
Redakcja: Prowadzi i zarządza Pan salo-
nami optycznymi od wielu lat. Co w tym 
czasie najbardziej zmieniło się w sposo-
bie, w jaki niezależni optycy w Polsce bu-
dują przewagę konkurencyjną? 

Mieszko Sroka: W ostatnich latach coraz 
bardziej widoczna jest współpraca pomię-
dzy właścicielami salonów optycznych         
w Polsce. Jeszcze kilka lat temu każdy działał 
głównie na własną rękę, dziś coraz częściej 
myślimy kategoriami partnerstwa. Syner-
gia wynikająca z inicjatyw takich jak grupy 
zakupowe czy środowiska eksperckie daje 
nam możliwość wymiany wiedzy i doświad-
czeń. Dzięki temu możemy unikać błędów, 
szybciej się rozwijać i lepiej odpowiadać na 
potrzeby rynku. Buduje to także poczucie 
wspólnoty w branży, która przez lata była 
bardzo rozproszona. W mojej ocenie to je-
den z kluczowych kierunków rozwoju nie-
zależnej optyki. 

Red.: Wielu optyków mówi, że najtrudniej 
jest się wyróżnić – klienci porównują ceny 
w internecie, oferta salonów wygląda po-
dobnie. Jak Pan do tego podchodzi? 

MS: Jeśli patrzymy tylko przez pryzmat 
produktu, to wszyscy sprzedajemy bar-
dzo podobne towary. Dlatego nie próbuję 
wygrywać ceną, tylko wartością, jaką da-
jemy klientowi w całym procesie obsługi. 
Internet zawsze będzie tańszy w prostym 
porównaniu, bo operuje innym modelem 
biznesowym. My natomiast oferujemy coś 
więcej niż sam produkt – wiedzę, doświad-
czenie i odpowiedzialność za efekt końco-
wy. Klient przychodzi do nas nie tylko po 
okulary, ale po pewność, że będzie dobrze 
widział i że ktoś się nim realnie zaopiekuje. 
To jest obszar, w którym możemy się wy-
różnić i który jest niemożliwy do skopiowa-
nia online. 

Red.: Czy jest coś, co świadomie buduje 
Pan w swoich salonach, by klient nie miał 
pokusy szukać taniej gdzie indziej? 

MS: Myślę, że w dłuższej perspektywie 
klienci doceniają jakość i zaufanie. Jak po-
wiedział Benjamin Franklin: „Gorycz złej ja-
kości pozostaje długo po tym, gdy słodycz 
niskiej ceny została zapomniana”. To zdanie 
bardzo dobrze oddaje realia naszej branży. 
Jako prywatni, lokalni optycy oferujemy coś, 
czego nie da się zastąpić zdalnie – indywi-
dualne podejście i realną odpowiedzialność 
za widzenie klienta. Kontakt bezpośredni 
jest nie do zastąpienia, bo dobre widzenie 
to coś więcej niż wybór oprawy czy montaż 
soczewek. To proces, który wymaga zrozu-
mienia potrzeb, precyzji i doświadczenia. 

Red.: Prowadzenie kilku salonów to spore wy-
zwanie organizacyjne. Czego uczy Pan swój 
zespół, jeśli chodzi o podejście do klienta? 
MS: Jesteśmy firmą rodzinną i od początku 
stawiamy na przyjazne, naturalne relacje        
w naszych salonach. Zależy nam, aby klient 
czuł się komfortowo – tak jakby wchodził do 
miejsca, gdzie jest mile widziany, a nie tylko 
obsługiwany. Taka atmosfera przekłada się 
na większe zaufanie i otwartość w rozmowie. 
W pracy z zespołem kładę duży nacisk na au-
tentyczność i uczciwe doradztwo. Mamy ten 
komfort, że możemy oferować klientom roz-
wiązania dobierane w ich najlepszym intere-
sie, a nie pod presją sprzedaży konkretnego 
produktu. To buduje długofalowe relacje,        
a nie tylko jednorazowe transakcje. 

Red.: Klienci bywają sceptyczni wobec 
tego, czego nie znają. Jak Pana zespół 
radzi sobie z budowaniem zaufania do 
produktów, które wymagają więcej tłu-
maczenia? 

MS: Zaufanie buduje się latami, a stracić je 
można bardzo szybko, dlatego podchodzi-
my do tego tematu bardzo odpowiedzial-
nie. Uważam, że najlepszym sposobem na 
ocenę produktu jest osobiste doświadcze-

Polecam to, z czego sam korzystam   
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W Polsce krajobraz optyczny tworzą głównie niezależni, lokalni przedsiębiorcy – to nadal wyjątek na tle Europy, 
gdzie rynek dawno został zdominowany przez sieci. Co nie znaczy, że jest łatwiej: klient porówna ofertę w internecie            
w kilka sekund, a w kolejnych witrynach widać te same nazwy producentów opraw i soczewek, te same hasła, po-

dobne ceny. O tym, jak budować pozycję, która nie zamienia się w wojnę cenową, opowiada Mieszko Sroka – właści-
ciel salonów optycznych, członek Struktury EKSPERT OPTYK i udziałowiec marki soczewek okularowych VANBERG. 
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Ostatnie miesiące były dla Cechu Opty-
ków w Warszawie czasem wyjątkowo in-
tensywnym. Działaliśmy na wielu frontach 
równocześnie: uczestniczyliśmy w pracach 
ministerialnych nad programem kształcenia 
zawodowego w Polsce, podpisywaliśmy ko-
lejne umowy patronackie ze szkołami kształ-
cącymi przyszłych optyków, realizowaliśmy 
bogaty program szkoleniowy i jak co roku 
staliśmy na straży interesów całego środowi-
ska. Efekty tych działań zaczynają być coraz 
bardziej widoczne. I to jest powód do dumy, 
ale też zobowiązanie do dalszej pracy.

Piszemy o tym nie po to, żeby wyliczać 
dokonania. Piszemy, aby pokazać, co tak 
naprawdę oznacza przynależność do orga-
nizacji branżowej, która działa – nie okazjo-
nalnie, ale skutecznie, krok po kroku, z my-
ślą o przyszłości zawodu. Bo to właśnie tej 
konsekwencji nasze środowisko potrzebuje 
najbardziej.

Jednym z najważniejszych wydarzeń ostat-
nich miesięcy było ogłoszenie przez Mini-
stra Edukacji Narodowej projektu rozpo-
rządzenia wprowadzającego nowe zawody 

do szkolnictwa branżowego. Wśród nich 
znalazły się technik optoelektroniki oraz 
technik optyki okularowej – zawody, nad 
których kształtem pracowaliśmy w ramach 
Zespołu Ekspertów powołanego przez 
MEN. Nasz Cech reprezentowali w nim Star-
sza Małgorzata Leszczyńska oraz Podstar-
szy Arkadiusz Bellitzay. Ich zaangażowanie 
i wielomiesięczna praca przełożyły się na 
konkretne zapisy, które będą kształtować 
edukację optyczną przez kolejne lata.

To jest moment, który można określić jed-
nym słowem: PRZEŁOM. Po raz pierwszy 
przedstawiciele praktyki zawodowej mają 
realny, udokumentowany wpływ na to, jak 
wyglądają podstawy programowe dla za-
wodów optycznych. Kształcenie zaczyna 
nadążać za technologią i rzeczywistymi 
wymaganiami pracy w salonach, a to prze-
kłada się na jakość przygotowania kolejnych 
pokoleń specjalistów, którzy będą tworzyć 
branżę w najbliższych dekadach.
Nie poprzestaliśmy jednak na uczestni-
ctwie w pracach zespołu. Po szczegóło-
wej analizie projektu złożyliśmy do MEN 
oficjalną opinię Cechu. Wskazaliśmy w niej 
trzy kluczowe kwestie: 1) konieczność za-
chowania ścieżki kształcenia policealnego                                               
i kwalifikacyjnych kursów zawodowych 
– bo dla wielu dorosłych to jedyna realna 

droga wejścia do zawodu lub zmiany kwali-
fikacji; 2) potrzebę precyzyjnego ujęcia za-
kresu pomiarów oftalmicznych, by uniknąć 
niejasności kompetencyjnych w przyszło-
ści; oraz 3) zmianę przynależności branżo-
wej zawodu optyka okularowego z mecha-
niki precyzyjnej do ochrony zdrowia, co po 
prostu odpowiada temu, czym ta praca na-
prawdę jest. Monitorujemy dalszy przebieg 
prac i pozostajemy aktywni w tym procesie. 
Zasada jest jedna i będziemy się jej trzymać 
konsekwentnie: nic o nas bez nas.

Zaangażowanie w system edukacji to dla 
nas nie tylko praca w komisjach ministe-
rialnych. To też bezpośrednia obecność             
w szkołach, które kształcą przyszłych opty-
ków – obecność, która ma konkretną formę 
i konkretne zobowiązania.

W ostatnim czasie Cech Optyków w War-
szawie objął patronatem kolejne placówki 
edukacyjne. Do grona szkół współpracu-
jących z nami dołączył Dolnośląski Zespół 
Szkół w Lubinie – wizyta w tej placówce 
była dla nas wyjątkowym przeżyciem. Ucz-
niowie kierunku technik optyk przygoto-
wali piękną uroczystość, której towarzyszył 
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Wiosna z nową energią: 
edukacja, patronaty i realna współpraca

Konferencja po raz kolejny potwierdziła, 
jak silna, profesjonalna i zaangażowana jest 
społeczność optyków w Polsce – zarówno                     
w aspekcie codziennej pracy, jak i budowa-
nia przyszłości zawodu. Jubileusz natomiast 
stał się nie tylko okazją do świętowania, lecz 
także symbolicznym momentem zatrzyma-
nia się – spojrzenia wstecz na naszą historię, 
dorobek i wspólne osiągnięcia, a zarazem 
impulsem do dalszego działania, wyzna-
czania nowych celów i mierzenia się z wy-
zwaniami, jakie niesie za sobą dynamicznie 
zmieniająca się rzeczywistość.

Kulminacją tego wyjątkowego okresu było 
Walne Zgromadzenie Członków Ce-
chu, które miało charakter sprawozdawczy                
i strategiczny. Przedstawiliśmy szczegółowe 
podsumowanie działalności Cechu w 2024 
roku, omówiliśmy aktualne potrzeby środo-
wiska optycznego, wyzwania wynikające                                                                                         
z przepisów, oczekiwań rynku i zmie-
niających się standardów pracy, a także                                              
– w atmosferze otwartości, zrozumienia                              
i partnerstwa – podjęliśmy wspólnie kluczo-
we decyzje, które wyznaczają kierunki dal-
szego rozwoju naszej organizacji.

Warto również wspomnieć o wyjątkowym 
wydarzeniu integracyjnym, które odbyło się 
pod koniec maja – „Żeglarskiej Przygo-
dzie Optyków” na Mazurach. Ten wyjazd, 
łączący aktywny wypoczynek z budowa-
niem relacji i wymianą doświadczeń zawo-
dowych, pokazał, jak silne i wartościowe są 
więzi w naszej branży. Czas spędzony na 
wodzie, wspólne rozmowy i chwile odpo-
czynku stworzyły przestrzeń do lepszego 
poznania się, wzmocnienia współpracy oraz 
celebrowania naszego środowiska w mniej 
formalnym, ale nie mniej znaczącym wymia-

rze.

Cech Optyków w Warszawie powstał 30 
lat temu – jako odpowiedź na realne po-
trzeby środowiska optycznego w czasach 
intensywnych przemian społecznych i go-
spodarczych. Od samego początku jego 
misją było zjednoczenie optyków wokół 
wspólnych wartości, wysokich standardów 
zawodowych i idei wzajemnego wsparcia. 
Z małej grupy zaangażowanych rzemieślni-
ków wyrósł na organizację o silnej pozycji, 
która dziś z dumą kontynuuje dziedzictwo 
tych, którzy tworzyli ją u podstaw.

Minione trzy dekady to nie tylko zapis hi-
storii – to świadectwo konsekwentnej pra-
cy, solidarności i wiary w sens wspólnego 
działania. To czas, w którym nasz Cech 
dojrzewał razem z branżą, adaptując się do 
wyzwań nowoczesnego rynku i stale rozwi-
jając swoje struktury, ofertę i zasięg oddzia-
ływania. Dzięki zaangażowaniu członków                                      
i nieustannemu dążeniu do jakości staliśmy 
się nowoczesną organizacją, która skutecz-
nie reprezentuje interesy optyków, a jedno-
cześnie dba o rozwój zawodowy, edukację       
i integrację środowiska.
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Czas refleksji, świętowania
i wspólnych podsumowań  

wieści z branży

Minione tygodnie upłynęły w naszym Cechu pod znakiem intensywnej pracy, ważnych 
decyzji i wyjątkowych wydarzeń, które na długo pozostaną w naszej pamięci. 

Był to okres, w którym działania organizacyjne splatały się z głęboką refleksją nad wartościami, któ-
re od trzydziestu lat budują naszą wspólnotę. Emocje związane z jubileuszem 30-lecia istnienia 

Cechu Optyków w Warszawie, ogromne zaangażowanie w organizację tegorocznej edycji 
Konferencji i Wystawy Optycznej „Profesjonalny Salon Optyczny”, a także przygotowania 

do Walnego Zgromadzenia stworzyły intensywny, ale niezwykle owocny czas.

Trzy dekady wspólnej pracy – organizacja, 
która rośnie z branżą

Wiosna przyszła w tym roku z wyjątkową mocą. Po miesiącach intensywnej pracy, ważnych decyzji 
i inicjatyw, cieplejsze dni niosą ze sobą coś więcej niż tylko zmianę pory roku. To moment, który daje nową 

perspektywę: można stanąć na chwilę, spojrzeć na to, co udało się zbudować, i z przekonaniem 
powiedzieć: „idziemy w dobrym kierunku”.

Głos optyków 
w centrum zmian 
systemu edukacji

Most między szkołą 
a praktykąMieszko Sroka

Właściciel salonów optycznych, członek Struktury EKSPERT OPTYK 
i udziałowiec marki soczewek okularowych VANBERG. Prowadzi 
firmę rodzinną, w której stawia na autentyczność, indywidualne 
podejście do klienta i budowanie długofalowych relacji. 
Prywatnie miłośnik podróży, szczególnie po Azji. 
Amatorsko fotografuje, trenuje tajski boks, kocha psy.

wywiad
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nie. Dlatego staram się testować na sobie 
rozwiązania, które oferujemy w salonach.    
W praktyce oznacza to, że mam kilka par 
okularów i różne typy soczewek, ale dzięki 
temu wiem, o czym rozmawiam z klientem. 
To daje mi i mojemu zespołowi większą 
wiarygodność w doradztwie. Klient widzi, 
że nie sprzedajemy teorii, tylko rozwiązania, 
które sami znamy z praktyki. 

Red.: Czy ma Pan może konkretny przy-
kład, kiedy klient nie znał marki lub roz-
wiązania, a udało się go przekonać? 

MS: Niedawno miałem sytuację z klientem, 
który przyszedł z przekonaniem – zaszcze-
pionym przez innego specjalistę – że filtr 
światła niebieskiego to marketingowy wy-
mysł. W takiej rozmowie ogromną różnicę 
robi to, że nie opieram się tylko na teorii. 
Na co dzień sam noszę powłokę Elite Blue 
Neo i stosuję ją praktycznie we wszystkich 
swoich okularach, więc mogłem odnieść 
się do własnych doświadczeń. To od razu 
zmienia dynamikę rozmowy – klient widzi, 
że polecam coś, z czego sam korzystam. 
Podobnie jest z fotochromami. Wiele osób 
nadal wyobraża sobie stare, mocno przy-
ciemnione „dziadkowe” szkła. Zdarza się, że 
zaskakuję klientów, pokazując im na sobie 
najnowsze rozwiązania Transitions, które                                       
w pomieszczeniu są praktycznie nie do od-
różnienia od soczewek bezbarwnych. Takie 
realne przykłady z życia budują wiarygod-
ność znacznie lepiej niż jakiekolwiek argu-
menty sprzedażowe. 
Red.: W pewnym momencie zdecydo-
wał się Pan postawić na markę VANBERG.        
Co skłoniło Pana do tej decyzji? 

MS: Marka VANBERG powstała jako odpo-
wiedź na realne potrzeby rynku i została 
zaprojektowana jako produkt premium. Jej 
celem było wypełnienie większości zapo-
trzebowania na soczewki okularowe wyż-
szej klasy w salonie optycznym. Kluczowe 
było to, że za jej koncepcją stoją praktycy, 
którzy znają codzienne wyzwania tej bran-
ży. Analiza rynku przeprowadzona przez 
założycieli pokazała, jak powinien wyglądać 
dobrze zbudowany portfel produktowy. 
Dla mnie ważne było to, że nie jest to marka 
„z zewnątrz”, tylko tworzona przez środowi-
sko. To daje większą spójność i lepsze dopa-
sowanie do realiów pracy w salonie. 

Red.: A jak Pana zespół zareagował, kiedy 
ta marka pojawiła się w ofercie? 

MS: Każde wprowadzenie nowej marki – 
niezależnie czy mówimy o oprawach ko-
rekcyjnych, czy soczewkach – jest pewnym 

wyzwaniem dla zespołu. Zawsze pojawia 
się naturalna potrzeba zrozumienia pro-
duktu i przekonania się do niego w prakty-
ce. W przypadku VANBERG ten proces był 
jednak stosunkowo płynny. Wynikało to                                       
z tego, że oferta bardzo dobrze wpisywa-
ła się w realne potrzeby naszych klientów. 
Okazało się, że w „menu” tej marki znajduje 
się dokładnie to, co i tak rekomendowali-
śmy większości osób. 

Red.: Soczewki VANBERG nie są dostęp-
ne w internecie – klient nie wrzuci nazwy       
w wyszukiwarkę i nie porówna ceny. Czy 
to coś zmienia w codziennych rozmowach 
z klientami? 

MS: Rzadko zdarza się, żeby klient przycho-
dził do salonu z gotową listą cen w telefo-
nie już na etapie pierwszej wizyty. Znacznie 
częściej porównywanie pojawia się później 
– kiedy klient odkłada decyzję i chce się          
z nią „przespać”. Wtedy naturalnie zaczyna 
szukać informacji w internecie. W przypad-
ku VANBERG brak dostępności online oraz 
spójna polityka cenowa sprawiają, że ten 
etap wygląda inaczej. Optyk może skupić 
się na rozmowie o potrzebach klienta i moż-
liwych rozwiązaniach. To zdecydowanie po-
prawia komfort pracy i jakość relacji z klien-
tem, bo rozmowa przestaje sprowadzać się 
wyłącznie do negocjacji cenowej. 

Red.: Jest Pan udziałowcem spółki 
VANBERG, czyli jednocześnie współwła-
ścicielem marki soczewek okularowych. 
Niewielu optyków może powiedzieć, 
że współtworzy markę, którą sprzedaje. 
Dlaczego takie inicjatywy są ważne? 

MS: Decyzja o zostaniu udziałowcem była 
dla mnie naturalnym krokiem wynikającym 
ze współpracy z założycielami marki. Uzna-
łem, że jeśli mam wpływ na coś, co realnie 
wykorzystuję w swojej pracy, to warto ten 
wpływ powiększyć. Daje mi to możliwość 
uczestniczenia w rozwoju marki, a jedno-
cześnie zacieśnia relacje pomiędzy opty-
kami, którzy są częścią tej inicjatywy. To nie 
jest tylko współpraca handlowa, ale także 
budowanie wspólnej wartości. Takie zaan-
gażowanie przekłada się na większą odpo-
wiedzialność i myślenie długofalowe. 

Red.: Jak Pan widzi przyszłość niezależnych 
salonów optycznych w Polsce – czy mają 
szansę w starciu z sieciami i internetem? 

MS: Polska jest pod tym względem pew-
nym ewenementem na skalę europejską, 
ponieważ optyka wciąż w dużej mierze 
pozostaje w rękach lokalnych, prywatnych 

przedsiębiorców. To duża wartość, ale jed-
nocześnie wyzwanie w kontekście rosnącej 
konkurencji ze strony sieci i internetu. Dla-
tego zrzeszanie się w inicjatywy takie jak 
VANBERG staje się coraz ważniejsze. Daje 
to możliwość negocjowania warunków 
z pozycji siły, podobnie jak robią to duże 
grupy kapitałowe. Jednocześnie pozwala 
zachować niezależność i własny charakter 
salonu. W mojej ocenie to najlepsza droga 
do utrzymania konkurencyjności w dłuższej 
perspektywie. 

Red.: Gdyby miał Pan doradzić optykowi, 
który dopiero szuka sposobu na wyróż-
nienie się – co by Pan powiedział na pod-
stawie własnego doświadczenia? 

MS: Rzym nie został zbudowany w jeden 
dzień i dokładnie tak samo jest z budowa-
niem pozycji salonu optycznego. Zaufanie 
klientów to proces, który wymaga czasu, 
konsekwencji i wielu dobrze wykonanych 
działań. Nie da się go przyspieszyć krótko-
terminowymi promocjami czy obniżkami 
cen. Każdy zadowolony klient to inwestycja, 
która procentuje w przyszłości – gdy wra-
ca i poleca nas dalej. Dlatego warto myśleć 
długofalowo i budować relacje, a nie tylko 
sprzedaż. To podejście może wydawać się 
trudniejsze, ale daje zdecydowanie bardziej 
stabilne efekty. 

Dziękujemy za rozmowę. 

 

 

 

Ostatnie miesiące były dla Cechu Opty-
ków w Warszawie czasem wyjątkowo in-
tensywnym. Działaliśmy na wielu frontach 
równocześnie: uczestniczyliśmy w pracach 
ministerialnych nad programem kształcenia 
zawodowego w Polsce, podpisywaliśmy ko-
lejne umowy patronackie ze szkołami kształ-
cącymi przyszłych optyków, realizowaliśmy 
bogaty program szkoleniowy i jak co roku 
staliśmy na straży interesów całego środowi-
ska. Efekty tych działań zaczynają być coraz 
bardziej widoczne. I to jest powód do dumy, 
ale też zobowiązanie do dalszej pracy.

Piszemy o tym nie po to, żeby wyliczać 
dokonania. Piszemy, aby pokazać, co tak 
naprawdę oznacza przynależność do orga-
nizacji branżowej, która działa – nie okazjo-
nalnie, ale skutecznie, krok po kroku, z my-
ślą o przyszłości zawodu. Bo to właśnie tej 
konsekwencji nasze środowisko potrzebuje 
najbardziej.

Jednym z najważniejszych wydarzeń ostat-
nich miesięcy było ogłoszenie przez Mini-
stra Edukacji Narodowej projektu rozpo-
rządzenia wprowadzającego nowe zawody 

do szkolnictwa branżowego. Wśród nich 
znalazły się technik optoelektroniki oraz 
technik optyki okularowej – zawody, nad 
których kształtem pracowaliśmy w ramach 
Zespołu Ekspertów powołanego przez 
MEN. Nasz Cech reprezentowali w nim Star-
sza Małgorzata Leszczyńska oraz Podstar-
szy Arkadiusz Bellitzay. Ich zaangażowanie 
i wielomiesięczna praca przełożyły się na 
konkretne zapisy, które będą kształtować 
edukację optyczną przez kolejne lata.

To jest moment, który można określić jed-
nym słowem: PRZEŁOM. Po raz pierwszy 
przedstawiciele praktyki zawodowej mają 
realny, udokumentowany wpływ na to, jak 
wyglądają podstawy programowe dla za-
wodów optycznych. Kształcenie zaczyna 
nadążać za technologią i rzeczywistymi 
wymaganiami pracy w salonach, a to prze-
kłada się na jakość przygotowania kolejnych 
pokoleń specjalistów, którzy będą tworzyć 
branżę w najbliższych dekadach.
Nie poprzestaliśmy jednak na uczestni-
ctwie w pracach zespołu. Po szczegóło-
wej analizie projektu złożyliśmy do MEN 
oficjalną opinię Cechu. Wskazaliśmy w niej 
trzy kluczowe kwestie: 1) konieczność za-
chowania ścieżki kształcenia policealnego                                               
i kwalifikacyjnych kursów zawodowych 
– bo dla wielu dorosłych to jedyna realna 

droga wejścia do zawodu lub zmiany kwali-
fikacji; 2) potrzebę precyzyjnego ujęcia za-
kresu pomiarów oftalmicznych, by uniknąć 
niejasności kompetencyjnych w przyszło-
ści; oraz 3) zmianę przynależności branżo-
wej zawodu optyka okularowego z mecha-
niki precyzyjnej do ochrony zdrowia, co po 
prostu odpowiada temu, czym ta praca na-
prawdę jest. Monitorujemy dalszy przebieg 
prac i pozostajemy aktywni w tym procesie. 
Zasada jest jedna i będziemy się jej trzymać 
konsekwentnie: nic o nas bez nas.

Zaangażowanie w system edukacji to dla 
nas nie tylko praca w komisjach ministe-
rialnych. To też bezpośrednia obecność             
w szkołach, które kształcą przyszłych opty-
ków – obecność, która ma konkretną formę 
i konkretne zobowiązania.

W ostatnim czasie Cech Optyków w War-
szawie objął patronatem kolejne placówki 
edukacyjne. Do grona szkół współpracu-
jących z nami dołączył Dolnośląski Zespół 
Szkół w Lubinie – wizyta w tej placówce 
była dla nas wyjątkowym przeżyciem. Ucz-
niowie kierunku technik optyk przygoto-
wali piękną uroczystość, której towarzyszył 
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Wiosna z nową energią: 
edukacja, patronaty i realna współpraca

Konferencja po raz kolejny potwierdziła, 
jak silna, profesjonalna i zaangażowana jest 
społeczność optyków w Polsce – zarówno                     
w aspekcie codziennej pracy, jak i budowa-
nia przyszłości zawodu. Jubileusz natomiast 
stał się nie tylko okazją do świętowania, lecz 
także symbolicznym momentem zatrzyma-
nia się – spojrzenia wstecz na naszą historię, 
dorobek i wspólne osiągnięcia, a zarazem 
impulsem do dalszego działania, wyzna-
czania nowych celów i mierzenia się z wy-
zwaniami, jakie niesie za sobą dynamicznie 
zmieniająca się rzeczywistość.

Kulminacją tego wyjątkowego okresu było 
Walne Zgromadzenie Członków Ce-
chu, które miało charakter sprawozdawczy                
i strategiczny. Przedstawiliśmy szczegółowe 
podsumowanie działalności Cechu w 2024 
roku, omówiliśmy aktualne potrzeby środo-
wiska optycznego, wyzwania wynikające                                                                                         
z przepisów, oczekiwań rynku i zmie-
niających się standardów pracy, a także                                              
– w atmosferze otwartości, zrozumienia                              
i partnerstwa – podjęliśmy wspólnie kluczo-
we decyzje, które wyznaczają kierunki dal-
szego rozwoju naszej organizacji.

Warto również wspomnieć o wyjątkowym 
wydarzeniu integracyjnym, które odbyło się 
pod koniec maja – „Żeglarskiej Przygo-
dzie Optyków” na Mazurach. Ten wyjazd, 
łączący aktywny wypoczynek z budowa-
niem relacji i wymianą doświadczeń zawo-
dowych, pokazał, jak silne i wartościowe są 
więzi w naszej branży. Czas spędzony na 
wodzie, wspólne rozmowy i chwile odpo-
czynku stworzyły przestrzeń do lepszego 
poznania się, wzmocnienia współpracy oraz 
celebrowania naszego środowiska w mniej 
formalnym, ale nie mniej znaczącym wymia-

rze.

Cech Optyków w Warszawie powstał 30 
lat temu – jako odpowiedź na realne po-
trzeby środowiska optycznego w czasach 
intensywnych przemian społecznych i go-
spodarczych. Od samego początku jego 
misją było zjednoczenie optyków wokół 
wspólnych wartości, wysokich standardów 
zawodowych i idei wzajemnego wsparcia. 
Z małej grupy zaangażowanych rzemieślni-
ków wyrósł na organizację o silnej pozycji, 
która dziś z dumą kontynuuje dziedzictwo 
tych, którzy tworzyli ją u podstaw.

Minione trzy dekady to nie tylko zapis hi-
storii – to świadectwo konsekwentnej pra-
cy, solidarności i wiary w sens wspólnego 
działania. To czas, w którym nasz Cech 
dojrzewał razem z branżą, adaptując się do 
wyzwań nowoczesnego rynku i stale rozwi-
jając swoje struktury, ofertę i zasięg oddzia-
ływania. Dzięki zaangażowaniu członków                                      
i nieustannemu dążeniu do jakości staliśmy 
się nowoczesną organizacją, która skutecz-
nie reprezentuje interesy optyków, a jedno-
cześnie dba o rozwój zawodowy, edukację       
i integrację środowiska.

2025/300

Czas refleksji, świętowania
i wspólnych podsumowań  

wieści z branży

Minione tygodnie upłynęły w naszym Cechu pod znakiem intensywnej pracy, ważnych 
decyzji i wyjątkowych wydarzeń, które na długo pozostaną w naszej pamięci. 

Był to okres, w którym działania organizacyjne splatały się z głęboką refleksją nad wartościami, któ-
re od trzydziestu lat budują naszą wspólnotę. Emocje związane z jubileuszem 30-lecia istnienia 

Cechu Optyków w Warszawie, ogromne zaangażowanie w organizację tegorocznej edycji 
Konferencji i Wystawy Optycznej „Profesjonalny Salon Optyczny”, a także przygotowania 

do Walnego Zgromadzenia stworzyły intensywny, ale niezwykle owocny czas.

Trzy dekady wspólnej pracy – organizacja, 
która rośnie z branżą

Wiosna przyszła w tym roku z wyjątkową mocą. Po miesiącach intensywnej pracy, ważnych decyzji 
i inicjatyw, cieplejsze dni niosą ze sobą coś więcej niż tylko zmianę pory roku. To moment, który daje nową 

perspektywę: można stanąć na chwilę, spojrzeć na to, co udało się zbudować, i z przekonaniem 
powiedzieć: „idziemy w dobrym kierunku”.

Głos optyków 
w centrum zmian 
systemu edukacji

Most między szkołą 
a praktyką

Co wyróżnia VANBERG? 
Marka stworzona przez prakty-
ków – polskich optyków zna-
jących realia salonu od środka. 
Niedostępna w internecie – klient 
nie porówna ceny w wyszukiwar-
ce, nie znajdzie tej samej oferty                       
u sąsiada. Spójna polityka ceno-
wa, dzięki której rozmowa z klien-
tem przestaje sprowadzać się do 
negocjacji. Premium odpowiada-
jące realnemu zapotrzebowaniu 
– katalog trafia w to, co optyk i tak 
rekomenduje większości klientów. 
Współwłasność optyków-udzia-
łowców tworzy model partnerski, 
w którym salon nie jest tylko od-
biorcą, lecz współtwórcą marki. 
Wsparcie szkoleniowe i marketin-
gowe w ramach Struktury EKS-
PERT OPTYK, w tym VANBERG Edu                                           
i VANBERG Media Hub.


