Otworz oczy

aranzacje

- to Twoj salon

W poprzednim wydaniu rozpoczelismy cykl artykutéw
dotyczgcych architektury wnetrz i tego,
jak przygotowacé wtasny lokal.

Z naszych obserwacji ja-
sno wynika, ze takie in-
formacje s3 nie tylko bardzo
istotne, ale takze bardzo po-
zadane. Jest to bowiem kwe-
stia czesto poruszana w
listach nadsytanych do re-
dakgji. Rozpoczeliémy od

minilisty argumentéw prze-

24

mawiajacych za korzysta-
niem z pomocy fachowca,
w tym wypadku architekta
wnetrz. W tej czedci poroz-
mawiamy z naszym specjali-
sta Panem Cezarym
Rosifiskim, whascicielem fir-
my Studio Vinci, ktéry na
naszych famach bedzie od-

Rys. Cezary Rosiriski

powiadat na pytania doty-
czace architektury w
salonach ustugowych.

SOLARIUM & Fitness:
W poprzednim numerze
opisaliémy pokrétce sens
zatrudnienia architekea.
Wiemy jednak, z takich pro-
graméw jak ,Usterka” lub
»Uwaga”, ze jest wielu pseu-
dofachowcéw. Jak si¢ zabez-
pieczy¢ przed, powiedzmy to
sobie wprost, oszustwem?

Cezary Rosifiski: Najta-
twiej bytoby powiedziet:
prosze okaza¢ dyplom lub
inny dokument stwierdzaja-
cy ukoriczenie odpowiedniej
szkoly, co takze jest w pew-
nym stopniu wyznacznikiem
jego wiedzy. Oczywicie to
nie wszystko. Przeciez mamy
wyda¢ wlasne pienigdze,

a dokument nie zagwarantu-
je nam powodzenia i pelnej
satysfakeji z zamierzonej in-
westycji. Poza dokumenta-
mi, nazwijmy je osobowymi,
musimy zapoznac si¢ z jego
dotychczasowym do$wiad-
czeniem. Powinni$my zoba-
czy¢ jego wezedniejsze
realizacje, projekty. Dobrze
jest zapoznac si¢ z jego tzw.
teczky ze zdjeciami z dotych-
czasowych prac. To juz dzi$
norma, kazdy szanujacy sie
architeke, dysponuje wia-
snym zbiorem, ktdry moze

Rys. Cezary Rosiiski

okaza¢ klientowi. Architekt,
to przeciez artysta, a w tym
fachu teczka to co$ oczywi-
stego. Dobrze jest takze, ze
swoje do$wiadczenie moze
np. potwierdzi¢ za posred-
nictwem publikacji praso-
wych. To wszystko zapewni
nam niemal 100% gwaran-
¢je¢, ze mamy do czynienia

z ,prawdziwym” specjalista.
Kolejna rzecza jest umowa,
gdzie wszystko jest doktad-
nie opisane. W moim przy-
padku zaczyna si¢ od
umowy dotyczacej projektu
wstepnego, ktdry jest reali-

zowany az do zakorczenia
inwestycji.

S & F: Jedna realizacja,
jeden projekt?

C.R.: Nie, oczywiscie, ze
nie. Projekt wstepny to cze-
sto pie¢ lub nawet osiem
propozycji do wyboru.

Z wlasnego doéwiadczenia
wiem, ze nie ma sensu two-
rzy¢ nieskoficzonej wrecz
liczby rozwiazan. Powoduje
to tylko niepotrzebne zamie-
szanie i najczeéciej konczy
si¢ wielkim problemem, na
co mamy si¢ zdecydowac.
Kazdy z przedstawionych
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projektéw wstepnych moze zostaé
zrealizowany do samego korica.
Klient decyduje si¢ na jeden z propo-
nowanych projektéw, a nastepnie
wprowadzane sa wszelkie zmiany.

S & F: Tak bez kofica?

C.R.: O zakoniczeniu pracy nad
projektem decyduje klient i jego pel-
na satysfakcja. Cheac przedstawic¢ to
bardziej obrazowo moge powiedziet,
ze zachowuje si¢ jak cztowiek z opa-
ska na oczach. Stysz¢ ,w prawo, w gé-
re, troche prosto”... wstuchuje si¢
w jego opisy, wylapuje oczekiwania,
to co mu si¢ podoba, a co moze mu
nie przypa$¢ do gustu. Wazne jest tez
aby znalez¢ wlaéciwg droge. Nalezy
takze pamietaé, ze co innego projekt
domu, a co innego gdy tworzymy od
podstaw salon ustugowy.

S & F: Powiedzmy, ze zakupitem
salon ustugowy. Pusta przestrzeq,
mam jaka$ swoja wizj¢ i co dalej?

C.R.: Bez wzgledu na to, czy be-
dzie to salon, czy mieszkanie zawsze
nalezy przeprowadzi¢ wywiad. Chce
jak najlepiej pozna¢ oczekiwania
klienta. W odréznieniu od np. pro-
jektu mieszkania wazne jest znalezie-
nie optymalnego rozwigzania
pomiedzy tym czego chcemy, co nam
si¢ podoba, a tym co przypadnie do
gustu naszym klientom. To bardzo
wazne. W przypadku salonu ustugo-
wego czesto musimy pozwoli¢ praco-
wac architektowi. Ingerencja ze
strony projektanta w tym wypadku
jest znacznie wigksza i trzeba si¢ z tym
liczy¢. Zwigzane jest to z do$wiadcze-
niem, z tworzonymi juz rozwigzania-
mi. Podkresle jeszcze raz:
do$wiadczenie, doswiadczenie i jesz-
cze raz do$wiadczenie — to atut z kté-
rego warto korzysta¢. Nie kazdy z nas
ma doskonaly gust, wtedy nieocenio-
na jest wlasnie pomoc architekta. Jego
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praca jest gwarantem, ze salon bedzie
podobat si¢ klientom.

S & F: Czy slyszal Pan o architek-
cie bez gustu? (§miech)

C.R.: Nie, gdyby tak bylo taka
osoba nie mogtaby by¢ po prostu
architektem.

S & F: A co dzieje si¢ w przypadku
tzw. trudnego klienta? Wie wszystko
najlepiej, ma swéj pomyst, co wtedy?

C.R.: Powiem tak: jest trudny
klient z dobrym gustem i trudny
klient ze zlym gustem. Jezeli to druga
ewentualno$¢ to... mamy ogromny
problem.

S & F: Wycofuje si¢ Pan wtedy,
koniec marzefi o wspanialym salonie?

C.R.: Nie, oczywicie takiej ewen-
tualnosci nie przewiduje. Z cala pew-
noscig nie id¢ na przystowiows
fatwizne. Staram si¢ drazy¢ temat,
przekonywa¢ do swoich pomystéw
i rozwigzan. Przeciagam klienta na
swoja stron¢. Najczesciej udaje sie to
w 100%. Gdy jest inaczej — staram si¢
doda¢ do tej absolutnie koniecznej
wizji klienta takie elementy, kedre do-
daja smaku catosci. Jedli nie forma, to
zawsze pozostaje jeszcze kolor. Jednak
ze wzgledu na projekty poczatkowe,
jeszeze nigdy nie zdarzyta mi si¢ taka
trudna sytuacja z klientem.

S & F: Przyszli i obecni whasciciele
salonéw to tez czegsto dwa rézne po-
ziomy zamoznosci. Czy w zwiazku
z tym s3 projekey dla mniej i bardziej
zamoznych. Czy ilo§¢ gotéwki to wy-
bér pomiedzy zestawem A i B?

C.R.: Powiem tak: niezaleznie od
tego, czy mamy mato pieniedzy, czy
tez duzo, zawsze mozemy stworzy¢
co$ dobrego. Jedyna réznica moze by¢
kwestia jakoéci zastosowanych przy
realizacji materiatéw. W wigkszosci
wypadkéw nie jest to widoczna
réznica, klient jej po prostu nie
dostrzeze. Uwaza, ze wszystko jest
w jak najlepszym porzadku. Jako ar-
chitekt wiem, co ile kosztuje, jaki za-
stosowano material, ale najczeéciej dla
potencjalnego klienta wazna jest este-
tyka, jako$¢ wykonania. Elementy
z ktérych dany projekt jest zrealizo-
wany nie odgrywaja dla niego takiej
roli. Zauwazylem taka analogie: jesli
mamy na jednej szali pewna kwote
pieniedzy, a na drugiej czterokrotnie
wicksza, to réznica w wykonaniu,
jakosci po zakonczeniu realizagji
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nie bedzie czterokrotna, a je-
dynie powiedzmy 75%.
To bardzo malo.

S & F: Mamy lokal, zna-
ne s3 moje oczekiwania jesli
chodzi o design. Okreslili-
émy takze jakim funduszem
dysponuje. Co dalej?

C.R.: Zaczynam od pro-
gramu, czyli ustawienia da-
nego punktu ustugowego.
W przypadku solarium istot-
ne jest to, z ilu urzadzed ma
si¢ sktada¢. Czy oprécz urza-
dzen przewidziano jakies
ustugi dodatkowe? Jesli tak
to ile. Ustalam po kolei
wszystkie niezbedne po-
mieszczenia uzytkowe, go-
spodarcze, sanitarne,

i powiedzmy na gabinecie
whagciciela punktu konczac.
Jesli okresliliémy liczbe po-
mieszczen, Nanosz¢ je na-
stepnie na projekt lokalu.
Ustawiamy $ciany, zaznacza-
my media, a nastepnie zabie-
ramy si¢ za design, za dusze
salonu. Najczgdciej te prace
toczg si¢ réwnolegle. Zabu-
dowujac w programie lokal,
juz mam wizje, jak co bedzie
moglo i powinno wygladac.
Wazne jest aby skupi¢ si¢ na
stworzeniu odpowiedniego
wystroju, takiego ktéry nie
tylko bedzie podobat si¢
klientom, ale takze bedzie
si¢ wyrdzniat sposréd in-
nych. Obecnie, gdy liczba
salonéw ustugowych jest
spora, coraz wigksze znacze-
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nie zaczyna odgrywaé wy-
stréj, charakeer salonu. Moja
praca polega wlasnie na tym,
aby dany punkt wyréznié.

S & F: Czyli nie tylko
nowoczesny sprzet?

C.R.: Tak, to coraz cz¢-
$ciej zauwazalna tendengja.
Nowe urzadzenia, nowy sa-
lon, nowa jako$¢. Chociaz
takze coraz cz¢sciej widad,
jak stare, szare jeszcze wczo-
raj punkty, dzieki pracy wia-
énie architektédw zaczynaja
odzywat, cieszy¢ si¢ nowym
zyciem. Istotne jest to co po-
wiedzialem weczesniej. Nale-
zy obali¢ mit, ze wszystko
musi bardzo duzo koszto-
waé. Warto czasem zainwe-
stowad, bo z cala pewnoscia
przyniesie to korzysci. Tak
naprawdg architekt podczas
tworzenia nowego punktu,
podczas pracy nad projek-
tem, a pdzniej jego realizacja
praktycznie sam zarabia na
siebie. Taka osoba zawsze

ma lepsze ceny na materialy
niz whasciciel salonu. Ma
stalych, sprawdzonych wy-
konawcéw, kedrzy oczywi-
$cie pracuja z odpowiednim
rabatem. Tak naprawde
wszedzie oszczedzamy kolej-
ne pieniadze. I to jeszcze nie
wszystko. Oszczedzamy coé
nawet bardziej cennego niz
gotéwke, a mianowicie czas.
Zalatwianie pozwolen, ze-
branie dokumentagji z po-
mocg architekta odbywa si¢
o wiele sprawniej. Teraz
zreszta pojawia si¢ kolejna
mozliwo$é, a mianowicie
dotacje z Unii Europejskiej
i tu takze mozemy liczy¢ na
pomoc ze strony projektan-
ta. W chwili obecnej mozli-
woci jest naprawde sporo,
warto wiec je wykorzystac.

S & F: Méwimy archi-
tekt jest niezbedny, ale czy
na pewno? Widzi Pan bledy
odwiedzajac salony ustugo-
we?

Rys. Cezary Rosifiski

C.R.: Oczywiscie sa takie.
Rozpoczynajac od podsta-
wowych: Zle rozmieszczone,
niefunkcjonalne pomieszcze-
nia, z widocznymi na pierw-
szy rzut oka bledami juz
nawet nie stylistycznymi
a budowlanymi, a koniczac
na zle dobranej kolorystyce.
Przyktady méglbym tu
mnozy¢ — zle dobrane odle-
glo$ci pomiedzy stanowiska-
mi fryzjerskimi; mata
przestrzetn w punkcie ko-
smetycznym, czy tez zle
przygotowana i jeszcze go-
rzej odprowadzona wentyla-
¢ja w przypadku salonéw
solaryjnych. Najczgéciej wha-
$ciciel si¢ do tego przyzwy-
czaja, a klient? On od razu
wylapuje takie niuanse i gdy
tylko nadarza si¢ okazja —
zmienia lokal. Innym, cze-
stym bfedem sg tzw. bliznia-
cze salony ustugowe.
Powstaje jeden powiedzmy
na osiedlu, w miasteczku,

a nastepnie jego klony poja-
wiaja si¢ w innych miej-
scach. To niestety
rzeczywisto$¢, ale tez coraz
czegdciej rozpoczynam popra-
wianie takich lokali. Dzigki
informacji zamieszczonej

w poprzednim numerze
zglosita si¢ do mnie liczna
grupa os6b, kedrzy oczekuja
pomocy. Czesto nie chodzi
o pelng modernizacje, ale

o wycinek, np. zmiana tzw.
serca salonu, czyli projekty
recepqji i takie ustugi $wiad-
czymy. Klient tego oczekuje,
a my to oferujemy. Uwa-
zam, ze dzigki chociazby ta-
kim inicjatywom jak wasza,
zaczng nastepowaé zmiany
na lepsze. Pierwsze oznaki
zainteresowania sg juz wi-
doczne.

S & F: Dzi¢ckujemy za

roZmowe.

O
Dariusz Idkowiak
Nasz ekspert:
architekt wnetrz
mgr Cezary Rosinski

tel. 0-501 471 872

www.vinci-studio.pl
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