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Leitziel 2: Beratung und Verkauf von Einstarkenglasern

Seite 1 von 2

Richtziel

2.2.  Vertrauen der Kunden gewinnen | v | x | | Teil-Note | [Bemerkungen

Begriissung und Ermittlung des Kundenwunsches
- Begriissung

- Kundenwunsch
- nach psychologischen Grundséatzen
- gezielter Verkauf

Verhalten gegenuber Kunden / Auf Fragen eingehen
- Verhalten

- Fragen beantwortet

Richtziel

2.4, Anamnese und Rezeptinterpretation | v | x | [ Tei-Note | [Bemerkungen

Ermitteln der Kundendaten
- Beruf / Arbeit, - Tatigkeit / Freizeit, - Zusatznutzen, - Augenarzt

Rezeptinterpretation

Kundenorientierte Vorschlage
- Zusatzempfehlungen / Zusatzverkaufe

Optische Vorgeschichte / Neuerung / Umgewdhnung
- Optische Vorgeschichte, - Neuerungen, - Umgewdhnung

Richtziel

2.5.  Brillenfassung verkaufen | v | x | | Teil-Note | [Bemerkungen

Verkaufskommunikation (Anwendung der Regeln)
- Ermittlung des Kundenwunsches

- modische Beratung
- Einwande und Fragen beantwortet

Argumentation von Design / Qualitat / Preis
- Kenntnisse (iber Materialien

- Eigenschaften und Vorziige
- Preisnennung

Argumentation von korrektionsabhangiger Fassungsselektion
(Zusammenhang Fassungsgrésse / Glasdicke / Gewicht)

Voranpassung / Kontrolle Steg, Bligel, Vorneigung

*Messung der PD

*Messung HSA

*Bestimmung Durchblickspunkte
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Richtziel

2.6. Einstirkenglaser verkaufen | v | x | | Teil-Note | [Bemerkungen

Empfehlung gemass Anamnese (Glasdesign)

Glaskenntnisse Material / Nutzen

Glaskenntnisse Uber Beschichtungen / Argumentation

Kundeneinwande entkraften / beantworten

*Durchmesserbestimmung (siehe Auftragsblatt)

Transparente und methodische Preisnennung

Technische Realisierbarkeit

Vollstandigkeit der Verkaufsdokumentation (siehe Auftragsblatt)

Richtziel

2.3.  Verkaufskommunikation | v | x | | Teil-Note | [Bemerkungen

Kundengerechte Argumentation

Auftreten / Sprache / Verhalten

- Auftreten

- Sprache
- Verhalten

Zielgerichtetes Verkaufsgesprach / Bestellung bestatigen lassen
- zielgerichtet

- Kauf bestatigt

* siehe Blatt mit Bewertungskriterien auf halbe oder ganze Noten runden

1. Beratung und Verkauf von Einstirkengldasern e 24 = Note Position 1
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Experte/in 1 Experte/in 2
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Leitziel 3: Beratung und Verkauf von Mehrstarkenglasern
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Richtziel

3.1.  Anamnese und Rezeptinterpretation | v | x | | Teil-Note | [Bemerkungen

Ermitteln der Kundendaten
- Beruf / Arbeit
- Tatigkeit / Freizeit

- Zusatznutzen

- Augenarzt

Rezeptinterpretation
- Erkennen der deutlichen Sehbereiche

- Zusammenhang mit der Presbyopie

Erkennen der Problemfelder alte Brille zur neuen Brille
- Optische Vorgeschichte

- Neuerungen

- Umgewdhnung

Maogliche Korrektionsmaglichkeiten anhand der Anamnese

- Differenzierung der geeigneten Glastypen

Demonstrieren der unterschiedlichen Korrekturméglichkeiten

Richtziel

3.2. Mehrstirkenglaser verkaufen | v | x | | Tei-Note | |Bemerkungen

Nutzenargumentation
- Nutzen in Bezug auf die Bediirfnisse

Kontrolle der Anpassung / Voranpassung
- Steg

- Bugel
- Inklination

*Messung der PD

*Messung HSA

*Bestimmen der Durchblickspunkte
Messmethode: [ |Hauptblickrichtung [ |Nullblickrichtung
Kandidaten fragen nach welcher Methode gemessen wurde...
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Richtziel
3.2  Mehrstarkenglaser verkaufen | v | x | | Tei-Note | |Bemerkungen

Empfehlung gemass Anamnese, Beratung (Glasdesign)

- Auswirkungen der Zentrierdaten

Glaskenntnisse Material / Nutzen

- Materialkenntnisse

- Eigenschaften der Glaser

- Vorziige

Glaskenntnisse Uber Beschichtungen / Argumentation

Kundeneinwande entkraften / beantworten

*Durchmesserbestimmung (siehe Auftragsblatt)

Transparente und methodische Preisnennung

Technische Realisierbarkeit

Vollstandigkeit der Verkaufsdokumentation (siehe Auftragsblatt)
Richtziel
3.3.  Reklamation behandeln | v | x | | Tei-Note | |Bemerkungen

Umgang mit der Reklamation

Zielgerichtete Problemlésung mit Lésungsvorschlag

- Zielgerichtet

- Problem richtig erkannt

- richtiger Lésungsvorschlag
* siehe Blatt mit Bewertungskriterien auf halbe oder ganze Noten runden

. . Summe der g
2. Beratung und Verkauf von Mehrstarkenglaserr ;.. :20 = = Note Position 2
Name: \Vorname: Kd.- Nr.: Ort / Datum:
Experte/in 1 Experte/in 2
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Name:
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Position 3

Kd-Nr. Datum:

Leitziel 4. Beratung und Verkauf von Zusatzprodukten und Dienstleistungen

Richtziel

4.1. Kontaktlinsen verkaufen

Li und

(harte Linsen, weiche Linsen mit unterschiedlichen Tauschrhythmen)

Kenntnisse Linsenparameter

Handhabung und Lagerung der Linsentypen
(Unterschiedliche Pflege hart und weich)

Vorschriften bzgl. Lagerung und Abgabe

‘ Teil-Noten |

‘Bemerkungen

ODER
Richtziel

4.2. Kontaktlinsenpflegemittel verkaufen

Kenntnisse der Pflegemittelkategorien

‘ Teil-Noten |

‘Bemerkungen

(Reiniger, all in one, Peroxid, Aufbewahrer, Benetzter, Proteinentferner)

Zuordnung Pflegemittel - Linsentyp

Anwendung der Pflegemittel

Desinfektion,

(Reinigung,

Kenntnisse der Inhaltsstoffe

Benetzung)

ODER
Richtziel

4.3. Optische Instrumente verkaufen

Anamnese (Kundenbedirfnisse ermitteln)

Kompetente Nutzenargumentation

Richtige Vergssserung

Handhabung der optischen Instrumente

‘ Teil-Noten |

‘Bemerku"gen

Richtziel

4.4. Handelswaren verkaufen

Kundenbediirfnisse (Sonnen- oder Schutzbrille) ermittein

Kompetentes Verkaufen (Anpassung)
(zhit doppelt)

Kompetentes Verkaufen (Anpassung)

aufs Auge)

‘ Teil-Noten |

- siche Blatt mit

auf halbe oder ganze Noten runden

3. Beratung und Verkauf von Zusatzprodukten und Dienstleistungen

Summe der
Teil-Noten

|:| 8 = Note |:|= Note Position 3

Ort/ Datum:

Expertefin 1

Expertefin 2




