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Taki rabat otrzymasz zamawiając w listopadzie i grudniu

bezbarwne soczewki w indeksie 1.56.
Sprawdź pozostałe promocje w biuletynie i newsletterach.



W tym roku nasza firma obchodzi 25-lecie 
działalności. Każdy jubileusz to okazja do 
podsumowań i postawienia sobie nowych,
jeszcze ambitniejszych planów i założeń.

Jesteśmy i chcemy pozostać firmą, która jest 
sumą wielu małych kroków na przód. Widzimy 
przed sobą kolejne szanse i wyzwania, zarówno 
te bezpośrednio dotyczące nas, jak i rynku 
optycznego w Polsce. 

Przez te wszystkie lata zawsze dążyliśmy do tego 
by wytwarzać jak najlepszy produkt. Dzisiaj  
nie mamy w tym zakresie żadnych kompleksów. 
Dysponujemy nie tylko najlepszymi światowymi 
technologiami ale przede wszystkim ludźmi, 
którzy umieją skutecznie je wykorzystać. Zawsze 
uważałem, że dobry produkt obroni się sam. 
Dlatego też bardzo cieszy mnie to, że każdego 
roku nasze soczewki wybierane są przez tak wielu 
optyków i użytkowników okularów. 

W tym miejscu chciałbym bardzo podziękować 
wszystkim osobom, które współpracowały 

z nami przez te lata. Przede wszystkim klientom, 
którzy w nas uwierzyli, ale także pracownikom 
którzy sprawili, że z dwuosobowej firmy 
importującej szkła i oprawy, w ciągu 25 lat staliśmy 
się największym i najnowocześniejszym polskim 
producentem soczewek okularowych. 

Wszystkich Państwa zapraszam do współpracy.

25 lat za nami.
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Od końca sierpnia soczewki recepturowe wysyłane są do 
naszych klientów w nowych opakowaniach. 

Modyfikacji poddaliśmy zarówno wygląd torebek, w które pako-
wane są wszystkie produkty recepturowe jak i kartonika dostęp-
nego dla soczewek progresywnych VEO.

Przypominamy, iż torebki, kartoniki oraz towarzyszące im certy-
fikaty przygotowywane są z myślą o użytkownikach okularów i 
powinny być im przekazywane przy odbiorze okularów. Zawiera-
ją one nie tylko wszystkie niezbędne informacje o wykonanych 
soczewkach, lecz stanowią także gwarancję zakupu oryginalnego 
produktu wytworzonego w laboratorium w Gdyni.

Nowy wzór torebek docelowo będzie obowiązywał dla wszystkich 
soczewek recepturowych wykonywanych w laboratorium socze-
wek recepturowych w Gdyni.

Zmieniony system opakowań
dla soczewek recepturowych (Rx)AK
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Diament Plus

Internetowe strony produktowe LED Control, Solar
oraz VEO i mapa optyków
Wiele osób przed podjęciem decyzji o zakupie okularów 
sprawdza w Internecie informacje o proponowanych mu 
soczewkach.

Z myślą o tych osobach opracowaliśmy strony poświęcone 
naszym najpopularniejszych produktom - soczewkom progre-
sywnym VEO, fotochromowym Solar oraz powłoce LED Control. 
Na każdej z nich znajduje się mapa współpracujących z nami 
zakładów optycznych.

By dodać się do mapy należy wejść na stronę internetową  
www.szajna.pl/domapy i wypełnić znajdujący się na niej 
formularz. Obecność na mapie zarezerwowana jest wyłącznie 

dla aktywnych klientów firmy SZAJNA.

Adresy stron produktowych dla użytkowników okularów:
www.ledcontrol.pl, www.soczewkisolar.pl 

www.soczewkiveo.pl
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We wrześniu zakończyła się instalacja nowej linii do pro-

dukcji soczewek, działającej w technologii FreeForm.

Nowe urządzenia to już szósta linia technologiczna działająca 

w naszym gdyńskim laboratorium i zarazem czwarta wykonująca 
soczewki w całości w technologii FreeForm. Podobnie jak więk-
szość posiadanych przez nas urządzeń, również te najnowsze są 
w pełni automatyczne i podczas swojej pracy nie wymagają ręcz-
nej obsługi ze strony naszych techników. 

Maszyny pochodzą z firmy SatisLoh i istotnie zwiększają możliwo-
ści produkcyjne naszej firmy. Czas produkcji jednej soczewki wie-
loogniskowej wynosi na nich około 100 sekund. Nowy generator i 
zestaw polerski używane są głównie do wykonywania szkieł pro-
gresywnych VEO oraz OPTIPLAST HD. Podobnie jak inne maszyny 
FreeForm korzystamy z nich także do wykonywania konwencjo-
nalnych (sferycznych bądź sfero-cylindrycznych) soczewek jed-
noogniskowych lub dwuogniskowych. 

Prawie równolegle z pojawieniem się generatora i zestawu poler-
skiego wprowadziliśmy zupełnie nową technologię grawerowa-
nia soczewek firmy OptoTech. Dzięki niej istotnie wzrosła jakość 

i estetyka mikro znaków na soczewkach wieloogniskowych.

Czwarta linia produkcyjna FreeForm
i nowa technologia grawerowania

 ▲ Nowy generator SatisLoh VFT-Orbit  ▲ Laser Optotech-Kepets OTL 100
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25 lat codziennego rozwoju

Jak podsumowałby Pan 25 lat firmy?
To 25 lat ciągłego rozwoju, szukania rozwiązań, 
racjonalizacji, zastanawiania się, co można zro-
bić lepiej i inaczej. Jesteśmy firmą, która przez 
ten czas wykonała ogromną ilość kroków. Raz 
mniejszych, raz większych, które doprowadziły 
nas do miejsca, w którym jesteśmy dzisiaj.

Tak po prostu?
Tak, po prostu. Każdą rzecz można zrobić lepiej, 
szybciej, skuteczniej, taniej... Gdybyśmy zado-
walali się tym, czym jesteśmy, co potrafimy, to 
dziś wszystko wyglądałoby tak samo jak 20 czy 
nawet 25 lat temu. Albo nie wyglądałoby wca-
le. Podzielilibyśmy los wielu laboratoriów, które 

w międzyczasie zniknęły. 

A jak wtedy było?
W Polsce brakowało wielu rzeczy, rynek był bar-
dzo chłonny. Na początku lat 90-tych sprowa-
dzałem zza granicy plastikowe soczewki okula-
rowe, soczewki kontaktowe i przede wszystkim 
oprawy od renomowanych francuskich produ-
centów. Wtedy wszystko co zagraniczne wyda-
wało się lepsze, bo wcześniej w Polsce znane 
były powszechnie tylko szkła mineralne i zwykłe 
plastikowe oprawy. Optycy zaopatrywali się na 
giełdach. Jeździliśmy z towarem po całej Pol-
sce. Zamówienia optycy wysyłali do mnie listem, 
bo niewiele zakładów miało własny telefon, 
nie mówiąc już o faksie. Dziś nikt nie wyobraża 
sobie, że można tak pracować. No ale wtedy cały 
handel wyglądał inaczej.

Rozmowa z Tadeuszem Szajna, założycielem firmy SZAJNA Laboratorium Optyczne.

Tadeusz Szajna

Warto wiedzieć

Tadeusz Szajna. Urodzony 

w 1956 r. w Gdyni. Magister 

inżynier, ukończył Wydział Na-

wigacyjny Wyższej Szkoły Mor-

skiej w Gdyni. Uczestnik wielu 

szkoleń z zakresu technologii 

produkcji soczewek okularo-

wych. Optyk z wykształcenia, 

z branżą związany od końca lat 

80-tych.



A skąd pomysł na optykę?
Od rodziny. Obaj moi starsi bracia, Bogdan i Andrzej, byli optyka-
mi. Przez jakiś czas pracowałem w ich zakładach, by w którymś 
momencie, przede wszystkim za namową Bogdana, rozpocząć 
własną działalność. Jak wiele osób w tamtych czasach szukałem 

nie tyle pomysłu na wielki biznes, ile po prostu źródła dla utrzy-
mania rodziny. Miałem wtedy trzydzieści parę lat, znałem języki 
i zawsze byłem ciekaw świata.

To jak Pan zaczął tę racjonalizację?
Byłem zależny od dostaw gotowych szkieł, a coraz częściej otrzy-
mywałem zapytania o nietypowe soczewki. Już wtedy miałem 
rozwinięte kontakty w Europie. W 1995 roku pojawiła się okazja 
kupienia maszyn do laboratorium. Zaryzykowałem. Poczułem, 
że to ten moment, który pozwoli mi rozwinąć firmę i stać się pro-
ducentem, a nie tylko importerem i dystrybutorem. Firmie nada-
liśmy nazwę Baltic Optylab, obowiązywała ona do 2007 roku. 
Potem postanowiliśmy markować soczewki swoim nazwiskiem.

I to był ten moment zwrotny?
Tak, zdedydowanie. Potem wszystko było już konsekwencją tam-
tej decyzji. W 1996 roku, w ciągu 24 godzin byliśmy w stanie wy-
produkować szkła recepturowe mineralne i organiczne. Mieliśmy 
wtedy 16 głowic szlifująco-polerujących. Robiliśmy szkła jedno-
ogniskowe, dwuogniskowe i progresywne. Mogliśmy wyproduko-
wać 100 soczewek dziennie. Wtedy to było coś (śmieje się). Dziś 
tyle produkujemy w mniej niż godzinę, nie mowiąc już o tym, że 
dysponujemy technologiami i rozwiązaniami, o których wtedy 
nawet nikt nie myślał.
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Pierwsza maszyna do powłok cienkowarstwowych
wymagała dużego zaangażowania naszych specjalistów.

2016
Wszystkie maszyny i procesy powłok antyrefleksyjnych

sterowane są komputerowo, a człowiek jedynie je nadzoruje.

1997
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Na początku wszystkie maszyny obsługiwane były ręcznie. 
Wydajność laboratorium wynosiła do 100 soczewek / dzień.

2016
Dzisiejsza produkcja jest zautomatyzowana i oparta o tech-

nologię FreeForm. Wydajność to 2500 soczewek / dzień.

1996
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Manualny system blokowania soczewek z końca lat 90-tych. 
Są firmy, w których podobne rozwiązania stosuje się do dziś.

2016
W pełni automatyczna stacja blokująco-centrująca
to gwarancja wysokiej precyzji wykonania szkieł.

1999

Pierwsze biuro i siedziba firmy (30 m2) 

mieściły się w Gdyni na ulicy Moniuszki.

2016
Dzisiaj w nowoczesnym budynku na ulicy Spokojnej 24

na powierzchni 2500 m2 pracuje 120 osób.

1992
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I trzeba było na to tych 20 lat?
Kilku generacji maszyn, postępu technologicznego, naszych 
pomysłów i zmian siedzib, żeby to wszystko pomieścić. Zmiany 

w organizacji pracy, nowych systemów komputerowych, rozwo-
ju kadry, powstania zespołu badawczo-rozwojowego. A przede 
wszystkim klientów. Przecież nie chodzi o to, żeby produkować 
soczewki i układać je na półce w coraz to większych magazynach.

A o co chodzi?
Żeby soczewka była najlepszej dostępnej technologicznie jako-
ści. Żeby optyk dostawał materiał, z którego może zrobić dobre 
okulary. Takie okulary, z których będzie zadowolony użytkownik, 
czyli dobrze korygujące wadę wzroku, ładnie wyglądające, łatwe 
w czyszczeniu, nie rysujące się, redukujące zmęczenie oczu. Dziś 
dostępnych jest wiele soczewek funkcyjnych. Wtedy taki użyt-
kownik powie, że mu optyk dobrze doradził, że dobrze wykonał 
usługę.

Czyli soczewka nie istnieje bez optyka?
Dokładnie. Kiedyś optyków było mało, okulary zrobić było trud-
no. Dziś wszystko jest łatwiejsze, jest Internet, a większa część 
populacji nosi okulary. Ale ciągle użytkownik okularów nie 
może obyć się bez optyka. Natomiast zakładów optycznych 
jest wiele, konkurencja jest przez to większa. Optyk dużo cza-
su musi poświęcić klientowi, zabiegać o niego. Dlatego wiemy, 
że nasze soczewki muszą być najlepsze.

Ale czy tylko soczewki?
Soczewki to materialny efekt naszego wysiłku, serwisu, który pro-
ponujemy naszym odbiorcom: kiedy można do nas zadzwonić, 
jak można złożyć zamówienie, ile czasu potrzeba na jego reali-
zację. Do tego dochodzi usługa, czy oprócz wykonania soczew-
ki możemy zrobić coś jeszcze? Czy wyciąć szkła na odległość, 
zamontować? Słuchamy, co mówią optycy ale też patrzymy, co 
dzieje się na świecie.

I stale coś poprawiacie?
Tak, dzięki temu jako pierwsi w Polsce mieliśmy technologię 
FreeForm, dziś to już 4 linie produkcyjne. Produkcja jest zauto-
matyzowana. Mamy własne, stale ulepszane receptury powłok 

i utwardzeń. Rozwijamy zdalne profilowanie, elektroniczne zamó-
wienia. W ostatnich latach dużo energii wkładamy też we wspar-
cie optyków w dotarciu do klientów. Kampanie telewizyjne, filmy 
promocyjne, materiały reklamowe do salonów optycznych.

N
AS

ZA
 H

IS
TO

RI
A

10 Listopad 2016



A czy wystarczy pomysłów?
Nasze laboratorium to już styl życia naszej rodziny. Zarządzają 
nią 2 pokolenia. To dwie generacje różnych pomysłów i innowa-
cji. Czasem bardzo się spieramy, bo mamy różne doświadczenia 

i spojrzenie. Ale to twórcze. Bardzo lubimy zmiany. 

A kto najbardziej przyczynił się do Pana sukcesu?
To nie mój sukces, tylko wielu pracowników, którzy przez lata byli 
i są nadal z nami. To też sukces mojej rodziny. Od początku pra-
cujemy razem z żoną Małgorzatą. To ona odebrała m.in. nagrodę 
Teraz Polska z rąk ówczesnego Prezydenta RP. Bez niej nie byłoby 
tej firmy w tym kształcie. Nasi synowie, Michał i Jakub, wychowali 
się praktycznie w firmie i teraz wszyscy pracujemy razem.

Jak wyobraża sobie Pan firmę za 10-15 lat?
SZAJNA Laboratorium Optyczne będzie firmą rodzinną. W koń-
cu nazwa jest od naszego nazwiska. Będziemy wspierać rozwój 
polskich zakładów optycznych. Nie chcemy, żeby wyparły je sie-
ciowe, zagraniczne zakłady. No i oczywiście ciągle będziemy coś 
zmieniać, rozwijać się. Mamy to we krwi. 

Rozmawiała Agnieszka Menczykowska.

Małgorzata Duda-Szajna
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Nasz zespół badawczo-rozwojowy opra-
cował nową gamę powłok antyreflek-

syjnych. Celem było stworzenie nowych 
receptur, które zapewnią wyższą trwałość 
i komfort użytkownia okularów. W sto-
sunku do dotychczasowych rozwiązań 
podwyższyła się odporność  powłok 
oraz ich łatwość czyszczenia. Wpływ na 
to miało zastosowanie najnowocześniej-
szych, jeszcze lepiej zoptymalizowanych 
względem siebie komponentów. Zmiany 
objęły wszystkie powłoki, łącznie z wpro-
wadzonym w zeszłym roku LED Contro-
lem. Z punktu widzenia użytkowników 
wzrost jakości powłok najłatwiej zaobser-

Nowe powłoki antyrefleksyjne SZAJNA
W połowie czerwca, wraz z wprowadzeniem nowego katalogu, swoją premierę miały 
trzy zupełnie nowe powłoki antyrefleksyjne – Aqua Plus, Super Aqua Plus i Diament 
Plus. Równocześnie zmodyfikowany został bardzo popularny LED Control.

wować można wśród uszlachetnień za-
wierających warstwy oleofobowe - Super 
Aqua Plus, LED Control, Diament Plus. Po-
włoki te charakteryzuje teraz bardzo duża 
gładkość i aksamitność, dzięki czemu są 
one jeszcze odporniejsze na zarysowania 
i łatwiejsze w czyszczeniu. Standardowa 
powłoka Aqua Plus (zastąpiła CYPRYS AR) 
ma identyczną budowę jak Super Aqua 
Plus, pozbawiona jest jednak warstwy ole-
ofobowej (super śliskiej). Nowe uszlachet-
nienia dostępne są dla wszystkich socze-
wek recepturowych (organicznych) oraz 
wybranych soczewek magazynowych 
PRIMA. Powłoki antyrefleksyjne, poza 

funkcjami przeciwodbiciowymi, pełnią 
dzisiaj szereg dodatkowych funkcji. Za-
bezpieczają soczewki przed parowaniem 
i osadzeniem wody (Aqua Plus), łatwo 
się czyszczą (m.in. Super Aqua Plus) oraz 
chronią oczy przed światłem niebieskim 

i UV (LED Control). Wybór powłoki to tak 
naprawdę wybór funkcjonalości, którą 
dana soczewka będzie posiadać. Reko-
mendacja danego rozwiązania powinna 
być oparta na potrzebach klienta i świa-
domości, że jakość wykonania i parame-
try każdego rozwiązania proponowanego 
przez firmę SZAJNA stoją na najwyższym 
poziomie.
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OBRÓBKA SOCZEWEK Z POWŁOKAMI OLEOFOBOWYMI
Soczewki z powłokami antyrefleksyjnymi z warstwami oleofobowymi (Super Aqua Plus, LED Control, 
Diament Plus) wymagają zastosowania przylepców antypoślizgowych podczas obróbki szkieł. Dołączane 
są one do każdej pary soczewek. Istnieje także możliwość pominięcia przylepca antypoślizgowego, 
o ile korzysta się ze specjalnych przylepców o podwyższonej adhezji.

łatwość
odparowywania

odporność
na zabrudzenia

redukcja 
zmęczenia oczu

redukcja
odbić

odporność 
na zarysowania

łatwość
czyszczenia

soczewka

Właściwości wielowarstwowych powłok antyrefleksyjnych SZAJNA

AQUA PLUS SUPER AQUA PLUS LED CONTROL DIAMENT PLUS

Redukcja odbić                 

Ochrona przed parą i wodą                 

Odporność na zabrudzenia              

Łatwość czyszczenia              

Odporność na zarysowania              

Redukcja zmęczenia oczu      

Poziom podstawowy Poziom rozszerzony 100% skuteczność
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Przywróć młodość swoim oczom z VEO
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Progresy, soczewki zmiennoogniskowe, szkła 
wieloogniskowe – indywidualne, personalizo-
wane, standardowe - ulubiony temat każdego 
producenta soczewek okularowych (i niektórych 
dystrybutorów). Wydaje się, że napisano i powie-
dziano o nich już tak wiele, że wszystkie kolejne 
słowa będą już tylko kolejną próbą odtworzenia 
tego, co już wszyscy dobrze wiemy.

Tak jak wiele osób czytających ten tekst zgodzi 
się ze mną co do poprzedniego zdania, tak samo 
dużo z nas (lub może nawet więcej) przyzna, 
że ciągle zbyt mało mówi się o tym, jak rze-

Czym różnią się soczewki progresywne? Która soczewka jest naj-
lepsza? Jak odpowiednio dobrać soczewkę wieloogniskową do 
potrzeb klienta? Czy szerokość pola widzenia to jedyne co wpły-
wa na komfort? A może im droższy produkt, tym lepszy?

telnie odpowiedzieć użytkownikowi okula-
rów na pytanie, który z produktów będzie 
dla niego najlepszy. Świadczą o tym chociaż-
by pytania z początku tekstu, które regular-
nie kierowane są do naszych przedstawicieli 
i doradców z działu sprzedaży.

Jako producent szkieł mamy na ich temat naj-
większą wiedzę. Postanowiliśmy jednak zmienić 
sposób jej prezentacji i zaproponować czytelny 
i skuteczny sposób mówienia o soczewkach 
zmiennoogniskowych. Efekty naszej pracy znaj-
dują się na kolejnych stronach.

Warto wiedzieć

Soczewki progresywne VEO 

wykonywane są wyłącznie 

w Gdyni. Używamy do tego 

czterech zautomatyzowanych 

linii produkcyjnych FreeForm. 

Precyzja obróbki to aż 0,001 

dioptrii. Standardowy czas 

realizacji dla tej grupy produk-

tów wynosi 2 dni robocze.

SZKŁA PROGRESYWNE

Autor:
Michał Szajna
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Czym różnią się soczewki progresywne?
To, co odróżnia od siebie soczewki progresywne dostępne w na-
szej ofercie, to profil widzenia. Składa się na niego częstotliwość 

i sposób wykorzystania szkieł w czterech kluczowych dla każdego 
użytkownika czynnościach – patrzenia do dali, jeździe samocho-
dem, korzystania z komputera oraz czytania.

Profil widzenia jest nierozerwalnie związany ze sposobem w jaki 
zmienia się moc między dalą a bliżą. Dla niektórych soczewek 
jest to przyrost harmonijny i równomierny (np. w VEO Comfort G2, 
VEO Master czy też VEO One). Moc może też przyrastać szybciej na 
początku progresji, by po wejściu w odległości pośrednie zmie-
niać się łagodnie. Dzięki takiemu rozwiązaniu soczewka zapew-
niać będzie możliwie najwyższy komfort pracy przy komputerze 
(tak dzieje się w VEO Ultra). W odwrotnej sytuacji moc na początku 
przyrastać będzie łagodnie, zapewniając bardzo stabilne pole wi-

dzenia do dali i w zakresie do 4 metrów, by potem przejść szybko 
przez odległości pośrednie i równie szybko zbliżyć się do mak-
symalnej wartości dodatku, odpowiadającej za duże i wygodne 
pole widzenia do czytania (tak dzieje się w VEO Expert G2 oraz 
VEO Next). Opisane tutaj zależności zaprezentowane zostały na 
wykresie poniżej.

Bardzo istotne jest by o soczewce progresywnej nie myśleć wy-
łącznie w kontekście szerokości pola widzenia. Jest to oczywiście 
parametr ważny, ale nie jest kluczowy jeśli chodzi o odczucia 
wzrokowe towarzyszące korzystaniu z danych soczewek. Świad-
czą o tym chociażby statystyki pokazujące, że w Polsce chętniej 
wybierane są konstrukcje o charakterystyce uniwersalnej, z ła-
godnym przejściem mocy (tzw. miękki design), niż te o szerszych 
polach czynnych, jednak z dynamiczniejszą zmianą mocy (tzw. 
design pośredni oraz twardy). 

 ▲ Rozkład mocy w indywidualnych soczewkach progresywnych VEO

DAL BLIŻ
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Która soczewka jest najlepsza?
Osobiście nie uważam, by jakakolwiek z soczewek progresyw-
nych VEO była zdecydowanie lepsza lub zdecydowanie gorsza 
niż inne (patrząc chociażby na Comfort G2, Ultra, Expert G2 czy 
Mastera). Produkty te kierowane są do innych użytkowników, 
o innych wymaganiach i potrzebach. Prawidłowo zadane pyta-
nie nie powinno więc brzmieć „Która soczewka jest najlepsza?”, 
lecz „Która soczewka jest najlepsza dla danego użytkownika?”. 
Comfort G2 nie jest lepszy niż Expert G2 czy Ultra – każda z tych 
soczewek ma inny profil widzenia i 100% swoich możliwości da 
użytkownikowi, któremu poprawnie zostanie dobrana. Popraw-
nie, czyli z uwzględnieniem jego potrzeb i czynności, które wyko-
nuje każdego dnia.

Osoby zainteresowane soczewkami o charakterystyce uniwer-
salnej, niewyróżniającymi żadnej ze stref widzenia, powinny wy-
bierać VEO Comfort G2 oraz VEO Master. W ich przypadku moc 
przyrasta liniowo i harmonijnie, a tym samym najbardziej natu-
ralnie. Produkty te nie wyróżniają żadnej ze stref widzenia czy wy-
konywanych czynności, dlatego idealnie sprawdzą się chociażby 
jako pierwsza para soczewek progresywnych. W naszych materia-
łach soczewki te mają po cztery „słupki” przy każdej czynności – 
oznacza to, że komfort widzenia na każdą odległość jest taki sam, 
bez wyróżniania żadnej z codziennych czynności.

Patrzenie w dal podczas pracy, chodze-
nia, biegania, jazdy na rowerze 

w otwartej przestrzeni (miasto, las).

Prowadzenie samochodu, motocykla
lub innego pojazdu mechanicznego.

Widzenie na małą odległość podczas 
czytania, pisania, rysowania, majsterko-
wania, robótek ręcznych.

Patrzenie na odległość od 70 cm do  
1,5 m podczas spotkań, używania kompu-
tera, tabletu, prac domowych.

Aby ułatwić optykowi rozmowę z klientem
przygotowaliśmy system ikon opisujący
częstotliwość widzenia na różne odległości.

Grafika poniżej pokazuje, że soczewka ma zastoso-
wanie uniwersalne, ponieważ czas został rozłożony 
równomiernie pomiędzy wszystkie czynności.

Grafika poniżej pokazuje, że soczewka ma profil 
zorientowany na dal i czytanie.
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Warto dodać że choć VEO Master ma podobny profil widzenia 
jak Comfort G2, to dzięki podwójnej asferyczności, zapewnia jesz-
cze wyższą jakość optyczną obrazu. Wiele osób doceni także fakt, 
iż konstrukcja tego szkła jest bardziej płaska niż innych, a przez 
to ładniej prezentuje się w delikatniejszych oprawach (np. meta-
lowych).

Rozwiązaniem dla osób dużo pracujących przy komputerze jest 
VEO Ultra. Jej konstrukcja zapewnia szybszy przyrost mocy na 
początku progresji oraz bardzo stabilny i łagodny na jej dalszym 
odcinku. Dzięki temu, że przyrost mocy został rozłożony na naj-
dłuższym ze wszystkich soczewek odcinku użytkownik nie odczu-
wa silnej zmiany i dobrze widzi na każdą niezbędną odległość. 
Ultra ma najwyższą ze wszystkich soczewek częstotliwość korzy-
stania z komputera oraz czytania. Nie oznacza to jednak, że nie 
umożliwia wygodnego korzystania do dali czy też jazdy samocho-
dem. Funkcje te są zapewnione, jednak Ultra nie jest rekomen-
dowana jako produkt dla osób, które każdego dnia, przez wiele 
godzin chcą np. kierować samochodem.

Zupełnie odwrotnie jest w soczewkach VEO Expert G2 oraz 
VEO Next, które kierowane są do osób korzystających głównie 

z pola widzenia do dali i do bliży, bez konieczności wielogodzin-
nej pracy przy komputerze. Można powiedzieć, że soczewki te 
są zaawanasowanym rozwinięciem pierwotnej koncepcji szkieł 
progresywnych – zapewniają wygodne widzenie do dali, płynne 

przejście mocy oraz szerokie pole do czytania. Oczywiście, umoż-
liwiają one pracę z komputerem (nie są to w żadnym przypadku 
konstrukcje określane jako twarde), jednak jeśli użytkownikowi 
zależy na wielogodzinnej pracy z urządzeniami wyposażonymi 
w ekrany powinien wybrać inny z naszych produktów.

Przywróć młodość swoim oczom
Soczewki progresywne to wyjątkowy produkt. Nie tylko zapew-
niają komfort widzenia na każdą odległość w jednej parze okula-
rów, lecz sprawiają, że możemy patrzeć na świat tak samo jak za-
nim staliśmy się presbiopami. W tym sensie przywracają młodość 
oczom i oferują swobodę widzenia znaną 20-sto czy 30-latkom. 
„Soczewki progresywne VEO: przywróć młodość swoim oczom” 
to hasło przewodnie całego cyklu promocyjnego, który właśnie 
rozpoczynamy.

Wierzymy, że rola optyka w doborze odpowiedniej soczew-

ki progresywnej jest nieoceniona i niezastąpiona. By pomóc 

w codziennej pracy i sprzedaży soczewek wieloogniskowych 
(także na odległości pośrednie i bliskie) przygotowaliśmy zupeł-
nie nowe materiały wsparcia sprzedaży. Oprócz tradycyjnych 
rozwiązań (ulotki, maty biurkowe, plakaty, film reklamowy) 
przygotowaliśmy także instruktaż dla początkujących użytkow-
ników (w formie broszury oraz filmu) oraz stronę internetową  
www.soczewkiveo.pl. W momencie, gdy czytacie Państwo ten 
tekst większość z tych materiałów jest już dostępna.

Wykorzystaj nasze materiały wsparcia sprzedaży i sprzedawaj lepiej oraz więcej

VEO Comfort G2

częstotliwość
użytkowania

VEO Next

częstotliwość
użytkowania

VEO Expert G2

częstotliwość
użytkowania

częstotliwość
użytkowania

VEO UltraVEO UltraVEO Ultra

częstotliwość
użytkowania

VEO Master

Soczewki progresywne VEO:
przywróć młodość swoim oczom 
 

Czytanie
Patrzenie
w dal

Praca przy
komputerze

Jazda
samochodem

Super
wygląd

Początkujący
użytkownik

Zaawansowany
użytkownik

Pakiet
bezpieczeństwa

Praca
w pomieszczeniach

częstotliwość
użytkowania

Biuro HD/Biznes HD

 ▲ Mata na biurko i przewodnik dla 
optyków, prezentujący wszystkie 
soczewki i ich korzyści dla klientów.  ▲ Ulotka, plakat promocyjny, film reklamowy oraz jedyny na ryn-

ku wideo poradnik dla nowych użytkowników progresów.
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Soczewki pryzmatyczne w praktyce
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Wprowadzenie
Każdą soczewką okularową możemy sobie wy-
obrazić jako połączenie dwóch pryzmatów. 
W przypadku soczewek plusowych będą one 
skierowane bazami do środka, dla soczewek 
minusowych bazami do zewnątrz. W środku 
optycznym moc pryzmatyczna każdej „stan-
dardowej” soczewki wynosi 0. Sprawdzając siłę 
szkła poza środkiem optycznym uzyskuje się 
wartość pryzmatyczną. Zjawisko to może być 
wykorzystane do uzyskania odpowiedniej warto-
ści pryzmatycznej poprzez wykonanie decentra-
cji. We właściwym jej przeprowadzeniu pomoże 
Reguła Prentice’a:

P = D*c [pdpt],
gdzie P to moc pryzmatyczna, D to moc 

w dioptriach, c to odległość od środka optyczne-
go (decentracja), podana w centymetrach.

Soczewki pryzmatyczne dokonują przesunięcia 
obrazu względem środka geometrycznego 
soczewki. Kierunek przesunięcia obrazu odpo-
wiada położeniu bazy pryzmatu. Dla soczewek 
plusowych będzie to kierunek w stronę krawę-
dzi, dla soczewek minusowych w stronę środka 
geometrycznego. Jeśli soczewkę pryzmatyczną 
plusową przesuniemy względem osi (w górę lub 

w dół) patrzenia, oglądany przez nią obraz prze-
sunie się w kierunku przeciwnym do bazy pry-
zmatu. Przesunięcie soczewki minusowej wzglę-
dem osi widzenia (w górę lub w dół) dokona 
zmiany położenia obrazu w kierunku do bazy.

Zamawianie
W firmie SZAJNA soczewki pryzmatyczne wy-
konuje się przede wszystkim w konstrukcjach 
jednoogniskowych oraz dwuogniskowych. 
Istnieje także możliwość wykonania pryzmy dla 

W optyce okularowej pryzmaty są stosowane przede wszystkim 
w leczeniu zeza. Odpowiednią moc pryzmatyczną można uzyskać 
poprzez decentrację szkła lub zamówienie soczewki recepturowej.

Skala Tabo z naniesionym przykładowym ustawieniem soczewek pryzmatycznych
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Autor:
Michał Szajna
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soczewek progresywnych VEO. We wszystkich przypadkach do-
tyczy to produktów o sferycznej konstrukcji frontu. Nie ma przy 
tym znaczenia rodzaj materiału, ma on tylko wpływ na możliwość 
wykonania pryzmatu o odpowiedniej mocy. Zaleca się, aby moż-
liwość wykonania soczewek pryzmatycznych każdorazowo po-
twierdzić w Dziale Sprzedaży SZAJNA, szczególnie jeśli mają one 
moce ze skrajnych obszarów dostępnego zakresu.

Przy zamawianiu soczewek pryzmatycznych należy przede po-
dać moc sferyczną, moc cylindryczną, oś cylindra, moc pry-
zmatyczną oraz kąt ustawienia pryzmatu, czyli bazę pryzmy. 
W przypadku zamawiania soczewek bez mocy cylindrycznej 
nie ma potrzeby podawania kierunku bazy, gdyż parametr ten 
zostanie ustawiony przez optyka przed montażem soczewek 

w oprawy. Należy zwrócić szczególną uwagę, by podczas zmia-
ny zapisu cylindra z plusowego na minusowy (lub odwrotnie) 
nie przeliczać mocy pryzmatycznej lub położenia bazy pryzmatu.

Pomiar i montaż
Pomiaru mocy pryzmatycznej oraz kąta położenia bazy nale-
ży dokonywać w środku geometrycznym. Punkt ten powinien 
być także odniesieniem podczas montażu szkieł w oprawę, tzn. 
centracja powinna być wykonywana na jego podstawie. Należy 

pamiętać, by w soczewkach z pryzmą nie szukać środka optycz-
nego. Po wyznaczeniu środka geometrycznego ustawiamy 
szkło na dioptromierzu tak, by położenie najgrubszego miejsca 

na krawędzi szkła odpowiadało wskazanemu na recepcie położe-
niu pryzmy (jej bazie). Na dioptromierzu krzyż służący do centra-
cji powinien odchylić się w kierunku zgodnym ze wskazaniem na 
recepcie wg skali Tabo. 

Soczewka

W SZAJNA soczewki pryzmowane są na początku 
procesu produkcyjnego (na etapie ich blokowania), 

co sprawia, że jakość wykonania ich powierzchni
stoi na najwyższym poziomie.

Pryzmowanie soczewek w SZAJNA
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Zacznij od produktu ułatwia zamawianie osobom znającym katalog SZAJNA. Już 

w pierwszym kroku przy pomocy kodu lub nazwy produktu można szybko pominąć kroki 
wyboru typu soczewki, indeksu, barwienia i szybko przejść do określenia powłoki oraz 
mocy.

Zacznij od mocy to szybki sposób na zamawianie soczewek bez konieczności orientacji 
w katalogu SZAJNA. System podpowiada, dostępne dla danego zakresu i średnicy, 
rodzaje soczewek.

Zacznij od kształtu dedykowany jest do zamawiania soczewek z usługą profilowania 
lub optymalizacji. Pozwala rozpocząć proces zamawiania od zdefiniowania kształtu 

i wielkości, wówczas system proponuje najlepsze średnice i materiały. 

Szybkie zamawianie to najlepszy sposób, aby łatwo zamówić wiele soczewek, w tym 
również magazynowych. Szybki wybór parametrów w jednym oknie, kopiowanie ich 
do pary soczewek oraz dodawanie kolejnych soczewek do koszyka ułatwia codzienne 

zamawianie najbardziej popularnych szkieł. 

Z Nawigatorem zyskujesz

Dodatkowe 2% rabatu, 

oprócz trwających promocji 

cenowych i zniżek.

Bezbłędne zamówienia – sys-

tem nie pozwoli zamówić nie-

istniejącej soczewki, pozwala 

na każdym etapie weryfikować 

poprawność zamówienia oraz 

podglądać obraz 3D soczewki.

Krótszy termin realizacji 

– SZAJNA nawigator wysyła 

zlecenia bezpośrednio do 

realizacji, są one wykonywane 

od wczesnego poranka do 

późnych godzin wieczornych.

System umożliwia zamawianie soczewek na kilka sposobów:

www.szajnanawigator.pl - szybkie i łatwe 
zamawianie soczewek z rabatem 2%
Wystarczy dostęp do Internetu i login by korzystać z systemu do zamawiania soczewek 
SZAJNA. Wchodząc na stronę www.szajnanawigator.pl uzyskujesz możliwość:
 

 Składania zamówień 24 godziny na dobę.
 Wygodnego zlecania optymalizacji grubości soczewek.
 Zdalnego profilowania soczewek.
 Przeglądania katalogu.
 Śledzenia nowości i promocji w SZAJNA.



Dane Konta i Historia zamówień
Aby sprawdzić dane konta i historię 
zamówień wysłanych przez Nawigatora 
należy nacisnąć numer i nazwę klienta.

Optymalizacja
Aby zamówić soczewki zoptymalizowane 
pod kształt oprawy należy zaznaczyć „tylko 
optymalizacja” i wprowadzić kształt.

Zdalne profilowanie
Aby zamówić soczewki wycięte pod kształt 
należy zaznaczyć „Zdalne Profilowanie”, 
wybrać rodzaj oprawy i zeskanować kształt.

Położenie fasety
Podczas zamawiania soczewek mamy 
wpływ na położenie fasety. Możemy 
zastosowować ustawienie automatyczne 
lub np. „w propocji”.

Dla mocy powyżej +3.00 D zaleca się wybór 
opcji „W proporcji” i ustawienie wartości 
30 (faseta będzie cofnięta na 1/3 grubości 
szkła licząc od jej frontu) lub 50 (dla mocy 
powyej +6.00 D).

Podgląd na żywo
Podczas tworzenia zamówienia wszystkie 
jego szczegóły widoczne są z prawej strony 
ekranu.

łatwa nawigacja
Aplikacja prowadzi nas przez kolejne 
zakładki symbolizowane przez ikony 

na górnym pasku nawigacyjnym.

Średnica katalogowa a rx
W aplikacji stosowane są pojęcia średnicy 
katalogowej i Rx. Średnica katalogowa 
dotyczy tylko standardowych wartości  
(np. 60, 65, 70 mm), które dostępne są 
zarówno dla produktów magazynowych 
jak i recepturowych. Średnica recepturowa 
to średnica wynikająca z kształtu oprawy 
wprowadzonego przez skaner lub 
indywidualnych pomiarów optyka.

Pacjent
Wpisane dane klienta 
lub numer pracy pozwolą
na szybsze jej odnalezienie
np. w statusach realizacji
(www.szajna.pl/statusy).

Mostek
Przy skanowaniu tylko
jednego oka należy
koniecznie wpisać
rozmiar mostka.

Łatwe zamawianie na podstawie kodu produktu
Przy każdej soczewce w katalogu znajduje się 5-cyfrowy kod (opisany jako Kod Nawigator 

lub KN). Umożliwia zamówienie wybranej soczewki bez konieczności jej filtrowania z listy 
dostępnych produktów.
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Proszę opowiedzieć o sobie i swojej firmie.
Nazywam się Artur Jeżowski. Jestem optykiem dyplomowanym 
od ponad 10 Lat. Należę do młodszego pokolenia w tym zawo-
dzie, lecz mój związek z optyką okularową zaczął się w wieku 
przedszkolnym. Najpierw podpatrywałem pracę swojego taty, 
a później starszego brata, Jarka. Teraz prowadzimy dwa salony.

Jak przez ten czas zmienił się rynek?
Działamy od około 30 lat i widzimy jak bardzo przez ten czas się 
zmienił. Na początku lat 90-tych nowością było nieznane dotąd 
„komputerowe badanie wzroku”. Około 15 lat temu otworzyło się 
bardzo dużo salonów prywatnych oraz sieciowych. W kolejnych 
latach, dzięki rozwojowi Internetu, rozszerzył się dostęp do szyb-
kiego zamawiania soczewek, opraw i akcesoriów. Obecnie niemal 
w 24 godziny mamy dostęp do kluczowych produktów. Starsze 
koleżanki i koledzy zapewne pamiętają czasy, gdy giełdy optyczne 
były jedyną możliwością zakupu sprzętu lub opraw. 

A co z klientami?
Także klienci stali się bardziej wymagający. Przez to właściciele 

i pracownicy salonów muszą nieustannie rozszerzać swoją wie-
dzę i nadążać za zmieniającą się modą okularową.

Od jak dawana korzysta Pan ze zdalnego profilowania?
Moje pierwsze doświadczenie z usługą profilowania miało miej-
sce w maju bieżącego roku, podczas zorganizowanej wizyty dla 
optyków w laboratorium SZAJNA. Zobaczyłem nowoczesne moż-
liwości szybkiego szlifowania szkieł. Byłem zdumiony z jaką pręd-
kością są „szlifowane” szkła na przemysłowych automatach.
 

Skąd taki pomysł?
Pomysł zakupu tracera pojawił się właśnie po wizycie w labora-
torium. Przedstawiono nam możliwości techniczne sprzętu oraz 
zapewniano, że laboratorium jest w stanie dostarczyć gotowe so-
czewki w ciągu 24 godzin.

Artur Jeżowski
Sokołów Podlaski.
W zawodzie 11 lat.
Wraz z bratem prowadzą dwa 
salony optyczne na Mazowszu.
Używa skanera od lipca 2016 r.

„Obecnie niemal 100% prac recepturowych zlecam przez skaner. 
Wyszedłem z założenia, że skoro i tak muszę zamówić soczewki, 
które będą robione na zamówienie, to mogę otrzymać gotowy 
produkt i skrócić czas swojej pracy do minimum.”
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Jakie były pierwsze doświadczenia ze skanerem?
Podszedłem do tego bez obaw, ponieważ do tej pory większość 
soczewek zamawiałem przez SZAJNA Nawigator. Gdy w moim 
zakładzie pojawił skaner zamówianie szkieł rozszerzyło się tylko 

o włożenie oprawy do skanera i naciśnięcia jednego przycisku.

Kto w firmie obsługuje skaner?
Obsługują go dwie osoby. Ja używam skanera niemalże codzien-
nie. Pod moją nieobecność używa go pracownik, który na co 
dzień nie obsługuje automatu szlifierskiego.

Ile średnio zajmuje przygotowanie jednej pracy?
Zeskanowanie oprawy oraz wybranie odpowiednich soczewek 
zajmuje do 2 minut. Potrzeba kolejnych kilku minut na ich obsa-
dzenie i sprawdzenie poprawności wykonanej pracy.
 

Jaki procent prac realizuje Pan z użyciem skanera?
Obecnie niemal 100% prac recepturowych zlecam przez skaner. 
Wyszedłem z założenia, że skoro i tak muszę zamówić soczewki, 
które będą robione na zamówienie, to mogę otrzymać gotowy 
produkt i skrócić czas swojej pracy do minimum. Dzięki temu 
mogę poświęcić więcej czasu klientom.

Dlaczego zleca Pan wykonanie prac zdalnie?
Po pierwsze – profilowanie recepturowych soczewek skraca mi 
czas pracy i odciąża pracownię. Po drugie - przy wymagających 
zleceniach takich jak soczewki progresywne, pryzmatyczne czy 
sportowe mam pewność, że oszlifowane szkło będzie trzymało 
wszystkie parametry – położenie środków optycznych, osie itd. 
Po trzecie - ogromną zaletą jest estetyka wykonania – profilowa-
ne soczewki o dużych mocach zawsze wychodzą cieńsze.

Jak skaner wpływa na organizację pracy w Pana firmie?
Praca ze skanerem mocno mnie odciąża – więcej czasu mogę 
poświęć klientom. Obecnie traktuję to urządzenie jako trzecie-
go pracownika, który „po cichu” szlifuje soczewki. Zaletą takie-
go „pracownika” jest to, że nie muszę płacić za niego podatków, 
zusów itp. Zauważyłem, że w momencie, gdy automat szlifierski 

szlifuje jedno szkło, ja w tym czasie jestem w stanie złożyć trzy 
pary okularów, które były zlecone do zdalnego profilowania. Nie-
samowite usprawnienie pracy.

Własny warsztat czy zdalne profilowanie?
Jako optykowi, który od dziecka miał styczność z rzemieślniczą 
pracą optyka, uważam, że każdy szanujący się salon optycz-
ny powinien mieć własny automat szlifierski oraz szlifierkę 
ręczną. Dzięki temu mamy możliwość wykonywania okularów 
„od ręki”, dokonywania napraw, przeszlifowań soczewek itd.  
Na pewno koszt zakupu tracera jest bardziej opłacalny w stosun-
ku do zakupu nowoczesnego automatu szlifierskiego. Osobiście 
uważam zdalne profilowanie za ogromną i niezastąpioną pomoc 
w codziennym nadmiarze pracy. Traktuję jednak nadal zawód 
optyka jako rzemiosło, w którym celem jest z jednej strony zaro-
bek, ale z drugiej pomoc ludziom z ich wadami wzroku. Ważny 
jest kunszt optyka, jego wiedza, renoma i zaangażowanie.

Czy klienci są zadowoleni z okularów, które są wykony-

wane w systemie zdalnego profilowania?
Część klientów jest informowana o tym, że ich okulary będą wy-
konywane w troszkę inny sposób. Jest to zazwyczaj przedstawia-
ne jako skomplikowany proces dopasowywania oraz przeliczania 
na komputerze parametrów związanych z najbardziej precyzyj-
nym wykonaniem szkieł. Zauważyłem, że klienci lepiej akceptują 
okulary progresywne, które wykonywane są specjalnie pod ich 
wadę wzroku, ułożenie oprawy na nosie itd.

Czy przyjacielowi z branży polecił by Pan zdalne profilo-

wanie? Jeśli tak, to dlaczego?
Tak, jak najbardziej. Usługa na pewno odciąża optyka w salonie, 
a przy obecnym cenniku usług profilowania nie wpływa znacząco 
na końcowy koszt okularów.
Rozmawiała Agnieszka Menczykowska.
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Kalibracja skanera
Raz na tydzień należy dokonać kalibracji skane-
ra. Dla urządzeń VISSLO wykonuje się to umiesz-
czając w skanerze płytkę kalibracyjną i naciskając 
równocześnie przycisk SKANUJ OBA i SKANUJ 
LEWE. Jeśli test wymiarowania kwadratowego 
szablonu wykazał nieprawidłowy wymiar  należy 
wykonać kalibrację także dla tego elementu.

Test wymiarowania
Przynajmniej raz na tydzień należy dokonać 
sprawdzenia poprawności wymiarowania ska-
nera. By sprawdzić czy urządzenie prawidłowo 
czyta oprawki należy zeskanować płytkę kalibra-
cyjną i pobrać jej kształt do Nawigatora. Wymia-
ry powinny wynosić 45 x 45 (dla skanera VISSLO), 
możliwa jest różnica w wymiarze do 0,1. To samo 
należy wykonać dla kwadratowego szablonu imi-
tującego skanowanie oprawy żyłkowej. Wpływ 
na poprawność skanowania może mieć m.in. 
położenie urządzenia - nie powinno znajdować 
się ono obok źródeł ciepła (kaloryfer, okno), ani 
też na niestabilnym podłożu.

Nietypowe oprawy
W przypadku opraw giętkich, elastycznych (np. 
dziecięce, tytanowe, metalowe) należy zawsze 
skanować szablon, a nie oprawę. W przypadku 
skanowania opraw, co do których mamy oba-
wę, że mają głęboką fasetę (przez co soczewki 
mogą być za duże) w polu Pacjent należy wpisać 
ZMNIEJSZYC 0,3 (lub inna wartość, wpisane bez 
polskich znaków). Jednorazowo wprowadzona 
zostanie korekta rozmiaru o podaną wartość (re-
dukcja po obwodzie).

Położenie fasety zależne od mocy
Dla soczewek o mocach powyżej +/- 3D zaleca 
się ustawienie fasety W PROPORCJI, podając 
wartość 30. Zostanie ona wówczas oddalona od 
frontowej krawędzi soczewki o 1/3 jej grubości.

Automatyczna zmiana rozmiaru
Istnieje możliwość ustawienia automatycznego 
pomniejszenia dla różnego rodzaju opraw (two-
rzywo, metal, żyłka). W takim celu należy skon-
taktować się z Działem Sprzedaży SZAJNA.

Wystarczy pamiętać o kilku podstawowych sprawach, by zdalne 
profilowanie było usługą całkowicie bezproblemową.

Warto wiedzieć

SZAJNA Nawigator działa 

z większością nowoczesnych 

skanerów opraw. Możliwość 

podłączenie danego urządze-

nia warunkowana jest jego 

gotowością do przesyłania 

danych w formacie OMA. 

Poniżej znajduje się lista naj-

popularniejszych skanerów 

dostępnych w Polsce, które 

działają z naszą aplikacją:

VISSLO - wszystkie modele,

NIDEK - wszystkie modele, 

również te wbudowane 

w automaty szlifierskie,

HOYA - GT3000 i GT5000,

TOPCON - FR50,

HUVITZ - Kazier,

WECO - Trace II i III.



Współpracujące z nami firmy kurierskie oferują bezpłatną 
usługę preawizacji przesyłek. Polega ona na wysyłaniu 
wiadomości e-mail z informacją o numerze paczki, kwocie 
pobrania oraz planowanej dacie doręczenia.

Dzięki usłudze preawiazcji (elektroniczne awizo) proces doręcze-
nia przesyłki jest jeszcze prostszy: w dniu jej wysłania z firmy  
SZAJNA odbiorca otrzymuje pocztą elektroniczną powiadomie-
nie o numerze przesyłki i kwocie pobrania. Jeżeli w dniu dostawy 
kurier nie zastanie nikogo pod wskazanym adresem, odbiorca 
otrzymuje informację SMSem lub e-mailem o próbie doręczenia 
przesyłki i powinien skontaktować się z Dziełem Obsługi Klienta 

w celu potwierdzenia doręczenia w kolejnym dniu roboczym. 
Jeśli w ciągu dwóch - trzech dni próba doręczenia nie powiedzie 
się, przesyłka zwracana jest do SZAJNA Laboratorium Optyczne.

Elektroniczna preawizacja przesyłek

Wszyscy klienci SZAJNA mają możliwość na bieżąco śle-

dzić stan realizacji swoich zamówień. W celu sprawdze-

nia statusu realizacji zamówień należy zalogować się na 

www.szajna.pl/statusy. 

Na tej stronie widoczne są wszystkie zamówienia: złożone tele-
fonicznie, fax-em, e-mailem, przez platformę SZAJNA Nawigator.
Dzięki temu rozwiązniu można na bieżąco monitorować swoje zle-
cenia, bez konieczności telefonicznego kontaktu z Działem Sprze-
daży. W celu uzyskania danych do logowania prosimy o kontakt 

z działem Sprzedaży bądź z Regionalnym Przedstawicielem ds. 
Sprzedaży lub działem Marketingu. Dane do logowania na stro-
nę www.szajna.pl/statusy są inne niż login i hasło do programu 
SZAJNA Nawigator.

Śledzenie zamówień na www.szajna.pl/statusy

Dostawa soczewek SZAJNA kurierem GLS za 9,90 PLN
W GLS dla doręczeń przesyłek 

o masie do 2 kg w dni robocze opła-

ta za dostawę wynosi jedynie 9,90 
PLN netto (cena specjalna obowią-

zująca do końca 2016 roku).

GLS dostarcza paczki w dni robocze od poniedziałku do piąt-

ku. Przesyłki są preawizowane elektronicznie na e-mail poda-

ny w bazie danych SZAJNA. Znając numer przesyłki, można ją 

śledzić samodzielnie na stronie internetowej https://gls-gro-

up.eu/PL/pl/sledzenie-paczek.
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Lokalizacja i witryna najważniejsze
Mimo rozwoju Internetu i wyszukiwarek usług 
nadal najważniejsza jest dobra lokalizacja sa-
lonu w miejscu odwiedzanym przez dużą ilość 
ludzi. Witryna salonu zaprasza, by wstąpić 

do środka  -  jest jego wizytówką. Na jej podsta-
wie klient wyrabia sobie opinię o salonie. Jak 
zostanie obsłużony? Czy  może liczyć na pomoc 

w  rozwiązaniu jego indywidualnego problemu 
ze wzrokiem? Czy znajdzie w salonie to, czego 
szuka? Na jakie usługi może liczyć w jednym 
miejscu? Czy może uzyskać zniżki?

Przegrany wyścig po więcej
Rozwój metod reklamowych w ostatnich latach 
spowodował, że ulice polskich miast i miaste-
czek stały się polem bezwzględnego wyścigu 

o to, by się wyróżnić. Coraz większe szyldy, wi-
tryny zupełnie zakryte przez reklamy – wszystko 
zlało się w kakofonii kolorów i kształtów. Prze-
chodnie zamiast coraz lepiej odróżniać od 
siebie firmy nauczyli się nie patrzeć, wypierać, 
nie reagować. 

Ustawa krajobrazowa dotyczy również sa-

lonów optycznych
Ustawa Krajobrazowa z 24 kwietnia 2015 roku 
ma uporządkować wygląd polskich miast. 
Pozostawia swobodę władzom lokalnym 

 w kształtowaniu wizerunku miejscowości. O tym,  
czy możliwe będzie wystawianie potykaczy 
przed salonem, jak duży szyld można umie-

ścić na budynku oraz czy szyby salonu można 
okleić decyduje samorząd lokalny. Uchwały 
regulujące zasady reklamowania się opracowują 

największe miasta w Polsce, jak również mniej-
sze miejscowości, którym zależy na estetyce 
przestrzeni. Niektóre z nich wprowadzają ograni-
czenia wielkości szyldów (np. maksymalnie 3m2) 
oraz stopień oklejenia witryny (np. 40%), zakaz 
stosowania szyldów w postaci banerów, powyżej 
parteru. Co istotne – ustawa krajobrazowa nie 
ominie już istniejących reklam. Zbyt duże lub 
niezgodne z uchwałą samorządu reklamy trzeba 
będzie usunąć. Wysokie kary przewidziane usta-
wą skutecznie zniechęcą do wieszania nielegal-
nych reklam.

Atrakcyjna witryna – jak uniknąć kłopotów 
w związku z nową ustawą krajobrazową

Ustawa krajobrazowa z 24 kwietnia 2015 roku uprawnia lokalne 
samorządy do ograniczenia ilości reklam oraz pobierania za nie 
opłat. Dotyczy to również szyldów i reklam w witrynach. Podpo-
wiadamy jak zgodnie z prawem przyciągać klientów. 

Warto wiedzieć

Zanim zamówisz oklejenie 

szyby, nowy szyld lub potykacz 

sprawdź, czy w Twojej miejsco-

wości dopuszczalne są takie 

formy reklamy. 

Kary za niezgodne z prawem 

umieszczenie reklamy to 

40-krotność opłaty zmiennej. 

Dla witryny o wymiarze 3x4m 

może wynieść nawet 196 zł 

dziennie, co w skali miesiąca 

(30 dni) daje kwotę 5 880 zł.
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Autor:
Agnieszka Menczykowska



Opłaty za reklamę
Umieszczenie reklamy nawet na własnym nośniku będzie odpłat-
ne. Warunkiem jest, by reklama była widoczna z przestrzeni 
publicznych. Opłata pobierana jest od właściciela nieruchomo-
ści, na której reklama się znajduje. Z opłat zwolnione są szyl-
dy, o ile spełniają warunki miejscowej uchwały dotyczącej zasad 
usytuowania reklam. Natomiast za ekspozycję innych reklam jak 
tablice reklamowe, „wyklejki” na szybach, potykacze, tablice na 
ścianach szczytowych budynku lub konstrukcjach samonośnych 
trzeba będzie zapłacić do kasy samorządu. Opłata składa się 

z części stałej 2,50 zł dziennie za reklamę oraz części zmien-

nej, uzależnionej od powierzchni reklamy, jednak opłata ta nie 
może przekroczyć 20 groszy za m2/dzień.

Wyposażenie salonu sprzedaje
W poprzednim wydaniu Sfery pisaliśmy o tym, że wyposażenie 

i wygląd salonu jest cichym i bardzo skutecznym sprzedaw-

cą usług optycznych. Klient nie posiada zazwyczaj kompetencji, 
by ocenić jakość prac realizowanych w salonie. Na pomoc przy-
chodzą mu mechanizmy psychologiczne - podejmuje decyzję 

w oparciu o zastępcze cechy, które jest w stanie ocenić. Tym, 
do czego najłatwiej się odnieść jest właśnie wygląd salonu  - wy-
posażenie, wygląd sprzedawców, sposób wyeksponowania pro-
duktów, temperatura czy zapach. Klient czuje, że salon do niego 
„pasuje” i na tej podstawie podejmuje decyzję.

Szyld – czytelny, z dobrze wyeksponowaną nazwą która wy-
różnia, ale również wskazuje na profil firmy. Zastanów się, 
jaki jest ruch w miejscu, gdzie znajduje się Twój salon. Jeśli 
jest to duża, ruchliwa ulica to litery musza być duże. Jeśli do-
minuje ruch pieszy i wolny ruch samochodów zbyt duże lite-
ry utrudniają czytanie.  Zadbaj, by mieć wła sne logo. Unikaj 
zbyt wielu treści reklamowych na szyldzie. Szyld jak każda 
reklama zużywa się – jeśli wygląda na zniszczony szybko go 
wymień. Podświetlany szyld lub trójwymiarowe litery oraz 
wracające do łask neony zwrócą uwagę.

Światło – jasne wnętrze przyciąga wzrok. Widać w nim jak 
salon tętni życiem – klientów, personel, pięknie prezentują 
się oprawy. Taki obraz to najlepsza rekomendacja jakości 
usług. Nie przesłaniaj witryny – pozwól zaglądnąć do środka. 
Zostaw zapalone światła nawet kiedy salon jest nieczynny. 

Plakaty w systemie ekspozycyjnym  -  zamiast zaklejać 
całą szybę przygotuj stałe miejsce na plakaty. Różnorodne 
systemy pozwolą popuścić wodze fantazji. Z ramką, bez 
ramki, na linkach, stojakach, nowoczesne i klasyczne – na 
pewno znajdzie się coś, co będzie pasowało do Twojego sa-
lonu. Plakaty pozwolą Ci w czysty, estetyczny sposób infor-
mować o promocjach, usługach czy ciekawych produktach. 

Gabloty przy szybie – ustaw przy szybie gabloty z oprawa-
mi, najlepiej podświetlane, ciekawe ekspozytory z soczew-
kami. Niech wszystko kusi, świeci i przyciąga uwagę. Umieść 
małe wizytówki z ceną lub informacją o rabacie przy po-
szczególnych okularach. Nich klient poświęci czas i przyjrzy 
się Twojemu salonowi.

Zmiany – nic tak nie przyciąga uwagi jak zmiany – zmieniaj 
plakaty, wystawione oprawy, promocje. Pamiętaj o zmia-
nach pór roku, świętach i specjalnych okazjach. Są zawsze 
inspiracją do robienia zakupów – tych drobnych jak etui, 
łańcuszek i tych dużych jak specjalne okulary. Wyjątkowe 
okazje sprawiają, że stajemy się bardziej hojni.

5 prostych pomysłów
na przyciągającą witrynę
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Zakład Optyczny Radość (Ha-

linów), Glassing Optyk Marek 

Żurawski (Poznań), DOBRY Wzrok 

Anna Ławniczak (Bydgoszcz), 

Optyk Żukowski (Poddębice), 

OPTYK BRYLE Jatczak Małgorzata 

(Koluszki), Usługi Optyczne Kamil 

Miżycki (Konstantynów Łódzki).

Zakład Optyczny  Marek Gło-

dzik (Krosno), Zakład Optyczny 

„MARYLA” (Kwidzyn), Zakład 

Optyczny Wojtania Janusz 

(Piła), Zakład Optyczny Krzysz-

tof Gollus (Chojnice).

Fotorelacja z wizyt optyków w Gdyni
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W 2016 roku SZAJNA Laboratorium Optyczne obchodzi swoje 25-le-
cie. Z tej okazji firma zorganizowała w Gdyni serię spotkań dla opty-
ków. Uczestnicy zwiedzali najnowocześniejsze w Polsce laboratorium, 
gdzie mieli okazję zapoznać się z techniką produkcji soczewek, które 
codziennie polecają i montują w oprawy.



Optyk Jedowski (Susz), Zakład 

Optyczny „OCZKO” Jarosław 

Kłysik (Koronowo), Optyk 

Okularnik Karolina Lewandow-

ska (Bydgoszcz), Optyk Visus 

(Kalisz), Salon Optyczny Expert 

Vision (Grabów nad Prosną)

Cech Optyków w Warszawie, 

Zakład Optyczny Piotr Haratym 

(Chełm), ZOOM Artur Madej 

(Lublin), Salon Optyczny Artur 

Jeżowski (Sokołów Podlaski), 

Salon Optyczny Jarosław 

Jeżowski (Węgrów).
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Zakład Optyczny „Joanna” Joanna 

Duda (Janów Lubelski), PH OPTA 

SUN M.Szczypiński (Warszawa), 

SFERA OPTYK Katarzyna Ciborek 

(Józefów), Zakład Optyczny Elżbieta 

Tkaczyk (Świdnik), Zakład Optyczny 

Eligiusz Wojakowski (Włodawa), 

ZDROWE OCZY Wioletta Derewecka 

(Wołomin/Łęczna), Usługowy Zakład 

Optyczny s.c. Janina Mazurek, Alicja 

Kowalczuk, Katarzyna Oleszczyńska 

(Chełm), Praktyka Okulistyczna Ro-

bert Lodziński (Krosno Odrzańskie), 

Zakład Optyczny Izabella Budrecka 

(Białystok), Zakład Optyczny Mariusz 

Jaros (Kielce), Zakład Optyczny 

Jolanta i Piotr Bukowscy (Olkusz), 

LENDER OPTIC Paweł Lender (Kę-

trzyn), FOTO OPTYKA Rafał Kordalew-

ski (Giżycko).

Wycieczka zorganizowana 

przez Małopolski Cech Optyków.

Stino Optyk Mirosław Wojtanowicz 

(Ciężkowice), Optik Center Ekspres 

(Bydgoszcz), Salon Optyczny s.c. J. 

Jaroszyńska,  A.Jaroszyński (Biała 

Podlaska), PH OPTA SUN M.Szczypiń-

ski (Warszawa).
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Zakład Optyczny  Piotr Haratym 

(Chełm), Krogulska Barbara Optyk 

Oftalmik (Otwock), Syn-Optyk Artur 

Krogulski (Otwock), 

Zakład Optyczny „OKULARY”  

Anna Świderska (Siedlce), Zakład 

Optyczny Beata Kuśmierczyk-Ćwiek 

(Wyszków), Centrum Optyczne Jo-

anna Górny (Środa Wielkopolska), 

Med-Optic (Nakło nad Notecią), 

SOKOLE OKO Zakład Optyczny 

Anna Ponińska (Sokółka),

Zakład Optyczny „VISUS” Hanna 

Szczeblewska (Malbork), Przed-

siębiorstwo ‚CISZEWSKI’ (Lębork), 

Centrum Okulistyczno Zezowe 

Jadwiga Figoń (Kartuzy).

Zakład Optyczny Marek Flasza (Częstochowa), 

Euromedic Sp. z o.o. (Częstochowa), RONALD II s.c. 

(Cieszyn), Dariusz Kowalczyk (Warszawa), Zakład 

Optyczny Halina Kowalczyk (Gorzów Wielkopol-

ski), Zakład Optyczny GREGOR Lucyna Gregorkie-

wicz (Złotów), OPTYK Agata Zasadzka (Tczew).
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