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Otwórz oczy 
– to Twój salon

aran˝acje

Z naszych obserwacji ja-
sno wynika, ˝e takie in-

formacje sà nie tylko bardzo
istotne, ale tak˝e bardzo po-
˝àdane. Jest to bowiem kwe-
stia cz´sto poruszana w
listach nadsy∏anych do re-
dakcji. Rozpocz´liÊmy od
minilisty argumentów prze-

mawiajàcych za korzysta-
niem z pomocy fachowca,
w tym wypadku architekta
wn´trz. W tej cz´Êci poroz-
mawiamy z naszym specjali-
stà Panem CCeezzaarryymm
RRoossiiƒƒsskkiimm,, w∏aÊcicielem fir-
my Studio Vinci, który na
naszych ∏amach b´dzie od-

powiada∏ na pytania doty-
czàce architektury w
salonach us∏ugowych. 

SSOOLLAARRIIUUMM  &&  FFiittnneessss::
WW ppoopprrzzeeddnniimm  nnuummeerrzzee
ooppiissaalliiÊÊmmyy  ppookkrróóttccee  sseennss
zzaattrruuddnniieenniiaa  aarrcchhiitteekkttaa..
WWiieemmyy  jjeeddnnaakk,,  zz ttaakkiicchh  pprroo--
ggrraammóóww  jjaakk  „„UUsstteerrkkaa””  lluubb
„„UUwwaaggaa””,,  ˝̋ee  jjeesstt  wwiieelluu  ppsseeuu--
ddooffaacchhoowwccóóww..  JJaakk  ssii´́  zzaabbeezz--
ppiieecczzyyçç  pprrzzeedd,,  ppoowwiieeddzzmmyy  ttoo
ssoobbiiee  wwpprroosstt,,  oosszzuussttwweemm??

CCeezzaarryy  RRoossiiƒƒsskkii::  Naj∏a-
twiej by∏oby powiedzieç:
prosz´ okazaç dyplom lub
inny dokument stwierdzajà-
cy ukoƒczenie odpowiedniej
szko∏y, co tak˝e jest w pew-
nym stopniu wyznacznikiem
jego wiedzy. OczywiÊcie to
nie wszystko. Przecie˝ mamy
wydaç w∏asne pieniàdze,
a dokument nie zagwarantu-
je nam powodzenia i pe∏nej
satysfakcji z zamierzonej in-
westycji. Poza dokumenta-
mi, nazwijmy je osobowymi,
musimy zapoznaç si´ z jego
dotychczasowym doÊwiad-
czeniem. PowinniÊmy zoba-
czyç jego wczeÊniejsze
realizacje, projekty. Dobrze
jest zapoznaç si´ z jego tzw.
teczkà ze zdj´ciami z dotych-
czasowych prac. To ju˝ dziÊ
norma, ka˝dy szanujàcy si´
architekt, dysponuje w∏a-
snym zbiorem, który mo˝e

okazaç klientowi. Architekt,
to przecie˝ artysta, a w tym
fachu teczka to coÊ oczywi-
stego. Dobrze jest tak˝e, ˝e
swoje doÊwiadczenie mo˝e
np. potwierdziç za poÊred-
nictwem publikacji praso-
wych. To wszystko zapewni
nam niemal 100% gwaran-
cj´, ˝e mamy do czynienia
z „prawdziwym” specjalistà.
Kolejnà rzeczà jest umowa,
gdzie wszystko jest dok∏ad-
nie opisane. W moim przy-
padku zaczyna si´ od
umowy dotyczàcej projektu
wst´pnego, który jest reali-

W poprzednim wydaniu rozpocz´liÊmy cykl artyku∏ów
dotyczàcych architektury wn´trz i tego, 
jak przygotowaç w∏asny lokal.

zowany a˝ do zakoƒczenia
inwestycji. 

SS  &&  FF::  JJeeddnnaa  rreeaalliizzaaccjjaa,,
jjeeddeenn  pprroojjeekktt??

CC..RR..::  Nie, oczywiÊcie, ˝e
nie. Projekt wst´pny to cz´-
sto pi´ç lub nawet osiem
propozycji do wyboru.
Z w∏asnego doÊwiadczenia
wiem, ˝e nie ma sensu two-
rzyç nieskoƒczonej wr´cz
liczby rozwiàzaƒ. Powoduje
to tylko niepotrzebne zamie-
szanie i najcz´Êciej koƒczy
si´ wielkim problemem, na
co mamy si´ zdecydowaç.
Ka˝dy z przedstawionych
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projektów wst´pnych mo˝e zostaç
zrealizowany do samego koƒca.
Klient decyduje si´ na jeden z propo-
nowanych projektów, a nast´pnie
wprowadzane sà wszelkie zmiany. 

SS  &&  FF::  TTaakk  bbeezz  kkooƒƒccaa??
CC..RR..::  O zakoƒczeniu pracy nad

projektem decyduje klient i jego pe∏-
na satysfakcja. Chcàc przedstawiç to
bardziej obrazowo mog´ powiedzieç,
˝e zachowuj´ si´ jak cz∏owiek z opa-
skà na oczach. S∏ysz´ „w prawo, w gó-
r´, troch´ prosto”… ws∏uchuj´ si´
w jego opisy, wy∏apuj´ oczekiwania,
to co mu si´ podoba, a co mo˝e mu
nie przypaÊç do gustu. Wa˝ne jest te˝
aby znaleêç w∏aÊciwà drog´. Nale˝y
tak˝e pami´taç, ˝e co innego projekt
domu, a co innego gdy tworzymy od
podstaw salon us∏ugowy. 

SS  &&  FF::  PPoowwiieeddzzmmyy,,  ˝̋ee  zzaakkuuppii∏∏eemm
ssaalloonn  uuss∏∏uuggoowwyy..  PPuussttaa  pprrzzeessttrrzzeeƒƒ,,
mmaamm  jjaakkààÊÊ  sswwoojjàà  wwiizzjj´́  ii ccoo  ddaalleejj??

CC..RR..:: Bez wzgl´du na to, czy b´-
dzie to salon, czy mieszkanie zawsze
nale˝y przeprowadziç wywiad. Chc´
jak najlepiej poznaç oczekiwania
klienta. W odró˝nieniu od np. pro-
jektu mieszkania wa˝ne jest znalezie-
nie optymalnego rozwiàzania
pomi´dzy tym czego chcemy, co nam
si´ podoba, a tym co przypadnie do
gustu naszym klientom. To bardzo
wa˝ne. W przypadku salonu us∏ugo-
wego cz´sto musimy pozwoliç praco-
waç architektowi. Ingerencja ze
strony projektanta w tym wypadku
jest znacznie wi´ksza i trzeba si´ z tym
liczyç. Zwiàzane jest to z doÊwiadcze-
niem, z tworzonymi ju˝ rozwiàzania-
mi. PodkreÊl´ jeszcze raz:
doÊwiadczenie, doÊwiadczenie i jesz-
cze raz doÊwiadczenie – to atut z któ-
rego warto korzystaç. Nie ka˝dy z nas
ma doskona∏y gust, wtedy nieocenio-
na jest w∏aÊnie pomoc architekta. Jego

praca jest gwarantem, ˝e salon b´dzie
podoba∏ si´ klientom.

SS  &&  FF::  CCzzyy  ss∏∏yysszzaa∏∏  PPaann  oo aarrcchhiitteekk--
cciiee  bbeezz  gguussttuu??  ((ÊÊmmiieecchh))

CC..RR..:: Nie, gdyby tak by∏o taka
osoba nie mog∏aby byç po prostu
architektem.

SS  &&  FF::  AA ccoo  ddzziieejjee  ssii´́  ww pprrzzyyppaaddkkuu
ttzzww..  ttrruuddnneeggoo  kklliieennttaa??  WWiiee  wwsszzyyssttkkoo
nnaajjlleeppiieejj,,  mmaa  sswwóójj  ppoommyyss∏∏,,  ccoo  wwtteeddyy??

CC..RR..:: Powiem tak: jest trudny
klient z dobrym gustem i trudny
klient ze z∏ym gustem. Je˝eli to druga
ewentualnoÊç to… mamy ogromny
problem.

SS  &&  FF::  WWyyccooffuujjee  ssii´́  PPaann  wwtteeddyy,,
kkoonniieecc  mmaarrzzeeƒƒ  oo wwssppaanniiaa∏∏yymm  ssaalloonniiee??

CC..RR..:: Nie, oczywiÊcie takiej ewen-
tualnoÊci nie przewiduj´. Z ca∏à pew-
noÊcià nie id´ na przys∏owiowà
∏atwizn´. Staram si´ drà˝yç temat,
przekonywaç do swoich pomys∏ów
i rozwiàzaƒ. Przeciàgam klienta na
swojà stron´. Najcz´Êciej udaje si´ to
w 100%. Gdy jest inaczej – staram si´
dodaç do tej absolutnie koniecznej
wizji klienta takie elementy, które do-
dajà smaku ca∏oÊci. JeÊli nie forma, to
zawsze pozostaje jeszcze kolor. Jednak
ze wzgl´du na projekty poczàtkowe,
jeszcze nigdy nie zdarzy∏a mi si´ taka
trudna sytuacja z klientem. 

SS  &&  FF::  PPrrzzyysszzllii  ii oobbeeccnnii  ww∏∏aaÊÊcciicciieellee
ssaalloonnóóww  ttoo  ttee˝̋  cczz´́ssttoo  ddwwaa  rróó˝̋nnee  ppoo--
zziioommyy  zzaammoo˝̋nnooÊÊccii..  CCzzyy  ww zzwwiiààzzkkuu
zz ttyymm  ssàà  pprroojjeekkttyy  ddllaa  mmnniieejj  ii bbaarrddzziieejj
zzaammoo˝̋nnyycchh..  CCzzyy  iillooÊÊçç  ggoottóówwkkii  ttoo  wwyy--
bbóórr  ppoommii´́ddzzyy  zzeessttaawweemm  AA ii BB??

CC..RR..:: Powiem tak: niezale˝nie od
tego, czy mamy ma∏o pieni´dzy, czy
te˝ du˝o, zawsze mo˝emy stworzyç
coÊ dobrego. Jedynà ró˝nicà mo˝e byç
kwestia jakoÊci zastosowanych przy
realizacji materia∏ów. W wi´kszoÊci
wypadków nie jest to widoczna
ró˝nica, klient jej po prostu nie
dostrze˝e. Uwa˝a, ˝e wszystko jest
w jak najlepszym porzàdku. Jako ar-
chitekt wiem, co ile kosztuje, jaki za-
stosowano materia∏, ale najcz´Êciej dla
potencjalnego klienta wa˝na jest este-
tyka, jakoÊç wykonania. Elementy
z których dany projekt jest zrealizo-
wany nie odgrywajà dla niego takiej
roli. Zauwa˝y∏em takà analogi´: jeÊli
mamy na jednej szali pewnà kwot´
pieni´dzy, a na drugiej czterokrotnie
wi´kszà, to ró˝nica w wykonaniu,
jakoÊci po zakoƒczeniu realizacji ➧

R
ys

. C
ez

ar
y 

R
os

iƒ
sk

i



26 SOLARIUM & Fitness  1/2005

nie b´dzie czterokrotna, a je-
dynie powiedzmy 75%.
To bardzo ma∏o.

SS  &&  FF::  MMaammyy  llookkaall,,  zznnaa--
nnee  ssàà  mmoojjee  oocczzeekkiiwwaanniiaa  jjeeÊÊllii
cchhooddzzii  oo ddeessiiggnn..  OOkkrreeÊÊlliillii--
ÊÊmmyy  ttaakk˝̋ee  jjaakkiimm  ffuunndduusszzeemm
ddyyssppoonnuujj´́..  CCoo  ddaalleejj??

CC..RR..:: Zaczynam od pro-
gramu, czyli ustawienia da-
nego punktu us∏ugowego.
W przypadku solarium istot-
ne jest to, z ilu urzàdzeƒ ma
si´ sk∏adaç. Czy oprócz urzà-
dzeƒ przewidziano jakieÊ
us∏ugi dodatkowe? JeÊli tak
to ile. Ustalam po kolei
wszystkie niezb´dne po-
mieszczenia u˝ytkowe, go-
spodarcze, sanitarne,
i powiedzmy na gabinecie
w∏aÊciciela punktu koƒczàc.
JeÊli okreÊliliÊmy liczb´ po-
mieszczeƒ, nanosz´ je na-
st´pnie na projekt lokalu.
Ustawiamy Êciany, zaznacza-
my media, a nast´pnie zabie-
ramy si´ za design, za dusz´
salonu. Najcz´Êciej te prace
toczà si´ równolegle. Zabu-
dowujàc w programie lokal,
ju˝ mam wizj´, jak co b´dzie
mog∏o i powinno wyglàdaç.
Wa˝ne jest aby skupiç si´ na
stworzeniu odpowiedniego
wystroju, takiego który nie
tylko b´dzie podoba∏ si´
klientom, ale tak˝e b´dzie
si´ wyró˝nia∏ spoÊród in-
nych. Obecnie, gdy liczba
salonów us∏ugowych jest
spora, coraz wi´ksze znacze-

nie zaczyna odgrywaç wy-
strój, charakter salonu. Moja
praca polega w∏aÊnie na tym,
aby dany punkt wyró˝niç. 

SS  &&  FF::  CCzzyyllii  nniiee  ttyyllkkoo
nnoowwoocczzeessnnyy  sspprrzz´́tt??

CC..RR..::  Tak, to coraz cz´-
Êciej zauwa˝alna tendencja.
Nowe urzàdzenia, nowy sa-
lon, nowa jakoÊç. Chocia˝
tak˝e coraz cz´Êciej widaç,
jak stare, szare jeszcze wczo-
raj punkty, dzi´ki pracy w∏a-
Ênie architektów zaczynajà
od˝ywaç, cieszyç si´ nowym
˝yciem. Istotne jest to co po-
wiedzia∏em wczeÊniej. Nale-
˝y obaliç mit, ˝e wszystko
musi bardzo du˝o koszto-
waç. Warto czasem zainwe-
stowaç, bo z ca∏à pewnoÊcià
przyniesie to korzyÊci. Tak
naprawd´ architekt podczas
tworzenia nowego punktu,
podczas pracy nad projek-
tem, a póêniej jego realizacjà
praktycznie sam zarabia na
siebie. Taka osoba zawsze

ma lepsze ceny na materia∏y
ni˝ w∏aÊciciel salonu. Ma
sta∏ych, sprawdzonych wy-
konawców, którzy oczywi-
Êcie pracujà z odpowiednim
rabatem. Tak naprawd´
wsz´dzie oszcz´dzamy kolej-
ne pieniàdze. I to jeszcze nie
wszystko. Oszcz´dzamy coÊ
nawet bardziej cennego ni˝
gotówk´, a mianowicie czas.
Za∏atwianie pozwoleƒ, ze-
branie dokumentacji z po-
mocà architekta odbywa si´
o wiele sprawniej. Teraz
zresztà pojawia si´ kolejna
mo˝liwoÊç, a mianowicie
dotacje z Unii Europejskiej
i tu tak˝e mo˝emy liczyç na
pomoc ze strony projektan-
ta. W chwili obecnej mo˝li-
woÊci jest naprawd´ sporo,
warto wi´c je wykorzystaç.

SS  &&  FF::  MMóówwiimmyy  aarrcchhii--
tteekktt  jjeesstt  nniieezzbb´́ddnnyy,,  aallee  cczzyy
nnaa  ppeewwnnoo??  WWiiddzzii  PPaann  bb∏∏´́ddyy
ooddwwiieeddzzaajjààcc  ssaalloonnyy  uuss∏∏uuggoo--
wwee??

CC..RR..:: OczywiÊcie sà takie.
Rozpoczynajàc od podsta-
wowych: êle rozmieszczone,
niefunkcjonalne pomieszcze-
nia, z widocznymi na pierw-
szy rzut oka b∏´dami ju˝
nawet nie stylistycznymi
a budowlanymi, a koƒczàc
na êle dobranej kolorystyce.
Przyk∏ady móg∏bym tu
mno˝yç – êle dobrane odle-
g∏oÊci pomi´dzy stanowiska-
mi fryzjerskimi; ma∏a
przestrzeƒ w punkcie ko-
smetycznym, czy te˝ êle
przygotowana i jeszcze go-
rzej odprowadzona wentyla-
cja w przypadku salonów
solaryjnych. Najcz´Êciej w∏a-
Êciciel si´ do tego przyzwy-
czaja, a klient? On od razu
wy∏apuje takie niuanse i gdy
tylko nadarza si´ okazja –
zmienia lokal. Innym, cz´-
stym b∏´dem sà tzw. bliênia-
cze salony us∏ugowe.
Powstaje jeden powiedzmy
na osiedlu, w miasteczku,
a nast´pnie jego klony poja-
wiajà si´ w innych miej-
scach. To niestety
rzeczywistoÊç, ale te˝ coraz
cz´Êciej rozpoczynam popra-
wianie takich lokali. Dzi´ki
informacji zamieszczonej
w poprzednim numerze
zg∏osi∏a si´ do mnie liczna
grupa osób, którzy oczekujà
pomocy. Cz´sto nie chodzi
o pe∏nà modernizacj´, ale
o wycinek, np. zmiana tzw.
serca salonu, czyli projekty
recepcji i takie us∏ugi Êwiad-
czymy. Klient tego oczekuje,
a my to oferujemy. Uwa-
˝am, ˝e dzi´ki chocia˝by ta-
kim inicjatywom jak wasza,
zacznà nast´powaç zmiany
na lepsze. Pierwsze oznaki
zainteresowania sà ju˝ wi-
doczne. 

SS  &&  FF::  DDzzii´́kkuujjeemmyy  zzaa
rroozzmmooww´́..

✓

Nasz ekspert: 
architekt wn´trz

mgr Cezary Rosiƒski
tel. 0-501 471 872
www.vinci-studio.pl

Dariusz Idkowiak
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