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Rozwdj na co dzien

Salony, z ktérymi wspotpracuje, czesto
inwestujg w szkolenia. Doradcy klienta
wracaja zmotywowani, petni pomystow,
z notatkami i materiatami. Przez pierwszy
tydzien widac¢ réznice — nowe techniki,
Swieze podejscie do rozmow z klientami.
A potem? Codzienno$¢ wcigga, tempo pra-
cy nie zwalnia i po miesigcu z tej wiedzy
zostaje niewiele. To nie znaczy, ze szkolenia
nie dziataja. Znaczy tylko, ze same nie wy-
starcza. Z mojego doswiadczenia wynika,
ze kluczem do trwatego rozwoju zespotu
sg mate, reqularne dawki wiedzy wplecione
w codziennos¢ salonu.

Szkolenie to dopiero
poczatek

Kompleksowe, catodniowe szkolenia maja
ogromng wartos¢. Pozwalajg wyrwac sie
z codziennosci, spojrze¢ na swojg prace
z dystansu, pozna¢ nowe rozwigzania i wy-
mieni¢ doswiadczenia z innymi. Kluczowe
jest jednak to, co dzieje sie po szkoleniu.

Badania nad pamiecia pokazujg, ze bez
utrwalania zapominamy wiekszos¢ no-
wych informacji w ciagu kilku tygodni. To
naturalne — mézg pozbywa sie tego, czego
nie uzywa. Cztonek zespotu wraca ze szko-
lenia o technikach sprzedazy, przez kilka
dni stosuje nowe metody, ale gdy pojawia
sie kolejka klientow i codzienne obowigzki,
wraca do sprawdzonych schematéw. Nie
z lenistwa, ale dlatego, ze nowe nawyki nie
zdazyty sie utrwalic.

W jednym z salondw, z ktérymi wspot-
pracuje, wiascicielka zauwazyta dokfadnie
ten wzorzec. Po kazdym szkoleniu zespot
byt zaangazowany, ale efekt gast po dwdch-
trzech tygodniach. Zaczeta sie zastanawia¢,
jak utrzymac to momentum - nie rezyg-
nujac z kompleksowych, kilkugodzinnych
szkolen, lecz robigc ,wiecej".

Nawyk, nie wydarzenie

Warto zmieni¢ sposéb myslenia o rozwoju
zespotu. Zamiast traktowac go jako wyda-
rzenie — szkolenie raz na kwartat, wyjazd
raz w roku — mozna spojrze¢ na niego jak
na nawyk. Co$, co dzieje sie regularnie,
w matych dawkach, bez wielkiego zamie-
szania. Analogia jest prosta: nikt nie chodzi
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Wspotzatozyciel i pomystodawca
Struktury EKSPERT OPTYK. Od 2000
roku rozwija europejski biznes op-
tyczny, wspierajac rozwdj lokalnych
salonéw optycznych. Doswiadcze-
nie zdobywat od lat 90. w branzach
FMCG, telekomunikacyjnej i pali-
wowej. Specjalizuje sie w analizie
danych i zarzadzaniu operacyjnym,
co przektada sie na efektywnos¢
prowadzonych projektéw.

na sitownie raz na trzy miesigce przez osiem
godzin, liczac na efekty. Lepsze rezultaty
daje trzydziesci minut kilka razy w tygodniu.
Z rozwojem kompetencji jest podobnie.
Regularne, krétkie sesje uczenia sie buduja
wiecej niz sporadyczne intensywne szko-
lenia — zwiaszcza jedli chodzi o utrwalanie
wiedzy i zmiane nawykow.

Mikro-szkolenia to nie alternatywa dla
kompleksowych szkolen. To ich naturalne
przedtuzenie. Szkolenie daje fundament
i inspiracje, mikro-szkolenia pomagaja te
wiedze wdrozy¢ i utrwali¢ w codziennej
praktyce.

Jest w tym tez korzys¢, o ktorej liderzy
rzadko myslg wprost. Doradcy klienta, kté-
rzy czujg, ze sie rozwijaja, zostaja dtuzej.
Nie musza szuka¢ nowych wyzwan gdzie
indziej, bo znajduja je u siebie. Rotacja w ze-
spofach, ktére nie inwestuja w rozwdj, jest
Znaczaco wyzsza — a koszt rekrutacji i wdro-
Zenia nowej osoby to czesto rdwnowartose
kilku miesiecy jej pensji.

15 minut dziennie

Mikro-szkolenie to krotka, konkretna dawka
wiedzy. Jeden temat, jedno zagadnienie,
pietnascie minut. Tyle wystarczy, zeby omo-
wi¢ nowa technike, przeanalizowa¢ wczo-
rajsza sytuacje z klientem albo przypomniec
kluczowe informacje o produkcie.

Dlaczego pietnascie minut dziata? Bo
miesci sie w rzeczywistosci kazdego salonu.
Mozna to zrobi¢ przed otwarciem, w prze-
rwie miedzy klientami, na koniec dnia. Nie
wymaga zamykania sklepu, reorganizacji
grafiku ani wysytania zespotu na drugi ko-
niec miasta.

Matematyka jest prosta: pietnascie minut
dziennie to ponad szes¢dziesiat godzin roz-
woju rocznie. Bez blokowania grafiku, bez
dodatkowych kosztow dojazdu, bez stresu
zwiazanego z brakami kadrowymi.

Forma moze by¢ rézna. Wspdlna rozmo-
wa przy kawie przed otwarciem. Krétkie vi-
deo obejrzane na tablecie. Analiza konkret-
nej sytuacji z poprzedniego dnia. Kluczowe
jest jedno: to, czego sie uczymy dzi$, po-
winno by¢ mozliwe do zastosowania dzis.
Natychmiastowe przetozenie na praktyke
sprawia, ze wiedza zostaje.

Trzy modele
do wyboru

Wspotpracujac z salonami, widze trzy po-
dejscia, ktore sprawdzajg sie najlepiej. Kazde
ma swoje zalety i kazde mozna dostosowac
do specyfiki konkretnego miejsca.

Pierwszy to model poranny. Pietnascie
minut przed otwarciem salonu caty zespot
spotyka sie na krotkg rozmowe. Wiasciciel
lub manager wprowadza jeden temat —
moze to by¢ nowy produkt, technika radze-
nia sobie z obiekcjami cenowymi czy anali-
za sytuacji z poprzedniego dnia. Spotkanie
konczy sie pytaniem: jak to zastosujemy dzi-
siaj? Ten model buduje rytm i daje zespoto-
wi wspolny punkt startu kazdego dnia.

Drugito model rotacyjny, ktory niektorzy
nazywaja ,ekspertem tygodnia”. Co tydzien
inny cztonek zespotu przygotowuje krétka
prezentacje na temat, w ktorym czuje sie
pewnie albo ktérego ostatnio sie nauczyt.
Moze to by¢ dziesie¢ minut o réznicach
miedzy powfokami, o obstudze konkretne-



go typu klienta, o czymkolwiek, co moze
by¢ przydatne dla reszty zespotu. Ten mo-
del ma dodatkowy efekt — buduje kulture
dzielenia sie wiedza i sprawia, ze kazdy czu-
je sie ekspertem w jakiejs dziedzinie.

Trzecito model platformowy, czyli wyko-
rzystanie narzedzi e-learningowych. Dorad-
Cy ucza sie we wiasnym tempie — miedzy
klientami, w wolnej chwili, czasem w domu.
Whasciciel moze sledzi¢ postepy i widzie,
kto jakie moduty ukonczyt. Ten model daje
najwieksza elastyczno$¢, cho¢ wymaga do-
stepu do odpowiedniej platformy.

O czym rozmawiac
Z zespotem

Tematy mikro-szkolen nie muszg by¢ skom-
plikowane. Czesto najprostsze zagadnienia
przynosza najwieksza wartos¢, bo dotycza
sytuacji, ktére zdarzaja sie codziennie.

Tematy produktowe to oczywisty wy-
bér: nowosci w ofercie, réznice miedzy ty-
pami soczewek, kiedy rekomendowac jakie
rozwigzanie. Ale réwnie wazne s tematy
sprzedazowe - jak prezentowac¢ wartosc¢
zamiast ceny, jak naturalnie odpowiadac na
obiekcje, jak proponowac rozwigzania do-
datkowe bez nachalnosci.

Z mojej praktyki wynika, ze najcenniejsze
bywajg rozmowy o konkretnych sytuacjach
z salonu. W jednym z miejsc, z ktorymi
wspotpracuje, zespodt co tydzien omawia
jednga trudng rozmowe z klientem. Co za-
dziafato? Co mozna byto zrobi¢ inaczej? Cze-
go sie nauczylismy? To nie teoria — to analiza
prawdziwych przypadkéw, ktére wydarzyty
sie wczoraj lub przedwczoraj.

Warto tez siega¢ po tematy miekkie: jak
radzi¢ sobie ze stresem w szczycie sezonu,
jak komunikowac sie w zespole, jak reago-
wac na reklamacje. Te umiejetnosci czesto
decydujg o jakosci obstugi bardziej niz zna-
jomos¢ parametréw technicznych.

Narzedzia, ktére masz
pod reka

Nie trzeba wymysla¢ wszystkiego od
zera. Dla cztonkéw Struktury EKSPERT OP-
TYK dostepna jest platforma VANBERG Edu
- narzedzie stworzone z myslg o specyfice
salonéw optycznych. Kursy sg podzielone
na krétkie moduty, ktére mozna przerabiac
w wolnych chwilach. Tematy obejmuja
produkty marki VANBERG, obstuge klienta,
budowanie wizerunku salonu. Dodatkowa
motywadja jest system nagrdd — ukoriczone

szkolenia pozwalaja uzyskac karty podarun-
kowe. Ale nawet bez dostepu do platformy
mozna zacza¢ juz dzis. Notatki z ostatniego
szkolenia da sie podzieli¢ na mniejsze por-
cje i omawiac po jednej kazdego tygodnia.
Producenci czesto udostepniajg krotkie
materiaty o swoich produktach. Wiasne do-
$wiadczenia i obserwacje spisane w prosty
sposéb mogg by¢ podstawg wartosciowej
rozmowy z zespotem.

Kluczowe jest jedno: regularnos$¢ waz-
niejsza niz perfekcja materiatéw. Lepiej piet-
nascie minut prostej rozmowy co tydzien
niz idealne szkolenie, ktére ciagle odkfada-
my na poézniej.

Rozwdj zespotu to nie projekt z poczat-
kiem i koncem. To nawyk — cos, co dzieje sie
regularnie, w matych dawkach, bez wielkie-
go zamieszania. Szkolenia daja fundament
i inspiracje, mikro-szkolenia pomagaja te
wiedze utrwali¢ i przetozy¢ na codzienng
praktyke. Pietnascie minut dziennie moze
wydawac sie szczegdtem, ale to wiasnie te
mate kroki sktadajg sie na realng zmiane.
W kompetencjach zespotu, w jakosci ob-
stugi, w atmosferze salonu. | w poczuciu, ze
warto tu by¢ i warto sie rozwijac. °
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A jak mozemy wspiera¢ Twoj sukces?

Patrze¢ blizej, planowac dalej, dziata¢c wspolnie!

Dowiedz sie wiecej na

Laczymy niezaleznych
polskich optykow,

by wspdlnie dgzy¢

do bezpieczenstwa
bizhesowego

i stabilnego rozwoju!

& ekspert-optyk.pl

lub wyslij SMS ze
swoim nhumerem NIP
pod numer:

(2732143775




