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Ein kleiner Schritt  für einen Augenopti ker

ein riesiger Sprung für die Augenoptik



Liebe Brillen.Profi s,

wenn mein bisheriges Berufsleben ein Projekt gewesen wäre, hätt e es vermutlich 
nie die erste Freigaberunde überstanden: Fragwürdige Ausgangslage. Wenig Plan-
barkeit. Viele Risiken.

Denn ich bin weder klassische Betriebswirti n noch ausgebildete Augenopti kerin. 
Kurzum: doppelte Quereinsteigerin. Und natürlich begegnet man auf seinem Weg 
Menschen, die einem erklären, was unter diesen Voraussetzungen alles nicht 
möglich ist.

Zum Glück gibt es auch die anderen! Diejenigen, die Potenzial sehen, Chancen 
geben und Vertrauen schenken. Jeder von uns verdankt einen Teil seines Erfolges 
Menschen, die im richti gen Moment an einen geglaubt haben. Manchmal mehr, als 
man selbst.

Diese dankbare Erfahrung prägt auch meinen Blick auf die Zukunft . Digitalisie-
rung, KI, Screening: Die Zukunft  der Augenopti k klopft  nicht mehr an. Sie hat die 
Tür längst eingetreten und sitzt mit am Tisch (mehr dazu auf den Seiten 4-7). Wer 
geduldig darauf wartet, dass wieder Ruhe einkehrt, steht eiskalt im Durchzug.

Deshalb habe ich mir – zur Sicherheit – über die Jahre ein erstaunlich hilfreiches 
Pragmati smus-Mantra zurechtgelegt, das da lautet: Egal was kommt, ich fi nde 
einen Weg. Damit ist nicht gemeint, auf alles sofort eine Antwort zu haben. Auch 
nicht, dass es leicht wird. Und erst recht nicht, jedes Problem allein meistern zu 
müssen. Es bedeutet vielmehr aufgeschlossen zu sein, steti g dazuzulernen und 
darauf zu vertrauen, dass man gemeinsam eine Lösung fi nden wird!

Auch Unternehmen brauchen Partner, auf die sie sich verlassen können. 
Verbündete, die Orienti erung geben und den Mut stärken, den nächsten Schritt  
zu gehen – vor allem auf unbekanntem Terrain! Darin sehe ich unseren Auft rag 
von brillen.profi  für Sie.
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knapper. Diese Entwicklung wird neue Versorgungslücken 
schaff en. Und jede Versorgungslücke schafft   Chancen für 
diejenigen, die Verantwortung übernehmen.

Mit „diejenigen“ meine ich ausdrücklich uns Augenopti ker. 
Denn Hand aufs Herz: Wo, wenn nicht in unseren Fach-
geschäft en, hätt e das Thema Augengesundheit eine glaub-
würdige Adresse? Wer hat regelmäßigen Kontakt zu den 
Menschen? Wer investi ert seit Jahren in Messtechnik, Be-
ratung und Fachwissen? Wer genießt das Vertrauen seiner 
Kunden? Die Antwort liegt auf der Hand.

Deshalb geht es aus meiner Sicht längst nicht mehr um die 
Frage, ob Screening kommen wird. Die entscheidende Frage 
lautet vielmehr: Welche Rolle werden wir Augenopti ker 
dabei spielen? Werden wir die Entwicklung akti v gestalten? 
Oder werden wir irgendwann feststellen, dass andere diese 
Chance erkannt und fernab von uns besetzt haben?

» Wo, wenn nicht in unseren 
Fachgeschäften, hätte das 

Thema Augengesundheit eine 
glaubwürdige Adresse? «

Jetzt steht dieses Thema also plötzlich vor uns. Wobei... 
so plötzlich ist es vielleicht dann doch wieder nicht. Tono-
meter, Funduskameras & Co. sind schließlich keine echten 
Neuerfi ndungen. Viele dieser Technologien begleiten unsere 
Branche bereits seit Jahren. Der Unterschied ist: Sie stehen 
heute dank Digitalisierung, KI, Telemedizin und den bereits 
erwähnten Veränderungen in unserer Gesellschaft  plötzlich 
in einem völlig neuen Kontext.

Was früher vielleicht bei dem einen oder anderen als „Spie-
lerei des Chefs“ abgetan wurde, entwickelt sich zunehmend 
zum echten Must-have. Denn erstmals treff en technische 
Möglichkeiten auf einen konkreten gesellschaft lichen Be-
darf. Die Technik war in vielen Fällen schon da. Was bisher 
gefehlt hat, waren die Rahmenbedingungen, um daraus ein 
relevantes Angebot für eine breite Zielgruppe zu machen. 
Genau diese sind heute vorhanden. Und deshalb ist Scree-
ning für mich weit mehr als ein neues technisches Feature 
oder eine zusätzliche Dienstleistung. In einer Zeit, in der 
Kunden immer stärker nach echtem Mehrwert suchen und 
Produkte allein kaum noch zur Diff erenzierung ausreichen, 

ist Screening ein echter Silberstreif am augenopti schen Ho-
rizont. Mehr noch: Es ist eine echte Chance, eine neue Rolle 
für uns Augenopti ker entstehen zu lassen.

Und genau hier beginnt für mich der eigentliche Kern des 
Themas. Screening ist nicht einfach ein weiteres Produkt. 
Es ist kein neues Glasmaterial. Keine neue Entspiegelung. 
Keine neue Fassungskollekti on. Zum ersten Mal seit langer 
Zeit geht es bei einer großen Zukunft schance nicht primär 
um das, was wir verkaufen. Es geht um das, was wir können. 
Um unsere Kompetenz. Um unsere Glaubwürdigkeit. Um 
unsere Bedeutung für die Gesellschaft . Das macht dieses 
Thema so besonders. Und das Beste daran: Screening passt 
zu uns wie die sprichwörtliche Faust aufs Auge. Es geht um 
Technik. Es geht um Fachwissen. Es geht um Verantwor-
tung. Es geht um echte und wertschätzende Interakti on mit 
unseren Kunden. Und ja, ganz nebenbei geht es natürlich 
auch um die Möglichkeit – fernab der klassischen Gleit-
sichtbrille – nicht nur echten Kundennutzen zu generieren, 
sondern auch Umsätze! Dass diese Chance auch andere 
erkannt haben – vom großen Filialisten bis zur Drogerieket-
te – überrascht daher überhaupt nicht.

Und ja, lassen Sie uns auch über die Realität sprechen. 
Denn bei aller Euphorie: Screening ist keine Wunderlösung 
– und ganz sicher kein Selbstläufer.

Screening ersetzt keinen Augenarzt – und darf es auch nie. 
Wir sprechen hier über das Erkennen von Auff älligkeiten, 
nicht über Diagnosen. Wer diese Grenze verwischt, wird 
früher oder später Probleme bekommen – fachlich, recht-

Basti an Schnuchel
Augenopti kermeister & Geschäft sführer bei brillen.profi 

Seit 1999 in der Branche zuhause, treibt er Themen wie 
Screening mit klarer Überzeugung voran, oft  streitbar, aber 
immer im Sinne einer starken, unabhängigen Augenopti k.

Es gibt ein Thema, das mich seit vielen Monaten beschäft igt.
Und wenn ich ehrlich sein darf: Seit einigen Wochen bringt 
es mich zunehmend auf die Palme. Worum es geht? Um 
Screening. Oder aus Sicht unserer Kunden gesprochen: Um 
die Möglichkeit, den Status der eigenen Augengesundheit 
(beim Augenopti ker) überprüfen zu lassen, unterstützt durch 
KI, Telemedizin oder eine Kombinati on aus beidem.

Auch auf die Gefahr hin, dass bei Ihnen jetzt der Gedanke 
„Opa erzählt von früher“ aufk ommt, muss ich ein kleines 
bisschen ausholen. Denn ich bin überzeugt: Kaum ein Thema 
hat in den vergangenen 25 Jahren das Potenzial gehabt, 
unsere Branche so nachhalti g zu verändern wie dieses.

» mit dem Thema Screening 
liegt eine Chance vor uns, 
wie sie unserer Branche 

nur selten begegnet «

Ich bin seit 1999 in der Augenopti k täti g und habe in dieser 
Zeit, wie Sie vermutlich auch, zahlreiche Trends kommen und 
leider fast genauso viele wieder sang- und klanglos ver-
schwinden sehen. Gleichzeiti g haben wir Augenopti ker Stück 
für Stück wichti ge Geschäft sfelder verloren. Angefangen bei 
der Plan-Sonnenbrille, die heute größtenteils online verkauft  
wird, über Kontaktlinsen, die in Deutschland seit Jahrzehnten 
weit hinter ihrem tatsächlichen Potenzial hinterherhecheln, 
bis hin zu Kinderbrillen, die sich in vielen Geschäft en mitt ler-
weile auf eine symbolische „Kinderecke“ beschränken. Doch 
jetzt liegt mit dem Thema Screening eine Chance vor uns, 
wie sie unserer Branche nur selten begegnet.

Genau deshalb macht sich bei mir eine Sorge breit: Dass 
wir unabhängigen Augenopti ker ausgerechnet diese Chan-
ce verpassen könnten. Und um es ganz deutlich zu sagen: 
Für mich ist Screening kein kurzfristi ger Trend, der morgen 
wieder irgendwo neben der Bröckelzange in der Schublade 
verstaubt. Screening ist für mich eine Jahrhundertchance. 
Vielleicht sogar die größte Chance seit vielen Jahren, unsere 
Rolle neu zu defi nieren und unseren Betrieben eine zusätz-
liche, zukunft sfähige Perspekti ve zu geben.

Ich möchte Sie auch nicht mit demografi schen Entwick-
lungen langweilen. Fakt ist aber: Wir bekommen eine älter 
werdende Gesellschaft , die Gesundheit immer stärker 
priorisiert. Gleichzeiti g werden Fachärzte in vielen Regionen 

Ein kleiner Schritt
für einen Augenoptiker 

ein riesiger 
Sprung für 

die Augenoptik
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lich und im Vertrauen unserer Kunden. Mit jedem Schritt  
in Richtung Augengesundheit wächst auch unsere Ver-
antwortung. Das bedeutet: Dokumentati on, klare Prozesse 
und ein verantwortungsvoller Umgang mit Ergebnissen sind 
keine Kür, sondern Pfl icht. Aber: Es gibt viele Anbieter von 
telemedizinischen Lösungen, die zum einen eine Brücke 
zwischen Screening und Diagnose – also zwischen Augen-
opti k und Augenheilkunde – schlagen und gleichzeiti g auch 
die potenziellen Risiken für Sie als Augenopti ker adressieren 
und auf ein absolutes Minimum reduzieren.

» Screening passt zu uns 
wie die sprichwörtliche 

Faust aufs Auge «

Und ja – diese Technik kostet Geld. Nicht wenig. Ein Gerät 
allein verdient aber noch keinen Euro. Es braucht einen kla-
ren Plan, wie Screening in den Alltag integriert wird. Neben-
bei wird das nicht funkti onieren! Auch der Kunde hilft  uns 
hier nicht automati sch. Heute fragt kaum jemand akti v nach 
Screening – das liegt nicht nur an fehlender Kommunika-
ti on. Viele verstehen schlicht noch nicht, welchen Mehrwert 
wir ihnen bieten können. Genau das ist unsere gemeinsame 
Aufgabe: erklären, einordnen und Vertrauen schaff en.

Auch das Thema Augenarzt vor Ort wird uns begleiten. Nicht 
als Gegner – sondern als notwendiger Bestandteil eines 
funkti onierenden Systems. Die Zukunft  liegt nicht im Gegen-
einander, sondern in einer klugen Ergänzung. Immer mehr 
Augenärzte – gerade jüngere – ti cken dabei genauso wie wir!

Und damit sind wir beim Titelbild dieses Arti kels: 
Die Screening-Rakete steht längst auf der Startrampe, der 
Countdown läuft … trotzdem stehen viele noch daneben 
und diskuti eren, ob sie überhaupt einsteigen oder sogar 
mitf liegen sollen. Statt dessen hört man häufi g in persön-
lichen Gesprächen:

• „Warten wir mal ab – die Geräte
werden besti mmt noch günsti ger.“

• „Was ist mit den Daten? 
Die landen ja sonst wo!“

• „Da bekomme ich besti mmt Ärger 
mit dem Augenarzt vor Ort.“

• Oder mein persönlicher Favorit: 
„Bei uns fragt doch keiner danach.“

Ganz ehrlich: Natürlich fragt heute noch kaum ein Kunde 
danach. Schließlich gilt auch hier der Grundsatz: Eine nicht 
kommunizierte Leistung ist eine nicht vorhandene Leistung!
Vor der Mondlandung hat auch niemand auf der Straße 
gefragt, wann der nächste Flug startet. Und trotzdem sind 
Menschen aufgebrochen.

Seien wir doch froh, dass wir diese Chance überhaupt 
haben – die Chance, uns vielleicht zum ersten Mal als echte 
Gesundheits-Handwerker zu positi onieren.

» wir sind nicht allein im 
Universum – genau jetzt ist 

der Zeitpunkt, entschlossen 
Flagge zu zeigen «

Und seien wir auch ehrlich: Noch stehen uns „nur“ Droge-
riemärkte gegenüber. Noch. Wenn ich heute nicht Ge-
schäft sführer von brillen.profi  wäre, sondern beispielsweise 
einer Verbundgruppe für Apotheker, dann würde ich in 
diesem Bereich jetzt den Turbo zünden. Denn: Die Apo-
theker haben einen entscheidenden Vorteil – den weißen 
Kitt el, dem, ganz unabhängig vom tatsächlichen Know-how, 
nach wie vor eine enorme Kompetenz zugeschrieben wird. 

Keine Sorge, das ist kein Aufruf, jetzt wieder im weißen 
Kitt el zu arbeiten. Es ist vielmehr der Hinweis darauf, dass 
wir nicht allein im Universum sind – und dass genau jetzt 
der Zeitpunkt ist, gemeinsam und entschlossen Flagge zu 
zeigen. Wir müssen zusammen dafür sorgen, dass es keinen 
Zweifel daran gibt, dass wir – und nach Möglichkeit nur wir 
– die erste Anlaufstelle, der Moderator, rund um das Thema 
Augengesundheit sind.

Und damit sind wir wieder bei der Mondlandung. Wer war 
der erste Mensch auf dem Mond? Na klar: Neil Armstrong. 
Und der zweite? Genau. Da wird es schon sti ller. Es geht 
nicht darum, dass der Zweite schlechter war – es geht da-
rum, dass sich die Welt immer an den Ersten erinnert. Was 
gilt es also jetzt zu tun?

1.  Machen Sie Augengesundheit zur Chefsache. 
Ohne klare Priorität kein Fortschritt .

2.  Bilden Sie sich weiter.
Nutzen Sie die Angebote unserer Industriepartner und 
Branchenverbände. Frischen Sie Ihr Wissen auf und 
holen Sie sich Input von außen.

3.  Setzen Sie sich mit Technik auseinander. 
Schauen Sie sich Hardware und Soft ware genau an – 
und achten Sie auf off ene, zukunft sfähige Systeme.

4.  Investi eren Sie strategisch. 
Und ja, das bedeutet manchmal auch, andere Investi -
ti onen zunächst zurückzustellen.

5.  Nehmen Sie Ihr Team mit. 
Starten Sie – auch wenn es am Anfang holpert. 
Jede Mondmission hatt e ihre Schwierigkeiten.

6.  Bleiben Sie dran!

Ja, Veränderung ist anstrengend, und nicht immer läuft  alles 
von Anfang an nach Plan. Aber sind wir doch mal ehrlich: 
Wir Augenopti ker leben im Vergleich zu vielen anderen 
Branchen (noch) in einer komfortablen Positi on. Wir ha-

ben mehrere Krankenkassenreformen überstanden und 
sind durch Corona am Ende sogar gestärkt gegangen. Das 
macht Veränderung nicht leichter – im Gegenteil. Aber es 
darf auch keine Ausrede sein. Es gibt dazu einen passenden 
Spruch, den ich erst vor Kurzem gelesen habe: „Die Lorbee-
ren von heute sind der Kompost von morgen!“ Das Wort 
„Kompost“ kann man dabei negati v, aber gleichzeiti g auch 
sehr positi v bewerten. Negati v zeigt es, dass Erfolg ohne 
Zutun in der Regel nicht von Dauer ist. Aber da ich – und 
ich würde mir wünschen, dass Sie es auch sind – ein grund-
sätzlich positi v denkender Mensch bin, kann man es auch so 
sehen: Auf Kompost haben neue Ideen mehr Energie, mehr 
Chancen zu wachsen! Der Blickwinkel liegt allein bei jedem 
Einzelnen – also auch bei Ihnen!

Ich bin überzeugt: Kaum ein Thema bietet aktuell mehr Poten-
zial als Screening. Es wäre wirklich schade, wenn wir diese 
Chance als Branche verstreichen lassen. Denn eines ist klar: 
Wenn wir sie nicht mit echtem Mut und einem ernst gemein-
ten Willen nach Weiterentwicklung ergreifen, wird es ganz 
sicher jemand anderes tun und dann wird das Screening beim 
unabhängigen Augenopti ker vielleicht das gleiche Schicksal 
ereilen wie die Plan-Sonnenbrille oder die Kinderbrille.

Sie können sich darauf verlassen, dass wir bei brillen.profi  
alles daransetzen, unsere Partner in diesem Segment zu 
unterstützen – und dass wir am Ende gemeinsam diese 
einzigarti ge Chance nutzen: für Ihren Erfolg und für die 
Zukunft  der Augenopti k. Nutzen Sie die aktuellen Möglich-
keiten, die wir und unsere Industriepartner Ihnen schon 
heute zur Verfügung stellen und auch in Zukunft  noch 
weiter ausbauen werden. 

Lassen Sie uns also endlich gemeinsam starten. Oder, um im 
Bild zu bleiben: Das hier ist unser Moment für „ein kleiner 
Schritt  für einen Augenopti ker – aber ein riesiger Sprung 
für die gesamte Augenopti k“.
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Hornhautf orm und -transparenz, Augeninnendruck, beidäu-
giges Sehen oder der Sehnervenkopf. Veränderungen lassen 
sich so über längere Zeiträume beobachten und Auff älligkei-
ten frühzeiti g erkennen.

Wer Optometrie anbietet, muss fachlich liefern

Einfach eine Netzhautkamera ins Fachgeschäft  stellen und 
damit Optometrie anbieten? Davon hält Stefan Schwarz we-
nig. Wer Optometrie anbiete, müsse fachlich auch liefern 
können. „Das merken sonst die Kunden“, ist er überzeugt. 
Genau diese Konsequenz scheint sich in seiner Optometrie-
praxis auszuzahlen. Denn ein großer Teil seines Umsatzes 
entsteht direkt durch Dienstleistungen und wiederkehrende 
Messungen. Gleichzeiti g führen Vertrauen und fachlich nach-
vollziehbare Empfehlungen zu höheren Durchschnitt spreisen 
und Weiterempfehlungen. 

Genauso wichti g wie das Erkennen von Auff älligkeiten ist 
für Schwarz die Frage, was danach passiert. „Wir behaupten 
nie, dass wir die letzte Instanz sind und alles können.“ Be-
steht weiterer Abklärungsbedarf, verweist er seine Kunden 
an entsprechende Fachärzte. Wurde Stefan Schwarz in den 
Anfangsjahren bei Refrakti on und Kontaktlinsenanpassung 
teilweise noch als Mitbewerber wahrgenommen, schätzen 
Augenärzte und Kliniken sein Team und ihn heute als kompe-
tenten Ansprechpartner.

Deutschland hat Nachholbedarf

„Was die Bedeutung der Optometrie angeht, hängen wir in 
Deutschland total hinterher – genauso wie bei der Digita-
lisierung“, kriti siert Schwarz. In den USA z. B. sei man schon 
deutlich weiter: Dort ist ein Optometrist ein anerkannter 

Beruf – in Deutschland fehlt bislang eine vergleichbare ge-
setzliche Anerkennung. Die RAL-Zerti fi zierung ist ein erster 
Schritt  zur Dokumentati on der Qualität und Inhalte.

Dass seine Kunden für optometrische Leistungen bezahlen, 
musste auch er erst etablieren: „Alle Leistungen, für die es 
keine bekannte Schablone gibt, müssen erklärt werden.“ Das 
sei mitunter mühsam gewesen. Doch wer verstehe, welchen 
Nutzen weitergehende Messungen bspw. beim Myopiema-
nagement haben können, sei auch bereit, dafür zu bezahlen. 

Wie ernst Stefan Schwarz seinen fachlichen 
Anspruch nimmt, zeigen auch seine 
Qualifi kati onen: Er ist unter anderem 
Mitglied der American Academy of 
Optometry – diese verlangt eine 
regelmäßige Zerti fi zierung –, des 
Briti sh College of Optometrists und 
der Vereinigung Deutscher Contact-
linsenspezialisten und Optometristen 
(VDCO). Zudem ist er im Deutschen 
Optometrieregister eingetragen. Seit 2003 
engagiert er sich außerdem ehrenamtlich bei den Special 
Olympics und untersucht dort die Augen der Athleten.

Die Zukunft  der Augenopti k?

Und wie blickt jemand in die Zukunft , der sich bereits mit 
Optometrie beschäft igte, als viele andere das Thema noch 
gar nicht auf dem Schirm hatt en? Für Schwarz ist klar: „Opto-
metrie wird in einigen Jahren unsere Berufsgrundlage und 
unsere Daseinsberechti gung sein.“ Eine alternde Gesell-
schaft , Präventi on bei jungen Augen und zunehmende Er-
krankungen wie Diabetes würden qualifi zierte optometrische 
Leistungen immer wichti ger machen.

„Ein bisschen Optometrie“ reicht nicht!
Seit über 35 Jahren ist Augengesundheitsvorsorge das Erfolgsrezept von Stefan Schwarz 

Als Stefan Schwarz Anfang der 1990er Jahre begann, sich 
intensiv mit Optometrie zu beschäft igen, war das Thema in 
deutschen Augenopti kfachgeschäft en noch weit davon ent-
fernt, den Stellenwert von heute zu besitzen. Mehr als 35 
Jahre später trägt sein Unternehmen im niedersächsischen 
Hildesheim die Spezialisierung sogar im Namen: 
Optometrie Schwarz. Die Kunden kommen inzwischen aus 
ganz Deutschland in seine „Optometriepraxis“.

Den entscheidenden Anstoß bekam Schwarz während seines 
Augenopti k-Studiums in Aalen. Vorträge amerikanischer und 
briti scher Optometristen begeisterten ihn. „Ich war empfäng-
lich für diese Impulse, wurde neugierig und habe mich mit 
der Optometrie-Themati k befasst“, erinnert er sich.

Sein Rat für den Einsti eg: einfach anfangen!

Dabei ist Optometrie für den Augenopti ker zunächst einmal 
nichts Spektakuläres. Sie beginnt mit dem Gespräch, einer 
sorgfälti gen Anamnese und dem Versuch, Sehdefi zite und 
deren mögliche Ursachen zu verstehen. Skiaskopie, Cover-
Test, Moti litäts-, Pupillen- oder Binokularprüfungen gehörten 
aus diesem Grund schon früh zu seiner täglichen Arbeit. Des-
halb auch sein Rat an Kollegen, die heute einsteigen wollen: 
einfach anfangen! Viele Untersuchungen ließen sich ohne 
große Investi ti onen in bestehende Abläufe integrieren.

Bei Optometrie Schwarz ist man inzwischen deutlich weiter. 
Moderne Messtechnik ermöglicht Untersuchungen vom Trä-
nenfi lm bis zur Netzhaut. Analysiert werden unter anderem

Inhaber:  Stefan Schwarz | FAAO,  
  Diplomate in Cornea, Contact 
  Lenses and Refracti ve Tech- 
  nologies der AAO, MCOptom, 
  Dipl.-Ing. (FH) Augenopti k
Standorte: Hildesheim
Eröff nung: 1990
Mitarbeiterzahl: 4 
Geschäft sfl ächen: 200 m²
Ausbildungsbetrieb: nein

www.optometr ie-schwarz.de

Wie ernst Stefan Schwarz seinen fachlichen 

Vereinigung Deutscher Contact-
linsenspezialisten und Optometristen 

Deutschen 
eingetragen. Seit 2003 

Sie haben auch 
eine tolle Geschichte?
Erzählen Sie es uns: 

j.gsell@brillen-profi .de
0 83 41 . 9 09 27 - 231

8 brillen.profi  GmbH brillen.profi  GmbH 9



Augenoptik 2030 beginnt in Frankfurt
Fünf Augenoptiker geben am zweiten Tag von peak26 Einblicke in ihre Erfolgsrezepte aus der Praxis

Nach den Top-Rednern am ersten Tag, gehört am 7. Dezember 
die Bühne bei peak26 ganz der Augenopti k. Unter dem Mott o 
„Augenopti k 2030 – Ideen aus der Praxis für die Praxis“ geht es 
nicht um graue Theorie, sondern Erfahrungen, Konzepte und 
Denkanstöße, die sich im eigenen Fachgeschäft  umsetzen lassen.

Wenn Praxiswissen die besten Ideen liefert

Den Anfang macht Svea Meier von 
Federer Augenopti k mit der Frage, warum Dif-
ferenzierung unsere Zukunft  ist und eine Brille 
durchaus zwei Preise haben darf. „Warum sollte 
eine Brille nur einen Preis haben? Wir haben 
diese Selbstverständlichkeit schon vor über 

einem Jahrzehnt hinterfragt – und daraus ein Zweipreis-Mo-
dell mit Economy und Lifeti me entwickelt. Ein Modell, mit dem 
wir Online-Preisvergleiche seit Jahren vollständig schachmatt  
setzen und klassische Preisdiskussionen weitgehend umge-
hen. Das Praxisbeispiel zeigt, wie eine andere Preislogik echte 
Diff erenzierung schaff en kann – und lädt dazu ein, das eigene 
Geschäft smodell neu zu denken.“

Christi an Bartels von Bartels Opti k erklärt, 
wie sich mit Optometrie Geld verdienen und 
das Profi l als Gesundheitsdienstleister schär-
fen lässt. „Ein Kunde kommt zu Ihnen, weil er 
eine neue Brille sucht. Was wäre, wenn daraus 
nicht nur ein Brillenverkauf entsteht, sondern 

eine langfristi ge Beziehung – mit mehr Vertrauen, höherem 
Umsatz und einer klaren Positi onierung als Gesundheits-
dienstleister? Genau das ermöglicht das „Bartels“ / brillen.
profi -System: ein strukturierter Prozess vom Screening über 
die Premiumberatung bis zum Recall. Doch der wirtschaft lich 
wichti gste Moment fi ndet nicht beim Screening statt . Wo er 
tatsächlich liegt, erfahren Sie in meinem Vortrag.“

Auch im weiteren Verlauf des Vormitt ags kommen die Ideen 
direkt aus dem Fachgeschäft :

Björn Albrecht von Fink Opti k widmet sich 
muti gem Ladendesign. „Raus aus der Innen-
stadt, rein in ein denkmalgeschütztes ehe-
maliges Wohnhaus – und das ohne klassisches 
Schaufenster. Bin ich nach 27 Jahren in der Au-
genopti k völlig verrückt geworden? In meinem 

Vortrag zeige ich, warum wir diesen Schritt  gewagt haben, 

welche Voraussetzungen dafür nöti g waren und ob sich unser 
ungewöhnliches Ladenkonzept am Ende ausgezahlt hat.“

Florian Wagner von Opti k Wagner
verrät, wie Mitarbeitergewinnung und 
-bindung selbst im „Outback“ funkti o-
nieren können. „Fachkräft e im ländlichen 
Raum fi nden und langfristi g halten? Das 
ist möglich – wenn man selbst etwas dafür 
tut. Wir gehen an Schulen, halten Vorträge und bieten Prakti -
ka an. Gleichzeiti g schaff en wir ein Arbeitsumfeld, in dem sich 
unsere Mitarbeiter wohlfühlen – mit guter Work-Life-Balance 
und ungewöhnlichen Extras wie eigenem Fitnessstudio oder 
gemeinsamen Kinoabenden. In meinem Vortrag zeige ich, wie 
daraus ein Team von inzwischen 28 Mitarbeitern inklusive 
sechs Auszubildenden geworden ist.“

Zum Abschluss zeigt Stefan Flegl von 
FLEGL Augenopti k, welchen Unterschied 
Verkaufspsychologie im Beratungsge-
spräch machen kann. „Kein Kunde möchte 
eine Brille kaufen! Was Kunden statt dessen 
suchen und warum genau darin eine der 
größten Chancen für erfolgreiche Augenopti k liegt – darum 
geht es in meinem Vortrag. Ein Perspekti vwechsel auf Bera-
tung, Wert und Verkauf, der den Blick auf das eigene Kunden-
gespräch nachhalti g verändern kann.“

Anschließend stellen sich Björn Albrecht, Florian Wagner 
und Stefan Flegl gemeinsam der Podiumsdiskussion – bes-
te Gelegenheit also, noch ti efer einzusteigen und voneinan-
der zu lernen. 

Das sollten Sie nicht verpassen

Sie sind noch nicht dabei? Dann QR-Code oben im Bild 
scannen, mehr über peak26 erfahren und direkt Ihren 
Platz sichern.

KI-Inhalte Kennzeichnen – Die to-eyes-MarketingExperten sind für Sie auf Stand
Neue Transparenzpfl ichten des europäischen AI Acts seit dem 1. August 2026

Seit dem 1. August 2026 müssen laut der neuen Transpa-
renzpfl ichten des europäischen AI Acts gewisse Inhalte, bei 
denen KI zum Einsatz kam, gekennzeichnet werden. Will 
heißen: Auch Sie als Augenopti ker müssen täuschend echte 
KI-generierte oder wesentlich KI-manipulierte Inhalte kenn-
zeichnen. Dazu gehören u.a. Bilder und Videos auf Web-
seiten und für Social Media sowie Werbemitt el wie Flyer 
oder Plakate. Zudem muss klar sein, wenn man mit einer 
KI kommuniziert (z. B. bei Chatbots). Und natürlich soll die 
Kennzeichnung sichtbar und verständlich sein.

Als spezialisierte Marketi ngagentur für Augenopti ker behalten die Experten 
von to.eyes gesetzliche Entwicklungen rund um Werbung, Datenschutz und 
digitale Kommunikati on konti nuierlich für ihre Kunden im Blick. Sie prüfen 
u.a. frühzeiti g, welche Auswirkungen rechtliche Änderungen auf Ihre Marketi ng-
maßnahmen haben, und setzen notwendige Anpassungen direkt um. Die gute 
Nachricht für Sie: Sie müssen sich um nichts kümmern!
Noch Fragen? Vereinbaren Sie gerne einen Beratungstermin zum Thema KI-
Nutzung in den digitalen Medien und in der Werbung – to.eyes gibt Antworten.

to.eyes - ideen für augenopti ker
Tel.: 0 83 41 . 9 09 27 - 80

E-Mail: info@to-eyes.de

Weitere Informati onen fi nden Sie auf 
der Homepage: www.to-eyes.de

Für

ohne 
sichtbare 
Grenzen.

Kontaktlinsen | Pfl egemitt el | Wellness für die Augen

Für

ohne 
frische Ideen

www.peak-event.com
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Raus aus dem Dornröschenschlaf!
Warum multifokale Kontaktlinsen immer wichtiger werden und neue Umsatzpotenziale bei Gleitsichtkunden eröffnen

Viele Menschen möchten auch mit zunehmender Presby-
opie nicht auf Flexibilität, Sehkomfort und ein akti ves Le-
bensgefühl verzichten. Während bestehende Kontaktlinsen-
träger ihre gewohnte Freiheit weiterhin genießen möchten, 
interessieren sich Gleitsichtbrillenträger für alternati ve 
Sehlösungen im Alltag.

Moderne multi fokale Kontaktlinsen eröff nen Ihnen damit die 
Chance, gleich zwei interessante Zielgruppen anzusprechen: 

1. Langjährige Kontaktlinsenträger, die ihre gewohnte Ver-
sorgung fortsetzen möchten.
2. Presbyope Brillenträger, die die Vorteile moderner Kon-
taktlinsen erstmals für sich entdecken. 

Wenn Ihr Fokus ausschließlich auf der Gleitsichtbrille liegt, ver-
passen Sie Ihre Gelegenheit für ein völlig neues Beratungsge-
spräch. Gerade bei akti ven Kunden, die Wert auf Komfort und 
Flexibilität legen, lohnt sich die Nachfrage. Wer diese Kunden 
akti v anspricht, erschließt zusätzliche Versorgungsmöglichkei-
ten innerhalb des bestehenden Kundenstamms.

Neuer Ansatz für das Beratungsgespräch 

Eine der häufi gsten Befürchtungen vieler Augenopti ker lau-
tet: „Wenn ich multi fokale Kontaktlinsen anpasse, verkaufe 
ich weniger Gleitsichtbrillen.“ Die Praxis zeigt jedoch ein 
anderes Bild. Die meisten Kunden entscheiden sich nicht 
entweder für Brille oder Kontaktlinse, sondern für beides. 
Gleitsichtbrillen und multi fokale Kontaktlinsen erfüllen 

unterschiedliche Anforderungen und ergänzen sich ideal. 
Während die Gleitsichtbrille meist die bevorzugte Haupt-
versorgung im Alltag bleibt, bieten multi fokale Kontaktlinsen 
zusätzliche Freiheit in Situati onen, in denen eine Brille als 
störend empfunden wird, z. B. beim Sport, beim Radfahren, 
auf Reisen, bei gesellschaft lichen Anlässen oder an langen 
Arbeitstagen. Multi fokale Kontaktlinsen sind daher in den 
seltensten Fällen ein Ersatz für die Gleitsichtbrille. Viel häu-
fi ger erweitern sie das Versorgungskonzept und erhöhen die 
Zufriedenheit Ihrer Kunden. Wer beide Lösungen anbietet, 
schafft   zusätzlichen Mehrwert und positi oniert sich als 
ganzheitlicher Ansprechpartner für modernes Sehen.

Komplizierte Anpassung? Schnee von gestern

Wenn Sie jetzt denken, das mag alles sein, aber Sie keine 
Lust auf mehrere Anpassrunden haben und sich demnach 
das Thema multi fokale Kontaktlinsen gerne ersparen, kann 
man das Gegenteil feststellen: multi fokale Anpassungen 
sind heute einfacher denn je. Moderne und klar strukturier-
te Anpasskonzepte, digitale Hilfsmitt el und die Unterstüt-
zung der Industriepartner erleichtern die Produktauswahl 
und helfen dabei schnelle Anpasserfolge zu erzielen. Einige 
moderne multi fokale Linsen erzielen eine First-Fit-Rate von 
bis zu 90 %, d.h. dass bei 9 von 10 Kunden die Erstanpas-
sung passt. Wir stehen Ihnen in Zusammenarbeit mit den 
Industriepartnern mit Schulungen und erfahrenen Anpass-
beratern unterstützend zur Seite und erleichtern Ihnen 
die Produktauswahl sowie den Einsti eg in die multi fokale 
Anpassung. 

Einen kompakten Überblick über alle unsere multi fokalen 
eye²-Kontaktlinsen fi nden Sie im INSIDE. Der noch leichte-
re Weg: Scannen Sie den QR-Code links im Bild.

Wie sichtbar ist Ihr Fachgeschäft im Online-Dschungel?
Unser Unternehmensberater Gerd Philipp Ruiner nimmt die neue Kundenreise für Sie unter die Lupe

Früher war der Weg ins Augenopti kfachgeschäft  oft  vorge-
zeichnet: Besuch beim Augenarzt, Rezept in der Hand – und 
dann ging es zum bekannten oder empfohlenen Augenopti -
ker. Heute beginnt die Suche häufi g ganz woanders, näm-
lich online. Google, Social Media, Bewertungen und digitale 
Empfehlungen beeinfl ussen zunehmend, welches Fachge-
schäft  überhaupt ins Blickfeld potenzieller Neukunden rückt.

Doch wie sichtbar ist Ihr eigenes Fachgeschäft  dort eigent-
lich? Und welchen Eindruck gewinnt ein Kunde, der Ihren 
Betrieb noch nicht kennt? In unserer neuen „Ruiner rät“-Fol-
ge beschäft igt sich brillen.profi -Unternehmensberater Gerd 
Philipp Ruiner deshalb mit der digitalen Kundenreise. Er zeigt, 
wie sich die Suche nach einem Augenopti ker verändert hat, 
welche Entwicklungen sich abzeichnen und warum es dabei 
um weit mehr als klassische Suchmaschinenopti mierung 
geht. Auch diesmal wird es wieder prakti sch: Was können 
Sie als Augenopti ker selbst tun, um online besser wahrge-
nommen zu werden? Welche Rolle spielt Social Media? Und 

an welchen Stellschrauben können Sie selbst mit überschau-
barem Aufwand drehen? Ein Perspekti vwechsel, der vielleicht 
die eine oder andere überraschende Erkenntnis bereithält. 

Wie gut würde Ihr eigenes Fachgeschäft  bei dieser digitalen 
Kundenreise abschneiden? Finden Sie es heraus: Einfach 
den QR-Code im Bild oben scannen und die neue Folge von 
‚Ruiner rät‘ ansehen.

BUSINESS & SERVICE 

DIE GLEITSICHTLINIE. MADE IN SWITZERLAND.
JETZT ERHÄLTLICH.
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Ray-Ban? Geht auch ganz unkompliziert!
Über den brillen.profi-Webshop bestellen Sie genau dann, wenn Sie die Fassungen brauchen

Ray-Ban gehört zu den bekanntesten Brillenmarken welt-
weit – doch nicht jeder Augenoptiker möchte sich mit einem 
Depotvertrag langfristig binden. Muss er auch nicht: Über 
unseren brillen.profi-Webshop können Sie die Topseller von 
Ray-Ban jetzt flexibel und ganz nach Bedarf ordern.

Ihre Vorteile auf einen Blick:

•	 Keine Mindestbestellmenge: Bestellungen sind bereits 
ab einer Fassung möglich.

•	 Keine Vertragsbindung: Ray-Ban ins Sortiment aufneh-
men – ganz ohne Depotvertrag.

•	 Einfach online bestellen: Direkt und unkompliziert über 
den brillen.profi-Webshop.

•	 Schnelle Lieferung: Bestellungen bis 11 Uhr werden noch 
am selben Tag versendet und erreichen Sie in der Regel 
am nächsten Werktag.

•	 Unkomplizierte Reklamationen: Einfach per WhatsApp 
über brillen.profi abwickeln. 

Auch interessant für Ray-Ban-Partner

Sie sind bereits offizieller Partner von Ray-Ban? Auch dann 
kann sich unser Webshop als zusätzliche Bestellmöglichkeit 
lohnen. Zwar fließen Umsätze, die Sie über den brillen.profi-
Shop tätigen, nicht in Ihren Abschluss bei Luxottica ein. Aber: 
Fehlt beispielsweise genau die Fassung, für die sich Ihr Kun-
de entschieden hat, können Sie kurzfristig über uns ordern. 

Ray-Ban genau dann, wenn Sie es brauchen

Ob Sie die Marke erstmals in Ihr Sortiment aufnehmen, 
einzelne Modelle ausprobieren oder einen konkreten Kunden-
wunsch erfüllen möchten: Mit brillen.profi bleiben Sie flexibel 
und bestellen nach Ihrem tatsächlichen Bedarf.

Besuchen Sie gleich unseren Online-Shop und entdecken Sie 
dort unsere Ray-Ban-Topseller. Weitere Informationen zu den 
Modellen erhalten Sie außerdem im INSIDE. 

ANGEBOT
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BRENDEL, TITANFLEX & HUMPHREY’S: Drei Marken, drei starke Profile
Wie Sie mit Eschenbach Eyewear unterschiedliche Kundentypen gezielt ansprechen können

Drei Marken, drei völlig unterschiedliche Charaktere: Mit 
den Herbst-/Winter-Kollekti onen 2026 zeigt Eschenbach 
Eyewear, wie gezielt sich verschiedene Kundengruppen 
ansprechen lassen:

• BRENDEL eyewear verbindet feminine Premium-Looks 
mit hochwerti gen Materialien, raffi  nierten Details und 
zeitloser Eleganz – für sti lbewusste Kundinnen, die 
Wert auf Qualität und modische Aktualität legen.

• TITANFLEX punktet dagegen mit starken funkti onalen 
Argumenten: Memory-Titan, geringes Gewicht, hohe Fle-
xibilität und technische Innovati onen treff en auf moder-
nes Design. Mit dem TF MagSnap präsenti ert die Marke 
zudem ihren ersten magneti schen Clip-on und verbindet 
Korrekti ons- und Sonnenbrille in einem System.

• HUMPHREY’S eyewear schlägt eine andere Rich-
tung ein. Ausdrucksstarke Farben, Unisex-Formen und 

Streetstyle-Atti  tüde richten sich an jüngere, modeaffi  ne 
Kunden, die mit ihrer Brille Persönlichkeit zeigen wollen.

Drei Kollekti onen also, die sich nicht kannibalisieren, 
sondern sinnvoll ergänzen. Welche Verkaufsargumente sie 
bieten, welche Sorti mentslücken sich damit schließen lassen 
und wo zusätzliche Umsatzchancen warten, lesen Sie im 
INSIDE unter inside.brillen-profi .de.

DER SMARTE ALLTAGSHELFER

eschenbach_optik_vision_de            eschenbach.sehhilfen

Ab sofort im  
Onlineshop

- Großer stufenloser Vergrößerungs- 
 bereich von 3x-48x

- Großes Sehfeld

- 25 Kontrastfarben wählbar 

- Sehr gute, verzeichnungsfreie 
 Abbildungsqualität

- Mini-HDMI-Anschluss

- Betriebsdauer: 4 Stunden

- Ausklappbarer Griff

Weniger Komplexität & mehr Beratungserfolg
Die neue Seiko World Collection bringt Struktur ins Portfolio und Orientierung ins Kundengespräch

Welches Glas passt zu welchem Sehbedürfnis? Mit der 
Seiko World Collecti on strukturiert der Glashersteller sein 
Portf olio komplett  neu. Herzstück ist die Seiko Smartrix: 
Sie führt Schritt  für Schritt  zum passenden Brillenglas 
und macht zusätzliche Sehanforderungen sichtbar – vom 
Arbeitsplatz bis zur Freizeit. Dazu verspricht die neue Dual-
Form™ Technologie mehr Sehkomfort und eine schnellere 
Eingewöhnung. Was genau hinter dem neuen Konzept 
steckt und wie es Ihre Beratung und den Mehrbrillenver-
kauf unterstützen kann, lesen Sie im INSIDE unter 
inside.brillen-profi .de.

Einmal zahlen, zwölf Monate versandkostenfrei bestellen
Mit pricon prime sichern sich Brillen.Profis die Versandkosten-Flatrate – und aktuell sogar ohne Mehrkosten

Seit Juli 2026 ist pricon neu bei uns gelistet. Mit über 
12.500 Arti keln reicht das Sorti ment vom Werkstatt bedarf 

über Accessoires und Pfl egeprodukte bis zu Brillenfas-
sungen. Und für Sie bringt pricon gleich einen att rakti ven 
Vorteil mit: pricon prime. Für einmalig 39 Euro liefert 
pricon zwölf Monate lang versandkostenfrei – egal, wie 
oft  Sie bestellen. Wer sich bis Ende 2026 für die Flatrate 
entscheidet, erhält zudem eine Gutschrift  über 39 Euro für 
den pricon-Onlineshop. Damit haben Sie die Kosten direkt 
wieder drin und können ein Jahr lang fl exibel nach Bedarf 
ordern. Weitere Infos fi nden Sie unter: inside.brillen-profi .de

GANT Eyewear: Mehr als ein bekannter Name
Marcolin bringt amerikanischen Lifestyle und zeitlose Eleganz ins Brillensortiment

Amerikanische Traditi on trifft   europäische Raffi  nesse: GANT 
steht seit Jahrzehnten für Qualität, Authenti zität und lässige 

Eleganz – und spricht damit Kunden unterschiedlichster 
Alters- und Sti lgruppen an. Genau diese Marken-DNA 
prägt auch die aktuelle Eyewear-Kollekti on: klassische For-
men, moderne Proporti onen und hochwerti ge Materialien 
von Acetat bis Titan.

Bestseller, Neuheiten & Sti mmen aus der Praxis

Doch welche Modelle haben das Zeug zum Bestseller? Was 
zeichnet die neuen Titanfassungen aus? Und welche Erfah-
rungen machen andere Brillen.Profi s mit GANT im täglichen 
Verkauf? Unter inside.brillen-profi .de erfahren Sie, was 
hinter GANT Eyewear steckt und warum sich ein genauerer 
Blick auf die Kollekti on lohnt.G
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Optometrie digital gedacht
Wie Umami View Dokumentation, Gerätevernetzung und Beratung einfach zusammenführt

Optometrie entwickelt sich vom Zusatzangebot zu einem 
wichti gen Baustein moderner Augenopti k. Sie eröff net 
Fachgeschäft en die Chance, Beratungskompetenz sichtbar zu 
machen, Kunden langfristi ger zu begleiten und neue Dienst-
leistungen wirtschaft lich zu etablieren. Gleichzeiti g steigen 
die Anforderungen an den Alltag: Messwerte müssen doku-
menti ert, Geräte sinnvoll vernetzt und Ergebnisse so erklärt 
werden, dass Kunden den Wert der Leistung verstehen.

Genau hier entscheidet sich, ob Optometrie zum Prozess 
passt – oder einen neuen Prozess- und Medienbruch er-
zeugt. Denn zusätzliche Tests helfen wenig, wenn Ergeb-
nisse auf Papier oder in verschiedenen Systemen verteilt 
bleiben. Umami View setzt hier mit ausführlichen optome-
trischen Messtools auf einen einfachen und klar struktu-
rierten Workfl ow. Gemeinsam mit dem Augenopti ker lassen 
sich Reihenfolge, Umfang und Dokumentati on der opto-
metrischen Tests an den individuellen Ablauf im Geschäft  
anpassen. Ziel ist es, möglichst wenig Reibung im Scree-
ning-Prozess zu erzeugen und eine schnelle, einfache und 
nachvollziehbare Dokumentati on zu gewährleisten, damit 
wichti ge Informati onen nicht zwischen einzelnen Prozess-
schritt en und Medienwechseln verloren gehen.

Zentral vernetzt & überall verfügbar

Hinzu kommt die Gerätevernetzung. Messwerte und Bild-
material können über Schnitt stellen direkt in Umami View 
zusammengeführt werden – beispielsweise aus Systemen von 
Oculus oder Visionix. Statt  Informati onen an mehreren Arbeits-
plätzen suchen zu müssen, stehen sie zentral und cloudbasiert 
auf unterschiedlichen Endgeräten zur Verfügung. So entsteht 
eine konsistente Datengrundlage pro Kunde für eine lückenlo-
se Beratung und Nachbetreuung – beraterunabhängig.

Mindestens so wichti g wie die Dokumentati on ist die Kommu-
nikati on. Bei erklärungsbedürft igen Dienstleistungen besteht 
schnell eine Lücke zwischen Leistungsversprechen und tat-
sächlichem Kundenerlebnis. Kunden können die fachliche 
Qualität einer optometrischen Untersuchung nur begrenzt 
beurteilen – ein klassisches Informati onsgefälle. Transparenz 
wird deshalb zum Vertrauensfaktor. Ein Vergleichstool in 
Umami View stellt unterschiedliche Untersuchungspakete und 
deren Leistungsumfang verständlich gegenüber – ähnlich der 
Logik eines Konfi gurators. Das erleichtert die Entscheidung 
und schafft   zugleich Potenzial für höherwerti ge Leistungen, 
ohne dass das Gespräch auf reinen Verkauf reduziert wird.

Zum Abschluss erhält der Kunde seine Ergebnisse in einem 
strukturierten Bericht – ausgedruckt oder digital per E-
Mail. Damit wird aus einzelnen Tests ein nachvollziehbarer 
Gesamtprozess. Genau darin liegt das Potenzial digital 
integrierter Optometrie, unterstützt durch Umami View: 
Sie erweitert das Leistungsangebot, ohne den Arbeitsalltag 
unnöti g komplizierter zu machen.

Sportoptik trifft Pistengaudi: Auf nach Obergurgl!
Wegen der großen Nachfrage in den vergangenen Jahren findet unser Skiopening 2026 gleich zweimal statt

Unser Skiopening in Obergurgl hat sich längst zum be-
liebten Wintertreff  entwickelt – und war zuletzt regelmäßig 
schnell ausgebucht. Deshalb gibt es 2026 gleich zwei 
Termine zur Auswahl: 22.–24. November und 13.–15. 
Dezember. 

Freuen Sie sich auf spannende Fachvorträge rund um Sport-
opti k und Fachhandel, Ski- und Sportbrillentests mit 
gloryfy unbreakable direkt auf der Piste und jede Menge 
Gelegenheit zum Austausch. Dazu warten zwei Übernach-
tungen im 4-Sterne-Superior-Hotel, Skipass, Skiverleih und 
natürlich Après-Ski in der Nederhütt e. Wer dabei sein will, 
sollte jetzt schnell sein: Es gibt nur noch wenige Plätze!

Sichern Sie sich Ihren Platz bei Denise Gruber per Mail an 
d.gruber@brillen-profi .de oder unter 08341.90927-213.

Verbund-Kalender 2026
Veranstaltungen, Events & Workshops

• 6. Oktober sowie jeden 1. Dienstag im Monat: 
Azubi-Online-Akademie (online)

• 26.–30. Okt.: Einführung in die Hörakusti k (Kaufb euren)

• 2./3. November: Azubi-Days (Großwallstadt)

• 3. November: Seminar Teamentwicklung (Stutt gart)

• 8. November: Gründungsworkshop (Würzburg)

• 9. November: Tagesseminar Unternehmensverkauf 
(München)

• 16.–18. November: Hörgeräte-Technik für Azubis 
& Quereinsteiger (Kaufb euren)

• 22.–24. November: Ski-Opening (Obergurgl)

• 6./7. Dezember: peak26 (Frankfurt a.M.)

• 13.–15. Dezember: Ski-Opening (Obergurgl)

Optiker-Wissen to go
„Houston, wir haben ein Sehproblem!“

Die Schwerelosigkeit lässt Astronauten schweben – das ist 
kein Geheimnis. Aber wussten Sie, dass sie auch die Augen 
beeinfl ussen kann? Bei längeren Aufenthalten im All ver-
schieben sich Körperfl üssigkeiten Richtung Kopf. Die Folge: 
Der Augapfel kann sich abfl achen, der Sehnerv sich verän-
dern und die Sehschärfe nachlassen. SANS (Spacefl ight-
Associated Neuro-Ocular Syndrome) wird dieses Phänomen 
genannt. Nach der Rückkehr kann eine Korrekti onsbrille hel-
fen, Sehveränderungen auszugleichen. Doch was passiert 
bei längeren Missionen? Spätestens bei einer Reise zum 
Mars kann SANS zum Problem werden.           (Quelle: www.merkur.de)

Autor:
Maximilian Nürnberger ist Augenopti kermeister, Bachelor BBA sowie Head 
of Sales bei der Umami Ware GmbH. Seine Praxiserfahrung in der Augenopti k 
verbindet er mit einem klaren Fokus auf digitale Prozesse und kundenorienti erte 
B2B-Beratung. Gemeinsam mit dem Umami View Sales Team begleitet er Augen-
opti kbetriebe bei der praxisnahen Digitalisierung ihrer Abläufe und Umstellung.

Kontakt: 0151-46568118 | maximilian.nuernberger@umami-view.com | 
umami-view.com

BRILLEN.PROFI ALLERLEI
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Entdecken Sie 
Nuance Audio Plus

Die Hörbrille der 
nächsten Generation ist da.


