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Czy to koniec matych prywatnych salonéw optycznych w Polsce?

Dzisiejsze czasy obfituja w ogrom pracy przy komputerze i rozrywki przed ekranem telewizora. W biurze, w szkole, w
domu, coraz wigcej z nas narazonych jest na problemy z dobrym widzeniem. Tutaj z pomoca moze przyjs¢ optyk, ktory
zbada wzrok i dobierze odpowiednie okulary lub soczewki kontaktowe. W tych okoliczno$ciach wydawac by si¢
mogto, Ze biznes typu salon optyczny to istna zyta ztota ze Swietlang perspektywa na przysztos¢. Niestety prawda jest
nieco inna.

Jesli dzis ktos sadzi, ze biznes optyczny polega na otwarciu salonu i czekaniu na thumy klientéw to jest w duzym
btedzie. Nattok konkurencji wsréd zaktadéw optycznych oraz rozwéj rynku ecommerce skutecznie spedza sen z
powiek wiascicielom dziatajacych firm. Historia dla branzy optycznej w Polsce jest jednak nieubtagana. Swiadcza o tym
wydarzenia u naszych zachodnich sasiadéw, a ktérych przestanki widac juz dzisiaj w naszym kraju. W Niemczech na
poczatku lat dwutysigcznych 5 na 6 salonéw optycznych bylo salonami prywatnymi a jeden salonem sieciowym. Po
dziesigciu latach proporcja ta si¢ odwrdcita. Salony sieciowe wyparty drobnych przedsigbiorcéw, podobnie jak markety
wyparly sklepiki osiedlowe. Wydarzenia te, ktére kilka lat temu miaty miejsce za Odra, nie bez przyczyny przytoczono
na IX kongresie KRIO 2011 w Wisle - w Polsce wida¢ juz podobny trend (przyktad: sie¢ Tesco wchodzi ze swoimi
salonami optycznymi). Jako ciekawostke przytoczy¢ warto réwniez rynek hiszpanski - bardzo podobny pod wzgledem
ilosci ludnosci oraz ilosci salonéw optycznych, ktéry w ciagu ostatnich kilku lat rozrést sig z ok. 3,5 tysiaca do 9
tysigcy optykéw. To nastapi réwniez w Polsce!

Optyku nie zmieniaj sie. Zostan tam gdzie jeste$ a konkurencja Cie wyprzedzi.

Jakkolwiek prosperujesz na swoim rynku lokalnym, nic nie zmieniaj. Po co si¢ rozwijac i stawac si¢ lepszym? To na
pewno meczace, wymagajace sporych naktadéw czasu i dodatkowej pracy - tak to prawda. Bardzo czg¢sto zyjemy w
glebokim przekonaniu o tym, ze biznes, ktéry znamy od lat nie bgdzie podlegat duzym zmianom. Czgsto oceniamy
przyszios$é na podstawie terazniejszosci. Czy jednak jesteSmy w stanie dobrze ocenié to co nadejdzie i si¢ wiasciwie
przygotowac? Wtasciciele salonéw optycznych w Niemczech znaleZli wyjscie konsolidujac si¢ w grupy optyczne. Jesli
prowadzisz zaktad optyczny masz jeszcze duzg szanse wigc wyciagnij rozsadne wnioski. Zobacz jak branza ta zmienita
si¢ w przeciagu ostatnich 10 lat. Jak zmienita si¢ iloSci klientow odwiedzajacych Twoje salony. Jak zmieni si¢ w ciagu
nadchodzacych lat, kiedy coraz prezniej wchodza ustugi internetowe wspomagane specjalistami od marketingu lub
profesjonalnymi agencjami reklamy.

Jeden z wiascicieli salonu optycznego z Poznania pamigta pierwsze kampanie reklamowe swojego salonu ok. 10 lat
temu. Wystarczyto rozda¢ 500 ulotek w okolicznych dzielnicach i na brak chetnych nie mozna bylo narzekac -
opowiada przedsigbiorca zatrudniajacy obecnie kilka osob. Dzi$ tak tatwo juz nie jest. W samej okolicy dziataja 4 inne
salony a o nowego klienta coraz trudniej. Z naszych obserwacji rynku wynika, ze dzis§ wigkszo$¢ salonéw optycznych
nie promuje si¢ nawet wspomnianymi ulotkami, nie organizuje promocji, programéw lojalnosciowych, robi niewiele
lub kompletnie nic.

Przysztos$¢ postawi przed nami wiele wyzwan, a jedno jest pewne - bedzie bardzo duzo takich, ktérych si¢ nie
spodziewamy. Poradzg sobie z nimi tylko ci, ktérzy beda umieli si¢ dostosowaé, rozwijaé, inwestowac i zmieni¢ swoje

wygodne przyzwyczajenia.

Jak w przysztosci by¢ o krok przed konkurencija?

Odpowiedz jest z pozoru prosta: wysoka jakos$¢ + dobra cena + znana marka + kreatywne dziatania. Niestety dzis juz
nie wystarczy by¢ zwyktym sprzedawcg czekajacym na klienta. Trzeba dziata¢. Oczywiscie sam nie musisz znac si¢ na
wszystkim. Jednak po wydaniu kilkudziesigciu tysigcy zlotych na wynajem lokalu i zakup wyposazenia, bardzo
niewielu mysli o marketingu. Nawet jesli przyjdzie to komus do glowy, to budzet, jaki jest w stanie na to przeznaczyc,
nie wywotuje entuzjazmu w agencjach reklamowych. WyliczyliSmy, ze chcac prowadzi¢ aktywne kampanie
reklamowe typu outdoor, kampanie w internecie, w social mediach, organizowa¢ promocje, dziata¢ PR-owo i chcac
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zleci¢ to profesjonalistom wyda¢ musielibySmy kwotg rzedu 4-5 tysigcy miesigcznie. Sporo, ale piszemy tutaj o
profesjonalnej wieloptaszczyznowej obstudze reklamowej. Pomijajac franczyzg jako jeszcze drozsza forme uzyskania
wsparcia w obecnej, niepewnej sytuacji rynkowej, idealnym rozwiazaniem jest wstapienie do grupy
zakupowo-marketingowej, tworzacej sie¢ niezaleznych salonéw optycznych. To co dzi§ obserwujemy w branzy to
przystlowiowa cisza przed burza i najlepsza okazja do podjecia dziatari aby za parg lat by¢ nadal konkurencyjnym,
dobrze prosperujacym salonem, ktéry klienci wybieraja nie ze wzglgdu na najnizsze ceny ale ze wzgledu na silne
powiazania lojalno$ciowe oraz ponad przecigtna, profesjonalna obstuge.

Na co zwrdcié uwage przy wyborze partnera na lata?

Wigkszos¢ dziatajacych grup optycznych w kraju to grupy rodzinne, sktadajace si¢ z niewielu salonéw, zarzadzane
"domowym sposobem", gdzie cz¢sto jedynym ich celem jest negocjacja wigkszych rabatéw u dostawcéw. Na tym ich
dziatania si¢ koricza. Nie inwestujac, nie bedac elastycznym na ciagle rosnace wymagania klientéw, tego typu wybor
jest bezcelowy. No chyba, ze zalezy nam jedynie na oszczednosci rz¢du kilku % od obrotu. Szukaj partnera otwartego
na rozmowg, na potrzeby Twojego salonu, ktéry dostosuje w konsultacji z Tobg takie zasady wspétpracy, ktére
naprawdg podniosa nie tylko prestiz zaktadu ale tez kwalifikacje i zyski. A wigc, podsumowujac, mozesz zosta¢ tam
gdzie jestes, przezy¢ spokojnie nastepne 4-5 lat realizujac swoj plan nicnierobienia lub szukaé rozwiazan juz teraz. Nie
za pot roku czy rok, bo czasem moze si¢ okazac, ze konkurencyjny optyk w Twoim miescie juz to dawno zrobit i
dzigki wspélpracy profesjonalistéw skutecznie przejmuje Twoich klientow.

zroédlo: Visioncare.pl
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