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Seccién coordinada por Ignacio Costa

Las cifras que GfK pre-
senta en este texto co-
rresponden a las ventas
al publico en las épticas
de Peninsula y Baleares,

sumando lo generado por
monturas, lentes oftalmi-
cas, gafas de sol, lentes
de contacto y sus produc-
tos de mantenimiento.

las lentes de contacto las tnicas
que han experimentado un creci-
miento en sus ventas (Figura 2).

En este aspecto, conviene sena-
lar que a lo largo de 2012 se ha
producido un cambio en la ten-
dencia de las lentes de contacto,
en relacién a su frecuencia de
reemplazo. Hasta ahora estaba-
mos viendo como las lentes de
reemplazo diario eran las que
mas crecian. Sin embargo, el
ano pasado perdieron fuelle en
sus ventas, siendo las de reem-
plazo frecuente (quincenales y
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mensuales) las que recogieron el
testigo (Figura 3), aumentando
su peso en la facturacion y tam-
bién en las lentes vendidas. Muy
posiblemente, un mayor nivel de
gasto en el uso de la desechable
diaria ha sido el causante de este
cambio de tendencia.

Lo que permanece invariable es
el rapido avance del hidrogel de
silicona entre los distintos mate-
riales de las lentes de contacto,
acercandose a la mitad de la fac-
turaciéon y vendiendo menos de
un 20% de las piezas. Debemos
destacar también el crecimien-
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El sector espafol de la 6ptica oftalmica en 2012
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to experimentado por las lentes
permeables al gas, recuperando
parte de su esplendoroso pasado
(Figura 4).

Como se aprecia en la Figura 5,
el éxito del hidrogel de silicona
se puede comprobar en todos los
tipos de lentes desechables.

En cuanto a las soluciones de
mantenimiento de las lentes de
contacto, cuyo comportamiento
resulta negativo (-6% en sus ven-
tas), se confirma la tendencia ya
apreciada en 2011: los peroxi-
dos de hidrogeno, cominmente
asociados a las exitosas lentes de
hidrogel de silicona, contintian
su tendencia ascendente, si bien
este dato positivo queda eclipsa-
do por el interés que suscitan las
soluciones refrescantes (Figura
6), que son las que se pueden de-
positar directamente sobre el ojo
del paciente, con independencia
de que este utilice o no lentes de
contacto.

Las monturas de graduado ven-
dieron 4.143.000 unidades en
2012, lo que supone un 1,5%
menos que en 2011. Como su
precio medio disminuy6é un
3,2% (redondeando, de 100 a 96
euros), el resultado es un descen-
so en sus ventas de un 4,7%.

Analizando el tipo de montura,
vemos como solo los niveles de
precios mas econémicos han au-
mentado ventas, perdiendo cla-
ramente los dos segmentos por
encima de 120 euros. El plasti-
co sigue recortando peso al me-
tal, y la combinaciéon de ambos
materiales aumenta (aunque el
peso en las ventas de esta com-
binacién sigue resultando muy
reducido, por debajo del 1%);
mientras que, por géneros, uni-
sex es el segmento que presenta
un mayor retroceso en ventas.
Entre los diferentes estilos de ga-
fas, las de montura completa son
las que registran un menor des-
censo en su facturaciéon, como
puede apreciarse en los graficos
de la Figura 7.
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OPTICA OFTALMICA

Las lentes oftalmicas se sitan un
poco por debajo de las monturas
en cuanto a su evolucioén con res-
pecto a 2011, pues estamos ha-
blando de un descenso de -3,3%
en su facturacion. Como cabia
esperar, son las lentes bifocales y
las de vidrio las que presentan ci-
fras mas negativas, como puede
verse en la Figura 8.

Por Gltimo, la gafa de sol fue el
producto que presentd peores re-
sultados el afio pasado, facturan-
do un 10% menos que en 2011,
en parte debido a haber vendido
menos unidades, en parte por
haber reducido el PVP medio, de
93 a 89 euros. Al igual que he-
mos visto mas arriba en las mon-
turas de graduado, los segmentos
mas caros sufren una mayor re-
cesion, aumentando sus ventas
solo las gafas de sol vendidas por
debajo de 80 euros. Los modelos
deportivos son los tnicos que se
han vendido en 2012 en mayor
medida que el afio precedente.

En cuanto al material (Figura
9), las formas metélicas son las
que mas caida presentan en las
ventas, mientras que el estilo de
mascara (la lente de una sola
pleza) ya dejo de estar de moda
y vendi6 mucho menos en 2012
que en 2011.

En definitiva, el sector optico
espanol cerré el ano 2012 con
unas cifras inferiores a las de
2011, siendo las gafas de sol las
que mostraron un peor compor-
tamiento, con un descenso de
ventas debido a un retroceso en
el precio medio vy, posiblemente,
a un espaciamiento de la reposi-
cién. En el extremo opuesto, las
lentes de contacto son el unico
producto que se libra de la rece-
sion. A pesar de la crisis econémi-
ca, por lo tanto, la contactologia
continua en fase ascendente. ’b)

Los articulos para esta sec-
cion deberan ser enviados
por correo electrénico a la
direccion: ijcosta@cnoo.es
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LABORATORIO DE GESTION COMERCIAL

del Consejo General de Colegios de Opticos-Optometristas

Objetivo general

Aportar una serie de herramientas de gestion y direccién que complementen y apor-
ten un valor afadido al trabajo técnico y sanitario de los establecimientos pticos.

Profesionales del sector ptico.

Master Class
del CGCO

1,5 - 2 h. Introductoria del Ciclo Superior en Gestion Comercial
. Dichas Master Classes seran la continuacién del articulo que
mes a mes se ird publicando en Gaceta de Optometrfa y Optica Oftdlmica en

su seccidon Gaceta Business.

Ponente instructor

José Ramén Carrasco Rodriguez, optico-optometrista col. n°
15572, Master en Direccién Comercial y Marketing en ESIC. Autor del
libro “Gestién practica de establecimientos pticos”, editorial Garceta
2012. http:/fwww.linkedin.com/in/joseramoncarrasco

Salén de actos. Consejo General de Colegios de Opticos-Optometristas.
C/ Princesa 25, Edificio Hexagono, 4° planta. Madrid.

Calendario

20 de julio

Consejo General
de Colegios
de Opticos-Optometristas

Y ASEGURA
TU PLAZA

VIl Master Class: Marketing digital. El cambio ya est4 aqui.

Nuevas formas de comunicacién con los clientes.

Precios sesion Master Class
> Colegiados pertenecientes a los Colegios del CGCOO: 20€
> No colegiados: 30€

Las Masters Classes seran preparatorias para
aquellos interesados en cursar el | Ciclo Superior
de Formacion en Gestion Comercial del Consejo
General de Colegios de Opticos-Optometristas.

Informacion y reserva de plazas (aforo limitado)

Consejo General de Colegios de Opticos-Optometristas 91 541 44 03 » elearning@cgcoo.es ® www.cgcoo.es/elearning

> Eduardo Moran
Abad
O.C. 3.694

Coordinador de Ila
Vocalia de Audiologia
Protésica del Consejo
General de Colegios de
Opticos-Optometristas

Vocalia de Audiologia Protésica

Reconocimiento de la cualificacion
profesional de la Audiologia Protésica

propuesta del Colegio Oficial de Opticos-
Optometristas de Andalucia y la Vocalia de
Audiologia Protésica del Consejo General,
se ha abierto el procedimiento para recono-
cer la cualificacion profesional de la Audiolo-
gia Protésica por parte de la Junta de Andalucia. Me-
diante dicho procedimiento, en una primera fase,
los opticos-optometristas del territorio nacional
con, al menos, dos anos de experiencia laboral en
la audiologia protésica y/o formacién no formal
(debidamente acreditada) podran optar al recono-
cimiento de seis unidades competenciales:
> Gestionar un gabinete audioprotésico.
> Analizar las caracteristicas anatomosensoriales
auditivas.
> Seleccionar y adaptar protesis auditivas.

> Elaborar adaptadores anatomicos, protectores y
protesis auditivas.
> Reparar protesis auditivas.
> Medir niveles sonoros y recomendar proteccio-
nes contra el ruido.
Esto dara lugar a la certificaciéon de profesionali-
dad y a la entrega de un itinerario formativo per-
sonalizado que desembocara en la posibilidad de
aprobar las cinco unidades restantes mediante
pruebas libres especificas para la ocasion. Cada
unidad competencial se convalidara de oficio por
su modulo homélogo en el Técnico Superior de
Audiologia Protésica. De este modo, quien obten-
ga la certificacién de profesionalidad de las once
unidades podra convalidarlo por el Titulo de Téc-
nico Superior, con validez en la Unién Europea. 4)

Mas informacion: .
audiologia-protesica@cgcoo.es



