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Fakten zur Rodenstock Platinum World:

e 15 unterschiedliche Erfolgspakete fiir [hren Markterfolg

e ganzjahrige personliche Umsetzungshegleitung durch
das Rodenstock Platinum Expert Team

e seit 2015 auch Null-Prozent-Finanzierung in Kooperation
mit ,,DAS BRILLENABO*

® 88 % Weiterempfehlungsquote
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DI TORIAL

Liebe Brillenabo-Partnerinnen und Partner!

Vor Ihnen liegt KLARTEXT, das neue Newsmagazin fir mehr Erfolg mit dem Brillenabo, heraus-
gegeben von Das Brillenabo, dem MarktfUhrer bei Brillenfinanzierungen. Und dem Geburts-
tagskind der Branche: Wir gratulieren zum zehnjahrigen 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 méchte einfach nur, dass sie
KLARTEXT lesen, jede Zeile, jedes Wort.

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

Sie mussen 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 schaffen, den Umsatz auf Trab zu
bringen und noch glucklicher zu werden.

Warum ich mir da so sicher bin? Ich sag's Ihnen: Martin GrofR3, einer
der renommiertesten Verkaufstrainer in der deutschen Augenoptik,
wird regelmaRig 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-
verkaufe erzielen. Die besten Anregungen fur 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 kdnnen mit uns nur gewinnen, gleich in doppelter Hinsicht:
Gewinnen Sie bei unserem Schaufenster-Wettbewerb ein Team-Building-Event in lhrer Stadt.

Dabei miissen sie nur eins: Lesen, blattern, lesen,...

Dabei wiinsche ich Ihnen viel Spal3.

Ulrich Hansbuer
Chefredakteur

KLARTEXT| 3
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FAKTEN

WUSSTEN SIE SCHON..?

WISSENSWERTES RUND UM'S
BRILLENABO

In diesen Preisgruppen | Durchschnittspreis der | Genehmigungsquote
werden Brillenabos ab- | Brillen, die durch das durch die IKANO-Bank:

eschlossen: Brillenabo verkauft
E 97%
werden:
bis 500 € 37% Wiederholungskaufer,
’ 749 € , 2
500 - 700 € 21% die nach Ablauf des

700 - 1.000 € 22% Der Preis erhoht sich Abos eine neue Brille
uber 1.000 € 20% | jedes]Jahr um ca. 5% kaufen: 16%
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GLASVORTEILE
VIRTUELL ERLEBEN

Entdecken Sie Nautilus™ flr beste Verkaufsperspektiven

Nautilus™ von Essilor 14sst die Wahl der richtigen Brillenglaser zum

Erlebnis werden. Mittels innovativer Technik wird die zukinftige Sehstarke

so realitdtsnah wie nie zuvor demonstriert. So wird Ihre Empfehlung noch

anschaulicher und Uberzeugender.

Nautilus

LIVE THE EXPERIENCE

Prasentieren Sie Ihren Kunden die individuell beste Lésung mittels realistischer
Darstellung und scharfen Sie Ihr Profil als Experte flir optimales Sehen.

I'OI AUGMENTED REALITY e 3D VISION m 360°UMGEBUNG

Weitere Infos unter 0180 621 2140 oder www.essilor.de/Nautilus

(0,20 €/ Anruf, Mobilfunk abweichend)



Sie sind erfolgreich mit dem Brillenabo:

Im zehnten Jahr fihren diese Optiker unsere Umsatzliste an. Diese Hit-
parade soll Ansporn sein fur unsere Partner - schaffen 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 7007

Geertz Optik - Matthias Geertz « Hauptstrasse 17 * 23879 Mélln « Tel.: 04542/42 25

Augenoptik & Goldschmiede - Jiirgen Rappen * BrunnenstraBe 54 + 34537 Bad Wildungen * Tel.: 05621/96 9172

lux-Augenoptik - Steffen Hennes * Fischerstr. 12 + 16515 Oranienburg * Tel.: 03301/702130

Suchsland-Optik RoBler - Holger RoBler + Jakobikirchplatz 2 + 09111 Chemnitz * Tel.: 0371/402 94 22

Brillen Birk : Martin Birk * Marktstr.54 « 55469 Simmern * Tel.: 06761/2557

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

O 00N O g B W=

Optik Heger - Jiirgen Griitzner * Augustastr. 47 « 47198 Duisburg * Tel.: 02066/87 42

[T
o

Emberger Optik - Robert Emberger * Prof. Max Lange Platz 14 - 82538 Geretsried * Tel.: 08041/ 792710

8 | KLARTEXT



NACHGEFRAGT

RATSCHLAGE
PERBESTEN

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.

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

GroBvater hat es der
Enkelin empfohlen

Frau Rode, was ist das tollste Verkaufserlebnis,
das Sie mit dem Brillenabo hatten?

Der Grol3vater empfiehlt der Enkelin das
Brillenabo.

Kaufen einige Ihrer Kunden héufiger eine neue
Brille wegen des Brillenabos?
Ja, auf alle Falle.

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

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

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

ARTEXT| 9



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

Wir sind vollig frei im Kopf

Was ist das tollste Verkaufserlebnis, das
Sie mit dem Brillenabo hatten?

Passiert standig: Kunden kaufen sich zwei
oder drei Brillen, wenn wir die geringen
Monatsraten nennen.

Kaufen einige Ihrer Kunden hdufiger eine
neue Brille wegen des Brillenabos?

Ja absolut. Kunden die mit dem Abo-Cou-
pon zurtickkommen, geben im Schnitt
Uber 1.000 Euro aus.

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

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

Warum léuft das Brillenabo so gut bei
lhnen?

Wir haben keine Vorbehalte gegenliber
der Finanzierung. Daher sind wir vollig
frei

im Kopf.

Konnten Sie durch das Brillenabo Neu-
kunden gewinnen?

Ja, vor allem in Familien spricht sich
das rum.

-
- &
E
- -
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NACHGEFRAGT

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

Konkurrenzvorsprung gegeniiber den groB3en Filialisten

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 hdufiger eine
neue Brille wegen des Brillenabos?

Ich habe nicht das Gefihl, allerdings ist es
leichter, eine hoherwertige Brille zu ver-
kaufen.

Was wiirden 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

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

Warum léuft das Brillenabo so gut bei lhnen?
Weil es fur mich selbstverstandlich ist, es
anzubieten. Ich bereue es keinen Tag, das
Brillenabo als Marketingkonzept in meinem
Geschaft 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 gegenuber den
grolRen Filialisten geschaffen.

<ARTEXT | 11



VERKAUF

Einer der renommiertesten Verkaufs-
trainer Deutschlands, selbst Augenopti-
kermeister, hat sich mit dem moralischen

Problem der Null-Prozent-Finanzierung
auseinandergesetzt: MARTIN GROSS
uber falsche Erwartungshaltungen der
Optiker.

BRILLE AUF PUMP

~Entweder Du hast Geld oder Du siehst schlechter!”
Eine mir taglich 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 daflr haben
und nicht auf Pump.” Die Denkweise ist sicher sehr

anstandig und moralisch aufrichtig, jedoch ent-
spricht sie in keinster Weise der Realitat.

12 | KLARTEXT

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

Da sich in den letzten 30 Jahren die Sehsituationen
dramatisch geandert haben und bei fehlender
Bildschirmbrille und ausschlieBlicher Nutzung ei-
ner reinen Gleitsichtbrille am PC Haltungsschaden
entstehen, ist der Bedarf zusatzlicher L6sungen fiur
den Brillentrager im Jahre 2016 nicht diskutierbar.

Die Erwartungshaltung des Optikers, der Kunde
musse das Geld fur seine notwendigen Brillen ein-
fach Cash haben, finde ich vermessen. Da sich viele
Optiker in den letzten 30 Jahren nicht mit dem
Markt verandert haben, werden haufig zusatzliche
wichtige Lésungen aufgrund des Geldes gar nicht
angeboten.

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



So vielfaltig
wie das Leben

Herzlichen Gliickwunsch
dem Brillenabo zum 10. Geburtstag

Wir produzieren schéne Augenbl icke www.hoya.de
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LUXUS
FOR ALLE

Von Michael Mdiller

Werbeaussagen mit dem Versprechen ,0%-Finan-
zierung"” sind allgegenwartig: Mobelhauser, Elek-
tromarkte und Autohandler bieten ihre Produkte
standardmaRig zum Kauf mit zinsloser Finanzie-
rung an. Was fraher eine kurzfristige Aktion war,
ist heute zum Regelfall geworden.

Konsumentenkredite
im Trend

Schuldenmachen gehort ganz selbstverstandlich
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 Geschaft?

Die ,Banker” haben dabei einen Trend festgestellt:
Weg von der Finanzierung hochpreisiger und lang-
lebiger Konsumguter hin zu finanzierten Angebo-
ten von niedrigpreisigen Verbrauchsgutern des
taglichen 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 hatten
beim Handler nicht gekauft, wenn es die Mdglich-
keit der Finanzierung nicht gegeben hatte. Luxus
fur alle leicht gemacht.

Handler aller Branchen nutzen die Finanzierungs-
moglichkeit mittlerweile zur Umsatzsteigerung.
Nicht nur Autos, Mébel- und Elektrokonsumguter -
der Trend hat alle erfasst, wobei die Vorteile auf
der Hand liegen: Auch bei fehlendem Eigenkapital
sind Anschaffungen ohne Zusatzkosten moglich.
Es sind keine Ansparungen nétig, rentabel ange-
legtes Kapital muss nicht angegriffen werden. Und
vorubergehende finanzielle Engpasse kdnnen
Uberbruckt werden.

Verhandlung uber
Kaufpreis eingeschrankt

Dabei bedeutet die Null-Prozent-Finanzierung
nicht automatisch, dass die Ware selbst guinstig
erworben wird - sie kann vielmehr deutlich teurer
sein als bei anderen Anbietern. Auch der Verhand-
lungsspielraum Uber den Kaufpreis ist dabei hau-
fig eingeschrankt - Barzahlungsrabatte sind nicht
moglich.

Marktfihrer bei der Null-Prozent-Finanzierung ist
Ubrigens die Automobil-Branche. Und was beim
Auto klappt, sollte bei der Brille auch moglich sein -
Sie mussen es nur anbieten!

KLARTEXT | 15



Anzeige

MEHR VERKAUFTE BRILLEN:
MIT DER RODENSTOCK PLATINUM WORLD.

Seit mehr als 6 Jahren unterstiitzt Rodenstock mit seinem Partnerprogramm Platinum World mittelstandische
Augenoptiker: Die erprobten MarketingmaBnahmen helfen den Betrieben, ihre Brillenverkdufe zu steigern. Teilnehmer
der Platinum World profitieren von Umsatzzuwéchsen (iber dem Marktniveau. Besonders die kompetent begleitende
Rundum-Betreuung durch die persdonlichen Ansprechpartner im Rodenstock Platinum Expert Team bewerten viele

Augenoptiker als auBergewdhnlich hilfreich.

Mit wirkungsvollen Konzepten gemeinsam

zum Markterfolg.

Dass man auch einen stagnierenden Markt erfolgreich in
Bewegung bringen kann, beweisen die MaBnahmen 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
fiir ihn erforderlichen Brillen. Mit dem Angebot einer
Folgefinanzierung kann er bereits nach zwei Jahren
wieder neue Brillen erwerben. Dem Augenoptiker werden
fiir diese Aktion von Rodenstock aufmerksamkeitsstarke
Werbemittel zur Information der Endverbraucher zur
Verfiigung gestellt.

Ohne zusatzliche Rabatte gewahren zu miissen, 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 vielfaltige Ldsungen
angeboten werden. Die Bandbreite der einzelnen Erfolgs-
pakete ist groB 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.

Fir die zentralen Fragestellungen des Tagesgeschafts
stehen professionelle Lésungen bereit, die kompetente
Rundum-Betreuung durch die Marketing-Spezialisten
des Rodenstock Platinum Expert Teams erfolgt ganz-
jahrig. Die effizienten Marketingtools und die erprobten
MaBnahmen zur Umsatzsteigerung sind ganzheitlich
und einfach umsetzbar, so lassen sich Zeit und Kosten
sparen.

Méchten auch Sie lhren Markterfolg mit der Rodenstock
Platinum World ausweiten? Ihr Rodenstock Vertriebs-
reprasentant berat Sie gerne!

Professionelle Umsetzungsbegleitung durch das
Rodenstock Platinum Expert Team.



PERSONLICH

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.

Von Gaby Eckert

Ich selbst wirde mich als Familienmensch,
lebenslustig, absolut zuverlassig und modisch
orientiert bezeichnen.

Mit 56 Jahren fuhle ich mich noch jung. Ich wohne
in Limburg a.d.Lahn, einer Kleinstadt mit ca. 36.000
Einwohnern, bekannt durch den Limburger Dom und
natdrlich den Bischof, der fiir 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.

LARTEXT 117
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#Ich freue mich schon auf die néchste Brillensaison”: Gaby Eckert (.) mit Nalan Rode

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

Statt der gesamten Summe bezahle ich monatlich ei-
nen fir mich angenehmen Betrag. Toll finde ich auch,
dass sich nach Ablauf der Ratenzahlung der Vertrag
nicht automatisch verlangert. Ich entscheide selbst,
ob ich ihn verlangern mochte 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 Glasern... Und jedes Mal wenn ich bei meiner
Optikerin bin, entdecke ich neue Brillen, setze sie auf

18 | KL ARTEXT

und stelle fest: ,sitzt, wackelt, und hat Luft” - und ist
vielleicht bald meine...!? Brillen sind fir mich einfach
ein wunderbares Schmuckstulck.

Bei meiner Optikerin und ihrem Team fihle 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

koénnen. Ich werde
nach Ablauf
meines Abos
in jedem Fall
verlangern.
Ich freue mich
schon auf die
nachste tolle
Brillensaison.
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BrillenABO inkl. BrillenVERSICHERUNG

Um das Brillenabo fiir Ihre Kunden noch lukrativer zu machen, haben wir in Zusammenarbeit mit
.Das Brillenabo" eine spezielle Brillenversicherung fir lhre Kunden entwickelt.

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

Welche weiteren Vorteile bietet lhnen die Brillenversicherung?

o Kundenbindung: Ein eingetretener Schaden kann ausschlieBlich 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

zusatzlicher Service und Sicherheit fiir lhre Kunden

gunstige Versicherungskonditionen fiir Mitglieder

Versicherte Gefahren:
Bruch, Beschadigung, Zerstérung, Diebstahl, unsachgemaBe Handhabung.
Die Brillenversicherung kann fiir 24 Monate abgeschlossen werden.

Mochten Sie detailliertere Informationen haben?
Gerne iibersenden wir Ihnen die Preisiibersichten, den Versicherungsblock, Flyer und/oder
Thekenaufsteller oder besuchen Sie uns einfach direkt auf der

Optl Miinchen, Stand 114 in Halle C3!

Schiegg AssekuranzService GmbH Telefon 08247/96212-0 + Fax 96212-20
Kirchdorfer StraB3e 87 E-Mail: optiker@schiegg-assekuranz.de

86825 Bad Wdrishofen www.schiegg-versicherung.de
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IN ZEHN JAHREN
zum MARKTFUHRER

Ein Augenoptiker-Meister
(Jochen Reinke) und ein Brillen-
Vertriebler (Peter Jensen) sal3en
bei einer guten Flasche Wein
zusammen. Was dabei heraus-
gekommen ist, lesen sie HIER:

2009: im Februar sind
es schon 1.500 Brillen-
lu‘ abo-Partner, im Mai Kino-

o werbespot ,Honecker

opt I L )/ baut Haschplantage”,
.

R produziert von Jung von
2007: Bei der opti im Matt (z.B. EDEKA, Sixt...),
2006: Im Herbst reifte Januar in Miinchen wird 2008: Im Februar ko- im August wird Jochen
die Idee wie guter Wein das Konzept vorgestellt, operiert HOYA mit Das Reinke 50...

beim Augenoptiker-Meis- im Mai beginnt Zeiss Das Brillenabo und prasentiert
ter Jochen Reinke. Er Brillenabo Gber den Au- ein eigenes Abo-Werbe-
sprach den Danen Peter Rendienst zu empfehlen, paket, im April kommt
Jensen an. In Ddnemark im Juni haben bereits 500 das Horgerate-Abo hinzu,
hatten danische Augen- Partner unterschrieben. im August bereits 1.000
optiker vor 20 Jahren Brillenabo-Partner...
mit der Null-Prozent-Fi-
nanzierung angefangen,
als die Kassenleistungen
gestrichen wurden. Die
Idee war da: Firmengrin-
dung Reinke & Jensen am
1.12.2006.

20 | KLARTEXT




[ IMELINE

2016: zum 104j3hri-

gen erscheint die erste
Ausgabe von KLARTEXT
und geht per Post an alle
2.875 Brillenabo-Partner.

2015: Im Mérz geht Ro-
denstock mit ,,Brillenlust”
powered by Das Brillenabo
2875 an den Start, so dass die
PARTNER Zahlen weiter steigen.
Insgesamt sind es 2.875
Partner im Dezember:

. 2014: Die Partnerzahlen
MARKTFUHRER!

wachsen, und belaufen
sich im Juli bereits auf
2.500 Brillenabo-Partner.

¥ und wo stecken SIET

[
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P el 2011: Ab November
: 3 "i.r' S empfiehlt Optovision Das
| Brillenabo tiber den A 2013:v. K
R illenabo Uber den Au- . Vanessa Kern
" _) Bendienst und produziert 2012: Der Smart als erblickt im Mai das Licht
2010: .und im Januar eigene Werbemittel. Werbemittel und eine der Brillenabo-Welt und

Anzeigenkampagne in arbeitet sich schnell und
der BILD. gut in die Materie ein.

feiert Peter Jensen seinen

40sten, ab Februar gibt

es Das Brillenabo auch in
Osterreich, im Novem- ....' -

ber sind es bereits 2.000 “1

Stecknadeln auf der
Abo-Deutschland-Karte...
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INTERVIEW

DAS INTERVIEW MIT JOCHEN REINKE & PETER JENSEN

Wie die beiden sich kennen lernten, welche Probleme sie

hatten und warum sie in den néchsten zehn Jahren die
Branche weiter voranbringen werden...

Von Ulrich Hansbuer

Wer von lhnen hatte die Idee zum
Brillenabo?

Reinke: Es war die dénische 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 dani-
scher Augenoptiker darlber, dass er
und seine Kollegen durchschnittlich
33,8 % ihres Umsatzes mit dem Bril-
lenabo machen. Das war fur 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 Gesprache
allein fiihren musste, weil die Frau
von Peter Jensen




INTERVIEW

Ulrich Hansbuer im Gesprdch mit den
,Brillenabo-Machern”

schwanger war... Aber die Gesprache
mit der Ikano-Bank waren fruchtbar,
da der Geschaftsfuhrer das Brillen-
abo vor 20 Jahren auch in Danemark
eingefuhrt 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
gegeniber unseren Partnern.
Jensen: Unser groBer Vorteil ist:

Wir besitzen den Stallgeruch der
Branche. Wir helfen Optikern beim
Marketing, Mailing und bei ihrer
Werbung. Bei uns steht die Tur im-
mer offen. Und wir wissen, wo den
Optikern der Schuh drtckt.

Reinke: Mit unseren Internetseiten
fuhren wir dem Optiker Kunden zu.
Zuriick zum Anfang: Wie schwierig
waren die ersten Jahre?

Reinke: Der Optiker an und fur sich
ist konservativ - er braucht viel Zeit,
neue Dinge umzusetzen.

Jensen: Wir hérten am Anfang immer
die Frage: Warum sollen wir euch die
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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 fur Leute, die mit dem
Geld rechnen mussen, sondern die
mit Geld umgehen kénnen.

Sind die Verkaufsfrequenzen bei der
Null-Prozent-Finanzierung hoher 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 flnfte 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 Geschaft 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 Qualitat setzen und
keine Geiz-ist geil-Mentalitat mitbrin-
gen. Mit uns hat der Optiker eine gute
Maglichkeit, dem Kunden die Finan-
zierung einer hdherpreisigen Brille
anzubieten.

Jensen: Der Markt wird in den nachsten
Jahren weiter wachsen, diese Entwick-
lung wollen wir nutzen und ausbauen.
Wir haben noch viele ,Schlafer” unter
den Optikern, die wir wecken wollen.

Was wiinschen Sie sich von den Opti-
kern?

Reinke: Sie konnten viel mehr Geld
verdienen - héhere Umsatze ma-
chen. Sie mussen nur allen Kunden
das Abo anbieten, am besten gleich
bei der Refraktion.

Jensen: Friher hiel es, dass es nur in
GroRstadten funktioniert. Tatsache
ist jedoch: es funktioniert Gberall,
wenn das ganze Team im Laden da-
hinter steht und jeder Mitarbeiter
das Brillenabo anbietet.

Herr Reinke, Herr Jensen, wir danken
fiir das Gesprach und wiinschen lhnen
fiir die nachsten zehn Jahre das Beste.

Geboren am 27.8.1959 in Miinster

Bis 1976 Grundschule und Pascal-Gymnasium
in Miinster

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 selbststandig als freier Journalist und
PR-Berater in der Optik-Branche

2002 bis heute Organisation des jahrlichen
SPECTARIS-Trendforum

2006 Griindung Das Brillenabo

2015 Diebstahl der liebgewonnenen Harley
Davidson, die ihm 23 Jahre treu war

Lebt mit seinen beiden Tochtern am Ku"damm

Geboren am 17.1.1970 in Vasteras, Schweden
Bis 1983 Grundschule in Osterskir, Schweden
1984 - 1991 Schule & Bachelor in Luzern,
Ziirich 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 Griindung Das Brillenabo

2015 Sales Manager Nine Eyewear

Lebt mehrheitlich in Berlin und hat drei Kinder
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SBUNG DiE

FALLT

Es ist wahre Kunst, ein gutes Schaufenster zu
gestalten. Und diese Gabe hat Dietmar Rein-
hard Gunther, unser KLARTEXT-Spezialist fiir
Visuelles Marketing. Der 55-Jahrige weil3, wie
man Produkte in Szene setzt, wie man Rau-
men neues Leben einhaucht, wie man eine
Markenwelt zum Leben erweckt. Seit Jahren
ist Glnther 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.

10 REGELN ZUR S(

LAuffallend ist, dass

viele Innenstadte in den
vergangenen Jahren .
zunehmend gleichférmig E

werden, die Schaufenster

einfach langweilig sind”,

sagt Gunther. ,,Der Individualismus fehlt - vor
allem in kleineren Stadten. Dabei ist kreative
Gestaltung und Individualismus auch mit klei-
nem Budget zu erreichen.” Das ist sein Ansatz,
der auch Ihnen helfen kann.

KLARTEXT zeigt lhnen, wie Sie ein gutes Schau-
fenster gestalten. Dietmar Reinhard Gunther
hat uns seine zehn Regeln des Visuellen Mar-
ketings verraten. Gehen Sie auch auf seine
Website: www.gstage.de
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1. Licht ist wichtig fiir die Gestaltung!

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

CHANEL

2. Nicht nur Dekoration, sondern
Inszenierung!

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

3. Der richtige Aufbau!

Verwenden oder entwickeln Sie ein
Prasentationssystem, das kombiniert
Hohe, Tiefe und Breite berucksichtigt.

AL

4. Wechselspiel!

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

5. Lauf- und Blickrichtung!

Platzieren Sie Ihre Produkte moglichst auf
Augenhdhe (ca. 1,60 m). Setzen Sie auf eine
Ubersichtliche Gestaltung. Weniger ist oft
mehr. Die Blickrichtung verlauft dabei immer
von links oben nach rechts unten.

KLARTEXT | 27



oERVICE

6. Bewegung und Lichtanimation!

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.

7. Durchblick gegen die Schwellen-
angst!

Man kann mit Emotionen, wie warmem Licht
oder einer lustigen Dekoration, die den unge-
hinderten Blick in den Laden gewahrleistet, die
Schwellenangst mindern. Wer von aul3en sieht,
was ihn drinnen erwartet, ist schneller geneigt,
den Laden zu betreten.

8. Teure Requisiten miissen nicht
immer sein!
Seien Sie kreativ, und lassen Sie sich z.B. auf

Flohmarkten oder in anderen Stadten inspi-
rieren.

) T .-
9. Fiihren Sie Tagebuch liber

lhr Fenster!

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

10. Auf keinen Fall!

Ein paar Dinge ruinieren jedes Schaufenster.
Dazu gehdren schmutzige Scheiben, Staub
und tote Insekten, sowie Mull vor den Fens-
tern. Deshalb nehmen Sie sich morgens und
abends eine Minute Zeit, und schauen Sie,
ob alles in Ordnung ist.
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Gestalten Sie Ihr Schaufenster gerne so, dass Bummler—-?‘: .
stehen bleiben und sich die Nasen an der Scheibe platt- I
drucken? Zeigen Sie uns und ganz Deutschland Ihre [deen!
Wir freuen uns auf Ihre Einsendungen.

Fotos bitte per Mail an: schaufenster@das-'b'riIIenabo.de

Und gewinnen Sie ein Team- Bu:ldmg—Event
mit Ihren Mitarbeitern!
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KOLUMNE

Bernhard Richter:

Babys aufgepasst!!
Weil es angeblich
eurer Entwick-
lung als werden-
de Rentenzahler
zutraglich sein
soll, wurdet ihr
von euren Eltern
bereits im Mut-
terbauch durch
die Bauchdecke mit
klassischer Musik be-
schallt. Als Zugabe gab es
Horblicher von Kant, Goethe
und Rosamunde Pilcher, denn nie-
mand soll spater sagen, man habe nicht alles fiir
eure pranatale Ausbildung getan. Zur Vorberei-
tung auf ein mégliches Auslandssemester in 15
Jahren, wurdet ihr schon als frisch geschlipfter
Nachwuchs von der Hebamme in drei Sprachen
begriRt. Auch die KiTa muss strengen Anforde-
rungen hinsichtlich der Férderung der - nach
Meinung eurer Eltern naturlich Giberreich vor-
handenen - frihkindlichen 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 gestahlt sollte fiir euch das
Abitur mit siebzehn kein Problem sein. Studium,
Beruf, und dann wenn alles planmaRig gelaufen

IMPRESSUM

ist, konnt ihr endlich im Alter von siebenund-
sechzig die Rente genielRen. Vorausgesetzt
euer Geist ist willig und das Fleisch noch nicht
zu schwach. Wollt ihr das wirklich? Stellt euch
dagegen vor, ihr kdnntet, so lange ihr jung und
tatendurstig seid, alles genielRen, was euch
euer zukunftiges Leben verspricht, und muss-
tet erst nach und nach eine Gegenleistung
bringen. Fandet ihr das gut? Ja? Dann entschei-
det euch jetzt fur das LEBENS-ABO.

Und so geht’s:

1. Ihr geht zu einem Arbeitgeber, falls ihr tber-
haupt arbeiten wollt, und sucht euch einen Job
aus.

2. Nach eurer Ausbildung erhaltet ihr direkt
euer voraussichtlich in den nachsten 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 planmaRig verlaufen, erhaltet
ihr zwei Jahre vor eurer Rente die Option auf
weitere 45 Jahre Lebens-Abo ohne weitere
Priufung. Das glaubt ihr nicht? Beim Brillenabo
funktioniert das Prinzip schon seit 10 Jahren.

HERAUSGERER Das Brillenabo | Reinke und Jensen GbR
REDAKTION Ulrich Hansbuer | Das Redaktionsbiro Media GmbH

LAYOUT bernd van meer. graphics
ERSCHEINUNGSWEISE 4-mal jéhrlich
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erscheint im April 2016.

Die nachste Ausgabe von Kl ARTEXT

Stay tuned! Wir freuen uns auf Sie!



@
‘
=
3 =
o]
0
(o]
=
-
- =
L
L g
E\
N
|
1 L 1]

10. Geburtstag!

Die lkano Bank freut sich Gber TKANO
10 erfolgreiche Jahre ,Das Brillenabo* | BANK |

und sagt Danke an alle Partner! Einfach. Anders.




Reinke & Jensen GbR
Kurfurstendamm 125A
10711 Berlin

Tel. 030 890 4314-0
Fax 030 890 4314-50

DAS BRlLLENABO info@das-brillenabo.de

BEZAHLBAR STATT BEZAHL BAR. www.das-brillenabo.de
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