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Pogosto se s kolegi iz tujine pogovarjamo o ureditvi 
preskrbe pripomo~kov za vid v posameznih evropskih 
državah. O~itno ljudje izjemno redko koristimo ne-nujne 
zdravstvene storitve v tujini, sicer bi že opazili, da so tu 
precej{nje razlike. Druge storitve se v primerjavi s tem 
zdijo mnogo bolj enotne znotraj držav EU.

Predstavljajte si Nemca, ki je prvi~ na obisku v Sloveniji 
in izgubi o~ala. Podatkov o njih nima. Šel bo k optiku in 
ta ga bo verjetno prijavil na okulisti~ni pregled v svoji am-
bulanti. Nemcu se bo zdelo prav eksoti~no, da si optik 
lahko privo{~i, da pri njemu dela okulist. Optik bo zatrdil, 
da je tako vendar povsod, pa da so stranke naro~ene na 
15 minut in ni skoraj ni~ ~akanja, pa kako dobro, da ni 
treba v zdravstveni dom, da je vse pri njemu. 
Nemci so prera~unljivi. Na{emu Nemcu tu nekaj ne bo 
{lo v ra~un, ampak bo nemara raje tiho. Glavno, da dobi 
svoja o~ala.

In potem se bo nekemu Slovencu zgodilo isto, v Nem~iji. 
Šel bo do optika in vpra{al za pregled, ker nima podatkov 
o starih o~alih. Takoj ga bo pripravljen pregledati optik, ki 
govori z njim. Kako prosim? In sledila bo razlaga, da je ta 
optik mojster optike ali optometrist, ki lahko pregleda vid 
in napi{e o~ala ali kontaktne le~e. Tako je vendar v vseh 
deset tiso~ nem{kih optikah, tako je povsod, bo menil 
nem{ki optik. 
Pregled bo trajal vsaj 30 minut; v tem ~asu se bo na{ 
Slovenec prepri~al, da so Nemci res stra{ni pikolovci. 
Postopki pri pregledu mu ne bodo preve~ doma~i, a bo 
nemara raje tiho. Glavno, da dobi svoja o~ala…

O~itno je Evropa na na{em podro~ju malo zaspala pri 
poenotenju standardov, oziroma je to podro~je lokalno 
mo~no zaznamovala ekonomska simbioza optike in 
okulistike. Tako stanje je veliko težje spreminjati, kot pa 
~e so na prvem mestu strokovni kriteriji. Uspe{nost se 
danes meri v Evrih. Je kdo pri tem slu~ajno pomislil na 
koristi pacientov oziroma strank? 

Verjetno ne gre vsevprek kopirati severozahodnih praks 
in tudi prej omenjeni nem{ki vzorec predpisovanja 
in dobave o~al ni nujno najbolj{i v Evropi. Imamo ve~ 
modelov:  anglosa{kega, kjer optometrija obvladuje 
vso primarno oskrbo o~i in vida, od triaže, osnovnih in 
raz{irjenih pregledov, predpisa pripomo~kov, do napo-
titve pacientov v nadaljnjo medicinsko oskrbo, ~e je to 
potrebno. Ta model je v rabi v Severni Evropi.

Potem je tu nam najbližji srednjeevropski model 
(Nem~ija, Avstrija, Švica), kjer po starem mojstri optiki 
in po novem optometristi napi{ejo približno 80% o~al 

in 60% kontaktnih le~ (podatek ZVA). Z okulisti lokalno 
dobro sodelujejo, na regulativnem podro~ju pa si že 
nekaj desetletij zapored v rednih intervalih ska~ejo v lase. 
Povod za to so vselej poskusi {irjenja kompetenc optikov 
/ optometristov ali pa poskusi dobave pripomo~kov za 
vid s strani okulistov. Trenutno optometristi lahko sicer 
samostojno opravljajo vse neinvazivne oblike pregledo-
vanja o~i in vidnega sistema, ne smejo pa postavljati 
diagnoze v medicinskem smislu in zdraviti.

Tretji model so vzhodnoevropske države, ki imajo tudi že 
vse vzpostavljeno optometrijo, ve~inoma po nem{kem 
vzoru. A njihov model je bolj »rad bi bil« nem{ki model. 
Imajo dobro klini~no prakso (ki je Nemci nimajo), vsebine 
pa so precej okrnjene, prav tako kompetence v smislu 
samostojnega dela.

Kak{en »model« je torej slovenska optika? V upravnem 
odboru dru{tva smo glede biznisa že ve~krat ugotavljali, 
da v Sloveniji na opti~nem podro~ju sploh ne obstaja trg. 
Tako lahko ugotovimo tudi, da ne obstaja model. Kot vse 
kaže, se nam bo zgodil vzhodno - do srednjeevropski 
model, za katerega bi si želeli, da bi bil po severnja{ko 
urejen. Na tem delamo. Do stanja bolj{e regulacije pa 
vas prosim, drage kolegice in kolegi: {e malo potrpljenja. 
Delajte v skladu s svojim znanjem in kompetencami, 
uspeh pa merite {e s ~im drugim kot s stanjem v blagajni. 

Matja` Mihel~i~
predsednik DOOS

UVODNIK

Matjaž Mihel~i~, predsednik DOOS
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[tudij optike mi je v 
~etrtem letniku predlagal 
o~e in nad predlogom 
sem bil navdu{en. Zato 
sem za~el raziskovati 
razli~ne mo`nosti. Na 
razpolago sem imel An-
glijo in Nem~ijo, a sem se 
zaradi ve~letnega u~enja 
angle{~ine raje odlo~il 
za prvo. Tako sem se v 

novembru 2009 sam odpravil v Cambridge, kjer sem 
se na odprtih dnevih univerze Anglia Ruskin udele`il 
predstavitve programa optike in se po pogovoru s 
profesorji ter asistenti odlo~il za vpis na omenjeno 
univerzo. Na `alost sem po nekaj mesecih dobil ob-
vestilo, da so bili primorani zaradi gospodarske krize 
ukiniti moj program. Svetovalka mi je ponudila {tudij v 
Bradfordu ali Glasgowu, kjer potekajo enaki programi. 
Vpisnico sem poslal na obe univerzi, a sem se zaradi 
hitrej{ega odziva iz Bradforda odlo~il za {tudij na 
Bradford Collegu. 

Sredi septembra sem se s tr`a{kega letali{~a odpravil 
proti britanskemu otoku in moje izobra`evanje se je 
za~elo. Po prihodu sem se namestil v {tudentski dom, 
spoznal sostanovalce in raziskal mesto. Med uvodnim 
tednom na fakulteti sem navezal stike z vsemi devet-
najstimi so{olci in so{olkami in zadnji teden septem-
bra smo `e pri~eli s predavanji. Na urniku smo imeli 
opti~no fiziko, kjer smo spoznavali zakone svetlobe, 
lom `arkov, karakteristike barv, prizme in predvsem 
re{evali ra~unske probleme. Naslednji predmet je 
obravnaval opti~ne le~e. Ra~unali smo debelino, ukri-
vljenost, lomne indekse le~, se ukvarjali z vstavljanjem 
prizem v le~e, pretvarjali razli~ne predpise dioptrij v 
druge oblike itd. V prvemu semestru mi je bil najbolj 
v{e~ prakti~ni del, kjer smo se soo~ili z vsemi mo`nimi 
materiali okvirjev in le~, se seznanili s sestavo o~al in 
proizvodnjo, se nau~ili uporabljati focimeter, prilagajati 
okvirje na pacientov obraz in odkrivali napake na pred-
pisanih receptih. Glede na to da program vklju~uje 
tudi »management«, smo se u~ili o profesionalnem 
pristopu, pravicah in dol`nostih odgovornega optika. 
Predstavili pa so nam tudi nekaj trikov in zanimivih 
priporo~il za uspe{no vodenje prodaje in ostale od-
govornosti, ki se navezujejo na ta poklic. Ob koncu 
semestra, v za~etku januarja, smo imeli izpite, ki so mi 
{li prav dobro od rok. Glede na to da se {e privajam na 
angle{~ino, pa so mi bile ra~unske naloge bolj pisane 
na ko`o.

V drugem semestru se bomo spopadli z anatomijo in 
tako podrobno spoznali `iv~evje, celice, tkiva, impulze 
in vplivanje le-teh na delovanje o~esa. Pri prakti~nem 
pouku se bomo pripravljali na zaklju~ni izpit, ki bo 
vseboval vse obravnavane teme in kjer bomo morali 
pokazati vse svoje znanje pri opisih materialov, disku-
tiranju receptov, merjenju dioptrij s focimetrom in se 
pri tem tudi profesionalno obna{ati. 

V {tudij je vklju~eno tudi obvezno prakti~no delo in to 
kar 1600 ur v eni izmed optik v bli`nji okolici mesta. 
Prakti~no delo ni direktno povezano s {tudijem, zato 
si moramo sami najti za~asno delo pri ve~ optikih in 
tako pridobiti prakso. Med {tudijem pa je obvezno tudi 
~lanstvo v ABDO (Assosiation of British Dispensing 
Opticians) in GOC (General Optics council), saj nad-
zorujejo potek prakti~nega dela in {tudija samega. Na 
za~etku vsakega leta moramo pla~ati ~lanarino, a nam 
pri tem pripada tudi popust pri udele`bi na razli~ne 
dogodke, kot so npr. seminarji in razli~na predavanja 
zdravnikov, oftalmologov in optometristov. Do sedaj 
sem se udele`il dveh dogodkov. Eden je potekal na 
Univerzi v Bradfordu, kjer je znani oftalmolog predaval 
v povezavi z napakami in boleznimi o~i in pri ~emer 
je omenil tudi dednost barv {arenice. Drugi dogodek 

Ophthalmic dispensing and Management
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pa je potekal v hotelu v predmestju Leedsa, kjer 
smo poslu{ali predavanje {kotskega znanstvenika s 
podro~ja optike, ki nam je z ve~ razli~nimi poizkusi 
ponazoril vpliv razli~nih barv na na{e ravnote`je, okus, 
sluh, mo~ in refleksne gibe. Tak{na predavanja in 
seminarji so zelo koristna popotnica ob {tudiju, zato 
se jih z veseljem udele`ujem. Na sama predavanja 
sem se zelo dobro navadil. Razpolo`enje v razredu je 
pozitivno, profesorji prijazni in tudi zato mi je {tudij {e 
toliko bolj zanimiv.

Za morebitna vpra{anja sem dosegljiv na spodnjem 
e-naslovu.

Matic Vogri~ (Vogric.matic�gmail.com)    

raz{irjeno
bli`insko polje
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Nikoli ni prepozno! Moja 
`elja po ve~jem znanju na 
podro~ju O~esne optike 
je bila `e pred dvajsetimi 
leti. V tistem obdobju je bila 
ideja s strani dru{tva opti-
kov Slovenije v sodelovanju 
z o~esno kliniko v Ljubljani 
organizirati vi{jo {olo za 

optometrijo, vendar zaradi premo~nih nasprotovanj s 
stani nekaterih o~esnih zdravnikov to ni bilo mo`no.
 
[tudij v tujini za mene ni bil mogo~, ker sem bila kot 
samostojna podjetnica odgovorna za celotno poslo-
vanje. Pred tremi leti sem v Portoro`u prisostvovala 
predstavitvi novo ustanovljenega {tudija na Hrva{kem, 
smer O~esna optika. Seveda, moje navdu{enje 
je bilo tako veliko, da sem takoj pomislila - sedaj je 
prilika. [e vedno zagreta po ve~jem znanju sem preko 
interneta oddala svoje podatke z vpra{anjem, ~e se 
lahko vpi{em. Odgovor je bil, seveda, zakaj pa ne, saj 
vendar izpolnjujete vse pogoje. Moje prvo razmi{ljanje 
je bilo, ~e je volja in `elja po znanju, nikoli ni prepozno. 
Bila sem prva Slovenka vpisana na Veleu~ili{~u, smer 
O~esna optika, in moram priznati z veseljem so me 
sprejeli.

Za potrebe {tudija je v novi stavbi Veleu~ili{~a opre-
mljen laboratorij za o~esno optiko, ki slu`i za izvajanje 
prakti~nega dela programa. Laboratorij ima pet boksov 
za refrakcijo in en centralni del za pregledovanje, po-
vezan je z audio in video povezavo z manj{o u~ilnico, 
v kateri se {tudenti pripravljajo za vaje. V laboratoriju 
je najmodernej{a oprema dostopna na trgu O~esne 
optike, ki se koristi izklju~no za potrebe usposabljanja 
{tudentov. 

Odgovornim Veleu~ili{~a je uspelo, za-
hvaljujo~ sodelovanju z visoko{olskimi 
ustanovami iz Evrope na podro~ju op-
tometrije, s poznanimi strokovnjaki, kot 
tudi z vrhunskimi profesorji iz Hrva{ke 
za podro~ja biomedicinskih znanosti, 
organizirati visoko kvaliteten program.

[tudij je namenjen osebam ki `elijo 
delati na podro~ju o~esne optike in 
refrakcije. O~esna optika kot dejav-
nost zajema razli~no delo v katero je 
vklju~ena refrakcija o~esa in predpiso-
vanje o~al, kontaktnih le~ in vse ostalo 
kar zajema za bolj{i vid, kot tudi napotilo k oftalmologu 
oseb, ki potrebujejo medicinski pregled in zdravljenje. 
[tudent, ki kon~a {tudij o~esne optike je strokovnjak s 
popolnim znanjem in odgovornostjo za bolj{i vid. 

Kon~ujem zadnje leto {tudija, z `eljo nadaljevati delo 
v tej stroki {e najmanj 15 let, na podro~ju Slovenije, 
pomagati ljudem z napakami vida pridobiti pravilno 
predpisani pripomo~ek za vid.

Na koncu bi {e dodala meni zelo prijetno anekdoto 
iz mojih {tudentskih dni. Na brucovanju sem spo-
znala dekana (Ivan Toth) , prijetno me je presenetil z 
vra{anjem: »kolegice, a koji predmet vi predajete« ? 
Kadar se sre~ava se oba prijetno nasmejeva.

Nikoli ni prepozno – ni mi `al da sem se odlo~ila za 
{tudij.

       Katarina Grubor

Veleu~ili{te Velika Gorica  
{tudij O~esna optika
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Kontaktne le~e so ene izmed najve~jih {e skritih poten-
cialov v opti~ni industriji. Osnova za uspe{no fitanje in 
prodajo kontaktnih le~ je v strokovnem znanju optika. 
[ir{a javnost {ele v zadnjih letih bolje spoznava pred-
nosti kontaktnih le~ zahvaljujo~ dostopnemu materi-
alu, ki ga imajo potro{niki na voljo. Velik napredek v 
tehnologiji izdelave kontaktnih le~, materialih in oblikah 
pomeni, da lahko vse ve~ uporabnikov nosi kontaktne 
le~e. Kljub tem dejavnikom je {tevilo uporabnikov 
v Evropi {e vedno zelo nizko v primerjavi z ZDA ali 
Japonsko, v Sloveniji pa imamo {e posebej nizek 
odstotek penetracije. Da je penetracija tako nizka 
obstajata dva glavna razloga. Prvi je v pomanjkanju 
aktivnega priporo~anja kontaktnih le~, drugi pa v {e 
vedno velikemu {tevilu ljudi, ki prenehajo uporabljati 
kontaktne le~e. Prav zaradi drugega razloga je predpis 
in fitanje, ter ponudba primernih kontaktnih le~ zelo 
pomembna.

UGOTAVLJANJE POTREBE STRANK
Za~etni pogovor s stranko je prvi in najpomembnej{i 
del anamneze, v katerem ugotovite njene potrebe. Iz 
vidika pravilnega razumevanja njenega na~ina ̀ ivljenja, 
izlu{~imo pomembnost njenih vizij in zahtev, katere 
pri~akuje od kontaktnih le~.

Pred obravnavo posameznih vidikov anamneze, je 
treba poudariti pomen spra{evalne tehnike. Vpra{anja 
je mogo~e opredeliti kot »odprta« ali »zaprta«. Zaprto 
vpra{anje na primer: »je va{e splo{no zdravje dobro? 
» je manj verjetno, da bi dobili celovit odgovor, kakor 
ga lahko dobimo pri odprtem vpra{anju: »Povejte 
mi kaj o va{em splo{nem zdravju. To vpra{anje da 
mo`nosti stranki, da se vklju~i v pogovor, medtem ko 
negativen odgovor, zahteva preve~ dodatnih vpra{anj, 
ki ji morate zastaviti. [e bolj{a re{itev je: »Kako bi opi-
sali va{e splo{no zdravje? To je pomembno, saj nam 
pomaga izbrati le~e, ki so najbolj primerne za va{e 
o~i.« To pojasnjuje zakaj optik potrebuje informacije in 
je najbolj verjetno, da pridobi polni odgovor.

NEKAJ NASVETOV ZA LA@JO IN 
VE^JO PRODAJO KONTAKTNIH LE^
Katere le~e izbrati za ukvarjanje s {portom?

Lahko so standardne dolgotrajne, mese~ne ali 
{tirinajstdnevne, vendar so vsekakor najbolj{a izbira 
enodnevne le~e. ^eprav so take le~e nekoliko dra`je 
od le~ za ve~kratno uporabo, so prikladnej{a in bolj 
zdrava re{itev za telesno aktivne ljudi. Ne zahtevajo 

posebne nege, saj bi bilo to na primer med nekaj 
dnevnim planinarjenjem kar te`ko, in z njimi zmanj{ate 
tveganje oku`be o~i z bakterijami, prahom itd. Vsak 
dan preprosto vzamete nov par iz sterilne embala`e in 
nadaljujete dejavnost.

Kontaktne le~e ne omejujejo vidnega polja in 
zagotavljajo bolj{i periferni vid:

V nasprotju s stekli, ki so nekoliko oddaljena od o~i, 
»le`ijo« kontaktne le~e prav na zrklih in se z njimi 
premikajo. Zato zagotavljajo oster vid v vsako smer, 
v katero pogledate. To je pomembno zlasti pri pa-
nogah, kot sta smu~anje in deskanje na snegu, pri 
katerih morate tako reko~ imeti o~i tudi zadaj, in pri 
ekipnih {portih, kot so ko{arka, nogomet ali odbojka, 
ki zahtevajo celotno vidno polje in pri katerih je zmaga 
va{ega mo{tva odvisna tudi od tega, ali kaj opazite s 
koti~kom o~esa.

Kontaktne le~e se ne orosijo:

Zato so dobra re{itev za vse, ki se ukvarjajo z zimskimi 
{porti, motociklizmom ali katero koli drugo panogo, 
pri kateri je treba nositi za{~itna o~ala ali masko. V 
za{~itna o~ala seveda lahko namestimo tudi korek-
cijska stekla, toda to je navadno drago in zapleteno 
(izdelati jih je treba po naro~ilu), poleg tega pa se taka 

KONTAKTNE LE^E V OPTIKI
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o~ala navadno slab{e obnesejo pri svojem za{~itnem 
namenu, na primer v slabih vremenskih razmerah. 

Kontaktne le~e ne ovirajo uporabe son~nih 
o~al:

^e se torej na obla~no jutro odpravite na izlet s ko-
lesom, popoldne pa posije sonce, si lahko nadenete 
son~na o~ala, ne da bi nehali poganjati pedala, in 
vozite naprej. Potrebno je tudi omeniti, da so nekatere 
kontaktne le~e opremljene z UV-filtri, ki prepre~ujejo 
{kodljivo ultravijoli~no sevanje, in tako dodatno varu-
jejo va{e o~i. Pogosto jih imajo sicer tudi o~ala, toda 
ko jih nosite, son~na svetloba ne prihaja do o~i samo 
skozi stekla.

KAKO [E IZBOLJ[AMO PRODAJO IN 
KAKO PRIDOBIMO VE^ KUPCEV:

•	 ves ~as dostopne promocijske in izobra`evalne 
bro{ure v optiki na vidnem mestu

•	 optiki morajo biti proaktivni pri svetovanju in nude-
nju vseh mo`nosti korekcije vida 

•	 organizirati o~esne preglede v svoji optiki
•	 kontaktne le~e in o~ala predstavite kot 

dopolnjujo~e se pripomo~ke

•	 izobrazite in motivirajte svoje osebje o prednostih 
kontaktnih le~ in poskrbite, da bo vsa ekipa va{e 
optike seznanjena z najnovej{o tehnologijo

•	 nekatere stranke kro`ijo med optikami in prosijo za 
testne le~e ter tako izrabljajo instrument »testnih 
le~ za pridobivanje novih strank«. Te stranke nikoli 
ne kupijo oziroma kupijo le~e zato v manj{em ob-
segu, kot bi sicer, optiki pa so ob zaslu`ek. Zato 
testne le~e ponudimo samo ob pregledu.

•	 enako je s testnimi teko~inami, saj si tako optiki 
med seboj re`emo kruh, na bolj{em pa so stran-
ke, ki izrabljajo ta instrument.

•	 uporabljajmo termin »diagnosti~ne le~e« saj imajo 
»testne le~e« prizvok, kot da so brezpla~ne in da 
se jih lahko dobi kar tako

U~inkovita komunikacija je odvisna tudi od aktivnega 
poslu{anja in ustrezne govorice telesa s strani optika. 
Bistveno je, da tudi optik z zanimanjem poslu{a kaj 
ima stranka za povedati. [tudije so pokazale, da v 
povpre~ju stranka potrebuje 90 sekund, da v celoti 
razlo`i zakaj so obiskali zdravnika. V povpre~ju jo 
zdravnik prekinja `e po 181 sekundah. Zato je po-
membno, da ohranjate stik z o~mi, kadar je to mogo~e. 
Opombe je treba podati namerno in premi{ljeno, in ~e 

obstaja dvoumnost glede teme, potem mora optik 
ustaviti stranko in se prepri~ati, da sta si o vsem na ja-
snem. V medicinskem okolju se pacient spomni samo 
30% tistega, kar sli{i. Zato je pomembno, da podate 
informacije, kar se da natan~no, brez nepotrebnih 
dodatnih informacij, ki lahko zbegajo stranko, kar jo 
odvrne od nakupa kontaktnih le~.
Ali lahko re~emo, da so kontaktne le~e pot do rasti v 
va{i optiki? In ali lahko re~emo, da so kontaktne le~e 
pot do rasti tudi v ~asu ekonomske krize? Seveda. 
Zato ne moremo biti zadovoljni s stagnacijo prodaje. 
[e posebej, ~e se zavemo, kako nizek je prodor kon-
taktnih le~ med na{im prebivalstvom v Sloveniji.

Ne smemo pozabiti niti na to, da kupci pri~akujejo, 
da bodo dobili informacije o novostih na tr`i{~u, naj 
bo to o alternativnih na~inih korekcije vida, novih teh-
nologijah ali novih inovativnih proizvodih. Velika ve~ina 
kupcev, ki prihaja v na{e optike, potrebuje korekcijo 
vida, kar odpira velike mo`nosti za dejavno ponujanje 
kontaktnih le~. Seveda ne moremo pri~akovati, da se 
bo vsak kupec strinjal, da bo kontaktne le~e preizku-
sil kar na licu mesta, lahko pa mu vsaj zagotovimo 
informacije in mu ponudimo nekaj, o ~emer bo lahko 
razmi{ljal. Tako bo ob naslednjem obisku precej bolj 
verjetno, da bo sam povpra{al za kontaktne le~e. Vse 
je odvisno od nas. Kontaktne le~e lahko pozitivno 
prispevajo k pove~ani obiskanosti in prometu va{e 
optike.

Rene Pirc
mojster o~esne optike
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Samo Pirc ima mo~ne opti~ne korenine: njegov o~e 
Pavle je bil o~esni optik, dva strica sta optika in tudi 
mama je bila gonilna sila v družinskem podjetju. Zato 
je bila odlo~itev, da Samo postane optik, povsem 
pri~akovana. Kot sam pravi, je želel postati kuhar, 
lahko bi bil tudi glasbenik, vendar bi potem imeli v Slo-
veniji zagotovo enega dobro strokovno podkovanega 
mojstra o~esne optike manj. 
Takih mojstrov, kot ga lahko najdemo na Celov{ki cesti 
v Ljubljani, v na{i deželi ni prav veliko in res  bi bilo {koda 
~e bi Samo, sposoben kot je, deloval na kak{nem dru-
gem podro~ju. Kot na{ {e zelo mlad kolega se je vpisal v 
prvo skupino za pridobitev naziva o~esni mojster. Ve~ina 
njegovih kolegov je njega  pa tudi nas, takrat gledala 
malo postrani. Bili so skepti~ni, ~e{ iz tega ne bo ni~, 
to ni uradno izobraževanje, zato ne bo nikdar priznano. 
Samo je kljub dolgotrajnemu izobraževanju vztrajal, med 
prvimi je opravil strokovne izpite na {oli v Innsbrucku in 
postal mojster o~esne optike.
Ve~ o njegovem strokovnem podro~ju in privatnem 
življenju pa iz njegovih odgovor na 23 vpra{anj.

Janez Gobec

1) Kaj si želel postati kot otrok?

Za razliko od ostalih fantov, ki so hoteli postati piloti, 
astronavti, filmski igralci, sem jaz želel postati kuhar, 
vendar ne navaden kuhar, ampak tak{en, ki bo pisal 
kuharske knjige.

2) Kaj je bilo odlo~ilno, ko si izbiral med 
glasbo in optiko?

Nisem imel veliko izbire, doma je padla odlo~itev. 

3) Dobro sem poznal tvojega o~eta, ki je 
dober optik. Kako je on vplival na izbiro 
tvojega poklica in na tvoje izobraževanje?

Sem otrok socializma, izhajam iz obrtni{ke družine in 
povsem samoumevno je bilo, da bom jaz nadaljeval 
družinsko tradicijo.

4) Bil si ~lan prve skupine mojstrov, ki je orala 
ledino pri izobraževanju. Kaj lahko re~e{ na to 
temo?

Še danes sem hvaležen guruju slovenske optike,  
g. Janezu Gobcu, ki je bil v tistem ~asu glavni pobudnik, 
da se poklic optika dvigne na vi{jo raven, ne zgolj na 
raven brusilca stekel in prodajalca o~al. Znanja, ki sem 
si jih takrat pridobil, {e dandanes s pridom uporabljam. 

Slabost te prve skupine je bila samo v tem, da je vse 
skupaj trajalo ~asovno malo predolgo. 

5) Kako ocenjuje{ izobraževanje mojstrov?  

Iz svojih izku{enj ga lahko ocenjujem kot pozitivno, 
ne morem pa komentirati trenutne situacije, ker sem 
premalo seznanjen z njo.

6) Ali naj ukinemo mojstre in uvedemo 
optometriste? Zakaj?

Beseda mojster ima v na{em okolju lahko slab{alni 
prizvok. Štirideset let socializma pusti posledice, tako 
da so bili v~asih vsi, ki so »fu{ali« v popoldanskem 
~asu, neke vrste mojstri. Sam naziv optometrist se 
sli{i bolj strokovno in vliva ljudem ve~je zaupanje. Sicer 
pa mislim, da bi morale biti pristojnosti in nivo znanja 
primerljive.

7) Kako ocenjuje{ delo Obrtne zbornice? Je 
uspe{na pri zastopanju interesov na{ih ~lanov?

Osnovna funkcija Obrtne zbornice je zastopanje in-
teresov ~lanov, ker pa je ~lanstvo obvezno, dostikrat 
nimam ob~utka, da je to cehovska organizacija, ki bi se 
na vso mo~ trudila za na{e interese. Je pa tudi nasproti 
ministrstvom v podrejenem položaju.

8) Kaj bi se spremenilo, ~e bi ukinili o~ala na 
recept?

Z vidika optika bi bil to v nekem smislu plus, imeli bi 
manj stro{kov in administracije. Je pa res, da na{a 
družba postaja vse bolj revna in manj socialna in bi tako 
o~ala postala za socialno {ibkej{e ljudi manj dostopna.

9) Avstrijci, predvsem pa Nemci (slednji so 
recepte ukinili leta 2004), so ugotovili, da se 
je oskrba z vidom izbolj{ala in da so s tem 
pridobili uporabniki. Kaj predlaga{ ti?

Tu gre za dve nedvomno bogatej{i državi od na{e, z 
dalj{o tradicijo in tudi optiki imajo tam po mojem mnenju 
na splo{no vi{jo izobrazbeno raven. Tako si razlagam 
dejstvo, da se je oskrba z vidom tam izbolj{ala.

10) Izobraževal si se v okviru Dru{tva o~esnih 
optikov Slovenije, potem pa nisi ve~ kaj 
dosti sodeloval. Kaj meni{ o delu dru{tva v 

23 vpra[anj 
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preteklosti in sedaj? Ali bi kaj spremenil?

Kot sem že omenil, ima dru{tvo najve~ zaslug, da smo 
optiki v Sloveniji strokovno napredovali. V zadnjem 
~asu res nisem ve~ prisoten, saj mislim, da naj dobijo 
priložnost mlaj{i in bolj ambiciozni. Dru{tvo lepo skrbi 
za strokovni napredek optikov, pogre{am pa neko 
vzajemnost znotraj samega dru{tva med razli~nimi 
generacijami optikov.

11) Nekatere tvoje hobije poznam, bralci pa 
nekoliko manj. Povej nam kaj o tem.

Glasba in {port vsak dan, kdaj tudi ve~krat na dan.

12) Katera je tvoja najljub{a žival?

Pes in skoraj vse ostale živali.

13) Katera je tvoja najljub{a jed?

Pozimi doma~e jedi na žlico, poleti kaj morskega. Sem 
vsejed.

14) Kam bi {el najraj{i na po~itnice?

Pozimi na sneg, poleti na morje.

15) Kje bi najraj{i živel?

Zaenkrat sem v deželici na son~ni strani Alp ~isto 
zadovoljen.

16) Kaj bi delal, ~e ne bi bil o~esni optik?

Ne vem, usoda je tako hotela, da si služim kruh kot optik.

17) Kaj je za tebe luksuz?

Luksuz razli~ni ljudje razli~no dojemamo. Z leti se 
vrednote spreminjajo, jaz osebno v bistvu luksuza v 
materialnem smislu ne maram.

18) Katero glasbo razen tiste, ki jo izvaja{ sam, 
najraj{i poslu{a{?

Odprt sem za razli~ne glasbene žanre, po du{i pa sem 
zavezan progresivnemu rocku in jazzu.

19) Kaj nekomu najtežje oprosti{?

Odpu{~anje je vrednota, ki je dobra za tvoj lastni ego.

20) Katere svoje osebnostne lastnosti najbolj 
ceni{?

Zanesljivost.

21) Katera je tvoja najve~ja napaka?

Na napakah se u~imo, mar ne?

22) Kateri je tvoj najpomembnej{i cilj v življenju?

Postavljam si le kratkoro~ne cilje ker so lažje uresni~ljivi. 

23) Tvoj življenjski moto?

Še modra misel za optike: bistvo je o~em nevidno.

GT2 3D
Progresivna korekcijska stekla CARL ZEISS.

Carl Zeiss d.o.o.,
Cesta Ljubljanske brigade 9a,
1000 Ljubljana
www.zeiss.si
info@zeiss.si
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www.julbo-eyewear.com

Loïc Gaidioz - Grimpeur - Outdoor Games été 2010

" Cette photo est tirée d’une rencontre avec Tristan Shu...
Lui a découvert l’escalade et moi son style de photos !

On a ensuite appris à découvrir le caractère de l’un  
et l’autre. Une fois le tout mélangé, son «clic»  

a choisi d’immortaliser ce moment-ci !
Ce fut une top expérience... un super souvenir! "

Loïc Gaidioz

Dirt 
Ombre ou lumière, une parfaite vision  
en toutes conditions.

JUL304-AP7.indd   4 17/01/2011   10:38:41
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Danes je na voljo široka paleta leč za enkra-
tno uporabo v različnih dioptrijah in z različnimi 
parametri, zasnovami in materiali ter z izboljšano 
učinkovitostjo in razmerji uspešnosti. Zato jih še 
nikoli ni bilo enostavneje priporočiti. Z vpeljavo 
dnevnih leč za enkratno uporabo je postalo vzpod-
bujanje k odločitvi za nošenje kontaktnih leč lažje 
tako za pacienta kot za očesnega strokovnjaka. 
Kljub tem prednostim pa navajanje na nošenje 
kontaktnih leč v Evropi zaostaja za drugimi regi-
jami. Med odraslimi v Veliki Britaniji je takšnih, ki 
nosijo leče, 7,2 odstotka, kar je polovica vseh, ki 
nosijo leče na Japonskem (14,6 odstotka) in v ZDA 
(14,7 odstotka); kljub temu je to število še vedno 
višje kot v drugih evropskih državah.1 Vzrok za to 
gre morda deloma pripisati načinu predpisovanja 
teh leč morebitnim kandidatom – namesto da bi 
bil proaktiven, je reakcionaren. 

Kako torej lahko v poslu s kontaktnimi lečami razši-
rite poslovanje z odpiranjem novih možnosti pred-
pisovanja leč? V tem članku je nekaj namigov, ki 
temeljijo na najnovejših študijah in razkrivajo nekaj 
usmeritev, ki bi jih očesni strokovnjaki lahko upo-
števali in tako razširili celotno poslovanje s kontak-
tnimi lečami ter ga vodili na bolj učinkovit način.  

Preizkušanje kontaktnih 
leč v študiji EASE 
Eden od načinov, kako pospeševati prodajo kon-
taktnih leč v okviru vaše prakse, je uporaba leč v 
postopku izdajanja očal na recept. Študija EASE 
(Enhancing the Approach to Selecting Eyewear 
– Izboljšava pristopov k izbiranju očal/leč) je bila 
multicentrična in je temeljila na praksi; preučeva-
la je učinek uporabe kontaktnih leč pred izdaja-
njem očal na recept.2    
Študija je vključevala 91 preiskovancev, ki še niso 
imeli stika s kontaktnimi lečami, in očesnih stro-
kovnjakov s celotnega območja Velike Britanije. 
Preiskovanci so bili naključno razporejeni v testno 
(52 preiskovancev) ali kontrolno (39 preiskovan-
cev) skupino. Testni skupini so bile kontaktne leče 
ponujene pred izdajo očal na recept; predstavlje-
ne so bile predvsem kot pomoč pri uvajanju očal 
in manj kot dolgoročen način korekcije vida. Kon-
trolna skupina je s postopkom izdajanja očal na 
recept nadaljevala po običajni poti, ne da bi ji bile 
ponujene kontaktne leče. 
Za testno in kontrolno skupino so bili izmerjeni 
in medsebojno primerjani podatki o odzivu na 
predlog glede nošenja leč med uvajanjem očal, 
uspešnosti prileganja, vplivu na postopek uvaja-
nja očal in nakupu kontaktnih leč po daljšem času.  
Rezultati študije so povzeti na sliki 1.  
V testni skupini se je 88 odstotkov preiskovancev 
strinjalo, da bo preizkusilo kontaktne leče, 98 
odstotkom teh preiskovancev pa so bile uspešno 
nameščene mehke leče za enkratno uporabo. 
Kot je bilo ugotovljeno z vprašalnikom o odnosu 
do različnih vidikov izkušnje z uvajanjem očal, so 
poročali, da je bila ta izkušnja subjektivno boljša. 
Med skupinama so bile glede izbire okvirja, opa-
žanja podrobnosti na okvirju očal in potrditvijo, 
da okvir preiskovancu ustreza, znatne razlike. Nič 
manj kot 91 odstotkov tistih, ki so nosili kontaktne 

leče, je povedalo, da je bil njihov vid zadovoljiv, 
85 odstotkov pa, da so jim bile kontaktne leče v 
pomoč pri izbiri očal.   
Skupina, ki je nosila kontaktne leče, je za očala 
potrošila tudi 32 odstotkov več kot kontrolna sku-
pina. Tri mesece po uvajanju očal je kontaktne 
leče kupilo 33 odstotkov preizkušancev v testni 
skupini, v kontrolni pa 13 odstotkov. 
Uporaba kontaktnih leč je brez dvoma pospešila 
postopek uvajanja očal. Zato so tisti, ki so jih no-
sili, lahko izbrali očala, s katerimi so se počutili 
bolj samozavestne, lahko pa so izbirali tudi kako-
vostnejše izdelke.  
Avtorji so opazili težnjo testne skupine, da za oča-
la potrošijo več. To je verjetno povezano z večjo 
samozavestjo pri izbiri okvirja, morda pa tudi z 
boljšim vidom in razločevanjem manj opaznih zna-
čilnosti, ki jih imajo okvirji očal boljše kakovosti, na 
primer kakovosti tečajev ali okrasnih posebnosti. 
Očesni strokovnjaki naj razmislijo o tem, da bi kon-
taktne leče ponudili vsem uporabnikom, ki so za to 
primerni in ki so na poti k uvajanju očal; tako bi op-
timizirali postopek uvajanja in uporabnikom ponu-
dili priložnost, da poskusijo nositi kontaktne leče.
Ugotovitve študije EASE podpirajo druga poroči-
la o tem, da so prakse, ki hkrati obvladujejo po-
dročji kontaktnih leč in izdajanja očal na recept, 
uspešnejše tako v kliničnem kot tržnem pogledu. 

Raziskava med neodvisnimi praksami očesnih 
strokovnjakov v Veliki Britaniji kaže, da prakse, 
ki so v zgornji četrtini po uspešnosti poslovanja, 
posvetijo povprečno 26 odstotkov svojega časa 
delu s kontaktnimi lečami.3 Običajen optik v Veliki 
Britaniji delu s kontaktnimi lečami posveti samo 
15 odstotkov vsega časa, ko dela z uporabniki.4 
Za prakso predpisovanja kontaktnih leč bi morda 
rekli, da je tržno manj donosna kot praksa predpi-
sovanja očal. Vendar je študija britanske poslov-
ne šole London Business School pokazala, da so 
stranke, ki nosijo kontaktne leče, donosnejše in 
zvestejše kot tiste, ki nosijo očala.5 

Uporabniki vse večkrat iščejo kombinacijo izdel-
kov, ki bi ustrezala potrebam njihovega videza in 
življenjskega sloga, ne gre zgolj za izbiro le kon-
taktnih leč ali očal. Pravzaprav lahko na očala in 
kontaktne leče gledamo kot na pripomočke z raz-
ličnimi lastnostmi, ki zadovoljujejo komplemen-
tarne potrebe (tabela 1). 

Raziskave potrošništva potrjujejo, da večina 
ljudi, ki kupi kontaktne leče (82 odstotkov), kupi 
tudi očala.6 Najnovejša anketa izvedena v Veliki 
Britaniji med tistimi ki nosijo mehke kontak-
tne leče, je odkrila, da je samo kontaktne leče  
uporabljala manj kot ena oseba od štirih  

Enostavni načini za razširitev 
poslovanja na področju prakse 
predpisovanja kontaktnih leč
Za uspešno poslovanje s kontaktnimi lečami je lahko ključno to, da jih 
priporočate proaktivno in jih ponudite širšemu krogu uporabnikov. 
Ioannis Tranoudis in Anna Sulley sta prikazala, kako lahko več svojih 
uporabnikov seznanite s koristmi ki jih nudijo kontaktne leče.

Testna skupina

39 v skupini (KL niso bile ponujene)

Kontrolna skupina

46 z veseljem 
testiralo (88%)

6 jih je zavrnilo 
(12%)

 

45 dober predpis, 
bela luč (98%)

1 vstavitev 
ni bila možna (2%)

Razlika 32% v povprečni porabi  
(p = 0.002)

5 nakupov kontaktnih leč
(13% od celotne skupine)

17 kupili KL (od 3/12)
(38% predpisano)
(33% od celotne 

skupine)

Stopnja nakupa 2,5X (p = 0.02)

39 predpisano 
(v povprečju porabili 

202G BP)

52 v skupini (vsem ponujene KL)

45 predpisana očala 
(v povprečju 
za 267 GBP)

Slika 1: Povzetek rezultatov študije EASE (po Atkinsu2 © 2010 Elsevier z dovoljenjem 
založbe Elsevier in revije Contact Lens & Anterior Eye) 
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(22 odstotkov) – celo v času trenutne ekonomske 
recesije. Približno ena oseba od treh (34 odstot-
kov) je bila »trojni uporabnik«, kar pomeni, da je 
uporabljala tri vrste korekcije in pri tem kombini-
rala kontaktne leče z očali, izdanimi na recept, s 
sončnimi očali, ki so bila lahko izdana na recept 
ali brez, ali pa z drugimi izdelki za korekcijo vida.7

Proaktivno priporočanje 
kontaktnih leč
Če v svoji praksi uvedete proaktivni pristop, lah-
ko povečate tudi število novih uporabnikov kon-
taktnih leč, če pa ponudite kar najbolj koristne 
izdelke in storitve, lahko uporabniki postanejo 
zvestejši. Študije so pokazale, da lahko s proaktiv-
nim pristopom in s tem, da se o kontaktnih lečah 
pogovorite z vsemi za to primernimi uporabniki ter 
jim ponudite krajši »preizkus zadovoljstva«, pove-
čate iztržek za 86 odstotkov.8

V tej študiji so bile 150 uporabnikom, ki so prišli 
na redni pregled oči, predpisane kontaktne leče 
samo, če so sami posebej prosili, da bi jih preizku-
sili, 150 uporabnikom pa je bila možnost korekcije 
vida s kontaktnimi lečami predstavljena. Vsakemu 
uporabniku, ki je poskusil kontaktne leče, je bilo 
ponujeno brezplačno poskusno obdobje (pet parov 
dnevnih leč za enkratno uporabo z etafilconom A 
ali en par leč za ponovno uporabo z etafilconom A 
ali pa drugi izdelki, če je bilo to klinično potrebno). 
Pri preizkusih, za katere so zaprosili uporabniki 
sami, so bile leče nameščene 17 odstotkom upo-
rabnikov, pri preizkusih, ki so jih predlagali očesni 
strokovnjaki, pa znatno več uporabnikom (31 od-
stotkom). Ta študija kaže, da bo imel proaktiven 
pristop najverjetneje pozitiven vpliv na povečanje 
števila tistih, ki nosijo kontaktne leče.
Pomembnost rednih pogovorov o kontaktnih lečah 
je ponazorila tudi študija STAR – anketa, ki je bila 
izvedena zato, da bi prikazala, kako pogosto v pra-
ksah prihaja do teh pogovorov.9 Brez vsakršnega 
posredovanja so očesni strokovnjaki začeli po-
govor o kontaktnih lečah z 21 uporabniki od 100, 
omenili pa so jih še 27 uporabnikom. To pomeni, 
da se več kot polovica strank o kontaktnih lečah 
sploh ni pogovarjala. Na koncu je samo 14 od 100 
uporabnikov začelo nositi kontaktne leče.  
Očesne strokovnjake so nato prosili, naj poskr-
bijo, da bodo kontaktne leče omenjene vsakemu 
uporabniku. Pri naslednjih 100 uporabnikih so 
bili tisti, ki teme niso odprli sami, s to možnostjo 
seznanjeni. Tokrat se je število tistih, ki so začeli 
nositi leče, skoraj podvojilo, na 26 odstotkov. 
Kljub dokazom, ki so proaktivnemu pristopu v prid, 
načini priporočanja kontaktnih leč v Veliki Britaniji 
v zadnjem desetletju niso napredovali; v zadnjih 
nekaj letih so očesni strokovnjaki morda postali 
celo manj proaktivni. Anketa iz leta 2009 je poka-
zala, da je eden od petih (20 odstotkov) očesnih 
strokovnjakov v Veliki Britaniji začel pogovor o 
kontaktnih lečah samo, če ga je pacient po njih 
vprašal (tabela 2), to razmerje pa je bilo podobno 
tistemu v letu 2001 (19 odstotkov) in nekoliko niž-
je kot v letu 2003 (22 odstotkov).10

Proaktivnost pomeni napredovanje ali korak  

naprej. Je pozitivno dejanje. S proaktivnim pred-
pisovanjem kontaktnih leč se ustvarjajo nove 
možnosti za rast poslovanja prakse. Proaktivnejši 
pristop k poslovanju optike s kontaktnimi lečami 
je bistvenega pomena za nenehno uspešnost, 
vključuje pa izobraževanje vaših uporabnikov, va-
šega osebja in vas samih. To, da ste na tekočem z 
najnovejšo tehnologijo, metodami, izdelki in opre-
mo, je vsekakor pomembno, ideje pa morate biti 
sposobni tudi sporočati in jih izvajati. 
Najprej je potrebna proaktivnost na vseh podro-
čjih vaše prakse. Svoje osebje motivirajte tako, 
da jih pošljete na seminarje o kontaktnih lečah 
in upravljanju prakse očesnega strokovnjaka. 
Prodajne zastopnike prosite, naj organizirajo se-
stanke, na katerih bodo razpravljali o novih kon-
taktnih lečah in odgovarjali na vprašanja osebja. 
Uporabite zvočne posnetke ali CD-je in osebje 
vzpodbujajte, naj več informacij poiščejo na sple-
tu. Osebje povabite na sestanke, kjer jih poučite 
o novih kontaktnih lečah, tako da bo z najnovejšo 
tehnologijo seznanjen vsak od njih. In izkoristite 

vsako priložnost za posodobitev z novimi izdelki. 
Uporabnike izobražujte prek glasil, brošur, video-
posnetkov in dobro poučenega osebja. Pošiljajte 
brošure in letake proizvajalcev kontaktnih leč sku-
paj z mesečnim računom ali pozivnimi pismi ali 
pa ločeno. Ustanovite glasilo svoje prakse in ga 
redno pošiljajte strankam. 
Zanimanje vzpodbudite tako, da kontaktne leče 
napravite bolj vidne. Z enostavnimi ukrepi, kot so 
vidno opozorilo na recepciji in ob prodajnih pultih, 
ki strankam sporoča »Povprašajte nas o kontak-
tnih lečah«, ali pa letaki, plakati, prostostoječi 
panoji in deli čakalnic, namenjenimi kontaktnim 
lečam, lahko pritegnete potencialne uporabnike 
leč. Zanimanje za poskusno nošenje kontaktnih 
leč in odkrivanje potreb življenjskega sloga lahko 
vzpodbudite tudi v pogovorih ali z vprašalniki pred 
pregledom. 
 

Kontaktne leče 
kot možna izbira 
za otroke in  
mladostnike
Poleg proaktivnosti pri priporočanju 
kontaktnih leč lahko svoje poslova-
nje povečate tudi tako, da razširite 
starostni razpon uporabnikov, ki jim 
redno ponujate in nameščate leče. 
Čeprav mnogi očesni strokovnjaki 
ne razmišljajo o kontaktnih lečah 
kot možni izbiri za otroke pred do-

polnjenim 12. letom, rezultati študije Contact Lens 
In Pediatrics (CLIP – Kontaktne leče v pediatriji) 
kažejo, da lahko leče nosijo že osemletniki.11,12

Med možnimi razlogi, zakaj nekateri očesni stro-
kovnjaki raje odlašajo z nameščanjem kontaktnih 
leč, dokler otroci niso nekoliko starejši, je tudi skrb 
zaradi količine časa, potrebnega za nameščanje 
leč majhnim otrokom. Študija CLIP je razkrila, da 
otroci (od 8 do 12 let) in mladostniki (od 13 do 17 
let) potrebujejo približno enako časa, ki ga očesni 
strokovnjak porabi, da jim leče prvič namesti, ter 
opravi kontrolni pregled.11 Čeprav otroci za urjenje 
vstavljanja in odstranjevanja leč povprečno potre-
bujejo 10 minut več, lahko to naredi član osebja, 
očesni strokovnjak pa se tako posveti kliničnemu 
delu svojega opravila.
Prav tako je bilo dokazano, da je nošenje kontak-
tnih leč enako koristno za otroke kot za mladostni-
ke. V študiji ACHIEVE je bilo dokazano, da so kon-
taktne leče že samo po enem tednu prehoda z očal 
izboljšale kakovost življenja otrok in mladostnikov 
in da je to izboljšanje ostalo nespremenjeno v 
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Slika 2: Študije kažejo, da celo osemletniki lahko uspešno 
nosijo kontaktne leče

TABELA 1
Kontaktne leče in očala zadovoljujejo 
dopolnjujoče se potrebe

Uporaba 
kontaktnih leč

• Videz
• Poistovetenje
• Šport 
• Pogled
• Samozavest

• Svoboda
• Izbira korekcije
• Fleksibilnost

• Moda
• Varnost
• Imidž

Uporaba obeh 
možnosti korekcije

Uporaba 
korekcijskih očal

TABELA 2
Pogostost pogovorov o kontaktnih lečah z uporabniki v obdobju 2001–200910

2001 2003 2009

Vsi uporabniki 7% 13% 11%

Tisti, ki so primerni 74% 64% 67%

Samo če vprašajo 19% 22% 20%
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trimesečnem kontrolnem obdobju.13 V obeh sta-
rostnih skupinah so poročali, da so s kontaktnimi 
lečami izboljšali svoj videz in da so se lažje udele-
ževali športnih dejavnosti. Poročali so tudi, da so 
bili s korekcijo vida, ki so jo nudile kontaktne leče, 
bolj zadovoljni v primerjavi s tisto, ki so jo nudila 
očala. Otroci in mladostniki, ki nosijo kontaktne 
leče, dosegajo tudi podobne rezultate preiskav s 
špranjsko svetilko in doživljajo podobne neželene 
stranske učinke.11 
V študijah, ki so vključevale otroke, je bila v času 
več let ocenjevana uporaba dnevnih leč za en-
kratno uporabo, dvotedenskih leč za enkratno  
uporabo, za poltrde leče in leč za preoblikovanje 
roženice. Pri vseh vrstah leč je bilo dokazano, da so 
otroci sposobni uspešnega vstavljanja in odstra-
njevanja, pa tudi vzdrževanja.  Mladostniki imajo 
med materiali najraje silikon hidrogel, zaželeni 
način nošenja pa je dnevni za enkratno uporabo. 
Z nedavno predstavitvijo dnevnih leč za enkratno 
uporabo, izdelanih iz silikon hidrogelnih materia-
lov, je prednosti te skupine leč, povezane z zdrav-
jem in priročnostjo, mogoče predstaviti mnogim 
uporabnikom, vključno z mladostniki, za katere je 
ta način lahko odlična izbira.14  
Morda bi morali o svoji predstavi o otrocih in kon-
taktnih lečah ponovno razmisliti. Glede na študiji 
CLIP in ACHIEVE mlajši uporabniki niso samo spo-
sobni skrbeti za svoje leče, ampak uživajo tudi v 
znatno boljši samopodobi in kakovosti življenja. To 
pomeni, da imate kot očesni strokovnjak priložnost 
pomembno vplivati na njihova življenja že samo s 
tem, da jim ponudite namestitev kontaktnih leč. 
Študije uporabe kontaktnih leč pri otrocih in mla-
dostnikih kažejo, da so kontaktne leče lahko upo-
rabna alternativa očalom celo za osemletnike, ki 
potrebujejo korekcijo vida, kar vaši praksi prinaša 
potencialne stranke, uporabnike kontaktnih leč. 
Z otroki in njihovimi starši se že v zgodnjem otro-
štvu začnite pogovarjati o kontaktnih lečah in jih 
kot možnost omenite pri vseh obiskih ter v tiskovi-
nah za uporabnike in pogovorih o vidu otrok. Obe 
skupini poučite o prednostih in enostavni uporabi 
kontaktnih leč ter ponudite brezplačni preizkus. 

Preizkušanje nove  
skupine uporabnikov:  
presbiopi

Od zgodnjih osemdesetih let 20. stoletja smo bili 
priča hitremu napredku v razvoju kontaktnih leč za 
presbiope. Čeprav so te izboljšave povečale udo-
bje, varnost in sposobnost vida, kar vse omogoča-
jo kontaktne leče za presbiope, obstaja možnost 
ogrožanja vida. To je morda delno prispevalo k 
dejstvu, da večina očesnih strokovnjakov v Veliki 
Britaniji (55 odstotkov) s presbiopičnimi uporabniki 
le občasno razpravlja o kontaktnih lečah, manj (37 
odstotkov) pa jih o tem razpravlja pogosto.10

Presbiopični uporabniki nimajo le potreb, poveza-
nih z delom, ki zahtevajo jasen in predvidljiv vid 
na vseh razdaljah, ampak tudi pričakovanja, ki od 
leč zahtevajo nove ravni učinkovitosti. Na našem 
poklicnem področju sta za vsak znaten tehnološki 
napredek ključna enostavnost uporabe v kliničnem 
okolju in, na koncu, uporabnikovo zadovoljstvo. 
Presbiopični uporabniki, ki nosijo kontaktne 
leče, so zelo motivirani, da bi jih tudi obdržali, 
in so pripravljeni zaradi prednosti, ki jih nošenje 
kontaktnih leč prinaša njihovemu življenjskemu 
slogu, dopuščati nekatere pomanjkljivosti glede 
vida. Začetniki v nošenju kontaktnih leč so lahko 
odlični kandidati in so pogosto tudi najbolj hvale-
žni uporabniki. Pri tistih, ki nosijo kontaktne leče 
z monovizijo in izboljšano monovizijo, je uspeh 
mogoč tudi z multifokalnimi kontaktnimi lečami, 
še posebej, kadar nosijo leče, ki so udobne tudi v 
prostorih s suhim zrakom. 
Za uspešno nameščanje kontaktnih leč presbio-
pom je ključno izobraževanje uporabnikov. Tako 
kot pri nameščanju vseh drugih leč morate začeti z 
razmislekom o uporabnikovih pričakovanjih. Ugo-
toviti morate, kakšne so potrebe glede vida pri 
vsakem od uporabnikov in priporočiti kontaktne 
leče, ki jim ustrezajo; pri tem morate upoštevati 
uporabnikova najpogostejša opravila, povezana z 
vidom, osebnost in druga vprašanja, povezana z 
zdravjem. Tako vi kot vaše osebje morate razumeti 
delovanje vsake od presbiopičnih kontaktnih leč in 
jih priporočati z navdušenjem. 
Bodite pripravljeni na prilagodljiv pristop k reše-
vanju težav. Nekateri uporabniki bodo za gledanje 
na daleč najbolj zadovoljni z lečami z enakomerno 
korekcijo na dominantnem očesu in z multifokal-
nimi lečami na nedominantnem očesu ali pa s 
kakšno drugo različico. Nameščanje leč presbio-
pom zahteva več izkušenj in strokovnega znanja; 
očesni strokovnjaki morajo poskrbeti, da bodo za 
svoj čas pravično plačani. 
Ni dvoma, da za presbiope potrebujemo več mo-
žnosti izbire pri kontaktnih lečah. Očesni stro-
kovnjaki naj vsak nov vstop na trg pozdravijo kot 
priložnost za razširitev kroga presbiopičnih upo-
rabnikov, ki lahko na ta način nosijo udobnejše 
kontaktne leče.

Povečanje števila  
uporabnikov z 
astigmatičnim vidom,  
ki so jim nameščene 
kontaktne leče
Zaradi napredka v zasnovi leč postajajo torične 
mehke leče priljubljena izbira za očesne strokov-
njake in uporabnike. Tržni delež toričnih mehkih 
leč na evropskem trgu v zadnjih letih raste;15 pri 
tem v letu 2009 torične leče v Veliki Britaniji pred-
stavljajo skoraj enega od treh ponovnih predpisov 
mehkih leč (30 odstotkov), podobno razmerje pa je 
tudi pri prvih predpisih (28 odstotkov).16 

Vendar očesni strokovnjaki glede priporočanja leč 
uporabnikom z astigmatizmom niso nič bolj proak-
tivni kot leta 2003, kljub uvedbi novih toričnih leč 
in dizajnov.10 Zaradi pomanjkljivega predpisova-
nja, še posebej pri uporabnikih z manj kot 1.00DC, 
torične mehke leče še niso pokazale svojih polnih 
zmožnosti.17

Eden od razlogov za tako redko predpisovanje  
toričnih leč je morda v dejstvu, da je samo polovi-
ca uporabnikov z astigmatizmom slišala zanje kot 
za možnost korekcije vida.18 Zato je za povečanje 
njihove uporabe še toliko bolj pomembno, da oče-
sni strokovnjaki vsem uporabnikom z astigmatiz-
mom sporočajo, da so te leče na voljo.  
Nove tehnike izdelave so izboljšale možnost re-
produkcije leč in prispevale k temu, da je name-
ščanje enostavnejše in hitrejše. Za večjo fiziolo-
ško učinkovitost in udobje so zdaj na voljo dnevne 
leče za enkratno uporabo in silikon hidrogelne 
(SiH) leče. Moderne mehke torične kontaktne leče 
združujejo že preizkušeno uspešne sferične leče 
za ponovno uporabo ali dnevne leče za enkratno 
uporabo z najnovejšo torično zasnovo za jasen, 
stabilen vid in s široko paleto parametrov. Zato so 
dragocen dodatek možnim izbiram za uporabnike 
z astigmatizmom.  
Očesni strokovnjaki ne smejo predvidevati, da je 
stopnja astigmatizma prenizka za torične mehke 
leče ali pa da se astigmatizem zadovoljivo korigira 
s sferičnimi lečami. Študije so pri predpisovanju 
toričnih mehkih leč uporabnikom z astigmatizmom 
0,75 in 1,00D pokazale izboljšanje vida v primerja-
vi s sferičnimi mehkimi lečami.19,20 Nove možnosti 
so lahko skrite v nameščanju toričnih mehkih leč 
uporabnikom, ki trenutno nosijo sferične mehke 
leče in imajo rahel astigmatizem, ki ni bil zado-
stno korigiran. 
Analiza zbirke podatkov o predpisovanju očal 
je pokazala, da ima presenetljivo visoko število 
uporabnikov z astigmatizmom, približno polovi-
ca, astigmatizem 0,75DC ali več samo na enem 
očesu.21 Ta stopnja astigmatizma se upošteva kot 
prag, ko presojamo o uporabi toričnih mehkih leč, 
in je najnižja jakost, pri kateri so torične mehke 
leče, ki so v rabi, na voljo. Čeprav nekateri od teh 
uporabnikov morda veljajo za mejne glede potre-
be po toričnih lečah (kar je odvisno od dejavnikov, 
kot so os cilindra, sferna jakost, dominantnost 
očesa in potrebe vida), je to velika skupina poten-
cialnih kandidatov za nošenje toričnih leč, ki je ne 
bi smeli spregledati. 
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Slika 3: Izobraževanje uporabnikov je ključ do uspešnega 
nameščanja leč presbiopom 
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Najboljši način širjenja poslovanja s kontaktnimi 
lečami je pregled obstoječe zbirke podatkov; tako 
lahko odkrijete potencialne uporabnike z astigma-
tizmom in jim poveste za koristi, ki jih omogočajo 
torične kontaktne leče. To je lahko namenjeno 
uporabnikom, ki trenutno nosijo sferične meh-
ke kontaktne leče in imajo rahel astigmatizem, 
uporabnikom, ki so opustili uporabo kontaktnih 
leč in v zadnjem času niso preizkusili najnovejših 
izboljšav toričnih kontaktnih leč, ter začetniškim 
uporabnikom, ki morda ne vedo, da so kontaktne 
leče lahko rešitev za njihovo refraktivno napako.

Deset najboljših namigov  
za seznanjanje večjega dela  
vaših uporabnikov z nošenjem  
kontaktnih leč 

• Vsem za to primernim uporabnikom ponudite 
kontaktne leče kot pomoč pri uvajanju očal.

• Pri vsakem uporabniku vzpodbujajte pogovor 
o kontaktnih lečah in ponudite preizkus.

• Kontaktne leče in očala predstavite kot 
dopolnjujoče se pripomočke.

• Izobrazite in motivirajte osebje o prednostih
kontaktnih leč in poskrbite, da bo vsa ekipa
vaše prakse seznanjena z najnovejšo 
tehnologijo. 

• Poučite se o razvoju kontaktnih leč in ga 
predstavite svojim uporabnikom.

• Kontaktne leče postavite na vidnejše mesto v 
vaši praksi, da boste pritegnili pozornost 
potencialnih uporabnikov.

• Koristi kontaktnih leč predstavite otrokom 
in mladostnikom že v njihovem zgodnjem
otroštvu.    

• O kontaktnih lečah spregovorite z vsemi
vašimi presbiopičnimi uporabniki. 

• Uporabnikom z rahlim astigmatizmom 
namestite torične mehke kontaktne leče.

• Z obstoječo zbirko podatkov o uporabnikih 
odkrijte potencialne uporabnike, ki jim boste
lahko ponudili kontaktne leče.

 Zaključek
Če uvedete proaktivni pristop, lahko povečate tudi 
število predpisov kontaktnih leč, če pa ponudite 
izdelke ter storitve, ki prinašajo kar največ kori-
sti, lahko uporabniki postanejo zvestejši. Če pou-
darjamo naše strokovne izkušnje in uporabnikom 
ponujamo nove, inovativne izdelke, ki povečajo 
njihovo udobje in pomagajo pri zdravju oči, smo 
pomembno prispevali h krepitvi njihovega zaupa-
nja v naše strokovne sposobnosti, hkrati pa smo 
poudarili, da so odvisni od našega strokovnega 
znanja. Kot vedno je naš cilj pomagati uporabni-
kom, da bodo še dolgo uživali v nošenju udobnih, 
zdravih kontaktnih leč.

Članek je bil prvo objavljen v Optician 2010, 
240:6272, 38-43. Prevod Lingula d.o.o. 
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FOKUSACUVUE ®  OASYS ®  with HYDRACLEAR ®  Plus
Va ši pacienti o nich nebudou skoro ani v ědět.

Pe čliv ě vyvá žené vlastnosti kontaktní čočky pro kombinaci

vynikajícího pohodlí  a zdravého no šení .

 

Hladké a ohebné
Nižší modulus čočky snižuje možné nepohodlí 
nošení, SEALs1, mucinových koulí a změny 
refrakce2.
• EUVUCA  ®  OASYS®  je nejhladší a výrazně 

ohebnější než konkurenční silikon-hydrogely3.

Chrání proti UV záření
Expozice UV záření nás vystavuje zvýšenému 
riziku vzniku katarakty5.  

t kolb VU  • řídy 1 poskytuje nejvyšší ochranu 
mezi všemi dostupnými měkkými kontaktními 
čočkami.*

Vysoce smáčivé
Zvlhčující látka začleněna do struktury 
materiálu kontaktní čočky.
•   Čočky zůstávají vysoce smáčivé a hedvábně 

hladké6 i v náročných prostředích, která běžně 
způsobují pocit suchých očí.

Naj vaši uporabniki začutijo udobnost kontaktnih 
leč z ACUVUE® OASYS® with HYDRACLEAR® Plus

Skrbno uravnovešene lastnosti kontaktnih leč za 
izredno udobje in zdrav način nošenja

Kontaktne leče ACUVUE® OASYS® nudijo udobje v prostorih, 
ki povzročajo izsušitev očesa.

Gladke in prožne
Leče z nižjim modulom so lahko udobnejše in pri 
njih se redkeje pojavijo komplikacije kot so SEAL1, 
mucinske kepice in spremembe v refrakciji2.
• ACUVUE® OASYS® imajo med vsemi vodilnimi 

slilikon hidrogelnimi lečami za večkratno
uporabo najmanjši koeficient trenja.3

Dotok kisika
Dotok kisika je pomemben za ohranjanje 
zdrave roženice.
• ACUVUE® OASYS® prepuščajo skoraj 100% 

kisika4 do centralne roženice.

UV - zaščita
Izpostavljenost UV-sevanju je eden glavnih 
dejavnikov tveganja za nastanek sive mrene5.
• ACUVUE® OASYS® imajo razred 1 UV 

zaščite in nudijo najvišjo stopnjo UV 
zaščite* med vsemi mehkimi kontaktnimi 
lečami

Vlažnost
Vlažilni element je vgrajen v samo strukturo 
materiala kontaktne leče.
• Leče tako ostajajo zelo vlažne in gladke6 tudi 

v okoljih, kjer se oči lahko izsušijo.

*Kontaktne leče z UV - zaščito niso zamenjava za sončna očala z UV-zaščito saj očesa in njegove okolice ne prekrivajo v celoti. 
1. Višje epitelijske akutne lezije. 2. Brennan, Noel and Morgan, Philip. Clinical Highs & Lows of Dk/t. Part II: Modulus, design, surface – more than just fresh air. Optician, 2009, Vol 238, No 6218, 26-30. 3. Data on file JJVC 2010 4. Data on file JJVC 2009 5. The National Eye Care Trust. A sight for sore eyes. 

September 2005. Survey of 2750 UK workers. http://www.eye-care.org.uk 6. Data on file, JJVC. 7. Young G, Riley CM, Chalmers RL & Hunt C, Hydrogel Lens Comfort in Challenging Environments and the Effect of Refitting with Silicone Hydrogel Lenses, Optom Vis Sci 2007, 84(4): 302–308.

ACUVUE®. SEE WHAT COULD BETM, ACUVUE® OASYS® for ASTIGMATISM in ACUVUE® OASYS® with HYDRACLEAR® Plus so blagovne znamke podjetja Johnson & Johnson d.o.o. © Johnson & Johnson d.o.o. 2011

Veselimo se vašega obiska 
na našem razstavnem prostoru.
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10 let z Vami – 20 let inovatorji v svetu optike!
Concept s je lani proslavil jubilejnih 10 let od ustanovitve hrvaške firme, logičnega nadaljevanja dote-
danjega poslovanja, pa tudi vrnitve lastnikov k njihovim hrvaškim koreninam. 

Z optično panogo se je začel ukvarjati potem , ko je dobil od nekega 
klienta naročilo za nosilec očal. Očala je želel imeti razstavljena na 
odprtem prostoru, ne pa v zaprti vitrini, kot je bilo do tedaj običajno. 
Prodano je bilo na milijone takšnih nosilcev očal, ki se še danes 
nahaja v proizvodnem programu. Neizčrpno povpraševanje po tem 
uspešnem modelu je rodilo idejo za sisteme za predstavitev očal v 
variabilnih oblikah modulov, ki so se začeli med tem časom prodajati 
neposredno optikom ali strokovnjakom za opremljanje trgovin.

Že v 90-ih letih prejšnjega stoletja se je ukvarjal z mislijo o ustanovit-
vi podjetja na Hrvaškem,  med domovinsko vojno je aktivno sodelo-
val pri organiziranju in pošiljanju človekoljubne pomoči v naše kraje.

U Hrvatskoj je Concept s d.o.o. osnovan   2000. godine. U početku s 
jednim zaposlenim, vrlo brzo se istraživanjem tržišta pokazala potre-
ba za zapošljavanjem novih ljudi, širenjem obima poslovanja, pokre-
tanjem vlastite proizvodnje. Danes je v podjetju zaposleno 19 stalno 
zaposlenih delavcev poslovni prostor ima nad 1000 m2, od česar so 

Lastnika podjetja Luka-
sa Schrolla, rojenega na 
Hrvaškem, je še kot dečka 
življenjska pit skupaj s starši, 
brati in sestrami, odpeljala 
v Nemčijo, kjer se je šolal in  
diplomiral notranjo arhitekturo 
in dizajn. Pred skoraj 20 leti  
je ustanovil svoje podjetje Con-
cept s. Ime tvrtke obilježeno je 
poduzetničkim kredom: kon-
cipirati, što dolazi iz latinskog 
„concipere“ – shvatiti, pojmiti. 
S samostojno kariero je začel 
leta 1991 na 300 kvadratnih 
metrih. Danes ima samo razs-
tavni prostor nad 500 m2. 

na 200 m2 razstavni prostor in uradi,  vse drugo, torej 800 m2, pa je 
za proizvodnjo.

Podjetje concept-s proizvaja inovativne izdelke, ki se uporabljajo pri 
opremljanju trgovin s področju optike, nakita in ur. Razvoj izdelkov, 
upravljanje s kvaliteto, načrtovanje ureditve trgovin, prodaja in od-
prava za evropski in svetovni trg se opravljajo v Schorndorfu delno 
pa tudi na Hrvaškem, od koder se neposredno prodaja in pošilja v 
vse države bivše Jugoslavije, medtem ko se celotna proizvodnja in 
inženiring opravljata na Hrvaškem Zelo smo ponosni na naš stro-
kovni tim sodelavcev, proizvodne kapacitete in kratke dobavne roke, 
kar rezultira z rednimi tedenskimi dobavami naročenega blaga, ki se 
nato distribuira po vsej Evropi in po svetu.

Več kot 70 % vseh izdelkov, ki so jih ustvarili naši dizajnerji, ima 
svoje kupce v tujini. Več kot 20 letne izkušnje v domeni opremljanja 
trgovin, razvoju inovativno dizajniranih predstavitvenih sistemov in v 
obdelavi kakovostnih materialov za očala so podjetje odlično etabli-
rale na trg, zaradi česar sodi podjetje v tem segmentu med vodilne 
v svetu.
Omrežje prodajnih partnerjev v Evropi in prekomorskih deželah in 
stalna prisotnost na strokovnih mednarodnih sejmih so garancija za 
kontinuirano povečevanje števila kupcev po vsem svetu.  „To“, pravi 
Lukas Schroll, „je spodbuda za moje sodelavce in motivacija za še 
večji uspeh“. S kupci pri nas komuniciramo v nemščini, angleščini, 
francoščini in italijanščini, pa tudi v nizozemščini, turščini, hrvaščini 
in kitajščini. Poleg predstavitvenih sistemov za optike ponuja podjet-
je svoje sisteme tudi za predstavitev ur, nakita in drugih izdelkov. Tudi 
tukaj je na prvem mestu optimalno spodbujanje nakupov in varna 

Leta 2001 so se preselili iz središča Schorndorfa v okolico in zgradili 
reprezentativen sedež podjetja, ki je leta 2009 povečano z dodatno  
zgradbo tako, da ima današnja poslovna hala nad 3000 m2.
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predstavitev. Ne gre samo za notranjo arhitekturo, pač pa tudi za 
psihologijo prodaje in funkcionalne vidike.

Ekipa Lukasa Schrolle poleg serijske proizvodnje in prodaje po vsem 
svetu načrtuje in realizira tudi kompletne objekte, od zasnove do 
zaključka. Arhitekti notranje arhitekture podjetja concept-s so vam 
ves čas od faze planiranja do izvedbe na voljo s svojimi nasveti. Da bi 
v celoti zadovoljili visoko kakovost imamo v ponudbi tudi kakovostno 
sedežno pohištvo in profesionalne koncepti razsvetljave, kar vse je 
prilagojeno ureditvi trgovine.

Za hitre rezultate načrtovanja skrbi načrtovalni softver, ki smo ga 
sami razvili že leta 2006, zainteresiranim pa je na voljo brezplačno 
na spletni strani podjetja. S pomočjo softverja je možno v najkrajšem 

Še ena storitev dizajnerjev podjetja  
concept-s je razvoj individualnih 
displejev za posamezne znamke. Ta 
storitev s pripadajočim strokovnim 
znanjem je z veseljem sprejeta pri 
proizvajalcih blagovnih znamk po 
vem svetu.

času koncipirati kompletne koncepte, ki so neposredno poveza-
ni s kalkulacijo. Kupci uživajo v prednosti, ki jo nudi dejstvo, da  
podjetje concept-s lahko realizira kompleten koncept trgovine v 
roku 6 do 8 tednov od prvega stika pa vse do dobave in montaže  
izdelane trgovine. Kako pomemben je kupcem servis za kupce se 
vidi tudi pri pomaganju pri financiranju projektov za opremljanja  
novih trgovin ali projektov za preureditev trgovine. Kupci imajo 
možnost opremo svoje trgovine financirati tudi na leasing.

Približno tri četrtine vseh optikov v Nemčiji in na Hrvaškem, 
podružnice, industrijski kupci in vsi, ki opremljajo svoje trgovine, 
posvečajo veliko pozornost kakovostnemu dizajnu za predstavitev 
očal. ,,70 % vseh izdelkov podjetja concept-s ima svoje kupce v  
tujini. V svetovnih razsežnostih sodimo v tem segmentu med vodilna 
podjetja na trgu“, zatrjuje dipl. ing. Lukas Schroll, direktor podjetja 
concept-s. V preteklih petih let beleži podjetje kontinuirano rast v 
višini 25 %.
 
Filozofijo podjetja obeležujejo stalen razvoj in izboljševanje izdelkov, 
visoka kakovost materialov in popolna obdelava ter premišljen di-
zajn. Trudimo se stalno razvijati nove ideje in s takšnim pristopom 
smo pogosto dali impulze celotni panogi.

Poleg optičnih trgovin v Nemčiji, na Hrvaškem, pa tudi v Sloveniji,  
Bosni in Hercegovini, Srbiji, Makedoniji, Črni gori in na Kosovu  
med referentne objekte sodijo na primer tudi verige podružnic na 
Danskem in v Avstraliji ter številne trgovine po vsej Evrope, v Aziji in 
v severni in južni Ameriki.

Ob tej priliki bi se želeli zahvaliti vsem našim pridnim in vdanim zapo-
slencem, še posebej pa se zahvaljujemo seveda tudi našim sedanjim 
in bodočim zvestim kupcem z željo, da bodo prihodnja leta za vse še 
uspešnejša na obojestransko zadovoljstvo. Prepričani smo, da bomo 
še naprej izpolnjevali vse Vaše želje, zahteve in pričakovanja!

Vaš concept s tim
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Horizontalna zaščita izdelkov

SLIDE SISTEM je horizontalna predstavitev izdelkov prihodnosti s posa-
meznimi vitrinami za vse vrste manjših ali zalo dragih kategorij izdelkov. V 
aluminijski profil, ki ga je možno individualno prilagoditi do želene dolžine, 
so nameščeni različni nosilci izdelkov. Na ta način so izdelki zaradi 
predstavitvenih škatel iz prozornega ali čvrstega polikarbonata zaščiteni 
pred dotikanjem, krajo ali prahom. Sistem je zavarovan s škatlo na 
zaklepanje, ki je nameščena na koncu predstavitvenih škatel. Nameščena 
je s ključavnico in s površino za dodatno oglaševanje. Če je ključavnica 
odklenjena, lahko predstavitvene škatle drsno premikamo. Na ta način je 
izdelek dostopen kupcem. Vsak nosilec izdelkov je na ta način dostopen 
kupcem, medtem ko so drugi izdelki zavarovani.

Displays & Shopdesign

17
9

1125/1485/1845

Sistem je na volj v 3 standardnih dolžinah:
1125 mm, 1485 mm, 1845 mm

Odpiranje škatle s 
ključavnico

Po želji odpiranje 
prezentacijske škatle

Zapiranje prezenta-
cijske škatle

Zapiranje škatle s 
ključavnico

Novo

Obiščite naš razstavni 
prostor v Zagrebu!
Prisrčno vabljeni!

Concept s d. o.o.
Sisplay & Shopdesign
Žitnjak bb
10000 Zagreb, Hrvaška

Delovni čas:
ponedeljek – petek
08.00 – 17.00
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SWING  
Eleganten, a prihrani prostor 

W 7/20 PUR 2 sw W 7/20 LINEAR sw W 7/20 TC sw W 7/20 V1 swing W 7/20 V4 sw W 5/20 S

Izberite iz velike ponudbe modulov iz programa SWING, dopolnjenih z ogledali ali opremljenih klasično z enodelnimi 
stojali sli z našimi sistemi za opremljanje trgovin!

Novo

Stojala lahko izvlečete bočno in jih odprete z rotiranjem, s čimer je 
omogočena prezentacija in dostop do razstavljenih izdelkov. Varnost 
izdelkov v zaprtem stanju je še dodatno povečana z elektronsko 
ključavnico.

Stojalo je sestavljeno in osnovnega aluminijskega korpusa, lesene 
podlage iz iverala in prednjega panela iz pleksiglasa. Izvlečni depoji 
so opremljeni s pomičnimi belo plastifciranimi policami. Za opremljanje 
prednjega panela so na voljo različni predstavitveni sistemi, ogledala, 
paneli za posterje ali dekorativne folije.

Jubilejnih 
10 let

Concept s d.o.o.
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Essilor International is the world leader in the design, manufacture and
customization of ophthalmic lenses. Active on five continents, Essilor offers

a wide range of lenses under the flagship Varilux®, Crizal®, Xperio®and Essilor®

brands to correct presbyopia, myopia, hyperopia, and astigmatism.

www.essilor.com
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· VSTOPITE V SVET NARAVNEGA VIDA ·

STROKOVNO GLASILO DRUŠTVA O^ESNIH OPTIKOV SLOVENIJE
LETNIK XXI, [T. 21 MAREC 2011

Izberite iz velike ponudbe modulov iz programa SWING, dopolnjenih z ogledali ali opremljenih klasi~no z enodelnimi 
stojali ali z na{imi sistemi za opremljanje trgovin!


