Kundenbindung flr heute und morgen

Identifizierung und Aktivierung
von Low Vision-Kunden

ErschlieBen Sie aus lhrem aktuellen Kundenstamm gleich zwei Zukunftsmarkte fernab der Gleitsichtbrille: Ad
hoc erreichen Sie mit intuitiv nutzbaren, elektronischen VergréBerungshilfen die Klientel 50+ vor der klas-
sischen Sehbehinderten-Versorgung mit einem Bildschirmlese-/Vorlesesystem. Langfristig binden Sie so eine
Kundengeneration an sich, die Sie auch bei fortschreitenden Sehbeeintrachtigungen als Beratern hinzuziehen
wird. So sichern Sie lhren Umsatz in einer sich wandelnden Gesellschaftsstruktur - heute und morgen.

Dieser Leitfaden bietet Ihnen einen
Uberblick, wo die neue Kundenkli-
entel zu finden ist, wie Sie sie erkennen
und ihr begegnen.

Kundenidentifizierung

Der Begriff ,demografischer Wan-
del” bezieht sich u. a. auf die Altersstruk-
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tur eines Staates sowie auf die Bevolke-
rungswanderung innerhalb des Staates
und spielt in der Identifizierung des Low
Vision-Potenzials eine sehr wichtige Rolle.

Osterreich wird — gemessen an der
Zahl der Einwohner — bis zum Jahr 2050
trotz nahezu gleichbleibender Gebur-
tenraten wachsen. Einerseits steigt die

Zahl der Einwohner, die Gber 60 Jahre alt
sind, von heute ca. 1,9 Millionen bis zum
Jahr 2020 auf ca. 2,3 Millionen an. Darti-
ber hinaus wird das Wachstum Osterrei-
chs durch Zuwanderung ven Menschen
im erwerbstatigen Alter bis 59 Jahren
gezielt gesteuert und fihrt insbesondere
an wirtschaftlich attraktiven Standorten
zu héheren Einwohnerzahlen.
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Schlussfolgernd kann in landlichen
Gebieten mit vielen alteren, fest be-
heimateten Einwohner gerechnet wer-
den. Dort werden altersbedingte Au-
genkrankheiten und damit klassische
Low Vision-Versorgungen zwangslau-
fig haufiger auftreten. Fundierte Low
Vision-Kenntnisse und eine hohe Bera-
tungskompetenz konnen dann das Al-
leinstellungsmerkmal fir Ihr Geschaft
bedeuten.

Bis zum Jahr 2020
wird es in Osterreich
2,3 Mio. Menschen
tber 60 Jahre geben.

Gerade dieser Kundenkreis steht
technischen Systemen oftmals eher
skeptisch gegendber. lhre ,Angst vor
zu viel Technik” liegt u. a. darin be-
grindet, dass sie wenig Berthrungs-
punkte mit komplexer Technik im Be-
rufsleben hatten. Diese Vorbehalte wer-
den sich also nur langsam und mit den
nachrickenden Generationen abbauen.
Dadurch stellt sich in erster Linie fol-
gender Auftrag an Augenoptiker: Low
Vision-Fachkompetenz beweisen und

Low Vision-Kompetenz beweisen

und Einfiihlungsvermogen zeigen

mit viel Einfuhlungsvermégen zum Ab-
bau von (Technik-)Angsten beitragen.
Intuitiv nutzbare Einsteigerprodukte eb-
nen schon jetzt den Weg fur spatere
Folgeversorgungen.

Umsatzstarker Seniorenmarkt

Neben dem klassischen Low Vision-
Kunden ist fur Sie jedoch eine zwei-
te Zielgruppe jenseits der 50 Jahre inte-
ressant: der (potenziell) presbyope Kun-
de — auch wenn er niemals einen Visus
unter 30 % erreichen wird. Eine Gleit-
sichtbrillen-Anpassung kommt schlie-
lich nicht fur jeden Kunden infrage und
kostet dabei doppelt soviel Zeit wie die
Erprobung einer elektronischen Lupe.
Deshalb gilt es, sich mit schnell erklar-
baren Einsteigerprodukten als kompe-
tenter Berater fur folgende Lebenspha-
sen zu positionieren. Binden Sie den
umsatzstarken Seniorenmarkt schon
jetzt in eine Zukunft sichernde Ver-
kaufsstrategie ein.
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SchlieBlich ldsst die Sehkraft im

Alter ganz natirlich nach und jede

Hilfe ist dann willkommen - entschei-

dend ist jedoch die Bezeichnung fur die-

sen Zustand. Und deshalb darf sie mit

dem Stigma der Behinderung nicht in
Zusammenhang gebracht werden.

Denn das tatsachliche Lebensalter
steht immer weniger im Verhaltnis da-
zu, welche Interessen ein Mensch ver-
folgt. Vielmehr ist sein Konsumverhal-
ten — unabhéngig vom Produkt — be-
grindet durch im Laufe des Lebens ent-
wickelte Wertvorstellungen. Sie legen
auch im Alter den Grundstein fur die
Gestaltung des ,Lebensabends” — ganz
gleich, welche gesundheitlichen Ein-
schréankungen das Leben zusatzlich fur
einen bereit halt.

Hohe Beratungskompetenz und um-
fassendes Produktportfolio gefordert

Dariiber hinaus fihlt sich die-
se wachsende Klientel berufsbedingt
auch in einem hoher technisierten Um-
feld zuhause. Man kann daher davon
ausgehen, dass Ihre Kunden auf den
damit einhergehenden Komfort, unab-
hangig von einer Sehschwidche, nicht
verzichten méchten. In der Regel ste-
hen sie technischen Neuerungen of-
fener gegentber. Augenoptiker sehen
sich in Zukunft in der Verpflichtung,
ihren Kunden eine hohe Beratungs-
kompetenz und ein Produktportfolio,
das die Kundenanspriiche an Mobili-

Weitere Informationen
Reinecker Reha-Technik GmbH
Sigrid Schuttler,
Vertriebskoordination Osterreich
Tel: +49 (0)6257-93 11-17
E-Mail: sigrid.schuettler@
reineckerreha.de
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Das wachsende Kiientel der Senioren fiihit sich auch im héher technisierten Umfeld wohl.

tat und PC-Kompatibilitat erfallt, bie-
ten zu muassen.

de Sehhilfe. In einer groB angelegten
Studie wurden in der Altersklasse 50+
funf verschiedene Konsumententypen
identifiziert. Eine detaillierte Uber-
sicht dieser Konsumententypen, in-
klusive Ableitungen
fur die Umsetzung
in der Augenop-
tik erhalten Sie auf
Anfrage bei Rei-
necker Reha-Tech-
nik unter der E-Mail-Adresse presse@
reineckerreha.de. o

Wie bereits eingangs erwadhnt, ist
die Kaufentscheidung fir ein Produkt
fur jeden Menschen
mafRgeblich an seine
Persénlichkeit und
seine individuellen
Wertvorstellungen
geknlpft — das be-
trifft die Butter genauso wie einen
neuen Computer oder eine vergréBern-

Kaufentscheidung ist von

personlichen Werten abhangig.
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Tina Stavemann leitet die Marketingabteilung im Hause Reinecker Reha-
Technik. In der operativen Abwicklung betreut sie die Bereiche Konzeption,
Veranstaltungen, PR und Text. Sie bringt eine langjahrige Erfahrung aus der
Medizintechnik-Branche mit und arbeitete u.a. fur Kunden wie hawo, Charité
Berlin, 3M sowie Johnson & Johnson.
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