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Erfolg durch Kompetenz: 
Farbwissen verkauft

Kundenbindung und Kundenzufriedenheit sind Schlüsselkriterien zum Geschäftserfolg. 

Doch wie gelingt dies in Zeiten harter Konkurrenz? Ein zentraler Erfolgsfaktor ist die Bera-

tung des Augenoptikers. Diese sollte top unter optometrischen Kriterien sein – aber auch 

den Kunden gut aussehen lassen. Dabei ist die Farbe der Brille ein oft unterschätzter As-

pekt. Die Autorin ist Image-, Farb- und Stil-Expertin und auf Brille spezialisiert. Sie fasst 

speziell die wichtigsten Aspekte für eine kompetente Farbberatung zusammen. 

Autorin| Petra Waldminghaus

Bild 1: Schauen Sie sich einfach diese beiden Fotos an: Welche Farbe gibt dem Gesicht mehr Ausdruck und 
wirkt harmonischer?

„So viele Komplimente über mein Aussehen habe 
ich bisher noch nie bekommen“, strahlt Karriere 
Coach Linda Britta Bosse, „meine neue Brille passt 
perfekt zu mir, lässt mich deutlich besser sehen und 
noch besser aussehen!“ Was denken Sie, wird diese 
Kundin wieder zu dem Augenoptiker gehen, mit dem 
sie gemeinsam die neue Brille ausgesucht hat?

„Eine gute Beratung ist eine große Chance für Augen-
optiker“, weiß Petra Waldminghaus, Geschäftsführe-
rin des Beratungsnetzwerkes CorporateColor und 
Seminarleiterin u.a. in der Rodenstock-Akademie, 
„denn Kunden, die mit einer neuen Brille besser als 
zuvor aussehen, sind eine Top-Referenz, empfehlen 
Sie weiter und kommen garantiert wieder!“



Solides Farbwissen ist eine Verkaufschance
Viele Augenoptiker sind aufgrund der Erfahrungen 
der 90er Jahre in Sachen Farbberatung gebrannte 
Kinder – zu viel Halbwissen und kaum nachvollzieh-
bares Schubladendenken verunsicherte Kunden und 
Berater gleichermaßen. Und doch liegt gerade in die-
sem Thema eine große Verkaufschance. Wer grund-
legendes Farbwissen besitzt, kann Kunden souverän 
abholen und ggf. Falschberatungen entlarven. 

Zudem gilt: Keine Sorge, Farbenkunde heißt 
nicht, dass Sie fortan Ihre Kundschaft in Frühling-, 
Sommer- oder sonstige Farbtypen eingruppieren 
müssen. Es geht vielmehr um Basiswissen, was die 
Farbe einer Brillenfassung mit dem Träger macht: 
Wer auch beim Thema Farbe seine Kunden kompe-
tent berät, erzielt messbaren Verkaufserfolg und er-
höht die Kundenbindung entscheidend. Die Augen-
optiker, die ich beraten habe, konnten ihren Umsatz 
deutlich steigern. Außerdem ging die Rate der Re-
klamationen und unzufriedenen Kundenrückmel-
dungen signifikant zurück. 

Augenoptikerin Esther Meske in Delitzsch kann 
dies betätigen: „Trotz unserer langen Beratungser-
fahrung können wir nun sehr viel schneller, präziser 
und für unsere Kunden nachvollziehbare Farb-Emp-
fehlungen bei der Wahl der neuen Brille ausspre-
chen. Das Farb-Wissen setzen wir unter anderem 
auch bei der Fassungsorder ein. Wir vermeiden somit 
kostspielige Ladenhüter und dekorieren bewusster, 
so dass die Brillen im Laden optimal wirken können.“

Auch Ute Thümmler, seit 35 Jahren Optikerin 
und Inhaberin eines Brillen- und Kontaktlinsen-Ge-
schäftes im Südosten Berlins, bekennt: „Ich berate 
jetzt anhand der klaren, fachlichen Kriterien meine 

Kunden einfach souveräner. Eine deutliche Umsatz-
steigerung kann ich zwar nicht nachweisen, aber 
durchaus eine engere Kundenbindung, da die Kun-
denzufriedenheit höher ist.“ Beim Ordern greift Ute 
Thümmler ebenfalls auf das neu gelernte Farbwis-
sen zurück. Das Resultat: „Weniger Fehlkäufe, mehr 
passende Modelle für meine Kunden“. 

Was macht die Brillenfarbe mit dem Träger?
Generell sollten Augenoptiker beachten, dass bei 
der Farbberatung für eine Brille andere Kriterien zu 
berücksichtigen sind, als bei Kleiderfarben: Eine 
Brille ist ein dominantes Stilmerkmal im Gesicht 
und wirkt dementsprechend stärker, als beispiels-
weise die Farben von Hemd, Hose oder Gürtel. Eine 
farblich passende Brille lässt die Augen strahlen 
und harmonisiert mit Augenbrauen, Haar- sowie Au-
genfarbe und Teint. 

Wie wichtig die passende Brillenfarbe für das 
gute Aussehen Ihrer Kunden ist, wird bei der Gegen-
überstellung von Bild 1 auf den ersten Blick erkenn-
bar! Deshalb ist es sinnvoll, zur Form-, Material- 
und Stilempfehlung auch Farbwissen zu besitzen. 
Dabei darf der persönliche Geschmack bei der Bera-
tung durchaus vernachlässigt werden, es zählen 
vielmehr die sorgfältige Beobachtung und eine kom-
petente Argumentation, die auf solidem Fachwissen 
über Farbe beruht.

Crash-Kurs: Basiswissen Farbe für Augenoptiker
Alle Farben und somit auch Ihr gesamtes farbliches 
Brillensortiment lassen sich im Wesentlichen in drei 
große Kategorien unterteilen.

▶▶

Bild 2: Die kontrastarme Bekleidung und Brille auf dem linken Bild wird der kräftigeren Farbausstrahlung 
unseres Modells nicht gerecht.
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1. Kontrast: Hell oder Dunkel
Grundsätzlich gilt, dass dunklere Farben härter und 
professioneller wirken. Passen sie allerdings zum 
Kontrastlevel einer Person, empfinden wir dies als 
peppig, ausdrucksstark oder innovativ. Bei helleren 
Farbtypen kann die dunkle Fassung schon sehr hart 
und distanzierend wirken. Das Brillensortiment bie-
tet jede erdenkliche Farbabstufung. Testen Sie mit Ih-

ren Kunden doch ein  mal unterschiedliche Farbstär-
ken aus und vergleichen diese nach der entstehen-
den Wirkung. Schauen Sie auf die Bilder 2, 3 und 4: 
Welche der beiden Brillen passt sich jeweils harmo-
nischer in das vorhandene Kontrastlevel unseres 
Modells ein? Womit wirkt sie präsenter und mit wel-
cher Fassung weicher?

Bild 4: Schon besser, oder? Jetzt passen beide Fassungen zum natürlichen Kontrastlevel der Person. Dazu 
fügen sich die warmen Farbtöne harmonischer ins Gesicht ein – siehe Punkt 3.

Bild 3: Hier passen beide Kontrastlevel nicht zu unserem Model. Links ist die Fassung viel zu domi nant, 
rechts ist sie zu langweilig. Dazu sind diese beiden Brillenmodelle kühl und die junge Frau warm tonig. Lesen 
Sie unter Punkt 3, was dies auf sich hat.
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farben, schwache Farben sind gedeckte Töne. Die 
leuchtende Fassung links (Bild 6) dominiert das 
 Gesicht stark und stellt die Augen in den Hinter-
grund. Aufgrund der Farbstärke wirkt sie jedoch hip 
und dynamisch. Rechts passt sich der gedämpfte 
dunkle Blauton perfekt der natürlichen Haarfarbe 
und Intensität der Iris an, somit wirken die Augen 
präsenter.

Bild 5: Es geht also in der Entscheidung nicht um besser oder schlechter, sondern welche Wirkung mit der 
neuen Brille erzielt werden soll. Der Beratergeschmack ist daher wenig hilfreich. Tendieren Sie zur präsen -
ten, klaren Wirkung links oder der weicheren femininen Aussage rechts?

▶▶

Manchmal fällt die Entscheidung zwischen zwei Mo-
dellen schwer und der Beratungsprozess zieht sich 
in die Länge oder endet aus Unsicherheit ohne Kauf. 
Hier sind nachvollziehbare Argumente über Farbe 
und Wirkung ein wirksamer Entscheidungshelfer.

2. Farbsättigung und Intensität
Starke Farben sind die von uns empfundenen Knall-

Bild 6: Farbstärken im Vergleich
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3. Farbtemperatur: Kalt oder Warm
Die warmen Farben (Bild 7) enthalten einen hohen 
Gelbanteil (links), kalte Farben (rechts) besitzen ei-
nen dominierenden blauen Unterton, neutrale Far-
ben haben keine eindeutige Tendenz in Richtung 
kühl oder warm. Am besten lässt sich das am Bei-
spiel Rot erklären: Je mehr Blau einem neutralen 

Farbwissen in der Beratung umsetzen
Das Zusammenspiel dieser Kategorien hat einen Ein-
fluss auf das individuelle Aussehen und die Wirkung 
Ihrer Kunden. Denn in unserem Erscheinungsbild 
finden sich genau diese Farbkriterien wieder: Haut, 
Haare und Augenfarbe spiegeln die Farben warm – 
kalt, klar – gedeckt sowie hell – dunkel wieder. Das 
sogenannte individuelle Kontrastlevel bildet sich so-
mit aus der farblicher Abstufung von Naturton der 
Kopfbehaarung (Deckhaar, Augenbrauen, ggf. Bart), 
Hautfarbe und Intensität der Augenfarbe. So passen 
Brillenfarben, welche das individuelle Kontrastlevel 
aufnehmen, am harmonischsten zum Träger.

Rotton zugemischt wird, desto kühler und beeriger 
ist das Ergebnis. Mit der Zumischung von Gelb wird 
sich das gleiche neutrale Rot in ein warmes Toma-
tenrot bis Orange wandeln. Deshalb stimmen Aussa-
gen wie „mir steht kein Rot“ nicht, denn für jeden 
gibt es eine passende Rotmischung. Dies gilt auch 
für die anderen Farben. 

Jetzt schauen Sie sich nochmals die ersten beiden 
Fotos an: Was haben Sie zu Beginn gedacht? Konn-
ten Sie den Unterschied direkt erkennen? 

Die kühle, im Kontrastlevel der Trägerin gehal-
tene Fassung passt sich farblich perfekt an. Dage-
gen wirkt die gelbstichige Havannafassung wie ein 
Fremdkörper im kühlen Gesicht und lässt durch die 
warme Reflektion selbst die Iris gelblicher wirken. 
Dementsprechend dominiert die Brillenfarbe die 
Trägerin.

Bild 7: Warme und kalte Farben im Vergleich

Bild 8: Kaum zu glauben – aber selbst 
für unser rothaa riges Model gibt es 
eine Brille in Rot. Ein echter Hingu - 
c ker, oder?
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Hätten Sie‘s gewusst?
In meinen Seminaren erlebe ich häufig, dass selbst 
erfahrene Augenoptiker insbesondere beim Thema 
Farbwahl daneben liegen. Der Grund ist, dass zu-
meist aus dem Bauchgefühl beraten wird. Deshalb 
lohnt sich das Wissen um klare Farb- und Kontrast-
kriterien. Das hat nichts mit diffusen Sommer-, 
Herbst- oder Frühjahrstypisierungen zu tun, son-
dern ist Basiswissen, das Augenoptiker im Verkaufs-
prozess ideal unterstützt. ••

Abb. 9: Diese Regeln gelten auch für die Herren. Schauen Sie, wie die 
kühle braune Fassung links zur Harmonie der Gesichtsbehaa rung und 
dem leicht geröteten Teint wirkt und wie sich warmes Braun gerade 
mit den kühl durchbluteten Wangen „beißt“.

Abb. 10: Sonderfall Sonnenbrille: Hier kommt es noch auf die Farbe 
der Glä ser an. Das Brillenmodell links besitzt braune, warmtonige 
Gläser – sie sind keine gute Farbwahl für den sportlichen Herrn, dem 
kalt tonige Farben (rechts) besser stehen. 
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