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KONTAKTLINSEN UND KUNDENZUFRIEDENHEIT

ZIELPUNKT

J0es Menschen Wille ist sein Himmelreich." Was der Schriftsteller Wilhelm Heinse schon im
18. Jahrhundert wusste, ist auch heute noch das bestimmende Credo fir den Erfolg im Verkauf,

s AUT ,HAPPY SALES Verkaufs-
=¥ methade” ist ein Kunde immer
dann glicklich, wenn das Produkt, das er
kauft, seinem Willen, sprich seinen Wiin-
schen entspricht. Kontaktlinsentrager haben
vor allem drei Motive: Attraktivitat, Aktivitat
und Abwechslung. Wie stark sie jeweils gel-
ten, muss der Augenoptiker herausfinden,

linsentrigern

At traktivitit

ATTRAKTIVITAT

Ich kann rmich gut an den Schock bei meiner
Fihrerscheinpriifung erinnern, als ich den
sehtest nicht bestand, Jetzt stehe ich kurz
vor dem Gleitsichtalter, und wieder kommt
mir der Horrorgedanke von damals: ,Muss
ich jetzt immer Brille tragen?”. Ich mag
meine Brillen und besitze mehrere davon.
Aber es gibt Situationen, da mdchte ich
natrlich, attraktiv und einfach anders aus-
sehen als mit Brille. Dann hilft mir die Kon-
taktlinse. Ich wette, vielen Fehlsichtigen
geht es genauso.

AKTIVITAT

Aktivitit bedeutet freies Ausleben aller
Tatigkeiten chne langwierige Planung. Was
macht das Wetter heute, welche Termine
habe ich, gehe ich nach der Arbeit noch

zum Sport? Mit der Kontaktlinse bin ich fur
alle Herausferderungen gut geristet und
kann spontan entscheiden, gerade mit
Tageslinsen in der Tasche,

ABWECHSLUNG

In meinem Sommerurlaub habe ich zu 90%
Kontaktlinsen getragen. In diesem Fall ste-
hen sie fir @in unbeschwertes Lebensgefuhl,
Genuss und Freiheit. Ich entscheide mich je
nach Stimmung und Situation individuell da-
fur: Kontaktlinsen machen frei und sorgen
fiir Abwechslung!

Urnfragen unter Kontaktlinsentrdgern be-
statigen: Sie hitten oftmals Kontaktlinsen
beim Augenaptiker gekauft, wenn sie dar-
auf angesprochen worden waren. Im Zeital-
ter des Internets ist faktisch jede Art von
Kontaktlinsen jederzeit zuganglich. Zugleich

herrscht ein Uberangebot an Produkten.
Hier kommt der gute Verkaufer ins Spiel, der
es versteht, Kunden zu begeistern und ein
Guide im Angebotsdschungel zu sein.
Augenoptiker missen interessiert zuhd-
ren, um genau herauszufinden, was der
Kunde will. Zu jeder guten Anamnese gehi-
ren motivatorische Fragen wie diese:
-+ Was sind Ihre liebsten Freizeitbeschaf-
tigungen?
= Wie sorgen Sie dabei fir gutes Sehen?
= Tragen Sie hiufig Sonnen- bzw. Sport-
brillen?
Solche Fragen sind eine Steilvorlage, um
den Kunden auf Kontaktlinsen anzuspre-
chen. Dann |3sst sich konkret fragen: ,In

welchen Situationen mochten sie bevorzugt

Kontaktlinsen tragen?’. Dies ist fir den

Laien dbrigens deutlich einfacher zu beant-

worten, als die Frage nach Tragekomfort

und Tragedauer — insbesondere, wenn er
zum ersten Mal Kontaktlinsen ausprobiert,

All das kann mit weiterfGhrenden Fragen

geklart werden:

= Wie wichtig ist Ihnen frisches, natirli-
ches Aussehen?

- Wie viel Wert legen Sie auf eine lange
Tragedauer und einen exzellenten Tra-
gekomfort?

< Inwiefern ist eine unkomplizierte Hand-
habung fir Sie wichtig?

Egal ob Augenoptiker mit einem Sehprofil

oder einem Anpassleitfaden arbeiten: Uber-

prufen Sie die Fragen nach Einfachheit und

Motivationsgehalt. Entscheidend ist, dass

Sie Lust haben, den Dialog mit Ihrem Kun-
den zu filhren. Die Fragen und die darauf auf-
bauende Beratung miissen zeigen, wie viele
Maglichkeiten in der Kontaktlinse stecken.
So werden aus glicklichen Brillenkunden
auch gluckliche Kontaktlinsentrager! //
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