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Jeder selbstständige Augenoptiker muss sich die Frage  
stellen: Was ist heute zu tun, um auch in Zukunft erfolgreich 
zu sein? Beim Kampf um die günstigsten Preise „mitmi
schen“ zu wollen und die ständige Diskussion um rückläu
fige Stückzahlen helfen dabei nicht weiter. Vielmehr bietet 
das kompetente kostenpflichtige Angebot von optometri
schen Dienstleistungen im augenoptischen Fachgeschäft die 

Möglichkeit einer Differenzierung – insbesondere auch zu 
den meist preisaggressiven Filialisten – und stärkt die Kun
denbindung. Gleichzeitig kann dem Versorgungsdefizit,  
welches dem demografischen Wandel und dem Rückgang 
niedergelassener Augenärzte geschuldet ist, im Sinne der 
Interessen und dem Wohlergehen der Kunden entgegen
gewirkt werden. 

Zukunftsfähige Geschäftsmodelle  
für Augenoptiker
Differenzierung durch optometrische Dienstleistungen
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Der demografische Wandel führt zu ei-
nem wachsenden Versorgungsbedarf der 
Bevölkerung mit optometrischen Dienst-
leistungen. Schätzungen des Statisti-
schen Bundesamts zufolge wird im Jahr 
2030 etwa die Hälfte der Bevölkerung äl-
ter als 50 Jahre sein. [1] Die Konsultation 
von Augenärzten nimmt im Alter stark 
zu. So sucht jeder zweite über 70-Jährige 
mindestens einmal im Jahr eine Augen-
arztpraxis auf. Dies ist gut nachvollzieh-
bar, denn mit zunehmendem Alter wer-
den mehr und auch schwerwiegendere 
Augenkrankheiten aufgedeckt. [2] 

Hinzu kommen der zahlenmäßige 
Rückgang – und das im Vergleich zu 
anderen Fachärzten höhere Alter – der 
niedergelassenen Augenärzte. In der 
ophthalmologischen Versorgung über-
nimmt darüber hinaus jeder Vertragsarzt 
über 60 Prozent mehr Behandlungsfälle, 
als dies durchschnittlich bei anderen 
Fachärzten der Fall ist. [2] Die Nachfrage 
nach optometrischen Dienstleistungen 
beim Augenoptiker wird also stark stei-
gen, und daher ist jetzt der optimale 
Zeitpunkt für Augenoptiker, sich dafür 
zukunftsfähig fundiert weiterzubilden.

Mit dem Kauf einer  
Funduskamera ist es nicht 
getan, im Gegenteil!

Für das World Council of Optometry 
(WCO) ist die „[…] Optometrie ein un-
abhängiger, ausgebildeter und geregel-
ter Gesundheitsberuf. Optometristen 
sind die primären Dienstleister für den 
Gesundheitsstatus des Auges und des 

visuellen Systems. Dies beinhaltet die 
Refraktion, die Sehhilfenanpassung, die 
Abgrenzung von Augenkrankheiten und 
die Wiederherstellung ‚normaler‘ Zu-
stände des visuellen Systems.“ [3] Der 
Begriff Optometrist ist in Deutschland 
nicht geschützt, daher kann sich jeder 
Augenoptiker – unabhängig von seiner 
Qualifikation und seinem Können – Op-
tometrist nennen. Und so kann es vor-
kommen, dass Augenoptiker sich eine 
Funduskamera kaufen, die Bilder per 
„Ferndiagnose“ interpretieren lassen 
und sich Optometrist nennen. Dass so 
eine Vorgehensweise dem Ansehen des 

Abb. 1: Prognose zur Entwicklung der häufigsten Augenkrankheiten. [2]
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„Der Aalener Optometrie Masterstudiengang Vision Science and Business (Op-
tometry) war für mich Zukunftsmusik, die sich sehr gut angehört hat. Bereits 
während des Studiums zum Dipl.-Ing. (FH) Augenoptik und Hörakustik war 
der Kontakt zu den Masterstudierenden sehr fruchtbar und brachte mir noch 
tiefere Einblicke in die Augenoptikerbranche – sowohl in Deutschland als auch 
im Ausland. Durch die vielen internationalen Studierenden im Kurs herrscht 
an den Master-Präsenzwochenenden immer ein multikulturelles Flair an der 
Hochschule, was eine ganz spezielle Atmosphäre ausmacht.
Wohin sich die deutsche Augenoptik auf Dauer entwickeln wird, steht im 
Augenblick noch nicht genau fest, jedoch ist klar: die optimale Ausbildung, die 
nicht mit der ,,einfachen“ Augenglasbestimmung endet, sichert auch langfris-
tig den persönlichen Erfolg und gestaltet den persönlichen Berufsalltag noch 
attraktiver.“

Thomas Wollherr, Dipl.Ing. (FH) Augenoptik und Hörakustik, Hochschule Aalen, 
Geschäftsführender Gesellschafter Auge und Ohr Motzek, Osnabrück
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Berufsstands schadet, versteht sich von 
selbst. Hinzu kommt die vertane Chance, 
sich über das Angebot qualifizierter op-
tometrischer Dienstleistungen vom Rest 
der Augenoptiker nachhaltig wirtschaft-
lich erfolgreich zu differenzieren.

Die Kundenbindung ist es, die kom-
petent erbrachte optometrische Dienst-
leistungen für den selbstständigen Au-
genoptiker so interessant macht. Durch 
das steigende Gesundheitsbewusstsein 
nimmt der Kunde gerne das Angebot des 
Optometristen an, wenn er Fachmann 

ist, sich der neusten Technik bedient 
und sich damit auch auskennt. Kom-
petentes theoretisches und praktisches 
Fachwissen der Optometrie ist Voraus-
setzung, um die inhaltlichen Heraus-
forderungen meistern und somit dem 
Kunden Sicherheit und Vertrauen geben 
zu können. Zudem sollte zu Vor- und 
Nachsorgeuntersuchungen geraten wer-
den, um entsprechende Auffälligkeiten 
früh zu erkennen und somit dem Kunden 
schnellstmöglich – falls erforderlich – zu 
einem Augenarztbesuch zu raten. Denn 

nur dann ist der Zuwachs an Ansehen 
und Erfolg mit optometrischen Dienst-
leistungen sichergestellt, und es gelingt 
dem Augenoptiker, sich von seinen Mit-
bewerbern abzusetzen.

Best Practice Beispiel:  
der berufsbegleitende 
Masterstudiengang der 
Hochschule Aalen

Das berufsbegleitende Optometrie-Mas-
terstudium der Hochschule Aalen zum 
„Master of Science in Vision Science and 
Business (Optometry)“ bietet ein breites 
Spektrum an Studienmodulen aus dem 
optometrischen Bereich. Ein großer Teil 
des Themengebiets Vision Science wird 
von auch in Optometrie-Praxen erfolg-
reichen Professoren renommierter ame-
rikanischer Partnerhochschulen gelehrt, 
und zwar vom New England College of 
Optometry (Boston, MA) und vom Col-
lege of Optometry der Pacific University 
(Forest Grove, OR). Dieses Masterstu-
dium der Hochschule Aalen ist berufs-
begleitend und dauert vier Semester. Die 
Präsenzvorlesungen finden in der Regel 
einmal pro Monat über ein verlängertes 
Wochenende (Freitag bis Dienstag) statt. 
Darüber hinaus besteht die Möglichkeit, 
an jeweils zweiwöchigen Studienauf-
enthalten am New England College of 
Optometry (Clinical Optometry, Patho-
logy, Pharmacology usw.) und an der  
Pacific University (Vision Therapy, Pe-
diatric Optometry, Sports Vision) teilzu-
nehmen. 

Mit diesem Masterstudium gelingt 
es Augenoptikern, die Lücke zwischen 
den Lehrinhalten des ersten Hochschul-/
Meisterabschlusses und den erweiter-
ten Anforderungen der optometrischen 
Praxis zu schließen. Diese erweiterten 
Anforderungen sind unter anderem das 
Erkennen und Aufdecken von Auffäl-
ligkeiten am Auge. Die Ausbildungsin-
halte des Masterstudiums entsprechen 
dem, was die Augenoptiker täglich am 
Kunden in der Augenprüfung umsetzen 
können und müssen. Die höhere Kom-
petenz vermittelt den Kunden Sicherheit 
und steigert damit die Kundenzufrieden-
heit und -bindung. Durch die modulare 
Struktur des Curriculums und dank der 
Lissabon-Konvention haben auch Augen-
optikermeister die Möglichkeit, diesen 
Masterabschluss zu erreichen. 

Abb. 2: Kooperation mit dem Augenarzt „auf Augenhöhe“.

„Als ‚vollamtlicher‘ Kontaktlinsenanpasser im Kontakt-
linsenstudio Bärtschi, Schweiz, fordert meine tägliche 
Arbeit ein außergewöhnlich hohes Know-how, gerade 
auch in den Bereichen der Pathologie und Pharmakolo-
gie. Deshalb gehörte das lebenslange Lernen und Weiter-
bilden schon immer unabdingbar zu meinem beruflichen 
Verständnis. Der modulmäßig aufgebaute Masterstudi-
engang M. Sc. Vision Science and Business (Optometry) 
der Hochschule Aalen ermöglichte das Weiterarbeiten 
und damit auch das sofortige Implementieren des neu 
gelernten in die Praxis. Als besonders wertvoll habe ich 
das neue Wissen in der interdisziplinären Zusammen-
arbeit mit Ärzten und anderen beteiligten Disziplinen 
erlebt. Ich kann diesen umfangreichen Studiengang nur 
empfehlen!“

Michael Wyss, Eidg. Dipl. Augenoptik, M.Sc. Vision Science 
and Business (Optometry), Hochschule Aalen, FAAO, SBAO, 
Team Kontaktlinsenstudio Bärtschi, Bern
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Zusatzangebot Optometrie als  
zukunfts fähiges Geschäftsmodell

Nur durch den Erwerb von theoretisch fundiertem Wissen und 
umfangreiches Üben des Erlernten im Labor mit erfahrenen 
Praktikern ist der Augenoptiker / Optometrist in der Lage, pa-
thologische Veränderungen am Auge sicher zu erkennen, um 
den Kunden und Patienten nicht in falscher Sicherheit zu wie-
gen. Zudem muss sich der Kunde auf ein gleichbleibend ho-
hes Niveau der angebotenen optometrischen Dienstleistungen  
verlassen können. Vom Angebot dieser Dienstleistungen pro-
fitiert zum einen der Kunde, denn der Optometrist sorgt sich  
um den Gesundheitszustand des Auges. Augenkrankheiten kön-
nen so frühzeitig erkannt werden, und die Sehleistung und die 
damit verbundene Lebensqualität werden geschützt. Zum ande-
ren ist dies die Chance für den selbstständigen Augenoptiker, 
sich vom Wettbewerb positiv abzuheben und die Kundenbin-
dung zu stärken. 

„Das Ziel des Masterstudiums war es, die Lücke zwi-
schen den Lehrinhalten des Hochschulstudiums und den 
erweiterten Anforderungen der Praxis zu schließen. Die 
erweiterten Anforderungen sind unter anderem das Erken-
nen und Aufdecken von Auffälligkeiten am Auge. Da heute 
aufgrund einer Unterversorgung im medizinischen Bereich 
der Großteil der 18- bis 65-Jährigen den Augenoptiker als 
erste Anlaufstelle für gutes Sehen nutzt, ist eine fundierte 
Ausbildung für obiges Ziel erforderlich. 
Das Masterstudium hat uns die perfekte Grundlage für 
obiges Ziel geboten, und ich möchte auf kein einziges 
Modul verzichtet haben. Dass wir damit unsere Kompeten-
zen nicht überschreiten, beweist mir ständig mein seither 
nochmals verbessertes Verhältnis zur hier ansässigen 
Augenklinik und zu den fünf niedergelassenen Ärzten. Die 
Augenärzte schätzen es sehr, mit kompetenten Augenopti-
kern zusammenzuarbeiten. Ich habe seit meinem Master-
studium sehr viele Glaukomfälle aufdecken können, die 
sicher unentdeckt geblieben oder sonst erst Jahre zu spät 
aufgedeckt worden wären. Für eine professionelle Über-
sendung waren die Ärzte stets dankbar. 
Die Ausbildungsinhalte des berufsbegleitenden Aalener 
Masterstudiums entsprechen exakt dem, was wir täglich 
am Kunden in der Augenprüfung umsetzen können und 
müssen. Ich kann mir eine Augenprüfung nach altem Mus-
ter nicht mehr vorstellen, weil sie unvollständig ist. Dass 
die höhere Kompetenz den Kunden Sicherheit vermittelt 
und damit Kundenzufriedenheit, muss ich eigentlich nicht 
erwähnen.“

Karl Amon, Dipl.Ing. (FH) Augenoptik / M.Sc. Vision Science & 
Business (Optometry), Hochschule Aalen, Geschäftsführender 
Gesellschafter Amon + Sebold Optik GmbH, Aschaffenburg

Hinweis: Die von Karl Amon beschriebene erweiterte Augenprüfung  
ist in der inform-Broschüre Nr. 33 „Klinisches Logbuch: Best Practice  
Dokumentation“ von Georg Scheuerer et al. genau erläutert, die im 
DOZ-Verlag erschienen ist. 

In unserer schnelllebigen Zeit verändern sich Lebens-  
und somit Tragegewohnheiten Ihrer Kunden rasend 
schnell, deshalb wünschen sich Ihre Kunden, auf neue 
Produkte aufmerksam gemacht zu werden.

Empfehlen Sie Ihren Kunden moderne und gesunde 
Tageslinsen aus Silikonhydrogel, wie zum Beispiel die 
Clariti® 1 day oder MyDay® von CooperVision®!
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Die Antworten gibt es auf

www.ReadyForToday.de

*CooperVision 2015, Data on file.
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Zudem können durch das Angebot 
optometrischer Dienstleistungen zu-
sätzliche Umsätze generiert werden. 
Früherkennungsmaßnahmen von Au-
genkrankheiten sind nicht in den Kassen-
leistungen enthalten, sondern werden als 
private Zusatzleistungen angeboten und 
in Rechnung gestellt. [2] Mit dem Zusatz-
angebot Optometrie beim Augenoptiker 
können dem Kunden lange Wartezeiten 
beim Augenarzt erspart werden, und 
gleichzeitig wird ein hohes Niveau an 
Versorgung garantiert. Zudem werden 
die Augenärzte entlastet und können sich 
auf die Behandlung von Augenkrankhei-
ten konzentrieren. So wird die professio-
nelle Beziehung zwischen Augenoptiker/
Optometrist und Augenarzt durch kom-
petente Zusammenarbeit „auf gleicher 
Augenhöhe“ gefestigt.  n  
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1. Optometrist darf sich nur der Augenoptiker nennen, der eine fun
dierte theoretische und praktische optometrische Aus und Fort

bildung erfolgreich abgeschlossen hat. Nur so wird sich der Optometrist 
in der Bevölkerung als „erste Anlaufstelle für gutes Sehen“ etablieren.

2. Bereitschaft für lebenslanges Lernen: Um den Kunden / Patienten 
eine bestmögliche Versorgung zu garantieren, ist es notwendig, sich 

ständig weiterzubilden.

3. „First educate then legislate“: Erst wenn es eine ausreichend  
hohe Anzahl an sehr gut ausgebildeten Optometristen gibt, ist der 

Zeitpunkt gekommen, um über weitere Rechte für Optometristen nach
zudenken.

4. Ziel ist die Kooperation mit dem Augenarzt „auf Augenhöhe“: Eine 
kompetente Zusammenarbeit verbessert die Versorgung der Patien

ten und entlastet die Augenärzte.

5. Keine Trennung des Berufsstands in Augenoptiker und Optomet
risten wie in den angelsächsischen Ländern: Der Erfolgsfaktor der 

optimalen Beratung und Versorgung des Kunden „aus einer Hand“ wird 
auch in Zukunft der Erfolgsfaktor für den deutschen Augenoptiker / Opto
metristen sein. 

6. Der Augenoptiker / Optometrist in Deutschland verdient zwar nach 
wie vor sein Geld mit dem Verkauf von (Gleitsicht)Brillen und Kon

taktlinsen und nicht mit optometrischen Dienstleistungen. Die Differen
zierung und Kundenbindung über kostenpflichtige optometrische Dienst
leistungen sind zukünftig ein Muss. Damit lässt sich – wie am Beispiel 
des Kontaktlinsenstudios Bärtschi in Bern zu sehen ist – der Kostendruck 
beim Abverkauf der Produkte bedeutend entlasten, und der Augenoptiker /  
Optometrist schafft sich so Spielraum für die digitale Zukunft.

7. Es gilt aber auch: Die Gesundheit der Patienten steht im Mittelpunkt 
aller Überlegungen, wirtschaftliche Interessen dürfen nicht die trei

bende Kraft für das Angebot optometrischer Dienstleistungen sein.

Fazit: Sieben Gebote für zukunftsfähige  
Geschäftsmodelle
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