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« Gewinn-Shiel

.Der Gewinn liegt im Einkauf” lautet eine alte Kaufmannsweisheit. Damit ist
allerdings nicht nur ein méglichst geringer Preis gemeint: EYECOM-Autor
Christoph Engelberg hat immer wieder festgestellt, dass der Gewinn vor allem
im Einkauf der richtigen Produkte und der Vermeidung von Fehlkédufen liegt.

ie bereits in EYECOM 2.2019 be-

schrieben, werden augenoptische

Fassungslager ganz wesentlich
vom personlichen Geschmack der Einkaufer
und von der Qualitdt der Beziehung zwischen
Augenoptiker und AuBendienst gepragt. Hinzu
kommen Zufalls- und Verlegenheitskaufe - und
das vielerorts kaum ausrottbare Vorurteil, man
diirfe ein bestimmtes Modell auf keinen Fall
mehrfach verkaufen, weil die Trager dieser Bril-
len sich ja im richtigen Leben begegnen und
ihrem Augenoptiker anschlieBend Einfallslo-
sigkeit vorwerfen kénnten.

Im Umkehrschluss ergibt sich daraus: Ein
Fassungslager ,dreht” sich am schnellsten,
wenn es sich nicht an solchen Kriterien orien-
tiert, sondern ausschlieBlich an den Bediirf-
nissen der Kundschaft. Was fiir rechnende
Augenoptiker zur Folge hat, dass man diese
Bediirfnisse ermitteln und kennen muss.
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Eine fachgerechte Lager- und Sortiments-
planung macht es Ihnen méglich, beim Einkauf
Faktoren wie Preisstrukturen und das Kaufver-
halten lhrer Kunden zu beriicksichtigen. Dank
der heutigen EDV-Systeme ist es moglich, die
hierfir erforderlichen Daten herauszufiltern.
Zunachst werden in den jeweiligen Kunden-
gruppen ,Damen’, ,Herren” und ,Kinder"

Ein Fassungslager ,dreht” sich
am schnellsten, wenn es sich
ausschlieBlich an den Bediirfnissen
der Kundschaft orientiert.

Preisstufen festgelegt. Damit lasst sich spater
die tatsachliche Kaufkraft und die Preisstruktur
Ihres Standorts bestimmen. Dann wird ermit-

telt, in welchen Preisgruppen lhre Kunden in
jiingerer Vergangenheit gekauft haben. Die so
ermittelten Mengen spiegeln den Querschnitt
iiber das Kaufverhalten an [hrem Standort.

Im néchsten Schritt wird nach gleicher
Einteilung eine Struktur des bestehenden Wa-
renlagers erstellt. Anhand der so gewonnenen
Daten lassen sich nun weitere Parameter be-
stimmen, die fiir eine gezielte und wirksame
Lager- und Sortimentsberatung notwendig
sind. Wareneinsatz, Rohertrag und Lagerum-
schlagsgeschwindigkeit sind dabei wichtige
BezugsgroBen fiir ein wirtschaftlich ausge-
wogenes Betriebsergebnis. Denn erst, wenn
Sie wissen, wie viel lhre Kunden in welchen
Produktsegmenten auszugeben bereit sind,
konnen Sie ihren Einkauf effektiv steuern. Oder
anders herum: Es ist nicht sinnvoll, Produkte
einzukaufen, fir die Sie keine Kunden haben.
Auch wenn sie lhnen persénlich gefallen. &
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Ablauf einer Lagerplanung
Aus den tatsdchlichen Verkaufen und dem vor-
liegenden Warenwert des aktuellen Lagers las-
sen sich eine ganze Menge von Faktoren ermit-
teln, die fiir die weitere Planung wichtig sind.
Beispielsweise ist leicht zu erkennen, welche
Produkte in den verschiedenen Preisgruppen
Verkaufsschlager” und welche ,Stiefkinder"”
sind - die beriihmten ,Renner” und ,Penner”.
Ihr Ziel muss sein, lhren Kunden ein Angebot
prasentieren zu konnen, das ihnen das Gefiihl
einer reichhaltigen Auswahl gibt. Dafiir ist es
nicht wichtig, wie viele Modelle [hr Fassungs-
lager insgesamt umfasst - es missen nur die
richtigen sein. Und ja: Bestseller sollten Sie
immer in ausreichender Stiickzahl vorratig
haben; schlieBlich gibt es nichts Tolleres als
ein Produkt, das sich quasi von allein verkauft!
Oder kénnen Sie sich einen Autoverkaufer
vorstellen, der die Erfiillung lukrativer Kun-
denwiinsche verweigert, damit nicht zu viele
dhnlich aussehende Autos herumfahren?

Ein so gestrafftes Lager optimiert natirlich
auch lhre Verkaufsgesprache. Wenn lhr Kunde
50 Fassungen anprobieren soll, von denen

Konnen Sie sich einen
Rutoverkaufer vorstellen, der
die Erfilllung lukrativer
Kundenwiinsche verweigert, damit
nicht zu viele dhnlich
aussehende Autos herumfahren?

zwei Drittel weder seinen Geschmack treffen
noch seinem Budget entsprechen, wird er oft
abwinken, weil er sich nicht richtig verstanden
fiihlt. Bekommt er jedoch eine deutlich kleine-
re Auswahl prasentiert, die von vornherein auf
seine Wiinsche abgestimmt ist, kommen Sie
mit deutlich weniger Fassungen aus. [hr Kunde
hat dabei nicht das Gefiihl von wenig Auswahl;
er kommt so nur schneller zum Ziel, weil er
weniger Umwege gehen muss. Allein daran
erkennen Sie, wie wichtig es ist, Ihre person-
liche Kundenstruktur bereits beim Einkauf zu
berticksichtigen.

Ziele setzen

Auf der Basis dieser Erkenntnisse kann man
den erstrebenswerten Sollzustand schon recht
genau ermitteln. Denn anhand der errechneten
Abverkéufe lassen sich unter Beriicksichtigung
des angestrebten Wareneinsatzes und der ge-
wiinschten Lagerumschlagszahlen auch die
Sollmengen bestimmen. Diese sind die Grund-
lage fiir kiinftige Einkdufe auf Messen und
bei Vertretern. Zwar hort man immer wieder,
dass Vertreter angeblich die Augen verdrehen,
wenn Augenoptiker nicht aus dem Bauch her-
aus einkaufen, sondern auf der Basis solcher
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Listen und Auswertungen. Aus eigener Erfah-
rung kann ich das iiberhaupt nicht bestatigen:
Viele Vertreter sind froh, wenn sie auf einen
Unternehmer treffen, der sein Lager so struk-
turiert fiihrt. Der Vertreter braucht sich dann
keine Gedanken darum zu machen, dass seine
Ware ,betriebstreu” wird anstatt ziigig verkauft
zu werden. Und wenn Sie weniger Kapital in
alter Ware gebunden haben, kénnen Sie auch
schneller wieder neue Ware einkaufen.

Controlling

Controlling bedeutet nicht ,Kontrolle, sondern
LFihren"und ,Steuern”.Am Anfang stehtimmer
eine Bestandsaufnahme: Was sind die Fakten,
was ist der Ist-Zustand? Erst, wenn man weif3, wo
man steht, kann man auch Ziele definieren, die
Mittel zu ihrer Erreichung formulieren und eine
bestimmte Richtung einschlagen. Ein weiterer
wichtiger Schritt ist das Tun. Selbst die beste
Idee verblasst und verliert an Wirkung, wenn
man sie nicht umsetzt und anwendet. Und am
Ende ist es natiirlich wichtig, auch die Ergeb-

nisse zu kontrollieren und zu schauen, ob die
gesteckten Ziele erreicht wurden. Wenn ja, ist
das wunderbar; wenn nein, bietet sich die Mdg-
lichkeit, entsprechend einzugreifen.

Beratung und Begleitung

Diese MaBnahmen sind in der Regel nicht von
heute auf morgen umsetzbar. Denn ein Ver-
halten, das Sie iiber Jahre oder gar Jahrzehnte
gepflegt haben, werden Sie nicht iiber Nacht
los. Das gilt fiir lhre Verhaltensweisen beim
Einkauf genauso wie fiir den Umgang mit den
Planzahlen lhres Warenlagers. Die Erfahrung
zeigt jedoch, dass Augenoptik-Unternehmer,
die dieses Instrument regelmaBig einsetzen
und mindestens einmal im Jahr ihre Marsch-
route definieren, ihren Wareneinsatz deutlich
optimieren kdnnen.

Damit kann auch die Fassung wieder deut-
lich zur Wirtschaftlichkeit Thres Unternehmens
beitragen. Es ist iibrigens keine Schande, sich
fiir die Umsetzung eines solchen Vorhabens
einen Unternehmensberater ins Boot zu holen.




Gerade wenn lieb gewonnene Gewohnheiten
und eine gewisse ,Betriebshlindheit” iiber-
wunden werden sollen, ist ein solcher externer
Berater oft das Mittel der Wahl; schon allein,
weil er kein Teil dieser Gewohnheiten ist, son-
dern einen objektiven Blick auf die Dinge hat.

Selbstbewusst beim Einkauf

Wenn Sie eine klare Vorstellung davon haben,
was Sie erreichen wollen, lassen sich bése
Uberraschungen vermeiden. Machen Sie sich
bewusst, dass nichts geschehen kann, was Sie
nicht wollen: Dann gibt es auch die ,bdsen
anderen” nicht mehr: Weder die ,kauflustigen

Wenn Ihr Kunde 50 Fassungen
anprobieren soll, von
denen zwei Drittel weder seinen
Geschmack treffen noch
seinem Budget entsprechen,
wird er oft abwinken.

Mitarbeiter” noch die ,zielstrebigen Reprasen-
tanten” kdnnen Sie zu etwas bewegen, das Sie
nicht wollen. Fiir die Qualitdt und Umschlags-
geschwindigkeit Ihres Warenlagers sind Sie als

Unternehmer verantwortlich; niemand sonst.
Es mag sein, dass Sie lhr Gegeniiber mit dieser
klaren Linie auch einmal enttduschen miissen.
Aber Sie kaufen ja nicht ein, um zu gefallen,
sondern um Gewinn zu machen. Sie allein be-
stimmen Gber Ihr Konto und legen mit jedem
Einkauf lhren Erfolg fest. Je klarer Sie dieses
Ziel vor Augen haben, umso eher werden Sie
es auch erreichen.

Machen statt Reden

Jetztist derrichtige Zeitpunkt, etwas zu tun und
liebgewonnene Gewohnheiten zu iiberprifen.
Jeder kennt es: Man nimmt sich vor, zum Jah-
resanfang mit dem Rauchen aufzuhdren oder
nach dem Urlaub den Laden umzuraumen.
Es gibt dabei immer geniigend ,Wenn's" und
LAber's” um ein Vorhaben zu verschieben. Was
spricht dagegen es jetzt zu tun? Alleine die Vor-
stellung, etwas zu verandern, verleiht uns Flii-
gel. Ideen wachsen, Luftschlgsser entstehen,
wir fiihlen uns gut. Und das alleine aufgrund
unserer Vorstellung. Was geschieht dann erst,
wenn wir es aktiv in die Tat umsetzen?

Jeder Augenoptik-Unternehmer hat die
Verénderungen selbst in der Hand, wenn er
mit seinem Geschaft nicht zufrieden ist. Sie
sind der einzige, der an dieser Situation etwas
andern kann; nicht die anderen. Der richtige
Zeitpunkt ist - genau jetzt! a

Christoph Engelberg ist staatl. gepr. Augenoptiker
und AO-Meister, seit 2001 Unternehmensberater,
Impulsgeber, Autor, Coach, Heilpraktiker, systemischer
Organisationsberater und Trainer.

Kontakt: www.christoph-engelberg.de
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