Fragebogen zur Bewerbung
Top 100 Optiker 2020/2021

Bewerben kénnen sich alle inhabergefiihrten mittelstdndischen
Augenoptik-Betriebe. Mit diesem Fragebogen wird flr jedes
teilnehmende Geschdft ein neutrales und individuelles Leistungs-
profil erstellt. Dieses Leistungsprofil und die Uberpriifung mittels
Testkdufen und Geschdftsbesichfigungen sowie Mitarbeiterbefra-
gungen durch speziell geschulfe Fachleute stellen anschlieBend
die Grundlage zur Einstufung als TOP 100 Optiker 2020/2021.

Einsendeschluss fiir die Bewerbungsunterlagen -
ist der 31. Oktober 2019, i )

Die neutrale und unabhdngige Auswertung erfolgt durch das BGW Instfitut. Der Rechfsweg ist ausgeschlossen.
Bei nachgewiesen unrichfigen Angaben wird der Fragebogen und damit die Bewerbung nicht bertcksichtigt.
Teilnehmen konnen alle inhabergefuihrten Augenoptikfachgeschdfte. Wenn Sie Filialen haben, konkrefisieren Sie
die Bewerbung fr die Filiale. Gerne kénnen Sie auch Muster und Beispiele von besonderen Serviceleistungen
oder Akfionen zur lllustration beilegen!

Nach der Auswertung und Prifung werden die Teilnehmer dartiber informiert, ob sie als Top 100 Opfiker
ausgewdhlt worden sind. Im Rahmen einer groBen Galaveranstalfung am 1. Feburar 2020 werden diese

Top 100 Optiker vom Uberaus beliebten und bekannten deutschen Schauspieler und Sdnger und diesjdhrigen
Schirmherrn Uwe Ochsenknecht ausgezeichnet.

Die Bewerbung als TOP 100 Optiker ist kostenlos. Eine Umlage von € 1.980,- zzgl. MwSt. fallf nur bei jenen
Unfernehmen an, die das umfangreiche Leistungspaket des BGW Instituts nutzen werden.

Das Leistungspaket enthdlt:

¢ Personalisierfe hochwertige ¢ 1.000 individuell erstellte Top e Zertifikat und Logo TOP 100
Urkunde 100 Optiker Broschtiren mit Optiker fiir Eigenwerbung
Top 100 Optiker 2020/2021 Fotos lhres Geschaftes, Ihres e Professionelle Pressearbeit und
¢ |ndividuelles Foto mit Innen und Teams und mit Ihrem Foto als Unterstitzung rund um das
Uwe Ochsenknecht bei Titel, das Sie gemeinsam mit Projekt
Uberreichung Ihrer Urkunde Uwe Ochsenknecht bei der e \eroffentlichung auf Facebook
e Auflistung aller ausgezeichnefen Urkundentbergabe zeigt und Instagram mit eigener Top
Betriebe auf der Gala-Fotowand ¢ Plakate DIN A1, Pressetexte, 100 Optiker Seite

e Bestenliste — Prdsentation mit Werbebriefe, Schaufensteraufkle-
Logo und Link auf der TOP 100 ber, Turaufkleber, Ansteckpins,

Optiker Website Tischaufsteller
OPTIKER

Um die Auszeichnung gebtihrend und im passenden Rahmen zu feiern, laden wir Sie
sehr herzlichen am 1. Februar 2020 anldsslich dieses groBarfigen Ereignisses zur
Gala im Hotel Intercontinental auf Diisseldorfs Konigsallee ein. Flr Essen, Trinken,
Musik und tollen Uberraschungen ist gesorgt. Diese Einladung gilt fiir maximal 2
Personen und nur in Verbindung mit dem Leistungspaket. \Weitere Personen kbnnen
gern gegen eine Gebuhr angemeldet werden.

Wenn Sie das Leistungspaket und das Werbematerial nicht nutzen wollen,
konnen Sie auch ohne Zahlung der Gebihr TOP 100 Optiker werden. Sie wer-
den dann lediglich in der Bestenliste auf der Website namentlich erwdhnt.



INSTITUT fUr innovative Marktforschung

Bewerbung als Top 100 Optiker 2020/2021

UNTERNEHMENSDATEN (des sich bewerbenden Geschdftes)

Firma

StraBe

PLZ

Ort

Telefon

Fax

E-Mail

Internet

Ansprechpartner

UNTERNEHMENSSTRUKTUR

Sortiment ] Brillen ] Horgerdte
1 Sonnenbrillen 1 Uhren/Schmuck
[ Kontaktlinsen (1 VergroBernde Sehhilfen
] Sonstige (bitte notieren)

Anzahl Filialen

Anzahl Mitarbeiter

Jahr der Unternehmensgrindung/-
Ubernahme

Inhaber

Positionierung im Markt

] Premium-Anbieter (Hochwertiges Angeboft)
] Konsumorientiert (Mittleres Preisniveau)
] Preisanbieter

] Generalist




1. GESCHAFTSGESTALTUNG

1.1 Gibt es ein einheitliches Erscheinungs- und Firmenbild nach Innen und AuBen?
(Logo, Briefpapier)

I Nein [ 1Ja, einheitliches Logo auf Briefpapier,
Visitenkarten, im Werbeauftritt

1.2 Was bieten Sie Ihren Kunden, um ihnen den Besuch lhres Geschdftes zu erleichtern?
(z.B. Kundenparkpldfze, Parkgeld-Erstattung usw.)

] Eigene Kundenparkpldfze ] Sonstige (bitte notieren)
] Behindertenparkpldfze vor der Tur

] Parkgelderstattung

1 Hol-/Bringservice

1.3 Wie ist Ihr Geschdft zugdnglich?

] Mehrere Stufen (] Ebenerdig, zusatzlich noch

] Eine Kkleinere Stufe automatische Turéffnung

] Ebenerdig oder mit stufenerg@nzender ] Andere Ebene mit Fahrstuhl
Rampe (Rollstuhl/Kinderwagen) ] Andere Ebene ohne Fahrstuhl

1.4 Falls Sie Stufen haben, wie sorgen Sie daflir, dass gehbehinderfe Menschen Zugang
zu lhrem Geschdft erhalten? Wie unferstitzen Sie z. B. Rollstuhlfahrer/innen?




1.5 Wodurch wirkt Ihr Geschdft besonders einladend?
(z. B. rotfer Teppich, Floorwindo, Blumen im Eingang...Bitte nofieren)

1.6 Wie stellen Sie sicher, dass flr Kunden, die Ihr Geschdft betreten, immer ein Ansprechpartner
im Geschdft sichtbar ist? (Bitte notieren)

1.7 Angenommen alle Mitarbeiter sind bereifs in einem Verkaufsgesprach.

Wie gehen Sie mit einem neu hinzu kommenden Kunden um?
(Beschreiben Sie Ihre Vorgehensweise bitte maglichst genau)




1.8 Haben Sie einen speziellen Bereich im Geschaft, in dem Sie immer die aktuelle Aktion/
das aktuelle Angebot prdsentieren?

I Nein
[ ]1Ja, und zwar: (Bitte notieren)

1.9 Wann wurde Ihr Geschdft zuletzt einem Facelift unterzogen, d.h. dem Kunden ein neues

frisches Erscheinungsbild geboten?
(Es muss nicht ein kompletter Umbau gewesen sein) \Was wurde gedndert?

[ ] Innerhalb der

lefzten 2 Jahre
(Bitte notieren was)

[ ] Zwischen 2 und

5 Jahren
(Bitte notieren was)

] Ldnger als

5 Jahre her
(Bitte notieren was)

1.10 Wie sorgen Sie daflr, dass der Kunde einen maoglichst groBen Erlebniswert beim Einkauf

erfahrt? Was fun Sie, damit Inr Kunde sich wohl fuhlt?
Bitte listen Sie alles auf, was Sie lhren Kunden/Nichtkunden neben Fachkompetenz und einem
umfangreichen Beratungsgespréch bieten.




1.11 Wie gehen Sie mit Angehdrigen und Begleitpersonen Ihrer Kunden oder auch mit Kindern
und begleitenden Hunden um? (Bitte méglichst genau beschreiben)

2. KUNDENDATEN UND -INFORMATIONEN

2.1 Tragen Sie in Ihre Kundendatei weitergehende relevante Merkmale des Kunden ein,
wie z. B. Hobbys, spezielle Horanforderungen, efc.?

I Nein [1Ja, bei einigen Kunden
_IIn Vorbereitung [ 1Ja, immer und bei allen Kunden

2.2 Nuizen Sie diese Informationen zur Kundenbindung?

LI Nein
[1Ja, und zwar folgendermaRen:

2.3 Wie gewdhrleisten Sie, dass Kundendaten schnell verflgbar sind und ein Kunde auf jeden Fall
eine kompetente Auskunft erhdlf, auch wenn der zuletzt zustdndige Berater nicht im Haus ist?




2.4 Wie und wo kommunizieren Sie lhre Serviceleistungen? (Bitte beschreiben)

2.5 Haben Sie eine Internefprdsenz?

[ I Nein

1Ja, und zwar:
(Bitte Domain eintragen)

Wenn ja, wie hdufig akfualisieren Sie sie?

2.6 Machen Sie Werbung fur Ihr Geschdft und Ihre Leistungen?
(Ware, Service, Image efc.)

[ I Nein

JJa, selten bis gelegentlich maximal 5x im Jahr und zwar: (Bitte alles notieren)

[1Ja, regelm@Big mindestens 6x im Jahr und zwar: (Bitte alles notieren)

2.7 Fuhren Sie auch Verkaufsforderungsaktionen im oder am Geschdft durch?
(Kundeninfoabend, Vorstellung von Messeneuheiten, Events, StraBenfest, Okfoberfest?)

[ I Nein

[]Ja, und zwar: (Bitte alles notieren)




2.8 Wie und wann informieren Sie Ihre Mitarbeiter Uber laufende Akfionen,
WerbemaBnahmen und Angebote?

Wie:

Wann:

2.9 Welches Werbemedium sefzen Sie regelmdBig ein?

[ ] Zeitungsanzeigen [ Sonstige (bitte notieren)
] Prospekte/Beilagen
] Kundenbriefe

[ Akfionen im Geschdft/am Standort

[1Gar keine

3. MARKTORIENTIERUNG

3.1 Haben Sie sich auf bestimmte Zielgruppen festgelegt oder in einem bestimmten
Segment wie z. B. Qualitdt, Preis, Mode positioniert?

I Nein Wenn ja, um welches Segment/
1Ja welche Zielgruppen handelt es sich?
1 Qualitat

1 Preis/Konsum

1 High Fashion/Designer
L] Technik

] Sonstiges:

[ 1 Nein, bin Generalist

3.2 \Werden Befragungen durch externe Institute zur Erfassung der Verbrauchermeinung und

zur Kontrolle des eigenen Images durchgefuhrt?

(1 Nein, noch nicht [1Ja, zuletzt im Jahre




3.3 Wissen Sie, wie viele Brillen in Inrem Markt im Jahr verkauft werden konnten?
Kennen Sie das Marktpotential fir Brillen an Ihrem Standort?

I Nein
1 Ja, selbst geschatzt/eigene Ermittlung

[1Ja, durch externe Marktanalyse, zulefzt im Jahre

3.4 Ist Ihnen Ihr eigener Marktanteil und der Ihrer \Wettbewerber bekannt?

I Nein
[1Ja, selbst geschatzt/eigene Ermittlung

I Durch externe Marktanalyse, zulefzt im Jahre

3.5 Kennen Sie den Bekanntheitsgrad Ihres Unternehmens in Ihrem Markt, in Ihrem Einzugsgebiet?

I Nein
[1Ja, selbst geschatzt/eigene Ermittlung

I Durch externe Marktanalyse, zulefzt im Jahre

3.6 Wie beobachten Sie die Produkt- und Branchenentwicklung?
Wie informieren Sie sich Uber die neueste Technik und die neuesten Trends?

4. KUNDENORIENTIERUNG

4.1 Fuhren Sie Kundenbefragungen durch?

1Ja Wenn ja, wie?
JIn Vorbereitung (] Eigene Ermittlung/Durchfiihrung
I Nein (] Durchfihrung durch externes Insfitut




4.2 \Wenn ja, was genau fragen Sie?

4.3 Wenn ja: Befragen Sie nur aktuelle Kunden oder auch solche, die schon Idnger nicht mehr im
Geschdft waren?

I Nur Kunden, die aktuell gekauft haben
I Wir befragen auch Kunden, die schon Idnger nichf mehr da waren

4.4 \Vie erfahren Sie, was den Kunden — ganz allgemein — beim Brillenkauf besonders wichtig ist?

(] Im Gesprdch mit dem Kunden

[ Durch eine schriftliche Kundenbefragung in Eigenregie

I Durch eine systematische Kundenbefragung durch ein Insfitut
] Wir wissen auch ohne Befragung, was die Kunden wollen

4.5 Loben Sie Ihre Kunden nach dem Kauf (Kaufbestétigung)?

I Nein
] Eher selten, gelegentlich, wenn wir daran denken
C]immer, die Mitarbeifer werden entsprechend regelmdBig geschult

4.6 Bieten Sie lhren Kunden auch 0% Finanzierungen — das sogenannte Brillen-Abo — an?

I Nein
] Eher selten, gelegentlich, wenn wir daran denken
[ Timmer, die Mitarbeifer werden entsprechend regelmaRBig geschult




4.7 Gibt es eine Betreuung nach dem Kauf?

I Nein

] Gelegentlich

1Ja, in jedem Fall bei Stammkunden und hochwertigen Produkten
[ JJa, in jedem Fall bei allen Kunden

\Wenn es eine Betreuung nach dem Kauf gibt, was genau tun Sie?

4.8 Gibt es ein System fur die Weiterempfehlung wie z.B. ,Kunden werben Kunden™?

[ I Nein
[JJa

Bifte beschreiben Sie Ihr System. Was bekommt der Empfehler, was der empfohlene Neukunde?

4.9 \Wie verhalten Sie sich bei unberechtigten Reklamationen? Wie kulant zeigen Sie sich?
Was tun Sie, um den reklamierenden Kunden zufrieden zu stellen und sogar zu begeistern?
(Bitte beschreiben)

4.10 Fihren Sie eine Reklamationsstatistik?

[ I Nein [ ]Ja




4.11 Wie findet die Brillentbergabe statt? (Bitte moglichst genau beschreiben

4.12 Wie lang sind die Response-Zeiten bei E-Mail-Anfragen?

" JInnerhalb 1 Stunde ] Langer
] Am gleichen Tag ] Bei uns gibt es keine E-Mail Anfragen
(] Spdfestens am ndchsten Tag

Wie stellen Sie sicher, dass auch lhre Mitarbeiter sich an diese Zeiten halten?

4.13 Sind Sie mit Inrem Unternehmen im social network vertreten?
\Wenn ja, bifte Bezeichnung eintragen.

I Nein, gar nichf Jlstin Planung
[1Ja, auf Facebook Link:
1Ja, auf Instagram Link:
1Ja, Sonstige Link:

Bemerkungen/Erg@nzungen:




4.14 Werben Sie auf social network Seiten?

[ ] wochentlich [ ] seltener
I monatlich (] gar nicht
[ 1einmal im Quartal

Wenn ja, was posten, twittern Sie? (Sonderangebote, Aktionen, Neuheiten....)

5. UNTERNEHMENS- UND MITARBEITERFUHRUNG

5.1 Sind die Verantwortlichkeiten in Ihrem Betrieb eindeutig festgelegt?
WeiR jeder, was er wann zu fun hat und wer fir welche Aufgaben konkret verantwortlich ist?

I Nein ] Umfassend schrifflich festgelegt
] Teilweise festgelegt und permanent Uberprdft
[ Umfassend schriftlich festgelegt ] Extern nach DIN ISO zerfifizert

5.2 Sind die Schnittstellen zwischen den einzelnen Arbeitsbereichen in Inrem Unternehmen syste-
matisch koordiniert? Gibt es z.B. Checklisten fiir die Ubergabe vom Verkauf an die Werkstatt?

I Nein [ Umfassend schriftlich festgelegt
[ ] Teilweise festgelegt und permanent Uberprdft
] Umfassend schriftlich festgelegt ] Extern nach DIN ISO zerfifizert

5.3 Ist eine Unfernehmensphilosophie definiert? (Bitte beifiigen wenn vorhanden)

I Nein (] Ist eingefuhrt, den Mitarbeitern bekannt und
] 1st in Vorbereitung hangt im Geschdft aus
(I Ist eingefuhrt und allen Mitarbeitern bekannnt




5.4 Gibt es in Ihrem Unfernehmen eine Einkaufsplanung?

LI Nein, gibt es nicht. Wir kaufen spontan ein ] lst in Vorbereitung
] Ist eingefuhrt und funktioniert
folgendermaRen:

5.5 Sind beim Einkauf auch Mitarbeiter aus dem Verkauf eingebunden?

[JJa [ ] Nein

5.6 Liegt eine konkrete Jahresplanung/ein Ziel vor fur Umsatz, Einkauf, Kosten, Ergebnis?

I Nein ] Systematische Planung mit permanenter
[ JPlanung nach Erfahrungswerten Uberwachung

5.7 Werden die Mitarbeiter tUber wichtige betriebswirtschaftlichen Dafen und Ziele informiert?

I Nein (] Detailinformationen auf
] Sporadisch Mitarbeiterbesprechungen
] Einzelne Mitarbeiter regelmdRig ] Alle regelmdBig Uber die relevanten Daten

5.8 Wie bzw. mit welcher RegelmdBigkeit werden Ihre Mitarbeifer durch externe Referenten geschult?

] Gar nicht ] Einmal jahrlich
[ 1 Hin und wieder 1 Ofter, und zwar X im Jahr

5.9 Wie gewdhrleisten Sie, dass Ihre Mitarbeiter immer auf dem neusten Stand
(Technik, Neuheiten, Brillenmode) sind? (Bitte beschreiben)




5.10 Gibt es regelmdBige Mitarbeiterbesprechungen?

I Nein ] Gelegentlich
_IIn Vorbereitung [ Ofter, und zwar X im Jahr

5.11 Wie werden die Ergebnisse/Beschlisse der Besprechungen allen bekannt gemacht?
(Bifte beschreiben)

5.12 Wie zeigen Sie bzw. geben Sie dem Kunden das Geflhl, dass Sie mit lhrem Geschdft und
Ihrem Equipment auf dem neuesten Stand der Technik sind? (Bitte beschreiben)

5.13 Was tun Sie zur Mitarbeitermotivation? Belohnen Sie auch Zusatzleistungen? (Bitte beschreiben)




5.14 \Welche Rolle spielt das Thema Ethik in [hrem Unternehmen, in lhrer Unternehmensfiihrung?
Wie sieht das soziale Engagement Ihres Unternehmens aus? (Bitte beschreiben)

5.15 Welche Rolle spielt das Thema Umweltschutz in lhrem Unternehmen, in Ihrer
Unternenmensfihrung? Z.B. Verpackung, Vermeidung von Plastik efc. (Bitte beschreiben)

5.16 Nach welchen Kriterien wdhlen Sie Ihre Lieferanten aus?

5.17 Haben Sie (offizielle) Kundenfoiletten?

[1Ja [ I Nein

5.18 Begleiten Sie Ihre Kunden zur Tur, wenn sie Ihr Geschaft verlassen?

[1Ja [ I Nein




6. UND ZUM SCHLUSS:

6.1 Warum wollen Sie Top 100 werden? \Was versprechen Sie sich von diesem Titel? Wie wirden
Sie diesen Wettbewerbsvorteil einsefzen und nufzen?
Wie wirden Ihre Kunden davon profitieren?

Viel Erfolg!
Zur Teilnahme senden Sie bitte den ausgefiillten Fragebogen an:

INSTITUT fUr innovative Marktforschung

BGW Institut fr innovative Markiforschung
SK Connect GmbH

Stichwort: TOP 100 Optiker

Goethestr. 3

45128 Essen

Einsendeschluss: 31. Oktober 2019
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