Silke Lohrengel

Formstabile Contactlinsen:
~Alter Hut oder Weg in die Zukunft?"

Wer als Unternehmer erfolgreich am Markt arbeiten und Gewinn erwirtschaften mdchte,
muss sich immer und in regelméagsigen Abstdanden hinterfragen, ob die Produkte, mit denen
er arbeitet, in das aktuelle und zukiinftige Marktgeschehen passen. In einem Markt, der
werbespezifisch von Austauschlinsen im Tages- bis Monatsrhythmus geprégt ist, ist es not-
wendig, sich diese Frage bei formstabilen Contactlinsen zu stellen.

Deshalb werden hier die aktuellen Marktdaten sowie Erfahrungen von Contactlinsenspe-
zialisten aus aller Welt herangezogen, um diese contactlinsenmarkt - spezifische Frage zu

klaren.

Etwas provokativ wurde dieses Themengebiet
schon 1996 von Douglas P. Benoit in den USA
behandelt, indem er fragte: ,Kein Mensch nutzt
mehr formstabile Contactlinsen? Mit dieser fal-
schen Einstellung miusst Ihr Euch nicht wundern,
denn sie ist sicher die Hauptursache daflir, dass
viele Anpasser Uber einen nachlassenden Markt
fr Contactlinsen und Uber eine schlechte Profita-
bilitat der eigenen Contactlinsen-Praxis klagen."
(1)

,Nutzt formstabile Contactlinsen fir SpaB und
Profit (Try RGPs for fun & profit)" ist somit sein
Aufruf an die amerikanischen Kollegen gewesen.
Doch ist dies der richtige Ansatz fir uns in Eur-
opa?

was du willst.

Focus ... m.
:- F ’ - - * - .-.-.

Viel zu stark erinnert mich der Aufruf von Be-
noit an die Werbung fiir Austauschlinsen, die im
Tages, 14-tages oder Monatsrhythmus genutzt
werden und die genau zu der Marktsituation ge-
fihrt hat, die wir aktuell haben:

Kostenloses Probetragen

Sinkende Margen (2)

Geringere Kundenbindung (3)
Steigende Stiickzahlen bei nur geringer
CL-Tragerzunahme (2,4)

* Steigende Aussteiger-Quoten (4,5)

* Angst vor optikerfremden
Vertriebswegen (Drogeriemarkte,
LebensmittelgroBhandel, Internet....)

So verfuhrerisch sich der Slogan anfangs auch
anhort, nur SpaB und Profit ist nicht ausschlag-
gebend fur formstabile Linsen. Die Vorteile sind
deutlich bodenstandiger und langlebiger.

Vorteile formstabiler Contact-
linsen - Gesundheit fur das
Auge

1. Formstabile Contactlinsen haben
eine hohe Langzeitvertraglichkeit,
da sie durch die Materialsauerstoff-
durchlassigkeit sowie zusatzlich
die Tranenuntersplilung der Linse
immer genltgend Sauerstoff an die
Hornhaut heranlassen (6,7)

2. Formstabile Contactlinsen
bieten eine bessere Vertrag-
lichkeit bei schlechten Tranen-
bedingungen. Sie trocknen
auf dem Auge nicht aus wie
das bei weichen Contactlinsen
moglich ist (7) und gewadhrleisten immer eine
gute Unterspilung.

3. Der Contactlinsentrager hat deshalb immer
eine klare Sicht mit formstabilen Contactlinsen

(6).




4. Formstabile Contactlinsen sind einfach zu
pflegen und zu handhaben.

5. Formstabile Contactlinsen sind fir manche
Augenformen die einzige sinnvolle Korrektions-
moglichkeit.

Keratokonus Transplantat

Es gibt nur einen einzigen Nachteil fir den
Contactlinsentrager:

Der erste Contact des zuklinftigen Contactlinsen-
tragers mit der formstabilen Contactlinse ist in
der Regel unangenehmer als mit einer weichen
Contactlinse. Sie bendtigen deshalb eine Einge-
wohnungszeit.

Dieses Handicap ist die Hauptursache fir die
Stagnation des formstabilen Linsenmarktes sowie
die Ursache folgender Missverstandnisse auf dem
Contactlinsenmarkt allgemein.

Missverstandnis Nr. 1 - ,,RGP
are hard to wear and hard
to fit"

Der Nachteil der Nicht-Spontan-
. vertraglichkeit, wie sie stark uber-
trieben durch den Fakir dargestellt
t wird, scheint sich mindestens so
eindrucksvoll in den Kopfen vieler
Contactlinsenanpasser eingeprdagt
zu haben.

Dadurch, dass formstabile Contact-
linsen eine Eingewdhnungsphase
bendtigen -,hard to wear"- , hat sich scheinbar
die Auffassung etabliert, dass sie auch schwer
anzupassen ,hard to fit" sind.

Dieses Missverstdandnis wird genahrt durch die
Werbung und Bestrebungen der GroBindustrie,
so wie es Keath Parker beschreibt: ,Die Weich-
linsenindustrie hat alles einfach gemacht und
nutzt den Vorteil der Sofortvertraglichkeit. Form-
stabile Contactlinsen sollen komplizierter sein
und langer in der Anpassung dauern. Das stimmt
sicher bei mangelndem Umgang des wenig erfah-
renen Anpassers" (8).

Und das ist der wichtige Ansatz.

Aller Anfang ist schwer - neue Handlungen und
Bewegungsablaufe dauern langer als gewohnte und
lang trainierte Prozesse. Der Reiz einer Sofortver-

traglichkeit und die Illusion, dass eine Anpassung
mit weichen Linsen sehr einfach und schnell geht,
lockt viele Anpasser und gerade Berufsanfanger
den ,Weg des geringsten Widerstandes zu ge-
hen™ und die Anpassung weicher Contactlinsen zu
bevorzugen.

Doch: entspricht diese Vorgehensweise auch den
Interessen unserer Kunden?

Ist es nicht wichtiger auf eine Langzeitvertraglich-
keit und damit auf dauerhaft zufriedene Kunden
zu achten? (9)

Der heutige Verbraucher reagiert in den letzten
Jahren immer sensibler - ,Die heutigen Verbrau-
cher geben viel schneller alle Waren und Dienst-
leistungen auf, die ihren Erwartungen nicht voll
entsprechen, und dies macht sich ganz deutlich
im Ansteigen der Zahl von Aussteigern bemerk-
bar (5).

Was mochte nun dieser moderne
Verbraucher?

+ 40% der Kunden, die optimal weiche Linsen
hatten tragen kénnen, haben sich nach einem
Vergleichstragen fiir formstabile Contactlinsen
entschieden (10).

« Von 200 Kunden, denen die Vor- und Nach-
teile beider Linsensysteme erklart wurden,
entschieden sich 49% fir formstabile
Contactlinsen (11)

« Bei Contactlinsenproblemen:

46% bei Weichlinsentragern wurden auf
formstabile Contactlinsen umgestellt, nur 9%
von formstabil auf weich, um die entstande-
nen Trageprobleme zu beseitigen (11)

Fazit:

40-50% der Contactlinsentrager kénnten und
wirden formstabile Contactlinsen tragen, aber
nur 10-15% tun es tatsachlich!

Neben dem Spontan-Komfort sind Kriterien
wie die stabile Sehleistung und der Langzeit-
comfort flr den Linsentrager wichtig.

Dieses haben erfahrene Anpasser formstabiler
Contactlinsen schon lange erkannt - sie kennen
die Herausforderung des fehlenden Spontancom-
forts, machen es aber nicht zum Problem.

Frisch von der Schule sieht das jedoch anders
aus. Immer dann, wenn kurz nach der Ausbildung
oder auch wahrend der Ausbildung die Positiver-
lebnisse mit formstabilen Contactlinsen fehlen,
wird es unglaublich schwierig, sich diese selbst
zu erarbeiten. Selbst eine schlecht angepasste
weiche Contactlinse ist in der Regel noch spontan
vertraglich und ,gaukelt® zu Beginn eine gute
Vertraglichkeit vor.



Wenn zusatzlich niemand da ist, den man als
Berufsneueinsteiger und damit unerfahrener
Anpasser fragen kann, wird der Einstieg mit form-
stabilen Contactlinsen tatsachlich sehr schwer.
Nur derjenige, der langfristig zufriedene Stamm-
kunden mit formstabilen Contactlinsen erlebt hat,
kann dieses ,Kundenbindungsinstrument" ver-
stehen und stlirzt sich gern in den anfanglichen
Mehraufwand einer qualifizierten Anpassung.

Missverstandnis Nr. 2 - Form-
stabile Contactlinsen dauern
langer in der Anpassung

Das 2. groBe Missverstandnis auf dem aktuellen
Contactlinsenmarkt ist die Ansicht, dass mit der
Abgabe von Tages- und Monatstauschlinsen eine
Zeitersparnis entsteht. ,Eine weiche Linsen muss
nicht angepasst werden" - deshalb wird Zeit und
damit Geld gespart. Dieser Vorstellung gehen wir
auf den Grund.

Formstabile Weiche Linsen Tageslinse,

CL im Jahres- 14-tages,
austausch Monatslinse
Erstanpassung 105 105 80
in Minuten
Kalkulatorische 178,- 178,- 136,-
Kosten in Euro
Marktpreise 178,- 178,- 40, - 100,-

in Euro

Bei Austauschsystemen wird durch die geringe
Parametervielfalt haufig nur eine ,abgespeckte"
Anpassung durchgeftihrt, der mit 80 Minuten
Rechnung getragen wird.

Doch jeder, der den Anspruch einer optimalen
Anpassung hat und die Hornhaut, den Tranenfilm,
etc. genauso beobachtet wie bei einer anderen
professionellen Anpassung, hat diese Zeiterspar-
nis nicht.

Richtig spannend ist allerdings der Marktpreis
der Anpassung. Die schon gering angesetzte
Zeit wird im Normalfall noch nicht einmal dem
Contactlinsentrager in Rechnung gestellt, da An-
passkosten bei Austauschlinsen am Markt in der
Hoéhe nicht mehr Ublich sind. Zusatzlich wird fir
die Linsen durch das Internet- und Versandhan-
delsangebot keine echter Gewinn erzielt. Wo wer-
den diese Verluste verbucht?

Der beste Weg, seine Preise festzulegen, ist
das Verstdndnis der eigenen Kosten (12)!1!

Ohne eine klare Preiskalkulation ist kein Betrieb
auf Dauer Uberlebensfahig!

In die gleiche Richtung geht das ,,50 cent pro
Box Syndrom" .

»Sollte das die angebliche Ursache flir einen

Kundenabsprung sein, tauschen Sie sich! Jeder
Kunde sucht nach Gegenwerten flr sein Geld und
nur, wenn er diese nicht bekommt, springt er ab
und kauft woanders!™ (13)

Was koénnten diese Gegenwerte sein, wenn nicht
eine individuelle Beratung, Anpassung, Service
und Kundenbindungskonzepte?

Was ist also zukunftsweisend?

Kostenloses Probetragen, die frisch aufgemachte
Mode der 60-er Jahre, Globalisierung, Wissens-
gesellschaft, der Adrenalin-Freizeit-Kick bei Ex-
tremsportarten, Internet, Bérse, Aktien oder ein
Candle-Light-Dinner, ein liebes Geschenk,...

Wir selbst als Contactlinsenanpasser - genau wie
unsere Kunden - sind so vielschichtig und unter-
schiedlich, dass eine Standardisierung unmadglich
ist. Individuelle Kunden verlangen individuelle
BedUrfniserflillungen, was auf das Sehen bezogen
folgende Produkte umfasst:

« Brille

 Weiche Contactlinsen
 Formstabile Contactlinsen

» Refraktive Hornhautchirurgie
» Visualtraining

Viele Wege fihren nach Rom" sagt ein altes
Sprichwort. Man muss sich dessen nur bewusst
sein, wenn wir Uber zeitgemaBe Verfahren in der
Augenoptik sprechen.

Sind nicht gerade die Laser-OPs fiir unsere
Kunden viel zukunftsweisender als Brille oder
Contactlinse?

Wie konnen wir mit unserem Berufsstand
konkurrieren?

Spatestens bei der Analyse der PRK-Interessen-
ten (14) sollte uns bewusst werden, dass nur
mit einer individuellen Sehberatung sowie einer
optimalen Anpassung die Bedlirfnisse des Linsen-
tragers erflllt werden kénnen und dieses fir uns
die einzige Chance fiir ein Uberleben am Markt
und anschlieBendes Wachstum ist.

Warum PRK?

« 84% trugen vorher CL

+ 96,1% empfanden CL oder Brille als unbequem
« trockene Augen

« CL-Unvertraglichkeit

+ Rote Augen

« Overwearsyndrom

Unzufriedene Contactlinsentrager bilden das
Hauptpotential flir Laser-Operationen und das in
einer Zeit, in der der Austauschmarkt boomt, in
der laut Allensbachstudie (4) die Contactlinsen-
tragerzahl von 1993 zu 2002 um 41% gestiegen
ist, die Aussteigerquote im gleichen Zeitraum
allerdings um 166%.



Woran liegt das?

Austrocknungserscheinungen der Hornhaut nach
dem Tragen von weichen
Linsen, speziell sehr
dinnen Monatstauschlin-
sen, werden haufig nicht
erkannt, da die Linse
wahrend einer Nachkon-
trolle nicht vom Auge
genommen wird. Das An-
farben mit Fluorescein unterbleibt ebenfalls hau-
fig, da der Aufwand, den Farbstoff wieder von
der Hornhaut abzuspilen, scheinbar zu lastig ist.
Doch es ist notwendig!

Weitere Veranderungen der Hornhaut wie SEAL
oder physiologische
Probleme wie Vaskula-
risationen etc. werden
sehr haufig nicht erkannt
und somit auch nicht
beseitigt.

Es hat eine Vernachlas-
sigung unserer augenoptischen Dienstleistung
stattgefunden, die eindeutig zu Lasten unserer
Kunden und damit in der Folge zu unseren ei-
genen Lasten geht. Ein Weichlinsenverkauf statt
einer Weichlinsenanpassung wird unseren Markt
sicher nicht starken.

Wim Aalbers (15) spricht mir da sehr aus dem
Herzen, wenn er sagt:

»,Die Industrie verkauft die Contactlinsenan-
passung als etwas einfaches. So denkt jeder,
dass er anpassen kann - speziell die Produkte
der GroBindustrie = Austauschprodukte. Auch
Anpasser ohne Erfahrung. Weiche Linsen ma-
chen allerdings auch Probleme, die man ver-
sucht, unter den Tisch zu kehren oder die gar
nicht erkannt werden: Starke Veranderungen
der Starke, Trockenes Auge, Probleme mit der
Bindehaut und dem Endothel, Diskomfort, ktir-
zer werdende Tragezeiten. Die Komplexitat der
Anpassung wurde unterschatzt!!! Viele Pro-
bleme tauchen erst nach Monaten oder Jahren
auf, aber sie kommen."

Warum passen wir dann nicht mehr form-
stabile Contactlinsen an?

BenchmarkingbeidenContact-
linsenanpassern

Welche Contactlinsenanpasser sind am erfolg-
reichsten?

Daflir ist die Anpasser-Struktur ein entscheiden-
des und komplexes Kriterium. Entscheidend ist
nicht nur, ob ein Contactlinsenanpasser erfahren
oder unerfahren ist, sondern auch seine Grund-
einstellung.

Die neueste Studien von Spectaris strukturieren
die Anpasser Europas in Contactlinsenliberzeug-
te, sogenannte ,Lovers", sowie in Zauderer und
Ablehner.

Die ,Lovers" werden von Wim Aalbers zusatzlich
in 2 Gruppen eingeteilt. Erfolgreich sind seiner
Meinung nach einmal die Anpasser, die viel Auf-
wand betreiben, um Ihre CL-Trager zu erfolgrei-
chen Linsentragern zu machen. Sie verkaufen
viele Linse mit einem groBen Anteil formstabiler
Contactlinsen. Sie richten sich langfristig aus.
Die 2. Gruppe erfolgreicher Anpasser ist ver-
kaufsorientiert und nicht zu stark an Hintergrin-
den und technischem Know-How interessiert. Sie
denken eher kurzfristig und machen viel Masse,
ohne einen groBen Anteil Stammkunden zu ha-
ben.

Bei einer Hecht-Kundenbefragung wurde die
Verteilung formstabiler Contactlinsen, weicher
Jahreslinsen und weichen Tages -sowie weichen
Monatstauschlinsen abgefragt. Folgendes Ergeb-
nis kam heraus:

Allround- Optiker mit CL-Institute
anbieter eigenstandiger
CL-Abteilung

Formstabile CL 20.4% 37.7% 46.4%
Weiche CL 16.9% 21.9% 26%
im Jahrestausch
14-Tages/ 53.9% 33% 20.1%
Monatslinsen
Tageslinsen 8.8% 7.4% 7.5%

Bei Contactlinseninstituten oder den Geschéaften
mit eigenstandiger Contactlinsenabteilung ist der
Anteil formstabiler Linsen mit 46.1% bzw. 37.7 %
deutlich héher ist als bei den , Allroundanbietern™
mit 20.4%.

Der regelmaBige Umgang mit Contactlinsen und
die notwendige Profilierung vor Ort scheint ein-
deutig den Umgang mit formstabilen Contact-
linsen zu beglinstigen.

~Formstabile Contactlinsen sind nichts fiir
Anpasser mit einem kurzen Profitdenken.
Langfristiges Denken ist notwendig! Die
richtig erfolgreichen Praxen sind die, die
sehr gewissenhaft weiche Linsen anpassen
und die im Schnitt einen hoheren Anteil an
formstabilen Contactlinsen haben.™ (15)



Blick in die Zukunft

Konsumentenverhalten

Ausschlaggebend flir den eigenen Erfolg ist das
Konsumentenverhalten. Was mochten diese,
wenn Sie zu uns in den Betrieb kommen?
,Konsumenten mochten Werte. Diese sind bei
Austauschlinsen deutlich schwieriger zu demons-
trieren als bei formstabilen Contactlinsen.™ (13)
Nach einer allgemeinen Contactlinsen-Beratung
wirden 40% der neuen Contactlinsentrager zu
formstabilen Contactlinsen greifen.

Folgende Argumente sind fir den Konsumenten
ausschlaggebend:

Guter Visus, leichte Handhabung, langfristiger
Comfort und die physiologische Unbedenklichkeit
formstabiler Contactlinsen sind die Erfolgsfakto-
ren.

Von Seiten des Anpassers sind HH-Anfarbun-
gen bei formstabilen Contactlinsen nur zu 35%,
bei weichen CL allerdings zu 80% zu erkennen
(10). Eine zeitintensive Problemlésung ist bei
formstabilen Contactlinsen somit deutlich weni-
ger notwenig. Sie sind physiologisch weit weniger
bedenklich als weiche Contactlinsen.

Auch die wirtschaftliche Seite ist flir formsta-
bile Linsen durchaus positiv:

,Praxen mit hohem Weichlinsenanteil haben einen
stagnierenden bis rlicklaufigen Markt. Praxen mit
einem hohen Anteil formstabiler Contactlinsen
wachsen. Warum?

Praxen mit einem grossen Anteil formstabiler
Contactlinsen haben:

- eine gute Kundenbindung
» die Kunden kommen regelmadssig
zu Kontrollen
» RGP-Trager nutzen Servicepakete
8x hadufiger als Weichlinsentrdger (16).

Kundenbindung

Um erfolgreich am Markt agieren zu konnen,
reicht es nicht aus, gut Contactlinsen anpassen
zu kénnen. Konzepte sind notwendig, um eine
spezielle Position am Markt stabilisieren und aus-
bauen zu kdénnen. Eine gute Dienstleistung kom-
biniert mit ausgezeichneten Produkten benétigt
eine Verpackung, welche die Wertvorstellung der
Verbraucher trifft. Neue Wege im Contactlinsen-
management sind notwendig!

Warum sollte eine formstabile Contactlinsen 2 - 5
Jahre getragen werden, wenn bei Weichlinsen ein
Tagestausch madglich ist?

Warum kalkulieren wir nicht so, dass ein Linsentra-
ger ein optimales individuelles Reservepaar zum
Kauf mitbekommt? Warum muss er sein Pflege-
mittel separat kaufen? Warum sollte ein Contact-
linsentrager in Zeiten der relativen Geldknappheit
einen einmaligen Betrag fir seine Contactlinsen
zahlen?

Sicherheit und zeitgemaBe Zahlungsmodalitaten
wie monatliche Abbuchungen gehéren zu einem
modernen Contactlinsenmanagement. So lasst
sich die wirtschaftliche Attraktivitat formstabiler
Contactlinsen deutlich steigern!

Die Kundenbindung wird enger und der Zufrieden-
heitsgrad der Contactlinsenstrager steigt enorm.

Schliissel zu einer erfolgreichen
Contactlinsenanwendung

Aktuelles Fachwissen, welches
in der Beratung, Anpassung
und Betreuung genutzt wird,
ist notwendig. In Kombination
mit qualitativ hochwertigen und
individuellen Produkten sowie
flexiblen Marketingkonzepten
werden Contactlinsenanpasser
und formstabile Contactlinsen
unschlagbar.

Deshalb: Formstabile Contactlinsen sind kein alter
Hut, sondern der Weg in die Zukunft!!
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