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SIEA WSPOLNEGO
DOSWIADCZENIA

Prowadzenie wtasnego salonu optycznego to spetnienie marzen o prawdziwej
niezaleznosci biznesowej. Petna autonomia decyzyjna, mozliwosc¢ realizowania
wtasnej wizji, budowanie czegos naprawde swojego - to dla wielu z nas gtdéwne
powody, dla ktérych wybralismy te droge. Niezaleznos¢ daje wolnosé, ale stawia
tez przed nami wyzwanie: jak podejmowac najlepsze decyzje, nie majgc na co
dzien dostepu do doswiadczen innych oséb?

Najlepiej rozwijajace sie niezalezne
salony optyczne majg jedna wspdlna
ceche: ich wilasciciele potrafili potaczy¢
petng autonomie w prowadzeniu biznesu
z dostepem do spotecznosci innych
optykéw. Zachowujg one swoja niezalez-
nos¢, ale nie skazuja sie na izolacje.

Trudne pytania

Kazdy optyk prowadzacy wtasny salon,
niezaleznie od lokalizacji czy wielkosci
biznesu, staje przed podobnymi
dylematami: jak negocjowa¢ warunki
najmu w zmieniajacej sie sytuacji
rynkowej?, jak motywowac zespét bez
korporacyjnych budzetéw na premie?,
jak reagowac na nowa konkurencje?, jak
planowac inwestycje?

Na te pytania nie ma jednej uniwersal-
nej, podrecznikowej odpowiedzi. Kazda
sytuacja jest inna, kazdy rynek ma swoja
specyfike i kazdy salon dziata w unikal-
nym kontekscie. Teoria moze wskazac
kierunek, ale praktyka wymaga znajo-
mosci niuanséw, ktdrych nie poznasz na
zadnym szkoleniu.

Z mojego doswiadczenia w branzy
wynika, ze najwieksza wartos¢ lezy
wtasnie w tej praktycznej wiedzy -

tej, ktéra powstaje przez dziatanie

i stosowanie metody préb i btedéw
przez wiele lat prowadzenia biznesu.

| ta wiedza istnieje: w glowach setek
optykéw w catej Polsce. Pytanie brzmi:
jak do niej dotrzec¢?

Rozmowy, ktore
mayjg realng
wartosc

Podczas konferencji EKSPERCI z Wizja
2025 obserwowatem cos, co powtarza
sie na kazdym tego typu spotkaniu,
ale zawsze fascynuje swoja sponta-
nicznoscig. W kuluarach, przy kawie,
podczas przerw miedzy oficjalnymi

wystgpieniami toczg sie setki rozméw:
optycy dziela sie swoimi doswiad-
czeniami, pytaja o rady, opowiadaja

o swoich wyzwaniach.

»Za kazdym razem, kiedy pojawiaja

sie problemy, z ktérymi w branzy

ciezko walczy¢ samemu, moge liczy¢

na wsparcie” - to zdanie powtarzato sie
w wypowiedziach wielu uczestnikéw
konferencji i za kazdym razem styszatem
w nim ulge i wdziecznos$¢, poniewaz
niektdre problemy mozna rozwigzac
szybciej i efektywniej, gdy porozma-
wiasz z kims, kto juz przez to przeszedt.

To nie zastepuje profesjonalnego
doradztwa ani specjalistycznych
szkolen, ale znakomicie je uzupetnia.
Szkoleniowiec moze przekazac
teorie i nauczy¢ metodologii, ale to
kolezanka lub kolega optyk powie:
~Sprawdzitem to rozwiazanie, u mnie
zadziatato, ale dobrze Ci radze: uwazaj
na..". Ta praktyczna wiedza, oparta
na realnych doswiadczeniach, ma
nieoceniong wartosc.

Mechanizm jest prosty: optyk stanat
przed problemem i znalazt rozwiazanie.
Inny optyk staje przed tym samym
problemem np. rok pézniej, a jedna
rozmowa moze zaoszczedzi¢ mu wielu
préb, btedéw i kosztéw. To po prostu
dostep do praktycznej wiedzy.

Lata praktyki
1 doswiadczenia

Gdy podczas duzego spotkania
branzowego spotyka sie stu czy wiecej
optykow, wéwczas w jednym miejscu
gromadzi sie ogromny zaséb doswiad-
czenia. To setki lat facznej praktyki

w prowadzeniu biznesu, dziesiatki
rozwigzanych problemoéw, niezliczo-
ne lekcje wyciggniete z sukceséw

i porazek.

Wspotpracujac od lat z wieloma salona-
mi optycznymi, widze wyraznie jedng
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Wspotzatozyciel i pomystodawca
Struktury EKSPERT OPTYK. Od 2000 r.
rozwija europejski biznes optyczny,
wspierajac rozwoj lokalnych salonéw
optycznych. Spedjalizuje sie w analizie
danych i zarzadzaniu operacyjnym,
co przektada sie na efektywnos¢
prowadzonych projektow.

prawidtowos¢: roznorodnos¢ doswiad-
czen to ogromne bogactwo. Kazdy

ma swoje unikalne lekcje, wynikajace
z konkretnej sytuacji, lokalnego rynku
i specyfiki klientow.

Wyobraz sobie nastepujaca sytuacje:
stawiasz przed grupa optykdéw pytanie
o konkretne wyzwanie biznesowe.
Otrzymujesz dziesie¢ réznych odpo-
wiedzi, bo kazdy znalazt rozwiagzanie
dopasowane do swojej rzeczywistosci.
Nie musisz wybierac¢ jednej ,prawidto-
wej” odpowiedzi. Mozesz wystuchac
wszystkich, przeanalizowag, co
mogtoby zadziata¢ w Twoim przy-
padku, i dostosowac rozwiagzanie do
swojej sytuacji.

To wiasnie jest sita spotecznosci, ktéra
nie narzuca jednego modelu, ale
oferuje wiele perspektyw. Nie méwi
Jtak trzeba", ale pokazuje ,tak mozna”
i Tobie pozostawia autonomie decyzji,
dajac jednoczesnie szeroki kontekst.

Jak dziata
wzajemne
wsparcie

Jak w praktyce wyglada dostep do
spotecznosci? To nie s formalne relacje,
skomplikowane procedury czy oficjalne
konsultacje, ale po prostu: telefon do
kogos, kto moze mie¢ podobne doswiad-
czenie, krétka rozmowa podczas spotkania
branzowego, pytanie zadane w zaufanym
gronie czy tez wymiana spostrzezen przy
okazji innego wydarzenia.

,Stuchaj, stanatem przed takim proble-
mem... Jak Ty to rozwigzates$?’,,Zastana-
wiam sie nad ta inwestycja. Co Ty zrobitby$
w mojej sytuacji?’;,Mam dylemat zwigzany
z zespotem. Czy spotkates sie z czyms
podobnym?”. Rozmowy na te i podobne
tematy nie dajg gotowych rozwiazan, ale
daja cos cenniejszego — perspektywe.
Pokazuja, jak inni mysleli o podobnym
problemie, jakie widzieli opcje, co wzieli
pod uwage przy podejmowaniu decyzji.

A potem Ty decydujesz, co pasuje do
Twojej sytuacji.

Optycy, ktérzy maja mozliwos$¢ przeprowa-
dzania takich rozmoéw i konsultacji, dziatajg
pewniej — nie dlatego, ze kto$ podejmuje
za nich decyzje, ale dlatego, ze podejmuja
je w szerszym kontekscie. Wiedza, ze kto$
juz sprawdzit konkretne rozwigzanie i moze
podzieli¢ sie swoimi doswiadczeniami,

a oni nie musza wywazac przystowiowych
otwartych drzwi.

Autonomia ze
wsparciem

Rozwijajace sie salony optyczne, najsku-
teczniej radzace sobie z wyzwaniami

i najstabilniej funkcjonujace na rynku,
majg wspdlng ceche: ich witasciciele
aktywnie uczestnicza w zyciu spotecznosci
branzowej. Nie tracg przez to nic ze swojej
autonomii. Kazdy prowadzi salon po
swojemu, wedtug wtasnej wizji, podejmu-
jac niezalezne decyzje, ale jednoczesnie ma
dostep do wiedzy i doswiadczen innych
optykéw. Moga zapytac, skonsultowac sie
czy wymienié spostrzezeniami.

Ten model - petna niezalezno$¢ biznesowa
potaczona z dostepem do spotecznosci -
okazuje sie niezwykle efektywny. Zacho-
wujesz wszystko, co cenisz w niezaleznosci:
wolnos¢ decyzji, wiasna wizje, mozliwos¢
budowania biznesu doktadnie tak, jak
chcesz, a jednoczesnie zyskujesz cos, czego
nie da sie kupi¢: dostep do doswiadczen
setek optykdw.

To nie jest szybka droga do sukcesu. To
dtugoterminowa inwestycja w rozwdj.
Relacje w spotecznosci buduje sie latami,
zaufanie rosnie stopniowo, ale efekty sg
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trwate. Raz nawigzane kontakty moga
stuzy¢ przez cata kariere biznesowa. Raz
zbudowana sie¢ wsparcia dziata w obie
strony — pomagasz innym i otrzymujesz
pomoc, gdy jej potrzebujesz.

Co sie zmienia
na co dzien

Réznica miedzy prowadzeniem salonu

w izolacji a prowadzeniem go z dostepem
do spotecznosci jest subtelna, ale fun-
damentalna. Nie chodzi o dramatyczne
zmiany czy spektakularne efekty. Chodzi
0 €O0$ znacznie wazniejszego — o jakosc
podejmowanych decyzji i spokoj, z jakim
prowadzisz biznes.

Kiedy pojawiaja sie watpliwosci dotyczace
waznej inwestycji, nie musisz analizowac
wszystkich mozliwosci w pojedynke, ale
mozesz zapytac kogos, kto juz podobng
decyzje podjat. Kiedy zastanawiasz sie
nad nowym rozwigzaniem dla salonu,
mozesz ustysze(, jak sprawdzito sie ono
gdzie indziej. Kiedy szukasz sposobéw
na rozwigzanie konkretnego problemu,
mozesz skorzystac z doswiadczen tych,
ktorzy juz sie z nim uporali.

To przektada sie na bardzo konkretne ko-
rzysci. Decyzje podejmowane sg szybciej,
bo masz szerszy kontekst. Popetniasz mniej
kosztownych btedéw, bo ktos juz sprawdzit
konkretne rozwigzanie. Masz wiekszy
spokdj w prowadzeniu biznesu, bo wiesz,
Ze nie jestes sam z wyzwaniami, ktére
przed Toba stoja.

Ale jest jeszcze jedna wartos¢, trudniejsza
do zmierzenia, a by¢ moze najwazniejsza.

@

To poczucie, ze Twoje wyzwania s
normalne, Ze inni tez przez to przechodza
i ze problemy, ktére wydaja sie przytta-
czajace, mozna rozwigzac, a Ty nie jestes
w tym sam.

Relacje, ktore
procentujg latami

Czy dostep do spotecznosci gwarantuje
sukces? Oczywiscie, ze nie. To tylko

jeden z wielu czynnikéw, ale to czynnik
znaczacy - element, ktéry realnie wptywa
na jako$¢ prowadzenia biznesu i komfort
codziennej pracy.

Pytanie, ktére warto sobie zada¢, brzmi:
czy mam dostep do $rodowiska ludzi,
ktorzy rozumieja specyfike moich
wyzwan? Czy moge skorzystac z ich
perspektywy, gdy potrzebuje szerszego
spojrzenia na problem?

Wiasnie dlatego fundamentem Struk-
tury EKSPERT OPTYK - od poczatku jej
istnienia — byto i jest przekonanie, ze
niezalezni optycy nie musza by¢ sami. Wy-
darzenia takie jak: coroczna konferencja
EKSPERCI z Wizja, warsztaty, weekendowe
wyjazdy czy spotkania regionalne tworza
przestrzen dla wymiany doswiadczen —
nie tylko przez oficjalne wystapienia, ale
przede wszystkim przez setki nieformal-
nych rozmow, ktére przektadaja sie na
realne wsparcie.

Budowanie takich relacji wymaga czasu

i zaangazowania, ale jest to inwestycja,
ktéra procentuje przez lata, bo niezalez-
no$¢ w biznesie jest wartoscia, a niezalez-
nos¢ wsparta spotecznoscia - to sifa.
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