@ OPTOMETRIE

AUGENGESUNDHEITSVORSORGE

B

DIE REFRAKTION IST EINE DER KERNKOMPETENZEN DES AUGENOPTI-
KERS. LANGE HAT DIE BRANCHE UM DAS RECHT GEKAMPFT, AUGENGLAS-
BESTIMMUNGEN DURCHFUHREN ZU DURFEN. ABER DIE WELT
DREHT SICH WEITER: MIT SCREENING KONNEN AUGENOPTIKER NOCH VIEL
MEHR ALS NUR SEHSTARKEN BESTIMMEN - WENN SIE ES KONNEN.
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In ein paar Jahren werden die Augenérzte froh sein, wenn die Augenoptiker Screening anbieten.
lhre Praxen sollen sich mit kranken Augen befassen und nicht mit gesunden!" So duBerte sich Prof.
Alireza Mirshahi im November 2024 wéhrend des Spectaris-Trendforums in Berlin - und er bekam
donnernden Applaus dafir.

Screening in der Augenoptik - das klingt nach erfolgversprechendem Briickenbau zwischen
der Augenoptik und der Augenérzteschaft. Zum Wohle des Patienten. Gut ausgebildete Augenop-
tiker sorgen fiir das Vertrauen in die wichtigste Kompetenz einer ganzen Branche: Gutes Sehen.
Die Technik tut ein Ubriges: Mittlerweile gibt es Instrumente und Maschinen, die den Augenop-
tiker nur bendtigen, um abzulesen, was auf einem Tablet steht - und dann das entsprechende
Kndpfchen zu driicken. Den Rest machen die Maschinen - am Ende mit einem meist respektablen
Ergebnis. Andere Maschinen brauchen gar keinen Augenoptiker mehr. Nicht mal mehr einen Men-
schen, der Fragen vom Tablet abliest und Kndpfchen driickt. Das kann der Kunde ganz alleine, weil
eine Maschine mit ihm spricht und er sich damit selbst refraktioniert. Und auch diese Ergebnisse
Okénnen durchaus brauchbar sein!

Mittlerweile gibt es Instrumente und Maschinen,
die den Augenoptiker nur bendtigen,
um abzulesen, was auf einem Tablet steht — und dann
das entsprechende Kndpfchen zu driicken.

Solche neuen Technologien bekampfen zu wollen, wére sinnlos. Jeder Augenoptik-Unterneh-
mer kann seinen eigenen Weg finden, solche Entwicklungen als Chance fiir sich zu entdecken
und zu nutzen. Die eigene Bildung ist auch hier das wichtigste Instrument, um vertrégliche und
bequeme Losungen fiir unsere Kunden zu finden. Geschafte werden zwischen Menschen gemacht.
Die Kommunikation mit den Kunden ist ein elementarer Baustein des Erfolges.

Der Megatrend Gesundheit und die klaffende Versorgungsliicke in der augenarztlichen Versor-
gung bescheren der Augenoptiker-Branche hier ein spannendes Betatigungsfeld: Augengesund-
heitsvorsorge. SchlieBlich sind wir ja auch ein Gesundheitshandwerk. Da ist es naheliegend, den
Augenoptiker in die Versorgung einzubinden. Dabei stellen sich (mindestens) zwei dréngende Fra-
gen: ,Was soll (und kann) der Augenoptiker leisten?” und ,Wie wird diese Leistung ausgefiihrt?”

Die Frage nach dem ,Was" wird in den Branchenmedien aktuell deutlich von der Netzhautana-
lyse gepragt. Doch ist diese Betrachtung eher kurz- als weitsichtig - und schon gar nicht umsichtig.
Zur Augengesundheitsvorsorge gehort viel mehr als lediglich den Augenhintergrund zu betrach-
ten. Der vordere Augenabschnitt gehdrt seit Jahrzehnten - um genau zu sein: Seit der Anpassung
von Kontaktlinsen - zu den Kernkompetenzen der Augenoptik. In fast jedem Betrieb steht eine
Spaltlampe, die oft nur ein jdmmerliches Dasein als Instrument zur Kontaktlinsenanpassung fris-
tet. Dabei kann die Spaltlampe viel mehr. Nach einer guten Anamnese wissen wir so viel tiber un-
sere Kunden, dass wir mit einer gekonnten Nutzung der Spaltlampe oder auch des Biomikroskops
den Kunden einen echten Mehrwert bieten kdnnen; zum Beispiel in der Beratung zu trockenen
Augen. Und auch der vordere Augenabschnitt kennt Normvarianten und Auffalligkeiten, die einem
gut ausgebildeten Augenoptiker bekannt sind. Warum also mit der Augengesundheitsvorsorge
nicht am vorderen Augenabschnitt beginnen? Oder noch friher: Eingangsteste zur Refraktion,
Motorik, Zusammenspiel, Amslertest,... Die Spielwiese fiir den Augenoptiker ist riesig - und all
das kann keine Maschine.

Die beste Refraktion niitzt nichts, wenn dem
Kunden das Ergebnis und die daraus resultierenden
Losungen nicht kommuniziert werden.

Und dann ist da noch die Netzhautanalyse. Die Technik funktioniert. Modernste Kameras
und OCTs liefern hervorragende Bilder. Klar, ein groBer Teil dieser Instrumente wird primér beim
Augenarzt, also in der Augenheilkunde eingesetzt. Einige Kollegen aus der Branche sehen darin
vor allem ein Marketinginstrument, um ihre Ladden vollzubekommen. Das ist sehr kurzsichtig. Und
diinnes Eis, wie der der renommierte Augenarzt Prof. Hakan Kaymak ausfiihrt: ,Wenn die Kl die
Auswertung macht, dann kénnte das Gerat auch beim Backer stehen oder am Bahnhof..."

Dass kiinstliche Intelligenz die Arbeit des Augenoptikers wertvoll unterstiitzen kann, steht
auBer Frage.
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Kl ist wie ein Navigationsgerdt im Auto: Je mo-
derner die Navigation, desto besser ist die Rou-
tenfiihrung. Wenn jedoch eine StraBe gesperrt st
oder eine Baustelle eingerichtet wurde, miissen
Sie selbst auf die Idee kommen, StraBenschilder
oder eine StraBenkarte zu benutzen. Und gut ist
es dann auch, wenn Sie die Karte lesen und rechts
und links unterscheiden kdnnen. So kommen Sie
ans Ziel. KI zeigt uns eine Richtung, aber die rei-
nen KI-Befunde kdnnen unsere Kunden in triige-
rischer Sicherheit wiegen - oder sie verunsichemn
und ein Unwohlsein hinterlassen. Und wenn wir
auf Nachfragen des Kunden nicht kompetent ant-
worten konnen, stirkt das nicht gerade das Ver-
trauen und die Wertigkeit dieser Dienstleistung.

Man kdnnte einwenden: Aber die Telemedi-
zin kann es doch fiir den Augenoptiker richten.
Die Telemediziner wissen doch, was sie tun - sind
schlieBlich Augenarzte, oder? Stimmt: Telemedi-
zin ist ein wertvolles Instrument, dem Kunden
einen Mehrwert zu schaffen und ihm ein gutes
Gefiihl fur seine Augengesundheit zu geben. Die
Leistung, die der Augenoptiker mit Telemedizin
anbieten kann, ist sehr gut und qualitativ auf
hochstem drztlichem Niveau. Aber was niitzt es
dem Augenoptiker, wenn er selbst diesen Bericht
fachlich nicht kommunizieren kann oder gar
nicht die Chance zur Kommunikation mit dem
Kunden bekommt, weil der Kunde den Bericht
direkt vom Dienstleister bekommt?

Und dabei wollen wir doch Begeisterung
erzeugen! Oder laufen wir doch nur einem
Trend hinterher? Die alles entscheidende und
richtungsweisende Frage lautet: WARUM wol-
len wir Screening - also Augengesundheits-
dienstleistungen - anbieten? Einfache Antwort:
Weil wir es kdnnen! Unser Bildungssystem in
der Augenoptik ist bestens fiir die Augenge-
sundheitsvorsorge vorbereitet. An den Hoch-
und Meisterschulen ist Screening mittlerweile
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integrativer Bestandteil der Ausbildung. Und
wie die Refraktion muss es stetig getibt und
vertieft und mit kontinuierlicher Weiterbildung
auf dem neuesten Stand gehalten werden.

Die beste Refraktion niitzt nichts, wenn dem
Kunden das Ergebnis und die daraus resultie-
renden Losungen nicht kommuniziert werden
- genauso wenig niitzt ein Netzhautbild, wenn
wir es dem Kunden nicht gut kommunizieren
und Handlungsempfehlungen daraus ableiten
kdnnen. Der Augenoptiker muss ein gutes und
sicheres Gefiihl erzeugen, wenn zum aktuellen

Zeigen wir, was wir konnen,
denn wir wissen, was wir tun.

Zeitpunkt aus augenoptischer Sicht keine Auf-
falligkeiten festzustellen sind. Und er muss
seinem Kunden Angste nehmen, wenn die Am-
pel der Kl auf ,rot" steht. Und natiirlich soll er
seinen Kunden zum ndchsten Termin in einem
Jahreinladen, wenn durch die Telemedizin kei-
ne Auffalligkeiten festgestellt wurden und er
den Kunden mit einer emotionalen Beschrei-
bung seines Netzhautbildes begeistern und
das Bewusstsein fiir das wertvolle Organ Auge

und die Faszination Sehen scharfen konnte.
Ja, das bedeutet Arbeit. Sich nur eine Ma-
schine hinzustellen und darauf zu hoffen, dass
es schon klappen wird, funktioniert nicht. Das
ist, als wiirden Sie sich ein hochmotorisiertes
neues Auto kaufen, aber ohne einen Fihrer-
schein oder - noch besser - ein Fahrsicher-
heitstraining zu machen! Definieren Sie fiir
sich und lhren Betrieb Ihr Ziel, machen Sie
sich ein Konzept und verfolgen Sie lhre Stra-
tegie. Nutzen Sie die moderne KI, nutzen Sie
die Telemedizin, aber denken Sie vor allem an
die Notwendigkeit lhrer eigenen Kompetenz.
So - und nur so - klappt es dann auch mit dem
Briickenbau zur lokalen Augenérzteschaft.
Machen wir uns den Megatrend Gesundheit
zunutze, um uns zu positionieren, uns ein Profil
zu geben und dieses zu scharfen. Zeigen wir,
was wir kénnen, denn wir wissen, was wir tun.
Damit sichern wir unsere Zukunft und kénnen
gleichzeitig einen wertvollen gesellschaftlichen
Beitrag zur Gesundheitsversorgung leisten. Die-
se Leistung und Kompetenz werden dazu beitra-
gen, dass unser Beruf einen gréBeren Stellen-
wert und mehr Beachtung und Wertschétzung
in der Bevdlkerung bekommt. Und das macht
uns auch als Arbeitgeber wieder interessanter -
denn wir haben den tollsten Beruf! a
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