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Weg mit dem  
Bauch(gefühl)!

Augenoptiker sind Profis für die Sehschwächen ihrer Kunden. Sie arbeiten aber auch als 

 filigrane Handwerker, wenn es um die Anpassung und das Reparieren von Brillenfassungen 

geht – und sie sollten als kompetente Stilberater für das gute Aussehen mit Brille sorgen. 

Autorin | Petra Waldminghaus

Die modische Beratung erfolgt nur selten auf Basis 
von klaren, fachlichen Parametern, sondern mit viel 
Bauchgefühl. Schade, denn hier liegt eine große Ver-
kaufschance: Wer mit fundiertem Wissen um die Ge-
sichtsproportionen nachvollziehbar argumentiert, 
kann souveräner beraten, gibt dem Kunden Sicher-
heit und sorgt für nachhaltigen Verkaufserfolg. 
Nachfolgend gibt es das Basiswissen für diesen Teil 
der Kundenberatung. 

Beginnen wir mit der Idealvorstellung: Ein Kun-
de auf der Suche nach einer neuen Brille betritt das 
Geschäft. Der Optiker schaut ihn aufmerksam an 
und kann anhand von einigen definierten Parame-
tern recht genau zuordnen, welche Fassungen ideal 
zum Gesicht des Kunden harmonieren. Aus seinem 
Sortiment sucht er eine Auswahl heraus, im Kun-
dengespräch erläutert er sachlich, warum welche 
Fassung dem Kunden gut steht. Gemeinsam wird die 
optimale Variante ausgewählt, der Optiker liefert nur 
die Argumente für oder gegen das jeweilige Modell. 
Der Kunde entscheidet auf der Basis von nachvoll-
ziehbaren Proportionsfakten – damit kann er auch 
nach dem Kauf genau begründen, warum er sich für 
diese Brille entschieden hat. Das Ergebnis ist ein ho-
he Kundezufriedenheit, eine ebenso hohe Weiter-
empfehlungsrate sowie eine Entlastung des Opti-
kers im Beratungsgespräch. 

Drei einfache Voraussetzungen  
sind die Basis für Verkaufserfolg
Eine nachvollziehbare ästhetische Beratung bietet 
also klare Verkaufsvorteile, die sich jeder Optiker zu-
nutze machen kann. Die Bedingungen hierfür sind 
ebenfalls leicht zu erfüllen: Der Erwerb von Basis-

wissen über Gesichts-Proportionen, eine Brillenor-
der, die gezielt tragbare Modelle bevorratet und Zeit 
für ein gutes Beratungsgespräch.

Das erste Verkaufsgespräch sollte ein Dialog sein
Der erste Schritt – bevor es an die Auswahl von Fas-
sungen geht – sollte ein dialogorientiertes Gespräch 
mit dem Kunden sein. Nehmen Sie sich ein paar Mi-
nuten Zeit und stellen Sie Ihrem Kunden folgende 
Frage: Welche Wirkung soll die neue Brille in Ihrem 
Gesicht haben, wie möchten Sie wirken? Möchten 
Sie eher eine unsichtbare Sehhilfe tragen oder ist 
die neue Brille auch ein modisches Statement? Mein 
Tipp: Hören Sie genau zu und merken sich die ge-
nannten Adjektive, denn diese kommen beim Ab-
schluss der Beratung zum Tragen und beschleuni-
gen den Entscheidungsprozess.

Gibt es schon eine Fassung, lassen Sie diese den 
Kunden aufsetzen. Wenn nicht, nehmen Sie ein Mo-
dell als Anschauungsmodell aus dem Regal. Anhand 
der Brillenfassung erklären Sie dem Kunden nun 
nach und nach die Parameter, die einen Einfluss auf 
die Wirkung der Brille in seinem Gesicht haben. Erst 
dann suchen Sie (gemeinsam) die in Frage kommen-
den Fassungen aus und starten mit der Beratung. 

Dieser Prozess dauert nur wenige Minuten, die 
für den Entscheidungsprozess Sicherheit geben und 
wertvolle Zeit sparen.

Am besten selbst testen: Diese optischen  
Parameter sollte jeder Augenoptiker kennen
Eine einfache und klare Systematik erleichtert es, 
dem Kunden geeignete Fassungen vorzuschlagen. 
Um zunächst einmal ein bisschen zu üben, machen 
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Sie entweder einen Selbsttest oder arbeiten zusam-
men im Team. Orientieren Sie sich dabei an folgen-
den Parametern: 
• Gesichtsform: „Ich habe ein total rundes Ge-

sicht“, so beschreibt sich die Kundin, während ihr 
Freund das gleiche Gesicht als „rechteckig mit 
gerundetem Kinn“ bezeichnet. Bestimmt hören 
Sie als Optiker ebenso äußerst unterschiedliche 
Aussagen von Ihren Kunden. Denn Selbst- und 
Fremdwahrnehmung klaffen oft auseinander und 
sind häufig eben Ansichtssache. Zudem ranken 
sich viele Mythen und Halbwahrheiten um das 
Thema Gesichtsform – dabei kommen die oft pub-
lizierten Gesichtsformen wie oval, rund, eckig, 
dreieckig und trapezförmig selten in Reinform vor. 
Die meisten Gesichter sind Mischformen und 
lassen sich nicht in ein Schema pressen. 
Schauen Sie also zuerst auf die Breite der Ge-

sichtskontur: Die meisten Gesichter haben im 
Wangenknochenbereich den markantesten Punkt, 
andere sind an der Stirn oder dem Kieferknochen 
kräftiger ausgeprägt. 
Wählen Sie unterschiedliche Fassungsbreiten und 
vergleichen diese mit der breitesten Proportion des 
Gesichts. Wichtig: Die breiteste Gesichtskontur 
sollte in der Fassungsbreite aufgenommen sein.

• Verlauf der Gesichtskontur: Beobachten Sie nun 
sorgfältig die Kontur des Gesichts – verläuft die 
Gesichtsform gerade, oval, rund oder wird sie 
zum Kinn hin schmaler/breiter? Nehmen Sie nun 
Fassungen mit geradem Außenrahmen und abge-
rundeten Formen. Der Konturverlauf des Ge-
sichtes kann durch den äußeren Bereich der Bril-
lenfassung aufgenommen werden. Dies sieht 
häufig harmonisch aus und gleicht Proportionen 
aus.

Auf dem linken Bild nimmt die Fassung den breitesten Punkt der Wangenknochen 
perfekt auf und wird im Außenbereich gemäßigt schmaler. Vergleichen Sie nun, wie 
sich die Fassungsbreite auf die Gesichtsproportion auswirkt. Wo wirkt der 
Wangenbereich flächiger/kräftiger? 
Negativer Nebeneffekt der zu kleinen Fassung rechts ist, dass sie die Augen optisch 
zusammenrückt, obwohl der Augenabstand eigentlich ausgeglichen ist. 

Es gibt alle Formen und Trends auch in 
unterschiedlichen Größen. Die etwas 
größere Variante hier passt trotz ähnlich 
runder Form von der Proportion viel 
besser ins Gesicht. 
 

▶▶
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• Gesichtslänge: Erscheint das Gesicht beispiels-
weise durch eine hochstehende Stirn oder ein 
langes Kinn verlängert oder wirkt es eher kom-
primiert und kurz? 
Natürlich spielt hier auch die Frisurenwahl eine 
Rolle. Während die Damen mit einem Pony ihre 
Stirn optisch verkürzen können, ist dies beim zu-
rückgehenden Haaransatz der Herren nicht 
immer möglich. Wählen Sie nun Vollrandfas-
sungen, Fassungen mit Oberrandbetonung, mit 
Unterrandbetonung und randlose Varianten aus 
und beobachten diese im direkten Vergleich. Sie 
werden feststellen, dass sich lange Gesichtsform-
en durch einen kompletten Rahmen optisch un-
terteilen lassen. Bei einem langen Obergesicht 
und kurzem Untergesicht können Oberrandbeto-
nungen besonders vorteilhaft sein. Kurze Ge-
sichter benötigen weniger Unterteilung und sind 
ggf. mit einer Oberrandfassung oder randlosen 
Brille besser beraten.

• Gesichtsfläche: Alle Gesichtsformen, die vom 
Wangenknochen abwärts gerade oder gar breiter 
verlaufen, wirken flächiger als schmal zulau-
fende Proportionen. Nun folgt der Vergleich von 
unterschiedlichen Gläsergrößen und Fassungs-
stärken. Sie werden feststellen, dass die Flä-
chigkeit eines Gesichtes einen direkten Einfluss 
auf die Fassungs- bzw. Gläsergröße hat. Das 
heißt, in ein größeres Gesicht passt auch eine 
größere Brille.

Das ovale Gesicht – der Joker  
unter den Gesichtsformen? 
In vielen Publikationen und auch im Internet hält 
sich hartnäckig das Statement „in ovale Gesichter 
passen alle Fassungsformen“. Hat der Augenoptiker 
bei solch einem Kunden also einen Joker gezogen? 
Jein. Was die Außenkonturen anbetrifft, haben ovale 
Gesichter viele Vorteile, da die Verteilung von Augen, 
Nase und Mund häufig sehr ausgeglichen ist.

Doch auch eine perfekt ovale Gesichtsform be-
darf bei der Fassungswahl ein genaues Hinschauen 
des Brillenverkäufers: Parameter wie Augenbrauen-
höhe und -verlauf, Nasenlänge und Nasenrücken 
sind ebenfalls sehr wichtig und geben dem Gesicht 
eine besondere Struktur – die sich bei geschickter 
Fassungswahl betonen oder kaschieren lässt. Dazu 
prägt natürlich auch – und vor allem – die persönli-
che Ausstrahlung und Stilaussage eines Menschen 
das individuelle Erscheinungsbild. So ist die Ge-
sichtsform allein keinesfalls das einzige Kriterium 
für die Fassung – wer richtig beraten möchte, sollte 
den Kunden auch ganzheitlich betrachten.

Auch wenn es um die Fassung geht:  
Die Augen sind der Hingucker 
Blickkontakt ist auch bei Brillenträgern Trumpf, insbe-
sondere in den ersten Momenten des Kennenlernens. 
Damit der Blick des Gegenübers nicht an der Fassung 
hängen bleibt, gilt es, zwei Parameter wahrzuneh-
men: die Augenbrauen und den Augenabstand (PD).

Die Fassung greift zwar den breitesten 
Punkt im Wangenbereich am oberen 
Fassungsrand auf, wird aber im 
seitlichen Verlauf schmaler. Wie 
beeinflusst der Rand der Fassung die 
Gesamtwirkung des Gesichtes? Wie wirkt 
der Wangenbereich dadurch? Was 
meinen Sie?

Frisur, Make-up und Bekleidung beeinflussen ebenfalls die Längenwirkung eines 
Gesichts. Die stirnfreie Pferdeschwanz-Frisur sowie der große Ausschnitt tragen zur 
optischen Verlängerung bei. 
 
Die Vollrandfassung auf der rechten Seite passt sich perfekt in das Gesicht ein und 
führt zu einer angenehmen Verkürzung. Unterstützt wird der Effekt durch die etwas 
betonten Augenbrauen, die in die Stirn fallenden Pony-Fransen und den kleinen 
Stehkragen.
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Die Augenbrauen sind der obere Abschluss des 
Gesichtes und bilden den Rahmen. Wird dieser na-
türliche Rahmen verändert, beeinflusst dies die Aus-
strahlung der Person. Dies kann bewusst provoziert 
werden, empfiehlt sich jedoch bei der Mehrzahl der 
Leute nicht. Beobachten Sie nun: Wie sind die Au-
genbrauen geformt? Gerade, gerundet, tief über 
dem Auge angelegt, hochstehend, ansteigend, abfal-
lend, kurz, lang? Damit sich die Brillenfassung har-
monisch dem Gesicht anpasst, sollten die Augen-
brauen sichtbar sein, die Form und der Verlauf der 
Braue in ihrer Form kann durch den Oberrand der 
Fassung aufgenommen sein.

Der Modetrend der dominant gezeichneten 
Brauen verfremdet stark. Fragen Sie bei diesen 
Kundinnen nach, ob die Brauen immer so gezeichnet 
sind, oder ob es Variationen gibt. Dies sollte dann in 

der Auswahl der Fassung einfließen. Menschen mit 
fehlenden, sehr kurzen oder schwach ausgeprägten 
Brauen können sich mit einer Oberrandbetonung 
optisch mehr Braue zaubern. Hier ist es besonders 
wichtig, dass die natürliche Form beachtet wird und 
nicht ein Teil der Braue unter der Brille hervorlugt. 
Probieren Sie deshalb Fassungen mit geradem oder 
gerundetem Oberrand aus.

Der Augenabstand (PD) spielt bei jeder Brillenan-
passung eine große Rolle, wird aber als Gesichts-
merkmal oft übersehen. Es ist sehr wichtig, das Ver-
hältnis der PD zur Gesichtsfläche zu beachten: Wir-
ken die Augen engstehend und zur Nase zentriert 
oder sind sie weit am äußeren Ende des Gesichtes an-
geordnet? Für die Auswahl der passenden Brille gilt, 
dass die Augen etwa mittig, hinter den Gläsern sicht-
bar sein sollen. Warum? Der Betrachter sucht immer 

Durch den markanten farblichen Abschluss der 
Backen wird die Gesichtsbreite sehr gut aufgenommen 
und lenkt mit dem wenig betonten unteren 
Fassungsbereich von der engen PD im Verhältnis zur 
Gesichtsfläche gekonnt ab.
Tipp: Diese Variante ist besonders bei Menschen mit 
engem Augenabstand im Vergleich zur Gesichtsfläche 
zu empfehlen. Würde die Fassung komplett die 
breiteste Proportion aufnehmen, rücken die Augen 
optisch nach innen und betonen die kleine PD.

▶▶
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die Augen des Gegenübers und nimmt diese im Kon-
text zur Umrandung der Brille wahr. Stehen die Au-
gen zur Nase zentriert, entsteht schnell ein Schielef-
fekt. Bei der aktuellen Brillenmode sind die Gläser 
teilweise sehr überzeichnet und wir sind es gewohnt, 
dass die Augen im oberen Drittel des Glases schwe-
ben. Es ist ungünstig für den Gesamteindruck, wenn 
durch engstehende Augen auch noch im äußeren Glä-
serbereich sehr viel freie Fläche entsteht. Es gibt aus-
reichend schmalere Fassungen, die dieses Problem 
lösen. Wählen Sie einfach unterschiedliche Gläser-
größen aus und beobachten die Effekte.

Der Nasenfaktor ist für viele Kunden wichtig
Die Nase, ein Thema, mit dem jeder Optiker bei der 
Fassungsberatung konfrontiert ist. Kaum ein Kunde 
ist mit ihr so richtig zufrieden, wer hier sachkundig 
berät, punktet auf jeden Fall im Kundengespräch. 
Denn ob Stupsnäschen oder eher etwas größer, 
knubbeliger oder kantiger gewachsen, Brillenträger 
können durch eine geschickt gewählte Brillenvari-
ante unliebsame Proportionen ausgleichen: Die 
Form und die Stegvariante einer Brille beeinflussen 
optisch die Nasenform, den -verlauf und die -länge. 

Blicken Sie also auf die Nasenlänge, die Breite 
des Nasenrückens, die Nasenwurzel, die Spitze und 
den Verlauf der Nase (gibt es Knicks oder Knubbel?). 
Jetzt können Sie zunächst verschiedene Stegvarian-
ten ausprobieren und die Ergebnisse vergleichen. 

Wirkt die Nase länger oder kürzer, schmaler oder 
breiter? Wo schaut man hin? Wird ein Knick betont 
oder verdeckt der Steg diesen sogar? Um Ihre Wahr-
nehmung zu schulen, schauen Sie einfach auf die 
Bilder in diesem Beitrag.

Mit Form- und Stil-Know-how  
zu einer guten Kundenbindung
Geschulte Augenoptiker und ihre Teams können sich 
durch eine nachvollziehbare Stilberatung von Mitbe-
werbern und vor allem vom Internetgeschäft abhe-
ben. Zudem nimmt der Optiker bei einem solchen, 
faktenorientierten Beratungsgespräch eine andere 
Perspektive ein: Er wird zum neutralen Sachver-
ständigen, der durch seine Expertise Parameter auf-
zeigt und einordnet. Oftmals erkennen die Kunden 
dabei auch, dass ihre ursprünglichen Vorstellungen 
der zukünftigen Brille nicht sinnvoll sind, sie erleben 
die Beratung des Optikers als nachvollziehbar und 
schlüssig. Selbst sehr festgelegte Kunden sind ar-
gumentativ zu überzeugen.

Die Qual der Wahl ist auf jeden Fall leichter
Trotz aller Fakten und Parameter stehen häufig am 
Ende der Beratung mehrere Fassungen zur Auswahl 
und die Qual der Wahl beginnt. Nun schließt sich der 
Beratungskreis: Erinnern Sie sich an die zu Beginn 
geäußerten Adjektive zur gewünschten Wirkung des 
Kunden? Welche der Fassungen passt am besten 

Ein hoher Steg ist nichts für Langnasen: Der 
hochgezogene Schlüssellochsteg streckt die Nase. 
Für lange Nasen ist diese Variante ungünstig, bei 
unserem Modell sogar grenzwertig – auch wenn die 
optische Verlängerung von seiner kräftigeren 
Nasenspitze ablenkt.

Mit Farbe und Form lassen sich Akzente setzen: 
Das grobe Material sowie die Breite des Steges 
wirken optisch sehr schwer und verkürzen die 
Nase. Die Nasenspitze wirkt mit einem Mal 
knubbliger.

Nicht nur die Form und Verlauf des Steges 
beeinflussen, sondern auch die Farbwahl: 
Der Hingucker liegt bei dieser Fassung eindeutig 
auf dem farblich dominanten und breiten Steg. Dies 
wirkt im Gesicht unseres Modells härter. 

Obwohl diese Fassung eigentlich etwas zu dunkel 
ist, liegt der Hingucker nicht mehr auf der Nase, da 
es keinen optischen Anziehungspunkt mehr gibt. 
Die Stegbreite ist passend. 
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dazu? Hilfreich kann es jetzt auch sein, den Stand-
punkt zu wechseln: Stellen Sie sich mit den Kunden 
vor einen Ganzkörperspiegel und beobachten, welche 
der Fassungen auch auf größere Entfernung die ge-
wünschte Wirkung verstärken. Welches Modell passt 
am besten zu den Gesamtkörperproportionen? Wel-
che Stilaussage wird erzielt? Wenn Sie nun noch 
nachvollziehbare Tipps zur Wirkung Ihrer Kunden mit 
Brille geben können, dann ist Ihnen eine rundum ge-
lungene Beratung geglückt. Sie können sich auf ein 
tolles Kunden-Feedback freuen – und nutzen viel-
leicht auch die Chance auf einen Mehrbrillenverkauf! 
Haben wir Ihr Interesse geweckt? Mehr Informationen 
zu Stil und Wirkung veröffentlichen wir in der kommen-
den Ausgabe 2/20. Suchen Sie zusätzliches Hinter-
grundwissen über das Thema? Weitere Beiträge dieser 
Art finden Sie in den Ausgaben „DER AUGENOPTIKER 
11 und 12/2018“. ••
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Achtung bei randlosen Brillen: Viele 
Kunden sind der Meinung, dass diese 
Fassungen unsichtbar sind. Doch auch 
diese transparenten Brillen besitzen 
einen Steg, der zwar häufig dezent ist, 
hier bei unserem Model die Nase aber 
ungemein verlängert. Im Vergleich dazu 
wird die Nase durch den farblich und 
proportional passenden Steg der rechten 
Fassung ins rechte Licht gerückt.
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