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Optometristas
recién titulados y su
capacitacion comercial

EN EL SECTOR OPTICO, LA FORMACION SUELE TENER
UN COMPONENTE CLiNICO Y TECNICO MUY MARCADO Y ES
LOGICO QUE SEA ASi. SIN EMBARGO, LOS EMPRESARIOS DE
OPTICA, ADEMAS DE OPTOMETRISTAS BIEN CAPACITADOS

EN EL APARTADO CLIiNICO, NECESITAN OPTOMETRISTAS
CON PERFILES COMERCIALES QUE, EN EL CORTO PLAZO,
GENEREN BENEFICIOS ECONOMICOS PARA MEJORAR
SUS RESULTADOS.

| éptico optometrista es un profesional sanitario que se forma durante cuatro afos, como mi-

nimo, para ser especialista en el cuidado de la Salud Visual. Estan capacitados para prescribir,

adaptar y proporcionar productos sanitarios y épticos como gafas, lentes de contacto, ayudas de

baja visidn, y también para la planificacion y aplicacion de técnicas de reeducacion, prevencion e
higiene visual, para la correccién, compensacién y proteccién de los defectos de la vision.

Estudios universitarios

Durante los estudios de la carrera del Grado Universitario en Optica y Optometria, se desarrollan mate-
rias comunes como las matematicas, fisica y quimica como base, y toda el drea de anatomia humana del
sistema visual, Optometria, Optica Oftalmica, instrumentos 6pticos y optométricos.

Se estudian, ademds, muchas otras dreas importantes para la formacion indispensable requerida en
el ejercicio de la profesion de optico optometrista, y su posterior desarrollo, a través de la experiencia
profesional alcanzada y la obligatoria formacién continuada.

Durante los estudios universitarios, los alumnos realizan un determinado nimero de horas de practicas
obligatorias, que les permiten alcanzar, entre otras habilidades, ademdas de las estrictamente sanitarias,
el familiarizarse con el uso del instrumental de 6ptica, los productos utilizados y el trato personal con los
pacientes y usuarios.
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GESTION

Desarrollo profesional

En el sector 6ptico, la formacion suele tener un componente clinico y técnico
muy marcado y es légico que asi sea. Sin embargo, los empresarios de éptica,
ademas de optometristas bien capacitados en el apartado clinico, necesitan
optometristas con perfiles comerciales que en el corto plazo generen benefi-
cios econémicos para mejorar sus resultados esenciales (conversiéon, margen
comercial, clientes satisfechos, etc.), aspectos que repercuten directamente

sobre la sostenibilidad y continuidad del negocio.

La realidad del dia a dia en una optica

Tras pasar el periodo de selecciéon y ser contratado en una éptica, ¢cual es
la realidad con la que se encuentra el optometrista, si no ha tenido la

oportunidad de haber realizado practicas en alguna éptica?
« Atender ventas de gafas graduadas y gafas de sol.

- Asesorar estéticamente a los clientes en la selecciéon de las monturas.

. Atender el montaje, el ajuste y la entrega de todo tipo de gafas.
- Estudios y venta de todo tipo de lentes de contacto.

+ Resolver posibles inadaptaciones de gafas progresivas y lentes de

contacto, entre otros.

Ademads de todas estas actividades, en la mayoria de los casos con activida-
des en las que no tiene la experiencia suficiente ni la formacion previa. Eso
si, puede dedicarse a realizar aquello que siempre quiso y para lo que dedic6
tanto tiempo estudiando, exdmenes optométricos. Pero ahora con la presién

anadida de tener que convertir las visitas de pacientes en ventas.

Durante los cuatro anos que el optometrista estuvo preparandose en la es-
cuela de éptica, scuantas horas recibié de formacion sobre productos,
usuarios, clientes, habilidades comerciales y técnicas de venta? La res-
puesta es muy simple: practicamente cero.

ACCIONES FORMATIVAS COMERCIALES BASICAS
PARA RECIEN TITULADOS

Conocimiento de productos
de gafas graduadas

AN\
oo

Practicas sobre montaje
y ajuste de gafas

Conocimiento sobre aspectos
de visagismo y determinacion
de medidas

A

Habilidades técnicas
y de venta
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El impacto de la formacion comercial en una
optica

La facturacién por empleado en una éptica con
un equipo profesional bien formado y motivado,
debe estar entre 16.000 y 20.000 euros/mes.

Asi, la conclusion es rotunda: la eficiencia de un
negocio de 6ptica, ademas de una politica de pre-
cios razonable, recae fundamentalmente en la ca-
pacidad comercial de sus empleados.

“La graduacion de la vista supone el 50 % del
proceso de venta”. Esta era una de las frases fa-
voritas del director general de una de las cade-
nas nacionales en las que trabajé como director
comercial. Por tanto, resulta fundamental for-
mar a nuestros optometristas, principalmente
a los nuevos titulados, en conocimiento de los
productos que va a prescribir y en habilidades y
técnicas de venta para asegurar un éptimo ren-
dimiento comercial.

La otra frase recurrente del director general de
esta gran cadena de 6pticas era: “Los experimen-
tos en casa, y con gaseosa”. No podemos delegar
el rendimiento del negocio de éptica a optome-
tristas recién titulados sin una minima formacion
comercial estructurada, sin una planificacién con-
cretay sin fijar objetivos alcanzables y escalables.
Esta situacion, por desgracia, se da todavia en mu-
chas opticas espanolas, dejando el aprendizaje y

LA FACTURACION POR
EMPLEADO EN UNA
OPTICA CON UN EQUIPO
PROFESIONAL BIEN
FORMADO Y MOTIVADO,
DEBE ESTAR ENTRE
16.000 Y 20.000
EUROS/MES



su capacitacion comercial de las nuevas incorporaciones al paso del tiempo
y al aprendizaje por imitacion.

Acciones formativas comerciales basicas para recién titulados

Las empresas de Optica deben garantizar la calidad de sus servicios y la efi-

cacia de sus operaciones de venta, preparando a sus nuevas incorporaciones

con un plan de induccién y formacién comercial que al menos recoja:

« Conocimiento de productos de gafas graduadas (oftalmica, monturas, etc.).

« Conocimiento sobre aspectos de visagismo y determinacion de me-
didas.

« Practicas sobre montaje y ajuste de gafas.

+ Habilidades y técnicas de venta: argumentacion, resolucién de obje-
ciones, cierre de ventas, venta cruzada (cross selling), venta de valor
anadido (upselling), entre otros.

Cuando decides realizar una formacién en ventas, siempre tienes que hacer-

te antes la siguiente pregunta: ;cudl es mi principal objetivo?

+ Mejorar ratio de conversion.

« Aumentar el ticket medio.

« Aumentar la venta de lentes progresivas de alto valor.

« Aumentar el nimero de usuarios de lentes de contacto a través de la
venta cruzada, etc.

La apuesta por la formacion hibrida

Aunque, por mi experiencia como formador, soy mas partidario de la for-
macion presencial, por ser mas eficaz para la obtencién de resultados inme-
diatos, los ultimos datos aportado por el Ministerio de Educaciéon confirman
que la formacién online es toda una tendencia que no para de aumentar. Las
nuevas tecnologias ponen al alcance todos los recursos necesarios para po-
der dar una ensefanza de calidad que se puede equiparar con la formacion
presencial.

La esencia de una accion formativa empieza al dia siguiente

Sé que lo sabes, pero... ;lo aplicas? A lo largo de mas de 30 afos de profe-
sién, combinando la gestion como director comercial en grandes cadenas
de Optica e impartiendo formacién a equipos y a propietarios de éptica,
siempre me he ocupado de saber qué porcentaje de la formacién se traduce,
realmente, en resultados. Obviamente, varia mucho dependiendo de cada
participante; interés, perfil profesional y, por supuesto, de las habilidades y
capacidades del formador.

Integra en tu dptica un programa anual de formacién como estrategia de cre-
cimiento, asegura el desarrollo tuyo y el de tu equipo profesional. Obtendras
resultados de una manera inmediata.

“En tiempos de cambio, quienes estén abiertos al aprendizaje se aduena-
rdn del futuro, mientras que aquellos que creen saberlo todo estardn equi-
pados para un mundo que ya no existe”.

Eric Hoffer

La formacion comercial y talleres de gestion especificas para dpticas debe
estar dirigida y enfocada a todos los perfiles profesionales, sea cual sea su ex-
periencia en el sector y a las propias necesidades y estrategia de cada modelo
de negocio. Desde las relacionadas con la mejora del rendimiento de ventas,
hasta las fundamentales para la eficacia y optimizacién del negocio.

En definitiva, cada accién formativa, por tanto, debe ser diferente y persona-
lizada.
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LA EFICIENCIA DE UN
NEGOCIO DE OPTICA,
ADEMAS DE UNA
POLITICA DE PRECIOS
RAZONABLE, RECAE
FUNDAMENTALMENTE
EN LA CAPACIDAD
COMERCIAL DE SUS
EMPLEADOS
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