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Ingrid Zajonz aus lllingen ist die neunte Anpasserin des Monats fiir moderne Ciba Vision Kontaktlinsen-

systeme. Sie konnte im Oktober die meisten Neuanpassungen vornehmen und verrat hier ihr Erfolgs-

konzept.

Von Silke Sage

n den letzten Jahren konnte ich feststellen, dass bei jiin-
Igeren Kindern im Grundschulalter immer haufiger eine

» hohere Kurzsichtigkeit auftritt®, sagt Ingrid Zajonz, Inha-
berin von Zajonz Optik am Markt. Wie in einigen Fachmedien
veroffentlicht, konnte eine der Ursachen in den gednderten Lebens-
bedingungen der Kinder liegen. Ihre Aktivitaten liegen haufiger im
Nahbereich, beispielsweise beim Fernsehen, Computerspielen und
Lesen. ,Dadurch steigt die Notwendigkeit, dass bereits Sechs- bis
Siebenjahrige eine Sehhilfe tragen miissen, auf die sie auch nicht
kurzzeitig verzichten kénnen. Da diese jiingeren Kinder sehr aktiv
sind, vielen Freizeitaktivititen nachgehen und Sport betreiben, ist
eine Brille nicht immer addquat. Im Kundengesprich werden daher
Kontaktlinsen immer 6fter zum Thema.“ Selbst wenn sich Eltern
nach einem eingehenden Beratungsgesprach und dem Austesten
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der Kontaktlinsen durch ihre Jiingsten doch erst gegen die unsicht-
baren Sehhilfen entscheiden, sind sie wie auch die Kinder selbst auf
das Thema sensibilisiert. ,Schon oft habe ich erlebt, dass dann in
der Pubertit, wenn die Kinder mehr selbst entscheiden diirfen bzw.
die Eltern nicht mehr so dngstlich sind, die Entscheidung fiir die
Kontaktlinse féllt. Daher stellt die Ansprache von bereits jungen
Kindern auf Kontaktlinsen fiir mich einen Méglichkeit dar, mein
Kontaktlinsengeschaft weiter auszubauen.“

Entwicklungspotential fir Kontaktlinsen
ausschopfen

Ingrid Zajonz, die 1995 ihr Augenoptikgeschift in Illingen eréffnet
hat, sieht noch grofies Entwicklungspotential im Kontaktlinsen-
Geschift. Neben der Ansprache von Eltern nutzt sie die Unterstiit-
zungshilfen und Marketingmafinahmen von Herstellern. ,,Die
Kontaktlinse ist Dank der Materialien der Hersteller sehr prasent
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in meinem Geschift. Ich werbe viel und biete beispielsweise Test-
linsen zum Probetragen an.“ Auflerdem gibt die Augenoptikmeis-
terin ihren Kunden nach der Neuanpassung oder beim Nachkauf
oft Gutscheine mit um sie zum Wiederkommen anzuregen. ,,Dar-
iber hinaus lege ich beispielsweise beim Friseur Gutscheine aus
und mache somit bei potentiellen Neukunden auf die Brillenalter-
native aufmerksam.“ Ingrid Zajonz, die ihrerseits beim Sport lieber
Kontaktlinsen als Brille trdgt, geht auch aktiv auf Sportvereine zu
oder sponsort Sportveranstaltungen und nutzt dann die Chance,
Sportler auf Kontaktlinsen anzusprechen. ,,Man muss neue Wege
gehen, um sich gegen die Konkurrenz durchzusetzen®, sagt die
48-Jahrige. Grofle Hoffnungen setzt sie auf Jungpresbyope: ,,Die
jungen Leute wollen noch keine Gleitsichtbrille tragen und da kom-
men Multifokallinsen gerade recht - in diesem Segment steckt aus
meiner Sicht grofles Entwicklungs- und Umsatzpotential.“

Gutes Betriebsklima tragt zur Kundenzu-
friedenheit bei

Alle Mafinahmen zur Steigerung des Kontaktlinsenpotentials wiir-
den jedoch nichts nutzen, solange das Thema nicht im Geschift
prasent sei und die Mitarbeiter es mit Begeisterung mittriigen. ,,Mir
ist es sehr wichtig, dass alle meine Mitarbeiter kompetent beraten
kénnen und den Kunden bei einer Nachfrage nicht vertrosten miis-
sen, bis die Chefin wieder da ist um eine Antwort zu geben.“ Dafiir
nehmen Ingrid Zajonz und ihre drei Mitarbeiterinnern Inhouse-

Schulungen von Auflendienstmitarbeitern wahr und besuchen ab-
wechselnd externe Seminare. Dies habe einen weiteren positiven
Effekt: ,,Dadurch dass meine Mitarbeiter kompetent und eigenstan-
dig beraten konnen, ist die Mitarbeiterzufriedenheit hoch. Dies

wirkt sich positiv auf das Betriebsklima aus.“ Um den Zusammen-
halt zu fordern, unternimmt das Team einmal im Jahr einen Be-
triebsausflug. ,,Es tut gut, wenn man mal ein gemeinsames Wochen-
ende in einem Wellness-Hotel verbringt®, sagt die Geschéftsfithrerin.
Diese gute Stimmung im Team {ibertriige sich wiederum auf die
Kunden und erhéhe auch deren Zufriedenheit - also ein Gewinn
fiir alle Beteiligten.

Weitere Infos tiber die Aktion Anpasser des Jahres von Ciba Vision
finden Sie unter www.cibavisionacademy.de und unter www.euro-
focus.de/anpasser-des-jahres

ERFOLGSKONZEPT IN VIER STICHPUNKTEN:

1. Hoher Servicegedanke
2. Sich und seine Mitarbeiter weiterbilden
3. Wachstumschancen nutzen durch Kontaktlinsenanpassungen
bei Kindern und Jungpresbyopen
4. Marketingunterstiitzungen von Herstellern in Anspruch
nehmen
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