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Tutaj zaczynajg sie dobre decyzje!

Konferencja EKSPERCI z Wizja to co$ wiecej niz kolejne wydarzenie branzowe wpisane w Twdoj
kalendarz — to odpowiedz na realne pytania, ktore zadajg sobie wiasciciele i zespoty salonéw optycz-
nych. Od pierwszych edycji tworzona byta z myslg o tych, ktérzy nie chcg utkng¢ w codziennej rutynie,
ale szukajg pomystu, odwagi i wiedzy, by dziata¢ lepiej. To moment oderwania sie od codziennosci
- nie dla odpoczynku, lecz by spojrze¢ z dystansu i dostrzec to, co najwazniejsze. Z dala od presji,

Tegoroczna edycja po raz kolejny poka-
ze, ze warto rozmawiac o rzeczach trud-
nych: o wypaleniu, lojalnosci, pienigdzach
i 0 przepisach. W Strefie Mowcow spotkajg
sie eksperci, ktérzy nie powielajg sche-
matéw. Dzielg sie doswiadczeniem, ktore
sprawdza sie w praktyce i ktére naprawde
pomaga. W tegorocznym programie sg te-
maty, ktorych znaczenie trudno przecenic,
bo dotycza tego, co w salonach optycznych
najbardziej wrazliwe, najbardziej wymagaja-
ce i najbardziej potrzebne.

Finanse pod kontrolg

Dobre intencje i $wietna obstuga nie wy-
starcza, jesli salon nie jest rentowny. Finan-
sowe niedopatrzenia potrafig przez lata sa-
czy¢ sie niezauwazenie — az nagle okazuje
sie, ze firma nie rosnie, cho¢ codziennie
ktos w niej kupuje. Spotkanie ,Zysk pod
kontrolg” to okazja, by sie temu przyjrzec.
Dowiesz sie, jak analizowac koszty, ktére
decyzje inwestycyjne s3 opfacalne, a ktére
odwlekaja rozwdj. Nauczysz sie patrze¢ na
liczby nie z lekiem, ale z ciekawoscia. Za-
miast intuicji — konkret. Zamiast gaszenia

ale blisko konkretnych rozwigzan.

pozaréw — plan. Bo rentownos¢ to nie wy-
nik szczescia, a wynik decyzji. Zobaczysz
tez konkretne przyktady bteddw, ktére po-
petniajg nawet doswiadczeni wiasciciele i
nauczysz sie, jak ich unikac. Zrozumiesz, ze
dobre decyzje finansowe zaczynaja sie nie
tylko od liczb, ale od $wiadomosci, gdzie
naprawde chcesz dojs¢. | ze nie musisz byc

ksiegowym, by mie¢ petnag kontrole nad
swoim biznesem. Spotkanie pozwoli tez
lepiej zrozumie¢, jak tworzy¢ bezpieczne
rezerwy finansowe na trudniejsze miesigce
i jak unika¢ emocjonalnych decyzji inwesty-
cyjnych. To takze szansa na poznanie strate-
gii, ktére pomagaja przeku¢ dane z systemu
sprzedazy w praktyczne dziatania.

Prawo, ktdre chroni
zamiast zaskakiwac

Reklamacje i zwroty to sytuacje, ktére
moga zbudowa¢ zaufanie - albo je catko-
wicie zniszczy¢. Nie chodzi tylko o przepisy,
ale o sposoéb ich stosowania, komunikacje
i postawe. Podczas wystapienia ,Prawo po
Twojej stronie” poznasz praktyczne zasa-
dy dziatania w trudnych sytuacjach, ktore
zdarzaja sie w niemal kazdym salonie. Jak
reagowac? Co mowic¢? Jak dokumentowac
decyzje? Ta wiedza nie tylko daje bezpie-
czenstwo, ale tez zwieksza profesjonalizm
i przewage konkurencyjna. Przekonasz sie,
ze prawo nie musi by¢ barierg — moze by¢
Twoim sprzymierzencem w budowaniu
zaufania. Poznasz tez sposoby reagowa-
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nia w sytuacjach spornych, ktére nie tylko
chronig interesy firmy, ale tez wzmacniaja
jej wizerunek jako miejsca profesjonalnego
i uczciwego. To wiedza, ktéra daje spo-
kéj — i realng przewage. Spotkanie bedzie
rowniez okazjg do uporzadkowania naj-
czestszych btedow, jakie popetniaja salony
w kontaktach z klientami oraz do zdobycia
narzedzi, ktére pomagaja chroni¢ sie nie
tylko przed skargami, ale i przed niepo-
trzebnym stresem. Zdobedziesz takze wie-
dze o tym, jak rozmawiac¢ z trudnym klien-
tem w sposob asertywny, a jednoczesnie
uprzejmy. Dowiesz sie, ktére elementy re-
gulaminéw warto przemyslec jeszcze raz,
aby nie dziataty przeciwko Tobie. A przede
wszystkim — poczujesz, ze prawo moze
dziata¢ na Twojg korzys¢, jesli rozumiesz
jego sens i potrafisz go komunikowac.
Klient z wyboru, nie z przypadku

Najlepszy klient to ten, ktdry wraca i przy-
prowadza ze sobg innych. Ale lojalnos¢
nie dzieje sie sama. Jest wynikiem wielu
drobnych dziatan, ktoére sktadajg sie na
spojne i przemyslane doswiadczenie za-
kupowe. Podczas dyskusji ,Lojalnos¢, kté-
ra sie optaca” porozmawiamy o tym, jak
wyglada wspotczesne podejscie do rela-
¢ji z klientem i co faktycznie buduje jego
przywigzanie do salonu. Zamiast ogdlnych
teorii — konkretne przykfady dziatan, ktére
wzmacniajg zaufanie, rozpoznawalnos¢
i czestotliwos¢ powrotdw. Zastanowimy
sie takze, jak tworzy¢ wartosciowy system

relacji, ktéry z czasem moze stac sie trwa-
tym wyréznikiem marki. Dla tych, ktorzy
chca, by ich salon byt wybierany $wiado-
mie — nie z przypadku, ale z przekonania.
Ustyszysz takze, jak tworzy¢ spdjny jezyk
komunikadji i jak prowadzi¢ klienta przez
kolejne etapy kontaktu z marka. To spotka-
nie, ktére moze zmieni¢ sposdb myslenia
o sprzedazy — z transakcyjnego na relacyj-
ny. Dowiesz sie réwniez, jak rozpozna¢ mo-
menty, w ktorych lojalnos¢ klienta jest wy-
stawiana na probe - i jak wtedy reagowac.
Porozmawiamy o tym, co zrobi¢, by klient
po wizycie czut sie lepiej niz oczekiwat. | jak
lojalnos¢ zamienic w realng przewage kon-
kurencyjna, ktérg trudno skopiowac.
Wewnetrzna sita w swiecie presji

Z czasem nawet najwieksi pasjonaci moga
poczu¢ spadek energii. Presja, odpowie-
dzialno$¢, codzienna intensywnos¢ spra-
wiaja, ze nawet najbardziej zaangazowani
wiasciciele i liderzy zespotdéw zaczynajg
traci¢ rados¢ z pracy. ,Jak nie straci¢ pasji
do biznesu” to spotkanie, ktére daje od-
dech. Ustyszysz historie tych, ktérzy tez
mieli momenty zwatpienia — i wrdcili sil-
niejsi. Poznasz sposoby, jak zadbac o siebie
bez poczucia winy. | jak znalez¢ nowe Zréd-
fa energii — w sobie, zespole i relacji z klien-
tem. Czasem to wiasnie ten temat okazuje
sie najpilniejszy. Rozmowa pomoze Ci spoj-
rze¢ na swoj rytm pracy, priorytety i relacje
z nowym zrozumieniem. Bo wypalenie nie
bierze sie z braku checi - lecz z nadmiaru

obowigzkéw i braku réwnowagi. A zadba-
nie o siebie to nie luksus — to warunek sku-
tecznego przywoddztwa. To takze okazja
do wyciagniecia wnioskéw z doswiadczen,
ktore czesto okazuja sie punktem zwrot-
nym w pracy lidera. | na rozmowe o tym,
co naprawde pozwala odzyskac réwnowa-
ge - nie tylko na chwile, ale na dtuzej.

Przestrzen, ktora sprzedaje,
zanim zacznie mowic

Whnetrze salonu to nie tylko estetyka - to
narzedzie wptywu. Odpowiednio zapla-
nowana przestrzen moze subtelnie, ale
skutecznie wspiera¢ sprzedaz, wptywac
na emocje i decyzje zakupowe klientow.
Spotkanie ,Wnetrze, ktére sprzedaje” po-
zwoli spojrze¢ na salon jak na mape do-
$wiadczenia klienta — od wejscia, przez
pierwsze spojrzenie, az po moment wy-
boru opraw. Dowiesz sie, jak kolory, swiat-
to, uktad mebli i ekspozycja wptywajg na
postrzeganie marki. Poznasz rozwigzania,
ktore nie wymagaja duzych inwestydji,
a przynosza widoczne efekty. To propo-
zycja dla tych, ktérzy chca, by wnetrze ich
salonu byfo nie tylko funkcjonalne, ale tak-
Ze zapamietywane i polecane. Spotkanie
pokaze takze, jak zadba¢ o logiczny ukfad
sciezki klienta i jak wykorzystac przestrzen
do wzmacniania decyzji zakupowych. To
rowniez dobry moment, by przyjrzec sie,
jak wnetrze wptywa na zespdt — i na jego
skutecznos¢. Zobaczysz, dlaczego niektére
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elementy wystroju przyciagaja wzrok, a inne
pozostajg niezauwazone. Dowiesz sie, jak
unika¢ bteddw, ktore powodujg chaos lub
wprowadzaja niepotrzebny dystans. Poroz-
mawiamy tez o tym, jak spojnos¢ wizualna
wnetrza wptywa na wiarygodnos¢ salonu
w oczach klientow. | jak $wiadomie budowac
atmosfere, ktéra wspiera sprzedaz — bez uzy-
cia stow.

Zespot, ktory chee
dziatac razem

Za wynikami salonu nie stoi tylko dobra
oferta — stoi codzienna praca ludzi, kto-
rzy potrafig dziata¢ wspolnie. W praktyce
oznacza to co$ wiecej niz zgrany zespot
—to srodowisko, w ktorym kazdy zna swoje
zadania, wie, Ze jego praca ma znaczenie i
czuje, ze moze liczy¢ na wsparcie. Spotkanie
Jwdj salon, Twoja druzyna” to przestrzen
do rozmowy o tym, jak budowac¢ takie $ro-
dowisko w realiach codziennego napiecia,
rotacji pracownikéw i réznic osobowosci.
Porozmawiamy o tym, jak dziata¢ z zespo-
tem nie tylko wtedy, gdy pojawia sie prob-
lem - ale takze wtedy, gdy wszystko dziata
dobrze, by utrzymac motywacje. Dowiesz
sie, co tak naprawde dziata, gdy chcesz zbu-
dowac zaangazowanie — i dlaczego premia
finansowa nie zawsze wystarcza. Pojawig
sie tematy trudnych rozmow, konfliktow, ale
tez codziennych rytuatéw, ktére wzmacnia-
ja wspodtprace. Zastanowimy sie, co sprawia,
ze niektdre zespoty sg odporne na kryzysy,
a inne rozsypuja sie przy pierwszym napie-
ciu. Ustyszysz, dlaczego wspodlne cele sg
wazniejsze niz same zadania. Porozmawia-
my tez o tym, jak rozpoznawac pierwsze
sygnaty frustracji w zespole — zanim zamie-
nig sie w wypalenie. | dlaczego szczera

rozmowa potrafi zatrzymac najlepszych lu-
dzi w firmie na dtugie lata. Bo dobry zespot
to nie przypadek - to efekt przemyslanego
i konsekwentnego dziatania lidera. Zoba-
czysz, jak prosty plan rozwoju dla pracow-
nika moze wptynac na jego poczucie sensu
i stabilnosci.

Miedzy stowami — rozmo-
wy, ktore zostajg na dtugo

Cho¢ program konferencji jest peten me-
rytorycznych spotkan, to wtasnie rozmo-
wy kuluarowe i spontaniczne wymiany
doswiadczent czesto zapadaja w pamiec
najmocniej. To w tych chwilach rodzg sie
pomysty, ktére nie miatyby szansy wy-
brzmiec na scenie. To przestrzen bez barier
— petna zrozumienia, inspiracji i wspolnoty.
Wielu uczestnikéw przyznaje, ze to wiasnie
nieformalne rozmowy prowadzg do naj-
bardziej trwatych zmian — bo pojawia sie

w nich prawda, ktérej nie zawsze da sie za-
mkna¢ w slajdach. Takie momenty pozwala-
ja dostrzec, ze inni zmagaja sie z podobnymi
dylematami — i Ze nie trzeba szukac goto-
wych rozwigzan, by zacza¢ myslec inaczej.
Niezaleznie od tego, czy prowadzisz duzy,
rozpoznawalny salon, czy dopiero rozwijasz
swdj biznes — tu masz szanse na szczere
rozmowy z ludZzmi, ktérzy rozumiejg Twoja
codziennos¢. Ta wymiana doswiadczen jest
czesto rébwnie cenna, co najbardziej dopra-
cowane wystgpienie. Czasem jedno zdanie
wypowiedziane w kuluarze potrafi nadac
kierunek catej strategii. A jeden kontakt
- przerodzi¢ sie w trwatg wspodtprace albo
wsparcie, na ktére mozna liczy¢ po konfe-
rencji. Te rozmowy nie maja scenariusza, ale
wiasnie dlatego maja site.

Zmiana nie zawsze zaczyna sie od wielkiego
planu. Czasem wystarczy jeden moment,
jedno zdanie, jedno spotkanie. Konferen-
cja EKSPERCI z Wizjg to przestrzen, w ktorej
konkret spotyka refleksje — a z tej mieszanki
rodza sie decyzje, ktére naprawde zmieniaja
sposob dziatania salonu. Z roku na rok przy-
bywa uczestnikéw, ktorzy wracaja nie tylko
po wiedze, ale po nowa perspektywe.

Kolejna edycja konferencji EKSPERCI z Wi-
Zjg odbedzie sie w dniach 12-14 wrzesnia
2025 roku w todzi.

Szczegoty programu i zapisy:
ekspert-optyk.pl/WIZJONERZY
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