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DER ERSTE SCHRITT:
NEUES DENKEN

Der augenoptische Markt birgt Risiken, die nicht wegzu-

diskutieren sind und vor denen man deshalb auch nicht

die Augen verschlieBen sollte. Aber der Markt bietet

auch jede Menge Chancen fiir Augenoptiker:innen, die

mit offenen Augen agieren und mit einer nachhaltigen

Unternehmensstrategie das vorhandene Potenzial nutzen.

Doch der Reihe nach:

Der Wettbewerb wird zunehmend intensiver.

Neue Ketten kommen auf den Markt und
bestehende Filialstrukturen breiten sich

aus. Gleichzeitig wollen die Internet- und
Lasik-Anbieter ihr Sttick vom Umsatzkuchen
vergroBern, branchenfremde Anbieter wie
Drogerie- und Supermarkte versuchen ihr
Gluck in der Augenoptik und erste Lieferan-
ten beginnen mit dem Direktvertrieb.

Parallel dazu werden die Endverbraucher:in-
nen immer sprunghafter. Sie bestellen mal
hier, mal dort. Treue war gestern. Neue
Angebotsformen mit ihren Versprechen von
mehr Bequemlichkeit und gtinstigeren Prei-
sen locken erfolgreich.

Viele Augenoptiker:innen stehen diesen
Entwicklungen mehr oder weniger ratlos
gegenuber. Kein Wunder, denn die Berufs-
ausbildung hat sowohlim Marketing als auch
in der Betriebswirtschaft spurbare Defizite.
Die Einbindung ins Tagesgeschaft Iasst vielen
Augenoptiker:innen aber kaum die notwendi-
ge Zeit, diese Defizite durch geeignete Fort-
bildungsmaBnahmen zu beseitigen.

Soweit die schlechten Nachrichten. Aber die
Augenoptik halt auch heute noch viele ein-
zigartige Chancen bereit. Diese sollten wir
nutzen!



DER NUTZEN:
WETTBEWERBSCHANCEN

Der demografische Wandel und
die damit verbundene alternde
Bevolkerung sorgen sozusagen
automatisch fur steigende Nach-
frage. Gleichzeitig benttigen auch
die jungeren Endverbraucher:innen
vermehrt innovative Sehlosungen
fur die neuen, digitalen Sehge-
wohnheiten.

Parallel dazu profitiert die Augen-
optik vom wachsenden Gesund-
heitsbewusstsein der Deutschen.
Damit einher geht auch der
Wunsch nach koérperlicher Fitness
und Selbstverwirklichung, was zu
vermehrten (sportlichen) Freizeit-
aktivitaten fuhrt, fur die wiederum
perfektes Sehen notwendig ist.

Und letztlich offenbaren bei einer
genauen Analyse alle Wettbewer-
ber am Markt Schwachen. Ein
Internetanbieter kann trotz aller
Algorithmen keine echte Kunden-
beziehung aufbauen, der Verkaufe-

rin an der Drogeriemarktkasse fehlt
es an Kompetenz, den Filialisten

an Individualitat, viele mittelstan-
dische Wettbewerber haben keine
stringente (Marketing-)Strategie
und und und...

Kurzum: Gut aufgestellten mittel-
standischen Augenoptiker:innen
bietet sich ein ansehnliches
Erfolgspotenzial. Um dieses zu
nutzen, befasst sich Euronet
Consulting auf strategischer Ebene
mit Marktpositionierung, Marke-
tingkonzeption und Mitarbeiter-
fuhrung, um das Unternehmen
langfristig abzusichern.

Auf operativer Ebene gelingt die
Nutzung des gegebenen Potenzials
durch eine effiziente Sortiments-
planung sowie eine umfassende
Kostenkontrolle, beides mit dem
Ziel der unmittelbaren Rentabili-
tatssteigerung.

Die ideale Positionierung und eine
nachhaltige Strategie — das sind
die Ziele, die Euronet Consulting
gemeinsam mit seinen Kund:innen
erarbeitet. Ein Uberblick, wie dieses
umgesetzt wird, findet sich auf den
nachsten Seiten.

euronet-ag.de

DIE AUGENOPTIK
HALT HEUTE NOCH
SO VIELE CHANCEN
BEREIT, WIE WOHL
KAUM EINE ANDERE
BRANCHE.



DER STARTPUNKT:
UNTERNEHMENSANALYSE UND -PLANUNG

e

» ES GIBT KEINEN GUNSTIGEN
WIND FUR DEN, DER NICHT
WEISS, IN WELCHE RICHTUNG
ER SEGELN WILL. «  mocorimscrerstatsmann

euronet-ag.de

Wer auf hoher See ohne Kenntnis
des Standortes navigiert, wird sein
Ziel nur durch gluckliche Figung
erreichen. Was aber fur Schiffe
auf dem Meer gilt, gilt genauso far
jedes Unternehmen im Markt.
Deshalb steht am Anfang einer
Strategieentwicklung bei Euronet
Consulting immer eine Analyse
des Ist-Zustandes. Anhand einer
kurz- und langfristigen Betrach-
tung der Unternehmensentwick-
lung wird mit Kennzahlen wie
Absatz und Wertentwicklung,
Kund:innen-Struktur und Mehr-
brillenverkaufe etc. die aktuelle
Positionierung des Unternehmens
bestimmt.

Leistungen

— Detaillierte Auftrags- und
Kundenstrukturanalyse

— Exakte Planung sémtlicher
relevanter Unternehmens-
parameter

- Vollstandiger Manahmen-
katalog inklusive Budgetierung
und Agenturbriefing

— Unterjahrige Betreuung sowie
Coaching und Controlling

Einzigartig sind dabei auch die
Moglichkeiten, die Euronet-Con-
sulting durch die Zusammen-
arbeit mit dem Unternehmens-
bereich Market Research bietet.
Hier stehen umfassende, hoch
relevante und top aktuelle Daten
zur Verfugung, die eine exakte Be-
wertung der bestehenden Wachs-
tumspotenziale ermoglichen. Der
Begriff ,Benchmarking” bekommt
so eine vollig neue Bedeutung.

Danach kénnen alle erforder-
lichen MaBnahmen definiert
werden, um das Unternehmen
langfristig erfolgreich am Markt
auszurichten. Dazu werden kurz-

Analysen
erstellen

Unternehmens-

Kontrolle
ausiben

und mittelfristige Ziele definiert,
sowie die beabsichtigte Unter-
nehmensentwicklung fixiert. Aus
dieser Zielsetzung heraus werden
alle erforderlichen Ma3nahmen
abgeleitet und das Unternehmen
unter Beachtung der qualitativen
und quantitativen Budgetierung
an den Bedurfnissen des Marktes
ausgerichtet.

Eine Begleitung durch Euronet
Consulting in der Umsetzungs-
phase ist dabei genauso selbst-
versténdlich wie ein regelmaBiges

unterjahriges Controlling.

Ziele
definieren

fuhrung

MaBnahmen
planen und
umsetzen




DIE ZUKUNFTSPLANUNG:
STRATEGISCHE UNTERNEHMENSENTWICKLUNG

» WER AUFHORT, BESSER ZU
WERDEN, HAT AUFGEHORT,

GUT ZU SEIN! «

Philip Rosenthal,
Industrieller und Politiker

euronet-ag.de
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Diese Aussage muss man sich
immer wieder vor Augen fuhren.
Denn je guinstiger das Bild ist,

das operative Daten liefern, desto
groBer ist die Gefahr strategischer
Fehler. So kdnnen gute aktuelle
Zahlen vielleicht zu einem »Wei-
ter so« verleiten, wahrend eine
schlechte operative Entwicklung
oftmals hektischen Aktionismus
auslost — beides erweist sich lang-
fristig oftmals als falsch.

Diese strategischen Fehler sind
aber meist irreversibel, weil das

Leistungen

Detaillierte Umfeld- und
Wettbewerbsanalyse

|dentifikation der Kern-
kompetenzen

Ableitung der zukunftigen
Marktpositionierung und
der entsprechen den
Kommunikationsformen

Entwicklung einer detaillierten
Marktbearbeitungsstrategie

Formulierung der Unternehmens-

kultur in einem Team-Handbuch

Unternehmen die Zeit gegen sich
hat. Entsprechend steht bei stra-
tegischen Ansatzen immer der
nachhaltige und langfristige Erfolg
im Fokus und eben nicht die kurz-
fristige Gewinnmaximierung. So
strebt die strategische Unterneh-
mensplanung eine klare, unver-
wechselbare Positionierung an,
mit der sich ein Betrieb erkennbar
vom Wettbewerb abgrenzt. Dazu
wird eine detaillierte Marktbe-
arbeitungsstrategie konzipiert
und die Umsetzung im Cl-Prozess
begleitet.

Umfeld- und
Unternehmens-
analyse

Eine systematisch entwickelte
werteorientierte Unternehmens-
kultur schafft Standards fur

alle Unternehmensbereiche und
ist so ein Orientierungsanker in
»stirmischen Zeiten«. Die Unter-
nehmenswerte sind nach innen
wie nach auBen deutlich sichtbar
und sorgen so fur ein glaubhaftes
und berechenbares Auftreten
gegentber der Kundschaft.

Positionierung

Unternehmens-

Cl-Prozess

strategie

Marketing-
Ausrichtung




DER NACHSTE BLICK:
SORTIMENTSANALYSE UND -PLANUNG

Eine effiziente und am Markt aus-
gerichtete Sortimentsplanung
senkt die Kosten und steigert den
Absatz, den Umsatz und die
Rendite eines Unternehmens. Was
also wollen die Kund:innen? Wie
sieht deren Nachfrageverhalten

Wo mussen die Preispunkte ge-
setzt werden, wie wird dafur der
Einkauf gezielt geplant und wie
wird der Produkt-Mehrwert den
Kund:innen vermittelt? Und last
but not least: Wie behalt man die
komplexe Sortimentsplanung mit

aus, welche Produkte treffen inren der EDV im Griff?
Geschmack?

» ES GIBT MOMENTE IN DER
GESCHICHTE, DA TREFFEN EIN
UNTERNEHMER, EINE TECHNIK

UND DIE BEDURFNISSE  amers watmionsr una nternermer
DER MENSCHEN ZUSAMMEN. «

euronet-ag.de

Fassungen

In einem ersten Schritt beleuchtet
die Analyse das Nachfragever-
halten nach Damen-, Herren- und
Kinderfassungen in den einzelnen
Preissegmenten. Darauf aufbau-
end ermittelt Euronet Consulting
die Effektivitat der einzelnen
Marken, die Top-Marken werden
identifiziert.

Ziel ist, das Bestandsvolumen zu
verringern und damit die Lager-
Rentabilitat im Unternehmen zu
erhdhen sowie gleichzeitig den
Absatz zu fordern. Quartalsaus-
wertungen zeigen, inwieweit diese
Zielvorgaben umgesetzt wurden.

Leistungen

— Verkaufs- und Lageranalyse
nach Damen-, Herren- und
Kinderfassungen sowie nach
Preisgruppen

— Ermittlung der Top-Marken

— Gezielte Lager- und Verkaufs-
planung auf Basis fundierter
Analysen

— Einkaufsplanung inklusive
der Festlegung von Limits

— EDV-gestutzte Sortiments-
planung und -controlling

— Quartalsauswertung zum
Zielerreichungsgrad

W/

Glaser

Die Brillenglaser sind fur die meis-
ten Augenoptiker:innen der mit
Abstand grofte Umsatz- und Mar-
genbringer. Deshalb ist gerade bei
den Glasern eine exakte Analyse
des Nachfrageverhaltens funda-
mental wichtig. Nur so lassen sich
Rohertrége und das Absatzvolu-
men optimieren.

Dazu wird eine individuelle Glas-
Verkaufsstrategie entwickelt, die
unter der Vorgabe einer festen
Angebotsstruktur zu einem trans-
parenten und einheitlichen
Beratungsprozess im Unter-
nehmen fuhrt. Ein mehrstufiges
Servicemodell sowie das EDV-
gestutzte Controlling und die
Umsetzungsbegleitung runden
den Consulting-Prozess ab.

Leistungen

Detaillierte Verkaufsanalyse
und Festlegung der Sollwerte

— Individuell gestaltete Bera-
tungs- und Glaspreislisten

— Beratungsfolder inklusive Kal-
kulation von Servicepaketen

— EDV-gestutzte Sortiments-
planung und -controlling

— Quartalsauswertungen zur
Kontrolle

Kontaktlinsen

Insbesondere der Produktbereich
Kontaktlinse ist hart umkampft.
Internetanbieter und Drogerie-
markte setzen der mittelstan-
dischen Augenoptik zu, werben

die Kund:innen ab. Dem gilt es,
mit einer stimmigen Strategie
entgegenzutreten, um auf Dauer
erfolgreich zu sein.

Dazu wird ein Verkaufskonzept
entwickelt und der Beratungs-
prozess standardisiert. Mit einem
Kontaktlinsen-Abosystem werden
Kund:innen zudem langfristig
gebunden. Die Umsetzung einer
effizienten Vertragsverwaltung ist
ebenfalls Teil dieses Consulting-
Moduls.

Leistungen

— Beratungsunterlagen » Service-
paket KL« fur eine einheitliche
Verkaufsstrategie

— Entwicklung eines
transparenten Kontaktlinsen-
Abonnements zur Kunden-
bindung

— Juristisch geprufte Vertrags-
unterlagen und — soweit
moglich — Abbildung im EDV-
System

11



DIE ERFOLGSAUSSICHTEN:
INDIVIDUELLE EINZELMASSNAHMEN

Kundenzufriedenheits-
befragung

Die Kund:innen sind keine AuRenstehenden des Ge-
schaftes. Es gilt das genaue Gegenteil. Die Kund:in-
nen sind der zentrale Fixpunkt, der Sinn eines jeden
Betriebes. Wo aber sehen die Kund:innen die Starken
eines Unternehmens, wo seine Schwachen? Wie hoch
istihre Bindung ans Geschaft, warum kaufen sie in
dem einen Betrieb ein und nicht in einem anderen?
Oder wurde ihre Erwartungshaltung vielleicht nicht
erfullt und sie sind schon heimlich untreu geworden?

Fragen, auf die man sich jede Menge spekulativer
Antworten geben kann. Aber der sicherste Weg, die
tatsachliche Meinung der Kund:innen zu eruieren,
ist, sie zu befragen. Dazu erstellt Euronet Consulting
gemeinsam mit dem Unternehmen eine Kundenzu-
friedenheitsbefragung, um die unternehmerischen
Starken aus- und vorhandene Schwéachen abzubau-
en. Denn wer die aktuellen Bedurfnisse seiner Kund-
schaft kennt, erhoht die Kundenbindung signifikant

/, und steigert die Weiterempfehlungsquote nachhaltig.
Leistungen

— Ausfuhrliche schriftliche Kundenbefragung

— Ermittlung der Kundenbindungsquote
und deren Faktoren

» ERFOLG BESTEHT DARIN, e o Pkt
DAS S M A N G E N AU D | E FA |—| | G - ~ Darstellung der spezifischen Kaufbedurfnisse

— Detaillierte Geschaftsbewertung inkl. Beratungs-

K E | T E N H AT, D | E | M M O M E N T und Dienstleistungsprozesse aus Kund:innensicht

— Ableitung erforderlicher MaBBnahmen

Henry Ford,
G E F R AGT S | N D . « amerikanischer Unternehmer zur Optimierung der Geschaftsprozesse
12 euronet-ag.de O



» EIN GUTER VORGESETZTER

SETZT SICH NICHT VOR SEINE

MITARBEITENDEN, SONDERN
STELLT SICH HINTER SIE. «

14

Mitarbeiter:innen-Motivation
und -Bewertung

~Wenn Siemens wisste, was Siemens weiR", klagte
der ehemalige Konzernvorstand Heinrich von Pierer.
Denn brachliegendes Mitarbeiterpotenzial ist nicht
nur argerlich, sondern ineffizient.

Wer es aber schafft, dass seine Mitarbeiter:innen
aktiv mitarbeiten, nutzt deren Wissen und Stérken
und muss nicht in die zitierte Klage einstimmen.
Vertrauen, Eigenverantwortung, Erfolgsbeteiligung,
Entwicklungsmoglichkeiten, regelmaRliges Feedback
und ein greifbarer Sinn in der Tatigkeit — alles das
sind Faktoren, mit denen die Motivation und damit die
Leistungsbereitschaft von Mitarbeiter:innen steigt
und fallt.

Allerdings gilt es auch, parallel zu allen motivie-
renden, die kontrollierenden MaRnahmen nicht zu
vernachlassigen. Dazu werden gemeinsam Ziel-
setzungen erarbeitet und regelmafige quantitative
sowie qualitative Betrachtungen und Bewertungen
der Mitarbeiter:innen vorgenommen.

Leistungen

Analyse der Verkaufsleistungen pro Mitarbeiter:in

Einzelgesprache auf Basis der Verkaufe und
mit Betrachtung der Verkaufspotenziale

Festlegung eines Pramiensystems

Gemeinsame Erarbeitung qualitativer Mitarbeiter-
zZiele

Einfuhrung systematischer und regelmafiger
Feedback-Gesprache

Quartalsauswertung zur Kontrolle der
Zielerreichung

Peter F. Keller,
Schweizer Autor

Finanz- und
Liquiditatscontrolling

Ausreichende Liquiditat ist die Grundvoraussetzung
fur die langfristige Existenz eines jeden Unterneh-
mens. Deshalb gilt es, diese umfassend zu schutzen.
Notwendig dafur sind aber vollstandige betriebswirt-
schaftliche Klarheit und Transparenz. Dazu entwi-
ckelt Euronet Consulting ein einfaches, aber individu-
ell auf die Ziele abgestimmtes Controlling-System mit
Ubersichtlichen Kennzahlen. So ist eine Optimierung
der Rentabilitat und damit eine langfristige Sicherung
der Liquiditat und Investitionsfahigkeit sichergestellt.

Leistungen

— Zusammenfassung und strukturierte Bewertung
von Jahresbilanz und GuV

— Ableitung sémtlicher relevanter betrieblicher
Kennzahlen

— Erstellung einer mehrjahrigen Erlos-, Gewinn-
und Liquiditatsplanung

— Quartalsauswertungen zur Kontrolle der
Zielerreichung

euronet-ag.de

IHR KONTAKT FUR IHRE ERFOLGSPLANUNG:
NORBERT GRUN

Als Unternehmensberater und Marketingexperte ist Norbert

Grun in der augenoptischen Branche tief verwurzelt.

Nach seinem Studium der Volkswirtschaft und einer an-
schlieRenden Ausbildung zum Augenoptiker war er zunachst
Uber 10 Jahre als Anwenderberater bei ifa computer service,

dem Vorganger der heutigen Euronet Software AG tatig.

2003 wechselte er in die betriebswirtschaftliche Beratung,
machte parallel noch eine Ausbildung zum Systemischen
Coach und hat seitdem mehr als 300 Augenoptikbetriebe

zu den unterschiedlichsten Themen erfolgreich beraten.

So erreichen Sie Norbert Griin:
T. +492234 4000 716

M: +49 151 1085 6551
norbert.gruen@euronet-ag.de




Euronet Software AG
Augustinusstr. 9c
50226 Frechen-Konigsdorf

KONTAKTIEREN SIE UNS GERNE FUR WEITERE INFORMATIONEN
ODER EINEN BERATUNGSTERMIN:

Telefon 02234 40000
E-Mail info@euronet-ag.de

n euronetsoftwareag euronet-ag.de




