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ANTECEDENTES

Lahistoria de Imex esta repleta de hitos que dan cuenta de la progresion de la em-
presa. Desde 1995 esta compafiia valenciana pasdé de 3 trabajadores amas de 85 y
de § productos en cartera a mas de 70. Actualmente es un referente nacional en el
sector sanidad siendo el distribuidor mas importante dentro de las especialidades
de Oftalmologia, Cardiologia, Urologia, Uroginecologia, Interiorismo Clinico y Hos-
pitalario integral e Ingenier{a Hospitalaria. Ademas de ser reconocido por médicos
y enfermeras por la excelencia de sus servicios.

Estacercan{aconelcliente sumado al elevado conocimiento en Oftalmologla, la es-
pecialidad con la que se origino la empresa, facilitd que Imex detectara un proble-
ma de ambito mundial existente con una patologia conocida como queratocono:
una enfermedad ocular que provoca una visién defectuosa debido a la deformacion
de lacdrnea y es tan extrafia, pese a que afecta a 800.000 pacientes en el mundo,
que la industria no ha decidido invertir en soluciones clinicas de calidad.

La situacién detectada se puede resumir en los siguientes puntos:

+La oferta de productos y servicios es muy limitada. Las casas comerciales
ofrecen los mismos productos (idénticos) y servicios (casi idénticos). Las pa-
tentes estan totalmente olvidadas.

* Existe un desconocimiento general de la patologia, tanto en optometristas y
oftalmélogos y como los pacientes, que se sienten desorientados.

* Los elementos para corregir la patologia ocular son desconocidos incluso por
el propio fabricante.

* Los principales lideres del sector son brasilefios y laimportacién, ademés de
sercara, trae problemas de aduanas, etc.

* Los productos estan envasados con mala calidad y pobre packaging.

Todo ello comporta que el servicio esté menospreciado, que el precio de los seg-
mentos baje, que el oftalmdlogo no sepa en quien confiar completamente, que el
optometrista carezca de un referente claro de informacion y que el paciente sepa
dirigirse ala persona adecuada.

Ante esta situacion frustrante para pacientes y médicos, Imex se propone liderar
un cambio. Un cambio en la tecnologia, un cambio en el tratamiento,uncambioenla
relacién entre pacientes y oftalmélogos.

Este es el origen del proyecto Keratoconus Selutions y el punto de partida de
Dada Publicidad.




RETOS ESTRATEGICOS

El reto al que se enfrentd Dadd Publicidad consistid basicamente en crear una
marca global acorde a la dimension del proyecto y ser capaces de aportar las he-
rramientas necesarlas para administrar estratégicamente y de forma cohesionada
el conjunto total de activos vinculados a la marca (Naming, logotipo, cromatismo,
papeleria, packaging...) para transmitir los valores de KC Solutions que son simple-
za, calidad y exclusividad.

Ensegundo lugar, Dodd Publicidod tenia el objetivo de presentar la marcay proyec-
toa los médicos de unamuy forma notoria e impactante.

SOLUCION PLANTEADA

Este proyecto mundial proponia un cambio tan radical en todos los aspectos que
rodeaban al tratamiento del queratocono, tanto desde el punto de vista médico
y divulgativo, que teniamos que ser capaces de posicionar los productos (Anillos
intracorneales, pinzas quirdrgicas...) como los Unicos. No serfan UNAS pinzas o
UNOS anillos, serfan LAS pinzas o LOS anillos.

Por tanto la estrategia de naming propuesta para los productos consistia en de-
nominar a los productos de forma totalmente descriptiva y en la lengua mas in-
ternacional. Porejemplo los anillos serfan “THE BASICINTRASTROMAL CORNEAL
RING SEGMENT"y las pinzas “THE FORCEPS FOR THE BASICKC SEGMENTS”

Por otro lado, las diferentes lineas de productos se categorizaban en dos familias
una mas econémica paramercados emergentes y otrade mayorcalidad para paises
desarrollados. Siguiendo una estrategia de marca de extensién de linea se determi-
né que se diferenciar(an los productos en KC Basic y KC Advance, por ejemplo las
pinzas de mayor calidad se denominarian “THE FORCEPS FOR THE ADVANCE KC
SEGMENTS".

Una vez aprobado concepto estratégico de la marca para los productos era el mo-
mento de encontrar el noming perfecto para la empresa. Originalmente el naming
planteado por el cliente era “Keratoconts Sofutions”, el nombre latin e inglés de
la enfermedad. El primer problema que le vimos fue a nivel legal al “apropiarse”
de un término genérico. También suponia un problema técnico ya que no cumplia
con dos criterios bésicos para el disefio de marcas: sintesis y diferenciacién. El
nombre era demasiado largo y ademas no se diferencia verbalmente al coincidir
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la designacidn de la empresa con la enfermedad, no querlamos privarle ala com-
pafila de un nombre con personalidad sin renunciar a la posibilidad de apropiarse
deun genérico.

Entonces es cuando descubrimos que el sector empleaba la abreviatura "KC" para
hablardelqueratocono, lo cual erauna oportunidad de oro ya que podiamos emplear
untérmino muy popular por pacientes y médicos. As(nacié la marca "KC Solutions”.




APLICACION POR LA EMPRESA

Respecto al disefio de lamarca, la forma representa la silueta de un ojo que padece de
queratocono {deformacién cornea), tanto en la mancha como en el juego entre la"C"y
el corchete "> La tipografia de las letras “K" y “C" del logo se crearon expresamente
para que transmitieran el aspecto técnico y a la vez fueran blandas, mas amables... A
nivel cromatico, se buscd un color identificativo que transmitiera calidad.

Una vez creada la marca se planted un manual de identidad corporativa que reco-
gla todas las instrucciones necesarias: normas de uso, instrucciones de impresién,
versiones de la marca, estudio de reduccidn, gama cromatica, recursos graficos, los
packaging Basic i Advance...

El siguiente paso era "entregar” la marca a los principales usuarios, los médicos.
Se organizé un evento en el Palau Reina Sofia dentro del contexto de la feria de
Oftalmologla SECOIR donde se presentarf{a oficialmente este nuevo proyecto KC
Solutions y la nueva marca.

Pero antes teniamos que generar expectativas para asegurarnos un buen aforo.
Se disefio un anuncio teaser en la revista Informacién Oftalmoldgica donde se
comunicaba la fecha del evento misterioso donde se iba a producir "Un punto y
aparte” La peculiaridad del anuncio es que se insertaba un diptico sobre una pagina
de publicidad y se veia un extrafio patrén con unas instrucciones.
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Los lectores debfan entrar en una microsite (www.unpuntoyaparte.com) donde
podrian ver, mediante la tecnologia de la realidad aumentada, un ojo animado en
3D con la forma del queratoco junto conun texto que reforzaba la informacion so-
bre el evento.

Ya en el Palau Reina Sofia y con el aforo completo, el Director Creativo de Dadd
Publicidad presentd la nueva marca y este nuevo enfoque médico mediante un
audiovisual realizado mediante la técnica del Motion graphics.

RESULTADO DE EXITO

KC Selutions ha sido capaz de revolucionar el mundo del Queratocono.

Tras la presentacién hubo una gran acogida por parte de los oftalmélogos que han
participado en el proyecto a nivel médico, alcanzando notoriedad en medios del
sector y a través de las redes sociales.

Actualmente se ha creado una plataforma integrada de especialistas en Querato-
cono desde todas sus vertientes, que estan favoreciendo su tratamiento e investi-
gacién en nuevos productos y técnicas para limitar su progresidn.
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