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„Unternehmensführung ist nicht die Beschäftigung mit Gegenwartsproble­
men, sondern die Gestaltung der Zukunft.“�

Daniel Goeudevert, Autor und ehemaliger VW-Vorstand

Vorwort

Die heutige Arbeitswelt ist geprägt von vielfältigen 

Herausforderungen – insbesondere, wenn es um 

Motivation und Bindung von Mitarbeitern geht. Seit 

Corona und angesichts der aktuellen Dauerkrisen 

fordern viele Beschäftigte mehr Nähe, Orientierung 

und Feedback von ihrem Vorgesetzten. Dieses Be­

dürfnis sollte erfüllt werden, um Vertrauen zu schaf­

fen und die Mitarbeiterbindung zu stärken.

Gerade in schwierigen Situationen fühlen sich Mit­

arbeiter oft verunsichert. Umso wichtiger ist es, ihre 

persönliche Weiterentwicklung zu fördern. So kön­

nen sie an Herausforderungen wachsen und ihre 

Potenziale entfalten. Gleichzeitig nehmen Empfind­

lichkeiten im Miteinander zu, während Rücksicht 

und Toleranz schwinden. Damit steigt für Betriebs­

inhaber die Aufgabe, nicht nur Orientierung zu ge­

ben, sondern auch den Zusammenhalt im Team aktiv 

zu stärken.

In solchen Zeiten gewinnt Persönlichkeitsentwick­

lung besondere Bedeutung: Sie ist der Schlüssel, 

um Mitarbeiter zu stärken, ihre Resilienz zu fördern 

und sie langfristig an das Unternehmen zu binden. 

Wer gezielt persönliche Kompetenzen fördert, 

schafft eine motivierte und engagierte Belegschaft, 

die auch in schwierigen Situationen handlungsfähig 

bleibt. Neben diesen personalpolitischen Aufgaben 

darf der Unternehmer jedoch nie das Wettbewerbs­

umfeld aus den Augen verlieren und muss den Be­

trieb wirtschaftlich erfolgreich führen.

Ein wertvolles Instrument zur wirtschaftlichen Ori­

entierung bietet hier der ZVA-Betriebsvergleich. Er 

ermöglicht es, die eigene betriebswirtschaftliche 

Situation anonym und vertraulich mit anderen Un­

ternehmen der Branche zu vergleichen. So erhalten 

Augenoptiker einen objektiven Überblick über ihre 

Position im Markt.

Die Teilnehmer erhalten quartalsweise eine Auswer­

tung, in der die eigenen Zahlen dem Durchschnitt 

der jeweiligen Umsatzgruppe gegenübergestellt 

werden. Diese Differenzierung ist wichtig, da sich 

Kostenstrukturen je nach Unternehmensgröße 

deutlich unterscheiden können.

Für Innungsmitglieder ist die Teilnahme selbstver­

ständlich kostenlos und die Abwicklung denkbar ein­

fach. Nutzen Sie also die Gelegenheit: Beauftragen 

Sie Ihren Steuerberater – und verschaffen Sie sich ein 

Instrument, mit dem Sie Ihr Team auch in herausfor­

dernden Zeiten zu neuen Erfolgen führen können!

Düsseldorf, im August 2025

Thomas Heimbach 

(Vorsitzender des Betriebswirtschaftlichen  

Ausschusses)
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ZVA-Betriebsvergleich
Betriebsergebnis rutscht ins Minus

Seit 2018 bietet der ZVA an, die monatlichen Aus­

wertungen über den Steuerberater an die E-Mail-

Adresse betriebsvergleich@zva.de zu übermitteln. 

Eine vertrauliche und anonyme Auswertung der er­

haltenen Daten ist garantiert. Bislang liegt die Betei­

ligung an dem ZVA-Betriebsvergleich auf niedrigem 

Niveau, sodass eine Auswertung nach Umsatz­

größenklassen nicht möglich ist. Aus diesem Grund 

werden die über den ZVA-Betriebsvergleich gewon­

nenen Daten von 2024 lediglich als Gesamtdurch­

schnitt der Teilnehmer dargestellt.

Für den innerbetrieblichen Vergleich sind pro­

zentuale Kostenanteile nach Umsatzgrößenklasse 

allerdings sehr viel aussagekräftiger, da bestimmte  

Kosten je nach Umsatzgröße in stark unterschiedlich 

ausgeprägter Höhe vorhanden sein können. 

Die im Fließtext angegebenen Prozentzahlen be­

ziehen sich jeweils auf das aktuellere Jahr, also 2024.  

Angaben zum Vorjahr 2023 sind zusätzlich in Klam­

mern angegeben.

Die Umsatzerlöse werden unterteilt in Erlöse, die  

der regulären Mehrwertsteuer unterliegen und in 

solche, die mit Hörgeräten erzielt wurden, für die ein 

ermäßigter Steuersatz in Höhe von sieben Prozent 

gilt. Im aktuellen Vergleich waren keine Umsätze für 

Hörgeräte ausgewiesen.

Alle weiteren Umsätze aus den Kategorien Brillen­

optik, Kontaktlinsen, Handelswaren sowie Zubehör 

für Hörgeräte und Dienstleistungen beziehungs­

weise Reparaturen sind den Umsatzerlösen mit dem 

Umsatzsteuersatz in Höhe von 19 Prozent zugeord­

net. Die mit 2,5  Prozent angegebenen „sonstigen 

Umsatzerlöse“ beinhalten mit dem Steuerberater 

individuell besonders vereinbarte Kontierungen der 

Umsätze sowie in seltenen Fällen auch die Umsätze 

aus Exportgeschäften. Auch Provisionen, die Part­

neroptiker erhalten, werden hier gebucht. Die berei­

Entwicklung der Umsatzerlöse
nigte Gesamtleistung ergibt sich unter Berücksichti­

gung der Bestandsveränderungen bei den fertigen 

und unfertigen Erzeugnissen. Anschließend stellt die 

Gesamtleistung mit 100 Prozent die Ausgangsbasis 

für die Aufschlüsselung der anteiligen Prozentwerte 

für die verschiedenen Aufwandspositionen dar. Die 

in der Gewinn- und Verlustrechnung ausgewiese­

nen Umsätze wurden bereits um Kundenskonti und 

gewährte Rabatte bereinigt. Außerordentliche und 

betriebsfremde Erlöse, die mit dem eigentlichen Be­

triebszweck nicht in unmittelbarem Zusammenhang 

stehen, wurden nicht berücksichtigt. 

Die prozentuale Aufteilung der Umsatzerlöse ist 

Tabelle  1 zu entnehmen. Die durchschnittliche Ge­

samtleistung betrug 536.371 (546.377) Euro. Dies 

entspricht einem Umsatzrückgang in Höhe von 

1,8 Prozent im Vergleich zum Vorjahr.
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Tabelle 1 

Umsatzentwicklung und Aufteilung der Erlöse

Aufteilung der Erlöse 2024  
Durchschnitt

2023  
Durchschnitt

Umsatzerlöse 19 % 97,1 % 97,1 %

Umsatzerlöse 7 % 0,4 % 0,0 %

sonstige Umsatzerlöse 2,5 % 2,9 %

Gesamtleistung in Euro 536.371 546.377

Gesamtleistung in Euro Vorjahr 546.377 519.864

Veränderung Umsatz im Vergleich zum Vorjahr −1,8 % 5,1 %

Die Kostenarten werden in Material-, Personal- und 

sonstige Sachkosten eingeteilt. 

Materialkosten

Zur Ermittlung der Gesamtmaterialkosten wurde der 

in der Gewinn- und Verlustrechnung ausgewiesene 

Materialeinsatz einschließlich aller dazugehörigen 

Fremdleistungen um die angefallenen Bezugskosten 

erhöht. Erhaltene Lieferantenskonto- und Bonus­

beträge wurden entsprechend als Einstandspreis­

minderungen abgezogen. Im Jahr 2024 lagen die 

Materialkosten bei 33,5 Prozent und waren somit um 

0,4 Prozentpunkte höher als im Vorjahr. 

Personalkosten

Diese setzen sich aus Bruttogehältern und -löhnen, 

dem kalkulatorischen Unternehmerlohn und Perso­

nalzusatzkosten (z. B. Sozialversicherungsbeiträge) 

zusammen. Der kalkulatorische Unternehmerlohn 

entspricht der Entlohnung für die Tätigkeit des Inha­

bers, die in einem Einzelunternehmen und in Perso­

nengesellschaften unter steuerlichen Gesichtspunk­

Kostenstruktur
ten buchhalterisch nicht angesetzt werden kann. 

Hierdurch wird die Vergleichbarkeit unterschiedlicher  

Rechtsformen ermöglicht, da beispielsweise in einer 

GmbH das Geschäftsführergehalt die Personalkosten  

entsprechend erhöht. Der ZVA gibt als Orientierungs­

größen für das Jahr 2024 die folgenden Werte an:

•	� Umsatzgrößenklasse  

von 50.000 bis 250.000 Euro � 77.000 Euro 

•	� Umsatzgrößenklasse  

von 250.000 bis 500.000 Euro � 88.600 Euro 

•	� Umsatzgrößenklasse  

über 500.000 Euro� 100.250 Euro

Auch wenn die Kostenanteile nur als Gesamtdurch­

schnitt veröffentlicht werden können, ist es dem Be­

triebsinhaber bei Angabe der Umsatzgrößenklasse 

so möglich, sich in Bezug auf den Unternehmerlohn 

individueller einzuschätzen.

Der prozentuale Personalkostenanteil in Höhe von 

32,4 Prozent im Gesamtdurchschnitt wurde um den 

kalkulatorischen Unternehmerlohn ergänzt. Die  

Personalkosten betrugen dann insgesamt 40,5 Pro­

zent und waren damit im Vergleich zum Vorjahr um 

1,0 Prozentpunkte höher. 
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Tabelle 2 

Aufteilung der Sachkosten

Kostenart/Anteil 2024 
Durchschnitt %

2023 
Durchschnitt %

Raumkosten 6,8 6,3

betriebliche Steuern 0,1 0,2

Versicherungen/Beiträge 1,2 1,2

besondere Kosten 0,1 0,1

Kfz-Kosten (ohne Steuern) 1,7 1,7

Werbe-/Reisekosten 4,2 3,5

Kosten Warenabgabe 0,3 0,6

Abschreibungen 3,1 3,1

Reparatur/Instandhaltung 1,2 0,9

sonstige Kosten 4,6 4,7

Zinsaufwand 0,4 0,2

sonstige kalkulatorische Kosten 3,1 3,2

Summe Sachkosten 26,8 25,7

Vorjahr 25,7 25,6

Im Vergleich  
zu 2023 stiegen  
die Sachkosten  
um 1,1 Prozent- 

punkte.

Sonstige Sachkosten

Alle verbleibenden betrieblich bedingten Kosten 

wurden als sonstige Sachkosten berücksichtigt. In 

den Sachkosten waren betriebsfremde und außer­

ordentliche Aufwendungen (wie beispielsweise Ver­

luste aus Anlagenverkäufen) nicht enthalten. Die 

Körperschaftssteuer wurde ebenfalls nicht berück­

sichtigt.

Tabelle 2 zeigt die Unterteilung der Sachkosten 

differenziert im Gesamtdurchschnitt. Die Position 

Raumkosten enthält Miete, Heizungs- und Energie­

kosten sowie weitere mit den Geschäftsräumen im 

Zusammenhang verbuchte Kosten. Bei den im Ei­

gentum befindlichen Geschäftsräumen ist eine kal­

kulatorische Miete anzusetzen. Auch hierbei geht es 

darum, eine Vergleichbarkeit der Betriebe hinsicht­

lich der Raumkosten herzustellen. 

Zur Ermittlung der kalkulatorischen Raumkosten 

ist der aktuelle Mietspiegel für Gewerbeimmobilien 

bei der Gemeinde zu erfragen. Dieser wird mit der 

vorhandenen Quadratmeterzahl multipliziert. Die 

kalkulatorische Miete ist in den sonstigen kalkulato­

rischen Kosten enthalten und kann aus organisatori­

schen Gründen nicht herausgerechnet und separat 

dargestellt werden.

Die sonstigen Kosten umfassen u. a. allgemeine Ver­

waltungskosten wie Porto, Telefon sowie Rechts- 

und Beratungskosten beziehungsweise auch exter­

ne Buchführungskosten. In der Position „sonstige 

kalkulatorische Kosten“ wurden kalkulatorische Mie­

ten, Abschreibungen und zu einem geringen Anteil 

auch Zinsen für das vorhandene Eigenkapital erfasst. 

Die kalkulatorischen Kosten werden innerhalb der 

sonstigen Sachkosten berücksichtigt, um ein be­

triebswirtschaftlich sinnvolles Ergebnis zu erhalten.
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Zur Ermittlung des Betriebsergebnisses werden die 

Gesamtkosten von der Gesamtleistung abgezogen. 

Tabelle 3 zeigt die durchschnittliche Kostenent­

wicklung der Teilnehmerbetriebe und die hieraus 

resultierenden Betriebsergebnisse im Vergleich zum 

Vorjahr. 

Das Betriebsergebnis rutscht nach mehr als zehn 

positiven Jahren ins Minus und beträgt −0,8  Pro- 

zent. Alle Kostenblöcke sind im Vergleich zum Vor­

jahr gestiegen und schmälern entsprechend das  

Betriebsergebnis.

Betriebsergebnis
Grafik 1

Kostenentwicklung und Betriebs-
ergebnisse im Vergleich 2024 zu 2023

		  Materialkosten
2024 		  33,5 %  
2023 		  33,1 %  

		  Personalkosten
2024 		  40,5 %  
2023 		  39,5 %  

		  Sachkosten
2024 		  26,8 %  
2023 		  25,7 %  

		  Betriebsergebnis
2024 	   −0,8 %
2023 		    1,7 %

Tabelle 3 

Kostenanteile und Betriebsergebnis 2024

Kostenart/Anteil Durchschnitt %

Materialkosten

Personalkosten*

Sachkosten

33,5

40,5 (32,4)

26,8

Betriebsergebnis −0,8

Betriebsergebnis Vorjahr 1,7

Veränderung Betriebsergebnis  

im Vergleich zum Vorjahr
−105

Veränderung Umsatz  

im Vergleich zum Vorjahr
−1,8

* in Klammern ist der Personalkostenanteil ohne kalk. Unternehmerlohn angegeben

Alle Kostenblöcke  
sind im Vergleich zum  

Vorjahr gestiegen.  
Es ergibt sich ein  

Verlust in Höhe von  
−0,8 Prozent.
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Tabelle 4 zeigt einige Pro-Kopf-Werte als Leistungs­

kennzahlen. Die im Betriebsvergleich erfasste An­

zahl der Mitarbeiter wurde bereinigt, sodass Teilzeit­

kräfte entsprechend ihrer wöchentlichen Arbeitszeit 

und Auszubildende gewichtet berücksichtigt wur­

den. Die Anzahl der Beschäftigten inklusive Inhaber 

betrug im Gesamtdurchschnitt 4,59 und ist im Ver­

gleich zum Vorjahr (4,61) minimal gesunken. 

Leistungskennziffern aus dem  
Betriebsvergleich

Die Ermittlung und die Betrachtung von Pro-Kopf-

Werten im eigenen Betrieb ist für jeden Betriebs­

inhaber empfehlenswert. Es können ohne viel Auf­

wand nützliche Kennziffern gewonnen werden, um 

auf dieser Basis Zielvorgaben festzulegen. So lässt 

sich beispielsweise ermitteln, welcher Umsatz pro 

Mitarbeiter erzielt werden sollte, um insgesamt ein 

positives Betriebsergebnis zu erwirtschaften. 

Nach mehr als zehn Jahren mit beständigen Ge­

winnen rutscht das durchschnittliche Betriebs­

ergebnis ins Minus. So wurde im Jahr 2024 ein 

durchschnittlich negatives, wenn auch geringes, 

Betriebsergebnis in Höhe von −0,8 Prozent vom 

Umsatz erreicht. Der Umsatz sank im Vergleich zum 

Vorjahr um 1,8 Prozent. Diese negative Entwicklung 

ist auf die bestehende, andauernde Krisensituation 

(Krieg, schlechte Wirtschaftsnachrichten in Bezug 

Tabelle 4 

Leistungskennzahlen im Gesamtdurchschnitt

Pro-Kopf-Werte 2024 
Durchschnitt

2023 
Durchschnitt

Anzahl der Beschäftigten 4,59 4,61

Umsatz je Beschäftigten in Euro 116.856 118.520

Materialkosten je Beschäftigten in Euro 39.146 39.230

Personalkosten je Beschäftigten in Euro 47.327 46.815

Sachkosten je Beschäftigten in Euro 31.318 30.459

Betriebsergebnis je Beschäftigten in Euro −935 2.015

Alle  
Pro-Kopf-Werte  

außer die Material- 
kosten haben sich  

verschlechtert.

Empfehlungen
auf Entlassungen/Abwanderungen) zurückzuführen. 

Doch selbstverständlich ist auch der Unternehmer 

selbst in der Verantwortung. Er muss sich mehr und 

mehr in dieser Rolle entwickeln und mehr Heraus­

forderungen meistern, um erfolgreich im Markt zu 

bestehen. Jeder Betriebsinhaber sollte die eigenen 

Unternehmensdaten regelmäßig kritisch analysie­

ren. Es gilt, die Kostenanteile zu optimieren und/

oder die Umsatzsituation zu verbessern. Um zeit­
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Personalkosten

Der Personalbestand muss dem betrieblichen Ar­

beitsaufkommen entsprechen. Auch bei einer knap­

pen Personalbesetzung ist nach Durchführung ent­

sprechender Maßnahmen der Reorganisation, der 

optimalen Strukturierung der Arbeitsabläufe und 

durch eine sorgfältige Einsatzplanung der Mitarbei­

ter ein reibungsloser Ablauf gewährleistet. Der An­

stieg der Personalkosten spiegelt den Fachkräfte­

mangel in der Branche wider. Um freie Stellen mit 

Meistern und Gesellen zu besetzen, werden häufig 

Gehälter ausgehandelt, die die Tarifempfehlung des 

ZVA übersteigen. Zur Reduzierung der Personal­

kosten ist zu prüfen, ob Gehaltsbestandteile in Form 

von steuer- und sozialversicherungsfreien Bezügen 

gestaltet werden. Bei gleichem Bruttogehalt erhält 

der Mitarbeiter beispielsweise bei einem Sachbezug 

in Höhe von bis zu 50  Euro netto mehr ausgezahlt 

als bei einer „normalen“ Gehaltserhöhung in gleicher 

Höhe; gleichzeitig spart der Arbeitgeber Sozialversi­

cherungsbeiträge für die Höhe des Sachbezugs. 

Sonstige Sachkosten

Als sonstige Sachkosten sind viele Einzelpositionen, 

die anteilsmäßig nicht so stark ins Gewicht fallen, zu­

sammengefasst. Auch hier sollte im Rahmen einer 

regelmäßigen Kostenkontrolle überlegt werden, 

welche Maßnahmen die Kostensituation entlasten 

könnten. Ein Vergleich verschiedener Versicherer  

mit anschließendem Wechsel, wie auch die Durch­

führung von Energiesparmaßnahmen, können zu 

Kostenreduzierungen führen. Auch kleine Maßnah­

men, wie der Wechsel der Telefongesellschaft, ent­

lasten die Liquidität im Unternehmen.

nah negativen Entwicklungen entgegenzuwirken,  

ist es empfehlenswert, sich mindestens quartals­

weise einen Überblick über die wirtschaftliche Lage 

seines Unternehmens zu verschaffen. Um eigene 

Daten mit Branchenwerten zu vergleichen, kann 

der Betriebsinhaber Auswertungen aus der verwen­

deten Branchen-Software, Unterlagen des Steuer­

beraters sowie weitere betriebsinterne Statistiken 

heranziehen. Idealerweise setzt sich der Firmen­

inhaber monatlich mit bestimmten innerbetrieb­

lichen Statistiken auseinander. Insbesondere die 

Material- und Personalkosten, die die höchsten Kos­

tenfaktoren im Augenoptikbetrieb darstellen, sollten 

sehr sorgfältig und regelmäßig überwacht werden. 

Zu Beginn des Jahres sollte der Betriebsinhaber auf 

Jahresbasis eine gründliche Planung der Umsatz­

erlöse sowie der notwendigen Materialeinsätze und 

der Personal- und übrigen Sachkosten durchfüh­

ren. Die Planzahlen sind regelmäßig den Ist-Werten 

gegenüberzustellen, um gegebenenfalls rechtzeitig 

geeignete Maßnahmen zur Umsatzsteigerung bzw. 

Kostensenkung durchzuführen. Beispielhaft werden 

Maßnahmen für Optimierungsansätze aufgeführt:

Materialkosten

Zur Reduzierung der Materialkosten bietet es sich 

zunächst an, zu prüfen, ob bestimmte Materialien 

bei anderen Anbietern günstiger eingekauft wer­

den können. Die Konzentration auf einige wenige 

Lieferanten führt zu höheren Rabatt- und Bonus- 

erträgen. Der Anschluss an eine Einkaufsgemein­

schaft oder die Kooperation mit anderen Augen­

optikern kann ebenfalls zu Spareffekten führen. 

Eingeräumte Skontoabzüge sollten nach Möglich­

keit bei den Lieferantenrechnungen realisiert wer­

den. Eine weitere Möglichkeit ist, Kommissionsware 

in das Sortiment aufzunehmen. Dadurch kann der 

durchschnittliche Lagerbestand gesenkt und der 

Lagerumschlag erhöht werden. Die Auslagerung von 

Werkstattarbeiten reduziert das Bruchrisiko bezie­

hungsweise den Ausschuss.
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Umsatz

Seit 2013 nimmt die Anzahl der augenoptischen 

Fachgeschäfte kontinuierlich ab. Der Wettbewerb 

wird vielfältiger. Die Ketten expandieren und einige 

Anbieter bieten ihre Sehhilfen zu Festpreisen an. 

Um diesen Herausforderungen entgegenzutreten, 

ist jeder Betriebsinhaber gefordert, durch aufmerk­

samkeitsstarke Aktionen Kunden in sein Geschäft zu 

locken. Es ist zu prüfen, ob das aktuelle Marketing­

konzept zum Kundenstamm und Wettbewerbsum­

feld passt. Die Investition in zielgruppengerechte 

Werbemaßnahmen (die beim Kunden ankommen) 

sowie ein ausgeklügelter Marketingplan werden 

immer wichtiger. Der Einsatz von Kundenbindungs­

instrumenten ist hilfreich, um Kunden als Stamm­

kunden zu halten. 

Regelmäßige Fortbildungen für die Mitarbeiter und 

den Betriebsinhaber können bewirken, dass hoch­

wertigere Produkte, mehr Veredelungen oder ins­

gesamt mehr Sehhilfen verkauft werden. Durch die 

damit verbundene Steigerung des Umsatzes sinkt 

der prozentuale Anteil der Personalkosten. Eine 

Spezialisierung und/oder das Angebot optometri­

scher Dienstleistungen kann zu einer klaren Positio­

nierung im Wettbewerb führen.

Eine aktive Kundenansprache, die Verständnis für 

Sorgen und Bedürfnisse des Kunden zeigt, kann 

das Vertrauen des Kunden gegenüber dem Augen­

optiker stärken. Bei Terminvergabe können störende 

Einflüsse durch Laufkundschaft minimiert werden, 

wodurch das Beratungsgespräch sehr konzentriert 

erfolgen kann. Der Kunde erfährt eine höhere Wert­

schätzung. Es war vielfach festzustellen, dass nach 

intensiver Beratung ein höherer Durchschnittspreis 

für die Brille erzielt werden konnte. 

Die Brillenstudie 2024 des Instituts für Demoskopie 

Allensbach zeigt außerdem, dass eine gezielte An­

sprache auf Brillen für spezielle Einsatzbereiche (Ar­

beitsplatz, Hobbys etc.) zu Mehrbrillen-Verkäufen 

führt. Derzeit werden nur etwa 30 Prozent der Kun­

den mehrere Sehhilfen für unterschiedliche Einsatz­

zwecke angeboten. Die Brillenstudie zeigt, dass der 

Anteil der Kunden, die mehrere Sehhilfen kaufen, bei 

einer entsprechenden Beratung deutlich höher ist: 

statt 13  Prozent der Kunden, die eine weitere Seh­

hilfe kaufen, sind es nach entsprechender Beratung 

31 Prozent. 

Im Rahmen der Corona-Krise haben viele Firmen auf 

Homeoffice umgestellt. Die Arbeit am Bildschirm ge­

staltet sich für den Einzelnen dort vielfach intensiver 

als vormals im Büro. Auch hier zeigt die Brillenstudie 

2024, dass noch Potenzial zum Verkauf von Bild­

schirmbrillen besteht. Nur 22 Prozent der Computer-

Nutzer wurden bislang durch den Augenoptiker oder 

Augenarzt auf spezielle Bildschirmbrillen hingewie­

sen. Durch eine gezielte Beratung wird der Nutzen 

dieser Brillen schnell deutlich. Zusätzlich können 

Pflegemittel für trockene Augen angeboten werden.

Denkbar ist auch, dem Kunden zusätzlich zu seiner 

Brille Kontaktlinsen, gegebenenfalls für besondere 

Gelegenheiten, anzubieten. Laut Allensbachstudie 

tragen 2,8  Prozent der Bevölkerung ab 16  Jahren 

ständig und 2,2 Prozent gelegentlich Kontaktlinsen. 

In Deutschland ist der Anteil der Kontaktlinsen­

träger im internationalen Vergleich sehr gering. 

Aufgrund der ständigen Weiterentwicklung bei den 

Materialien und dem dadurch erreichten besseren 

Tragekomfort kann es auch lukrativ sein, ehemalige 

Kontaktlinsenkunden zum Wiedereinstieg mit mehr 

Komfort wie zum Beispiel bei Tageslinsen zu bewe­

gen. Eine hohe Kundenbindung kann mit der Abga­

be von formstabilen Linsen erreicht werden. Die Ab­

gabe von Kontaktlinsen in einem Abo-System führt 

zu regelmäßigen monatlichen Einnahmen, was sich 

in der Krise als vorteilhaft erwies.

Durch die Einführung eines variablen Vergütungs­

bestandteils können die Mitarbeiter für den Mehr­

brillenverkauf oder die Erreichung einer festgeleg­

ten Umsatzhöhe zu besseren Leistungen motiviert 

werden.
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Im Fünfjahresvergleich geben die Grafiken 2 und  3 

an, dass der durchschnittliche Jahresumsatz im 

Zeitablauf eine Verbesserung erfahren hat. Diese 

Ergebnisse sind teilweise auf eine veränderte Zu­

Entwicklung im Zeitablauf
sammensetzung der Teilnehmerbetriebe am Be­

triebsvergleich zurückzuführen. Es zeigt sich eine 

positive Umsatzentwicklung mit einer Steigerung 

von 11,3 Prozent in fünf Jahren. 

Grafik 2

Durchschnittliche Umsatzentwicklung 

2024 	 536.371 Euro  
2023 	 546.377 Euro  
2022 	 519.864 Euro  
2021 	 529.393 Euro  
2020 	 481.704 Euro  

Grafik 3

Durchschnittliches Betriebsergebnis 

2024 	 −0,8

2023 		  1,7  
2022 		  3,5  
2021 		  9,7  
2020 		  8,9  

2024 sank das  
Betriebsergebnis  
auf −0,8 Prozent 

bei einem Umsatz
rückgang von 
1,8 Prozent.
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