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Apple w biznesie optycznym

iDream.pl = Premium Technical Partner Apple, ktéry od pomystu po dziatajgce
rozwigzanie pomoze Ci rozwing¢ Twéj biznes oraz Pancernik.eu — ktory doposazy
flote firmowych urzadzen w solidne akcesoria w rozsgdnej cenie. Z kodem
spancerneboczemunie” state 12% znizki na caty koszyk.

[MUZYKA]

Tu Krzysztof Kofacz, a ty stuchasz wtfasnie podcastu, ,,Bo czemu nie?”,
Ustyszysz w nim o technologiach, ktore nas otaczajg i nas w tych
technologiach zanurzonych. Sprawdzam, pytam i podpowiadam jak korzystac¢
Z nich tak, aby to one stuzyty nam, a nie my im.

Prosze, zostaw opinie na Apple Podcasts lub na Spotify. Twdj gtos ma znaczenie!

Zaczynamy.

[MUZYKA CICHNIE]

[KRZYSZTOF] Czotem, Moi Drodzy! Przed nami jeszcze dwa odcinki, zanim
przepadniemy w wirze omawiania konferencji WWDC 2026 — w tym dzisiejsza
rozmowa z osobg, ktéra rozwigzania Apple wdrozyta w swoim biznesie i organizacji
od A do Z. | to na konkretnym przykfadzie i odpowiadajgc na konkretng potrzebe.

Ja lubie takie wiasnie odcinki, gdzie jest historia, gdzie jest cztowiek i gdzie jest to,
co my wszyscy tutaj najbardziej lubimy, czyli Apple.

Zanim przedstawie Wam te osobe, dodam, ze wszelkie linki do spraw, rzeczy, firm

i oséb, ktore w tym odcinku padng, znajdziecie w jego opisie oraz pod adresem
boczemunie.pl/449. Tam takze zapis na moj newsletter okototechnologiczny,

w ktorym Apple pojawia sie dosy¢ czesto, ale nie zawsze — a ktory to wysytam

w kazda sobote o poranku. Sprawdzcie, moze to cos jest dla Was, a jezeli tak,
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to dostaniecie za darmo e-booka — ponad 150 stron z ¢wiczeniami, ktére pozwolg
Wam zaprzegnac¢ technologie do pracy dla Was.

A moim i Waszym gosciem jest dzisiaj Maria Manuszkiewicz z firmy SunLoox i Loox.
Twoj Optyk.

[MARIA] Dzien dobry, witam.

[KRZYSZTOF] Bardzo sie ciesze, ze przyjetas zaproszenie do tego podcastu,
dlatego ze znaleZ¢ osoby, ktére majg juz za sobg wdrozenie floty urzadzen Apple

w konkretnym biznesie — i to biznesie niezwigzanym z technologiga — to naprawde
jest sztuka. Bardzo sie ciesze, ze bedziemy mogli dzisiaj porozmawiaé¢ o branzy
optycznej, bo w takiej wtasnie branzy dziatasz. Ale zanim do niej przejdziemy i do
Waszych scenariuszy uzycia floty urzadzen i software'u Apple, to bardzo Cie
prosze, zebys opowiedziata, czym zajmuje sie SunLoox, jaka jest Wasza historia

— i od tego mysle, ze dobrze bedzie zaczac.

[MARIA] Sie¢ SunLoox to sie¢ salonéw optycznych. Historia rozpoczeta sie okoto 30
lat temu — byliSmy gtéwnie zwigzani z okularami przeciwstonecznymi. Z czasem
rozwijaliSmy kompetencje w zakresie wykonywania okularow korekcyjnych i takiej
kompleksowej opieki optycznej. SunLoox jest naszg marka luksusowa, w ktoérej
bardzo mocno koncentrujemy sie na indywidualnym podejsciu do klienta,
wyjatkowych kolekcjach opraw, zaawansowanej technologii i dopracowanym
doswiadczeniu catej wizyty. Nie jesteSmy miejscem, w ktérym klient po prostu
wybiera oprawe. Budujemy caty proces rozmowy i poznania jego potrzeb

— poprzez badanie wzroku, wyboér soczewek i oprawy — ale kluczem sg tu
precyzyjne pomiary oraz opieka sprzedazowa. Rownolegle rozwijamy naszag
siostrzang, budzetowa marke Selas — Sun jako stonce, Selas jako ksiezyc.
Powstata z myslg o klientach, ktérzy szukajg bardzo dobrych okularéw w uczciwie
wycenionej cenie.

[KRZYSZTOF] To, co mowisz, ma w sobie pierwiastek technologii i wtasnie

jej bedziemy dzisiaj w naszej rozmowie dotykaé. Ale zanim to — chciatbym Cie tez
podpytac prywatnie, bo to taki staty element tego podcastu. Kiedy pierwszy raz

w ogole ustyszatas o marce Apple? Jakie byly Twoje pierwsze urzadzenia tej firmy

i kiedy w ogdle pojawity sie w Twoim zyciu — moze najpierw prywatnym, zanim
przejdziemy do wdrozenia firmowego? To zawsze sg rdzne historie i lubie ich
stuchac po prostu.



[MARIA] Ojej, to byto bardzo dawno temu. Méj pierwszy telefon Apple to byt iPhone
5.

[KRZYSZTOF] Miatem juz tu gosci, ktérzy mieli pierwszego iPhone'a w ogdle
w Polsce i jeszcze go sprowadzali — wiec az tak prehistoryczne to nie jest. iPhone
5 — ktoéry to byt rok? Gdzies okolice 2012-2013.

[MARIA] Pamietam, ze bytam wtedy w liceum, wiec to juz jaki$ czas temu. Ale to
byto dla mnie wyjatkowe wydarzenie, bo sama, za swoje wtasne pienigdze — chyba
z jakichs$ urodzin — kupitam sobie ten telefon. Pamietam to i na pewno bede do
konca zycia o tym wspominac.

[KRZYSZTOF] Pamietasz tez te aure wokot Apple nad Wistg, gdzie miat promil
uzytkownikdw? Jak sie miato wtedy iPhone'a, a juz Mac — a to w ogdle z tymi
Swiecgcymi jabtkami na obudowach — to naprawde wyrdzniato z ttumu. Jeszcze
Cie podpytam, ciggnac za jezyk — zainwestowatas swoéj wiasny kapitat w tego
iPhone'a, bez zadnych rad i niczyjej pomocy. Dobrze, ze nie popetnitas moich
bteddw i nie sptacatas trzech urzadzen na raty. To tez byt fajny moment, ze wybratas
w tamtych czasach cos niszowego.

[MARIA] Tak, w tamtych czasach ta marka nie byta tak bardzo rozpoznawalna. Mato
moich znajomych miafto takie telefony. Ten produkt byt dla mnie wyjgtkowy

— bardzo mi na nim zalezato, bo byto to co$ naprawde fajnego i innego. Zawsze mi
zalezato na tym, zeby sie wyrdzniac, i to dalej kontynuujemy w firmie.

[KRZYSZTOF] Ten aspekt premium i pierwiastek premium pozostat — fajnie.
Dobrze, powiedz mi jeszcze, jak wygladato Wasze catosciowe podejscie do
technologii w SunLoox — zanim przejdziemy do tej zwigzanej z Apple i catym
wdrozeniem, ktére dzisiaj sobie bedziemy omawiac¢. Prowadzac biznes optyczny

— uméwmy sie, salonéw optycznych w Polsce w roznych miastach wiekszych

i mniejszych nie brakuje — mysle sobie o technologii w pierwszej linii w kontekscie
pomiaréw, bo trzeba wiedzie¢ jakg wade ewentualnie poprawiamy szktami.

W drugiej linii mysle o spedycji — ile bede czekat na oprawki. No i gdzies dopiero

o aspekcie modowym, doborze, preferencjach — czyli tym wszystkim, co wyrdznia
segment premium. Jak wy do technologii podchodzicie catosciowo, bo mysle, ze to
jest dobry punkt wyjscia.



[MARIA] Bardzo waznym obszarem naszego rozwoju jest technologia. Gtéwnie
rozwijamy naszg aplikacje visuOpti — czyli cyfrowa wideocentracje, czyli precyzyjny
pomiar indywidualnych parametrow okularow. Ta aplikacja dziata na iPadach,
ktérych uzywamy w codziennej pracy, w naszych salonach. Wykorzystujemy tez
telefony do robienia zdje¢ w ramach oferty indywidualnej — dzieki czemu
dobieramy bardzo spersonalizowane rekomendacje okularowe dla klienta. U nas
technologia nie jest wdrazana tylko dlatego, ze jest modna. Zalezy nam na tym,
zeby okulary byty dostownie uszyte dla klienta. Dzieki tej aplikacji margines btedu
pomiarowego jest bardzo maty. Okulary w dzisiejszych czasach sg uzywane jako
dodatek, natomiast majg przede wszystkim korygowaé wade wzroku. Dzieki tej
technologii mozemy dopasowac je indywidualnie i perfekcyjnie do naszych klientow.

[KRZYSZTOF] Powiedziatbym, ze iPad w biznesie stacjonarnym w Polsce to nadal
rzadko$¢ — a sam wybdr tej konkretnej platformy jest interesujgcy. Kto byt
inicjatorem tego, zeby Apple w ogdle u Was w firmie sie pojawito i zeby postawi¢ na
aplikacje, ktéra pomoze Wam w pracy? Bo to jest ten konkretny scenariusz — ona
stuzy temu, zeby klientowi dostarczaé lepszy wyboér na koniec lub pomagaé w jego
indywidualnym wyborze w taki troche niewidoczny, a z drugiej strony zapadajacy

W pamieci sposodb.

[MARIA] Tak — technologia pomaga nam jeszcze lepiej analizowaé potrzeby klienta,
dopasowywaé rekomendacje i budowa¢ doswiadczenie, ktére jest naprawde
osobiste i bardzo pozgdane przez klientéw. Ale odpowiadajgc na Twoje pytanie

— inicjatorem wszystkich zmian i innowacji w naszej firmie jest nasz prezes. To on
wprowadzit potrzebe pracy na iPadach oraz wszystkie inne procesy, ktére maja
miejsce u nas na co dzien. Nie chodzito wytgcznie o to, zeby wprowadzi¢ iPady do
salonu — chodzito o to, zeby to urzadzenie stato sie czescig realnego, bardzo
profesjonalnego procesu obstugi klienta. | iPad byt dla nas wtedy idealnym
narzedziem. Jest mobilny, wyglada tez bardzo luksusowo. | takie urzgdzenia po
prostu nie tworzg dystansu miedzy pracownikiem, sprzedawcg a klientem. A teraz
gtdwnie stosujemy iPady ze wzgledu na to, ze pozwalajg nam korzysta¢ z naszej
aplikacji VisuOpti — tej technologii cyfrowej do wideocentracji. To narzedzie jest
niezbedne do wykonania idealnych okularéw. Specjalista otrzymuje wartosciowe
parametry, proces jest intuicyjny, klient rozumie, dlaczego wykonujemy takie
pomiary i bardzo tatwo mozemy mu to pokazac. Kiedy zobaczylismy, ze to
rozwigzanie realnie wspiera tworzenie dopasowanych okularéow, stato sie ono
elementem standardu naszej pracy i dalszego rozwoju technologicznego.



[KRZYSZTOF] Macie 19 lokalizacji w catej Polsce — rozumiem wiec, ze w kazdej

z nich proces jest zunifikowany. Jest ten iPad, jest ta aplikacja — klient przychodzac
do dowolnej lokalizacji ma szanse doswiadczy¢ tego samego procesu obstugi i tego
samego experience'u. Tak?

[MARIA] Tak, we wszystkich naszych lokalizacjach standardy wygladajg tak samo.
Jestesmy siecig i te kwestie sg bezwzgledne.

[KRZYSZTOF] Powiedzmy, jak wyglada zarzadzanie takg flotg urzadzen? Bo jak sie
domyslam, iPady to dopiero jedno — pewnie macie tez inne produkty Apple, i tym
wszystkim trzeba w ramach organizacji jakos zarzgdza¢. Czy korzystacie z Apple
Business Managera, czy jakiegos innego MDM-u? Jak to jest robione u Was

w kontekscie globalnego zarzadzania?

[MARIA] Tak, korzystamy z systemu MDM — pozwala nam to centralnie zarzgdzac¢
urzadzeniami Apple we wszystkich naszych lokalizacjach. To byto wazne,

bo potrzebowaliSmy wiekszej kontroli i uporzadkowania. We wdrozeniu tego
rozwigzania wspierat nas iDream — bardzo dobrze wspominamy ten etap. Pomogli
nam przej$¢ od samego korzystania z urzgdzen do bardziej Swiadomego

i uporzadkowanego zarzgdzania naszg siecig. To byto istotne, poniewaz lokalizacje
sg rozrzucone po catej Polsce. Nie zatrzymaliSmy sie tylko na iPadach — teraz
uzywamy takze iPhone'éw. Te urzgdzenia wspierajg nasze konkretne procesy

— VisuOpti, oferte indywidualng. Musielismy pomysleé, jak beda funkcjonowac

w wielu lokalizacjach i jak nimi zarzgdzac¢, zeby zachowac jeden standard pracy,

bo nie mozemy by¢ wszedzie naraz. Doceniamy role iDreamu w tym wdrozeniu —
byli bardzo pomocni i potrafili przetozyé techniczne rozwigzania na praktyczne
potrzeby naszej firmy.

[KRZYSZTOF] Tutaj warto, skoro sama wyciggnetas naszych przyjaciét z iDreamu,
wspomnie¢ o gwarancjach i réznych rozwigzaniach dla réznej wielkosci firm. Bo Wy
macie 19 lokalizacji, inny biznes bedzie miat 100 — i to wszystko, oprocz
zarzadzania, musi by¢ jeszcze zabezpieczone. Takie rozwigzania jak AppleCare for
Enterprise, ktére gwarantujg technika na miejscu nastepnego dnia roboczego, to sg
dla sieci salonébw — kiedy jest ryzyko, realna awaria, albo trzeba na przyktad
zaktualizowaé wersje aplikacji zdalnie, albo cos sie po prostu popsuje

— rozwigzania, ktére ma sie w tego typu wdrozeniach w pakiecie. Warto o tym
wspomnieé, bo to cos, czego wiele organizacji sie boi. Myslg, ze Apple to takie

— no, nie wiadomo co — a jednak tam wszystko jest zaopiekowane. | nadal



spotykam sie, nawet wsrdd entuzjastow marki, z brakiem swiadomosci, ze to jest
zaadresowane. Ze tutaj nie zostajesz jako klient, jako przedsiebiorca, sam z tymi
urzadzeniami i jakby szukaj wiedzy na YouTubie. Warto to podkreslic.

[MARIA] Na szczescie nie mieliSmy jeszcze okazji sprawdzi¢ takiego wsparcia. Nie
spotkata nas zadna awaria w salonie, bardzo sie z tego cieszymy — i to tez
Swiadczy o tym, jak bardzo dobrze te procesy dziatajg. W naszym przypadku
sprawnosc¢ urzadzenia jest niezwykle wazna, bo tak jak wspominatam — uzywamy
iPadow do pomiardw, ale takze wykonujemy na nich badania optometryczne

w gabinecie. Tablet jest dostownie naszym przedtuzeniem reki.

[KRZYSZTOF] | mysle, ze kwestia danych jest tu tez wazna — ta separacja

w biznesie danych firmowych od prywatnych, ale tez danych pacjentow — bo
mozna tak nawet powiedzie¢ o klientach, w koncu to sg dane dotyczace ich
zdrowia. | ta kwestia prywatnosci w ekosystemie Apple réwniez przemawia za
wyborem tego, a nie innego ekosystemu dla biznesu.

[MARIA] Tak, oczywiscie. Mam nadzieje, ze nie bedziemy musieli w przysztosci
korzystaé z tego wsparcia awaryjnego, ale mozemy potwierdzi¢, ze wszystkie
systemy dziatajg bardzo, bardzo dobrze.

[KRZYSZTOF] Jak w ogodle podchodzicie do wizji dalszego rozwoju
technologicznego? Bo postawiliscie juz na co$ niebanalnego — wtasng aplikacje na
iPadzie. Mowisz, ze Wasz prezes jest ogromnym entuzjastg technologii i pewnie
bedzie wymyslat kolejne rzeczy. Zastanawiam sie tez, jak technologia pomaga Wam
w wewnetrznej komunikacji — bo to tez nie jest takie oczywiste. Kazda firma ma
inne procesy. Jak wyglada to u Was w kontekscie dziatan back-office? Nie od
strony klienta, ale wtasnie tego, jak sami sie ze sobg komunikujecie. Czy w biznesie,
ktéry chciatoby sie powiedzie¢ analogowym — bo moéwimy jednak o salonach
stacjonarnych — macie juz wprowadzone takie procesy cyfrowe?

[MARIA] Mysle, ze jezeli chodzi o rozwdj technologiczny, to ta kwestia u nas nigdy
sie nie zatrzyma. Do najczestszego kontaktu z prezesem uzywam FaceTime'a — bo
wszystkim jest najwygodniej, wszyscy uzywamy iPhone'ow. Jezeli chodzi o dalszy
rozwOj technologiczny — pracujemy nad aplikacjg, ktérg mam nadzieje uda nam sie
wydaé w ciggu najblizszych dwoch, trzech miesiecy. To stylista — zalezy nam na
tym, zeby klient mogt dobra¢ sobie oprawe przez strone internetowa i zeby miat



wykonanag perfekcyjna stylizacje, dobdr sposrod wszystkich opraw, ktére
posiadamy.

[KRZYSZTOF] Fajnie — mysle, ze w przysztosci moze uda sie tez podpigé tam
rozwigzania iPadowe czy iPhone'owe, na przyktad skaner?

[MARIA] Oczywiscie — pracujemy na iPadach i ta aplikacja jest przygotowana
wiasnie na nie, wiec bedziemy z tego korzysta¢c w salonach. To jeszcze projekt
niezamkniety, czekam na niego przeogromnie. Mam nadzieje, ze w ciggu dwéch
miesiecy zamkniemy ten etap i bedziemy mogli pracowa¢ na nim z naszymi
klientami.

[KRZYSZTOF] W wielu wywiadach mocno podkreslasz, ze okulary to przede
wszystkim produkt medyczny — i to tez dzisiaj wybrzmiato — ze majg za zadanie
korygowac¢ wade wzroku. Obok jest oczywiscie aspekt modowy, a gdzies w tle

— coraz gtosniej — majaczy technologia w kontekscie biznesu optycznego.

Bo coraz wiecej méwimy o smart okularach, niektére modele sg juz dostepne na
rynku — chociazby rozwigzania Meta Ray-Ban zrobione wspdlnie z firmg Marka
Zuckerberga, czy teraz Google, ktére zapowiedziato ostatnio swoje produkty
wspodlnie z dwiema markami modowymi okularow. Jak Ty sie na to wszystko
zapatrujesz? Czy juz badacie, czemu sie przygladacie? Bo moze sie okazaé, ze za
pie¢ lat to bedzie element jutra. Oczywiscie nie wiemy, czy Apple pokaze swoje
okulary — to jasne — ale coraz wiecej tych smart okularéw pojawia sie na rynku

i pewnie to tez trzeba bedzie klientowi jakos$ adresowac, pomagac, ttumaczyc.

[MARIA] Mysle, ze rynek wymusi to na Apple, zeby stworzyli smart glasses.
Podejrzewam, ze tak bedzie, ale nie mam stuprocentowej pewnosci. Ciekawi mnie
ten kierunek — nawet testowalismy takie okulary jednej marki produkcji wtoskie;.

To fajne narzedzie i ciekawe szczegdlnie pewnie dla mtodziezy i fandéw technologii.
Natomiast to nie sg produkty, ktore ja lubie i uwielbiam — i powiem Wam dlaczego.
Jako optometrysta powiem tak: zawsze ten model jest w jednym ksztafcie i nie ma
perfekcyjnego dopasowania do twarzy klienta. A mi zalezy na tym, zeby okulary byty
perfekcyjnie dopasowane. Czesto zdarza sie tez, ze ramka lezy zbyt nisko na nosie,
przez co zrenica jest bardzo wysoko — przy goérnej krawedzi — i to widzenie nie jest
idealne. Martwie sie o te wszystkie aspekty, ktore jako optometrysta i optyk
powinnam zachowag, i wtedy nie moge sie skupi¢ na nowinkach technologicznych
w tych okularach.



[KRZYSZTOF] Zupetnie sie nie dziwie — i po sobie wiem, jak dobieram okulary
zawsze U Mmojego zaprzyjaznionego, leciwego cziowieka, ktéry prowadzi swoj
butikowy salon optyczny. | to jak sie domyslasz, w przypadku butikowych bizneséw,
to zawsze jest obstuga z wyzszej potki — i zresztg Wy tez w nig celujecie. To jest
zawsze takie mite, kiedy widzisz doswiadczenie liczone w dekadach witasnie takiego
optometrysty, osoby, ktora zjadta zeby na tym biznesie, ktéra doskonale wie,

w jakiej oprawce jakie druciki — powiem tak, zeby wszyscy zrozumieli — mozesz
jeszcze dogigé, jakos inaczej wymodelowaé, zeby lepiej lezaty na twarzy. To, co
mowisz w kontek$cie pozycji na nosie — sam na sobie przerabiatem, wiem jak
szalenie to jest istotne. | to jest papierek lakmusowy tego, ile kto$ w tym biznesie
siedzi i jak do tego podchodzi.

| ciesze sie, ze to wybrzmiato, bo faktycznie — smart okulary beda miaty unifikacje

i standaryzacje, ktérg narzucag big techy, nie marki modowe czy optyczne. Tego
marginesu dopasowania pewnie nie bedzie w ogole. Tu sie zgadzam. Choc¢ ja
jestem w tym samym obozie co Ty i wierze, ze tak jak sukces Apple Watcha
widocznego na nadgarstkach na ulicach — réwniez w Polsce — udato sie im zrobig,
moze tak samo by¢ i w tym przypadku. Ale na pewno bedzie duzo wiecej
kompromiséw — i na to, Moi Drodzy, musimy sie tu szykowac.

[MARIA] Ja tez zawsze powtarzam wszystkim moim pracownikom i sprzedawcom,
zeby wykorzystywali swojg wiedze i imponowali nig klientom. To jest szczegdlnie
wazne. Uwielbiam, kiedy gdzies w jakims sklepie ktos$ po prostu zaskakuje mnie

i inspiruje tym, co moéwi — i wtedy zawsze tam wracam, bo tam czutam sie
zaopiekowana. Tego samego ucze i wymagam. Czujemy sie Zle, jak wchodzimy do
sklepu, gdzie kto$ jest gdzie$ obok tylko dlatego, ze tam sie znajduje. Wiec
wracajgc do dopasowania — ono musi byé perfekcyjne. Tu gra sie o pare
milimetréw i moga z tego wynikaé bole gtowy czy ptywanie obrazu. Dlatego mi jako
optometryscie ciezko sie patrze¢ na smart glasses, ktore nie majg perfekcyjnego
dopasowania. Czesto tez na zausznikach tych okularow sg gtosniki do stuchania
muzyki — i to uniemozliwia jakiekolwiek wiasciwe dopasowanie okularow za
uchem, co tez jest bardzo istotne.

[KRZYSZTOF] | mysle sobie, ze jasne — poziom miniaturyzacji, ktéry jest w stanie
Apple osiggna¢, pewnie bedzie spektakularny. Ale nie bedzie idealny. Nigdy nie
bedzie przetozenia jeden do jednego analogowego swiata do cyfrowego. Chocby
nie wiem jakich materiatow z kosmosu tam uzyli — wiec tu sie zgadzam, ze bedzie



to ogromne wyzwanie i nie obedzie sie bez kompromisu. Dojdzie do tego
— aczkolwiek ja jestem po tej samej stronie co Ty.

Przepraszam, Mario — jeszcze Cie dopytam o kwestie mody na koniec. Tak jak
Apple z moda jest za pan brat — chociazby w przypadku Apple Watcha i innych
produktow, ktdére tadnie wygladaja — o tyle ciekawi mnie, czego dzisiaj szuka
przecietny klient Waszego salonu. Powiedzmy w tym wieku 25-40 lat — zrébmy taki
duzy przedziat. Po co ci ludzie przychodzg? Czy moda jest tu na pierwszym planie,
czy moze jako$¢? Bo prywatnie ciekawi mnie to, sam mam swoje przemyslenia

i wiem, jak podchodze do swoich oprawek.

[MARIA] Ciezko odpowiedzie¢ jednoznacznie. Sg grupy, ktore skupiajg sie tylko na
modzie i to jest super, ale mamy gtdwnie klientdw, dla ktérych najwazniejsza jest
jakosé. | na tym sie skupiamy — na jakosci soczewki indywidualnej, bo tylko takie
sprzedajemy. Nie sprzedajemy soczewek magazynowych, ktore czekajg na
sprawienie — absolutnie. Dzieki aplikacji VisuOpti na iPadzie zamawiamy soczewki
indywidualne dla klienta — z jego rozstawem Zrenic, katem pantoskopowym,
bierzemy parametry tego, jak oprawa uktada sie na nosie, ale tez odlegtos¢ od
zrenicy do soczewki. Wszystko absolutnie jest zawarte i dopiero wtedy zamawiamy
soczewki na specjalne zamowienie.

[KRZYSZTOF] A sa pewnie tez tacy, ktorzy przychodzg i im bardziej butikowa, mata
manufaktura robigca oprawki — tym lepiej. | cena nie gra roli. Coraz wiecej ludzi
lubi, jak ich sie zaskoczy i pokaze, ze nie tylko najbardziej znane, rozpoznawalne
marki modowe — ktdre swojg droga bardzo czesto nie majg nic wspolnego

Z biznesem optycznym — sg do wyboru.

[MARIA] Tak, jasne — wprowadzamy takie nowosci. Niedawno wprowadziliSmy
marke Henny & Julienne — nowos$¢ na polskim rynku, dostepng tylko w naszej
sieci. Wyjatkowe wzornictwo, bardzo fajny design, swietna jako§¢ — zachecam do
odwiedzenia salonu lub strony internetowej. To cos innego. Natomiast gtéwnie

W naszej sieci znajdziecie takich gigantéw jak Dior, Celine, Tom Ford, Soloron.
Staramy sie wprowadzaé nowosci, stuchajgc gtosow naszych klientéw.

[KRZYSZTOF] | edukowaé — tak jest. Dobrze, powiedz mi jeszcze — gdybys$ miata
poleci¢ komu$ z branzy retail jedng rzecz, zanim zacznie wdraza¢ u siebie
rozwigzania Apple w swojej sieci czy biznesie, to co by to byto? Samemu uzywac
tych urzadzen najpierw? Zapyta¢ ekspertéw z iDreamu? Czy generalnie po prostu



sie nie bac, bo wielu przedsiebiorcéw chciatoby, ale mysli — a moze to nie dla mnie,
a moze to za drogie, a moze technologia w moim biznesie to w ogdle zapomnij?

[MARIA] Zawsze na poczatku sg obawy, ale nie wolno sie baé. Powiedziatabym,
zeby nie zaczynac¢ od pytania, ile urzadzen chce sie kupi¢. W pierwszej kolejnosci
zaczetabym od pytania, co technologia ma zmieni¢ w doswiadczeniu klienta lub
organizacji pracy. Bo dla mnie sprzety Apple to naprawde jest wygoda i potgczenie
wszystkich urzadzen. Ja jestem tu: iPhone, iPad, stuchawki, Mac i jeszcze zegarek.
Dla mnie jest to niesamowite, ze te wszystkie urzgdzenia sie tgczg — nie trzeba nic
wysytaé, jezeli mam jakas$ notatke lub wazny plik na telefonie, moge go tatwo uzyé
na Macu. To naprawde sie¢ urzadzen, ktora umozliwia szybkg prace. To jest
naprawde bardzo dobry partner technologiczny. Uwazam, ze mamy wspolne cechy
— bo tak jak my dbamy bardzo o prace z klientem i technologie, to Apple jest takim
naszym guru, z ktérego troche czerpiemy inspiracje.

[KRZYSZTOF] | pewnie w kontekscie obstugi w salonach tez — bo to
doswiadczenie w dowolnym salonie Apple na $wiecie, gdzie nie stoisz tytem do
klienta, jest czyms, co oni wymusili na rynku. | dobrze, ze wymusili, bo ustanowili
pewien standard, do ktérego wiele marek premium teraz dgzy. Takie mam odczucie.

[MARIA] Tak, mozemy zauwazyé, ze wiele urzadzen wzoruje sie na Apple — jezeli
chodzi chociazby o uktady aparatow czy zegarki. Naprawde widac¢ to
zafascynowanie marka i to jest super. Ciesze sie, ze inni biorg przyktad z Apple

— co znaczy, ze ten sprzet jest naprawde dobry. Technologia tutaj daje przewage

i jest wzorem.

[KRZYSZTOF] Zachecamy zatem, zeby odwiedzaé salony iDream, ale tez strone dla
biznesu — z rozwigzaniami, ktére iDream w partnerstwie z Apple moze Wam pomaoc
wdrozy¢ w Waszych organizacjach, bez wzgledu na ich skale. | to tez musze
podkresli¢, bo wielu przedsiebiorcow mysli, ze to tylko dla wielkich organizaciji

— atak naprawde dla kazdej skali cos sie tu znajdzie, jak zresztg wielokrotnie

w tym podcascie pokazywatem na konkretnych wtasnie takich przyktadach.

Bardzo Ci dziekuje za podzielenie sie tg ludzka historig dzisiaj, bo mysle, ze my tez
potrzebujemy w bance technologicznej tej perspektywy biznesow zupetnie
niezwigzanych z technologig na co dzien, ktérych jednak ta technologia uproscita
wiele rzeczy i pomogta przestawi¢ na troche inny poziom. Dzieki temu na koniec
dnia klienci tych biznesdow majg po prostu lepsze ustugi — a o to w tym biznesie



chodzi, zeby klienci wracali i byli zadowoleni z catego doswiadczenia, a nie tylko

z ceny. Bardzo mi mito, ze podzielitas sie tg historig z moimi Stuchaczami i ze mna.
Zycze samych udanych wdrozen aplikacji — nie tylko na iPadach, ale kto wie, na
czym. Moze na czyms, co bedziemy nosi¢ na nosach. Wiem na pewno,

ze bedziecie na to otwarci i trzymam za Was kciuki.

[MARIA] Dziekuje bardzo. Ja tylko dodam jeszcze na koniec, ze — zeby klienci

i osoby zastanawiajgce sie nad wprowadzeniem Apple nie stresowali sie,

ze technologia zastgpi specjaliste i ze uzywanie iPadow przestraszy klientow, ktérzy
trafiajg do ich sklepéw. To raz. A dwa — ten proces MDM dla biznesu daje
naprawde ogromng mozliwos¢ kontrolowania i porzadkowania, na przyktad duzych
sieci. My nie jesteSmy az tak ogromng siecig, ale jesli kto§ ma pare punktow
oddalonych od siebie, to naprawde jest to super oszczednos¢ czasu.

[KRZYSZTOF] No i przede wszystkim bezpieczenstwo — danych Waszych, ale tez
danych Waszych klientéw, a to w dzisiejszych czasach jest najwazniejsze.

[MARIA] Tak jest, zgadza sie.

[KRZYSZTOF] Dziekuje jeszcze raz, Mario. | fajne, ze cztowiek jest u Was
postawiony w centrum, a Apple czy inna technologia ma w tym centrum go
utrzymaé — a nie z niego wypchnaé i wprowadzi¢ tam jakie$ niezrozumiate rzeczy.
To jest wtasnie ta narracja, w ktérg ja wierze réwniez w tym podcascie — i fajne, ze
Twoja historia sie w nig wpisata. Do ustyszenia, moze do zobaczenia kiedy$

w przysztosci i jeszcze raz powodzenia.

[MARIA] Dziekuje, dzieki wielkie, do zobaczenia.

[MUZYKA]

Raz jeszcze, na koniec, zeby nie umkneto. Przypominam, zostaw na Apple Podcasts

lub na Spotify takg liczbe gwiazdek, jakg uznasz za stosowna.

Do ustyszenia w kolejnym odcinku, a za dzi$ bardzo dziekuje.

[MUZYKA CICHNIE — KONIEC ODCINKA]
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