dlese ohne Ausflichte kom-
muniziert, kann man sich der Loyalicdt zum
Unternehmen gawlss sein. Dlese Qualitt
der Geschaftsbeziehung Ist for jeden Un-
ternehmer erstrebenswert.

Der Kunde, der sich herzlich empfangen und
aufgenommen fihit, der Interessa an selner
Persom splrt, dem man wirklich zuhirt und
auf oessen Bea0rfnisse und Wansche man
gingeht, wird als Mensch fir dem Unterneh-
mer splrbar. Sowird Im betrigblichen Alltag
bewusst, dass es ja elgentlich Menschen
sind, die In den Laden kommen und fach-
manniscihe Beratung und Begleitung suchen.

Die melsten Unternehmer nutzen
bereits Marketing, sind jedoch oft
nicht oher die Resultate begeistart.
Vion diesem Zustand profitieren die
Marketinggesellschaften. Das muss
nicht sein. Marketing funktlonlert
nach elnem einfachen Schidssal-
Schloss-Prinzip. Passt beldes zusam.-
man, geht diz2 TOr ganz lekcht auf. Yon
derwahl der richtigen Marketingstra-
tegle handelt die nachste Folge.



