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Sul filo delle aspettative del mercato e delle novità pensate 
per gli affiliati, lo scorso 18 e 19 settembre si è tenuto 

a Roma, presso lo Sheraton Golf Parco de’ Medici, il primo 
convegno Vision Group, dal titolo “Il mercato dell’ottica: sfide 
e risposte”. Ottica Italiana era presente e ha colto l’occasione 
per chiedere all’amministratore delegato Marco Procacciante 
quali sono le strategie e strumenti che il Gruppo ha pensato e 
realizzato per competere sul mercato.

Marco Procacciante, Roma è stata la sede del primo conve-
gno di Vision Group, frutto dell’integrazione di Vision Service 
con altre realtà. Qual è stato il percorso che ha portato a 
questa scelta strategica?
«Dopo l’integrazione con Vision Is, partita nei primi mesi del 
2011, abbiamo ritenuto opportuno fare il primo convegno 
Vision Group: una realtà che comprende i diversi livelli di 
affiliazione, differenti realtà e reti. 
Abbiamo diversi posizionamenti e insegne, con numeri impor-
tanti: oltre 1430 affiliati che spaziano a livello nazionale in tutte 
le aree geografiche e con una penetrazione nelle varie regioni 
che è diversificata, ma che mediamente nel mercato italiano è 
superiore al 14%.
È una struttura che ragiona in una chiave di pluralità, di servizi 
a disposizione delle varie realtà, che poi personalizzano gli 
stessi servizi con iniziative di marketing e di supporto agli affiliati, 
specifiche in funzione del posizionamento della rete e delle 
proprie esigenze organizzative».

Logistica, 
prodotti  
e professione.  
I cardini di 
Vision Group

Il primo convegno nazionale del Gruppo presenta novità 
importanti per il 2012. Potenziamento della struttura,  
della pianificazione assortimenti e nuove linee di prodotto.  
Nel nome della professionalità dell’ottico optometrista

intervista

di Valentino Maiorano

L’amministratore delegato di Vision Group  
Marco Procacciante
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Come si è potenziata la struttura e quali sono  
i cardini strategici intorno ai quali ruota l’attività?
«La struttura si è ricompattata e ridefinita alla luce di questa in-
tegrazione con Vision Is e che ha visto una crescita significativa 
della realtà precedente, andando a ripartire i ruoli e le funzioni 
tra le varie realtà territoriali.  
Oggi abbiamo 4 uffici di riferimento (Genova, Milano, Roma e 
Foggia) più altri due di supporto (Torino e Firenze), in cui sono 
state diversificate le attività in modo complementare, non 
sovrapposto. Stiamo implementando nuovi servizi, come il 
consulting center a disposizione della rete, che aiuterà a essere 
ancor più efficaci».

Oltre al potenziamento dei servizi all’affiliato, a Roma avete 
presentato anche delle novità importanti di supporto e di 
prodotto. Quali sono?
«Il convegno di Roma ha anche concentrato la propria 
attenzione sulla nuova formula commerciale che, a partire da 
gennaio 2012, metteremo a disposizione dei nostri affiliati: il 
nuovo sistema Oscar (ottimizzazione supply chain ad alta 
redditività).
È l’evoluzione del nostro sistema di pianificazione acquisti - in 
essere da quasi quattro anni - e che ha caratterizzato la forza 
del gruppo e la sua distintività, poiché coniuga la capacità 
organizzativa e la forza di impatto negoziale delle catene nella 
gestione degli assortimenti con la realtà di reti in affiliazione 
dove, all’interno di centri ottici, esistono degli imprenditori 
proprietari.
Un percorso complesso che ci sta dando soddisfazioni perché 
risolve i problemi gestionali e soprattutto commerciali e di 
magazzino degli imprenditori coniugando in modo moderno le 
potenzialità di crescita del mercato e le esigenze dei fornitori di 
presidiare il territorio con i loro marchi e con i loro assortimenti in 
modo efficace.
Dopo questi quattro anni di esperienza, abbiamo rinnovato i 
sistemi grazie al know-how maturato e le nuove potenzialità 
che Vision Group mette a disposizione in termini numerici e 
organizzativi, con forti investimenti a livello informatico e mana-
geriale, per poter gestire un sistema più ambizioso e ancora più 
completo.
Il sistema Oscar è il risultato di questo forte rinnovo, è una sorta 
di web 2.0 per noi. Ottimizziamo la gestione dell’occhialeria, 
delle lenti oftalmiche e della contattologia dei nostri imprenditori 
affiliati».

Come funziona Oscar?
«Il sistema si basa su una gestione integrata degli assortimenti, 
attraverso budget condivisi con gli affiliati, un servizio persona-
lizzato e “tailor made” che i category manager di Vision Group 
offrono per disegnare i budget e per supportarli nella gestione 
dell’assortimento, con strumenti informatici di interfaccia con la 

sede centrale, ma anche con una forte connessione fra la sede 
centrale e i fornitori.
Parallelamente, mettiamo a disposizione una logistica 
centralizzata che supporta gli affiliati per le merceologie che 
hanno bisogno di una sostituzione frequente e anche per i 
servizi centralizzati come il ritiro della merce o quant’altro. Il tutto 
è coadiuvato e reso possibile grazie alla presenza dei nostri key 
account sul territorio, che presidiano andando nei punti vendita 
dagli ottici optometristi, per dare loro supporto e consulenza.
Inoltre, è presente un consulting center centrale composto da 
operatori (dei veri store account) che, in una chiave consulen-
ziale e complementare a quella che gli uomini realizzano sul 
territorio, aiutano il professionista della visione a verificare la sua 
gestione.
Analizzano le rotazioni, le giacenze, le eventuali esigenze di 
reso, evidenziano eventuali buchi nell’assortimento, fanno le 
proposte promozionali per far sì che ogni mese si colgano tutte 
le migliori opportunità; insomma, un sistema molto complesso.
Applichiamo metodologie moderne e una organizzazione 
efficiente perché riduciamo parecchi passaggi della filiera. 
Identifichiamo su ogni singola location, con flessibilità, le 
soluzioni e i budget di assortimento migliori, partendo dalla 
storia del centro ottico, valutando le licenze già in essere, il posi-
zionamento, le attitudini di vendita e imprenditoriali dell’affiliato».

Vision Group propone il lancio di una linea di occhiali e di 
lenti oftalmiche. Di che si tratta?
«Un elemento importante del sistema Oscar è legato agli “hou-
se brand”. Contemporary Heroes è una linea di occhialeria 
molto ampia che rappresenta un brand del gruppo sul quale 
investiremo anche in termini di marketing e di pubblicità. Sono 
prodotti di qualità, che presidiano una fascia di prezzo medio.
Contemporary Heroes sono gli eroi contemporanei, sono 
quelli che, semplicemente, dovendo andare a lavorare, si 
occupano anche di portare i figli a scuola e sistemano la casa, 
vanno a fare la spesa, quindi fanno realmente le capriole per 
far quadrare i conti nel corso del mese, ma sono persone che 
comunque apprezzano la qualità, comunque apprezzano un 
bel vestire, begli accessori, la moda, senza pensare di essere 
George Clooney o Charlize Teron.
Nell’ambito delle lenti oftalmiche, lanciamo il marchio Nakyma, 
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un vero catalogo del benessere visivo, non solo un listino. È 
strutturato in una chiave moderna, molto orientata al cliente, non 
solo all’ottico. Il catalogo ha prodotti di alta qualità, grazie a un 
accordo con il Gruppo Bbgr, rappresentato in Italia da Galileo.
Il catalogo Nakyma è molto complementare agli importanti 
brand delle lenti oftalmiche sui quali noi comunque puntiamo. 
Nakyma vuole andare a coprire dei segmenti e degli spazi oggi 
più liberi, legati magari a dei laboratori locali o a tipologie di lenti 
sulle quali il brand non è così fondamentale.
Nakyma, oltre a essere cartaceo, verrà presentato su iPad, 
quindi chi utilizza Nakyma avrà un tablet a disposizione da 
utilizzare per presentare il prodotto al pubblico. Questo sempre 
nella logica di essere “orientati al consumatore».

Tutte queste novità vengono presentate nel corso del 
roadshow per gli affiliati. Qual è il riscontro che avete, come 
vengono accolte queste soluzioni e proposte?
«Abbiamo avuto la necessità di presentare il sistema Oscar da 
settembre, per raccogliere le adesioni degli affiliati. Abbiamo già 
oltre 150 punti vendita che lavorano in pianificazione acquisti, 
l’obbiettivo è, intanto, implementare questi centri ottici al nuovo 
sistema Oscar e poi raccogliere anche l’adesione di nuovi ottici, 
già affiliati, che passino a Oscar.
Ci sono in programma 15 incontri in tutta Italia, perché andiamo 
a raccogliere in una logica di prossimità i nostri affiliati. Stimo 
che, alla fine del roadshow, con una media 45/50 professionisti 
per meeting, ne incontreremo altri 500 che, sommati ai 400 
della convention, sfioreranno i mille imprenditori coinvolti nel 
corso di questo autunno. Siamo molto soddisfatti perché 
registriamo un’alta affluenza, forse a causa della crisi generale 
che rende tutti consapevoli della necessità di lavorare insieme 
per essere più forti.
L’altro motivo di soddisfazione sta nella risposta positiva che 

riceviamo, non solo dal punto di vista emotivo, ma anche in 
chiave razionale, perché è un sistema complesso, ma ha degli 
schemi che, per un ottico optometrista che tutti i giorni gestisce 
un centro ottico, permettono di essere più efficiente, più effica-
ce, avere una migliore rotazione e una migliore marginalità».

Vision Group agisce anche a livello internazionale.  
In quale modo?
«Abbiamo il valore aggiunto di una partnership internazionale 
con il gruppo Krys in Francia e il gruppo Cione in Spagna con 
i quali abbiamo creato una supercentrale e con i quali stiamo 
cercando di creare una struttura realmente europea.
Vision Group ha anche il valore aggiunto di mutuare questo 
know-how, quest’esperienza, questa visione da una posizione 
internazionale. L’obbiettivo è costruire una distribuzione 
europea moderna, attraverso dei gruppi leader in ogni loro 
paese, per costruire una sorta di ombrello europeo per gli ottici 
optometristi indipendenti.
A livello europeo, vogliamo portare ai nostri affiliati gli strumenti 
commerciali e di marketing che li rendano competitivi nei con-
fronti delle catene, per far sì che il valore aggiunto e il vantaggio 
possa essere giocato in chiave professionale, perché riteniamo 
che la professionalità che può esprimere un ottico indipendente 
sia decisamente superiore a quella che può esprimere un 
negozio di catena. Per far vivere quest’imprenditorialità diffusa, 
la strada che individuiamo è quella di creare sinergie fra 
professionisti indipendenti. È la nostra missione».

Nel corso del convegno di Roma si è più volte ribadito il 
concetto forte della professionalità dell’ottico optometrista. 
Cosa significa per Vision Group?
«Da un punto di vista di sostanza, per noi la professionalità 
ha un significato in triplice prospettiva. Professionalità significa 
essere imprenditori accorti, consapevoli delle leve dell’impresa; 
significa anche essere manager efficaci nella gestione delle 
risorse umane, delle risorse finanziarie, dell’organizzazione del 
centro ottico.
Significa, poi, soprattutto professionalità tecnica, quindi 
competenza, preparazione nella gestione della contattologia, 
nell’esame optometrico, nella relazione con il pubblico, nella 
consapevolezza e nell’importanza del proprio ruolo per il 
benessere visivo dei consumatori.
Certo, non sono tempi facili anche perché i corsi Ecm non 
sono neanche più obbligatori. Cerchiamo però di portare avanti 
non solo un’istanza di riconoscimento del profilo professionale 
dell’ottico optometrista, ma anche, pragmaticamente, un 
continuo aggiornamento di tutti i professionisti sul territorio, 
compensando con corsi di formazione interna.
Professionalità significa questa triplice prospettiva: la professio-
ne è necessaria e fondamentale, ma deve essere completata 
dalla competenza manageriale e imprenditoriale».

intervista

Marco Procacciante, Moreno Sereni e il presidente Gianni Cesana 
salutano gli affiliati a chiusura del convegno


