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Zasto ?

Vodi¢ za opticare:
* Prikupiti sve potrebne podatke od klijenta
* Predloziti najbolje individualne lece (opcija ) za svakog pojedinog klijenta
* Povecati prodaju
* Povecati zadovoljstvo klijenata /lojalnost /usmena preporuka
* Smanijiti eventualne prigovore i nezadovoljstva klijenata

*Pruza klijentu sigurnost i zadovoljstvo ve¢ samim stru¢nim razgovorom i detaljnim objasnjenjem o

mogucnostima rjeSenja vidnog problema
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Vodic¢ za povec¢anje kompetencije i uspjeSno savjetovanije

klijenata o individualnim rjeSenjima vidnih poteskoc¢a

Ovaj vodi¢ ¢e Vam pomoci da povecate prodaju i zadovoljstvo klijenata te smanijite prigovore i eventualna

nezadovoljstva, iskusanom tehnikom i zagarantiranim uspjehom.




oTrziSte naoCalnih leca se dosta promjenilo u zadnjih nekoliko godina. Npr. nasi klijenti su puno vise informiraniji (prije nego to posjete Optiku)
zahvaljujuéi mno$tvu informacija koje su dostupne na Internetu i sl.: To dovodi do Einjenice da klijenti oéekuju

eprofesionalniji i kvalificirani pristup orijentiran prema uspjehu. Dakle, Sto se viSe Vi kao opti¢ar razlikujete u profesionalnom pristupu od drugih opti¢ara
to je klijent viSe zadovoljniji i velika je vjerojatnost da takvog klijenta zadrzite i u buducnosti.

eTakoder su se i vidni zahtjevi mjenjali zadnjih godina. Normalno su naSe oci predvidene da gledaju na daljinu na koju se ne trebaju fokusirati, tako da
to nije toliko naporno. Sada je to posve drukcije, najceSce radnje koje obavljamo su uglavnom fokusirane na srednju i blizinsku udaljenost ! To znaci da
se oci konstantno fokusiraju na te udaljenosti Sto je vrlo naporno i stresno za naSe oci! Tako da su visokokvalitetne progresivne lece ili leCe za srednju

udaljenost postale jako bitne u zadnje vrijeme!

Stoga, je prijeko potrebno ustanoviti kompletan Vidni Profil klijenta kako bi mu mogli pruziti i adekvatno, individualno rjeSenje njegovog problema.

Kako bi $to bolje savjetovali vaseg klijenta trebate mu postaviti nekoliko pitanje, provesti mali intervju s njim.

+‘“Za pocetak Vam zelimo postaviti nekoliko osobnih pitanja kako bi Sto viSe saznali o Vasim vizualnim potrebama i zahtjevima kako bi Vam preporuéili Sto bolje

individualno rjesSenje za Vas.”

(sve §to je plavom bojom su ptanja koje opticar treba pitati klijenta)



» Defective sight is not a disease and
can be overcome when the

system of vision is fully understood «

JOSEF RODENSTOCK




Jako je bitno da zapisujete sve informacije dobivene od klijenta! To ¢e istaknuti vrijednost klijenta i pomoc¢i vam da zapamtite sve bitne informacije.

- UKOLIKO NE ZNATE NISTA O VASEM KLIJENTU > NISTE U MOGUCNOSTI SAVJETOVATI GA ISPRAVNO!
- SAVJETUJTE GA SA EMOCIJAMA | VASOM STRUCNOSTI ali ne pri¢ajte puno o tehnickim detaljimal

“Slijedeca pitanja ¢e nam dati vrlo bitne stvari o va§em osobnom Zivotnom stilu i svakodnevnim vizualnim zahtjevima sa kojima se
susrecete”

Slijedeca pitanja (slike) ¢e vama kao opti¢aru pomoci da dobijete dovoljno informacija kako bi mogli odrediti njegov Vidni profil i njegove svakodnevne vidne zahtjeve.
MoZete mu pokazati slike ili ga pitati usmeno o znacenju slika, zapisujte sve informacije i umetnite u njegov osobni Spis o vidnom profilu. Pored slika ¢emo napisati
pitanja koja moZete pitatiklijenta. Takoder cemo objasniti zaSto su ta pitanja bitna i kako njihovi odgovori utje€u na odabir optimalne naoCalne le¢e i zastitnog sloja.

Tablica Osobnog Vidnog Profila ¢e vam pruZiti sve potrebne informacije o VaSem klijentu.
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» Koliko sati dnevno radite na srednjim udaljenostima ? oko 50 cm Wberoros
-> (kuhanje, rucni rad, itanje, pisanje, iPad, mobitel...) »
* Na kojoj udaljenosti vam se nalazi ekran raunala?
 Dalli takoder radite i na razlicitim udaljenostima ?
-> Npr. 40-80 ili 80-120 cm?

Sto duze vas Klijent treba raditi na radunalu (srednja udaljenost) te takoder na razli¢itim udaljenostima, na stolu ili negdje drugdje, potrebno je savjetovati Klijentu da su
mu potrebne viSejakosne lece i to Ergo lece ili progresivne lece i to po mogucnosti lece iz visokih kategorija. Razlog tome je potreba za gledanjem na viSe razli¢itih zona
koje zahtjevaju oStrinu i Sirinu vidnog polja.

* Progresivne zone kod le¢a iz premium programa su puno Sire u usporedbi sa leCama osnovnijeg dizajna.

« Prednost: Povecan vizualni komfor i pobolj$an periferalni vid u svim situacijama pogotovo pri ¢itanju, radu na racunalu i sl.

,klasicne progresivne lec¢e “ ,PERFECTION KATEGORIJA”

R
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YEARS
MODEXSTOCK

Prednosti Rodenstock naocalnih le¢a:

*FREEFORM TEHNOLOGIJA

-> Optimizirane plohe le¢a, pruzaju matematicki najvisu vidnu ostrinu, po cijeloj povrsini lec¢e

. Standardna konvencionalna leca pruza najvecu
vidnu ostrinu u Sirem centru lece, dok se
distorzije povecavaju prema rubovima lece

Premium Free Form le¢a pruza izuzetnu
vidnu oStrinu preko gotovo cijele lece sve
do samih rubova.

Maksimalno reduciran plivajuci efekt kod viSejakosnih leca.

Prednost: Bistar i prirodan vid / visoka prihvatljivost i spontana prilagodba
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PITANJA

Da li takoder radite na razli¢itim udaljenostima ? Npr. 40-80 ili 80-120cm
(npr. Ekran racunala i predmet Citanja na stolu u u isto vrijeme na udaljenostima 60cm i 40 cm)

Ako —> kKlijent potvrdi ovo pitanje = treba predloZiti najmanje dodatne lee za te udaljenosti ERGO Lece
-> da bi sprijecili zdravstvene probleme sa vratom i krivim drzanjem dok rade na racunalu

Lece za srednju udaljenost osiguravaju znatno Sire vidno polje i ostriji vid koji postaje sve viSe vazan pogotovo za ljude koji rade puno radno vrijeme sa gledanjem na srednjim

udaljenostima.

Ergo le¢e za srednju udaljenost su puno viSe preporudljive za ovakve situacije jer ove le¢e omugucuju normalni fizioloski poloZaj glave i tijela klijenta i smanjuje rizik od ozlijeda vrata i

kraljeznice. Vidne zone su toliko Siroke da korisnik moze raditi svoje aktivnosti u vrlo opustenom polozaju a ne da se mora fokusirati na vrlo male zone kod drugih vrsta leca.

Progressiv ERGO / Multigressiv ERGO / Impression ERGO
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VOZNJA

»  Dalikoristite auto svaki dan ?
»  Dalivozite do posla i nazad svaki dan ?
»  Dalliimate problema sa voznjom pri:

-> no¢i / ki$ni dani / magla ?

AKO - vas klijent ¢esto vozi auto
TADA - preporucite, zbog sigurnosnih razloga (Optimizacija prema veli€ini zjenice) lecu iz Perfection kategorije kao $to je
(Impression 2, Impression FreeSign 3) ili Impression Road

Sto vise vremena klijent provodi za volanom, to su mu potrebnije le¢e tog tipa, Dizajn Road ili eventualno progresiv iz Perfection kategorije. Zbog korekcije po
veliini zjenice, Sto je vrlo bitno za noénu voznju, za povecavanije kontrasta i fokusiranje pri uvjetima slabe vidljivosti. Takoder kontrastni filter je jako bitan, te

specijalni antirefleksni slojevi koji su prilagodeni za uvijete slabije vidljivosti i za prometnu signalizaciju.
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Razliciti dizajni kod progresivnih leca

Far

Impression FreeSign® 3 .

MNear Middle

Personal EyeModet



Individualni dizajn

Primjer 1: Motorist

Korisnici naocala:

*Koji uZivaju u voznii

*Koji Zive svoj hobi ili profesiju sa puno entuzijazma

Potpuno
individualiziran *Koji zahtjevaju vrhunsku performansu lece

dizajn




Individualni dizajn

Potpuno

individualizirandizajn

>

Primjer 1: Motorist

Karakteristike dizajna:

* Najvece vidne zone
* Najbolji periferalni vid
* Najveca stabilnost slike

* Dizajn pogodan dinamicnoj
promjeni vidnih polja




Individualni dizajn

Primjer 2: Intelektualac

Korisnici naocala:

+Koji rade vrlo koncentrirano i zahtjevaju detalje.
*Koji provode vie sati dnevno Citajuci.

Potpuno *Koji redovno drze predavanja i sl.

individualizirandizajn



http://envolverde.com.br/portal/wp-content/uploads/2012/02/concurso-professor-df.jpg
http://envolverde.com.br/portal/wp-content/uploads/2012/02/concurso-professor-df.jpg

Individualni dizajn

Primjer 2: Intelektualac

Karakteristike dizajna:

* NajSire zone za blizinu

* NajSire zone za srednju
Potpuno udaljenost
UGITCITENPIENGIZINEE b« Siroke zone za daljinu

* Vrlo dobra stabilizacija slike




Tipovi dizajna

ALLROUND

Korisnik naocala:

*Koji obavlja viSe razli¢itih uloga u svakodnevnom zivotu
*Koji voli iskusavati nove stvari

Tip dizajna *Koji teZe univerzalnosti

»Allround*




Tipovi dizajna

Tip dizajna .
»Allround*

Karakteristike dizajna:

* Balansirani dizajn leCe

* \elike vidne zone za sve
udaljenosti

* Znacajno poboljsana stabilnost
slike




EXPERT
Korisnik naocala:
*Koji Cesto rade u pokretu.

*Koji odrzavaju sastanke i prezentacije.
Tip dizajna

*Koji oCekuju izvrsnost u vidu svoga posla.
~Expert”




Tipovi dizajna

Tip dizajna
~Expert”

>

Karakteristike dizajna:

* Posebno Siroki i ugodni prijelazi
sa gledanja na daljinu prema
blizini

* Posebno velika vidna polja za
srednju i blizinsku udaljenost

* Vrlo visoka stabilizacija slike




Tipovi dizajna
ACTIVE
Korisnici naocala:

*Koji uzivaju u svom aktivnom i uzbudljivom zZivotu

*Koji vole provoditi vrijeme na otvorenome

Tip dizajna *Koji su uvijek u pokretu

,Active




Tipovi dizajna

Tip dizajna
,Active

>

Karakteristike dizajna:

* NajviSa stabilizacija slike
uklonjen plivajuéi efekt

* Najbolji periferalni vid

* Posebno velika podrucja
za daljinu

* Velika podrucja za srednju
udaljenost




HOBI i SPORT

YEARS
| HODEXSTOCK
Y

. Kako Stitite vase oci tijekom sportskih aktivnosti ?
. Koje udaljenosti trebate uzeti u obzir u vaSe slobodno vrijeme ? Da i koristite udaljenosti od 30-40cm, 40-80cm, 80-120cm?
. Da li imate neki specifi¢an hobi ?

AKO - se vas klijent bavi nekim sportskim aktivnostima TADA -> preporuiti (dodatne) SPORT lece kao idealno rjeSenje za tu
individualnu situaciju.

Sport le¢e pruzaju puno Sire vidne zone, ostar vid i pojacani kontrast koji je krucijalan za stabilnu i visokokvalitetnu sliku, posebno kod sportskih aktivnosti.
Za vrhunske performanse za sport i razonodu najbolie mozete preporuciti Impression Sport 2 ili Impression FreeSign 3.dizajn ACTIVE

Koristite ove informacije ne samo da bi prodali le¢e iz premium segmenta nego i da ubjedite klijenta da sve lece ispod te kategorije ne bi bile dovoljno uinkovite u
sportskim aktivnostima i drugim specifiénim radnjama koje klijent svakodnevno obavlja.
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Zastitni slojevi

RS
| HODENSTOCK

Koristenje
Koristenje

*Koristenje
*|zloZzenost

Zasto zelimo znati kojim aparatima je se klijent sluzi na poslu ili kod kuée? Razlog tih pitanje je zato jer svi ti uredaji emitiraju kratkovalnu plavu svjetlost koja je vrlo jaka i
Stetna za ljudsko oko. Dugotrajno izlaganje velikoj koli¢ini plave svjetlost moze oStetiti retinu oka i utjecati na razvoj Age Related Macular Degeneration (AMD). Postoje
studije koje dokazuje da plava svjetlost utjece ra regulaciju ciklusa spavanja i time izaziva umor duha i tijela.

Ultra UV zastita ili filter za redukciju plave svjetlosti = najbolje zastite za zdrav pogled!

Na osnovu svih aktivnosti za koje vam je klijent rekao u moguénosti ste preporugiti neke od najboljih anti refleksnih slojeva i to zbog:0strog pogleda kroz lece,
zbog redukcije bljestanja, zbog smanjenja umaranja oka, blokiranja UV zraka, redukcije Stetne plave svjetlosti a na kraju i zbog lakog ¢iSéenja i odrzavanja
naocalnih le¢a. To su sve karakteristike Premium slojeva na kojima se ne bi smjelo Stediti.

-> Najbolji zadtitni slovi koje mozete preporuciti su SOLITAIRE PROTECT PLUS 2 i SOLITAIRE PROTECT BALANCE 2.
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Drugi pristup prema konzultacijama

MODEXSTOCK

Takoder mozete koristiti i drugi nacin konzultiranja klijenta. Umjesto da pitate za individualne situacije , pitajte klijenta o njegovoj uobi¢ajenoj dnevnoj rutini.

LAKO i BRZO - samo koristite prikazane slike. Neka vam klijent sam pokaze odabirom fotografija sa odredenim aktivnostima njegov uobi€ajeni dan.lzmedu toga mozete
jos postavljati pitanja o detaljima.
> Npr. Ako klijent kaze da vozi auto, pitajte ga o vremenu provedenom za volanom.

> Koristite sve te informacije i slozite ih u tablicu / Vidni profil tajo da i klijent vidi $to sve upisujete.
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Vasa dnevna rutina




Jako je bitno kada opti¢ar ispunjava tablicu Vidnog Profila tijekom konzultacija, da to radi ispred klijenta kako bi i on sudjelovao u tome.

Prikupljene informacije ¢e vam tako koristiti da predloZite adekvatne ili idealne nao&alne lece kao rjeSenje za njihove individualne aktivnosti ili za cjelokupni slucaj.

GDP - Lenses / Thomas Reiter

Personal EYEProfile Name: First name:
YOUR EYES ARE UNIQE!
Computer / Near Distance Job Hobby / Leisure Time Near / Near Distance

How many hours / day do you

Which distanced are most important

Which distances you have to

Which distances at near are important for

work with your computer? at work? consider in your leisure ime? you?
hours Book O Car/Navi (0]
In which distance? 30-40cm (0] 30-40cm (0] Computer O Shopping 0
30-40cm 0 40-80cm (0] 40 - 80 cm (0] Laptop O Desk 0
40-80 cm o 80 - 120cm (0] 80 - 120cm (0] Tabled / iPad O Inbed o
80 - 120cm 0 Overhead (0] Overhead (0] Mobile phone O Holiday 0
Light Protection / UV CAR Computer / Laptop Sport
How do you protect your eyes Are you driving a car? Are you using a computer?
against glare and UV-radiation? YES / NO YES / NO What kind of sports?
How often are you using it? How often are you using it?
Do you have sunglasses inyour | _every day YES / NO|...every day YES / NO|Biking 0 Skiing 0]
G VS i N ...for work YES / NO|...for work YES / NO|Hiking 0 Goff 0
...in the evening YES / NOJ...in the evening YES / NO|Running O Walking (0]
...at night YES / NO|...at night YES / NO|Ballsport O Watersport (0]
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Tablica preporuke

EYEProfile

RODENSTOCK

Dpt:

Name: Date:

Recommendation:

VARIANT 1

THE PERFRECT SOLUTION
FOR YOUR DAILY VISUAL- SITUATIONS !

VARIANT 2 VARIANT 3

VARIANT 4

...For

Frame

Lens

Extra

Refraction

VALUE
Subsctiption Model

VALUE

Overall value

GDP - Lenses / Thomas Reiter
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Pitanja klijenata i odgovori <>

S
MODEXSTOCK

Nakon sto ste ispunili tablicu Vidni profil trebate ispuniti i tablicu preporuke da mozete preéi na proces ugovaranja.
Jedan od uéinkovitih prikaza vrijednosti kompletnih naocala je da ne koristimo cijenu cijelog posla nego da preracunamo odmah u mjeseénu ratu:
Klijenti puno stvari kupuju na rate: telefone, ra¢unala, vozila... Zasto ne bi i nao¢ale ?

-> Snaga “malih brojeva” (npr. To Vas kosta 250 KN slijedecih 24 mjeseca za npr. Sve tri individualne opcije*

“Savrseno rieSenje za Vase vidne zahtjeve sadrzi ...

Ove progresivne le¢e Ce biti napravljene po Vasim individualnim potrebama,

Ove lece za srednju udaljenost ( PC ) ¢e zadovoljiti sve vaSe zahtjeve prilikom rada u uredu i na raéunalu...
Takoder, sa naSim specijalnim zastitnim slojem za redukciju plave svjetlosti za dugotrajnost zdravlja o€iju...

Ove suncane naocale sa Vasom individualnom ¢e Vam omoguciti savrSeni vid a ujedno i maksimalnu zastitu od UV zraka...




PITANJA | ODGOVORI

P: ZaSto me pitate sva ta pitanja?
O: Trebaju mi individualne informacije kako bi Vas mogao najbolje savjetovati.

P: Ali to je jako skupo ?
O: Vi nosite naocale oko 6000 sati godiSnje, kad preracunamo to vas kosta 7 kuna dnevno.
O: Ove lece su individualno skrojene za VaSe oci. Postoji 85 milijardi naCina da se proizvedu lece, ovo je Vas.
O: Koliko Vam znaci dobar i zdrav vid u Zivotu ?
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PITANJA | ODGOVORI

P: Ja zelim jeftiniji proizvod.
O: (Nabrojite opet sve karakteristike le¢a i onda pitajte): U redu, koju karakteristiku Zelite da zaboravimo ?

P: Ne mogu si priustiti troje razlicitih naocala.
O: Ne znam koliko si moZete priustiti, samo znam koliko Vama treba naocala.

P: Ne zelim (npr.) naoCale za srednju udaljenost
O: U redu, razumijem, samo sam htio pokazati kako izgleda uspje$no rjeSenja za rad na racunalu...

Na osnovu Vaseg Vidnog Profila, samo Zelim biti siguran da Cete sa adekvatnim naoCalama zadrZati zdravije ociju ali i zdravo i
pravilno drzanje tijela.
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Vi kao opticar ste osoba koja mora sa sigurno$éu PREPORUCITI proizvod koji treba klijentu za njegove i
individualne potrebe i njegov Ziotni stil, sve to iz informacija koje ste prikupili.

-> Uvijek recite na nacin: “Ja vam preporucujem” te le¢e jer Vam odgovaraju za Vase individualne potrebe , za vas jedinstveni stil Zivota. “Vi ste

posebni, ove naocale su posebne za Vas”

Prodaja je psihologija !!

Ne govorite o CIJENI proizvoda nego o VRIJEDNOSTI proizvoda !!!

Ne zaboravite sve potrebne informacije upisati u Vidni Profil ! IspiSite papir sa tablicom, pokazite ga klijentu, neka vidi koliko ste ozbiljno pristupili
njegovom slucaju. .

I na osnovu tih informacija Vi predlazete kao STRUCNJAK !!

Ova metoda je dokazano uspjesna i idealna za prodaju visoko vrijednih naocala !
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Hvala na pazniji

| odabiru vrhunskih
naocalnih le¢a

iz Rodenstocka.

RODENSTOCK



