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Resumen Ejecutivo

Este trabajo tiene como objetivo lanzar la division de productos oftalmicos de la marca Zeiss
en el mercado chileno, junto con unos de sus mejores productos, lentes Drive Safe. Esta
marca es conocida en el mercado local, gracias a sus multiples productos de nivel
internacional, pero aun debe ingresar oficialmente y posicionar su division “Vision Care”. De

esta forma, completara su presencia en los principales mercados del Cono Sur.

El mercado chileno esta preparado para tener una marca oftdlmica de la gama mas alta.

Zeiss es la marca indicada con su prestigio de calidad Alemana y su mas alta tecnologia.

Nuestro plan de marketing para el afio 2017, se enfoca en nuestro principales clientes que
son las Opticas independientes del sector socioecondémico medio-alto. También
consideramos otros actores, como el rubro de la oftalmologia médica y los consumidores

finales que son usuarios de lentes.

Ver bien significa que una persona tenga mejor productividad en su trabajo, que un nifio
tenga mejores calificaciones en la escuela. Ver bien significa seguridad, independencia.
Nuestro producto es fundamental para la vida diaria y es de la mejor calidad que existe en el

mercado, ahora estara disponible también para el mercado chileno.

Invitamos a las personas a ver mas nitido en condiciones de baja luminosidad, a manejar

mas seguro...
Invitamos a probar la marca de la camara que filmé el hombre pisando la luna, la misma que

filmo “el sefior de los anillos” y retratdé al mundo con sus lentes a través de google earth.

Invitamos a conocer el mundo Vision Care de Zeiss.

We Make it Visible...






El Producto

Descripcion del producto lente oftalmico

La lente es la parte transparente dentro del armazén de la gafa. Muchas personas
desconocen la complejidad de este producto, pues ni el oftalmélogo ni el 6ptico suelen
ensefar como funciona. La lente es tallada de manera Unica para cada paciente, incluso

cada ojo es tallado con un numero de receta independiente segun cada caso.

Las ametropias (defectos visuales) tales como miopia (problemas para ver de cerca),
hipermetropia (problemas para ver de lejos), astigmatismo (problemas de enfoque), suelen
mezclarse entre si y tener distintos niveles de profundidad (por esto los nimeros en la
receta). Dando como resultado lentes delgadas o gruesas, lentes que se ven los ojos mas

pequenos (fuertes miopias) o mas grandes (fuertes hipermetropias).

Cuando alcanzamos los 45 afos, comenzamos a padecer de Presbicia, esto causado por el
desgaste y pérdida de elasticidad de los musculos que ayudan al enfoque. Generando
problemas para ver tanto de lejos como de cerca y que van aumentando con el paso del
tiempo. Esta condicion da como resultados tener que utilizar dos pares de gafas (para leer y
para ver de lejos) o gafas con mas de un enfoque como bifocales (dos enfoques) o
multifocales (multiples enfoques), estas ultimas también se conocen como lentes

progresivas.

Asi mismo también tenemos la opcion de elegir el material en el cual seran tallados
nuestros lentes, el mas antiguo y econémico es el mineral (vidrio) pero tiene la desventaja
de que se puede quebrar siendo esto extremadamente peligroso para los ojos,
adicionalmente es el material de mas peso y a mayor graduacion (niumero de receta) este

producto se vuelve mas grueso y por ende aun mas pesado e incomodo de utilizar.

Otro material muy comun es el plastico o resina, material algo mas costoso, pero mas
resistente, la desventaja es que suele rayarse con mas facilidad que el vidrio que es ultra

resistente a las rayas.



El material recientemente mas utilizado es el policarbonato, sobre todo en nifios. Es un
material si bien algo mas costoso que la resina, tiene 100% proteccion UV y es irrompible
(literalmente a prueba de balas) el problema es que suele rayarse muy facil por lo que
requiere de mas cuidado (mantener siempre en su caja). Es un material igualmente ultra
liviano, muy recomendado para altas dioptrias (alto nimero en la receta). Y por ultimo es

mas delgado que la resina, lo que lo hace mas estético.

También debemos mencionar, que estos lentes tallados pueden ser tefiidos (lentes de sol
con graduacién), polarizados (lentes de sol con tecnologia anti deslumbramiento),
fotocromaticos o fotosensibles (lentes que se oscurecen gradualmente bajo la presencia de

los rayos UV).

Y para finalizar la lente, se le aplica una capa o varias que pueden ser por lo general
antirreflejos, endurecido, proteccion UV (para resina y vidrio), anti rayas... etc. Segun la

necesidad de cada paciente.

Proceso de compra de las gafas/ lentes oftalmicas:

1. El paciente va al oftalmélogo recibe una receta.

2. El paciente va a la optica con su receta, elige su armazoén, el material de la lente
(generalmente policarbonato, resina, vidrio u otros), el tipo de foco (si corresponde
mas de uno), el acabado (si acaso es blanco, fotocromatico o de sol) y por ultimo la
capa (anti reflejos, UV, endurecido, antirayas).

3. La optica despacha el armazén al laboratorio de su eleccion, quien trabaja con algun
fabricante.

4. EIl laboratorio toma la receta y especificacién de producto comprado en la éptica,
talla las lentes, considerando el acabado, les aplica la capa, las bisela y monta en el
armazon. Luego las despacha a la éptica, este proceso suele demorar de 4 a 8 dias
dependiendo de la complejidad del lente.

5. Elcliente retira el producto en la 6ptica.



Fortalezas y Debilidades

Fortalezas

e Mayor nitidez en condiciones de baja luminosidad.

e Menor deslumbramiento (encandilamiento).

e Prestigio de marca a nivel mundial.

e Mayor seguridad al conducir al tener mejor percepcion de distancia con una vision
mas nitida.

e Producto exitoso en otros mercados.

e Producto novedoso (conduccion nocturna y uso diario todo en uno).

Debilidades

e Precio mayor a productos de la competencia.

e Disponible sélo en opticas que trabajen con productos Zeiss.

e Zeiss no tiene presencia con laboratorios de alta tecnologia en Chile, trabaja el
mercado chileno desde su filial y laboratorio en Brasil, por lo que el tiempo de
entrega es de 8 dias, que es igual o superior que la competencia.

e Marca con nueva presencia en Chile, en un plan piloto, sin un lanzamiento de
comunicacion oficial.

e Producto desconocido para el mercado Chileno.



Plan de marketing

Nuestro trabajo esta enfocado al lanzamiento de la division de lentes oftalmicos de la marca
Zeiss en Chile a través del producto lentes Drive Safe. Cébmo no podemos lanzar un
producto sin antes o al mismo tiempo lanzar su marca madre, hemos hecho un trabajo
hibrido orientado principalmente a su clientes directos que son las 6pticas. Y dentro de los
clientes opticas, nos enfocaremos a las que son independientes como forma de crear un

espacio para entrar al mercado.

Descripcion de producto y propuesta de valor

Drive Safe

Se trata de lentes oftalmicas de policarbonato o resina (también disponibles en
fotocromaticas o polarizadas) de uso diario, pero que tienen la particularidad de tener mejor
desempefo en condiciones de baja luminosidad, logrando como resultado una visién con

mayor nitidez que el resto de las lentes.

En condiciones de atardecer, noche, nubosidad o lluvia, nuestras pupilas se dilatan
logrando captar mas luz, pero esto genera mayor desgaste, cansancio y muchas veces
distorsion en las distancias. Las lentes Drive Safe consideran el tamafo medio de pupila

mejorando asi el enfoque en condiciones de baja luminosidad.

Adicionalmente esto genera que los 0jos estén mas expuestos a los deslumbramientos (ojos
encandilados) de otros autos, al conducir por ejemplo. Esto ultimamente es un problema
mayor con la aparicion de las luces Led en los vehiculos nuevos. Sin mencionar el continuo
cambio de enfoque que debemos lograr al conducir, que genera mayor cansancio a

nuestros ojos.

(Video drive Safe By Zeiss en Espanol)



http://www.zeiss.es/vision-care/es_es/better-vision/mejor-vision-con-zeiss/tus-lentes-individualizadas-zeiss/lentes-de-uso-diario-para-conductores.html

Objetivo de ventas

Ser lideres de lentes de marcas oftalmicas premium en Chile, posicionando a Zeiss

cémo una marca de prestigio, tras un lanzamiento oficial del producto Drive safe.

Lograr 50 opticas independientes fidelizadas en 2017. Estas 6pticas corresponden a
puntos de venta ABC1 (generalmente zona oriente de Santiago) que corresponden

al 5% del total de 6pticas independientes en Santiago.

Tener disponible para el mercado chileno el 100% del portafolio global de lentes

oftalmicas de Zeiss.

Abrir la primera Optica Zeiss Experience en Chile a modo de franquicia. Generando
asi la primera vitrina de ventas para Santiago. Esto es una 6ptica dedicada a la
marca Zeiss, en donde los clientes finales pueden acceder a conocer y probar los

productos.

Crear una red de clientes en Chile y categorizarlos, segun acercamiento y afinidad
con la marca, otorgando diversos beneficios segun niveles de fidelidad y venta

alcanzados.

Lograr que el 20% de la venta total sean ventas de producto Drive Safe. Cabe
destacar que este es un porcentaje doblemente ambicioso comparado con las
ventas alcanzadas en el resto de los paises, pues se trata de un producto de alta

gama a su vez dentro de una marca alta gama.

Cantidad

El objetivo anual de ventas corresponde a 50 pares mensuales, 600 unidades al afo

dividido entre diferentes productos de la gama Drive Safe. Es decir sin importar si son

monofocales o multifocales, fotocromaticos, polarizados ni tampoco el tipo de material

(policarbonato o resina). El objetivo total para Zeiss es de 250 pares vendidos al mes,

incluyendo los 50 pares Drive Safe.



Ventas

El objetivo 2017 son 2 millones de délares en ventas para el mercado Chileno para el total
de los productos Zeiss. Para llegar a compararse en porcentaje de tamafio de mercado, con
paises de la region en donde la marca esta presente y mas madura, como es el ejemplo de

Peru o mejor aun en la Argentina (venta calculada a precio consumidor final).

El 20% de las ventas que correspondera a productos Drive Safe equivale a $400.000
dolares anuales. Este productos debera alcanzar la cobertura de al menos 80% de los

clientes opticas independientes en Chile.

Market Share

El market Share deseado es 29% para Rodenstock, 23% para Essilor/Megalux, 17% para
Zeiss, 15% para Trento/ltaloptic y 16% para otros competidores.

Esto responde al posicionamiento buscado con productos de alta gama enfocados
unicamente a opticos independientes, quitando gran parte del market share a Rodenstock,

competidor muy fuerte en este segmento.

Market Share Deseado

@ Rodenstock @ Gssilorhvegaluz @ Zeiss Trerto/ttaloptic @ Otros competidores
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Plan de ventas

Para cumplir el objetivo de ventas de $2.000.000 y de 50 clientes a fines del 2017, hemos

distribuido las metas de forma mensual de la siguiente manera.

Enero Febrero : Marzo Abril Mayo Junio i Agosto i Sepliembre ! Octubre :Noviembre  Diciembre

Ventas en
ddlares
Clientes Nuevos 6 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4

$ 150.000 : $ 100.000 } § 250.000{ $200.000 ; §150.000 ; §150.000: § 150.000 ; $150.000:$ 150.000: §200.000: § 150.000 ; § 200.000

Mercado objetivo

Como lo hemos mencionado anteriormente, nuestro mercado objetivo son Opticas
independientes que atienden mayormente clientes de estrato socioeconémico ABC1 en
Santiago sin descartar las otras Regiones de Chile'. Estas Opticas estan agrupadas en su
mayoria en el sector oriente del Gran Santiago. Segun un estudio de Novomerc?, las
comunas que abarcan el mayor porcentaje de personas ABC1 son Vitacura 79%, Las
Condes 64% y Providencia 65%.

Los clientes finales de estas Opticas corresponden a consumidores; Fashion,

Conservadores, Basicos o Experimentados, e incluso clientes Primerizos.

Segmento de mercado escogido

Entre estos ultimos clientes finales, Zeiss con su producto Drive Safe, se enfocara

principalmente en los clientes Experimentados pero sin descartar los Primerizos.

Los clientes Experimentados estan involucrados con el uso de sus lentes, usan lentes
hace afios y sabe qué les funciona y qué no. Adicionalmente estan siempre buscando

nuevas opciones y estan pendientes de la vanguardia tecnoldgica. En este sentido Zeiss les

1

http://www.emol.com/noticias/Economia/2016/04/02/796036/Como-se-clasifican-los-grupos-socioecono
micos-en-Chile.html
2 http://novomerc.cl/datos.html
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ofrece multiples opciones, compartiendo el afan por la mejor y mas nueva tecnologia para

su seguridad y salud visual.

Por otro los lado los clientes Primerizos, son un muy buen prospecto de cliente, ya que son
bastante mas receptivos al momento de recibir recomendaciones. Por ende son la opcion

de cautivar y fidelizar al cliente desde un comienzo.

Objetivo de Marketing

El Objetivo de marketing es posicionar Drive Safe en el mercado Chileno, junto con su
marca Zeiss. Esto gracias a un lanzamiento combinado que permita abrir clientes 6pticos,

darnos a conocer con cliente final y obtener el apoyo de los médicos oftalmélogos.

El objetivo de cumpir con la apertura de 50 clientes va acompafnada de realizar junto a ellos
un buen trabajo de trade marketing en el punto de venta. Tanto de Zeiss como del producto

Drive Safe en particular.

Otro objetivo es tener cobertura con el producto Drive Safe en un 80% de los clientes Zeiss
y que estén debidamente capacitados para poder entregar una asesoria experta sobre las

cualidades del producto y de su uso correcto.

Estrategia de Marketing

Nuestra estrategia de marketing estara enfocada tanto en el producto como en el servicio.
Los lentes oftalmicos de laboratorio no estdn guardados en una bodega, sino que son
unicos y tallados especialmente para cada cliente final. Esto conlleva una segunda parte
enfocada mayormente al servicio, la calidad del tallado, cumplir con los tiempos de entrega

y tener un buen servicio post venta, son claves para no estropear el prestigio producto.

12



Haremos Marketing Relacional con nuestros clientes 6pticos independientes, necesitamos
clientes fidelizados al largo plazo, construir una relacion de confianza, de comunicacion

abierta, de apoyo técnico y de servicio profesional.

En cuanto al producto Drive Safe tendremos una estrategia Push, involucrando a los épticos
y a sus vendedores con los beneficios del producto tanto para el usuario como para su
negocio. Ambos tenemos un objetivo comun en nuestro negocio que es mejorar la salud

visual de los consumidores.

También nos enfocaremos en parte, en la experiencia de compra del usuario final, pues la
tecnologia avanza a pasos agigantados y nos enfrentamos a un consumidor mucho mas
informado y con nuevas expectativas. Este consumidor a su vez, comparte abiertamente su

experiencia, lo que nos involucra directamente tanto como éptica que como marca.

Por dltimo también buscaremos respaldo en Chile del sector médico oftalmolégico. Es un
circulo de profesionales con prestigio y credibilidad que conoce nuestra marca, pues lo mas
probable es que haya utilizado maquinaria Zeiss mas de una vez, para detectar los

problemas de salud visual de sus pacientes.

Descubre Zeiss Chile

Ofreceremos a las 6pticas independientes de nuestro mercado objetivo, a participar de
nuestra marca y de las nuevas opciones de productos que tenemos para sus clientes el
mercado chileno. Les presentaremos un proceso para descubrir y encartarse con Zeiss en 4

pasos:

e Por qué Zeiss: Es fundamental que quienes deseen ofrecer nuestros productos
entiendan muy bien que es Zeiss, qué importancia tiene la marca a nivel mundial y
en qué industria esta trabajando. Por qué se trata de una compania distinta a las
demas opciones disponibles en el mercado actual. Para esto recibiran una visita del
maximo encargado comercial a cargo del mercado chileno, quien les contara los
beneficios de trabajar con Zeiss y les presentara las alternativas de productos junto

con sus atributos. Adicionalmente una asesoria comercial de Zeiss para su negocio.
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e Prueba Zeiss: La dptica debe probar el servicio Zeiss, saber como es trabajar con la
marca. Conocer la logistica, los tiempos de entrega, la calidad de los productos y el
servicio. Sentir la diferencia y estar seguro que lo que ofrece es lo mejor para su
negocio. Para esto se bonificara un lente sin restriccion para uno de los integrantes
de la optica segun su necesidad visual (el armazén o marco sera provisto por la

optica).

e Compra Zeiss: La optica ya sabe por qué, ya nos probd y le gustaria desarrollar
mas la marca Zeiss en su local. Para esto le entregaremos un kit de bienvenida con
material promocional, capacitacion para los diferentes integrantes, asesoria vy

seguimiento en los primeros pedidos

e Vuela con Zeiss: La Optica comienza a vender productos Zeiss de manera exitosa.
Comienza a tener ventas de manera periddica, es el momento en que queda
demostrado que Zeiss es un pilar para su negocio. Invitaremos al 6ptico a participar
de un congreso Zeiss a nivel regional para envolverse con la marca. Por ultimo se

entregara a la optica el titulo de la primera de tres categorias de épticas Zeiss.

Categorias de 6pticas Zeiss

e Zeiss Technology Center: Opticas que tengan una relacion estable y periddica de
ventas, conocen el portafolio, estan capacitados para vender la marca y cuidan la
imagen de Zeiss. Tienen publicidad en su 6éptica de Zeiss pero no de manera
exclusiva. No se le exige un nivel minimo de ventas, pero como consecuencia de
esta categoria y el apoyo de la marca, deberia vender productos Zeiss en un 40%

respecto del total de productos que conforman su venta.

e Zeiss Precision Center: Opticas que tengan una relacién estrecha con la marca y
sus ventas de productos de alta gama sean mayormente Zeiss. No se le exige un
minimo de ventas, pero en consecuencia de su categoria y el mayor apoyo e
involucramiento, la optica debiese vender los productos de Zeiss en un 60% con
respecto a su venta total. EI material publicitario en su éptica es mayormente de
Zeiss y se dedica a cuidar la marca. Estas opticas poseen idealmente un equipo de

medicion Zeiss.
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e Zeiss Experience Center: Optica franquicia Zeiss, el 6ptico esta dispuesto a invertir
en su negocio, con la ayuda de técnica de Zeiss, construyen un centro de
experiencia al consumidor. El Zeiss Experience Center icono se encuentra en Berlin,

pero también podemos encontrar de estos centros en latinoamérica.

ZEISS ‘h Einerié_ﬂpe center -
=T - .—'.l_’l,‘u‘

Otros Experience center de Zeiss
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Estrategia de Posicionamiento

Posicionamiento actual

Para reconocer y analizar los principales competidores, primeramente realizamos 4

entrevistas a Opticos y a expertos en la industria. Con esta informacion cualitativa,

procedimos a confeccionar la siguiente encuesta (link).

Realizamos la encuesta a 60 Opticas, ubicadas en el centro-oriente de la ciudad de

Santiago. Lugar geografico donde se encuentran los potenciales clientes de Zeiss,

arrojando como resultado el siguiente mapa de posicionamiento actual de los principales

competidores y fabricantes de la industria.

La pregunta nimero 4 asociaba las principales marcas con diferentes atributos, ésta nos dio

como resultado una tabla. Con la cual, luego de la prueba del chi cuadrado, procedimos a

realizar el siguiente grafico.
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https://es.surveymonkey.com/r/LP79HDZ

En este grafico identificamos dos dimensiones, interpretando la dimensién n°1 en el eje
vertical como Ejecucién Operativa, diferenciando la tecnologia de los productos en la parte

superior, con la real entrega del servicio y la post venta en la parte inferior del gréfico.

En el eje n°2 identificamos el Precio, partiendo con los atributos prestigio y confianza para

luego llegar al precio econémico al lado derecho del gréfico.

También podemos inferir que las variables diferenciadoras para los 6pticos son la rapidez

en el servicio, la innovacion y por otro lado el buen precio.

En cuanto a las marcas, los clientes 6pticos perciben a Rodenstock como una marca
mayormente de buena calidad y muy distante de, atributo cercania o el buen precio. Por
otro lado Essilor es percibida como una marca innovadora, tecnoldgica y cercana, sin
embargo carece de una buena ejecucidn en su rapidez de servicio y de buen servicio
postventa. Finalmente Trento esta fuertemente asociada a buen precio, pero carece de

prestigio, innovacion o tecnologia a los ojos de los clientes 6pticos.

Posicionamiento deseado
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El posicionamiento de deseado de Zeiss es el que refleje la personalidad de la marca en
lineamiento con las estratégicas empresariales a nivel internacional. En este caso nos
situamos sobre el eje 0 de la dimension n°1, quedando sobre calidad, muy cerca de
confianza y prestigio. Por otro lado en el eje de la dimension n°2 , nos alejamos
naturalmente en precio, pues se trata de un producto importado de calidad mayor. De esta
forma también nos alejamos también del resto de los competidores, logrando un

posicionamiento diferenciado.

Mix de marketing

Producto

Con las lentes Drive Safe, Zeiss introduce una nueva categoria de lentes de uso diario.
Disefiadas especificamente para cubrir las necesidades de vision de las personas que

quieren sentirse mas seguras y mas comodas mientras conducen con sus lentes.

Los lentes Zeiss Drive Safe estan disponibles en dos versiones: Lentes Monofocales y
Lentes Progresivas, segun la necesidad de cada persona. Y también se encuentran en

version fotosensible/ fotocromatica o polarizada.

Necesidad del consumidor

Tener una visién nitida a todo momento, incluso con escasa luz. Esto es fundamental para
la seguridad de acciones que se realizan a diario como por ejemplo el conducir, sobre todo

en condiciones climaticas adversas como la lluvia, la niebla, al atardecer o por la noche.

El 83% de las personas que usan lentes también conducen. Manejar puede ser un
verdadero desafio para cualquiera, sin importar el tiempo ni la distancia. Una buena visiéon
es vital para seguridad, sobre todo cuando los tiempos de conduccion después del trabajo
(por ejemplo) se hacen cada vez mas largos y en invierno de Chile pueden ser muy

OSCUros.
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Beneficios

¢ Por qué Drive Safe es Unico?

Porque es la unica lente disefiada para mejorar el rendimiento durante la
conduccién, ademas de facilitar todas las otras actividades diarias como leer,

conducir, trabajar en la oficina.

Por que le da al usuario de lentes la mejor nitidez de vision en condiciones de baja

luminosidad para una conducciéon mas cémoda y segura.

Porque es la unica lente que reduce el deslumbramiento (encandilamiento) de los

autos que vienen en direccion contraria y las luces de las calles.

Porque es la Unica lente que garantiza una vision mas precisa del camino, el tablero,
los espejos laterales y retrovisor. Con un cambio de enfoque muy suave para lentes

progresivas o multifocales.

Oportunidad de negocio para la optica:

El segmento del mercado es muy significativo el 83% de las personas que usan
lentes, también conducen.

El 72% de esas personas, estan interesadas en una solucion de lentes de uso diario
con beneficios para la conduccion.

El producto es facil de vender, los consumidores estan dispuestos a pagar un 20%

mas por esta caracteristica extra de la lente’.

Tecnologia

La tecnologia que Zeiss desarrolld para estas lentes consiste de tres elementos que tienen

como objetivo una experiencia de conduccion mas segura y comoda.

3 Estudio Zeiss

19



1. Luminance Design: Tecnologia de Zeiss que considera al momento del tallado, el
tamafo de la pupila en condiciones de baja luminosidad (mayor dilatacién).

2. Tratamiento Duravision Drive Safe, es una capa de alto desempefo que reduce el
deslumbramiento (encandilamiento) percibido hasta en un 64%.

3. El diseio de lentes Drive Safe amplia hasta en un 43% la zona de media distancia
para un reenfoque mas facil entre el tablero y los espejos. Y hasta un 14% la zona
de vision de lejos para una vision mas amplia del camino. Esto para lentes

progresivas.

Luminance Design Technology de Zeiss

Mejor vision en condiciones de baja luminosidad.

El desafio

La pupila reacciona a la intensidad de la luz de su entorno, especialmente la luz que
impacta directamente en el ojo. Durante el dia, el diametro de la pupila es pequeiio,
mientras que a la noche se agranda. En condiciones de baja luminosidad, conocidas como
condiciones mesépicas, por ejemplo durante el atardecer, la lluvia, dias sombrios o durante
la conduccidén nocturna, el diametro de la pupila es medio. La percepcion espacial, como

asi también el calculo de la distancia son mas complicados para el conductor.

La solucion de Zeiss

Zeiss desarrollo Luminance Design Technology (LTD), que tiene en cuenta las diferentes
condiciones de iluminacién y el tamafio de las pupilas para mejorar el disefio de lentes que
permita una vision mas natural en todo momento. LDT tiene en cuenta el tamafio de la
pupila mientras se conduce en condiciones mesdpicas y optimiza el disefio de las lentes en

funcion de dichas variables.

Como resultado de esta tecnologia, los usuarios tienen una mejor visién en condiciones de

baja luminosidad.
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Luz brillante = visidn fotépica con pupilas pequenas.

Gran profundidad de foco, percepcién del espacio relajado.

Ausencia de luz (oscuridad) = visién escotépica con
grandes pupilas.

Poca profundidad de foco

Baja luminosidad = vision mesépica con tamaiios
variables de pupilas
Condiciones desafiantes debido a la variacion de la profundidad

de foco.

Tratamiento DuraVision drive Safe Zeiss

El desafio

El deslumbramiento (encandilamiento), como eliminar la luz solar directa o a la luz artificial.
Especialmente cuando se conduce de noche, la alta luminocidad de los faros de xendén o
tecnologia LED de los vehiculos es enceguecedora. El deslumbramiento puede ser un

riesgo ya que reduce la visibilidad de los objetos y la sensibilidad del ojo al contraste.

La solucién de Zeiss

El tratamiento DuraVision DriveSafe refleja parcialmente estas longitudes de onda, lo que se
reduce el deslumbramiento hasta un 64% en comparacidon con otros tratamientos

antirreflejos premium.
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Disefio de la lente Zeiss drive Safe

Vision precisa del camino, el tablero y los espejos.

El desafio

Conducir exige un alto nivel de atencién por parte de los conductores. La mayor parte del
tiempo se necesita de una amplia visién de la calle o ruta para evaluar las condicione del
transito. La situacion se vuelve desafiante, especialmente para los usuarios de lentes
multifocales o progresivas, al cambiar su foco entre el camino, el tablero y los espejos. Es

entonces cuando la vision dinamica se convierte en esencial.

La solucién Zeiss

Para hacer mas facil para los usuarios de lentes progresivas cambiar rapidamente de foco
entre el camino, tablero y los espejos. Las lentes DriveSafe tienen zonas de visién de lejos e

intermedia optimizadas, reduciendo la necesidad de movimiento horizontal de la cabeza,

Las lentes progresivas estan divididas en 3 zonas principales de enfoque, lejos, intermedio y
cerca. Drive safe amplia hasta un 43% la zona de visién intermedia para facilitar el
reenfoque entre el tablero y los espejos. Y hasta un 14% la zona visidn de lejos para una

vision mas amplia del camino.

Disponibilidad técnica del producto

Como mencionamos anteriormente, estas lentes estan disponibles en distintos materiales y
de distintos grosores que permiten el tallado de distintas dioptrias segun la necesidad de
cada usuario. Esto se ve reflejado en la primera columna de la tabla mas abajo. También en
las columnas, podemos encontrar la disponibilidad en materiales blancos, fotocromaticos o

polarizadas por ejemplo.
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ZEISS DriveSafe Clear Tinted PhotoFusion Transitions® Polarised

Plastic 1.74 .

Plastic 1.67 . @ . [} ?
Plastic 1.6 & # . ® @
Plastic 1.5 L ° ] . @
Polycarbonate [ ® [ = @
Trivex L] 2 [ L °

Creacion de Logo

Drive Safe
byﬁ

Creamos un logo de Drive Safe con el propdsito de diferenciar este producto en lanzamiento
con el resto, los otros productos de Zeiss no poseen logos. Es un logo clasico com

o la marca, con colores sobrios, letras simples y redondas.

Agregamos el “By Zeiss” par crear un link entre el producto y la marca logrando un correcto

posicionamiento.

Elegimos el color verde ya que evoca el que puedes seguir adelante, representando la luz

verde del semaforo. No agregamos dibujos, respondiendo la linea minimalista de la marca.
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Empaque

Generalmente el lente se entrega en el empaque (caja de lentes) del armazon que el
consumidor compré. Pero quisimos crear un packaging complementario para diferenciar

este producto en particular, con el fin de que el consumidor final pueda crear una asociacion

de sus nuevos lentes con la marca.

Certificado de Autenticidad

Drive Safe

"

Certificado de Autencidad

El lente Drive Safe de Zeiss, sera despachado al cliente final con un “Certificado de
Autenticidad” numerado. Dicho cliente podra ingresar con su nimero Unico en la pagina
web de Zeiss, conocer su garantia, acceder a tips de uso y mantenimiento del producto.
Adicionalmente ingresara su email, formando una base de datos de los clientes que posean

este producto en Chile, para realizar luego acciones de email marketing al consumidor final.
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Precio

Se trata de uno de los productos premium de Zeiss, su precio varia segun el tipo de lente
recetado, el foco, el material y las capas adicionales. Vale destacar que las listas de precio
que manejan los fabricantes para las 6pticas son generalmente precio lista por lente (un ojo)
y sin impuesto IVA. La lista de Zeiss es igualmente por unidad de lente pero contiene un
precio sugerido a publico final que ya incluye el impuesto IVA. El objetivo es que el
empresario optico pueda tener una orientacion sobre su rentabilidad y en base a esto

establecer una negociacion de precios con Zeiss.

A continuacion una tabla resumen con rangos de precio extraido del anexo “Lista de precios
Zeiss”. Este precio varia si el cliente tiene mas o menos dioptria en su receta, o por el tipo
de material o las capas de tratamiento adicionales. Los precios a continuaciéon son una
referencia dentro de las categorias mas comunes, en moneda pesos chilenos y délares (al
cambio de $670). En la parte superior el precio referencial de un lente Zeiss y abajo el rango

de precios del lente premium Drive Safe (no tiene version lente de stock pretallada).

(Precio por lente sin impuesto IVA)

La forma de pago inicial para las Opticas que pidan lentes Zeiss es al contado contra
entrega. Para las opticas que adquieran una categoria Zeiss superior, ellas recibiran

aumento en los plazos de pago, 30 dias plazo adicional segun su categoria.

Los precios al 6ptico son flexibles, dependiendo de la categoria Zeiss dentro de la dptica, de

su volumen y potencial de venta. Esto nos ayuda a fidelizar nuestros mejores clientes.

Este precio incluye garantia respecto a cualquier error de fabricacion o de adaptacién para

lentes progresivas.
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Si comparamos todos los competidores, nos situamos con Drive Safe, con los precios mas
altos de la industria como vemos en la tabla a continuacién. Precios referenciales de un

lente medio en pesos chilenos y en ddlares con tipo de cambio a $670.

En Pesos Chilenos:

(Precio por lente sin impuesto IVA)

En Doélares:

Stock
Monofocal

Rodenstock

(Precio por lente sin impuesto IVA)

Promocion

La promocion y su presupuesto seran considerables debido a que debemos crear un

lanzamiento tanto de la marca como del producto.
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Acciones de Marketing para las opticas

Cabe destacar, que el foco de nuestro plan se encuentra en la 6ptica, pues Zeiss trabaja
directo con ella, sin pasar por intermediarios pese a no tener laboratorios fisicamente en
Chile, esto le permite cultivar una estrategia de marketing relacional directa. Adicionalmente
cada trabajador de la compania sera capacitado para estar alineado esta estrategia desde
un comienzo con la idea de fidelizar a nuestros clientes con cada accion de nuestro dia a

dia.

Zeiss internacional trabaja con un sistema de Customer relationship management (CRM)
que utilizaremos y adaptaremos al mercado local en Chile. Esto nos permitira conocer a
nuestros clientes, conocer qué productos compran y cual otros les podriamos recomendar,
también nos permitira categorizarlos y hacer seguimientos a sus pedidos. Esto apoyado de
una extensién para Chile de linea telefénica gratuita de atencién al cliente y una mediciéon

de nuestra tasa de servicio.

Prospecciéon de opticas: Realizaremos esta actividad durante todo el afio para cumplir la
meta de 50 clientes Zeiss, esta prospeccion estara a cargo del representante comercial de
Zeiss en Chile. Se dara una pequena charla comercial en la éptica, entrega de catalogo y
tips de como trabajar marcas de valor agregado. Reforzando con esto un foco en el cliente y

sus necesidades.

Entrega de Kits y Capacitacion: Esta accion se realiza cada vez que incorporamos un
nuevo cliente, por lo tanto es una actividad continua durante todo el afio igualmente. Este

Kit es personalizado, con el nombre del cliente y materiales con el nombre de la éptica.

Seminario Lanzamiento Zeiss Hotel W: En enero realizaremos un seminario para el
Lanzamiento de la marca. Seran invitadas las Opticas de nuestro target. Esta actividad
contara con un discurso del Gerente Regional, presentando al equipo Zeiss Chile, al
embajador y una pincelada de nuestros productos disponibles junto con su método de
pedido. El plato fuerte sera una conferencia dictada por el Oftalmélogo embajador de Zeiss
. Adicionalmente trabajaremos relaciones publicas invitando prensa especializada del rubro
y distintos peridédicos nacionales. Esto permitira crear y mantener lazos de confianza,

ademas de obtener feedback sobre nuestro trabajo.
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Lanzamiento de Facebook Chile: En marzo cuando comienza el movimiento en la ciudad
luego de las vacaciones. Lanzaremos esta plataforma de comunicacién para nuestros
clientes y potenciales clientes, creando un espacio de comunicacion instantdneo e
interactivo. Adicionalmente sera la plataforma para entregar contenido de lanzamientos y

promociones exclusivas para nuestros clientes.

Seminario de Bienvenida a nuevos clientes: Realizaremos dos seminarios de bienvenida
a nuevos clientes, uno en abril y otro en junio. EI embajador junto con el equipo comercial
de Zeiss, dictaran charlas sobre las tendencias oftalmicas. Una instancia en que se reune la
familia Zeiss, para conocerse entre si, actualizar conocimientos y crear contactos con

profesionales del rubro.

Lanzamiento Web Chile: En mayo ya contaremos con contenido local suficiente para
alimentar nuestra propia web de Chile (dentro de la web regional) y darnos a conocer en el

resto del mundo. El contenido basicos de la pagina web, seran los siguientes:

e ¢;Quiénes somos? En esta seccion daremos a conocer Zeiss su historia, mision,
vision y aspectos importantes de la empresa.

e Nuestro productos: Aqui el cliente encontrara el catdlogo completo de productos
junto con sus atributos y tips de uso.

e Contacto: Seccidn para contactarse rapidamente y eficazmente con Zeiss.

e Ubicaciéon: Mapa de geolocalizacién donde el cliente final podra ubicar a las
diferentes 6pticas que venden Zeiss en Chile.

e Seccion de pedidos para oOpticas: Sistema de orden de compra para solicitud de

productos online y medios de pago.

Email Marketing, Newsletter: Una vez que ya tengamos una base de clientes inicial,
comenzaremos en marzo nuestra campafia de Email Marketing. Enviando un newsletter
para informar a nuestros clientes las novedades del rubro y de Zeiss. Repetiremos esta
accioén en junio y luego en septiembre. Este Newsletter tendra incorporado una seccion de
entrevistas, en la cual los protagonistas seran por turnos nuestros propios clientes que
quieran participar, dando a conocer sus negocios y experiencias tanto de triunfos como de

fracasos si asi lo desean.
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Incorporaremos un email de saludo de cumpleafios, invitando al dialogo con un desayuno

por ejemplo con el encargado comercial.

Revista de Colegio de Opticos: Para posicionar la marca en la principal revista del rubro
Optico, publicaremos en las 4 ediciones de esta revista con avisos y publireportajes. Esta
revista estd orientada a los profesionales del rubro y tiene un tiraje de 2.000 ejemplares. Es
distribuida gratuitamente a través de los principales laboratorios y 6pticas a nivel nacional.
Iremos incorporando informacién acerca de nuestros clientes y nuestras acciones, para que

otras Opticas vean actividad dentro la familia Zeiss y quieran conocer mas acerca de esta.

Prospeccion Zeiss Experience Center: Durante el afio estaremos informando de este
proyecto de franquicia y buscando el candidato adecuado. En agosto cerraremos la
seleccion del nuevo socio franquicia Experience Center. El Unico en Chile con apoyo técnico

de Zeiss. Esto es un proyecto aspiracional y nuevo para cualquier 6ptico en Chile.

Congreso Colegio de Opticos: En Octubre, mes de la salud visual, tendremos presencia
en el congreso del colegio de dpticos a través de un Stand. Este evento es patrocinado por
las principales empresas del rubro. Se trata de un evento de tres dias realizados por turnos
en distintas ciudades de Chile. Se trata de jornadas de capacitacion, con exponentes
internacionales, talleres y charlas comerciales. Realizaremos concursos para entregar
vouchers de productos, dando a conocer nuestro equipo y nuestros productos.
Adicionalmente crearemos un taller de “testimonios” en donde nuestros clientes podran
conocer buenas practicas, nuevos productos e intercambiar experiencias. Esto nos ayudara

a invitar y conquistar nuevos potenciales clientes.

Promocion Navidad: En el mes de Diciembre lanzaremos una promocién para navidad, por
la compra de lentes Drive Safe, el cliente final tiene la opcién de adquirir lentes de sol con

receta con un 50% de descuento. Descuento compartido entre el éptico y Zeiss.

Cabe destacar que educar al consumidor a ocupar distintos lentes para distintas ocasiones,
multiplica los beneficios para la industria oftalmica y es un camino directo para que el éptico
vea crecer su negocio. Por otro lado el usuario entiende el beneficio, adquiriendo confort
visual al momento de estar expuesto al sol. Esta promocion sera comunicada a través de

material publicitario en las épticas participantes en la promocién.
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Acciones para el Consumidor Final

Lanzamiento Drive Safe con Uber: En Marzo lanzaremos nuestra campafa para los
conductores de Uber, dandonos a conocer y dando que hablar, promocion orientada al

cliente final (promocidn explicada en detalle en la seccion “Alianza estratégica con Uber”).

Google Adwork: Todo el afio tendremos campanfas digitales de Google Adwork, enfocada

a los clientes finales que buscan informacién en internet antes de comprar sus lentes.

Email Marketing: Recolectaremos los emails de los usuarios finales a través de las tarjetas
de autenticidad, acumulando una base de datos para futuras acciones de email marketing,
en las cuales entregaremos informacién de salud visual y seguridad para usuarios de lentes

nifios y adultos.

Acciones con Oftalmdlogo

Prospeccién Embajador: Nuestro embajador sera nombrado en enero, junto con la llegada
oficial de la marca a Chile. Para ello consideramos dentro de las opciones, oftalmdlogos con

orientacion académica y lideres de opinion en su rubro.

Branding de la Consulta Médica: En enero también, comenzaremos a realizar trabajo de
trade marketing en su consulta. Con el fin de que este espacio fisico esté en acuerdo con
los lineamientos internacionales de la marca Zeiss, en cuanto a tecnologia y estética.
Adicionalmente la consulta de este profesional contara con maquinaria Zeiss para los

distintos examenes de vision.

Charla Seminario a dpticos: Nuestro embajador dictara seminarios para profesionales
Opticos, a fin de actualizar conocimientos sobre el rubro y crear instancias de networking.
Partiendo en enero con el seminario de lanzamiento, para luego realizar seminarios de
bienvenida los meses de mayo y junio. Participando adicionalmente en el seminario del

colegio de 6pticos en el mes de Octubre.

Congreso Regional Zeiss: Los meses de mayo y noviembre, invitaremos a nuestro

embajador oftalmélogo a congresos internacionales de la industria 6ptica y también de
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Zeiss. Con el propésito de que pueda impregnarse de la marca y traer periédicamente a

Chile conocimientos actuales sobre el rubro.

Algunos Articulos promocionales

Drive Safe \

by \

mmuw\na\“

IR

Wipes

Las toallitas limpia lentes son atractivas y
muy utiles para los usuarios de gafas.
Estas seran repartidas periddicamente en
las oOpticas, centros oftalmolégicos, ferias y

eventos exclusivos.

Marca Libros Drive Safe
Elaboraremos marca libros educativos
sobre la importancia de seguridad que
brindan tus lentes al momento de conducir.
Estos seran repartidos periodicamente en
las oOpticas, centros oftalmolégicos, ferias y
eventos exclusivos. Estas piezas graficas
seran impresas en papel reciclado para
posicionar a Zeiss como una marca

respetuosa con el medio ambiente.

Globos

Seran utilizados en el kit de bienvenida, en
el evento de lanzamiento, los seminarios
de bienvenida y en el congreso de 6pticos
y oftalmologos de Chile.

Estos seran inflados con helio para decorar
y llamar la atencion de los asistentes al

lugar.
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Lista de Precios
La lista de precios no solo servira para
comunicar precios y disponibilidad, sino

que también sera creada con el fin de

comunicar el portafolio de los productos, su

Lista de Precios ZEISS

i descripcién y aspectos técnicos. Una fusién

= amigable entre lista de precios y catalogo.

Estas seran repartidas a cada cliente

prospecto.

Concepto comunicacional

El concepto comunicacional que quiere dar Drive Safe es que la buena Vision es

fundamental para la seguridad.

Relaciones Publicas

e Invitaremos a nuestro Seminario Lanzamiento, a editores de prensa de peridédicos y
de revistas especializadas. Enfocado a nuestros eventos con el rubro 6ptico.

e Por otro lado, enfocado al consumidor final, trabajaremos relaciones publicas con
nuestra promocion en alianza con la empresa Uber. Empresa muy activa en

contenidos de redes sociales.

Alianza estratégica con conductores Uber enfocada al consumidor final.

El objetivo es asociar asociar Zeiss a una empresa disruptiva en tecnologia, con esto
crearemos ruido en redes sociales y awareness en los consumidores finales. Esto responde
a una estrategia de marketing digital, pero con testimonios reales circulando por las calles.
Adicionalmente con Uber posicionamos nuestro producto para conductores, haciendo un

link entre el nombre Drive Safe, sus atributos y sus usuarios potenciales.
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En Chile existen actualmente 13.800* conductores de Uber, personas expuestas al gran
trafico y riesgo que éste conlleva en una gran capital. Pero quienes también son

responsables por la seguridad de los miles de pasajeros que transportan diariamente.

Para esto generamos vouchers de compras para los conductores, con un precio final muy
atractivo -50% sobre el valor de cualquier tipo de lente, este descuento sera compartido
entre el éptico y Zeiss. El éptico no solo ganara un cliente, sino que ademas se asegura la
venta completa de un armazén que no esta incluida en el precio del lente o el descuento.
Con esto, Zeiss también gana un cliente final, una recomendacion en la calle y un 6ptico
independiente potenciado con mas clientes. Se extendera un voucher digital de descuento
50% por conductor Uber. Que puedan canjear en las épticas independientes previamente
inscritas a participar, siempre y cuando posean receta de lentes, ya que el descuento es

intransferible.

Adicionalmente se entregaran vouchers de lentes completamente gratis, 100% bonificadas
por Zeiss para los 10 conductores con mejores calificaciones en Santiago, 5 conductores en
Valparaiso y 5 en Concepcién (ciudades en donde opera Uber). Estas calificaciones
corresponden a las realizadas en la plataforma por los propios usuarios en el dia a dia,
informaciéon y ranking de conductores sera entregado por Uber. Esta promocién no tiene

restriccion de tipo de lente (monofocal, multifocal).

Marketing digital

@ Web Global http://www.zeiss.com/

Web propuesta en Chile http://www.zeiss.com/cl

Facebook global @Zeissgroup 88.310 Fans
Facebook vision care @ZEISSMejorVisionConoSur 363.204Fans

YW Twitter global @ZEISS_Group 11,1K seguidores
Twitter vision care 943 seguidores

4
http://www.emol.com/noticias/Nacional/2016/07/28/814676/Vocero-de-conductores-Uber-Si-el-sistema-e
s-regulado-el-70-de-los-socios-se-va-a-ir-para-la-casa.html
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https://twitter.com/ZEISS_Group
https://twitter.com/bettervision
http://www.emol.com/noticias/Nacional/2016/07/28/814676/Vocero-de-conductores-Uber-Si-el-sistema-es-regulado-el-70-de-los-socios-se-va-a-ir-para-la-casa.html
http://www.emol.com/noticias/Nacional/2016/07/28/814676/Vocero-de-conductores-Uber-Si-el-sistema-es-regulado-el-70-de-los-socios-se-va-a-ir-para-la-casa.html

Ir.j) Instagram carlzeisslenses 148K seguidores

You
(Tuhg] Youtube zeissbettervision

Plaza

El canal de distribucién tanto de Drive Safe como el resto de los productos Zeiss, sera a
través de las Opticas independientes que atienden mayoritariamente a clientes de nivel

socioecondmico ABC1.

Estas dpticas seran integradas a la familia Zeiss con un Kit de Bienvenida, una caja de
regalo con materiales promocionales, pudiendo asi hacer un branding inicial en su optica y

dar a conocer a los clientes de que poseen esta nueva marca y producto.

No consideramos las cadenas en esta primera instancia del plan, pues éstas poseen
contratos de largo plazo existentes con laboratorios locales. Adicionalmente la orientacién al
cliente independiente nos parece mas atractiva, ya que no sélo posee mayor numero de
puntos de venta a nivel nacional, sino que también el enfocarse exclusivamente a la 6ptica
independiente genera confianza y una relacion mas cercana con ellos. Como en el resto de
los rubros, el retail estd muchas veces acabando con el pequeno empresario y a los 6pticos
independientes no les gusta que los grandes fabricantes les den prioridad en precio y en

rapidez de servicio a las grandes cadenas, sus potentes competidores.

Otro lugar que puede ser considerado como “plaza” pero que no genera venta directa, sera
la consulta de nuestro Oftalmoélogo embajador. Este lugar dispondra de maquinaria Zeiss
para los examenes oftalmicos con su logo debidamente exhibido. Adicionalmente dispondra
de materiales informativos Zeiss para los pacientes en su sala de espera. Este embajador
sera prospectado en relacién a los valores de la marca y el posicionamiento deseado, dara

charlas y asistira patrocinado por Zeiss a los grandes congresos del rubro a nivel mundial.
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La logistica de entrega de productos funcionara de la siguiente manera:

1. Pedido de la 6ptica registrada a través de nuestra plataforma online que llega directo
al laboratorio Zeiss mas cercano, en este caso al laboratorio en Brasil que trabaja las
24 horas del dia y los 7 dias a la semana.

2. Despacho del armazon de la éptica al laboratorio externo de montaje en Chile a
través del distribuidor Optibrands.

3. Tras confeccion de lentes en el Laboratorio Regional con un plazo maximo de 10
dias, estos son despachados al taller de montaje en Chile a través de Fedex.

4. EIl laboratorio externo realiza el montaje de las lentes en los armazones y los
despacha a la dptica a través del distribuidor Optibrands.

5. El distribuidor factura a la 6ptica en pesos chilenos, entregando factura y plazo de

pago correspondiente a su categoria.

Presupuesto

Asignamos el presupuesto de marketing como un porcentaje de la venta, en este caso se
trata un lanzamiento tanto de la marca como del producto en el mercado chileno,
consideramos el 7% del total de la venta meta objetiva. Este porcentaje, se encuentra en
linea con el presupuesto de marketing de Zeiss Vision Care utilizado en otros paises de la

region.

La tabla a continuacién detalla lo gastos a incurrir durante el primer afio considerando todas

las acciones de marketing antes mencionadas.
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| UNIDADES | COSTO UNITARIO | COSTO TOTAL | COSTO EN DOLARES

3 582,09
19 402,99
& 000 000 : : 17 910,45

o im, rim i, im, im, b, B T A P e o o) S S Y MRS s o cin in in, i P e S ]
v )

4 000 000 v 4000000 5970,15

i 100 442 500 | 149 914,18
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Carta gantt

El detalle cronolégico de las acciones de marketing se encuentra detallado en la siguiente
tabla:

Zeiss Vision Care Chile 2017

i Agosto Septiembret Octubre iNoviembre: Diciembre

Zelss Vislon Care Opticos

Prospecion Embajador

Congreso Reglonal Zelss
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Indicadores

En funcién de controlar los gastos, realizamos la siguiente tabla con la explicaciéon de cada

promocion, su meta asignada y su medio de control. Esto nos entregara feedback para las

futuras promociones.

: PROMOCION

Progpeccion da dplicas

Evenio, Seminario
Lanzarmienia

Inscripecion Diive Sale
oan Uber

Lanzarmienia Faceboak
Chile

Seranana de
bienvenida & nuevos ¥
polenciales clienbes

Lanzarnienia Wab
Chile

Ernail Marketing,
Mawalaltar

Prosgeccion Zeiss
Experianca Carler

Promacion Navidad

Lanzarmienta Drive
Sate con Uber

Goagle Adwork

DETALLE

Comersadn de chanles an & punio de venta,
anlrega de Kil de Bienvenida y capacilacin

Errviar las envilaciones a 200 dienles
polenciales y realizar seguiriento de ellas para
que asizlan al mares 100 Gocas. Charla
Invitar a las aplicas a pariapar dal evenls, con
una promocion compartida, en la cual la &plica
solo gporla e 25%, ganando un chanle v la
warila de un armazdn

iCreacidn de una Fanpage para canlacho
direclo & inslantanea con las dplicas de Chile y
ayudar a la prospescitn de clientas

Inslancia de capacilacidn graluila para
niueslnos nueves clientas (=0 descanar chanbas
objalivos] por parte de nuestro ermbajador y
una charla comercial acarca de e0mo palendar

Platafoerna digital denteo de la pagina global de
Zajgg oon inhormacdn de marcado local,
produclos ¥ SErECe, cOn niamacian para al
usuafio fnal y ras] de visida on line.

Errvio de movedades, produclos ¥ promocones
a nuestra base de datos de clientas

Dar a conocar esba proyacis inbarmacional an
cada seminana para enconirar gl socio Zess
Por cada lenta Drive Sale de Jeiss comprado
an diciernbre, @l clienba reciba la opcain de
comprarge un lanle de sol con Su recata aplica
can Ui 50% de descuento. Del cual la Gofca
solo asurme el 25% v el oo 25% lo asume
Wb fiasivo para daf a conocer e producho
al consurrador final v pobenciar la compra a
fravés del 466co con la ayuda de un impartanle
descueniodest® ]
Enfocado al enconlrar al chenle inal gue coliza
¥ busca informacin sobe sus hanles en

intamal

META

30 Clienbes, & e
primer mas y luego 4
ransuales

5 dplicas asocadas
para canjear
P TOCOn

50 Clienbas nUewas y
polenciales

Estar dentro de log 3
primeros an pagina de
Googhe, al momanlo
de consullar por
l&nies para
conduccadn_
Taza de apariura por
zobre e 0% an

nuasings clienbas

1 80cio para Zeiss
Experianca Capler

Curmplr fa mata de
wanlas mearsual
arwal diciermbre

Qwe 300 conduclionas
Uber wvilicen su
destuanio

Generar alcamsa y
corversdn en las
Wigilas wed

KPPl

Ndmens de
disnles al canrar

Numens de
dianles asiglenies

hdmenn de
aplicas inserilas &
la promacion

Nimen: de Fans &
infarme da
astadisbcas sobre
alcance &
Lot SR
Milmens de
dienles asisbenies

fanking de
Google v nlman
de visitas radido
a travas da

heframientas gara

Informe de
agencia digital
Firma de conbralo
framauicia

Ndmens da
unidades vendidas

Ndmens de
cupones digtales
Ganjeados en esta

Informe de

Impresiones’ chok
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