JZ0 Optyvk Serwis

0Od kilku miesiecy w ofercie JZO sp. z o.0. dostepne sa urzadzenia dynamicznie rozwijajacego sie segmen-
tu Electronic Dispensing Systems, pozwalajace usprawni¢ proces sprzedazy w salonach optycznych, a co

Rynek pomocy sprzedazowych,
od pewnego czasu zyskujacy co-
raz wiekszy rozglos rozwija sie
nie od dzi§. Poczatkow idei towa-
rzyszacej tego typu przyrzadom
mozna by upatrywaC w czasach,
w ktorych zaczelo sie pojawiac
zjawisko konkurencji, wymusza-
jace na handlowcach stosowanie
okreslonych zabiegow wzgledem
potencjalnych nabywcow. Historykom
myS$li ekonomicznej znane sg XVIII
wieczne prace Adama Smitha, ktory tworzac pierwszy zwarty sys-
tem ekonomiczny, zauwazyl, ze w sytuacji, w ktorej podaz przewyz-
szala popyt konkurencyjni przedsiebiorcy inwestowali wprowadzajac
na rynek nowinki techniczne, dzieki ktorym latwiej bylo im zwiek-
szac zyski. W dzisiejszych czasach, w ktorych rola marketingu oraz
psychologii sprzedazy urosty do rang dla Smitha niewyobrazalnych,
a nowinki techniczne wkradly sie w niemal kazdy zakatek kupieckie-
go kramu, spostrzezenie to wydawac by sie mogto poniekad trywial-
ne. Jakkolwiek, niezaleznie od tego warto czasem podkresli¢ jego
nieSmiertelnos¢, poniewaz pomimo wiekowoSci — a liczy ono sobie
juz grubo ponad dwieScie lat — Swiadomo$¢ wnioskow, ktore z niego
plyna wciaz jest jednym z glownych atutow w walce o klienta.

Ograniczajac sie juz wylacznie do rynku urzadzen, ktore znajduja
swoje zastosowanie w zakladach optycznych wyraznie daje sie za-
uwazy¢ rosnaca liczbe przyrzadow segmentu EDS (Electronic Di-
spensing Systems). Produkty tego typu zaczely powstawac kilka lat
temu w odpowiedzi na istniejacy nie od dzi$ problem, z jakim styka-
li sie klienci salonow optycznych, ktorzy podczas doboru opraw oku-
larowych, z uwagi na wady refrakcji nie byli w stanie miarodajnie
oceni¢ swojego wygladu. Rozwiagzanie problemu znaleziono korzy-
stajac z technik rejestracji obrazu. Poprzez odpowiednio skorygowa-
na kamere, zsynchronizowang z ekranem wyS$wietlajacym obraz
w czasie rzeczywistym, wykorzystujac technike stop-klatka, umozIi-
wiono klientom porownanie nawet kilku opraw znajdujacych sie jed-
na po drugiej na ich nosach. Jako, ze cena tego typu rozwigzan nie by-
fa niska, niemal natychmiast zaczeto poszukiwac szerszych zastoso-
wan tej techniki. Efektem prowadzonych prac stalo sie poszerzenie
funkcji oferowanych urzadzen o opcje prezentacji walorow okreslo-
nych typow szkiel, mozliwo$ci zwigzanych z barwieniami i uszlachet-
nieniami, dochodzac do kwestii doboru szkiet kontaktowych, po dro-
dze otrzymujac przyrzad, ktéry z instrumentu majacego ulatwic
klientom dobor samych opraw stat sie kompleksowym narzedziem
handlowym.

Odnoszac te poszukiwania do dzisiejszych realiow rynkowych za-
mysl autorow pomysiu wydawaé sie moze nadzwyczaj trafiony.
Szczegolnie biorac pod uwage wyniki najnowszych badan dotycza-
cych oczekiwan konsumenckich®, w Swietle ktorych - ponad sze$c-
dziesiat procent klientow uwaza, ze ilo$¢ informacji uzyskiwanych od
sprzedawcow jest niewystarczajaca, a nattok produktow utrudnia im
podjecie wlasciwego wyboru, polowa respondentow deklaruje, ze
podczas zakupow chciataby by¢ pozytywnie zaskoczona, stykajac sie
z czyms, czego nie spotkali u konkurencji, a trzydzieSci procent trak-
tuje zakupy jako nuzaca konieczno$¢ — mozliwoSci oferowane przez
tego typu pomoce sprzedazowe urastajg do rangi dlugo wyczekiwa-
nych rozwigzan. Gdy dodamy do tego fakt, ze poprzez demonstrowa-
nie roznic w oferowanym asortymencie, klienta tatwiej mozna namo-
wic na kosztowniejsze rozwiazania - na ktorych optyk zwykle zarabia
wiecej oraz to, ze sprzet ten w przeciwienstwie do urzadzen diagno-
stycznych (za ktore zwykle placi optyk) jest wykorzystywany znacz-

za tym idzie — zwiekszy¢ satysfakcje klientow. Ponizej pokrotce przedstawiamy podstawowe korzySci wig-
zace sie ze stosowaniem przyrzadow tego typu.

nie czeSciej - poniewaz w przypadku, gdy jest on w salonie styka sie
z nim niemal kazdy klient — koszt calego przedsiewziecia staje sie
wiecej niz oplacalny.

* Zrodio - europejskie statystyki konsumenckie Eurostat, Swiat Okularow numer 1 (35) 2004

W ofercie JZO sp. z o.0. dostepne sa dwa urzadzenia tego typu:
Smart Look oraz Smart Mirror firmy ACEP, nieznacznie roznigce sie
wygladem 1 mozliwo§ciami. Smart Looka stworzono z mysla o pracy
w pozycji stojacej. Posiada on wbhudowany dysk twardy oraz interfejs
oparty na systemie operacyjnym Linux. Dodatkowo cechuje go wiek-
sza, niz w przypadku urzadzenia Smart Mirror, elastyczno$¢ w zakre-
sie okreSlania parametro6w obrazu. Smart Mirror Iaczy w sobie
znaczng czeS¢ zalet Smart Looka — jakkolwiek, z uwagi na zasadnicze
roznice dotyczace budowy, stanowi alternatywe dla sprzedawcow,
ktorzy preferuja rozmowy z klientami w pozycji siedzace;.

Jesli chodzi o elementy wspolne dla obu tych przyrzadow, kazdy
z nich umozliwia dob6r opraw okularowych, przy czym na ekranie
jednorazowo mozna wys$wietla¢ do czterech rejestrowanych obra-
zow. Klient ma wiec mozliwo$¢ wyboru jednej z kilku interesujacych
go opraw, ktore moze na sobie ogladac
pod dowolnym katem. Po podaniu pa-
rametrow korekcji okularowej mozli-
we jest porownanie efektow, jakie
mozna uzyskac dla r6znych materia-
tow. W szczegodlnosci dotyczy to gru-
bosSci oraz wagi dostepnych socze-
wek. Dla klientow wymagajacych
dodatku do blizy dostepna jest opcja
prezentujaca rezultaty, jakie daja
okulary do czytania, soczewki dwu-
ogniskowe oraz dwa rodzaje socze-
wek progresywnych. Stosunkowo
bogate jest rowniez menu dotycza-
ce barwienia oraz dostepnych po-
wlok, dzieki czemu klient zawczasu
moze sie zapoznaC z efektem, jaki
uzyska wybierajac okreSlone roz-
wigzanie. Wreszcie opcja, ktora bu-
dzi zwykle najwiecej entuzjazmu
jest mozliwo§¢ doboru soczewek
kontaktowych, 1 tu, jakkolwiek
trudno sobie wyobrazi¢ bezkontak-
towy dobor pomocy korekcyjnych
tego typu, z wykorzystaniem urza-
dzen firmy ACEP staje sie to mozli-
we — przynajmniej pod katem wy-
gladu. Dzieki zastosowanemu opro-
gramowaniu klient nie roniagc nawet
jednej 1zy moze sprawdzi¢ czy be-
dzie mu do twarzy w najbardziej na-
wet fikuSnych soczewkach.

Dodatkowe opcje, jakie oferuja
urzadzenia, to test widzenia barwne-
go oraz test czytania przedstawiajacy
zrzut ekranu programu Microsoft Word, umozliwiaja-
cy klientom sprawdzenie dobranej korekcji jeszcze przed opuszcze-
niem salonu. Istotna z punktu widzenia marketingowego jest row-
niez mozliwo$¢ wydruku zdje¢ klienta wraz z wizytowka optyka, co
znacznie zwieksza szanse na to, ze klient do salonu powroci.

Piotr Florczyk

czerwiec 2004 IZOPTYKA 29 15





