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Tradycja z wizjg na przysztosc
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Anna Wesierska i Natalia Wysiecka
Siostry, wiascicielki salonéw optycznych OPTYKON w Tczewie. Kontynuuja rodzinng tradycje
optyczng, konsekwentnie rozwijajac biznes itaczac sprawdzone wartosci z nowoczesnym

podejsciem do klienta. Aktywne cztonkinie spotecznosci EKSPERT OPTYK, dwukrotne laure-
atki tytutu ,Wizjoner EKSPERT OPTYK".

Redakcja: Prowadzicie salony wspdlnie.
Jak wyglada Wasza codzienna wspotpraca?

Anna Wesierska i Natalia Wysiecka:
Od poczatku dziatalnosci  pracujemy
w oparciu o jasny podziat kompetencji.
Jedna z nas odpowiada za obszary finan-
sowe, kadrowe i organizacyjne, druga
za operacyjne funkcjonowanie salonéow
— pracownie, zakupy, marketing, standar-
dy obstugi i zaplecze techniczne. Decyzje
strategiczne — dotyczace rozwoju czy in-
westycji — zawsze podejmujemy wspol-
nie. | musimy przyzna¢, ze najczesciej
w petni sie ze sobg zgadzamy.

@ O 2026/1

Red.: Skad bierze sie Wasz naped do dzia-
fania?

A.W. i N.W.: Rozwoj traktujemy jako sta-
ty element prowadzenia biznesu, nie jako
jednorazowe dziatania. Kontynuujemy ro-
dzinna tradycje i zalezy nam, zeby nie tylko
utrzymac pozycje firmy, ale systematycznie
podnosi¢ standardy — zardwno w zakresie
jakosci ustug, jak i nowoczesnego podej-
$cia do klienta. Motywujg nas konkretne
efekty: lepsza organizacja pracy, rosnaca
satysfakcja klientéw, stabilne wyniki. Waz-
nym potwierdzeniem stusznosci obranej
drogi jest tez docenienie przez Strukture
EKSPERT OPTYK — otrzymaty$my po raz
drugi z rzedu statuetke ,Wizjoner EKSPERT
OPTYK".
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Czym jest konsultacja VM?
Visual merchandising (VM) to stra-
tegia aranzacji przestrzeni sprze-
dazowej, ktéra wptywa na do-
$wiadczenia klienta i jego decyzje
zakupowe. W ramach Struktury
EKSPERT OPTYK cztonkowie moga
skorzysta¢ z indywidualnych kon-
sultacji ze specjalistka VM — Dag-
marg Habierg. Podczas takiego
spotkania  ekspertka  analizuje
uktad salonu, ekspozycje produk-
tow, oswietlenie i sciezke klienta,
a nastepnie proponuje konkretne
zmiany dopasowane do mozliwo-
$ci i charakteru danego miejsca.
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Red.: Jak podchodzityscie do wygladu

i ukfadu salonu przed konsultacjg VM?
A.W. i N.W.: Przy wieloletnim prowadzeniu
salonéw pewne rozwigzania staja sie na
tyle oczywiste, ze przestajemy je krytycznie
ocenia¢. Nasza uwaga koncentrowata sie
gtéwnie na jakosci badan wzroku, dobo-
rze rozwiazan optycznych i merytorycznej
obstudze klienta. Dopiero konsultacja z ze-
wnatrz uswiadomita nam, jak istotny wptyw
na decyzje zakupowe ma uktad przestrzeni,
sposob ekspozycji produktow i pierwsze
wrazenie klienta po wejsciu do salonu.

Red.: Co sktonito Was do skorzystania
z konsultacji VM?

A.W.iN.W.: Decyzja zapadta w momencie
planowania remontu jednego z salondw.
Wystgpienie Dagmary Habiery podczas
konferencji EKSPERCI z Wizjg w bardzo
konkretny sposdb pokazato, ze visual mer-
chandising to nie kwestia estetyki, lecz
realne narzedzie wspierajgce sprzedaz. Po
krotkiej rozmowie miatysmy pewnosc, ze
taka konsultacja pomoze nam uporzadko-
wac przestrzen w sposob Swiadomy i wes-
prze budowanie wizerunku naszej marki.

Red.: Czy podczas konsultacji pojawito sie
cos, co kazato Wam spojrze¢ na salon zu-
petnie inaczej?

A.W. i N.W.: Takich momentow byto wie-
le. Zaskoczyto nas, jak duzy efekt mozna
0siggna¢ poprzez drobne zmiany — inne
ustawienie mebli dla zyskania przestrzeni
i komfortu klienta, wykorzystanie natural-
nych atutow budynku do wyeksponowania
oferty. Najwazniejszg zmiang byto jednak
spojrzenie na salon z perspektywy klienta:
jego sciezki poruszania sie, punktow kon-
centracji uwagi i komfortu na poszczegdl-
nych etapach obstugi — od badania wzroku
po decyzje zakupowa.

Red.: Jaka jedna zmiana najbardziej

Was zaskoczyta?

A.W. i N.W.: Od naszej konsultacji mineto
stosunkowo niewiele czasu i wciagz jeste-
Smy w trakcie realizacji zmian i sugestii
specjalistki. Najwiekszym zaskoczeniem
okazato sie oswietlenie. Odpowiednio do-
brane natezenie, barwa i kierunek $wiatta
diametralnie zmienity odbiér opraw oraz
komfort przebywania w salonie.

Red.: Jakie efekty zauwazytyscie

po wprowadzeniu zmian?

AW. i N.W.: Zalezato nam na wyraznym
odréznieniu sie od standardowych, siecio-
wych wnetrz. Postawitysmy na naturalne
materiaty, stonowang kolorystyke oraz czy-
telny podziat na strefy funkcjonalne — miej-
sce wyboru opraw, pomiarow optycznych
i finalizacji zakupu. Efektem jest przestrzen,
w ktorej klient intuicyjnie sie odnajduje,
a produkty sg lepiej eksponowane. Klienci
bardzo czesto pozytywnie komentuja estety-
ke salonu, a oprawy — mimo podobnej oferty
- sg odbierane jako bardziej atrakcyjne dzieki
odpowiedniemu wyeksponowaniu.

Red.: Czy konsultacja zmienita Wasze
myslenie o salonie na przyszto$¢?

A.W. i N.W.: Zdecydowanie tak. Dzi$ po-
strzegamy salon optyczny jako komplek-
sowe doswiadczenie klienta. Wiemy, ze
atmosfera, $wiatto, ergonomia i estetyka
maja bezposredni wptyw na zaufanie
klienta, jego komfort i gotowos¢ do zaku-
pu. To podejicie bedzie podstawg wszyst-
kich naszych przysztych decyzji.

Red.: Jak wspiera Was Struktura EKSPERT
OPTYK?

AW. i N.W.: EKSPERT OPTYK zapewnia
nam dostep do sprawdzonych narzedzi,
wiedzy i specjalistow z réznych obszaréw —
od marketingu, przez finanse, po merchan-
dising. To realne wsparcie w codziennym
prowadzeniu biznesu. Duzg wartoscig jest
tez spotecznos¢ innych optykéw. Mozli-
wos¢ rozméw i wymiany doswiadczen jest
pomocna, motywujgca, a czesto i pocie-
szajaca — bo kto lepiej rozumie nasze co-
dzienne wyzwania niz koledzy i kolezanki
z branzy.

Red.: Jedna rada dla wiasciciela salonu,
ktory zastanawia sie, czy zmiany sa w 0go-
le potrzebne?

AW. i N.W.: Rynek optyczny dynamicz-
nie sie zmienia — zmienia sie moda, tech-
nologia, oczekiwania klientéw, standardy
obstugi i sita konkurendji. To, co jeszcze
niedawno byto skuteczne, dzié moze nie
wystarcza¢. Regularna analiza wtasnego
biznesu, otwartos¢ na nowe rozwigzania
i gotowos¢ do inwestowania w rozwdj nie
sg juz kwestiag ambicji — to koniecznos¢.
Swiadome zmiany pozwalajg nie tylko na-
dazac za rynkiem, ale przede wszystkim
budowa¢ dtugofalowy przewage i lojal-
nos¢ klientow. ®
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