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"Nuestro opjetivo

N

dinamizar el sector y

promover una op

Técnico especialista en informatica

de gestion, Rafael Arturo Ros dirige
Tematica Software, una empresa
pionera en nuestro pais en el desarrollo
de soluciones informaticas para la
Optica. A sus 50 afos, la trayectoria
profesional de este valenciano gira

en torno al sector: “Llevo toda mi

vida profesional dedicado a la dptica,
28 anos que dan para mucho”. En
2006, su empresa lleg6 a un acuerdo
con los principales fabricantes para
incorporar sus catalogos al sistema de
gestion que ha desarrollado Tematica
Software. “Fue el gran ano de mi vida,
el reconocimiento a una larga andadura
profesional”, dice con satisfaccion Ros.

TEXTO: Francesc Vazquez, Valencia
FoT0S: Begonya Lépez

1ca actva’

Ha conseguido reunir en una
misma mesa de negociacion a los
principales fabricantes de lentes
de Espaia y llegar a un acuerdo
con todos ellos para que acepten
un formato de catalogo unifica-
do, desarrollado por su empre-
sa, capaz de contemplar todas
sus ofertas para incorporarlas al
sistema de gestion Visual Gesopt.
¢Como lo ha conseguido?

Al final, el tiempo nos ha dado
la razén. Todo el trabajo que inicia-
mos en el afo 1997 ha culmina-
do en un proyecto que lleva por
nombre Sistema OL2, y que es
una de las grandes novedades
que presentamos en Expodptica.
Este ha sido un proyecto pactado
con los principales fabricantes del
sector: Essilor, Hoya e Indo, y los
cito por riguroso orden alfabéti-
co. Con ellos hemos acordado una
serie de cuestiones conducentes a
que, no solamente Visual Gesopt
siga manteniendo y mejorando la
funcionalidad que hasta ahora tenia
referente a la importacion y trata-
miento de catdlogos de lentes, sino
que le incorporamos aln mayor
funcionalidad.

Creo que el Sistema OL2 es un
hito histérico en Espafna. Estoy
francamente satisfecho de haber
conseguido que los tres principa-
les fabricantes hayan estado de
acuerdo en aceptar el catéalogo
que hemos confeccionado. Porque
para llevar adelante el Sistema
OL2 hemos hecho una cosa
fundamental, que es disefar un
catélogo en el cual pueda caber
cualquier fabricante.

Con ello, conseguimos algo muy
importante. Y es que a partir de
ahora recibamos los catalogos
de los fabricantes en un formato
unificado. Gracias a este formato
unificado y teniendo el visto bueno
de los fabricantes, el sistema reci-
bira de forma transparente todos
los catalogos, tanto genéricos
como particulares, y los chequea-
ra mediante programas capaces

de detectar |
inconsistencias,
incompatibili-
dades y errores
objetivos. Por
tanto, Temaética
Software tendra
catadlogos que
estén visados
por los fabrican-
tes, que son sus |

“Esta es la gran
novedad de nuestra
apuesta, que el
sector se ponga de
acuerdo”

| sentido tiene
que yo tenga
una gestion de
optica y que
luego tenga que
irme a la web a
volver a introdu-
cir lo mismo que
he hecho antes.
' Pérdida de tiem-
po, coste adicio-

propietarios.

Llegar a un acuerdo con los
fabricantes no es tarea facil...

Si, es verdad. Fundamentalmen-
te, lo que hicimos fue analizar,
conocer la lente oftalmica y los
catalogos. Fue una cosa absolu-
tamente nuestra. Ahi no intervino
ningln fabricante.

Si que hablamos con ellos de
la forma en la que este catélogo
podia ser implementado en Visual
Gesopt. Porque el catalogo no es
nuestro, es de ellos. Y, aunque yo
lo introduzca en mi sistema, el
catalogo tiene unos derechos de
autor.

¢Piensa ampliar este acuerdo a
todos los fabricante espafnoles?

Claro. Esta es la gran novedad
de nuestra apuesta, que el sector
se ponga de acuerdo. Porque si
los tres grandes se han puesto de
acuerdo... Llega un momento en
que tampoco estamos inventando
nada. En Europa ya esta, aunque a
otro nivel.

Lo importante, sin embargo, es
que en Espafa ya es una reali-
dad. Y que un optico usuario de
Visual Gesopt, sin necesidad de
instalar ninglin software adicional,
pueda enviar pedidos a cualquier
fabricante que tenga a ese dptico
como cliente y se haya sumado al
Sistema OL2. Desde Visual Gesopt
puede enviar los pedidos y hacer el
seguimiento. Porque, claro, todos
los fabricantes tienen péaginas web,
adonde los opticos pueden acudir
para hacer sus pedidos. Pero qué

nal y méas riesgo
de introducir errores.

Hablaba antes del afo 1997
como si se tratara de un punto
de inflexién en el desarrollo de su
empresa. ¢Qué pasé?

Hubo un momento decisi-
vo en Tematica Software que
fue ese ano, 1997. Fue un punto
de inflexiéon, cuando yo le di un
gran giro a esta empresa. Porque
entendi que este sector, fundamen-
talmente, se mueve por la lente
oftdlmica. Donde estd la mayor
parte del negocio de una éptica. Y
vi que, a partir de ese momento,
tenfamos que seguir adelante con
los fabricantes.

En ese momento, hicimos una
grandisima inversién conducente
a conocer la lente oftédlmica en
profundidad. Y no solamente la
lente oftalmica, sino las ofertas
y catélogos de lentes oftalmicas
de los principales proveedores del
sector.

Como consecuencia de esto, hici-
mos un desarrollo para que esos
catélogos, esas ofertas pudieran
estar presentes en Visual Gesopt.
Porque un catélogo de lentes es
algo complejo de manejar.

De ahi que dijéramos, este
puede ser un punto de parti-
da importante. Es decir, avanzar
junto con el fabricante. Dandole un
servicio que hasta ese momento
no tenifan.

Y, por tanto, estd decisién nos
llevé a vivir una situacion dificil
durante un par de afos, porque
nuestro discurso llegaba pero no

cuajaba. Es decir, yo ahi pensé:
caramba, me he equivocado.
Pero, reflexionando, me dije: no,
no puedo haberme equivocado, es
imposible, esto tiene que ser el
futuro. Y mantuvimos una apuesta
contra viento y marea. Y me refiero
a nivel econémico, porque aquel
discurso no cuajaba en ventas.

Supongo que para desarrollar
un sistema como OL2 se requiere
una gran inversion...

Si, claro, todo esto es conse-
cuencia de una inversién millonaria
en servidores, sistemas redundan-
tes a todos los niveles, servidores
de alto rendimiento, dos bandas
anchas, un housing externo, todo
pensado para garantizar el servicio.

Desde noviembre llevamos a
cabo una prueba piloto del Siste-
ma OL2 en una de las oOpticas de
El Corte Inglés y esperamos que
la implantacién del sistema, a
comienzos de febrero, sea todo un
éxito. Porque es bueno para todos.
Lo es para el fabricante, més agili-
dad, menos errores, etc.; para el
optico, porque da un trato mas agil
a su cliente, méas profesional, y
para Tematica Software, porque
este sistema es mas mantenible.
Por tanto, es bueno para el sector.

Este es nuestro objetivo, dina-
mizar el sector. Y para ello, hemos
dotado al sistema de gestion de la
Optica de una serie de productos y
servicios conducentes a ofrecer al
Optico esa maxima satisfacciéon en
el uso de nuestros sistemas.

éComo fueron los inicios de
Tematica Software?

Obviamente, siempre se comien-
za haciendo un primer programa,
donde se tratan las fichas de clien-
tes y poquito mas. Y a partir de ahi
comienza una especializacién que,
en tantisimos afos, ha terminado
con un software que esta instalado
en mas de 1.500 épticas en toda
Espafia, Portugal y América Latina.
Este es un dato importante. Traba-
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jamos con la mayoria de los grupos
y cadenas principales del sector,
como +Visién, Cecop, Cione, Opti-
mil, Provisién y Optica 2000, entre
otras.

Somos los decanos del sector,
los que primero aparecimos con
una solucién vertical.

Esta hablando de Visual
Gesopt, ¢no es asi?

Eso es. Visual Gesopt es un
producto que, obviamente, en
tantos anos ha pasado por nume-
rosos avatares informaticos. Logi-
camente, la informética de hace
veintiocho afos no tiene nada que
ver con la actual. Y como siempre
en Tematica Software, esta evolu-
cién la hemos hecho asentando-
nos sobre grandes estandares del
sector informatico. Actualmente,
Visual Gesopt funciona con Windo-
ws, como sistema operativo, y con
Oracle, como base de datos. Es
estandar a todos los niveles y tiene
una gran potencia.

Ya hace afos introdujimos algo
muy importante, que es toda una
suite de blUsquedas o motor de
consultas, porque llega un momen-
to que la informatica es productiva
si la informacién que introduces
puedes tratarla segln tus criterios
y tu personalidad. Porque yo como
optico tengo unas tendencias, unas
necesidades que un compafero
mio puede no tener.

Entonces hicimos una suite de
herramientas para que el 6ptico
pudiera en todo momento acudir
a su informacion y seleccionarla
practicamente sin limitaciones. La
Unica limitacién era su imaginacion.
Y podia tratar toda su informacién
y elaborar una serie de informes
conducentes a algo fundamental, y
es hacer la dptica activa.

¢Qué se entiende por 6ptica
activa?

Verd, la éptica, en general, esta
en efervescencia. Obviamente todo
lo que tiene que ver con moda, y

afecta a la montura y a la gafa de
sol, es obvio que esta ahi; pero es
que la lente oftalmica y la lente de
contacto también estén en perma-
nente evolucion.

Por tanto, si yo conozco perfec-
tamente a mis clientes y mi nego-
cio, sabré a qué clientes ofrecerles
qué producto en cada momento.
Y esto siempre me lo va a decir la
informatica. Por eso hemos inten-
tado que nuestra gestiéon sea una
gestion capaz de, no solamente
ordenar la informacién burocrati-
co-administrativa de una optica,
sino de dar un paso mas allad y de
ayudar al éptico a que su éptica
sea activa, para que genere mas
negocio.

Todo ello, unido a un sistema

como OL2, que permite enviar
pedidos teleméaticamente, es muy
util para el o6ptico. Porque qué
mejor para un éptico que delante
de un cliente concluir una gestion.
Dicho de otro modo, que el cliente
no abandone la oOptica sin saber
que las lentes que le ha vendi-
do pueden fabricarse y estan en
Curso.

Hasta el momento lo hemos
hecho mediante un sistema que
se ha apoyado en los software
de los fabricantes. Pero el siste-
ma que ahora presentamos es una
realidad, que esta pactado con los
fabricantes. Cualquier usuario de
Visual Gesopt, aunque no tenga los
sistemas de los fabricantes, podré
enviar los pedidos teleméaticamente.

Y algo mas, que es muy importante.
No sélo enviarlos, sino recibir el
tracking del estado de los pedidos:
aceptado, rechazado, en proceso de
fabricacion, servido, etc.

éCual es la situacion de las
plataformas de pedidos por via
telematica para o6pticas en Espaiia
en comparacién con Europa?

En Espafia, hasta la aparicién
de nuestro Sistema OL2 no habia
ninguno. En Europa hay dos plata-
formas, al menos que yo conozca,
que funcionan desde hace seis 0
siete afios. Pero el sector de la
oOptica en Europa esta a otro nivel.
En Espafa, de hecho, la reciente
publicacién del Libro Blanco de
la Visién en Espaha nos sitla a

la cola de los paises europeos en
cifra de ventas.

Esto es algo malo y bueno. Malo
en cuanto a que, a fecha de hoy,
podia ser mejor; pero altamente
optimista porque lo tenemos todo
por hacer. Es aquello de ver la
botella medio llena o medio vacia.
Yo siempre la veo medio llena.

De ahi que nos preocupemos
siempre en desarrollar sistemas
que al optico le ayuden a hacer su
Optica activa. A que venda mejor y
a que venda mas, épor qué no?

Por ejemplo, hemos sido los
primeros que hemos implantado
el sistema de SMS. Puedo decir
que El Corte Inglés, que tiene su
propio sistema, sin embargo utili-
za el nuestro. {Por qué? Porque
han visto que hay una verdade-
ra integracién, que funciona muy
bien y que tiene su propio desa-
rrollo.

¢Cree que las cadenas, los
grupos, las centrales de compra
y los opticos usan las tecnologias
disponibles en el mercado?

Mire, todavia queda muchisimo
por hacer, pero lo que esta claro
es que la banda ancha en Espana,
0 sea internet, es ya una realidad,
tanto doméstica como profesional.
Es evidente que esta es la platafor-
ma que permite o posibilita que los
sistemas telematicos funcionen, éno?

El éptico tiene cada vez mayores
conocimientos informaticos, y ya
conoce y utiliza internet. Por lo
tanto, la tecnologia le va llegando,
porque el sector de Optica, princi-
palmente impulsado por los fabri-
cantes, en primer término, y por
las cadenas y centrales de compra,
en segundo, estan impulsando la
tecnologia.

Por lo tanto, poco a poco el épti-
co va avanzando en este nivel y se
va aprovechando de la tecnologia,
porque la tecnologia esta ahi para
usarse. Porque si no se utiliza la
tecnologia, uno se anquilosa. O
sea, si no avanzas, retrocedes.

¢Qué otras |
novedades
presentan este
ano en Expodp-
tica?

En esta
edicion de
Expodptica
llevamos mas
novedades que
nunca y de |

“El Sistema OL2 que
ahora presentamos
es una realidad, y
esta pactado con
los fabricantes”

| moédulo, el
Precal, que con
célculo dde
curvas incor-
porado, asis-
te al 6ptico en
la seleccion de
los parametros
precisos para
calibrar lentes.

' Por otra parte,

mayor calado.

Nuevos moédulos que hacen de
Visual Gesopt un sistema cada dia
mas completo.

Por ejemplo el médulo OLAP,
gracias al cual la informacién se
puede presentar agrupando filas
y columnas, con acumulados. Y
hemos desarrollado también otro

una édptica,
durante un periodo determinado del
dia, pues a lo mejor hace el 60%
o el 70% de sus ventas. En conse-
cuencia, la éptica necesita un siste-
ma que le permita atender al maxi-
mo de clientes en el minimo periodo
de tiempo. De ahi que en Expoopti-
ca presentemos un desarrollo por el

cual enlazamos con Visual Gesopt
las maquinas de la éptica, incluso
somos capaces de enviar entre ellas
informacién, aunque sean de fabri-
cantes distintos. Nuestro sistema
permite, por ejemplo, que el éptico
tenga un autorefractémetro de una
marca y un foréptero de otra distin-
ta. Que la refraccién objetiva del
autorefractémetro llegue a Visual
Gesopt y se transmita al fordptero.
Y esto permite al optico atender a
mas clientes y hacer méas encargos.

¢Usted que ha participado en
todas las ediciones de Expodptica,
como ve el futuro de esta feria?

Para nosotros, Expodptica es
una cita obligada. Yo creo que, a
nivel nacional, para muchos opti-
cos también es un cita a la que
les apetece muchisimo ir. Puedo
comprender perfectamente que
haya expositores a los cuales ir a
Expooptica se les haga més cuesta
arriba, fundamentalmente porque
entienden que la presentacién
de sus productos no necesita de
tantas ferias.

Lo que ocurre es que yo creo
que Espafna necesita una feria de
optica. No voy a entrar a valorar
si anual o bienal. Pero yo creo
que esta cita es muy interesante,
porque también dinamiza al sector.
Todo es bueno para un sector. La
publicidad es buena, las revistas
son absolutamente necesarias...,
la feria también, ¢por qué no?

En nuestro caso he de decir que,
mientras exista Expodptica, noso-
tros tenemos la voluntad y la deci-
sién de acudir. Para nosotros es una
cita que siempre nos ha ido bien.

Entiendo que las novedades, la
cita testimonial, ese contacto perso-
nal con tu cliente, entablar una
charla, todo esto genera conexién,
creo que es bueno. No hay que olvi-
dar que tenemos casi 9.000 épticas
en Espafa, es el pais que mas 6pti-
cas por nimero de habitantes tiene.
¢{Cémo no vamos a tener nuestra
propia feria? e



