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“No hay ninguna optica igual
y, Sin embargo, el 90% oirece
practicamente la misma
experiencia de compra”

LA OPTICA ES UN ESTABLECIMIENTO QUE OFRECE SALUD VISUAL, PERO TAMBIEN ES
UN NEGOCIO. ASI LO VEN DESDE LA CONSULTORA BRIONES+NUNEZ, CUYOS SOCIOS
CREEN QUE LA FORMACION EN GESTION DE STOCKS, COMPRAVENTA, COMUNICACION Y
MARKETING, SON CLAVE PARA DIFERENCIARSE DE LA COMPETENCIA. UNOS SERVICIOS
QUE ELLOS OFRECEN CON UN ACOMPANAMIENTO INTEGRAL.

riones+Nufez es una consultora
especializada en 6ptica que ofre-
ce asesoramiento integral, estra-

tegias personalizadas y mento-
ring para potenciar el negocio. ;Qué la
diferencia de otras empresas dedicadas
a la mejora del rendimiento de las 6pti-
cas? Segun Rafael Nuiez Caballo, socio
consultor de la compania, sus principales
valores residen en “el conocimiento de dis-
tintos modelos de negocio tras mds de 30
anos de experiencia, usar una metodolo-
gia presencial que permite hacer cambios
desde el primer minuto y, especialmente, el
acompariamiento al empresario durante
todo el camino hasta alcanzar sus metas”.
Para Juan F. Briones, también socio
consultor, y Rafael Nufez, ambos funda-
dores de la empresa, sentirse parte del
equipo desde el inicio forma parte de su
metodologia. Se conocieron trabajando
juntos en el sector, desarrollando “un ser-
vicio similar de consultoria para dpticas,



pero concluimos que era mejor empezar nuestro propio negocio”,
afirma Nunez. Los dos operan en equipo y comparten sus puntos
de vista con el objetivo de que su andlisis sobre las empresas sea
mas exhaustivo.

Asimismo, su larga trayectoria profesional los ha llevado a cono-
cer el sector desde perspectivas muy diferentes: “hemos vivido
durante arios lo que experimentan las dpticas; ya sean de barrio,
cadenas o grandes cadenas. Es decir, todos los modelos de negocio
y tamanos”. Aseguran que esta experiencia les permite “conectar
fdcilmente con las necesidades de los empresarios y tener una vision
muy clara de las distintas mentalidades y modelos de gestion”. Sin
embargo, se sienten privilegiados porque siempre aprenden de
sus clientes, “al conocer distintas formas de entender la gestién de
una 6ptica o centro auditivo y compartir grandes ideas”. “No hay
ninguna dptica igual y, sin embargo, el 90% ofrece prdcticamente la
misma experiencia de compra”, reflexiona Rafael Nufez.

Servicios con vision 360 grados en dptica

Teniendo en cuenta la labor realizada durante afios y todo lo que
han visto y asimilado, en Briones+Nufez han decidido orientar
sus servicios en el area comercial; especialmente en el rendimien-
to de ventas y eficiencia del negocio, la gestion de compras y
optimizacion de stocks, la estrategia de productos, precios o pro-
mociones.

Juan F. Briones comenta que, cuando llegan a una 6ptica, siguen
una metodologia de trabajo que se basa, en primer lugar, en una
entrevista personal “para que expliquen cudles son sus ‘dolores,
aquello que no pueden llegar a asumir y forma parte del negocio”.
La siguiente fase es la “revision de las compras y las ventas en un
periodo de tiempo significativo. Este es el primer indicador del posi-
cionamiento histdrico de laempresa y permite hacernos una idea de
las medidas que se pueden empezar aimplementar”.

El analisis continta verificando los diferentes perfiles del personal
optico y los medios con los que cuentan para poner en marcha
las estrategias que se definen. Briones puntualiza que, llegados
a este punto, “es importante valorar la gestion de compras y stocks,
para saber si se ha formulado de forma genérica o especifica para un
negocio de dpticas”. Y, por Ultimo, supervisan la gestion de la base
de datos de clientes. A partir de aqui “comienza la parte importan-
te: poner en marcha las medidas acompanando al éptico en el dia a
dia. El mentoring es fundamental en este proceso”.

Nunez asevera que su servicio de mentoring pretende “demostrar
a los dpticos optometristas, auxiliares, vendedores y a los empresa-
rios (en especial) cdmo implementar los cambios para adquirir se-
guridad en la consulta, en la venta o tratar con clientes dificiles”. Por
su parte, Briones destaca que es un momento “muy humano, ya
que nuestros clientes acaban siendo amigos”. Esto se debe al apo-
yo y acompanfamiento incondicional que les brindan a través de
reuniones continuadas con el equipo: “Nos aseguramos de que
las soluciones se aplican de manera correcta. Cuando se detectan
deficiencias introducimos de inmediato formacién y resolvemos las
cuestiones que surgen debido a la resistencia a los cambios”.

Desde el punto de vista de Rafael Nufez, existe un amplio ran-
go de mejora si se parte de la base que las 6pticas, ademds de
establecimientos sanitarios, son negocios, ya que esto implica

que “todos los profesionales que interacttan con los clientes tienen
una influencia directa en la decisién de compra del mismo y, por lo
tanto, en la eficacia del negocio”. No obstante, en la mayoria de las
Opticas “se delega la decision de compra al cliente, simplemente por
enfocar la venta en el binomio ‘producto-precio”.

En este sentido la formacién comercial juega un papel esencial.
Juan F. Briones opina que, en las épticas en las que intervienen,
“la calidad de la atencidn se ha ido deteriorando a la misma velo-
cidad que los resultados y nadie parece darse cuenta”. Cree que se
ha puesto el foco en el precio y la atencion se ha debilitado, “un
comercial no es solo un rostro sonriente, es mucho mds”. Para re-
mediar esta cuestion, “tenemos un capitulo especifico de reciclaje
permanente sobre técnicas de venta avanzada para los trabajadores
y las nuevas incorporaciones. La atencién comercial profesional es
una asignatura que no seimparte en la facultad, pero es importante
para el dia a dia de la ptica”.

Rafael Nunez sostiene que se puede mejorar el desarrollo de las
habilidades comerciales tanto en 6pticos optometristas como en
auxiliares mediante un cambio de mentalidad. Esto pasa por “que
no vean las lentes oftdlmicas, las lentes de contacto u Orto-K como
productos, sino como lo que realmente son: soluciones y tratamien-
tos para mejorar la salud visual y la calidad de vida de los clientes
que la visitan”.

Asimismo, en este sentido, aclara que, “por encima de todo, las
Opticas son establecimientos sanitarios”y, sin lugar a dudas, “la ca-
pacitacion de los dpticos optometristas esparnoles estd a un altisimo
nivel mundial”.

Comunicar bien, clave para mejorar en el actual panora-
ma optico

La labor comunicativa y de marketing es una de las claves en la
determinacion de una estrategia de fidelizacién eficaz y en el de-
sarrollo e implementacion de nuevos protocolos de experiencia
de cliente. NUAez cree que, a dia de hoy, en el mercado de la 6p-
tica, hay una saturacién de precios y conceptos que dificulta la la-
bor de diferenciacion entre distintos establecimientos. Los obje-
tivos, pues, serdn “encontrar la clave para que la comunicacién que
se realiza genere un impacto, que esté enfocada al ‘buyer persona’
(el publico ideal), que potencie su imagen de marca”y, a la vez, sea
comoda para el propietario de la éptica. Sin olvidar, puntualiza
Briones, “los compradores que pertenecen a nuestra base de datos”,
ya que “es mds caro y dificil consequir un nuevo cliente que recuperar
uno queyaloes”.

“Solo de la mano de expertos en marketing y comunicacion se puede
crear una imagen coherente y eficaz para obtener resultados soste-
nidos en el tiempo”, certifica NUAez. Asimismo, en algunas ocasio-
nes, los propietarios de las dpticas no se atreven a hacer cambios
profundos en este sentido; “la cuestion radica en que, aunque
ofrezcas creatividad en tus propuestas de valor, las dpticas aun te-
men que en sus comunicaciones no aparezca el precio”.

Para acabar, y a modo de conclusién, para Briones+Nunez, “la
auténtica clave para obtener resultados tangibles e inmediatos re-
side en la capacidad y la intencién que tengan los empresarios y sus
equipos de estar abiertos a los cambios. Si hay intencién, siempre se
consiguen resultados”.
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