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Vorwort

Fundierte betriebswirtschaftliche Entscheidungen
setzen verlassliche Informationen voraus. Der ZVA-
Betriebsvergleich bietet Unternehmen und ihren
steuerlichen Beratern eine aussagekraftige Grund-
lage, um die wirtschaftliche Situation objektiv ein-

zuordnen und Entwicklungspotenziale zu erkennen.

Durch den Vergleich mit Unternehmen derselben
Branche und dhnlicher Gré6Benordnung werden Stér-
ken und Verbesserungspotenziale sichtbar. Dabei
soll der Betriebsvergleich nicht nur die aktuelle Situ-
ation abbilden, sondern Sie dazu anregen, die eige-
nen Kennzahlen aktiv zu nutzen, Zusammenhéange
zu erkennen und die Zukunft lhres Unternehmens
bewusst zu gestalten. So unterstiitzt der Betriebs-
vergleich die Analyse lhrer Unternehmenslage und
liefert wertvolle Impulse fir strategische Entschei-
dungen, die Planung und die Unternehmenssteue-

rung.

Die vorliegende Broschiire gibt einen Uberblick
Uber die Mdglichkeiten und den Nutzen des ZVA-
Betriebsvergleichs. Sie erlautert die wichtigsten
Kennzahlen, zeigt Anwendungsbeispiele aus der
Praxis und verdeutlicht, wie der Betriebsvergleich
als Instrument einer zukunftsorientierten Unterneh-
mensfiihrung eingesetzt werden kann. Er ermdéglicht
es, die eigene betriebswirtschaftliche Situation ano-
nym und vertraulich mit anderen Unternehmen der
Branche zu vergleichen und so die eigene Position
objektiv einzuordnen. Dabei versteht sich der Be-
triebsvergleich nicht nur als Rickblick auf vergan-
gene Entwicklungen, sondern vor allem als AnstoB,
die relevanten Kennzahlen des eigenen Betriebs
aktiv fur die Zukunftsplanung zu nutzen. Gerade
vor dem Hintergrund wirtschaftlicher Herausfor-

derungen und langfristiger Verdanderungen wie des
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demografischen Wandels hilft er dabei, Chancen
und Handlungsfelder friihzeitig zu erkennen und den
eigenen Betrieb strategisch weiterzuentwickeln. In
Verbindung mit den Unterstiitzungsangeboten des
ZVA und der Landesinnungsverbénde bildet der Be-
triebsvergleich eine wertvolle Grundlage, fundierte

unternehmerische Entscheidungen zu treffen.

Die Teilnehmer am Betriebsvergleich erhalten quar-
talsweise eine Auswertung, in der die eigenen Zah-
len dem Durchschnitt der jeweiligen Umsatzgruppe
gegeniibergestellt werden, sobald in den Umsatz-
groBenklassen eine ausreichende Teilnehmerzahl
erreicht ist. Diese Differenzierung ist wichtig, da
sich Kostenstrukturen je nach UnternehmensgréBe

deutlich unterscheiden kénnen.

Fir Innungsmitglieder ist die Teilnahme selbstver-
standlich kostenlos und die Abwicklung denkbar ein-
fach. Nutzen Sie also die Gelegenheit: Beauftragen
Sie lhren Steuerberater - und verschaffen Sie sich ein
Instrument, das Sie auch in herausfordernden Zeiten

optimistisch in die Zukunft blicken lasst.
Wir wiinschen lhnen eine informative Lektire und
zahlreiche Anregungen fiir die erfolgreiche Weiter-

entwicklung lhres Unternehmens.

Disseldorf, im August 2026

Armin Ameloh

ZVA-Vizeprasident
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Betriebsergebnis rutscht ins Minus

Seit 2018 bietet der ZVA an, die monatlichen Aus-
wertungen Uber den Steuerberater an die E-Mail-
Adresse betriebsvergleich@zva.de zu Ubermitteln.
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-
groBenklassen nicht méglich ist. Aus diesem Grund
werden die liber den ZVA-Betriebsvergleich gewon-
nenen Daten von 2025 lediglich als Gesamtdurch-

schnitt der Teilnehmer dargestellt.

Fir den innerbetrieblichen Vergleich sind pro-
zentuale Kostenanteile nach UmsatzgréBenklasse
allerdings sehr viel aussagekréaftiger, da bestimmte
Kosten je nach UmsatzgréBe in stark unterschiedlich

ausgepragter Héhe vorhanden sein kénnen.

Die im FlieBtext angegebenen Prozentzahlen be-
ziehen sich jeweils auf das aktuellere Jahr, also 2025.
Angaben zum Vorjahr 2024 sind zusétzlich in Klam-

mern angegeben.

Entwicklung der Umsatzerlose

Die Umsatzerlése werden unterteilt in Erlése, die
der regulédren Mehrwertsteuer unterliegen und in
solche, die mit Horgeraten erzielt wurden, fiir die ein
erméaBigter Steuersatz in Héhe von sieben Prozent
gilt. Im aktuellen Vergleich waren keine Umsétze fiir

Horgerate ausgewiesen.

Alle weiteren Umséatze aus den Kategorien Brillen-
optik, Kontaktlinsen, Handelswaren sowie Zubehor
fur Hoérgerate und Dienstleistungen beziehungs-
weise Reparaturen sind den Umsatzerl6sen mit dem
Umsatzsteuersatz in Hohe von 19 Prozent zugeord-
net. Die mit 2,6 Prozent angegebenen ,sonstigen
Umsatzerlése” beinhalten mit dem Steuerberater
individuell besonders vereinbarte Kontierungen der
Umsétze sowie in seltenen Fallen auch die Umséatze
aus Exportgeschéften. Auch Provisionen, die Part-

neroptiker erhalten, werden hier gebucht. Die berei-

nigte Gesamtleistung ergibt sich unter Beriicksichti-
gung der Bestandsverdnderungen bei den fertigen
und unfertigen Erzeugnissen. AnschlieBend stellt die
Gesamtleistung mit 100 Prozent die Ausgangsbasis
fur die Aufschlisselung der anteiligen Prozentwerte
fur die verschiedenen Aufwandspositionen dar. Die
in der Gewinn- und Verlustrechnung ausgewiese-
nen Umséatze wurden bereits um Kundenskonti und
gewédhrte Rabatte bereinigt. AuBerordentliche und
betriebsfremde Erl6se, die mit dem eigentlichen Be-
triebszweck nicht in unmittelbarem Zusammenhang

stehen, wurden nicht bertcksichtigt.

Die prozentuale Aufteilung der Umsatzerldse ist
Tabelle 1 zu entnehmen. Die durchschnittliche Ge-
samtleistung betrug 504.195 (536.371) Euro. Dies
entspricht einem Umsatzriickgang in Hohe von

6,0 Prozent im Vergleich zum Vorjahr.
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Aufteilung der Erlése 2024
Durchschnitt

Umsatzerlose 19 %
Umsatzerlose 7%

sonstige Umsatzerlose
Gesamtleistung in Euro
Gesamtleistung in Euro Vorjahr

Veranderung Umsatz im Vergleich zum Vorjahr

Kostenstruktur

Die Kostenarten werden in Material-, Personal- und

sonstige Sachkosten eingeteilt.

Materialkosten

Zur Ermittlung der Gesamtmaterialkosten wurde der
in der Gewinn- und Verlustrechnung ausgewiesene
Materialeinsatz einschlieBlich aller dazugehérigen
Fremdleistungen um die angefallenen Bezugskosten
erhoht. Erhaltene Lieferantenskonto- und Bonus-
betrage wurden entsprechend als Einstandspreis-
minderungen abgezogen. Im Jahr 2025 lagen die
Materialkosten bei 33,5 Prozent und waren somit im

Vergleich zum Vorjahr unverandert.

Personalkosten

Diese setzen sich aus Bruttogehaltern und -I6hnen,
dem kalkulatorischen Unternehmerlohn und Perso-
nalzusatzkosten (z.B. Sozialversicherungsbeitrdage)
zusammen. Der kalkulatorische Unternehmerlohn
entspricht der Entlohnung fiir die Tatigkeit des Inha-
bers, die in einem Einzelunternehmen und in Perso-

nengesellschaften unter steuerlichen Gesichtspunk-

97.4% 97.1%
0,0% 0,4%
2,6% 25%
504.195 536.371
536.371 546.377
-6,0% -1,8%

ten buchhalterisch nicht angesetzt werden kann.
Hierdurch wird die Vergleichbarkeit unterschiedlicher
Rechtsformen ermdglicht, da beispielsweise in einer
GmbH das Geschéftsfiihrergehalt die Personalkosten
entsprechend erhdht. Der ZVA gibt als Orientierungs-
groBen fiir das Jahr 2025 die folgenden Werte an:

« UmsatzgréBenklasse

von 50.000 bis 250.000 Euro 79.000 Euro
« UmsatzgroBenklasse
von 250.000 bis 500.000 Euro 91.300 Euro

« UmsatzgréBenklasse

liber 500.000 Euro 103.250 Euro
Auch wenn die Kostenanteile nur als Gesamtdurch-
schnitt veroffentlicht werden kénnen, ist es dem Be-
triebsinhaber bei Angabe der UmsatzgréBenklasse
so moglich, sich in Bezug auf den Unternehmerlohn

individueller einzuschatzen.

Der prozentuale Personalkostenanteil in Héhe von
32,3 Prozent im Gesamtdurchschnitt wurde um den
kalkulatorischen Unternehmerlohn ergénzt. Die
Personalkosten betrugen dann insgesamt 41,6 Pro-
zent und waren damit im Vergleich zum Vorjahr um

1,1 Prozentpunkte hoher.
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Sonstige Sachkosten

Alle verbleibenden betrieblich bedingten Kosten
wurden als sonstige Sachkosten beriicksichtigt. In
den Sachkosten waren betriebsfremde und auBer-
ordentliche Aufwendungen (wie beispielsweise Ver-
luste aus Anlagenverkaufen) nicht enthalten. Die
Korperschaftssteuer wurde ebenfalls nicht beriick-

sichtigt.

Tabelle 2 zeigt die Unterteilung der Sachkosten
differenziert im Gesamtdurchschnitt. Die Position
Raumkosten enthélt Miete, Heizungs- und Energie-
kosten sowie weitere mit den Geschaftsraumen im
Zusammenhang verbuchte Kosten. Bei den im Ei-
gentum befindlichen Geschéaftsraumen 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 fir 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 Griinden 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 Buchfihrungskosten. In der Position ,sonstige
kalkulatorische Kosten” wurden kalkulatorische Mie-
ten, Abschreibungen und zu einem geringen Anteil
auch Zinsen fir das vorhandene Eigenkapital erfasst.
Die kalkulatorischen Kosten werden innerhalb der
sonstigen Sachkosten berilicksichtigt, um ein be-

triebswirtschaftlich sinnvolles Ergebnis zu erhalten.

Kostenart/Anteil 2025 2024
Durchschnitt % | Durchschnitt %

Raumkosten 6,7
betriebliche Steuern 01
Versicherungen/Beitrdage 1,2
besondere Kosten 0,0
Kfz-Kosten (ohne Steuern) 1,8
Werbe-/Reisekosten 4,3
Kosten Warenabgabe 0,2
Abschreibungen 3,0
Reparatur/Instandhaltung 0,8
sonstige Kosten 49
Zinsaufwand 0,3
sonstige kalkulatorische Kosten 3,1
Summe Sachkosten 26,4
Vorjahr 26,8

6,8
0,1
1,2
01
1,7
4,2
0,3
31
1,2
4,6
04
3.1
26,8
25,7



Betriebsergebnis

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 ist das zweite Jahr in Folge
negativ und betrdagt -1,5 Prozent. Dadurch ist der
Verlust fast doppelt so hoch wie im Vorjahr. Be-
griindet ist dies im Anstieg der Personalkosten um

1,1 Prozent.

Tabelle 3

Betriebsvergleich 2024/2025

Grafik 1
Kostenentwicklung und Betriebs-
ergebnisse im Vergleich 2025 zu 2024

Materialkosten

2025 33,5%
2024

Personalkosten
2025 41,6 %

2024 EIR:VA

Sachkosten

2025 LYV
2024 pIX]

Betriebsergebnis
2025 @ -15%
2024 [-0,8%

Kostenanteile und Betriebsergebnis 2025

Kostenart/Anteil Durchschnitt %

Materialkosten
Personalkosten*

Sachkosten
Betriebsergebnis
Betriebsergebnis Vorjahr

Veranderung Betriebsergebnis

im Vergleich zum Vorjahr

Veranderung Umsatz

im Vergleich zum Vorjahr

33,5
41,6 (32,3)
26,4

-1,5
-0,8

-50

-6,0

*in Klammern ist der Personalkostenanteil ohne kalk. Unternehmerlohn angegeben
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Leistungskennziffern aus dem

Betriebsvergleich

Tabelle 4 zeigt einige Pro-Kopf-Werte als Leistungs-
kennzahlen. Die im Betriebsvergleich erfasste An-
zahl der Mitarbeiter wurde bereinigt, sodass Teilzeit-
krafte entsprechend ihrer wéchentlichen Arbeitszeit
und Auszubildende gewichtet berlicksichtigt wur-
den. Die Anzahl der Beschéftigten inklusive Inhaber
betrug im Gesamtdurchschnitt 4,32 und ist im Ver-

gleich zum Vorjahr (4,59) minimal gesunken.

Die Ermittlung und die Betrachtung von Pro-Kopf-
Werten im eigenen Betrieb ist fiir jeden Betriebs-
inhaber empfehlenswert. Es kénnen ohne viel Auf-
wand nitzliche Kennziffern gewonnen werden, um
auf dieser Basis Zielvorgaben festzulegen. So lasst
sich beispielsweise ermitteln, welcher Umsatz pro
Mitarbeiter erzielt werden sollte, um insgesamt ein

positives Betriebsergebnis zu erwirtschaften.

Pro-Kopf-Werte 2024
Durchschnitt

Anzahl der Beschiftigten

Umsatz je Beschéftigten in Euro
Materialkosten je Beschiaftigten in Euro
Personalkosten je Beschéftigten in Euro
Sachkosten je Beschiftigten in Euro

Betriebsergebnis je Beschéftigten in Euro

4,32 4,59
116.712 116.856
39.098 39.146
48.552 47.327
30.812 31.318

-1.751 -935

Empfehlungen

Das zweite Jahr in Folge ergibt sich im ZVA-Be-
triebsvergleich ein negatives Betriebsergebnis. Der
Verlust hat sich im Vergleich zum Vorjahr fast ver-
doppelt und steigt auf -1,5 Prozent vom Umsatz. Zu-
vor wurden mehr als zehn Jahre bestédndig Gewinne
erzielt. Der Umsatz sank im Vergleich zum Vorjahr
um 6,0 Prozent. Diese negative Entwicklung ist auf
die bestehende, andauernde Krisensituation (Krieg,

schlechte Wirtschaftsnachrichten z.B. in Bezug auf

Entlassungen/Standortverlagerungen)  zuriickzu-
fihren. Die allgemeine Kaufzuriickhaltung der Ver-
braucher ist in der Augenoptik angekommen. Brillen-
kdufe werden verschoben oder auf andere glinstige
Anbieter verlagert. Doch selbstverstandlich ist auch
der Unternehmer selbst in der Verantwortung. Er
muss sich mehr und mehr in dieser Rolle entwickeln
und mehr Herausforderungen meistern, um erfolg-

reich im Markt zu bestehen. Jeder Betriebsinhaber



sollte die eigenen Unternehmensdaten regelméaBig
kritisch analysieren. Es gilt, die Kostenanteile zu opti-
mieren und/oder die Umsatzsituation zu verbessern.
Um zeitnah negativen Entwicklungen entgegenzu-
wirken, ist es empfehlenswert, sich mindestens quar-
talsweise einen Uberblick iiber die wirtschaftliche
Lage seines Unternehmens zu verschaffen. Um eige-
ne 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 Firmenin-
haber monatlich mit bestimmten innerbetrieblichen
Statistiken auseinander. Insbesondere die Mate-
rial- und Personalkosten, die die hochsten Kosten-
faktoren im Augenoptikbetrieb darstellen, sollten
sehr sorgféltig und regelméBig lGberwacht werden.
Zu Beginn des Jahres sollte der Betriebsinhaber auf
Jahresbasis eine griindliche Planung der Umsatz-
erlose sowie der notwendigen Materialeinsatze und
der Personal- und Ulbrigen Sachkosten durchfiih-
ren. Die Planzahlen sind regelméaBig den Ist-Werten
gegenliberzustellen, um gegebenenfalls rechtzeitig
geeignete MaBnahmen zur Umsatzsteigerung bzw.
Kostensenkung durchzufiihren. Beispielhaft werden

MaBnahmen fiir Optimierungsansatze aufgefiihrt:

Materialkosten

Zur Reduzierung der Materialkosten bietet es sich
zunachst an, zu prifen, ob bestimmte Materialien
bei anderen Anbietern glinstiger eingekauft werden
kénnen. Die Konzentration auf einige wenige Liefe-
ranten flhrt zu héheren Rabatt- und Bonusertragen.
Der Anschluss an eine Einkaufsgemeinschaft oder
die Kooperation mit anderen Augenoptikern kann
ebenfalls zu Spareffekten fiihren. Eingerdumte
Skontoabzlige sollten nach Mdglichkeit bei den Lie-
ferantenrechnungen realisiert werden. Eine weitere
Méglichkeit ist, Kommissionsware in das Sortiment
aufzunehmen. Dadurch kann der durchschnittliche
Lagerbestand gesenkt und der Lagerumschlag er-
hoht werden. Die Auslagerung von Werkstattarbei-
ten reduziert das Bruchrisiko beziehungsweise den

Ausschuss.
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Personalkosten

Der Personalbestand muss dem betrieblichen Ar-
beitsaufkommen entsprechen. Auch bei einer knap-
pen Personalbesetzung ist nach Durchfiihrung ent-
sprechender MaBnahmen der Reorganisation, der
optimalen Strukturierung der Arbeitsablaufe und
durch eine sorgfiltige Einsatzplanung der Mitarbei-
ter ein reibungsloser Ablauf gewéhrleistet. Der An-
stieg der Personalkosten spiegelt den Fachkrafte-
mangel in der Branche wider. Um freie Stellen mit
Meistern und Gesellen zu besetzen, werden héaufig
Gehalter ausgehandelt, die die Tarifempfehlung des
ZVA Ubersteigen. Zur Reduzierung der Personalkos-
tenist zu prifen, ob Gehaltsbestandteile oder anste-
hende Gehaltserhéhungen in Form von steuer- und
sozialversicherungsfreien Beziligen gestaltet wer-
den konnen. Bei gleichem Bruttogehalt erhéalt der
Mitarbeiter beispielsweise bei einem Sachbezug in
H6he von bis zu 50 Euro netto mehr ausgezahlt als
bei einer ,normalen” Gehaltserhéhung in gleicher
Hohe; gleichzeitig spart der Arbeitgeber Sozialver-

sicherungsbeitrage fiir die Hohe des Sachbezugs.

Sonstige Sachkosten

Als sonstige Sachkosten sind viele Einzelpositionen,
die anteilsméaBig nicht so stark ins Gewicht fallen, zu-
sammengefasst. Auch hier sollte im Rahmen einer
regelméaBigen Kostenkontrolle Uberlegt werden,
welche MaBnahmen die Kostensituation entlasten
kénnten. Ein Vergleich verschiedener Versicherer mit
anschlieBendem Wechsel, wie auch die Durchfih-
rung von EnergiesparmaBnahmen, kénnen zu Kos-
tenreduzierungen fiihren. Auch kleine MaBnahmen,
wie der Wechsel der Telefongesellschaft, fiihren zu
Kosteneinsparungen und entlasten die Liquiditat im
Unternehmen. Eine Nachverhandlung mit dem Ver-
mieter kann bei Geschéften in einer Umgebung mit

Leerstand zu einer Mietminderung fiihren.

ZVA | 9
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Digitalisierung und Automatisierung

Digitalisierung und Automatisierung kénnen in allen
drei Kostenbl6cken zu Einsparungen fiihren. Bei-
spielsweise sparen Warenwirtschaftssysteme die
aufwendige manuelle Einbuchung von Fassungen
und die Mitarbeiter kénnen effizienter in der Bera-
tung und im Service eingesetzt werden. Gleichzei-
tig kénnen sie zur Sortimentsoptimierung genutzt
werden. Durch den Einsatz von Kinstlicher Intel-
ligenz konnen Marketingkosten reduziert werden,
wenn z.B. Texte fiir Social-Media-Beitrage mit Kl-

Modellen wie ChatGPT erstellt werden.

Umsatz

Seit 2013 nimmt die Anzahl der augenoptischen
Fachgeschéfte kontinuierlich ab. Der Wettbewerb
wird vielfaltiger. 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 Geschaft
zu locken. Es ist zu prifen, ob das aktuelle Marke-
tingkonzept zum Kundenstamm und Wettbewerbs-
umfeld passt. Die Investition in zielgruppengerechte
WerbemaBnahmen (die beim Kunden ankommen)
sowie ein ausgekliigelter Marketingplan werden
immer wichtiger. Der Einsatz von Kundenbindungs-
instrumenten ist hilfreich, um Kunden als Stamm-

kunden zu halten.

Eine aktive Kundenansprache, die Verstandnis fir
Sorgen und Bediirfnisse des Kunden zeigt, kann
das Vertrauen des Kunden gegeniiber dem Augen-
optiker stérken. Bei Terminvergabe kénnen stérende
Einflisse durch Laufkundschaft minimiert werden,
wodurch das Beratungsgesprach sehr konzentriert
erfolgen kann. Der Kunde erféhrt eine hohere Wert-
schatzung. Es war vielfach festzustellen, dass nach
intensiver Beratung ein héherer Durchschnittspreis

flr die Brille erzielt werden konnte.

Die Brillenstudie 2024 des Instituts fir Demoskopie
Allensbach zeigt auBerdem, dass eine gezielte An-
sprache auf Brillen fiir spezielle Einsatzbereiche (Ar-
beitsplatz, Hobbys etc.) zu Mehrbrillen-Verkéaufen
fuhrt. Derzeit werden nur etwa 30 Prozent der Kun-
den mehrere Sehhilfen fir unterschiedliche Einsatz-
zwecke angeboten. Die Brillenstudie zeigt, dass der
Anteil der Kunden, die mehrere Sehhilfen kaufen, bei
einer entsprechenden Beratung deutlich héher 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 flir den Einzelnen dort vielfach intensiver
als vormals im Biro. 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. Zuséatzlich kénnen

Pflegemittel fiir trockene Augen angeboten werden.

Denkbar ist auch, dem Kunden zusétzlich zu seiner
Brille Kontaktlinsen, gegebenenfalls fiir besondere
Gelegenheiten, anzubieten. Laut Allensbachstudie
tragen 2,8 Prozent der Bevdlkerung ab 16 Jahren
stdndig und 2,2 Prozent gelegentlich Kontaktlinsen.
In Deutschland ist der Anteil der Kontaktlinsen-
trager im internationalen Vergleich sehr gering.
Aufgrund der standigen 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 fiihrt
zu regelméaBigen monatlichen Einnahmen, was sich

in der Krise als vorteilhaft erwies.



RegelméaBige Fortbildungen fiir die Mitarbeiter und
den Betriebsinhaber kénnen 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 Spe-
zialisierung und/oder das Angebot optometrischer
Dienstleistungen kann zu einer klaren Positionierung

im Wettbewerb fiihren.

Betriebsvergleich 2024/2025

Durch die Einflihrung eines variablen Vergitungs-
bestandteils kénnen die Mitarbeiter fir den Mehr-
brillenverkauf oder die Erreichung einer festgeleg-
ten Umsatzhohe zu besseren Leistungen motiviert

werden.

Entwicklung im Zeitablauf

Im Fiinfjahresvergleich geben die Grafiken 2 und 3
an, dass der durchschnittliche Jahresumsatz im
Zeitablauf eine Verbesserung erfahren hat. Diese
Ergebnisse sind teilweise auf eine verédnderte Zu-

sammensetzung der Teilnehmerbetriebe am Be-

Grafik 2
Durchschnittliche Umsatzentwicklung

rlori- 3 504.195 Euro

triebsvergleich zurlickzufiihren. Es zeigt sich eine
positive Umsatzentwicklung bis 2024. Unter Ein-
beziehung des Jahres 2025 ist ein Umsatzriickgang

in Hohe von 4,8 Prozent zu verzeichnen.

2024
2023
2022

plorill 529.393Eur0

Grafik 3
Durchschnittliches Betriebsergebnis

2024 G
2024 [ 03]

2023 1,7
2022 B
2021 9,7

2025 sank das
Betriebsergebnis
auf -1,5 Prozent

bei einem Umsatz-
riickgang von
6,0 Prozent.
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