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PYTANIA, KTORE ZMIENIAJA
BRANZE OPTYCZNA

W czasie gdy dyskonty optyczne z agresywng polityka cenowq przejmujg coraz
wiekszg czesc rynku, witasciciele niezaleznych salondw zmagaja sie z pytaniami, na ktore
odpowiedzi trudno uzyskac¢ w pedzie codziennosci. To pytania o przetrwanie, rozwdj i sens
prowadzenia wtasnego biznesu w zmieniajgcej sie rzeczywistosci branzowej. Konferencja
EKSPERCI z Wizjg 2025 byta miejscem, gdzie te pytania w koncu zostaty zadane na gtos,
i gdzie padty odpowiedzi, ktére mogg zmienic przysztosc polskiej optyki.

Dwa dni w potowie wrzeénia 2025

roku. £6dz. Cztonkowie Struktury
EKSPERT OPTYK, prowadzacy kilkaset
niezaleznych salonéw optycznych z catej
Polski, przybyli na konferencje EKSPERCI
z Wizja nie tylko po to by poznawat¢
nowosci produktowe. Przyjechali po co$
znacznie cenniejszego - po odpowiedzi
na pytania, ktére determinujg rozwoj

i przetrwanie ich bizneséw.

W trzech strefach wydarzenia - Méw-
cOw, Partneréw i Chillout — spotkali sie
specjalisci pofaczeni wspolnym wyzwa-
niem. Prowadzg salony w rzeczywisto-
$ci, gdzie dyskonty optyczne dysponuja
budzetami marketingowymi wiekszymi
niz roczny obrét niezaleznego punktu,
gdzie klienci sprawdzaja ceny online
stojac w salonie, a zatrudnienie dobre-
go optyka to wydatek poréwnywalny

z pensjag menedzera w korporacji. Kazdy
z nich przybyt z bagazem pytan, na
ktére w nattoku codziennych obowiaz-
kéw nie znajduje czasu.

To byty pytania fundamentalne, cho¢
niewygodne. Czy rzeczywiscie wiem,
ile zarabiam na kazdym zleceniu?
Dlaczego stali klienci przestaja wracac?
Jak konkurowac z internetem, nie
obnizajgc marz? Co odpowiedzie¢, gdy
klient domaga sie zwrotu za wykonane
okulary? Jak motywowac zespét bez

ZADOWOLONY LOJALNY

Wraca regularnie

Jest gotowy zaptaci¢ wiecej
niz u konkurencji

Powie $rednio 9 osobom

o Twoim salonie

Traktuje salon relacyjnie
Jest wyrozumialy, okazuje
zaufanie
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Twéj udziat w przysztosé optyki

korporacyjnych premii? | moze naj-
wazniejsze: jak po latach prowadzenia
salonu nie straci¢ energii i pasji?

Przez dwa intensywne dni uczestnicy
stuchali ekspertow z réznych dziedzin

- finansisci analizowali rentownos¢,
prawnicy rozprawiali sie z mitami

o reklamacjach, psychologowie biznesu
mowili o wypaleniu, trenerzy sprzedazy
uczyli budowania lojalnosci, a specjali-
$ci od visual merchandisingu pokazywa-
li, jak sprawi¢, by witryna ,sprzedawata”.
Ale prawdziwa wartos¢ konferencji

Konferencja

SPERCI z Wiz

kryta sie w czyms gtebszym - w odkry-
ciu, ze kazdy zmaga sie z podobnymi
dylematami i ze rozwiazania istnieja.

Ponizej przedstawiamy historie najwaz-
niejszych pytan, ktére padty podczas
konferencji EKSPERCI z Wizjg 2025. To pytania,
ktére kazdy wiasciciel salonu optycznego
sobie zadaje, ale na ktére rzadko znajduje
satysfakcjonujace odpowiedzi.

lle naprawde
zarablam?

,Czy wiesz, ile naprawde zarabiasz na
kazdym zleceniu czy pracy?”. Po tym pytaniu
Matgorzaty Mazur z Value Finance w Strefie
Moéwcow zapadta niewygodna cisza. Whasci-
ciele kilkuset niezaleznych salonéw optycz-
nych siedzieli w milczeniu, bo wigekszo$¢ nie
znata na nie odpowiedzi. A powinna.

Wystapienie partner zarzadzajacej Value
Finance zaczeto sie od zarysowania
fundamentalnego problemu: patrzenie
tylko na to, czy ,jest zysk’, to troche tak,
jakby klient po badaniu wzroku powiedziat:
Widze wszystko prawym okiem, wiec
pewnie lewe tez jest OK”. Sam zysk na
koncie nie pokazuje petnego obrazu -
mozna mie¢ dodatni wynik finansowy, ale
nie wiedzie¢, ktére produkty naprawde
zarabiaja, a ktére generuja straty. Mozna

sprzedac duza liczbe produktéw z wysoka
marza w grudniu, ale juz w styczniu mie¢
problem z zaptaceniem rachunkéw i pensji.
Matgorzata Mazur pokazata nam, jak brak
analizy rentownosci sprawia, ze salony
poswiecajg zasoby na produkty mato
opfacalne — oprawa w atrakcyjnej cenie
moze miec za niska marze po uwzglednie-
niu kosztéw obstugi, serwisu i gwarangji,
badanie wzroku zajmuje czas personelu,
ale w niektérych wypadkach moze przyno-
si¢ zbyt niski dochdd bez dalszej sprzedazy,
a promocje,zjadajg” marze, dajac ztudne
poczucie sukcesu.

Po wystapieniu specjalistki, ktéra na co
dzien wspétpracuje ze Strukturg EKSPERT
OPTYK, wielu wiascicieli poznato relacje
pomiedzy marza a realnym zarobkiem. Ci,
ktérzy potrzebowali bardziej szczegétowych
porad, mogli skorzysta¢ z indywidualnych
rozmoéw w Strefie Konsultacji, gdzie
ekspertka Value Finance analizowata
konkretne przypadki. To byta lekcja, ktora
nie data gotowych odpowiedzi, ale nauczyta
zadawac wiasciwe pytania i — co najwazniej-
sze - pokazata, gdzie szukac rozwigzan.

Jak budowac
przewage
konkurencyjmng
bez milionowych
budzetow?

Panel dyskusyjny pt.,Twoj udziat

w przysztosci optyki” byt czyms wiecej

niz prezentacja marki soczewek. To byta
rozmowa wtascicieli salonéw o tym, jak
skutecznie konkurowac¢ z dyskontami
optycznymi, sprzedazg online i agresywna
konkurencja, wykorzystujac marke wiasna
VANBERG - narzedzie stworzone specjal-
nie dla niezaleznych przedsiebiorcéw.

Anna Matejko, Bogdan Kacperski, Rafat
Starski, Damian Misiak i Tomasz Puslecki —
przedsiebiorcy i whasciciele salonéw

z réznych regionéw Polski — zasiedli do
panelu nie jako ambasadorzy marki,

ale jako praktycy, ktérzy testowali to
rozwigzanie w swoich biznesach. Przez
godzine dzielili sie oni z uczestnikami
konkretnymi doswiadczeniami: jak
reaguja klienci na nieznana marke, ktére
narzedzia wsparcia rzeczywiscie dziataja,
a co wymaga jeszcze dopracowania.

Panelisci przyznali, ze poczatkowo obawiali
sie oporu klientéw wobec nieznanej marki,
ale szybko odkryli, ze profesjonalna
prezentacja i wsparcie merytoryczne buduja
zaufanie skuteczniej niz rozpoznawalnos¢
logo. Program VANBERG Select, motywujacy
do rozwoju poprzez nagradzanie zaanga-
zowania, okazat sie nie tylko narzedziem
biznesowym, ale tez sposobem na budo-
wanie poczucia przynaleznosci do wiekszej
spotecznosci niezaleznych optykow.
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Jak nie stracic¢ pasiji

do biznesu?

Dyskusja pokazata, ze marka wtasna to
nie tylko sposéb na zwiekszenie marz,
ale przede wszystkim narzedzie do bu-
dowania tozsamosci salonu. Co wazne,
VANBERG to rozwigzanie dostepne
wyfacznie dla cztonkéw Struktury
EKSPERT OPTYK - kolejny przykfad
tego, jak przynaleznos¢ do tej spotecz-
nosci przekfada sie na realne przewagi
konkurencyjne. Panelisci przyznali, ze
w $wiecie, w ktédrym dyskonty optyczne
walcza najnizsza cenga, jedyng droga dla
niezaleznych salondw jest oferowanie
czegos, czego wielkie sieci nie maja lub
nie potrafig zaoferowac - autentycznej
troski o wzrok klienta, potgczonej

z produktami dopasowanymi doktadnie
do potrzeb lokalnego rynku.

Konferencija

EKSPERCI

Wizjg

{\ VANBERG Lounge

MALGOPZATA OMIECINSKA

Dlaczego klienct
nie wracajg?

Rafat Hanke, trener EKSPERT BIZNES Kam-
pus, postawit w Strefie Méwcow pytanie,
ktére jest ktopotliwe i bolesne dla wszyst-
kich wtascicieli salonéw optycznych:

»Co robi¢, gdy klienci traktuja salon jak
showroom, a kupuja w internecie?”.

Podczas wystapienia pt.,Lojalnos¢, ktéra
sie optaca” Rafat Hanke przedstawit
twarde dane: salon na poczatku okresu
ma 100 klientéw, po trzech latach zo-
staje ich 80. 20% to tzw. churn - klienci,
ktérzy odeszli na zawsze. Problem w tym,

strefa eksperta



strefa eksperta

ze od 5 do 7 razy drozej jest pozyskac
nowego klienta, niz utrzymac obecnego.
Kluczowe okazato sie zrozumienie réznicy
miedzy klientem zadowolonym a lojalnym.
Klient zadowolony moze wréci¢ lub

nie, powie 3 osobom o salonie i fatwo
wybierze wiekszy rabat. Klient lojalny
wraca regularnie i jest gotowy zapfaci¢
wiecej, powie o salonie 9 osobom i wyda
do 67% wiecej, gdy wrdci ponownie.

Rafat Hanke pokazat wzorcowa podréz
klienta przez salon optyczny - tylko
5-20% to ci, ktérzy przychodza po

raz pierwszy, ale az 60-70% to klienci
obecni w perspektywie 1-3 lat. Szanse na
sprzedaz nowemu klientowi to 5-20%,
ale obecnemu juz 60-70%. Na kazdym
etapie tej podrézy - od pierwszego kon-
taktu, przez badanie i wybor oprawek, po
serwis posprzedazowy — sa miejsca, gdzie
mozna budowac lojalnos¢ albo ja tracic.
Rozwiazaniem sa konkretne praktyki:
wysoka jakos$¢ obstugi, systematyczny
kontakt posprzedazowy, historia klienta
w systemie, przypomnienia o kontroli
wzroku, dodatkowa warto$¢ bez nachal-
nej sprzedazy i programy lojalnos$ciowe
dostosowane do specyfiki salonu.

Rafat Hanke, staty wspoétpracownik
Struktury EKSPERT OPTYK, zaprezentowat
takze narzedzia do transformacji mysle-
nia — od transakcyjnego do relacyjnego

i pokazat, ze w $wiecie poréwnywania
cen online jedyna trwatg przewaga sa
relacje oparte na zaufaniu.

Dlaczego klienct
omiyajg moj salon?

Dagmara Habiera, ekspertka ds. visual mer-
chandisingu z ponad 20-letnim doswiad-
czeniem w branzy retail fashion, postawita
w Strefie Méwcow fundamentalne pytanie:
e czasu ma wiasciciel salonu na przycia-
gniecie uwagi przechodnia?”. Odpowiedz
zabrzmiata brutalnie: 3 sekundy.
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Absolwentka Akademii Sztuk Pieknych,
ktora przeprowadzita ponad 600
godzin szkolen dla marek takich jak
mBank, Pandora czy Vision Express, nie
pozostawita ztudzen — wiekszos$¢ witryn
przegrywa juz w pierwszej sekundzie.
Podczas wystapienia pt.,Witryna, ktéra
sprzedaje” ekspertka pokazata réznice
miedzy witryna, ktéra prezentuje pro-
dukty, a ta, ktora je sprzedaje. Witryna to
nie miejsce do wystawienia wszystkich
dostepnych oprawek - to narzedzie
komunikacji z klientem, ktére pracuje
przez 24 godziny na dobe.

Kluczowym problemem okazat sie brak
narracji wizualnej. Wiele salonéw trak-
tuje witryne jak magazyn - im wiecej
produktéw, tym lepiej. Tymczasem lepiej
pokaza¢ 5 oprawek, ktére opowiadaja
spojna historie, niz 50 oprawek zupetnie
przypadkowo rozmieszczonych. Psycho-
logia koloru okazata sie réwnie wazna
co same produkty — czerwien przyciagga
uwage i budzi pozadanie, niebieski
wzbudza zaufanie, ztoty sugeruje luksus.
Drugim aspektem byta czestotliwos¢
odswiezania ekspozycji. Witryna,

ktéra nie zmienia sie przez miesiace,
przestaje by¢ zauwazalna nawet przez
statych klientow.

Osoby obecne w Strefie Méwcow niemal
wstrzymaty oddech, gdy Dagmara Habiera
pokazywata przyktady witryn przed i po
metamorfozie. Ekspertka, ktéra regularnie
szkoli whascicieli salonéw w ramach
wspotpracy ze Strukturg EKSPERT OPTYK,
przekazata praktyczne narzedzia do analizy
wiasnych witryn oraz konkretne wskazéwki:
jak przeksztatci¢ przestrzen ekspozycyjna
w skuteczne narzedzie sprzedazowe. Po
wystapieniu wielu uczestnikdw skorzystato
z mozliwosci indywidualnych porad w Stre-
fie Konsultacji, gdzie Dagmara Habiera
analizowata zdjecia ich witryn i udzielata
spersonalizowanych porad. Wystapienie
pokazato, ze kazdy metr kwadratowy
witryny moze generowac wiekszy zysk, jesli
zostanie $wiadomie zaprojektowany.

Po comito
WSZystko?

Matgorzata Omieciriska, dyplomowana
coach i ekspertka Mindful Self-Compassion,
nie wyszfa na scene w Strefie Méwcow

z tradycyjna prezentacja. Zamiast tego
zasiadfa do otwartej rozmowy o temacie,
ktérego wiekszos¢ wihascicieli nie omawia
publicznie: wypaleniu zawodowym i utracie
pasji do prowadzenia wtasnego biznesu.

Format rozmowy okazat sie strzatem

w dziesigtke. W bezpiecznej atmosferze,

jaka stworzyta trenerka specjalizujgca sie

w budowaniu réwnowagi miedzy zyciem za-
wodowym a osobistym i wspdtpracowniczka
Struktury EKSPERT OPTYK, uczestnicy mogli
otwarcie méwic o swoich dylematach. Temat
»Jak nie straci¢ pasji do biznesu?” dotknat
najbolesniejszych kwestii: przecigzenia
obowigzkami, poczucia odpowiedzialnosci
za wszystko i wszystkich oraz pytania, ktére
wiasciciele zadajg sobie w najtrudniejszych
momentach - czy to wszystko ma sens?

W trakcie spotkania poruszono konkret-
ne sytuacje: jak radzi¢ sobie z presja, gdy
od decyzji wiasciciela zalezy utrzymanie
pracownikéw? Co robi¢, gdy energia

i motywacja zaczynajg sie konczy¢?
Kluczowym elementem rozmowy byto
zrozumienie, ze wypalenie zawodowe

u wihascicieli niezaleznych bizneséw
to nie kwestia stabosci charakteru, ale
naturalna reakcja na przewlekly stres
i nadmierne obcigzenia.

To spotkanie dato cos, czego wiekszos¢
wiascicieli najbardziej potrzebowata -
przyzwolenie na stabo$¢ i narzedzia do
walki z wypaleniem zawodowym.
Rozmoéweczyni pokazata, ze dbanie

o siebie to nie luksus, ale koniecznos$¢, bo
~wypalony” wtasciciel nie moze skutecz-
nie prowadzi¢ ani salonu, ani zespotu. Po
rozmowie w Strefie Méwcéw wiele oséb
skorzystato z mozliwosci indywidualnych
sesji w Strefie Konsultacji, gdzie eks-
pertka pomagata wypracowac osobiste
strategie radzenia sobie ze stresem.

Dlaczego dobry
pracownik
odchodzi?

Rafat Hanke powrdcit na scene w Strefie
Méwcéw z drugim wystgpieniem,

tym razem poswieconym zarzadzaniu
zespotem. Trener EKSPERT BIZNES Kampus
przedstawit twarde dane, ktére zmusity
uczestnikow do refleksji nad stanem
polskiego rynku pracy w optyce.

Podczas wystapienia pt.,,Twdj salon,
Twoja druzyna” ekspert przedstawit twar-
de dane o stanie polskiego rynku pracy:
37% polskich pracownikéw deklaruje
chec zmiany lub juz aktywnie poszukuje
nowego miejsca pracy, a 44% mysli

o rezygnacji z obecnego stanowiska.
Dramatyczna statystyka z badan Insty-
tutu Gallupa pokazuje skale wyzwania —
zaangazowanie pracownikéw w Polsce
wynosi zaledwie 8%, jeden z najnizszych
wynikéw na swiecie (35. miejsce na 38
krajéw). Kluczowe przyczyny odejs¢

z pracy w branzy optycznej to przede
wszystkim: wynagrodzenie, relacje

z szefem i styl zarzadzania, atmosfera

i kultura pracy oraz brak rozwoju

i mozliwosci awansu. Hanke podkreslit,
ze tylko pierwszy z tych czynnikéw jest
czesciowo poza kontrolg wiascicieli
niezaleznych salonéw - pozostate mozna
i trzeba ksztattowac.

Wedtug raportu,Zaangazowanie 2023"
problem rotacji kosztuje polskie przed-
siebiorstwa $rednio 35 tysiecy ztotych
rocznie - to nie tylko koszt rekrutacji,

ale przede wszystkim utrata wiedzy,
spadek produktywnosci i spadek reputacji
pracodawcy. Badania Gallupa pokazuja
jednak, ze firmy z wysokim wskaznikiem
zaangazowania odnotowaty o 21% wyzsza
sprzedaz i — co rownie wazne — 0 59%
nizsza rotacje. Najczestsze przyczyny
braku zaangazowania pracownikéw to
utrata motywacji, spadek innowacyjnosci

i niska jakos¢ obstugi klienta — wszystko to
bezposrednio wptywa na funkcjonowanie
salonu optycznego.
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Konferench
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Drugie wystapienie Rafata Hanke w ramach
konferencji przyniosto wiascicielom salonéw
konkretne strategie budowania zaangazo-
wanego zespotu. Ekspert pokazat, dlaczego
warto inspirowac i rozwija¢ pracownikéw.
Odpowiedz na tak postawione pytanie
brzmi: dlatego, Ze to buduje zaangazo-
wanie, a inwestycja w rozwdj i motywacje
pracownikéw to nie koszt, ale strategia
biznesowa, ktéra bezposrednio wptywa

na wyniki finansowe salonu. To praktyczna
wiedza, ktéra mozna wdrozy¢ od zaraz, bez
wielkich nakladéw finansowych.

Czy musze przyjac
reklamacje?

Dr Izabela Skomerska z Wydziatu Prawa

i Administracji Uniwersytetu £6dzkiego,
petnigca funkcje Miejskiego Rzecznika
Konsumentéw w todzi, rozpoczeta swoje
wystapienie od klasycznej sytuacji znanej
kazdemu wtascicielowi salonu optycznego:
klient wraca i zZgda zwrotu pieniedzy.

Podczas spotkania pt.,Prawo po Twojej
stronie” specjalistka w dziedzinie prawa
europejskiego, wspotpracujaca ze Struktura
EKSPERT OPTYK w zakresie doradztwa praw-
nego, przedstawita najczestsze problemy
prawne, z jakimi mierzg sie salony optyczne.
Kluczowym tematem wystapienia byto
rozréznienie miedzy zwrotem a reklama-
Cja — dwa pojecia, ktore klienci czesto myla,
a whasciciele nie zawsze potrafig wyjasnic.
Dr Skomerska omawiata specyfike okularow
korekcyjnych w kontekscie przepiséw
konsumenckich oraz przedstawita praktycz-
ne przyktady sytuacji konfliktowych.

Podczas wystapienia poruszono takze
kwestie budowania procedur w salonie —
jak przygotowac sie na trudne rozmowy

z klientami i jak komunikowa¢ przepisy

w sposdb zrozumialy, ale profesjonalny.
Cze$¢ praktyczna obejmowata konkretne
scenariusze: od klienta niezadowolonego

z koloru oprawki, przez problemy z jakoscia
wykonania, po sytuacje sporne wymagajace
znajomosci przepisdw. Rzeczniczka podkre-
slata znaczenie konsekwentnego stosowania
procedur i jasnej komunikadji z klientami juz

@

na etapie sprzedazy, co pozwala minimalizo-
wac ryzyko pdzniejszych nieporozumien.

Wiasciciele salonéw wyszli z tego spotkania

z czyms bezcennym — pewnoscia i wiedza,
jak reagowac w trudnych sytuacjach
prawnych. Dr Skomerska, ktéra po wysta-
pieniu prowadzita réwniez indywidualne
konsultacje w Strefie Konsultacji, pomogta
wielu uczestnikom rozwigzac¢ konkretne
dylematy zwiazane zich codzienng

praktyka. Praktyczne wskazéwki dotyczace
komunikacji w trudnych sytuacjach oraz
zrozumienie tego, jak znajomos¢ podstawo-
wych przepiséw moze wptynac na codzienne
funkcjonowanie salonu, okazaly sie kluczowe
dla spokoju wiascicieli.

Dwa dni, ktore
zmieniajg branze

Dwa dni w todzi minely btyskawicznie, ale
wiedza i kontakty zdobyte przez cztonkéw
Struktury EKSPERT OPTYK bedga procentowac
przez kolejne miesiagce.

Konferencja EKSPERCI zWizjg 2025 pokazata
swoja prawdziwg wartos¢ nie tylko podczas
wystapien ekspertéw. W kuluarach, przy
kawie i w Strefie Chillout dziato sie co$ réwnie
waznego — optycy z réznych regionéw Polski
dzielili sie doswiadczeniami, mate salony
uczyly sie od duzych i wszyscy odkrywali,

ze ich problemy nie sg wyjatkowe. Ta
wymiana praktycznej wiedzy miedzy ludzmi,
ktdrzy codziennie mierza sie z podobnymi
wyzwaniami, okazata sie réwnie cenna, jak
oficjalne prelekcje.

EKSPERCI zWizja to wydarzenie, ktére na state
wpisato sie w kalendarz branzy optycznej, ale
dla cztonkéw Struktury EKSPERT OPTYK to
tylko jeden z wielu momentéw w roku, gdy
moga spotkac sie, wymieni¢ doswiadcze-
niami i natadowac baterie do dalszej pracy.
Szkolenia regionalne, warsztaty i spotkania
branzowe - przez caty rok ta spotecznos¢
wspiera sie nawzajem w budowaniu silnych,
niezaleznych salonéw optycznych.

Do zobaczenia podczas
kolejnych wydarzen!
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