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Czas nowości, czas zmian

W czerwcu oddajemy w Państwa ręce nowe 

elektroniczne Centrum Obsługi Optyka (SZAJNA 

Nawigator), Katalog produktów 2017/2018 oraz ten 

numer magazynu SFERA. Równocześnie wprowadzamy 

do sprzedaży kilka bardzo ciekawych produktów, 

które z pewnością znajdą swoje stałe miejsce          

w ofercie Państwa zakładów optycznych.

Nowy Nawigator, który dostępny jest od 1 czerwca, 

to coś więcej niż strona do składania zamówień. 

Nasi specjaliści opracowali profesjonalne narzędzie, 

które ma nie tylko ułatwiać, ale także wspierać pracę 

w nowoczesnym zakładzie optycznym. Bez względu

na rozmiar Państwa firmy (jeden, kilka czy kilkanaście 

zakładów optycznych) daje on proste i funkcjonalne 

możliwości zarządzania i kontrolowania wszystkich 

procesów i relacji z naszą firmą. Nowy Nawigator 

to narzędzie, z którego sam chciałbym korzystać, 

gdybym prowadził zakład optyczny. Tym bardziej 

zachęcam Państwa do sprawdzenia jego 

możliwości.

W drugiej połowie czerwca do zakładów optycznych 

w całej Polsce dostarczymy najnowszy katalog 

naszych produktów. Zachowaliśmy znany i lubiany 

przez Państwa format, został on jednak unowocze-

śniony w zakresie rozwiązań graficznych i użytkowych. 

Liczymy, że dzięki tym zmianom korzystanie z naszej 

oferty będzie dla Państwa czystą przyjemnością. 

Nikt nie lubi przecież otaczać się brzydkimi czy 

niefunkcjonalnymi przedmiotami.

W nowym katalogu znajdzie się kilka ciekawych 

premier, o których piszemy także w tej Sferze. 

Nasi inżynierowie dołożyli starań, by stworzyć 

produkty na miarę Państwa potrzeb. Powłoka 

antyrefleksyjna dla kierowców Drive Control, soczewki 

dwuogniskowe BiFocus HD, relaksacyjne Zoom HD 

czy też odświeżona gama soczewek biurowych oraz 

nowe konstrukcje progresywne z rodziny VEO to 

tylko niektóre  z efektów wielomiesięcznych prac 

badawczych i rozwojowych. Mam nadzieję, że spotkają 

się one z Państwa ciepłym przyjęciem i będą 

chętnie rekomendowane użytkownikom okularów.

 ■ Przygotuj oczy na słońce!

 ■ Promocja LoVEO

 ■ Katalog SZAJNA 2017/2018

 ■ www.szajnanawigator.pl – nie tylko zamówienia

 ■ Rozbudowa działu zdalnego profilowania
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Od 19 czerwca startuje nowa promocja LoVEO na soczewki 

progresywne VEO. Za każde 5 par soczewek VEO Comfort G2 i G3, 

VEO Ultra, VEO Expert G2, VEO Master G2 i VEO FreeStyle można 

odebrać nagrodę. Mogą Państwo wybrać:

 10 sztuk soczewek PROFIT HMC w cenie 1 gr/szt

 10 sztuk  soczewek PROFIT SHMC w cenie 3 zł/ szt

        Bon Sodexo o wartości 50 zł.

Uczestnikiem promocji jest Klient SZAJNA, posiadający własny 

numer. Aby odebrać nagrody należy na stronie www.szajnanawigator.pl 

wejść na podstronę promocji. System automatycznie zbiera i wy-

świetla kody wysłanych do Zakładu prac. Po zebraniu 5 kodów 

dostępny będzie przycisk wyboru nagrody.

Promocja 5 na 10 trwa do 18 czerwca, to znaczy, że biorą w niej

udział soczewki wysłane do Klienta do 18 czerwca włącznie. 

Na odebranie nagród mają Państwo jeszcze czas do 30 czerwca 

2017. 

Przygotuj oczy 

na słońce!
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Bezbarwne

Polaryzacyjne

-50%

PROMOCJA

Przygotuj
oczy na słońce !

Do nowych okularów wybierz szkła SZAJNA,
a drugie polaryzacyjne otrzymasz za 50% ceny.

Od 15 maja do 31 sierpnia do każdej pary soczewek 

recepturowych z powłokami antyrefleksyjnymi można 

domówić soczewki polaryzacyjne o tej samej mocy za pół 

ceny. 

Warunki:

Soczewka może być zamówiona z grupy OPTIPLAST (jednoognisko-

we, HD, dwuogniskowe) i VEO, oraz musi posiadać powłokę anty-

refleksyjną. Druga para soczewek polaryzacyjnych musi mieć 

te same moce co szkła bezbarwne. 

Produkty polaryzacyjne dostępne w promocji to:

       1.50 Polar - PRIMA, OPTIPLAST, OPTIPLAS T HD, VEO 

       (wszystkie konstrukcje),

       1.60 Polar - OPTIPLAST, OPTIPLAST HD, VEO 

       (wszystkie konstrukcje),

       1.50 DriveWear - OPTIPLAST, OPTIPLAST HD, VEO          

 (wszystkie konstrukcje).

Promocja LoVEO

Sposób zamawiania:

Obie soczewki muszą być zamówione jednocześnie, czyli w tym 

samym dniu roboczym.  

Podczas zamawiania przez Nawigator dodatkowo naliczany jest 

rabat 2%. Aby skorzystać z promocji należy najpierw zlecić so-

czewkę bezbarwną a następnie wybierając soczewkę ze specjalną 

nazwą i kodem promocyjnym zlecić soczewkę polaryzacyjną o tej 

samej mocy.
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Już od 19 czerwca zaczyna obowiązywać nowy katalog 

SZAJNA. W katalogu czekają na Państwa nowości produktowe:

 Magazynowa soczewka PRIMA Biuro HD z powłoką LED Control.

 Nowa powłoka Drive Control dla kierowców, więcej na ten  

 temat na stronie 11.

 Soczewka dwuogniskowa OPTIPLAST BiFocus HD wyko- 

 nana w technologii Free Form, bez widocznego pola do bliży,  

 więcej na ten temat na stronie 17.

 Nowa generacja soczewek Biuro G2 HD i Biznes G2 HD,  

 więcej na ten temat na stronie 15 i 16.

 Nowa soczewka OPTIPLAST Zoom HD o właściwościach    

 odprężających oczy, zmniejszających wysiłek akomodacyjny.  

 Więcej o soczewce na stronie 13.

 Nowa generacja soczewek Solar VII, więcej na ten temat na  

 stronie 18.

 Nowa soczewka polaryzacyjna SunAdapter, więcej na ten 

 temat na stronie 18.

Katalog SZAJNA 2017/ 2018

Ponadto wprowadziliśmy kilka ważnych udogodnień:

        Spisy treści każdego działu zawierają informacje o zakresach    

        dostępnych dla każdej z soczewek.

          Nowe czytelne ikony prezentujące cechy i zastosowanie soczewek.

        Przy każdej soczewce, która może być wykonana z bazy  

        o dużej krzywiźnie (do opraw sportowych i przeciwsłonecz-            

        nych) znajduje się łatwo rozpoznawalan ikona.      

        Na końcu katalogu zamieściliśmy poręczne porównania            

        soczewek, które ułatwią wybór rozwiązań najlepiej pasujących     

         do klienta.
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www.szajnanawigator.pl -
– nie tylko zamówienia

PO PIERWSZE: UŁATWIAĆ PRACĘ OPTYKA

To główne zadanie nowego Nawigatora. Dlatego wszystkie        

najważniejsze informacje w skrócie pokazane są w pierwszym 

widoku po zalogowaniu. Oprócz różnych trybów zamawiania 

oraz przycisku kierującego do historii wszystkich zamówień, wy-

świetlane są indywidualne informacje dotyczące zalogowanego 

zakładu:

 

SZAJNA Nawigator  zmienia swoją funkcję. Łączy w jednym miejscu 
dotychczas rozproszone narzędzia zamawiania, śledzenia paczek 
oraz statusów. Znajdą się w nim również informacje wcześniej 
niedostępne i opcje dające zupełnie nowe możliwości pracy.

JEDEN ZAKŁAD, WIELU UŻYTKOWNIKÓW NAWIGATORA

Aby ułatwić zarządzanie zamówieniami, pracą dużych zakładów 

czy filii, wprowadziliśmy różne rodzaje użytkowników Nawigatora. 

Podstawowym kontem jest konto zakładu optycznego. Z tego po-

ziomu można zobaczyć wszystkie informacje o zakładzie, zamówie-

niach, warunkach specjalnych i cenach, a także składać zamówienia 

i zatwierdzać do realizacji zamówienia wprowadzone przez pracow-

ników. Do tego konta można dodawać osoby uprawnione do logo-

wania i decydować o tym, co mogą widzieć i robić w Nawigatorze. 

Właściciel salonu decyduje czy pracownik widzi:

 ceny – netto zakupu, ceny detaliczne czy nie widzi ich w ogóle,

 ceny po rabacie, 

 wartości i powiadomienia o przesyłkach, 

 warunki specjalne,

 historię zamówień.

Ponadto nie każdy użytkownik musi mieć uprawienie aby zatwier-

dzać do realizacji wprowadzone zlecenie a także dodawać i czytać 

zgłoszenia.

ZAMAWIANIE SOCZEWEK RECEPTUROWYCH I ZDALNE PROFI-

LOWANIE

Zamawianie soczewek recepturowych RX odbywa się w oknie 

konfiguracyjnym, z którego dotąd Państwo korzystali w Nawi-

gatorze. Dostępne są wcześniej wykorzystywane sposoby wpro-

wadzania parametrów soczewek. Skanowanie opraw działa tak 

samo, jak dotychczas. Wprowadzone zostały niewielkie korekty 

zwiększające czytelność informacji i mające za zadanie dostoso-

wanie graficzne do nowego otoczenia.  
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Autor:

Agnieszka Menczykowska

Informacja o produktach w koszyku
oczekujących na zatwierdzenie

Informacja o przesyłkach nadanych
z SZAJNA w okresie ostatnich 10 dni

Historia wszystkich zamówień
od 01.01.2016 złożonych w SZAJNA

 o zamówieniach czekających na zatwierdzenie, 

 o wartości przesyłek kurierskich w drodze, 

 powiadomienia o opóźnieniach w realizacji zleceń, 

 o indywidualnych warunkach specjalnych.

Każdy klient SZAJNA ma konto w nowym Nawigatorze. Jeśli nie 

zna swojego hasła może zgłosić potrzebę otrzymania go podczas 

pierwszego logowania.
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HISTORIA WSZYSTKICH ZAMÓWIEŃ

W jednym miejscu zebrane są wszystkie zamówienia zakładu – 

zarówno te z Nawigatora jak i zlecone przez telefon, fax czy 

e-mail. Ponadto wyszukiwarka umożliwia wyszukanie konkret-

nych soczewek po wybranych parametrach, również po nazwisku 

klienta, dla którego zostały zamówione. W historii znajdują się 

również dodatkowe opcje jak powtórne zamówienie podobnej 

pracy, podgląd szczegółów czy zgłoszenie gwarancyjne.

ZGŁASZANIE GWARANCJI ADAPTACJI I REKLAMACJE

W nowym Nawigatorze przygotowaliśmy narzędzie do szybkiego 

zgłaszania potrzeby skorzystania z Gwarancji Adaptacji, 24-mie-

sięcznej Gwarancji Producenta czy Pakietu Bezpieczeństwa.  

System ułatwia odnalezienie kodu pracy oraz opisanie problemu.  

Zgłoszenie trafia do nas niez włoc znie, bez koniec zności 

oczekiwania na połączenie z konsultantem naszego Centrum

Nawigacja dostępna z każdego 
miejsca w serwisie

Szybkie przyciski kierujące do 
różnych trybów zamawiania

Informacja o promocjach,
okazjach cenowych, nowościach

Zamówienia, których czas
realizacji się przedłuża

Podgląd
Zamów ponownie
Użyj do zgłoszenia

Górny pasek umożliwia
wyszukanie soczewek na wiele

sposobów, nawet wpisując
element ich nazwy
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WYGODNY KOSZYK ZAMÓWIEŃ 

Dotychczasowych użytkowników Nawigatora ucieszy pełna infor-

macja o zawartości koszyka i wysłanych zamówieniach. Zarówno na 

liście jak i w szczegółach widoczne będą wszystkie parametry 

zamówionej soczewki. Dodatkowo możliwe jest skorygowanie 

zamówienia, o ile nie zostało ono wysłane, ponowne zamówienie 

lub usunięcie zamówienia z listy. Odznaczenie i kliknięcie jednym 

przyciskiem pozwoli zatwierdzić do realizacji kilka zamówień 

na raz. W podsumowaniu zamówienia wyświetla się wartość za-

mówienia przed i po rabacie wynikającym z warunków specjalnych. 

Na liście widoczne również jest, który z użytkowników/ pracowni-

ków zakładu wprowadził zamówienie.
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Obsługi Optyka. W przypadku potrzeby doprecyzowania informacji 

nasi Konsultanci, opiekujący się Państwa regionem, skontaktują 

się telefonicznie lub za pośrednictwem Nawigatora. Ponadto sta-

tus zgłoszenia oraz szczegółowe informacje o sposobie rozpat-

rzenia zgłoszenia wyświetlane będą w przejrzysty sposób w tabeli 

zgłoszeń.

PORADY I POMOCNE INFORMACJE

Aby ułatwić Państwu korzystanie z Nawigatora, skanerów opraw, 

a także wyszukiwanie porad praktycznych stworzyliśmy moduł 

pomocy. Znajdą się w nim filmiki, obrazkowe instrukcje a także 

cenne porady dotyczące doboru soczewek, obróbki i montażu.

Rozbudowa działu zdalnego profilowania

Pod koniec 2016 roku Dział Profilowania soczewek rozbudowany 
został o kolejne, trzecie już, przemysłowe urządzenie do wycinania 
szkieł pod kształt i wymiar oprawy.

Usługa profilowania soczewek (zarówno w systemie zdalnym jak 

i w ramach usługi montażu) to niewątpliwie jedna ze specjaliza-

cji naszego laboratorium. Od ponad 6 lat dostarczamy optykom 

sprawdzone technologicznie i niezawodne rozwiązanie obróbki 

soczewek pod kształt oprawy. 

również szybki czas realizacji zamówień, który dla soczewek maga-

zynowych wynosi mniej niż 24 godziny (od zamówienia do odbioru 

wysłanych szkieł), a dla recepturowych wlicza się w standardowy 

czas realizacji. 

Wysoka precyzja obróbki wynika przede wszystkim z tego, iż so-

czewki SZAJNA są frezowane, a nie szlifowane na automatach 

tarczowych. W odróżnieniu od rozwiązań spotykanych w zakła-

dach optycznych, nie możemy pozwolić sobie na przeszlifowanie 

soczewek, czy próby ich dopasowania do oprawy, gdyż większość 

produktów jest profilowana zdalnie. Czy ta technologia jest nieza-

wodna? Tak, o ile zakład optyczny, korzystający z tych rozwiązań, 

dopełnia niezbędnej staranności w zakresie kalibracji swojego 

skanera oraz stosowania odpowiednich procedur w zależności od 

rodzaju skanowanej oprawy. 
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Wszystkie soczewki organiczne zamawiane „z kształtem” obrabia-

ne są na jedynym z trzech urządzeń firmy MEI. Ta włoska firma jest 

światowym liderem w zakresie technologii finalnej obróbki soczewek              

i dzisiaj nie ma praktycznie konkurencji dostarczającej równie dobry 

i niezawodny sprzęt. W firmie SZAJNA pracują 3 automatyczne obra-

biarki, z których 2 wyposażone są w rewolucyjny system bezbloczko-

wy TBA (Throw the Block Away) oraz towarzyszący mu automatyczny 

system blokująco-centrujący. Dzięki nim możemy zapewnić nie tyl-

ko wysoką precyzję wykonania usługi wycięcia kształtu, lecz

Autor:

Michał Szajna

W najbliższych miesiącach szajnanawigator.pl będzie rozbudowywany o kolejne ułatwienia, o których będziemy Państwa 

informować w mailingach i ulotkach.

Szybki magazyn

Widok prostego formularza do zamawiania soczewek magazynowych.

8 Czerwiec 2017



Nasze najnowocześniejsze urządzenie profilujące (MEI BiS-

phera) jest także jednym z największych i najwydajniejszych 

w gamie MEI. Umożliwia ono jednoczesną obróbkę dwóch 

soczewek, co sprawia, iż na wykonanie pary szkieł potrze-

ba nie więcej niż 90 sekund. Czas ten obejmuje dostarczenie 

soczewek w wysokim standardzie, tj. z krawędziami załamanymi 

obustronnie, co nie jest już dzisiaj tak popularne i często spoty-

kane w przypadku innych europejskich producentów. Maszyna 

maszynie nie jest równa, podobnie jak samochody z jednego 

modelu mogą być wyposażone zupełnie odmiennie i dostarczać 

innych wrażeń z jazdy i komfortu prowadzenia. W przypadku 

rozwiązań optycznych tymi „wypasami” są przede wszystkim 

poziom automatyzacji, wykończenie oraz precyzja obróbki. Wycięta 

soczewka musi po prostu idealnie pasować do oprawy.

Technologia, którą się stosuje robi wielką różnicę i wpływa na        

finalną wartość produktu. Zasada ta dotyczy nie tylko soczewek, 

ale wszystkich przedmiotów codziennego użytku. Dlatego tak 

ważne jest by zakład optyczny, który korzysta z usługi zdalnego

profilowania czy montażu, wybrał partnera dysponującego naj-

lepszą technologią obróbki. Wysoka jakość to dbałość nawet          

o najmniejsze detale, dlatego nie warto iść w tym zakresie na 

kompromisy.

Zaawansowana technologia obróbki jest jednak niczym, jeśli nie 

dysponuje się równocześnie zaawansowanym rozwiązaniem in-

formatycznym. Dopiero połączenie tych dwóch elementów daje 

finalny efekt, który spełnia nie tylko wysokie standardy jakościo-

we obowiązujące w naszej firmie, lecz przede wszystkim oczeki-

wania naszych odbiorców.

Każdego z naszych klientów zachęcamy do wypróbowania 

jakości obróbki, przede wszystkim w zakresie zdalnego pro-

filowania. Wystarczy skontaktować się z jednym z naszych 

Regionalnych Przedstawicieli Handlowych i umówić się na 

bezpłatne wypożyczenie skanera opraw i tygodniowy okres 

testowy usługi zdalnego profilowania.

A
K

T
U

A
LN

O
Ś

C
I

9Sfera  /  magazyn dla optyków



SZAJNA na Facebooku – materiały 
do promocji salonów i produktów

Na facebooku działa liczący blisko 3500 fanów profil firmy SZAJNA. 

W swobodnej formie publikujemy na nim materiały populary-

zujące wiedzę o naszych produktach i firmie SZAJNA. Tematyka 

postów jest powiązana z aktualnie prowadzonymi promocjami 

na soczewki, wyjaśnia działanie szkieł okularowych i powłok.             

Zamieszczane zdjęcia oraz filmy są kierowane do użytkowników 

soczewek. Przygotowujemy je z myślą o tym, by mogły stać się dla 

Państwa narzędziem pomagającym w promocji własnego salonu 

w mediach społecznościowych. Jedynym warunkiem korzystania 

z naszych materiałów jest zachowanie nazwy SZAJNA w opisie 

źródła materiału i linku do źródła. 

Studenci z Bydgoszczy odwiedzili 
nasze laboratorium

8 maja 2017 roku odwiedziła nas grupa studentów II roku Optyki 

Okularowej z Elementami Optometrii z Uniwersytetu Mikołaja  

Kopernika Collegium Medicum w Bydgoszczy. Pod okiem opie-

kunów – dr Waldemara Błocha i dr  Małgorzaty Seredyka-Burduk 

35-osobowa grupa młodzieży po krótkim wstępie teoretycznym 

zwiedziła naszą Firmę. Zapoznała się z technologią produkcji 

FreeForm i nowoczesnymi metodami uszlachetniania soczewek. 

Duże wrażenie na młodzieży zrobiły frezarki do zdalnego profilowa-

nia, pełna automatyzacja i cyfryzacja procesów produkcyjnych. 

Serdecznie dziękujemy przyszłym optykom i optometrystom za 

zainteresowanie z jakim obserwowali produkcję soczewek oku-

larowych. Życzymy sukcesów w przyszłej pracy zawodowej.

A
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Drive Control – soczewka 
dla fanów motoryzacji

W Polsce zarejestrowanych jest 16 milionów aut, co oznacza, 
że co drugi dorosły Polak korzysta z samochodu. Z myślą o tak 
licznej grupie użytkowników przygotowaliśmy specjalną powłokę 
antyrefleksyjną, wspomagającą widzenie podczas kierowania 
pojazdami.

Osoby kierujące pojazdami w ciągu jednego dnia mogą do-

świadczyć wielu zmiennych warunków oświetleniowych. Wszyst-

kie one wpływają na komfort i bezpieczeństwo podróżowania. 

O świcie i podczas mgły potrzebny jest wzrost kontrastu widze-

nia oraz wygaszenie niektórych kolorów, by szybciej dostrzec 

poruszające się obiekty. W ciągu dnia musimy zapewnić naszym 

oczom ochronę  przed oślepieniem i szkodliwym promieniowa-

niem UV. Pod wieczór i w nocy, gdy jesteśmy zmęczeni potrzeba 

wsparcia w zakresie kontrastu widzenia oraz ochrony oczu przed 

światłami pojazdów, przede wszystkim tych nadjeżdżających 

z przeciwka. Tylko produkt specjalnie zaprojektowany w oparciu 

o te potrzeby w 100% spełni oczekiwania kierowców. Takim pro-

duktem jest Drive Control. 

Zmniejszenie efektu oślepienia w powłokach Drive Control to wspar-

cie komfortu widzenia w zależności od warunków panujących na 

drodze. Za sprawą zestawu specjalnie dobranych filtrów Drive 

Control selektywnie zatrzymuje światło niebieskie emitowane 

przez lampy innych pojazdów. Dzięki swojej specjalnej budowie 

powłoka Drive Control zwiększa kontrast widzenia, redukuje odbi-

cia światła, a po zmroku sprawia, że lampy innych samochodów 

nie są tak dotkliwie odczuwalne.

Proponując klientowi Drive Control należy wziąć pod uwagę, ile 

czasu spędza on w samochodzie i o jakich porach dnia głównie 

prowadzi. W zależności od rodzaju soczewki, na którą nało-

żona zostanie powłoka (bezbarwna, fotochromowa, polary-

zacyjna) zostanie uzyskany inny efekt użytkowy.

O
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Powłoka Drive Control została 

stworzona w naszym Dziale 

Rozwoju Produktów, który na 

bieżąco kontroluje i rozwija 

jakość soczewek SZAJNA. Dzięki 

temu mamy pewność, że nasz 

produkt jest idealnie dopa-

sowany do potrzeb użytkowni-

ków w Polsce.

Autor:

Michał Szajna
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W pomieszczeniach Drive Control zachowuje się podobnie jak   

powłoki o uniwersalnym zastosowaniu, a kilkuprocentowe zaciem-

nienie (podobne jak w przypadku soczewek fotochromowych) 

nie utrudnia widzenia.

Dla osób, które większość dnia spędzają w samochodzie najlep-

szym rozwiązaniem będzie powłoka Drive Control w połączeniu 

z materiałem fotochromowym Transitions XTRActive (TRX). Poza 

korzyściami opisanymi dla soczewek bezbarwnych szkła z mate-

riału TRX będą dostosowywać swoje zaciemnienie do warunków 

pogodowych. Dzięki temu okulary o każdej porze dnia i nocy, 

bez względu na pogodę, będą zapewniać najwyższy komfort 

widzenia i wrażenia wzrokowe zdecydowanie lepsze niż w zwy-

kłych okularach.

Powłoka Drive Control może być połączona także z soczewka-

mi fotochromowymi Solar VII. To rozwiązanie kierowane jest do 

osób, które poszukują funkcjonalności soczewek bezbarwnych 

wzbogaconej o właściwości fotochromowe dostępne poza pojaz-

dami. Soczewki polaryzacyjne  (Polar, DriveWear  i SunAdapter) 

w zależności od wersji posiadają zabarwienie od 40% do 80%. 

Oznacza to, iż nie są przeznaczone do jazdy po zmroku, jednak 

dzięki powłoce Drive Control jakość widzenia w tych soczewkach 

będzie jeszcze wyższa.

Z powłoką Drive Control Bez powłoki Drive Control

O
FE

R
TA Drive Control dostępny jest: 

        na bezbarwnych soczewkach organicznych w indeksach od 1.50                    

  do 1.67, 

 na soczewkach fotochromowych Solar VII i Transitions

  XTRActive (1.50 i 1.60) oraz polaryzacyjnych Polar (1.50 i 1.60), 

 DriveWear (1.50), SunAdapter (1.50).  

Powłoka dla kierowców może być zamówiona z dowolną konstrukcją 

soczewek (jednoogniskowymi, dwuogniskowymi, relaksacyjnymi, 

progresywnymi). Dla krótko- i dalekowidzów rekomendujemy 

soczewki OPTIPLAST HD, które zapewniają najszersze pola widzenia 

ze wszystkich soczewek jednoogniskowych. Presbiopom spędzają-

cym dużo czasu w samochodzie polecamy natomiast soczewki 

VEO Expert G2 i VEO Next G2, w których strefa widzenia do dali 

zapewnia wysoki komfort podczas wielogodzinnej jazdy.

Drive Control z soczewką bezbarwną (np. OPTIPLAST 1.60 HD) 

zapewni istotną poprawę komfortu podczas prowadzenia sa-

mochodu rano i wieczorem. Bezbarwna soczewka z powłoką 

Drive Control będzie zwiększać kontrast widzenia i bloko-

wać światło UV, jednak w niewielkim stopniu będzie chronić 

oczy przed silnym światłem słonecznym. Oznacza to, że w takim 

wariancie idealnie sprawdzi się ona dla osób, które np. dojeżdżają 

codziennie do pracy autem i po wyjściu z niego nadal chcą ko-

rzystać z tych samych okularów. 

Bez względu na wybrany materiał i konstrukcję powłoka Drive Control ma zawsze te same zalety użytkowe. Jest oleofobowa   

i  hydrofobowa ( łatwo się czyści i szybko odparowywuje) a jej twardość i śliskość jest taka sama jak w powłoce Diament Plus.
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Soczewki Zoom HD – ulga dla 
zmęczonych oczu 

Ewolucja nie przystosowała naszych oczu do tak intensywnego 
i długotrwałego skupiania wzroku na odległości pośrednie i do 
bliży, jak robimy to za sprawą urządzeń elektronicznych i pracy 
biurowej. Jak może pomóc nowość w ofercie SZAJNA - soczewki 
Zoom HD?

SKĄD TO ZMĘCZENIE?

Każdego dnia spędzamy ponad 8 godzin przed 

urządzeniami elektronicznymi. W tym czasie           

i wytężamy wzrok i rzadziej mrugamy. Litery wy-

świetlane na ekranach nie są tak wyraźne, jak 

na papierze, więc oko musi bardziej się wysilać. 

Do tego dochodzi konieczność przenoszenia 

wzroku z papieru na ekran komputera, z ekranu 

komputera na ekran smartfona. Pokolenie dzi-

siejszych dwudziestokilkulatków w takim trybie 

funkcjonuje już od okresu dorastania. W efekcie 

coraz młodsze osoby odczuwają zmęczenie oczu, 

problemy z wyraźnym widzeniem, bóle głowy 

czy kłopoty z koncentracją.

Aby zamówić soczewkę Zoom 

HD podaj:

- Moc do dali (sfera i cylinder  z osią)

- Wsparcie akomodacji

- PD dla każdego oka oddzielnie

- HD dla każdego oka oddzielnie

Soczewki Zoom HD dostępne

są w materiałach:

- Bezbarwnych 

- Forochromowych

- Polaryzacyjnych 

Zalecane wartości wsparcia 

akomodacji w zależności od po-

trzeb:

-  0.50 dioptrii - komputer

- 0.75 dioptrii - czytanie

- 1 dioptria - młody presbiop

ZOOM HD - POMOC DLA OCZU I NIE TYLKO

Pacjenci ze zmęczonymi oczami potrzebują po-

mocy. Powłoka LED Control zatrzymująca świa-

tło niebieskie i promieniowanie UV emitowane 

przez sztuczne oświetlenie i urządzenia elektro-

niczne przynosi wyraźną ulgę. Jednak potrzebne 

jest również ułatwienie akomodacji oka i skupiania 

wzroku na ekranach znajdujących się w różnych 

odległościach od patrzącego. Zapewni je konstrukcja 

Zoom HD. Dzięki wsparciu zlokalizowanemu 

w dolnej części soczewki użytkownik odczuje 

przyjemną łatwość skupiania wzroku. Wewnętrznie 

asferyczna konstrukcja zwiększa obszar optymal-

nego widzenia. Polecamy łączenie konstrukcji 

Zoom HD z powłoką LED Control.

Pamiętaj:

O
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Autor:

Agnieszka Menczykowska
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Dzięki temu użytkownicy nie muszą się pochylać, by widzieć wy-

raźnie czytany tekst, ilustracje na papierze czy urządzeniu elektro-

nicznym. W efekcie odczują również mniejsze napięcie ramion i karku. 

Jest to szczególnie ważne dla osób cierpiących na tak zwany 

syndrom biurowy, czyli zespół objawów związanych z długotrwałą 

praca przy biurku jak bóle pleców, karku, głowy, zmęczenie i suchość 

oczu. 

JAK DZIAŁA ZOOM HD

Soczewki Zoom HD łączą w sobie zalety soczewek wewnętrznie 

asferycznych o szerokim polu widzenia ze wsparciem akomodacji 

o wartościach 0.50, 0.75 i 1.00 zlokalizowanym w dolnej części 

szkieł. Niewielkie dodatki ułatwiają skupianie wzroku podczas 

przenoszenia spojrzenia z obiektów znajdujących się w odległościach 

pośrednich na przedmioty znajdujące się blisko.

CHARAKTERYSTYKA

Soczewki Zoom HD zastąpiły soczewki Relaksacyjne HD w ofercie 

SZAJNA. Jest to jednak zupełnie nowa, miękka, łatwo adapto-

walna konstrukcja. Rozwiązania zastosowane w Zoom HD bazują 

na naszych doświadczeniach z soczewkimi progresywnymi VEO 

Ultra, które polecamy osobom dużo pracującym przy komputerze. 

Do soczewek Zoom HD zastosowaliśmy technologię Smart Add, 

która optymalizuje soczewkę pod kątem łatwości skupiania 

wzroku na obiektach znajdujących się w odległościach pośrednich. 

W ten sposób otrzymaliśmy przyjemną w użytku soczewkę redu-

kującą zmęczenie oczu, poprawiającą jakość widzenia i sylwetkę 

użytkownika.

DLA KOGO ZOOM HD

Podstawowym zaleceniem do zastosowania soczewki Zoom HD 

jest czas spędzany przy urządzeniach elektronicznych. Jeśli pa-

cjent ukończył 24 lata, spędza przed komputerem co najmniej        

8 godzin dziennie i odczuwa zmęczenie oczu, to soczewki Zoom 

HD są dla niego. Dobór wsparcia do bliży zalecamy w oparciu            

o potrzeby użytkowe pacjenta.

ZAMAWIANIE I MONTAŻ

Soczewki Zoom HD zamieszczone są w dziale soczewek Biurowych 

Katalogu 2017/2018. Dostępne są w materiałach: 

 bezbarwnych 1.50, 1.53, 1.56, 1.60.

 fotochromowych – Solar VII 1.56, Transitions VII 1.50, 1.53 

 i  1.60,  Transitions XTRActive 1.50 i 1.60.

 przeciwsłonecznych Polar 1.50 i 1.60 oraz DriveWear 1.50, SunAdapter.

Podczas zamawiania należy podać wszystkie parametry indy-

widualne oraz wartość wsparcia akomodacji. Soczewki wysyłane 

są do zamawiającego z nietrwałymi stemplami. Minimalna 

wysokość montażu to 15 mm.

O
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Nowe konstrukcje wieloogniskowe, 
nowa perspektywa widzenia

W połowie czerwca swoją premierę będzie miało kilka nowych 
konstrukcji wieloogniskowych. Są to ulepszone wersje znanych już 
soczewek progresywnych oraz na odległości pośrednie i bliskie.

VEO Next G2

Konstrukcja VEO Next G2 polecana jest osobom, które szukają 

soczewek o optymalnym rozkładzie mocy między dalą, a bliżą. 

Nasi inżynierowie stworzyli soczewki, w których zredukowano 

aberracje boczne aż o 15%, czyniąc proces adaptacji i użyt-

kowania soczewek jeszcze łatwiejszym.

Sposób rozkładu mocy jest teraz także bardziej łagodny, co objawia 

się mniejszym skokiem mocy pomiędzy strefą progresji, a obszara-

mi bocznymi. VEO Next G2 to, podobnie jak poprzednia konstrukcja, 

soczewki personalizowane. Ich wewnętrzna, asferyczna po-

wierzchnia obliczana jest w oparciu o parametry mocy, długości 

progresji oraz rozstaw źrenic użytkownika. Na tej podstawie kal-

kulowany i dobierany jest automatycznie inset (poziome przesu-

nięcie środka optycznego do bliży względem punktu centracji do 

dali).

W odróżnieniu od innych produktów dostępnych na rynku                 

(w zbliżonej lub nawet wyższej cenie), takie rozwiązanie gwarantu-

je, że użytkownik okularów będzie miał idealnie ustawione pole 

widzenia do czytania względem swoich oczu. W połączeniu z innymi 

zaletami tych soczewek przełoży się to na łatwiejszą adaptację, 

niż w przypadku dotychczasowej konstrukcji.

VEO Comfort G3

Choć wydaje się to niemożliwe, to niezwykle udana konstrukcja VEO 

Comfort G2 została jeszcze ulepszona. Comfort G3 to nowe, 

indywidualne soczewki progresywne o niezwykle „miękkiej” 

konstrukcji. Tak jak dotychczas mają one uniwersalny cha-

rakter i polecane są do wykonywania wszystkich codziennych 

czynności. W stosunku do dotychczasowej wersji G2 radykalnie, 

bo aż o 22%, zmniejszony został astygmatyzm boczny 

wpływający na stabilność widzenia. Comfort G3 oferuje 

bardzo naturalne, pozbawione efektu „pływania” widzenie 

na każdą odległość. Soczewki te polecane są m.in. osobom,    

dla których będzie to pierwsza para okularów progresywnych. 

VEO Master G2

Soczewki Master to nasze najbardziej zaawansowane rozwią-

zanie optyczne służące do korekcji presbiopii. Posiadają one 

dwie powierzchnie czynne – wewnętrzną asferyczno-progre-

sywną oraz zewnętrzną o zmiennej krzywiźnie (asferyzowaną 

zgodnie z kierunkiem przyrostu mocy). Takie rozwiązanie      

zapewnia jeszcze stabilniejszy przyrost i rozkład mocy niż np. 

w soczewkach VEO Comfort. VEO Master G2 przynosi w tym 

zakresie kolejne pozytywne zmiany oparte o rozwiązanie 

objęte trwającym postępowaniem patentowym.   

VEO Comfort G3 można zamówić podając wszystkie dostępne 

parametry indywidualne (tj. kąt pantoskopowy, kąt wygięcia 

oprawy, odległość soczewki od oka, odległość do czytania) lub 

skorzystać z gotowych ustawień opisanych w katalogu. 
O
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Autor:

Michał Szajna
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Problemem w wielu soczewkach progresywnych (także tych 

określanych jako dwustronne) jest brak idealnego dopaso-

wania krzywizny wewnętrznej w stosunku do krzywizny czo-

łowej. Powoduje to wzrost astygmatyzmu bocznego zarówno 

w przekroju sferycznym jak i cylindrycznym. Technologia 

zastosowana w VEO Master G2 wpływa na bardzo dokładną 

kontrolę mocy sferycznej. W rezultacie astygmatyzm boczny, 

w zakresie mocy sferycznej, przyjmuje wartość zbliżoną do 

zera. Oprócz tego naszym inżynierom udało się stworzyć 

design, który jest o 14% bardziej miękki niż znany dotychczas.

OPTIPLAST Biznes G2 HD / Biuro G2 HD

Soczewki typu biurowego (na odległości pośrednie i bliskie) to często 

niedoceniane rozwiązanie do korekcji presbiopii. Ich konstrukcja 

umożliwia wygodną pracę w pomieszczeniach, bez względu na 

rodzaj wykonywanych czynności. Nowa generacja soczewek 

biurowych SZAJNA przynosi kilka kluczowych innowacji. Pierwszą 

z nich jest technologia SmartAdd, stosowana dotychczas w so-

czewkach VEO Ultra.

Jej zastosowanie wpływa na obszary widzenia pośredniego i bliskiego, 

które są zoptymalizowane pod kątem możliwości szybszego sku-

pienia wzroku i redukcji wysiłku akomodacyjnego przy patrze-

niu na powierzchnie ekranów. Przekłada się to na zmniejszenie 

zmęczenia oczu i ma pozytywny wpływa na sylwetkę użytkownika 

okularów, który nie musi się pochylać do czytanego tekstu, gdyż 

projekt jego szkieł uwzględnia rodzaj obserwowanych najczęściej 

powierzchni.

Istotna zmiana nastąpiła także w zakresie sposobu kalkulacji 

mocy.  Soczewki Biznes G2 HD i Biuro G2 HD są soczewkami w pełni 

indywidualnymi, obliczanymi na podstawie tych samych para-

metrów co np. VEO Comfort G3. Nasi inżynierowie i technolodzy do-

łożyli starań, by każda para soczewek biurowych obliczana była 

w możliwie najdokładniejszy sposób, a właśnie do tego używa 

się parametrów indywidualnych (kąt pantoskopowy, kąt wygię-

cia oprawy, odległość soczewki od oka). 

Soczewki Biznes G2 HD zamawia się identycznie jak soczewki 

progresywne, podając dodatkowo oczekiwany przez użytkownika 

zasięg widzenia. Od czerwca 2017 dostępne są 4 warianty zasięgu 

widzenia – 1.3, 2.0, 4.0 i 6.0 metrów. Ostatnia wersja (nowość) 

polecana jest osobom, pracującym np. w halach produkcyjnych          

i przy obsłudze dużych maszyn. Biuro G2 HD oferują optykowi 

i optometryście możliwość samodzielnego doboru degresji mocy 

do potrzeb klienta. Wpływa to na sposób zamawiania tych szkieł 

– należy podać moc do bliży i wartość degresji (od 0.25 do 3.00).
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Biznes G2 HD - 400

Biznes G2 HD - 600

Biznes G2 HD - 200

Biznes G2 HD - 130

6 metrów

4 metry

2 metry

1.3 metra

Zasięg widzenia: TV@
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BiFocus HD – rewolucja w dziedzinie 
soczewek bifokalnych

Lata doświadczeń z produktami bifokalnymi oraz technologią 
FreeForm umożliwiły naszym inżynierom stworzenie nowej kate-
gorii produktów – dwuogniskowych soczewek z niewidocznym 
polem do bliży.

Gdy jako pierwsza firma w Polsce, w połowie roku 2008, wpro-

wadzaliśmy technologię FreeForm wiedzieliśmy, że z czasem 

jej zastosowanie nie będzie ograniczać się tylko i wyłącznie do 

soczewek progresywnych czy biurowych. Po wewnętrznie asfe-

rycznych soczewkach jednoogniskowych OPTIPLAST HD wpro-

wadzamy zupełnie nową kategorię – dwuogniskowe z niewidocz-

nym polem do czytania.

Soczewki BiFocus HD łączy bardzo dużo z soczewkami progre-

sywnymi VEO. Obie grupy produktów wykonywane są w technologii 

FreeForm, łączącej inżynierię informatyczną z obróbką powierzchni 

optycznej punkt po punkcie. O ile jednak soczewki progresywne 

zapewniają widzenie w trzech kluczowych obszarach, o tyle dwu-

ogniskowe skupiają się na dwóch. Czy to źle? Oczywiście nie, gdyż 

nie powinno rozpatrywać się funkcjonalności soczewek wyłącznie   

w kontekście ilościowym. Podobnie jak w wielu innych przypadkach 

najważniejszy jest tutaj komfort wzrokowy użytkownika. 

W odróżnieniu od znanych dotychczas soczewek dwuogniskowych 

szkła BiFocus HD nie tylko nie posiadają widocznego pola do czy-

tania, lecz przede wszystkim nie mają zauważalnego przeskoku 

mocy między dalą a bliżą. O ile widoczność segmentu dla niektórych 

osób może oznaczać obniżenie estetyki okularów, o tyle nagły 

skok mocy może powodować dyskomfort. Te dwie kluczowe dla 

wielu osób niedogodności nie występują w soczewkach BiFocus HD. 

Ich konstrukcja zapewnia płynne, choć bardzo krótkie (bez odle-

głości pośrednich) przejście między dalą, a bliżą.

Płynne przejście mocy i związane z nim delikatne aberracje boczne 

mogą budzić obawy niektórych optyków i optometrystów odno-

śnie łatwości adaptacji. Każde nowe okulary wymagają pewnego 

czasu na przyzwyczajenie się (nowe moce, nowa konstrukcja szkieł). 

W przypadku soczewek BiFocus HD okres adaptacji jest krótszy 

niż w przypadku szkieł progresywnych (mniejszy obszar zmiany 

mocy), jednak może występować. Z tego też względu, w odróżnieniu 

od innych produktów dwuogniskowych, soczewki BiFocus HD obję-

te są gwarancją adaptacji.

Rozwiązanie takie powinno być polecane presbiopom, którzy nie 

chcą korzystać z konwencjonalnych soczewek dwuogniskowych 

oraz tym, którzy nie mogą, nie chcą lub po prostu nie potrzebują 

zaawansowanych rozwiązań progresywnych. Warto podkreślić, 

że soczewki BiFocus HD oferują szersze pola widzenia niż szkła 

progresywne podobnej klasy (indywidualne). Mogą być one polecane 

także osobom, które nosiły wcześniej soczewki progresywne, 

ale nie korzystały w nich z odległości pośrednich.
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Autor:

Alicja Ciuńczyk



18 Czerwiec 2017

Nowe produkty chroniące oczy 
przed słońcem

Od czerwca oficjalnie do sprzedaży trafia materiał fotochro-

mowy Solar siódmej generacji. Nowa edycja przynosi jeszcze 

szybsze tempo reakcji na zmianę oświetlenia.

Myślisz fotochrom, mówisz Solar. Produkt ten jest niewątpliwie 

najpopularniejszym rozwiązaniem o zmiennym zabarwieniu        

w naszej ofercie. Sprawdzona, niezawodna technologia, szeroka 

gama produktów i ich atrakcyjne ceny to zalety, na które tak 

chętnie stawiają optycy i użytkownicy okularów. Nowa generacja 

przynosi pozytywne zmiany, przede wszystkim w zakresie tempa 

reakcji na światło UV. Solar VII (bo to już siódma generacja tej 

soczewki) zaciemnia i odbarwia się szybciej niż dotychczasowa 

edycja (VI).

Podobnie jak dotychczas, materiał Solar można zamówić z dowolną 

konstrukcją soczewek. Nowością jest soczewka typu relaksacyj-

nego Zoom HD, teraz także dostępna w wersji o zmiennym zabar-

wieniu. W przypadku oferty magazynowej PRIMA 1.56 Solar VII 

występuje z super oleofobową powłoką antyrefleksyjną Super 

Aqua Plus.

soczewek polaryzacyjnych oczekują „czegoś więcej”, zarówno     

w zakresie zmiany wyglądu, jak właściwości optycznych socze-

wek. Wstępne zaciemnienie SunAdapter wynosi około 40%, więc 

już na wstępie jest to pełnoprawna soczewka przeciwsłoneczna. 

Pod wpływem promieniowania ultrafioletowego soczewka może 

zabarwić się do maksymalnie 80%. Nie jest on bezpośrednim 

konkurentem dla soczewek DriveWear, gdyż w odróżnieniu od 

nich nie zabarwia się wewnątrz pojazdów. 

W tym momencie w ofercie recepturowej dostępny jest wyłącznie 

kolor szary.
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Od 1 lipca zamawiać będzie można soczewki z nowego ma-

teriału polaryzacyjnego SunAdapter, który posiada wstępne 

zabarwienie 40% i zaciemnia się do maksymalnie 80%.

SunAdapter to trzeci, po Polar i DriveWear, materiał polaryzacyjny 

w ofercie SZAJNA. Produkt ten kierowany jest do osób, które od

SOLAR VII - NAJPOPULARNIJSZY 
FOTOCHROM W ULEPSZONEJ FORMULE 

SunADAPTER - SOCZEWKA 
POLARYZACYJNA O ZMIENNYM 
ZABARWIENIU

KOLORY SOLAR VII 
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Nasze soczewki – Twój przepis na sukces! P
O

R
A

D
Y

Zespół marketingu SZAJNA tworząc promocje  

szuka rozwiązań, które pozwolą wygenerować 

jak największy zysk w zakładzie optycznym. 

Zysk ten może mieć wiele wymiarów, a wybór 

własnej drogi zależy od pomysłu na biznes, za-

chowania konkurencji oraz aktualnych potrzeb 

rozwojowych i finansowych.

PRZYPŁYW GOTÓWKI

Każdy biznes prowadzi się dla zysku i ważne jest 

to, aby utrzymywał się on na stałym, satysfakcjo-

nującym poziomie. Jednak czasem przychodzi 

moment, kiedy trzeba zebrać budżet na większe 

inwestycje. Wówczas przemyślane wykorzystanie 

promocji pomaga w szybkim zwiększeniu do-

chodu.

PO PIERWSZE: KONCENTRACJA NA PRODUK-

TACH WYSOKOMARŻOWYCH. 

Sezonowe oferty SZAJNA pozwalają zwiększać 

marżę na soczewkach progresywnych. Zachę-

cenie klienta do soczewek VEO Comfort G3 Solar VII 

z powloką Diament Plus gwarantuje zwiększenie 

zysku na jednej parze o 100zł, czyli 15% w po-

równaniu do takiej samej konstrukcji w stan-

dardowym indeksie 1.50. Jeśli nawet połowa 

klientów kupujących progresy zdecyduje się na 

bardziej uniwersalną soczewkę można znacznie 

zwiększyć swoje dochody. 

Jeśli podobną politykę wdroży się dla większej 

ilości soczewek, np. proponując zamiast podsta-

wowych soczewek PROFIT 1.50 HMC soczewkę 

PRIMA z powłoką Diament Plus lub OPTIPLAST 

HD 1.50 z powłoka LED Control może przy tej 

samej ilości Klientów zwiększyć dochód od 7 do 

15% w skali miesiąca. 

Co proponować klientowi, aby zostawił w salonie więcej pieniędzy? 
Jak najlepiej wykorzystać promocje SZAJNA? W czym pomaga 
bardziej zaangażowana soczewka? Podpowiadamy na czym ile 
zarobisz, a co pozwoli budować prestiż zakładu.

Dodatkowo klient będzie przekonany, że uzyskał 

lepsze rozwiązanie. Dzięki temu chętniej poleci 

zakład rodzinie, znajomym, a kiedy przyjdzie 

czas wymiany okularów – nie będzie szukać in-

nego optyka. 

PO DRUGIE: CO dwie PARY OKULARÓW TO 

NIE JEDNA!

Statystyczny Europejczyk posiada więcej niż dwie 

pary okularów. W Polsce ta średnia ciągle jest 

niższa, co oznacza, że jeszcze jest duży rynek do 

zagospodarowania. 

Wystarczy połączyć 2 promocje w SZAJNA: rabat 

15% na szkła recepturowe OPTIPLAST 1.50 HD, 

to 32 zł dodatkowego dochodu na soczewkach  

z powłoką Diament Plus. Jeśli do tego klient zaku-

pi takie same soczewki z polaryzacją (OPTIPLAST 

1.50 Polar HD) w promocji „Przygotuj oczy 

na słońce” to z powłoką Diament Plus oznacza 

to dodatkowy przychód rzędu 133 zł z samych 

soczewek oraz marżę z opraw.  Druga opcja to 

wykorzystanie promocji LoVEO lub soczewek 

kupionych w pakiecie za około 6 zł dodawanych 

jako druga para okularów do szkieł OPTIPLAST 

Biuro HD lub OPTIPLAST Biznes HD, by uzyskać 

marżę z drugiej pary opraw. Klient dostaje świetne 

okulary do samochodu oraz bardzo dobre okulary 

jednoogniskowe do codziennego użytku. Taka 

polityka pozwala zwiększyć dochód z jednego 

klienta nawet o 45%.

DRUGA PARA ZA PÓŁ CENY.

Promocja „Przygotuj oczy na słońce” to narzędzie 

pomagające skłonić klienta do zakupu drugiej pary. 

Dzielenie się z klientem rabatem i oferowanie 

mu dodatkowej par y za pół ceny to dochód

Pamiętaj:

Klienci kupując okulary zyskują 

komfort wyraźnego widzenia, 

bez którego trudno obyć się 

w życiu!

Okulary są jednym z najtań-

szych wyrobów medycznych, 

średni koszt użytkowania oku-

larów to 60 groszy dziennie.  

7 na 10 klientów decyduje się 

na wydanie większej sumy niż 

zaplanowało, jeśli rozumie ko-

rzyści użytkowe wybranego 

produktu.

Autor:

Agnieszka Menczykowska
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o połowę mniejszy, ale tylko pozornie. W tego rodzaju promo-

cjach najważniejszy jest efekt skali. Jeśli teraz w salonie 

optycznym zaledwie 2 na 10 klientów decyduje się na zakup 

okularów z polaryzacją jako drugiej pary, to dzięki możliwości za-

kupu za pół ceny można osiągnąć poziom nawet 6-7 na 10 klien-

tów kupujących soczewki recepturowe. Rozpatrując podstawo-

we szkła OPTIPLAST 1.50 z powłoką Diament Plus przy dwóch 

sprzedanych parach oznacza to dochód rzędu 596 zł. Jeśli jednak 

uda się sprzedać za pół ceny 6 par soczewek daje to kwotę 894 

zł na samych soczewkach plus marżę na sprzedaży 6 par opraw. 

Oddając soczewki za pół ceny można zyskać więcej niż sprze-

dając je po regularnej cenie, ale w mniejszej ilości.  

PO TRZECIE: ODZYSKANIE PIENIĘDZY Z TOWARU. 

Szacuje się, że w statystycznym zakładzie optycznym znajduje 

się do 1000 opraw. Co najmniej 20% z nich to starsze kolekcje, 

w których zablokowane są pieniądze. Dzięki promocji „5 na 10”,

a od 19.06.2017 LoVEO można zaoferować swoim klientom wybrane 

oprawy z soczewkami w cenie. Dzięki sprzedawanym soczew-

kom VEO za każde 5 par zamówionych można odebrać 10 soczewek 

PROFIT 1.50. Wystarczy przeliczyć ilość opraw w zakładzie, 

aby uświadomić sobie ile to pieniędzy!

PO CZWARTE: WŁASNE PROMOCJE

Kto powiedział, że sugerowana cena detaliczna z katalogu jest 

obowiązkowa? Tajemnicą najskuteczniejszych optyków jest two-

rzenie własnych cenników i promocji. Oferują oni swoim klientom 

drugą parę soczewek gratis. Nie musi być to ta para, która rze-

czywiście jest bezpłatna u producenta. Klient chętniej zdecyduje

się na bezpłatną parę soczewek, które realizują dodatkową po-

trzebę. To kwestia psychologii, a rachunek zysków wychodzi  

zawsze na plus. Można zaoferować rabat, ale tylko na droższą

soczewkę, bo na nim marża jest większa a SZAJNA oferuje                

dodatkową promocję. Są klienci, którzy wolą tańszą soczewkę, 

byle mieć lepsze oprawy. Oferta SZAJNA pozwala zaoferować 

soczewki wysokiej klasy za cenę niższą niż u konkurencji lub 

w budżecie klienta  soczewkę o lepszych parametrach. 

Doświadczeni użytkownicy okularów zwracają większą uwagę 

na komfort użytkowy soczewek. Jednak nie wszyscy mają świa-

domość jak powłoka wpływa na łatwość czyszczenia czy szyb-

kość odparowywania szkieł. Przed poinformowaniem o kosztach 

warto wykonać demonstrację soczewek z różnymi powłokami, 

aby klient przekonał się, że inwestując w droższą soczewkę zyskuje 

nieporównanie większą wygodę. 
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Jak pracują liderzy sprzedaży?

O skuteczności w sprzedaży decyduje odwaga. Jeśli jej brakuje, 
to jak mawiał Churchill, inne cnoty nie mają znaczenia. Odwaga 
w sprzedaży oznacza gotowość uczenia się każdego dnia pod 
okiem najlepszego z trenerów – czyli klienta.

ROZMOWA Z KLIENTEM CZYNI CUDA

Świadomość produktów optycznych wśród pol-

skich użytkowników jest dość niska. Dla przecięt-

nego Kowalskiego okulary to rodzaj narzędzia 

zakładanego na nos, aby widzieć lepiej. Nie zda-

je sobie sprawy z bogactwa różnych możliwości 

czy udogodnień, np. dostępności szkieł korek-

cyjnych z filtrem polaryzacyjnym, walorów szkieł 

asferycznych czy tego, jak ważna jest powłoka 

dla komfortu noszenia okularów.  Wystarczy  krót-

ka rozmowa o potrzebach, by przekonać klienta 

do rozwiązań bardziej zaawansowanych, których 

korzyści użytkowe uzasadniają wyższą cenę. 

WPROWADZENIE

Sprzedaż to emocjonalny proces pełen logicznych 

narzędzi. To, jak te narzędzia pracują, zależy od 

tego, kto ich używa. W sprzedaży dominują dwa 

kluczowe podejścia – pierwsze z nich jest skon-

centrowane na produkcie i technikach sprzedaży. 

Drugie – zwane sprzedażą doradczą koncentruje 

się na kliencie. O naszej skuteczności zdecyduje 

płynna zdolność poruszania się pomiędzy sprze-

dażą doradczą a produktową. 

Naszych potencjalnych klientów interesuje wy-

łącznie to, w jaki sposób pomożemy im uzyskać 

oczekiwany efekt. Aby tak się stało potrzebujemy 

rozumieć: 

       jaki to efekt, poznać style zachowania naszych     

         klientów, 

      jakie są motywy zakupowe klienta,

      jakie są awersje. 

Zdolność wykorzystania tej wiedzy odróżnia prze-

ciętnych sprzedawców od liderów. Klienci lubią 

kupować, ale nie lubią, kiedy im się coś sprzedaje. 

Dlatego aby klient chciał kupować potrzebujemy 

przestać mówić językiem sprzedaży, a zacząć mówić 

językiem klienta.  

NARZĘDZIA LIDERÓW SPRZEDAŻY

Jedną z głównych przeszkód na drodze poznania 

klienta jest gadulstwo sprzedawcy. Chcąc zacie-

kawić klienta zapominamy o prostej zasadzie, że 

kiedy mówimy, to niczego się nie dowiadujemy. 

Kluczem w skutecznej sprzedaży są zatem pyta-

nia. Dobrze zadane pytanie spełnia przynajmniej 

trzy funkcje: 

       informacyjną (poznajemy sytuację, problem,  

          potrzebę klienta); 

Pamiętaj:

Klienci pytają o cenę, bo to

 najprostszy sposób porówna-

nia produktów. Robią to, by 

optyk wyjaśnił, na czym polega 

różnica funkcjonalna 

w poszczególnych szkłach.

Autor:
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       emocjonalną (opowiadając o sobie klient jest zaangażowany), 

       kontrolną (dzięki pytaniom sterujemy przebiegiem rozmowy). 

Pytając dążymy do ustalenia, jakiego efektu oczekuje nasz klient. 

Warto pamiętać o prostej zasadzie, że większość ludzi chce się 

czuć ważna i woli mówić, niż słuchać sprzedawcy. Stąd ważne 

by zadawać strategiczne pytania sprzedażowe, które pozwalają 

klientom uświadomić sobie swoje potrzeby. 

Pytania sprawiają, że klient zaczyna myśleć. Weźmy dla przykładu 

pytania typu: „Jak się panu sprawdzały dotychczasowe okulary? 

Z czego był pan bardzo zadowolony, a z czego mniej?” Tak zadane 

pytania dają optykowi kilka korzyści. 

Po pierwsze odwołują się do doświadczeń klienta. Pamiętajmy,  

że ludzie ufają temu, co sami przeżyli, ponieważ są do tego przy-

wiązani i dokonują ocen przez pryzmat swoich doświadczeń.

Nie wolno zatem nam ich bagatelizować. 

Z drugiej strony to pytanie pokazuje, że dla nas, jako optyków 

doświadczenie klienta jest ważne - w ten sposób okazujemy 

uznanie i szacunek klientom. W końcu - odpowiadając na tak 

postawione pytanie, to klient dostarcza optykowi argumentów 

sprzedażowych, którymi warto posłużyć się oferując produkt.  

Odpowiedzi klientów zwalniają nas z konieczności kombinowania, 

jak prezentować produkt, by zainteresować nim klienta.

ZA CO PŁACI KLIENT? 

Nasza aktywność w kwestii zadawania pytań prowadzi do od-

krywania wartości, za którą klient gotów jest zapłacić. To proces 

dwustronny, ponieważ nie tylko my odkrywamy tę wartość, ale 

również klient staje się jej świadomy. Kiedy klient prowadzony py-

taniami sam nazywa swoje ważne potrzeby, nie będzie im potem 

zaprzeczał. Pamiętajmy o zasadzie, że ludziom łatwiej poddawać 

wątpliwość, to co mówi sprzedawca, niż to co sami powiedzieli. 

MĄDRE SŁUCHANIE CHRONI PRZED BŁĘDAMI

Kiedy pytamy, a klient odpowiada, bywa, że nasza głowa jest 

zajęta przygotowywaniem odpowiedzi i doborem argumentów. 

Teoretycznie w ten sposób oszczędzamy czas, a praktycznie – 

przestajemy słuchać i wyłapywać treści między wierszami. Narzę-

dziami pomocnymi w słuchaniu jest parafraza interesów klienta   

i klaryfikacja. Parafraza jest prośbą-pytaniem, które służy upewnie-

niu się, na ile dobrze rozumiemy interesy klienta. Klaryfikacja zaś 

pozwala dopytywać, co klient ma na myśli mówiąc np.: o ograniczeniu

osztów, zamiast wyciągać pochopne wnioski. 

PYTANIA A DOBÓR STRATEGII DO TYPU KLIENTA 

By skutecznie dobierać strategie sprzedaży, potrzebujemy wiedzy 

o zróżnicowanych stylach osobowości klientów. Słuchając odpo-

wiedzi klientów nie tylko rozumiemy ich merytoryczne i psycho-

logiczne potrzeby, ale również potrafimy rozpoznawać wskaźniki 

stylu ich zachowania. Diagnozując preferencje osobowościowe 

klientów, wiemy, jak dopasować swoje zachowanie i styl dalszej 

rozmowy do typu klienta. Czemu to takie ważne? Pamiętajmy, 

że ludzie lubią podobnych do siebie. W obecności takich osób 

czują się bezpieczniej i swobodniej. To sprzyja otwartości i bu-

duje zaufanie. A zatem optyk, który potrafi dostosować swój 

styl do stylu klienta jest bliżej realizacji celu. Pamiętajmy, każdy 

styl osobowościowy ma potencjał, ale pieniądze przynosi tylko 

wówczas, gdy jest dopasowany do klienta. Zrozumienie ludzi 

i natury ludzkiej polega na ustaleniu, co ludzie (klienci) sobą 

reprezentują - nie zaś na ustaleniu tego, co sądzimy, że sobą 

reprezentują, ani tego, co chcielibyśmy, żeby sobą reprezen-

towali. Wszystko, o czym do tej pory piszę stawia w centrum 

zainteresowań samego klienta. Zaczynamy od sprzedaży do-

radczej, której celem jest rozpoznanie sytuacji, stylu, interesów 

klienta. Dzięki tej wiedzy możemy zwinnie przejść w sprzedaż 

produktową. 

JAK MÓWIĆ O PRODUKTACH, BY ZAINTERESOWAĆ NIMI 

KLIENTA? 

Najważniejsze - mów jak klient. Klienci przyzwyczajeni do wysłu-

chiwania biernych prezentacji produktów tracą uwagę i dzieje 

się to bardzo szybko. Dlatego tak ważne jest, by jak najszybciej 

skupić się na pożądanych przez klienta efektach. 

Kiedy słuchamy klienta możemy zobaczyć, że niektórzy z nich 

wiedzą, czego chcą, a inni - wiedzą czego nie chcą. Ci pierwsi 

myślą w kategoriach osiągnięcia konkretnych celów, ci drudzy 

- uniknięcia problemów. Mówiąc o produktach warto swoją ar-

gumentację nie tylko odwoływać do tego, co powiedział klient, 

ale również pokazać, co ten produkt umożliwi, a przed czym 

uchroni. 

Oferowanie klientowi korzyści to zawsze odpowiedź na pytanie, 

co da to klientowi. Argumentując wystarczy pamiętać o kilku 

prostych zasadach np. o tym, że posługiwanie się językiem obra-

zowym i wizualizacją zadziała dużo mocniej. Wyjaśniając warto 

wychodzić od tego, co znane do tego, co nowe; od tego, co ogól-

ne do tego, co szczegółowe; od opisu do terminu fachowego.  

Te zabiegi sprzyjają zrozumieniu, którego brak wywołuje u klienta 

stres i przyjęcie postawy obronnej. 

GDY KLIENT MA OBIEKCJE

Dla optyka wypowiedziana obiekcja, to zawsze lepiej, niż obiek-

cja kamuflowana pod hasłem „To ja się jeszcze zastanowię”.          

Z nazwaną obiekcją można pracować, a zatem warto ją potrak-

tować jako sygnał sprzyjający sprzedaży. Czemu klient wystawia 

kontrargumenty? Potrzebuje więcej informacji, by dostrzec 
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korzyść, którą może odnieść, lub potrzebuje więcej informacji, 

by podjąć świadomą decyzję, lub szuka argumentów, które by go 

przekonały, jakie potrzeby, za nimi stoją. Pamiętajmy, za obiek-

cją zawsze kryje się jakaś potrzeba. Dlatego naszym zadaniem 

jest skupić się na szukaniu powodów / potrzeb, dla których klient 

kupi, a nie na drążeniu przyczyn, dla których nie kupi. Jeśli na 

tym etapie dojdzie do „przegadania” klienta szanse na zamknię-

cie sprzedaży odjadą. Lepiej dopytać „Co konkretnie potrzebuje 

pan przemyśleć?” niż iść w monolog na temat właściwości 

produktów.  

A CO Z CENĄ - PRZECIZ WSZYSCY CHCA TANIEJ...

Rodzina Gucci ma takie powiedzenie „Jakość pamięta się o wiele 

dłużej niż cenę”. W tym stwierdzeniu zawiera się sporo prawdy.  

Niestety dziś do jakości odwołują się wszyscy, stąd łatwo pod-

ważyć to słowo. Trzeba zrozumieć czemu klienci płacą więcej, 

chociaż mogliby mniej. Powodów jest wiele, choćby te dwa: 

zmniejszenie ryzyka i większe wymagania.

O CZYM PAMIĘTA KAŻDY LIDER SPRZEDAŻY? 

Jeśli chcemy na kogokolwiek wpływać, potrzebujemy najpierw 

nauczyć się wpływać na siebie. Sprzedaż zaczyna się od tego, 

kto sprzedaje. Stąd im lepiej optyk zna swój styl zachowania, 

im bardziej jest świadomy swojego potencjału i ograniczeń, 

tym większą ma kontrolę nad procesem. Sprzedaż zaczyna się 

w głowie tego, kto sprzedaje. To tu zapada pierwsza decyzja 

sprzedażowa i zależy ona wyłącznie od optyka. 

P
O

R
A

D
Y

Jolanta Blaszkowska – Bastian Właścicielka firmy dorad-

czo-szkoleniowej HRset. Trener Biznesu, licencjonowany Coach 

ICC, akredytowany konsultant Insights Discovery. Od ponad 15 

lat rozwija siły sprzedaży i kadrę menadżerską współpracując           

z wieloma polskimi i międzynarodowymi organizacjami. 

Prywatnie pasjonatka gór. 
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Konsument w zakładzie optycznym

KTO JEST KONSUMENTEM?

Nie każdy klient Zakładu Optycznego jest konsu-

mentem. Tylko osoby kupujące okulary „na pa-

ragon”, do użytku prywatnego są konsumentami. 

Takich konsumentów chroni prawo wspólnoto-

we Unii Europejskiej, Konstytucja RP oraz Usta-

wa z dnia 16 lutego 2007 roku o ochronie kon-

kurencji i konsumenta z późniejszymi zmianami 

(Dz. U. 2015 poz 1634). 

Jeśli klient kupuje okulary „na firmę”, z przezna-

czeniem „do pracy przy komputerze” nie jest już 

konsumentem. Według ustawodawcy nie jest 

podmiotem słabszym, wymagającym ochrony.

RÓŻNE MIEJSCA ZAKUPU – RÓŻNE 

UPRAWNIENIA

Najwięcej nieporozumień w zakresie praw kon-

sumenta bierze się z niezrozumienia tej różnicy. 

Prawo szczególną ochroną otacza konsumenta, 

kiedy robi zakupy przez Internet lub podczas 

pokazów akwizycyjnych. Powodem były liczne 

nieprawidłowości, które trafiały do Rzeczników 

Praw Konsumenta. Klient zakładu optycznego 

posiadającego salon ekspozycyjny ma większe 

możliwości zapoznania się z produktem, może 

uzyskać więcej informacji od sprzedawcy i racjo-

nalnie ocenić swój zakup. Dlatego prawa takiego 

konsumenta nie są tak szerokie. 

ZWROTY

Konsument może zwrócić nieposiadające wad 

okulary tylko w przypadku gdy nabył je poza 

siedzibą sprzedawcy lub przez Internet. Ma wów-

czas 14 dni na rezygnację z zakupu.

Osoba, która kupi okulary w stacjonarnym za-

kładzie optycznym nie może zwrócić okularów. 

Do salonu wchodzi klient, kładzie na ladzie zniszczone okulary. 
Które spośród jego żądań trzeba zrealizować, a które wykraczają 
poza ramy uprawnień konsumenckich?    

Oczywiście od polityki obsługi klienta w salonie 

zależy to, czy przyjmie zwrot, ale jeśli z klientem 

nie umówił się na taką możliwość podczas zaku-

pu, nie ma takiego obowiązku.

GWARANCJA I RĘKOJMIA

Gwarancja jest dobrowolnym świadczeniem 

sprzedawcy, producenta lub obu tych podmio-

tów razem. Zakres gwarancji na okulary, oprawy 

soczewki może być dowolny, byle był zgodny               

z prawem. 

Rękojmia to odpowiedzialność optyka przed

Pamiętaj:

Kodeks cywilny, Art. 221. 

za konsumenta uważa się osobę 

fizyczną, która kupuje produkty 

lub usługi niezwiązane bez-

pośrednio z jej działalnością 

gospodarczą lub zawodową.

Najważniejszy akt prawny 

regulujący prawa konsumenta 

to: Ustawa z dnia 16 lutego 

2007 roku o ochronie konkuren-

cji i konsumenta z późniejszymi 

zmianami (Dz. U. 2015 poz 1634)

Rękojmia to 24-miesięczna 

odpowiedzialność optyka przed 

konsumentem za jakość okula-

rów kupionych w zakładzie.

Autor:

Agnieszka Menczykowska

konsumentem za jakość okularów kupionych 

w zakładzie. Jej zakres reguluje wcześniej cyto-

wana ustawa. Dotyczy ona każdego zakupu do-

konanego po 24.12.2014 r. Reklamację z tytułu 

rękojmi konsument ma prawo złożyć w ciągu 24 

miesięcy od daty zakupu okularów.

Artykuł opracowany w oparciu o materiały do-

stępne na stronie www.porady.konsumenci.org 

powstałej na zamówienie Urzędu Ochrony 

Konkurencji i Konsumenta .
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Wybór należy do klienta, jednak prawo przewiduje pewne ogra-

niczenia. Kupujący nie może odstąpić od umowy, jeśli wada jest 

nieistotna z punktu widzenia użytkowania okularów, np. na kra-

wędzi soczewki zmienia się odcień powłoki antyrefleksyjnej lub 

zauszniki oprawy są niewygodne. Żądając obniżenia ceny musi 

określić o jaką kwotę. Kwota, obniżki powinna być proporcjonal-

na do wady. Klient nie może żądać zwrotu np. pełnej wartości so-

czewek, jeśli ich wada nie wyklucza ich użytkowania, albo pełnej 

wartości opraw, jeśli odbarwił się lub ukruszył nanośnik.

MOŻNA ZAPROPONOWAĆ INNE ROZWIĄZANIE

W przypadku kiedy klient składając reklamację zażąda obniżenia 

ceny o określoną kwotę albo odstąpienia od umowy, optyk może 

zaproponować szybkie i dogodne dla klienta usunięcie wady np. 

dogięcie niewygodnych zauszników, naprawę nanośników lub 

soczewek. Klient musi zgodzić się na zmianę sposobu realizacji 

reklamacji. Może wybrać, czy woli wymianę czy naprawę. Co waż-

ne, klient nie może upierać się przy wymianie np. całej oprawy 

w przypadku wady części, która jest wymienna i której koszt jest 

znacznie niższy niż koszt całej oprawy. Jeśli oprawa nie jest już 

dostępna w dystrybucji to również jest to okoliczność, kiedy klient 

musi zgodzić się na naprawę. 

CO MOŻE REKLAMOWAĆ KLIENT Z TYTUŁU RĘKOJMI

Klient ma swobodę wyboru podstawy zgłoszenia wady lub rekla-

macji. Podstawową i niezbywalną jest rękojmia, która przewiduje 

4 przypadki, w których klient ma prawo dochodzić swoich praw: 

 Jeśli sprzedane okulary nie mają właściwości, które powinny   

 mieć ze względu na cel do jakiego zostały przeznaczone lub  

 co do okoliczności wykorzystania np. okulary fotochromowe  

 nie zabarwiają się na słońcu.

 Jeśli okulary nie mają właściwości, o których istnieniu optyk  

 zapewnił kupującego, np. przedstawiając próbkę lub wzór;  

 np. soczewki miały być odporne na uderzenia, a tymczasem pękły. 

 Okulary nie nadają się do celu, o którym kupujący poinformo- 

 wał optyka przy zamówieniu, a sprzedawca nie zgłosił zastrze- 

 żenia co do takiego ich wykorzystania; np. klient przy zama- 

 wianiu powiedział, że pracuje w hucie i będzie nosić okulary  

 w pracy. Optyk nie dopytał, czy chodzi o pracę biurową, czy  

 klient będzie mieć kontakt z wysokimi temperaturami i wykonał 

 soczewki organiczne. Jeśli  tymczasem ulegną one uszkodzeniu 

 w wyniku narażenia ich na wysoką temperaturę optyk musi 

 uznać reklamacje z tytułu rękojmi.

 Okulary zostały kupującemu wydane w stanie niezupełnym;  

 np. kupujący zamówił okulary z soczewkami z powłoką 

       antyrefleksyjną, a otrzymał bez powłoki.
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Tak samo, jak obietnice sprzedawcy prawo traktuje obietnice za-

warte w reklamach i materiałach reklamowych producenta, im-

portera czy dystrybutora soczewek, opraw czy innych towarów 

przeznaczonych dla konsumenta. Jeśli towar nie ma cech, które 

gwarantowano w tych zapewnieniach, to jest wadliwy.

Sprzedawca jest zwolniony od odpowiedzialności z tytułu rękoj-

mi, jeżeli kupujący wiedział o wadzie w chwili zakupu, np. zamó-

wił okulary przeciwsłoneczne. Optyk poinformował go, że wydane 

okulary mogą nieznacznie różnić się od przedstawionych próbek 

z powodów technologicznych. W momencie odbioru okularów 

kupujący nie może odmówić przyjęcia okularów z powodu nie-

identycznego koloru soczewek z próbkami przedstawionymi 

w salonie.

CZEGO KLIENT MOŻE ŻĄDAĆ W RAMACH RĘKOJMI

Przepisy przewidują cztery żądania, które może wysunąć klient: 

 Odstąpienie  od umowy (zwrot pieniędzy).

 Obniżenie ceny.

 Naprawa wadliwej oprawy lub soczewek.

 Wymiana na nową wolną od wad oprawę lub soczewki.



W sytuacji kiedy klient od razu oczekuje wymiany lub naprawy 

może okazać się, że np. pozyskanie takiej samej oprawy wymaga 

ściągnięcia jej nie od dystrybutora a od producenta z innego kon-

tynentu. Wtedy można poinformować klienta, że spełnienie jego 

oczekiwań wymaga nadmiernych kosztów i jest niemożliwe do 

zrealizowania. Klient ma wtedy do wyboru czy zamiast wymiany 

godzi się na naprawę lub odwrotnie. Może też zmienić swoje wy-

maganie na obniżenie ceny lub zwrot pieniędzy. Jeśli tak postąpi, 

to znów zakład może obstawać przy naprawie zamiast zwrotu 

pieniędzy.

WAŻNY JEST CZAS ZGŁOSZENIA

Prawo nie zmusza konsumenta do złożenia reklamacji niezwłocznie 

po wykryciu wady. Jednak w zależności od tego kiedy użytkownik 

okularów zgłosi reklamację optyk ma inne prawa i obowiązki.

W sytuacji kiedy konsument stwierdzi wadę okularów w ciągu 

pierwszego roku od ich otrzymania z założenia jest to wada towa-

ru. Optyk, który chciałby zakwestionować wadliwość soczewek 

czy opraw, musi udowodnić, że wada nie tkwiła w towarze w dniu 

jego wydania. Natomiast, jeśli klient zauważy wadę po upływie 

jednego roku od odebrania okularów, to optyk może od klienta 

oczekiwać wykazania, że wada tkwiła w towarze, a nie wynika           

z niewłaściwego użytkowania, pielęgnacji bądź przechowywania.

KTO PRZYJMUJE REKLAMACJĘ

Reklamację z tytułu rękojmi konsument składa w miejscu zaku-

pu. Nie można odesłać go do producenta. To zakład optyczny, 

w którym okulary zostały zakupione ma obowiązek przyjąć zgło-

szenie klienta. Zgodnie z prawem musi być ono przyjęte przez 

każdego pracownika zakładu, nie można odsyłać kupującego do 

kierownika, do „szefa” w innym terminie. Klient nie musi składać 

reklamacji osobiście, może ją przesłać. Nie musi również wypeł-

niać żadnych druczków. Urząd Ochrony Konkurencji i Konsumenta 

zaleca pisemną  formę reklamacji oraz wydanie klientowi kopii 

potwierdzającej jej przyjęcie. 

TERMIN NA DECYZJĘ I NA REALIZACJĘ

Na decyzję o odrzuceniu reklamacji lub odrzuceniu sposobu jej 

realizacji optyk ma 14 dni. Bez względu na to, czy oprawy lub 

soczewki zostały odesłane do producenta w celu rozpatrzenia 

reklamacji, to zawsze Optyk odpowiada przed konsumentem za 

sprzedane mu okulary. 

Jeśli w ciągu 14 dni klient nie otrzyma odpowiedzi na piśmie, 

oznacza to uznanie reklamacji oraz akceptację sposobu jej reali-

zacji. Co do zasady jednak również decyzja zgodna z oczekiwa-

niem klienta powinna mu być przedstawiona na piśmie, natomiast

może być doręczona wraz z naprawionymi, wymienionymi okularami,

lub podczas rozliczania zwrotu pieniędzy. 

Na realizację reklamacji, zwłaszcza naprawy lub wymiany optyk 

nie ma ograniczeń terminowych. Ważne, aby nie przeciągać tego 

procesu ponad miarę, ponieważ klient może zażądać pisemnie 

realizacji reklamacji w dogodnym dla siebie terminie. Termin taki 

jest obowiązkowy do spełnienia przez zakład optyczny. Aby uniknąć 

takich sytuacji warto zadbać o dobrą relację z klientem w czasie, 

kiedy reklamacja jest w toku.

PONOWNA REKLAMACJA

Jeśli w okularach wada pojawi się ponownie w ciągu 24 miesięcy 

od zakupu klient może złożyć reklamację tylko w trybie rękojmi. 

Wyjątek od standardowej procedury rękojmi stanowi sytuacja, 

w której okulary już raz były naprawiane lub wymieniane. Wtedy 

konsument ma szczególne prawo do uzyskania zwrotu części 

pieniędzy lub odstąpienia od umowy zakupu (zwrotu okularów 

za pełną kwotę ich wykonania). Optyk musi takie oczekiwanie 

klienta zrealizować bez zastrzeżeń. Jeśli klient chce naprawy lub 

wymiany okularów taka reklamacja odbywa się zgodnie ze stan-

dardową procedurą.
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Wywiad z optykiem

JAKIE BYŁY PAŃSTWA POCZĄTKI W ZAWODZIE OPTYKA?

W zawodzie optyka zaczynałem 34 lata temu, w 1983 roku. Po 

szkole optycznej miałem mały zakładzik o powierzchni 8,5m2. 

Pracowałem przez pierwsze 10-12 lat od 8 do 21:30. Do tego 2 razy 

w tygodniu jeździłem po towar. Kiedy zmieniłem punkt i zarobione 

pieniądze inwestowałem w zakład wszystko zaczęło się zmieniać. 

Zaowocowało to tym, że dziś mogę już przejść na zaplecze, w cień 

i doradzać. Mam nadzieję, że któreś z moich dzieci przejmie schedę 

(śmieje się).

A JAK JEST TERAZ?

Dziś jest inaczej, jest Internet, można sobie soczewkę niemalże 

zaprojektować. Jest sztab specjalistów w firmach dostarczają-

cych soczewki i oprawy, który doradza. Mamy świetny kontakt. 

Zamówiony towar dociera błyskawicznie do zakładu. Mogę wspólnie 

z dostawcą ustalać moje potrzeby. 

Z drugiej strony klienci są trudniejsi. Przynoszą uszkodzone 

okulary i próbują wymusić realizację gwarancji. Mają Internet, 

w którym są anonimowi i mogą napisać emocjonalnie, bez żad-

nych konsekwencji co w tym momencie myślą. Mimo włożonego 

wysiłku w rozpoznanie potrzeb, mimo dobrze wykonanej pracy 

optycznej,  taki klient chętnie dzieli się swoim niezadowoleniem, 

nawet, jeśli nie ma racji. Z takimi klientami trudno jest budować 

markę i relacje zakładu. 

CO PANA ZDANIEM JEST NAJWAŻNIEJSZE W ZAWODZIE OPTYKA?

Zawód optyka to przede wszystkim etyka. Dzięki temu klienci 

wracają. Przez te 34 lata zawsze postępowałem etycznie i sprawi-

ło to, że mam grono stałych klientów. 

Piotr Bukowski, 

Optyk z 34-letnim doświadczeniem, 

współwłaściciel rodzinnego salonu w Olkuszu.

„Soczewka HD i konwencjonalna to jak porównanie telewizora 
cyfrowego i lampowego. W jednym i drugim przypadku można 
obejrzeć film, ale wrażenia są zupełnie inne.„
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DLACZEGO SOCZEWKA OPTIPLAST HD JEST LEPSZA?

Soczewka HD i konwencjonalna to jak porównanie telewizora 

cyfrowego i lampowego. W jednym i drugim przypadku moż-

na obejrzeć film, ale wrażenia są zupełnie inne. Dlaczego ludzie 

wybierają telewizor cyfrowy? Tu w zasadzie chodzi o kreowanie 

potrzeby. Weźmy przykład z innej branży – wyciskarka do soku. 

Wszyscy wiemy co robi. Pytanie jest po co mi ona? Bo została 

wykreowana potrzeba – pij soki, będziesz zdrowszy. Zatem się-

gamy po produkt, bo spodziewamy się korzyści. Tak długo jak nie 

wykreujemy korzyści i potrzeby, to nie uda się sprzedać lepszej, 

nowocześniejszej soczewki, i nie ma znaczenia, czy to soczewka 

HD czy progresywna. 

 

JAK ROZMAWIACIE O NOWOCZESNYCH SOCZEWKACH                   

Z  KLIENTAMI?

Kiedyś istotna była marka, w branży okularowej były takie so-

czewki, z którymi człowiek się obnosił, że je ma. Potem pojawiła 

się powłoka antyrefleksyjna i utarło się, że służy do pracy z kom-

puterem. Tak samo jest z soczewkami HD, trzeba wykreować 

potrzebę. Mając soczewkę HD jest mi łatwiej bo lepiej widzę, 

wszystko szybciej dostrzegę. Działa to lepiej niż odwoływanie 

się do jakości samej w sobie. Jakość sama w sobie to komfort, 

a komfort odczuwa się dopiero nosząc okulary. Miałem przykład 

klientki, która przyszła i powiedziała, że chce okulary do czyta-

nia i do chodzenia, ale powłok antyrefleksyjnych nie potrzebuje, 

bo już nie jest czynna zawodowo, nie pracuje przy komputerze.            

Z taką klientką należy zacząć pracę nad wykreowaniem potrzeby 

lepszego widzenia. Trzeba zatem uświadomić jej że może mieć 

soczewki, które fizjologicznie i anatomicznie bardziej odpowia-

dają jej potrzebom.

JAK TO MOŻLIWE, ŻE UDAJE SIĘ PRZEKONAĆ TYLU KLIENTÓW?

Po pierwsze najlepiej działa poczta pantoflowa. Dlatego zawsze 

kierujemy się etyką zawodową. Poza tym mój wiek pomaga mi 

budować autorytet. Ja mogę rozmawiać z klientem o soczewce 

progresywnej, relaksacyjnej, bo z upływem lat doświadczyłem 

tych potrzeb i próbowałem tych soczewek. Myślę, że klientów 

przekonuje i daje poczucie wiarygodności fakt,  że sam używam 

takich soczewek, które proponuję i opowiadam im o codzien-

nych  korzyściach płynących z ich używania.

SKĄD CZERPIECIE POMYSŁY NA SWÓJ SALON?

Salon to wynik gustu wspólniczki, słuchamy tez porad osób, któ-

re są profesjonalistami. Projektantów wnętrz z doświadczeniem        

w branży optycznej. Nie da się opierać na samym sobie. Murarz 

buduje domy, optyk robi okulary, a projektant tworzy wnętrza.

CO WAS MOTYWUJE DO ROZWOJU?

Radość życia i przekonanie, że mimo przeciwności losu można 

stworzyć coś, zostawić po sobie ślad. Kiedy ma się dzieci, trze-

ba im pokazać, że bez względu na wiek podejmuje się wyzwania. 

Jeśli nasze dzieci zobaczą, że my się w pewnym momencie wyco-

faliśmy, to jak my możemy uczciwie je motywować do działania? 

Z CZEGO W SWOIM BIZNESIE (ZAKŁADZIE) JESTEŚCIE 

NAJBARDZIEJ DUMNI?

Z tego, że każdemu mogę spojrzeć w twarz bez wstydu, dzięki cze-

mu do dzisiaj mogę pracować i czerpać z tego radość.

CO NAJBARDZIEJ LUBICIE W SWOJEJ PRACY?

Polecać nowości (śmieje się).

JAKI WPŁYW NA WASZ BIZNES MA FAKT, ŻE DZIAŁACIE  

W  OLKUSZU?

Wspaniały kontakt z ludźmi. Załatwiamy dużo spraw urzędowych 

i zwykłych codziennych w poczuciu, że nie jesteśmy anonimowi. 

CO PORADZILIBYŚCIE OPTYKOM, KTÓRZY OBAWIAJĄ SIĘ       

ZAPROPONOWAĆ SWOIM KLIENTOM SOCZEWKI HD?

Rozbudzenie potrzeby, to jest klucz do sprzedaży nowoczesnych 

soczewek. No i chęć do nauki samego siebie i produktu. Podanie 

produktu z półki ze świadomością czym on jest i jakie daje ko-

rzyści. Doświadczanie, próbowanie produktów na własnej skórze.

Dziękuję za rozmowę.

Z Piotrem Bukowskim 

rozmawiał Marcin Rakoczy

28 Czerwiec 2017



Od 25 lat pomagamy Państwu rozwijać swój biznes. Zaopa-

trujemy Wasze zakłady w nowoczesne soczewki i zapewniamy 

dodatkowe usługi ułatwiające pracę. Opracowujemy materiały 

marketingowe, aby pomóc przekonywać klientów. Jesteśmy bli-

sko - każdego dnia nasi Przedstawiciele Regionalni odwiedzają 

kilkadziesiąt zakładów optycznych i rozmawiają o Waszych po-

trzebach. Te rozmowy zainspirowały nas, by stworzyć Akademię 

SZAJNA. Chcieliśmy pomóc Wam czerpać jeszcze większą satys-

fakcję z pracy – zarówno osobistą jak i finansową. 

W ramach Akademii SZAJNA zrealizowaliśmy od początku roku 

9 szkoleń:

 27-28 lutego - Wrocław 

 6-7 marca - Gdańsk 

 23-24 marca - Rzeszów 

 6-7 kwietnia - Katowice 

 20-21 kwietnia - Kraków 

 27-28 kwietnia - Lublin

 8-9 maja - Gdynia

 11-12 maja - Lublin

 28-29 maja - Łódź

Akademia SZAJNA

Wrocław

WrocławKatowice

Rzeszów

Gdynia
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Lublin 

Lublin 

Przeszkoliliśmy 146 osób z 83 zakładów optycznych.

Wyzwoloną energię przez naszą trenerkę Jolantę Blaszkowską-

-Bastian widać na zdjęciach.

Dziękujemy wszystkim uczestnikom za zaangażowanie i życzymy 

sukcesów sprzedażowych. Uczestnicy szkolenia menadżerskiego 

w Gdyni mieli również okazję zwiedzić nasze Laboratorium. 

Gdynia 

Lublin

Gdańsk

30 Czerwiec 2017



regionalni przedstawiciele handlowi
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Kup skaner i zamawiaj soczewki

z usługą profi lowania GRATIS.

Rozpocznij 14-dniowy okres testowy za darmo.

Korzystaj z naszego wsparcia technicznego!

Oferta obowiązuje od 1 kwietnia 2017 r. do odwołania. Bezpłatne profilowanie obowiązuje klientów kupujących skaner za gotówkę, 

trwa przez 6 miesięcy od instalacji skanera i dotyczy wyłącznie soczewek PRIMA, OPTIPLAST (wszystkich typów) oraz VEO.  Okres 

testowy polega na wypożyczeniu skanera demonstracyjnego bez opłat. Prace zlecone w tym okresie płatne są na zasadach ogólnych. 

W okresie testów gwarantujemy 4 godziny technicznego wsparcia osobistego i zdalnego.

Dlaczego warto:

 ■ Możesz wydać klientowi gotowe 

okulary w kilka minut po odbiorze 

przesyłki z SZAJNA.

 ■ Zmniejszasz nakład pracy na 

wykonanie okularów do skanowania

i montażu gotowych szkieł, co zajmuje 

łączne kilka minut.

 ■ Zdejmujesz z siebie ryzyko finansowe 

uszkodzenia soczewki w automacie.

 ■ Unikasz poważnych inwestycji

w sprzęt szlifujący oraz związanych

z tym kosztów utrzymania.

 ■ Soczewka profilowana jest również 

optymalizowana pod względem 

grubości – wygląda lepiej w oprawie.

 ■ Zdalne profilowanie nie wydłuża czasu 

realizacji soczewki recepturowej.


