Korrektionsfassungen von Optello

Metallfassung von op Couture
AuBergewohnlich

Cazal-Modell 485: Die harmonisch ge-
formte, zartrandige Metallfassung steht
wohl jeder Frau. Schone Farben, interes-
sant kombiniert, und raffinierte, partiell
eingesetzte Matt/Glanz-Effekte machen
sie zu einer auBergewohnlichen Brille.

Material: Monel gold-plated. Farben:
Limone, Flieder, Toffee, Aubergine.

AuBergewéhnlich:
Cazal-Modell 485

Eigene Fassungskollektion

Die Marketinggruppe Optello setzt konse-
quent ihren Weg fort, die Mitgliedsbetriebe
mit Produkten unter dem Namen Optello zu
starken. Nach der Kontaktlinsen- und Pflege-
mittelserie ,Optello” und der Sonnenbrillen-
kollektion ,SunAngels by Optello” folgt nun
die Fassungskollektion. Der Start erfolgt mit
20 Modellen, die einen Schwerpunkt im
mittleren Preissegment haben.

Der Konsumbereich soll innerhalb von
Optello stérker forciert werden. Ein Schwer-
punkt liegt fiir 2006 bei den Kunststofffas-
sungen im modischen Design. In Zusam-

menarbeit mit einem deutschen Anbieter
wird die Fassungskollektion per internem
Internetshop vertrieben. Gleichzeitig bietet
der AuRendienst ebenfalls den Mitgliedern
die Fassungen an.

Zusétzlich ist umfangreiches Werbemate-
rial vorhanden: von der Zeitungsanzeige bis
zum Directmailing. Optello sieht als wichti-
ge Aufgabe an, nicht nur Produkte zu lie-
fern, sondern auch intelligente Abverkaufs-
maRnahmen beizusteuern, um Frequenz
und Ertrag zu steigern. Infos unter , www.
optello.de” oder Tel. (01 79) 791 38 84.
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Acetatmodell von op Couture
Besonderer Touch

Cazal-Modell 314: Edel gearbeitete, modi-
sche Acetatbrille mit schmeichelnden Dekor-
teilen aus Metall. Attraktive Farbkombinatio-
nen und trendige Lackeinlagen geben dem
Modell seinen ganz besonderen Touch.

Material: Acetat — Monel gold-plated. Er-
héltlich in den Farben: Aubergine, Karamel,
Anthrazit, Rubinrot.

Prisma-Software mit visualisierter
Verkaufsargumentation

Geblickt...?

Warum greift der Augenoptiker im Ver-
lauf eines Beratungsgespraches so oft zu
Papier und Stift, um durch mehr oder min-
der kiinstlerisch wertvolle Zeichnungen und
Skizzen dem Kunden wichtige Sachverhalte
zu veranschaulichen? Weil ,.ein Bild mehr
sagt als tausend Worte” und ein Kunde, der
nicht innerhalb von 10 bis 15 Sekunden ei-
nen verbal geschilderten Sachverhalt ver-
steht und erfasst, aufhort zuzuhoren. Und
dies ist das Ende der Argumente, der GAU
des Verkaufers.

Um dies zu vermeiden, die Kompetenz
des Augenoptikers zu unterstreichen und
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die Beratungsqualitdt gegentiber dem
Kunden zu steigern, hat die Firma Prisma
GmbH, Schwetzingen, fir ihre Branchen-
software ,Prisma Augenoptik” das Mo-
dul ,Sehen erleben” ent-
wickelt. Unter inhaltlicher
und technischer Mitwirkung |
kompetenter Verkaufstrai-

ner aus der Augenoptik-
branche und erfahrener
Kommunikationsdesigner

leben” ist ohne Aufpreis in der ,Prisma Au-
genoptik“-Branchensoftware enthalten.
Durch das besondere Mietverfahren, bei
dem Software, Fernwartung und Pro-
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wurden hier die wichtig-
sten Themen der Augenop-
tik didaktisch professionell
und grafisch ansprechend
visualisiert.

,Prisma Sehen erleben”
dient dem Augenoptiker im
Beratungsgesprach zur s
Unterstiitzung, Veranschau-
lichung und Vertiefung der
verbal formulierten Sachverhalte und Argu-
mente. Die Darstellungen sind bewusst
schematisch und klar strukturiert gehalten,
um dem Kunden die Moglichkeit zu geben,
die dargebotenen grafischen Inhalte auch
als augenoptischer Laie intuitiv zu erfassen.
Viele der einzelnen Darstel-
lungen sind mit grafisch
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gramm-Pflege einfach gemietet werden,
sind die Miet-Anwender schon seit tiber
einem halben Jahr mit ihrem kostenfreien
,Upgrade” in den GenuB dieses Software-
Highlights gekommen.

Weitere Informationen erhalten Sie unter
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hange und Sachverhalte
versteht, hat eine hohe Ent-
scheidungssicherheit fur =t
das angebotene Produkt
und dies fiihrt in der Regel
zu hoherwertigen Verkéu- F

fen und Zusatzgeschéften.

Der Augenoptiker etabliert

sich dartiber hinaus als

kompetenter Berater im kompletten The-
menbereich der Augenoptik.

Bei konsequentem Einsatz ist auch der
Effekt der Beratungskontinuitdt bzw. Bera-
tungskongruenz nicht zu unterschétzen.
Das verkaufende Personal erhalt einen opti-
malen Leitfaden an die Hand, welcher das
Beratungsgesprach qualitativ und quantita-
tiv auf einem gleichbleibend hohen Niveau
hélt. Damit erfahrt der Kunde auch bei sei-
nem ndchsten Besuch, dass seine Beratung
optimal war und seine Kaufargumente im-
mer noch Gltigkeit haben, gleich welcher
Mitarbeiter ihn diesmal bedient.

Das Programmmodul ,,Prisma Sehen er-
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Glasnutzungsbereiche

(062 02) 575 68 10 oder im Internet unter
Mww.prisma-computer.de” (hier kann eine
Demoversion kostenfrei heruntergeladen
werden).

Barbara Heinkelmann

Ralf Russow
\\/IQ \nnei‘lrlchlﬂgktig(FH)
PLANEN BergstraPe 10

Q6179 Mirsbach
Fon 09533-1495
Fax 09533-1496

LADEN

www.formundfunktion.de
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Demo-Software von Ipro
Unterstiitzung des
Verkaufs individuel-
ler Gleitsichtglaser

Augenoptiker, die an einem Seminar von
Benjamin Walther zum Thema ,Mit Gleit-
sichtgldsern Kunden begeistern” teilgenom-
men haben, wissen, warum die meisten
Kollegen von Geschéftserfolgen wie den
seinen nur trdumen. Der 46-jahrige Inhaber
des Geschéftes ,Der Augenoptiker” im ost-
friesischen Leer hatte nicht einmal im ,Hor-
ror-Jahr” 2004 EinbuRen zu beklagen.

Wahrend sich viele Augenoptiker darauf
einlassen, im ruindsen Wettbewerb um
,Schndppchenkunden” zu buhlen, sagt
Walther: ,Das Geld liegt auf der StraRe,
aber wer tiberleben will, wird in Zukunft vie-
les anders machen mussen.” Er selbst lasst
sich hochwertige Beratung angemessen be-
zahlen; die Augenglasbestimmung, die bei
ihm nur auf Termin zu haben ist und min-
destens eine Stunde dauert, kostet ab 38
Euro. ,Bis jetzt hat noch keiner gemeckert”,
sagt Walther, Gleitsichtspezialist seit 24 Jah-
ren, selbstbewusst. ,Wir haben satt zu tun.”
Den Kunden misse nur die Bedeutung ih-
res wichtigsten Wahrnehmungsorgans be-
wusst gemacht werden. ,80 Prozent aller
Eindriicke nehmen wir tiber die Augen auf,
das mussen wir den Menschen klarmachen,
damit sie bereit sind, Geld auszugeben.”
Mit 54 Prozent sind mehr als die Halfte der
Brillen, die er anpasst, Gleitsichtbrillen, da-
von 80 Prozent individuelle. , 70 Prozent
der Félle von schlecht vertragenen Gleit-
sichtbrillen sind nur durch Refraktionsfehler
zu erkldren, bei uns gibt es das nicht - des-
halb haben wir Kunden aus ganz Deutsch-
land und dartiber hinaus.”

Was bedeutet individuelle Gleitsicht ge-
nau? ,So wie jedes Horgerat und jedes Ge-
biss individuell angefertigt werden und nur
einem Menschen passen, wird individuelle
Gleitsicht fir ein einziges Augenpaar maR-
gefertigt”, sagt Walther. ,Fast jeder tiber 40-
Jéhrige wird so am besten versorgt, nicht
zuletzt, weil dabei die Augenabstande an-
gemessen bertcksichtigt werden.”

Zu Walthers Selbstversténdnis gehort es,
technisch auf dem aktuellsten Stand zu sein
und stets alle Register seines Kénnens zu
ziehen. Gegen schlecht angepasste Glaser
oder gar Bifokal-Brillen ist er geradezu aller-
gisch. ,Bifokal wurde im Jahr der amerikani-
schen Unabhéangigkeitserklérung 1776 er-
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Benjamin Walther und Ipro-Berater Manfred Tams vor dem Demo-Programm zur Unter-
stitzung des Verkaufs individueller Gleitsichtgldser

funden, es ist eine Frechheit, so etwas heu-
te noch zu verkaufen; nicht besser ist es,
wenn Spitzenprodukte der Glashersteller
ohne Videozentrierung unprofessionell an-
gepasst werden.”

Die Demo-Software fir individuell ange-
fertigte Gleitsichtglaser: Um seinen Kunden
die Vorztige individueller Gleitsichtglaser zu
verdeutlichen, hat Walther eine Demonstra-
tions-Software entwickelt und professionell
programmieren lassen, mit deren Unter-
stiitzung sich hochwertige Gleitsichtgldser
sehr viel besser verkaufen lassen. ,Bei rich-
tig angepasster Gleitsicht erreichen die Au-
gen immer die maximale Sehleistung; das
Demonstrations- und Vorfiihr-Programm
erklart, wie man kleinen und groBen Augen-
abstanden gerecht wird; ich kann dem Kun-
den sogar Fehlzentrierungen simulieren.”

Komfortable Verwaltung bei P&P
Kundenbindung
durch Kundenkarten

Diese in vielen Bereichen erfolgreiche
Methode lasst sich nach der jiingsten Ande-
rung des HWG nun auch in der Augenoptik
einsetzen. In der augenoptischen Verwal-
tungssoftware ,Easy!”, die von der Firma
P&P Software vertrieben wird, ist ein Bonus-

Da Walther lieber téglich neu unter Be-
weis stellt, dass , die Branche keinen Grund
zum Jammern, sondern ein unglaublich
groRes Potenzial” hat, als sich um den Ver-
kauf von Software zu kiimmern, Gberlgsst
er den Vertrieb seines Programms (Kosten-
beitrag 200 Euro) der Ipro GmbH. ,Benja-
min Walter hat eine Vision, die zu Ipro
passt”, sagt Geschéftsfiihrer Martin Him-
melsbach. ,Deshalb vertreiben wir sein Pro- L
gramm sehr gerne, und unsere regionalen
Ipro-Berater tibernehmen auch gleich die
Installation und Einweisung vor Ort. Es ge-
hort wenig dazu, vorauszusagen, dass sie
damit europaweit Erfolg haben werden.”

Weitere Informationen: bei Ipro im Inter-
net unter ,www.ipro.de” bzw. bei Der Au-
genoptiker Benjamin Walther, MiihlenstraRe
27,26789 Leer, www.DerAugenoptiker.de.

system integriert, mit dem sich Kunden-,
Familien- oder Vereinskarten komfortabel
verwalten lassen.

Der Druck der Karten lasst sich dabei frei
gestalten. Zur Erstellung professioneller Kar-
ten werden unter anderem auch alle win-
dows-kompatiblen Kartenprinter unterstitzt.

Weitere Infos bei: P&P Software GmbH,
Herr Petersen, Beim Sandschuster 1a in
29640 Schneverdingen, Tel. (0 51 99) 3 52,
Fax 12 94, E-Mail: mail@p-und-p.de, Web:
www.p-und-p.de.
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Herbst-Aktion von MailShop

Neueste Gerate im ,,Team”

MailShop Geriite-Aktion

Herbst [Winter 2006

-l
o
-

-

@HHS;‘ 0P

Wer arbeitet nicht gerne mit Spitzengers-
ten, die die Arbeit erleichtern und dazu
noch richtig Zeit sparen? Der MailShop in
Mihlacker hat auch dieses Jahr wieder ver-
schiedene Mess- und Refraktionsgeréte fir
Sie kombiniert. Die ,Teams” setzen sich im-
mer aus Autorefrakto-/Keratometern und
Scheitelbrechwertmessern zusammen.

Wenn Sie sich fir diese entscheiden, pro-
fitieren Sie von einem massiven Preisvor-

Fertiglesebrille von Porsche Design
~Reading Tool”

Ein faszinierendes ,must have” fiir an-
spruchsvolle Trendsetter ist das exklusive
+Reading Tool P'8801" aus der ,Porsche De-
sign Eyewear"-Kollektion von Rodenstock.

Individualitét und Stilbewusstsein ihres
Tragers spiegeln sich im puristisch markan-
ten Look der P'8801. Ausdrucksstark kon-
trastiert das flachige, maskuline Mittelteil
aus purem Edelstahl mit den ergonomisch
geformten Biigeln aus hochwertigem High-
tech-Kunststoff. Die hochwertige und funk-
tionelle Materialkombination kombiniert
optimale Flexibilitdt mit maximaler Bruchsi-
cherheit und bietet Leichtigkeit und Trage-
komfort vom Feinsten.
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teil. Das ,Basis-Team”, das ,Dream-Team”
und das ,Top-Team"” sind kombinierte Gera-
te fiir genaueste Messungen von Augen
und Brillen. Egal, welches ,Team” ins Spiel
kommt, Sie erhalten bis zum 15. Februar
2006 zusatzlich noch einen Hubtisch oder
ein volldigitales Pupillometer dazu.

Weitere Informationen erhalten Sie tele-
fonisch unter (0 70 41) 8 84-1 11

gergldser im Index 1,6, Kunststoff oder Mi-
neral, und allesamt zu minimalen ,Transfer-
summen” erhaltlich.
Bereits ab 50 Punkten gibt es dann
zum Beispiel original DFB-Schals, attrak-
tive T-Shirts, praktische Ruckséacke u.v.m.
Die genauen Lieferbereiche, Ausfiihrun-
gen und natdrlich die sensationellen Preise
der ,60er"-Brillengldser und eine Ubersicht
der Pramien erfahren Sie unter Telefon
(070 41) 8 84-1 10, Fax 16-1 59 oder unter
E-Mail: glas@mailshop.de.

oder unter , www.mailshop.de”.

Brillenglas-Sammelaktion
von MailShop

,Das Runde
muss
ins Eckige”

»Das Runde muss ins Eckige” -
unter diesem Motto hat die Mail-
Shop GmbH Augenoptik, Mihl-
acker, eine Brillenglas-Sammelak-
tion fr DFB-Fanartikel zur FuRball-
WM 2006 gestartet. Alles, was Sie
tun massen, ist die Glasttiten lhrer
Brillenglaser aus dem MailShop-
,60er-Team” bis zum 30. April
2006 zu sammeln.

Die ,60er” sind vollverg(tete La-

Entspannten Lesekomfort ohne stérende
Reflexe versprechen die hochwertigen, ent-
spiegelten Rodenstock-Glaser. Extrem diinn,
leicht und bruchunempfindlich decken sie
durch ihre ergonomische Form das beim
Lesen benotigte Gesichtsfeld genau ab. Ei-
ne spezielle Beschichtung bietet Schutz ge-
gen schnelles Verkratzen. Angeboten wird
die P'8801 in vier Glasstarken: +1,00, +1,50,
+2,00 und +2,50 dpt.

Wird die Brille einmal nicht getragen,
sorgt das eigens entwickelte Etui flr opti-
malen Schutz des ,Reading Tools”. Innen
gepolstert, greift es das zeitlose Farbdesign
der Fassung auf und folgt konsequent den
minimalen AbmaRen der Lesebrille mit ein-
geklappten Biigeln.

Die beigelegte Garantie-Karte weist eine
zweijahrige Garantiezeit aus.

Freie Sicht
fir unterwegs.

S0 WEIT
S0 KLAR

shoptic

Fon 04322 584484
www.shoptic.com | SO WEIT SO KLAR
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Stadtpflaster”-Promotion
Preiswerter als
der Postwurf!

Mit , Stadtpflaster-Promotion von Opti-
kerwerbung.de aus Dortmund bewerben
Sie gezielt die Umgebung lhres Geschéfts,
umliegende Bezirke oder mit besonderen
Angeboten auch mal die ganze Stadt. Die
Verteilung an alle Haushalte ist im gesam-
ten Bundesgebiet moglich, mit der Berick-
sichtigung eventueller Einwurf-Verbote.

Nutzen Sie die Kontakte zu Verteilunter-
nehmen und lassen Sie sich vom Komplett-
preis begeistern.

Einfach und schnell durchfiihrbar (inner-
halb weniger Tage), geringere Verteilkosten
als bei anderen Postwurfaktionen, giinstiger

als manche Zeitungsbeilage. Starten kén-
nen Sie in allen Stadten ab 20 000 Stiick.
Sagen Sie einfach, welche PLZ Sie bewer-
ben mochten und Sie bekommen ein indi-
viduelles Angebot von Optikerwerbung.de.

Verkaufskonzept bei Optic Society
,Glasklare Preise”
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Brillenhaus Hogl

| 1
| !
|B eispiel
lzum mitrechnen
| |
jSehluss mit der
Ungewlsshelt. wos om Ende |
|eine Brille latsdchlich|
|kostel. bm Billenhaus Hogl
| kénnen Sie slch selbst
ausrechnen, wieviel Sie
Ihre noue Bidlle cusgebon
wollen.

Auf [eder Brillenfossung
steh schon der Endpreds i
eine Bille mit einfochen
Einstdrkengl@sern (ohne
Exiras). Sie missen nur noch
Iutahlungen oddieren, je
naoch dem welche anderen
Glaser oder welche

Verbesserungen Sie haben
mdchien.

Gleitsichigidser erhollen Sle

iﬂ:hun ab 75¢ pre Glas,

|Alse Fassungsprels plus|
Glédsrerprels
addieren und schon wissen |
Sie was Ihe neve Brille
kostel. 1

IhreStadt...

Pflastern

Jetzt!

Weitere Informationen zur ,Stadtpflas-
ter”-Promotion finden Sie unter: www.
optikerwerbung.de oder E-Mail: info@
optikerwerbung.de, Tel. (02 31) 226 64 22,
Fax 85 26 16.

Verbraucherbefragungen bei Mitglieds-
betrieben hatten bereits Ende 2004 aufge-
zeigt, dass eine GroBzahl von Verbrauchern
bei den Brillenpreisen mehr Transparenz
wiinscht und meist sogar ,Angst” vor dem
Endpreis der Brille hatte. Aus diesen Er-
kenntnissen hat Optic Society unter Feder-
fihrung von Dr. Arno Béckling das Konzept
,Glasklare Preise” entwickelt.

Zwischenzeitlich arbeiten tiber 20 Mit-
gliedsbetriebe nach diesem Verkaufskon-
zept und berichten tibereinstimmend tiber
eine Vereinfachung im Verkauf, einer hohen
Akzeptanz beim Kunden und steigenden
Sttickzahlen.

Kernidee des Konzeptes ist eine Vereinfa-
chung der Glaspreise und einer klaren Dar-
stellung in vier Preisgruppen. Diese werden
in Werbung, im Schaufenster und im Laden
kommuniziert und erméglichen eine gute
Orientierung des Kunden. Es kommt auch
nicht mehr zu kognitiven Dissonanzen nach
dem Kauf (Zweifel, ob das richtige Produkt
gekauft wurde) und die Kundenbindung
und Zufriedenheit wéchst.

Optic Society entwickelt das Konzept mit
dem Mitglied vor Ort mit individueller Aus-
pragung unter Beriicksichtigung der Wett-
bewerbssituation. Weitere Infos: Telefon
(061 33) 9 45 60 oder unter ,www.optic-
society.de”.
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Mini-Adventskalender mit Schokolinsen

So klein und doch fiir 24 Tage

Verkiirzen Sie lhren Kunden doch mal
das ,Warten auf's Christkind” und bleiben
ihnen langer in Erinnerung. Verteilen Sie im
November in lhrem Laden oder auf einem
Fest Ihre Mini-Adventskalender. Denn wer
mochte keinen Adventskalender haben?

So etwas haben lhre Kunden noch nicht

gesehen! Der Mini-Adventskalender von
Optikerwerbung.de, Dortmund, ist gefiillt

mit 24 Schokolinsen und einem weihnacht-
lichen Motiv auf der Silberfolie.
Schon ab einer Mindestbestellmenge ab

200 Sttick und drei verschiedenen Motiven
erhaltlich. Und selbst individuell bedrucken
ist moglich. Ab einer Abnahmemenge von
1000 Stiick bekommen Sie Ihren eigenen
Mini-Adventskalender. Jetzt schnell noch
bestellen und noch rechtzeitig geliefert
bekommen.

Weitere Infos bekommen Sie unter Web:
www.optikerwerbung.de, E-Mail: info@
optikerwerbung.de, Tel. (02 31) 226 64 22.

Hoya-Initiative mit
Eynoa-Gleitsichtgldsern

,Minners’ Cup 2006"

Mit einfachen, aber aufmerksamkeitsstar-
ken Aktionen unterstiitzt Hoya regelmaRig
seine Partner dabei, die Hoya-Produkte fiir
ihren individuellen Geschéftserfolg zu nut-
zen. Aktuelles Projekt: die Eynoa-Initiative
2005/2006. Damit kénnen Hoya-Partner
gleich doppelt vom Verkauf der Eynoa-
Gleitsichtgldser profitieren. Sie unterstrei-
chen damit ihr Image als kompetenter Au-
genoptiker und erhalten zugleich die Chan-
ce auf einen von 20 VIP-Pldtzen fir das
FuBball-GroRereignis 2006. Die Eynoa-Initi-
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ative 2005/2006 ist namlich zugleich zen-
trales POS-Element der Aktion ,,Hoya Win-
ners’ Cup 2006".

Hovya hat zur Verkaufsuntersttitzung ftr
Eynoa ein rundes Paket geschnirt. High-
light ist dabei ein Give-away, mit dem Au-
genoptiker eine individuelle Direct-Mailing-
Aktion starten konnen: eine kleine, aber fei-
ne Leseleuchte, die ansprechend verpackt
in einer transparenten Box, zu einem attrak-
tiven Preis bei Hoya geordert werden kann.

Mit einer dazu passenden Karte kénnen
Augenoptiker ihre Kunden zu einem Infor-
mationsgesprach in ihr Geschéft einladen.
Die Leseleuchte gibt's anschlieBend als klei-
ne Aufmerksamkeit geschenkt. Ergénzt wird
das Paket durch Turstopper-Poster und ei-

nen Endverbraucher-Flyer, der die Vorteile
des Materials zielgruppengerecht erklart.

Zudem gehort eine Beratungskarte mit
anschaulichem Glasdickenvergleich dazu.
Fir die direkte Kundenansprache steht ein
Anzeigenmotiv fir die Tageszeitung zur Ver-
fligung. Alle Medien kbnnen unter , www.
hoyanet.de” bestellt werden.

Mit allen Eynoa-Gleitsichtglasern, die
Hoya-Kunden bis einschlieRlich Januar
2006 verkaufen, sichern sie sich einen Ta-
bellenplatz beim ,,Hoya Winners' Cup
2006". Damit haben sie die Chance, dabei
zu sein, wenn im ndchsten Sommer die
FuBball-Welt in Deutschland zu Gast ist.
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