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Twdj najlepszy klient ma NIP

Firmy w Twojej okolicy co roku wydajg pienigdze na okulary dla swoich zespotéw
— w salonach, ktére pracownicy wybierajg sami, albo w internecie. Jedna dobrze
przygotowana rozmowa moze sprawic, ze zaczng wydawac je u Ciebie.

By¢ moze w biurowcu obok Twojego salo-
nu dziata oddziat duzej firmy. Moze to biuro
rachunkowe przy sasiedniej ulicy, kancela-
ria, przychodnia albo urzad gminy. Gdzie-
kolwiek prowadzisz salon, w promieniu
kilku kilometrow setki oséb pracujg dzien
w dziel przed monitorami — i wielu z nich
pracodawca finansuje okulary do pracy.
Wiekszos¢ kupita je tam, gdzie akurat trafi-
fa, albo odkfada temat z roku na rok. Ten ry-
nek nie przyjdzie do Ciebie sam. | wtasnie
dlatego wciaz jest wolny.

Przepis, ktory pracuje
na Ciebie

Obowigzek istnieje od lat: jesli pracow-
nik korzysta z monitora co najmniej przez
potowe dobowego wymiaru czasu pracy,
a badania profilaktyczne wykaza taka po-
trzebe, pracodawca zapewnia mu okulary
korygujace zgodnie z zaleceniem lekarza.
Od jesieni 2023 roku przepisy objety réow-
niez soczewki kontaktowe i upomniaty
sie 0 osoby pracujace na laptopach, wiec
temat wrdcit na biurka kadrowych w catej
Polsce.

Teraz spdjrz na to od strony pracodawcy.
W wiekszosci firm wyglada to dzis tak samo:
firma ustala kwote dofinansowania, zosta-
wia pracownikom petng wolno$¢ wyboru
i oczekuje jedynie faktury do rozliczenia.
Ten model jest wygodny, bo prosty w ob-
studze — ale nikomu nie daje nic ponad mi-
nimum. Firma pfaci, nie majac wptywu na
to, jaki standard za te pienigdze otrzymujg
pracownicy: soczewki réznej jakosci, rozne
wykonanie, rézne ceny za podobne para-
metry. Dobrze przygotowana oferta od-
wraca ten ukfad z korzyscia dla wszystkich:
firma zyskuje pewnos$¢ standardu i wygode,
pracownicy profesjonalny dobér u specjali-
sty, a Ty klientdbw wracajacych w przewidy-
walnym rytmie.
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Tomasz Puslecki
Wspotzatozyciel Struktury
EKSPERT OPTYK. Ceniony
przedsiebiorca z branzy
optycznej, whasciciel Pracowni
Optycznej w Zielonej Gérze
oraz wspoétwiasciciel salonéw
optycznych MOKO61

w Warszawie. Jego dziatalnos¢
wykracza poza sektor optycz-
ny, angazuje sie w r6znorodne
projekty biznesowe.

Wspotpracujac z wieloma salonami przez
lata, dostrzegam wyrazny wzorzec: ob-
stugujemy pojedynczych pracownikow
z dofinansowaniem, ktérzy sami trafig do
salonu, ale prawie nikt nie wychodzi z ofer-
ta do firm. Czekamy w salonach, az klient
przyjdzie sam. A przeciez ten strumien pie-
niedzy juz ptynie - tylko rozproszony po
przypadkowych miejscach. Wystarczy go
pouktadac.

Policz firmy w promieniu
kilometra
Zrob proste ¢wiczenie. Wypisz firmy, ktére

mijasz w drodze do salonu: biura rachun-
kowe, kancelarie, agencje, urzedy, przy-

chodnie, dziaty logistyki i obstugi klienta.
Wszedzie tam praca odbywa sie przed
ekranem. Policzmy ostroznie i czysto przy-
ktadowo: piec¢ firm po dwadziescia stano-
wisk to sto 0séb. Nawet jesli zalecenie do
pracy w okularach ma co trzecia z nich,
moéwimy o kilkudziesieciu parach. Bada-
nia okresowe odbywajg sie co dwa-cztery
lata, dochodza nowi pracownicy i zmiany
recept — to nie jednorazowy strzat, tylko
powtarzalny cykl zamowien.

Jest jeszcze jedna roznica, ktdrej nie widac
w liczbach. Klient firmowy nie przyszedt
z ulicy i nie poréwnuje Cie z piecioma inny-
mi salonami w telefonie. To Ty przyszedtes
do niego z rozwigzaniem - i to Ty ustalasz
ramy tej rozmowy.

Daj szefowi kontrole
nad kosztami

Sedno tej oferty da sie stresci¢ w jednym
zdaniu: Zamiast zostawia¢ pracownikom
petng dowolnos¢ i rozlicza¢ faktury z roz-
nych miejsc, firma wskazuje im jedno
sprawdzone, w ktérym za firmowe pienia-
dze dostajg uzgodniony standard w uzgod-
nionej cenie. Zeby do tego doprowadzi¢,
nie zostawiasz ulotki na recepdji, tylko roz-
mawiasz z konkretng osoba: w matej firmie
z wiascicielem, w wiekszej z kim$ z kadr,
zaopatrzenia albo ksiegowosci - to na ich
biurka trafiajg zalecenia od lekarza i faktury
za okulary.

Co taka osobe przekonuje w pierwszej
kolejnosci? Przewidywalnos¢. Firma chce
wiedzie¢, ile maksymalnie wyda, co za to
dostang pracownicy i ze nikt nie zaskoczy
jej rachunkiem. Dlatego zamiast ogdlnego
,mamy rabaty” przygotuj propozycje skro-
jong pod konkretng firme: dwa-trzy gotowe
rozwigzania, od solidnego podstawowego
po rozszerzone, z jasng informacja, co pra-
cownik dostaje w kazdym z nich. Limity do-
finansowania okresla firma, nie Ty — Twoja



rolg jest pokaza¢, ile realnie kosztujg oku-
lary, w ktérych da sie przepracowa¢ osiem
godzin przed ekranem. Jesli pracownik ze-
chce doptaci¢ do wyzszego standardu, ma
na to prosta, z goéry opisang sciezke.

Jestidrugi argument: dla firmy taka wspot-
praca to nie tylko porzadek, ale ostatecznie
takze nizsza cena. Grupie mozesz zapropo-
nowac warunki, ktorych pojedynczy klient
nie dostanie — ta sama firmowa kwota ku-
puje wtedy po prostu wiecej. Reszte me-
chaniki ustalcie tak, jak wygodnie firmie:
kto kieruje pracownika, jak potwierdzacie
zalecenie, w jakim rytmie sie rozliczacie —
na przyktad jedna zbiorcza fakturg za caty
zespot raz na miesigc albo para po parze,
wedtug praktyki firmy.

Kiedy ustyszysz w stuchawce ,A co pan-
stwo oferujg firmom?’, zta odpowiedz
brzmi: ,Mamy rabaty dla firm i wystawia-
my faktury”. Tak odpowiada kazdy - i nic
sie nie zmienia. Dobra odpowiedzZ brzmi:
,Zaproponuje Paristwu prosty ukfad: usta-
lamy poziomy i limity pod Panstwa budzet,
a pracownicy, zamiast szuka¢ na wiasng
reke, przychodza do nas. Panstwo wiedzg,
co dostajg, i maja temat z gtowy”. Pierwsza
odpowiedz opowiada o Tobie. Druga o fir-
mie. Zgadnij, ktdra zapamieta kadrowa.

Dzier\ badan dla zatogi

Najprostszy sposéb, zeby oferta ruszyta z
miejsca, to zaproponowac firmie konkret-
ny dzien. Umawiacie terminy co dwadzie-
$cia-trzydziesci minut i pracownicy przy-

chodza do salonu wedtug grafiku, a przy
wiekszych zespotach — jesli masz takg moz-
liwos¢ — organizujesz czes¢ przesiewowq
na miejscu w firmie. Przygotuj wczesniej
trzy rzeczy: krétka informacje dla pracow-
nikow, czytelne zestawienie proponowa-
nych rozwigzan oraz ustalony z firmg spo-
sOb potwierdzania zlecer. Im mniej pytan
po drodze, tym wieksza frekwencja.

Odbiér okularéw potraktuj jak petno-
prawng wizyte, z dopasowaniem i krétkim
instruktazem, a dwa-trzy dni po odbio-
rze zadzwon lub napisz do kazdego: czy
wszystko w porzadku, czy dobrze sie pra-
cuje.

Dla firmy taki dzien to gotowy dowdd dba-
nia o zespot, ktérym tatwo pochwali¢ sie
wewnetrznie. Dla Ciebie to kilkanascie do-
boréw w jeden dzien i cafa lista 0sob, ktére
wiasnie poznaty Twoj salon od najlepszej
strony.

/ jednej umowy — trzech
klientow

Pracownik, ktory dostat w Twoim salonie
okulary do pracy, wraca prywatnie: po dru-
ga pare, okulary przeciwstoneczne, szkfa
dla dziecka. Zna adres, widziat obstuge,
ufa. Poleca Cie kolezankom z biura, bo te-
mat okularéw sam wraca przy kazdym ba-
daniu okresowym. Firma odzywa sie przy
kazdym nowym pracowniku, bo po co
miataby szuka¢ drugi raz, skoro ma spraw-
dzony salon i ustalone zasady. Z czasem
stajesz sie po prostu ,naszym optykiem".

Oferta dla firm w 5 krokach

1. Woybierz dziesiec firm biurowych w okolicy i ustal, kto zajmuje sie w nich tematem
okularéw dla pracownikéw: wiasciciel, kadry, zaopatrzenie albo ksiegowosc.

Jedna rozmowa z kadrowag pracuje wiec na
trzy strumienie naraz: zamowienia z firmy,
prywatne powroty i polecenia. Ta lojalnos¢
jest zbudowana na wygodzie i zaufaniu,
nie na rabacie — trudno ja przebic¢ cena.

Zacznij od jednego
telefonu

Zeby pierwsza udana akdja nie skonczyla
sie na entuzjazmie, spisz z zespotem prosta
procedure obstugi firm: kto prowadzi roz-
mowy, kto pilnuje terminéw badar okreso-
wych, jak wyglada $ciezka pracownika od
skierowania do odbioru. To jedna strona,
a robi réznice miedzy przypadkowym zle-
ceniem a statym kanatem sprzedazy.

Przy projektowaniu takich rozwigzan po-
maga stata i spdjna polityka cenowa so-
czewek VANBERG, dostepnych wyfacznie
w salonach Struktury EKSPERT OPTYK — Za-
den dziat zakupoéw nie poréwna ich w inter-
necie, a obiecane firmie warunki nie rozjada
sie w trakcie wspotpracy. Gotowe materiaty
do rozméw z firmami znajdziesz w VAN-
BERG Media Hub, a liczby z takiej wspotpra-
cy wygodnie sledzi¢ w EKSPERT Link.

Ale zacznij prosciej. W tym tygodniu wy-
pisz dziesie¢ firm ze swojej okolicy i wy-
bierz jedna, w ktérej kogos$ znasz. Jeden
telefon, jedna propozycja, jeden dzien
badan dla zatogi. llu pracodawcéw w Two-
jej okolicy juz dzis ptaci swoim ludziom za
okulary - tylko nie u Ciebie?

Opracowanie: INTEROPTYKA, .
na podst. mat. pras. EKSPERT OPTYK

Przygotuj propozycje z dwoma-trzema gotowymi rozwigzaniami, dopasowang
do wielkosci firmy. Limity okresla firma.

Uzgodnijcie proste zasady: kto kieruje pracownika, jak potwierdzacie zlecenie
i jak firmie najwygodniej sie rozlicza¢.

Zaproponuj dzien badan dla zatogi albo indywidualne wizyty z pierwszenstwem
terminow.

Wré6¢ do tematu przy badaniach okresowych i nowych pracownikach, a z kazdym
pracownikiem skontaktuj sie dwa-trzy dni po odbiorze okularéw.
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