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Hoya ha lanciato un nuovo programma integrato di marketing e
comunicazione per invogliare il consumatore finale a recarsi presso
centri ottici selezionati, dove gli ottici optometristi con grande
professionalita, possono proporre lenti e soluzioni “su misura” per la
salvaguardia del benessere visivo

Trasmettere la cultura del benessere visivo
insieme all’ottico optomelrlsla.
E Pobiettivo del nuovo piano strategico
Hoya

La nuova immagine promozionale
Hoya é accompagnata dal messag-
gio: “Scopri il piacere di una visio-
ne nitida e rilassata, con le lenti da
wsta Hoya: sono leg ere, resisi
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sservando i verdi giardini e le storiche stan-

ze di Villa San Carlo Borromeo a Senago,

che hanno ospitato illustri personaggi, quali
Diderot, Stendhal, Manzoni, Croce, Marinetti, Verga e
Pirandello, solo per citarne alcuni, si ha come la sen-
sazione di “respirare” la bellezza della natura e della
cultura, con un senso di appagamento e benessere
alla vista. Si capisce, cosi, perché Hoya Lens Italia
abbia scelto questa location per presentare, lo scor-
so 13 ottobre, il nuovo piano strategico integrato di
comunicazione e di comarketing indirizzato all’utente
finale, incentrato alla soddisfazione del benessere
visivo.
Il presidente e amministratore delegato, Maurizio
Veroli, e la marketing manager, Anna Maria Nicolini,
hanno descritto la strategia di Hoya con i tre pilastri:
gamma completa di prodotti e servizio preciso e
veloce; sistemi evoluti; attivita di marketing e ven-
dite.
A proposito di attivita di marketing, hanno presentato
alla stampa i presupposti e gli obiettivi della campa-
gna, che da fine ottobre 2009 cerchera di catturare
I'attenzione di donne e uomini dai 35 anni in su, sulla
opportunita di utilizzare le lenti da vista colorate e
non, antiriflesso e progressive.
Il piano di Hoya prevede 'uso di diversi mezzi di
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comunicazio-
ne: una serie
di redazionali

sul Corrie-

re Salute, la

pubblicita

tradizionale

e il materiale

informativo, Maurizio Veroli,
vetrofanie e presidente e
cartellonistica, ammini-
per i centri stratore
ottici. delegato
Cardine di Hoya Lens
questo piano Italia

di marketing e

I'ottico opto-

metrista: il suo
ruolo - nelle
intenzioni dei responsabili Hoya - & fondamentale per
trasmettere ai consumatori la cultura del benessere
visivo. “Chiedi Hoya al tuo ottico di fiducia”, & l'invito
che compare sulla pubblicita di Hoya e rappresenta
'emblema del programma che vede nell'ottico opto-
metrista la figura di riferimento, in grado di spiegare
al meglio al pubblico le caratteristiche delle lenti. Cid
permette all'ottico optometrista di acquisire maggio-
re autorevolezza, mettendo la propria professionalita
al servizio del benessere visivo.

Questa nuovo piano vuole rafforzare ancor piu la
partnership esistente da anni tra Hoya e i professio-
nisti della visione, offrendo nuove opportunita per
I'attivita dei centri ottici, anche in una difficile situa-
zione economica generale, come quella attuale. Negli
ultimi anni il mercato delle lenti e risultato statico, ma
Hoya € andata in controtendenza, perche & cresciuta
costantemente passando da 29 milioni di fatturato a
circa 40.

«Credo che per I'ottico optometrista - dice Maurizio
Veroli, presidente e amministratore delegato

Hoya - sia il momento di concentrarsi sul vista».
L’azienda da anni investe le proprie risorse nella col-
laborazione con la categoria degli ottici optometristi,
basando la propria strategia nel concetto di “Casa
Hoya”: «Ci piace l'idea che gli ottici optometristi -
aggiunge Veroli - vedano Hoya come una grande
casa con dei valori umani condivisi su cui fare affida-
mento.

Tutti in Hoya lavorano con passione per un obiettivo
comune: il successo degli ottici optometristi»
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La huova campagna
Hoya per punti

Obiettivi del nuovo piano Hoya

* sensibilizzare i consumatori all’acquisto di
lenti da vista, aumentando l'interesse verso
il benessere visivo (“ll mondo é troppo bello
per perderti i dettagli”);

* informare circa i vantaggi delle lenti da
vista (“leggere” - “resistenti agli urti e ai graf-
fi” - “proteggono gli occhi dai dannosi raggi
uv?);

« valorizzare la professionalita degli ottici
optometristi nel suggerire la giusta soluzione
visiva (“Chiedi al tuo Ottico di fiducia™);

» far conoscere Hoya come azienda leader che
risolve in modo evoluto problemi i della vista,
continuando a puntare sulla qualita e la tec-
nologia dei propri prodotti (“Goditi il mondo.
Alla tua vista ci pensa Hoya” - “Tecnologia
giapponese per una vista migliore”).

A chi si rivolge

La campagna, rivolta a uomini e donne dai 35
anni, di classe socio economica medio alta,
prevede pilu mezzi, per creare impatto ed
emozione sul consumatore:

* pubblicita tradizionale: per catturare 'atten-
zione e formare in modo coerente;

* articoli informativi in pubblicazione sul
Corriere Salute, per far cultura sulle lenti da
vista, perché la conoscenza tra i consumatori
€ ancora molto, troppo bassa;

* materiale punto vendita (cartello da banco
e vetrofania), per attrarre i portatori sul punto
vendita.

Il ruolo dell’ottico optometrista

Il ruolo dell’ottico optometrista in questa atti-
vita & importantissimo, affinché la cultura del
benessere visivo possa essere trasmessa ai
consumatori.

Questo programma, dedicato solo agli ottici
selezionati, rendera ancora piu autorevole il
centro ottico: un luogo professionale per sod-
disfare tutte le necessita legate al benessere
visivo.

60

Hoyalog,
precisione estrema:
la parola agh ufilizzator

Hoya ha raccolto diverse testimonianze diret-
te degli ofttici optometristi sull’utilizzo della
tecnologia Hoyalog. Lo scorso mese abbia-
mo trattato il tema della personalizzazione
elevata, che permette di soddisfare svariate
esigenze estetiche e di comfort dei portatori,
garantendo la miglior combinazione tra lente
e montatura e l'estrema sottigliezza grazie al
sistema Mets.

In questo numero si parla del tema della
precisione. | vantaggi emersi, nel corso
del sondaggio di Hoya con i professionisti
della visione, sono il maggior tempo da
dedicare ai loro utenti e la consulenza
al pubblico per la scelta della miglior
soluzione ottica.

Con il sistema Hoyalog, é possibile, in modo
semplice e sicuro, trasmettere l'ordine e la
forma della montatura scelta. Hoya realizza
lenti con spessori ottimizzati (METS), sago-
mate, con bisello, con canalino oppure con
bordo piano e forate secondo le specifiche
fornite dalle case produttrici delle montature
(per occhiali glasant).

Senza dover inviare la montatura, ed evi-
tando di utilizzare mole di proprieta, le lenti
arriveranno, cosi, direttamente nel centro
ottico gia perfettamente sagomate e pronte
per essere assemblate, con semplicita, alla
montatura. Il grado di precisione é nell’or-
dine di pochi centesimi di millimetro e il
rischio di errori per l‘ottico optometrista é
annullato.

L'esperienza di oltre dieci anni, in questo
specifico settore, permette a Hoya di avere la
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testimonianza diretta di diversi ottici optome-
tristi soddisfatti del sistema. Sono proprio loro

Hoya investe continuamente
in supporti professionali per
I'ottico optometrista, tra que-
sti il sistema di ordini on-line
Hoyalog che sta utilizzando.
Puo indicare il suo grado di
soddisfazione sulla precisione e
affidabilita del sistema?

Ottica Oliana di Pieve di Bono
(TN): «Sono molto soddisfatta
perché ricevo delle lavorazio-
ni molto precise con rapidita.
Cio mi permette di impegnare
meno tempo per queste attivi-
ta, rispetto a quando effettuavo
queste lavorazioni nel laborato-
rio del centro ottico».

Ottica Ruocco di Castellamare
di Stabia (NA): «Sono parec-
chi anni che utilizzo Hoyalog e
sono soddisfatto del sistema,
che ritengo molto preciso e affi-
dabile».

Ottica Caldiroli di Olgiate Olona

62

quotidiana.

(VA): «Dando una valutazione
da uno a dieci, direi nove. Trovo
abbia un’ottima precisione e
che sia molto affidabile. Inoltre,
trovo comodo che siano stati

che ci possono comunicare la loro esperienza

memorizzati i modelli di monta-
ture a giorno delle aziende lea-
der di questo specifico settore
dell’occhialeria».

Ottica Candio di Chiaravalle

Ottica Freddio

(AN): «Se dovessi dare un
voto: 10 su 10»

Ottica Catalano di Bari: “Il sup-
porto di Hoyalog rappresenta
un grande aiuto nello svolgi-
mento del nostro lavoro».
Ottica Lupelli di Albano Laziale
(RM): «Ritengo siano piu che
buoni, sia per la precisione,
sia per l'affidabilita del siste-
man.

Quanto ritiene affidabile il rap-
porto tra simulazione in fase
d’ordine e il risultato finale del
lavoro svolto (lenti sagomate)
in termini di precisione?
Ottica Ruocco: «Ritengo il
risultato finale consono alle
aspettative».

Ottica Caldiroli: «Trovo sia
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