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El empresario francés Alain

Afflelou rompi6 el mercado

optico cuando aterrizo6 en

Espaifia en 2003 ofreciendo

el segundo par de gafas a un

euro. Hoy las 6pticas de la

firma en Espafia facturan

casi el doble que la media.

Alain Afflelou sostiene
que el dia que los
oftalmélogos se operen
la vista, entonces su
negocio se vera amena-
zado. “Sino lo hacen es
porque no es la pana-
cea”, declara este optico
francés que consiguio
romper y hacer mediati-
co un mercado tan
concentrado y gris como
el de la optica.

Su grupo fue fundado
en Burdeos en 1972y es
uno de los principales
lideres franquiciadores
de productos de 6ptica
y audiologia en Europa.
Con su particular

concepto del negocio le
dio color al sector.
Invento las “gafas
perdibles” (tan baratas
que podias permitirte el
lujo de perderlas “como
si fuera un boli”) o las
“lentillas efimeras”.
Asoci6 a la 6ptica
conceptos como el de “la

multiposesion” (poder
tener varios pares a
mano) y cred unas
“gafas de seguridad”,
como ese lapiz que
pierdes.

“El punto importante
de nuestra estrategia
comercial, el que nos
dio el éxito, fue ofrecer
una segunda gafa por
un euro. Fue el inicio
de nuestro éxito y éste
fue casi inmediato”,
sefiala.

Alrededor de esa idea
de que las gafas son una
necesidad y por eso
tienen que ser asequi-
bles gira la formula de
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negocio de esta cadena
de 6pticas (320 tiendas
en Espafia) que rompié
el mercado cuando
decidi6 ofrecer a sus
clientes el segundo par
de gafas.

“Hemos revolucionado
el mercado. La compe-
tencia nos criticé y a los

seis meses todo el
mundo hacia lo mismo”,
sefiala el empresario
francés.

ESPANA. Cuando
aterrizo en Espafia en
2003 la gente no tenia
nada mas que un par
de gafas.

“Cuando se rompian y
las tenias que cambiar,
no podias porque no
tenias dinero. Cuidar
la vista no parecia
como una necesidad.
Hoy todo el mundo
tiene dos pares: unas
de seguridad, otras por
placer, otras de sol...
La totalidad de las
cosas que hemos
inventado no existian
en el mercado antes,
como que la gente
compre lentillas a un
euro. Hoy es normal,
cotidiano. Las gafas
indestructibles existen
Pero somos nosotros
los que las hemos
inventado”, dice el
optico.



Es uno de los lideres
de un mercado que
crecié casi un 3% en
2018. Sélo las opticas
integradas en cadenas
facturaron 1.200
millones de euros, el
47% del valor del
mercado, segin datos
del observatorio DBK.

El de las opticas es un
mercado que esta muy
concentrado. En el caso
de las lentes de contac-
to, por ejemplo, hay
pocos fabricantes. Las
lentes suponen el 44,3%
del valor total del
mercado en 2018,
situandose a continua-
ci6n las monturas, con
el 21,4%.

Cuando Afflelou habla
de su oficio y explica
como se forma la imagen
en la retina, se le ilumina
la mirada a través de sus
gafas. Lo explica de
manera tan sencilla que
cualquiera puede
entender sin dificultad
por qué tiene miopia,

astigmatismo o presbicia.

Parece un fotégrafo en
un cuarto oscuro
mostrando el proceso de
captacion de la imagen
dentro de la camara.

“En realidad todo
funciona como en una
camara de fotos. Sila
pelicula esta en buen
estado, todo va bien”, dice
el 6ptico, que entré hace
unos afos en el mercado
de los audifonos y
también ofrece el segun-
do aparato por un euro.

Se define como “el
solucionador de los
problemas de los
sentidos”, porque su
trabajo gira en torno a
ellos, la vista y el oido.
Ha hecho mas accesi-
bles las soluciones
para aquellos que no
podian pagarse mas
que un par de gafas o
un sélo aparato auditi-
vo. “Soy el sefior
soluciones”, bromea el
empresario, que
defiende que las gafas
y los audifonos son
elementos de primera

necesidad, “no son
moda ni lujo”.

“Ver y oir son necesida-
des. Hemos equipado a
la gente con algo que
costaba caro. He vivido
el problema porque soy
6ptico y porque uso
gafas. Cuando te has
acostumbrado a ver bien
0 a oir bien, ya no puedes
vivir sin tus gafas. Partes
del cliente, de sus
necesidades, y buscas
soluciones. No vendemos
productos milagro, sino
soluciones a sus proble-
mas”, sefiala.

MARKETING. Desde que
empez06 a extender sus
tiendas por Francia y
Espaiia, Afflelou ha
demostrado gran
habilidad para el
marketing y defiende
que ha entrado en el
sector de los audifonos
porque “son el mismo
fen6meno, estan relacio-
nados. Tanto el sonido
como la luz son ondas.
Todos los sentidos

funcionan igual”, dice.
Recuerda que antes de
expandir su negocio y
sus tiendas por Europa
y de inventar formulas
creativas para sus
ofertas, él ya vendia
gafas a los clientes en
su tienda de Burdeos.
“Todo lo que he hecho
en mi vida lo he hecho
porque soy optico.
Creo haber adquirido
un verdadero conoci-
miento y quiza compe-
tencia de lo que la
gente espera de un par
de gafas y de un
profesional de estas
caracteristicas. Esto es
fundamental porque
algunos competidores
se comportan como si
las gafas fueran un
artilugio y olvidan la
funcion principal de
las mismas, que es ver.
Olvidan que las gafas
no son sélo moda,
confunden unas de sol
y unas de ver. Yo
siempre me he posicio-
nado como un éptico
que ayuda al cliente,
que tiene presbicia y
tiene necesidad de
gafas”, dice el francés,
que también se ha
lanzado al e-commer-
ce, aunque cree que la
compra online sélo
funcionara dentro de
unos afios, “cuando
podamos hacernos un
analisis de vista sobre
la pantalla”.

El francés fijé hace
anos su residencia en
Londres y ha sido muy
critico con la politica
fiscal del Gobierno
francés, que lleg6 a
calificar de “confiscato-
ria”, a pesar de que
siempre ha negado que
su exilio fuera por
motivos fiscales.
"Hemos devaluado la
nocion del trabajo, todo
el mundo lo critica
porque dicen que
trabajar es cansado,

que no es bueno, que
los empresarios son
unos aprovechados... Si
decimos eso nos llaman
fascistas, pero es la
verdad”, defiende.
“Incitamos a la gente a
consumir y les seguimos
pagando el salario
minimo, asi que no
entienden por qué no
tienen lo mismo que el
vecino: las mismas
vacaciones, el mismo
teléfono mévil... Yo he
descubierto el esqui a
los 30 afios y nunca lo
he echado de menos”,
sefiala.

No descarta comprar
algtn grupo de la
competencia en Espaiia,
su segundo mercado,
tras Francia, siempre y
cuando haya oportunida-
des de negocio. Ademads,
segun senala, los
espafioles “aceptan
mucho mejor la innova-
cion que los franceses,
es un tipo de consumi-
dor mucho mas
dindmico”. -



