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Gehoren Sie zu denjenigen, die diesen einen Rechtschreibfehler in der letzten Ausgabe gefunden haben? Prima, dann
haben Sie den Test bestanden ;-) und wir Thnen den Beweis geliefert, dass in Threr Redaktion tatsiachlich Menschen
und keine Maschinen sitzen. Unsere Themen der Woche: ® Neuheit ab Sommer: ZEISS verhilft zu maRRgeschneiderten
Brillen * NRW-Verband nimmt Biirokratie aufs Korn ® Eyes + More ,,nicht abgabefihig“, Fielmann 'schummelt'. Doch
zunachst, sehr verehrte Dame, sehr geehrter Herr, wurden wir durch Sie auf folgendes Unternehmen aufmerksam:

~Social-Media-Beitrage von Herstellern zu iibernehmen,
funktioniert bei den meisten Optikern nicht"

,»Was halten Sie davon?*“, macht ein Kollege Thre Redaktion auf
das Angebot eines Start-ups namens OptikBoost aufmerksam.
Es richtet sich an inhabergefiihrte Augenoptik-Geschifte, denen
deutlich mehr Kunden und héhere Umsétze in Aussicht gestellt
werden. Auf ihrer Website l4sst die Freiburger Agentur Augen-
optiker zu Wort kommen, die ihre Brillenverkéufe binnen eines
Monats um ein Drittel steigern konnten. ,, Die Nachfrage war so
groB, dass wir fast nicht hinterherkamen*, .

wird die Mitarbeiterin eines Schweizer
Augenoptikers zitiert. So viel Fremdlob
weckt unsere Neugier. Mit Firmengriin-
der und CEO Yannick Martin verabre-
den wir ein Interview.

'mi": Thre Agentur wendet sich aus-
schliefllich an traditionelle, inhaber-
gefithrte Augenoptik-Geschifte, de-
nen Sie signifikant héhere Abverkaufe
und Umsitze und sogar bessere Chancen bei Bewerbern in
Aussicht stellen. Das klingt, als hitten Sie den Stein der
Weisen gefunden, wie man seinen Laden in Schwung bringt.
Martin: ,,Ich bin selbst imnmer wieder erstaunt iiber die Ergeb-
nisse unserer Kampagnen. Erst letzte Woche hat eine Optikerin
ihre erste Kampagne mit uns ausgewertet, die ihr innerhalb
von acht Wochen 173 zusditzliche Refra-Termine mit grofsten-
teils Neukunden brachte, wodurch sie einen Mehrumsatz von
76.591 € reinholen konnte.*

© OptikBoost

'mi': Bei solchen Zahlen wird man leicht misstrauisch.
Martin: ,,Ich wdre auch erst mal skeptisch. Aber die Digi-
talisierung ist disruptiv, auch in der Augenoptik. Das Gute ist,
dass durch Social Media gerade die inhabergefiihrten Ge-
schdfte gegeniiber den grofsen Ketten einen massiven Sympathie-
Vorsprung bei den Endkunden haben, welchen wir fiir die
Kampagnen sehr gut nutzen kénnen.“

'mi': Sie sind eine junge Truppe aus Marketing- und
IT-Experten. Woher nehmen Sie das Know-how, um Ihre

Das Team von OptikBoost; Y. Martin (3.v.l.)

Kunden kompetent zu beraten? Und warum ausgerech-
net Augenoptiker?

Martin: ,,Die kurze Antwort: Trial and Error. Wir haben hun-
derte Kampagnen mit Optikern durchgefiihrt. Die Ersten
waren teilweise miserabel. Aber aus Fehlern lernt man ja be-
kanntlich am schnellsten. Und der Bedarf in der Branche ist
offensichtlich: Viele Optiker haben Liicken im Terminkalender.
Oder sie suchen verzweifelt nach Meis-
tern und Gesellen, erhalten aber kaum
qualifizierte Bewerbungen. Herkémm-
liche Print-Werbung bringt hier immer
weniger. Deshalb haben wir uns genau
auf diese Probleme spezialisiert.”

'mi': Auf der Homepage von Optik-
Boost liest man: ,,Anders als all die
eingestaubten Werbeagenturen in der
Optikbranche, die seit Jahrzehnten
denselben Einheitsbrei liefern ... und iiberhaupt nicht ver-
stehen, wie Kundengewinnung im Internet funktioniert.“
Das ist ziemlich frech. Was machen andere falsch, was
Sie richtig machen?

Martin: ,,Wir wussten von Anfang an: Wenn wir Optiker iiber-
zeugen wollen, miissen wir Ergebnisse liefern. Und das geht nur
mit vollem Fokus auf eine Sache. Viele Agenturen bieten Social
Media als Nebenprodukt an. Wir hingegen sind ausschlieSlich
auf diesen Plattformen zuhause. 13 Kopfe, die sich auf die eine
Frage konzentrieren: Wie kdnnen wir 'unseren’ Optikern mehr
Neukunden, mehr Mitarbeiter und mehr Umsatz bringen?“

'mi': Dreh- und Angelpunkt Ihres Performance-Marketing-
Konzepts sind die sozialen Medien. Doch viele Augen-
optiker stellen irgendwann fest, dass Social Media bei ihnen
nicht funktioniert. Was muss passieren, damit Facebook &
Co. Umsatzbringer werden?

Martin: ,,Der Grund, warum Social Media fiir die meisten
Optiker nicht funktioniert, sind unpersénliche Beitrdge von Her-
stellern oder Verbdnden, die nur sehr wenig Riickmeldung brin-
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gen. Regel Nummer 1 auf Social Media ist 'Persénlichkeit'. HeilSt
konkret: Inhaber und Team vor die Kamera! Hierfiir fehlt es den
meisten Optikern jedoch an Zeit und Ideen. Deshalb unterstiit-
zen wir sie mit klaren Strategien und Konzepten, um mit mini-
malem Zeitaufwand den gréStméglichen Effekt zu erzielen.”

'mi': Augenoptiker sind sehr individuell. Werden die Kon-
zepte individuell angepasst, oder heif}t es 'One size fits all'?
Martin: ,,Wenn wir 'One size fits all' machen wiirden, kdnnten
wir ja auch gleich mit den grofen Filialisten zusammenarbeiten,
oder? Uns ist klar: Inhabergefiihrte Augenoptiker sind einzig-
artig, und genau das miissen wir im Marketing kommunizieren.*

mi': Wie sieht die Zusammenarbeit mit den Optikern in
der Praxis aus? Trifft man sich persénlich, um eine
Kampagnen-Strategie zu erarbeiten? Und wie werden
IThre Kunden nach dem Start einer Kampagne betreut?

Martin: ,Wir arbeiten zu 100 % digital und waren selbst
liberrascht, wie gut das von den Optikern angenommen wird.
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Die meisten schdtzen es, dass sie uns jederzeit mit einer kurzen
Nachricht oder telefonisch erreichen kénnen. Zusdtzlich machen
wir regelmdfBig Meetings.

mi': Welche Kosten kommen auf Optiker zu, die mit
Thnen zusammenarbeiten? Gibt es einen Festpreis, oder
ist die Vergiitung auch erfolgsabhingig?

Martin: ,,Je nach Projektumfang und Wiinschen ist das
natiirlich unterschiedlich. Wer das Maximum rausholen
mdchte, sollte mit einem vierstelligen Betrag rechnen. Wir
bieten sowohl Kampagnen zum Kennenlernen als auch eine
ldngerfristige Betreuung an. Am besten kontaktiert man uns
liber unsere Website www.optikboost.de und ldsst sich unver-
bindlich beraten.*

'mi'-Fazit: Das Angebot von OptikBoost hat uns neugierig
gemacht. Sind die Freiburger tatsdchlich in eine Marktliicke
gestoRen? Wir horen uns bei Kollegen um, die bereits mit
dem Unternehmen zusammengearbeitet haben.

ZEISS prasentiert mapgefertigte Brillen von YOU MAWO

Dass ZEISS sich nicht lumpen lédsst, konnten wir zuletzt im
Oktober 2023 auf der 4. ZEISS Convention in Berlin erle—
ben, wo rund 2.500 Géste aus aller
Herren Lander in die ZEISS-Welt
eintauchen konnten (vgl. O 45/23).
Wie viele Besucher auf dem diesjéh-
rigen opti-Messestand von ZEISS
gezdhlt wurden, ist Threr Redaktion
nicht bekannt. Platz fiir viele war
allerdings auch jetzt wieder reich-
lich vorhanden. In Miinchen trafen
wir uns unter anderem mit
Matthias Wehrle, Direktor Marketing DACH bei ZEISS Vi-
sion Care, und Miriam Kapsegger, PR Managerin DACH.
Sie nahmen sich Zeit fiir uns und fithrten uns iiber den einla-
denden ZEISS-Messestand.

Vor Ort haben wir uns unter anderem die ZEISS-Technik an-
geschaut. Darunter die bereits 2018 eingefiihrte ZEISS VISU-
FIT 1000, mit deren Plattform der Augenoptiker das Digitale
mit dem stationdren Ge-
schaft verbinden kann.
Neun  synchronisierte
Kameras erfassen mit ei-
ner einzigen Aufnahme
eine  180-Grad-Ansicht
des Gesichts des Brillen-
tragers und ermoglichen
eine digitale 3D-Zentrie-
rung, einen Fassungsver-
gleich sowie eine virtuel-
le Brillenglas- und Fassungsanprobe. Genau diese Plattform
erhélt nun ein neues, interessantes Feature. Eine Kooperation

Individuelle Brillenanpassung auf der
VISUFIT 1000-Plattform | © zEiss

Viel zu sehen und zu erfahren: ZEISS auf der opti 2024

© markt intern

mit dem Brillenfassungshersteller YOU MAWO (Your
Magical World) erméglicht das Angebot von maRgefertigten
Brillenfassungen. Ab Sommer 2024
wird dies auf der ZEISS VISUFIT
1000-Plattform moglich sein.

Und wie funktioniert dies im Ge-
schéft vor Ort? Offiziell heiflt es:
,»Mithilfe von ZEISS VISUFIT 1000
erstellt der Augenoptiker zundichst ei-
nen prézisen Scan vom Kopf des
Kunden. Auf Grundlage dieses 3D-
Avatars sucht er gemeinsam mit dem Kunden ein passendes
Modell von YOU MAWO als Basis aus. Anhand unterschiedli-
cher Parameter wie FassungsgrélSe, Stegweite, Inklination, Far-
be oder Biigellinge kann der Augenoptiker die Fassung nun
virtuell auf den 3D-Avatar und somit auf das Gesicht des Brillen-
kdufers individuell ausrichten. Ist die Fassung konfiguriert, er-
folgt die virtuelle Zentrierung der Brillengldser. Das Besondere:
Sowohl die Auswahl der Brillengldser als auch die Fassungskon-
figuration und die Zentrierung erfolgen in einem fortlaufenden
digitalen Prozess. Im Anschluss erfolgt die gleichzeitige Bestel-
lung der Brillengldser und der Fassung. Im augenoptischen
Fachgeschdift spart dieser zielgerichtete Ablauf Zeit, und das
Serviceangebot kann ohne groffen Aufwand erweitert werden.

Das noch recht junge Unternehmen (gegriindet 2016) YOU
MAWO mit Sitz in Karlsruhe hat sich auf den 3D-Druck
spezialisiert. Die Fassungen selbst werden aus Polyamid-
Pulver hergestellt. Fiir einen reibungslosen und einfachen
Beratungs- und Bestellprozess wurde eine Schnittstelle zwi-
schen ZEISS VISUFIT 1000 und der Vernetzungslosung
ZEISS VISUCONSULT 500 zur Konfigurationsplattform von
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YOU MAWO entwickelt. ,,Gemeinsam mit YOU MAWO
schaffen wir ein Angebot, das sich nach den individuellen Be-
diirfnissen der Kundinnen und Kunden richtet — nicht nur bei
Brillengldsern, sondern auch bei passgenauen Fassungen, die
einen optimalen Tragekomfort bieten®, so Silvio Triissel,
Manager Vision Technology Solutions bei ZEISS Vision Care.

Ein weiterer Themenschwerpunkt auf der opti war das
Myopie-Management, das bei ZEISS im April 2023 unter
dem Namen ZEISS MyoCare eingefithrt wurde und zum
1. Oktober 2023, begleitet von einer grofen Marketing-
Kampagne, in den Verkauf ging (vgl. O 35/23). Hier konnten
sich die Besucher iiber das Segment und das Thema als sol-
ches informieren, an dem Industrie, Augenoptik und Augen-
heilkunde weltweit forschen. Das Brillenglas-Portfolio ZEISS
SmartLife war ebenso Themenschwerpunkt in Miinchen,
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genauso wie die Einstdrkengldser ZEISS ClearView. Nicht
fehlen durften vor Ort auch die selbstténenden Brillengldser
ZEISS PhotoFusion X, die auf einem neuen phototropen
System basieren, das die Ubergangsgeschwindigkeit von hell
zu dunkel und umgekehrt gegeniiber der vorherigen Genera-
tion nochmals verbessert.

'mi'-Fazit: Es gab wieder viel zu sehen — und eine Neuheit
zu entdecken. Individualitét ist derzeit DAS Thema — es be-
deutet, sich mit besonderen Leistungen oder Mdoglichkeiten
abzuheben und hervorzutreten. Zum Thema 3D-Druck haben
wir noch die Worte eines Augenoptikers im Ohr, der uns sag-
te, dass die Haptik bei Brillenfassungen ,,nicht so schon“ sei.
Aber wir wissen auch, dass sich die Technik stetig weiterent-
wickelt und immer besser wird. Wir sind jetzt schon gespannt
auf die Erfahrungen, die Sie mit uns teilen werden!

Branchen-News: multifokal, aspharisch, entspiegelt

NRW-Verband nimmt Biirokratie aufs Korn , Mein
Hauptaugenmerk als Vorstandsmitglied méchte ich auf den
Abbau der Biirokratie richten. Denn durch eine Entlastung bei
der Biirokratie haben wir im Beruf wieder mehr Zeit fiir unser
Hauptanliegen, eine gute Versorgung der Kunden. AulSerdem
macht der Beruf ohne die biirokratischen Fesseln allen Betei-
ligten mehr Spals — den Kunden, den Optikern und auch den
jungen Menschen.“ Damit diirfte Philipp Bell, Augenoptiker-
meister aus Miinster und seit Ende 2023 Mitglied im Vorstand
des AOV NRW, vielen Kollegen und Kolleginnen aus dem
Herzen gesprochen haben. Denn nicht nur Deutschlands Bau-
ern, auch seine Augenoptiker haben von der Regelungswut
eines zunehmend tibergriffigen Staates — Stichwort Praqua-
lifizierung — die Nase voll. Auf seiner Sitzung am 24. Januar
2024, an der neben Philipp Bell auch Andreas Oehm aus
Neunkirchen und Jens Schulz aus Miilheim an der Ruhr als
neue Mitglieder teilnahmen, befasste sich der Vorstand des
groften Landesinnungsverbands auferdem mit der Ausbil-
dungssituation und dem Fachkraftemangel. Dass hier keine
schnellen und universellen Losungen zu erwarten sind, mach-
te der Vorsitzende Thomas Heimbach deutlich. ,,In manchen
Unternehmen sieht die Lésung so aus, dass der Betrieb an ei-

nem Werktag in der Woche ge-

schlossen wird. Das ersetzt die | oiomermesNOFIKER- Uhe 0
unterschiedlichen freien Tage

der Mitarbeiterschaft und sichert eine gute Besetzung des
Unternehmens. Dennoch fehlen zahlreichen Unternehmen die
Fachkrifte. Ausbildungsbetriebe kénnen Stellen nicht beset-
zen, weil es weniger Bewerber gibt.“ Heimbach appellierte an
die Zunft, alle Moglichkeiten auszuschopfen, um den Nach-
wauchs fiir den Augenoptiker-Beruf zu interessieren. ,, Es geht
bei diesen Diskussionen darum, Wege zu finden und zu gestal-
ten, den Beruf zu erhalten und fiir die Zukunft aufzustellen.”
'mi'-Fazit: Die Sorge um die Qualitdt und Quantitdt des
Nachwuchses treibt die Branche um. Den Verantwortlichen
ist klar: Wer die Augenoptik fiir Bewerber attraktiv(er)
machen mochte, muss an vielen kleinen Stellschrauben dre-
hen, denn den einen groflen Hebel gibt es nicht. Biirokratie-
abbau und eine moderne Ausbildung sind zwei von ihnen.

Eyes + More ,,nicht abgabefahig*, Fielmann 'schum-
melt' Testkdufe durch sogenannte Mystery Shopper erfreuen
sich im TV groBer Beliebtheit. Auch Augenoptiker-Ketten
standen auf diese Weise bereits ¢fter auf dem Priifstand, 2023
etwa im 'Optiker-Check' von SAT.1 -
(vgl. O 04/23) oder bei der 'Service- DGK
studie Augenoptiker-Filialisten' von

= FANG
n-tv und dem Deutschen Institut
fir Service-Qualitit (vgl. O B R | |— l— E 24

14/23). Am 31. Januar 2024 konnte
man im WDR-Verbrauchermaga-
zin 'Markt' verfolgen, wie der Re-
porter Tom Miiller in der Dort- ol
munder Innenstadt zwei Filialen rIdhrLer‘r.
von Eyes + More und Fielmann

sowie den unabhédngigen Augenoptiker Blickfang aufsuchte,
um sich eine Gleitsichtbrille anfertigen zu lassen (,,Wer hat
das beste Preis-Leistungs-Verhdiltnis?“). Zuvor war er von
dem Kolner Sachverstdndigen fiir das Augenoptiker-Hand-
werk Wolfgang Hirt eingehend untersucht worden. Auf
Grundlage dieser Werte wurde zudem bei Brille24 — laut
'Markt' ,, Marktfiihrer im Online-Segment“ — fiir 199,90 € eine
Gleitsichtbrille bestellt. Spater im Test féllt diese dann glatt
durch. Die Brille sitze nicht richtig, und der Testkaufer errei-
che nur 75 % der moglichen Sehleistung, urteilt Wolfgang
Hirt. Sein Fazit: , Nicht abgabefihig.“ Noch schlechter
kommt die Eyes + More-Brille (Preis: 269 €) bei dem Gutach-
ter weg. Wegen falscher Messwerte wiirden auf beiden Augen
nur zwei Drittel der Sehleistung erreicht, im Zusammenspiel
sogar nur die Hélfte. Mit der Leistung der Fielmann-Brille
(Preis: 609 €) ist Hirt zufrieden: 100 % Sehleistung. Aller-
dings hat die Sache einen Haken: Bei den Gldsern haben die
Fielmédnner eigenméchtig ein Upgrade zugunsten des Test-
kéaufers durchgefiihrt — moglicherweise weil Hirt als Gutach-
ter enttarnt wurde. Der Test ist somit nicht aussagekréftig.
Ein zweiter Testkauf in einer anderen Fielmann-Filiale bringt
das Ergebnis, dass die Brille 75 % der méglichen Sehleistung
erreicht. 'mi'-Fazit: = Mit der Brille von Blickfang (Preis:
700 €) erreicht der Testkdufer eine Sehleistung von 100 %.

eyes <= more
-/
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Allerdings bemédngelt der Gutachter hier, dass die Refraktion
nicht von einem Meister durchgefiihrt wurde ® Die Minder-
leistung ihrer Brillen begriinden Eyes + More und Fielmann
u.a. mit der Tagesform des Probanden, die zu abweichenden
Mess-Ergebnissen fiihren konne = Unter https:/bit.ly/
3Uxgqtll ist die Sendung noch bis zum 31. Januar 2025 (ab
Minute 8:53) im Original zu sehen.

MiSight — CooperVisions Antwort auf Myopie Myopie-
Management ist das (Trend-)Thema derzeit. Auch beim Kon-
taktlinsenhersteller CooperVision. Auf der diesjdhrigen opti
(12.-14.1.2024) trafen wir uns mit Johannes Zupfer, Gene-
ral Manager DACH, und Dr. Ole RoRRbach, Head of Marke-
ting DACH. Auf dem Messestand in Gestalt eines Kinder-
Wohlfiihl-Paradieses informierten uns die Herren unter ande-
rem iiber die weiche Einmal-Kontaktlinse MiSight 1 day.
Diese ist laut Hersteller die weltweit einzige, auf eine 7-jahri-
ge klinische Studie gestiitzte, Kontaktlinse fiir das Myopie-
Management. Das ist spannend. Die ActivControl Techno-
logy biete einen doppelten Nutzen: ein klares, scharfes Sehen
zum einen und die Unterstiitzung beim Fortschreiten der
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Myopie zum anderen. Die Linsen selbst bestehen aus Korrek-
tionszonen und Myopie-Kontrollzonen (fiir einen myopischen
Defokus). Die Linse MiSight 1 day, klinisch gepriift fiir Kin-
der ab 8 Jahren, zeige Erfolg bei fast allen myopen Kindern.
Laut CooperVision sprechen 90 % der myopen Augen auf die
Versorgung mit diesem Linsentypus an.
Die Mehrzahl der Kinder, die mit
MiSight 1 day versorgt worden seien,
benotigten beim jahrlichen Routinecheck
keine hoheren Werte. Um fiir noch mehr
Aufmerksamkeit rund um das Thema zu
sorgen, hat der KL-Hersteller die CooperVision MiSight 1
day-Initiative ins Leben gerufen. Noch bis zum 30. April
2024 nehmen Sie mit einer Bestellung von je 20 Boxen
MiSight 1 day an der Aktion teil und erhalten ein umfangrei-
ches Werbemittelpaket (darunter Papiertiiten 'Elli Elefant',
Spenden-Sticker fiir Aktionsboxen, Endkunden-Flyer, Akti-
onsposter und Pliisch-Elefanten). CooperVision spendet fiir
jede 30er-Box und fiir jede 90er Box 3 €, bis max. 10.000 €,
an die KinderAugenKrebsStiftung/Bonn. Warum nicht ei-
gene Prdsenz mit guten Zwecken mischen? Gute Sache!

CooperVision®

Die Branche unter der Lupe = kurz und knapp

ICH KAUF GERN VOR ORT Der dritte Monatsgewinner
unseres aktuellen IKGVO-Gewinnspiels wurde soeben gezo-
gen: Diesmal gehen die 1.000 € Richtung Heilbronn. Das
Biiro- und Schreibwarenfachgeschéft Seel Schreibwaren
(1837 gegriindet) wurde vom Gewinner als sein Lieblings-
geschdft benannt. Bei Thnen ausgefiillte Teilnahmekarten
senden Sie bitte an den 'markt intern'-Verlag, Breite StralSe 20,
40670 Meerbusch — Stichwort: MARKENKAMPAGNE
oder mailen die eingescannten Karten an markenkampagne@
markt-intern.de.

Pitschmann verstarkt Euronet-Vertrieb Lukas Pitsch-
mann heiflt der Neue im Euronet-Vertriebsteam. Der Hor-

Bleiben Sie entspannt!
Thre

e Kopa

RAin Ulrike Kafka
— Chefredakteurin —

akustik-Meister wird bei der Euronet Software GmbH fiir
die Betreuung der Kunden im Bereich Marketing-Services in
der Region West (Nordrhein-Westfalen und angrenzende
Regionen) zustandig sein. Wir wiinschen Lukas Pitschmann
viel Spall und Erfolg, vor allem aber einen tollen Austausch
mit den Augenoptikern und Horakustikern!

Verstarkung bei Rodenstock Der Brillenglashersteller
Rodenstock begriilit gleich zwei neue Regionalvertriebs-
leiter. Mit den Augenoptikermeistern Fabian Rager (Region
Stid) und Antonio Vazzano (Region Nord-Ost) wollen die
Miinchener die Kundenbetreuung weiter ausbauen und inten-
sivieren. 'mi' wiinscht auch ihnen viel Erfolg!

Klaus geht auf dem Markt umher. Er hért einen Verkaufer:
~HeiBe Wiirstchen! Heif3e Wiirstchen!" Sofort rennt Klaus zu
ihm hin: ,,Angenehm, heif3e Klaus.”

Wil 1) 4/
Dipl.-Ok. Ulrich Batlenberg

— Chefredakteur —
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