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Especialista en Optica-Retail.

Dilatada experiencia en el campo de la direccion, formacion y andlisis estratégico de las mds destacadas
X cadenas de dptica en el sector ptico espanol.
;/ En la actualidad, ocupa el puesto de Optical Business Developer en el Grupo de Opticos Independientes

CECOP, desarrollando diagnésticos y programas personalizados para la gestion del negocio de dptica.

Descubrir las claves de la operativa comercial, pro-
cesos y enfoque del negocio de éptica indepen-
diente frente a la situacién actual del mercado, de-
tectando las dreas de mejora.

- Hacer reflexionar al propietario de la 6ptica, so-
bre la necesidad de realizar un riguroso anélisis
previo de todas las areas del negocio para detec-
tar las dreas de mejora en: la imagen de marca,
procesos de ventas, gestion de compras de todas
las categorias de productos dpticos, gestidon de
clientes (fidelizacién y altas), procesos de valor,
comunicacién, etc.

- Establecer un proyecto que asegure la evolucién
positiva del negocio.

- Implementar un plan de desarrollo que consolide
y refuerce la relacién éptica / cliente a través de ser-
vicios de valor.

Antes de tomar una decisién estratégica, es impres-
cindible realizar un profundo diagnéstico en todas
las dreas del negocio para descubrir cudles son
nuestras areas de mejora, potenciar nuestros valo-
res competitivos y descubrir nuevas oportunidades
para implementar una estrategia diferenciadora.

Para ello, es necesario desarrollar en la dptica un
analisis detallado siguiendo un método basado en
los puntos clave que de forma necesaria nos orien-
te hacia la excelencia en la atencién al cliente, la efi-
cacia aseguradora de la prescripcién (prescripcion
/ producto éptico) y confirmacién de la absoluta
satisfaccién del cliente.

Otra de las 4reas de anélisis que influyen en la ren-
tabilidad del negocio de éptica es el capitulo co-
rrespondiente a la gestién de producto: comprasy
posicionamiento (rentabilidad vs ventas).

En este sentido, es preciso comentar que exis-
ten criterios objetivos para determinar el tipo de
producto éptico: marcas, gama, precios, etc. para
conseguir la maxima rentabilidad de la inversion
y disponer de los productos adecuados segun los
gustosy demanda de los clientes del mercado en el
que estoy operando.

La estrategia de comunicacién debe ser sin duda
objeto de un analisis detallado para decidir cules
deben ser los medios de comunicacién y recursos
apropiados para la inversién. Partiendo siempre de
una estrategia de marca sélida, coherente y dife-
renciadora.

Es importante tener al dia la informacién comercial y
las ventas para poder tener una herramienta de ges-
tiény toma de decisiones. Bastara con un sencillo cua-
dro de datos donde poder ver de forma muy gréfica
la evolucién de los kpy (indicadores fundamentales).
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He dejado para el final el actor més relevante de SERVICIO INTEGRAL EFICAZ. En definitiva “Que el
todo: EL CLIENTE. En realidad, el cliente es NUES- cliente disfrute de la prescripcion (correccién y pro-
TRA MAXIMA PRIORIDAD. Sin clientes no hay ducto) a la PRIMERA". Sin tener que volver mas de
negocio y el principal objetivo de todo éptico es 2 veces a la éptica.

conseguir la fidelidad de sus clientes a través de un
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