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Zeilss
embarqué
dans La
Solitaire du
Figaro

Carl Zeiss Vision est partenaire
du skipper Loic Le Garrec
dans La Solitaire du Figaro
2011. Récent vainqueur de
I'Optique Voile, ou il a emmené
I'équipage Demetz Optique

a la victoire, le marin a déja
participé a huit Tour de France
alaVoile. En mer, il est équipé
des solaires polarisantes
Skypol, une exclusivité Zeiss.
41eme au classement géneral
a mi-parcours, sur 47 navires,

il reste deux etapes au Breton
pour se distinguer.

Loic Le Garrec porte le modéle
Skypol signé Zeiss

Dilem
Pays-Bas en
visite dans
le Jura

[In'y a pas que les montures
qui se transforment au gré
des envies avec les branches
interchangeables Dilem. Les
voitures peuvent aussi servir
de support a une marque !

Et quand 'équipe de
distribution néerlandaise se
deplace au siege de la sociéte
lunetiere dans le Jura, cela se
remarque.
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EDI-OPTIQUE

L’association EDI-

universel de catalogues
optiques qui rendra plus
fluides les échanges

de données au sein de
la filiere et facilitera le

quotidien des opticiens. productivité.

Gestion du stock

P PROBLEMATIQUE SUR
LES PROMOTIONS
LIMITEES DANS LE TEMPS

JEAN-FRANCOIS IRIBARNE, OPTIQUE
IRIBARNE A LA ROQUE D’ANTHERON (13)

« Les promotions de nos
Journisseurs limitées
dans le temps (moins
d’'un an) sont
généralement tres mal
gérées en magasin.

Soit, je dois retrouver

le bon code pour

avoir le prix promotionnel en cours sur mon
logiciel, soit, le plus souvent, c¢’est inscrit sur une
Jeuille volante qui date du dernier passage du
représentant. I'ensemble aboutit a des comples
d'apothicaire pour fixer le prix de vente. En effel,
Je répercute les promotions sur le prix de vente
pour élre plus compétitif el finalement essayer de
sauver ma marge. Ce 1'est pas tres professionnel
de sortir sa calculatrice devant le client avant
d'annoncer le prix. D aulant que ce dernier croit
loujours que l'on essaie de « gonfler » le tarif
alors que c'est Uinverse. El les risques d'erreur
sont nombreux. Autre souci : la crainte de passer
a coté d’une campagne nationale car la
promotion nous a échappés. Et aux yeux des
clients, nous pouvons alors passer pour

des « voleurs » vis-a-vis de nos concurrents

qui appliquent la promotion ».

Son but est que tous les
Optique lance le standard acteurs aient la bonne
information au bon
moment pour en finir avec
les erreurs de commandes,
supprimer les saisies
manuelles et gagner en

UN NOUVEAU STANDARD
AUX APPLICATIONS
CONCRETES EN MAGASIN

Verres, montures, lentilles,
solutions d’entretien mais
aussi offres packagées

sont concernés par ce
nouveau standard. Leur
commande et la lecture des
informations les concernant
seront facilitées.

Problématiques déja parues : Lentilles de contact (BV 190 — Juin 2011), Transmission des
formes de montures aux verriers (BV 191 - Juillet-Ao(it 2011)
Problématiques a paraitre : Verres individualisés, Catalogues montures, Offres packagées,

P LES SOLUTIONS
D'EDI-OPTIQUE

« Beaucoup de produits optiques ont une
saisonnalité forte, comme les verres solaires ou
pour enfant. Les fournisseurs profitent de ces
périodes fastes pour appliquer des promotions
ponctuelles et étre plus concurrentiels »,
explique Jenkis Saillet, directeur marketing
de Novacel. Auparavant, chaque fournisseur
était obligé de créer un code supplémentaire
par produit pour intégrer une promotion
limitée dans le temps. Un nouveau code que
I'opticien devait connaitre pour identifier le
bon prix d’achat et calculer son prix de vente
et sa marge. Ce sera bient6t de I'histoire
ancienne. Grace au nouveau catalogue EDI
qui « planifiera les variations de prix sur
I'année ou se remettra a jour en temps réel
en fonction des informations fournies par

les fournisseurs », annonce Jean-Christophe
Leroy, directeur de programme EDI- Optique.
Pour Jenkis Saillet, cette évolution facilitera
la gestion tant des fournisseurs « qui n'auront
plus a multiplier les créations de codes et
renvoyer des catalogues », que pour les
opticiens « qui connaitront a tout moment le
véritable prix d’achat de leur stock. Lopticien
pourra alors, soit en profiter pour accroitre sa
marge, soit pour réduire son prix de vente et
devenir plus concurrentiel. Mais quelle que
soit sa décision, il la prendra en connaissance
de cause. » Et Jean-Christophe Leroy de
conclure : « Cette meilleure synchronisation
va accroitre la collaboration marketing entre
fournisseurs et opticiens. Pour autant, les
catalogues EDI ne se substitueront pas a la
démarche marketing des fournisseurs. Il leur
appartiendra toujours de faire connaitre leurs
offres ponctuelles aux opticiens ».




