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Do nowych okularow wybierz szkta SZAJNA,
a drugie polaryzacyjne otrzymasz za 50% ceny.




Czas nowosci, czas zmian

W czerwcu oddajemy w Pafstwa rece nowe
elektroniczne Centrum Obstugi Optyka (SZAJNA
Nawigator), Katalog produktow 2017/2018 oraz ten
numer magazynu SFERA. Réwnoczesnie wprowadzamy
do sprzedazy kilka bardzo ciekawych produktow,
ktdre z pewnoscia znajda swoje state miejsce

w ofercie Panstwa zaktadow optycznych.

Nowy Nawigator, ktory dostepny jest od 1 czerwca,
to co$ wiecej niz strona do sktadania zamowien.
Nasi specjalisci opracowali profesjonalne narzedzie,
ktore ma nie tylko utatwiad, ale takze wspierac prace
w nowoczesnym zaktadzie optycznym. Bez wzgledu
na rozmiar Panstwa firmy (jeden, kilka czy kilkanascie
zaktadéw optycznych) daje on proste i funkcjonalne
mozliwosci zarzadzania i kontrolowania wszystkich
procesow i relacji z nasza firma. Nowy Nawigator

to narzedzie, z ktérego sam chciatbym korzystac,
gdybym prowadzit zaktad optyczny. Tym bardziej
zachecam Panstwa do sprawdzenia jego
mozliwosci.

W drugiej potowie czerwca do zaktadéw optycznych
w catej Polsce dostarczymy najnowszy katalog
naszych produktéw. Zachowali$my znany i lubiany
przez Panstwa format, zostat on jednak unowocze-
$niony w zakresie rozwigzan graficznych i uzytkowych.
Liczymy, ze dzieki tym zmianom korzystanie z naszej
oferty bedzie dla Panstwa czysta przyjemnoscia.
Nikt nie lubi przeciez otaczac sie brzydkimi czy
niefunkcjonalnymi przedmiotami.

W nowym katalogu znajdzie sie kilka ciekawych
premier, o ktorych piszemy takze w tej Sferze.

Nasi inzynierowie dotozyli staran, by stworzyc
produkty na miare Panstwa potrzeb. Powtoka
antyrefleksyjna dla kierowcéw Drive Control, soczewki
dwuogniskowe BiFocus HD, relaksacyjne Zoom HD
czy tez odswiezona gama soczewek biurowych oraz
nowe konstrukcje progresywne z rodziny VEO to
tylko niektére z efektow wielomiesiecznych prac
badawczych i rozwojowych. Mam nadzieje, ze spotkaja
sie one z Panstwa cieptym przyjeciem i beda
chetnie rekomendowane uzytkownikom okularéw.
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Michat Szajna
Dyrektor handlowy
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Od 15 maja do 31 sierpnia do kazdej pary soczewek
recepturowych z powtokami antyrefleksyjnymi mozna
domoéwic soczewki polaryzacyjne o tej samej mocy za pot
ceny.

Warunki:
Soczewka moze by¢ zamoéwiona z grupy OPTIPLAST (jednoognisko-
we, HD, dwuogniskowe) i VEO, oraz musi posiadac¢ powtoke anty-
refleksyjna. Druga para soczewek polaryzacyjnych musi mie¢
te same moce co szkta bezbarwne.
Produkty polaryzacyjne dostepne 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).

0d 19 czerwca startuje nowa promocja LoVEO na soczewki
progresywne VEO. Za kazde 5 par soczewek VEO Comfort G2 i G3,
VEO Ultra, VEO Expert G2, VEO Master G2 i VEO FreeStyle mozna
odebrac¢ nagrode. Moga Panstwo wybrac:

B 10 sztuk soczewek PROFIT HMC w cenie 1 gr/szt

B 10 sztuk soczewek PROFIT SHMC w cenie 3 zt/ szt

B Bon Sodexo o wartosci 50 zt.

Uczestnikiem promocji jest Klient SZAINA, posiadajacy wtasny
numer. Aby odebra¢ nagrody nalezy na stronie www.szajnanawigator.pl
wejs¢ na podstrone promocji. System automatycznie zbiera i wy-
Swietla kody wystanych do Zaktadu prac. Po zebraniu 5 kodow
dostepny bedzie przycisk wyboru nagrody.

Promocja 5 na 10 trwa do 18 czerwca, to znaczy, ze biora w niej
udziat soczewki wystane do Klienta do 18 czerwca wtacznie.
Na odebranie nagréd maja Panstwo jeszcze czas do 30 czerwca
2017.

| Czerwiec 2017

Do nowych okularow wybierz szkta SZAJNA,

a drugie polaryzacyjne otrzymasz za 50% ceny.

Sposéb zamawiania:
Obie soczewki musza by¢ zamdwione jednoczednie, czyli w tym
samym dniu roboczym.

Podczas zamawiania przez Nawigator dodatkowo naliczany jest
rabat 2%. Aby skorzysta¢ z promocji nalezy najpierw zleci¢ so-
czewke bezbarwna a nastepnie wybierajac soczewke ze specjalng
nazwa i kodem promocyjnym zleci¢ soczewke polaryzacyjna o tej
samej mocy.

Zamawiaj soczewki

B Zarnawia) soczewki
//-'.'- — WEQ Coanfort, Ultra,

Expart, Master
[ i Free Style

Za kazde 5 par odbierz jedna z nagrdd
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Profit 1.50 HMC Profit 1.50 SHMC Bon
10 sziuk 10 sztuk podarunkowy

soczowek soczowek o wartosc
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Juz od 19 czerwca zaczyna obowigzywac nowy katalog
SZAJNA. W katalogu czekaja na Panstwa nowosci produktowe:

Magazynowa soczewka PRIMA Biuro HD z powtoka LED Control.

m Nowa powtoka Drive Control dla kierowcow, wiecej na ten
temat na stronie 11.

B Soczewka dwuogniskowa OPTIPLAST BiFocus HD wyko-
nana w technologii Free Form, bez widocznego pola do blizy,
wiecej na ten temat na stronie 17.

B Nowa generacja soczewek Biuro G2 HD i Biznes G2 HD,
wiecej na ten temat na stronie 151 16.

m Nowa soczewka OPTIPLAST Zoom HD o wtasciwosciach
odprezajacych oczy, zmniejszajacych wysitek akomodacyjny.
Wiecej o soczewce na stronie 13. HE o am

_ o WA
m Nowa generacja soczewek Solar VII, wiecej na ten temat na e

stronie 18.
m Nowa soczewka polaryzacyjna SunAdapter, wiecej na ten
temat na stronie 18.

Ponadto wprowadzilismy kilka waznych udogodnien:
B Spisy tresci kazdego dziatu zawieraja informacje o zakresach

dostepnych dla kazdej z soczewek. ik -
B Nowe czytelne ikony prezentujace cechy i zastosowanie soczewek. #"h"" i o
B Przy kazdej soczewce, ktéra moze by¢ wykonana z bazy -~ ™

o duzej krzywiznie (do opraw sportowych i przeciwstonecz- _a®

nych) znajduje sie tatwo rozpoznawalan ikona. .af'!

B Na koncu katalogu zamiesciliSmy poreczne poréwnania =
soczewek, ktdre utatwia wybdr rozwiazan najlepiej pasujacych
do klienta.

i pansepenis
w katalogu SZAINA
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www.szajnanawigator.pl -
- nie tylko zamowienia

Autor:
Agnieszka Menczykowska

SZAINANawigator zmieniaswojafunkcje.taczywjednymmiejscu
dotychczas rozproszone narzedzia zamawiania, Sledzenia paczek

oraz statuséw. Znajda sie w nim réwniez informacje wczesnie]
niedostepne i opcje dajace zupetnie nowe mozliwosci pracy.

PO PIERWSZE: ULATWIAC PRACE OPTYKA

To gtowne zadanie nowego Nawigatora. Dlatego wszystkie
najwazniejsze informacje w skrocie pokazane sa w pierwszym
widoku po zalogowaniu. Oprocz roéznych trybédw zamawiania
oraz przycisku kierujacego do historii wszystkich zamowien, wy-
Swietlane sg indywidualne informacje dotyczace zalogowanego
zaktadu:

B 0 zamowieniach czekajacych na zatwierdzenie,

B o wartosci przesytek kurierskich w drodze,

B powiadomienia o opdznieniach w realizacji zlecen,

® o indywidualnych warunkach specjalnych.

Kazdy klient SZAJNA ma konto w nowym Nawigatorze. Jesli nie
zna swojego hasta moze zgtosic¢ potrzebe otrzymania go podczas
pierwszego logowania.

JEDEN ZAKEAD, WIELU UZYTKOWNIKOW NAWIGATORA

Aby utatwi¢ zarzadzanie zamowieniami, praca duzych zaktadéw
czy filii, wprowadziliSmy rézne rodzaje uzytkownikow Nawigatora.
Podstawowym kontem jest konto zaktadu optycznego. Z tego po-
ziomu mozna zobaczy¢ wszystkie informacje o zaktadzie, zamowie-
niach, warunkach specjalnych i cenach, a takze sktada¢ zamowienia
i zatwierdzac do realizacji zamowienia wprowadzone przez pracow-
nikdw. Do tego konta mozna dodawac osoby uprawnione do logo-

|
|
|
|
|
l
wania i decydowac o tym, co moga widzie¢ i robi¢ w Nawigatorze. — | e o
Wiasciciel salonu decyduje czy pracownik widzi: 1
B ceny-nettozakupu, ceny detaliczne czy nie widzi ich w ogdle, | P e 3
m ceny porabacie, o l
B wartoscii powiadomienia o przesytkach, | Gmdbenia oy s eL !
m  warunki specjalne, B g 3
m historie zamowien. )

Ponadto nie kazdy uzytkownik musi mie¢ uprawienie aby zatwier-

ZAMAWIANIE SOCZEWEK RECEPTUROWYCH | ZDALNE PROFI-
LOWANIE

Zamawianie soczewek recepturowych RX odbywa sie w oknie
konfiguracyjnym, z ktérego dotad Panstwo korzystali w Nawi-
gatorze. Dostepne sa wczesniej wykorzystywane sposoby wpro-
wadzania parametrow soczewek. Skanowanie opraw dziata tak
samo, jak dotychczas. Wprowadzone zostaty niewielkie korekty
zwiekszajace czytelnos¢ informacji i majace za zadanie dostoso-
wanie graficzne do nowego otoczenia.

Informacja o produktach w koszyku
oczekujacych na zatwierdzenie

Informacja o przesytkach nadanych
2 SZAJNA w okresie ostatnich 10 dni

dza¢ do realizacji wprowadzone zlecenie a takze dodawac i czytaé Historia wszystkich zaméwien

od 01.01.2016 ztozonych w SZAJNA

zgtoszenia.

6 | Czerwiec2017



Gorny pasek umozliwia
wyszukanie soczewek na wiele
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WYGODNY KOSZYK ZAMOWIEN

Dotychczasowych uzytkownikow Nawigatora ucieszy petna infor-
macja o zawartosci koszyka i wystanych zaméwieniach. Zaréwno na
liscie jak i w szczegodtach widoczne beda wszystkie parametry
zamowionej soczewki. Dodatkowo mozliwe jest skorygowanie
zamowienia, o ile nie zostato ono wystane, ponowne zaméwienie
lub usuniecie zamowienia z listy. Odznaczenie i klikniecie jednym
przyciskiem pozwoli zatwierdzi¢ do realizacji kilka zaméwien
na raz. W podsumowaniu zamowienia wyswietla sie wartos¢ za-
mowienia przed i po rabacie wynikajacym z warunkow specjalnych.
Na liscie widoczne réwniez jest, ktory z uzytkownikow/ pracowni-
kow zaktadu wprowadzit zamowienie.

HISTORIA WSZYSTKICH ZAMOWIEN

W jednym miejscu zebrane sg wszystkie zamowienia zaktadu -
zarébwno te z Nawigatora jak i zlecone przez telefon, fax czy
e-mail. Ponadto wyszukiwarka umozliwia wyszukanie konkret-
nych soczewek po wybranych parametrach, rowniez po nazwisku
klienta, dla ktorego zostaty zamowione. W historii znajduja sie
rowniez dodatkowe opcje jak powtdrne zamowienie podobnej
pracy, podglad szczegotdw czy zgtoszenie gwarancyjne.

ZGEASZANIE GWARANCJI ADAPTACJI | REKLAMACJE

W nowym Nawigatorze przygotowalismy narzedzie do szybkiego
zgtaszania potrzeby skorzystania z Gwarancji Adaptacji, 24-mie-
siecznej Gwarancji Producenta czy Pakietu Bezpieczenstwa.
System utatwia odnalezienie kodu pracy oraz opisanie problemu.
Zgtoszenie trafia do nas niezwtocznie, bez koniecznosci
oczekiwania na potaczenie z konsultantem naszego Centrum

Sfera / magazyn dla optykow |
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Obstugi Optyka. W przypadku potrzeby doprecyzowania informadji
nasi Konsultanci, opiekujacy sie Panstwa regionem, skontaktuja
sie telefonicznie lub za posrednictwem Nawigatora. Ponadto sta-
tus zgtoszenia oraz szczegotowe informacje o sposobie rozpat-
rzenia zgtoszenia wyswietlane beda w przejrzysty sposob w tabeli
zgtoszen.

PORADY | POMOCNE INFORMACJE

Aby utatwi¢ Pafstwu korzystanie z Nawigatora, skaneréw opraw,
a takze wyszukiwanie porad praktycznych stworzylismy modut
pomocy. Znajda sie w nim filmiki, obrazkowe instrukcje a takze
cenne porady dotyczace doboru soczewek, obrobki i montazu.

Szybki magazyn

ERLA

BOCITAEL

CripdE o o o
DOONTER

AALIERCA

Widok prostego formularza do zamawiania soczewek magazynowych.

W najblizszych miesiacach szajnanawigator.pl bedzie rozbudowywany o kolejne utatwienia, o ktérych bedziemy Panstwa

informowac¢ w mailingach i ulotkach.

Rozbudowa dziatu zdalnego profilowania

Autor: Pod koniec 2016 roku Dziat Profilowania soczewek rozbudowany

Michat Szajna

zostatokolejne, trzeciejuz, przemystowe urzgdzenie dowycinania

szkiet pod ksztatt i wymiar oprawy.

Ustuga profilowania soczewek (zaréwno w systemie zdalnym jak
i w ramach ustugi montazu) to niewatpliwie jedna ze specjaliza-
cji naszego laboratorium. Od ponad 6 lat dostarczamy optykom
sprawdzone technologicznie i niezawodne rozwiazanie obrobki
soczewek pod ksztatt oprawy.

Wszystkie soczewki organiczne zamawiane ,z ksztattem” obrabia-
ne sa na jedynym z trzech urzadzen firmy MEI. Ta wioska firma jest
Swiatowym liderem w zakresie technologii finalnej obrébki soczewek
i dzisiaj nie ma praktycznie konkurencji dostarczajacej réwnie dobry
i niezawodny sprzet. W firmie SZAJNA pracuja 3 automatyczne obra-
biarki, z ktérych 2 wyposazone sg w rewolucyjny system bezbloczko-
wy TBA (Throw the Block Away) oraz towarzyszacy mu automatyczny
system blokujaco-centrujacy. Dzieki nim mozemy zapewni¢ nie tyl-
ko wysoka precyzje wykonania ustugi wyciecia ksztattu, lecz

| Czerwiec 2017

rowniez szybki czas realizacji zamowien, ktory dla soczewek maga-
zynowych wynosi mniej niz 24 godziny (od zaméwienia do odbioru
wystanych szkiet), a dla recepturowych wlicza sie w standardowy
czas realizacji.

Wysoka precyzja obrébki wynika przede wszystkim z tego, iz so-
czewki SZAINA s3 frezowane, a nie szlifowane na automatach
tarczowych. W odréznieniu od rozwigzan spotykanych w zakta-
dach optycznych, nie mozemy pozwoli¢ sobie na przeszlifowanie
soczewek, czy proby ich dopasowania do oprawy, gdyz wiekszo$¢
produktow jest profilowana zdalnie. Czy ta technologia jest nieza-
wodna? Tak, o ile zaktad optyczny, korzystajacy z tych rozwigzan,
dopetnia niezbednej starannosci w zakresie kalibracji swojego
skanera oraz stosowania odpowiednich procedur w zaleznosci od
rodzaju skanowanej oprawy.



Nasze najnowocze$niejsze urzadzenie profilujace (MEI BiS-
phera) jest takze jednym z najwiekszych i najwydajniejszych
w gamie MEI. Umozliwia ono jednoczesng obrébke dwoéch
soczewek, co sprawia, iz na wykonanie pary szkiet potrze-
ba nie wiecej niz 90 sekund. Czas ten obejmuje dostarczenie
soczewek w wysokim standardzie, tj. z krawedziami zatamanymi
obustronnie, co nie jest juz dzisiaj tak popularne i czesto spoty-
kane w przypadku innych europejskich producentéw. Maszyna
maszynie nie jest rowna, podobnie jak samochody z jednego
modelu moga by¢ wyposazone zupetnie odmiennie i dostarczac
innych wrazeh z jazdy i komfortu prowadzenia. W przypadku
rozwigzan optycznych tymi ,wypasami” sa przede wszystkim
poziom automatyzacji, wykonczenie oraz precyzja obrobki. Wycieta
soczewka musi po prostu idealnie pasowac do oprawy.

Technologia, ktora sie stosuje robi wielka réznice i wptywa na
finalng warto$¢ produktu. Zasada ta dotyczy nie tylko soczewek,
ale wszystkich przedmiotdéw codziennego uzytku. Dlatego tak
wazne jest by zaktad optyczny, ktory korzysta z ustugi zdalnego

profilowania czy montazu, wybrat partnera dysponujacego naj-
lepsza technologia obrobki. Wysoka jakos$¢ to dbatos¢ nawet
0 najmniejsze detale, dlatego nie warto iS¢ w tym zakresie na
kompromisy.

Zaawansowana technologia obrobki jest jednak niczym, jesli nie
dysponuje sie rbwnoczesnie zaawansowanym rozwiazaniem in-
formatycznym. Dopiero potaczenie tych dwoch elementéw daje
finalny efekt, ktory spetnia nie tylko wysokie standardy jakoscio-
we obowiagzujgce w naszej firmie, lecz przede wszystkim oczeki-
wania naszych odbiorcow.

Kazdego z naszych klientéw zachecamy do wyprébowania
jakosci obrobki, przede wszystkim w zakresie zdalnego pro-
filowania. Wystarczy skontaktowac sie z jednym z naszych
Regionalnych Przedstawicieli Handlowych i uméwic¢ sie na
bezptatne wypozyczenie skanera opraw i tygodniowy okres

testowy ustugi zdalnego profilowania.

Sfera / magazyn dla optykéw
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SZAJNA na Facebooku - materiaty
do promoc;ji salonow i produktow

Na facebooku dziata liczgcy blisko 3500 fandw profil firmy SZAINA.
W swobodnej formie publikujemy na nim materiaty populary-
zujace wiedze o naszych produktach i firmie SZAJNA. Tematyka
postow jest powiazana z aktualnie prowadzonymi promocjami
na soczewki, wyjasnia dziatanie szkiet okularowych i powtok.
Zamieszczane zdjecia oraz filmy sa kierowane do uzytkownikow
soczewek. Przygotowujemy je z mysla o tym, by mogty sta¢ sie dla
Panstwa narzedziem pomagajacym w promocji wtasnego salonu
w mediach spotecznosciowych. Jedynym warunkiem korzystania
z naszych materiatow jest zachowanie nazwy SZAJNA w opisie
zrédta materiatu i linku do zrodta.

Studenci z Bydgoszczy odwiedzili
nasze laboratorium

10 | Czerwiec 2017

8 maja 2017 roku odwiedzita nas grupa studentéw Il roku Optyki
Okularowej z Elementami Optometrii z Uniwersytetu Mikotaja
Kopernika Collegium Medicum w Bydgoszczy. Pod okiem opie-
kunow - dr Waldemara Btocha i dr Matgorzaty Seredyka-Burduk
35-osobowa grupa mtodziezy po krétkim wstepie teoretycznym
zwiedzita nasza Firme. Zapoznata sie z technologia produkcji
FreeForm i nowoczesnymi metodami uszlachetniania soczewek.
Duze wrazenie na mtodziezy zrobity frezarki do zdalnego profilowa-
nia, petna automatyzacja i cyfryzacja proceséw produkcyjnych.
Serdecznie dziekujemy przysztym optykom i optometrystom za
zainteresowanie z jakim obserwowali produkcje soczewek oku-

larowych. Zyczymy sukcesow w przysztej pracy zawodowej.
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Powtoka Drive Control zosta{a‘-__

stworzona w naszym Dziale

Rozwoju Produktow, ktéry na
biezaco kontroluje i rozwija
jakosc¢ soczewek SZAJINA. Dzieki

Drive Control - soczewka

dla fanow motoryzacji

Autor:
Michat Szajna

W Polsce zarejestrowanych jest 16 milionow aut, co oznacza,
ze co drugi dorosty Polak korzysta z samochodu. Z mysla o tak

licznej grupie uzytkownikow przygotowalismy specjalng powtoke
antyrefleksyjna, wspomagajaca widzenie podczas kierowania

pojazdami.

Osoby kierujace pojazdami w ciagu jednego dnia moga do-
Swiadczy¢ wielu zmiennych warunkow oswietleniowych. Wszyst-
kie one wptywaja na komfortibezpieczenstwo podroézowania.
O Swicie i podczas mgty potrzebny jest wzrost kontrastu widze-
nia oraz wygaszenie niektérych kolorow, by szybciej dostrzec
poruszajace sie obiekty. W ciggu dnia musimy zapewni¢ naszym
oczom ochrone przed o$lepieniem i szkodliwym promieniowa-
niem UV. Pod wieczoér i w nocy, gdy jestesmy zmeczeni potrzeba
wsparcia w zakresie kontrastu widzenia oraz ochrony oczu przed
Swiattami pojazdow, przede wszystkim tych nadjezdzajacych
z przeciwka. Tylko produkt specjalnie zaprojektowany w oparciu
0 te potrzeby w 100% spetni oczekiwania kierowcow. Takim pro-
duktem jest Drive Control.

Zmniejszenie efektu oslepienia w powtokach Drive Control to wspar-
cie komfortu widzenia w zaleznosci od warunkow panujacych na
drodze. Za sprawa zestawu specjalnie dobranych filtrow Drive
Control selektywnie zatrzymuje Swiatto niebieskie emitowane
przez lampy innych pojazdéw. Dzieki swojej specjalnej budowie
powtoka Drive Control zwieksza kontrast widzenia, redukuje odbi-
cia $wiatta, a po zmroku sprawia, ze lampy innych samochodow
nie sg tak dotkliwie odczuwalne.

Proponujac klientowi Drive Control nalezy wzigc¢ pod uwage, ile
czasu spedza on w samochodezie i o jakich porach dnia gtéwnie
prowadzi. W zaleznosci od rodzaju soczewki, na ktéra nato-
Zona zostanie powtoka (bezbarwna, fotochromowa, polary-
zacyjna) zostanie uzyskany inny efekt uzytkowy.

Sfera / magazyn dla optykow |
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Drive Control dostepny jest:

B nabezbarwnych soczewkach organicznych windeksach od 1.50
do 167,

B nasoczewkach fotochromowych Solar VIli Transitions
XTRActive (1.501 1.60) oraz polaryzacyjnych Polar (1.50i 1.60),

m  DriveWear (1.50), SunAdapter (1.50).

Powtoka dla kierowcdw moze by¢ zamdwiona z dowolna konstrukgcja
soczewek (jednoogniskowymi, dwuogniskowymi, relaksacyjnymi,
progresywnymi). Dla krétko- i dalekowidzéw rekomendujemy
soczewki OPTIPLAST HD, ktére zapewniajg najszersze pola widzenia
ze wszystkich soczewek jednoogniskowych. Presbiopom spedzaja-
cym duzo czasu w samochodzie polecamy natomiast soczewki
VEO Expert G2 i VEO Next G2, w ktérych strefa widzenia do dali
zapewnia wysoki komfort podczas wielogodzinnej jazdy.

Drive Control z soczewka bezbarwng (np. OPTIPLAST 1.60 HD)
zapewni istotna poprawe komfortu podczas prowadzenia sa-
mochodu rano i wieczorem. Bezbarwna soczewka z powtoka
Drive Control bedzie zwieksza¢ kontrast widzenia i bloko-
wac Swiatto UV, jednak w niewielkim stopniu bedzie chroni¢
oczy przed silnym $wiattem stonecznym. Oznacza to, ze w takim
wariancie idealnie sprawdzi sie ona dla oséb, ktére np. dojezdzaja
codziennie do pracy autem i po wyjsciu z niego nadal chca ko-
rzystac z tych samych okularéw.

Z powtoka Drive Control

W pomieszczeniach Drive Control zachowuje sie podobnie jak
powtoki o uniwersalnym zastosowaniu, a kilkuprocentowe zaciem-
nienie (podobne jak w przypadku soczewek fotochromowych)
nie utrudnia widzenia.

Dla 0séb, ktére wiekszos¢ dnia spedzaja w samochodzie najlep-
szym rozwigzaniem bedzie powtoka Drive Control w potaczeniu
z materiatem fotochromowym Transitions XTRActive (TRX). Poza
korzy$ciami opisanymi dla soczewek bezbarwnych szkta z mate-
riatu TRX beda dostosowywac swoje zaciemnienie do warunkow
pogodowych. Dzieki temu okulary o kazdej porze dnia i nocy,
bez wzgledu na pogode, beda zapewniac najwyzszy komfort
widzenia i wrazenia wzrokowe zdecydowanie lepsze niz w zwy-
ktych okularach.

Powtoka Drive Control moze by¢ potaczona takze z soczewka-
mi fotochromowymi Solar VII. To rozwiazanie kierowane jest do
0s6b, ktore poszukuja funkcjonalnosci soczewek bezbarwnych
wzbogaconej o wtasciwosci fotochromowe dostepne poza pojaz-
dami. Soczewki polaryzacyjne (Polar, DriveWear i SunAdapter)
w zaleznosci od wersji posiadaja zabarwienie od 40% do 80%.
Oznacza to, i7 nie sg przeznaczone do jazdy po zmroku, jednak
dzieki powtoce Drive Control jako$¢ widzenia w tych soczewkach
bedzie jeszcze wyzsza.

Bez powtoki Drive Control

Bez wzgledu na wybrany materiat i konstrukcje powtoka Drive Control ma zawsze te same zalety uzytkowe. Jest oleofobowa
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Soczewki Zoom HD - ulga dla
Zmeczonych oczu

Ewolucja nie przystosowata naszych oczu do tak intensywnego
I dtugotrwatego skupiania wzroku na odlegtosci posrednie i do
blizy, jak robimy to za sprawa urzadzen elektronicznych i pracy
biurowe]. Jak moze poméc nowos¢ w ofercie SZAINA - soczewki

Autor:
Agnieszka Menczykowska

Pamietaj:

Aby zamdwic soczewke Zoom
HD poday:

- Moc dodali(steraicylinder zosiq)
- Wsparcie akomodacji

- PD dla kazdego oka oddzielnie
- HD dla kazdego oka oddzielnie

Soczewki Zoom HD dostepne
sg w materiatach:

- Bezbarwnych

- Forochromowych

- Polaryzacyjnych

Zalecane wartosci  wsparcia
akomodagji w zaleznosci od po-
trzeb:

- 0.50 dioptrii - komputer

- 0.75 dioptrii - czytanie

- 1 dioptria - mtody presbiop

/oom HD?

SKAD TO ZMECZENIE?

Kazdego dnia spedzamy ponad 8 godzin przed
urzadzeniami elektronicznymi. W tym czasie
iwytezamy wzrok i rzadziej mrugamy. Litery wy-
Swietlane na ekranach nie sa tak wyrazne, jak
na papierze, wiec oko musi bardziej sie wysilac.
Do tego dochodzi koniecznos¢ przenoszenia
wzroku z papieru na ekran komputera, z ekranu
komputera na ekran smartfona. Pokolenie dzi-
siejszych dwudziestokilkulatkow w takim trybie
funkcjonuje juz od okresu dorastania. W efekcie
coraz mtodsze osoby odczuwaja zmeczenie oczu,
problemy z wyraznym widzeniem, bole gtowy
czy ktopoty z koncentracja.

ZOOM HD - POMOC DLA OCZU I NIE TYLKO

Pacjenci ze zmeczonymi oczami potrzebuja po-
mocy. Powtoka LED Control zatrzymujaca $wia-
tto niebieskie i promieniowanie UV emitowane
przez sztuczne o$wietlenie i urzadzenia elektro-
niczne przynosi wyrazna ulge. Jednak potrzebne
jestrowniez utatwienie akomodacji oka i skupiania
wzroku na ekranach znajdujacych sie w réznych
odlegtosciach od patrzacego. Zapewni je konstrukcja
Zoom HD. Dzieki wsparciu zlokalizowanemu
w dolnej czesci soczewki uzytkownik odczuje
przyjemna tatwos¢ skupiania wzroku. Wewnetrznie
asferyczna konstrukcja zwieksza obszar optymal-
nego widzenia. Polecamy taczenie konstrukcji

Zoom HD z powtoka LED Control.
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Dzieki temu uzytkownicy nie muszg sie pochyla¢, by widzie¢ wy-
raznie czytany tekst, ilustracje na papierze czy urzadzeniu elektro-
nicznym. W efekcie odczuja réwniez mniejsze napiecie ramion i karku.
Jest to szczegblnie wazne dla oséb cierpiacych na tak zwany
syndrom biurowy, czyli zespét objawdw zwigzanych z dtugotrwata
praca przy biurku jak bole plecéw, karku, gtowy, zmeczenie i suchos¢
oczu.

JAK DZIALA ZOOM HD

Soczewki Zoom HD tacza w sobie zalety soczewek wewnetrznie
asferycznych o szerokim polu widzenia ze wsparciem akomodacji
o wartosciach 0.50, 0.75 i 1.00 zlokalizowanym w dolnej czesci
szkiet. Niewielkie dodatki utatwiaja skupianie wzroku podczas
przenoszenia spojrzenia z obiektow znajdujacych sie w odlegtosciach
posrednich na przedmioty znajdujace sie blisko.

CHARAKTERYSTYKA

Soczewki Zoom HD zastapity soczewki Relaksacyjne HD w ofercie
SZAJINA. Jest to jednak zupetnie nowa, miekka, tatwo adapto-
walna konstrukcja. Rozwiazania zastosowane w Zoom HD bazuja
na naszych doswiadczeniach z soczewkimi progresywnymi VEO
Ultra, ktére polecamy osobom duzo pracujacym przy komputerze.
Do soczewek Zoom HD zastosowalismy technologie Smart Add,
ktéra optymalizuje soczewke pod katem tatwosci skupiania
wzroku na obiektach znajdujacych sie w odlegtosciach posrednich.
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W ten sposéb otrzymalismy przyjemna w uzytku soczewke redu-
kujaca zmeczenie oczu, poprawiajaca jakos$¢ widzenia i sylwetke
uzytkownika.

DLA KOGO ZOOM HD

Podstawowym zaleceniem do zastosowania soczewki Zoom HD
jest czas spedzany przy urzadzeniach elektronicznych. Jesli pa-
cjent ukonczyt 24 lata, spedza przed komputerem co najmniej
8 godzin dziennie i odczuwa zmeczenie oczu, to soczewki Zoom
HD sa dla niego. Dobdr wsparcia do blizy zalecamy w oparciu
o0 potrzeby uzytkowe pacjenta.

ZAMAWIANIE | MONTAZ
Soczewki Zoom HD zamieszczone sg w dziale soczewek Biurowych
Katalogu 2017/2018. Dostepne sg w materiatach:
m bezbarwnych 1.50, 1.53, 1.56, 1.60.
m fotochromowych - Solar VIl 1.56, Transitions VIl 1.50, 1.53
i 1.60, Transitions XTRActive 1.50i 1.60.
B przeciwstonecznych Polar 1.501 1.60 oraz DriveWear 1.50, SunAdapter.

Podczas zamawiania nalezy podac¢ wszystkie parametry indy-
widualne oraz wartos¢ wsparcia akomodacji. Soczewki wysytane

sg do zamawiajacego z nietrwatymi stemplami. Minimalna

wysokos¢ montazu to 15 mm.




Nowe konstrukcje wieloogniskowe,
nowa perspektywa widzenia

Autor:
Michat Szajna

W potowie czerwca swoja premiere bedzie miato kilka nowych

konstrukcji wieloogniskowych. Sg to ulepszone wersje znanych juz
soczewek progresywnych oraz na odlegtosci posrednie i bliskie.

VEO Next G2

Konstrukcja VEO Next G2 polecana jest osobom, ktére szukaja
soczewek o optymalnym rozktadzie mocy miedzy dala, a bliza.
Nasi inzynierowie stworzyli soczewki, w ktoérych zredukowano
aberracje boczne az o0 15%, czyniac proces adaptacji i uzyt-
kowania soczewek jeszcze tatwiejszym.

Sposob rozktadu mocy jest teraz takze bardziej tagodny, co objawia
sie mniejszym skokiem mocy pomiedzy strefa progresji, a obszara-
mi bocznymi. VEO Next G2 to, podobnie jak poprzednia konstrukcja,
soczewki personalizowane. Ich wewnetrzna, asferyczna po-
wierzchnia obliczana jest w oparciu o parametry mocy, dtugosci
progresji oraz rozstaw Zrenic uzytkownika. Na tej podstawie kal-
kulowany i dobierany jest automatycznie inset (poziome przesu-
niecie Srodka optycznego do blizy wzgledem punktu centracji do
dali).

W odréznieniu od innych produktéw dostepnych na rynku
(w zblizonej lub nawet wyzszej cenie), takie rozwigzanie gwarantu-
je, ze uzytkownik okularéow bedzie miat idealnie ustawione pole
widzenia do czytania wzgledem swoich oczu. W potaczeniu zinnymi
zaletami tych soczewek przetozy sie to na tatwiejsza adaptacje,
nizw przypadku dotychczasowej konstrukcji.

VEO Comfort G3

Choc wydaje sie to niemozliwe, to niezwykle udana konstrukcja VEO
Comfort G2 zostata jeszcze ulepszona. Comfort G3 to nowe,
indywidualne soczewki progresywne o niezwykle ,miekkiej”
konstrukgeji. Tak jak dotychczas maja one uniwersalny cha-
rakter i polecane sg do wykonywania wszystkich codziennych
czynnosci. W stosunku do dotychczasowej wersji G2 radykalnie,
bo az o 22%, zmniejszony zostat astygmatyzm boczny
wptywajacy na stabilnosé¢ widzenia. Comfort G3 oferuje
bardzo naturalne, pozbawione efektu ,,ptywania” widzenie
na kazda odlegtos¢. Soczewki te polecane sg m.in. osobom,
dla ktérych bedzie to pierwsza para okularow progresywnych.

VEO Comfort G3 mozna zamoéwié podajac wszystkie dostepne

parametry indywidualne (tj. kat pantoskopowy, kat wygiecia
oprawy, odlegtos¢ soczewki od oka, odlegtos¢ do czytania) lub
skorzysta¢ z gotowych ustawien opisanych w katalogu.

VEO Master G2

Soczewki Master to nasze najbardziej zaawansowane rozwia-
zanie optyczne stuzace do korekcji presbiopii. Posiadaja one
dwie powierzchnie czynne - wewnetrzng asferyczno-progre-
sywna oraz zewnetrzna o zmiennej krzywiznie (asferyzowana
zgodnie z kierunkiem przyrostu mocy). Takie rozwigzanie
zapewnia jeszcze stabilniejszy przyrost i rozktad mocy niz np.
w soczewkach VEO Comfort. VEO Master G2 przynosi w tym
zakresie kolejne pozytywne zmiany oparte o rozwigzanie
objete trwajacym postepowaniem patentowym.

Sfera / magazyn dla optykow |
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Problemem w wielu soczewkach progresywnych (takze tych
okreslanych jako dwustronne) jest brak idealnego dopaso-
wania krzywizny wewnetrznej w stosunku do krzywizny czo-
towej. Powoduje to wzrost astygmatyzmu bocznego zaréwno
w przekroju sferycznym jak i cylindrycznym. Technologia
zastosowana w VEO Master G2 wptywa na bardzo doktadna
kontrole mocy sferycznej. W rezultacie astygmatyzm boczny,
w zakresie mocy sferycznej, przyjmuje warto$é zblizona do
zera. Oprocz tego naszym inzynierom udato sie stworzyé

design, ktory jest o 14% bardziej miekki niz znany dotychczas.

OPTIPLAST Biznes G2 HD / Biuro G2 HD

Soczewki typu biurowego (na odlegtosci posrednie i bliskie) to czesto
niedoceniane rozwiazanie do korekcji presbiopii. Ich konstrukcja
umozliwia wygodna prace w pomieszczeniach, bez wzgledu na
rodzaj wykonywanych czynnosci. Nowa generacja soczewek
biurowych SZAJNA przynosi kilka kluczowych innowacji. Pierwsza
z nich jest technologia SmartAdd, stosowana dotychczas w so-
czewkach VEO Ultra.

Jej zastosowanie wptywa na obszary widzenia posredniego i bliskiego,
ktore sa zoptymalizowane pod katem mozliwosci szybszego sku-
pienia wzroku i redukcji wysitku akomodacyjnego przy patrze-
niu na powierzchnie ekrandw. Przektada sie to na zmniejszenie
zmeczenia oczuima pozytywny wptywa na sylwetke uzytkownika
okularéw, ktory nie musi sie pochyla¢ do czytanego tekstu, gdyz
projekt jego szkiet uwzglednia rodzaj obserwowanych najczesciej
powierzchni.

Istotna zmiana nastapita takze w zakresie sposobu kalkulacji
mocy. soczewki Biznes G2 HD i Biuro G2 HD sg soczewkami w petni
indywidualnymi, obliczanymi na podstawie tych samych para-
metrow co np. VEO Comfort G3. Nasi inzynierowie i technolodzy do-
tozyli staran, by kazda para soczewek biurowych obliczana byta
w mozliwie najdoktadniejszy sposéb, a wtasnie do tego uzywa
sie parametrow indywidualnych (kat pantoskopowy, kat wygie-
cia oprawy, odlegtos¢ soczewki od oka).

Soczewki Biznes G2 HD zamawia sie identycznie jak soczewki
progresywne, podajac dodatkowo oczekiwany przez uzytkownika
zasieg widzenia. Od czerwca 2017 dostepne sg 4 warianty zasiegu
widzenia - 1.3, 2.0, 4.0 i 6.0 metréw. Ostatnia wersja (nowosc)
polecana jest osobom, pracujacym np. w halach produkcyjnych
i przy obstudze duzych maszyn. Biuro G2 HD oferujg optykowi
i optometryscie mozliwos¢ samodzielnego doboru degresji mocy
do potrzeb klienta. Wptywa to na sposdb zamawiania tych szkiet
- nalezy poda¢ moc do blizy i warto$¢ degresji (od 0.25 do 3.00).

| | |
Zasieg widzenia: L.! | | | /i\
| | |
| | |
| | |
Biznes G2HD- 600 | |
' | | | >
‘ ‘ ! 6 metrow
Biznes G2 HD - 400 ! [ [
b ; ; =; 4 metry
Biznes G2 HD-200 | | |
T > 2 metry |
| | |
Biznes G2 HD - 130 ‘ ‘ !
> 13metra : :
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BiFocus HD - rewolucja w dziedzinie

soczewek bifokalnych

Lata doswiadczen z produktami bifokalnymi oraz technologia
FreeForm umozliwity naszym inzynierom stworzenie nowej kate-

Autor:
Alicja Ciunczyk

gorii produktow - dwuogniskowych soczewek z niewidocznym

polem do blizy.

Gdy jako pierwsza firma w Polsce, w potowie roku 2008, wpro-
wadzalismy technologie FreeForm wiedzieli$my, zezczasem
jej zastosowanie nie bedzie ograniczac sie tylko i wytacznie do
soczewek progresywnych czy biurowych. Po wewnetrznie asfe-
rycznych soczewkach jednoogniskowych OPTIPLAST HD wpro-
wadzamy zupetnie nowa kategorie - dwuogniskowe z niewidocz-
nym polem do czytania.

Soczewki BiFocus HD taczy bardzo duzo z soczewkami progre-
sywnymi VEO. Obie grupy produktéw wykonywane sg w technologii
FreeForm, taczacej inzynierie informatyczng z obrébka powierzchni
optycznej punkt po punkcie. O ile jednak soczewki progresywne
zapewniaja widzenie w trzech kluczowych obszarach, o tyle dwu-
ogniskowe skupiaja sie na dwdch. Czy to zle? Oczywiscie nie, gdyz
nie powinno rozpatrywac sie funkcjonalnosci soczewek wytacznie
w kontekscie ilosciowym. Podobnie jak w wielu innych przypadkach
najwazniejszy jest tutaj komfort wzrokowy uzytkownika.

W odréznieniu od znanych dotychczas soczewek dwuogniskowych
szkta BiFocus HD nie tylko nie posiadaja widocznego pola do czy-
tania, lecz przede wszystkim nie maja zauwazalnego przeskoku
mocy miedzy dala a bliza. O ile widoczno$¢ segmentu dla niektorych
0s6b moze oznaczac obnizenie estetyki okularéw, o tyle nagty
skok mocy moze powodowac dyskomfort. Te dwie kluczowe dla
wielu 0séb niedogodnosci nie wystepuja w soczewkach BiFocus HD.
Ich konstrukcja zapewnia ptynne, cho¢ bardzo krétkie (bez odle-
gtosci posrednich) przejscie miedzy dala, a bliza.

Rozwiagzanie takie powinno by¢ polecane presbiopom, ktorzy nie
chca korzystac z konwencjonalnych soczewek dwuogniskowych
oraz tym, ktorzy nie moga, nie chca lub po prostu nie potrzebuja
zaawansowanych rozwigzan progresywnych. Warto podkresli¢,
ze soczewki BiFocus HD oferuja szersze pola widzenia niz szkta
progresywne podobnej klasy (indywidualne). Moga by¢ one polecane
takze osobom, ktére nosity wczesniej soczewki progresywne,
ale nie korzystaty w nich z odlegtosci posrednich.

Ptynne przejscie mocy i zwigzane z nim delikatne aberracje boczne
moga budzi¢ obawy niektérych optykow i optometrystow odno-
Snie tatwosci adaptacji. Kazde nowe okulary wymagaja pewnego
Czasu na przyzwyczajenie sie (nowe moce, nowa konstrukgcja szkiet).
W przypadku soczewek BiFocus HD okres adaptacji jest krotszy
niz w przypadku szkiet progresywnych (mniejszy obszar zmiany
mocy), jednak moze wystepowac. Z tego tez wzgledu, w odréznieniu
od innych produktow dwuogniskowych, soczewki BiFocus HD obje-
te sa gwarancja adaptacji.
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Nowe produkty chronigce oczy

przed stoncem

SOLAR VII - NAJPOPULARNIJSZY
FOTOCHROM W ULEPSZONEJ FORMULE

0d czerwca oficjalnie do sprzedazy trafia materiat fotochro-
mowy Solar siodmej generacji. Nowa edycja przynosi jeszcze
szybsze tempo reakcji na zmiane o$wietlenia.

Myslisz fotochrom, méwisz Solar. Produkt ten jest niewatpliwie
najpopularniejszym rozwigzaniem o zmiennym zabarwieniu
w naszej ofercie. Sprawdzona, niezawodna technologia, szeroka
gama produktéw i ich atrakcyjne ceny to zalety, na ktére tak
chetnie stawiaja optycy i uzytkownicy okularéw. Nowa generacja
przynosi pozytywne zmiany, przede wszystkim w zakresie tempa
reakcji na $wiatto UV. Solar VIl (bo to juz siédma generacja tej
soczewki) zaciemnia i odbarwia sie szybciej niz dotychczasowa
edycja (VI).

Podobnie jak dotychczas, materiat Solar mozna zaméwic zdowolna
konstrukcja soczewek. Nowoscia jest soczewka typu relaksacyj-
nego Zoom HD, teraz takze dostepna w wersji o zmiennym zabar-
wieniu. W przypadku oferty magazynowej PRIMA 1.56 Solar VII
wystepuje z super oleofobowa powtoka antyrefleksyjna Super
Aqua Plus.

Braz

o Szary

KOLORY SOLAR VII

SunADAPTER - SOCZEWKA
POLARYZACYJNA 0 ZMIENNYM
ZABARWIENIU

0d 1 lipca zamawia¢ bedzie mozna soczewki z nowego ma-
teriatu polaryzacyjnego SunAdapter, ktory posiada wstepne
zabarwienie 40% i zaciemnia sie do maksymalnie 80%.

SunAdapter to trzeci, po Polar i DriveWear, materiat polaryzacyjny
w ofercie SZAJNA. Produkt ten kierowany jest do osob, ktére od
soczewek polaryzacyjnych oczekuja ,czego$ wiecej”, zarbwno
w zakresie zmiany wygladu, jak wtasciwosci optycznych socze-
wek. Wstepne zaciemnienie SunAdapter wynosi okoto 40%, wiec
juz na wstepie jest to petnoprawna soczewka przeciwstoneczna.
Pod wptywem promieniowania ultrafioletowego soczewka moze
zabarwi¢ sie do maksymalnie 80%. Nie jest on bezposrednim
konkurentem dla soczewek DriveWear, gdyz w odréznieniu od
nich nie zabarwia sie wewnatrz pojazdow.

W tym momencie w ofercie recepturowej dostepny jest wytacznie
kolor szary.

o Srarn-r II"'.I)I‘I!ll
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Nasze soczewki - Twoj przepis na sukces!

Autor:
Agnieszka Menczykowska

Pamietaj:

Klienci kupujgc okulary zyskujg
komfort wyraznego widzenia,
bez ktdrego trudno oby¢ sie

w zyciu!

Okulary sg jednym z najtan-
szych wyrobow medycznych,
sredni koszt uzytkowania oku-

lardw to 60 groszy dziennie.

7 na 10 klientow decyduje sie
na wydanie wiekszej sumy niz
zaplanowato, jesli rozumie ko-
rzysci uzytkowe wybranego

produktu.

Co proponowac klientowi, aby zostawit w salonie wiecej pieniedzy?
Jak najlepiej wykorzystac promocje SZAIJNA? W czym pomaga
bardziej zaangazowana soczewka? Podpowiadamy na czym ile
zarobisz, a co pozwoli budowac prestiz zaktadu.

Zespot marketingu SZAJINA tworzac promocje
szuka rozwiazan, ktore pozwolg wygenerowac
jak najwiekszy zysk w zaktadzie optycznym.
Zysk ten moze mie¢ wiele wymiaréw, a wybor
wtasnej drogi zalezy od pomystu na biznes, za-
chowania konkurencji oraz aktualnych potrzeb
rozwojowych i finansowych.

PRZYPLYW GOTOWKI

Kazdy biznes prowadzi sie dla zysku i wazne jest
to, aby utrzymywat sie on na statym, satysfakcjo-
nujacym poziomie. Jednak czasem przychodzi
moment, kiedy trzeba zebra¢ budzet na wieksze
inwestycje. Wéwczas przemyslane wykorzystanie
promocji pomaga w szybkim zwiekszeniu do-
chodu.

PO PIERWSZE: KONCENTRACJA NA PRODUK-
TACH WYSOKOMARZOWYCH.

Sezonowe oferty SZAJNA pozwalajg zwiekszaé
marze na soczewkach progresywnych. Zache-
cenie klienta do soczewek VEO Comfort G3 Solar VII
z powloka Diament Plus gwarantuje zwiekszenie
zysku na jednej parze o 100z, czyli 15% w po-
rownaniu do takiej samej konstrukcji w stan-
dardowym indeksie 1.50. Jesli nawet potowa
klientow kupujacych progresy zdecyduje sie na
bardziej uniwersalna soczewke mozna znacznie
zwiekszy¢ swoje dochody.

Jesli podobna polityke wdrozy sie dla wieksze]
iloscisoczewek, np. proponujaczamiast podsta-
wowych soczewek PROFIT 1.50 HMC soczewke
PRIMA z powtoka Diament Plus lub OPTIPLAST
HD 1.50 z powtoka LED Control moze przy tej
samej ilosci Klientéw zwiekszy¢ dochdd od 7 do
15% w skali miesigca.

Dodatkowo klient bedzie przekonany, ze uzyskat
lepsze rozwiazanie. Dzieki temu chetniej poleci
zaktad rodzinie, znajomym, a kiedy przyjdzie
czas wymiany okularéw - nie bedzie szukac in-
nego optyka.

PO DRUGIE: CO DWIE PARY OKULAROW TO
NIE JEDNA!

Statystyczny Europejczyk posiada wiecej niz dwie
pary okularéw. W Polsce ta srednia ciggle jest
nizsza, co oznacza, ze jeszcze jest duzy rynek do
zagospodarowania.

Wystarczy potaczy¢ 2 promocje w SZAINA: rabat
15% na szkta recepturowe OPTIPLAST 1.50 HD,
to 32 zt dodatkowego dochodu na soczewkach
zpowtoka Diament Plus. Jesli do tego klient zaku-
pi takie same soczewkiz polaryzacja (OPTIPLAST
1.50 Polar HD) w promocji ,Przygotuj oczy
na stofce” to z powtoka Diament Plus oznacza
to dodatkowy przychdd rzedu 133 zt z samych
soczewek oraz marze z opraw. Druga opcja to
wykorzystanie promocji LoVEO lub soczewek
kupionych w pakiecie za okoto 6 zt dodawanych
jako druga para okularéw do szkiet OPTIPLAST
Biuro HD lub OPTIPLAST Biznes HD, by uzyskac
marze z drugiej pary opraw. Klient dostaje Swietne
okulary do samochodu oraz bardzo dobre okulary
jednoogniskowe do codziennego uzytku. Taka
polityka pozwala zwiekszy¢ dochdd z jednego
klienta nawet o 45%.

DRUGA PARA ZA POL CENY.

Promocja ,Przygotuj oczy na stonce” to narzedzie
pomagajace sktonic klienta do zakupu drugiej pary.
Dzielenie sie z klientem rabatem i oferowanie
mu dodatkowej pary za p6t ceny to dochod

Sfera / magazyn dla optykow
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o potowe mniejszy, ale tylko pozornie. W tego rodzaju promo-
cjach najwazniejszy jest efekt skali. Jesli teraz w salonie
optycznym zaledwie 2 na 10 klientéw decyduje sie na zakup
okularéw z polaryzacja jako drugiej pary, to dzieki mozliwosci za-
kupu za pét ceny mozna osiagnac¢ poziom nawet 6-7 na 10 klien-
téw kupujacych soczewki recepturowe. Rozpatrujac podstawo-
we szkta OPTIPLAST 1.50 z powtoka Diament Plus przy dwdch
sprzedanych parach oznacza to dochod rzedu 596 zt. Jesli jednak
uda sie sprzedac za pét ceny 6 par soczewek daje to kwote 894
zt na samych soczewkach plus marze na sprzedazy 6 par opraw.
Oddajac soczewki za pot ceny mozna zyskac wiecej niz sprze-
dajac je po regularnej cenie, ale w mniejszej ilosci.

PO TRZECIE: ODZYSKANIE PIENIEDZY Z TOWARU.

Szacuje sie, ze w statystycznym zaktadzie optycznym znajduje
sie do 1000 opraw. Co najmniej 20% z nich to starsze kolekcje,
w ktorych zablokowane sa pienigdze. Dzieki promocji ,5 na 107,
a0d 19.06.2017 LoVEO mozna zaoferowac swoim klientom wybrane
oprawy z soczewkami w cenie. Dzieki sprzedawanym soczew-
kom VEO za kazde 5 par zamowionych mozna odebrac 10 soczewek
PROFIT 1.50. Wystarczy przeliczy¢ ilos¢ opraw w zaktadzie,
aby uswiadomic sobie ile to pieniedzy!

PO CZWARTE: WLASNE PROMOCJE

Kto powiedziat, Ze sugerowana cena detaliczna z katalogu jest
obowigzkowa? Tajemnica najskuteczniejszych optykdw jest two-
rzenie wtasnych cennikéw i promogji. Oferuja oni swoim klientom
druga pare soczewek gratis. Nie musi by¢ to ta para, ktéra rze-
czywiscie jest bezptatna u producenta. Klient chetniej zdecyduje
sie na bezptatna pare soczewek, ktore realizuja dodatkowa po-
trzebe. To kwestia psychologii, a rachunek zyskow wychodzi
zawsze na plus. Mozna zaoferowac rabat, ale tylko na drozsza
soczewke, bo na nim marza jest wieksza a SZAJINA oferuje
dodatkowa promocje. Sa klienci, ktorzy wola tansza soczewke,
byle mie¢ lepsze oprawy. Oferta SZAJNA pozwala zaoferowac
soczewki wysokiej klasy za cene nizsza niz u konkurencji lub
w budzecie klienta soczewke o lepszych parametrach.

Doswiadczeni uzytkownicy okularéw zwracaja wieksza uwage
na komfort uzytkowy soczewek. Jednak nie wszyscy maja $wia-
domos¢ jak powtoka wptywa na tatwos¢ czyszczenia czy szyb-
kos¢ odparowywania szkiet. Przed poinformowaniem o kosztach
warto wykona¢ demonstracje soczewek z roznymi powtokami,
aby klient przekonat sie, ze inwestujac w drozsza soczewke zyskuje
nieporéownanie wieksza wygode.

B A .




ROZMOWA Z KLIENTEM CZYNI CUDA
Swiadomo$¢ produktow optycznych wérod pol-
skich uzytkownikéw jest dos¢ niska. Dla przeciet-
nego Kowalskiego okulary to rodzaj narzedzia
zaktadanego na nos, aby widzie¢ lepiej. Nie zda-
je sobie sprawy z bogactwa réznych mozliwosci
czy udogodnien, np. dostepnosci szkiet korek-
cyjnych z filtrem polaryzacyjnym, waloréw szkiet
asferycznych czy tego, jak wazna jest powtoka
dla komfortu noszenia okularéw. Wystarczy krét-
ka rozmowa o potrzebach, by przekona¢ klienta
do rozwigzan bardziej zaawansowanych, ktérych
korzysci uzytkowe uzasadniaja wyzsza cene.

-

r Y

Jak pracujq liderzy sprzedazy?

Autor:
Jolanta
Blaszkowska-Bastian

Pamietaj:

Klienci pytajg o cene, bo to
najprostszy sposéb porowna-
nia produktéw. Robiq to, by
optyk wyjasnit, na czym polega
réznica funkcjonalna

w poszczegdlnych szktach.

O skutecznosci w sprzedazy decyduje odwaga. Jesli jej brakuje,
to jak mawiat Churchill, inne cnoty nie majg znaczenia. Odwaga
w sprzedazy oznacza gotowos¢ uczenia sie kazdego dnia pod
okiem najlepszego z trenerow — czyli klienta.

WPROWADZENIE

Sprzedaz to emocjonalny proces peten logicznych
narzedzi. To, jak te narzedzia pracuja, zalezy od
tego, kto ich uzywa. W sprzedazy dominuja dwa
kluczowe podejscia - pierwsze z nich jest skon-
centrowane na produkcie i technikach sprzedazy.
Drugie - zwane sprzedaza doradcza koncentruje
sie na kliencie. O naszej skutecznosci zdecyduje
ptynna zdolnos¢ poruszania sie pomiedzy sprze-
daza doradcza a produktowa.

Naszych potencjalnych klientow interesuje wy-

tacznie to, w jaki sposéb pomozemy im uzyskac

oczekiwany efekt. Aby tak sie stato potrzebujemy

rozumiec:

B jakitoefekt, poznac style zachowania naszych
klientéw,

B jakie sg motywy zakupowe klienta,

B jakie sg awersje.

Zdolno$¢ wykorzystania tej wiedzy odroznia prze-
cietnych sprzedawcédw od lideréw. Klienci lubia
kupowad, ale nie lubia, kiedy im sie co$ sprzedaje.
Dlatego aby klient chciat kupowac potrzebujemy
przesta¢ moéwic jezykiem sprzedazy, a zacza¢ mowic
jezykiem klienta.

NARZEDZIA LIDEROW SPRZEDAZY

Jednaz gtéwnych przeszkdd na drodze poznania
klienta jest gadulstwo sprzedawcy. Chcac zacie-
kawic¢ klienta zapominamy o prostej zasadzie, ze
kiedy méwimy, to niczego sie nie dowiadujemy.
Kluczem w skutecznej sprzedazy sa zatem pyta-
nia. Dobrze zadane pytanie spetnia przynajmniej
trzy funkcje:

m informacyjna (poznajemy sytuacje, problem,

potrzebe klienta);
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B emocjonalna (opowiadajac o sobie klient jest zaangazowany),
m  kontrolna (dzieki pytaniom sterujemy przebiegiem rozmowy).
Pytajac dazymy do ustalenia, jakiego efektu oczekuje nasz klient.
Warto pamieta¢ o prostej zasadzie, ze wiekszo$¢ ludzi chce sie
czu¢ wazna i woli méwi¢, niz stuchaé sprzedawcy. Stad wazne
by zadawa¢ strategiczne pytania sprzedazowe, ktore pozwalaja
klientom uswiadomic sobie swoje potrzeby.

Pytania sprawiaja, ze klient zaczyna mysle¢. Wezmy dla przyktadu
pytania typu: ,Jak sie panu sprawdzaty dotychczasowe okulary?
Z czego byt pan bardzo zadowolony, a z czego mniej?” Tak zadane
pytania daja optykowi kilka korzysci.

Po pierwsze odwotuja sie do doswiadczen klienta. Pamietajmy,
ze ludzie ufaja temu, co sami przezyli, poniewaz sg do tego przy-
wiazani i dokonuja ocen przez pryzmat swoich doswiadczen.
Nie wolno zatem nam ich bagatelizowac.

Z drugiej strony to pytanie pokazuje, ze dla nas, jako optykow
doswiadczenie klienta jest wazne - w ten sposob okazujemy
uznanie i szacunek klientom. W koncu - odpowiadajac na tak
postawione pytanie, to klient dostarcza optykowi argumentow
sprzedazowych, ktorymi warto postuzy¢ sie oferujgc produkt.
Odpowiedzi klientéw zwalniaja nas z koniecznosci kombinowania,
jak prezentowac produkt, by zainteresowac nim klienta.

ZA CO PEACI KLIENT?

Nasza aktywnos$¢ w kwestii zadawania pytan prowadzi do od-
krywania wartosci, za ktéra klient gotéw jest zaptacic. To proces
dwustronny, poniewaz nie tylko my odkrywamy te warto$¢, ale
réwniez klient staje sie jej Swiadomy. Kiedy klient prowadzony py-
taniami sam nazywa swoje wazne potrzeby, nie bedzie im potem
zaprzeczat. Pamietajmy o zasadzie, ze ludziom tatwiej poddawac
watpliwosc, to co moéwi sprzedawca, niz to co sami powiedzieli.

MADRE SEUCHANIE CHRONI PRZED BtEDAMI

Kiedy pytamy, a klient odpowiada, bywa, ze nasza gtowa jest
zajeta przygotowywaniem odpowiedzi i doborem argumentéw.
Teoretycznie w ten sposob oszczedzamy czas, a praktycznie -
przestajemy stuchac i wytapywac tresci miedzy wierszami. Narze-
dziami pomocnymiw stuchaniu jest parafraza intereséw klienta
i klaryfikacja. Parafraza jest prosba-pytaniem, ktére stuzy upewnie-
niu sie, na ile dobrze rozumiemy interesy klienta. Klaryfikacja za$
pozwala dopytywaé, co klient ma na mysli méwiac np.: o ograniczeniu
o0sztow, zamiast wyciagac¢ pochopne wnioski.

PYTANIA A DOBOR STRATEGII DO TYPU KLIENTA

By skutecznie dobiera¢ strategie sprzedazy, potrzebujemy wiedzy
o zréznicowanych stylach osobowosci klientéw. Stuchajac odpo-
wiedzi klientow nie tylko rozumiemy ich merytoryczne i psycho-
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logiczne potrzeby, ale réwniez potrafimy rozpoznawac wskazniki
stylu ich zachowania. Diagnozujac preferencje osobowosciowe
klientow, wiemy, jak dopasowac swoje zachowanie i styl dalszej
rozmowy do typu klienta. Czemu to takie wazne? Pamietajmy,
Ze ludzie lubig podobnych do siebie. W obecnosci takich oséb
czuja sie bezpieczniej i swobodniej. To sprzyja otwartosci i bu-
duje zaufanie. A zatem optyk, ktory potrafi dostosowac swoj
styl do stylu klienta jest blizej realizacji celu. Pamietajmy, kazdy
styl osobowos$ciowy ma potencjat, ale pieniadze przynosi tylko
woéwczas, gdy jest dopasowany do klienta. Zrozumienie ludzi
i natury ludzkiej polega na ustaleniu, co ludzie (klienci) soba
reprezentuja - nie zas na ustaleniu tego, co sadzimy, ze soba
reprezentuja, ani tego, co chcieliby$my, zeby soba reprezen-
towali. Wszystko, o czym do tej pory pisze stawia w centrum
zainteresowan samego klienta. Zaczynamy od sprzedazy do-
radczej, ktorej celem jest rozpoznanie sytuacji, stylu, intereséw
klienta. Dzieki tej wiedzy mozemy zwinnie przejs¢ w sprzedaz
produktowa.

JAK MOWIC O PRODUKTACH, BY ZAINTERESOWAC NIMI
KLIENTA?

Najwazniejsze - mow jak klient. Klienci przyzwyczajeni do wystu-
chiwania biernych prezentacji produktéw traca uwage i dzieje
sie to bardzo szybko. Dlatego tak wazne jest, by jak najszybcie]
skupic¢ sie na pozadanych przez klienta efektach.

Kiedy stuchamy klienta mozemy zobaczy¢, ze niektorzy z nich
wiedza, czego chca, a inni - wiedza czego nie chca. Ci pierwsi
mysla w kategoriach osiagniecia konkretnych celéw, ci drudzy
- unikniecia probleméw. Méwiac o produktach warto swoja ar-
gumentacje nie tylko odwotywac do tego, co powiedziat klient,
ale réwniez pokazac, co ten produkt umozliwi, a przed czym
uchroni.

Oferowanie klientowi korzysci to zawsze odpowiedz na pytanie,
co da to klientowi. Argumentujac wystarczy pamietac o kilku
prostych zasadach np. o tym, ze postugiwanie sie jezykiem obra-
zowym i wizualizacja zadziata duzo mocniej. Wyjasniajac warto
wychodzi¢ od tego, co znane do tego, co nowe; od tego, co ogdl-
ne do tego, co szczegdtowe; od opisu do terminu fachowego.
Te zabiegi sprzyjaja zrozumieniu, ktérego brak wywotuje u klienta
stres i przyjecie postawy obronnej.

GDY KLIENT MA OBIEKCJE

Dla optyka wypowiedziana obiekcja, to zawsze lepiej, niz obiek-
cja kamuflowana pod hastem ,To ja sie jeszcze zastanowie”.
Z nazwana obiekcja mozna pracowac, a zatem warto ja potrak-
towac jako sygnat sprzyjajacy sprzedazy. Czemu klient wystawia
kontrargumenty? Potrzebuje wiecej informacji, by dostrzec



korzys¢, ktéra moze odnies¢, lub potrzebuje wiecej informacji,
by podjac swiadoma decyzje, lub szuka argumentow, ktére by go
przekonaty, jakie potrzeby, za nimi stoja. Pamietajmy, za obiek-
Cja zawsze kryje sie jaka$ potrzeba. Dlatego naszym zadaniem
jest skupic sie na szukaniu powodéw / potrzeb, dla ktérych klient
kupi, a nie na drazeniu przyczyn, dla ktorych nie kupi. Jesli na
tym etapie dojdzie do ,przegadania” klienta szanse na zamknie-
cie sprzedazy odjada. Lepiej dopytac ,Co konkretnie potrzebuje
pan przemysle¢?” niz is¢ w monolog na temat wtasciwosci
produktow.

A CO Z CENA-PRZECIZWSZYSCY CHCA TANIEJ...

Rodzina Gucci ma takie powiedzenie ,Jako$¢ pamieta sie o wiele
dtuzej niz cene”. W tym stwierdzeniu zawiera sie sporo prawdy.
Niestety dzi$ do jakosci odwotuja sie wszyscy, stad tatwo pod-
wazyc¢ to stowo. Trzeba zrozumieé czemu klienci ptaca wiecej,
chociaz mogliby mniej. Powodow jest wiele, chocby te dwa:
zmniejszenie ryzyka i wieksze wymagania.

O CZYM PAMIETA KAZDY LIDER SPRZEDAZY?

Jesli chcemy na kogokolwiek wptywaé, potrzebujemy najpierw
nauczy¢ sie wptywac na siebie. Sprzedaz zaczyna sie od tego,
kto sprzedaje. Stad im lepiej optyk zna swdj styl zachowania,
im bardziej jest Swiadomy swojego potencjatu i ograniczen,
tym wieksza ma kontrole nad procesem. Sprzedaz zaczyna sie
w gtowie tego, kto sprzedaje. To tu zapada pierwsza decyzja
sprzedazowa i zalezy ona wytacznie od optyka.
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Jolanta Blaszkowska - Bastian |/fascicielka firmy dorad-

czo-szkoleniowej HRset. Trener Biznesu, licencjonowany Coach

ICC, akredytowany konsultant Insights Discovery. Od ponad 15
lat rozwija sity sprzedazy i kadre menadzerskq wspdtpracujgc
z wieloma polskimi i miedzynarodowymi organizacjami.
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Konsument w zaktadzie optycznym

Autor:
Agnieszka Menczykowska

Pamietaj:

Kodeks cywilny, Art. 221.

za konsumenta uwaza sie osobe
fizyczng, ktdra kupuje produkty
lub ustugi niezwigzane bez-
posrednio z jej dziatalnoscig

gospodarczqg lub zawodowa.

Najwazniejszy akt prawny
regulujgcy prawa konsumenta
to: Ustawa z dnia 16 lutego
2007 roku o ochronie konkuren-
¢ji i konsumenta z pdzniejszymi
zmianami (Dz. U. 2015 poz 1634)

Rekojmia to 24-miesieczna
odpowiedzialnosc optyka przed
konsumentem za jakos¢ okula-

réw kupionych w zaktadzie.
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Do salonu wchodzi klient, ktadzie na ladzie zniszczone okulary.
Ktore sposrod jego zadan trzeba zrealizowac, a ktore wykraczaja
poza ramy uprawnien konsumenckich?

KTO JEST KONSUMENTEM?

Nie kazdy klient Zaktadu Optycznego jest konsu-
mentem. Tylko osoby kupujace okulary ,na pa-
ragon”, do uzytku prywatnego sa konsumentami.
Takich konsumentéw chroni prawo wspélnoto-
we Unii Europejskiej, Konstytucja RP oraz Usta-
wa z dnia 16 lutego 2007 roku o ochronie kon-
kurencji i konsumenta z pézniejszymi zmianami
(Dz. U.2015 poz 1634).

Jesli klient kupuje okulary ,na firme”, z przezna-
czeniem ,do pracy przy komputerze” nie jest juz
konsumentem. Wedtug ustawodawcy nie jest
podmiotem stabszym, wymagajacym ochrony.

ROZNE MIEJSCA ZAKUPU - ROZNE
UPRAWNIENIA

Najwiecej nieporozumien w zakresie praw kon-
sumenta bierze sie z niezrozumienia tej roznicy.
Prawo szczegblng ochrong otacza konsumenta,
kiedy robi zakupy przez Internet lub podczas
pokazéw akwizycyjnych. Powodem byty liczne
nieprawidtowosci, ktore trafiaty do Rzecznikow
Praw Konsumenta. Klient zaktadu optycznego
posiadajacego salon ekspozycyjny ma wieksze
mozliwosci zapoznania sie z produktem, moze
uzyskac wiecej informacji od sprzedawcy i racjo-
nalnie oceni¢ swoj zakup. Dlatego prawa takiego
konsumenta nie sa tak szerokie.

ZWROTY

Konsument moze zwréci¢ nieposiadajace wad
okulary tylko w przypadku gdy nabyt je poza
siedziba sprzedawcy lub przez Internet. Ma wow-
czas 14 dni na rezygnacje z zakupu.

Osoba, ktora kupi okulary w stacjonarnym za-
ktadzie optycznym nie moze zwréci¢ okularéw.

Oczywiscie od polityki obstugi klienta w salonie
zalezy to, czy przyjmie zwrot, ale jesli z klientem
nie umowit sie na taka mozliwos¢ podczas zaku-
pu, nie ma takiego obowiazku.

GWARANCJA | REKOJMIA

Gwarancja jest dobrowolnym $wiadczeniem
sprzedawcy, producenta lub obu tych podmio-
tow razem. Zakres gwarancji na okulary, oprawy
soczewki moze by¢ dowolny, byle byt zgodny
Z prawem.

Rekojmia to odpowiedzialno$¢ optyka przed
konsumentem za jakos$¢ okularow kupionych
w zaktadzie. Jej zakres reguluje wczes$niej cyto-
wana ustawa. Dotyczy ona kazdego zakupu do-
konanego po 24.12.2014 r. Reklamacje z tytutu
rekojmi konsument ma prawo ztozyé w ciagu 24

miesiecy od daty zakupu okularéw.

Artykut opracowany w oparciu o materiaty do-
stepne na stronie www.porady.konsumenci.org

powstatej na zamowienie Urzedu Ochrony

Konkurencji i Konsumenta .




CO MOZE REKLAMOWAC KLIENT Z TYTUEU REKOJMI

Klient ma swobode wyboru podstawy zgtoszenia wady lub rekla-

macji. Podstawowa i niezbywalna jest rekojmia, ktéra przewiduje

4 przypadki, w ktorych klient ma prawo dochodzi¢ swoich praw:

B Jeslisprzedane okulary nie majg wtasciwosci, ktore powinny
miec ze wzgledu na cel do jakiego zostaty przeznaczone lub
co do okolicznosci wykorzystania np. okulary fotochromowe
nie zabarwiaja sie na stoicu.

m Jesliokulary nie maja wtasciwosci, o ktérych istnieniu optyk
zapewnit kupujacego, np. przedstawiajac prébke lub wzor;
np. soczewki miaty by¢ odporne na uderzenia, a tymczasem pekty.

m  Okulary nie nadaja sie do celu, o ktérym kupujacy poinformo-
wat optyka przy zaméwieniu, a sprzedawca nie zgtosit zastrze-
zenia co do takiego ich wykorzystania; np. klient przy zama-
wianiu powiedziat, ze pracuje w hucie i bedzie nosi¢ okulary
w pracy. Optyk nie dopytat, czy chodzi o prace biurowa, czy
klient bedzie miec kontakt z wysokimi temperaturami i wykonat
soczewki organiczne. Jesli tymczasem ulegna one uszkodzeniu
w wyniku narazenia ich na wysoka temperature optyk musi
uznac reklamacje z tytutu rekojmi.

m  Okulary zostaty kupujacemu wydane w stanie niezupetnym;
np. kupujacy zaméwit okulary z soczewkami z powtoka

antyrefleksyjna, a otrzymat bez powtoki.

Tak samo, jak obietnice sprzedawcy prawo traktuje obietnice za-
warte w reklamach i materiatach reklamowych producenta, im-
portera czy dystrybutora soczewek, opraw czy innych towaréw
przeznaczonych dla konsumenta. Jesli towar nie ma cech, ktére
gwarantowano w tych zapewnieniach, to jest wadliwy.

Sprzedawca jest zwolniony od odpowiedzialnosci z tytutu rekoj-
mi, jezeli kupujacy wiedziat o wadzie w chwili zakupu, np. zamé-
wit okulary przeciwstoneczne. Optyk poinformowat go, ze wydane
okulary moga nieznacznie rozni¢ sie od przedstawionych prébek
z powoddw technologicznych. W momencie odbioru okularéw
kupujacy nie moze odmdéwic przyjecia okularéw z powodu nie-
identycznego koloru soczewek z probkami przedstawionymi
w salonie.

CZEGO KLIENT MOZE ZADAC W RAMACH REKOJMI

Przepisy przewiduja cztery zadania, ktére moze wysunac klient:
m Odstapienie od umowy (zwrot pieniedzy).

m  Obnizenie ceny.

m Naprawa wadliwej oprawy lub soczewek.

®  Wymiana na nowa wolng od wad oprawe lub soczewki.

Wybor nalezy do klienta, jednak prawo przewiduje pewne ogra-
niczenia. Kupujacy nie moze odstapi¢ od umowy, jesli wada jest
nieistotna z punktu widzenia uzytkowania okularéw, np. na kra-
wedzi soczewki zmienia sie odcier powtoki antyrefleksyjnej lub
zauszniki oprawy sg niewygodne. Zadajac obnizenia ceny musi
okresli¢ o jaka kwote. Kwota, obnizki powinna by¢ proporcjonal-
na do wady. Klient nie moze zadac zwrotu np. petnej wartosci so-
czewek, jesli ich wada nie wyklucza ich uzytkowania, albo petnej
warto$ci opraw, jesli odbarwit sie lub ukruszyt nanosnik.

MOZNA ZAPROPONOWAC INNE ROZWIAZANIE

W przypadku kiedy klient sktadajac reklamacje zazada obnizenia
ceny o okreslong kwote albo odstapienia od umowy, optyk moze
zaproponowac szybkie i dogodne dla klienta usuniecie wady np.
dogiecie niewygodnych zausznikéw, naprawe nano$nikow lub
soczewek. Klient musi zgodzi¢ sie na zmiane sposobu realizacji
reklamacji. Moze wybra¢, czy woli wymiane czy naprawe. Co waz-
ne, klient nie moze upiera¢ sie przy wymianie np. catej oprawy
w przypadku wady czesci, ktora jest wymienna i ktorej koszt jest
znacznie nizszy niz koszt catej oprawy. Jesli oprawa nie jest juz
dostepna w dystrybucji to réwniez jest to okolicznos¢, kiedy klient
musi zgodzi¢ sie na naprawe.
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PORADY

W sytuacji kiedy klient od razu oczekuje wymiany lub naprawy
moze okazac sie, ze np. pozyskanie takiej samej oprawy wymaga
Sciggniecia jej nie od dystrybutora a od producenta z innego kon-
tynentu. Wtedy mozna poinformowac klienta, ze spetnienie jego
oczekiwah wymaga nadmiernych kosztow i jest niemozliwe do
zrealizowania. Klient ma wtedy do wyboru czy zamiast wymiany
godzi sie na naprawe lub odwrotnie. MoZe tez zmieni¢ swoje wy-
maganie na obnizenie ceny lub zwrot pieniedzy. Jesli tak postapi,
to znéw zaktad moze obstawal przy naprawie zamiast zwrotu
pieniedzy.

WAZNY JEST CZAS ZGLOSZENIA

Prawo nie zmusza konsumenta do ztozenia reklamacji niezwtocznie
po wykryciu wady. Jednak w zaleznosci od tego kiedy uzytkownik
okularéw zgtosi reklamacje optyk ma inne prawa i obowigzki.

W sytuacji kiedy konsument stwierdzi wade okularéw w ciagu
pierwszego roku od ich otrzymania z zatozenia jest to wada towa-
ru. Optyk, ktéry chciatby zakwestionowa¢ wadliwos¢ soczewek
czy opraw, musi udowodnic, ze wada nie tkwita w towarze w dniu
jego wydania. Natomiast, jesli klient zauwazy wade po uptywie
jednego roku od odebrania okularéw, to optyk moze od klienta
oczekiwaé wykazania, ze wada tkwita w towarze, a nie wynika
z niewtasciwego uzytkowania, pielegnacji badz przechowywania.

KTO PRZYJMUJE REKLAMACJE

Reklamacje z tytutu rekojmi konsument sktada w miejscu zaku-
pu. Nie mozna odesta¢ go do producenta. To zaktad optyczny,
w ktorym okulary zostaty zakupione ma obowiazek przyjac zgto-
szenie klienta. Zgodnie z prawem musi by¢ ono przyjete przez
kazdego pracownika zaktadu, nie mozna odsyta¢ kupujacego do
kierownika, do ,szefa” w innym terminie. Klient nie musi sktadac
reklamacji osobiscie, moze ja przestac. Nie musi réwniez wypet-
nia¢ zadnych druczkéw. Urzad Ochrony Konkurencji i Konsumenta
zaleca pisemng forme reklamacji oraz wydanie klientowi kopii
potwierdzajacej jej przyjecie.

TERMIN NA DECYZJE | NA REALIZACJE

Na decyzje o odrzuceniu reklamacji lub odrzuceniu sposobu jej
realizacji optyk ma 14 dni. Bez wzgledu na to, czy oprawy lub
soczewki zostaty odestane do producenta w celu rozpatrzenia
reklamacji, to zawsze Optyk odpowiada przed konsumentem za
sprzedane mu okulary.

Jesli w ciggu 14 dni klient nie otrzyma odpowiedzi na pismie,
oznacza to uznanie reklamacji oraz akceptacje sposobu jej reali-
zacji. Co do zasady jednak rowniez decyzja zgodna z oczekiwa-
niem klienta powinna mu by¢ przedstawiona na pismie, natomiast
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moze by¢ doreczona wraz z naprawionymi, wymienionymi okularami,

lub podczas rozliczania zwrotu pieniedzy.

Na realizacje reklamacji, zwtaszcza naprawy lub wymiany optyk
nie ma ograniczen terminowych. Wazne, aby nie przeciggac tego
procesu ponad miare, poniewaz klient moze zazadaé pisemnie
realizacji reklamacji w dogodnym dla siebie terminie. Termin taki
jest obowiazkowy do spetnienia przez zaktad optyczny. Aby uniknac
takich sytuacji warto zadba¢ o dobrga relacje z klientem w czasie,
kiedy reklamacja jest w toku.

PONOWNA REKLAMACJA

Jesliw okularach wada pojawi sie ponownie w ciggu 24 miesiecy
od zakupu klient moze ztozy¢ reklamacje tylko w trybie rekojmi.
Wyjatek od standardowej procedury rekojmi stanowi sytuacja,
w ktdrej okulary juz raz byty naprawiane lub wymieniane. Wtedy
konsument ma szczegdlne prawo do uzyskania zwrotu czesci
pieniedzy lub odstapienia od umowy zakupu (zwrotu okularéw
za petng kwote ich wykonania). Optyk musi takie oczekiwanie
klienta zrealizowac bez zastrzezen. Jesli klient chce naprawy lub
wymiany okularéw taka reklamacja odbywa sie zgodnie ze stan-
dardowa procedura.



Wywiad z optykiem

—
i

Piotr Bukowski,
Optyk z 34-letnim do$wiadczeniem,
wspotwtasciciel rodzinnego salonu w Olkuszu.

,Soczewka HD i konwencjonalna to jak porownanie telewizora
cyfrowego i lampowego. W jednym i drugim przypadku mozna
obejrzec film, ale wrazenia sa zupetnie inne.,

JAKIE BYLY PANSTWA POCZATKI W ZAWODZIE OPTYKA?

W zawodzie optyka zaczynatem 34 lata temu, w 1983 roku. Po
szkole optycznej miatem maty zaktadzik o powierzchni 8,5m2.
Pracowatem przez pierwsze 10-12 lat od 8 do 21:30. Do tego 2 razy
w tygodniu jezdzitem po towar. Kiedy zmienitem punkt i zarobione
pieniadze inwestowatem w zaktad wszystko zaczeto sie zmieniad.
Zaowocowato to tym, ze dzi$ moge juz przej$¢ na zaplecze, w cieh
idoradza¢. Mam nadzieje, ze ktore$ z moich dzieci przejmie schede
(Smieje sie).

A JAK JEST TERAZ?

Dzi$ jest inaczej, jest Internet, mozna sobie soczewke niemalze
zaprojektowad. Jest sztab specjalistéw w firmach dostarczaja-
cych soczewki i oprawy, ktéry doradza. Mamy $wietny kontakt.
Zamowiony towar dociera btyskawicznie do zaktadu. Moge wspdlnie
z dostawca ustala¢ moje potrzeby.

Z drugiej strony klienci sa trudniejsi. Przynosza uszkodzone
okulary i prébuja wymusic¢ realizacje gwarancji. Maja Internet,
w ktoérym s3a anonimowi i moga napisa¢ emocjonalnie, bez zad-
nych konsekwencji co w tym momencie mysla. Mimo wtozonego
wysitku w rozpoznanie potrzeb, mimo dobrze wykonanej pracy
optycznej, taki klient chetnie dzieli sie swoim niezadowoleniem,
nawet, jesli nie ma racji. Z takimi klientami trudno jest budowac
marke i relacje zaktadu.

CO PANA ZDANIEM JEST NAJWAZNIEJSZE W ZAWODZIE OPTYKA?
Zawdd optyka to przede wszystkim etyka. Dzieki temu klienci
wracaja. Przez te 34 lata zawsze postepowatem etycznie i sprawi-
to to, ze mam grono statych klientéw.
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DLACZEGO SOCZEWKA OPTIPLAST HD JEST LEPSZA?

Soczewka HD i konwencjonalna to jak poréwnanie telewizora
cyfrowego i lampowego. W jednym i drugim przypadku moz-
na obejrzec film, ale wrazenia sg zupetnie inne. Dlaczego ludzie
wybieraja telewizor cyfrowy? Tu w zasadzie chodzi o kreowanie
potrzeby. Wezmy przyktad z innej branzy — wyciskarka do soku.
Wszyscy wiemy co robi. Pytanie jest po co mi ona? Bo zostata
wykreowana potrzeba - pij soki, bedziesz zdrowszy. Zatem sie-
gamy po produkt, bo spodziewamy sie korzysci. Tak dtugo jak nie
wykreujemy korzysci i potrzeby, to nie uda sie sprzedac lepszej,
nowoczesniejszej soczewki, i nie ma znaczenia, czy to soczewka

HD czy progresywna.

;‘i..

JAK ROZMAWIACIE O NOWOCZESNYCH SOCZEWKACH
Z KLIENTAMI?

Kiedys istotna byta marka, w branzy okularowej byty takie so-
czewki, z ktérymi cztowiek sie obnosit, ze je ma. Potem pojawita
sie powtoka antyrefleksyjna i utarto sie, ze stuzy do pracy z kom-
puterem. Tak samo jest z soczewkami HD, trzeba wykreowac
potrzebe. Majac soczewke HD jest mi tatwiej bo lepiej widze,
wszystko szybciej dostrzege. Dziata to lepiej niz odwotywanie
sie do jakosci samej w sobie. Jakos¢ sama w sobie to komfort,
a komfort odczuwa sie dopiero noszac okulary. Miatem przyktad
klientki, ktéra przyszta i powiedziata, Zze chce okulary do czyta-
nia i do chodzenia, ale powtok antyrefleksyjnych nie potrzebuije,
bo juz nie jest czynna zawodowo, nie pracuje przy komputerze.
Z taka klientka nalezy zacza¢ prace nad wykreowaniem potrzeby
lepszego widzenia. Trzeba zatem uswiadomic jej ze moze miec
soczewki, ktore fizjologicznie i anatomicznie bardziej odpowia-
daja jej potrzebom.
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JAK TO MOZLIWE, ZE UDAJE SIE PRZEKONAC TYLU KLIENTOW?
Po pierwsze najlepiej dziata poczta pantoflowa. Dlatego zawsze
kierujemy sie etyka zawodowa. Poza tym mdj wiek pomaga mi
budowac autorytet. Ja moge rozmawiac z klientem o soczewce
progresywnej, relaksacyjnej, bo z uptywem lat doswiadczytem
tych potrzeb i probowatem tych soczewek. Mysle, ze klientéw
przekonuje i daje poczucie wiarygodnosci fakt, ze sam uzywam
takich soczewek, ktére proponuje i opowiadam im o codzien-
nych korzysciach ptynacych zich uzywania.

SKAD CZERPIECIE POMYSLY NA SWOJ SALON?

Salon to wynik gustu wspolniczki, stuchamy tez porad osoéb, kto-
re sa profesjonalistami. Projektantéw wnetrz z doswiadczeniem
w branzy optycznej. Nie da sie opiera¢ na samym sobie. Murarz
buduje domy, optyk robi okulary, a projektant tworzy wnetrza.

CO WAS MOTYWUJE DO ROZWOJU?

Rados$¢ Zycia i przekonanie, ze mimo przeciwnosci losu mozna
stworzy¢ co$, zostawi¢ po sobie $lad. Kiedy ma sie dzieci, trze-
ba im pokazac, ze bez wzgledu na wiek podejmuje sie wyzwania.
Jesli nasze dzieci zobacza, ze my sie w pewnym momencie wyco-
falismy, to jak my mozemy uczciwie je motywowac do dziatania?

Z CZEGO W SWOIM BIZNESIE (ZAKLADZIE) JESTESCIE
NAJBARDZIEJ DUMNI?

Z tego, 7e kazdemu moge spojrzeé w twarz bez wstydu, dzieki cze-
mu do dzisiaj moge pracowac i czerpac z tego rados¢.

CO NAJBARDZIEJ LUBICIE W SWOJEJ PRACY?
Poleca¢ nowosci (Smiegje sie).

JAKI WPLYW NA WASZ BIZNES MA FAKT, ZE DZIALACIE

W OLKUSzu?

Wspaniaty kontakt z ludZzmi. Zatatwiamy duzo spraw urzedowych
i zwyktych codziennych w poczuciu, ze nie jestesmy anonimowi.

CO PORADZILIBYSCIE OPTYKOM, KTORZY OBAWIAJA SIE
ZAPROPONOWAC SWOIM KLIENTOM SOCZEWKI HD?

Rozbudzenie potrzeby, to jest klucz do sprzedazy nowoczesnych
soczewek. No i che¢ do nauki samego siebie i produktu. Podanie
produktu z potki ze Swiadomoscia czym on jest i jakie daje ko-
rzysci. Doswiadczanie, probowanie produktéw na wtasnej skérze.

Dziekuje za rozmowe.

Z Piotrem Bukowskim

rozmawiat Marcin Rakoczy



Akademia SZAJNA

Od 25 lat pomagamy Panstwu rozwija¢ swoéj biznes. Zaopa-
trujemy Wasze zaktady w nowoczesne soczewki i zapewniamy
dodatkowe ustugi utatwiajace prace. Opracowujemy materiaty
marketingowe, aby poméc przekonywac klientow. Jestesmy bli-
sko - kazdego dnia nasi Przedstawiciele Regionalni odwiedzaja
kilkadziesiat zaktadow optycznych i rozmawiaja o Waszych po-
trzebach. Te rozmowy zainspirowaty nas, by stworzy¢ Akademie
SZAINA. ChcielisSmy poméc Wam czerpad jeszcze wieksza satys-
fakcje z pracy - zaréwno osobista jak i finansowa.

W ramach Akademii SZAJNA zrealizowalismy od poczatku roku
9 szkolen:

B 27-28 lutego - Wroctaw

6-7 marca - Gdansk

23-24 marca - Rzeszéw

6-7 kwietnia - Katowice
20-21 kwietnia - Krakow
27-28 kwietnia - Lublin
8-9 maja - Gdynia

11-12 maja - Lublin
28-29 maja - £6dz

Gdynia

Katowice Wroctaw
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PrzeszkoliliSmy 146 osob z 83 zaktadow optycznych.
Wyzwolong energie przez nasza trenerke Jolante Blaszkowska-

-Bastian wida¢ na zdjeciach.

Lublin

Lublin

Dziekujemy wszystkim uczestnikom za zaangazowanie i zyczymy
sukcesow sprzedazowych. Uczestnicy szkolenia menadzerskiego
w Gdyni mieli rowniez okazje zwiedzi¢ nasze Laboratorium.

Lublin
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sfera / magazyn dla optykow | 31



Kup skaner | zamawiaj soczewki
Z ustuga profilowania GRATIS.

Dlaczego warto:

m Mozesz wydac klientowi gotowe
okulary w kilka minut po odbiorze
przesytki z SZAJNA.

Zmniejszasz naktad pracy na
wykonanie okularéw do skanowania

i montazu gotowych szkiet, co zajmuje
taczne kilka minut.

Zdejmujesz z siebie ryzyko finansowe
uszkodzenia soczewki w automacie.
Unikasz powaznych inwestycji

w sprzet szlifujacy oraz zwiazanych

z tym kosztoéw utrzymania.

Soczewka profilowana jest rowniez
optymalizowana pod wzgledem
grubosci - wyglada lepiej w oprawie.
Zdalne profilowanie nie wydtuza czasu
realizacji soczewki recepturowej.

Rozpocznij 14-dniowy okres testowy za darmo.
Korzystaj z naszego wsparcia technicznego!

Oferta obowiazuje od 1 kwietnia 2017 r. do odwotania. Bezptatne profilowanie obowiazuje klientéw kupujacych skaner za gotowke, ®
trwa przez 6 miesiecy od instalacji skanera i dotyczy wytacznie soczewek PRIMA, OPTIPLAST (wszystkich typéw) oraz VEO. Okres “lA/A J

test?wy polega na wypozyczeniu skanera demonstracyjnego bez optat. Prace zlecone w tym okresie ptatne sg na zasadach ogélnych.
W okresie testow gwarantujemy 4 godziny technicznego wsparcia osobistego i zdalnego. SOCZEWKI OKULAROWE




