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“CECOP es el unico
grupo presente en tres
continentes que adapta
su modelo a cada pais”

CECOP, QUE LLEVA CASI 30 ANOS EN EL SECTOR, APOYA A SUS OPTICAS CON
HERRAMIENTAS DIGITALES, FORMACION CONTINUA Y RESPONSABILIDAD
SOCIAL, PROMOVIENDO LA SOSTENIBILIDAD Y ACCESIBILIDAD VISUAL. CON
PRESENCIA INTERNACIONAL, FOMENTAN LA COLABORACION ENTRE ASOCIADOS
Y PROVEEDORES, OFRECIENDO PROGRAMAS DE FIDELIZACION Y ESTRATEGIAS
ADAPTADAS A CADA MERCADO, CON EL OBJETIVO DE HACER FRENTE A LOS
DESAFIOS QUE PRESENTA EL SECTOR.

l l El sector dptico enfrenta una intensa competen-
cia debido al crecimiento de grandes cadenas y
plataformas online” Ese es el primer reto que
Alejandro Garcia Roqué, VP Sales & Strategic

Alliances de CECOP Group, sefala. En este sentido,
ademas, considera que “la digitalizacion estd trans-
formando las expectativas de los consumidores, que
buscan experiencias personalizadas y valoran cada
vezmds la sostenibilidad". " Adaptarse a estos cambios
exige invertir en tecnologia. Y la pregunta es: ;puede
un pequeno comercio competir con las grandes pla-
taformas online?; plantea Alejandro.

Desde su punto de vista, la respuesta estd en la ex-

periencia ‘phygital; “una estrategia que une la cer-

cania del trato fisico con la innovacidn tecnoldgica
del mundo digital’.
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Alejandro asegura que, “desde tiendas con catdlogos
interactivos hasta promociones exclusivas en redes
sociales, esta tendencia estd transformando el comer-
cio local en una experiencia moderna, personalizada
y cercana” Asi, la tendencia ‘phygital’ “busca eliminar
la barrera entre ambos mundos, proporcionando una
experiencia integrada y sin fisuras al cliente. Por ejem-
plo, permitir que un cliente explore productos en una
tienda fisica, los escanee para obtener mds informa-
cion en su movil y los adquiera en linea con opciones
de entrega rdpida o recogida en tienda”.

Para adaptarse a esta tendencia, CECOP ofrece
herramientas digitales tradicionales, como “crea-
cién de pdginas web, gestion de resefias en Google y
acciones de geomarketing para posicionar mejor a
las dpticas asociadas’ junto con herramientas mas
avanzadas, como “kioskos interactivos, realidad au-
mentada, cédigos QR y app mdviles”. “Estas solucio-
nes les permiten fortalecer su presencia on y offline, a
la par que generar confianza y fidelizar a sus clientes
mientras aumentan su alcance y visibilidad en sus en-
tornos locales’; argumenta Alejandro.

Formacion y RSC

En este contexto en constante transformacion, la
formacién continua ‘es esencial para dpticos y au-
dioprotesistas”. Es por ello que en CECOP ofrecen
formacion en gestion, marketing y areas clinicas,
con acuerdos con instituciones especializadas.
También cuentan con formadores que imparten
talleres personalizados en las propias épticas. En
palabras de Alejandro, “nuestro objetivo es dotar a
los asociados de herramientas prdcticas para mejo-
rar su negocio y garantizar una salud visual de cali-
dad” Segun sefalan, esta visién integral permite
a las épticas adaptarse a los avances tecnolégi-
cos y responder a las demandas del consumidor
actual. “Uno de los momentos mds importantes del
aro en formacién discurrird en la préxima Expoce-
cop, que tendrd lugar el 8y 9 de marzo en Madrid, y
en la que dedicaremos una jornada a la formacién
con ponentes de tanto prestigio como Lluis Bielsa’,
adelanta.

Otro de los pilares de CECOP es traducir la Respon-
sabilidad Social Corporativa (RSC) en iniciativas
concretas dentro de la comunidad 6ptica, especial-
mente en términos de accesibilidad a la salud visual
y sostenibilidad. “En CECOP siempre hemos creido en
la importancia de aportar nuestro granito de arena a
través de proyectos solidarios que marquen la diferen-
cia. Desde hace anos, colaboramos con la asociacion
Abre sus Ojos en la iniciativa ‘Ven y Verds, que ofrece
exdmenes visuales gratuitos a colectivos desfavore-
cidos” “También hemos respaldado iniciativas como
‘Gafas por Sonrisas, de nuestro asociado Oscar Gar-
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cia, de Optica Bajo Aragén, quien lleva gafas a comunidades necesitadas en Asia,
y acciones solidarias como las revisiones visuales en un orfanato de Marrakech en
el marco de ViveCECOP. Este afio estamos trabajando con Ousman Umar, una de
las personas mds influentes del aio por la revista Forbes que trabaja en proyectos
con Michelle Obama, y que impulsa proyectos en Ghana a través de su fundacién
Nasco Feeding Minds”. Este compromiso social “refuerza nuestros valores y el pro-
posito de mejorar no sélo la salud visual, sino los problemas de la inmigracién en
origen a través de generacion de puestos de trabajo en local’.

Importante presencia internacional

Por otro lado, Alejandro destaca que “CECOP es el tinico grupo del mundo pre-
sente en tres continentes que adadpta su modelo a las caracteristicas especificas de
cada pais, analizando las dindmicas del mercado local’”. Siempre de la mano de
la legislacién y de los modelos locales, “pero con el objetivo de empoderamiento
del dptico independiente y de impulsar la optometria” En todos los paises en los
que tienen presencia, cuentan con equipos locales que entienden las particu-
laridades de cada mercado, “garantizando que los dpticos puedan acceder a he-
rramientas competitivas relevantes” “Esta flexibilidad nos permite mantener una
presencia sélida y homogénea a nivel global, respetando las diferencias locales’
esgrime.

En total son mas de 8.000 asociados en diferentes paises. Pero, ;como logran
que colaboren para mejorar colectivamente el sector dptico? “Promovemos la
adopcion de buenas prdcticas entre mercados internacionales, compartiendo es-
trategias que han demostrado éxito en diferentes paises” Al estar presentes en los
mercados mas importantes de éptica del mundo, consideran que entienden
muy bien lo que estos necesitan, “tanto los dpticos como proveedores con los que
trabajamos y realizamos una simbiosis perfecta con ellos” Lo consiguen a través
de programas de fidelizacién como la Férmula Remunerada CECOP (FRC) y
Vive CECOP, “iniciativas que remuneran al dptico y le permiten formarse y viajar
por todo el mundo en comunidad. Este 2025 viajaremos con dpticos de tres paises
a destinos como Azores, Dubdi'y Maldivas”

Este ultimo se cred con la intencidn de premiar a los dpticos por su fidelidad
con el grupo y sus proveedores, desde un punto de vista mas personal y de
ocio.”En los tltimos anos, ha ido evolucionando y mejorando, pero lo que estd cla-
ro es que su principal ‘premio; que son los viajes que organizamos todos los afios,
han generado un vinculo y un sentimiento de comunidad dificil de reemplazar.
Hasta ahora son mds de 2.600 personas las que han viajado con nosotros en estos
anos’; expone. A este respecto, menciona que “la permanencia media de una ép-
ticaen CECOP estd por encima de los 15 afos. En todo caso, lo que si hemos notado
este ano 2024 han sido 20 cierres de dpticas, por cese de actividad”.

“Larentabilidad es nuestra fortaleza”

Alejandro cita también las iniciativas que estan teniendo mas éxito en la cap-
taciéon de nuevos 6pticos y en el impulso de las ventas dentro de las dpticas
asociadas. “La rentabilidad es nuestra fortaleza’] recalca. Por ello, “los dpticos en
CECOP Espana se pueden beneficiar de rapeles que llegan hasta el 20 % de sus con-
sumos, lo que hace que nuestras opticas vean que su esfuerzo sea recompensado’.
“El ser la comunidad mds grande de dpticas de Espaiia y llevar casi 30 anos juntos
nos hace ser la marca con la que se sienten parte de la gran comunidad CECOP?
presume.

Por ultimo, los proximos pasos estratégicos “son claros™ “Ayudar a los dpticos
independientes en lo que les preocupa hoy por hoy, como el relevo generacional,
la formacién en negocio, mejorar como empresarios y profesionales clinicos” Para
esto, concluye, “trabajamos todos los dias en todos los paises en los que tenemos
presencia”.
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