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RACO0:J-275!

Ni l'arrivée du printemps, ni les ques-
tionnements de nos amis anglais sur le
Brexit, ni I'éternisation de la crise des
gilets jaunes, ne viendront remettre en
cause notre calendrier, et la « livraison
», aux adhérents GROUPE ONE, de notre
« Livre Blanc du RAC 0 ». Apres la partie
informative du mois dernier, nous
entrons maintenant et comme convenu,
dans la séquence pratique, avec la four-
niture, ce mois-ci, du « simulateur de prix
d’achats verres ». Cet outil vous permet-
tra de calculer vos tarifs achat, pour les
24 tarifications établies par le dispositif
« 100 % Santé », et de déterminer vos
prix de vente, en fonction des coefficients
multiplicateurs que vous souhaiterez

appliquer.

Bien évidemment, ce calculateur sera
accompagné de son mode demploi,
et nos équipes seront a votre écoute
pour vous aider a l'intégrer (fichier Excel)
et surtout, a savoir l'utiliser sereinement.

En attendant l'arrivée de cet outil, et les
étapes suivantes (structuration de l'offre
montures, techniques de vente et de
valorisation des paniers A et B, etc), nous
continuons, a travers notamment les
visites de nos Délégués Commerciaux,
a vous sensibiliser a la nécessité d'agir
en commercants. Les opticiens indé-
pendants ont la chance de pouvoir se
distinguer des enseignes, en
développant une image, un concept,
un assortiment uniques. Ces points clés
permettront au porteur, en quéte du bon
interlocuteur, d'avoir plusieurs alterna-
tives aux enseignes, et de choisir celle qui
lui convient le mieux.

Une nouvelle fois, utilisez le recul et le
regard aiguisé de nos équipes terrain, qui
chaque année, visitent des centaines de
magasins. lls vous aideront a analyser vos
points forts, vos faiblesses, et déterminer
ainsi vos axes possibles de différencia-
tion. Faites au quotidien, l'exercice de
vous mettre a la place de vos chalands,
et tentez de décrypter, dans votre vitrine,
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votre offre, votre accueil, votre commu-
nication, ce qui peut les inciter a ne pas
entrer dans votre magasin, et choisir celui
de votre voisin !

Car au-dela du RAC 0, et d'un nouveau
changement dans notre environne-
ment légal ou économique, la nécessité
d'‘étre et de rester un commercant, au
sens le plus noble du terme, est la seule
constante...

Fabrice MARTINEZ
Directeur des Opérations

Retrouvez I'ensemble de votre boite a outils
sur www.groupe-one.fr
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100 % Santé : COMMENT ETRE PERTINENT o ol chferens

Constat

La réforme du « 100 % santé » ou « RAC 0 » sera, au-dela de la mesure sociale, 3 la fois une opportunité

et une contrainte financiére pour les opticiens.

weaux porteurs dans un cadre financier déterminé de facto (de 95

opportunité d'accueillir de not
ires réparti en plus de 60

e 370 € TTC). Cette manne est estimée 3 plus d'un millon de bénéfici
3% de porteurs dunifocaux et prés de 36 % de porteurs de progressifs.
contrainte de devoir constituer un stock montures différen et dappl
pour des équipements dits « de qualité »

liquer des tarifs encadrés.

Dans cette optique, le verre demeure I'élément techniaue de différenciation et le coeur financier qui va

ter votre marge, et dynamiser votre acuité cholsir LE produt adéquat.
plus encore que le marché libre,le marché A fera de vous des « opportunistes » du service rendu (le bien
voir) avec Tobligation de répondre techniquement (aminci, ‘multicouches...) 3 un budget imposé.
Les solutions existent & dans ce marché avec les offres de premiere intention de tout un chacun, ldée
méme de fournir une réponse au fameux « je ne veuxrien payer > étant coutumiere.
Demain, avec le « 100 % santé », la donne éthique sera de proposer une alternative au « ‘mal voir ou pas
voir du tout », la donne financiére sera de limiter le glissement vers le « RAC O » des porteurs, qui ont
il pat le passe, vos conseis d éauipement, en aisant leffort de valider un reste a charge.

Diagnostic

Surla base de Vétude du ROF (impact de la réforme 100 5 santé) présentée en février 2019, prés de 90 %
‘des futurs porteurs en unifocaux et plus de 93 % en progressifs se concentrent sur  tarifs sur 24
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Ces catégories vont concentrer majoritairement vos ventes et déterminer vos choix d’achat (produts,

prix, marge).

L aceroissement volume « 100 % Santé » aura pour écho un abaissement du panier moyen général. Pour
endiguer ce constat, force est de travailler sur Ia marge donc, sur le levier achat du verre !

ne monture 3 5 € la part d'achat monture par rapport aux 24 tarifs

si 'on prend pour base TTC,
5,3 % du montant global. Le verre est donc prioritairement la

réglementés, représente entre 1,3 % et
donnée de confort visuel et de gestion positive-

offrez a votre

UN NOUVEAU REGARD SUR VOTRE MARKETING
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', GROUPE ONE
Avec ce simulat Vous transmettra par mail, un outil d'aide 3,
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Simulation avec un coefficient de 4 en unifocal et 2, en progressif
rec un coefficient d unifocal et 2,5
ent , gress

10,50€
11,50€
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Autre exemple avec des coefficients de 5,5 en unifocal et 7 en progressif
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Agence de marketing 100% dédiée aux métiers de I'optique

Création de sites internet sur-mesure.

www.iridisconseil.fr
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vario OFFRE PRINTEMPS

— B Vision et Protection vari gafety

> Pack implantation 24 pieces :

Prix unitaire du pack
W

« 24 lunettes VHP10: 24 x 22,50 € = 540 € Remise 15%

* 6 lunettes VHP de démonstration : OFFERT Prix remisé du pack
* 1 lunette VHP10 pour prise de mesures Rx : OFFERT 45 9 € HT
* 1 présentoir de comptoir : OFFERT

* Brochure explicative inclue

* Puissance de + 1,00 a + 3,50 dioptries QeTTC

Prix de vente unitaire : 4 -
. QUANTITES LIMITEES «

Promotion Lentilles Dailies Alcons::::*
Du 1¢ avril au 15 juin 2019

Dynamisez vos marges sur :
e DAILIES AquaComfort Plus sphérique
e DAILIES TOTAL () sphérique

AquaComforfPELE

10 ONE-DAY CONTACT CENSE

PALIER 3

PALIER 2 60 boites* 1PORTE-MONNAIE ET 1PORTE-CLE

48 boites* REMISE UFFERTS

REMISE

REMISE

ENVOYES DIRECTEMENT
EN MAGASIN PAR ALCON
* DAILIES AquaComfort Plus ou DAILIES TOTAL 1 en boites de 30, 90 ou 180. POUR 2 BOITES* ACHETEES
Offre valable 1 seule fois par magasin, paliers non cumulables.
Téléphone 0800 67 00 02 - Fax 0800 67 00 04 Ont participé @
info@groupe-one.fr - d CENUMETO:
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