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"Ergonomija na delevnem mestu postaja vse pomembnejsa: z blizinskimi stekli
RODENSTOCK je gledanje udobno, drZa telesa neprisiljena, saj je vidno polje
veliko in idelalno razporejeno. Hrbtenica, vrat in ramena so razbremenjeni,
delovna storilnost je vecja. Omogocite Vasim strankam, da bodo pri delu bolj
sproscene, uspesnejse in s tem tudi zadovoljnejse
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Uvodnik

O gospodarski krizi poslusamo ves ¢as. Najbrz pa bomo
letos o njej slisali Se toliko, da nam bo res zacela prese-
dati. In ko se je bomo resni¢no naveli¢ali, se bo pocasi
in nesliSno koncala. Kot bolezen, ki izzveni in Se vemo
ne, kdaj pride tisti trenutek, ko bi lahko razglasili — glej,
spet sem zdrav!

Do tedaj pa bi si veljalo stanje pogledati z oCmi opti-
ka optimista, da ne zamudimo priloznosti in lekcije, ki
jo prinasa.

Vemo, da je vsaka sprememba priloznost. Kdor je ob
spremembah obrnjen v pravo smer, se bo zanj dobro
izteklo. Boste rekli, da je financno - gospodarska kri-
za lahko le nekaj slabega in pomeni upad standarda,
manjSe zazluzke in varCevanje na vseh koncih? Mogoce
ze. Pa je to naSteto tudi vse, kar Steje?

Ce ste v preteklih letih izhajali iz tega, kaj vam bo prine-
slo vedji dobiCek, ste nemara raje kupovali delnice, kot
pa vlagali v svoje podijetje ali v svoje znanje. In zdaj ste
tam. PriSla je lekcija, bolj ali manj boleCa. Vsaka Sola
nekaj stane. Tole z delnicami je vzor&en primer. Komu
lahko zaupate bolj kot sebi? Ce si ne zaupate, pocnite
raje kaj drugega, nekaj v emer boste suvereni in pri
¢emer ne boste potrebovali financne potrditve vsakega
Cetrt leta, da bi bili prepri¢ani, da delate prav.

Bodite na primer odli¢en optik. Odli¢en optik se spozna
na svoje delo in odgovarja zanj. Odlicen optik dela za
ljudi in ne za denar. Denar ze pride. Odli¢en optik ne lovi

jalino. Odlicen optik dela odlicna oc¢ala, ki niso zaston,;.

Odlicen optik ne lovi strank, ampak jih ima. Ima pa jih
zato, ker dobro dela. ’Bolje drzi ga, nego lovi ga.’

Ekonomisti so nam izraCunali, da je strosek za utrditev
lojalnosti stranke nekajkrat manjSi od stroSka za akvizici-
jo nove stranke. Delajte torej dobro in stranke vam bodo
same pridobivale nove stranke. Ni treba veliko hrupa in
reklam. Ljudje bodo otopeli in potem jim ne boste mogli
povedati niCesar vecC.

Da opti¢nih poslovalnic v Sloveniji ni ravno premalo,
nam je jasno. Ce hode nekdo delati ve&, mora druge-
mu vzeti. Res? Ne &isto. Ze Se se bolj posvetimo svojim
strankam, bomo delali ve€. In ljudje so razli¢ni, zakaj ne
bi tudi optiki imeli vsak svojih specifi¢nih strank? Ce vam
nekdo ne »paSe«, zakaj bi se mucila eden z drugim?
Vzgajajte svoje stranke in poskrbite, da se boste dobro
razumeli.

Pri vzgoji pa bo po novem pomagalo tudi drustvo: pro-
mocijska knjizica o ocalih in opti¢nih storitvah bo kmalu
pri vas. Da bo vsak imel svoje stranke. 'Bolie drzi ga,
nego lovi ga.'




FOKUS

Uvodnik

Izdajatelj: Drustvo ocesnih optikov Slovenije, Ledina 36, 4260 Bled

Clani urednikega odbora in sodelavci: Janez Gobec, Dr. Emil Oblak, Zvonko Pirtusek, Lea Ostroznik Stegne, Matjaz Mihelgié

Naklada: 400 izvodov, Tisk: Tiskarna Medium, Zirovnica
V objavljenih ¢lankih so predstavijena stalis¢a avtorjev, ki ne izrazajo nujno staliS¢a uredniStva.
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Kriza ...”

V lanskem oktobru so nas zaceli mediji bombardirati s
porocili o krizi, recesiji. Vsi vemo, da porocanje o kata-
strofah povzroCi vecjo gledanost tv programov, proda-
jo Casopisov in revij. Psiholoski ucinek je bil ogromen,
prodaja v lanskem oktobru in novembru je mo¢no upa-
dla. Pa krize Se sploh ni bilo, nihce Se ni izgubil sluzbe,
plaCe se niso zmanjSale, nihce ni ostal brez pokojnine.
V tak8nih trenutkih je normalno, da nas postane strah,
morda celo zagrabi panika.

Slovenska ocesna optika je v ¢asu po osamosvojitvi
dosegla ogromen napredek.

NaSe optike so enako, ¢e ne boljSe opremljene, kot
v razvitejSih evropskih drzavah. Vecji procent prodaje
progresivnih stekel v primerjavi z bifokali smo na primer
dosegli pet let prej, kot Avstrija in Nemcija. Po statistiki
izpred treh let, smo bili v procentu prodaje vrhunskih
antirefleksnih slojev na tretiem mestu v svetu, takoj za
Juzno Korejo in Japonsko.

Zakaj vse to nasStevam?

V kriznih razmerah sta strah in negotovost razumiljiva.
Bojimo se, da bomo za stranke predragi. Zanemo po-
nujati cenejSe blago, dajati vse mogocCe popuste.

Pa se vprasajmo, ali bodo nasSe stranke, navajene vr-
hunskih proizvodov, zadovoline s cenejSo in slabSo
kvaliteto?

Popusti?

Ljudje se na popuste navadijo, postanejo jim samou-
mevni, z njimi celo izsiljujejo. Pa mislite da bodo, ko bo
kriza enkrat mimo, pripravljeni zopet placati normalno
ceno? Moc¢no dvomim!

Kvalitetna oCala resni€no niso poceni. Pa je poceni
vsakodnevna kavica? Ce stane dnevno en evro, nane-
se to v dveh letih 730 evrov. Poceni? Tudi strosek za
mobitel ob skromnih 30 evrov na mesec, je v dveh letih
730 evrov, oCala pa povpreCen Slovenec ne nosi dve
leti, temvec Stiri ali Se vec.

In kako pravilno reagirati na krizo, ki resni¢no Sele pri-
haja?

Poskrbite, da bo zaloga okvirjev ekonomsko upraviCena
in prilagojena profilu strank, ki vas obiskujgjo.

Kak3na stranka manj pomeni veC Casa za tiste, ki pri-
dejo. Se bolj se jim posvetite in prisluhnite njihovim
zeljam in potrebam.

Reklama - marketing sta izredno pomembna faktorja
povecanja prodaje. Ko promet mo¢no upade, zanju
zmanijka denarja in gre navzdol Se hitreje.

Namesto popustov stranki raje nekaj dodajte, idej in
moznosti je veliko.

»Predvsem pa si zapomnite, da je sodelovanje v rece-
siji prostovoljno,odlocitev je vasal« je nedavno zapisal
magister Ales Lisac, eden vodilnih slovenskih strokov-
njakov na podroc¢ju marketinga.

Zvonko Pirtusek
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Se pomnite tovarisi ...

V spomin Studijskim kolegicam in kolegom na priprave mojstrskega izpita

Svetloba, barva predmetov, emisivnost, transmisiv-
nost, prehod svetlobe skozi snov, disperzija, absorbci-
ja, sipanje svetlobe, interferenca, in Se kaj...

S pojmom svetloba razumemo elektromagnetno valo-
vanje, ko se pri absorbciji svetlobe na mreznici, ustvar-
jajo elektri¢ni impulzi in se preko opti¢nega zivca, pre-
vajajo v vidnem centru velikih mozganov.

Kako pa mi sploh lahko vidimo barve? Barvo pred-
metov vidimo kot odbiti del svetlobe od predmetov.

lzrazamo jo v obliki emisivnosti telesa, ki ga definira-
mo kot koli¢nik sevalnega toka. Predmet je ¢, kadar
se nobena svetloba ne odbije in je emisivnost 1 (e=1),
¢e pa je predmet idealno bel je emisivnost ni¢ (e=0) in
se odbijejo vse spektralne barve. Kadar pa so pred-
meti delno prozorni, pa lahko barvo opazujemo kot
prepusceno svetlobo.

Osnovno pravilo je, ¢e zmeSamo tri osnovne spektral-
ne barve, rdece, zeleno in modro (RGB), dobimo vtis
bele barve.

Bela svetloba brez violicne se obarva rumenkasto, zato
je sonce videti rumeno, ker ga gledamo skozi zrak (ki s
sipanjem odvzema violi€no svetlobo). MeSana rumena

in vijoli¢na skupaj dasta belo svetlobo. Belo svetlobo
dobimo tudi tako, da zmeSamo oranzno in modro.

Pri prehodu svetlobe skozi material se je del odbije, del
se absorbira in del preide skozi material, kar imenu-
jemo transmisivnost. Pri prozornem materialu pretezni
del vpadne svetlobe prodre skozi kot zarek, se pa del
odbija, na obeh mejnih ploskvah. Ce posvetimo z belo
svetlobo v prozorni material (v naSem primeru je to ko-
rekcijsko steklo), se ta lomi in se skozi njega razlicno
Siri glede na koli¢nike, ki jo ima dani material za po-
samezne spektralne barve, pri Cemer se vijolicna bol;
odkloni kot rdeca, Cemu reCemo razklon svetlobe ali
disperzija:

Pri absorbciji se pri prodiranju svetlobe skozi material,
sama svetloba spreminja v druge oblike energije, notra-
njo, kemic¢no, itd...S pridom pa to lastnost uporablja-
mo pri svetlobnih filtrih, saj absorbiramo del svetlobe in
prepustimo le doloCene spektralne barve. Tudi svetlo-
ba, ki potuje skozi ozracje ali vodo se delno absorbira,
zato v globini 30 m, voda povsem absorbira rdeco sve-
tlobo in vidimo vse modrikasto-zeleno. Sipanje svetlo-
be v zraku vidimo, kot posledico modrega neba. Siplie
se predvsem vijoli¢na, nekoliko manj modra, e pa je
pot svetlobe zelo dolga in Ce je v ozradju veliko drobnih
delcev, se siplie mocneje tudi zelena svetloba in zarki
postanejo rdedi, kar lahko vidimo ob zahodu sonca.

(@)
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V idealnih primerih, ¢e je material popolnoma dist in
homogen (prozorno korekcijsko steklo), razprSene
svetlobe ni in vsa svetloba potuje skozi.

Kot sem Ze povedal, se na mejnih ploskvah posame-
znih stekel svetloba deloma odbija, ve¢inoma pa pre-
haja skozi njo. Ker se s tem izgublja (se ne unici) nekaj
svetlobe, vsi optiki in uporabniki o¢al tezimo k temu, da
tega ne bi bilo oz. bi bilo &im manj. Kako to dosezemo?

To dosezemo z interferenco, kjer so stekla previecena
s tankimi plastmi magnezijevega fluorida (n=1,38), cir-
konijevega oksida (n=2,1) in cerovega fluorida (n=1,63)
in mu optiki reCemo po domace »antirefleksni sloj«. S
tem oslabimo odboj predvsem tiste svetlobe, za ka-
tero je CloveSko oko najbolj obcCutljivo (rumeno-zelen
del spektra), na drugi strani pa dobimo odboj druge
svetlobe, na primer vijolicne, ki ga opazimo ob pogledu
na taksno steklo.

Seveda pa lahko interferenco izkoristimo za ojacitev
odboja, torej nasprotni efekt kot pri antirefleksu in
mu reCemo dielektricno zrcalo. Na taksno steklo se
nanasa veC plasti z razli¢nimi lomnimi koli¢niki, ki se
vrstijo izmeni¢no vecji-manjSi. Tako dosezemo, da se
nam svetloba delno ali v celoti odbije. Odstotek prepu-
stnosti je odvisen od vrste previeke.

IzZlus€¢imo lahko, da se z interferenco svetloba ne
uniCuje in ne ustvarja, se le razporeja tako, da je v ne-
katerih smereh SibkejSa (kar nam ustreza pri korekcij-
skih o¢alih), v drugih pa je zato mocnejSa (pri soncnih
ocalih z zrcalnim refleksom).

Primer interference, kjer se lepo vidijo oslabitve in
ojacitve odboja svetlobe:

Torej Ce povzamem, je nadgradnja optiCnega znanja
za optika nadvse pomembna.

Ce pa svoje znanje, ne znamo pravilno posredovati
svojim strankam v »lai€ni« obliki, nam strokovna podla-
ga, ni¢ ne pomaga, najslabse pa je, Ce strokovne pod-
lage sploh nil

Pirc Rene’

mojster ocesne optike
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| S-I:an b U | gostitelj ECOO srecanja, november 2009

Istanbul ali Carigrad, historicno Bizanc in Konstan-
tinopel, danes mesto, ki vas zacara, z veliCastnostjo
zgodovinskega velemesta, temperamentnim ritmom in
prijaznim nasmeskom trgovcev. Barvitost mesta nam
razkrije ze edinstvena lega, ki zajema prostor Evrop-
skega in Azijskega kontinenta z lo¢nico Bosporsko
ozino. Istanbul uvr§¢amo z 11 do 15 milijoni prebivalcev
med najveCja evropska mesta. VeliCasten poklon veri
predstavljata mogocna Modra MoSeja in Hagia Sofia
cerkev, ki je dolgo Casa najveCja cerkev krSCanskega
sveta, kasneje spremenjena v mosejo, danes muzej.
Mesto me je, kljub za naSe razmere nemogolim ce-
stnim zamaskom in zastojem, pripeljalo do cilja, Evrop-
ske konference Optometristov in Optikov. Trije dnevi
konference so potekali, po natantno predvidenem
in natrpanem urniku. Sestali so se komiteji za mana-
gment, za profesionalni servis, za izobrazevanje ...
Morda navrzem samo nekaj, zame zanimivejsih, po-
drobnosti iz konference, ki zadevajo tudi Slovenijo kot
Clanico ECOQ.

¢ Projekt CLEAR, ki zdruzuje vse predpisovalce kon-
taktnih leC in predstavlja enoletno vseevropsko evi-
dentiranje komplikacij pri kontaktnih leCah. Gre za
neke vrste protokol poro¢anja, ki naj bi omogocil re-
gulacijo internetne prodaje kontaktnih le€¢ na nivoju
Evropske Unije.

e Cet System - tockovni sistem, ki daje smernice,
kako ovrednotiti strokovna predavanja, delavnice,
strokovni Clanek ali akademski Clanek za, na primer,
dobitnike certifikata.

* Predstavitev izkugenj Spanije, ki je prepovedala pro-
dajo kontaktnih leC s pomocjo spleta.

¢ |zvolitev novega vodstva ECOO z Clani:
predsednik- Wolfgang Cagnolati, (Nemcija);
prihodnji predsednik - Armin Duddek, (Svica);
predhodni predsednik- Feike Grit, (Nizozemska);

raéunovodja - Jesus Garcia Poyatos, (Spanija);
predsedujocéi komiteju za izobrazevanje - Pro-
fessor Roger Anderson (Velika Britanija);
predsedujoci komiteju za profesionalni servis -
Tone Garaas (Norveska);

generalni sekretar - Richard Carswell (Velika Bri-
tanija)

¢ In za nas najpomembnejsi del in tudi najbolj tempera-
menten del konference, nov sistem izracuna Clana-
rin za ECOQ. Predlagan je bil sistem izraCuna, ki bi
prinesel vi§ja sredstva proracuna in kot je pogosto
praksa, bi primanijkljaj pokrili manjsi in manj razviti.
Tako, bi se nasa dosedanja ECOO ¢lanarina vec¢ kot
podvojila, kar bi bilo popolnoma nesprejemljivo. Pre-
dlog novega sistema je naletel na kritike, ne samo
iz nase strani, tudi zelo solidarno iz &lanic Avstrije,
Nemcije, za katere bi pomenil nov sistem nizji ali
enak stroSek. Predlog na sreco ni dobil podpore in
ni priSel na glasovanje.

Kongres mi je predstavil, veliko novih obrazov, novih
pogledov in izmenjavo zanimivih izkuSenj s kolegi iz
sveta optike in optometrije.

Istanbul je v meni pustil globok pecat tradicionalno-so-
dobnega mesta in v uSesu mi odmeva glas iz Grand
Bazaarja s slovitim stavkom trgovcev »Buy another
onex, ki ga danes prakticiram tudi pri nas v optiki.

Sasa Kobilica
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Najbolj zdrav in prakticen nacin

\

Najbolj zdrav nacin ...

Mnogi optiki, okulisti in uporabniki kontaktnih le¢ Ze vedo, da so kontaktne leCe za enkratno
uporabo najbolj zdrav nacin noSenja lec. To je preprosto zato, ker vsak dan uporabijo nov par lec:

« Prah iz okolja, ostanki li€il kot tudi mascobe, beljakovine in kalcij, ki so prisotni v solznem
filmu, se kopicijo na povrsini le¢e. To lahko s€asoma vodi do zapletov, povezanih z noSenjem
le¢, Ce uporabniki svojih le¢ ne menjajo tako, kot jim je bilo priporoceno.

* Ne glede na to, kako redno uporabniki Cistijo leCe, nikoli ne
morejo biti tako Ciste kot popolnoma nov par.

- Tekoc€ine za kontaktne leCe vsebujejo nekatere konzervanse, ki
lahko izzovejo alergi¢ne reakcije.

Brez negovanja! Brez shranjevanja!l

Brez tekocin! Brez skrbi!
Moderni nacin zivljenja zahteva prilagodljivost in prakti¢nost.
Lece 7°DAY ACUVUE® MOIST™ so prakti¢ne za vsakogar, ki
potrebuje korekcijo vida na delu, potovanju, Sportu ter pri ostalih
aktivnostih. Z drugimi besedami — povsod!
* Ni potrebno, da uporabniki skrbijo, kdaj je tisti datum, ko morajo
zamenjati leCe
* Ni potrebno, da si zapomnijo navodila za nego le¢
» Ni potrebno, da na potovanja nosijo zajetne steklenicke
tekocin za nego
Za uporabnike kontaktnih leg, ki si Zelijo ve¢ svobode in fleksibilnosti, so dnevne le¢e 7-DAY
ACUVUE® MOIST™ odli¢na izbira. Med $portnimi aktivnostmi, na delu in ko se zabavajo, jih lahko
uporabniki nosijo vsak dan ali pa jih uporabljajo kot dopolnilo korekcijskih o¢al. Enodnevne leCe
so tako varcne kot prakti¢ne, saj uporabniki placajo zgolj za dneve, ko jih uporabljajo.

AN Tako kot vse kontaktne le¢e blagovne znamke ACUVUE, imajo tudi kontaktne lece
""Y‘* 7-DAY ACUVUE® MOIST™ UV zas&¢ito pred skodljivimi UV Zarki.

Svezi obcutek
. DAy ACUVUE kontaktne lece.

T
“@E/ =0 Celodnevno
:_!-___ ‘H‘ uo-nnq-c-lmwﬂ e d b .
o udobje.
= Vsak dan.
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- il 2T FANELL

* Kontaktne lece z UV zas¢ito niso nadomestilo za zas¢itna sonéna ocala, saj ocesa in njegove okolice ne pokrivajo v celoti.
71-DAY ACUVUE® MOIST™ je blagovna znamka podjetja Johnson & Johnson d.o.o. © 2009



GGGGG



: AT SRV RIS Za
& ¥ g ]
2 i mﬁ' a
¥ B O
i,
E o
g i " '.
H o

A i

8

2 4

E

2

2

B

alain
mikli ||z

correction and distinction
for 30 years.

serapis zagorje 03 566 85 01 - info@serapis.si



Vv Sloveni

Izbira o¢alnih le€ na naSem trgu, ki je ze dolgo velika, je
postala Se bogatejSa. Odslej lahko strankam ponudite
tudi leCe priznanega japonskega podjetjia Hoya, edi-
nega od velikih treh (Essilor, Hoya, Zeiss), ki doslej v
Sloveniji ni bilo prisotno.

Hoyin distributer je postalo podjetje Optimed. Hoyine
vrhunske oCalne leCe so ze dobavljive, slovenski kata-
log Hoyinih o¢alnih le¢ je na voljo pri Optimedu.

Da bi dobili vtis 0 japonskem podietju Hoya, si prebe-
rite Clanek, ki so ga lani objavili nemski novinarji v reviji
Eyebizz.

Ko pogledamo na zemljevid sveta, smo navajeni, da
vidimo Evropo na sredini, ZDA na levi in Azijo nekje
spodaj na desni. Dejstvo, da je daljni vzhod evropska
iznajdba, postane ocitno, ko pogledate na japonski ze-
mljevid sveta na katerem je Azija v sredini in Evropa
nekje zgoraj na levi.

Obcutek imamo, da poznamo Japonsko Ze od naSega
ranega otrostva. Domaci so nam Toyotini avtomonbili,
Canonovi fotoaparati in Sonyeva potroSniska elektroni-
ka — zato mislimo, da poznamo Japonsko. A to je lazna
predpostavka: Japonska je mnogo bolj oddaljena od
Evrope kot 11.000 kilometrov, ki jih moramo prepoto-
vati, da pridemo do tja. Ni nakljucje, da je Oscar Wilde
polozil naslednje besede v usta svoje Vivian v drami
Propad lazi iz leta 1889: “V bistvu je Japonska Cista
izmiSljotina. Taka dezela ne obstaja, takih ljudi ni.”
Dejstvo, da je Japonska otok, ki je bil skoraj povsem
izoliran od ostalega sveta v 250-lethem obdobju Edo
med letoma 1603 in 1868, je Se danes vidno — kot so
tudi njegove posledice. V resnici je njihovo gospodar-
stvo Sele v zadnjih dveh generacijah uspelo stkati vezi,
potrebne za trgovino s preostankom sveta.

MeSanica domacega in novega je osupljiva: evropska
glasba, na primer, je nekaj, kar mnogi Japonci zelo ce-
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nijo. Marsikaj so posvajili iz nemske medicine in prava
— a z zelo samosvojo interpretacijo. Japonsko pravo je
zelo podobno nemskemu, a le na papirju; v praksi pov-
darek ni na zmagi v pravdi, ampak na predpostavki, da
nobena stran ne sme izgubiti obraza; ¢e bi se to zgo-
dilo, bi izgubili obe strani. To je razlog, zakaj Japonci
ogromno dajo na arbitratorje v sporih in se izogibajo
sodiSCem; to zadnje je resniCno zadnja moznost. Na-
pisati in podpisati pogodbo je torej zapleten postopek.
MedCloveski odnosi v tej dezeli z zelo veliko gostoto
prebivalstva so na splosno zelo zapleteni. Obstajajo ne-
napisana pravila kdo koga lahko ogovori in na kakSen
nacin, in kdo se komu prikloni in kako globoko. Samo
dejstvo, da obstaja kakih deset razlicnih nacinov, kako
reCi “jaz” - odvisno od sogovornika in situacije — pona-
zarja zapletenost druzbenih odnosov, ki zna biti zelo
zahtevna za razumevanje Evropejca, pa Cetudi Zivi na
Japonskem ze leta.

Tudi na kopiranje proizvodov, ki ga Evropejci gleda-
mo kot resen prekrSek poslovnih pravil, v Aziji gledajo
drugace: osnovno pravilo je, da je znanje nekaj, kar
je treba uporabljati: na kopiranje se ne gleda kot na




krajo, ampak kot gesto priznanja originalnemu produk-
tu. Tako ni nobeno presenecenje, da v Tokiju najdemo
kopije brooklynskega mostu in kipa svobode, in Eif-
felov stolp, ki je celo nekaj metrov visji od pariSkega
originala. Ce Zelite preprediti, da bi vas kopirali, mo-
rate zaScititi svoje proizvode na japonski nacin — pre-
prosto o njih ne govorite. Ta princip lahko deluje pri
racunalniskih programih ali pri progresivnih ocalnih
leCah, nikakor pa ne more delovati pri avtomobilih, ki
jih vidimo na cesti vsak dan. Tako ni nakljucje, da so
Stevilni avtomobili, ki jih vidimo na japonskih cestah,
zelo podobni tistim iz drugih drzav — tega pa ne smemo
mesati s cenenim industrijskim piratstvom. Prav tako
ne bi bilo primermno pripisati gospodarski uspeh otoske
dezele le kopiranju: Japonci so se Zze zdavnaj otresli
stereotipske podobe navideznih turistov, “rumene ne-
varnosti”, ki noro fotografira vse, kar vidi v zahodnem
svetu in tisto, kar najde na filmu, po vrnitvi domov takoj
replicira. Ta pozornost, ki jo posvecajo detaliem, je le
eden od temeljnih kamnov hitrega vzpona japonskega
gospodarstva v zadnjih 50 letih; v mnogih vidikih so
nekdanji posnemovalci veCkratno presegli svoje bivse
vzornike. Najzanesljivejsi avtomobili na svetu naprimer
niso ve¢ izdelani v Stuttgartu ali Munchenu, ampak v
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Toyoti. Evropa in ZDA sta preprosto zamudila razvoj
tehnologije hibridnih pogonov. Fotografi, miajsi od 40
let, komaj prepoznajo blagovne znamke Leica ali Has-
selblad, saj Ze leta uporabljajo Nikon, Canon in Pentax
fotoaparate, sinonime za najboljSe in najmodernejSe v
svetu fotografije. In celo drzave, ki so bile neko¢ na
vrhu razvoja na podrocju korekcije vida, so v vseh po-
gledih zaostale za Japonsko. NajzahtevnejSi titanovi
okvirji, naprimer, ne izvirajo ve€ iz Nemcije, Francije, ali
Italije, ampak iz Japonske.

Glede na zgoraj povedano je pravzaprav zelo nenava-
dno, da je japonsko podjetje Hoya odprlo svoja vrata
nemskim novinarjem. Tak tip obiskovalca je na Ja-
ponskem redek. Medtem, ko bi italijanski proizvajalec
okvirjev poskusal impresionirati obiskovalce z marmor-
no vezo z vodnjaki, pa ¢e bi bilo podjetje Se tako majh-
no, je tu poudarek na skromnosti, pa Ceprav gre za
globalno podijetje. Ni zaznati nobenega napora impre-
sionirati obiskovalcev, vse je poslovno, funkcionalno in
organizirano — in niti najmanj bahavo. V Hoyini upravi
v Tokiju komaj lahko zaznamo, da stojimo za krmilom
globalnega podjetja z veC kot 35.000 zaposlenimi —
dovolj za naseliti manjSe mesto.
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V Nemdciji je Hoya poznana le kot proizvajalec
ocalnih le€. A to je le del njenih proizvodov. Njena
najpomembnejSa divizija, tista, ki prinese vec kot 50
odstotkov skupnega prometa, je Informacijska tehno-
logija. Oskrba vida, ki vklju€uje vse produkte za oci —
ob oc&alnih Se intraokularne in kontaktne leCe — je le
druga. Kljub temu je podijetje, ki ga vodi Hiroshi Su-
zuki, predsednik in glavni izvréni direktor Hoye, na tre-
tiem mestu na svetu po Stevilu proizvedenih ocalnih
leC. Njihov letni promet, ocenjen na 2,4 milijarde Evrov,
predstavlja priblizno polovico skupnih letnih prihodkov
celotnega nemskega sektorja oskrbe vida. Gre torej
za specega velikana, katerega velikosti na prvi pogled
sploh ne zaznamo.

Podijetje je bilo ustanovijeno leta 1941 v Tokijski Cetr-
ti Hoya, po kateri je tudi dobilo svoje ime. Zaceli so s
proizvodnjo opti¢nih komponent in rezanega stekla. Z
ocalnimi leCami so zaceli 20 let kasneje. Podjetje se je
zacelo globalizirati v sredini sedemdesetih let prejSnjega
stoletja. Leta 1979 so se z ustanovitvijo Hoya Lens De-
utschland Gmbh prvi¢ pojavili v Evropi. Hoyini proizvodi,
razviti na Japonskem in proizvedeni v Nemciji, so po-
stali sinonim za visoko-tehnolosko oskrbo vida. Danes,
30 let kasneje, ima podijetje priblizno 500 zaposlenih v
svojih treh nemskih obratih in 15 podruznic drugje v EU.
Evropski trg je danes za Hoyo vedji in pomembnejsi od
ameriSkega ali domacega japonskega.

Podjetie Se vedno mocno raste. Hiroshi Suzuki, ki je
zaradi svojega Studija v ZDA neobi¢ajno kozmopolitan-
ski za japonske razmere, pravi: “Kontaktne lece, intra-
okularne le€e in refraktivna kirurgija so zanimive delne
reSitve, a ni¢ vec. Nobene tehnologije, ki bi lahko na-
domestila oCalne leCe, ni na obzorju.” Doda Se: “Ljudje
nad 50 so in bodo najpomembnejSe stranke proizva-
jalcev ocalnih leg”.

Dnevi, ko so japonski proizvajalci oCalnih le¢ mora-
i posiljati svoje zaposlene na evropske sejme, da bi
zbrali ¢im vec¢ informacij o produktih, kot so progre-
sivne leCe, so zgodovina. Visoko tehnoloski produkti,
kot recimo progresivne leCe Hoyalux ID, so ze zdav-
naj prehiteli svoje nekdanje evropske vzornike. Zato je
resni¢no zadovoljstvo, e ti princip dvojnih progresivninh
leC osebno razlozi njihov izumitelj, Akira Kitani, japonski
“Gospod Progresivna Lec¢a”.

Razvoj teh visoko tehnoloSkih ocalnih le¢, vsaj ta hip
tehnoloskega vrhunca na tem podrogju, je pod nje-
govim vodstvom trajal skupaj sedem let. Tehnicni de-
talji ostajajo skrivnost tudi za strokovnjake in ni bilo
pri¢akovati, da bi jih izdali skupini radovednih novinar-
jev. A ko smo ga vprasali, kje in kako je priSel na idejo
za tako zahteven produkt, je Akira Kitani odgovoril s
pobalinskim nasmehom: “O, veste, pravzaprav pov-
sod; v avtu, v kopalnici, v postelji pred spanjem — pov-
sod razen za pisalno mizo”.
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|z tujega tiska (doz 01/2009)

Koga Imajo za norca’”

Pred kratkim sem neki stranki, Ceprav je precej slabo
videla, odsvetoval operacijo sive mrene, saj SO mozne
komplikacije in kar nekaj ljudi je po operaciji nezado-
voljnih. Svetoval sem ji multifokalna oCala, s katerimi
bi zopet dosegli boljSi vid. Potem je Slo po neumnosti
pri nas nekaj narobe, dobila je enozaris€na ocala, na
katera je morala Cakati Sest tednov, cene pa kljub temu
nismo skoraj ni¢ znizali. Stranka ni ni¢ protestirala, ob
prevzemu oCal pa sem ji Se zabic¢al, da naj enkrat na
leto pride na kontrolo, ker bo potrebovala nova stekla.
Tega mi seveda ne verjamete, sgj tudi ni res. Ne vem,
¢e se je komu izmed nas Ze zgodilo, da stranka za
tak3no uslugo ne bi protestirala, jo zavrnila in za vedno
odS$la. Dogodek sem obrnil, kakor sledi v nadaljevanju.
Res je, da se je stranka pustila operirati v starosti pet-
deset let kot aktivha poslovna zenska. Operirali so ji
katarakto in pred operacijo je morala podpisati formu-
larje, v katerih je bilo zapisano, da so se dogovorili tudi
za multifokalne implante. Formularje je podpisovala Se
v cikloplegiji, s svojimi zamotnjenimi oCesnimi leCami.
Po operaciji so ji rekli, da je dobila (ni znano zakaj)
konvecionalne enozariS¢ne leCe. Racuna, ki je znasal
4.000 EUR Kljub temu niso znizali. Zaradi moznih
komplikacij Sest tednov ni smela delati. Potem je bila
s svojim vidom kar zadovoljna. Progresivna ocala ji je
zdravnik odsvetoval, ker se z njimi tako ali tako nebo
znasla, rekel pa ji je, ngj si v trgovini kupi bralno po-
magalo, kljub 1.0 dioptrije astigmatizma hiperopicusa,
vsako leto pa naj pride na kontrolo. Redno je hodila na
kontrole, ki niso brezplacne.

Na tej tocki sem damo srecal privatno in jo preprical za
progresivna ocala.

Le-te si je pustila predpisati pri zdravniku, seveda
napacno. Za pregled in recept je ponovno placala
400 EUR. Z ocali, ki sem jih izmeril sam, je sedaj eno
leto popolnoma zadovoljna. Sedaj hoCe Se ena ocala.
OdSla je zopet k okulistu, ki glasno protestira, ker nima
njegove dioptrije v ocalih, ostrina in zadovoljstvo paci-
entke pa sta za njega popolnoma nepomembni.

Nove vrednosti so eno Cetrtinko manj in 2.00 adicije pri
pseudofakiji. Namesto tega sem za daljavo povecal za
0.25 dpt. in s tem je zopet zadovoljna.

Do tu ni ni¢ narobe, saj takSne in podobne zgodbe
sliSimo skoraj vsak teden. Toda vsiljuje se mi vprasanje,
zakaj ta stranka po vsem, kar je doZivela na lastnem
telesu, po recept za oCala Se vedno teka k zdravniku,
Ceprav ji je bilo veCkrat dokazano, da so moje usluge in
kompetence na povsem drugem, boljSem nivoju.

Edini mozni odgovor: smo Sele na zaCetku mukotrpne
poti ozaveSCanja in zaupanja nasih strank.

Ali zdravniki res ne zmorejo boljSe ali pa nas hocejo z
nesmiselnimi recepti testirati. Ali pa se delajo norca iz
nas in svojih pacientov. Ce je temu tako, potem lahko
v svoje formularje zapisejo kar »zafrkancija z oCalnimi
stekli, je v svoji kolumni zapisal nemski kolega Opicker
v DOZ-U 1/2009.

Kako pa je pri nas z ozavescanjem o pomembnosti do-
brega vida? Kako zaupajo pacienti oCesnemu zdravni-
ku, kako stranke ocesnemu optiku? Spodaj podpisani
menim da smo pri nas Se bolj na zaCetku trnove poti
kot so v Nemciji. Da bi spremenili javno mnenje, mora-
mo delati na ve¢ podrodjih, predvsem pa opredeliti in
promovirati oCesno optiko-optometrijo kot samostojni
poklic in uvesti ustrezno visokoSolsko izobrazevanie.
S promocijo brezplacnih zdravniskih pregledov za
optometri€¢ne usluge nikakor ne bomo prispevali k ra-
zvoju stroke, niti spremenili javnega mnenja.

Ali pa menite drugace?

prevedel in komentiral Janez Gobec
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Janez Gobec 7e veC kot 30 let vse svoje poklic-
no zivijenje posveca ocesni optiki. Kot predstavnik
opticnega podjetja Topcon iz Nemdjie, je »prekrizaril«
vse republike bivse Jugoslavie, njegova samostojna
poklicna pot pa se je zacela leta 1976, ko je v centru
tedanjega zdravilisCa v Rogaski Slatini odprl o¢esno
optiko. Takoj se je aktivno vKkljucil v delovanje Drustva
optikov Slovenije, ki mu je predsedoval kar 16 let. V
tem Casu je Drustvo postalo enakopraven ¢lan ECCO
(Evropskega zdruzenja optikov in optometristov), leta
1999 je gostilo konferenco ECCO na Bledu, redno
letno sreCanje slovenskih optikov v Portorozu pa je
postalo izredno pomembno tudi zaradi strokovne raz-
stave, ki se je vsako leto udeleZi kar 40 razstavijalcev iz
Slovenije in tujine. V okviru drustva je z namenom pro-
mocije skrbi za dober vid uvedel certifikat kakovosti, s
katerim se zdaj ponasa marsikatera opti¢na delavnica
v Sloveniji.

Leta 1997 je v sodelovanju z Solo za optometrijo v
Innsbrucku zacel organizirati seminarje, ki so kasneje
omogocili prve mojstrske izpite v Innsbrucku in konéno
tudi uvedbo le-teh pri nas.

Aktivno je sodeloval pri pripravi programov tehnika opti-
ka in mojstra oc¢esne optike, s svojim bogatim znanjem
in nasveti pa pomaga tudi kolegom iz Hrvaske in Srbi-
je. Pod imenom Optika Gobec danes razen v Rogaski
Slatini poslujeta tudi opticni delavnici v Mariboru in
v centru Term Olimia. Njegovo delo kot vrhunskega
strokovnjaka ne cenijo ne samo domacini in stranke iz
stevilnih koncev Slovenije, ampak tudi stevilni tuji gosti
iz tujine, ki Cas svojega bivanja v Rogaski Slatini in v
Termah Qlimia izkoristijo za testiranje in merjenje vida
ter si po potrebi priskrbijo ocala ali kontaktne lece.

‘1) Kaj ste Zeleli postati kot otrok?
Sportnik ali trener atletike.

2) Kaj je bilo odlogilno pri izbiri vasega
poklica?
Sposobnost starSev za financiranje mojega Solanja.

3) Kako ocenjujete izobrazevanje optikov v
Casu vasega Solanja?

Ne dosti slabse kot danes, saj smo na tem
podrocju dosegli premalo. Prehiteli so nas Hrvati
in Srbi, katerim smo prav mi pomagali pri zagonu
njihovega izobrazevanja.

4) Ali se je potrebno dodatno izobrazevati?
To je zelo pomembno za vsak poklic, posebej Se za
tiste, ki posegajo v Clovekovo pocutje in zdravje.

5) Ali lahko na kratko opiSete svoje zaCetke kot
samostojni podjetnik?

S sorodnikom lvom Rimcem sva v 70-tih zacela
konstruirati prvi avtomat v tedaniji Jugoslaviji in

ga kot prvega prodala Optiki Beograd. To je bila
dobra spodbuda za naprej, zato sem kmalu pristal
povsem v ocesni optiki.

6) V Sloveniji imamo tehnika optika in mojstra
ocCesne optike. Kako se bo po vaSem mnenju
vas poklic razvijal v prihodnosti?

Tako kod drugod po svetu, saj tudi mi potrebujemo
dobro oskrbo vida na primarni ravni. Da bi to
zagotovili, pa potrebujemo mojstre in optometriste.
Odvisno bo predvsem od vztrajnosti mladih,

ali bomo v naslednijih 5 letih uvedli Solanje
optometristov.

7) Ali pricakujete velike spremembe v vaSem
poklicu?

Po mojem bo visokoSolski Studij tisti, ki bo
zagotavljal ustrezno primarno oskrbo vida in
primerno preventivo. Preziveli bodo tisti, ki bodo
nudili ve¢ lastnih visoko kvalitetnih storitev, kar
bo odlocilno prispevalo k temu, da bodo stranke
zadovoljne. Manj pomembne bodo vsekakor
trgovske sposobnosti pri nasem poklicu.

8) Kaj vas po napornem delovhem dnevu
najbolj sprosti?
Rekreativni tek, smucanje, druzina.

9) Kateri so vasi hobiji?
Smucanje, atletika.
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10) Katera je vaSa najljubsa barva?
Vec jih je: zelena, bordo rdeca, svetlo modra.

11) Katero cvetje vam je najbolj v§ec?
Vrtnice, ker pikajo!

12) Katera je vaSa najljubsa zival?
Predvsem v otrostvu je to bil konj, ker sem ga lahko
pogosto jahal kar doma.

13) Katera je vasa najljubsa jed?
Borovnicev ali jabolCni zavitek, neko¢ od mame,
sedaj od Zene.

14) Kam bi najrajsi Sli na pocitnice?
V Kenijo ali Tanzanijo.

Pozimi v hribih na snegu, poleti na morju, sicer pa
mi je v najlepSem in po magneziju v zdravilni vodi
najbogatejSem zdraviliS€u na svetu v Rogaski Slatini
kar lepo.

16) Kaj bi delali, ¢e ne bi bili optik?
Morda Sportni ucitel].

17) Kaj je za vas luksuz?
Imeti preveC prostega ¢asa ali kupovati stvari, ki jih ne
potrebujemo.

Katero glasbo najrajsi poslusate?
Zabavno.

19) Kaj nekomu najtezje oprostite?
Neiskrenost, nepostenost, dvojna merila.

20) Katere svoje osebnostne lastnosti najbolj
cenite?
Tezko vpraSanje. Delavnost, vztrajnost,...

21) Katera je vasa najveCja napaka?
Odgovarjanje optikom in okulistom o prizmaticni
korekciji, ki je vecinoma ne razumejo!

22) Kateri je vas najpomembnejsi cilj v zivljenju?
Vzgoijiti svoje otroke.

23) Vas zivljenjski moto?
Delati in ustvarjati zato da zivi§, ¢esar pa se pogosto
ne drzim.

Lea Ostroznik Stegne
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OPTICOM

Programski paket za vodenje poslovanja ocesne optike

[ ™  Pri svojem delu se optik v svoji ocesni optiki dnevno srecuje
s problemi vodenja in upravljanja poslovnih procesov, kot so

OPTICOM I—D g obravnava strank, zdravniski pregledi, izdelava dioptrijskih ocal,

T prodaja, naro¢anje blaga, prevzem blaga, vodenje skladisca,
L 4 izdelava zahtevkov ter prilog za povracilo zavarovalnic, zapiso-
[ e ) vanje pripomockov na KZZ, vodenje blagajne, obracun DDV,

izdelava raznih evidenc, ...
S pomocjo programskega paketa OPTICOM, ki je bil namensko

+ razvit za racunalnisko podporo poslovnim procesom v ocesni
I AT optiki lahko vse te procese, ki se vsakodnevno izvajajo v vsaki
i ocesni optiki racunalnisko podprete. Prednosti, ki jih s tem pri-

dobite so med drugim kvalitetnej$a obravnava strank, podroben
pregled in nadzor nad poslovanjem optike, v vsakem trenutku
razpolozljive kvalitetne informacije o poslovnih procesih v optiki
ter prihranek dragocenega ¢asa, kar vse skupaj vsekakor pozi-
tivno vpliva na poslovanje optike.

EAVARDRALICE

PROGRAMSKI PAKET OPTICOM VSEBUIJE:

L * kartoteka z podatki obravnave strank ¢ evidenca strank ¢ zgo-
i uul? e ke dovina obravnav strank * obracun prispevkov zavarovalnic za vse
CEE - | N [ Caer | zavarovalnice * zapis pripomoc¢kov na KZZ « evidenca terminov
W e HlT S oo zazdravnigke preglede * modul za reklamiranje ¢ izpis narogilnic
T e (e : za pripomocke za vid * &itanje ter uvoz podatkov iz KZZ * prodaja
ﬁ‘rﬁg‘grﬁrﬁirﬂ‘[ﬂrm‘fﬂ‘r"—rﬂ‘ru“. 0 ‘&ﬂgﬁ trgovskega blaga ¢ vodenje zalog artiklov ter materiala ¢ inven-
oy [ [ mo TS Wt — ~ux  tura * ceniki za lede * modul za naroc¢anje le¢ * sestavljanje ter
| | |m|L§1 1T I ] =1 s prodaja dioptrijskih o¢al z avtomatskim izraGunom vradila zava-
Ll&’: e I ——am rovalnic * Stevilna porogila in izpisi za racunovodstvo in pregled
m'”:_ I:" ‘:: SWEDURE R - “~  poslovanja * konsignacija * izdajanje ratunov davénim zavezan-
e :j I'F-E: - wd—ﬂ :«:q:_ :: cem ¢ izmenjava podatkov z programom TOPCON IMAGEnet
R T T T TR T=hnnm  i-base * izmenjava podatkov z programom MEDISOFT ¢ modul

e o T Dt | Westbmsd | Skt [ za izdelavo varnostnih kopij * modul za veleprodajo « ...
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MEDISOFT

Programski paket za izvajalce zdravstvenega varstva specializiran za okulistiko

programski paket za izvajalce zdravstvenega varstva speciali-
ziran za okulistiko.

obracun storitev za vse zavarovalnice.

enostaven prikaz zgodovine obravnav strank.

izmenjava podatkov z programom TOPCON IMAGEnet i-ba-
se kar pomeni, da ja mozno stranko iz MEDISOFT-a izvoziti v
IMAGEnet, v MEDISOFT pa je mozno iz IMAGEnet-a uvoziti
vse podatke refrakcije

izmenjava podatkov z programskim paketom OPTICOM
Citanje ter uvoz podatkov iz KZZ

kartoteka z podatki obravnave strank

evidenca terminov za zdravniske preglede

uporabnisko nastavljive predloge za lazji in hitrej$i vnos podat-
kov

modul za izdelavo varnostnih kopij
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PRODAJA OPREME

Prodaja se celotna oprema za optiko po enotni ceni 3.000 EUR.

Kontaktna oseba Suc Matej 041/682-284

Dva lepo ohranjena delovna pulta, regal za racunalnik

Stenski panoji za ocCala, pet predalnikov

Stenska drzala za ocCala

Stojalo za ocCala na kljuc, ter sedezna garnitura

Stojalo na kljuc

Steklena vitrina za ocala (pet samostojnih delov), ter stojalo za Adidas ocala
Stoli v ¢akalnici (2krat trosed)

Stoli v ¢akalnici (1krat dvosed)

Stol v ambulanti

Pisarniski stol (3krat)

FOKUS




Linijski sistem zaklepanja

Ve€ prostora za postavljanje

IS DN \/arnostna zaponka ...

... ZamanjSa ocala

I /aklepanije s kljucem

TUBIX ECO Classic

Dobavljivo v letu 2008

concept-s d.o.o.

Displays & Shopdesign

Zitnjak bb

10000 Zagreh

Croatia
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Tel +385(0)1-2 40 92 09
+385 (0)1-2 40 93 09
+385 (0)1-2 40 99 11

Fax +385 (0)1-2 40 9 409/909

concept-s@zg.htnet.hr

www.concept-s.hr



