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Für Augenspezialisten ist es klar, dass Kontaktlin-
sen gerade im Sport eine gute Ergänzung zur Bril-
le sind. Die Kunden wissen aber oft nicht, welche 
Vorteile ihnen das Tragen von Kontaktlinsen beim 
Sport bringt. Viele Brillenträger versuchen sogar, 
ganz ohne Sehhilfe auszukommen; etwas mehr als 
die Hälfte (52 Prozent) sagt, dass sie ihre Brille 
beim Sport nicht tragen, während bei den Kontakt-
linsenträgern etwa nur einer von zehn beim Sport 
auf seine Kontaktlinsen verzichtet.1 

Wer gesund leben will, weiss, dass Sport eine  
wichtige Rolle spielt. Etwa vier von zehn Europäern 

Sport und Fitness bieten viele Anknüpfungspunkte, um mit  
Kunden über Kontaktlinsen zu sprechen und eine ausführliche 
Beratung anzuschliessen – beispielsweise zum Thema Lifestyle 
oder Gesundheit der Augen. 

(41 Prozent) nehmen mindestens einmal in  
der Woche an einem Training oder an sport lichen 
Aktivitäten teil.2 Das ist für das Geschäft eine  
grosse Chance. Es gibt die Gelegenheit, im  
Gespräch mit Kunden regelmässig Lifestyle- 
Themen aufzugreifen, z. B. die Vorteile einer gesun-
den Ernährung, das Verzichten auf Zigaretten oder  
regelmässige Bewegung.3

Im Geschäft kümmern sich Augenoptiker um die 
Gesundheit der Augen und beraten täglich Kun-
den, damit es ihren Augen gut geht. Oft beschrän-
ken sie sich dabei auf das eigentliche Thema und 
sprechen die Verbindung zwischen Sport/Fitness 
und klarer, ungestörter Sicht gar nicht an. Dabei 
sind viele Kunden überzeugt, dass Sport gut für 
sie ist – daran können wir anknüpfen und ihnen  
helfen, ihren gesunden Lebensstil beizubehalten 
oder noch mehr zu geniessen.

Gelegenheiten und Vorteile für Kunden
Für eine Sehkorrektur im Sport ist es naheliegend, 
(vor allem weiche) Kontaktlinsen zu verwenden, 
um refraktive Fehlsichtigkeiten zu korrigieren. 
Kontaktlinsen haben visuelle und optische Vortei-
le gegenüber Brillen und sind vor allem praktischer 
(Tabelle 1). 

Bei Leistungs- wie bei ambitionierten Hobbysport-
lern kann eine genaue Kontaktlinsenkorrektion ei-
nen zusätzlichen Wettbewerbsvorteil bieten. Es 
kann einen Unterschied machen, kleine Zylinder 
mit weichen torischen Linsen zu korrigieren oder 
Presbyopen die beste Kontaktlinsenkorrektion für 
einen bestimmten Sport anzupassen – vor allem, 
wenn sie sonst auf eine Sehkorrektur beim Sport 
verzichten würden. 

Es gibt auch gute Lösungen für bestimmte Kun-
dengruppen, z. B. Kinder und Jugendliche, oder 
die Möglichkeit, eine Kontaktlinsenkorrektur mit 
einem speziellen Augenschutz für eine Sportart zu 
kombinieren. Wenn sich Augenoptiker im Thema 
Sport und Sehvermögen auskennen, kann das auch 
ihrem Geschäft nutzen – durch eine bessere Kun-
denbindung, Weiterempfehlungen, ein lokales En-
gagement sowie zusätzliche Einnahmequellen.

 *  Kontaktlinsen mit UV-Schutz sind kein Ersatz für  
Brillen mit UV-Schutz, wie z. B. Schutzbrillen mit  
UV-Schutz und Sonnenbrillen, da diese das Auge  
und seine Umgebung nicht vollständig abdecken. 

Mit Kunden ins Gespräch kommen: 
Sport und Kontaktlinsen
Marco van Beusekom
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Kontaktlinsen-Anpassung für Kinder 
Kinder, die aktiv Sport treiben, kommen 
besonders als Kontaktlinsenträger in Fra-
ge.4 Bei Jugendlichen und jungen Erwach-
senen ist Sport tatsächlich der wichtigste 
Anlass für die Anpassung von Kontaktlin-
sen; fast acht von zehn Jugendlichen (79 
Prozent) im Alter von 13 bis 17 Jahren 
interessieren sich für Kontaktlinsen beim 
Sport.5 Wenn Eltern für ihre Kinder nach 
Kontaktlinsen fragen, ist der häufigste 
Grund, dass die Sehkorrektur ihr Kind 
beim Sport stört (46 Prozent).6

Im Vergleich zur Brille verbessert sich die 
sportliche Leistung junger Myoper mit 
Kontaktlinsen, was zusätzlich einen po-
sitiven Einfluss auf das Selbstwertgefühl 
hat.4, 7 Die meisten Eltern (70 Prozent) 
stimmen zu, dass die Sehkorrektur ih-
res Kindes der sportlichen Leistung hel-
fen kann und dass Kontaktlinsen, im Ver-
gleich zur Brille, die bessere Wahl für den 
Sport sind (76 Prozent).8 Hinzu kommt, 
dass es bei Kindern im Schulalter eine 
Verbindung gibt zwischen geringerer My-
opie und mehr verbrachter Zeit im Frei-
en.9 Kinder sind aufgrund ihrer grösseren 
Pupillen und klareren Augenmedien be-
sonders anfällig für erhöhte und übermäs-
sige Belastung von UV-Strahlung; und da 
sie auch mehr Zeit im Freien verbringen 
als Erwachsene, bieten Kontaktlinsen mit 
UV-Schutz einen zusätzlichen Vorteil.

UV-Schutz 
In den letzten Jahren wurde vermehrt da-
rüber berichtet, welche Auswirkungen  
UV-Strahlen auf Haut und Augen ha-
ben. Die meisten Kunden achten darauf, 
ihre Haut vor schädlicher UV-Strahlung 
zu schützen, insbesondere bei Aktivitä-
ten im Freien. Nur wenige kennen aber  
die Wirkung von UV-Strahlen auf die  
Augen und die Vorteile, die ein umfassen-
der UV-Schutz (Wrap-around-Sonnen-
brillen, breitkrempiger Hut und Kontakt-
linsen mit UV-Schutz) bieten kann, um die  
Augen zu schützen.10 

Die Kombination von UV-Schutz mit 
den Vorteilen der Kontaktlinse hat insbe-
sondere für Sport- und Freizeitaktivi täten 
Vorteile, bei denen man viele Stunden 
draussen verbringt – ob beim Wandern, 
Joggen oder Angeln. Viele wissen nicht, 
dass es Kontaktlinsen mit UV-Schutz gibt, 
und nur etwa die Hälfte der Augenspezia-
listen (53 Prozent) empfiehlt sie aktiv ih-
ren Kunden – dabei ist das Interesse gross, 
diese Kontaktlinsen bei einem entspre-
chenden Angebot auch zu testen.10 

Obwohl das Bewusstsein für die Risiken 
von UV-Strahlung insgesamt zugenom-

men hat, wird die Notwendigkeit eines 
Hautschutzes meist mit dem UV-Index 
(UVI) verbunden, also mit der Menge an 
Sonnenschein, der man ausgesetzt ist. Für 
das Auge reicht das nicht aus, es ist so-
gar irreführend: Lichtstreuung und Refle-
xion sind für das Auge relevanter als die 
direkte Exposition. Augenschutz nur in 
den Sommermonaten oder um die Mit-
tagszeit reicht nicht aus, da UV-Strahlung 
den ganzen Tag und das ganze Jahr über 
vorhanden sein kann.11 Wenn Augenopti-
ker ihren Kunden empfehlen, «Schützen 
Sie Ihre Augen genauso wie die Haut», 
sollten sie auch erklären, wie und wann 
Schutz für die Augen benötigt wird und 
dass es hier Unterschiede zwischen den 
Augen und der Haut gibt.

Der Mangel an Bewusstsein für die ganz-
tägigen, ganzjährigen Allwetter-Risiken 
durch UV-Strahlung und die für den 
Schutz verfügbaren Optionen für Perso-
nen, die ihren Sport im Freien ausüben, 
sind für Augenspezialisten eine gute Ge-
legenheit, ihre Kommunikation zu ver-
bessern. 

Augenschutz empfehlen
Augenverletzungen sind im Sport zwar 
nicht so häufig wie andere Verletzungen, 
aber sie kommen vor. In einem Leitfa-
den für Augenschutz im Sport heisst es: 
«Jede Sportart, die einen Stock oder Schlä-
ger, einen Ball oder ein anderes bewegli-
ches Objekt oder einen direkten Körper-
kontakt involviert, stellt eine Gefahr für 
ernste Augenverletzungen dar.»12 Bei ei-
ner aktuellen Umfrage in zwei britischen 
Krankenhäusern wurden über einen Zeit-
raum von drei Monaten 48 sportbezoge-
ne Augenverletzungen verzeichnet.13 Ein 
Grossteil dieser Verletzungen (81 Prozent) 
wurde durch einen Kontakt zwischen Ball 
und Auge verursacht. 

Der Beratungsbedarf zum Thema Augen-
schutz bietet gute Gelegenheiten für ein 
Verkaufsgespräch. Augenschutz ist nicht 
nur für Kunden interessant, die eine re-
fraktive Korrektur benötigen, sondern für 
alle, die in ihren Sportarten riskieren, ei-
nen Ball oder ein Objekt in bzw. auf das 
Auge zu bekommen.

Verschiedene Arten von Kontaktlinsen 
kombinieren 
Jedes Gespräch über Sport ist eine gute 
Gelegenheit, um den Kunden nicht nur 
eine Kombination verschiedener Sehkor-
rektur-Lösungen, sondern auch die Ver-
wendung von verschiedenen Kontaktlin-
sentypen zu empfehlen. Für Träger von 
Austausch-Kontaktlinsen kann es prakti-

scher und hygienischer sein, beim Sport 
auf Ein-Tages-Kontaktlinsen zu setzen. 
Wer einige Blister mit Ein-Tages-Kontakt-
linsen in der Sporttasche dabei hat, kann 
jederzeit flexibel zwischen Brille und Kon-
taktlinsen wechseln. 

Presbyope Kunden benötigen vielleicht 
auch einen zusätzlichen Kontaktlinsen-
typ, um in ihrer Sportart die bestmögliche 
Sicht zu haben. Multifokale Kontaktlin-
sen können z. B. für Golfspieler nützlich 
sein, damit sie den Ball, das Tee und die 
Scorecard unabhängig von der Blickrich-
tung sehen und lesen können. 

Aufmerksam sein
Sobald ein Kunde das Geschäft betritt, 
kann darauf geachtet werden, ob es Hin-
weise auf einen Sport gibt. Das äussere Er-
scheinungsbild sagt oft viel aus über Life-
style oder Fitness. Dabei muss es nicht 
unbedingt ein komplettes Sport-Outfit 
oder eine Ausrüstung sein. Grundsätzlich 
können alle Kunden zu ihren Sport- und 
Freizeitaktivitäten befragt werden – bei 
manchen sieht man aber direkte Anknüp-
fungspunkte: Sehen Kunden so aus, als  
ob sie regelmässig trainieren? Tragen 
sie irgendeine Art von Sportbekleidung  
oder -Schuhe?

Abb. 1: Achten Sie auf äussere Hinweise zum 
Lifestyle oder zur Fitness Ihrer Kunden.
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Erwähnen Kunden, dass sie mit dem 
Fahrrad gekommen sind oder eine lange 
Strecke zum Geschäft gegangen sind? Ha-
ben sie bei der Terminvereinbarung einen 
Sport erwähnt oder steht vielleicht schon 
eine Sportart in der Kundenkartei? Sind 
sie seit Kurzem im Ruhestand, sodass 
sich ihre Freizeitaktivitäten geändert ha-
ben könnten? Oder hat es eine Verände-
rung in der Medikation oder allgemeinem  
Gesundheitszustand gegeben, die sich auf 
die Fitness auswirken könnte? 

Poster, Anzeigen und Broschüren zum 
Thema «Sport und Sehen» im Empfangs-
bereich sind nützlich, um mit Kunden ins 
Gespräch zu kommen. Es ist auch wich-
tig, Brillen zum Augenschutz im Geschäft 
auszustellen, um Kunden auf alle Lösun-
gen aufmerksam zu machen, die angebo-
ten werden. Als Beispiel gilt der Fahrrad-
laden, der nicht nur Fahrräder verkauft, 
sondern auch viele weitere damit zusam-
menhängende Artikel, z. B. Ausrüstung, 
Essen, Getränke, Kopf- und Augenschutz. 

Bitten Sie Ihre Mitarbeiter, darauf zu ach-
ten, ob Kunden bei der Terminvereinba-
rung oder beim Aussuchen einer Brillen-
fassung einen Sport erwähnen. Nehmen 
Sie Beschwerden wie «Die Brille ist im 
Weg», «… muss gerichtet werden» oder 
«… fällt immer herunter» im Gespräch 
auf und beschreiben Sie Situationen, in 
denen Kontaktlinsen praktische Vorteile 
bieten können.
 
Wenn Kunden nach leichteren Brillenfas-
sungen, Sportbändern, getönten Gläsern 
oder Entspiegelungen fragen oder Prob-
leme mit zerkratzten, beschlagenen oder 
nassen Gläsern haben, können Kontakt-
linsen ins Gespräch gebracht werden, an-
statt nur nach einer Lösung mit Brille zu 
suchen. Bitten Sie Ihre Mitarbeiter, auf 
sportlich aktive Kunden zu achten, deren 
Gläser oft kaputt sind oder die häufig mit 
Reparaturen und verbogenen Brillen zu 
Ihnen ins Geschäft kommen. 
Bei der Voruntersuchung hilft ein Life-
style-Fragebogen, um Kunden direkt zu 
ihrem spezifischen Sport- und Fitness-
Plan zu befragen und danach, welche 
Sehkorrektur und/oder Augenschutz sie 
bisher bei diesen Aktivitäten nutzten. Fra-
gebögen sind gut geeignet, um das gesam-
te Mitarbeiterteam in die Beratung mit 
einzubeziehen und um strukturiert Infor-
mationen zu ihren Kunden zu sammeln. 

Kunden ansprechen und aktiv werden
Sport spielt im Leben der Kunden eine 
wichtige Rolle – sowohl aus sozialen 
Gründen als auch zur Erhaltung und/

oder Verbesserung ihrer Gesundheit. Am 
einfachsten ist es, Kunden direkt zu fra-
gen, ob sie Sport machen. Noch besser ist  
es, sich ganz allgemein zu erkundigen, 
welche Art von Sport oder Bewegung ih-
nen gefällt. Solche Fragen sind ganz ein-
fach – nur werden die einfachsten Fragen 
oft nicht gestellt. 

Fragen Sie weiter: «Wie klappt es denn 
mit Ihrer Brille beim Sport?» und «Ist das 
für Sie okay oder würden Sie gerne besser 
sehen?», «Wäre es ohne Brille für Sie ein-
facher?» oder «Was wäre, wenn ich Ihnen 
sagen würde, dass Sie diesen Sport auch 
ohne Ihre Brille ausüben können?» Al-
ternativ können Sie auch direkter fragen, 
z. B.: «Gibt es Situationen beim Sport, bei 
denen Kontaktlinsen für Sie praktischer 
wären?»

Fragen Sie Ihre Kunden nach ihren Trai-
ningsmethoden und Sportarten. Das 
Ausüben von Sport, Fitness oder Yoga, 
Walking oder Wandern könnte mit Kon-
taktlinsen verbessert werden. Hier kön-
nen Sie die Frage stellen: «Würden Sie 
auf dem Laufband gerne das Fernsehpro-
gramm verfolgen?» oder «Haben Sie beim 
Walken Probleme mit beschlagenen Glä-
sern oder Regentropfen auf Ihren Brillen-
gläsern?» 

Kinder im schulpflichtigen Alter können 
Sie fragen, ob sie beim Sport eine Bril-
le tragen dürfen. An einigen Schulen ist 
es aus Sicherheitsgründen nicht erlaubt, 
bei bestimmten Aktivitäten eine Brille zu 
tragen. Eltern wissen das oft nicht. An-
schliessend können Sie das Kind zu sei-
nem Sport befragen, z. B.: «Ist es schwie-
rig für dich, den Ball am anderen Ende 
des Spielfelds zu sehen?» Halten Sie «Plus-
Gläser» bereit, um Eltern zu zeigen, wie 
ihr kurzsichtiges Kind ohne Brille sieht. 
Beachten Sie auch, dass Indoor-Sportar-
ten wie Tanzen, Karate oder Gymnastik 
sowie traditioneller Schulsport mit Kon-
taktlinsen verbessert werden könnten. 

Interessieren Sie sich für Ihre Kunden
Versuchen Sie ein Gefühl dafür zu kriegen, 
wie stark Ihr Kunde sich in seiner Sport-
art engagiert und wie gut er ist. Zeigen Sie 
Verständnis und erzählen Sie von Ihrem ei-
genen Trainingsprogramm, wie schwierig 
es sein kann, fit zu bleiben, wenn immer 
wieder berufliche oder private Verpflich-
tungen dazwischenkommen. Denken 
Sie auch daran, dass manche Sportarten, 
auch in der Schule, saisonabhängig sind. 
Deshalb ist es wichtig, bei jedem Termin 
noch einmal nachzufragen, ob sich bei den 
sportlichen Aktivitäten etwas geändert hat. 

Zeigen Sie Interesse an grossen Sport-
Events, um ins Gespräch zu kommen, ob 
als Teilnehmer oder als Zuschauer. «Für 
wen sind Sie bei der WM?», «Haben Sie 
Wimbledon verfolgt?» oder «Welches sind 
Ihre Lieblings-Sportarten bei den Olym-
pischen Spielen?» sind typische Fragen 
für eine Gesprächseröffnung. Fragen Sie  
weiter: «Spielen Sie selbst auch Fussball/
Tennis/gehen Sie laufen?» 

Auch Humor kann helfen, eine Bezie-
hung zu Kunden aufzubauen. Lustige Be-
merkungen über den verregneten Som-
mer, der für Brillenträger bei Aktivitäten 
im Freien nicht sehr förderlich ist, kön-
nen zu einem Gespräch über Kontakt-
linsen führen. Man könnte sagen: «Wir 
bieten Ihnen zwei Möglichkeiten: Schei-
benwischer – oder Kontaktlinsen!» oder: 
«Es ist bestimmt störend, mit Ihrer Brille 
bei dem Wetter Golf zu spielen. Ich kann 
Ihnen zwar nicht versprechen, dass Ihr 
Handicap besser wird, aber wir könnten 
es hinbekommen, dass Sie mit Kontakt-
linsen den Ball besser sehen!»

Wenn wir mit Kunden Gespräche über ih-
ren persönlichen Lebensstil führen, kön-
nen wir Optionen ansprechen, um ihnen 
speziell auf ihre Bedürfnisse abgestimm-
te Sehkorrektur-Lösungen zu empfehlen. 
In der Regel ist es schwieriger, jemanden 
nach seinem Lebensstil zu fragen als nach 
seiner Sportart. Deshalb ist es auch wich-
tig, nachzufragen, warum jemand Sport 
treibt. Wenn die Antwort lautet, um ge-
sund zu bleiben, kann das Gespräch leicht 
in die Richtung gelenkt werden, wie man 
seine Augen gesund erhält. 

Informieren Sie über mögliche Optionen
Wenn wir herausgefunden haben, wie 
und welchen Sport unsere Kunden aus-
üben, müssen wir sie zu den besten Opti-
onen für eine Sehkorrektur mit Kontakt-
linsen beraten. Es sollten alle Aspekte wie 
Handhabung, Hygiene, Komfort, Sicht 
und UV-Schutz angesprochen werden. 

Abb. 2: Notieren Sie in der Kundenkartei  
Lebensstil und Hobbys.

 k o n t a k t l i n s e n
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Auch andere Freizeitbedürfnisse können 
dabei thematisiert werden, z. B. die Ver-
wendung von Kontaktlinsen im Urlaub. 

Schwimmen und andere Wassersport-
aktivitäten bedürfen einer besonderen 
Beratung. Auch wenn Sie Ihren Kunden 
sagen, dass sie nicht mit Kontaktlinsen 
schwimmen oder duschen sollen, ignorie-
ren wahrscheinlich viele diesen Hinweis. 
Stellen Sie Fragen wie: «Wie oft schwim-
men Sie mit Ihren Kontaktlinsen?», um 
das herauszufinden. 

Augenspezialisten sollten Kunden über 
mögliche Risiken beim Tragen von Kon-
taktlinsen bei Wassersportarten wie z. B. 
Schwimmen warnen. Wenn die Kontakt-
linse mit Wasser in Berührung kommt, 
kann es ein erhöhtes Risiko einer Augenin-
fektion mit Mikroorganismen geben, wie 
Akanthamöbenkeratitis.14 Erstellen Sie 
eine für Ihr Geschäft einheitliche Handha-
bungsregelung zum Thema Schwimmen 
und Kontaktlinsen, die Sie Ihren Kunden 
schriftlich und mündlich mit auf den Weg 
geben können. 

Für Wintersportarten, bei denen Brille 
und/oder Sonnenbrille unerlässlich sind, 
können Sie Ihre Kunden auf die Vortei-
le von Kontaktlinsen hinweisen, da man 
weniger mit sich herumtragen muss, be-
sonders bei wechselnden Wetterbedin-
gungen. Für presbyope Skifahrer bie-
ten Kontaktlinsen zusätzlich den Vorteil, 
dass auch die Pisten-Karten gelesen wer-
den können. Weisen Sie auf erhöhte UV-
Werte in den Höhenlagen und im Schnee 
hin. Verwenden Sie Vergleiche, um dies 
deutlich zu machen, wie z. B.: «Sie sind es  
gewohnt, Ihre Haut zu schützen, wenn 
Sie in den Bergen sind – Augenschutz ist 
genauso wichtig.» 

Augenspezialisten müssen auch darüber 
sprechen, wie notwendig ein Schutz vor 
mechanischen Verletzungen bei bestimm-
ten Sportarten (Squash, Tennis usw.) ist. 
Beim Thema Augenschutz kann man 
auch die Verwendung von Filtern anspre-
chen, um die Sehleistung zu verbessern.

Mit Gesprächen über Sport und der Ver-
bindung Lifestyle und Augenschutz schaf-
fen wir ein völlig neues Umfeld für unsere 
Kunden. Unsere Kommunikation ist nicht 
auf Augenheilkunde beschränkt – wir zei-
gen ihnen, dass wir uns um ihre Gesund-
heit und ihr Wohlbefinden kümmern. 

Beziehen Sie Ihre Mitarbeiter mit ein
Es ist wichtig, dass das ganze Team mit 
einbezogen wird. Jedes Signal, das ein 

Kunde sendet, muss aufgenommen wer-
den, um ihn zu der für ihn besten Lösung 
beraten zu können. Jeder, der direkten 
Kundenkontakt hat, sollte die Vortei-
le von Kontaktlinsen beim Sport kennen. 
Bei jedem Gespräch mit einem Kunden, 
muss nach den individuellen Anforde-
rungen des jeweiligen Kunden und spezi-
ell seinen sportlichen Aktivitäten gefragt 
werden. Sportbezogene Aktionen und 
Displays bieten eine tolle Möglichkeit, 
das ganze Team an Bord zu holen.  

Andere Optionen
Orthokeratologie und refraktive Chirur-
gie können mögliche Optionen für eini-
ge Kunden sein, und auch dies sollte bei 
einem Gespräch über ihr Sehvermögen 
in Betracht gezogen werden. Schauen Sie 
sich die visuellen Anforderungen für be-
stimmte Sportarten an, die auch von den 
jeweiligen sportlichen Ambitionen und 
von dem Level abhängen, auf dem ein 
Sport ausgeübt wird. 

*  Kontaktlinsen mit UV-Schutz sind kein Ersatz für Brillen mit UV-Schutz, wie z. B. Schutzbrillen 
mit UV-Schutz und Sonnenbrillen, da diese das Auge und seine Umgebung nicht vollständig 
abdecken. 
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Jede Art von Sehkorrektur hat ihre Wir-
kung auf die Sehleistung. Mit anderen 
Worten: Bestimmte Sportarten erfordern 
spezifische visuelle Fähigkeiten – wenn 
es Ihnen nicht gelingt, die am besten ge-
eignete Option zu ermitteln oder vorzu-

schlagen, kann dies das Leistungsniveau 
des Kunden beeinflussen.15 
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