
KLARTEXT
Erfolgreich mit dem Brillenabo

no. 01 2
0

16

Ratschläge der  
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Martin Groß über: 
Brillen auf Pump



Fakten zur Rodenstock Platinum World:
• 15 unterschiedliche Erfolgspakete für Ihren Markterfolg
• ganzjährige persönliche Umsetzungsbegleitung durch 

das Rodenstock Platinum Expert Team
• seit 2015 auch Null-Prozent-Finanzierung in Kooperation 

mit „DAS BRILLENABO“
• 88 % Weiterempfehlungsquote

IHR UMSATZPLUS.
Steigern Sie Ihren lokalen Markterfolg mit den erprobten Marketingmaßnahmen 

der Rodenstock Platinum World. Mit persönlicher Umsetzungsbegleitung.
See better. Look perfect.



Liebe Brillenabo-Partnerinnen und Partner!

Vor Ihnen liegt KLARTEXT, das neue Newsmagazin für mehr Erfolg mit dem Brillenabo, heraus-
gegeben von Das Brillenabo, dem Marktführer bei Brillenfi nanzierungen. Und dem Geburts-
tagskind der Branche:  Wir gratulieren zum zehnjährigen Bestehen…

Viermal im Jahr werde ich mit Ihnen KLARTEXT reden. Keine Angst, ich werde nicht mit Ihnen 
schimpfen, ich werde Sie auch nicht belehren oder bekehren. Ich möchte einfach nur, dass sie 
KLARTEXT lesen, jede Zeile, jedes Wort. 

Warum kann KLARTEXT so wichtig für Sie sein? Ganz einfach: Bei genauem  Studium werden 
Sie mehr Umsatz machen, werden mehr verkaufen: Sie werden rundum glücklicher. Dafür 
sorge ich, versprochen.

Sie müssen nur das Gelesene umsetzen und – ganz wichtig: Geben Sie KLAR-
TEXT auch Ihren Mitarbeitern oder lesen Sie ihnen am besten daraus vor. 
Nur mit Ihrem Team werden Sie es schaff en, den Umsatz auf Trab zu 
bringen und noch glücklicher zu werden.  

Warum ich mir da so sicher bin? Ich sag‘s Ihnen: Martin Groß, einer 
der renommiertesten Verkaufstrainer in der deutschen Augenoptik, 
wird regelmäßig in KLARTEXT schreiben. Wir entlocken den besten 
Brillenabo-Partnern Tipps, die wir an Sie weitergeben, damit Sie 
genauso erfolgreich werden und mit Hilfe des Brillenabos Mehr-
verkäufe erzielen. Die besten Anregungen für Ihr Schaufenster 
bekommen Sie auch von uns. Alles kostenlos, ohne einen Cent dazu 
zuzahlen. Und das viermal im Jahr.

Aber das ist noch nicht alles. Sie werden gut unterhalten, das verspreche 
ich, lesen Sie zum Beispiel Bernhard Richters augenzwinkernde Bran-
chen-Kolumne, dann tun Sie es immer wieder.

Sie und Ihre Mitarbeiter können mit uns nur gewinnen, gleich in doppelter Hinsicht: 
Gewinnen Sie bei unserem Schaufenster-Wettbewerb ein Team-Building-Event in Ihrer Stadt. 

Dabei müssen sie nur eins: Lesen, blättern, lesen, … 

Dabei wünsche ich Ihnen viel Spaß.

Ulrich Hansbuer
Chefredakteur

EDITORIAL
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In diesen Preisgruppen 

werden Brillenabos ab-

geschlossen:

 

bis 500 € 37%

500 - 700 € 21%

700 - 1.000 € 22%

über 1.000 € 20%

 WISSENSWERTES RUND UM´S 

 BRILLENABO

fakten

Durchschnittspreis der 

Brillen, die durch das 

Brillenabo verkauft 

werden: 

749 € 

Der Preis erhöht sich 

jedes Jahr um ca. 5%

Genehmigungsquote 

durch die IKANO-Bank: 

97%

Wiederholungskäufer, 

die nach Ablauf des 

Abos eine neue Brille 

kaufen: 16%

WUSSTEN SIE SCHON…?
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AUGMENTED REALITY 3D VISION

GLASVORTEILE  
VIRTUELL ERLEBEN
Entdecken Sie Nautilus™ für beste Verkaufsperspektiven

Nautilus™
  von Essilor lässt die Wahl der richtigen Brillengläser zum 

Erlebnis werden. Mittels innovativer Technik wird die zukünftige Sehstärke 
so realitätsnah wie nie zuvor demonstriert. So wird Ihre Empfehlung noch 
anschaulicher und überzeugender.  
 
Präsentieren Sie Ihren Kunden die individuell beste Lösung mittels realistischer 
Darstellung und schärfen Sie Ihr Profil als Experte für optimales Sehen.

360° UMGEBUNG

Weitere Infos unter 0180 6 21 21 40 oder www.essilor.de/Nautilus   
(0,20 € / Anruf, Mobilfunk abweichend)

10 JahreBrillenabo:
Essilor gratuliert zum Jubiläum



Sie sind erfolgreich mit dem Brillenabo: 
Im zehnten Jahr führen diese Optiker unsere Umsatzliste an. Diese Hit-
parade soll Ansporn sein für unsere Partner – schaff en auch Sie den 
Sprung unter die besten Zehn und machen Sie Musik in Ihren Kassen!

 

Rode-Optik • Nalan Rode • Struther Weg 2 • 65606 Villmar • Tel.: 06482/60 70 07

Geertz Optik • Matthias Geertz • Hauptstrasse 17 • 23879 Mölln • Tel.: 04542/42 25

Augenoptik & Goldschmiede • Jürgen Rappen • Brunnenstraße 54 • 34537 Bad Wildungen • Tel.: 05621/96 9172

lux-Augenoptik • Steffen Hennes • Fischerstr. 12 • 16515 Oranienburg • Tel.: 03301/ 70 2130

Suchsland-Optik Rößler • Holger Rößler • Jakobikirchplatz 2 • 09111 Chemnitz • Tel.: 0371/402 94 22

Brillen Birk • Martin Birk • Marktstr.54 • 55469 Simmern • Tel.: 06761/25 57

SCHAULUST Optik • Claudia Riedel • Hauptstrasse 31/33 • 01097 Dresden • Tel.: 0351/656 77 66

Optik Sagawe • Matthias Sagawe • Im Doberaner Hof • 18057 Rostock • Tel.: 0381/263 81

Optik Heger • Jürgen Grützner • Augustastr. 47 • 47198 Duisburg • Tel.: 02066/87 42

Emberger Optik • Robert Emberger • Prof. Max Lange Platz 14 • 82538 Geretsried • Tel.: 08041/ 79 27 10
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Ratschläge 

       
der

 Besten
KLARTEXT hat nachgefragt: 
Was macht ihren Erfolg aus, 
welche Erfahrungen haben sie gemacht, 
was raten sie den Kollegen?

Hier die Antworten von den „TOP TEN“ der Branche.

9KLARTEXT

nachgefragt

Frau Rode, was ist das tollste Verkaufserlebnis, 
das Sie mit dem Brillenabo hatten?
Der Großvater empfi ehlt der Enkelin das 
Brillenabo.

Kaufen einige Ihrer Kunden häufi ger eine neue 
Brille wegen des Brillenabos?
Ja, auf alle Fälle.

Was würden Sie einem Kollegen empfehlen, 
der noch nicht mit dem Brillenabo arbeitet?
Sofort loslegen!

Warum läuft das Brillenabo so gut bei Ihnen?
Wir bieten es jedem an!

Konnten Sie durch das Brillenabo Neukunden 
gewinnen?
Ja! Es ist auch auf jeder unserer Werbungen.

Großvater hat es der 
Enkelin empfohlen

Nalan Rode, Rode-Optik, Villmar
Partnerin seit März 2007
Anteil Brillenabo am Gesamtumsatz: 62%

PLATZ 

1
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nachgefragt

Wir sind völlig frei im Kopf

PLATZ 

5
Holger Rößler, Suchsland-Optik, Chemnitz
Partner seit Februar 2007
Anteil Brillenabo am Gesamtumsatz: 25%

Was ist das tollste Verkaufserlebnis, das 
Sie mit dem Brillenabo hatten?
Passiert ständig: Kunden kaufen sich zwei 
oder drei Brillen, wenn wir die geringen 
Monatsraten nennen. 

Kaufen einige Ihrer Kunden häufi ger eine 
neue Brille wegen des Brillenabos?
Ja absolut. Kunden die mit dem Abo-Cou-
pon zurückkommen, geben im Schnitt 
über 1.000 Euro aus.

Was würden Sie einem Kollegen empfehlen, 
der noch nicht mit dem Brillenabo arbeitet?

Er sollte seinen Kunden sagen, dass das 
Brillenabo von immer mehr Brillenträ-
gern genutzt wird.

Warum läuft das Brillenabo so gut bei 
Ihnen?
Wir haben keine Vorbehalte gegenüber 
der Finanzierung. Daher sind wir völlig 
frei 
im Kopf.

Konnten Sie durch das Brillenabo Neu-
kunden gewinnen?
Ja, vor allem in Familien spricht sich 
das rum.
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nachgefragt

Frank Klimmek, Optik Klimmek, Berlin
Partner seit März 2015
Anteil Brillenabo am Gesamtumsatz: ca. 25%

Was ist das tollste Verkaufserlebnis, das 
Sie mit dem Brillenabo hatten?
Das tollste Verkaufserlebnis ist, wenn ich 
durch das Brillenabo gleich noch eine 
zweite Brille verkaufe.

Kaufen einige Ihrer Kunden häufi ger eine 
neue Brille wegen des Brillenabos?
Ich habe nicht das Gefühl, allerdings ist es 
leichter, eine höherwertige Brille zu ver-
kaufen.

Was würden Sie einem Kollegen empfehlen, 
der noch nicht mit dem Brillenabo arbeitet?
Wenn ein Kollege auf mich zukommt und 
sagt: „Wie kannst du nur!“, reagiere ich mit 

Konkurrenzvorsprung gegenüber den großen Filialisten

12

Unverständnis. Denn wenn man dahinter 
steht, ist das Brillenabo ein super Verkaufs-
argument.

Warum läuft das Brillenabo so gut bei Ihnen?
Weil es für mich selbstverständlich ist, es 
anzubieten. Ich bereue es keinen Tag, das 
Brillenabo als Marketingkonzept in meinem 
Geschäft aufgenommen zu haben

Konnten Sie durch das Brillenabo Neukunden 
gewinnen?
Vermutlich, ich bin mir aber nicht sicher. 
Aber: Durch das Brillenabo habe ich mir 
einen Konkurrenzvorsprung gegenüber den 
großen Filialisten geschaff en.

VON 0
AUF

PLATZ



Einer der renommiertesten Verkaufs- 
trainer Deutschlands, selbst Augenopti-
kermeister, hat sich mit dem moralischen 
Problem der Null-Prozent-Finanzierung 
auseinandergesetzt: MARTIN GROSS 
über falsche Erwartungshaltungen der 
Optiker.

12 KLARTEXT

„Entweder Du hast Geld oder Du siehst schlechter!“
Eine mir täglich begegnende Denkweise fasziniert 
mich immer wieder aufs Neue, wenn es um das 
Thema Brillenfinanzierung geht: „Ich bin anders 
erzogen, bei uns kaufen sich die Menschen die 
Dinge erst, wenn Sie auch das Geld dafür haben 
und nicht auf Pump.“ Die Denkweise ist sicher sehr 
anständig und moralisch aufrichtig, jedoch ent-
spricht sie in keinster Weise der Realität. 

Wir können sicherlich darüber diskutieren, ob je-
mand sein Konto überziehen sollte, um den Urlaub 
zu bezahlen, bei Brillen brauchen wir allerdings 
einen anderen Blickwinkel. 

Da sich in den letzten 30 Jahren die Sehsituationen 
dramatisch geändert haben und bei fehlender 
Bildschirmbrille und ausschließlicher Nutzung ei-
ner reinen Gleitsichtbrille am PC Haltungsschäden 
entstehen, ist der Bedarf zusätzlicher Lösungen für 
den Brillenträger im Jahre 2016 nicht diskutierbar. 

Die Erwartungshaltung des Optikers, der Kunde 
müsse das Geld für seine notwendigen Brillen ein-
fach Cash haben, finde ich vermessen. Da sich viele 
Optiker in den letzten 30 Jahren nicht mit dem 
Markt verändert haben, werden häufig zusätzliche 
wichtige Lösungen aufgrund des Geldes gar nicht 
angeboten. 

Fragen Sie iPhone-Nutzer einmal, was ihr iPho-
ne regulär gekostet hätte. Die wenigsten wissen 
es. Es ist auch egal, denn Sie wissen, was sie sich 
monatlich leisten können für das Produkt, das sie 
brauchen oder einfach nur wollen.

VERKAUF

Brille auf Pump



So vielfältig 
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Herzlichen Glückwunsch 
dem Brillenabo zum 10. Geburtstag

www.hoya.de

6553 Anzeige Brillen Abo_A4.indd   1 10.12.15   15:02



Die Null-Prozent-Finanzierung  
liegt im Trend.  

Vor allem in anderen Branchen  
sind die Steigerungsraten enorm.
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Von Michael Müller

Werbeaussagen mit dem Versprechen „0%-Finan-
zierung“ sind allgegenwärtig: Möbelhäuser, Elek-
tromärkte und Autohändler bieten ihre Produkte 
standardmäßig zum Kauf mit zinsloser Finanzie-
rung an. Was früher eine kurzfristige Aktion war, 
ist heute zum Regelfall geworden.

Konsumentenkredite 
im Trend
Schuldenmachen gehört ganz selbstverständlich 
zum Alltag vieler Verbraucher. „Dabei macht man 
sich selten bewusst, worum es sich bei solch ver-
lockenden Angeboten eigentlich handelt“, schreibt 
die Verbraucherzentrale Berlin kritisch dazu, um 
die Antwort gleich mitzuliefern: „Es geht um die 
Steigerung der Umsatzzahlen.“ Und die ist in allen 
Branchen bei der Null-Prozent-Finanzierung ge-
geben. Warum sollte also der Optiker nicht davon 
profitieren? Wer verdient an dem Geschäft?

Die „Bänker“ haben dabei einen Trend festgestellt:  
Weg von der Finanzierung hochpreisiger und lang- 
lebiger Konsumgüter hin zu finanzierten Angebo- 
ten von niedrigpreisigen Verbrauchsgütern des 
täglichen Bedarfs. Und das funktioniert ganz offen- 
sichtlich: Die Zahl der Konsumentenkredite steigt 
kontinuierlich an, hat auch die IKANO-Bank fest-
gestellt.  Nach einer Studie der GfK (Finanzmarkt-
forschung im Jahresbericht Bankenfachverband 

2012) gaben 53% der Verbraucher an, sie hätten 
beim Händler nicht gekauft, wenn es die Möglich-
keit der Finanzierung nicht gegeben hätte. Luxus 
für alle leicht gemacht.

Händler aller Branchen nutzen die Finanzierungs-
möglichkeit mittlerweile zur Umsatzsteigerung. 
Nicht nur Autos, Möbel- und Elektrokonsumgüter–  
der Trend hat alle erfasst, wobei die Vorteile auf 
der Hand liegen: Auch bei fehlendem Eigenkapital 
sind Anschaffungen ohne Zusatzkosten möglich.  
Es sind keine Ansparungen nötig, rentabel ange-
legtes Kapital muss nicht angegriffen werden. Und 
vorübergehende finanzielle Engpässe können 
überbrückt werden.

Verhandlung über  
Kaufpreis eingeschränkt
Dabei bedeutet die Null-Prozent-Finanzierung 
nicht automatisch, dass die Ware selbst günstig 
erworben wird – sie kann vielmehr deutlich teurer 
sein als bei anderen Anbietern. Auch der Verhand- 
lungsspielraum über den Kaufpreis ist dabei häu-
fig eingeschränkt – Barzahlungsrabatte sind nicht 
möglich.

Marktführer bei der Null-Prozent-Finanzierung ist 
übrigens die Automobil-Branche. Und was beim 
Auto klappt, sollte bei der Brille auch möglich sein – 
Sie müssen es nur anbieten!

Luxus
				    für Alle

15KLARTEXT
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Mit wirkungsvollen Konzepten gemeinsam  
zum Markterfolg.
Dass man auch einen stagnierenden Markt erfolgreich in 
Bewegung bringen kann, beweisen die Maßnahmen und 
Aktionen der Rodenstock Platinum World immer wieder. 
Vor allem das Erfolgspaket „Rodenstock BrillenLust“ traf 
im vergangenen Jahr in besonderer Weise den Nerv der 
Zeit: Das in Kooperation mit „Das Brillenabo“ entwickel-
te Null-Prozent-Finanzierungsangebot kam hervorragend 
bei den teilnehmenden Augenoptikern und ihren Kunden 
an. Das Konzept erleichtert dem Kunden den Kauf aller 
für ihn erforderlichen Brillen. Mit dem Angebot einer 
Folgefinanzierung kann er bereits nach zwei Jahren 
wieder neue Brillen erwerben. Dem Augenoptiker werden 
für diese Aktion von Rodenstock aufmerksamkeitsstarke 
Werbemittel zur Information der Endverbraucher zur 
Verfügung gestellt. 

Ohne zusätzliche Rabatte gewähren zu müssen, konnten 
die teilnehmenden Augenoptiker so teilweise deutlich 
zweistellige Umsatzsteigerungen realisieren.

Gemeinsam erfolgreich wachsen.
Das Konzept der Rodenstock Platinum World setzt bei 
den wichtigsten Herausforderungen an, mit denen 
der Augenoptiker im Alltag konfrontiert wird: „Kunden 
binden und gewinnen“, „Erfolgreich abgrenzen“ und 
„Erfolgreich verkaufen“ – so die thematische Gliede-
rung der drei Kategorien, in denen vielfältige Lösungen 
angeboten werden. Die Bandbreite der einzelnen Erfolgs-
pakete ist groß und ganz auf die spezifischen Anfor-
derungen der Augenoptiker-Betriebe ausgerichtet. Von 
der Ausstattung mit Werbe- und Beratungsmaterialien 
bis hin zu gezielten Schulungen und Trainings erhalten 
Betriebe wirkungsvolle Instrumentarien, mit denen sich 
die genannten Ziele erfolgreich verwirklichen lassen. 

Für die zentralen Fragestellungen des Tagesgeschäfts 
stehen professionelle Lösungen bereit, die kompetente 
Rundum-Betreuung durch die Marketing-Spezialisten 
des Rodenstock Platinum Expert Teams erfolgt ganz-
jährig. Die effizienten Marketingtools und die erprobten 
Maßnahmen zur Umsatzsteigerung sind ganzheitlich 
und einfach umsetzbar, so lassen sich Zeit und Kosten 
sparen. 

Möchten auch Sie Ihren Markterfolg mit der Rodenstock  
Platinum World ausweiten? Ihr Rodenstock Vertriebs-
repräsentant berät Sie gerne!

MEHR VERKAUFTE BRILLEN:  
MIT DER RODENSTOCK PLATINUM WORLD.
Seit mehr als 6 Jahren unterstützt Rodenstock mit seinem Partnerprogramm Platinum World mittelständische  
Augenoptiker: Die erprobten Marketingmaßnahmen helfen den Betrieben, ihre Brillenverkäufe zu steigern. Teil nehmer 
der Platinum World profitieren von Umsatzzuwächsen über dem Marktniveau. Besonders die kompetent begleitende 
Rundum-Betreuung durch die persönlichen Ansprechpartner im Rodenstock Platinum Expert Team bewerten viele 
Augenoptiker als außergewöhnlich hilfreich.

Anzeige

Professionelle Umsetzungsbegleitung durch das  
Rodenstock Platinum Expert Team.



Von Gaby Eckert

Ich selbst würde mich als Familienmensch, 
lebenslustig, absolut zuverlässig und modisch 
orientiert bezeichnen.

Mit 56 Jahren fühle ich mich noch jung. Ich wohne 
in Limburg a. d. Lahn, einer Kleinstadt mit ca. 36.000 
Einwohnern, bekannt durch den Limburger Dom und 
natürlich den Bischof, der für Schlagzeilen sorgte.

Nach dem Tod meines Mannes (2011) bin ich nach 
Hessen gezogen, davor wohnten wir 15 Jahre in Ham-
burg. Dort arbeitete ich als Justizangestellte beim 
Arbeitsgericht in Pinneberg.

Bezahlbar statt

			     bezahl bar
Mittleres Einkommen, mo-
disch interessiert: Eine ganz 
normale Kundin berichtet, 
wie sie ans Brillenabo 
kam, warum sie ihre 
Brille so finanziert 
und weshalb sie sich 
auf die neue Brillen- 
saison freut.

persönlich

17KLARTEXT



BrillenABO inkl. BrillenVERSICHERUNG
Um das Brillenabo für Ihre Kunden noch lukrativer zu machen, haben wir in Zusammenarbeit mit  
„Das Brillenabo“ eine spezielle Brillenversicherung für Ihre Kunden entwickelt.

Ab Januar 2016 können Sie diese Versicherung via Blockpolice und/oder über die speziell für Sie  
geschaltete Online-Plattform (www.schiegg-versicherung.de)  anbieten.

Welche weiteren Vorteile bietet Ihnen die Brillenversicherung? 
 
• Kundenbindung: Ein eingetretener Schaden kann ausschließlich bei Ihnen als 
        Fachbetrieb geltend gemacht werden!
• einfache und unkomplizierte Handhabung als Blockpolice oder Internetabschluss
• feste Ansprechpartner bei Fragen oder im Schadensfall
• transparente und kalkulierbare Kosten
• zusätzlicher Service und Sicherheit für Ihre Kunden
• günstige Versicherungskonditionen für Mitglieder

Versicherte Gefahren:
Bruch, Beschädigung, Zerstörung, Diebstahl, unsachgemäße Handhabung.
Die Brillenversicherung kann für 24 Monate abgeschlossen werden.

Möchten Sie detailliertere Informationen haben?  
Gerne übersenden wir Ihnen die Preisübersichten, den Versicherungsblock, Flyer und/oder 
Thekenaufsteller oder besuchen Sie uns einfach direkt auf der      

Telefon 08247/96212-0 • Fax 96212-20
E-Mail: optiker@schiegg-assekuranz.de

www.schiegg-versicherung.de

Schiegg AssekuranzService GmbH
Kirchdorfer Straße 87

86825 Bad Wörishofen

München, Stand 114 in Halle C3!

Bonus bei  

Schadenfreiheit

Ich bin eine ganz normale Konsumentin, die gerne 
zum Optiker geht: Denn eine Brille ist für mich nicht 
nur eine Sehhilfe - sondern auch ein Schmuckstück. 
Da Brillen aber auch sehr teuer sein können, fand 
ich es eine tolle Idee von meiner Optikerin, mir das 
Brillenabo schmackhaft zu machen. Weil ich auch 
Kontaktlinsen trage, ist das Brillenabo für mich noch 
perfekter, so muss ich nun nicht auf eine modische 
Brille verzichten.

Statt der gesamten Summe bezahle ich monatlich ei-
nen für mich angenehmen Betrag. Toll fi nde ich auch, 
dass sich nach Ablauf der Ratenzahlung der Vertrag 
nicht automatisch verlängert. Ich entscheide selbst, 
ob ich ihn verlängern möchte oder nicht. Durch das 
Brillenabo bin ich in der Lage, in den Genuss der aktu-
ellsten Brillenkollektion zu kommen.

Ich besitze im Moment sieben verschiedene Sonnen-
brillen unterschiedlichster Hersteller, alle mit geschlif-
fenen Gläsern… Und jedes Mal wenn ich bei meiner 
Optikerin bin, entdecke ich neue Brillen, setze sie auf 

und stelle fest: „sitzt, wackelt, und hat Luft“ – und ist 
vielleicht bald meine...!? Brillen sind für mich einfach 
ein wunderbares Schmuckstück.

Bei meiner Optikerin und ihrem Team fühle ich mich 
sehr gut aufgehoben und beraten (man bekommt 
auch gesagt, falls die Brille doch nicht so vorteilhaft 
ist). Wenn es mal ein Problem geben sollte, kann ich 
jederzeit dort vorbeischauen.

Da es immer wieder attraktive „Sonderaktionen“ gibt, 
gehe ich gern dorthin - nicht zuletzt, um nochmals 
eine neue Brille mein Eigen nennen zu 
können. Ich werde 
nach Ablauf 
meines Abos 
in jedem Fall 
verlängern. 
Ich freue mich 
schon auf die 
nächste tolle 
Brillensaison.

Da es immer wieder attraktive „Sonderaktionen“ gibt, 
gehe ich gern dorthin - nicht zuletzt, um nochmals 
eine neue Brille mein Eigen nennen zu 
können. Ich werde 
nach Ablauf 
meines Abos 

Ich freue mich 

„Ich freue mich schon auf die nächste Brillensaison“: Gaby Eckert (l.) mit Nalan Rode

persönlich
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BrillenABO inkl. BrillenVERSICHERUNG
Um das Brillenabo für Ihre Kunden noch lukrativer zu machen, haben wir in Zusammenarbeit mit  
„Das Brillenabo“ eine spezielle Brillenversicherung für Ihre Kunden entwickelt.

Ab Januar 2016 können Sie diese Versicherung via Blockpolice und/oder über die speziell für Sie  
geschaltete Online-Plattform (www.schiegg-versicherung.de)  anbieten.

Welche weiteren Vorteile bietet Ihnen die Brillenversicherung? 
 
• Kundenbindung: Ein eingetretener Schaden kann ausschließlich bei Ihnen als 
        Fachbetrieb geltend gemacht werden!
• einfache und unkomplizierte Handhabung als Blockpolice oder Internetabschluss
• feste Ansprechpartner bei Fragen oder im Schadensfall
• transparente und kalkulierbare Kosten
• zusätzlicher Service und Sicherheit für Ihre Kunden
• günstige Versicherungskonditionen für Mitglieder

Versicherte Gefahren:
Bruch, Beschädigung, Zerstörung, Diebstahl, unsachgemäße Handhabung.
Die Brillenversicherung kann für 24 Monate abgeschlossen werden.

Möchten Sie detailliertere Informationen haben?  
Gerne übersenden wir Ihnen die Preisübersichten, den Versicherungsblock, Flyer und/oder 
Thekenaufsteller oder besuchen Sie uns einfach direkt auf der      

Telefon 08247/96212-0 • Fax 96212-20
E-Mail: optiker@schiegg-assekuranz.de

www.schiegg-versicherung.de

Schiegg AssekuranzService GmbH
Kirchdorfer Straße 87

86825 Bad Wörishofen

München, Stand 114 in Halle C3!

Bonus bei  

Schadenfreiheit



timeline

Ein Augenoptiker-Meister  
( Jochen Reinke) und ein Brillen- 
Vertriebler (Peter Jensen) saßen  
bei einer guten Flasche Wein  
zusammen. Was dabei heraus- 
gekommen ist, lesen sie HIER:

2006: Im Herbst reifte 
die Idee wie guter Wein 
beim Augenoptiker-Meis-
ter Jochen Reinke. Er 
sprach den Dänen Peter 
Jensen an. In Dänemark 
hatten dänische Augen-
optiker vor 20 Jahren 
mit der Null-Prozent-Fi-
nanzierung angefangen, 
als die Kassenleistungen 
gestrichen wurden. Die 
Idee war da: Firmengrün-
dung Reinke & Jensen am 
1.12. 2006.

2007: Bei der opti im 
Januar in München wird 
das Konzept vorgestellt, 
im Mai beginnt Zeiss Das 
Brillenabo über den Au-
ßendienst zu empfehlen, 
im Juni haben bereits 500 
Partner unterschrieben.

2008: Im Februar ko-
operiert HOYA mit Das 
Brillenabo und präsentiert 
ein eigenes Abo-Werbe-
paket, im April kommt 
das Hörgeräte-Abo hinzu, 
im August bereits 1.000 
Brillenabo-Partner...

2009: Im Februar  sind 
es schon  1.500 Brillen-
abo-Partner, im Mai Kino- 
werbespot „Honecker 
baut Haschplantage“, 
produziert von Jung von 
Matt (z.B. EDEKA, Sixt…), 
im August wird Jochen 
Reinke 50…

In zehn Jahren 
	 zum Marktführer
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2010: …und im Januar 
feiert Peter Jensen seinen 
40sten, ab Februar gibt 
es Das Brillenabo auch in 
Österreich, im Novem-
ber sind es bereits 2.000 
Stecknadeln auf der 
Abo-Deutschland-Karte…

2011: Ab November 
empfiehlt Optovision Das 
Brillenabo über den Au-
ßendienst und produziert 
eigene Werbemittel.

2012: Der Smart als 
Werbemittel und eine 
Anzeigenkampagne in  
der BILD.

2013: Vanessa Kern 
erblickt im Mai das Licht 
der Brillenabo-Welt und 
arbeitet sich schnell und 
gut in die Materie ein.

2014: Die Partnerzahlen 
wachsen, und belaufen 
sich im Juli bereits auf 
2.500 Brillenabo-Partner.

2015: Im März geht Ro-
denstock mit „Brillenlust“ 
powered by Das Brillenabo 
an den Start, so dass die 
Zahlen weiter steigen. 
Insgesamt sind es 2.875 
Partner im Dezember: 
MARKTFÜHRER!

2016: Zum 10-Jähri-
gen erscheint die erste 
Ausgabe von KLARTEXT 
und geht per Post an alle 
2.875 Brillenabo-Partner.

timeline
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2.875
Partner



  „Unsere 
Partnerschaft 
 ist einfacher als 
       eine Ehe“

interview

22 KLARTEXT



Wie die beiden sich kennen lernten, welche Probleme sie 
hatten und warum sie in den nächsten zehn Jahren die 
Branche weiter voranbringen werden...

interview

DAS INTERVIEW MIT JOCHEN REINKE & PETER JENSEN

23KLARTEXT

Von Ulrich Hansbuer

Wer von Ihnen hatte die Idee zum 

Brillenabo?

Reinke: Es war die dänische Augenop-
tik, die die Idee vor 20 Jahren hatte.
Jensen: Die Kassenleistungen wurden 
damals gestrichen, das gab den Aus-
schlag.
Reinke: Und auf dem SPECTARIS-
Trendforum 2006 sprach ein däni-
scher Augenoptiker darüber, dass er 
und seine Kollegen durchschnittlich 
33,8 % ihres Umsatzes mit dem Bril-
lenabo machen. Das war für uns die 
Inspiration, es auch in Deutschland 
zu versuchen.
Jensen: Mein Freund Jochen sprach 
mich an, und bei zwei Flaschen Rot-
wein wurden wir kreativ…
Was waren damals die Schwierigkeiten?

Reinke: Dass ich die ersten Gespräche 
allein führen musste, weil die Frau 

von Peter Jensen 



n

interview

Geboren am 17.1.1970 in Västerås, Schweden
Bis 1983 Grundschule in Österskär, Schweden
1984 – 1991 Schule & Bachelor in Luzern,  
Zürich und London
1991 – 1996 Jobs in Schweizer Werbeagenturen
1997 – 1998 MBA in Perth
1999 – 2006 Businessowner in Australien
2006 – 2015 Sales-Rep Lindberg (D)
2006 Gründung Das Brillenabo
2015 Sales Manager Nine Eyewear
Lebt mehrheitlich in Berlin und hat drei Kinder

PETER JENSEN

Geboren am 27.8.1959 in Münster
Bis 1976 Grundschule und Pascal-Gymnasium  
in Münster
1976-1979 Optikerlehre Firma Dopp in Greven  
1979 – 1980 Bundeswehr
1981 – 1983 Optiker in der Schweiz
1983 – 1986 Staatl. Meisterschule SFOF Berlin
1986 – 1989 Redakteur FOCUS
Seit 1989 selbstständig als freier Journalist und 
PR-Berater in der Optik-Branche
2002 bis heute Organisation des jährlichen  
SPECTARIS-Trendforum
2006 Gründung Das Brillenabo
2015 Diebstahl der liebgewonnenen Harley  
Davidson, die ihm 23 Jahre treu war
Lebt mit seinen beiden Töchtern am Ku´damm

JOCHEN REINKE

schwanger war… Aber die Gespräche 
mit der Ikano-Bank waren fruchtbar, 
da der Geschäftsführer das Brillen-
abo vor 20 Jahren auch in Dänemark 
eingeführt hatte und sich wunderte, 
dass die Deutschen erst jetzt kamen.
Also halten wir fest: Vor zehn Jahren 

haben sich ein Banker, der Ahnung 

von der Optiker-Branche hat, ein Opti-

ker-Meister und ein Brillen-Vertriebler 

gefunden...…

Jensen: …und das war auch das 
Know How, um erfolgreich zu sein. 
Und dazu hatten wir den Spirit…
Reinke: …denn wir beide sind Typen, 
die auf Vertrauensbasis arbeiten. 
Unsere Partnerschaft ist einfacher 
als eine Ehe. Und so wie wir mitein- 
ander umgehen, agieren wir auch 
gegenüber unseren Partnern.
Jensen: Unser großer Vorteil ist: 
Wir besitzen den Stallgeruch der 
Branche. Wir helfen Optikern beim 
Marketing, Mailing und bei ihrer 
Werbung. Bei uns steht die Tür im-
mer offen. Und wir wissen, wo den 
Optikern der Schuh drückt.
Reinke: Mit unseren Internetseiten 
führen wir dem Optiker Kunden zu. 
Zurück zum Anfang: Wie schwierig 

waren die ersten Jahre?

Reinke: Der Optiker an und für sich 
ist konservativ – er braucht viel Zeit, 
neue Dinge umzusetzen. 
Jensen: Wir hörten am Anfang immer 
die Frage: Warum sollen wir euch die 

7,5 % geben beim Verkauf, wir haben 
doch so scharf kalkuliert.
Reinke: Dann mussten wir immer 
schmunzeln: Wir wissen doch, dass 
viele Optiker Rabatte geben, hier das 
zweite Glas gratis dazu, dort noch ei-
nen Nachlass. Aber beim Brillenabo 
braucht er das nicht mehr.
Hat der Optiker nicht ein schlechtes 

Gewissen, Brillen auf Pump anzubieten?

Reinke: Unser Slogan ist: Das Brillen-
abo ist nichts für Leute, die mit dem 
Geld rechnen müssen, sondern die 
mit Geld umgehen können.
Sind die Verkaufsfrequenzen bei der 

Null-Prozent-Finanzierung höher als 

beim Barzahler?

Reinke: Auf jeden Fall! Man spricht 
von 4,2 Jahren Wiederbeschaffungs- 
zeitraum und wir haben durch un-
sere Nachfassbriefe bei Kunden er-
reicht, dass jede fünfte Brille bereits 
nach zwei Jahren gekauft wird. Wir 
schaffen durch das Brillenabo eine 
starke Kundenbindung.
Wie entwickelt sich die Branche und 

wo wollen Sie in zehn Jahren stehen?

Reinke: Wir denken, dass die Ketten 
ihr Geschäft weiter ausbauen werden. 
Da aber der einzelne Optiker seine 
Dienstleistung in den Vordergrund 
stellt, stehen auch ihm goldene Zeiten 
bevor. Und er hat mit dem Abo jetzt 
die Chance, auch preislich mit den 
Ketten mitzuhalten. Es gibt immer 
Kunden, die auf Qualität setzen und 
keine Geiz-ist geil-Mentalität mitbrin-
gen. Mit uns hat der Optiker eine gute 
Möglichkeit, dem Kunden die Finan-
zierung einer höherpreisigen Brille 
anzubieten. 
Jensen: Der Markt wird in den nächsten 
Jahren weiter wachsen, diese Entwick- 
lung wollen wir nutzen und ausbauen. 
Wir haben noch viele „Schläfer“ unter 
den Optikern, die wir wecken wollen.

Was wünschen Sie sich von den Opti-

kern?

Reinke: Sie könnten viel mehr Geld 
verdienen – höhere Umsätze ma-
chen. Sie müssen nur allen Kunden 
das Abo anbieten, am besten gleich 
bei der Refraktion.
Jensen: Früher hieß es, dass es nur in 
Großstädten funktioniert. Tatsache 
ist jedoch: es funktioniert überall, 
wenn das ganze Team im Laden da- 
hinter steht und jeder Mitarbeiter 
das Brillenabo anbietet.
Herr Reinke, Herr Jensen, wir danken 

für das Gespräch und wünschen Ihnen 

für die nächsten zehn Jahre das Beste.

Ulrich Hansbuer im Gespräch mit den 
„Brillenabo-Machern“
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Es ist wahre Kunst, ein gutes Schaufenster zu 
gestalten. Und diese Gabe hat Dietmar Rein-
hard Günther, unser KLARTEXT-Spezialist für 
Visuelles Marketing. Der 55-Jährige weiß, wie 
man Produkte in Szene setzt, wie man Räu-
men neues Leben einhaucht, wie man eine 
Markenwelt zum Leben erweckt. Seit Jahren 
ist Günther in Europa unterwegs, um Marken 
wie FALKE, Burlington 
oder La Perla das pas-
sende Ambiente zu ver-
schaffen. Er dekorierte 
im KaDeWe, Berlin und 
bei Harrods in London.

„Auffallend ist, dass 
viele Innenstädte in den 
vergangenen Jahren 
zunehmend gleichförmig 
werden, die Schaufenster 
einfach langweilig sind“, 
sagt Günther. „Der Individualismus fehlt – vor 
allem in kleineren Städten. Dabei ist kreative 
Gestaltung und Individualismus auch mit klei-
nem Budget zu erreichen.“ Das ist sein Ansatz, 
der auch Ihnen helfen kann.

KLARTEXT zeigt  Ihnen, wie Sie ein gutes Schau-
fenster gestalten. Dietmar Reinhard Günther 
hat uns seine zehn Regeln des Visuellen Mar- 
ketings verraten. Gehen Sie auch auf seine 
Website: www.gstage.de

SERVICE

WERBUNG DIE

AUFFÄLLT
10 REGELN ZUR SCHAUFENSTER-GESTALTUNG
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SERVICE

Verwenden Sie Reflektoren, die das Schaufenster 
ausleuchten, und heben Sie einzelne Produkte, 
sowie Eye-Catcher durch Spots hervor. Warmes 
Licht erzeugt Stimmung und Emotionen.

27KLARTEXT

Das Schaufenster stellt Ihr Design, Ihr Sor-
timent, Ihre Qualität, Ihre Zielgruppe, die  
Preisgestaltung und Ihre Fachkompetenz dar. 
Überlegen Sie sich eine gute Schnittmenge 
Ihrer Waren, die Sie perfekt inszenieren.

Verwenden oder entwickeln Sie ein 
Präsentationssystem, das kombiniert 
Höhe, Tiefe und Breite berücksichtigt.

Wechseln Sie Ihre Schaufensterdekoration 
ungefähr alle vier Wochen. Beziehen Sie 
ortsgebundene, sowie saisonale Anlässe ein. 
Abwechslung erregt bei Menschen, die täg-
lich an Ihrem Schaufenster vorbeikommen, 
erneute Aufmerksamkeit.

Platzieren Sie Ihre Produkte möglichst auf 
Augenhöhe (ca. 1,60 m). Setzen Sie auf eine 
übersichtliche Gestaltung. Weniger ist oft 
mehr. Die Blickrichtung verläuft dabei immer 
von links oben nach rechts unten.

1. Licht ist wichtig für die Gestaltung!

2. Nicht nur Dekoration, sondern      	
     Inszenierung!

3. Der richtige Aufbau!

4. Wechselspiel!

5. Lauf- und Blickrichtung!
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SERVICE

Durch eine Bewegungs- oder Lichtanimation 
wird die Aufmerksamkeit der Passanten um ein 
Vielfaches gesteigert. Erreichen kann man dies 
z.B. durch Einsetzen von Motoren oder LEDs.

Man kann mit Emotionen, wie warmem Licht 
oder einer lustigen Dekoration, die den unge-
hinderten Blick in den Laden gewährleistet, die 
Schwellenangst mindern. Wer von außen sieht, 
was ihn drinnen erwartet, ist schneller geneigt, 
den Laden zu betreten.

Seien Sie kreativ, und lassen Sie sich z.B. auf  
Flohmärkten oder in anderen Städten inspi- 
rieren.

Dokumentieren Sie, ob Ihre Dekoration Einfluss 
auf die Kundendichte in Ihrem Laden hat.

Ein paar Dinge ruinieren jedes Schaufenster.
Dazu gehören schmutzige Scheiben, Staub 
und tote Insekten, sowie Müll vor den Fens-
tern. Deshalb nehmen Sie sich morgens und 
abends eine Minute Zeit, und schauen Sie, 
ob alles in Ordnung ist.

6. Bewegung und Lichtanimation!

7. Durchblick gegen die Schwellen- 
     angst!

8. Teure Requisiten müssen nicht  
      immer sein!

9. Führen Sie Tagebuch über  
     Ihr Fenster!

10. Auf keinen Fall!



JETZT 
GEWINNEN!

wettbewerb

WIR SUCHEN DAS WITZIGSTE, 
SCHÖNSTE, ORIGINELLSTE 

BRILLENABO-SCHAUFENSTER.  

WER HAT ES?
WO IST ES?

Gestalten Sie Ihr Schaufenster gerne so, dass Bummler 

stehen bleiben und sich die Nasen an der Scheibe platt- 

drücken? Zeigen Sie uns und ganz Deutschland Ihre Ideen! 

Wir freuen uns auf Ihre Einsendungen.

Fotos bitte per Mail an: schaufenster@das-brillenabo.de

Und gewinnen Sie ein Team-Building-Event  
mit Ihren Mitarbeitern!
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Babys aufgepasst!! 
Weil es angeblich 
eurer Entwick-
lung als werden-
de Rentenzahler 
zuträglich sein 
soll, wurdet ihr 

von euren Eltern 
bereits im Mut-

terbauch durch 
die Bauchdecke mit 

klassischer Musik be-
schallt. Als Zugabe gab es 

Hörbücher von Kant, Goethe 
und Rosamunde Pilcher, denn nie-

mand soll später sagen, man habe nicht alles für 
eure pränatale Ausbildung getan. Zur Vorberei-
tung auf ein mögliches Auslandssemester in 15 
Jahren, wurdet ihr schon als frisch geschlüpfter 
Nachwuchs von der Hebamme in drei Sprachen 
begrüßt. Auch die KiTa muss strengen Anforde-
rungen hinsichtlich der Förderung der – nach 
Meinung eurer Eltern natürlich überreich vor-
handenen - frühkindlichen Begabungen entspre-
chen. Als Brut eurer Eltern sollt ihr ihnen schon 
im Kindergarten Ehre machen. Dort erhaltet ihr 
den letzten Schliff vor der Vorschule, die wiede-
rum eurer eigentlichen schulischen Ausbildung 
vorangestellt ist. So gestählt sollte für euch das 
Abitur mit siebzehn kein Problem sein. Studium, 
Beruf, und dann wenn alles planmäßig gelaufen 

ist, könnt ihr endlich im Alter von siebenund-
sechzig die Rente genießen. Vorausgesetzt 
euer Geist ist willig und das Fleisch noch nicht 
zu schwach. Wollt ihr das wirklich? Stellt euch 
dagegen vor, ihr könntet, so lange ihr jung und 
tatendurstig seid, alles genießen, was euch 
euer zukünftiges Leben verspricht, und müss-
tet erst nach und nach eine Gegenleistung 
bringen. Fändet ihr das gut? Ja? Dann entschei-
det euch jetzt für das LEBENS-ABO. 

Und so geht’s:
1. Ihr geht zu einem Arbeitgeber, falls ihr über-
haupt arbeiten wollt, und sucht euch einen Job 
aus.
2. Nach eurer Ausbildung erhaltet ihr direkt 
euer voraussichtlich in den nächsten 45 Ar-
beitsjahren erwirtschaftetes Gehalt (ca. 243 
Tsd. € (Hartz IV) bis 600 Mio € (Investmentban-
ker, VW-Manager) und den euch zustehenden 
Urlaub (ca. 1400 Tage). Vom ersten Tag an 
kommt ihr so in den Genuss eures kompletten 
Arbeitslebens, leistet jedoch die Abzahlung 
einfach in bequemen monatlichen Arbeitspor-
tionen. Die erste Arbeitsrate beim Lebens-Abo 
erfolgt ab 1. des Folgemonats nach eurem 
Urlaub. Ist alles planmäßig verlaufen, erhaltet 
ihr zwei Jahre vor eurer Rente die Option auf 
weitere 45 Jahre Lebens-Abo ohne weitere 
Prüfung. Das glaubt ihr nicht? Beim Brillenabo 
funktioniert das Prinzip schon seit 10 Jahren.

Das Lebens-Abo:  
Ein Angebot für Schlaue.

kolumne

Bernhard Richter: 
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Erscheinungsweise 4-mal jährlich

Die nächste Ausgabe von KLARTEXT 
erscheint im April 2016.
Stay tuned! Wir freuen uns auf Sie!



Die Ikano Bank freut sich über 

10 erfolgreiche Jahre „Das Brillenabo“ 

und sagt Danke an alle Partner!

10. Geburtstag!10. Geburtstag!
Alles Gute zum 
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Wenn jemand 
beschwingt den 
laden verlässt, 

habe ich 
alles richtig 

gemacht. 

Reinke & Jensen GbR  

Kurfürstendamm 125A 

10711 Berlin

Tel. 030 890 4314-0  

Fax 030 890 4314-50  

info@das-brillenabo.de

www.das-brillenabo.de


