


Peníze a život l optik do domu

napsal  Mart in Chlouba

Nouý MLM:
Vyděleite na brýlích
V Česku vznik| nový sÍťo'ný marketing optik do domu , co nabizí?
l{eutrácíme miIiony za rek|amu'
neplatíme pronájmy drahých
prostor, a proto si můžeme do.
volit poloviění ceny' Říkáte si,
že iste to od mu|tileve| marke.
tingů s|yše|i už tisíckrát?

Martin Chlouba I Optik do domu je jedi-

ný mult i level v Cesku' který prodává brýle
přes osobní reference' Tvůrce systému Petr
Seidl dokonce tvrdí. Že iediná konkurence
je  v  Ang l i i '  díky  čemuŽ se  v  k l idu  mohou
roZrůstat.

KdyŽ 1sem poprvé slyšel o sit i  nabize1icí
brýle' představoval jsem si, Že ke mně domu
přijde pania namíSto taŠky s cédéčky, jakou

nosí zástupci Amway. pověsí na zeď tabu{ku
s pÍsmenky a poté mi prodá brýle' Neváhal
jsem a zaregistroval jsern se na web jako

zákazník i prodejce brý|í' o den později mi
Volá ZáStupkyně a překvapuje mě' Ačkoliv
se s ní snaŽim vyjednávat' brýle mr prodá.

1en pokud budu mít předpis od očního lé-

kaře' Jednoho mi nakonec doporuči|a a t im
hovor končí.

' 'Ne1sme opl ici a ant se la|' ne1vařime'
především vyrábime a prodáváme vlast-
ní obroučky. co se týká optických prací'

k tomu vyuŽíváme proÍesionální zabruŠova-
cÍ servis ' . '  říká majitel mult i leveI marketingu

Optik do domu Petr Seidl
Jeho společnost má oproti běŽným

MLM SyS1pmUm i  da|Š| Spec|Í|ka '  7aprve
se neiedná o sooIečnost. ale o Živt-tost '

. .Nejsem ukrytý za Žádnou právní slupkou'
Jako oSVČ ruČím celým svým osobnÍm ma

ietkem Za t inanční stabi l i tu Íirmy a veŠkeré

finančni vyrovnáni s obchodními partnery, ' '

vysvětluje Petr Seidl '

l|LIUl bez nádechu sekty

V byznysu s brýlemi se pohybuie 15 let,
ačkoliv nenÍ Vystudovaný optik. Zkušenosti
má z oblasti výroby, distr ibuce i rnaloob'

chodu. odkud se jako ředitel spoleČnostt
trhnul a rozjel si vlastní značku Icona' ' ,Před
třemi lety Za mnoU přišl i  bývalí spoIupra-

covníci, jestl j  bych měl zá1em dělat brýle'

Petr Seidl tvrdí o svém systému, Že jsou jedineční a nes|ibují milrony po měsíci jako j iné
Íirmy podnikajÍcí V MLM.

Rekl i jsme si, Že můŽe být zajímavé dělat je

na mÍru. a Z praxe víme. Že se to ítnančně

vyplatí, ' '  říká Petr Seidl '  Nejprve f irma vytvá

řela a nechávala vyrábět kolekce pro další

společnosti či rek|amnÍ agentury, které brý-
le pouŽÍva{y jako propagačni zboží' obruby

Foto: Optik do domu

brýlí se ručně tvoří asi ve 40 krocích a ste1.
ně jako u konkurence jej ich výroba v Asi i '
BrouŠení skel zase nechávají na partnerovi

v Německu' Po třech |etech fungování stále
častěji prodávali brýle přes reÍerence - nej-
prve u známých a i i  7a nimi posla|i zase své
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přáteIe' , 'Př iŠli jsme s da|ší myš|enkou, a to
vytvořit distr ibuci aŽ ke spotřebite|i. Tehdy to
fungovaIo, akorá| ]sme tomu chtě|i dát for.
mu a řád mu|ti|eve| marketingu,.. popisuje
Petr Seid|' Jako lt/LM zača| optikDoDomu
ÍUngovat od ledna |etošního roku' Petr SeidI
i jeho manŽeIka nejprve vyzkoušeIi někoIik
síti '  kde h|edal i inspiraci. ,,Načichnul jsem

k Amway a manŽe|ka do LR cometic a Vy-
zkouŠeIt jsme i někoIik dalších' Jej ich zpŮ-
Sob se mi bytostně nelíbí, je to sl ibování zá-
zraků z ničeho,' '  shrnuje zkušenost z MLM'

Kromě vzdušných zámků se mu nelí-
bi|y nucené nákupy zboŽí. ,,Když se č|ověk
dostane do MLM, tak za půl roku zj istí, Že
má plnou garáŽ výrobků' a přemýšlí, komu

1e prodá,.. ř iká Petr Seidl '  SloŽité 21% systé-
my, kde tvořÍ h|avnÍ část výdě|kŮ provize ze
sítě, nahradi| 1ednoduchým výpočtem' , 'Da|i
jsme maximá|ní provizi z přímého prodeje,. '
vysvět|uje. Jest|iŽe člen optik do domu pro-
dádo7 brý|í  měsíčně,  získá25%, od B kusů
výše pak dostane 30%' Zároven až do čtvr.
1é l inie dostává 2_7%ze sítě kterou vylvoři l .

. ,Bráni l i  1sme se ohromovat neskutečnými
čís|y a tvrdit, Že během měsíce budele miIi-
onář '  KdyŽ Se tomu bude prodejce Věnovat,
uŽivÍ ho to na pIný Úvazek'. '  tvrdí Pelr Seidl '

Recepty nedáYáme

Důvod, proč má být optik do domu Úspěš.
ný, vysvětIuje jednoduše _ |idé brý|e potře-
bu jí  nu lně  k  Ž tvo|u  a  ne jde  o  Zby lne  Věc i '
které nabízí spousta j iných MLM sítí' ,,Máme
Systém' Ve kterém zákazníci dostanou kva.
Iitní produkt a ušetří čas,.. říká.

Jak se stát op|ickým poradcem? Prv.
nÍm krokem je koupě kuÍříku s 20 dioptric.
kými brýlemt V ceně 3 500Kč' Kufř ik se
čtyřmi slunečními brý|emi stojí 1 000 korun'
Petr SeÍdl upozorňuje' Že částka je vral.
ná, pokud si to zájemce do jednoho roku
rozmys|í a brýle vrátí neporušené. Kromě
toho také získá manuál opl ického poradce
a ško|ení' na němŽ se naučí číst recepty
očních |ékařů. Také získá přístup do onl ine
kance|áře s marketingovými materiá|y. ' 'Po-
kud si nový poradce nenÍ j istý' může posÍ|at
oskenované recepty' Vyplnění potřebných
po|íček Z receptu je snadné i pro Iaika, sys-
tém navíc nedovolíZadat nesmyslné kombi-
nace' ' .  vysvětlu je Pelr Seid|'

H|avní ro|e optického poradce nespo-
čívá v lom, aby určova| dioptrie nebo dia.
gnózu' Zakaznik př icházi za poradcem
jiŽ s receptem od |ékaře a pouze si vybírá

obroučky brýlí. 'Poradce h|avně musí býl
komunikativní. Po desáté návštěvě z1istí'
které obroučky Iidem sedí a jaké doporučit-
Neivíce zákazníci oceňují, Že na ně nikdo
netIačí jako V obchodě a v kIidu si u zrcadIa
vybírají,. '  popisuje Petr Seid|.

Brýle potřebuje každý třetí

Konkurenci kamenných obchodů či super-
marketů' které nabízejí brý|e, pří|iš váŽně
nebere. Brý|e v marketech nejsou vhod-
né na běŽné nošeni a navíc mají na obou
čočkách stejnou dioptri i ,  ačkoIiv I idé mali
obvyk|e na kaŽdém oku j inou. Brý|e z ka-
menných obchodŮ zase povaŽu]e za drahé.
, 'My navíc dě|áme Iimilované série o 200 ku-
Sech' poté nabíZíme nový mode|, ' . Vysvět|Uje
Petr Seidl

P růměrná  cena kompIetních d iopt r i c
kých brý|í prodaných optik do domu se
pohybuje ko|em 2 5O0Kč' Pod|e Petra Sei-
dla I idé' kteří kupujÍdražší brýle, p|atí pouze
za image značky' ' ,Ze zkušenosti s maržemi
vím, Že naše kva|itníobruby za 1 200 Kč sto-
jív  běŽné opt i ce  3  000 Kč, .  ř íká '

optik do domu 1ako síťový marketing
spustiI Petr SeidI v polovině |edna. Do sou-
časne doby 1eho brý|e ZaČaIo prodaval
50 optických poradců S tím' že do konce
roku chce získat 250 až 300 dalších' ,,Ne-
předslavujeme si. Že síť bude nekonečná,
Chceme pokrýt Cesko a Zajist it '  aby vydě-
|áva|a peníze schopným' Nicméně vidíme'
Že z 50 poradcŮ 1e 20% skutečně kva|i lních,
zbytek se bud'rozběhne, nebo skonČÍ,'. říká
Petr Seid|' Př ibIiŽně pětina z poradců jsou

vystudovaní optici' coŽ pro tento byznys
není nezbytné. Jde h|avně o býva|é prodej-
ce z kamenných obchodů, kteří vědí' jaké

marŽe se V obchodech pohybují a kteří
chtějízkusit podnikat' Samotní poradci mají
poměrně Vo|nou rUkU v tom, kde vŠude
budou nabízel brýle |cona' Mohou sr zřídit
e|ektronický obchod nebo jakoukol iv j inou

webovou prezentaci, coŽ mnohé MLM sys-
lémy zakazuji ' 'Věřím. Že cenami můŽeme
konkurovat e-ShopŮm..' podotýká Petr Seidl.

Za brÝ|e 20 miliard korun
od optik do domu zatÍm nečekejte Vypro-
dané semináře v hokejových ha|ách' Do-
sUd se optičtÍ poÍadci spokojí se škoIením
ve ve|kých městech a chystanými Webo-
vými seminář i . . .Hodně budeme využívat
moderních technoIog ií  neŽ t Iači t  I id i '  aby
se setkával i  osobně' Na akcích si přáte|sky
popovídáme, neŽ abychom Se sta|i !^/míVa-
či mozků jako j iné systémy'. '  dop|ňuje Petr
Se id l .

PřesloŽe poradce nabírají pomaIU
a snaŽí se udrŽel kva|itu, Petr Seid| před-
pokládá' Že tento byznys za pár |et poroste
obrovským tempem' V současné době |idé
v Cesku zap|aIi za dioptrické brý|e zhruba
20 miIiard korun ročně' př ičemŽ se pro zhru.
ba třet inu popu|ace stanou brý|e nezbyt-
ností' ' ,Jsme schopni brzy prodávat 10 t isíc
dioptrických brý|í za rok, a|e chceme být
ve všem maximálně rea|ist ičti '  Nechceme
podnikat s obrovskými p|ány a půJčovat si
v bance jako spousta j iných Íirem,'. dodává
Petr Seidl r

BrýIe potřebuje téměř kaŽdý č|ověk a nikdo je neprodává prostřednictví optických porad.
ců chodÍcích za k|ienty' To je h|avní výhoda nového systému Foto: Optik do domu
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