
Być może w biurowcu obok Twojego salo-
nu działa oddział dużej firmy. Może to biuro 
rachunkowe przy sąsiedniej ulicy, kancela-
ria, przychodnia albo urząd gminy. Gdzie-
kolwiek prowadzisz salon, w promieniu 
kilku kilometrów setki osób pracują dzień 
w dzień przed monitorami – i wielu z nich 
pracodawca finansuje okulary do pracy. 
Większość kupiła je tam, gdzie akurat trafi-
ła, albo odkłada temat z roku na rok. Ten ry-
nek nie przyjdzie do Ciebie sam. I właśnie 
dlatego wciąż jest wolny. 

Obowiązek istnieje od lat: jeśli pracow-
nik korzysta z monitora co najmniej przez 
połowę dobowego wymiaru czasu pracy, 
a badania profilaktyczne wykażą taką po-
trzebę, pracodawca zapewnia mu okulary 
korygujące zgodnie z zaleceniem lekarza. 
Od jesieni 2023 roku przepisy objęły rów-
nież soczewki kontaktowe i upomniały 
się o osoby pracujące na laptopach, więc 
temat wrócił na biurka kadrowych w całej 
Polsce. 

Teraz spójrz na to od strony pracodawcy.   
W większości firm wygląda to dziś tak samo: 
firma ustala kwotę dofinansowania, zosta-
wia pracownikom pełną wolność wyboru 
i oczekuje jedynie faktury do rozliczenia. 
Ten model jest wygodny, bo prosty w ob-
słudze – ale nikomu nie daje nic ponad mi-
nimum. Firma płaci, nie mając wpływu na 
to, jaki standard za te pieniądze otrzymują 
pracownicy: soczewki różnej jakości, różne 
wykonanie, różne ceny za podobne para-
metry. Dobrze przygotowana oferta od-
wraca ten układ z korzyścią dla wszystkich: 
firma zyskuje pewność standardu i wygodę, 
pracownicy profesjonalny dobór u specjali-
sty, a Ty klientów wracających w przewidy-
walnym rytmie. 

Współpracując z wieloma salonami przez 
lata, dostrzegam wyraźny wzorzec: ob-
sługujemy pojedynczych pracowników             
z dofinansowaniem, którzy sami trafią do 
salonu, ale prawie nikt nie wychodzi z ofer-
tą do firm. Czekamy w salonach, aż klient 
przyjdzie sam. A przecież ten strumień pie-
niędzy już płynie – tylko rozproszony po 
przypadkowych miejscach. Wystarczy go 
poukładać. 

Zrób proste ćwiczenie. Wypisz firmy, które 
mijasz w drodze do salonu: biura rachun-
kowe, kancelarie, agencje, urzędy, przy-

chodnie, działy logistyki i obsługi klienta. 
Wszędzie tam praca odbywa się przed 
ekranem. Policzmy ostrożnie i czysto przy-
kładowo: pięć firm po dwadzieścia stano-
wisk to sto osób. Nawet jeśli zalecenie do 
pracy w okularach ma co trzecia z nich, 
mówimy o kilkudziesięciu parach. Bada-
nia okresowe odbywają się co dwa-cztery 
lata, dochodzą nowi pracownicy i zmiany 
recept – to nie jednorazowy strzał, tylko 
powtarzalny cykl zamówień. 

Jest jeszcze jedna różnica, której nie widać 
w liczbach. Klient firmowy nie przyszedł      
z ulicy i nie porównuje Cię z pięcioma inny-
mi salonami w telefonie. To Ty przyszedłeś 
do niego z rozwiązaniem – i to Ty ustalasz 
ramy tej rozmowy. 

Sedno tej oferty da się streścić w jednym 
zdaniu: Zamiast zostawiać pracownikom 
pełną dowolność i rozliczać faktury z róż-
nych miejsc, firma wskazuje im jedno 
sprawdzone, w którym za firmowe pienią-
dze dostają uzgodniony standard w uzgod-
nionej cenie. Żeby do tego doprowadzić, 
nie zostawiasz ulotki na recepcji, tylko roz-
mawiasz z konkretną osobą: w małej firmie 
z właścicielem, w większej z kimś z kadr, 
zaopatrzenia albo księgowości – to na ich 
biurka trafiają zalecenia od lekarza i faktury 
za okulary. 

Co taką osobę przekonuje w pierwszej 
kolejności? Przewidywalność. Firma chce 
wiedzieć, ile maksymalnie wyda, co za to 
dostaną pracownicy i że nikt nie zaskoczy 
jej rachunkiem. Dlatego zamiast ogólnego 
„mamy rabaty” przygotuj propozycję skro-
joną pod konkretną firmę: dwa-trzy gotowe 
rozwiązania, od solidnego podstawowego 
po rozszerzone, z jasną informacją, co pra-
cownik dostaje w każdym z nich. Limity do-
finansowania określa firma, nie Ty – Twoją 

Twój najlepszy klient ma NIP 
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Firmy w Twojej okolicy co roku wydają pieniądze na okulary dla swoich zespołów 
– w salonach, które pracownicy wybierają sami, albo w internecie. Jedna dobrze 

przygotowana rozmowa może sprawić, że zaczną wydawać je u Ciebie.

Policz firmy w promieniu 
kilometra 

Daj szefowi kontrolę 
nad kosztami

 

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 praktyką

Tomasz Puślecki 
Współzałożyciel Struktury 
EKSPERT OPTYK. Ceniony 
przedsiębiorca z branży 
optycznej, właściciel Pracowni 
Optycznej w Zielonej Górze 
oraz współwłaściciel salonów 
optycznych MOKO61 
w Warszawie. Jego działalność 
wykracza poza sektor optycz-
ny, angażuje się w różnorodne 
projekty biznesowe.
 

Twój potencjalny klient właśnie skończył 
kolację. Jest 21:00, dzieci poszły spać,                   
w końcu ma chwilę dla siebie. Przegląda 
telefon i nagle sobie przypomina – od 
dwóch tygodni miał umówić się na ba-
danie wzroku. Teraz ma czas, mógłby to 
załatwić. Wchodzi w Google, wpisuje „sa-
lon optyczny” i nazwę swojej dzielnicy. 
Znajduje trzy wyniki. Przy pierwszym widzi 
przycisk „Zarezerwuj wizytę”. Klika, wybie-
ra termin, gotowe. Do pozostałych dwóch 
salonów musiałby zadzwonić jutro. Nie 
zadzwoni. Właśnie straciłeś klienta, nawet       
o tym nie wiedząc.

Momenty, w których klienci myślą o umó-
wieniu wizyty, rzadko pokrywają się z go-
dzinami pracy salonu. Wieczór po pracy, 
weekendowy poranek, przerwa obiadowa 
w biurze. Wtedy przychodzi myśl: „Muszę    
w końcu zbadać wzrok”. Jeśli w tym mo-
mencie nie mogą działać, myśl odchodzi. 
Czasem wraca następnego dnia, czasem 
nie.

To nie jest kwestia niecierpliwości 
klientów. To kwestia przyzwyczajeń, które 
ukształtowały się przez ostatnie lata. Fryzjer, 
dentysta, restauracja, mechanik samocho-
dowy – wszędzie można zarezerwować 
termin przez internet, o dowolnej porze. 
Klienci nie zastanawiają się już, czy dana fir-
ma ma rezerwację online. Zakładają, że ma. 
Jeśli nie ma, szukają takiej, która ma. Salon 
optyczny nie jest wyjątkiem od tych ocze-
kiwań. Badanie wzroku, regulacja oprawek 
– to wszystko da się umówić bez rozmowy 
telefonicznej. Pytanie brzmi: Czy Twój salon 
daje taką możliwość?

Jest grupa klientów, którzy nie zadzwo-
nią. Nie dlatego, że nie chcą skorzystać                  
z usług salonu, ale dlatego, że rozmowa 
telefoniczna z nieznajomą osobą stanowi 
dla nich barierę. Dla młodszego pokolenia 
to często kwestia przyzwyczajeń – wycho-
wali się w świecie, gdzie wszystko załatwia 
się przez aplikacje i formularze, a telefon to 
ostateczność. Dla innych to może być coś 

więcej – lęk społeczny, trudności w komu-
nikacji werbalnej, sytuacje życiowe, które 
sprawiają, że podniesienie słuchawki wyma-
ga wysiłku, na który nie zawsze mają siłę. Są 
też osoby, które po prostu cenią swój czas 
i wolą trzy kliknięcia niż pięć minut oczeki-
wania na połączenie.

Ilu takich klientów Twój salon traci? Nie za-
dzwonią, żeby powiedzieć, że nie zadzwo-
nili. Po prostu pójdą gdzie indziej albo od-
łożą wizytę na bliżej nieokreślone „kiedyś”. 
Jest też druga strona tej samej monety 
– każda minuta, którą doradca spędza przy 
telefonie, umawiając wizyty i odpowiadając 
na pytania o dostępne terminy, to minuta, 
której nie spędza przy kliencie w salonie. 
System rezerwacji online nie zastępuje kon-
taktu z klientem. Uwalnia czas na ten kon-
takt, który naprawdę ma znaczenie.

Właściciele salonów mają wątpliwości przed 
wdrożeniem rezerwacji online. To naturalne. 
Warto jednak sprawdzić, czy są one uzasad-
nione.

 
„Moi klienci wolą dzwonić.” Część z pew-
nością tak. Ale rezerwacja online nie ozna-
cza likwidacji telefonu. To dodatkowa opcja, 
nie zamiennik. Dlaczego zamykać drogę 
tym, którzy woleliby inaczej?

„To skomplikowane technicznie.” Nowo-
czesne systemy rezerwacji są prostsze                     
w obsłudze niż arkusz kalkulacyjny. Raz 
skonfigurowane, działają same. Nie trzeba 
być informatykiem, żeby je uruchomić.

„Moi klienci są starsi, nie korzystają z inter-
netu.” Ci sami klienci zamawiają leki w apte-
ce online, kupują bilety PKP przez aplikację          
i sprawdzają rozkład autobusów w telefonie. 
Wiek coraz rzadziej jest barierą w korzysta-
niu z podstawowych funkcji cyfrowych.

„Stracę kontrolę nad grafikiem.” System robi 
dokładnie to, co mu każesz. Ty ustalasz za-
sady: które godziny są dostępne, jakie mają 
być odstępy między wizytami, ile wizyt 
dziennie może przyjąć każdy specjalista. 
System tylko pilnuje tych zasad, nie podej-
muje decyzji za Ciebie.

„To drogie.” Podstawowe systemy rezerwa-
cji kosztują kilkadziesiąt złotych miesięcznie. 
Mniej niż jedna nieodwołana wizyta lub ta 
niedoszła, na którą specjalista czekał z pu-
stym kalendarzem.

Nie trzeba szukać najdroższego systemu 
z setką funkcji, z których większości nigdy 
się nie użyje. Lepiej zacząć od podstaw                    
i ewentualnie rozbudowywać. Fundament 
to kalendarz z widoczną dostępnością spe-
cjalistów i możliwość wyboru typu wizyty 
– klient powinien wiedzieć, czy umawia się 
na badanie wzroku, konsultację czy regu-
lację oprawek, bo każda z tych wizyt trwa 
inaczej.

Otwórz się po godzinach 
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Tomasz Puślecki 
Współzałożyciel Struktury 
EKSPERT OPTYK. Ceniony 
przedsiębiorca z branży 
optycznej, właściciel Pracowni 
Optycznej w Zielonej Górze 
oraz współwłaściciel salonów 
optycznych MOKO61 
w Warszawie. Jego działalność 
wykracza poza sektor optyczny 
– angażuje się w różnorodne 
projekty biznesowe.

Poza grafikiem

Telefon, który nie 
zadzwoni

Zanim powiesz nie

Funkcje, które mają 
znaczenie

Przepis, który pracuje 
na Ciebie
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rolą jest pokazać, ile realnie kosztują oku-
lary, w których da się przepracować osiem 
godzin przed ekranem. Jeśli pracownik ze-
chce dopłacić do wyższego standardu, ma 
na to prostą, z góry opisaną ścieżkę. 

Jest i drugi argument: dla firmy taka współ-
praca to nie tylko porządek, ale ostatecznie 
także niższa cena. Grupie możesz zapropo-
nować warunki, których pojedynczy klient 
nie dostanie – ta sama firmowa kwota ku-
puje wtedy po prostu więcej. Resztę me-
chaniki ustalcie tak, jak wygodnie firmie: 
kto kieruje pracownika, jak potwierdzacie 
zalecenie, w jakim rytmie się rozliczacie – 
na przykład jedną zbiorczą fakturą za cały 
zespół raz na miesiąc albo para po parze, 
według praktyki firmy. 

Kiedy usłyszysz w słuchawce „A co pań-
stwo oferują firmom?”, zła odpowiedź 
brzmi: „Mamy rabaty dla firm i wystawia-
my faktury”. Tak odpowiada każdy – i nic 
się nie zmienia. Dobra odpowiedź brzmi: 
„Zaproponuję Państwu prosty układ: usta-
lamy poziomy i limity pod Państwa budżet, 
a pracownicy, zamiast szukać na własną 
rękę, przychodzą do nas. Państwo wiedzą, 
co dostają, i mają temat z głowy”. Pierwsza 
odpowiedź opowiada o Tobie. Druga o fir-
mie. Zgadnij, którą zapamięta kadrowa. 

Najprostszy sposób, żeby oferta ruszyła z 
miejsca, to zaproponować firmie konkret-
ny dzień. Umawiacie terminy co dwadzie-
ścia-trzydzieści minut i pracownicy przy-

chodzą do salonu według grafiku, a przy 
większych zespołach – jeśli masz taką moż-
liwość – organizujesz część przesiewową 
na miejscu w firmie. Przygotuj wcześniej 
trzy rzeczy: krótką informację dla pracow-
ników, czytelne zestawienie proponowa-
nych rozwiązań oraz ustalony z firmą spo-
sób potwierdzania zleceń. Im mniej pytań 
po drodze, tym większa frekwencja. 

Odbiór okularów potraktuj jak pełno-
prawną wizytę, z dopasowaniem i krótkim 
instruktażem, a dwa-trzy dni po odbio-
rze zadzwoń lub napisz do każdego: czy 
wszystko w porządku, czy dobrze się pra-
cuje.  

Dla firmy taki dzień to gotowy dowód dba-
nia o zespół, którym łatwo pochwalić się 
wewnętrznie. Dla Ciebie to kilkanaście do-
borów w jeden dzień i cała lista osób, które 
właśnie poznały Twój salon od najlepszej 
strony. 

Pracownik, który dostał w Twoim salonie 
okulary do pracy, wraca prywatnie: po dru-
gą parę, okulary przeciwsłoneczne, szkła 
dla dziecka. Zna adres, widział obsługę, 
ufa. Poleca Cię koleżankom z biura, bo te-
mat okularów sam wraca przy każdym ba-
daniu okresowym. Firma odzywa się przy 
każdym nowym pracowniku, bo po co 
miałaby szukać drugi raz, skoro ma spraw-
dzony salon i ustalone zasady. Z czasem 
stajesz się po prostu „naszym optykiem”. 

Jedna rozmowa z kadrową pracuje więc na 
trzy strumienie naraz: zamówienia z firmy, 
prywatne powroty i polecenia. Ta lojalność 
jest zbudowana na wygodzie i zaufaniu, 
nie na rabacie – trudno ją przebić ceną. 

Żeby pierwsza udana akcja nie skończyła 
się na entuzjazmie, spisz z zespołem prostą 
procedurę obsługi firm: kto prowadzi roz-
mowy, kto pilnuje terminów badań okreso-
wych, jak wygląda ścieżka pracownika od 
skierowania do odbioru. To jedna strona,       
a robi różnicę między przypadkowym zle-
ceniem a stałym kanałem sprzedaży. 

Przy projektowaniu takich rozwiązań po-
maga stała i spójna polityka cenowa so-
czewek VANBERG, dostępnych wyłącznie                          
w salonach Struktury EKSPERT OPTYK – ża-
den dział zakupów nie porówna ich w inter-
necie, a obiecane firmie warunki nie rozjadą 
się w trakcie współpracy. Gotowe materiały 
do rozmów z firmami znajdziesz w VAN-
BERG Media Hub, a liczby z takiej współpra-
cy wygodnie śledzić w EKSPERT Link. 

Ale zacznij prościej. W tym tygodniu wy-
pisz dziesięć firm ze swojej okolicy i wy-
bierz jedną, w której kogoś znasz. Jeden 
telefon, jedna propozycja, jeden dzień 
badań dla załogi. Ilu pracodawców w Two-
jej okolicy już dziś płaci swoim ludziom za 
okulary – tylko nie u Ciebie?

 
Opracowanie: INTEROPTYKA,

na podst. mat. pras. EKSPERT OPTYK

 

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 

2026/292

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

Dzień badań dla załogi

Z jednej umowy – trzech 
klientów

Zacznij od jednego 
telefonu

Oferta dla firm w 5 krokach
1.  Wybierz dziesięć firm biurowych w okolicy i ustal, kto zajmuje się w nich tematem 
        okularów dla pracowników: właściciel, kadry, zaopatrzenie albo księgowość. 

2.  Przygotuj propozycję z dwoma-trzema gotowymi rozwiązaniami, dopasowaną 
        do wielkości firmy. Limity określa firma. 

3.  Uzgodnijcie proste zasady: kto kieruje pracownika, jak potwierdzacie zlecenie 
        i jak firmie najwygodniej się rozliczać. 

4.  Zaproponuj dzień badań dla załogi albo indywidualne wizyty z pierwszeństwem 
        terminów. 

5.  Wróć do tematu przy badaniach okresowych i nowych pracownikach, a z każdym 
        pracownikiem skontaktuj się dwa-trzy dni po odbiorze okularów. 


