CIBA VISION

,Gemeinsam mit den Augenarzten setzt sich
Sehen und mehr Lebensqualitat ein.*

Das groBe Medical Network-Interview mit Andreas Ziirn, Geschaftsfiihrer von CIBA VISION Osterreich

Medical Network: Herr Ziirn, wie geht's
dem Kontaktlinsen-Markt in Osterreich?
Ziirn: Sehr gut und mit besten Aussichten
fir 2010 und dartiber hinaus.

MN: Das heif3t?

Ziirn: Die Europaischen Markte sind in Be-
wegung und vielfach konnte die Penetra-
tion von Kontaktlinsen gesteigert werden.
Damit sind mehr Menschen mit Kontakt-
linsen versorgt als jemals zuvor. Auch in
Krisenzeiten. Die Kontaktlinsenanpasser in
Osterreich haben dabei im Jahr 2009 nicht
nur eine Marktausweitung fir Kontakt-
linsen auf rund acht Prozent unter der Ge-
samtbevodlkerung im Alter ab 16 Jahren er-
reicht, sondern auch ihre Umsétze fiir Kon-
taktlinsen im Durchschnitt um acht Prozent
steigern kdnnen. So liegt jetzt der jéhrliche
Durchschnittumsatz bei etwa 50.000 Euro
pro Geschaft oder Ordination. Das verdan-
ken wir vor allem den Tageslinsen und den
Monatslinsen aus Silikon Hydrogel.

MN: Welchen Anteil hat CIBA VISION an
diesem Markt?

Ziirn: Die CIBA VISION GmbH in Wien ist
seit 1993 am dsterreichischen Markt tatig
und mit dem Vertrieb von Kontaktlinsen so-
wie den zugehdrigen Kontaktlinsenpflege-
mitteln betraut. Sie ist in Osterreich wie
auch in Europa fiihrende Anbieterin am
Kontaktlinsen-Gesamtmarkt: bei Monats-
linsen, Tageslinsen und Kontaktlinsenpfle-
gemitteln. Das ist fir uns die beste Bestéa-
tigung, dass unsere anspruchsvollen Qua-
litatsprodukte und erstklassigen Servicein-
novationen dauerhaft (iberzeugen. Diese
Spitzenposition im Bereich Service bestati-
gen uns (brigens auch viele Kontaktlinsen-
spezialisten bei regelmaBigen Umfragen.

MN: Konnten Sie uns bitte ihre Strate-
gie der nachsten Jahre fiir Osterreich
erlautern?

Ziir: Das Hauptaugenmerk liegt weiter-
hin im Bereich der Penetration, also der
Ausweitung des Kontaktlinsenmarktes.
Ein Vergleich von Europa mit anderen Re-
gionen zeigt die Potenziale auf. Wahrend
in Japan und in den USA der Anteil der
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Kontaktlinsentrager bei (iber 15% liegt,
zeigt Europa mit ca. 6% Penetration noch
ein enormes Entwicklungspotenzial. Auch
innerhalb Europas gibt es bereits sehr er-
folgreiche Lander, wie beispielsweise die
Schweiz mit etwa 14% Penetration oder
Schweden. Dort liegt die Penetration be-
reits bei mehr als 18%.

Natirlich haben wir analysiert, welche
Schritte wichtig sind, um einen Erfolg wie
in der Schweiz oder Schweden auch in
Osterreich méglich zu machen. Die Haupt-
aktivitaten lassen sich leicht zusammen
fassen: Intensive Ausbildung im Bereich
der Kontaktlinsenanpasser und -mitar-
beiter, in der Ordination Ansprache einer
jungen Zielgruppe, da hier das Interesse an
Kontaktlinsen besonders grof3 ist, die Er-
héhung der Sichtbarkeit von Kontaktlinsen
und die Reduzierung der Quote der Aus-
steiger aus der Kontaktlinse.

MN: Da fragt man sich natirlich, weshalb
gerade die jiingeren Fehlsichtigen auf

die Kontaktlinsen angesprochen werden
sollen.

Ziirn: Durch Befragungen wissen wir in-
zwischen ziemlich genau, wie sich die
Interessen unserer Zielgruppe entwickeln.
Friher hat sich die Industrie mit lhren An-
strengungen vor allem an die Gruppe der
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25-39-Jahrigen gewandt. Das unerschlos-
sene Potenzial liegt aber vor allem bei den
Teenagern, denn bei den 14-24-Jahrigen
liegt das Interesse fiir Kontaktlinsen deut-
lich hoher als in allen anderen Altersgrup-
pen. Und das belegt auch das Einstiegs-
alter in das Kontaktlinsentragen. Die Halfte
aller Neutrager in Osterreich sind heute 18
Jahre oder jlinger. Diese Zielgruppe werden
wir auch in diesem Jahr wieder mit einer
speziellen , Teens-Kampagne" ansprechen.
Im Vorjahr hatte eine &hnliche Kampagne
bereits einen enormen Erfolg.

MN: Und was ist mit den Best-Agern?
Ziirn: Ich selbst bin seit Gber 20 Jahren

in dieser Industrie und habe nie Kontakt-
linsen getragen. Vor einem halben Jahr
habe ich mit dem Kontaktlinsen tragen an-
gefangen. Mit den typischen Motiven eines
beginnenden Presbyopen. Die Menschen
fihlen sich jung und méchten dies auch
ausstrahlen. Gerade der moderne und ak-
tive Lebensstil legt das Kontaktlinsentragen
nahe. Und die Zielgruppe ist enorm, denn
immerhin 55 Prozent der Uber-40-Jahrigen
sind potenzielle Presbyope.

MN: Warum tragen dann tber 20 Prozent
Gleitsichtglaser und nur 4,6 Prozent Gleit-
sicht Kontaktlinsen?



CIBA VISION fiir gesundes

Ziirn: Weil die Produkte lange nicht zu-
friedenstellend funktioniert haben. In den
60er-Jahren hat man die ersten Linsenge-
nerationen auf den Markt gebracht, aber
diese Produkte haben nicht das gehal-
ten, was man sich von ihnen erwartet hat.
Heute kénnen wir den Konsumenten tolle
Produkte anbieten und der Markt ist auch
sofort gewaltig in Bewegung gekommen.
Im Jahr 2009 hat CIBA VISION die AIR
OPTIX AQUA Multifocal eingeflihrt und in
nur neun Monaten hat sich das Absatz-
volumen von Gleitsicht-Kontaktlinsen in
Osterreich mehr als verdoppelt! Das wird
aber erst der Beginn einer beispiellosen
Erfolgsgeschichte sein.

MN: Fir das Know-How haben Sie ja eine
eigene Einrichtung geschaffen.

Ziirn: Wer aufhort besser zu werden, hort
auf gut zu sein! Unsere Vertriebspartner
kdnnen ganz einfach online unter

- www.cibavisionacademy.at auf unse-

re ACADEMY FOR EYCARE EXCELLENCE
zugreifen. Dort gibt es neben dem lens.
calculator zur perfekten Kontaktlinsen-
Berechnung Produktinformationen und
Veranstaltungs-Tipps auch Beratungsmate-
rial zu einer ganzen Palette von Fragen.
Sei es der Leitfaden flir den Umgang

mit Teenager-Eltern oder die Frage der
korrekten Kontaktlinsen-Pflege.

MN: Mehr schnelle Hilfe durch neue
Medien also.

Ziirn: Durchaus. In der Ordination haben
Sie ja jetzt auf der einen Seite die Mog-
lichkeit, Drop-Out von Best-Agern mit
modernen Multifocal-Linsen zu stoppen und
auf der anderen Seite unterstiitzen wir die
Starkung der Kundenbindung an Sie durch
ELINA, ein vollautomatisiertes und sicheres
online-basiertes Kontaktlinsen-Abo-System.

MN: Einer der Drop-Out-Griinde liegt auch
bei mangelndem Tragekomfort und Seh-
problemen durch falsche Kontaktlinsen-
Pflege.

Ziirn: Wir teilen die Sorge der Augenarzte
um gesundes Sehen und mehr Sehqualitat
durch bessere Hygiene und achten schon

bei der Entwicklung der Kontaktlinsen und
deren Oberflachen darauf, dass sie vertrag-
lich und méglichst ablagerungsresistent
sind. Bei der neuen Anwendung unserer
Pflegemittel AO SEPT und SOLO CARE
AQUA kiimmern wir uns besonders um die
Frage der Compliance. Immerhin machen
mangelnde Reinigung und mangelnde Des-
infektion fast 60 Prozent der Ursachen von
Komplikationen beim Tragen von Kontakt-
linsen aus.

MN: Was ist Ihr Hygiene-Rezept?

Ziirn: Wir bieten das konservierungsmit-
telfreie AO SEPT PLUS, das hervorragend
fir Silikon-Hydrogele geeignet ist. Mit der
Power-Dusche werden lose anhaftende
Ablagerungen entfernt und anschlieBend
reinigt und desinfiziert das Mittel mit Was-
serstoff-Peroxid. Das integrierte Poloxamer
gewahrt zusatzliche Reinigung.

Die Perfekte Kombination von AOSept Plus
mit Silicon Hydrogelen hat dazu gefiihrt
dass die Peroxide in Osterreich nach vier
Jahren erstmals wieder Marktanteile gewin-
nen. Wir begriissen diesen Trend sehr.
SOLO CARE AQUA ist speziell flir weiche
Kontaktlinsen entwickelt und bewahrt die
Feuchtigkeit. Durch Reiben, Abspiilen und
Einlagern entfacht die All-in-One-Lésung
ihre Wirkung. Beide Losungen kommen
immer mit einem frischen Kontaktlinsen-
behalter. Und das Informationsmateri-

al gibt klare Anweisungen fiir die Hand-
habung.

MN: Herr Ziirn, was sehen Sie als besonde-
re Stérke von CIBA VISION?

Ziirn: Die besondere Stérke des lokalen
Teams von CIBA VISION liegt in der
Servicefokusierung flir unsere Kunden.
Wir haben den Standort Osterreich

durch den Umzug zu unseren Novartis-
Kollegen bestatigt und bieten durch ein
hoch motiviertes Team vor Ort innovative
Lésungen im Bereich von Produkten und
Services, um starker zu wachsen als der
Markt. Wir freuen uns auf ein erfolgreiches
Jahr 2010, ganz nach dem Motto —
»gemeinsam fir gesundes Sehen und
mehr Lebensqualitat. 1§
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CIBA VISION

Sag’s mit deinen Augen
Die erfolgreiche DAILIES® Neutrager-Offensive geht

in die zweite Runde

it einer neuen Kampagne setzt
M CIBA VISION® seine DAILIES®

Neutrager-Offensive im Frihjahr
2010 fort. Sommer, Sonne, Flirten und
eine attraktive Rabattaktion, das sind die
Themen, mit denen CIBA VISION® Jugend-
liche und junge Erwachsene erneut fiir Kon-
taktlinsen begeistern will. ,Keine andere
Altersgruppe interessiert sich so stark fir
Kontaktlinsen wie Jugendliche und junge
Erwachsene”, sagt Florian Ringler, Produkt
Marketing Manager fiir Kontaktlinsen bei
CIBA VISION®. ,Durch eine frithe Erstan-
sprache konnen Optiker den Markt fir
Kontaktlinsen aktiv erweitern. Denn acht
von zehn Kontaktlinsentragern waren unter
25, als sie das erste Mal Kontaktlinsen
ausprobiert haben.” Den ersten Kontakt
mit der jugendlichen Zielgruppe hat CIBA
VISION® mit der Kampagne ,,Sag’s mit dei-
nen Augen“ bereits im vergangenen Jahr

erfolgreich hergestellt. Ganze Schaufenster
in Top-Lagen brachten der Kontaktlinse
noch nie dagewesene Sichtbarkeit

Die neue Kampagne kniipft direkt an den
Erfolg an. Herzstiick bildet das DAILIES®
Test-Set, das interessierte junge Leute
nur im Optiker-Fachgeschéaft abholen kon-
nen. Es beinhaltet 2 x 5 DAILIES® Test-
linsen, eine Broschiire und ein Rabattheft
mit vier Gutscheinen im Gesamtwert von
bis zu 100 Euro fur Nachkaufe innerhalb
eines Jahres. Vorteil fir die Optiker: Die
Gutscheine sind nur in dem Geschéft ein-
|6sbar, in dem das Set gekauft wurde — das
schafft starke Kundenbindung. Fir die

teilnehmenden Optiker entsteht durch die
Rabattaktion keinerlei Mehraufwand: Die
Kunden fillen die Gutscheine selbst aus
und erhalten gegen Einsendung der Kauf-
belege den Rabattbetrag direkt auf’s Konto
Uberwiesen. Unterstltzt wird Teil zwei
der DAILIES® Neutrager-Offensive durch
Millionen Werbekontakte in zielgruppen-
affinen Medien sowie punktgenaue Pro-
motions an Universitaten — Osterreichweit.

Teenager bieten im Markt fiir Kontaktlinsen
hervorragende Wachstumschancen. Allein
in den vergangenen drei Jahren stieg der
Anteil der Kontaktlinsentrager unter den
14-19-Jahrigen um mehr als finf Pro-

zentpunkte.! Den Trend zu
mehr Bewusstsein flr die
aduBere Erscheinung besta-
tigt auch die aktuelle Studie
der Markforscher t-Factory:
Die auf ihr Aussehen bedachten
Jugendlichen geben den groBten Teil
des ihnen zur Verfligung stehenden
Geldes fur Kleidung und Kosmetik
aus. Im Monat sind das Ubrigens
durchschnittlich Gber 180 Euro.?

Um die Optiker dabei zu unterstiitzen,
dieses groBe Potential fir sich zu nut-
zen, bietet CIBA VISION® dem Fachhan-
del Services rund um eine aktive Kun-
denansprache, gezielte Mitarbeiterschu-
lungen und ansprechendes Deko- und
Anpassmaterial. ,,Wegen ihrer unkompli-
zierten Handhabung haben sich die DAI-
LIES® Kontaktlinsen gerade bei jungen
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Sog's mit Delnen Augen.

Leuten bewédhrt”, sagt Florian Ringler.
»Sie sind eine ideale Ergédnzung fir Bril-
lentrager, die etwa beim Sport, am Strand
oder auf Partys Kontaktlinsen tragen,
aber keinen Aufwand mit
Pflegemitteln treiben méch-
ten.” Mit sonnigen Motiven
und frechen Sprichen
trifft die aktuelle DAILIES®
Offensive erneut den Nerv
der Zielgruppe und bietet
Optikern einmal mehr gute
Geschaftsmoglichkeiten
mit Zukunft. 1

! Marketagent.com Studie, 2009
% TIMESCOUT Welle 12; t-Factory 2010
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