
ÉDITO 

Le compte à rebours, mis en route le mois 
dernier, continue d’égrener les jours qui 
nous séparent de la mise en place du
« RAC 0 ». Fidèles à ses principes (dire ce 
que l’on va faire, et faire ce que l’on a dit), 
GROUPE ONE transmettra à ses adhérents 
dans les jours qui viennent, le 1er volet de 
notre Livre Blanc du RAC 0. Largement 
détaillé en page 2 ce de Trait d’Union, 
ce 1er outil est un document Word qui 
reprend toute la « théorie » du dispositif 
100 % Santé : segmentation, dispositions 
pratiques, tarifi cations, etc. Mais surtout, 
il vous accompagne dans la nécessaire 
réfl exion, visant à créer des opportunités 
de développement, et utiliser au mieux 
les nouvelles contraintes. Création ou 
amélioration du trafi c, travail du panier et 
de la marge, etc.

Les équipes de GROUPE ONE travaillent 
d’ores et déjà avec les principaux verriers 
et lunetiers du marché.

Ensemble, ils préparent des solutions 
produit, des outils, des formations, 
qui vous aideront à vous positionner 

effi  cacement dans ce nouvel environ-
nement. Dans les mois qui viennent, 
et conformément au planning
établi, vous recevrez les outils complé-
mentaires qui vous permettront de :
• calculer rapidement les prix à propo-
ser pour vos off res de verre, en panier 
« RAC 0 » comme en  marché libre
• construire une off re monture 
adaptée au dispositif, en optimi-
sant là encore votre gamme de prix
• proposer les bons arguments aux 
porteurs, pour développer votre CA 
et votre marge.

Bref, un accompagnement global,
factuel et pédagogique. A cette approche 
s’ajoutera bien entendu un conseil per-
sonnalisé, dispensé à la demande par 
nos Délégués Commerciaux, et notre 
Expert métier. Votre positionnement, vos 
concurrents, votre stratégie, sont autant 
de facteurs qui induiront la mise en place 
d’une réfl exion spécifi que concernant la 
construction de votre off re, sa mise en 
avant, et la façon dont vous la propo-
serez à vos clients. Le « Bilan Magasin », 

ou encore l’ « Audit verre » sont 2 outils de
pilotage, exclusifs à GROUPE ONE, 
qui vous permettront de mieux vous 
connaître, et de prendre les bons virages 
pour vous diff érencier et créer de la
valeur.

Alors, anticipez l’arrivée du RAC 0, et 
sollicitez dès maintenant ces études et 
diagnostics auprès de vos interlocuteurs, 
afi n d’être prêt le plus tôt possible…

Fabrice MARTINEZ
Directeur des Opérations
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Pour plus de renseignements,
contactez

Delphine SABATTINI
Responsable Service Client

Tél. 04 92 72 67 04
delphine.sabattini@groupe-one.fr
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DMLA
DÉVELOPPEZ 

VOTRE EXPERTISE
“SANTÉ VISUELLE”



RAC 0, À VOS AGENDAS

LE LIVRE BLANC, EN AVANT PREMIÈRE

ACTUALITÉ

Ce mois-ci, vous recevrez par courrier la première partie du LIVRE BLANC. À partir d’avril, vous seront communiqués, 
sur la base du planning ci-dessous, les outils suivants. Jean-Marie BOLLEYN, Expert Métier chez GROUPE ONE, 
est à votre écoute pour répondre à toutes vos questions concernant la mise en place du dispositif 100 % Santé. 

Livre 
blanc du 

RAC 0
(ou 100% santé)

DATES INFORMER ACCOMPAGNER

Mars 2019
Remise du “LIVRE BLANC DU RAC 0” à l’opticien, avec notre vision de cette mécanique, et notre 

profession de foi : “Les opportunités de développement liées au RAC 0”. Détails du programme 
(information et accompagnement) qui leur sera communiqué entre janvier et juin 2019.

Avril 2019
FICHE PRATIQUE 

Comment structurer les prix des équipements 
(panier A, panier mixte, panier “marché libre“).

Mai 2019

FICHE PRATIQUE 
Comment bâtir son o� re “RAC 0” ?

OUTIL
Simulateur de prix verres

OUTIL
Simultateur sourcing et facing montures

Juin 2019 FICHE PRATIQUE 
Comment “vendre” son o� re “RAC 0” ?

OUTIL
Module de formation “techniques de vente”
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A compter du 1er janvier 2020, l’opticien sera tenu de :
- proposer l’offre monture « 100% santé » soit 54 modèles :

• 34 montures adultes en deux coloris• 20 montures enfants en deux coloris
- présenter les verres « 100% santé » de classe A :

• durcis, antireflets sur les 2 faces (hors correction > à + 16 dpt ou < à -16 dpt)• conformes à l’indice de réfraction minimal proposé par la nouvelle nomenclature (5 niveaux de correction correspondant aux indices imposés de 1,5 à 1,74 (1,6 maxi pour les verres multifocaux)
- décliner sur le devis 2 offres, l’une sans RAC dite A, l’autre dite « B » avec RAC.

Le devis détaillera les éléments suivants :
• identification de la monture
• nom et adresse du fabricant ou adresse du mandataire si fabricant hors UE• marque commerciale, modèle et référence• caractéristiques des verres (la publication des verres de classe A référencés pour chaque fabricant se fera sur le site du Ministère des Solidarités et de la Santé).

La carte de vue fournie pour tous les équipements comportera :
• les corrections optiques du porteur• le nom du fabricant du verre
• le type et la référence produit

La facture mentionnera :

• les demi-écarts pupillaires
• les données montures et verre, la provenance géographique des dispositifs et l’origine des fabricants.

Garanties appliquées (pour une utilisation normale de l’équipement)
• montures de classe A : garantie casse de 2 ans (excluant rayures, usure normale) valable 1 fois
• verres de classe A et B : garantie adaptation de 3 mois ou échange contre un dispositif garantissant le confort visuel 

Tarification « 100% santé » (incluant une monture à 30 €)
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Comprendre, adopter et optimiser les contraintes liées au nouvel environnement légal.  
Edition janvier 2019 sur la base des décrets ou arrêtés : 

Nomenclature 100% santé parution au JO du 21 juin 2018 
Décret parution au JO du 13 décembre 2018 Décret 2019-21 parution du 11 janvier 2019 	

Préambule 
La réforme du « 100% santé » a été signée courant 2018 entre les pouvoirs publics 

et deux syndicats d’opticiens, le ROF (Rassemblement des Opticiens de France) et 

le Synom (Syndicat National de l’Optique Mutualiste). Cette réforme trace la nouvelle segmentation du marché de l’optique à compter de 

janvier 2020 en 2 pôles distincts : le marché encadré sans reste à charge (A) et un 

marché B, dit libre. La part de la prise en charge SS pour le premier est 

conséquente, insignifiante pour le second. L’objectif de la réforme est de proposer une offre d’équipement de qualité sans reste 

à charge 

La mise en place effective de cette réforme aura lieu le 1er janvier 2020 
 

La segmentation du « 100% santé » La réforme « 100% santé » crée une alternative à 3 niveaux : 
- le marché A, avec une nomenclature verres définie selon la correction, et une 

monture prise en charge à 30 €. 24 paliers de prix limites de vente sont ainsi 

déterminés, de 95 € à 370 € TTC, monture incluse. Pour le marché libre, les 

planchers actuels perdurent. 
- le marché mixte, avec le choix dissocié du porteur, entre classe A et classe B pour 

l’un des composants verre ou montures. - le marché dit « libre » ou B, qui représente à l’heure actuelle entre 80 % et 85 % du 

CA global magasin. 
 

Pratiquement  
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Démystifier le ressenti onéreux du magasin  

(voir notre fiche pratique) 
Les consommateurs qui croisent votre boutique ont tous un apriori, ressenti couleur, 

ressenti marque, perception de valeur, ressenti dépense qui ne les incite pas 

toujours à « passer la porte ». 

La réforme 100 % santé est une remise à zéro de l’offre basique : chacun dispose du 

libre arbitre pour choisir SON opticien sur des critères qui excluent l’opacité du prix et 

laissent le choix dirigé de l’esthétique et de la technique, même basique. 

L’offre 100 % santé est une ouverture à une part de la future clientèle pour apprécier 

un environnement magasin, se familiariser avec le Professionnel de la Vue et 

apprécier une vision corrigée, avec un reste à charge prédéterminé. 

Le 100 % santé place tous les acteurs de la Vision sur la même ligne de départ avec 

pour chacun, des dispositions professionnelles inédites, à valoriser auprès de cette 

nouvelle clientèle 

 

Prérogatives du Professionnel de la Vue 

Le décret prévoit la possibilité de valoriser par un code LPP spécifique, l’examen de 

vue à hauteur de 10 €, pris en charge intégralement (6 € par la SS, 4 € par la 

complémentaire) dans le cadre du marché A. 

Cette ouverture en tant que prérogative nouvelle reconnue, a pour intérêt de 

valoriser à la fois le rôle de l’opticien et celui de son acte de suivi visuel. Cette 

disposition suit naturellement le parcours de soin établi avec l’ophtalmologiste. 

	

Création de la dynamique valeur  

L’offre de base étant clairement définie, le marché dit libre est par conséquent celui 

de la plus-value esthétique, technique et financière. L’objectif essentiel de l’opticien 

demeure la préservation et le développement du marché dit libre, toujours largement 

majoritaire en termes de valeur. 

Hors cadre du « 100% santé », les plafonds de remboursement des verres 

demeurent identiques à ceux définis par la réforme des contrats responsables 

effective depuis 2015. Le plafond monture passera de 150 € à 100 €, soit une baisse 

de 50 € qui minorera d’autant le montant des différents plafonds des équipements. 

Les obligations légiférées du marché optique ont pour bénéfices un apport de trafic, 

la question clé est de ne pas voir une partie de sa clientèle « historique » verser vers 

un RAC nul. Pour ce faire, l’attractivité du facing, la connaissance du passé de 

l’acheteur, la pertinence de la découverte des besoins spécifiques et la culture du 

« bien voir » doivent être largement dynamisées.  

A ce titre, « le Bilan magasin », exclusivité GROUPE ONE est une opportunité pour 

créer et  maîtriser les leviers de création de valeurs.   
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Réforme du RAC O : les opportunités Au-delà de l’encadrement tarifaire, cette réforme permet de : 
- s’adresser à une nouvelle clientèle (le périmètre visé est de l’ordre 1,7 million 

de porteurs potentiels, soit un gain trafic de +/- de 150 porteurs par magasin 

- présenter une offre commerciale de base avec la transparence d’un RAC 

décidé 
- écouler des stocks dormants - démystifier le statut onéreux de l’indépendant puisque l’offre « première » 

sera vulgarisée - bénéficier de nouvelles prérogatives avec l’examen de vue avec la 

codification LPP  - créer une dynamique valeur en valorisant le marché libre (inciter à l’achat 

hors nomenclature) 
	

L’apport de clientèle D’abord tous ceux qui n’étaient pas ou mal équipés, les bénéficiaires de l’ex-CMU et 

pour partie, les consommateurs qui ne peuvent assurer un reste à charge (sans 

doute la partie la plus « mouvante » du nouveau système. 
Cette part de clientèle constituera un échantillonnage proche du modèle national              

(36 % progressif, 64 % unifocal)  	

L’offre commerciale 100% santé (voir notre fiche pratique) 
Vulgarisée à l’ensemble des magasins selon le barème imposé, cette offre vous 

donnera la possibilité de marquer votre différence par le produit et surtout par votre 

professionnalisme. 
Certes, de base, considérant le montant de l’enveloppe, l’offre souhaitée de 

« qualité » fera appel à des montures d’importation (ou de votre propre stock) 

équipées de verres traités dits de première intention. 	

Assainir les stocks dormants (voir notre fiche pratique) 
Le 100 % santé vous astreint à une présentation de 54 montures (34 adultes, 20 

enfants). Considérant qu’au moins 10 % de votre stock n’a aucune rotation et que 50 

% de votre stock a une rotation supérieure à 1 année, vous disposez de 

suffisamment de « modèles » pour alimenter une partie de votre panel obligatoire. 

(NB : veillez à la possibilité du SAV sur 2 ans). Cette opération de « vase communicant » vous permettra d’être plus attrayant que 

votre concurrent et de rafraichir votre facing. 	
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Mega Optic vous propose en partenariat avec Octika
une offre exclusive d’équipements solaires à la vue,
prêt à livrer en Unifocal et Progressif.

 Rendez vous sur Octika.com rubrique
"Les Simplissimes " 

 Commandez et exposez un facing fixe
de montures de la Collection Occhiali

 Passez votre commande de
monture + verres en prêt à livrer
directement sur Mega Web

Comment faire ?

Les Simplissimes
by MEGA OPTIC & OCTIKA

MEGA OPTIC

Votre Service Client est accessible au 01 60 31 12 12
ou par mail mega@mega-optic.fr www.mega-optic.fr

BLANCS : non traité ou MR B
SOLAIRES : Brun C - Gris C - Gris-Vert C 

  Brun C dégradé - Gris C dégradé
POLARISANTS : Brun C - Gris C - Gris-Vert C

vendu par lots de 20, 50 ou 100 verres, en Ø 70.

Mega Optic vous propose sa collection

VERRES AFOCAUX

Demander nos bons de commandes AFOCAUX
à votre délégué commercial MEGA OPTIC

LE SOLEIL REVIENT,
préparez-vous !



Téléphone 0800 67 00 02 - Fax 0800 67 00 04
info@groupe-one.fr - www.groupe-one.fr
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Ont participé 
à ce numéro :

UGS : UNITÉS GRATUITES SUPPLÉMENTAIRES, au choix parmi une sélection de produits fonction du nombre de cartons commandés.

PROMOTION SOLUTIONS & GOUTTES DE CONFORT
Jusqu’au 15 avril 2019(1)

O� re strictement réservée aux opticiens Adhérents de Groupe ONE

Des remises 
toujours plus 

attractives
adaptées à 

vos besoins !

(1) Toute commande reçue après le 16 avril 2019 minuit ne sera pas prise en compte. Les commandes reçues par internet ne peuvent bénéfi cier de l’off re promotionnelle. 

Promotion cumulable avec les autres off res en cours. Valable une fois par magasin sur la période de la promotion et dans la limite des stocks disponibles.
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Demander nos bons de commandes AFOCAUX
à votre délégué commercial MEGA OPTIC

LE SOLEIL REVIENT,
préparez-vous !

Cumulez des produits 
GRATUITS en plus de 
vos remises habituelles 
et bénéfi ciez du Franco 
de port quel que soit le 
montant de votre commande.

Promotion 
solutions
Du 1er au 31 mars 2019

            Sur bon de commande UNIQUEMENT !

Pour les autres promotions, 

contactez-nous au

0800 67 00 02

GAMME 
MENICARE SOFT
votre remise = 25%
et jusqu’à 25%
de produits o� erts

Votre remise

25%

GAMME 
SOLOCARE AQUA
votre remise = 25%
et jusqu’à 25%
de produits o� erts

Votre remise

25%

Votre remise

25%
GAMME 
MENICARE PURE 
+ PROGENT
Votre remise = 25%
et jusqu’à 27%
de produits o� erts

Sur bon de commande UNIQUEMENT !
Pour les autres promotions, contactez-nous au

0800 67 00 02


