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Abstract

Ziel dieser Bachelorthesis ist die Entwicklung eines zukunftsfahigen Geschafts-
modells far Optometristen im deutschsprachigen Raum. Die augenoptische
Branche ist aufgrund der intensiven Konkurrenzsituation durch einen starken
Preisdruck gekennzeichnet. Fir inhabergefiihrte Fachgeschéafte wird es zuneh-
mend schwieriger gegenlber Filialisten und dem Online Handel zu bestehen.
Zugleich befindet sich die Branche in einem Umbruch. Immer h&ufiger werden
Weiterbildungen in Richtung Optometrie angeboten. In dieser Bachelorthesis wird
untersucht, ob und wie durch das Angebot optometrischer Dienstleistungen wirt-

schaftliche Erfolgsfaktoren erreicht werden kénnen.

HierfOr wird zunachst die augenoptische Branche genauer betrachtet und der Be-
darf und die Nachfrage an Optometrie ermittelt. Darauf aufbauend wird das
Geschaftsmodell des Primary Eye Care Providers entwickelt. Dem Kunden wird
hier eine Komplettversorgung rund um das Sehen angeboten, sowohl an Sach-
als auch an Dienstleistungen.

Im empirischen Teil der Arbeit wird anhand einer Umfrage geprift, ob dieses Ge-
schaftsmodell fir Augenoptiker zukunftsfahig sein kann. An dieser Umfrage
beteiligten sich 80 Augenoptiker aus dem deutschsprachigen Raum (zum gréBten

Teil aus Deutschland).

Das Geschaftsmodell des Primary Eye Care Providers stellt sich als ein interes-
santes Geschaftsmodell fir Optometristen heraus. Dabei erfolgt nicht nur die
Sehstarkenbestimmung beim Augenoptiker, sondern auch eine umfassende Au-
genuntersuchung. So kdénnen Augenerkrankungen frihzeitig erkannt und die
bestmébgliche Versorgung dieses wichtigen Organs gesichert werden.
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1 Einleitung

1.1 Gedanklicher AnstoB

Wie entwickelt sich die Augenoptik weiter? Die Branche der Augenoptik ist durch
eine intensive Konkurrenzsituation gekennzeichnet. Inhabergefihrte Augenoptik-
geschafte weichen immer haufiger den groBen Filialisten, Systemoptikern sowie
dem Online-Handel. Dem andauernden Preisdruck standzuhalten wird fir den un-
abhangigen Augenoptiker zunehmend schwieriger. Gleichzeitig befindet sich die
Branche in einem Wandel, immer mehr Augenoptiker erweitern ihr optometrisches
Angebot. Inzwischen gibt es viele verschiedene Weiterbildungsmaoglichkeiten, um
optometrische Kenntnisse und Wissen zu erlangen. Doch warum all die Mihen
einer Weiterbildung auf sich nehmen, wenn keine klaren Wettbewerbsvorteile ent-
stehen? Derzeit fehlen Gberzeugende, zukunftsfdhige Geschaftsmodelle. Eine
andere Entwicklung, die uns in allen Lebensbereichen betrifft, ist die zunehmende
Digitalisierung. Das Internet beeinflusst den Handel global, es dient zur Informa-
tionsbeschaffung, als Distributionskanal und zur Kommunikation. Welchen
Einfluss das Internet auf die Branche Augenoptik zukinftig haben wird, ist noch

nicht klar.
1.2 Zielsetzung

Ziel dieser Arbeit ist es ein zukunftsfahiges Geschaftsmodell flir Optometristen im
deutschsprachigen Raum zu erforschen und zu erarbeiten. Ein Geschéaftsmodell
dient dazu die Funktionsweise eines Unternehmens vereinfacht darzustellen und
zielt darauf ab die Wettbewerbsfahigkeit zu starken, durch das Erstellen von Wer-
ten. Wie Optometrie erfolgreich in ein Geschaft eingebunden werden kann, um
auch wirtschaftlichen Nutzen zu erlangen, ist bisher unklar. Das alleinige Angebot
von Optometrie ist in der heutigen Zeit nicht mehr ausreichend, denn nicht die
Produkte und Dienstleistungen werden heute von den Kunden verglichen, son-
dern die Geschéaftsmodelle. ,Das Geschaftsmodell erfindet das Geschéaft, es
definiert die Kunden, es begriindet den Wert der Produkte und schafft den Wert
ganzer Unternehmen einschlieBlich aller Maschinen und der der Technologie® [1].
Wie ein solches Modell aufgestellt ist und in welcher Form Optometrie angeboten
werden kann, sind Grundfragen dieser Forschungsarbeit. Dabei sollen zunachst



1 Einleitung 2

die Nachfrage und der Bedarf an Optometrie ermittelt werden, um den Absatz-
markt zu bestimmen. Denn der Absatzmarkt stellt die Grundlage flr die Planung

eines erfolgreichen Geschéaftsmodells dar. !
1.3 Methodisches Vorgehen

In der vorliegenden Bachelorarbeit wird im theoretischen Teil die aktuelle Bran-
chensituation, d. h. Umsatzstruktur, Wettbewerber, Kundenstruktur sowie weitere
Einflussfaktoren auf die Branche, welche Nachfrage und Bedarf an optometri-
schen Dienstleistungen mitbestimmen, genau analysiert. AuBerdem erfolgt die
Begriffserklarung des ,Geschaftsmodells®, welcher sich relativ neu in der Be-
triebswirtschaftslehre etabliert hat. Ein weiterer Aspekt werden die gesetzlichen
Rahmenbedingungen fur Optometrie im deutschsprachigen Raum sein. Hierauf
erfolgt die Entwicklung eines Geschéaftsmodells nach Canvas und die Hypothe-
senformulierung.

Im empirischen Teil der Arbeit wird eine Umfrage durchgefihrt, anhand derer die
Hypothesen geprift werden. Hierfar wird ein Fragebogen fir Augenoptiker er-
stellt, welcher allgemeine Angaben zum Betrieb, Angaben zu optometrischen
Dienstleistungen und Werbemitteln, sowie weitere ErfolgsgréBen der Optiker er-
mittelt. Die Ergebnisse der Datenerhebung werden grafisch dargestellt und
anschlieBend interpretiert. Anhand dieser Resultate werden Zusammenhéange der
einzelnen Einflussfaktoren untersucht und Riickschlisse auf das entwickelte Ge-

schaftsmodell kbnnen gezogen werden.

' Mit der Erstbetreuerin (Prof. Dr. Anna Nagl) dieser Bachelorthesis ist abgestimmt, dass der
Schwerpunkt der Auswertungen auf der PowerPoint Prasentation liegt.
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2 State of the Art

In diesem Kapitel wird der aktuelle Stand der Branche Augenoptik beleuchtet.
AuBerdem wird die Nachfrage und der Bedarf an Optometrie untersucht, hierfar
werden die Themen Demographie, Augenéarzte und Gesundheitsbewusstsein dis-
kutiert. Des Weiteren wird der Begriff Geschaftsmodell erlautert.

2.1 Analyse der Branchensituation

2.1.1 Allgemeines zur Branche Augenoptik

In Deutschland gibt es 11.900 augenoptische Fachgeschafte mit insgesamt
48.600 Beschaftigten, inklusive Inhabern. Die Branche erlangte 2015 einen Um-
satz von 5,831 Mrd. Euro und ist somit im Vergleich zum Vorjahr (5,626) erneut
angestiegen, wobei von stagnierenden Stickzahlen zu berichten ist. Die Zahl der
arbeitslosen Augenoptiker ist mit 610 sehr gering (03/2016) und nach einer Um-
frage von Méarz 2015 sind sogar 61 % der Betriebe auf der Suche nach Personal.
[2], [3]

Relativ neue Wettbewerber am Markt wie die Systemoptiker und der Online Han-
del intensivieren die Konkurrenzsituation der Branche zunehmend. Zudem kann
eine ansteigende Konzentration auf Filialisten beobachtet werden.

Der Beruf der Augenoptik ist ein Gesundheitshandwerk und laut Anlage A der
Handwerksordnung ein zulassungspflichtiges Handwerk. Demnach ist in Betriebs-
statten mindestens ein Meistertitel zwingend erforderlich. [4]

Der andauernde technologische Fortschritt, besonderes die Automatisierung der
Brillenfertigung, bewirkte eine zunehmende Verlagerung der Handwerksarbeiten
in Einschleifwerkstatten [4]. 2011 wurden 15 % der Brillenglaser endgerandet ge-
liefert, 2014 bereits 25 % [5]. Dieser Trend deutet darauf hin, dass die
handwerkliche Wertschdpfung des Berufes auf dem Rickzug ist. [6]

Eine weitere Veranderung ist die zunehmende Akademisierung des Berufsstands,
demnach entscheidet sich der Berufsnachwuchs immer h&ufiger fir eine Ausbil-
dung an einer der Fachhochschulen.

Eine andere Entwicklung ist die verstarkte Nachfrage der Kunden nach der Au-
genglasbestimmung durch den Augenoptiker. Nach der ,Efra-Statistik“ Gbernimmt

in 81 % der Falle der Augenoptiker die Refraktion, nur 19 % erhalten eine Brille
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nach der augenarztlichen Verordnung. Im Ruickblick: 1993 wurden lediglich 40 %
der Verordnungen vom Augenoptiker ermittelt. [2] Dies ist vielleicht bereits ein
erster Hinweis auf eine Versorgungslicke ophthalmologischer Dienstleistungen.
Auch der Zentralverband des Deutschen Handwerks hat bereits reagiert und op-
tometrische Téatigkeiten verstarkt in die Meisterausbildung aufgenommen. [7]

2.1.2 Branchenwettbewerber

Die Branche Augenoptik I&sst sich grundsétzlich in zwei Kategorien einteilen: den
stationaren Geschéften und dem Online Handel. Der Online Handel hat sich in-
nerhalb kurzer Zeit am Markt etabliert. Zwar ist der Umsatzanteil mit derzeit
3,85 % noch relativ gering, doch nimmt dieser seit mehreren Jahren betrachtlich
zu. So stieg der Umsatz in den Jahren 2013 und 2014 um jeweils 27 %, 2015 um
weitere 8 % an. [2] Dies lasst darauf schlieBen, dass dem Online Handel in Zu-
kunft eine gréBere Rolle in der Branche zukommen wird.

Auch die Struktur der stationdren Geschéafte ist im Umbruch. So sinkt seit drei
Jahren die Anzahl der Betriebsstatten und Mitarbeiter, gleichzeitig steigt die An-
zahl der Fachgeschéafte der zehn gréBten Filialisten kontinuierlich. Auch an der
Umsatzverteilung ist erkennbar, dass sich das Geschaft zunehmend auf die Fili-
alisten konzentriert. So erreichen die zehn gréBten Filialen mit einem Anteil von
17,1 % aller Betriebstatten 40,14 % vom Gesamtumsatz. [3]

Ein weiteres Kennzeichen der Branche Augenoptik ist ein stark ausgepragter Mit-
telstand mit vielen kleineren Unternehmen. Doch genau dieser Mittelstand hat in
der heutigen Situation zunehmend Schwierigkeiten dem Preisdruck standzuhal-
ten, um weiterhin wettbewerbsfdhig zu bleiben. Seit 2013 ist ein Rickgang der
Betriebsstatten von 12.030 auf 11.900 zu beobachten. Wahrend die Anzahl der
Betriebstatten von Filialisten kontinuierlich gewachsen ist, betrifft diese Entwick-
lung vor allem den Mittelstand [8]. Wie aus Abbildung 1 ([2]) und Abbildung 2
([3]) zu erkennen ist, erreichen die 10 gr6Bten Unternehmen Uber ein Drittel des
Branchenumsatzes mit gleichzeitig nur ca. einem Funftel der Betriebsstatten. Um
den Mittelstand zu erhalten, missen zukunftsfahige Geschéaftsmodelle entwickelt
werden, welche das einzelne Fachgeschaft klar von der Masse, insbesondere von

den Filialisten und dem Online Handel, abgrenzt.
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m Online Handel

= 10 groflten Filialen

= Mittelstand

Abbildung 1: Aufteilung des Branchenumsatzes in %

= 10 grofSten Filialen

= Mittelstand

Abbildung 2: Anzahl der Betriebsstatten
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2.1.3 Umsatzstruktur

Im Folgenden wird kurz die Umsatzstruktur der Branche Augenoptik analysiert.

Einstarkenglaser

Mehrstarkenglaser
68 %

m Brillenoptik m Handelsware & Sonstiges ®m Kontaklinsen

Abbildung 3: Umsatzstruktur des augenoptischen Fachgeschifts

Wie aus Abbildung 3 ([3], [2]) zu entnehmen ist, werden ca. 82 % des Umsatzes
durch die Brillenoptik erwirtschaftet. Davon werden 32 % durch Einstarkenglaser
eingenommen, 68 % durch den Verkauf von Mehrstarkenglaser. Uber die Halfte
des Umsatzes wird folglich allein durch den Verkauf von Mehrstarkenbrillen er-
zielt. Der Vertrieb von Mehrstarkenbrillen ist somit ein zentraler Teil des
augenoptischen Fachgeschafts. Im Vergleich dazu nimmt der Verkauf von Kon-
taktlinsen und Kontaktlinsenmitteln mit ca. 8 % des Gesamtumsatzes nur einen
relativ kleinen Anteil ein. Eine weitere Rubrik bildet die Handelsware & Sonstiges
mit 10 %, welche einen besonderen Preisdruck durch branchenfremde Anbieter
erfahrt. Die Grafik zeigt deutlich, dass das Kerngeschéaft an den Verkauf von Kor-
rektionsbrillen, insbesondere den Mehrstarkenbrillen, gebunden ist. Inwiefern
durch optometrische Dienstleistungen Umsatzanteile generiert werden, wird in
diesem Bericht nicht erlautert. [3], [2]

2.1.4 Kundenstruktur

Laut der Allensbachstudie von 2015 tragen in Deutschland 63,5 % der Bevdlke-
rung Uber 16 Jahren eine Brille. Dieser Anteil ist schon seit mehreren Jahren
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konstant hoch. Besonders aufféllig ist der steigende Anteil der 20- bis 29-Jahri-
gen, welcher sich in den letzten 60 Jahren fast verdreifacht hat. 92 % der
Bevdlkerung der Gber 59-Jahrigen tragen eine Brille, vergleiche hierzu Abbildung
4. Des Weiteren féllt auf, dass Frauen haufiger Brillentrager sind als Manner. Der
Anteil der Kontaktlinsentrager ist mit 5,2 % nach wie vor relativ gering, wobei hier

ein Wachstumstrend zu erkennen ist. [9]

60-Jahrige und Altere

92

45- bis 59-Jahrige

73

30- bis 44-Jahrige [ 38
20- bis 29-Jahrige [ 32

20 40 60 80 100

Anteil der Brillentrager in Prozent [%)]

o

Abbildung 4: Anteil an Brillentragern in verschiedenen Altersgruppen

2.2 Bedarf und Nachfrage

2.2.1 Demographischer Wandel und altersbedingte Augenkrankheiten

Die Bevdlkerungsstruktur in Deutschland ist im Wandel. So wird nach dem statis-
tischen Bundesamt im Jahr 2060 mehr als die Hélfte der Bevdlkerung Uber 50
Jahre sein. Gleichzeitig sinkt der Anteil unter 50-Jahriger allm&hlich. Der Alters-
durchschnitt der Bevdlkerung steigt, wahrend die Gesamtbevdélkerungsanzahl
sinkt. Tabelle 1 ([10]) zeigt die prozentualen Anteile verschiedener Altersgruppen
nach den Bevdlkerungsvorausberechnungen des statistischen Bundesamts auf.
Bevdlkerungsvorausberechnungen untersuchen, wie sich die Entwicklung der Be-

volkerungszahl und der Altersstruktur unter bestimmten Bedingungen verandert.
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Bedeutende Einflussfaktoren sind: Geburtenhaufigkeit, Sterblichkeit und Wande-
rungen. [10]

Tabelle 1: Demographischer Wandel

Jahr Bevélkerqng ipsge- Anteil der ... -Jahrigen in [%]
samt in Mil. unter20 | 20- bis30 |30- bis 50 |50- und Altere
2013 80,8 18 12 27 42
2030 79,2 17 10 25 48
2060 67,7 16 10 23 51

Die zunehmende Uberalterung der Gesellschaft beeinflusst die Augenoptik nach-
haltig, denn wie aus Kapitel 2.1.4 ersichtlich wurde, tragen 92 % der Uber 60-
Jahrigen eine Brille. Doch auch die Bedeutung von altersbedingten Augenkrank-

heiten in der Bevdlkerung wachst.

Abbildung 5 ([11]) zeigt den Zuwachs altersbedingter Augenkrankheiten, welcher
durch Multiplikation der heutigen Krankheitshaufigkeiten mit den demographi-

schen Zuwachsraten ermittelt wurde [11].
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Abbildung 5: Entwicklung altersbedingter Augenkrankheiten

Demnach leiden 2030 etwa 20 — 30 % mehr Menschen an altersbedingten Augen-
krankheiten als heute. Dies bedeutet mehr Menschen bendtigen kompetente
Ansprechpartner.

2.2.2 Augenarzte

Seit 2007 ist die Anzahl der niedergelassenen Augenérzte rliicklaufig. Junge Au-
genarzte entscheiden sich immer seltener dazu eine Niederlassung zu
Ubernehmen, sondern wahlen Gemeinschaftspraxen oder Kliniken (siehe Abbil-
dung 6). Denn insbesondere vom Berufsnachwachs werden die Schwerpunkte
refraktive Chirurgie, Lasik und Operationen als lukrativer angesehen als die Ta-
tigkeit in der ,herkdmmlichen® Augenheilkunde. So verlagert sich der Schwerpunkt

immer weiter auf Operations-Zentren.
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Abbildung 6: Ambulant tatige Augenérzte von 2002 bis 2014

2012 2013 2014

Auch die Altersstruktur niedergelassener Augenarzte deutet daraufhin, dass sich

mit hoher Wahrscheinlichkeit ein Versorgungsdefizit bezlglich optometrischer

Dienstleistungen entstehen wird. 57,1 % der Augenarzte sind 50 Jahre oder &lter

und steuern somit zielstrebig auf den Ruhestand zu. Der Anteil der unter 35-J&h-

rigen, also des Berufsnachwuchses, ist mit 3,7 % sehr gering (vgl. Abbildung 7).
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Alterstruktur niedergelassener Augenarzte
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Abbildung 7: Altersstruktur niedergelassener Augenarzte

2.2.3 Gesundheitsbewusstsein

Der demographische Wandel bedingt ein gestiegenes Interesse der Bevdlkerung
an Gesundheitsprodukten und an einem gesunden Lifestyle. ,Der Megatrend Ge-
sundheit verandert nicht nur den Medizinsektor selbst, sondern auch die Art und
Weise, wie wir mit unserem Korper, [...] unserem Alterungsprozess umgehen — er
macht uns selbst-bewusst®, [12]. Demnach sind die Kundenbedlrfnisse an guter
Beratung und Screenings hoch und werden zukinftig steigen. Hinzu kommt die
zunehmende Bedeutung des Internets in Fragen rund um die Gesundheit. Laut
einer Studie der Arbeitsgemeinschaft Online Forschung e. V. (AGOF) sind 49,2 %
aller Internetnutzer an Gesundheitsprodukten interessiert, dies entspricht 24,69
Millionen Menschen [13]. ,65 % der Deutschen nutzen das Internet und Online-
Plattformen als Informationsquelle fir Gesundheitsfragen®, [14]. Wie stark die ge-
stiegene Konnektivitdt und das zunehmende Gesundheitsbewusstsein die
augenoptische Branche beeinflussen werden, ist noch nicht klar.
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2.3 Geschaftsmodell

2.3.1 Definition

In diesem Abschnitt der Arbeit erfolgt die Begriffserklarung des ,Geschaftsmo-
dells“. Das Konzept ,Geschaftsmodell® hat sich seit 1990 in der strategischen
Unternehmensplanung unwiderruflich etabliert [15]. Auch wenn sich zum Begriff
keine einheitliche Definition in der Literatur finden Iasst, welches vor allem daran
liegt, dass sich der Begriff Geschaftsmodell in der allgemeinen Kommunikation
sehr schnell durchgesetzt hat, bevor die Wissenschaft die Definition eindeutig
festlegen konnte. Dies hatte zur Folge, dass der Begriff vielerorts falsch einge-
setzt wurde. Daher ist es heute nicht verwunderlich, dass es mehrere
unterschiedliche Definitionen gibt. Allen gemeinsam ist der Kern der Aussage,
demnach dient ein Geschaftsmodell zur vereinfachten Darstellung der Funktions-
weise eines Unternehmens und zielt darauf ab die Wettbewerbsfahigkeit zu
starken. Dabei steht die Wertschépfung fur den Kunden im Vordergrund. Es be-
antwortet die wichtigsten Kernfragen eines Unternehmens, verdeutlicht klar die
Geschéaftsidee und beschreibt die 6konomische Logik.

Eppinger et al. [16] definiert Geschaftsmodell wie folgt: ,Das Geschaftsmodell ist
ein System von Unternehmensaktivitaten, das die Kunden- und Unternehmenslo-
gik und die Umwelteinflisse berlcksichtigt und darauf ausgerichtet ist, ein
Wertversprechen fur den Kunden zu formulieren, diesen Wert zu erstellen und far
diesen, [sic] entsprechende Mechanismen zu etablieren, um Umsatze zu generie-
ren.“ Die Definition zeigt deutlich, dass das Nutzenversprechen fir den Kunden
im Mittelpunkt des Geschaftsmodells steht. Aber auch Interaktionen mit der Um-
welt haben in der heutigen Zeit stark an Bedeutung zugenommen und
beeinflussen die Strukturierung des Modells maBgeblich.

Ein Geschaftsmodell ist eine schematische Vorstellung des Unternehmens, um
zu verstehen wie und auf welche Weise Werte generiert werden. Es soll verdeut-
lichen, welche Faktoren zum Erfolg bzw. zum Misserfolg fuhren. Die Ziele des
Modells sind zunadchst das Geschaft besser zu verstehen, Verbesserungsmag-
lichkeiten zu entdecken oder neue Geschaftsideen strategisch aufzuzeigen.
Brauckmann [1] stellt klar, dass in der heutigen Zeit der Globalisierung nicht mehr
die Produkte im Wettbewerb zueinander stehen, sondern die Geschéaftsmodelle.
Ein Produkt bzw. eine Dienstleistung findet man zu vergleichbaren Preisen von
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mehreren Anbietern, warum aber der Kunde genau das Unternehmen wahlt, ist
abhangig vom Geschaftsmodell. Dies macht deutlich, wie wichtig ein gutes Ge-
schaftsmodell ist, um auf dem heutigen Markt bestehen zu kénnen. Allerdings ist
Erfolg nicht planbar, er ist abhangig von vielen auBeren Einflissen. Ein Ge-
schaftsmodell ist kein Erfolgsversprechen, es analysiert lediglich vorhandene
Strukturen und zeigt Verbesserungsmaéglichkeiten und Chancen auf.

2.3.2 Modell nach Canvas

Im folgenden Abschnitt wird das Canvas-Modell von Osterwalder und Pigneur vor-
gestellt. Dieses Modell wurde gewéahlt, da es eine einfache Handhabung bietet
und gleichzeitig die notwendige Tiefe aufweist. Osterwalder und Pigneur be-
schreiben ihr Modell anhand von neun Bausteinen. Diese neun Elemente
beschreiben wie das Unternehmen Umsatz generieren mdchte und decken die
vier wichtigen Unternehmensbereiche Kunden, Angebot, Infrastruktur und finan-

zielle Wertschépfung ab.

Die neun Bausteine nach Osterwalder und Pigneur [17] werden im Folgendem

kurz erlautert:

Kundensegment

Der Baustein Kundensegment ist ein wichtiger Teil des Geschaftsmodells, denn
ohne Kunden gibt es kein Unternehmen. Dieses Element beschreibt die verschie-
denen Gruppen an Personen, welche das Unternehmen ansprechen und bedienen
mochte. Welche Produkte bzw. welche Dienstleistungen einem bestimmten Kun-
dentyp angeboten werden, ist dabei die zentrale Frage. Denn unterschiedliche
Bedurfnisse und Verhaltensweisen erfordern verschiedene Markte. Es wird gezielt
festgelegt, fir welche Kunden das Geschéaft ausgelegt ist und welche Kunden

vernachlassigt werden.

Wertangebot

Diese Wertangebote sind ein Mix an Produkten und Dienstleistungen, welche auf
die Bedlrfnisse und Winsche des jeweiligen Kundensegments zugeschnitten
sind. Der zweite Baustein beschreibt den Nutzen des Kunden am Unternehmen

und warum dieser nicht ein anderes wé&hlt. Dieses Nutzungsversprechen kann
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neuer, besser, gunstiger oder passender sein und nennt sich ,Unique Selling
Proposition® - also das Alleinstellungsmerkmal des Unternehmens.

Kanéle

Die Kanale sind die BerUhrungspunkte zwischen Unternehmen und Kunde und
stellen eine wichtige Rolle in der Kundenerfahrung dar. Zum einen dienen die
Kanéle dazu, um auf bestimmte Produkte und Dienstleistungen aufmerksam zu
machen. Zum anderen legen die Kanéle fest, wie ein Produkt verkauft und gelie-
fert wird. Aber auch die Betreuung der Kunden nach dem Kauf, also das After-
Sales-Management findet tGber diese Kanéle statt. Es ist entscheidend, die rich-
tige Kombination an Kanalen zu finden, Gber die der Kunde auch angesprochen

werden mochte.

Kundenbeziehungen

Wie die Kundenbeziehungen gestaltet werden ist ein wichtiger Bestandteil eines
Geschaftsmodells. Dies kann von persénlichen (bei individuell anpassbaren
Dienstleistungen), bis zu automatisierten Beziehungen, zum Beispiel bei Sprach-
automaten, variieren. Die Motivation hinter der Kundenbeziehung ist die
Kundenakquise und die Kundenbindung zu erh6hen sowie die Verkaufssteigerung

anzuregen.

Einnahmequellen

,Wenn die Kunden das Herz eines Geschaftsmodells bilden, dann sind die Ein-
nahmequellen die Arterien®, [17]. Ein wichtiger Bestandteil dieses Elements ist
die Preisgestaltung. Hierbei muss geklart werden fir wie viel das jeweilige Kun-
densegment flr ein bestimmtes Nutzungsversprechen bereit ist zu zahlen. Es
werden die Umsatzstrome des Unternehmens beschrieben. Diese kénnen in zwei
Kategorien unterteilt werden: Die Einnahmen aufgrund einer einmaligen Transak-

tion und wiederkehrende Einnahmen, z. B. bei Abonnements.

Schisselressourcen
Dieser Baustein beschreibt die Ressourcen, die fir das Unternehmen unverzicht-

bar sind, um das bestimmte Wertangebot zu produzieren, zu liefern und zu
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vermarkten. Diese Giter kdnnen je nach Wertangebot von physischer, finanzieller
oder intellektueller Art reichen.

Schlisselaktivitaten

Die Schlisselaktivitaten beschreiben die wichtigsten Aktivitaten eines Unterneh-
mens, welche das Gelingen des Geschaftsmodells erméglichen. Die Aktivitaten,
die notwendig, sind ein bestimmtes Wertangebot zu produzieren, kénnen sich je

nach Art des Wertangebots unterscheiden.

Schlisselpartnerschaften

Das Netzwerk aus Zulieferer und Partner ist fur ein funktionierendes Geschéafts-
modell aus verschiedenen Grinden wichtig. Zum einen kénnen Risiken reduziert
werden und Mengenrabatte gesichert werden. Zum anderen kdnnen durch Akqui-
sition von Ressourcen und Aktivitaten bestimmte Leistungselemente der Partner
gesichert werden. Mit Hilfe dieser Unternehmensallianzen wird das Modell opti-

miert.

Kostenstruktur

In der Kostenstruktur werden alle Kosten, die fiir den Betrieb des Geschaftsmo-
dells anfallen, aufgelistet [18]. Ist der finanzielle Aufwand von
Schlusselaktivitaten, Schlisselressourcen und Schllisselpartner festgelegt, ist die
Kalkulation des Umsatzes relativ einfach méglich. Jedes Geschaftsmodell sollte
versuchen die anfallenden Kosten zu minimieren, wobei zwei Arten von Ge-
schaftsmodell-Kostenstrukturen unterschieden werden: die wertorientierte und
die kostenorientierte Kostenstruktur [17]. Zudem werden im Baustein Kosten-
struktur die mit dem Geschaftsmodell verbundenen finanziellen Risiken

aufgezeigt.

Abbildung 8 ([17]) zeigt zur Veranschaulichung ein Poster fiir die Geschéaftsmo-

dellerstellung nach Canvas.
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Abbildung 8: Geschéaftsmodellerstellung nach Canvas

2.3.3 Geschaftsmodell — Innovation

Durch die zunehmende Dynamisierung und Globalisierung sind auch bewéhrte
Geschaftsmodelle dazu gezwungen worden, ihre Modelle den Veranderungen an-
zupassen, um weiterhin wettbewerbsfahig zu bleiben [15]. Die Strategie einer
Geschéaftsmodell-Innovation ist entweder technologie- oder kundenorientiert und
betrifft ein oder mehrere Elemente. Ziel ist es, fir Kunden oder Partner auf neue
Weise Wert aufzubauen und somit Differenzierungsmerkmale zu verstarken. Ab-
bildung 9 ([19]) zeigt schematisch die einzelnen Bestandteile einer
Geschéaftsmodell-Innovation auf, besonders der Zweck der Innovation wird noch-
mals verdeutlich. ,Innovation entscheidet dartber, ob wir fihren oder folgen®,
Steve Jobs.
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Abbildung 9: Elemente der Geschéaftsmodell-Innovation

2.4 Optometrie

Im folgenden Abschnitt wird der Begriff Optometrie erlautert und dessen Bedeu-
tung in Deutschland, Osterreich und Schweiz diskutiert.

Der World Council of Optometry (WCO) definiert Optometrie wie folgt: ,Die Opto-
metrie ist ein unabhéangiger, ausgebildeter und geregelter Gesundheitsberuf.
Optometristen sind die priméaren Dienstleister fir den Gesundheitsstatus des Au-
ges und des visuellen Systems. Dies beinhaltet die Refraktion, die
Sehhilfenanpassung, die Abgrenzung von Augenkrankheiten und die Wiederher-
stellung des normalen Zustandes des visuellen Systems®, [20].

Optometristen bestimmen im Gegensatz zum Augenoptiker nicht nur die bestmég-
liche Korrektion, sondern prifen auch ob etwaige Auffalligkeiten am Auge
vorliegen. Dies hilft Krankheiten rechtzeitig aufzudecken und Folgeschaden még-
lichst gering zu halten. Bei einer optometrischen Untersuchung wird sowohl der
vordere Augenabschnitt als auch der hintere Augenabschnitt untersucht, sowie
zusatzliche Leistungen zur Evaluierung der gesamten Augengesundheit, wie die
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Messung des Augeninnendrucks oder die Perimetrie, durchgefuhrt [21]. Die Zu-
sammenarbeit mit dem Augenarzt ist ein wichtiger Teil des Berufes, denn werden
Auffalligkeiten erkannt, ist die Uberweisung an einen Augenarzt notwendig um die
weitere Vorgehensweise zu organisieren. Optometristen entlasten und unterstit-
zen Augenarzte und gewahrleisten dem Patienten ein hohes Leistungsniveau. In
vielen Landern Europas wird eine H6herpositionierung des Augenoptikberufes an-
gestrebt. Zum Teil wurden die rechtlichen Rahmenbedingungen bereits
angepasst, allerdings besteht meistenorts noch erheblicher Nachholbedarf flr ei-
nen reglementierten Beruf. [21]

Deutschland

Laut dem Zentralverband fir Augenoptiker und Optometristen [22] ist eine strikte
Trennung von Augenoptik und Optometrie in Deutschland nicht méglich, denn der
Augenoptiker Gbernimmt mit der Ermittlung der exakten Korrektionswerte bereits
optometrische Dienstleistungen.

Ein weiteres Hindernis ist, dass Optometrie keine geschitzte Berufsbezeichnung
ist. Somit ist keine spezielle Berufsausbildung notwendig, um sich als Optometrist
zu bezeichnen. Dies liefert die Gefahr, dass ,falsche® Optometristen den Begriff
,Optometrie“ missbrauchen. Zwar muss nach dem Wettbewerbsrecht jeder Opto-
metrist im Geschaftsverkehr eine Zusatzqualifikation aufweisen, doch ist die
Qualitat verschiedener Weiterbildungen nicht immer auf gleichem Niveau [23].
Sprich, dem Verbraucher kann kein gleichbleibendes Niveau an Kompetenz ge-
boten werden. Hinzu kommt, dass der Begriff bzw. der Beruf in der Bevdlkerung

kaum bekannt ist und sich erst etablieren muss.

Osterreich

In Osterreich ist der Beruf des Optometristen in der Gewerbeordnung verankert
und somit klar geregelt. Demnach darf die Bezeichnung Optometrist verwendet
werden, wenn die Person drei Bedingungen erflllt:

- die Gewerbeberechtigung far die Augenoptik mitbringt,

- die Gewerbeberechtigung fir die Kontaktlinsenoptik besitzt und

- selbststandig ist.

Dies entspricht allerdings nicht dem européischen Standard nach dem Europai-
schen Council of Optomety (ECQOO). [24], [25]
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Schweiz

In der Schweiz ist die Optometrie ein anerkannter Beruf, wobei es auch hier eine
Vielzahl an kantonalen Unterschieden gibt. Generell gilt: Optometrie durfen Dipl.
Augenoptiker und Optometristen FH (BSc.) anbieten [21]. ,Dipl. Augenoptiker ist
der Titel fir Augenoptikerinnen mit héherer Berufsausbildung, der bis 2010 ver-
liehen wurde (Hohere Fachprifung)®, [26]. Mit dem Abschluss des Optometrie-
Bachelorstudiengangs an der Fachhochschule Nordwestschweiz erhalten die Stu-
dierenden das europdaische Diplom in Optometrie, damit ist die Hochschule die
erste im deutschsprachigen Raum, die dieses Ausbildungsniveau erreicht und
vom European Council of Optometry (ECOOQ) akkreditiert ist. [26], [24]

2.5 Erfolgsfaktoren

Erfolgsfaktoren haben einen Einfluss auf den Erfolg eines Unternehmens. Sie las-
sen sich grundsatzlich in kritische wund strategische Erfolgsfaktoren
unterscheiden. Mit der Zeit wurde eine Vielzahl an verschiedenen EinflussgréBen
definiert. [27] Die Erfolgsfaktoren dienen dem Management eines Unternehmens,
um Entscheidungen Uber Innovation, Organisation und FUhrung zu erleichtern.
Um Erfolgsfaktoren herausfiltern zu kénnen, missen die Zusammenhange mit Er-
folgsindikatoren genau analysiert werden. ,Die Erfolgsindikatoren bzw.
ErfolgsgroBen dienen dazu, die Wirkungen strategischer Erfolgspotentiale zu
messen®, [28]. Die schwierige Aufgabe dabei ist, die ,richtigen” Erfolgsgréof3en zu
finden, welche den Erfolg tatsachlich auch widerspiegeln kénnen. [28] Im weiteren
Verlauf der Arbeit wurden die Erfolgsindikatoren Umsatzklasse, Entwicklung des
Umsatzes, Fortbildungshaufigkeit und Entwicklung der Mitarbeiteranzahl gewahilt.
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3 Zukunftsfahiges Geschaftsmodell

3.1

Solution Provider: Primary Eye Care Provider

Anhand der Daten aus Kapitel 2 wird ein mdgliches, zukunftsfahiges Geschéfts-

modell nach Canvas entwickelt, siehe Abbildung 10.
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Abbildung 10: Geschaftsmodell Primary Eye Care Provider nach Canvas

Das Geschaftsmodell Primary Eye Care Provider basiert auf dem Muster des ,So-
lution Provider®. ,Ein Full-Service-Provider bietet vollstdndige Abdeckung von [...]
[Sach-] und Dienstleistungen in einem bestimmten Bereich, meist Gber eine ein-
zige Anlaufstelle®, [29]. Dies ist ein Modell, welches dem Kunden ein komplettes
Paket anbietet. Hierbei ist der Augenoptiker nicht nur fir die Bestimmung der
Sehstarke und Abgabe der Sehhilfe zustandig, sondern beurteilt zusatzlich die
Augengesundheit des Kunden. Dazu ist es erforderlich, umfassende Untersu-
Der
detaillierte Betreuung rund um das Auge. Dadurch wird die Kundenbindung inten-

chungen durchzufihren. beratungsintensive Kunde erhalt somit eine

siviert und der Anbieter bleibt die erste Anlaufstelle bei Fragen Uber das visuelle
System. Zudem werden die Bedlrfnisse und Wiinsche des Kunden beachtet und
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individuelle Lésungsvorschlage gegeben. Dies wiederum starkt die Position des
Unternehmens gegentber der Konkurrenz. Dieses Geschaftsmodell kann durch
weitere Geschaftsmodellmuster erweitert werden, z. B. Subscription (Abonne-
ments). Der Primary Eye Care Provider klart den Kunden Uber Augenerkrankung
sowie Uber Erhalt und Férderung der Sehleistung auf. Uberdies erfolgt beim Pri-
mary Eye Care Provider eine ausfiihrliche Uberpriifung des visuellen Systems und
Screenings, um somit das friihzeitige Aufdecken von Krankheiten zu ermdéglichen.
Hierfar sind Kompetenz und Fachwissen des Anbieters zwingend erforderlich, da-
her sind fir dieses Geschaftsmodell eine fundierte Ausbildung als auch die
standige Weiterbildung zwingend notwendig.

3.2 Hypothesenbildung

,Eine Hypothese ist eine aus einer Theorie, aus Plausibilitatsiberlegungen oder
aus Erfahrungen abgeleitete empirisch Uberprifbare Behauptung.” [30] Das heif3t
die These muss logisch, eindeutig, und falsifizierbar sein. In der Befragung wer-
den bestimmte Variablen abgefragt und mittels statistischer Auswertung wird der
Zusammenhang dieser Variablen sowie die Zustimmung der Hypothese Uberprift.
[30]

Anhand der in Kapitel 2 erhobener Daten werden Hypothesen formuliert, welche
mittels eines Fragebogens Uberprift werden. Im Folgenden werden die relevanten
Thesen vorgestellt.

H1: Kunden sind bereit mehr flr die Dienstleistung zu zahlen, wenn der An-
bieter kompetent ist.

Um den Kunden kompetent beraten zu kénnen, ist eine fundierte Ausbildung und
standige Weiterbildungen notwendig. Das Anbieten verschiedener Screening-Un-
tersuchungen erfordert Kenntnisse der jeweiligen Messmethode und Thematik,
um die Ergebnisse sicher interpretieren zu kénnen. Nur wenn diese Vorausset-
zungen gegeben sind, lernt der Kunde die jeweiligen
Fahigkeiten/Fachkompetenzen zu schatzen und ist bereit dafir Geld auszugeben.
Daher lautet die Nullhypothese: Augenoptiker, die Fortbildungen haufiger wahr-

nehmen, kdnnen flr optometrische Dienstleistungen nicht mehr verlangen.
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Im weiteren Verlauf der Arbeit wird Uberprift, ob ein Zusammenhang zwischen

dem Preis fir eine Refraktion und der Fortbildungshaufigkeit besteht.

H2: Durch das Anbieten kostenpflichtiger Dienstleistungen kénnen zusatzli-
che Umsatze generiert werden.

Durch den Verkauf der Dienstleistungen kénnen weitere Umsatze generiert wer-
den, welche einen entsprechenden Anteil des Gesamtumsatzes ausmachen. Der
Augenoptiker wird dadurch unabhangiger vom Brillen- bzw. Kontaktlinsenverkauf
und kann sich von einem reinen Fassungshandler zu einem servicebetonten
Dienstleister entwickeln.

Nullhypothese: Durch das Anbieten kostenpflichtiger optometrischer Dienstleis-
tungen kénnen keine zusatzlichen Umsatze generiert werden.

Zur Prifung dieser Hypothese wird der Zusammenhang zwischen dem Umsatz-
anteil durch Optometrie und dem Preis aller Dienstleistungen analysiert. Hierflr
wurde eine neue Variable erstellt, die sich aus der Summe aller Dienstleistungs-

preise ergibt.

H3: Durch das Angebot optometrischer Dienstleistungen wird die Kunden-
bindung gestarkt.

Zu Uberprifen ist, ob der Anteil an Stammkunden bei Optikern, welche umfang-
reiche optometrische Dienstleistungen anbieten, hdher ist als bei Augenoptiker
die lediglich weniger haufig optometrische Dienstleistungen anbieten. Kompe-
tente Beratung bezlglich Brille und Augengesundheit verstarkt das Vertrauen in
den Optiker. Der Optiker wird [...] ,verstarkt als Berater und Dienstleister fur gutes
Sehen wahrgenommen.“ [31]

Nullhypothese: Es besteht kein positiver Zusammenhang zwischen Stammkun-
denanteil und optometrischem Angebot. Das hei3t ein gréBeres Angebot an
Optometrie erhdht die Kundenbindung nicht.

H4: ,Optometristen” sehen den zukiinftigen Geschaftserfolg ihres Unterneh-
mens positiver.

Wie bereits in Kapitel 2.1.2 erwdhnt, hat sich der Wettbewerb der Branche inten-
siviert. Der unabhangige Augenoptiker weicht immer h&ufiger den Filialen. In der
Befragung wird daher die subjektive Einschatzung des Geschaftserfolgs der Teil-

nehmer zum jeweiligen Geschaftsmodell ermittelt.
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Nullhypothese: Es besteht kein Zusammenhang zwischen der subjektiven Ein-
schatzung des zukinftigen Geschaftserfolges und der Angebotshaufigkeit

optometrischer Dienstleistungen bzw. dem Preis der Dienstleistungen.

H5: Das Angebot von Optometrie wirkt sich positiv auf den Geschaftserfolg
aus

Zusatzlich wurden mittels dem Fragebogen Erfolgsfaktoren wie Umsatzklasse,
Mitarbeiterentwicklung, Entwicklung des Umsatzes und Fortbildungshéaufigkeit
der einzelnen Unternehmen abgefragt.

Die Nullhypothese besagt, dass kein Zusammenhang zwischen dem Erfolg und
der Haufigkeit, mit der optometrische Dienstleistungen angeboten werden, be-
steht.

Hierfir wurde im weiteren Verlauf dieser wissenschaftlichen Arbeit der Zusam-
menhang zwischen Dienstleistungshaufigkeit und Umsatzklasse, Entwicklung des
Umsatzes, Mitarbeiterentwicklung und Fortbildungshaufigkeit untersucht.

H6: Je qualifizierter die Mitarbeiter eines Unternehmens sind, desto erfolg-
reicher ist das Unternehmen.

Die Nullhypothese lautet: Umso hdher die Fortbildungshaufigkeit desto geringer
ist der Erfolg des Unternehmens. Als Merkmal des Erfolgs wurde die Umsatz-
klasse gewahlt.

Zudem wurde geprift, ob ein Zusammenhang zwischen dem hdchsten erlangten
Abschluss und der Umsatzklasse besteht.

Folglich lautet die Nullhypothese: Umso héher der Berufsabschluss ist, desto ho-

her ist die Umsatzklasse.

H7: Der Erfolg ist abhangig von dem Standort des Unternehmens.

Folglich heiBt die Nullhypothese: Der Erfolg ist unabhadngig von dem Standort des
Unternehmens. In Frage 24 des Fragebogens wurden verschiedene Standortpa-
rameter der Unternehmen untersucht. Wie stark diese Merkmale zutreffend sind,
konnte in einer Gewichtungstabelle bewertet werden.

Zur Prifung dieser Hypothese wurde untersucht, ob es einen Zusammenhang
zwischen den verschiedenen Merkmalen und dem Unternehmenserfolg gibt. Als
Erfolgsparameter wurde wiederum die Umsatzklasse gewahlt.
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H8: Je mehr optometrische Dienstleistungen angeboten werden, umso in-
tensiver ist die Zusammenarbeit mit dem Augenarzt.

Demnach lautet die Nullhypothese: Augenoptiker, die haufiger optometrische
Dienstleistungen anbieten, arbeiten nicht haufiger mit dem Augenarzt zusammen.
Um den Kunden die bestmédgliche Versorgung zu garantieren, ist es wichtig mit
Augenarzten zu kooperieren. So kénnen Kunden/Patienten im Verdachtsfall
schnell Gberwiesen werden, denn durch die frihzeitige Aufdeckung von Krankhei-
ten werden die Krankheitsverlaufe positiv beeinflusst.

Hierbei werden die Parameter Kooperation mit dem Augenarzt und die Haufigkeit,

mit der optometrische Dienstleistungen angeboten werden, betrachtet.

H9: Je qualifizierter ein Augenoptiker ist, desto haufiger werden optometri-
sche Dienstleistungen angeboten.

Nullhypothese: Es gibt keinen Zusammenhang zwischen Berufsabschluss und der
Haufigkeit mit der optometrische Dienstleistungen angeboten werden. Hierbei
wird Gberprift ob eine Korrelation zwischen Abschlussart und der Haufigkeit, mit
der optometrische Dienstleistungen angeboten werden besteht.

Darlber hinaus lautet eine weitere Nullhypothese: Es gibt keinen Zusammenhang
zwischen Fortbildungshaufigkeit und der Haufigkeit, mit der optometrische Dienst-

leistungen angeboten werden.

4 Durchfuhrung der Befragung

Um das in Kapitel 3 erarbeitete Geschéaftsmodell, sowie die Hypothesen zu pri-

fen, wird eine Befragung von Augenoptikern durchgefihrt.
4.1 Befragung von Augenoptikern

Um die Verifizierung bzw. Falsifizierung der Hypothesen zu erméglichen, wurde
mit Hilfe der Plattform umfrageonline.de ein Fragebogen entwickelt. Anhand von

27 Fragen wurden folgenden Themen beleuchtet:

e Art der Ausbildung (Einrichtung, Dauer, Abschlussjahr)

e Bewertung der Ausbildung und erworbene Kompetenzen
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e Allgemeine Angaben zum Betrieb und zu den Mitarbeitern

e Angaben zu den optometrischen Dienstleistungen

e Angaben zu Weiterbildungen

e Angaben zu Werbemitteln

e Angaben zur persdnlichen Einschatzung des zukinftigen Erfolgs/Entwick-
lung

e Angaben zum Standort des Unternehmens

e Angaben zu Differenzierungsmerkmalen

e Zusammenarbeit mit Augenarzten

Im Vorfeld wurde ein Pretest durchgefuhrt. Hierfir wurde der Fragebogen an aus-
gewahlte Auskunftspersonen Ubermittelt, welche die Fragen eigenstandig
beantwortet haben und anschlieBend Verbesserungsvorschlage eingereicht ha-
ben. Der Pretest dient der Erprobung des Fragebogens; Fehler, Missdeutungen
und Unklarheiten des Fragebogens kdnnen erkannt und vermieden werden. Zu-
dem ermdglicht es eine Abschatzung der Interviewdauer und Uberprift die Varianz
der Antworten auf die Fragen. [32] Nach der Optimierung des Fragenkatalogs
wurde die endgultige Fassung an verschiedene Augenoptiker Ubermittelt.

4.2 Auswahl der Befragten

Im Rahmen dieser Studie wurden im April und Mai 2016 Fragebégen an Augen-
optiker in Deutschland, Osterreich und der Schweiz verschickt. Zum einem wurde
in einer E-Mail an Absolventen des Studiengangs Augenoptik/Augenoptik und
Hoérakustik der Hochschule Aalen auf den Fragebogen in Form einer Link-Adresse
verwiesen. Zum anderen wurden 750 zuféllig ausgewahlte Augenoptiker per E-
Mail kontaktiert und zur Teilnahme aufgefordert. Im Anschreiben der E-Mail wurde
das Thema erlautert und das Forschungsziel erklart. Des Weiteren wurde die Link-
Adresse zum Fragebogen auf der Facebook-Seite des Masterstudiengangs Vision
Science and Business (Optometry) und auf der Webseite Optikernetz.de verof-
fentlicht, um weitere Teilnehmer zu generieren. Insgesamt konnten 94 Teilnehmer
gewonnen werden, wobei 14 Fragebdgen davon nicht ausgewertet werden konn-

ten.
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5 Ergebnisse

Im folgenden Abschnitt werden die Ergebnisse der Befragung dargestellt.

5.1 Haufigkeitsverteilung

Frage 1: Welche/n Abschluss/Abschliisse besitzen Sie und an welcher
Lehreinrichtung haben Sie Ilhren Abschluss erworben? (Mehrfachnennung
maoglich)

Bei den insgesamt 80 auswertbaren Fragebdgen wurden acht verschiedene Ab-
schlussarten genannt, welche an 13 unterschiedlichen Lehreinrichtungen
erworben wurden, vgl. Abbildung 11 und Abbildung 12.

Abschluss, n = 80

Optometrist EAH M 1
Optometrist HWK/ZVA W 1
Kontaktlinsenoptiker 1l 2
Dipl.-Ing. Augenoptiker NN 20
Augenoptik M. Sc. [N 7
Augenoptik B. Sc. I 11
staatl. geprif. Augenoptikermeister NN 39
Augenoptikermeister I 26
0 5 10 15 20 25 30 35 40

Anzahl der Nennungen

Abbildung 11: Darstellung der Haufigkeiten der erworbenen Abschliisse

Auf Abbildung 11 ist zu erkennen, dass die Mehrheit der Befragten den Abschluss
Augenoptikermeister besitzen, demnach haben 65 von 80 befragten Augenoptiker
den Meistertitel. Die Anzahl der Optometristen und Kontaktlinsenoptiker sind mit
jeweils 2 Teilnehmern gering. Des Weiteren ging aus der Frage hervor, dass mit
28 Personen ein GrofB3teil der Befragten die Hochschule Aalen besucht hat (vgl.
Abbildung 12). Insgesamt wurden 13 Lehreinrichtungen besucht.



5 Ergebnisse 27

Lehreinrichtung, n=71

FH Wien W 1
IFB Karlsruhe 1l 2
Salus University Il 3
Fachakademie fir Augenoptike Hankensbittel N 5
ZVA-Bildungszentrum Dormangen [N 8
Fachschule fir Augenoptik (FSAQ) Jena [N 13

Ernst-Abbe Hochschule Jena 1l 2

staatliche Fachschule fir Optik & Fototechnik (SFOF)
Berlin

Hoéhere Fachschule fiir Augenoptik Kéin (HFAK) IS 13

I 9

Beuth Hochschule Berlin [N 4
Optonia Diez 1M 3
Fachschule fiir Augenoptik (FFA) Miinchen [N 7
Hochschule Aalen I 28
0 5 10 15 20 25 30

Anzahl der Nennungen

Abbildung 12: Darstellung der Haufigkeiten der besuchten Lehreinrichtungen

Zur Auswertung der Frage 2 und 3 wurden zwei Kontrollgruppen gebildet.

e Hochschule Aalen Gesamt

e Restliche Teilnehmer
Frage 2: Worin sehen Sie die Starken lhrer Ausbildung?

Bei einem Vergleich von Abbildung 13 und Abbildung 14 fallt auf, dass die Merk-
male Auslands-Aufenthalte und freie Wahl der Schwerpunkte an der Hochschule
Aalen besser abschneiden, als im Gesamtvergleich mit den weiteren Lehreinrich-
tungen. In den anderen Merkmalen (Dozenten, Inhalte, Organisation, Preis-
Leistungs-Verhéaltnis) ist eine vergleichbare Verteilung aufzufinden.



5 Ergebnisse

28

Starken der Ausbildung - andere Lehreinrichtung n = 57
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Abbildung 13: Starken der augenoptischen Ausbildung (nicht Hochschule Aalen)

Starken der Ausbildung - Hochschule Aalen n = 23
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Abbildung 14: Starken der Ausbildung an der Hochschule Aalen
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Frage 3: Was hat sich durch den Abschluss in lhrem Berufsleben verandert?

Bei Vergleich von Abbildung 16 mit Abbildung 15 zeigt sich, dass Absolventen der
Hochschule Aalen den Aspekt der kompetenteren Beratung weniger positiv be-
werten. Insgesamt schneiden Aspekte wie die hbéhere Wertschatzung bei
Medizinern, die gr6Bere Angebotsvielfalt an optometrischen Dienstleistungen und
die Umsatzsteigerung am schlechtesten ab. Demnach gibt knapp weniger als die

Halfte an, dass diese Punkte nur teilweise bis Uberhaupt nicht zutreffend sind.

andere Lehreinrichtung, n = 57
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Abbildung 15: Veranderungen im Berufsleben durch die Ausbildung; nicht HS Aalen
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Hochschule Aalen, n = 23
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Abbildung 16: Veranderungen im Berufsleben durch die Ausbildung; HS Aalen

Frage 4: In welcher Art von Unternehmen sind Sie tatig? n = 80

54 von 80 Befragten arbeiten fir einen unabhangigen Augenoptiker. Weitere zehn
Augenoptiker arbeiten in einem Kontaktlinseninstitut, drei in einer Filiale, zwei in
einem Franchise-Unternehmen und elf Teilnehmer gaben an bei einer anderen
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Art von Unternehmen zu arbeiten, z. B. Augenarzt oder Laser-Zentrum.

Unternehmensart, n = 80

11

10

R

= unabhangiger Augenoptiker = Filiale = Kontaktlinseninstitut - Franchise-Unternehmen = Anderes

Abbildung 17: Darstellung der Haufigkeiten verschiedener Unternehmensarten

Frage 5: In welcher Position arbeiten Sie in diesem Unternehmen? n = 80

43 der Teilnehmer sind Inhaber eines Augenoptikbetriebs, elf sind Geschéaftsfih-
rer, drei weitere sind Filialleiter, 19 der Befragten sind Mitarbeiter und vier Weitere
gaben an in einer anderen Art von Position tatig zu sein.

Position im Unternehmen, n = 80
3

11

19
—

43

= Mitarbeiter = Filialleiter = Inhaber Geschéftsfiihrer = Anderes

Abbildung 18: Darstellung der Haufigkeiten der Positionen im Unternehmen
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Frage 6: In welchem Land sind Sie berufstatig? n = 80

Wie aus folgender Abbildung hervorgeht, ist die Mehrheit der befragten Augenop-
tiker in Deutschland tatig. Lediglich sechs Optiker sind in Osterreich berufstétig
und einer der Befragten in der Schweiz.

Land der Berufsaustbung, n = 80

= Osterreich = Schweiz = Deutschland

Abbildung 19: Land der Berufsausiibung
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Frage 7: In welchem Bundesland sind Sie tatig?

Die Grafik zeigt, dass Augenoptiker/Optometristen Uber Deutschland verteilt an
der Umfrage teilgenommen haben. So ist mindestens ein Optiker aus jedem Bun-
desland vertreten. Ein GrofBteil der Befragten ist in Baden-Wdirttemberg,

Nordrhein-Westfalen oder Bayern tatig.

Bundesland, n = 73
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Abbildung 20: Herkunft der befragten Augenoptiker nach Bundeslander

Frage 8: Wie viele Mitarbeiter hat das Unternehmen in dem Sie arbeiten?

(inklusive lhnen) n = 69

Betrachtet man die Gesamtzahl der Mitarbeiter, so liegt der Median bei 4 Mitar-
beitern pro Betrieb. Es handelt sich dabei um eine bereinigte Mitarbeiteranzahl,
Teilzeitkrafte wurden bei der Berechnung mit halber Wertigkeit beriicksichtigt. Be-
sonders aufféllig ist die Standardabweichung der Gesellen, welche mit einem
Wert von 5,48 sehr hoch ist. Daher wurde zusétzlich der Median bestimmt. Daraus
l&sst sich erkennen, dass der Mittelwert durch einzelne Extremwerte verfalscht

wurde.
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Tabelle 2: Durchschnittswerte Mitarbeiter pro Betrieb

Mitarbeiter Mittelwert Standardabweichung Median
Auszubildende 0,79 1,67 0
Geselle 3,2 5,64 2
Augenoptikermeister 1,69 1,54 1

Dipl. -Ing. Augenop- 0,47 0,89 0

tik

Augenoptik B. Sc. 0,20 0,70 0
Augenoptik M. Sc. 0,06 0,22 0

Frage 9: Wie hat sich die Anzahl der Mitarbeiter in den letzten fiinf Jahren

verandert?

Mehr als die Hélfte der Teilnehmer berichten von einer unveranderten Mitarbei-
teranzahl. Bei 22 Unternehmen ist die Anzahl gestiegen, wohingegen 12 Optiker

eine gesunkene Anzahl vermerken.

Entwicklung der Mitarbeiteranzahl, n = 67

12

22

39

= gesunken = unverdndert = gestiegen

Abbildung 21: Haufigkeitsverteilung der Entwicklung der Mitarbeiteranzahl



5 Ergebnisse 35

Frage 10: Bestehen Kooperationen mit Augenarzten?

Das Diagramm zeigt, dass Kooperationen zu Augenarzten sehr unterschiedlich
haufig vorkommen. Ein Teil der Optiker (38,46 %) gibt an, immer oder haufig
mit Augenarzten zu kooperieren, dahingegen gibt ein weiterer groBer Teil

(33,84 %) an, selten oder nie mit Ophthalmologen zusammenzuarbeiten.

Kooperationen mit Augendrzten, n = 65

0 I I I I

immer haufig weniger haufig selten

— —_ N
foe] N (o)} o

Anzahl der Nennungen
N

Abbildung 22: Kooperationshéaufigkeit zwischen Optiker und Augenérzten

Frage 11: Bieten Sie optometrische Dienstleistungen an bzw. wie haufig bie-
ten Sie bestimmte optometrische Dienstleistungen an?

Einigkeit besteht bei den Angaben Uber Dienstleistungen wie Refraktion, Kontakt-
linsenanpassung und Beurteilung des vorderen Augenabschnitts. Diese werden
nahezu ausnahmslos von jedem Augenoptiker durchgefihrt. Wobei anzumerken
ist, dass die Beurteilung des vorderen Augenabschnitts weniger haufig durchge-
fahrt wird als die Refraktion oder die Kontaktlinsenanpassung. Die Beurteilung
des hinteren Augenabschnitts und die Tonometrie werden nur von wenigen Au-
genoptikern immer oder haufig gemacht. Ebenfalls selten wird die Dienstleistung
Perimetrie angeboten (immer: viermal; haufig: viermal), sowie die Dienstleistung
Visualtraining (haufig: zweimal). Funktionstests, Low Vision und Dry Eye Manage-
ment werden von den Befragten sehr verschieden haufig durchgefihrt.
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Refraktion

KL-Anpassung
/Nachkontrolle

Beurteilung des vorderen
AA

Tonometrie

Beurteilung des hinteren
AA

Low Vision

Funktionstests

Dry Eye Management
Perimetrie

Visualtraining

0% 20 % 40 % 60 % 80 % 100 %

n=65 Himmer haufig = weniger haufig selten Hnie

Abbildung 23: Haufigkeitsverteilung verschiedener optometrischer Dienstleistungen

Frage 12: Wie werden optometrische Dienstleistungen angeboten und wie
viel verlangen Sie fiir die jeweilige Dienstleistung? n = 59

15 Optiker geben an, verschiedene Dienstleistungen in einem Paket anzubieten,
wahrend 44 der Befragten anfiihrten, die jeweilige Dienstleistung einzeln abzu-
rechnen. Wahrend manche der Teilnehmer eine Pauschale far die
Kontaktlinsenanpassung verlangen, richtet sich der Preis der Anpassung bei an-
deren nach Zeitaufwand oder Kontaktlinsenart. Gleiches trifft bei der Refraktion
zu, hier wird entweder eine Pauschale verlangt oder nach Zeitaufwand berechnet.
Dies erschwert die Ermittlung der durchschnittlichen Preise. Daher kann die fol-
gende Tabelle lediglich als Anhaltspunkt dienen.



5 Ergebnisse

37

Tabelle 3: Durchschnittliche Preise der einzelnen Dienstleistungen

Dienstleistung | Anzahl der arithmetischer | Minimum M Median
Antworten n | Mittelwert in € |in € [

Refraktlon 28,85

KL— 65,92
Anpassung/

Nachkontrolle

Beurteilung 24,64
des vord. AA

Beurteilung 22,15
des hint. AA

Tonometrie 14,83

Perimetrie 18,83

Visualtraining 203,00

Funktionstests 27,23

Low Vision 32,39

Dry Eye Ma- 30,60

nagement

0 (7x)

0 (3x)

0 (12x)

0 (4x)

0 (5x)

0 (2x)

0 (1x)

0 (8x)

0 (11x)

0 (10x)

aximum
n €
105 (

265 (1x)

69 (1x)

69 (1x)

69 (1x)

69 (1x)

860 (1x)

190 (1x)

150 (1x)

150 (1x)

28,00

49,50

13,00

16,00

11,50

12,00

50,00

0,00

20,00

2,50

Zudem wurden die Dienstleistungen Refraktion oder Kontaktlinsenanpassung ge-

nauer betrachtet. Dabei fallt auf, dass lediglich 7 bzw. 3 Teilnehmer diese

Leistungen nicht berechnen, d. h. 87,9% bzw. 94,8 % der Teilnehmer bieten die

Refraktion bzw. die Kontaktlinsenanpassung nicht umsonst an.
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Frage 13: Wie hoch ist ca. der prozentuale Umsatzanteil optometrischer
Dienstleistungen am Gesamtumsatz (in %)? n = 57

Der arithmetische Mittelwert betragt 7,96 %, wobei hier eine hohe Standardab-
weichung von 12,14 % zu beobachten ist. Das Minimum und das Maximum liegen
mit 0 % und 80 % relativ weit auseinander. Daher wurde als weitere statistische
MaBzahl der Median betrachtet, welcher stabiler gegentber Extremwerten ist.

Dieser liegt bei 5 % und ist somit deutlich unterhalb des Mittelwertes.

Frage 14: In welcher Umsatzklasse befindet sich Ihr Unternehmen (Nettoum-

satz)?

In Abbildung 24 ist die Haufigkeitsverteilung der einzelnen Umsatzklassen darge-
stellt. Die Verteilung zeigt, dass die Umsatze der befragten Unternehmen stark
von unter 250.000 Euro bis tGber 750.000 Euro variieren und fir jede Umsatz-
klasse eine aussagekraftige Anzahl an Augenoptikern vertreten ist, die Umfrage
ist somit reprasentativ fur die augenoptische Branche.

Umsatzklassen, n = 65

9

13

18
15
10
= unter 250.000 = 250.000 bis 500.000 500.000 bis 750.000
= mehr als 750.000 = keine Angabe

Abbildung 24: Haufigkeitsverteilung der verschiedenen Umsatzklassen

Frage 15: Wie hat sich der Gesamtumsatz in den letzten funf Jahren entwi-
ckelt? (Nettoumsatz)

Die Mehrheit der Befragten berichtet von einem positiven Verlauf der Gesamtum-
satzentwicklung. Eine negative Entwicklung wurde lediglich von acht Teilnehmern
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angegeben und weitere Sieben geben an, dass der Gesamtumsatz in den letzten

finf Jahren unverandert sei.

Gesamtumsatzentwicklung, n = 65
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Anzahl der Nennungen
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gestiegen etwas gestiegen  unverandert etwas gesunken gesunken

o

Abbildung 25: Haufigkeitsverteilung der Gesamtumsatzentwicklung

Frage 16: Wie hat sich das Angebot an Optometrie in den letzten fiinf Jahren

verandert?

Das Ergebnis der Frage zeigt, dass die Mehrheit das optometrische Angebot in
den letzten Jahren erweitert hat. Ein weiterer groBer Teil hat das Angebot auf
dem gleichen Stand belassen, wéahrend drei Optiker das Angebot vermindert ha-

ben.

Entwicklung des optometrischen Angebots, n = 63
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Abbildung 26: Entwicklung des optometrischen Angebots der befragten Augenoptiker
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Frage 17: Wie ist ihr Kundenstamm aufgebaut? n = 62

Der Mittelwert fir den prozentualen Anteil an Stammkunden liegt bei 73,9 %, der
der Gelegenheitskunden bei 26,1 %. Das Minimum des Stammkundenanteils liegt
bei 20 %, das Maximum bei 99 %. Auch hier ist eine relativ hohe Standardabwei-
chung von 14,54 % zu beobachten, weshalb zusatzlich der Median betrachtet
wurde. Dieser liegt bei 75 % fir den Anteil an Stammkunden und folglich bei 25 %
fir den Gelegenheitskundenanteil und weicht nur leicht von dem arithmetischen
Mittel ab.

Frage 18: Wie hat sich Ilhr Kundenstamm in den letzten fiunf Jahren entwi-
ckelt?

Tendenziell konnten mehr Stammkunden gewonnen werden als Gelegenheitskun-
den und die Anzahl der Gelegenheitskunden ist insgesamt etwas mehr gesunken.
Zusammenfassend kann gesagt werden, dass sich bei der Mehrheit der Teilneh-

mer der Kundenstamm vergrdBert hat.

Entwicklung des Kundenstamms, n = 64

gestiegen unverandert gesunken

- N W A O
o O o o o

Anzahl der Nennungen

o

m Stammkunden B Gelegenheitskunden

Abbildung 27: Entwicklung des Kundenstamms
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Frage 19: Wie haufig nehmen Sie an Fortbildungen teil?

Die Antworten dieser Frage weisen eine relative groBe Streuung auf. Fortbildun-
gen werden von einem Teil seltener als einmal im Jahr besucht, von einem

anderen Teil haufiger als sechsmal im Jahr. Der Modus liegt bei zweimal jahrlich.

Fortbildungshaufigkeit, n = 65

seltener als 1- einmal im  2-mal im Jahr 4-mal im Jahr 6-mal im Jahr  haufiger
mal im Jahr Jahr

N
()}

20

— —
(&) o (&)

Anzahl der Nennungen

o

Abbildung 28: Fortbildungshaufigkeit der befragten Augenoptiker

Frage 20: Welche Themen behandeln die Fortbildungen?

Die befragten Augenoptiker geben an, Fortbildungen mit den Themen Uber allge-
meine Optometrie, neuste Technologie und Kontaktlinse am haufigsten zu
besuchen. Das Interesse an den Themen Verkauf, Low Vision, Tonometrie und
Sportsvision ist sehr unterschiedlich verteilt. Stil-Beratung, Beurteilung des vor-
deren und des hinteren Augenabschnitts sowie Perimetrie und Visualtraining sind
far den Optiker weniger interessant. Veranstaltungen, die diese Themen beinhal-

ten, werden grdBtenteils selten oder nie besucht.



5 Ergebnisse

42
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n=61-65

Abbildung 29: Haufigkeitsverteilung der Fortbildungsthemen
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Frage 21: Aufgrund welcher Faktoren wahit der Kunde genau lhr Unterneh-

men?

Laut der Befragten wahlen die Kunden das jeweilige Unternehmen aufgrund der

Faktoren Beratung, Service und Freundlichkeit. Weniger entscheidend sind das

Angebot optometrischer Dienstleistungen, ein umfangreiches Sortiment sowie der

Preis.
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Beratung

Freundlichkeit

Service

umfangreiches Sortiment

optometrische Dienstleistungen

Preis

0% 20 % 40 % 60 % 80 % 100 %
n = 60-63 m trifft voll und ganz zu trifft eher zu
m trifft teilweise zu = trifft eher nicht zu

m trifft Gberhaupt nicht zu

Abbildung 30: Differenzierungsmerkmale der Unternehmen
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Frage 22: Wie wirden Sie die Lage lhres Unternehmens beschreiben?

Der Unternehmensstandort wird von den Befragten sehr unterschiedlich beschrie-
ben. Klare Trends sind hieraus nicht abzuleiten.

Parkplatzmdglichkeiten

N
FuBgangerzone _
[

Stadtrandlage

Nahe zu Einkaufszentrum

0% 20% 40% 60% 80% 100%
n=61-63 m trifft voll und ganz zu trifft eher zu m trifft teilweise zu
trifft eher nicht zu m trifft Gberhaupt nicht zu

Abbildung 31: Haufigkeitsverteilung zur Beschreibung der Unternehmenslage
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Frage 23: Wie wichtig schatzen Sie bestimmte Wege und Werbemittel ein,
um auf lhr Unternehmen aufmerksam zu machen?

Die Mehrheit entscheidet sich fir die Homepage als wichtiges bis eher wichtiges
Werbemittel. Auch Social Media Wege und der Brief werden von Uber der Halfte
als wichtig oder eher wichtig eingestuft, wobei hier eine gréBere Streuung zu er-
kennen ist. Email, Zeitungsinserat, Zeitungsbeilage sowie Poster und Flyer
werden von den Befragten sehr unterschiedlich eingestuft. Einigkeit herrscht Gber
die Werbewege Radio und Fernsehwerbung, welche von der Mehrheit der Teil-
nehmer als eher nicht wichtig oder nicht wichtig eingestuft werden.

Homepage

Poster

Fyer [ [ ]

email [ T ]

social Media [ ] L
Zeitungsinserat [ ] L
/T ]

/T ]

Zeitungsbeilage

o
o\°.-l

Radio T ]
20% 40% 60% 80% 100%
n=61-64  mwichtig eher wichtig = teilweise wichtig
eher nicht wichtig m nicht wichtig

Abbildung 32: Wege und Werbemittel



5 Ergebnisse 46

Frage 24: Haben Sie vor Ihr Angebot an optometrischen Dienstleistungen in

Zukunft zu erweitern/ auf den gleichen Stand zu lassen/ zu reduzieren?

Uber die Halfte der Teilnehmer (59,3 %) geben an, zukiinftig das optometrische
Angebot zu erweitern. Weitere 37,5 % geben an das Angebot zukinftig unveran-
dert zu lassen und lediglich zwei der Befragten haben vor ihr Angebot zu

reduzieren.

optometrische Angebot, n = 64
2

= zu erweitern = auf dem gleichen Stand belassen = zu reduzieren

Abbildung 33: Zukiinftige Entwicklung des optometrischen Angebots

Frage 25: Wie sehen Sie den Geschaftserfolg Ilhres Unternehmens in zehn

Jahren?

Die Mehrheit der Befragten sieht den Geschéftserfolg ihres Unternehmens in zehn
Jahren erfolgreich oder eher erfolgreich. Elf der Teilnehmer sehen dem zukUnfti-
gen Geschéaftserfolg etwas kritischer entgegen und wéahlen teilweise erfolgreich.
Die Option nicht erfolgreich wurde von keinem Befragten gewahlt und nur zwei

entscheiden sich fir die Auspragung eher nicht erfolgreich.
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Geschaftserfolg in finf Jahren, n = 64

erfolgreich eher erfolgreich teilweise eher nicht nicht erfolgreich
erfolgreich erfolgreich

35
S 30

ennun
= N N
o o o

Anzahl der Nenn
o o

o

Abbildung 34: Geschéftserfolg in fiinf Jahren

Frage 26: Bitte begriinden Sie Ihre Antwort aus Frage 25.

Die vollstandigen Antworten auf diese Frage sind im Anhang zu finden. Im Fol-
gendem sind kurz die Hauptgrinde der Befragten, die lhren Geschaftserfolg in
fanf Jahren eher nicht erfolgreich oder teilweise erfolgreich einschatzen, zusam-

mengefasst:

e Starker Konkurrenzdruck

e Entwicklung des Internet-Handels ungewiss — Vermutung: Online-Dienst-
leistungen werden zunehmen

e Steigende Kosten

e Erschwerte Mitarbeiterrekrutierung

e Geringe Kundentreue

o Werbemdglichkeiten zu teuer

Frage 27: Wie muss sich das Augenoptikgeschaft entwickeln, um auch zu-

kunftig erfolgreich zu bleiben?

Mehr Optometrie, besonders die Arbeitsplatzoptometrie, und die Spezialisierung
auf Kontaktlinse und Low Vision sind, laut den Befragten, die zukunftsfdhigsten
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Strategien flr den Augenoptiker. Das Angebot von anderen optometrischen
Dienstleistungen wie das Visualtraining, das Glaukom-Screening oder die Beur-
teilung des hinteren Augenabschnitts werden weniger als Erfolgsfaktoren fir die
Zukunft wahrgenommen. Auch der 3D-Druck und der Online Handel werden von

der Mehrheit als weniger wichtig eingestuft.

mehr Optometrie

Online Verkauf

Sportsvision

Spezialiersierung Kontaktlinse

Low Vision

Arbeitsplatzoptometrie

3D-Druck

Glaukom-Screening

Visualtraining

Beurteilung des vorderen AA

Beurteilung des hinteren AA

0% 20% 40% 60% 80% 100%
n =59-62 m trifft voll und ganz zu trifft eher zu  trifft teilweise zu
trifft eher nicht zu m trifft Gberhaupt nicht zu

Abbildung 35: Zukiinftige Entwicklung nach subjektiver Einschatzung
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5.2 Prufung der Hypothesen

Im Folgenden werden Teilnehmer, welche in Frage 4 eine andere Unternehmens-
art als aufgelistet angaben, aus den weiteren Untersuchungen ausgenommen. Da
die Ergebnisse durch Augenoptiker, welche zum Beispiel in einer Klinik oder ei-

nem Laserzentrum arbeiten, verfalscht werden wirden.

Hypothese 1

Es besteht kein signifikanter Zusammenhang zwischen Fortbildungsh&ufigkeit
und Preis der Refraktion. Die Nullhypothese (Augenoptiker, die regelmaiig Fort-
bildungen besuchen, kénnen flir optometrische Dienstleistungen nicht mehr Geld
verlangen) kann demnach nicht verworfen werden.

Zur Pruofung werden die Parameter Fortbildungshaufigkeit und Preis der Refrak-
tion auf Zusammenhang untersucht. Da es sich bei der Variablen
Fortbildungshaufigkeit um eine ordinalskalierte Variable handelt, wird der zwei-
seitige Spearman-Test als Prifverfahren gewahlt.

Es ergibt sich ein Korrelationskoeffizient von 0,063, der p-Wert liegt bei 0,642. Da
der Signifikanzwert den Wert 0,05 nicht unterschreitet, kann die Nullhypothese

nicht verworfen werden.

Hypothese 2

Zur Priufung dieser Nullhypothese wird der Zusammenhang zwischen dem Um-
satzanteil durch Optometrie und dem Gesamtpreis aller Dienstleistungen
analysiert. FUr die Berechnung des Korrelationskoeffizienten nach Pearson wur-
den Extremwerte ausgeschlossen, um deren Einfluss zu minimieren.

Durch das Anbieten kostenpflichtiger optometrischer Dienstleistungen kdénnen
neue Umsatze generiert werden. Es ergibt sich ein signifikanter Zusammenhang
zwischen dem Gesamtpreis aller Dienstleistungen und dem Umsatzanteil, der Sig-
nifikanzwert liegt bei 0,004, das Signifikanzniveau bei 0,01 (zweiseitig). Der
Korrelationswert ist 0,392 und weist auf eine positive Korrelation der Variablen
hin. Laut [33] besteht eine mittlere Korrelation. Je hdher die Preise fir die Dienst-
leistungen sind, umso héher ist der Umsatzanteil durch Optometrie.
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Hypothese 3

Die Nullhypothese besagt, dass kein positiver Zusammenhang zwischen Stamm-
kundenanteil und optometrischen Angebot besteht, d. h. ein gr6Beres Angebot an
Optometrie erhéht die Kundenbindung nicht. Dazu wird eine neue Variable er-
stellt. Die Auspragungen: immer, haufig, weniger haufig, selten und nie aus Frage
11 werden mit den Zahlen 1, 2, 3, 4 und 5 kodiert. Die neu definierte Variable
ergibt sich aus der Addition dieser Auspragungen flr alle optometrischen Dienst-
leistungen. Ein kleiner Wert der neuen Variable bedeutet, dass optometrische
Dienstleistungen haufiger durchgefiuhrt werden als bei einem groBen Wert. Da die
Richtung des Zusammenhangs schon vorgegeben ist, wird der einseitige Pear-
son-Test zur Prufung auf Signifikanz gew&hlt.

Es ergibt sich ein Korrelationswert von -0,248, welcher auf eine mittlere Korrela-
tion hinweist. Der Signifikanzwert liegt bei 0,032 und ist somit signifikant. Die
Nullhypothese kann abgelehnt werden. Der Korrelationswert ist negativ, da die
Haufigkeit, mit der optometrische Dienstleistungen angeboten werden, umso ho-
her ist, wenn diese Variable eine kleine Zahl einnimmt. Je hdufiger optometrische
Dienstleistungen ausgefihrt werden, desto héher ist der Stammkundenanteil.

Hypothese 4

Es besteht kein Zusammenhang zwischen der subjektiven Einschatzung des zu-
kinftigen Geschéaftserfolges und der Angebotshaufigkeit optometrischer
Dienstleistungen bzw. dem Preis der Dienstleistungen.

Bei dieser Frage wird der zweiseitige Spearman-Test angewandt und die Korre-
lation der Variablen subjektiver Geschéftserfolg und Angebotshaufigkeit
optometrischer Dienstleistungen ermittelt. Dabei kann kein signifikanter Zusam-
menhang festgestellt werden. Der p-Wert liegt bei 0,438, der Korrelationswert bei
0,101.

Des Weiteren wird Uberprift ob ein Zusammenhang zwischen subjektivem Ge-
schaftserfolg und Gesamtpreis aller Dienstleistungen besteht. Auch hier kann
keine signifikante Korrelation ermittelt werden. Der p-Wert liegt bei 0,308, der
Korrelationskoeffizient bei -0,136. Augenoptiker die kostenpflichtige, optometri-
sche Dienstleistungen anbieten, schatzen ihren zuklnftigen Geschéaftserfolg nicht

positiver ein.
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Hypothese 5

Die Nullhypothese besagt, dass keine Korrelation zwischen dem Erfolg des Un-
ternehmens und der Haufigkeit, mit der optometrische Dienstleistungen
angeboten werden, besteht. Als Kriterium fir den Erfolg werden die Merkmale
Umsatzklasse, Entwicklung des Gesamtumsatzes, Mitarbeiterentwicklung und
Fortbildungshéaufigkeit gewéahlt. Teilnehmer, welche keine Angabe zum entspre-
chenden Erfolgsmerkmal gemacht haben, werden ausgeschlossen. Hierflr wird
im weiteren Verlauf dieser wissenschaftlichen Arbeit der Zusammenhang zwi-
schen der Haufigkeit, mit der optometrische Dienstleistungen angeboten werden
und Umsatzklasse, Entwicklung des Umsatzes, Mitarbeiterentwicklung sowie
Fortbildungshaufigkeit untersucht. Es wird der zweiseitige Spearman-Test ange-

wandt.

Tabelle 4: Ergebnisse des zweiseitigen Spearman-Tests

Dienstleistungshé&ufigkeit* | Korrelationskoeffizient | p-Wert (Signifikanzwert)
Umsatzklasse -0,355 0,009

Entwicklung der Mitarbei- | -0,284 0,023

teranzahl

Entwicklung Gesamtum- | 0,208 0,105

satz

Fortbildungshaufigkeit -0,365 0,004

Es kann ein signifikanter Zusammenhang zwischen Dienstleistungshéaufigkeit und
Umsatzklasse, Entwicklung der Mitarbeiteranzahl und Fortbildungshaufigkeit fest-
gestellt werden. Demnach steigt die Umsatzklasse, die Mitarbeiteranzahl als auch
die Fortbildungshaufigkeit mit dem gréBeren Angebot an optometrischen Dienst-
leistungen bzw. umgekehrt. Die Korrelation ist laut dem Korrelationskoeffizienten
als mittel einzustufen. Ein signifikanter Zusammenhang zwischen Dienstleis-

tungshaufigkeit und Gesamtumsatzentwicklung ergibt sich nicht.
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Hypothese 6

Es gibt einen signifikanten Zusammenhang zwischen der Fortbildungshaufigkeit,
dem Berufsabschluss und dem Erfolg des Unternehmens. Als Merkmal des Er-
folgs wird die Umsatzklasse ausgewahlt.

Da sowohl die Fortbildungshéaufigkeit, der Berufsabschluss als auch die Umsatz-
klasse ordinalskaliert sind und die Hypothesen einseitig ist, wird der einseitige
Spearman Korrelationskoeffizient betrachtet.

Es stellt sich ein signifikanter, positiver Zusammenhang zwischen Fortbildungs-
haufigkeit und der Umsatzklasse heraus. Der Korrelationskoeffizient betragt
0,228 und ist positiv. Der p-Wert liegt bei 0,041.

Ebenfalls kann ein signifikanter Zusammenhang zwischen dem héchsten erlang-
ten Abschluss und der Umsatzklasse festgestellt werden (p-Wert = 0,041;
Korrelationskoeffizient = 0,220).

Je qualifizierter der Augenoptiker ist umso hdher liegt die Umsatzklasse des Un-
ternehmens. Allerdings muss bemerkt werden, dass der Korrelationswert lediglich
auf eine geringe bis mittlere Korrelation hinweist.

Hypothese 7

Der Erfolg ist unabhangig von dem Standort des Unternehmens.

Zur Prufung des Zusammenhangs der Umsatzklasse und den verschiedenen
Standortmerkmalen wurde der Korrelationskoeffizient Spearman-rho berechnet,
da die zu untersuchenden Parameter ordinalskaliert sind. Da keine Richtungsan-
gabe vorhanden ist wurde ein zweiseitiger Test durchgefihrt.

Der Test hat folgendes ergeben:

Es besteht kein Zusammenhang zwischen Umsatzklasse und dem Merkmal Stadt-
randlage, FuBgéangerzone und Parkplatzmdglichkeiten.

Tabelle 5: Statistische Kennzahlen zur Priifung auf Korrelation nach Spearman

Umsatzklasse* Korrelationskoeffizient p-Wert (Signifikanzwert)
Stadtrandlage 0,111 0,430
FuBgangerzone -0,105 0,454
Parkplatzméglichkeiten 0,056 0,685
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Zwischen Umsatzklasse und Nahe zum Einkaufszentrum konnte ein signifikanter
Zusammenhang festgestellt werden. Der Korrelationswert liegt bei 0,282, der Sig-
nifikanzwert bei 0,039.

Hypothese 8:

Je haufiger optometrische Dienstleistungen angeboten werden, umso intensiver
ist die Zusammenarbeit mit dem Augenarzt.

Hierbei wird der zweiseitige Spearman Test angewandt und eine signifikante, po-
sitive Korrelation wird ermittelt. Der Korrelationskoeffizient liegt bei 0,254 und

weist auf einen mittleren Zusammenhang, bei einem Signifikanzniveau von 0,05.

Hypothese 9:

Umso qualifizierter der Augenoptiker ist, desto haufiger werden optometrische
Dienstleistungen angeboten.

Mittels dem zweiseitigen Spearman Test wurde ein signifikanter Zusammenhang
zwischen dem Berufsabschluss und der Haufigkeit, mit der optometrische Dienst-
leistungen angeboten werden, ermittelt. Das Signifikanzniveau liegt bei 0,003 und
der Korrelationswert bei -0,375. Der Berufsabschluss hat folglich einen Einfluss
auf das optometrische Angebot.

AuBerdem konnte ein signifikanter Zusammenhang zwischen der Haufigkeit, mit
der optometrische Dienstleistungen angeboten werden und der Fortbildungshau-
figkeit festgestellt werden (Korrelationswert = -0,452 und p-Wert = 0,000).
Qualifiziertere Augenoptiker bieten optometrische Dienstleistungen haufiger an.
Bei der Auswertung wurde der Abschluss Optometrist zwischen die Abschlisse
B.Sc. Augenoptik/Dipl.-Ing. (FH) Augenoptik und dem Master of Science einge-
stuft.
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6 Diskussion

In der Augenoptik hat sich lange der Trend gehalten, Dienstleistungen und Ser-
viceangebote gratis anzubieten. In allen anderen Geschaftsbereichen ist es flr
den Verbraucher selbstverstandlich entsprechend der Dienstleistung einen be-
stimmten Betrag zu bezahlen. Bedingt durch die Zuzahlungen der Krankenkassen
und dem Angebot kostenloser Dienstleistungen der Konkurrenten, vor allem den
Filialisten, hat sich diese Entwicklung in den letzten Jahren verfestigt. Doch der
zunehmende Preisdruck durch den Wegfall der Kassenleistungen und dem zu-
nehmenden Online-Handel, machen das Berechnen der Dienstleistungen
notwendig. [31] Anhand der Umfrageergebnisse hat sich deutlich bestatigt: Der
Kunde ist bereit fir optometrische Dienstleistungen zu zahlen, so verlangen
87,9 % und 94,8 % der Augenoptiker Geld flr die Refraktion bzw. die Kontaktlin-
senanpassung. Dadurch kdénnen zusétzliche Umsatze generiert werden. Des
Weiteren hat sich eine signifikante, positive, mittlere Korrelation zwischen dem
Umsatz durch optometrische Dienstleistungen und dem Gesamtpreis der Dienst-
leistungen erkennen lassen. Durch den Verkauf der Dienstleistung kann folglich
der Kostendruck gesenkt werden, der Augenoptiker generiert zusatzliche Um-
satze und wird somit unabhangiger vom Verkauf von Brillen und Kontaktlinsen.
Der Median des Umsatzanteils durch Optometrie liegt bei 5 %. Zwar ist dieser
noch relativ gering, doch lasst sich anhand der erarbeiteten Daten aus Kapitel 2.2
die Vermutung aufstellen, dass die Nachfrage nach optometrischen Dienstleistun-
gen aufgrund des demografischen Wandels, dem steigendem
Gesundheitsbewusstsein und dem Riickgang niedergelassener Augenarzte, zu-
kinftig steigen wird. Allerdings kann in Rahmen dieser Bachelorarbeit der Mehr-
Umsatz nicht erfasst werden den Kunden einbringen, welche ihre Brille oder Kon-
taktlinse in einem Unternehmen kaufen, aufgrund des kostenfreien,
optometrischen Angebots.

Aus der Umfrage ergibt sich auBerdem, dass vor allem die Dienstleistungen Re-
fraktion, Kontaktlinsenanpassung und die Beurteilung des vorderen
Augenabschnitts haufig ausgefihrt werden. Andere Dienstleistungen wie die To-
nometrie, Beurteilung des hinteren Augenabschnitts, Perimetrie, Visualtraining

und Low Vision werden nur von wenigen Optikern regelméaBig durchgefihrt. Durch
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den Ausbau des Angebots kdnnte der Umsatzanteil durch optometrische Dienst-
leistungen erhoht werden und den Kostendruck weiter senken. Der Augenoptiker
kénnte sich so weiter zum servicebetonten Gesundheitsdienstleister entwickeln.
Dass Augenoptiker, welche haufiger an Fortbildungen teilnehmen, mehr fir ihre
optometrische Dienstleistungen verlangen kdnnen, kann anhand der Umfrage
nicht bestatigt werden. Dies kann zum einem dadurch begrindet sein, dass die
Preise abhangig vom Standort und dem Kundenkreis sind und zum anderen da-
ran, dass der Kunde qualitative Unterschiede der Dienstleistung noch nicht
erkennt. Denn generell gilt, je hdherwertig ein Produkt desto héher ist der Preis.
Eine weitere Hypothese der Arbeit ist, dass Optometrie ein Alleinstellungsmerk-
mal darstellt und so eine Madglichkeit bietet sich von der Konkurrenz zu
differenzieren. Die Umfrage allerdings ergibt, dass nach Einschatzung der Augen-
optiker die Merkmale Service, Beratung und Freundlichkeit Kunden eher davon
Uberzeugen ein bestimmtes Unternehmen aufzusuchen. In einer weiterfihrenden
Arbeit ware es daher interessant den Punkt Beratung genauer zu betrachten.
Denn der Begriff kann in mehrere Aspekte aufgeteilt werden, z. B. in fachlich
kompetente Glasberatung, Sehstarkenberatung, Beratung/Aufklarung Uber die
generelle Augengesundheit und Dauer der Beratung.

AuBerdem zeigt sich anhand der Umfrageergebnisse, dass es einen signifikanten,
mittleren Zusammenhang zwischen der Haufigkeit mit der optometrische Dienst-
leistungen angeboten werden und dem Stammkundenanteil besteht. Folglich
steigt der Stammkundenanteil, je haufiger optometrische Dienstleistungen ange-
boten werden und je gréBer das Angebot ist. Optometrie bietet demnach eine
Mdoglichkeit die Kundenbindung zu starken.

DarlUber hinaus hat sich gezeigt, dass ein positiver Zusammenhang zwischen den
Erfolgsmerkmalen Umsatzklasse, Mitarbeiterentwicklung, Fortbildungshaufigkeit
und der Haufigkeit, mit der optometrische Dienstleistungen angeboten werden,
besteht. Je haufiger Dienstleistungen angeboten werden, umso ,erfolgreicher” ist
das Unternehmen. Hingegen ist die subjektive Einschatzung des Geschéftserfolgs
mit einem gréBeren Angebot an optometrischen Dienstleistungen nicht positiver.
Dies liegt zum einem daran, dass die Branche momentan generell Wachstum er-
fahrt, zum anderen kénnen verschiedene Geschaftsmodelle zum Erfolg fihren.
Des Weiteren kann anhand der Ergebnisse bestéatigt werden, dass Augenoptiker,

welche viele optometrische Dienstleistungen anbieten, haufiger mit Augenéarzten
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zusammenarbeiten. Dies sichert die optimale Versorgung der Kunden und stimmt
dem Geschaftsmodell Primary Eye Care Provider zu. Durch Kooperationen mit
Augenarzten, wird die bestmdgliche Versorgung des Patienten/Kunden gesichert.
Beim Primary Eye Care Provider ist eine wichtige Ressource das Fachwissen.
Nur durch eine umfangreiche Ausbildung erlangt der Augenoptiker die notwendige
Kompetenz verschiedene Dienstleistungen anzubieten. Mittels den Ergebnissen
konnte diese These bestarkt werden. Je hbéherwertiger der Berufsabschluss,
umso haufiger werden optometrische Dienstleistungen angeboten. Ein weiterer
signifikanter Zusammenhang kann zwischen der Fortbildungshaufigkeit und der
Umsatzklasse ermittelt werden. Demnach sind hdher qualifizierte Augenoptiker
erfolgreicher.

Auch wird bestétigt, dass das Internet zunehmend an Bedeutung gewinnt um Kun-
den zu erreichen. So bewerten 84,38 % der befragten Teilnehmer die Homepage
als wichtiges oder eher wichtiges Werbemittel, Social Media kommt auf 48,44 %.
Nur der Brief wird als vergleichbar wichtiges Werbemittel eingestuft mit 60,32 %
positiven Stimmen. Die digitale Vernetzung pragt unsere Gesellschaft, das Inter-
net dient haufig als erstes Mittel zur Informationsbeschaffung. Ist ein
Augenoptiker online nicht auffindbar, verliert dieser potenzielle Kunden. Hier heif3t
es: wer nicht mit der Zeit geht, geht mit der Zeit.

Zusatzlich wird der Zusammenhang zwischen der Lage des Unternehmens und
dem Geschaftserfolg untersucht. Dabei kbnnen keine signifikanten Korrelationen
erkannt werden, d. h. liegt ein erfolgreiches Geschaftsmodell vor, ist der Standort
des Unternehmens weniger wichtig. Entscheidend ist mehr, dass durch das An-
gebot ein Nutzenversprechen fir den Kunden geschaffen werden kann, welches
das Unternehmen von anderen Wettbewerbern abgrenzt.
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7 Schlussfolgerung und Ausblick

Zusammenfassend kann gesagt werden, dass Augenoptiker noch verhalten opto-
metrische Dienstleistungen anbieten. Fir 41,67 % der Teilnehmer, sind die
optometrischen Dienstleistungen nur teilweise bis nicht der Grund, warum Kunden
das Unternehmen aufsuchen. Doch hat sich aus der Umfrage ergeben, dass der
Stammkundenanteil mit der Haufigkeit des Angebots an optometrischen Dienst-
leistungen, ansteigt. Die Kundenbindung wird demzufolge gestarkt. Zudem lasst
die Entwicklung der Gesellschaft darauf schlieBen, dass die Nachfrage steigen
wird. Die Umfrageergebnisse weisen zudem darauf hin, dass das Geschéaftsmo-
dell Primary Eye Care Provider ein zukunftsfadhiges Modell ist. Hierbei erhélt der
Kunde eine Gesamtlésung bezlglich optometrischer Dienstleistungen und den
Produkten. Durch eine umfangreiche Beratung wird die Kundenbeziehung ge-
starkt und der Augenoptiker entwickelt sich  weiter zu einem
dienstleistungsorientierten Unternehmer. Hierbei ist das umfangreiche Fachwis-
sen des Augenoptikers die Schlisselressource. Denn nur kompetente Provider
kdnnen dem Kunden umfassende Dienstleistungen anbieten und leisten somit den
nétigen Schritt zur Differenzierung. Auch konnte bestéatigt werden, dass die regel-
maBige Teilnahme an Fortbildungen den Geschaftserfolg positiv beeinflusst und
Kooperationen zwischen Augenarzten und Augenoptiker kdnnen durch das ver-

starkte Angebot von Optometrie beim Augenoptiker intensiviert werden.
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- Zukunftsfahige Geschaftsmodelle fiir Optometristen im

deutschsprachigen Raum -

Seite 1

1.

Welche/n Abschluss/Abschliisse haben Sie?

Augenoptikermeister

staatl. gepriifter
Augenoptikermeister

Bachelor of Science

Master of Science

eidg. dipl.
Augenoptiker

Optometrist
ZVA/HWK

Dipl.-Ing.
Augenoptik

Kontaktlinsenoptiker

Sonstiges?

Lehreinrichtung

Dauer der Ausbildung

Abschlussjahr/ noch dabei?




Worin sehen Sie die Starken lhres zuletzt erlangten Abschlusses?
trifft voll und ganz zu trifft eher zu trifft teilweise zu trifft eher nichtzu  trifft Gberhaupt nicht zu

Dozenten

Inhalt

Organisation

Auslands-
Aufenthalte

freie Wahl der
Schwerpunkte

Preis-Leistungs-
Verhaltnis

O O O O 0O
O O O 00O
O O O O 0O
O O O OO0O0
O O O 00O

Was hat sich durch den Abschluss in lhrem Berufsleben verandert?

trifft voll und ganz trifft Gberhaupt nicht
zZu trifft eher zu trifft teilweise zu trifft eher nicht zu zZu

I&c:lrgee;entere Beratung der O O Q O

gréBeres Fachwissen

berufliche
Positionierung/Spezialisierung

héhere Wertschatzung bei
Medizinern

gréBere Angebotsvielfalt an
optometrischen
Dienstleistungen

O O O O O
O O O O O
O O O O O
o O O O 0O O
O O O O O

Umsatzsteigerung

In welcher Art von Unternehmen sind Sie téatig?

O unabhé&ngiger Augenoptikter O Kontakilinseninstitut

Q Filiale Q Franchise-Unternehmen
O




5. Sie sind in diesem Unternehmen...

O Mitarbeiter O Inhaber
Q Filialleiter Q Geschiftsfiihrer

7. In welchem Bundesland sind Sie titig?
Q Baden-Wirttemberg Q Hessen O Sachsen
O Bayern O Mecklenburg-Vorpommern O Sachsen-Anhalt
Q Berlin Q Niedersachsen Q Schleswig-Holstein
O Brandenburg O Nordrhein-Westfalen O Thiringen
Q Bremen Q Rheinland-Pfalz
O Hamburg O Saarland
8. Wie viele Mitarbeiter hat das Unternehmen in dem Sie arbeiten (inklusive lhnen)?
Anzahl der Teilzeit-Mitarbeiter Anzahl der Vollzeit-Mitarbeiter

Lehrling ’ ”

Augenoptikergeselle ‘ ”

Augenoptikermeister ‘ ”

Dipl.-Ing. Augenoptik ‘ H

Bachelor of Science Augenoptik | ”

Master of Science ‘ ”




9. Wie hat sich die Anzahl der Mitarbeiter in den letzten 5 Jahren verandert?
O gesunken
Q unverandert
O gestiegen
Seite 2
10. Bestehen Kooperationen mit Augenérzten?
immer haufig weniger haufig
Kooperation mit
dem Augenarzt O O O
11.

Bieten Sie optometrische Dienstleistungen an bzw. wie haufig bieten Sie bestimmte Dienstleistungen an?

immer
Refraktion O
KL-Anpassung &
Nachbetreuung O

Untersuchung des
vorderen Augenabschnitts
(Spaltlampenuntersuchung,
Pachymetrie,...)

O

Untersuchung des hinteren
Augenabschnitts
(Funduskamera, OCT,
Ophthalmoskopie,...)

Tonometrie

Perimetrie

Visualtraining

Funktionstest (Motilitat,
Pupille, Farbe)

Low Vision

Dry Eye Management

OO O OO0 O

haufig

O
O

OO0 O 000 O

weniger haufig

O

O

OO O OO0 O

selten

O

selten

O
O

OO0 0000 O

nie

nie

O

OO O OO0 O



12. Wie werden optometrische Dienstleistungen angeboten und wie viel verlangen Sie fiir die jeweilige Dienstleistung?
(z.B. 10 Einheiten Visualtraining zum Preis von XY...)

Einzelabrechnung/Paket? Preisin €

Refraktion | H

KL-Anpassung & Nachbetreuung | “

Untersuchung des vorderen

Augenabschnitts | “

(Spaltlampenuntersuchung, Pachymetrie,...)

Untersuchung des hinteren Augenabschnitts | H
(Funduskamera, OCT, Ophthalmoskopie,...)

Tonometrie | “

Perimetrie | “

Visualtraining | “

Funktionstests (Motilitat, Pupille, Farbe,... | H

Low Vision | H

Dry Eye Management | H

13. Wie hoch ist ca. der prozentuale Umsatzanteil optometrischer Dienstleistungen am Gesamtumsatz (in %)?

14. In welcher Umsatzklasse befindet sich Ihr Unternehmen? (Nettoumsatz)
Q unter 250.000 € O mehr als 750.000 €
O 250.000 € bis 500.000 € O keine Angabe

Q 500.000 € bis 750.000 €

15. Wie hat sich der Gesamtumsatz in den letzten 5 Jahren entwickelt? (Nettoumsatz)

gestiegen etwas gestiegen unverandert etwas gesunken gesunken

Gesamtumsatz O O Q O Q



16. Wie hat sich das Angebot an Optometrie in den letzten fiinf Jahren entwickelt?

gestiegen etwas gestiegen unverandert etwas gesunken gesunken

Zﬁgggittrisches O O Q Q Q

17. Wie ist Ihr Kundenstamm aufgebaut?
Anteil an Gesamtkunden in %

Stammkunden
Gelegenheitskunden

L]
L]

18. Wie hat sich Ihr Kundenstamm in den letzten fiinf Jahren entwickelt?

gestiegen unverandert gesunken
Anzahl der
Stammkunden D D D
Anzahl der
Gelegenheitskunden D D D

Seite 3

19. Wie héaufig nehmen Sie an Fortbildungen teil?
O seltener als 1-mal im Jahr O 4-mal im Jahr

Q 1-mal im Jahr Q 6-mal im Jahr
O 2-mal im Jahr O haufiger



. Welche Themen behandeln die Fortbildungen?

immer h&ufig weniger haufig selten nie

Optometrie

Verkauf

neueste
Technologie

Stil-Beratung

Low Vision

Kontaktlinse

Sportsvision

Beurteilung des
vorderen
Augenabschnitts

Beurteilung des
hinteren
Augenabschnitts

Tonometrie

Perimetrie

OO0 O O 0000 00 00O
OO0 O O 000000 00O0
OO0 O O O0O000 00 00O
OO0 O O O0O000 00 0O0
OO0 O O 000000 0O0

Visualtraining

. Aufgrund welcher Faktoren wahit der Kunde genau lhr Unternehmen?

trifft voll und ganz zu trifft eher zu trifft teilweise zu trifft eher nicht zu  trifft Gberhaupt nicht zu

Preis

Beratung

Service

Angebot
optometrischer
Dienstleistungen

Freundlichkeit

umfangreiches
Sortiment

OO0 O O00O0
OO0 O O00O0
OO0 O O00O0
O O O O00O0
O O O O0O0



22,

23.

24,

Wie wiirden Sie die Lage Ihres Unternehmens beschreiben?

gute
Parkplatzmdglichkeiten

FuBgangerzone

Stadtrandlage

nahe zu
Einkaufszentrum

trifft voll und ganz zu

O

O O O

trifft eher zu

O

O O O

trifft teilweise zu

O

O O O

trifft eher nicht zu

O OO0 O

trifft Gberhaupt nicht
zu

O

O O O

Wie wichtig schatzen Sie bestimmte Wege und Werbemittel ein, um auf ihr Unternehmen aufmerksam zu machen?

Homepage

Social Media
(Facebook,...)

Email

Zeitungsinserat

Zeitungsbeilage

Poster

Flyer

Brief

Radio

Fernsehwerbung

wichtig

O

O 0000000 O0

eher wichtig

O

OO0O0O00000 0

teilweise wichtig

OO0O0O000000 00

Haben Sie vor Ihr Angebot an optometrischen Dienstleistungen in Zukunft ...

Q ... ZU erweitern?

Q ...aufdem gleichen Stand zu lassen?

Q ... ZU reduzieren?

eher nicht wichtig

O

O 0000000 O0

nicht wichtig

O

OO0OO000000 O



25. Wie sehen Sie den Geschiftserfolg Ihres Unternehmens in 10 Jahren?

erfolgreich eher erfolgreich teilweise erfolgreich  eher nicht erfolgreich nicht erfolgreich

Geschaftserfolg Q O Q Q Q

26. Bitte begriinden Sie Ihre Antwort aus Frage 25.

27. Wie muss sich das Augenoptikgeschift entwickeln, um auch zukiinftig erfolgreich zu bleiben?

trifft voll und trifft eher nicht trifft Gberhaupt
ganz zu trifft eher zu  trifft teilweise zu zu nicht zu

generell mehr Optometrie

Online Verkauf

Sportsvision

Spezialisierung auf Kontaktlinsenanpassung

Low Vision

Arbeitsplatzoptometrie

3D-Druck

Glaucom-Screening (Tonometrie, Perimetrie,
Fundus,...)

Visualtraining

Beurteilung des vorderen Augenabschnitts

Beurteilung des hinteren Augenabschnitts

O OO0 0000000 O0
O OO0 0 000000O0
O OO0 0000000 O0
O OO0 0000000 O0
O OO0 0 000000O0

» Umleitung auf Schlussseite von Umfrage Online (2ndern)


file:///?url=survey_schlusstext&uid=590538

Bitte begriinden Sie lhre Antwort aus Frage 25.

Anzahl Teilnehmer: 48
Alle Antworten der Teilnehmer (ungekurzt):

- Stetiges Weiterentwickeln und Bekanntmachen des Stores als Nummer eins in
der Region

- Steigende Patientenzahlen, steigende OP-Zahlen, demographischer Wandel,
Uberregionale Bekanntheit, vermehrt Privatpatienten aus dem Ausland.

- Wir bleiben am Ball!

- Deutlicher Ausbau der optometrischen Dienstleistungen in den nachsten 4
Monaten. Gesamtinvestition in neuen Refraktionsraume und Geréte von ca.
300.000 Euro. Besser Kalkulation der optometrischen Dienstlesitungen, nicht nur
Subvention dieser durch den Brillenverkauf.

- Mitarbeiterrekrutierung wird immer schwieriger.

- - hohe Beratungsqualitat

- optometrische Dienstleistungen zur Abgrenzung zum Wettbewerb
- andere Ausbildung

- gutes Preis/Leistungverhéaltnis

- gute Kaufkraft in unserer Region

- geplante Investitionen in Marketing etc.

- Stetig wachsende Nachfrage/Umsatz/Gewinn
Internet stellt fir uns keine Konkurrenz dar

- Weil Brillenkunden mehr sich Uber Contactlinsen informieren und ein CL-Institut
durch die Spezialisierung routinierter CL anpassen kann

- weil wir seit 31 Jahren erfolgreich sind, wir sind bekannt , wir sind auf dem
neuesten Stand der Technik was digitale Einrichtung und Medien

betrifft, wir haben noch 3 weitere Gesellen an der Optonia zur Fortbildung, bei
uns ist jeder Mitarbeiter in allen Bereichen kompetent,

die Mitarbeiter haben die gleiche Kometenz und das gleiche Fachwissen wie ich
selbst. Ich lege groBen Wert auf selbststandig denkende Mitarbeiter,

die alles wissen. Das merken auch unsere Kunden.

- Ladenumbau

- Die ophthalmologischen Mdglichkeiten / Behandlungen werden besser. Siehe
multifocale IOL. Lasik. Phake IOL.

Online Dienstleistungen, wie Sehtest werden kommen. Fachfremde Dienstleister
werden auf den Markt drangen.
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Computer und Gerate werden Fachkréfte teilweise ersetzen.
Apple, Google und Co. steigen bereits jetzt ins Gesundheitsmanagement ein.

- Die Grindung erfolgte 2013. Daher erwarten wir nur eine erfolgreiche
Geschaftsentwicklung. Alle Gerate sind auf dem neuesten Stand und die
Geschéftseinrichtung ist modern. Eine erfolgreiche Entwicklung wurde in den
letzten 3 Jahre durch unsere Kunden bestatigt.

- Da wir stetig wachsen und unser guter Service und die gute Beratung sich
immer weiter rumsprechen und die Wettbewerber es uns in den Punkten einfach
machen.

- Stéandig gewachsen und erweiter. Gegen alle Konkurrenz gut behauptet.
- unsere Brillen sind besonders und kdnnen individuell gebaut werden.
- Umsatzsteigerung

- - starkere Zentralisierung des Einkaufsverhaltens
- Internetkonkurenz
- unginstige Werbemdoglichkeiten

- Weil gutes, fachkompetentes Personal mit persénlicher und guter Beratung
geschétzt wird. Das spricht sich herum und tragt somit elementar zu unserem
Geschéftserfolg bei.

- Individuelle Beratung, keine Massenabfertigung, hoher Qualitdtsanspruch,
Flexibilitat

- Es wird immer ein Potential an Kunden geben, die unsere hochwertige,
individuelle Beratung in Verbindung mit erstklassigen Refraktionen zu schéatzen
wissen und dies auch bezahlen. Dies unterscheidet uns deutlich vom
Internetverkauf und grenzt uns auch immer noch deutlich von den Filialisten ab.
Ich mache seit 35 Jahren Augenoptik und habe schon viele Trends,
Entwicklungen, Marketingstrategien und Markanalysen miterlebt. Nattrlich
mussen wir uns technologisch und vom Marketing her bewegen aber wir missen
uns auch nicht standig neu erfinden. Unsere Kunden wollen eine individuelle,
freundliche,fundierte Beratung und Brillen/Kontaktlinsen die sehr gut
funktionieren > das ist der Kern. Wieviel "Beiwerk" ich darum schmucke .. ??
Warum soll ich bestimmte Optometrische Dienstleistungen anbieten (fir Geld!?)
wenn ich dann eigentlich keine verbindliche Aussage Uber das Ergeb-

niss abgeben darf.

- Ich habe erst seit einem Jahr gedffnet und es ist ein stetiges wachsen zu
erkennen.

- Zukunft in Spezialisierung und Nischenplatzierung relativ krisenresistent.
Qualitat setzt sich durch.

- Gutes Team und tolle Auswahl an Fassungen. Geringe Reklamationsquote.
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- Das Sehen hat sich in den letzten Jahren enorm veréndert. Dadurch benétigen
meine Kunden immer mehr individuell angepasste Lésungen zum guten Sehne
in allen Lebenslagen.

- keiner kann heute mehr 10 Jahre in die Zukunft blicken. Selbst 5 Jahre sind
schon schwierig. Die Entwicklung der Produkte und wissenschaftlichen
Neuerungen geht immer schneller. Neue Technologien erfordern neue
Messgerate. Diese kosten viel Geld. Ob das in Zukunft immer zu erwirtschaften
ist, ist fraglich.

- Augenoptisch immer auf dem neusten Stand, neuste Messgerate und
Technologie (iProfiler, iPolatest usw.)

- individuelle Beratung in den Vordergrund gestellt

- Nischen im Sortiment besetzt.

- Mit mehr Optometrischer Dienstleistung punkten.

- Geschéftserfolg ware mehr geworden, allerdings hat sich die Geschaftslage
verschlechtert.

- Spezialisierung auf Contactlinse bietet viele Vorteile gegenliber Konkurrenz
viele Optiker wirken wie Schlafmitzen, auf Tagungen und Fortbildgungen trifft
man immer dieselben, und diese sind erfolgreich!

- die letzten Jahren waren ein stetiges auf und ab. die online Konkurrenz wird
technisch immer besser. Die Preiskompetenz liegt nicht bei uns. Der erste Weg
firht den Kunden abn den PC oder zu Filiaisten. Die Kundentreue wird splrbar
geringer. Jungere Menschen kennen diese Kunden/Geschaftsverbundenheit
nicht mehr. Die Devise heif3t leider schnell, preiswert, unverbindlich

- Schwer einzuschéatzen, wie sich der Online-Markt auf langere zeit gesehen
bemerkbar macht.

- Die Geschéftslage und Kundenfrequenz diirfte gleich bleiben.

- Steigende Kundenzahlen, Expansion in neue Marktsegmente (Nische)

- Ich werde in 5 Jahren in Rente gehen und bis dahin am Effolg weiter arbeiten
- der Bedarf an Dienstleistungsbedarf wird steigen

- Durch Veranderung der Augenarztdichte werden sich sicher Tatigkeitsfelder
verlagern.

Dieser Tatsache werden wir uns stellen, und uns entsprechend fortbilden, bzw.
unsere technische Ausstattungen dahingehend ergénzen.

- in 5-8 Jahren ist Schluss

- Gewinnen durch ausdiinnen des mittelfelds

- Umsatz stagniert, umliegende Ladengeschéfte schlieBen, Kosten steigen,
Stammkunden wandern ab nach Erdéffnung diverser Filialisten, Kontaktlinsen
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werden immer mehr im Internet verkauft, immer mehr grauer Star-OP, dadurch
meistens weniger Gleitsichtglaser

- Spezialisierungen: Low Vision, MKH, Kontaktlinsen, auch formstabil, Sortiment
der Fassungen, keine Billigware

- Gut im Internet zu finden, gute Reputation, viele Empfehlungen, modernste
Ausstattung, vielseitig, ehrliche und umfassende Beratung

- Die Spezialisierung auf Kontaktlinsen und der gute Kontakt zu den
umliegenden Augenarzten sorgt seit Jahren fr volle Terminbdlcher.

- Allgemeine Wirtschaftsfaktoren und zunehmenden Konkurenzdruck am
Standort

- Abwanderung von Kontaktlinsentragern in onlineshops,
- Gute Arbeit sollte sich lohnen. Ich gebe mein bestes und glaube an Erfolg.
- Internet wird viel abbrechen

- Ich konnte mein Angebot fir die Kunden erweitern, die Anzahl der Mitarbeiter
erhdhen. AuBBerdem kommen die Kunden gerne zu mir
ins Geschéft und mir macht die Arbeit Freude.

- Da unser Betrieb im landlichen Raum ist, wird durch den Facharztemangel die
medizinische Voruntersuchung an Wichtigkeit gewinnen.

Daher ist es fur uns wichtig das optometrische Angebot und Fachwissen standig
zu verbessern und auszubauen, da wir flr unsere Kunden der erste
Ansprechpartner bei Sehproblemen aller Art sind.

- High End Augenoptik/Optometrie ist fur einige Optiker ein erfolgreiches
Geschéafstmodell. Wir wollen zu diesen einigen gehéren.
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Zukunftsfahige
Geschaftsmodelle fur
Optometristen im
deutschsprachigen Raum

Eine Bachelorarbeit des Studiengangs Augenoptik /
Augenoptik und Hérakustik von Marina Klein

#%. Hochschule Aalen
Ausgangssituation - gedanklicher AnstoB

Wie entwickelt sich die Branche Augenoptik weiter?

« zunehmende Konzentration auf Filialisten

« wachsender Online-Handel

« demographischer Wandel

« gestiegenes Gesundheitsbewusstsein der Bevolkerung
« Rickgang niedergelassener Augenérzte

« steigende Sehanforderungen

mm) Verschiedene Faktoren weisen darauthin:

Nachfrage an Optometrie wird zukinftig steigen!

22.08.2016 3
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Agenda

1. Ausgangssituation und Zielsetzung

2. Ergebnisse der Umfrage |

3. Prifung auf Zusammenhange

4. Geschéftsmodell — Primary Eye Care Provider

22.08.2016 5
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Agenda

1. Ausgangssituation und Zielsetzung

2. Ergebnisse der Umfrage

3. Prifung auf Zusammenhange

4. Geschaftsmodell — Primary Eye Care Provider
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Ziel dieser Arbeit ist es...

... zukunftsfahige Geschéftsmodelle fir Optometristen in

deutschsprachigen Raum zu erforschen und zu entwickeln

Vorgehensweise

Analyse der Erstellung eines

augenoptischen Fragebogens

o
2
3
2
5
2
3
©
[=]

Branche sowie Angaben tiber

den Betrieb all in,
Bedarf und ien ene‘agemem
die Mitarbeiter,
den optometrischen
Dienstleistungen,

optometrischen
: . > Weiterbildungen und >
Dienstleistungen

Nachfrage an

Werbemitteln,....

22.08.2016 4
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Statistische Eckdaten

Erhebung der Daten im April und Mai 2016

der Link zur Umfrage, inklusive Anschreiben, wurde an 750 zufallig
ausgewahlte Augenoptiker per Email verschickt

+

zusétzlich wurde der Link zum Fragebogen per Email an ca. 300 Alumni
der Hochschule Aalen gesendet

+

dariiber hinaus wurde der Link zum Fragebogen auf den Plattformen
optikernetz.de sowie auf der Facebook Seite des berufsbegleitenden
Masterstudiengangs veréffentlicht

der Rucklauf aus den verschiedenen Anlaufwegen ergab 80 auswertbare
Fragebdgen

22.08.2016 ¢
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Erworbene Abschliisse der Befragten

Optometrist EAH [l 1
Optometrist HWK/ZVA [ 1
Kontaktiinsenoptiker [ill 2
Dipl.-Ing. Augenoptiker [N 20
Augenoptik M. Sc. [N 7
Augenoptik B. Sc. |G 11
staatl. gepriif. Augenoptikermeister [N 30
Augenoptikermeister [N 26
n=80 0 10 20 30 40

Anzahl der Nennungen

m=) 23 Augenoptiker besitzen zwei oder mehr Abschliisse

22.08.2016
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Knapp uber 50 % sind Inhaber eines Unternehmens

In welcher Position arbeiten Sie in diesem Unternehmen?

11

3
.‘
|
43 n-80

= Mitarbeiter ~ ® Filialleiter ~® Inhaber Geschaftsfuhrer = Anderes

/
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Die Refraktion sowie die Kontaktlinsenanpassungen
sind die haufigsten optometrischen Dienstleistungen

KiAnpassung /Nachkontrolle [ D

Beurteilung des vorderen A2 [ o
Tonometrie [ [ 5%

Beurteilung des hinteren AA - . 22%

0% 20% 40 % 60 % 80% 100 %

n=68/69 mimmer héufig m weniger haufig selten nie

mm) Die Beurteilung des hinteren Augenabschnitts, sowie die Tonometrie
werden eher selten oder nie angeboten
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Uber die Halfte der Teilnehmer arbeiten bei einem
unabhéngigen Augenoptiker

In welcher Art von Unternehmen sind Sie tatig?

n=80

- angi il = Filiale = i insti Franchise-L = Anderes

22.08.2016

#%. Hochschule Aalen

Augenoptiker aus dem gesamten deutschsprachigen
Raum wurden befragt

‘ 6 = Osterreich
— N

= Schweiz
= Deutschland

n=80

6
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Die Dienstleistungen Low Vision, Dry Eye Management,

Visualtraining, Perimetrie und Funktionstests werden
sehr unterschiedlich haufig angeboten

wowvision [ I o0
Funktionstests [ P e
Dry Eye Management - - 91%
rerimetrie [l [ 3s%
Visualtraining .zz%

0% 20% 40% 60 % 80% 100 %

n=68/69 mimmer © hiufig = wenigerhaufig  selten  nie
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Durchschnittlich kostet die Refraktion ca. 29 €

(Median 28 €), die Kontaktlinsenanpassung liegt bei
ca. 66 € (Median 50 €)

5
KL-Anpassu 58 0 (3x) 265 (1x)
Nachkontrolle

28 0 (12x) 69 (1x)

11 22,15 0 (4x) 69 (1) 16,00

18 14,83 0 (50 69 (1x) 11,50

6 18,83 0(2x) 69 (1) 12,00

5 203,00 0 (1% 860 (1) 50,00

Funktion 13 27,23 0 190 (1%) 0,00
32,39 0 (11%) 150 (1%) 20,00
30,60 0 (10%) 150 (1x) 2,50

Hinweis: Tabelle liefert lediglich Anhaltspunkte

Genaue Berechnung nicht moglich, da sich der Pres:

+ entweder nach Zeitaufwand richtet oder pauschal festgelegt ist
* unterschiediiche Preise, je nach Art der Linse
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Umsatzanteil durch optometrische Dienstleistungen

Wie hoch ist ca. der prozentuale Umsatzanteil durch optometrische

Dienstleistungen am Gesamtumsatz? n = 57

+ arithmetische Mittel: 7,96 %

+ Standardabweichung ist relativ hoch: 12,14 %
Spannweite zwischen 0 % (5x) und 80 % (1x)

-+ zusatzliche Betrachtung des Median: 5 %

22.08.2016

#%. Hochschule Aalen

Die Mehrheit der Befragten hat vor das optometrische
Angebot zuklinftig zu erweitern

® zu erweitern
= auf dem gleichen Stand belassen

= zu reduzieren

n=64

m=) ein weiterer groBer Teil gibt an, dass sie das Angebot zukiinftig
nicht &ndern werden

22.08.2016

22.08.2016

¥ Hochschule Aalen

Umsatzklassen der befragten Augenoptiker

= unter 250.000

= 250.000 bis 500.000
500.000 bis 750.000

= mehr als 750.000

# keine Angabe

n=65

10

m=) Die Verteilung der Umsatzklassen ist reprasentativ fur die

augenoptische Branche

22.08.2016

#%. Hochschule Aalen

Die Mehrheit der Befragten hat das Angebot an
optometrischen Dienstleistungen in den letzten finf
Jahren erweitert

Entwicklung des optometrischen Angebots

10
’ I
o - —

n=63 gestiegen etwas gestiegen  unverandert  etwas gesunken gesunken

NN oW
s & 8

Anzahl der Nennungen
=
&

== cin weiterer groBer Teil gibt an, dass das Angebot in den

letzten Jahren unverandert geblieben ist

22.08.2016
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Die befragten Augenoptiker nehmen sehr
unterschiedlich haufig an Fortbildungen teil

25

S 20
&
H .
i Beliebte Themen:
P *+ Kontaktlinse
% «+ allgemein Optometrie
g ’
5 I I + neuste Technologien
0 [ |
seltener einmalim 2-malim 4-malim 6-malim haufiger
N=65 ais1mal Jahr Jahr Jahr Jahr
im Jahr

=) Allerdings: optometrische Themen wie: Tonometrie, Beurteilung
des vorderen und hinteren Augenabschnitts, Visualtraining,
Sportsvision werden sehr unterschiedlich haufig/selten besucht

22.08.2016 18
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Beratung, Service und Freundlichkeit sind laut den

Umfrageteilnehmern die wichtigsten
Alleinstellungsmerkmale

Freundiichikeit [ 1 100%
e |
umfangreiches Sortiment [ D o
optometrische Dienstleistungen [ T e
0% 20% 0% 60% 80% 100%

n =61 mtrifft voll und ganz zu * trifft eher zu = trift teilweise zu  trifft eher nichtzu trifft iberhaupt nicht zu
=) Weniger entscheidend sind der Preis und das optometrische Angebot!
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Agenda

1. Ausgangssituation und Zielsetzung

2. Ergebnisse der Umfrage

3. Prafung auf Zusammenhénge |

4. Geschéaftsmodell — Primary Eye Care Provider
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Je haufiger Fortbildungen besucht werden, umso
héher ist der Umsatz des Unternehmens

« es besteht ein signifikanter, positiver Zusammenhang zwischen
Umsatzklasse und Fortbildungshaufigkeit

(einseitiger Spearman-Test; p-Wert = 0,041, Korrelationswert = 0,228)

« es besteht kein signifikanter Zusammenhang zwischen der
Fortbildungshaufigkeit und dem Preis der optometrischen
Dienstleistung

(zweiseitige Spearman-Test; p-Wert = 0,642, Korrelationswert = 0,063)

22.08.2016 23
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Das Internet gewinnt zunehmend an Bedeutung fiir den
Augenoptiker im deutschsprachigem Raum

Homepage —— T 97%
Brief  —— I 8%
Flyer [ e 70%
Email  I——— I e8%
Social Media  [EEE———— I 66%

Zeitungsinserat [l P 65%
Poster [N I e3%

Zeitungsbeilage 1l P 50%
Radio I [ 20%

Fernsehwerbung [ [0 19%

0% 20% 40% 60% 80% 100%
n=64 u wichtig eher wichtig 1 teilweise wichtig eher nicht wichtig nicht wichtig

mm) Die Homepage ist laut der Befragten das wichtigste Werbemittel!

gefolgt von: Brief, Flyer, Email und Social Media

22.08.2016 20
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Aufstellung der Hypothesen

es besteht ein Zusammenhang zwischen...

» Fortbildungshaufigkeit und Preis der Dienstleistung
o Fortbildungshaufigkeit und Umsatzklasse

« optometrischem Angebot und Stammkundenanteil

« optometrischem Angebot und der Haufigkeit mit der Kooperationen mit
Augenarzten erfolgen

» optometrischem Angebot und Geschaftserfolg
» Standort des Unternehmens und Geschéftserfolg
o Ausbildungsabschluss und Haufigkeit mit der optometrische

Dienstleistungen angeboten werden

22.08.2016 22
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Je groBer das optometrische Angebot, desto hdher

ist der Stammkundenanteil!

« es besteht ein signifikanter Zusammenhang zwischen
Stammkundenanteil und optometrischen Angebot
(einseitiger Pearson-Test; p-Wert = 0,032, Korrelationswert = -0,248)

Hinweis: Negativer aufgrund d
optometrische Dienstleistungen angeboten werden".

der Variable Haufigkeit, mit der

Je mehr Dienstleistungen angeboten werden, desto

héufiger kooperieren Augenoptiker mit Augenéarzten

« es besteht ein signifikanter, positiver Zusammenhang zwischen der
Haufigkeit, mit der optometrische Dienstleistungen angeboten werden
und der Haufigkeit, mit der Kooperationen mit Augenérzten stattfinden

(zweiseitiger Spearman-Test; p-Wert = 0,032, Korrelationswert = 0,254)

22.08.2016 24



¥ Hochschule Aalen

Je haufiger optometrische Dienstleistungen angeboten
werden, umso héher ist der Geschéftserfolg

Dienstleistungshaufigkeit* Korrelationskoeffizient ert (Signifikanzwert)

-0,355 0,009

Entwicklung der -0,284 0,023
Mitarbeiteranzahl

Entwicklung Gesamtumsatz (AL 0,105
Fortbildungshaufigkeit -0,365 0,004

nach zwei Test

Je haufiger optometrische Dienstleistungen angeboten werden, umso héher
ist die Umsatzklasse und die Fortbildungshaufigkeit

...und umso positiver ist die Entwicklung der Mitarbeiteranzahl

22.08.2016 25
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Agenda

1. Ausgangssituation und Zielsetzung
2. Ergebnisse der Umfrage

3. Prafung auf Zusammenhénge

4. Geschéaftsmodell — Primary Eye Care Provider|

22.08.2016 27
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Zusammenfassung

» das Geschéaftsmodell Primary Eye Care Provider

bietet dem Kunden Dienstleistungen und Produkte rund um das Sehen

fur den gesundheitsbewussten und beratungsintensiven Kunden

verstéarkte Zusammenarbeit mit Augenérzten, um die optimale Versorgung der
Kunden zu gewahrleisten

verstarkte Teilnahme an Fortbildungen sichert den Geschéftserfolg

das Ladenlokal bleibt weiterhin der Vertriebsort des Augenoptikers

Medien wie Homepage, Social Media und Email werden verstarkt als
Werbemittel bzw. als Kommunikationswege eingesetzt

intensiviert die Kundenbeziehung

erfordert eine entsprechende Ausbildung

22.08.2016 29
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# Hochschule Aalen
Je héher die Berufsausbildung, desto haufiger werden
optometrische Dienstleistungen angeboten
« es besteht ein signifikanter Zusammenhang zwischen dem héchsten
erlangten Abschluss und der Haufigkeit, mit der optometrische
Dienstleistungen angeboten werden.

(zweiseitiger Spearman-Test; p-Wert = 0,001, Korrelationswert = - 0,410)

Es besteht kein Zusammenhang zwischen
Unternehmensstandort und der Umsatzklasse
(zweiseitiger Spearman-Test)

22.08.2016 26
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Geschéftsmodell — Primary Eye Care Provider

schinssel- schiassel- Wertangebote <%, | gunden- Kundensegmente
partner aktivitaten A & | bertehungen

ot Rund um Paket
Augenarzt urchfihrung persnich gesundneitsbewusste

optometrischer Beurteilung der individuelle Kunden

D Betreuung der orat .
Glaserhersteller Screenings Beratung einer Kunden eratungsinensive

assenden Sehhilfe

Orthoptistin “f,“.fe ‘VT‘\B””M ranne Kontaktinse, |!Me"sve

und Kontaktlinsen Low V"S‘om " |Kundenbeziehung

kompetente Beratung
auf hohen Niveau

schiassel- Kanale

Fessourcen intensive Betreuung

Fachwissen des Kunden Internet (Homepage,

competente Social Media)

Mitarbeiter Ladenlokal

optometrische Gerate
Kostenstruktur Ennahmequellen 2
optometrische Messgerate Angebot und Berechnung optometrischer
Welterbildungen Dienstleistungen
Fixkosten (Miete, Personal- und Materialkosten, ...) Verkauf von Brillenfassungen und Brillenglésern,
Marketingkosten vergréBernden Sehhilfen und Kontakilinsen

22.08.2016 28



Zukunftsfahige
|: ] Geschaftsmodelle fur die
wovevess  Optometrie im

deutschsprachigen Raum
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DIE INTERMATIONALE MESSE
FUIR OFTIX 1 BESIGN

15.-17.01.2016

MESSEGELANDE MONCHEN

Prof. Dr. Anna Nagl

Studiendekanin des berufsbegleitenden Masterstudiengangs
M.Sc. Vision Science and Business (Optometry)

16. Januar 2016
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Was ist Optometrie?

Die Optometrie ist ein unabhéngiger, ausgebildeter und
geregelter Gesundheitsberuf. Optometristen sind die
priméren Dienstleister fir den Gesundheitsstatus des
Auges und des visuellen Systems. Dies beinhaltet die
Refraktion, die Sehhilfenanpassung, die Abgrenzung von
und die

Augenkrankheiten Wiederherstellung des

normalen Zustandes des visuellen Systems.

Quelle: World Council of Optometry

Prof. Dr. Anna Nagl 2
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Ausgangssituation
Prognose zur Entwicklung der haufigsten Augenkrankheiten in Deutschland

m2030 m2012
. . . +19%
Blindheit/Sehbehinderung -

Glaukom-Frithstadium  |— - 25 %
Glaukom | 21%
Diabetische Retinopathie - +28%

Diabetisches Makuladdem ' +28%

0 1.000.000 2.000.000 3.000.000 4.000.000
Anzahl der Betroffenen
Quelle: WeiBbuch der ophthalmologischen Versorgung
Prof. Dr. Anna Nagl 3
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Ausgangssituation
Entwicklung der Anzahl niedergelassene Augenarzte
in Deutschland von 2002 - 2014
5600
5500
5400 deutlicher Riickgang
der Anzahl
5300 niedergelassener Arzte
5200
5100
5000
4900
4800

2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Quelle: Bundesérztekammer

Prof. Dr. Anna Nagl 4
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Warum Optometrie?

Die Augenoptik-Branche ist im Wandel
= Stark fragmentierter Markt: intensiver Preis-Wettbewerb
= Wachsender Online-Handel
Rickgang der Zahl niedergelassener Augenéarzte
= Demografischer Wandel

Im deutschsprachigen Raum werden
optometrische Dienstleistungen vom
Augenoptiker angeboten

Der Beruf des Augenoptikers entwickelt sich weiter...
»Wer nicht mit der Zeit geht, geht mit der Zeit.*

Prof. Dr. Anna Nagl 5
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Welche Aufgaben hat der Optometrist?

o Refraktion
o Anpassung von Sehhilfen

e Visual Training

NEU
o Evaluation der Augengesundheit

Ophthalmoskopie Evaluation des
Spaltlampen- Kammerwinkels
Untersuchung Pupillenreaktion
Tonometrie (Irismotorik)
Fundusbild Augenmotorik
ocT «  Perimetrie

Prof. Dr. Anna Nagl
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Beispiel England: Berufsstandteilung

Augenoptiker Optometrist

« Glasberatung « Refraktion « Behandlung von

Augenkrankheiten

« Kontaktlinsen- « Spaltlampenunter-

beratung suchung « hauptséchlich
+ Anatomische + Ophthalmoskopie Durchfiihrung von
Anpassung + zusétzliche Unter- Operationen
« Einschleifen suchungen (Perimetrie,
* Reparaturdienste Fundus-Kamera, Visual
Training, Tonometrie,..)
« Screening/ Vorsorge
« Diagnose
« Uberweisung zum
Augenarzt
Prof. Dr. Anna Nagl 7
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Augenoptik im deutschsprachigen Raum: Die Suche nach
einem zukunftsfahigen Geschéaftsmodell ist notwendig

und zeitkritisch!

Kooperation

Augenoptiker/Optometrist Augenarzt

- = Refraktion Behandlung von
Weiterbildung = Glasberatung Augenkrankheiten
= Kontaktlinsenanpassung Operationen

= Werkstatt

= Bewertung der Augengesundheit

= Vorsorgeuntersuchung
Selbststandiger Augenoptiker = wenn nétig: Vermittiung zum

Augenarzt
= Refraktion = Screening
= Glasberatung
= Kontaktlinsenanpassung
= Werkstatt
und evtl. Spezialisierung z. B. in
= MKH
= Low Vision
Prof. Dr. Anna Nagl 8
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Beispiel fiir Weiterbildung: First educate then legislate

Fortbildung

« Studium, z.B.
berufsbegleitender
Masterstudiengang
der Hochschule

Anwendung

« Zertifikat + Augenoptiker
bietet optome-
trische Dienst-

leistungen an

Aalen oder
« Optometrist (ZVA) » Engere )
oder Zusammenarbeit

mit Augenarzt
+ Spezialisierung
* Mehrwert durch

« Einstieg Uber
Wochendseminare,

z.B. optometrische
LWZertifikatskurs® Dienstleistungen
Aalen Friends of
Optometry
(Hochschule Aalen)
— —
Prof. Dr. Anna Nagl 9
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Ist das Geschaftsmodell aus den angelsachsischen Landern

fiir die deutschsprachigen Augenoptiker geeignet?

« Viele Kernaufgaben der Augenoptikerinnen im deutschsprachigen
Raum werden in England von Optometristen Gbernommen wie
z.B.:

. Hochschule Aalen

Ist das Geschaftsmodell der

Trennung von Augenoptik
- und Optometrie wirtschaftlich

nachhaltig belastbar?

= Refraktion
= Kontaktlinsenanpassung
= Low Vision Beratung

o Keine Zuzahlung der Krankenkassen fiir Gesundheits-
dienstleistungen beim Augenoptiker
Der Augenoptiker/Optometrist im deutschsprachigen Raum verdient
sein Geld mit dem Verkauf von (Gleitsicht-)Brillen und Kontaktlinsen
-und nicht mit optometrischen Dienstleistungen. Die Differenzierung
und Kundenbindung Uber optometrische Dienstleistungen sind ein
Muss!

Prof. Dr. Anna Nagl 10
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Ziele optometrischer Dienstleistungen

o Fruherkennung, Management und Behandlung von Augenkrankheiten
o Verbesserte Versorgung der Patienten

« Entlastung der Augenérzte

« Kirzere Wartezeiten

o Augenoptiker sind haufiger erste Ansprechpartner fiir
Kunden/Patienten

« Positionierung im Markt: Spezialisierung

Prof. Dr. Anna Nagl 11
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News 2016: Der berufsbegleitende Masterstudiengang
ist auf facebook

Wirncnat 0 on menw Temtomareste?

i gy Y 5 Vivon Semace ind Busesess - Opometry
i 7307 7648 b 5

www.optometrie-master.de

https://www.facebook.com/MSc-Vision-Science-and-
Business-Optometry-1076553279035338/?fref=ts

22.01.2016 12
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Aalen Friends of Optometry
e.V.

Kompetenzzentrum

Hochschule Aalen

Der Verein

Griindung Januar
2004

Vereinsregister-
Eintragung August

2005
Alumni-Verein
Relaunch 201
www.optometry-friends.com
14
L rezentrum i Kompetenzzentrum "
bt CricRumedete 5 Hochschule Aalen o i Cecraimcdets <. Hochschule Aalen

Relaunch: Aalen Friends of Optometry e.V.
Mitgliederversammlung am 15. Januar 2016 auf der OPTI

v' Gemeinnitziger Verein fur
Alumni der Hochschule Aalen

v’ Mitgliedsbeitrag

v Identifikation der Alumni
. mit der Hochschule Aalen
v’ Forderung der
Optometrie an
der Hochschule Aalen

Aba

Angebot Zertifikatsschulung ,,Fundus Kamera“ des Alumni Vereins

—
optometry friends

! Teilnehmer:
Intensive Schulung fir + Bachelor- und

ZVA
Enge Zusammenarbeit
zwischen Alumniverein Aalen
Friends of Optometry e.V. und
dem Zentralverband der
Augenoptiker und
Optometristen (ZVA) und der
augenoptischen Industrie

verantwortungsvolle
und nachhaltige
Untersuchungen

Diplomabsolventen
+ Augenoptiker

Ansprechpartnerin:
Prof. Dr. Anna Nagl, Studiendekanin M. Sc. Vision Science and Business (Optometry)

Veranstalter: Aalen Friends of Optometry e.V.

v Jahrliche 200,-€/Jahr v Zertifikatsschulung www.optometry-friends.com
Fortbildungsveranstaltung: Fundus Kamera
Alumni Event: Optometrie Veranstaltungsort: Hochschule Aalen
Kongress : Anton-Huber-Str. 23, Augenoptik-/Optometrie- und Hérakustik-Gebaude 4 (Campus Burren)
mail anna.nagl@hs-aalen.de, Telefon: +49 7361 576 4601, Fax: +49 7361 576 44 4601,
22.01.2016 15 web www. netri ter.de; www. y-friends.com
Kompetenzzentrum Kompetenzzentrum
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Beispiel einer Weiterbildung:
Zertifikatsschulung
,Fundus Kamera‘

Ansprechpartnerin:
Prof. Dr. Anna Nagl, Studiendekanin M. Sc. Vision Science and Business (Optometry)

Veranstalter: Aalen Friends of Optometry e.V.
www.optometry-friends.com

Veranstaltungsort: Hochschule Aalen
Anton-Huber-Str. 23, Augenoptik-/Optometrie- und Hérakustik-Gebaude 4 (Campus Burren)

mail anna.nagl@hs-aalen.de, Telefon: +49 7361 576 4601, Fax: +49 7361 576 44 4601,
web www.optometrie-master.de; www.optometry-friends.com

A% Hochschule Aalen

Zertifikatsschulung Fundus Kamera

optometry friends

ZVA
Enge Zusammenarbeit
zwischen Alumniverein Aalen
Friends of Optometry e.V.
und dem Zentralverband der
Augenoptiker und
Optometristen (ZVA) und der
augenoptischen Industrie

Teilnehmer:

+ Bachelor- und
Diplomabsolventen

+ Augenoptiker

Intensive Schulung
far
verantwortungsvolle
und nachhaltige
Untersuchung
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Zertifikatsschulung Fundus Kamera

32 Schulstunden |giglml ]
4 45 Minuten - !
Wochenenden Schulung + Review-
Nach 6 Monaten Tag

findet ein Review-
Tag statt.

2.500,- €

Schulungstermine:
1. Wochenende: 28./29. Mai 2016
gb\{\éochenende: 08./09. Oktober

Review-Tag: 2017

Kompetenzzentrum 3 i
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Zertifikatsschulung Fundus Kamera

Schulungsprogramm

Vorfilhrung, Funktionsweise und Ubungen zur Benutzung der Fundus
Kamera (1 Std.)

Okulare Anatomie und Physiologie des hinteren Augenabschnitts (6
Std.)

Héaufige Pathologien des hinteren Augenabschnitts (Glaukom, AMD,
Diabetes etc. myoper Fundus, Zentralvenenverschluss, Bluthochdruck
etc.) (14 Std.)

Auffalligkeiten am gesunden Fundus (Normvarianten) Ubungen zur
systematischen Beurteilung des Fundus, Erkennen von Pathologien (4

Kompetenzzentrum 3 i
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lhre Dozenten: Zertifikatsschulung Fundus Kamera

Vorlesungen und intensive/effiziente Betreuung der klinischen Praktika

Georg Scheuerer, M.Sc., B.Sc.

« Inhaber eines augenoptischen Fachgeschéfts und
Dozent fiir klinische Optometrie im berufsbegleitenden
Masterstudiengang M.Sc. Vision Science and Business
(Optometry) der Hochschule Aalen

o Absolvent
- des Bachelorstudiengang B. Sc. Optometry des
Pennsylvania College of Optometry in Olten in der
Schweiz und
- des berufsbegleitenden Masterstudiengang M.Sc.
Vision Science and Business (Optometry) an der
Hochschule Aalen

=

21
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lhre Dozenten: Zertifikatsschulung Fundus Kamera

Vorlesungen und intensive/effiziente Betreuung der klinischen Praktika

Oliver Buck, M.Sc., Dipl.-Ing. (FH) Augenoptik

« Inhaber eines augenoptischen Fachgeschafts

« Dozent im berufsbegleitenden Masterstudiengang M.Sc.
Vision Science and Business (Optometry) der Hochschule
Aalen

« Absolvent des Diplom- und des berufsbegleitenden
Masterstudiengangs M.Sc. Vision Science and Business
(Optometry) der Hochschule Aalen

22
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lhre Dozenten: Zertifikatsschulung Fundus Kamera

Vorlesungen und intensive/effiziente Betreuung der klinischen Praktika

Dr. Nina Miiller, O.D., M.Sc., F.A.A.O.

o Optometristin im Universitatsspital Basel und
Dozentin im Masterstudiengang M.Sc. Vision Science and
Business (Optometry) der Hochschule Aalen

o Absolventin des Diplom- und des berufsbegleitenden
Masterstudiengangs M.Sc. Vision Science and Business
(Optometry) der Hochschule Aalen

o Doctor of Optometry (O.D.) im Rahmen des ASIP
(Advanced Standing International Programs) am New
England College of Optometry (NECO)

23

. Hochschule Aalen

Kontaktdaten

Prof. Dr. Anna Nagl
Studiendekanin M. Sc. Vision Science and Business (Optometry)
Leitung Kompetenzzentrum flr innovative Geschéaftsmodelle
Hochschule Aalen
Beethovenstr. 1
D - 73430 Aalen

Besucheradresse:
Anton-Huber-Str. 23, Geb&aude 4 Augenoptik/Optometrie und Horakustik
Campusteil Burren

mail anna.nagl@hs-aalen.de

web www.optometrie-master.de
web www.optometrie-friends.com

M.Sc. Vision Science and Business (Optometry) 24
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Zukunftsfahige Geschaftsmodelle

fur Augenoptiker

Differenzierung durch optometrische Dienstleistungen

Jeder selbststindige Augenoptiker muss sich die Frage
stellen: Was ist heute zu tun, um auch in Zukunft erfolgreich
zu sein? Beim Kampf um die giinstigsten Preise , mitmi-
schen” zu wollen und die stindige Diskussion um riicklau-
fige Stiickzahlen helfen dabei nicht weiter. Vielmehr bietet
das kompetente kostenpflichtige Angebot von optometri-
schen Dienstleistungen im augenoptischen Fachgeschift die

Moglichkeit einer Differenzierung — insbesondere auch zu
den meist preisaggressiven Filialisten — und starkt die Kun-
denbindung. Gleichzeitig kann dem Versorgungsdefizit,
welches dem demografischen Wandel und dem Riickgang
niedergelassener Augendrzte geschuldet ist, im Sinne der
Interessen und dem Wohlergehen der Kunden entgegen-
gewirkt werden.



Der demografische Wandel fithrt zu ei-
nem wachsenden Versorgungsbedarf der
Bevolkerung mit optometrischen Dienst-
leistungen. Schatzungen des Statisti-
schen Bundesamts zufolge wird im Jahr
2030 etwa die Halfte der Bevolkerung al-
ter als 50 Jahre sein. [1] Die Konsultation
von Augenarzten nimmt im Alter stark
zu. So sucht jeder zweite tiber 70-Jahrige
mindestens einmal im Jahr eine Augen-
arztpraxis auf. Dies ist gut nachvollzieh-
bar, denn mit zunehmendem Alter wer-
den mehr und auch schwerwiegendere
Augenkrankheiten aufgedeckt. [2]

Hinzu kommen der zahlenmaRige
Riickgang — und das im Vergleich zu
anderen Fachirzten hohere Alter — der
niedergelassenen Augendrzte. In der
ophthalmologischen Versorgung uber-
nimmt dartiber hinaus jeder Vertragsarzt
iber 60 Prozent mehr Behandlungsfille,
als dies durchschnittlich bei anderen
Facharzten der Fall ist. [2] Die Nachfrage
nach optometrischen Dienstleistungen
beim Augenoptiker wird also stark stei-
gen, und daher ist jetzt der optimale
Zeitpunkt fiir Augenoptiker, sich dafir
zukunftsfahig fundiert weiterzubilden.

Mit dem Kauf einer
Funduskamera ist es nicht
getan, im Gegenteil!

Fir das World Council of Optometry
(WCO) ist die ,[...] Optometrie ein un-
abhangiger, ausgebildeter und geregel-
ter Gesundheitsberuf. Optometristen
sind die primaren Dienstleister fiir den
Gesundheitsstatus des Auges und des

Ausgangssituation

Prognase tur Entwicklung der haufigsten Augenkrankheiten in Deutschland

B2030 =2012

- +19%

Blindheit/Sehbehinderung
Glaukom-Frithstadium
Glaukom
AMD-Frihstadien

AMD

+28%

Diabetische Retinopathie

' +18 %

Diabetisches Makuladdem

f=1

1.000.000

B
ES

+11%
+32%

+33%

2,000,000
Anzahl der Betroffenen

3,000,000 4,000,000

Cuelle: Waillbuch der ophihalmaclogischen Versargung

Abb. 1: Prognose zur Entwicklung der haufigsten Augenkrankheiten. [2]

visuellen Systems. Dies beinhaltet die
Refraktion, die Sehhilfenanpassung, die
Abgrenzung von Augenkrankheiten und
die Wiederherstellung ,normaler® Zu-
stande des visuellen Systems.“ [3] Der
Begriff Optometrist ist in Deutschland
nicht geschiitzt, daher kann sich jeder
Augenoptiker — unabhingig von seiner
Qualifikation und seinem Konnen — Op-
tometrist nennen. Und so kann es vor-
kommen, dass Augenoptiker sich eine
Funduskamera kaufen, die Bilder per
,Ferndiagnose® interpretieren lassen
und sich Optometrist nennen. Dass so
eine Vorgehensweise dem Ansehen des »

.Der Aalener Optometrie Masterstudiengang Vision Science and Business (Op-
tometry) war fur mich Zukunftsmusik, die sich sehr gut angehort hat. Bereits
wahrend des Studiums zum Dipl.-Ing. (FH) Augenoptik und Horakustik war
der Kontakt zu den Masterstudierenden sehr fruchtbar und brachte mir noch
tiefere Einblicke in die Augenoptikerbranche — sowohl in Deutschland als auch
im Ausland. Durch die vielen internationalen Studierenden im Kurs herrscht
an den Master-Prasenzwochenenden immer ein multikulturelles Flair an der
Hochschule, was eine ganz spezielle Atmosphare ausmacht.

Wohin sich die deutsche Augenoptik auf Dauer entwickeln wird, steht im
Augenblick noch nicht genau fest, jedoch ist klar: die optimale Ausbildung, die
nicht mit der ,,einfachen” Augenglasbestimmung endet, sichert auch langfris-
tig den personlichen Erfolg und gestaltet den personlichen Berufsalltag noch

attraktiver.”

Thomas Wollherr, Dipl.-Ing. (FH) Augenoptik und Horakustik, Hochschule Aalen,
Geschaftsfiihrender Gesellschafter Auge und Ohr Motzek, Osnabriick
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Augenoptik im deutschsprachigen Raum:
Die Suche nach einem zukunftsfahigen Geschaftsmodell

ist notwendig und zeitkritisch!

Augenoptiken'Optometrist
= Rafraktcn = Bghandlung von
Weiterbildung « Glasbaratung Augenkrankheien
= KomakSnss nanpassung * Opsrwtionan
= Warkstait
= Sereening
* Bewarung der Augangedundhiit
e
- Refraktion . mﬂﬂ Vermitlung zum
= Glaabaratung
* Kontakibrsanangassung
= Wharicstalt
wnd evil, Spazialisierung z. B, in
= MKH
* Low Vigion

Abb. 2: Kooperation mit dem Augenarzt ,,auf Augenhohe”.

Berufsstands schadet, versteht sich von
selbst. Hinzu kommt die vertane Chance,
sich iiber das Angebot qualifizierter op-
tometrischer Dienstleistungen vom Rest
der Augenoptiker nachhaltig wirtschaft-
lich erfolgreich zu differenzieren.

Die Kundenbindung ist es, die kom-
petent erbrachte optometrische Dienst-
leistungen fiir den selbststindigen Au-
genoptiker so interessant macht. Durch
das steigende Gesundheitsbewusstsein
nimmt der Kunde gerne das Angebot des
Optometristen an, wenn er Fachmann

ist, sich der neusten Technik bedient
und sich damit auch auskennt. Kom-
petentes theoretisches und praktisches
Fachwissen der Optometrie ist Voraus-
setzung, um die inhaltlichen Heraus-
forderungen meistern und somit dem
Kunden Sicherheit und Vertrauen geben
zu konnen. Zudem sollte zu Vor- und
Nachsorgeuntersuchungen geraten wer-
den, um entsprechende Auffalligkeiten
friih zu erkennen und somit dem Kunden
schnellstmoglich - falls erforderlich — zu
einem Augenarztbesuch zu raten. Denn

,Als ,vollamtlicher’ Kontaktlinsenanpasser im Kontakt-
linsenstudio Bartschi, Schweiz, fordert meine tagliche
Arbeit ein auBergewohnlich hohes Know-how, gerade
auch in den Bereichen der Pathologie und Pharmakolo-
gie. Deshalb gehorte das lebenslange Lernen und Weiter-
bilden schon immer unabdingbar zu meinem beruflichen
Verstandnis. Der modulmaRig aufgebaute Masterstudi-
engang M. Sc. Vision Science and Business (Optometry)
der Hochschule Aalen ermaglichte das Weiterarbeiten
und damit auch das sofortige Implementieren des neu
gelernten in die Praxis. Als besonders wertvoll habe ich
das neue Wissen in der interdisziplinaren Zusammen-
arbeit mit Arzten und anderen beteiligten Disziplinen
erlebt. Ich kann diesen umfangreichen Studiengang nur

empfehlen!”

Michael Wyss, Eidg. Dipl. Augenoptik, M.Sc. Vision Science
and Business (Optometry), Hochschule Aalen, FAAO, SBAO,

Team Kontaktlinsenstudio Bartschi, Bern

4 DOZ 0412016

nur dann ist der Zuwachs an Ansehen
und Erfolg mit optometrischen Dienst-
leistungen sichergestellt, und es gelingt
dem Augenoptiker, sich von seinen Mit-
bewerbern abzusetzen.

Best Practice Beispiel:
der berufsbegleitende
Masterstudiengang der
Hochschule Aalen

Das berufsbegleitende Optometrie-Mas-
terstudium der Hochschule Aalen zum
,Master of Science in Vision Science and
Business (Optometry)“ bietet ein breites
Spektrum an Studienmodulen aus dem
optometrischen Bereich. Ein groRer Teil
des Themengebiets Vision Science wird
von auch in Optometrie-Praxen erfolg-
reichen Professoren renommierter ame-
rikanischer Partnerhochschulen gelehrt,
und zwar vom New England College of
Optometry (Boston, MA) und vom Col-
lege of Optometry der Pacific University
(Forest Grove, OR). Dieses Masterstu-
dium der Hochschule Aalen ist berufs-
begleitend und dauert vier Semester. Die
Prasenzvorlesungen finden in der Regel
einmal pro Monat iiber ein verlingertes
Wochenende (Freitag bis Dienstag) statt.
Dartiber hinaus besteht die Moglichkeit,
an jeweils zweiwochigen Studienauf-
enthalten am New England College of
Optometry (Clinical Optometry, Patho-
logy, Pharmacology usw.) und an der
Pacific University (Vision Therapy, Pe-
diatric Optometry, Sports Vision) teilzu-
nehmen.

Mit diesem Masterstudium gelingt
es Augenoptikern, die Liicke zwischen
den Lehrinhalten des ersten Hochschul-/
Meisterabschlusses und den erweiter-
ten Anforderungen der optometrischen
Praxis zu schlieBen. Diese erweiterten
Anforderungen sind unter anderem das
Erkennen und Aufdecken von Auffil-
ligkeiten am Auge. Die Ausbildungsin-
halte des Masterstudiums entsprechen
dem, was die Augenoptiker taglich am
Kunden in der Augenpriifung umsetzen
konnen und miissen. Die hohere Kom-
petenz vermittelt den Kunden Sicherheit
und steigert damit die Kundenzufrieden-
heit und -bindung. Durch die modulare
Struktur des Curriculums und dank der
Lissabon-Konvention haben auch Augen-
optikermeister die Moglichkeit, diesen
Masterabschluss zu erreichen.



,Das Ziel des Masterstudiums war es, die Liicke zwi-
schen den Lehrinhalten des Hochschulstudiums und den
erweiterten Anforderungen der Praxis zu schlieBen. Die
erweiterten Anforderungen sind unter anderem das Erken-
nen und Aufdecken von Auffalligkeiten am Auge. Da heute
aufgrund einer Unterversorgung im medizinischen Bereich
der GroRteil der 18- bis 65-Jahrigen den Augenoptiker als
erste Anlaufstelle flr gutes Sehen nutzt, ist eine fundierte
Ausbildung fiir obiges Ziel erforderlich.

Das Masterstudium hat uns die perfekte Grundlage fir
obiges Ziel geboten, und ich mochte auf kein einziges
Modul verzichtet haben. Dass wir damit unsere Kompeten-
zen nicht Gberschreiten, beweist mir standig mein seither
nochmals verbessertes Verhaltnis zur hier ansassigen
Augenklinik und zu den fiinf niedergelassenen Arzten. Die
Augenarzte schatzen es sehr, mit kompetenten Augenopti-
kern zusammenzuarbeiten. Ich habe seit meinem Master-
studium sehr viele Glaukomfalle aufdecken konnen, die
sicher unentdeckt geblieben oder sonst erst Jahre zu spat
aufgedeckt worden wiren. Fiir eine professionelle Uber-
sendung waren die Arzte stets dankbar.

Die Ausbildungsinhalte des berufsbegleitenden Aalener
Masterstudiums entsprechen exakt dem, was wir taglich
am Kunden in der Augenprufung umsetzen konnen und
mussen. Ich kann mir eine Augenprifung nach altem Mus-
ter nicht mehr vorstellen, weil sie unvollstandig ist. Dass
die hohere Kompetenz den Kunden Sicherheit vermittelt
und damit Kundenzufriedenheit, muss ich eigentlich nicht
erwahnen.”

Karl Amon, Dipl.-Ing. (FH) Augenoptik/M.Sc. Vision Science &
Business (Optometry), Hochschule Aalen, Geschaftsfiihrender
Gesellschafter Amon +Sebold Optik GmbH, Aschaffenburg

Hinweis: Die von Karl Amon beschriebene erweiterte Augenprifung
ist in der inform-Broschiire Nr. 33 ,Klinisches Logbuch: Best Practice
Dokumentation” von Georg Scheuerer et al. genau erldutert, die im
DOZ-Verlag erschienen ist.

Zusatzangebot Optometrie als
zukunftsfahiges Geschaftsmodell

Nur durch den Erwerb von theoretisch fundiertem Wissen und
umfangreiches Uben des Erlernten im Labor mit erfahrenen
Praktikern ist der Augenoptiker/Optometrist in der Lage, pa-
thologische Veranderungen am Auge sicher zu erkennen, um
den Kunden und Patienten nicht in falscher Sicherheit zu wie-
gen. Zudem muss sich der Kunde auf ein gleichbleibend ho-
hes Niveau der angebotenen optometrischen Dienstleistungen
verlassen konnen. Vom Angebot dieser Dienstleistungen pro-
fitiert zum einen der Kunde, denn der Optometrist sorgt sich
um den Gesundheitszustand des Auges. Augenkrankheiten kon-
nen so frithzeitig erkannt werden, und die Sehleistung und die
damit verbundene Lebensqualitat werden geschiitzt. Zum ande-
ren ist dies die Chance fiir den selbststandigen Augenoptiker,
sich vom Wettbewerb positiv abzuheben und die Kundenbin-
dung zu starken. >

Immer auf dem neuesten Stand

KX

Die meisten Tageslinsentrager
wdirden es schatzen, wenn ihr
Augenoptiker sie auf neue Produkte
aufmerksam machen wiirde.”

In unserer schnelllebigen Zeit verandern sich Lebens-
und somit Tragegewohnheiten lhrer Kunden rasend
schnell, deshalb wiinschen sich lhre Kunden, auf neue
Produkte aufmerksam gemacht zu werden.

Empfehlen Sie lhren Kunden moderne und gesunde
Tageslinsen aus Silikonhydrogel, wie zum Beispiel die
Clariti® 1 day oder MyDay* von CooperVision®!

Sie haben noch Fragen?

Die Antworten gibt es auf
www.ReadyForToday.de CooperVision®

*CooperVision 2015, Data on file.
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Fazit: Sieben Gebote fur zukunftsfahige
Geschaftsmodelle

1 Optometrist darf sich nur der Augenoptiker nennen, der eine fun-
o dierte theoretische und praktische optometrische Aus- und Fort-
bildung erfolgreich abgeschlossen hat. Nur so wird sich der Optometrist
in der Bevdlkerung als ,erste Anlaufstelle fiir gutes Sehen” etablieren.

Bereitschaft fiir lebenslanges Lernen: Um den Kunden/Patienten
o eine bestmdgliche Versorgung zu garantieren, ist es notwendig, sich
standig weiterzubilden.

3 .First educate then legislate”: Erst wenn es eine ausreichend

o hohe Anzahl an sehr gut ausgebildeten Optometristen gibt, ist der
Zeitpunkt gekommen, um liber weitere Rechte fiir Optometristen nach-
zudenken.

4 Ziel ist die Kooperation mit dem Augenarzt ,auf Augenhéhe”: Eine

o kompetente Zusammenarbeit verbessert die Versorgung der Patien-
ten und entlastet die Augenarzte.

Keine Trennung des Berufsstands in Augenoptiker und Optomet-

o risten wie in den angelsdchsischen Landern: Der Erfolgsfaktor der
optimalen Beratung und Versorgung des Kunden ,,aus einer Hand" wird
auch in Zukunft der Erfolgsfaktor fiir den deutschen Augenoptiker/Opto-
metristen sein.

Der Augenoptiker/Optometrist in Deutschland verdient zwar nach

o wie vor sein Geld mit dem Verkauf von (Gleitsicht-)Brillen und Kon-
taktlinsen und nicht mit optometrischen Dienstleistungen. Die Differen-
zierung und Kundenbindung iiber kostenpflichtige optometrische Dienst-
leistungen sind zukiinftig ein Muss. Damit ldsst sich — wie am Beispiel
des Kontaktlinsenstudios Bartschi in Bern zu sehen ist — der Kostendruck
beim Abverkauf der Produkte bedeutend entlasten, und der Augenoptiker/
Optometrist schafft sich so Spielraum fiir die digitale Zukunft.

Es gilt aber auch: Die Gesundheit der Patienten steht im Mittelpunkt
o aller Uberlegungen, wirtschaftliche Interessen diirfen nicht die trei-
bende Kraft fiir das Angebot optometrischer Dienstleistungen sein.

Zudem konnen durch das Angebot
optometrischer Dienstleistungen zu-
siatzliche Umsitze generiert werden.
FritherkennungsmaBnahmen von Au-
genkrankheiten sind nicht in den Kassen-
leistungen enthalten, sondern werden als
private Zusatzleistungen angeboten und
in Rechnung gestellt. [2] Mit dem Zusatz-
angebot Optometrie beim Augenoptiker
konnen dem Kunden lange Wartezeiten
beim Augenarzt erspart werden, und
gleichzeitig wird ein hohes Niveau an
Versorgung garantiert. Zudem werden
die Augenarzte entlastet und konnen sich
auf die Behandlung von Augenkrankhei-
ten konzentrieren. So wird die professio-
nelle Beziehung zwischen Augenoptiker/
Optometrist und Augenarzt durch kom-
petente Zusammenarbeit ,auf gleicher
Augenhdhe* gefestigt. m

Autorinnen:

Marina Klein

Prof. Dr. Anna Nagl
Hochschule Aalen
Beethovenstr. 1

73430 Aalen
www.optometrie-master.de

Literatur

[1] Statistisches Bundesamt. Bevolkerung
Deutschlands bis 2060 [13. koordinierte
Bevolkerungsvorausberechnungl. Availa-

ble from: URL:https://www.destatis.de/DE/
Publikationen/Thematisch/Bevoelkerung/
VorausberechnungBevoelkerung/Bevoelke-
rungDeutschland2060Presse5124204159004.
pdf?__blob=publicationFile.

[2] Wolfram, C.; Pfeiffer, N. WeiBbuch zur Si-
tuation der ophthalmologischen Versorgung
in Deutschland; 2012. Available from: URL:
http://www.dog.org/wp-content/uploads/
2013/03/DOG_Weissbuch_2012_fin.pdf.

[31 World Council of Optometry. Concept
of optometry. Available from: URL:http://
www.worldoptometry.org/en/about-wco/
who-is-an-optometrist/index.cfm.

Zur interaktiven Kommunikation
finden Sie uns auf facebook

www.facebook.com/dozverlag

DOZ 0412016



uajey a|NysSYI0H -

U3(QJ2M3Q-dUI|UO/aP Udje.-SY MMM

00Q2e4 JNe Sun 3lS Uaydnsag

=
3uPSUBIPNISIISEIN-21U1aWO0IdQ apudlR|daqsiniaq Jad 24l
("2S°W) axuaias fo 4aisopy

(AnswoydQ)
SSauIsng pue 3JUdIdS UOISIA I
10Q23URUDIPNISIDISEIN oiiin

oA

apua1sew-alawoldo mmm

JEUOSHIAL Pun Y1uyos
usjey a|nYy3Isyd0H ;.

3p usjee-Sy@|aWWaNylewiald

[swwiny Jewiaiq
*2'Y 2 1@ "Joid

Suniesaqualpnis

9p udlee-sy®@|SeN euly
L09¥-9/G L9EL 67+ UOJ3|aL
18eN euuy uq "J04d

\\'

sa1wessunu
-UdYJauy pun -s3unsseinz
S9p SUN137 /UlUBYIPUSIPMS

Pjeuoy

uswyauiaaju )
wmumm_\:ﬁmm_r_mm_mfr_mm ‘ j
1e3ipeid [ ]

dp Ud|ee-SY MMM

RIEITMEL

usNyasydoydauiied Q0L Jagn
uo|I39y Jap Ul usuoneladooy
usydIal|yez usgau uadiaz seq
"1Z13UJ3A 1I9M |eUOIRUIRIUY
pUN 1J9%UBJDA 1S3) |PUOISD

151 U9jeY 9|NYISYI0H 31Q
“BUNYDIMIUT USWLIOUS J3P UOA
S||ejuaga uagnaz sndwed Jap
-uasyoem 31191s Uls pun 1Jeyds
“UIM J9P 1W J3jsuel]-moy
-MOU3| Jayd1248]0443 UId “(00L'S
[[2N13E) US|YeZUapUaIaIPNIS
3puadI?ms "pueydSINaQ Ul
U1JeYdSUISSIM 21puemadue
N} U3INYISYIOH UISHIEIS
-s3unydsJoy Iap auls ualey
3INYISY20H 3Ip Isl ualye(1as
“JUSWEpPUNS UXJe1S Wauld
JNE WNIPNIS SaAeINIe Ul
uauy| U1alqg JIM J1amzZIaN
3191Yyd1Ia8sne [euopeusaiul
pun |euoligad ‘a1snpu| Jap

1w SuNuUyYeZI3/A 93U 3UId
211G ‘DXJeISS3UNnydSIoS
‘3)|opows8unplig aAllEAOUU|
udjey 3|NYIsyd0H aida

(Qud) uonowoud Jnz pun () AJ1dwoidQ Jo 10320Q Wnz
8ue3nz usp ssNYISqy Jap 1yd13owua waplagny usuldizsig
UaJallam pun Us1zJy 1w 1iegJeuswiwesnyz uaieul|dizsipiaiul
J3P Ul USSSIA\ 2N3U SBP UIUSA|OSOY PUN USUUNUIAJOSQY 1P
USQ3|J3 [|OAIISM SISPUOSI] S|y "SSNW pun UUey Usziasuin
Sunynidus8ny Jap ul uspuny we ydidel 1sinawoidoiayndo
-U98Ny Jap Sem ‘Wap uaydaJdsius a1jeyuiuaipnis aig 121snJtas
SUD1Saq pue|SNY pun -uj Wi allawoido pun yndoussny Jap

Ul U93unJapJojuy Uadniunynz aip Jni aIS puls (IS |A) 92UaIds

JO J2]SEeA SSNIYDOSQy U=juueiidsue jeuolieuda1ul Wap A

"UB 3 €€| UOA 9YOH Ul 8eu1aq
~131SaWSS Ul9 1|8} YdljZapsnz
3 0617 J91SaWss
-UaIpMs Wi [udy | wnz .
3 0057 :Jo1Souasus
-IpNIS '€ W1 J9QOO | WNZ -
3 000°G :421SaWas
-uaIpMms "z Wi [1udy “| wnz -
3 000°S :sozieldusipnis
S9p aWyeUUY Jap NW -
uaey IalA
Ul Us|yez IS ‘(s3/eyusiny
-YSN UspIag Iap aAISNUl)
3066171 WNIPNIS sep Jnj
1884399 Jynga8uaIpNIS 21q
sa3nsuos

winipnls Wwap yoen

SSN|YISEeUSIPNIS U31SId
Wwap ydeu sunJdyeliasiniag
3311yeluld Sua1SapUIA -
ssnjyasage
-J2ISIBIA J2PO 31w 0IdQ
Sndouadny Ul wnipnis
-1SJ3 S9USSO|YDSa3qy -
ua8unz1assneJon
-s8unsse|nz

('DS'IN) @2UBIDS JO J2ISeIA
ssn|yasqy

"Ua||om uaiaique
sunjnidus8ny ,aydsissey”
3P S[e JyaW uspuny|

uaJy| ap Jayndouadny ue
UDIS 193421 WNIPNISIRISEIA
apua13|3agsiniag seg
addniga1z

3d1|g usUIL Jny



“UspUISUID UQg3IIYDS

-J93Un Yo1jugsiad pun usjnige apaISew-a111awWo1do Mmm
191UN 3UIjUO 3IS UsuuQy usde|da1un aydl|zaesnz Jagn usuon
-ewJoju| Jul Jejnuwiiojs8unguamag seq “(IInf wi ISt swnipnis
-191SBN Sop uuISag) Jenuel G| we 1apua Isiuysdunglamag ald

gunsse|nz pun 3ungJamag

“1zue8Js UsuIa sa1J3Iseq

3UIUO YdINP UdpJam USUNS|I0AZUSSEId 31] "Ud1eyad vsn
uap sne Jaurledsuoleiadooy Jap Us10SSa)0ld UOA aydelds
J3UDSI|3UD Ul puadalmiagn UapJam Ua8UNsa|doazuaseld ald
1dazuoy] sayasijepip pun Jewaojuaipnis

"11e1S (8B1SURI SIG SB1IDJH) 9PUSUSYIOM

S91J98UB[ISA UID JagnN 1RUOIN Wi [PUIUID 983y Jap Ul Uspul)
usdunijeisuelanioge usdlioyasnzep alp pun usdunsa|IoA 3IQ
ua319zs3unsa|Ion

"133198sne (31eUo\ 17)

J21SDWIS J3IA JNe puUa119|8agsiniag 1sl wnipns seq
Janepuaipnis

swinipnls sap jne|qy

(dD 0€) sisayruaasey

sa|npow |euondo sa|npow Aioyepuew

(ddS) (dd ) (ddS) (d>9) (d> ) L
199(04d d1weyiydo ugisaqg sse|o 9k ASojodeweyd A3ojoyied A3ojo1g uewny
(ddol)
ENESTaPLE[able)
(dd ) (dd ) (ddS) (dD9) ra
diysispesT UOISIA MO UOISIA pUe o1pny AKi3swoidQ [eaiuld wn
(dd0L) g
UoISIA Jejndoulg ™
( ) pue AdeJay] UoISIA v
(ddS) v_ooo_m% _mm_uam (ddS) (ddS) (ddS) .
Juswadeue|y ssauisng e Apnis 123(01d [B21ul)D UOISIA S3ods A13dwoidQ o13elpad
9sSeD [esiuld
-

uoga10
A)Is19AIUN
bITTklo¥ |
=)

A¥1IWOLdO 40
393No2
QNYT1ON3 M3N

USUDOAN 19MZ B[ INJ YSN USP Ul 91[PYIUSINBUSIPNIS [DMZ -
U21S1432W0o3dQ 3yd1243|04J3 ZIoMUDS J3p pun

pue|yIsINad Ul Yyo4np sge Jap Sunnaliag aAlsuaul -
usNYdsydoyJaulied Jaydsiuesiaule Uslossajold uau
-21ye)Ja sixeld 1ap ul (Adeday] UoIsIA ‘auisuwoidolspury ‘aied

9A3 Auewild 'g "7) ua1aigas|eizads UaJyl Ul UOA USSUNSS|JOA -
(VSN 'Uu083.0 ‘@A0JD) 152104) ANSIDAIUN DljIDRd Jap ue
Anawo1dQ Jo 983100 Wap pun (VSN 'S119SNydesse|p ‘uo1sog)

Aldwo1dQ Jo 983)j0D pue|Suz MaN WSp W 13gJeuswulesny -

SpJepuels uajeuoileuialul
yoeu arnawoydo

JnejIaAuaIpns Jayd1jSoN

"U9SS3I|Y2S NZ Sixeld
J3p UaSUNJIBPIOJUY UDIIBIBMID UBP PUN S9SSN|YDSCRIISIDN
S9p "MZQ SWINIPNISINYISYIOH USISI3 SIP Udl[BYUIYST Udp

UBYISIMZ 952N7 31p ‘Uauy s 18U1[98 WNIPNISISISeIA Wasalp UA

SIXedd uaypipniag uaydidel

J3P Ul UDUIB|IT SOP UspUIMUY S81140J0S :8UNISNUSIIOSIXRId -
U23UNS3|J0AOIPIA-DUIIUO PUN US3UNS3|UOAZUDSRI]

:BUlUIRST PapPUB|g BIA USUIDT SIAIEIDIUI -

S[NPOWUSIPNIS Iap 1IXJeqUaiulquio)y slsd) Yyoinp ieliqixsl -
(joseg |L1dSSIRUSIBAIUN “148B1INIS MU UII0RYD 8 'N) MUl

ua81yoeldsydsINap Jaula Ue SWNyeld Saula UaXYdISQIN 1P -
yoladag uaydsiiawolido

WP SNe Ua|NpowuaIpnIs§ ue wnJyads sa1s.q uie -

UaJ31pN1s Sapua1la|daqgsiniaq -

usuy| 12131q 8ur8uUaIpNISIASeIN-a11aWo1d( Ja(Q

(AnswoidQ)
ssauisng pue 32ualIdS UOISIA



A3IsiaA1un usjey:

U3(QJ2M3Q-dUI|UO/aP Udje.-SY MMM

Apnis swin-1ied
("2S°W) axuaias fo 4aisopy

(AnswoidQ)
ssauisng pue 3JudIdS UOISIA
ApNIS JO 3SIN0D) U91SEIN

A3isianiun usjey ;.

Y00(Qade4 uo sn ulof

e

wbgwummglwtuwc\_Oqu.\Sig

__E

3p us|ee-sy@|aWWaNy lewiaiq
]swwny Jewsalq
2°Y 23S °1Q 'joid

0% a®

JOSIAPY DlWapedy

ap-usjee-sy®@|SeN euly
LO9Y-9LS 19€L 67+ 2UOyd
|18eN euuy “uq ‘joid

\\'

3210 SUOISSIWPY
/ S31pMIS JO ueaq

}2e3U0)

uswyauiaaju S
wmumm_\:ﬁmm_r_mm_mfr_mm ‘ j
sejipeid [ |

3P UD|e.-SY MMM

‘uoziioy Japim
B UO YIIM UO[IBINPS Pasndo)
-K11Snpul %29s oym asoyl 01
321042 1SJ1) a1 S1 AlIsIaAiun

ualey 2J0JaJ9y] 'SIUIPNIS

01 JUSWUOIIAUS UJ3pOoW ‘DA
PJ11B UR J3JJ0 AN "SI YIIM
diysuoneas s11 SulAjisuaiul
pue sanijigeded ydieasal si
Suipuedxa Ag uonipes siyl
Uo SpjiNg UonNNINSUl ay |
IO\

‘SSuIp

-Ull YDJeasal 1Sa1e| a1 Yam
Asnpul ul stuswdolaasp ayd
SuluIqWod Ag S1USPMIS 00L'S
JN0 01 UONedNP3 Pasnd0j e
J2AIRP 01 SI AISIaAIUN Uy
1O suolssIu A9¥ Y3 JO 3UQ
‘Auewan ‘8UaquIanlinNm
-uspeg ul Sa0uaIds pallddy
JO S9IISIDAIUN DY ISBUOWE
SUONNINSUI YdJeasal Suipes|
3Y1 10 U0 SI AISISAIUN Udjey
Ausianiun ayyL

aJed1uaned Joradns JsAlRp -

uolssajold durawoido syl ul diysispes) -

219 93439p (QO) A11swordQ Jo 10120Q

'92483p QUd e Sse yans Sujuies| Jo sjaAl] Jaydly ans

-ind 01 [eNPIAIPUI UB 21811|1DB) PUR UONBPUNOY U -

"213 UOISIA S1i0ds ‘Adelayl UoISIA se yans

AJ1awo01do Jo eate Ayjeidads-gns e ul asnJadxa ue .

yam auo apiaoldd ||im 391383p oyt

‘Answo1do ul Buipueisiapun

Jodaap pue adpajmouy yadap ul aJinboe [jim sa1enpels

J21S9WaS Yoes
101JRIS2YIIL B3NP SI€EL 3
JO UOIINQIIUOD JDISBWSS Y

061'C 3 :121S2UWdS Yl
ul ludy 1s| Uo .

005’7 3 1191S2WaS pIg
Ul 290120 15| UO -

000'G 3 :J21S8WaS pug
ul [1udy 1s| Uo -

000'S 3 :22e|d A1IsiaAlUN
oY1 Sundsdoe Ag .
'S1USWIRISUl INOJ
ul j4o pied si pue (ySn Ul SaA

-13193[3 Y30q uIpnppul) 06671

3 S;UNOWe 99) UoNIN ay |
weadoud ay3 Jo 1s0)

s10adsoud Jsaie)

CERUETD
-9dx® [puU0ISSal0Jd 1UEAS D
JO JB3A U0 JO WNWIUIW Y -
Auyawoido Jo sxpdo djweyy
-ydo ul 92439p s,Jojpydeq -
sjuawaJinbaui A1u3

‘weJ3oud 93J33p a2yl Jo uon
-9|dwod uo papieme si (S )
32U3IDS JO J21se|n paziud
-023J AjJleuoneulaqul ay |
9?9483

‘syuaned Jisyy

01 S9IIAJSS 1599 3yl aplao.d
A|21BWI3IN 01 ‘S|I1S [BDIUID
pue a3pajmou JIayl puedxa
01 P21BAIOW 3B OYM SIS
-awo1do Joj s wes3oid ay |
¢1o) pausisap

Apnis ay3 st oym Jo4

dUED VIV



"321}J0 UOISS|Wpe 3y 01 4eak yoes Jo g| Asenuefuo

J0 9J40J2q W0y uonediidde syl yum pa11iugns pue pausis aq
01 Spaau wuo) uonedidde ayy Suipn|pUl SIUBWINDOP |PUCNIPPY
‘9pIa1SeWl-A119Wwo1do Mmm U 3|ge|ieAe s wio) uonedlddy

uoISSIWIPY
pue ssa20.d uonedijddy

ysidug ul

paJn123| 1y3ne1 Apueuiwopald ade sassed ay] ulod samod pue
SUILPDJIS 9D10A SUIA|OAUI S3|NPOW Sululed| papJodal pue sdoys
-dom A1o1eioge| uo-spuey ‘Suiydeal WooISSe|d Sapn|dul SIyL
91A3s Suiuuean

‘(skep 9-G Aj@1ewixoidde) puayaam

P3PUSIX3 UP J9A0 Yauow e 33U Aj1ewixoldde sejnpow
SI (sdoysyiom Aio1e1oge| pue Wooisse|d) AJSAIRP 954N0D)
9|npayss weudoid

‘S|SaY) J21Seul e saJinbals uon

-Ippe Ul 92433p 3y ‘9dndesd/auswAojdws swi |y Jo) SUIMO||e
siseq awn-1ued e uo usyel st weldoud Apnis ay | (Syuow )
SJ91S2WIS 17 JBA0 1y3nel s wes3oud syl Jo uoniod dnoepip ay |
Apnis jo uoneianqg

wea3o.d ayl

sa|npow |euopdo ss|npow AJolepuew

(dD9) (d>9) (dD9) (dD9) (dd>9) L
129(04d dweyiydo ugisaq sse| akg ASojodeuwlieyd ASojoyied ASojo1g uewny
(d>olL)
EN:ESlaPLE[able)

(dD Q) (d>9) (dd9) (dD9) Z
diysiopesT UOISIA MO UOISIA pUB oIpny Aiswordo |eduld n
ddoL) 3
UOISIA Jejnooulg o
55 pue AdeJay] UoISIA 2]
@9 4009307 S0IpNIS dd9) (dd>9) (dd ) c o

Juswadeue|y ssauisng = Apnis 123fo4d [e21ulD UOISIA S3ods Aawoido duielpad
ased |ediul|d
(dD 0€) sisayyarse N 174

uo8a10
iy
R

A

A¥1aWOLdO 40
393No2
QONVIONI MaN

Udoea SYoam 0M] 10} (pue1lod pue uolsog) vYsnN
9yl Ul sweJgoud aA1193]9 JSUWWNS OM] SI3JJ0 ApN1s Ja1sew ayl -
SN 2yl WoJl S10ssajold paumous.
pue pasuaiadxa Ag 1ySnel ae sajnpow ay3 Jo Ayuofeul «
(VSN ‘'uo8a.0
'9N0UD) 159104) Aswo1d 1o 983(|0D ‘AlISISAIUN DIjIDed pUE (VSN
‘S1395NYdESSEI 'U0Isog) AnawoidQ Jo 933|0D) pue|3u3 MaN
yum diysiauried sAlneIoqge||od SaAjoAUl Wel3old IS A 3y L

SIaydea] |euoineulalu|

9s4no) Apnas

VSN pue adoin3g uj p|aly Y3 ul s3uadxs Wody
20UepIiNg Yiim sisayl Ja1sewd e 91a|dwod 01 A1juniioddo .
a2110e.d AepAians 01 paijdde aq ued eyl a8pajmouy «
S9|NPOW 954N02 SUIUIqWOI pue Sujsooyd Joj suopdo -
Sunias AJoesoge| e ul Sujueny
[eonoeld uo-spuey Yim sasinod paieiuslio Ajediulp -
Answoido uj soidol Ajeipads Jo a8ued apim -
W [Ny ¥Jom/a0110e.d 01
duo Suimo||e weldoud 93.139p awn-1ied .
'sJajjo0 Anawoido Jo Apmis ay |

"AJISI9AIUN UBeY e SIseq awlil-1ded e uo Apnis 01 s103ednpa Jo/pue

SJaydJeasal ‘sisuonnoeld awin [|ng smoje 1eyl wesdoud anbiun

(Answo0rdQ) ssauisng
pue 32uaIdS UOISIA *IS° N



TN i «| ‘
“#=Hochschule Aale
B

,’Io‘ ‘~ S J .:“ - v Ay ; ; ’ .
i.‘)‘ ? '. o 2871 ‘,.4-.1'.9' e "\‘\..‘ ‘\‘\\‘\‘4‘6‘ .“ ,‘7"/Avlh oy /r N

N\ .

\.\.\!‘L.L‘\(,‘ :

j‘\'
-f'.
-

Master of Science (M.Sc.)
Vision Science and Business (Optometry)
Der berufsbegleitende Optometrie-Masterstudiengang

Auffdlligkeiten am Auge erkennen und durch geeignete Screeningmalinahmen die
Augengesundheit Ihrer Kunden sichern. Mit dem berufsbegleitendem Masterstudium sind

Sie fUr die zukUnftigen Anforderungen in der Augenoptik und Optometrie bestens gerustet.

berufsbegleitend und praxisorientiert: sofortiges Anwenden in

den modernen Laboren der Hochschule Aalen und der

beruflichen Praxis

*  Dreites Spektrum an Studienmodulen aus dem optometrischen

Bereich

«  Zusammenarbeit mit dem New England College of Optometry
(Boston, Massachusetts, USA) und dem College of Optometry

an der Pacific University (Forest Grove, Oregon, USA)

« die Vorlesungen auf dem Gebiet der Optometrie werden von
renommierten Professoren amerikanischer Partnerhochschulen

gehalten

«  zwei Studienaufenthalte in den USA fur je zwei Wochen mdglich

Hochschule Aalen Telefon +49(0)7361 576 4601 Oder informieren Sie
Technik und Wirtschaft Telefax +49(0)7361 576 44 4601 . sich auf Facebook!
Anton-Huber-Stral3e 23, 73430 Aalen vvvvvv.optometrie—master.de https://www.facebook.com/MSc-Vision-Science-and-

Business-Optometry-1076553279035338/
anna.nagl@hs-aalen.de
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Master of Science (M.Sc.)

Vision Science and Business (Optometry)
Part-time study

Ensure the health and detect anomalies of the eye with comprehensive eye examinations
and vision care. With the Master's degree graduates are prepared for challenges they face in

optometry and the every day practice with the patients.

*  practice-oriented: practical training in the state-of-the-art

laboratory settings of the Aalen University and the daily

professional practice

«  partnered with the New England College of Optometry (Boston,
Massachusetts, USA) and the College of Optometry, Pacific

University (Forest Grove, Oregon, USA)

*  mMOost courses are taught by renowned American professors of

the partner universities
« wide-ranging, various topics of optometry are covered

« the Master study offers: 2 summer elective programs in the

USA for two weeks each

Aalen University Telefon +49(0)7361 576 4601 [m] 3 [u] s
Technik und Wirtschaft Telefax +49(0)7361 576 44 4601 - up to date about all our activities! .g:j;- =

_ _ A https://www.facebook.com/MSc-Vision-Science-and-
Anton-Huber-Stralse 23, 73430 Aalen vvvvvv.optometﬂe master.de EI Business-Optometry-1076553279035338/
anna.nagl@hs-aalen.de !
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. Hochschule Aalen

Information | 11. Juli 2016

Videoclip des berufsbegleitenden Masterstudiengangs

Am Freitag 22.07.2016 wird um 10.00 Uhr flr voraussichtlich eine Stunde ein
Videoclip fur die Teilnahme am VDCO Video Award gedreht - mit Hilfe von
Regio-TV. (Studienprojekt von Madeline NeiBner und Marina Klein)

Nach dem Motto ,ein Hoch auf die Optometrie® wird in dem Video der
berufsbegleitenden Masterstudiengang vorgestellt. Neben der Teilnahme am VDCO-
Video-Contest dient dieses Video zu Marketingzwecken des Studiengangs. Daflr
bendtigen wir eure Hilfe, daher haben alle Masterstudenten fir die Zeit der
Dreharbeiten keine Vorlesung. Im Folgenden wird kurz der Ablauf der Dreharbeiten

beschrieben.

Abschnitt 1: Was ist Optometrie?
Besucher kommt auf das Gebaude zu, trifft auf Masterstudenten.

Abschnitt 2: Verschiedene Szenen des Optometristen
e Spaltlampenuntersuchung (evtl. Bina Patel oder ?
e Fundusbeurteilung (Georg Scheuerer, Patient?)
e Visualtraining (Katja Schiborr, Patienten: Kinder 6 und 11 Jahre)

e Headset Ophthalmoskopie (

Abschnitt 3: Was sind die Besonderheiten des Masterstudiengangs?
— Statements der Masterstudenten

— Statements der Dozenten?

Hochschule Aalen Kontakt
Technik und Wirtschaft

BeethovenstraBe 1 Madeline NeiBner, madelineneissner@googlemail.com
73430 Aalen Marina Klein, kleinmarina24@gmail.com



mailto:madelineneissner@googlemail.com
mailto:kleinmarina24@gmail.com

“_Hochschule Aalen

Abschnitt 4: Ein Hoch auf die Optometrie!
— Spannende Falle aus der Praxis?
— Nutzen fir den Patienten?

— Unterschied zum Augenarzt?

Hochschule Aalen Kontakt

Technik und Wirtschaft
BeethovenstraBe 1 Madeline NeiBner, madelineneissner@googlemail.com

73430 Aalen Marina Klein, kleinmarina24@gmail.com
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- Hochschule Aalen

Master of Science
Vision Science and
Business (Optometry)

Der berufsbegleitende best practice
Optometrie-Masterstudiengang

Studiendekanin: Prof. Dr. Anna Nagl

¥ Hochschule Aalen

Das berufsbegleitende Masterstudium: fiir Deine Zukunft!

Ausgangssituation

Deutlicher Riickgang Anzahl
niedergelassener Augenarzte

Verstéarkter Zusammenschluss
von Augenarzten zu lukrativeren
Operations-Zentren

Demografischer Wandel 4600

Zunehmender Online-Handel

Anzahl niedergelassener Augenarzte
5600

5400
5200
5000

4800

00
2002 2004 2006 2008 2010 2012 2014

Hoher Filialisierungsgrad

Stark fragmentierter Markt: intensiver Preiswettbewerb

Differenzierung und Kundenbindung durch das
kompetente Angebot optometrischer Dienstleistungen!

Prof. Dr. Anna Nag! 3

. Hochschule Aalen

Optometrie: ein zukunftsfahiges Geschaftsmodell

Bewertung der Augengesundheit

Friherkennung und Management von Augenkrankheiten
Verbesserte Versorgung der Patienten

Entlastung der Augenérzte

Wenn nétig: Vermittiung zum Augenarzt (verstarkte Zusammenarbeit)

Positionierung im Markt: Spezialisierung

Screening

Prof. Dr. Anna Nag! 5

. Hochschule Aalen

Agenda

Optometrie — warum?

Rahmenbedingungen des berufsbegleitenden Masterstudiengangs
M.Sc. Vision Science and Business (Optometry) der Hochschule Aalen

Studienschwerpunkte

Ablauf des Studiums
Berufliche Perspektiven
Voices

Fazit

Anhang: Alumni-Verein

Prof. Dr. Anna Nagl 2

¥ Hochschule Aalen

Der Beruf des Augenoptikers entwickelt sich weiter...
nach dem Masterstudium Kommunikation mit dem
Augenarzt ,,auf gleicher Augenhéhe*

Selbststandiger Augenoptiker
* Refraktion
+ Glasberatung

= Werkstatt

Kooperation

Augenoptiker/Optometrist Augenarzt

= Refraktion
* Glasberatung

= Kontaktinsenanpassung
- Werkstatt

* Bewertung der
Augengesundheit

= Vorsorgeuntersuchung

= wenn nétig: Vermittiung zum
Augenarzt

+ Screening

« Behandiung von
Augenkrankheiten

Weiterbildung

- Operationen

und evtl. Spezialisierung z. B. in
* MKH
= Low Vision

Prof. Dr. Anna Nagl 4

. Hochschule Aalen

Das zeichnet den berufsbegleitenden Masterstudien-
gang M.Sc. Vision Science and Business (Optometry)
der Hochschule Aalen aus...

erster Optometrie-Masterstudiengang im deutschsprachigen Raum,
seit 2002

systemakkreditiert
hochkarétige Dozenten:

Grofteil der Lehrveranstaltungen wird von Professoren/Optometristen
renommierter amerikanischer Universitaten gelehrt

Méglichkeit von zwei Studienaufenthalten in den USA
Nt

a
S

Pacific &}S}

University
Qregon

NEW ENGLAND
COLLEGE
OF OPTOMETRY

Online basiertes Lernen (ca. 10%) ergénzt die Prasenzvorlesungen:
blended learning

Prof. Dr. Anna Nag! 6



. Hochschule Aalen . Hochschule Aalen

Rahmenbedingungen Module des Masterstudiums

« Zulassungsvoraussetzungen

1. abgeschlossenes Erststudium im Bereich Augenoptik/Optometrie
(nur die sehr guten Absolventinnen und Absolventen)

2. einjahrige Berufspraxis nach dem Abschluss des ersten Studiums

« Studiendauer

Regelstudienzeit: 4 Semester k o

berufsbegleitend

« Studiengebiihren
14.990 €

netry

« Abschluss

Master of Science (M.Sc.)
in Vision Science and Business
(Optometry)

« Vorlesungssprache e
Uberwiegend Englisch Prof. Dr. Anna Nagl 7

% Hochschule Aalen

Ocular Disease Clinical Optometry Clinical Case Studies
e e — infol - L "

Pharmacology Leadership

b,",? ‘ ‘:\ 5.

Human Biology Ocular Anatomy

Prof. Dr. Anna Nag! 8

% Hochschule Aalen

Module des Masterstudiums Moglicher Studienverlauf: Schwerpunkt Primary Eye Care

Binocular Vision Sports Vision Eye Glass Design

o il . B I
atri Business
ngs Vision Therapy Management
(S1CE) and Binocular (5 CP)
Vision
Ocular Disease (5 CP) )

Vision Therap

Semester
O
} (=]

3 : c 10 CP;
20 { ) Human Biology thology Opiielliie
- — : —— CPs (5CP) (5CP) paroject
Audio and Vision Business Simulation (5 CP)

anlun\ge Geschiftsmodelle
fir Augeno
[————" Fo—

Pediatric Optometry

I waniptiichtmodul

Pflichtmodul
Prof. Dr. Anna Nagl 9 Prof. Dr. Anna Nagl 10
#: Hochschule Aalen #: Hochschule Aalen
Ablauf des Studiums: Highlights: Gastdozenten aus den USA und
Beispiel Terminplanung 1. Halbjahr 2017 Studienaufenthalte in den USA
Die Prasenzvorlesungen finden meist einmal im Monat - ; . Lo . .
an verlangerten Wochenenden statt: Freitag bis einschlieBlich Dienstag Mbglichkeit zwei zweiwbchiger Studienaufenthalte in den USA
— o e « New England College of Optometry
Ty T Faoiogy T (Boston, MA)
wesaay - | Audio and Vision Kreikemeler
Toceir) | s e Coder s e
R b Introduction to Ocular Disease I WMQnm“n
o et S P Schouerer, Buck « Pacific University College of Optometry
Sl I |- O W - 0 (Forest Grove, OR)
= s |nn::;:lm-n"br;iéﬂ:ur0inlu " o et
Exam Qcutsr Pharmecoiogy Part | (Adaaxul) | Scheuerer, Buck
Wiy =78 roducion 1o Ocular Divarss 11 5
=y c=u Puwualsq dle-Pmﬁu'nw Schougrar, Buck, Muallor
W fhdamez)
June’ 19-30 i al 3 , USA Fatel, Caruso
Clinical Optometry Boston
Exin ot O Ceseée Pt 1 P
it 017 5 Pocte
Toe e

M P g sy o, W UK,
vt OR,

Prof. Dr. Anna Nag! 1 Prof. Dr. Anna Nag! 12



Berufliche

Optometrist

Spezialisierungs-
Mdglichkeiten

Perspektiven

Leichtere
Berufs-
zulassung
im

Doctor of
Optometry

“.Hochschule Aalen

Zugang
zur
Promotion
(PhD)

an einer
Fach- oder

Ausland Berufsschule

Prof. Dr. Anna Nagl 13

% Hochschule Aalen

Statement
Karl Amon, Absolvent des Masterstudiengangs

.Das Ziel des Masterstudiums war es, die Liicke zwischen den Lehrinhalten des
jums und den gen der Praxis zu schlieBen. Die
erweiterten Anforderungen sind unter andere
heute aufgrund einer Unterversorgung im medizinischen
Bereich der GroRteil der 18- bis 65-Jahrigen den A ENORURENSISSSIEARISUISIEIE fir
gutes Sehen nutzt, ist eine fundierte Ausbildung fiir obiges Ziel erforderiich.

Das Masterstudium hat uns die perfekte Grundiage fir obiges Ziel geboten und ich
mchte auf kein einziges Modul verzichtet haben. Dass wir damit unsere Kompetenzen
nicht Gberschreiten, beweist mir standig mein seither nochma:
Die Augenarzte schitzen es sehr mit
I8 il i Ich habe seit meinem Masterstudium sehr
die sicher unentdeckt geblieben wéren oder erst Jahre zu spit
aufgedeckt worden waren. Fir eine professionelle Ubersendung waren die Arzte stets dankbar.

Die des Optometrie Masters

ich kann mir eine Augenpriifung nach altem Muster nicht mehr
vorstellen, weil sie unvollstindig ist. Dass die hihere Kompetenz den Kunden Sicherheit vermittelt und damit
Kundenzufriedenheit, muss ich eigentlich nicht erwahnen.”

1 voices

Prof. Dr. Anna Nag! 15

. Hochschule Aalen

Alumni Verein: Aalen Friends of Optometry

v Identifikation der Alumni

v Férderung der mit der Hochschule Aalen

Optometrie an
der Hochschule Aalen

v Gemeinnditziger Verein fir
Alumni der Hochschule Aalen

(&Y

v Mitgliedsbeitrag
200,-€/Jahr

v Jahrliche
Fortbildungsveranstaltung:
z. B. Alumni Event/
Optometrie Kongress

Prof. Dr. Anna Nag! 17

Hochschule Aalen

L
Warum den berufsbegleitenden Masterstudiengang
M.Sc. Vision Science and Business (Optometry)

studieren?

Der Masterstudiengang M.Sc. Vision Science and Business (Optometry)
vereint zwei wesentliche Aspekte: Zum Einen ist er berufsbegleitend
' ausgelegt, was eine perfekte Vereinbarkeit von Theorie und Praxis bzw. von
Studium und Berufserfahrung erméglicht. Zum Anderen werden wichtige
Inhalte fur die Zukunft der deutschen Optometrie gelehrt, wie

i fundiertes izini: Wissen, welches die bisherige
Augenpriifung eines Augenoptikers ergénzt und abrundet.

Als Optometristin in einer Augenklinik/Laserzentrum bietet mir das
Masterstudium die perfekte theoretische Grundlage fiir eine reibungslose
Arbeit mit Arzten, welche weit {iber die optischen Tatigkeiten hinausgeht
und entsprechendes ophthalmologisches Wissen und Kénnen voraussetzt.
Dabei ergénzen die monatlichen Veranstaltungen ideal das Know-How um
eine ideale Patientenversorgung zu gewdhrleisten.

Zusammenfassend habe ich mich fiir den M.Sc. Vision Science and Business
(Optometry) entschieden, da dieser eine wichtige und notwendige
Schnittstelle zwischen Augenheilkunde und Optik darstellt, von der drei
Parteien auf einmal profitieren: Optometristen, Ophthalmologen und nicht
zuletzt vor allem die Patienten.

Katharina Breher, Masterstudentin 2016/17
Prof. Dr. Anna Nagl 14

% Hochschule Aalen

Fazit

v Berufsbegleitendes Studieren

v Praxisorientiertes Lernen durch begleitende Laborveranstaltungen

Module

v Breites Spektrum an Studienmodulen der Optometrie

v' Zahlreiche Lehrveranstaltungen von renommierten in der Praxis

| v" Individuelle Spezialisierung durch flexible Kombinierbarkeit der
| erfahrenen Professoren US-amerikanischer Partnerhochschulen

| v Studienaufenthalte in den USA |

| v Attraktive berufliche Perspektiven im In- und Ausland |

v Prof. Dr. Anna Nagl v 16

. Hochschule Aalen

Alumni Meeting/Optometrie Kongress 2016

MEETING [ ;ciolvietnt ™ + 3-t&gige Fortbildung

Klaster e

e, vison Scence
{esoney) « Austausch & Zusammentreffen
rsmeglic von Absolventinnen mit den

Studierenden

» Fachvortrdge renommierter

e
wage )
o e Professoren aus den USA

e TamasTeSe®

« Kostenlose Teilnahme fir
Masterstudierende und Alumni

Prof. Dr. Anna Nag! 18



. Hochschule Aalen

Der berufsbegleitende Masterstudiengang ist auch auf
facebook

www.optometrie-master.de
https:/www.facebook.com/MSc-Vision-Science-and-Business-Optometry-1076553279035338/?fref=ts

Prof. Dr. Anna Nagl 19

% Hochschule Aalen

Impressionen: Studienaufenthalt 2016 in den USA

. Hochschule Aalen

Kontaktdaten

Prof. Dr. Anna Nagl
Studiendekanin M.Sc. Vision Science and Business (Optometry)
Leitung Kompetenzzentrum fiir innovative Geschéaftsmodelle
Hochschule Aalen
Beethovenstr. 1
D - 73430 Aalen

Besucheradresse (Campus Burren):
Anton-Huber-Str. 23,
Gebaude 4: Augenoptik/Optometrie und Horakustik

mail anna.nagl@hs-aalen.de
web www.optometrie-master.de
web www.optometry-friends.com
https://www.facebook.com/MSc-Vision-Science-and-Business-Optometry-
1076553279035338/

Prof. Dr. Anna Nagl 20

% Hochschule Aalen

Impressionen: Studienaufenthalt am College of
Optometry der Pacific University, OR

Prof. Dr. Anna Nag! 21

. Hochschule Aalen

Impressionen: Studienaufenthalt am College of
Optometry der Pacific University, OR

I (5L

¥

Prof. Dr. Anna Nag! 23

Prof. Dr. Anna Nag! 22

. Hochschule Aalen

Impressionen: Studienaufenthalt am New England
College of Optometry (NECO), Boston, MA

Prof. Dr. Anna Nag! 24


http://www.optometrie-master.de/
https://www.facebook.com/MSc-Vision-Science-and-Business-Optometry-1076553279035338/?fref=ts
http://www.optometrie-master.de/
http://www.optometry-friends.com/
https://www.facebook.com/MSc-Vision-Science-and-Business-Optometry-1076553279035338/

Prof. Dr. Anna Nagl 25
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. Hochschule Aalen

Sehr positives Feedback insbesondere fiir die Dozenten
des berufsbegleitenden Masterstudiengangs

M.Sc. Vision Science and Business
was war super?“ (ungestiitzte Abfrage)

Frage: ,,Wenn Sie an Ihr
(O y) an der Aalen

US-Aufenthalte B

o
3
o

Jle: Al v Optometry), n= 42

Prof. Dr. Anna Nagl 29

. Hochschule Aalen B
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- Hochschule Aalen

Auszug: Module der renommierten Professoren/
Optometristen aus den USA
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v : The boxes with course and
v date listings marked in blue
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- n from
¥ - The New England College
= : 5 of Optometry, Boston, MA,
USA, and
- . - The Pacific University
o 0 College of Optometry,
- Forest Grove, OR. USA.
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. Hochschule Aalen

Fiir die Alumni sind die kompetentere Beratung der
Kunden und das gréBere Fachwissen wichtige
Veranderungen durch das Masterstudium

Frage: ,,Was hat sich durch Ihr Masterstudium M. Sc. Vision Science and Business (Optometry)
an der Hochschule Aalen in Ihrem Beruf verdndert?* (ungestiitzte Abfrage)

Kompetentere Beratung der Kunden )
Groeres Fachwissen 24
Berufiiche Positioniening 8
Hehers Wertschatzung bei Madzinem
[} 5 10 15 20 25 30
a i e v i (Optometry),n= 42,
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. Hochschule Aalen

Das Academic Advisory Council wurde bereits im
August 2010 gegriindet und tagt jahrlich und tragt zur

Qualitatssicherung bei

FACHTHEMEN

Hochschule Adlen Academic Adviscry Council geg
Optometrie lenkt die Bllcke der Fachwelt
auf Adlen
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6. Beiratsmeeting des
berufsbegleitenden
Masterstudiengangs

an der Hochschule Aalen
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. Hochschule Aalen
Technik und Wirtschaft

Vision Science &
Business (Optometry)

T Hochschule Aslen
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