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) Marketing und Management

Kunden begeistern, denn
Brillen machen Leute

Brillen gibt es in diversen Farbintensitaten, Formen, Muster und Farbverldufen. Dabei er-

zeugt jede Variante ihre ganz eigene Wirkung — die beim einen Kunden ein echter Hingucker

ist, beim anderen aber fiir einen Auweia-Effekt sorgt. So zdhlt zu einem ganzheitlichen Ver-

kaufsgesprédch auch die Beratung, welche Brillen die gewiinschte personliche Wirkung des

Kunden gezielt unterstreichen oder sogar verstarken. Die Autorin ist Image-, Farb- und Stil-

Expertin und auf das Thema Brille spezialisiert. Sie beschreibt hier im 2. Teil Ihres Beitrags

speziell fiir Optiker die wichtigsten Aspekte zur Wirkungsweise von Farben, Kontrasten

und Mustern.

Autorin | Petra Waldminghaus
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Jeden Tag kommen die unterschiedlichsten Men-
schen zum Augenoptiker, um sich eine Brille auszu-
suchen. Dabei sind die Anspriiche an das neue Mo-
dell ebenso verschieden wie die Menschen selbst.
Nur ein Ziel eint alle: Sie mdchten damit gut sehen
und moglichst noch besser aussehen. Zudem soll
die Brille als markantes Element im Gesicht kein
Fremdkoper sein, sondern die Persdnlichkeit wir-
kungsvoll unterstreichen.

Eine ebenso komplexe wie anspruchsvolle Auf-
gabe fir den beratenden Optiker. Denn in Zeiten des
Internet-Shoppings zahlt eine gelungene Kaufbera-
tung mehr als zehn Anzeigen im Wochenblatt!

Die Hersteller und Verbande der Brillenbranche
haben die Zeichen der Zeit erkannt und setzen ver-
mehrt auf die Schulung von Beratungskompetenz.
Ich bin eine der renommiertesten Sales-Trainerin-
nen Deutschlands, wenn es um die Farb- und Stil-
ausbildung von Optikern geht. Und ich weifl} aus Er-
fahrung, dass allein die passende Farbe und Form
der Brille fir eine rundum perfekte Beratung nicht
genigt: ,Es kommt auch auf die Wirkung der Brille
an! Unterstitzt sie die Personlichkeit |hres Kunden,
verstarkt diese sogar? Oder ist es einfach “nur’ eine
Brille?”

Eine ungewdhnliche Frage zu Beginn
Eine der wichtigsten Fragen am Anfang des Bera-
tungsgespraches ist: Wie soll die Brille an Ihnen wir-

ken, bzw. was soll sie bei anderen bewirken? Haben
Sie diese Frage schon einmal an lhre Kunden ge-
stellt? Nein?

Tatsachlich ist es so, dass gezielt eingesetzte
Kontraste, Muster und Farben unterschiedliche
Emotionen beim Betrachter auslosen - sie konnen
unsere Prasenz verstarken oder sogar einen Wow-
Effekt erzeugen.

Deshalb nehmen Sie sich die Zeit und fragen |h-
ren Kunden gezielt nach seiner gewilinschten Wir-
kung mit der neuen Brille. Haufig kommt diese Fra-
ge fur den Kunden Uberraschend. Eine kurze Denk-
pause ist hilfreich, denn dadurch kann der Kunde
seinen Brillenwunsch konkretisieren. Das spart dem
Optiker viel Zeit und der Einstieg in ein gutes, kun-
denorientiertes Beratungsgesprach kann erfolgen.

Basiswissen: Wirkungsweise von Farben

Ihr Kunde maochte mit seiner neuen Brille kompe-
tent, souveran, seridés oder dynamisch, jugendlich,
sportlich, modisch, aufgeweckt oder flippig wirken?
Dann ist grundsatzliches Farbwissen fiir eine kom-
petente Beratung gefragt. Denn jede Farbe schreibt
ihre eigene Geschichte und hat je nach Kultur eine
andere symbolische Bedeutung.

Dunkle Farben

Dunkle Tone werden gerade im Businessbereich als
optische Kompetenzgeber eingesetzt. Dazu zahlen
Blau sowie Grau in seinen Abstufungen bis Schwarz
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und kiihles (graustichiges) Braun. In Maflen kdnnen
warmtonige Menschen fiir diese Wirkung auch das
warme Braun nutzen.

Aubergine, ein dunkles Lila, Rot oder Griin kén-
nen vor allem fir Damen eine kompetent wirkende
Alternative sein.

Wer diese Farben tragt, macht einen klassi-
schen, diskreten, verbindlichen, eleganten, offiziel-
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len und seriosen Eindruck. Mit zunehmender Inten-
sitat konnen die gleichen Grundfarben aber auch au-
toritar, hart, abweisend und unnahbar wirken. Je
dunkler eine Farbe, desto harter wirkt sie.

Natirlich kommt es bei den beschriebenen
Wirkweisen immer auch auf das Aussehen der Kun-
den an.

Hier ein optischer Vergleich verschiedener Intensitaten:

Die helle Fassung links passt sich sehr
gut der Intensitat der Augenfarbe des
Models an, wirkt jedoch zur eher
dunklen Farbgebung des Mannes etwas

Die dunkle Fassung in der Mitte ver-
starkt sein Aussehen, wirkt jedoch recht
massiv und optisch schwer. Hier spielt
neben der Farbe auch noch die Starke

keit. Die dunkle Fassung unterstiitzt
den natirlichen Kontrast zwischen Teint
und Haar. Zudem stehen aufgrund des
feineren Metallrahmens die Augen des

des Materials eine entscheidende Rolle.
sympathisch, aber auch wenig Die Fassung rechts ist ein schoner Kom-
durchsetzungsstark. promiss flir Kompetenz und Freundlich-

jungen Mannes im Vordergrund und
nicht die Brille.

zurlickgenommen. Er wirkt freundlich,

Helle Farben
Helle Farben wirken als Einzeltone eher frisch, de-
zent, sanft, ruhig, offen und sauber. Sie entwickeln
erst in Kombination mit dunklen Ténen eine Kompe-
tenzwirkung.

Die klare Fassung wirkt trotz dunklem
Shirt recht fade und lasst das Gesicht
aufgrund des fehlenden Kontrastes
kraftiger wirken. Die blaue Fassung
hingegen unterstiitzt die Augenfarbe
perfekt, was noch durch die blaue
Weste verstarkt wird. Da unser Modell
schon eine natirliche Autoritat aus-
strahlt, nimmt man ihr auch mit
hellerem Farbton Professionalitat ab.
|
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Rahmenlose Brillen sind nicht fir
jeden geeignet. Auch wenn |hr Kunde
sich so ein Modell wiinscht, bieten Sie
mutig Alternativen an. Dass sich dies
lohnt, zeigt sich beim direkten opti-
schen Vergleich mit kraftigen Farben,
wie die weiteren Fotos der beiden
Modelle zeigen.
]
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Wirkt Sie mit Schwarz tatsachlich kompetenter?

Rahmenlos ist nicht immer unsichtbar

.Ich mochte eine nicht sichtbare Brille”, lautet der
Wunsch vieler Kunden. Doch wenn dem in der Bera-
tung entsprochen wird, ist dies nicht immer von Vor-
teil flir den Kunden. Denn: Was bei einer rahmenlo-
sen Fassung sichtbar bleibt, ist der Nasensteg.
Wenn dieser die Nase ungiinstig betont, ist die Fas-
sung sehr wohl sichtbar. Bei unserem extravaganten

Kraftige Farben

Intensive, kraftige Farben wirken dynamisch, akti-
vierend oder frohlich, mitunter aber auch laut,
sportlich, dramatisch und selbstbewusst. Den we-
nigsten Kunden stehen diese Knallfarben als Brille
direkt im Gesicht getragen wirklich gut, da sie mit
der Augenfarbe in direkter Konkurrenz stehen.
Wenn jemand etwas Peppiges sucht, ist es sinnvoll,

Dominante, schwarze Fassungen liegen
im Trend. Sie sollen Style und Kom-
petenz vermitteln. Doch diese Modelle
eigenen sich nicht fir Jeden. Urteilen
Sie selbst - ist diese Kundin mit einer
solchen Brille gut beraten?
|

Model ist aufgrund der Ohrringe, der Haarfarbe und
dem gemusterten Shirt optisch schon jede Menge
los. Schauen Sie einmal weiter unten, welche Wir-
kung sie bei gleichem Outfit mit einer Brille mit
Komplettumrandung erzielen kann. Da ware es doch
schade, sie nur mit einer rahmenlosen Fassung aus-
zustatten.

andere Materialien und Formen auszuprobieren, an-
statt mit dominanten, Gberstrahlenden Farbtonen.
Gedeckte Tone

Die ruhige, dezente, zurickhaltende, diskrete und
beruhigende Wirkung gedeckter Farbtone kann je
nach Personlichkeit sehr edel, aber auch langweilig
wirken.
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Warme Farben
Durch die hohe Gelbbeimischung wirken sie freund-
lich, nahbar, naturverbunden und weich, aber je
nach Intensitat auch schrill oder optisch schwer.
Fir einen durchsetzungsstarken Auftritt sind
diese Téne (auch in ihrer dunkleren Variante) nicht
ideal, da sie die im Business geforderten Eigen-
schaften wie Harte, Klarheit, Professionalitat und
Prasenz nicht vermitteln. Deshalb ist hier ein Mix

Eine sehr schone Alternative zur rah-
menlosen Fassung sind diese zweifar-
bigen Brillen. Achten Sie allerdings
darauf, dass die Fassung die individu-
ellen Gesichtszlige lhres Kunden
richtig betont.
|

Wichtig: Es ist empfehlenswert, bei zweifarbigen
Fassungen darauf zu achten, dass der obere Rand
betonter ist als der untere. Die Augenbrauen sind
immer der eigentliche Rahmen fiir unser Gesicht.
Nimmt der Oberrand der Brille die Form und Inten-
sitat der Brauen auf, passt dies hervorragend zur
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mit kiihlen Grundfarben sinnvoll. Dies ist vor allem
wichtig fir die Herren. Mehr Informationen zu die-
sem Thema konnten Sie an dieser Stelle schon in
der letzten Ausgabe lesen.

Zweifarbige Fassungen: im Duett komplett

Eine bemerkenswerte Alternative sind zweifarbige
Fassungen. Hier gibt es sehr viel Auswahl - sei es
durch Komplettrahmen (links) in zwei Farben oder
Nylorfassungen mit betontem Oberrand (rechts).

Person. Ist der Unterrand betonter, entsteht der Ein-
druck, dass hier der Gesichtsabschluss ist, was zur
Verkiirzung des Gesichtes fihrt. Man schaut dann
auch haufig mehr unter das Auge als ins Auge. Pro-
bieren Sie es aus. Bestimmt gibt es in lhrem Fundus
so ein Modell.

Jo

Bei dieser zweifarbigen warmen Fas-
sung sind beide Abstufungen gleich
intensiv und somit zieht keine den Blick
auf einen bestimmten Bereich. Harmo-
nisch wirkt zudem, dass die Augenfarbe
im oberen Fassungsrand aufgenommen
ist und die Haarfarbe im unteren, was
wiederum die warme Farbausstrahlung
der jungen Frau unterstreicht.
|
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Im Dschungel der Muster: kariert, gepunktet oder
gestreift?

Trotz der warmen Farben
ist das Gesicht der jungen
Frau mit dieser Brillen-
Fassung lberladen. Wie
kommt es dazu? Ganz ein-
fach: Die Fassung ist zu
klein und der Farbkontrast
zu stark gewabhlt.
|

Eine gemusterte Brille will gekonnt
ausgesucht sein. Hier sind die Farbtone
perfekt auf den Teint und die Haarfarbe
abgestimmt.
|

Muster und opulente Verzierungen sind immer wieder
ein Thema. Die eigentliche Wirkung dieser Elemente
entsteht immer im Gesicht des Tragers. Deshalb ein-
fach einmal mutig ausprobieren. Musterungen, wel-
che die natirliche Farbgebung einer Person aufneh-
men, wirken in der Regel ruhiger und passender als
wenn sie komplett aus einem anderen Farbbereich
stammen.Beobachten Sie, wie unterschiedliche Mus-
terelemente die Wirkung lhres Kunden verandern.

Wie wirken diese
Brillenmodelle auf Sie?
Sicherlich nicht als
optimale Losung, denn die
Musterungen entsprechen
nicht der natiirlichen
Farbgebung von Teint und
Haar, sie wirken deshalb
fremd und aufgesetzt in
dem Gesicht.
]
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Wie gut eine ganzheitliche Farb- und Stilberatung
ankommt, beweist das folgende Statement der Kun-
din: .Zu so einer gemusterten Fassung hatte ich fri-
her nie gegriffen”, restimiert Karriere-Coach Linda
Britta Bosse, .sie gibt meinem klassischen Stil eine
besondere Note und ich fihle mich wohl damit!” Die
begeisterte Kundin wurde gleich zum Fotomodell
dieser Serie.
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Auch die GrofBe der Fassung ist bei der Strukturiertes Material hat teilweise ebenfalls eine Musterwirkung. In feinen,

Brillenwahl zu beachten: Flachige
Gesichter kdnnen in der Regel auch
grofere Musteranteile vertragen. Klein-
teiligkeit erzeugt hier eher Unruhe und
wirkt etwas bieder.
|

Von der Beratung zum Verkauf:

Argumente richtig nutzen

Erinnern Sie sich noch an die Frage vom Anfang? Welche
Wirkung lhr Kunde erzielen mochte?

In der Regel gibt es am Ende des Verkaufsgespra-
ches eben nicht nur die eine perfekte Brille, sondern
mehrere Madglichkeiten mit unterschiedlicher Aussage.
Beschreiben Sie deshalb gemeinsam mit dem Kunden die
entsprechenden Wirkungen. Vermeiden Sie Aussagen,
wie: ,Diese Fassung gefallt mir besser!” Hilfreich ist es
zu erldutern, warum die Fassung besser ist und wie sie
wirkt. Dies erleichtert den Entscheidungsprozess.

Wenn Sie Kollegen mit einbeziehen, die den Bera-
tungsprozess nicht mitbekommen haben, ist es ebenso
wichtig nach der Wirkung zu fragen. Denn die meisten ur-
teilen erst einmal aus dem Bauch heraus und machen un-
ter Umstanden eine ausfiihrliche Beratung zunichte, indem
sie durch eine andere Meinung Unsicherheit erzeugen.

Aus meiner Erfahrung kann ich sagen, dass Kunden
haufig erkennen, dass sie aufgrund der unterschiedli-
chen Wirkungen der Brillenfassungen auf verschiedene
Art gut aussehen konnen. Damit konnen Optiker gleich
zwei Fassungen mit ganz unterschiedlichen Aussagen
verkaufen. Meine zitierte Kundin und Modell Linda Britta
Bosse kann dies nur bestatigen.Auch die selbststandige
Augenoptikerin Jutta Deselaers hat ihren Geschaftser-
folg durch eine bessere Beratungsqualitat signifikant er-
hoht: ,,Gerade der Ansatz, tber den persdnlichen Wir-
kungs- und Ausstrahlungswunsch des Kunden Fassun-
gen auszusuchen, fihrt regelmaBig zum Mehrbrillenver-
kauf - und zu wirklich positiven Kundenriickmeldungen.”

[ [ ]

kleinen Gesichtern wirkt es haufig optisch schwer. Auch hier gilt die Devise:
einfach ausprobieren und die Wirkung beschreiben.

Petra Waldminghaus

ist Deutschlands renommierteste Expertin in Sachen
Image und Auftritt sowie Brillenexpertin. Als Image
Consultant berat Petra Waldminghaus internationale
Unternehmen, Mittelstandler und Freiberufler zu
allen Themen rund um ihren optischen Auftritt. Seit
rund zehn Jahren ist ein Schwerpunkt ihrer Coa-
chings das Thema Brille. Sie ist Mitautorin des Fach-
buches .Lebensgefiihl Brille” und bildete bereits
zahlreiche Optiker weiter. Im Mittelpunkt ihrer Semi-
nare steht die Vermittlung von Wissen dartber, wie
man mit gezieltem Griff die richtige Brille findet und
Kunden professionell berat.

Petra Waldminghaus ist u.a. Dozentin fur die
Rodenstock-Akademie. 2017 veroffentlichte sie im
Gabal Verlag das Fachbuch ,Erfolgsfaktor Erschei-
nungsbild”. Des Weiteren ist Petra Waldminghaus
Geschaftsfiihrerin des grof3ten deutschen Berater-
netzwerkes CorporateColor und bildet Beraterinnen
sowie Optiker im Bereich Farb-, Stil- und Image aus.
www.brillenexpertin.de
www.petra-waldminghaus.de
www.corporatecolor.de
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