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,GESTARKT

AUS DER KRISE”

Wir kleinen Akustiker werden gestérkt aus
der Krise hervorgehen®, sagt Horakustiker-
Meister Thorsten Rahm, Inhaber von Auveo
Horgerdte in Saarbricken. Nach ca. 15
Jahren in der Horakustik wagte er Anfang
2017 den Schritt in die Selbstandigkeit -
mit einem eigenen Konzept und Mut zu
neuen Wegen. Das kommt nicht nur el
seinen Kunden gut an. Im vergangenen
Jahr war Thorsten Rahm sogar der
Gewinner des Smart Hearing Awards. Mit
dem von der GN Hearing initiierten Preis
werden innovative Marketing-Ansdéitze
pramiert. Wir frafen Thorsfen Rahm zu
einem Interview.
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A,,Gestdrkt aus der Krise” — Thorsten Rahm von Auveo Horgerdte aus Saarbriicken

Herr Rahm, Sie sind schon lange in der
Horakustik zu Hause, haben 2003 lhre Lehre
beendet, waren angestellt, haben 2014 den
Meister gemacht ... Vor zwei Jahren dann der
Start in die Selbstédndigkeit - warum dieser
Schritt?

Fdr mich war schon immer klar, dass ich selb-
standig sein will. Ich hatte lange bei einem GrofB-
filialisten gearbeitet, war Filialleiter, teilweise auch
UnterstUtzung fir den Regionalleiter. Irgendwann
weiB man, wie es geht. Nur sind die Spielraume
in einem groBen Unternehmen begrenzt. Ich
wollte es anders machen - und besser: Mein Ge-
schéft ist nicht in einer FuBgangerzone, sondern
in einem Arztehaus. Der Kunstname Auveo steht
vor allem fur neue, digitale Moéglichkeiten der
Horakustik. Wir sind hier momentan zu zweit - in
modernen, offenen Raumen. Fir manche Kun-
den war das anfangs ungewohnt. Sie brauchten
nun immer einen Termin, mussten klingeln, um
reinzukommen ... Ich ziele vor allem auf Kunden,



die sich vorab informieren. Wer zu mir kommt,
muss sich bewusst daflir entscheiden. Die Kun-
den sind Mitte 50 und é&lter. Sie sind im Internet
unterwegs. Oder es sind die Kinder, die sich
online fUr sie informieren.

Sie sind jetzt drei Jahre am Markt. Wie lauft
es?

Wenn man so startet wie ich, braucht man ei-
nen langeren Atem. Aber es spricht sich rum.
Inzwischen profitiere ich von meiner Vorarbeit.
Der Markt in Saarbriicken ist hart umk&mpft.
Es gibt 14 Akustiker - groBBe Ketten und kleine
Familienunternehmen, die im Saarland immer
noch sehr geschétzt werden. Die Kunden stehen
bei uns klar im Fokus. Wir bieten ihnen gute und
ehrliche Anpassungen. Wenn jemand sagt, dass
er tausend Euro hat, dann bekommt er die beste
Lésung fur tausend Euro. Die Technik in unteren
Segmenten ist heute doch auch sehr gut. Ich
verstehe mich eher als markenunabhangig. Es
gibt wenige Hersteller, mit denen ich sehr eng zu-
sammenarbeite. ReSound gehdrte schon immer
dazu. Ich entscheide mich fur die bessere Tech-
nik; wobei sich das ja monatlich andern kann.
Ich will schnell agieren kdnnen. Und ich will ehr-
lich sein — auch im Verhdltnis zu den Herstellern.

Wie meinen Sie das?

Dass man offen mit einander umgeht. Mir ist
wichtig, dass der Hersteller nah am Akustiker
ist, dass er die Bedurfnisse versteht, die ich hier
vor Ort habe, dass die Mitarbeiter im AuBen- und
im Innendienst branchenerfahren sind, dass
man wirkliche Hilfe bekommt, nicht nur Marke-
ting-Standard. Und ich mochte gute Produkte
verkaufen, an denen mein Name stehen kann.
Ein paar Prozente beim Einkaufspreis sind nicht
entscheidend. Aber ich muss kein Produkt hoch-
jubeln, das ein GroBkonzern 50 Meter weiter im
eigenen Shop vertreibt.

Wie sieht es aktuell aus - mit Corona?

Das war nattrlich ein Schlag. Eigentlich wollte
ich gerade die Raume etwas umbauen und
Personal einstellen. Und das Lager war voll, weil
ich die groBe Nachfragewelle erwartete — so
wie alle. Aber dann kam die Corona-Welle ...
Drei Wochen hatten wir nur halbtags geoffnet.
Niemand wusste, wohin es geht. Dann fing das
Leben langsam wieder an. Ich habe diese Zeit
aber auch positiv erlebt — als Zeit zum Nachden-
ken. Sind meine Entscheidungen richtig? Wo
will ich eigentlich hin? AuBerdem habe ich die
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Online-Feinanpassung noch starker nach vorne
gestellt. Und es entstand die Idee, sich online
mehr mit Kollegen auszutauschen. Vor allem
Instagram ist daflir genial.

Sie hatten vorhin schon die Digitalisierung
erwahnt. Welchen Stellenwert hat die fiir Sie?
Ich bin ein groBer Freund von Vernetzung, wo
sie notwendig ist. Es muss ja nicht alles vernetzt
sein. Aber das Hor-Erleben lUber App steuern
wollten Kunde eigentlich schon immer. Das
ist ja auch was Psychologisches: Ich bin der
Einstellung des Akustikers nicht komplett aus-
geliefert; ich kann selber machen, auch wenn es
nur minimal ist. Als es damals mit LINX anfing,
habe ich das in der Filiale miterlebt. Einer hat es
gemacht, die anderen haben sich nicht getraut.
Der eine war ich. Auch Zubehor war damals
noch schwierig. Fernbedienungen waren teilwei-
se Ladenhter. Doch mittlerweile hat das Smarte
viel verandert. Die Leute nutzen die Geréate akti-
ver. Wenn ich ihnen zeige, wie sie telefonieren
oder ihr iPhone als externes Mikrofon nutzen
koénnen, gibt es tolle Aha-Effekte. Sie verstehen
z. B., warum ein Gerat, das so etwas kann, auch
etwas mehr kostet. Die App installiere ich jedem
Kunden. Auch wenn er sagt, er braucht das
noch nicht. Zu Hause kommt der Entdeckergeist
doch durch. Der Kunde soll seine Gerate entde-
cken, um sich damit wohlzufthlen. Ich kopple
ihm alles, damit er sich gut zurechtfindet. Und
bei den meisten Handys funktioniert das sehr
gut. AuBer, es ist nicht kompatibel. Dann braucht
er eben ein anderes Zubehor.

A,,Wer zu mir kommt,

muss sich bewusst dafr
entscheiden.” Thorsten Rahm in
seinen Geschdftsrdumen
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A ,ReSound gehdrte schon
immer dazu.” Thorsten Rahm
mit Horgerdt ReSound LiNX
Quattro

AKUSTIKER

Werden Sie wirklich vom Kunden gefragt,
welches Handy er sich zulegen soll?

Das kam bislang dreimal vor. Gut ist, wenn man
dem Kunden erstmal alles selbst zeigt — mit
einem iPod touch oder einem alten iPhone. Und
man sollte die Apps von jedem Hersteller haben.
Inzwischen vergleichen die Kunden die auch
und fragen, was die App kann. Das ist mitunter
schon ein Kriterium fUr die Kaufentscheidung.
Abgesehen davon sind TV-Adapter jetzt noch
mehr gefragt - auch schon vor Corona. Wenn
ich mein Telefon ankoppeln kann, will ich auch
TV ankoppeln ... Aber durch Corona wird die
Wichtigkeit des Hérens nochmals herausgestellt:
Plotzlich kann ich nicht mehr kommunizieren,
wie ich méchte. Ich muss auf digitale Medien
ausweichen ... Mit einem Mal kann Oma doch
per Video telefonieren, obwohl sie immer gesagt
hat, das geht nicht. Oder man merkt erst in der
Quaranténe, wie schlecht der Partner eigentlich
hort. Es gibt einen Nachfrageschub, den wir
schon im Juni gemerkt haben.

Sie sagten, Sie nutzen mehr Fern-Feinanpas-
sung?

Auch da hat Corona einiges bewegt - sagen auch
Kollegen. Ich habe meinen Kalender umgestelit.
Ruft ein Kunde an, vergebe ich Online-Termine
jetzt ebenso wie Vor-Ort-Termine. Wo es funktio-
niert, setze ich die Fernanpassung ein. Und bei
Neuanpassungen ist sie ein fester Bestandteil.
Ich stelle das vor, und wenn der Kunde einwilligt,
machen wir einen Live-Termin. NatUrlich musste
ich mir das zuerst einmal selbst anschauen und
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mit einem Lieblingskunden durchspielen. Seinen
Kunden muss man anfangs Bertuhrungsangste
nehmen. Aber schlieBlich bin ich der Meister,
dem sie vertrauen. Ihre Daten sind sicher. Tech-
nisch funktioniert alles sehr gut. Nach zwei, drei
Sitzungen weiB3 der Kunde, dass die eigentliche
Nachjustierung recht schnell geht. Spatestens
dann ist es fUr ihn ein klarer Vorteil, wenn er nicht
jedes Mal kommen muss.

Fern-Feinanpassung hat also Zukunft?

Auf jeden Fall. Woran ich nicht glaube, sind
Anpassungen Over-the-Counter, also nur noch
Uber die Ladentheke. Das wird auch unser
Berufsstand verhindern. Es geht um eine Unter-
stltzung, die die Anpassung im Geschéaft aber
nicht komplett ersetzen kann. Vielleicht sitzt der
Kunde im Meeting und braucht schnell mehr
Verstarkung. Ich hatte eine Kundin auf einer
Schiffsreise, die sehr glicklich war, dass ich ihr
bei den Windgeréduschen helfen konnte. Die Kun-
denbindung ist auch online sehr stark. Zudem
kann man es marketingtechnisch flr sich nutzen.
Wenn ich von mir selbst ausgehe: Ich hatte auch
kaum Zeit, tagstber zum Akustiker zu laufen.
Auf Fern-Feinanpassung wirde ich daher nicht
verzichten wollen. Die Horgerate miussen doch
zu meinem Leben passen.

Wie beraten Sie Kunden? Nutzen Sie einen
Leitfaden?

Ja, und zwar die Beratungsbroschtire ,Sinnvoll
horen“ von GN. In der ist alles erklart, was ich
brauche - alle Features, die App. Wenn ich so et-
was selbst entwickeln musste, wirde ich Monate
grubeln. Das wére unglaublich aufwendig. Und
wenn man es dann noch mit eigenem Brand
und eigenem Bild bekommt ... Von GN nutze
ich haufiger Marketing-Tools. Die Materialien
sind sehr hochwertig und es gibt neue Ideen.
Aktuell setze ich zum ersten Mal die lokale You-
Tube-Werbung ein.

Marketing ist ein gutes Stichwort. Sie sitzen
hier in der zweiten Etage. Da fallen die Kun-
den nicht gerade uiber die Tirschwelle ...
Ohne Marketing ginge das gar nicht. Die Leute
mussen ja erstmal wahrnehmen, dass es neben
den bekannten Ketten noch jemanden gibt. Ich
nutze da einen guten Mix, habe regelmaBig An-
zeigen und PR-Texte in einer Tageszeitung, nutze
Facebook und Instagram - die jedoch ganz ohne
Kosten.
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A,,Mi’r eigenem Brand und
eigenem Bild” — Thorsten Rahm
nutzt die Beratungsbroschiire
LSinnvoll héren” von GN

AKUSTIKER

Fiir Ihre Marketing-ldeen gab es im letzten
Jahr sogar den Smart Hearing Award ...

Das war toll, ein richtig gutes Gefuhl - so als
junger Akustiker, der sich gerade selbstandig
gemacht hat, gegen erfahrene Kollegen zu
bestehen. Der Award ist ein riesiger Marke-
ting-Push. Ich erwéhne ihn bei jeder Gelegen-
heit und kann anderen nur empfehlen, sich da
auch zu bewerben.

Den Preis haben Sie u. a. fiir lhre Events er-
halten?

Anfangs stand ich vor der Herausforderung,
Uberhaupt wahrgenommen zu werden. Und
mein Problem war, dass ich kein Geld fir Marke-
ting hatte. Was ich hatte, war Zeit. Als Grinder
hat man manchmal mehr Zeit, als einem lieb ist.
Und ich habe ein ganz gutes Netzwerk. Ich bin
z. B. seit Jahren nebenher Trainer in einem Fit-
ness-Studio. Also habe ich den Inhaber gefragt,
ob ich dort einen Hortesttag machen kann.
Einen Vormittag habe ich Tests angeboten und
Kértchen verteilt. Daraus ergab sich sogar eine
schéne neue Vernetzung: Das Studio fuhrt mich
jetzt als Medical Partner. Ein anderes Event
habe ich mit einer Freundin umgesetzt, die eine
Modeboutique betreibt. Die BahnhofsstraBe
- eine groBe EinkaufsstraBe - feierte mit Brim-
borium ihr Jubilaum. Also haben wir auch etwas
entwickelt: Es gab eine Modenschau, und ich
habe die Models passend zum Outfit mit Hor-
geraten ausgestattet. Beim Hosenkauf erwartet
niemand, dass ein Horakustiker hinterm Vor-
hang steht, entsprechend irritiert reagierten die

H] AuDIO INFOS | N°233 | SEPTEMBER 2020

Leute. Da kam erstmal kein Umsatz rum. Aber
ich war im Gespréach, hatte ein iPad dabei, konn-
te viel zeigen. Genau das war mein Ziel.

Hatten Sie nicht auch Kunden zum Dinner
eingeladen?

Das war die dritte Aktion - nur far LINX
Quattro-Kunden. Das Gerat verkaufte sich da-
mals wie geschnitten Brot; das tut es auch jetzt
noch. Und ich hatte zehn, 15 Kunden, die mir
zugleich mit Empfehlungen geholfen hatten. Also
wollte ich mich auch mal bedanken. Unterstitzt
wurde ich diesmal von einem Hotel. Den Chef
kenne ich gut durch das Netzwerk Horen.

Was ist das fiir ein Netzwerk?

Ein Projekt flr das Saarland. Ursprlinglich ging
es nur um einen Gastefuhrer flr Pensionen und
Hotels. Die HNO-Kliniken in Homburg und St.
Wendel hatten das gemeinsam mit der Touris-
tenzentrale bzw. dem Wirtschaftsministerium
initiiert. Im letzten Jahr wurde die Strategie dann
komplett Uberarbeitet. Es geht jetzt noch mehr
um Tourismus. Kliniken, Arzte, Hérakustiker,
Hotels, Géasteflhrer - alle sitzen an einem Tisch,
um Angebote fur Cl- und Hoérgerate-Trager zu
entwickeln. Das Huttenareal in Volklingen, ein
Weltkulturerbe, wurde mit 200 FM-Anlagen
ausgestattet. Hotels verlegen Ringschleifen und
gestalten Zimmer schwerhdrigen-gerecht. Die
Kliniken erstellen Flyer mit Tourismus-Angebo-
ten und verteilen sie. Wir Horakustiker beraten.
GastefUhrer werden speziell geschult. Hotels,
die mitmachen wollen, missen sich zertifizieren
lassen und verschiedene Auflagen erflillen. In
dem Hotel, das mich beim Dinner unterstitzt hat,
habe ich z. B. ein Zimmer mit einer Lichtsignalan-
lage ausgestattet.

Richtig, das Dinner ... Wie genau lief das ab?
Zum Hotel gehdrt noch eine Eventfabrik, mit
der wir alles vorbereitet haben: eine entspannte
Atmosphare ohne laute Musik, ein spezielles
Beleuchtungskonzept, ein Menu, das auf ver-
schiedene Sinne abzielte, ein Gewinnspiel. Die
Kunden kamen mit Partner oder Partnerin. Weil
alle Horgerate-Erfahrungen hatten, gab es ein
gemeinsames Thema und das Eis brach schnell.
Manche nutzten auch das Multi Mic, App oder
Fernbedienung. Und auf einmal entstand ein re-
ger Erfahrungsaustausch. Die Kunden informier-
ten sich gegenseitig. Und auch im Nachgang
erzahlen sie natUrlich noch davon.



Mir fallt auf, dass diese Events gar nicht auf
unmittelbaren Absatz zielen?

Das ist richtig. Ich bewerte ein Event nicht da-
nach, wie viele Neukunden es gebracht hat. Es
geht erstmal darum, in die Kdpfe der Leute zu
kommen. Sie werden taglich mit einer Werbeflut
UberschUttet - vor allem im Smartphone. Lauter
Horgerate-Weltneuheiten, die angeblich ihr Le-
ben verédndern ... Aber was in ihre Kopfe muss,
das bin ich - also Herr Rahm, das Familienunter-
nehmen, der Lokale.

Sie erwdhnten schon lhre Social-Media-Akti-
vitdten. Ich sehe Sie dort standig ...

Ich nutze schon sehr lange Facebook. Dort kann
man auch ohne Geld relativ hohe, lokale Reich-
weite erzielen. Ich habe zum Beispiel Bekannte
gebeten, Beitrage, die mir wichtig waren, zu
teilen. Das wirkt sich gut auf den Algorithmus
aus. Ich habe vor allem Altere angesprochen,
weil die ja meist mit anderen aus der Zielgruppe
vernetzt sind. Zweiter Kanal ist Instagram. Hier
habe ich noch nie Anzeigen geschaltet. Aber ich
poste regelméaBig von der Arbeit und schiebe
dadurch den Algorithmus an. Wobei das alles
sehr komplex funktioniert. In manche Beitrage
investiert man viel Zeit und sie laufen gar nicht.
Dann postet man nur ein Bild von einem Apfel
und hat plétzlich riesige Reichweite.

Wo ist fiir Sie der Unterschied zwischen bei-
den Plattformen?

Man kann sie nur schwer vergleichen. Facebook
ist fur mich eine Art Suchmaschine. Die Leute
nutzen es ganz anders. Wenn mir eine Firma
begegnet, suche ich sie dort. Ist der letzte Bei-
trag zwei Jahre alt und die Website obendrein so
statisch wie eine Visitenkarte, dann passt das fur
mich nicht. Wer jetzt in den Startldchern fir eine
Horgerate-Versorgung sitzt, der bewegt sich auf
solchen Kanélen. Diese Leute muUssen mir nicht
folgen. Aber sie informieren sich schon mal: Was
bietet dieser Akustiker? Wie ist der drauf? Ganz
wichtig ist da flr mich, dass der Kunde uns er-
kennt. Und bei Instagram sind vor allem Kollegen
unterwegs, insbesondere seit Corona. Vorher
waren es nur ein paar, die man immer gesehen
hat. Inzwischen ist es ein richtiges Business-Netz-
werk. Und mir folgen auch hier Bestandskunden.
Ich spreche jeden darauf an: ,Wenn Sie auf Face-
book oder Instagram sind, dann liken Sie mich
doch ... Sogar WhatsApp geht gut. Auch dort
kann man Storys erstellen. Die Kunden schauen

sich das an. Zwischen Fotos von Familie und Kol-
legen sehen sie dann eben mal Herrn Rahm ...

Wieviel Zeit investieren Sie fiir Social Media?
Instagram nutze ich spontan, wenn mir was ein-
fallt. Heute morgen saBen Sie im Zug zu mir, und
ich dachte, okay, das schreibe ich erstmal rein.
Instagram lebt von dieser Spontanitat. Der Algo-
rithmus honoriert das mit Reichweite. Facebook
plane ich eine Woche im Voraus; eine Stunde Ar-
beit, und dann wird nach und nach veroffentlicht.

Eine feste GroBe in Ihrem Mix ist die Bezeich-
nung ,,.Besserhorer, die Sie auch als Hashtag
nutzen?

Das hat sich so eingeschlichen: Anfangs habe
ich gesagt, ich mache meine Kunden zu Besser-
hérern. Dann wurde daraus ein Hashtag. Und
ich habe Besserhdrer-Models geschaffen. D. h.,
ich habe drei Familienmitglieder zu meinen
Besserhdrern gemacht. Das sparte wieder Geld
und war datenschutztechnisch einfacher. Mit
einer befreundeten Modefotografin habe ich drei
Typen geschaffen: je einen fur Akku, IdO und
Gehorschutz. Ich wollte meine eigene Bildwelt
haben, nicht nur das, was vom Hersteller kommt.
Ich kann mich an Zeiten erinnern, in denen es
nur diese typische Zahnarztwerbung gab: breit
lachelnde Leute, die gut horen. Das hat flir mich
nie gepasst. Die Kunden kénnen damit nichts
anfangen. Mit Herrn Rahm, also mit meinem
Gesicht, kdnnen sie was anfangen. Wenn sie
das regelmaBig sehen, entsteht Vertrauen. Die-
ses Personal Branding ist flr kleine Akustiker
ein sehr guter Weg. Alles andere sieht ja immer
gleich aus. Natlrlich muss man auch akzeptie-
ren, wenn z. B. ein Mitarbeiter nicht auf Social
Media erscheinen will.

Worauf legen Sie Wert, wenn Sie sich lhren
Kunden so zeigen?

Ich muss nahbar sein. Ich denke, man verkauft
heute Uber das Menschliche. Es gibt zwar auch
immer noch Kunden, die High-End und Hoch-
glanz suchen. Aber der Standardkunde méchte
sehen, was in meinem Unternehmen los ist. Des-
halb soll er Einblick in meinen Alltag bekommen.
Da gibt es ja nichts, was ich verstecken muss.
Der Kunde kann sehen, wie ich z. B. in der Werk-
statt arbeite oder wie ich die Abrechnung mache,
einfach den Alltag im Geschéft. Ebenso zeige ich
mich bei Print-Werbung. Anfangs hatte ich immer
die gleichen, stilisierten Portraits, um Uberhaupt

SEPTEMBER 2020 | N°233 |

INTERVIEW

INFOS [EER



A,,DerAward ist ein riesiger
Marketing-Push.” Den Smart
Hearing Award fir smartes
Horakustiker-Marketing gewann
Thorsten Rahm im vergangenen
Jahr
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erstmal aus der Masse herauszustechen. Inzwi-
schen sieht man mich auch dort mal legerer.

Sind Horgerédte-Kunden heute jlinger als frii-
her?

Wenn ich von meinem Standort ausgehe, sind
sie junger - und informierter. Manchmal hort
man auch, die Kunden seien heute schwieriger.
Aber das stimmt nicht. Sie wissen nur, was sie
wollen. Das ist sogar ein Vorteil: ,Herr Rahm, ich
habe mich informiert. Ich will genau diese Preis-
klasse, das passt zu meinem Budget ..." Wenn
ein Kunde so kommt, dann spart er mir sehr
viel Beratungsaufwand. Vorausgesetzt naturlich,
ich kann ihm auch bieten, was er will. Und falls
seine Entscheidung ihm Nachteile bringt, werde
ich ihm das naturlich sagen. Dann muss ich ihm
aber auch erklaren, welche Vorteile eine andere
Lésung hat.

Was sind die groBen Herausforderungen von
Morgen?

Fachkraftemangel ist ein Riesenproblem. Und
die Schnelligkeit der Digitalisierung ist eine
Herausforderung, weil wir und die Kunden
schritthalten muissen. Der Markt wird hérter. Es
werden Kollegen auf der Strecke bleiben - leider.
Ich erwarte &hnliche Entwicklungen wie bei den
Optikern. Andererseits, als die Kassenzuschlsse
wegfielen, hieB es, die kleinen Augenoptiker
kénnten nicht Uberleben. Aber in der Optik gibt
es immer noch tolle Familienunternehmen. Ein
reines Online-Geschaft wird es in der Akustik
nicht geben. Daflr ist bei uns zu viel Mensch
dabei. Aber es wird zwei Lager geben: Die einen
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Kunden kaufen Low Budget. Und die anderen
suchen gezielt nach dem Ort, an dem sie tat-
sachlich wahrgenommen werden. Wir sind im-
mer noch ein beratungsintensives Handwerk mit
festen Kundenbindungen und vielen Emotionen.
So etwas kann kein Discounter. Batterien und
Ersatzteile kann man schon heute bei Amazon
kaufen.

Und die verschiedenen Online-Beratungsfir-
men?

Auch da wird es harter werden. Alle wollen Leads
generieren. Alle brauchen die Partner-Akustiker
vor Ort. Die mUssen gewillt sein, ein Geschaft zu
unterstltzen, das unabhangige Beratung sug-
geriert. Unabhangig ist da so eine Sache, denn
irgendwer muss das ja finanzieren ... Vielleicht
fragen sich Akustiker irgendwann: Brauche ich
das Uberhaupt? Kann ich es vielleicht auch allein
stemmen? Mit was kann ich mich identifizieren?
Ich empfehle immer: Probiert es aus! Wenn es
nicht passt, sagt man eben: Tut mir leid, das
bringt mir nichts. Vielleicht passt es besser zu
einem Kollegen in der Region. Man muss ja nicht
bei allem dabei sein.

Wie sehen Sie die Zukunft der Horakustiker?
Stark, krisensicher, innovativ. Die Akustiker-Gene-
ration, die jetzt nachrickt, ist sehr selbstbewusst.
Die trauen sich was. Und sie sind darauf aus, ge-
meinsam etwas zu schaffen. Hauen und Stechen
mit Wettbewerbern bringt niemandem was. Klar
schaue ich auch, was der andere macht, und
was ich vielleicht auch machen kénnte. Aber ich
teile auch gerne meine Ideen mit anderen. Und
mit Blick auf Corona denke ich, dass wir kleinen
Akustiker gestarkt aus der Krise hervorgehen
und noch gefragter sein werden. Da kann ich
naturlich nur von mir ausgehen. Aber es gibt
eben klare Vorteile. Eine Kette muss immer das
groBe Ganze steuern. Ich hingegen steuere nur
mich. Wir brauchen keine Wochen oder Monate
fur ein neues Konzept. Wir setzen uns gemein-
sam hin, trinken einen Kaffee und haben eine
Konzeptidee. Das ist eine groBe Chance. Wir
koénnen jederzeit aufmachen, sofort reagieren,
alles sofort umsetzen.

Herr Rahm, haben Sie vielen Dank fiir das
Gesprach.



