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Ich habe immer den Moment gefiirchtet,
wenn mich Eltern fragten: ,Kann mein
Kind schon Kontaktlinsen tragen?” oder
schlimmer: ,Mein Kind soll unbedingt
Kontaktlinsen bekommen!” Ich war be-
sorgt: Ist es sicher? Ist das Kind Willens
oder iberhaupt in der Lage, die Trage-
zeiten und die Reinigungsprozedur
einzuhalten? Wird mich die Anpassung
und das Handhabungstraining viel Zeit
kosten? Werde ich eine lange Anpasszeit
aufwenden miussen nur fir eine Laune,
die vortiber ist, wenn Brillen wieder,cool’
werden? Offen gesagt, fiihrten diese
Unsicherheiten dazu, dassich dasThema
Kontaktlinsen bei Teenagern und ihren
Eltern vermied. Im Laufe der Jahre nahm
die Vielfalt der Linsenprodukte und
-lésungen zu und der technische Fort-
schritt brachte neue Produkte hervor;
mir wurde klar, dass all diese Bedenken
weder berechtigt noch begriindet wa-
ren. Aus mir wurde ein entschiedener
Beflirworter von Kontaktlinsen als eine
Korrektionsmaoglichkeit fir die jungere
Kundschaft.




Von Andrew J. Flder Smith

Erwachsenen erfolgreich mit Kontaktlinsen versorgt werden konnen und die Pflegeanwei-

Zahlreiche Studien belegen, dass Jugendliche bei etwa gleichem Anpassungsaufwand wie bei
sungen ebenso sorgfaltig wie die Alteren befolgen.

Welche Vorteile bieten Kontaktlinsen fiir Teenager?

Eine Studie von Jeffrey Walline und Kollegen der Ohio State University zeigt auf, wie Kontaktlinsen
die Selbstwahrnehmung von acht- bis elfjahrigen kurzsichtigen Kindern verindern. Die Forscher
fanden heraus, dass sich Kinder mit Kontaktlinsen hinsichtlich ihres Aussehens, ihrer sportlichen
Fihigkeiten und ihrer sozialen Anerkennung besser fithlen als gleichaltrige Brillentrager. Friihere
Forschungsarbeiten belegen aufierdem, dass Kontaktlinsen die Lebensqualitit von Kindern und
Teenagern bedeutsam verbessern: Sie haben eine positivere Selbstwahrnehmung, sind zufriedener
mit der Korrektion und fithlen sich in ihren Aktivitaten kaum eingeschrinkt. Deswegen ist es wich-
tig, alle Bediirfnisse unserer Kunden zu beriicksichtigen und nicht nur die visuelle Korrektion. Wir
sind in der Lage, das Leben junger Menschen zu beeinflussen — dessen sollten wir uns immer wieder
bewusst sein.

Im Durchschnitt wird eine benétigte Sehkorrektion im 13. Lebensjahr bemerkt. Unser Einfluss auf
die Kenntnis und das Verstindnis fiir verschiedene Korrektionsmoglichkeiten in den frihen Teenie-
Jahren ist daher grof. Jingere Menschen sind prinzipiell gegeniiber Kontaktlinsen eher aufgeschlos-
sen als iltere Erwachsene. Dennoch haben nur ein Viertel der ZwGlf- bis Achtzehnjdhrigen mit ihrem
Augenoptiker iiberhaupt jemals iiber Kontaktlinsen gesprochen. Ebenso besorgniserregend: Die
Augenoptiker fithren nur bei rund einem Drittel von ihnen eine Erstbehandlung durch.
Forschungsergebnisse sagen uns, dass sich 65 Prozent der zwolf- bis fiinfzehnjahrigen Brillentrdger
fiir Kontaktlinsen interessieren. Das erste Mal probiert werden sie allerdings erst mit durchschnitt-
lich neunzehn Jahren. Anscheinend iibersehen wir als Praktiker einen beachtlichen Teil unserer
Kunden und verzichten damit auch auf zusitzlichen Geschftserfolg. Warum? Nun, die Antwort
sucht man vielleicht am besten, indem wir uns drei vermutete Hinderungsgriinde anschauen.

TEENAGER HABEN NICHT GENUG VERANT WORTUNGSGEFUHL FUR DEN UMGANG
MIT KONTAKTLINSEN.

Teenager sind fiir ihr risikobereites Verhalten bekannt. Wie jeder von uns nutzen sie ihre Erfahrun-
gen und ihr Wissen, um eine Situation abzuwagen und darauf zu reagieren. Manchmal liegen sie
falsch und sie tun etwas Dummes oder Gefahrliches. Wie sollen wir handeln? Wir konnen das Ri-
siko beseitigen, indem wir ihnen keine Kontaktlinsen anpassen oder indem wir einen verantwor-
tungsvoller’ Erwachsenen finden, der ihnen alles abnimmt. Wir kénnen aber auch ein Linsensystem
mit einem grofien Sicherheitspotential einsetzen und sie im Umgang damit ausfithrlich schulen.

Das Befolgen der Pflegeanweisungen ist das
Schlisselkriterium.

Alle Kontaktlinsentriger halten sich in einem gewissen Maf3 nicht an die Anweisungen. Forschungs-
ergebnisse zeigen, dass vier von fiinf Teenagern die Anweisungen befolgen, in etwa der gleiche
Anteil wie bei Erwachsenen. Wie immer muss hinsichtlich Eignung und Befolgen der Pflegeanwei-
sungen individuell entschieden werden. Wir miissen uns in Erinnerung rufen, dass die meisten
Kontaktlinsentréger nicht absichtlich von den Anweisungen abweichen - sie tun es, weil sie nicht
zu ihrem Lebensstil passen. Ein Beispiel: Ein Kontaktlinsentréger besucht seine Freunde. Die Nacht
wird linger als geplant und er entscheidet, dort zu {ibernachten. Er hat keine Brille, keine Reserve-
linsen oder Pflegemittel dabei. Was soll er tun? Nach Hause gehen und die Party verpassen? Mit den
Eintageskontaktlinsen schlafen? Die Eintageslinsen wegwerfen und am nichsten Morgen nichts
sehen? Oder haben Sie diese Situation vorhergesehen und ihm geraten, immer Ersatzlinsen in der
Handtasche oder in der Geldbérse dabei zu haben?

Bei der Auswahl von Linse, Tragerhythmus und Pflegesystem sollten Sie darauf achten, dass die
tiglichen Bediirfnisse des Kunden abgedeckt sind. Wenn Sie zum Beispiel jemandem Kontaktlinsen
anpassen, der gerne Wandern geht oder Campingurlaub macht, wo ihm nichtimmer Sanitaranlagen
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zur Verfiigung stehen, sollten Sie eine Linse fiir erweiterte Tragezeiten
auswihlen; raten Sie auflerdem, dass er in seiner Ausriistung immer
Nachbenetzungstropfen dabei haben muss. Machen Sie diesen Kunden
Klar, dass ihre Linsen normalerweise fiir das Tagestragen sind, dass sie
aber beim Camping auch iiber Nacht getragen werden konnen. Sollten
die Linsen unkomfortabel werden, so miissten sie herausgenommen
und am nichsten Tag eine Brille getragen werden. Dies verbessert die
Lebensqualitit ihrer Kunden und unterstiitzt sie gleichzeitig dabei, die
Pflegeanweisungen einzuhalten!

Es ist unerlisslich, dass der Triger die Verantwortung fiir den Umgang
mit seinen Kontaktlinsen und ihrer Pflege iibernimmt. Dies muss von
der ersten Sekunde des Gesprichs mit dem Jugendlichen besprochen
werden - nicht mit ihren Eltern (die natiirlich unbedingt in den Anpas-
sungsprozess involviert werden miissen). Wichtig: Der Kontaktlinsen-
anpasser sollte so sprechen, dass der Teenager alles versteht. Auch die
finanziellen Aspekte sollten vor den Jugendlichen besprochen werden,
so dass ihnen klar ist, welche Belastungen die Eltern tibernehmen. Fiih-
rende Hersteller sind sich diesem speziellen Kommunikationsbediirfnis
bewusst und geben Anpassern Hilfestellung, um ihnen eine effektive
Ansprache mit den spezifischen Altersgruppen zu ermoglichen.

JKONTAKTLINSENANPASSUNG BEI JUGENDLICHEN KOSTET
MEHR BERATUNGSZEIT"

Eine Studie von Walline untersuchte, wie lange Acht- bis Zwolfjahrige
und Dreizehn- bis Siebzehnjihrige benotigen, um das Einsetzen, Ent-
fernen und die Pflege von Kontaktlinsen zu erlernen. Die ermittelte Zeit
betrug bei der jiingeren Gruppe 42, bei der élteren Gruppe 30 Minu-
ten - die gleiche Zeit wie bei Erwachsenen. Die Studie belegt weiter, dass
die jiingere Altersgruppe in den ersten drei Monaten des Kontaktlinsen-
tragens nicht signifikant mehr Zeit fiir Handhabung und Pflege brauch-
te als die dltere Gruppe.

Geschulte Mitarbeiter kénnen eine wichtige Aufgabe bei der Beratung
und beim Handhabungstraining iibernehmen. Wegen des besseren Ein-
filhlungsvermdgens ist es hilfreich, wenn der Assistent einen kleineren
Altersunterschied zum Kunden aufweist, als der Anpasser. Als proble-
matisch erweist sich hingegen hiufig die Unterweisung von Jugendlichen
oder Kindern in Beisein ihrer Eltern. Fehler oder Missgeschicke sind
ihnen dann haufig peinlich. Ratschlige von Eltern kénnen auf die Ju-
gendlichen herablassend wirken (vor allem wenn die Eltern selbst Kon-
taktlinsentriger sind). Die Aufklirung von Kunden und Eltern ist der
Schliissel zu einer effektiven und zeitgerechten Beratung, Sie sollte vor
dem eigentlichen Anpassvorgang stattfinden. Die gesamte Kommuni-
kation sollte klar, prizise und zu jedem Zeitpunkt verstindlich sein
(siehe spiterer Abschnitt ,,Kommunizieren Sie die Vorteile von Kon-
taktlinsen!®).

JUGENDLICHE WERDEN NICHT ALS FAKTOR ZUM GESCHAFTS
WACHSTUM WAHRGENOMMEN"

Esist eine Fehleinschitzung, Jugendliche nicht als profitables Marktseg-
ment zu betrachten. Wie andere Einzelhandelssegmente zeigen, verfiigen
Jugendliche heute iiber groffe Kaufkraft. Die Gruppe der Zwdlf- bis
Achtzehnjihrigen reprisentiert einen Marktanteil mit groflem Interesse
an Kontaktlinsen und bietet Anpassern somit die Gelegenheit zum Ge-
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schiftswachstum. Auflerdem sind unter den jugendlichen Kontaktlin-
sentrigern deutlich weniger Aussteiger als in vielen anderen Altersgrup-
pen. Dies belegt, dass sie die Ausdauer und das Potenzial besitzen, die
Umsatzsteigerungen erméglichen, und dem Optikergeschift so loyal
verbunden bleiben wie erwachsene Kunden. Anpasser, die Kinder und
Jugendliche versorgt haben, berichten, dass deren Brille tragenden El-
tern, plétzlich viel aufgeschlossener gegeniiber Kontaktlinsen sind, seit-
dem sie gesehen haben, wie einfach der Umgang mit den Linsen ist.
Dariiber hinaus verftigen Jugendliche in der heutigen Gesellschaft iiber
ein beachtliches Einkommen, sowohl eigenes Geld als auch tiber die
Eltern. Die Eltern bleiben natiirlich die Wichter tiber die Gesundheit
und Finanzen ihrer Kinder. Dies sollten Kontaktlinsenanpasser stets vor
Augen haben und immer eine duale Kundenansprache wihlen, indem
sie Teenager und Eltern iiber die praktischen und modischen Vorteile
von Kontaktlinsen aufklaren.

Kommunizieren Sie die Vorteile von
Kontaktlinsen!

Im Sinne des Kinderlieds ,,Let’s start at the very beginning” (ein in Grof3-
britannien und den USA bekanntes Kinderlied zum Erlernen des Al-
phabets) sollten Sie Kontaktlinsen erwihnen, wenn das Kind zum ersten
Mal wegen einer Sehkorrektion zu Thnen kommt. Zum Beispiel so: ,Thr
Kind braucht eine Sehhilfe, um die Tafel in der Schule, den Fernseher,
die Kinoleinwand oder Gegenstinde in der Ferne klar zu sehen. Es ist
wahrscheinlich, dass er oder sie in den nichsten Jahren im Zuge der
Entwicklung der Augen ein bisschen mehr Sehhilfe benétigt und die
Brille éfter und linger tragen wird. Bei bestimmten Gelegenheiten ist
eine Brille aber hiufig unbequem, beim Freizeit- und Schulsport zum
Beispiel oder auf dem Spielplatz. Oder Thr Kind entscheidet sich dafiir,
die Brille nicht zu tragen. In dem Fall kann es eine gute Idee sein, tiber
Kontaktlinsen nachzudenken.” Denken Sie daran, diese Informationen
am Ende der Beratung bei der Aushindigung des Beratungsprotokolls
zu wiederholen, Falls Sie diese Chance verpasst haben, versuchen Sie es
mit einer Frage wie dieser: ,Wie soll die Fehlsichtigkeit eigentlich beim
Sport, bei aktiven Freizeitbeschaftigungen oder auf dem Spielplatz kor-
rigiert werden? Erlaubt der Lehrer das Tragen der Brille? Oder siehst du
zumeist alles verschwommen?*

Falls die Eltern Thnen das Gefiihl geben, dass sie die Fehlsichtigkeit ihrer
Kinder fiir nicht korrektionswiirdig halten, oder dies direkt sagen, 6ffnen
Sie ihnen die Augen: Lassen Sie sie durch eine Messbrille mit entspre-
chendem Refraktionsdefizit schauen.

Die Chancen fiir ihr Geschift und das Umsatzwachstum durch Teenager
liegen in deren unerfiilltem Wunsch nach Kontaktlinsen Es liegt am




Optikerteam sicherzustellen, dass die Jugendlichen und ihre Eltern die
Vor- und Nachteile der verschiedenen Korrektionsmoglichkeiten kennen
lernen, und ihnen somit dabei zu helfen, eine angemessene Entscheidung
zu treffen. Machen Sie ihnen deutlich, dass es nicht darum geht, Brillen-
tréger oder Kontaktlinsentrager zu sein. Was Sie Ihren Kunden anbieten,
ist die Wahlfreiheit zu entscheiden, bei welchen Gelegenheiten sie Bril-
le und bei welchen sie Kontaktlinsen tragen méchten.

Eintageskontaktlinse oder Monatslinse

mit Pflegemittel?

Manche Jugendliche und ihre Eltern sind verunsichert, wenn sie sich
auf eine Kontaktlinse festlegen sollen. Sie sind sich unsicher, ob sie sich
fiir Eintageskontaktlinsen entscheiden sollen oder fiir Monatslinsen mit
den zusitzlichen Pflegemitteln. Was empfehlen Sie?

Es ist wichtig zu erliutern, dass die Entscheidung fiir die ersten Kon-
taktlinsen nicht in Stein gemeifSelt ist und sich eine andere Option nach
einer Testphase als besser erweisen kann. Vielleicht werden die Linsen
in der Anfangsphase nur beim Sport ein paar Mal die Woche getragen
werden — dann sind Eintageskontaktlinsen eine gute Wahl. Wenn die
Jugendlichen erst einmal die Erfahrung des natiirlichen, scharfen Sehens
ohne Brille gemacht haben, tragen sie die Linsen vielleicht ofter und
linger — dann kann es vorteilhafter sein, auf Monatslinsen aus Silikon-
hydrogel umzusteigen.

_DER DIALOG ZWISCHEN KUNDE UND ANPASSER IST DER
DREH- UND ANGELPUNKT, BESONDERS WENN ES DARUM
GEHT, MEHR JUGENDLICHE UND IHRE ELTERN UBER
KONTAKTLINSEN AUFZUKLAREN

Wie kénnen die Vorteile kommuniziert
werden?

Denken Sie daran: Die bedarfsgerechte Herangehensweise und die al-
tersgemifle Wortwahl sind das A und O in der Information iiber Kon-
taktlinsen und im Handhabungstraining, Stellen Sie fiir die technikver-
sierte Zielgruppe eher Informationen auf Ihrer Homepage bereit als
altmodische’ Handzettel. Eine entsprechend jjugendlich’ gestaltete Ver-
packung hilt die Begeisterung der jungen Kunden fiir Kontaktlinsen
wach. Denken Sie iiber auf Jugendliche zugeschnittene Promotions nach,
nutzen Sie spezielle Verkaufsdisplays, die die jugendliche Kundschaft
ansprechen.

Schlussfolgerung

Kontaktlinsen verbessern die Lebensqualitit aller Brillentréger. Jugend-
liche schitzen den konkreten Nutzen der Linsen ebenso wie dltere Kun-
den. Jiingere Kunden verstehen, dass Kontaktlinsen bei Blickbewegun-
gen ein natiirlicheres und ein uneingeschrinktes peripheres Sehen
ermoglichen — ohne bei Regen oder Schnee zu beschlagen. Auch beim
Sport, bei sozialen Kontakten oder beim Tragen von Sonnenbrillen
schriinken Kontaktlinsen ihre Triger nicht so stark ein wie Brillen.

In einer Lebensphase, in der Image und Aussehen tiber allem anderen
stehen, konnen sich Teenager durch eine Brille gehemmt fithlen. Dies
fithrt oft dazu, dass sie die Brille nicht tragen. Kontaktlinsen verbessern
ihr Selbstwertgefithl und ermédglichen ihnen, ihr Auferes, ihrer Stim-
mung, der Mode oder personlichen Vorlieben anzupassen. Farbige Kon-
taktlinsen zum Beispiel sind bei Jugendlichen besonders beliebt und
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benétigen ebenso viel Pflege wie neutrale. Es ist sicherlich besser, wenn
die Farblinsen iiber einen qualifizierten Anpasser vertrieben werden als
iiber Verkiufer mit niedriger fachlicher Reputation.
Pflegeanweisungen lassen sich leichter und selbstverstandlicher befolgen,
wenn die Linsen zum Lebensstil des Kunden passen. Die Philosophie
von Eintageskontaktlinsen ,Neuer Tag - neue Linse” erleichtert die Lin-
senhygiene enorm und trifft die Bediirfnisse aktiver Menschen, die re-
gelmiflig Sport treiben. Die Einhaltung der Tragemodalitit ist bei Ein-
tageskontaktlinsen mit 81 Prozent besonders hoch. Fortschrittliche
Technologien wie bei der Dailies AquaComfort Plus Eintageskontakt-
linse bieten exzellenten Tragekomfort und hohe Bequemlichkeit.
Vorteil der Monatslinsen aus Silikonhydrogel ist ihre hohe Sauerstoff-
durchlissigkeit. Air Optix Aqua Linsen beispielsweise weisen eine bis
zu fiinffach hohere Sauerstoffdurchlissigkeit auf als Hydrogellinsen.
Studien haben gezeigt, dass dies ein sehr attraktiver Aspekt fiir Jugend-
liche ist. Dariiber hinaus ist die Einhaltung der Tragemodalitit bei
Monatslinsen mit 88 Prozent gegeniiber 53 Prozent bei Zweiwochen-
linsen hoher.

Mark Draper, Leiter Professional Affairs bei Ciba Vision UK & Irland,
erklirt: ,,Der Dialog zwischen Kunde und Anpasser ist der Dreh- und
Angelpunkt, insbesondere im Hinblick darauf, mehr Jugendliche und
ihre Eltern iiber Kontaktlinsen aufzukliren. Bei Ciba Vision haben wir
dem Bedarf der direkten Kommunikation mit Jugendlichen mit der
Kampagne ,Sag’s mit deinen Augen" Bedeutung beigemessen. Der Zu-
sptuch auf die Kampagne hat uns gezeigt, dass Jugendliche stark an
Kontaktlinsen interessiert sind und fiir das Linsentragen begeistert wer-
den kénnen. Neben Aufklirungsmaterial zur Verkaufsunterstiitzung
haben wir umfangreiche Werbung und POS-Materialien entwickelt, die
Kontaktlinsen in unserer Teens-Zielgruppe ins Rampenlicht riicken.”

Warum sollten wir mehr Jugendliche
versorgen?

Die Teenager von heute sind iiber die verschiedenen Korrektionsmog-
lichkeiten gut informiert. Laut Umfragen sind 66 Prozent von ihnen
zudem sehr an Kontaktlinsen interessiert. Studien hinterfragen bereits
die Mythen, die uns von der Versorgung Jugendlicher mit Kontaktlinsen
abhalten, Kontaktlinsen bieten eine hohere Lebensqualitdt hinsichtlich
Selbstwertgefithl und Flexibilitit. Die Praxis zeigt, dass durch die aktive
Ansprache aller Kunden - vor allem von Jugendlichen - und die Nut-
zung zielgruppengerechten Informationsmaterials dieser vernachlissig-
te Geschiftsbereich ausgebaut werden kann. Es ist nicht schwer, fangen
Sie heute noch an!

Andrew Elder Smith, MSc FCOptom DCLP FAAO FBCLA, ist Mit-
glied des Ciba Vision Professional Advisory Panel und der Ciba
Vision Academy for Eyecare Excellence. Seine Praxis gewann 2008
den britischen Optician Awards. Im selben Jahr griindete er ein Be-
ratungsunternchmen, das mafigeschneiderte Vor-Ort-Trainings
anbietet. Smith ist aufierdem als Supervisor in den Kliniken fiir
visuelle Versorgung, Beurteilung des Binokularsehens und Kontakt-
linsenanpassung an der Universitdt von Bradford titig. Von 2007 bis
Januar 2009 war er Prasident des britischen Teils der American
Academy of Optometry.
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