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OBJETIVO GENERAL

Mostrar que el equilibrio entre la profesionalidad
técnico-sanitaria y la buena gestion comercial como
unico camino para encontrar oportunidades de cre-
cimiento y éxito en el sector 6ptico.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Discutir la importancia de hacer una gestion co-
mercial profesional y efectiva.

e Ensefiar y demostrar algunas areas del mercado
con gran potencial de crecimiento a pesar de la crisis
econdmica.

e El enfoque de cualquier negocio debe estar en el
cliente, y para él debemos trabajar fabricantes/pro-
veedores y Opticos-Optometristas.

Hoy en dia, ¢es suficiente con ser un gran Optico-
Optometrista para tener éxito en nuestro sector? La
respuesta, por supuesto, es que no. En un mercado
tan competitivo como el nuestro, la diferencia entre
Opticas que tienen éxito y las que no, suele estar en

Mas de 21 afios de experiencia en el sector dptico como Optometrista, Director de Centro,
Director de Area y Franquicias, Director de Proyectos, Consultor y Formador.

Autor del libro Gestidn Practica de Establecimientos Opticos y de diferentes articulos profe-
sionales en medios como Gaceta Business.

Actualmente, es formador y Key Account Manager para Espafia de Sauflon Pharmaceuticals.

coémo conseguir un equilibrio entre una atencion sa-
nitaria de calidad y una gestion comercial eficiente.

No vendemos productos, vendemos servicios y sa-
lud visual, y por tanto, no podemos quedarnos en
cubrir las necesidades de nuestros clientes/pacien-
tes. Debemos gestionar también sus motivaciones y
estilo de vida. Conseguir que la visita a su 6ptico,
sea una experiencia agradable y positiva.

Los opticos debemos adaptarnos, y si podemos,
“adelantarnos” a los cambios en los habitos de con-
sumo de nuestros clientes. Vivimos en un mundo
cambiante, y como en la naturaleza, no sobreviven
los mas fuertes, sino, lo que saben adaptarse mejor
a los cambios del entorno.

Existen todavia grandes “nichos” de mercado por
explorar y explotar. En esta presentacién haremos un
sencillo analisis para ver algunos ejemplos.

Hay también otras habilidades y conocimientos que
debemos trabajar todos los profesionales, las técni-
cas de venta, la gestion eficiente de las compras y el
producto, el merchandising, el uso de indicadores de
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gestion que nos ayuden a seguir la direccién ade-
cuada, la gestion de los equipos, la formacién con-
tinuada, la gestidon promocional rentable, las oportu-
nidades del marketing digital y las redes sociales...

En este mercado, debemos trabajar todos en la mis-
ma direccién, por el bien y la salud del sector. Las re-
laciones entre los fabricantes/proveedores y los 6pti-
cos deben buscar un enfoque de “socios” o partner,
donde todos trabajen para aumentar el valor afiadido
y percibido para el cliente que nos ayude a hacer
crecer el mercado de nuevo.



