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Was war der Auslgser fiir die Griindung

der Ladenkette?

leh war schon an rraditionellen Unternehmen bereilige. Als dann Fiel-
mann, Yisilab und Opeik 2000 in die Schweiz kamen, wollte ich rea-
gicren. Das Produke, das wir anbicten, ist das gleiche wie bei den ge-
nannten Firmen: Qualitativ gute Brillen zu einem schr giinstigen
Preis.

Ein Unterschied bestehe darin, dass sich unsere Konkurrenten in den

grossen Stadeen niederliessen, Wir tun das niche.

Warum nicht?

Wir wollen uns niche in der Nihe dieser Konkurrenten niederlassen, wol-
len aber miiglichst nahe zum Kunden. In kleineren Seidten haben wir
unser Publikum gefunden. Dies auch, weil wir unser Angebor gut kom-
munizieren konnten. Bei uns koster eine komplerte Brille 150, 250 oder
350 Franken. Der Kunde kaufr also niche mehr ein Gesrell und die Gla-
SEr separat.

Ist es nicht riskant, so viele Filialen aus dem Boden zu
stampfen?

Das hat sich so entwickelr. Das erste Geschift in Olren lief sehr gur, dann
kamen Brugg und Lyss dazu. Erst dann beschlossen wir, in gréisserem Sril
zu expandieren. Dies, nachdem neue Teilhaber zur Firma stiessen. Die-
se kamen von der Firma Eyemetrics und glaubren an unseren Erfolg.
Dank diesen Kapitalgebern konnren wir expandieren.

MNun bedringen auch Sie die traditionellen Optiker-Fach-
geschafte. Haben diese ausgedient?

Dias glaube ich niche. Wir bedringen die auch nicht so stark. Ich habe
in einer Untersuchung ganz klar feststellen kiinnen, dass beispiclsweise
aus Burgdorf sich sehr viele Leute ins Auto setzten, um in Bern giinsti-
ge Brillen cinzukaufen. Diese Kunden holen wir jetzt ab. Die wiiren aber
nicht in Burgdorf ins Fachgeschiift gegangen. Das ist cine andere Kund-
schafr,

Wie wiirden Sie diese Kundschaft beschreiben?

Die sehen die Brille niche mehr einfach als Produke, um besser zu sehen.
Der Konsument von heute wiinscht sich verschiedene Brillen zum ab-
wechseln, Da darf dann nichr jede sechshundert Franken kosten, das

wiirde ihr Budger sprengen.

Der Fachhandel hat aber doch noch seine Chancen?

Ganz klar, das har der immer, in jeder Branche, Aber er muss die Kun-
denbediirfnisse oprimal abdecken. Wenn der Kunde evwas riefer in die
Tasche greift, muss alles stimmen. Vor allem der Service, Der Erfolg ei-
ner Orrovista AG etwa, einem Fachpeschift im lindlichen Ins, griindec
auf den hervorragenden Serviceleistungen. So nahe zum Kunden wie sie
kiénnen wir nie kommen,

Europaweir beobachre ich aber schon eine Tendenz, dass der Kunde preis-
sensitiver wird. Der Preis wird immer hiiufiger als hauprsichliches Mar-
ketinginstrument eingeserzt, Slogans wie “Geiz ist geil” sche ich immer
hiufiger.

In der Lebensmittelbranche aber machen deutsche
Discounter, die in die Schweiz dringen, die Erfahrung,
dass der Schweizer Kunde nicht allein auf den Preis
achtet.

a ist bestimmit etwas dran. Seit Denner mit dem neuen Look der Filia-
len sein schmuddliges Image abgestreift hat und wieder mehr Marken-

artikel zu giinstigen Preisen im Sortiment fithre, gehr es mit dieser Ket-
te auch wieder aufwiires,

Ist der Schweizer also ein kritischer Konsument?

Auf jeden Fall, S0 wie bei Aldi die Produkee aus den Kartonschachreln
fischen miichee er nicht. Dennoch, gewisse Dinge nimme er fiir cinen
giinstigeren Preis in Kauf,

Was zum Beispiel?

Wir haben fiir unsere Ladenlokale aus Kostengriinden sogenannte B-La-
gen gewdihle, Fiir eine glinstige Brille machr der Kunde also einen klei-
nen Umweg. Auch bei den Ladeneinrichiungen sind wir bescheiden ge-
blichen, Beim Produke aber wird niche gespart. Unser Slogan heisst: *Be-

ste Clualicic zum glinstigen Preis.”

Wird McOptik noch weiter expandieren?

Ja. das miissen wir sogar. Unser Ziel ist es, die Nummer zwei in der
Schweiz zu werden. Unabhingig davon, wer die Nummer eins sein wird.
Wirwerden seir erwa zwei Jahren als Konkurrenten der Grossen wie Fiel-



mann und Visilab wahrgenommen. Diesem Image wollen wir gereche
werden.

Wo wird die Expansion stattfinden?

In der Dreurschschweir wird es sechs weitere Geschiifte geben, In der Ro-
mandie sind wir noch am planen. Auch dort wollen wir etwas bewegen,
Fiir das Tessin gilt das gleiche. Wir sind daran, die Situarion abzukliren.

Wer kam eigentlich auf die Idee, lhnen den Namen “Robin
Hood der Schweizer Augenoptik” anzuhdngen?

Das war unser Marketingleiter. Mir selber ist das etwas unangenchm.
Ziel davon ist es, ausdriicken zu kiinnen, dass eine Person fiir die Qua-
liciic biirgt. Dass jemand hischsepersiinlich dafiir einstehr. Unsere Firma
soll nichr ein Gebilde von anonymen Aktioniren sein. Da arbeiten Men-
schen, und das soll der Kunde sehen. Das gibt ihm auch eine gewisse Si-
cherheit.

Reagieren die Leute auf den "Robin Hood"?
Ja, wir erhalten E-Mails und Telefanare. Oft wird im Laden nach mei-
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ner Nummer gefragr. Die kriegen die Kunden auch. Das finde ich sehr
positiv, das gibt mir eine Méglichkeir, die Kundenzufriedenheit zu mes-

sem.

Dann schaffen Sie so Vertrauen?

Ganz klar, das ist unsere Stirke gegeniiber unseren Konkurrenten, Das
passt auch zu den Orten, in denen wir ditg sind. Wil zum Beispiel ist
eine kleine Stadr, Es herrschr aber eine eher Bindliche Mentalicit, Da wol-
len wir nicht anonym aufereten. Diese Philosophie trage niche ich allei-
ne. Die mragen alle unsere Mitarbeiter, von denen sich die allermeisten
schr stark mit dem Unternchmen identfizieren. Bel uns ist jeder Mitar-
beiter ein Unternehmer. Unsere Strukiuren, die Hierarchie ist dusserst
flach und das funkrioniert bestens,
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