NIEUWE MAANDLENS
HOUDT 16 UUR
95 BROCENT VOCHT VAST
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Van de consumenten g

fussen 20 en 40 jaar h‘eeff

ruim 40 procent een
visueel hulpmiddel nodig

VAKGENOTEN IN ULTRA™ GESPREK

DE BAUSCH+LOMB ULTRA™ CONTACTLENS DIE TIJDENS HET NCC IN MAART 2016 WERD GEINTRODUCEERD, IS DOOR EEN AANTAL
CONTACTLENSSPECIALSTEN EEN MAAND AANGEPAST. DE RESULTATEN OP HET GEBIED VAN COMFORT, ZICHT EN GEZONDHEID - DRIE
BELANGRIJKE BOUWSTENEN VAN DE BAUSCH+LOMB ULTRA™ LENS - WORDEN ALS ZEER POSITIEF ERVAREN. EEN OPMERKELIJKE
PRESTATIE IS DAT DE ULTRA™ CONTACTLENS MAAR LIEFST 95 PROCENT VAN HET VOCHT VASTHOUDT. TOT 16 UUR DRAGEN"!

Tekst Marie-Catrien van Deijck Beeld Eric Weber

Twee jaar na de succesvolle lancering in de Verenigde Sta-
ten introduceert Bausch+Lomb dit voorjaar eindelijk de
ULTRA™ contactlens in Europa. Het doel van deze silicone
hydrogel maandlens is het verhogen van de standaard in
alle belangrijke bouwstenen van lenzen dragen: comfort,
zicht en gezondheid. De hedendaagse contactlensdrager
besteedt vele uren per dag aan beeldschermwerk en er-
vaart als gevolg daarvan vaak comfortklachten. Meestal
voelen de lenzen droog aan en wordt het zicht door dehy-
dratie minder%. Sommige dragers doen hun lenzen uit als
zij na het werk thuiskomen en ervaren dit als een normaal
patroon. Naast droge ogenklachten is vaak sprake van ver-
moeide ogen door intensieve accommodatieve inspannin-
gen. Uit onderzoek van Bausch+Lomb in 2015 blijkt dat 85
procent van de dertigers -de generatie Y - last heeft van
vermoeide ogen als gevolg van langdurig beeldscherm-
werk. Pieter Bas Kampmeinert, Marketing Manager van
Bausch+Lomb, gaat in op het belang van de generatie Y, de
zogeheten millennials, voor de optiekbranche. “Van de 160
miljoen millennials die in de EU wonen, heeft 40 procent
correctie nodig. Het is een enorm grote groep die heel actief
is op sociale media en voortdurend zoekt naar producten
die het leven gemakkelijker maken. Deze mensen kunnen
niet zonder hun digitale apparaten en als gevolg van het
toegenomen beeldschermgebruik heeft het merendeel van
hen last van vermoeide of droge ogen, wazig zicht, moeite
met scherpstellen en hoofdpijn. Bij gebruik van digitale ap-
paratuur wordt namelijk in plaats van 15 keer slechts 5 keer
per minuut geknipperd en dit is de nummer 1 oorzaak van
het stoppen met lenzen dragen3”.

Moistureseal® technologie

Wat maakt de Bausch+Lomb ULTRA™ contactlens zo suc-
cesvol in de Verenigde Staten? Rob Rosenbrand, Professio-
nal Relations Manager: “De ULTRA™ contactlens heeft een
uitzonderlijk hoge zuurstoftransmissie van 163, een lage
modulus van 70, een relatief hoog watergehalte van 46
procent en een asferische optiek die de gemiddelde sferi-
sche aberratie van het oog van 0.18 um naar o micron re-
duceert voor een helder en goed zicht, ook onder slechte
lichtomstandigheden. Bovendien is aangetoond dat asferi-
sche lenzen met een negatieve sferische aberratiecorrectie
een gunstig effect hebben op de accomodatierespons+. Al
deze eigenschappen zorgen voor een uitstekende prestatie
op het oog. Bausch+Lomb ULTRA™ contactlenzen zijn ge-
maakt van een geheel nieuw silicone hydrogel materiaal,
Samfilcon A. Om drie unieke siliconen en PVP in twee fa-
ses in het lensmateriaal te integreren is de MoistureSeal®
Technologie gebruikt. Door de aanwezigheid van PVP, een

hydrofiel polymeer dat zorgt het voor een hoge bevochti-
ging van de lens, wordt het vocht langdurig vastgehouden
zonder dat er een plasmabehandeling noodzakelijk is. PVP
houdt het lensoppervlak vochtig en vrij van de hydrofobe
silicone uiteinden”. Dat de ULTRA™ contactlens significant
meer vocht vasthoudt dan andere silicone hydrogellenzen,
werd door de producent onder extreme omstandigheden
getest bij 28 proefpersonen; vier uur lang, gerandomiseerd,
double-masked en met een on-eyedehydratie in een gecon-
troleerde lage luchtvochtigheid (5-8 procent) omgevings. De
dunne lensrand zorgt voor een gladde overgang tussen het
conjunctivale weefsel en het lensoppervlak en dit verhoogt
het draagcomfort aantoonbaar. Het comfort aan het einde
van de dag is dan ook duidelijk hoger dan bij andere silicone
hydrogel lenzen®. Een andere eigenschap die een bijdrage
levert aan het comfort is de lage frictiecoéfficiént. Door de
gladheid van het oppervlak ervaart de contactlensdrager
vrijwel niet dat er een lens in het oog aanwezig is.

Workshop

Klantbehoud en -tevredenheid vormen de rode draad tij-
dens de bijeenkomst in Houten. Bernard Candel verzorgt
een interactieve workshop waarin deze thema’s centraal

Testresultaten

De Bausch+Lomb ULTRA™ contactlens werd door de
contactlensspecialisten die bij de bijeenkomst aan-
wezig waren, aangepast en de reacties van de eerste
100 aanpassingen zijn in kaart gebracht.

EEN SAMENVATTING VAN DE TESTRESULTATEN

* Centrering: 92 procent goed tot zeer goed

* Beweging: 86 procent goed tot zeer goed

* Initieel comfort: 95 procent goed tot uitstekend

* Visus: 93 procent goed tot zeer goed

* Hanteergemak: 9o procent goed tot zeer goed

* Draaguren per dag: 86 procent meer dan 8 uur

* Tevreden over de Bausch+Lomb ULTRA™ contact-
lenzen: 66 procent tevreden tot zeer tevreden

e Algemene indruk van het zicht met de
Bausch+Lomb ULTRA™contactlenzen: 85 procent
goed tot uitstekend

* Beoordeling direct na het inzetten: 88 procent
goed tot uitstekend

* Beoordeling bij gebruik van een beeldscherm:
79 procent goed tot zeer goed

» Comfort einde dag: 68 procent goed tot zeer goed

EYELINE |15



MERK Dkh  Modui e o
Bausch+Lomb ULTRA ™ @ @
comtactlenzen
ACUVUE OASYS 147 ric 38%
AR OPTIX ACGUA 138 102 33%
Biafiniry 160 B2 48% .

stonden. Erg belangrijk in het klantbehoud is de manier
waarop je contact hebt én houdt met de klant. Onder de
aanwezigen ontstond hierna een discussie over het al dan
niet telefonisch benaderen van klanten om een lenscon-
trole af te spreken. René Vaessen pleit ervoor om klanten
na te bellen. Uit ervaring blijkt dit erg goed te werken en de
relatie met de klant te verstevigen. Rob Thomassen vertelt
dat Eekelaar Optiek sms-berichten stuurt. Weer anderen
herinneren klanten schriftelijk aan hun controleafspraak.
“Klanttevredenheid ontstaat in het allereerste contact” al-
dus Bernard. “Wanneer je zogenaamde ‘customer journey’
volgt, dan is het belangrijk dat het gaat om een wederzijds
gewaardeerde relatie waar een aantal randvoorwaarden
essentieel zijn: plezier, vertrouwen, implementatie, omgaan
met tegenvallers en het versterken van de koopbeslissing”.

Ervaringen

PatrickJansen:“Op basis van mijn bevindingen tot nu toe, zie
ik de Bausch+Lomb ULTRA™ lens als een echte ‘problemsol-
ver’. Het probleem van droge ogen is bij praktisch alle dra-
gers opgelost en je kunt deze lens met gemak de hele dag
dragen. Deze lens is nauwelijks aanslaggevoelig en dat kun
je direct zien in het oog”. Deze bevindingen werden door de
meeste aanwezige specialisten beaamt. Patrick Vansteen-
kisten had aanvankelijk te maken met zeer kritische klanten
die extra alert waren om mee te doen aan een officiéle test.
Zijn eerste resultaten waren daarom gematigd positief.
Nadat het woord ‘test’ niet meer werd genoemd, bleken
de ervaringen met de ULTRA™ contactlenzen wel erg goed.
Edwin Raghunath heeft soortgelijke ervaringen en geeft bij
iedere nieuwe aanpassing een heldere uitleg over een ge-
wenningsperiode van enkele dagen. “Verandering is altijd
een uitdaging, maar de voordelen van de Bausch+Lomb UL-
TRA™ contactlenzen wegen ruim op tegen de beperkingen
van de huidige lenzen”. Hendri van Veen is enthousiast over
de ULTRA™ contactlenzen en inmiddels zijn in zijn praktijk
al veel succesvolle aanpassingen gedaan. “Wij werken met
alle merken contactlenzen en kiezen de lens die het beste
past bij onze klanten. Wij gaan altijd het gesprek aan door
open vragen te stellen. Hierdoor krijgen wij een goed beeld
over de verwachtingen en de contactlenservaring van de
klant. Vaak worden wij verrast door klanten die comfort-
klachten als normaal beschouwen en denken dat het aan
de ogen ligt en niet aan de lenzen. Doorvragen is dus echt
belangrijk om de verborgen klachten boven water te krij-
gen”. Kees Broos hanteert een vragenlijst om de klanterva-
ring beter in kaart te brengen. “Ik vraag mijn klanten om
een rapportcijfer te geven aan verschillende ervaringen,
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zoals comfort aan het begin en eind van de dag, het zicht
overdag en ‘s avonds en de ervaring met beeldschermwerk”.
Over de aanpassing van de Bausch+Lomb ULTRA™ contact-
lens waren de deelnemers behoorlijk eenduidig: de lens
geeft een prima centrering en voldoende beweging na een
push-up test van de lens.

De Bausch+Lomb ULTRA™ contactlens zal snel een plek verove-
ren binnen de moderne contactlenspraktijk. De hedendaagse
contactlensdrager heeft behoefte aan een lens die een lang-
durige bevochtiging biedt en daarmee tegemoet komt aan de
eisen die in deze tijd worden gesteld aan een contactlens.

MEER INFO: Www.bausch.com
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In het Optiekcentrum in Houten bespreken vak-
genoten de Bausch+Lomb ULTRA™ contactlens.
Wie zitten er aan tafel?

* Patrick Jansen New Optics, Keerbergen, Belgié
* René Vaessen Linneweever Optiek, Wateringen
¢ Kees Broos Contactalook, Eindhoven
e Anthoinette Jothmann Sandmann Optiek, Apeldoorn
* Judith Haring Contactlens Centrum WFG, Hoorn
e Hendri van Veen Van Veen Optiek, Nunspeet
* Hans Luijben Visser Contactlenzen, Nijmegen
* Patrick Vansteenkisten Medibrugge, Brugge, Belgié
* Rob Thomassen Eekelaar Optiek, Tilburg
* Edwin Raghunath Kijk op Ogen, Moordrecht
* Bernard Candel, Wilson Learning
¢ VVan Bausch + Lomb Rob Rosenbrand,
Pieter Bas Kampmeinert en Jurgen de Groot
e Moderator is Gabriélle Janssen,
optometrist en voorzitter OVN

BAUSCH+LOMB

See better. Live better.




