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El espacio es una de las claves que pueden influir en el éxito o fracaso de
una buena idea de negocio. El disefio del espacio, tanto si funciona como
un workspace que define el entorno y las dinamicas de trabajo, como si se
trata de un espacio dedicado al comercio y venta de un producto o servicio,
es fundamental en el desarrollo y consolidaciéon de la marca. La creciente
sofisticacion en la oferta de productos y servicios, tendencia a la que no es
ajeno el sector de la 6ptica y optomometria, hace que el cliente demande
un nuevo modelo de espacio comercial y de venta. La rapida evolucion de
la tecnologia, la accesibilidad a la informacion, y las diferentes variables
para una decision de compra, hacen que los productos y servicios oferta-
dos no puedan seguir bajo los esquemas y puntos de vista que se venian
utilizando hasta hoy. Las reglas han cambiado. El concepto de disefio de
los nuevos espacios comerciales se orienta a mejorar la experiencia de los
clientes con la marca, ayudandoles a resolver sus necesidades y deseos.
¢ Esta el sector preparado para el cambio?

En el afo 2010 realicé un estudio de mercado que indicaba que para los
consumidores, las diferencias de posicionamiento de las épticas espafo-
las eran practicamente inexistentes. Desde entonces la idea de visitar 6p-
ticas situadas en otros paises de nuestro entorno me resultaba tentadora.
El pasado verano tomé esta idea como excusa para subir a una moto y
recorrer parte de Francia, Inglaterra, Paises Bajos y Alemania, visitando
algunas de las Opticas de estos paises y analizando diferentes aspectos
criticos para este negocio. En esta presentacion expondré aquello que
me parecio6 interesante y que considero una oportunidad de mejora y tra-
taré algunos de los temas a los que creo que se debe prestar atencion.

Ademas durante la conferencia, cada asistente podra realizar un instruc-
tivo test que le ayudara a analizar su propia practica profesional y que le
permitira determinar sus principales puntos de mejora.

Hoy en dia, ¢es suficiente con ser un gran éptico-optometrista para tener
éxito en nuestro sector? La respuesta, por supuesto, es no. En un mercado
tan competitivo como el nuestro, la diferencia entre épticas que tienen éxito
y las que no, suele estar en como conseguir un equilibrio entre una aten-
cion sanitaria de calidad y una gestién comercial eficiente. No vendemos
productos, vendemos servicios y salud visual, y por tanto, no podemos
quedarnos en cubrir las necesidades de nuestros clientes/pacientes. De-
bemos gestionar también sus motivaciones y estilo de vida. Conseguir que
la visita a su Optico-optometrista, sea una experiencia agradable y positiva.

Los 6pticos-optometristas debemos adaptarnos, y si podemos, “adelan-
tarnos” a los cambios en los habitos de consumo de nuestros clientes.
Existen todavia grandes “nichos” de mercado por explorar y explotar. En
esta presentacion haremos un sencillo andlisis para ver algunos ejemplos.
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