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La 6ptica de calidad centrada en el cliente como
clave del éxito en el entorno competitivo actual
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Mds de 20 anos de experiencia profesional en dreas de desarrollo de negocio y marketing en grupos empresariales

como Soluziona, Gas Natural-Fenosa, Seur Geopost, Caja Rural o Grupo Reacciona, llevando a cabo estrategias comerciales en
sectores altamente competitivos y con legislaciones regulatorias como lo son el sector de la energia, el del transporte, la banca y
el mundo financiero y el sector educativo universitario.

Speaker TEDx sobre marketing y ventas y experto en formacién a empresas.
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rencias, IEB Instituto de Estudios Bursdtiles, CEU San Pablo, Sant Louis University, Centro de Estudios Financieros CEF., Universidad
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Analizar las claves de impulso comercial ante un
mercado en cambio continuo.

- Formas de competir basadas en la calidad.

- Aprovechamiento del buen servicio para la mejora
de las ventas.

- Los planes de fidelizacion de clientes en el nuevo
entorno.

- Como vender mas sin ser mas barato.

- La exigencia del cliente y la profesionalidad en la
venta.

- Claves en la venta para mejorar los resultados.

En el entorno competitivo actual, son muchos los
que recurren a estrategias cortoplacistas como el
precio o la promocién, pero el Gnico camino hacia
el éxito en un mercado tan competitivo como el de
los 6pticos, es mantener la calidad pero haciéndolo
con el cliente en el centro, pensando en él, constru-
yendo a partir de él nuestra estrategia comercial y
nuestros procesos de atencion al cliente.

La calidad de nuestro servicio, nuestra habilidad en
la venta y el perfil de nuestros profesionales que
se encuentran en contacto con los clientes, son los
primeros que tienen que adaptarse cuando un mer-
cado se vuelve altamente competitivo. Ha llegado
el momento de adaptarse, el cliente marca el ritmo
y supone sin duda nuestra fuente de ingresos capaz
de impulsar nuestro negocio.

El éxito en la evolucion del negocio, no la tendra
nunca aquel que sea mas grande ni aquel que tenga
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mejor precio, sino aquel que pueda aportar verda-
derovalor al cliente, adaptédndose al nuevo entorno
de la manera mas 4gil y dindmica.

Nuestro producto no estd aislado, se encuentra
dentro de un proceso de venta que incluye la aten-
cién al cliente, la fidelizacion y esa forma de aten-
der a la demanda que nos haga Unicos.

El cliente ha cambiado, el entorno ha cambiado, la
transformacién digital ha supuesto mayor informa-
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cién y cambio en procesos y criterios de compra, ha
llegado el momento de adaptarnos, utilizando las
técnicas de venta que hacen exitosos a los merca-
dos competitivos como es el de las dpticas. Es im-
portante vender, pero ain lo es mas haciéndolo
de manera profesional, con productos de calidad y
con una personalizacién de la venta que hagan que
nuestro cliente, se sienta realmente Gnico para ser
SIEMPRE, su opcion elegida.

SALUD VISUAL

OFTOMETRICO Y AUDIOLOGICO

SESION

COLABORACION ESPECIAL:

Expeptica



