kontaktlinsen

Gesprachsfihrung:
Kontaktlinseninteressenten

Clair Bulpin, Theresa Cox

Die richtigen Worte und Wege finden, um ein Gesprach Uber
Kontaktlinsen zu beginnen - und dabei neue Kontaktlinsentrdger

gewinnen: Die Kommunikationsspezialistinnen Clair Bulpin und

Theresa Cox geben Tipps, wie Augenoptiker und Optometristen

ihren Kunden die Kontaktlinse nahe bringen kénnen.
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Kontaktlinsen bieten Millionen Menschen Seh-
qualitit, Komfort und Selbstvertrauen in einem
Ausmass, das mit einer Brille nie méglich wire.
Dennoch sprechen nur wenige Augenspezialisten
(11 Prozent) alle ihre Kunden auf Kontaktlinsen
an.! In den meisten Fillen (67 Prozent) bieten sie
diese Option nur Kunden an, die sie fiir geeignet
halten, und einer von fiinf Augenspezialisten geht
nur auf Nachfrage hierauf ein.!

Da ist es nicht {iberraschend, dass zwei Drit-
tel der Kontaktlinseninteressenten sich nicht gut
iiber Kontaktlinsen informiert fiihlen. Noch mehr
(76 Prozent) wiinschen sich umfassendere Informa-
tionen durch Kontaktlinsenspezialisten.? Auf An-
frage dussern fast neun von zehn Kunden (88 Pro-
zent), dass sie daran interessiert sind, Kontaktlinsen
auszuprobieren, und ein Drittel entscheidet sich
dann auch zum Kauf?

Es ist eindeutig, dass viele Kunden an Kontakt-
linsen interessiert sind — und dennoch stehen sie
in den meisten Geschiften nicht zum Anpassen
Schlange. Das Produktangebot bei Kontaktlinsen
ist heute besser und vielfiltiger als je zuvor. Daher
gibt es nun eine echte Chance, aktiv zu werden und
den Kunden alle verfiigbaren Vorteile von Kontakt-
linsen zu prisentieren.

Chancen und Vorteile fiir Kunden

Kann man davon ausgehen, dass Kunden nicht in-
teressiert sind, wenn sie das Thema Kontaktlinse
nicht selbst zur Sprache bringen? Es ist wahrschein-
licher, dass sie einfach davon ausgehen, dass Kon-
takdlinsen nicht fiir sie geeignet sind, wenn ihnen
diese nicht angeboten werden. Die Herausforde-
rung besteht darin, die interessierten Kunden und
solche, denen Kontaktlinsen einen echten Nutzen
bringen kénnen, zu identifizieren und sie dann zu
iiberzeugen, Kontakedlinsen auszuprobieren.

Die Erfahrung, auch ohne Brille klar sehen zu kén-
nen, kann lebensverindernd sein. Viele kénnen
sich an die Kunden erinnern, die diesen Uberra-
schungsmoment erlebt haben. Verdient nicht jeder
diese Chance? Die Antwort auf diese Frage sollte
sicherlich «Ja» lauten. Daher muss sichergestellt
werden, dass Augenoptiker sich nicht von den

eigenen vorgefassten Vorstellungen beeinflussen
lassen und fiir ihre Kunden entscheiden, ob diese
an Kontaktlinsen interessiert sein sollten.

Notieren Sie sich drei Kundentypen, denen Sie nor-
malerweise keine Kontaktlinsen empfehlen wiirden.
Uberprijfen Sie nach dem Lesen dieses Artikels, ob
sich Thre Einstellung geiindert hat.

Verstehen Sie Thre Kunden als Kontaktlinsen- und
Brillentriger, nicht als das eine oder das andere.
Nur 13 Prozent der Menschen mit Sehkorrektur
sind «duale» Nutzer beider Sehhilfen und nur ein
verschwindend geringer Anteil von sechs Prozent
sind «dreifache» Nutzer, die zudem Sonnenbrillen
mit Korrektionsglisern besitzen. Eine Kombina-
tion der unterschiedlichen Sehkorrekturen bietet
nicht nur den Kunden Lésungen fiir alle ihre Be-
diirfnisse, sondern bedeutet auch fiir die Optiker
und deren Erfolg ein enormes Potenzial.

Was Sie wissen miissen

Unsere besten Empfehlungen stammen aus der
personlichen Beratung. Finden Sie einen spezi-
fischen und relevanten Nutzen, den Kontaktlinsen
dem Kunden bieten kénnen. Fragen Sie zunichst
nach Lebensweise, Hobbys und Beruf. Denken Sie
an die Grenzen der Sehkorrektur fiir einen alters-
sichtigen Elektriker, der auch bei Uberkopfarbeit
Details in der Nihe erkennen muss, oder die Vor-
teile, die Kontakdlinsen Golfspielern im Hinblick
auf das Wetter bieten.

Achten Sie auf Hinweise, um Lebensweise und Hobbys
sowie wichtige Veranderungen im Leben lhrer Kunden
zu erkennen.

Gehen Sie dann auf wichtige Momente im Leben
der Kunden ein, wie einen Schulwechsel, den Be-
ginn des Studiums, einen neuen Job oder eine Hoch-
zeit, bei denen Kontaktlinsen von Vorteil sein kon-
nen. Achten Sie auf Hinweise im Erscheinungsbild
der Kunden. Thr Verhalten und ihre Kleidung kann
Thnen viel iiber ihre Lebensweise mitteilen. Achten
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Sie auf Beschwerden wie «rutschende Bril-
le», «Druckstellen an der Nase» und «stin-
dig ist das «Gestell im Sichtfeld» sowie hiu-
fige Kommentare wie: «Es nervt, immerzu
die Brille aufsetzen zu miissen.» Oder: «An-
dauernd verlege ich meine Brille.» Kunden,
die fiir die Wahl einer Brille eine Ewigkeit
brauchen, weil «nichts passt> oder die «ein-
fach nicht gern eine Brille tragen», schreien
formlich nach einer Alternative.

Denken Sie daran, dass Kontaktlinsen
meist nur fiir begrenzte Zeit getragen
werden: 40 Prozent tragen weniger als
finf Tage pro Woche Kontaktlinsen und
74 Prozent tragen sie nicht iiber den gan-
zen Tag.*> Sie konnen fragen: «Wann ge-
nau stort Sie Thre Brille?» oder «Gibt es
Gelegenheiten, bei denen Thre Brille ihren
Zweck nicht optimal erfiille?», um echte
Situationen zu erfassen, fiir die Sie Abhilfe
bieten konnen. Klassische Beispiele sind
ein erstes Treffen, bei dem man vielleicht
nicht unbedingt die Brille tragen méch-
te, oder ein romantisches Abendessen in
einem stimmungsvoll beleuchteten Res-
taurant, bei dem man nicht in der Hand-
tasche nach der Lesebrille suchen méchte.

Nachdem Sie eine personliche Bezie-
hung aufgebaut haben, lassen sich die
Lebensweise und die Zufriedenheit mit
der Brille leichter und offener diskutie-
ren. Die folgenden Fragen haben Sie si-
cher schon oft gestellt: «Haben Sie schon
einmal iiber Kontaktlinsen nachgedacht?»
Oder: «Mochten Sie Kontaktlinsen aus-
probieren?» Die reflexartige Antwort lau-
tet normalerweise «Nein». Ein Gesprich
im richtigen Kontext, das dem einzelnen
Gesprichspartner einen echten Nutzen
bietet, hat hiufig mehr Erfolg.

Zum Beispiel: «Ich weiss, dass Sie ger-
ne Rad fahren, und kann mir vorstellen,
dass die Brille bei Regen sehr unpraktisch
ist. Kontaktlinsen wiren da eine echte Al-
ternative und bieten Thnen zusirtzlich die
Maglichkeit, eine hochleistungsfihige,
leichte Sonnenbrille zu tragen.»

Was Sie sagen und tun sollten

Um Interessenten zu einem Probetragen
zu bewegen, ist es wichtig, auf alle etwa-
igen Hinderungsgriinde einzugehen. Die
Hindernisse konnen durch das Geschift,
die Fachkrifte, das unterstiitzende Perso-
nal oder den Kunden selbst oder aus einer
Kombination dieser Faktoren entstehen.
Ist tiberhaupt bekannt, dass Sie Kontakt-
linsen anbieten? Viele Geschifte werden
von den Kunden noch immer als «Brillen-
geschift» gesehen und Brillen sind in der
Auslage vorherrschend. Kontaktlinsen,
wenn sie iiberhaupt prisentiert werden,
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ist nur sehr viel weniger Raum vorbehal-
ten. Stellen Sie sicher, dass Sie anhand
entsprechender Materialien im gesamten
Geschift auf Kontaktlinsen hinweisen:
von der Schaufensterauslage iiber Poster
und Broschiiren bis zu Informationen auf
Threr Website. Zichen Sie in Erwigung,
den Anpassbereich fiir Kontaktlinsen be-
sonders hervorzuheben.

Bieten Sie den Kunden Kontaktlinsen
zum «Anfassen» an

Die Sorge, die Augen beriihren zu miissen,
ist bei Interessenten das grosste Hindernis
fiir Kontaktlinsen. Die einfache Handha-
bung ist der Faktor, der die meisten Kun-
den von Kontaktlinsen iiberzeugen kénn-
te.® «Ich kann mir nicht vorstellen, etwas
in mein Auge zu tun.» «Das muss doch
wehtun.» «Was, wenn ich die Kontakt-
linse verliere?» Und: «Das ist mir zu um-
stindlich.» — All dies sind Einwinde, die
wir hiufig héren. Ein geschickter Weg zur
Uberwindung dieser Barrieren ist die Ein-
leitung mit dem Kommentar: «Fiihlen Sie
mal, wie weich die Kontaktlinse ist.» Dann
kénnen Sie dem Kunden eine Kontaktlin-
se zum Anfassen geben.

Bezichen Sie das gesamte Team mit ein, in-
dem Sie einen kleinen Aufsteller mit Probe-
Kontaktlinsen an der Rezeption platzieren,
oder indem die Mitarbeiter Probe-Kon-
taktlinsen in der Tasche haben, um diese
Kunden beim Gesprich zeigen zu kénnen.
Die EASE-Studie (Enhancing the Ap-
proach to Selecting Eyewear)? hat gezeigt,
dass es vorteilhaft ist, Kunden Kontaktlin-
sen anzubieten, um ihre Brillenfassung aus-
zuwihlen. So kénnten Sie fragen: «Méch-
ten Sie Thre Brillenfassung wihrend der
Auswahl klarer sehen kénnen?» Kunden,
denen Kontaktlinsen angeboten wurden,
kauften 2,5 Mal so hiufig Kontaktlinsen
und gaben auch mehr fiir ihre Brille aus.

In den meisten Geschaften dominieren Brillen-
fassungen. Platzieren Sie an der Rezeption
einen Aufsteller mit Probe-Kontaktlinsen und
geben Sie Kunden die Gelegenheit, eine
Kontaktlinse anzufassen, um Bedenken aus-
zurdumen.
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Bieten Sie Kunden Kontaktlinsen fiir die Aus-
wahl einer Brillenfassung an.

Auf die Kostenfrage eingehen

Die Frage «Und was kostet das?» wird
hiufig schon sehr rasch nach Eréffnung
des Gesprichs iiber Kontaktlinsen ge-
stellt. Wir diirfen nicht vergessen, dass
es natiirlich ist, sich im Gesprich intelli-
gent fithlen zu wollen. Der durchschnitt-
liche Kunde weiss vielleicht nichts iiber
Kontaktlinsen und fiir ihn ist eine Kon-
taktlinse wie die andere. Nach Kosten
kann jedoch jeder verstindlich fragen,
selbst wenn einem alle anderen Umstiin-
de fremd sind.

In der Tat sind Gesundheit und Nutzen
zwei Faktoren, die fiir Kontaktlinsenin-
teressenten wichtiger sind als die Kos-
ten.” Nur sehr wenige Kontaktlinsentri-
ger (zwei Prozent) bestimmen den Wert
nur iiber den Preis.® Heben Sie hervor,
dass Sie «das ganze Auge» versorgen und
dass Sie «einen ganzheitlichen Service fiir
das Auge» anbieten. Sprechen Sie spezi-
fische gesundheitliche Vorteile wie jeden
Tag eine frische, neue Kontaktlinse, den
zusitzlichen UV-Schutz und reibungslose
Bewegung des Augenlids auf der Kontakt-
linse an, um damit zusitzliche Nutzen in
Verbindung zu bringen.

Es ist unsere Aufgabe, iiber die Unter-
schiede zu informieren, damit sich Kun-
den kompetent fithlen kénnen. So kdnn-
ten Sie sagen: «Ich stelle Ihnen die fiir Sie
geeigneten Optionen vor und dabei kdn-
nen wir {iber die jeweiligen Nutzen spre-
chen.» Um geschickt auf die erste Preis-
frage einzugehen, konnen Sie, um einen
Kontext zu schaffen, die Kosten beim tig-
lichen Tragen von Kontaktlinsen mit Ar-
tikeln vergleichen, die man kauft, ohne
viel nachzudenken, wie einer Tasse Kaffee
oder einer Flasche Wasser.

Das Personal als erster Kontaktpunkt

Oftmals sind Mitarbeiter, die nicht mit
der Anpassung von Kontakdinsen ver-
traut sind, der erste Kontaktpunke fiir
Kunden und sollten daher gut iiber Kon-
taktlinsen informiert sein. Einfache An-
derungen in der Kommunikation kénnen
leicht umgesetzt werden, so beispielswei-
se folgende Frage beim Vereinbaren von
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Terminen: «Mochten Sie eine Augenun-
tersuchung, eine Kontaktlinsenberatung
oder beides?» oder beim Verkauf einer
Brille: «Tragen Sie neben Threr Brille auch
Kontaktlinsen?»

Schulen Sie Thr Personal zu Vorteilen
von Kontaktlinsen in verschiedenen Si-
tuationen, den verschiedenen Modaliti-
ten und der Eignung fiir Kontakdtlinsen.
Wenn Ihr Personal grundlegende Fragen
sicher beantworten kann, wird hierdurch
Thre Kompetenz gestirkt. Zudem werden
Aussagen vermieden wie: «Ich muss nach-
schauen, ob wir Kontaktlinsen in dieser/
Ihrer Stirke anbieten.» Dies schafft auto-
matisch den Eindruck, dass die Anpas-
sung von Kontaktlinsen kompliziert ist.
Sagen Sie stattdessen: «Wir haben zahlrei-
che Optionen verfiigbar und unser Kon-
taktlinsenspezialist wird mit Ihnen zusam-
men sicher die optimale Losung finden.»

Komfort-Bedenken iiberwinden

Viele Kontaktlinseninteressenten haben
Bedenken beziiglich des Tragekomforts.®
Gehen Sie im Beratungsraum darauf ein,
indem Sie sagen: «Ich werde Thre Wim-
pern leicht beriihren, um die Kontaktlinse
aufzusetzen, und diese fiihle sich anfangs
vielleicht etwas feucht oder kalt an.» Sie
kénnen auch sagen: «Wenn ich die Kon-
takelinse aufsetze, spiiren Sie diese viel-
leicht am Anfang etwas, bis das Augenlid
sich daran gewdhnt hat, iiber die Kon-
taktlinse zu gleiten.»

Wenn das Interesse des Kunden geweckt
ist, ist der nichste Schritt das Ausprobie-
ren selbst. Dies ist hiufig das erste Mal,
dass der Kunde eine Kontaktlinse auf dem

Wir pas:
Kontakt
linsen ai

Auge spiirt. Die Worte, die wir hier ver-
wenden, haben auf beiden Seiten grossen
Einfluss auf die Erfahrung. Begriffe wie
«Einsetzen oder einbringen» klingen inva-
siv. «Das Augenlid festhalten» klingt nach
einem Kampf. «Fremdkérpergefiihl» ist
der sicherste Weg, um den Kunden ner-
vds zu machen.

Denken Sie stattdessen iiber angenchme-
re Ausdriicke nach, wie die Kontaktlin-
se «aufsetzen» oder «auflegen». Stellen Sie
sicher, dass Thre Formulierungen positiv
sind und den Kunden emotional anspre-
chen, indem Worte wie Freiheit, Selbst-
vertrauen, Bequemlichkeit, praktische
Anwendung und gutes Ausschen verwen-
det werden.

Nachfragen, wenn bereits Kontaktlinsen

verwendet wurden

Wenn der Kunde frither bereits Kontakt-
linsen getragen, aber damit aufgehért hat,
sollten Sie genauer nachfragen. Hat er
nach lingerer Erfahrung mit dem Kon-
taktlinsentragen aufgehért oder war es
ein fehlgeschlagenes Probetragen? Warum
verwendet er keine Kontaktlinsen mehr?

Selbstbewusste Kommunikation mit die-
sen Kunden iiber die Fortschritte bei
Materialien und Design, iiber neue Mo-
dalititen und iiber Verbesserungen des
Komforts und der Handhabung kénnen
die Tiir fiir ein erneutes Kontaktlinsen-
tragen 6ffnen.

Erkliren Sie, dass die Sehleistung bei mo-
dernen Kontaktlinsen #ihnlich wie bei
der Brille ist, aber zusitzlich die Vorteile
einer «Rundumsicht» und bei alterssich-

Poster und Br

im G

Machen Sie lhre Kunden im gesamten Geschaft
auf Kontaktlinsen aufmerksam

Digitale Informationen
im Wartebereich

Versuchen Sie, Kontaktlinsen im gesamten Geschaft bzw. in der gesamten Praxis starker
hervorzuheben, damit das Bewusstsein hierfiir erhoht wird.
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tigen Kunden die Unabhingigkeit von
der Blickrichtung geboten wird. Dies ist
Thre Chance, Interesse zu wecken und
falsche Vorstellungen tiber Kontaktlinsen
auszuriumen, die hiufig einfach auf man-
gelnde Kenntnisse oder Fehlinformatio-
nen zuriickzufiihren sind.

Analogien konnen hilfreich sein, um die
Fortschritte in der Kontaktlinsentechno-
logie zu demonstrieren, da die Kontakt-
linsen nun komfortabler und atmungs-
aktiver sind, eine bessere Sehleistung
erbringen und vor schidlichen UV-Strah-
len schiitzen, sowie um die Unterschiede
zwischen den Kontakdinsentypen zu er-
kliren. Smartphones gehoren zu den Ana-
logien, die besonders geeignet sind, um
zu erldutern, wie sich die Technologie
weiterentwickelt hat und welche Vortei-
le die modernsten Kontaktlinsen bieten:
«Wenn Sie ein iPhone kaufen wiirden,
welches wiirden Sie dann nehmen?»

Zusammenfassung

Kontakdlinsen haben im vergangenen
Jahrzehnt grosse technologische Verbes-
serungen durchlaufen, die von Personen,
die keine Kontaktlinsen tragen, praktisch
nicht wahrgenommen werden. Wir kén-
nen nicht davon ausgehen, dass die Kun-
den sich in diesem Fachbereich auskennen.
Die Entscheidung, Kontaktlinsen éfter zu
empfehlen, Kontaktlinseninteressenten zu
identifizieren und diese in die Welt der
Kontaktlinse einzufiihren, miissen wir, als
Kontakdinsenspezialisten, fiir uns treffen.
Es handelt sich um eine Leistung, die wir
unseren Kunden anbieten sollten.

Wir miissen die richtigen Worte und Wege
finden, um unsere Botschaft anzubringen.
Denken Sie noch einmal iiber die Kun-
den nach, die Sie aktuell nicht auf Kon-
taktlinsen ansprechen wiirden. Wenn Sie
diesen drei Kundentypen das nichste Mal
begegnen, kénnen Sie unsere Tipps zum
Gesprich iiber Kontaktlinsen ausprobie-
ren und sehen, wie vielen Sie helfen kon-
nen, Kontaktlinsentriger zu werden.
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kontaktlinsen

« Kontaktlinsen wéren flr Sie hervorragend geeignet.

+ Kontaktlinsen sind fur fast jeden geeignet:
Wir mussen nur das richtige Produkt fur Ihre Bedurfnisse finden.

* Gibt es Gelegenheiten, bei denen |hre Brille ihren Zweck nicht
optimal erfullt?

* Was wissen Sie Uber Kontaktlinsen?

« Kontaktlinsen haben sich genau wie andere Technologien weiter-
entwickelt und es gibt jetzt bessere und gestindere Optionen.

« Darf ich Ihnen eine Méglichkeit anbieten, Ihre Brillenfassung
bei der Auswahl besser sehen zu kénnen?

Tabelle 1
Top-Tipps zum Gesprach liber Kontaktlinsen
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flash

nachrichten und ereignisse
nouveautés et événements

Der Natur nachgebaut...

Die Conil AG freut sich, ab sofort die neue Monatskontaktlinse Bios
Comfort anbieten zu kénnen. Die neue Monatskontaktlinse Bios Com-
fort wird ebenfalls aus einem biokompatiblen Material gefertigt, ist aber
gegeniiber der Bios Extenso stabiler. Die Zusammensetzung des Materials
ist dem Trinenfilm des Auges dhnlich. Es bindet die Trinenfliissigkeit an
der Oberfliche der Kontaktlinse und erméglicht dem Triger einen fri-
schen Tragekomfort — wihrend des ganzen Tages. Die Kontaktinsen
haben eine asphirische Riickfliche und sind in der sphirischen Variante
in zwei Basiskurven (8.60 und 8.90 mm) erhildich. Astigmatische
Fehlsichtigkeiten kénnen mit Bios Comfort Toric sogar bis ~12.00 dpt
(Sphire) korrigiert werden.
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Kunden sagen ...

Mir ist die Vorstellung unangenehm,
etwas in das Auge einsetzen zu missen.

Kontaktlinsen sind unbequem.

Es ist schwer, sich an Kontaktlinsen
zu gewodhnen.

Kontaktlinsen machen zu viel Mihe.

Ich trage lieber Brille
Ich habe mich an meine Brille gewdhnt.

Kontaktlinsen sind fur mich nicht geeignet.

Far meine Fehlsichtigkeit gibt es
sicher keine Kontaktlinsen.

Ich habe eine Hornhautverkrimmung.

Ich brauche eine Gleitsichtbrille.
Ich trage nur zum Lesen eine Brille.

Ich kann mir Kontaktlinsen nicht leisten.
Ich kann mir Kontaktlinsen und eine Brille
nicht leisten.

Ich bin zu alt, um Kontaktlinsen zu tragen.

Mein Kind ist zu jung, um Kontaktlinsen
zu tragen. Kann mein Kind Kontaktlinsen
tragen, wenn es dlter ist?

Ich habe Kontaktlinsen ausprobiert und
bin damit nicht zurechtgekommen.

Tabelle 2

Sie sagen ...

Fiihlen Sie mal, wie weich die Kontaktlinse ist.

Stellen Sie sich einen kleinen Regentropfen in lhrem
Auge vor - so fihlt sich eine Kontaktlinse beim ersten
Aufsetzen an.

Sie werden bald vergessen, dass die Kontaktlinse
tiberhaupt da ist.

Ein-Tages-Kontaktlinsen haben das Tragen von Kontakt-
linsen viel einfacher gemacht, da sie nur einen Tag
getragen und dann weggeworfen werden.

Sie konnen zu manchen Gelegenheiten Brille tragen und
die Kontaktlinsen verwenden, wenn diese praktischer sind.

Heutzutage sind Kontaktlinsen fiir fast jeden geeignet.

Mit Kontaktlinsen konnen heute nahezu alle
Fehlsichtigkeiten korrigiert werden.

Wir haben Kontaktlinsen, die lhre Hornhautverkrimmung
problemlos korrigieren und lhnen eine genauso gute
Sehleistung wie mit Brille bieten kénnen.

Es gibt eine ganze Palette von Kontaktlinsenoptionen,
mit denen Sie sowohl in der Nahe als auch der Ferne
scharf sehen kénnen.

Wir haben eine grosse Bandbreite von Einspar- und
Zahlungsmaoglichkeiten, die ich lhnen gern ndher
erlautern kann. Die meisten Kontaktlinsen kosten
weniger pro Tag als ein Cappuccino.

Wir haben Kunden jeden Alters, die Kontaktlinsen tragen.

Kinder und Jugendliche kdnnen Kontaktlinsen
problemlos tragen und sie kénnen in diesem Alter
sogar von Vorteil sein.

In den letzten Jahren wurden Kontaktlinsen stark ver-
bessert und bieten jetzt mehr Tragekomfort, bessere

Sehleistung und sind gestinder fiir die Augen. Unsere
Kunden machen gute Erfahrungen damit.

Falsche Vorstellungen {iber Kontaktlinsen ausrdumen
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A I'image de la nature...

La socié¢té Conil SA a le plaisir de proposer dés aujourd’hui les nouvelles
lentilles de contact mensuelles Bios Comfort. Elles sont amenées a rem-
placer les Bios Extenso. Les lentilles mensuelles Bios Comfort sont elles
aussi fabriquées dans un matériau biocompatible mais celui-ci est plus
stable que dans les Bios Extenso. Sa composition est proche de celle du
film lacrymal de I'ceil. 1l retient le liquide lacrymal 4 la surface de la len-
tille de contact et permet au porteur un confort de port frais — toute la
journée. Ces lentilles possédent une face arriere asphérique et sont
disponibles en deux rayons de courbure dans la version sphérique
(8.60 mm et 8.90 mm). Il est méme possible de corriger 'astigmatisme
jusqu'a —12.00 dpt (sphere) avec les lentilles Bios Comfort Toric.

www.conil.ch
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