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Contexte et Méthode /—_\
Le choix des lunettes ne se limite pas a la monture : les verres /—-_\ -

correcteurs jouent un réle clé, mais leur importance est
encore mal mesurée.

Dans ce cadre il nous faut comprendre [EEEREEERES
REWEEIR et ajuster notre offre et discours pour renforcer
notre attractivité et surtout [glellENeji=I{=I¢ =)

Pour ce faire une étude en 2 phases :

Une phase quali pour comprendre en spontané et en
profondeu

18 entretiens de 45 min

Une phase quanti pour mesurer la force des arguments et
hiérarchiser les criteres et besoins

1000 acheteurs de lunettes de vue au cours des 6 derniers
Mmois ( quotas de sexe, Age, région )

Etude réalisée par I'lFOP
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Rappels des
enseighements de la phase

quali




Les grands insights de la phase Quali

Le verre : Une part importante du besoin ... qui est sous valorisée

Avec le changement de look et de style de monture, I'adaptation
du verre a la vue est le déclencheur n° 2 ¢ achat d'un nouvel
équipement.

Toutefois
C'est le choix de la monture qui spontanément accapare le
consommateur |ors de sa visite chez I'opticien, le choix du verre est

souvent vu comme ... secondaire (sauf chez les fonctionnels introvertis)

KRYSY
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Le verre : Un manque de storytelling

Les marques de verres sont peu connues, la technicité est sous
estimée, le produit est peu mis en avant dans l'acte d'achat par les
opticiens, et la majorité des consommateurs n‘expérimentent pas
de probleme avec leur verres.

Toutes ces conditions entrainent un manque de connaissance/
d'intéreét.

| est difficile de susciter de l'intérét | créer de la valeur sur un sujet si
on n'y connait rien... De plus, sans connaissance sur la fagon de
faire des marques [ opticiens, il N’y a pas de comparaison possible
donc pas de perception de valeur..
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Au final un choix par défaut qui n’est pas un choix d'adhésion qui n‘engendre

pas de perception de valeur du produit

Les marques de verre sont trés peu connues et le consommateur a
I'impression qu'il n'y pas de choix possible.
L'opticien ne se fait pas le porte parole de cette partie de I’
équipement

Sans communication / porte-parole, pas de perception de valeur
possible.

Un besoin de personnalisation qui inconsciemment s'exprime : «
des verres parfaitement fait pour moi » !

KRYSY
GROUPA

)



Confort de vue et durabilité sont les deux grandes dimensions recherchées

Le confort de vue se caractérise par:
- filtres qui réduisent la fatigue devant les écrans
- verres bien transparents, sans opacité et sans buée
- des verres fins pour I'esthétisme et le confort (poids)
- des verres efficaces qui s‘adaptent immédiatement a la vue
- Pour les plus agés, des Progs performants / des photochromiques
La durabilité :
- anti rayures pour rester intact dans le temps
- des traitements qui tiennent dans le temps (s'ils diminuent cela joue
beaucoup sur le confort visuel)
- Résister au temps et ne pas se casser ou se fissurer
- et enfin le verre doit rester propre net et/ou facile & nettoyer

KRYSY
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Des verres fabriqués en France ... OK ... mais ...

Des verres fabriqués par “nous” opticiens Krys ... une vraie plus value !

Des opticiens qui fabriquent leur verres = 4 bénéfices pergus notamment
pour les plus jeunes.
- Lamaitrise de la chaine de production
- L'opticien est I'expert de la vue
- Les verres fabriqués par l'opticien sont au juste prix ( pas
d'intermédiaires) attention pas low cost.
La fabrication “artisanale” qui bénéficie toujours d'une meilleur image.

Des verres KRYS : Oui, mais ils faut qu’ils aient aussi une vraie
valeur ajoutée (durabilité, expertise, etc...)
Attention O ne pas avoir une image de marque MDD !

notamment pour les porteurs de verres progressifs

= un vrai impact positif sur I'image de la marque
I’OFG : la cerise sur le gateau. 4850



Il est temps de redonner de la valeur aux verres
La personnalisation En créant de la - _ )
des verres concurrence ! Un opticien passionné

La concurrence va La technicité du
Une évidence ! Mais créerdela métier et les
a valoriser difféerence. caractéristiques
Alors les qualités des verres doivent
des uns et des transparaitre dans
autres pourront le discours
s'exprimer Magasin

Le verre doit se “raconter”’ (comment il est produit, quels sont les points forts

principaux, etc...)

KRYSY
GROUPA
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Les criteres d’achat : quelle
place pour le verre ?




1 client sur 5 a déja rencontré des problémes avec ses verres

Parmi eux, prés de la moitié déclarent avoir rencontré des problemes de confort dans leur vision, 1/3 des problemes de
rayures ou des difficultés a nettoyer. Un impact qui n'est pas neutre dans les achats a venir.

Base : Total (n = 1000) Base : A rencontré un probléme avec ses verres

. . ype de problémes rencontrés
A rencontré des problémes
avec ses verres de lunettes a I
Inconfort visuel (maux de téte, fatigue oculaire, _ 45%
adaptation difficile) ?
Verres qui se salissent trop vite / difficiles a _ 359
nettoyer ¢
\_ Rayures précoces D 349% -

Filtres qui se détériorent rapidement (anti- o
reflets, anti-lumiére bleue, anti-rayures, etc.) j 17%

Fragilité des verres (casse, fissures) | 15%

80%
Epaisseur des verres trop importante - 14%
Poids des verres trop lourd - 10%
Les problemes passés avec leurs verres de Incompatibilité avec la monture - 7%
lunettes concernent surtout un public plus jeune
(28% des 18-34 ans) ainsi que 24% des CSP - Autre g 8%

Il s’agit d’'un public qui accorde maintenant plus ST PAS DURABLE ;} 52%

d'importance aux verres, et est plus a I'écoute des

conseils d’ophtalmologues et d’opticiens ST INCONFORT _ 52%

KRYS r’

Q16. Avez-vous déja rencontré des problémes avec vos verres de lunettes de vue ? /016B. Quels types de problemes avez-vous rencontre ? 11GROUP A



Seulement 1 personne sur 4 considere avoir des verres personnalises

Ce faible taux montre soit une faible implication dans les verres et les traitements possibles, soit des traitements faits
d’'office par I'opticien sans véritable communication aupres du client.

‘ype de personnalisation des verres

Corection adaptee 3 volre | 657
vue
Filtre anti-lumiére bleue _ 52%
Traitement résistant aux _ 43%
rayures

28% des Acheteurs de lunettes 6DM portent Filtre anti-UV I
des
verres personnalisés Verres amincis [
___________________ - Verres polarisants - 20%

r- )

ILes porteurs de photochromiques et les personnes
jayant demandé des informations sur leurs verres |
jdéclarent plus avoir des verres personnalisés (resp. |

———————————————————— Autre 5%

En fonction de mes activités - 17%

Nombre moyen de
personnalisation des verres: 2,7

12



L’achat de lunettes est jugé comme extrémement impliquant, dans le choix
des montures comme des verres.

Base : Total (n = 1000) @ m @

Importance accordée aux verres Importance accordée a la monture

949, Total important 959,

Trés important

L’'importance du verre est plus marquée
aupres des porteurs de verres progressifs &
de photochromiques (68% d’entre eux disent
que les verres sont trés importants dans le
choix de lunettes).

Plutét pas important

il Pas du tout important -
1) (V)
6% Total pas important 5%

o PRI 13 KRYSY
Q5. Lors de votre choix de lunettes quel niveau d’importance accordez-vous au choix de...? xx/xx écart significativement supérieur/inférieur & 90% vs totalgRoUP A



Certes les verres sont tres importants, mais ce sont
surtout les bénéfices qui sont recherchés et non une
marque ou un lieu de fabrication.

posestertn e Importance des critéres d’achat dans le choix
des lunettes % Total important

(trés + plutét

important)
% Tres important
Le confort de la vue _ 98%
Le confort de la monture _ 97%
Des verres durables et solides 63 95% g
e
Un bon rapport qualité/prix Gﬁ’ 95%
La performance des verres : des filtres efficaces 57 % 94%
I D , _
Une monture durable et solide % 96% Les personnes déclarant la marque ou le lieu de
La transparence des verres (pas de teinte résiduelle jaune par exemple ) _ O/ 9% fabrication des verres comme trés importants accordent
La légéreté de la monture _ ° 92% également plus d’'importance que la moyenne a tous les
Le style de la monture 4g° 91% autres critéres : il s'agit de clients plus exigeants.
Des verres légers 4,? 88% ) .
Lesthati des verres - des verres fins I N M . 86% Les personnes ayant rencontré des problemes avec leurs
esthetisme des 44° ° verres par le passé sont plus attachées a la marque —_—

La marque des verres % 51% (25%) et au lieu de fabrication (23%) des verres
Le lieu de fabrication des verres /8 55%

0

Le lieu de fabrication de la monture _ 9
55%
La marque de la monture 1%’ 36%
[
1
— o%

-
FR

14 Q4. Parmi les critéres suivants, a quel point sont-ils importants pour vous dans le choix de vos lunettes de vue ?



Le MaxDiff : principe et réalisation

La méthode MaxDiff est une technique G i(oP
permettant de classer différents
eléments entre eux. Au lieu de leur o _ o .

. Parmi les criteres suivants, lesquels sont les plus et les moins importants pour vous dans le choix de vos

demander de noter chaque option, verres de luettes de e 7
plusieurs groupes d’élements leurs Selctionne e citérequi st eplus impertant et cluiqui et le moins import
sont présentés, et a chaque fois, ils e Res
doivent choisir le plus important et le Lk s
moins important a leurs yeux. Des verres aveciune résistance aceriie aux rayures et aux chocs

Cela permet d’avoir des résultats plus Des verres de protection contre les rayons UV
spontanés qu’avec une simple échelle s
classique sur laquelle ils répondent
items par items. lls sont ainsi évalués

Des verres avec une réduction de la lumiére bleue pour un usage prolongé des écrans

en relat|f La fabrication frangaise des verres
Da ns Cette étu d e : 1 2 écra ns d e 7 Ite ms Des verres légers pour des raisons de confort
Ch aCU n O nt été p réSG ntéS é Ch aq U e Des verres confortables qui ne provoguent pas de maux de téte
interviewé selon un plan d’expérience
précis.

KRYSY
1°GROUP A



En se focussant sur les difféerents critéres des verres, la marque et le
lieu de fabrication sont vraiment en bas de classement

Score d’utilité

Des verres confortables qui ne provoquent pas de maux de téte 0.0
Des verres d’un bon rapport qualité-prix 2.0
Des verres avec une résistance accrue aux rayures et aux chocs

Des verres avec une adaptabilité rapide a la vue

Des verres durables dans le temps

Des verres légers pour des raisons de confort

Des verres avec un traitement antireflet

Des verres avec une réduction de la lumiére bleue pour un usage prolongé des écrans

Des verres faciles a entretenir (qui restent propres dans le temps)

Des verres la pointe des derniéres technologie et innovations
Des verres fins pour des raisons d'esthétique

Des verres photochromiques (teinte variable selon la lumiére)
Des verres de protection contre les rayons UV

Des verres transparents sans aucune coloration ou opacité

La fabrication frangaise des verres

Des verres avec un traitement anti buée

La marque des verres| efin

16



Plus de la moitié des clients trouvent que le prix est justifié

LY 4

Un sentiment amplifié lorsqu’il y a eu de lI'information demandées sur les verres.

Base : Total (n = 1000)

17

Vous ne connaissez
pas le prix des verres
que vous avez
achetés

Vous avez le ¥

sentiment
que le prix
des verres

étaM%ifié

Q10C. Que pensez-vous du prix des verres que vous avez acheté ?

69% des personnes ayant demandé des informations sur
leurs verres trouvent le prix de ceux-ci justifié, contre 48%
des personnes ayant ressenti un manque d’informations
sur leurs verres.

57% des clients Afflelou trouvent le prix de leurs verres
justifie, contre 51% des clients Krys et seulement 41% de
ceux d’Optical Center.
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Quels besoins
d’information sur le verre




1/3 des clients ont spontanément demandé des informations sur les
verres, notamment sur les aspects financiers.

Les caractéristiques des verres viennent ensuite, la marque et I'origine étant en fin de classement.

Base : Total (n = 1000) "

A demandé des informations sur
les verres

— g

Base : A demandé des informations sur ses verres (n = 339)

pe d’informations demandée

Le remboursement par la mutuelle
Le prix des verres

I 5 3%
=i

Les filtres appliqués (anti-reflets, lumiére bleue, etc.)
Le confort visuel et I'adaptation

La qualité des verres

La garantie des verres

La performance des verres progressifs

La solidité des verres

La durabilité des verres

Le fabricant des verres
L'origine de fabrication des verres

La durabilité des filtres appliqués

51% des porteurs de photochromiques et 49% ayant eu des Autre
problémes avec leurs verres ont demandé des informations sur

leurs verres !

43% des clients Optic 2000 ont demandé des informations sur
leurs verres, contre 34% des clients Krys.

ST FINANCIER
ST CONFORT
ST QUALITE

ST DURABILITE

I 46%
=
I 42%
I 33%
I 31%
E——— 0
— 30
I 20%

I 16%

I 15%

3%

—————— ] 3/,
I 65%
I 56%
I 47 %

Q3. Lors de I'achat de vos lunettes, avez-vous spontanément demandeé des infarmations sur les verres ? /Q9B. Quels types d’infarmations avez-vous demandé ?

KRYSY
1°GROUP .



Un peu plus de la moitié des opticiens donne spontanément des

informations sur les verres.

Des informations fournies par les opticiens cadrant globalement avec les informations demandées par les clients,
le prix en téte, suivie par les caractéristiques des verres, avec une place minoritaire de la marque ou de l'origine

des verres.

Base : Total (n = 1000)

A spontanément eu des informations

de I'opticien sur les verres

63% des porteurs de verres progressifs et 67% des porteurs de

Base : A eu des infos spontanées de I'opticien sur les verres (n = 561)

pe d’'informations obtenues

Le remboursement par la mutuelle
Le prix des verres

I G5%
EE———— 0"

Les filtres appliqués (anti-reflets, lumiére bleue, etc.)
La qualité des verres

Le confort visuel et I'adaptation

La garantie des verres

La performance des verres progressifs

La solidité des verres

Le fabricant des verres
L'origine de fabrication des verres

La durabilité des verres
La durabilité des filtres appliqués

photochromiques ont obtenu des infos sur leurs verres de leur opticien, contre Autre

49% des porteurs de verres unifocaux.

Q10. Votre opticien vous a-t-il spontanément fourni des infirmations sur les verres ? /Q10B. Quels types d’infarmations vous a-t-il donné ?

ST FINANCIER
ST CONFORT
ST QUALITE

ST DURABILITE

I 53 %
|
I 44 %
I 40%
I 33%
0
—— A
I 227,

I 19%

. 12%

11%

———————— . £ 4"/
T 4%
I 63%
I 39%

KRYSY
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Une volonté marquée d’en savoir plus sur les verres!

Une attente assez forte d’en savoir plus, témoignant de I'importance des verres dans lI'achat de lunettes, la
qualité en téte. Notons que 1/3 de ceux qui aurait voulu en savoir plus citent la marque et I'origine de fabrication.

Base : Total (n = 1000)

sur les verres

Base : Aurait aimé avoir plus d’'infarmations sur ses verres (n = 550)

pe d’informations mangquantes

Le confort visuel et I'adaptation EEG_EG———G—N 54

Aurait aimé avoir plus d'informations [ La qualité des verres I 597 J

Le prix des verres I 549,
Le remboursement par la mutuelle I E
La durabilité des verres I 51%
La solidité des verres I 51%
La garantie des verres EEG—_—N 48%
Les filtres appliqués (anti-reflets, lumiére bleue, etc.) GGG 47%
I 357,
La durabilité des filtres appliqués I 34%

Le fabricant des verresfll  KXDA

La performance des verres progressifs | 25%

Autre | 19%
73% des personnes ayant rencontré des problémes avec
leurs verres par le passé estiment avoir manqué

: : ST FINANCIER s 78°
d’'informations sur leurs verres 78%

ST DURABILITE e 747,

64% des clients Afflelou ont ressenti un déficit d’'informations ST CONFORT s 69%
sur leurs verres, contre 58% des clients Krys. ST QUALITE e 67%
. , . . . . . . . . . : . 21 KRYSY
Q10E. Au final, lors de I'achat de vatre paire de lunettes aimeriez-vous avair plus d’'infarmations sur vas verres ? /010F. Quels types d’informations aimeriez-vous avoir GROUPA

?



60% citent une marque de verre, mais on note une
confusion non negllgeable entre marques de verre,

enseignes d’ oep ue ou méme marques de Iunetﬁes.
Essilor ftomine en t de présence a l'esprit, KryS a encore du travai

Base : Total (n = 1000)

FABRICANTS DE VERRES NN 41% MARQUES DE MODE |l 12%

Essilor I 20 % Rav-B 89/
ay-Ban =

Zeiss - 11% g ’
Krys m = Gucci B2%
Varilux I 6% Dior l 29,
Nikon W 3% I

Lacoste 2%
Hoya B 3% °
Novacel 12% Guess 2%
BBGR 11%

0,
ENSEIGNES D'OPTIQUE I 12% Chanel 11%
Afflelou I 9% Seuls 32% des porteurs de verres unifocaux
Optic 2000 M 4% citent un fabricant de verres, contre 50% des
Atol 22 Autre 16% porteurs de progressifs, notamment Essilor.
(o] (V)
Optical Center 1% Aucune/ Je ne sais pas | 38% 21% des clients Krys citent Krys comme
Y 1
Lissac 11% H . 39, fabricant de verres, mais une tendance a
° ors sujet ¢ sur-citer son enseigne d’optique que l'on retrouve &

Grand Optical 11% aussi chez Afflelou et Optic 2000 »

Q7A. Quelles sont les marques de verres de lunettes que vous connaissez ? (question ouverte)

1,9 marques citées en E==
moyenne



3 clients sur 10 déclarent connaitre la marque de leurs verres

Avec la encore une confusion entre marque de verre et enseigne, méme si Essilor est la plus mémorisée.

Base : Total (n = 1000)
Base : Connait la marque de ses verres (n=307)
Essilor [ IINIEIGIGIGNGNGEGEEE 412
Zeiss|} 10%
Connait la marque de ses verres actuels Varilux| 6%
Optic 2000

Ul el | rys B8
Nikon 5%,

Afflelou49,

Seiko3oy,
Grand Optical o,

Hoya o,
Optical Center o, 75% marques de verres
43% des porteurs de verres photochromiques
Y P 9 BBGR, 25% enseignes d’optique

comme des personnes ayant eu des
problémes avec leurs verres déclarent
connaitre la marque de leurs verres.

Autre (enseignes d'optique) ] 9%

KRYSY
GROUPA

23 Q7. Connaissez-vous la marque de vos verres actuels ? /Q7B . Quelle est la marque de vos verres actuels ?



Seuls 1/3 des opticiens et 1/6 des ophtalmos ont un discours sur la marque
de verres avec leur patient.
Parmi les marques proposées par l'opticien, Essilor reste leader.

Marque proposée par

I'opticien

S’est fait conseiller une marque de S’est fait proposer une marque de

verres par 'ophtalmologue verres par l'opticien
Essilor 37%
Varilux 10%
OUI OUI Zeiss 8%
g
Nikon 6%
Hoya 5%
399 ) Grand Optical 4%
() d.es répondants se = e
sont fait proposer une
marque de verre par leur BBGR 3%
ophtalmologue OU par leur Seiko 3%
opt|C|en Transitions 1%
Rodenstock 1%
Autre marque 11%
81% marques de verres
8% enseignes d’optique
KRYSVY
24 GROUP A



Et il y a encore moins de demande d’'une marque de verres de la part des

clients eux-mémes

Avec toujours cette confusion marque/enseigne. Essilor joue une valeur s(ire. La non-obtention de la marque
souhaitée aurait pu étre un probleme pour ¥ d’entre eux.

Marque de verres demandée par le client A obtenu la marque demandée

Base : Total (n = 1000)

12% des acheteurs de lunettes 6DM
ont demandé une marque précise a

’Aanticion

Ll VV\IVIVI L}

Essilor GG 31%
Optic 2000 11%
Variluxi 10%

Zeiss 6%
Optical Center 6%
Afflelou.9%
Nikon.o
Seikoy,
Rodenstocky,
Grand Opticaly,
Transitions;,

Base : A demandé des verres d’une
marque préecise a l'opticien (n= 116)

Oul

eV

Aurait été un probléme si n'avait

pas obtenu la marque

Base : A abtenu la marque de verres
demandée a I'opticien (n= 98)

Hoya,
Atol, oUuUl
_ ) o Autre marque goy,
Seuls 5% des clients Krys ont demandé une marque précise a
I'opticien.
A l'oppose, 28% des personnes ayant rencontré des problémes Xx marques de verres
avec leurs verres ont demandé une marque précise. XX enseignes d’optique
. . . , - ) or KRYSY
Q7C. Lors de votre dernier achat, avez-vous demandé a votre opticien des verres d’une marque précise ? /Q7D. Quelle marque avez-vous demandée/ Q7E. Avez-vous GROUP A

finalement obtenu la marque de verres que vous aviez demandé ? /Q7F. Si vous n‘aviez pas obtenu la marque de verres que vous aviez demandé, cela aurait-il été un

—



Mais au final, la moitié des clients souhaiterait avoir le choix de la marque

d% ses verres !
e taux augmente de maniére non négligeable auprés de populations cibles qui ont vraisemblablement un

avis préetabli sur certaines marques.

: : : Souhaite avoir le choix de la gamme de se
Souhaite avoir le choix de la marque de ses verres o

Non, je préfere
laisser mon
Oui, je souhaite opticien me guider
que mon opticien
me propose
différentes options

Non, je préfere
laisser mon
opticien me guider

Oui, je souhaite
que mon opticien
me propose
différentes options

26 GROUP ;’

47% des réepondants souhaitent
un choix total dans leurs verres de
lunettes (marque et gamme)

KRYSY
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Quid pour Krys (
distributeur-producteur)




1 personne sur 4 déclare savoir que les enseignes d’optique peuvent fabriquer

leurs verres. S ,
Krys est globalement mieux identifiée que les autres marques comme étant producteur de ses propres verres,

mais d’'une courte téte, et ne reflétant pas la réalité.

27% des acheteurs de lunettes 6 DM
déclarent savoir que des enseignes
d’optique peuvent fabriquer leurs verres

28

Enseignes identifiées comme fabriquant leur
Dropres Verres
44%

Opti SO — 38%
A 37 %
Grand (TpHCa——
Optical CEFFEMENN—— ? 3%

Général d'0GUEE——— 2 3%
g 19%
ege——— 19,

Lunettes poUfousmmm 12%

Le Petit LUNEHam= 12%
Ecoutmygm 8%
Lynx Optique / YOUHEN 8%
newes 8%
Les Opticiens O 7%
Le Collectif des LufeHers6%
JimmyREE0 %0
Edgar Opmse%
eI %
Un opticien indéptﬂlé%
LV

KRYSY
GROUPA
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Une image positive des verres fabriqués par Krys, mais sans

erejgeouement non plus..

image globale de qualfté sans aftendre pour autant de vrais gaps de prix (tout en restant

accessible a tous)

Krys Total d’accord

Des verres de qualitc TE—————— 887
Des verres offrant de bonnes performances visuelles T——————— 88%
Des verres de confiance THE———— 87 %
Des verres fiables dans le temps T —
Des verres faciles a entretenir T_——— 24%
Des verres offrant un bon rapport qualité/prix ——81%
Des verres respectueux de I’environnement —— 81%
Des verres innovants TN 7 8%
Des verres accessibles a tous 78 %o

Des verres moins chers que les autres enseignes d’optique 68%

: ST 07
Des verres moins chers que les autres marques de verres 67%

29

Précision donnée a l'interviewé :

« En plus d’étre un des leaders de la distribution d’
équipement optique en France, le groupe Krys est
aussi la seule enseigne d’optique a fabriquer ses
propres verres via son usine située a Bazainville en
ile de France »

i



... mais qui semble bien nourrir I'image de I’enseigne !

La marque y gagne une image d'expertise et de réassurance, ainsi que
qualité a prix juste.

= T I H
m Une enseigne... otal d’accord

: P T e et
qui maitrise la fabrication de ses propres verres 91%

; e
experte en optique 89%

qui limite les intermédiaires pour offrir de la qualité a prix juste 89%
I T —

‘E———crusveE— 86 0
——— 8 6 ',

qui accompagne bien ses clients
qui me rassure en cas de probléme avec mes verres

avec des opticiens ayant une véritable expertise

qui assure un service personnalisé et un service aprés-vente HINEEEEGEGEGG__———_— 86%

optimal
, L. e 850
engagée dans une fabrication responsable

i LA

qui garantit une adaptation parfaite de mes lunettes de vue

T e— 8 D ©,
qui se distingue des autres 82%

. . \ . i esEE— 8 () %
a la pointe des innovations en optique

. rsTTE—— 8 () %/
qui offre une transparence totale

I 7 7Y
offrant le meilleur rapport qualité/prix sur ses verres 7%
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Incitation de Krys comme fabricant de verres

Cela peut représenter un moteur d’adhésion, notamment auprés des clients Krys. La notion de fabrication
francaise apporte un tout petit plus.

Intention d’achat lunettes Intention d’achat lunettes Incitation a devenir ou
verres fabriqués par Krys verres Krys francais rester client Krys

Total Oui 82% 83% 73%

20%

23%

27%

Oui, certainement

42% des clients Krys
disent étre « certainement » incités a
rester clients Krys grace a cette
information.

Non, probablement pas

13%

Non, certainement pas

4.9/,
Total Non 18% 17% 27%

xx/xx écart significativement supérieur/inférieur a 90% vs total

KRYSY
31 GROUP A

)
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Le role des verres dans I’achat

UN INTERET MARQUE POUR LES VERRES, MAIS UNE FAIBLE SENSIBILITE A LA MARQUE ET A L’ORIGINE

Les porteurs de lunettes considérent les verres comme un critére clé dans I’achat de lunettes, au méme niveau

que la monture. Cependant, leur choix est davantage guidé par le confort, la robustesse et la performance des
verres que par leur fabricant ou leur lieu de production.

27% savent que certaines enseignes d’optique fabriquent leurs propres verres et méme si Krys arrive en téte de
classement, les autres enseignes suivent de prés(] cela montre un défaut d’appropriation de cet argument par la
marque.

UNE OPPORTUNITE TOUTEFOIS DE RENFORCER L’IMAGE DE L’ENSEIGNE EN TANT QU’EXPERTE

i/
¥

L'idée que Krys fabrique ses propres verres renforce la perception de fiabilité et d’expertise d aéigne et peut

lui apporter la différenciation vs les autres enseignes.

Le "Made in France" n’apporte qu’un gain marginal supplémentaire, ce qui confirme que la fabricali
n’est pas un levier d’attractivité immédiat, mais plutét un facteur de réassurance et de valori

marque. /

Les porteurs de verres progressifs et photochromiques sont plus impliqués dans le choix des verres et plus
sensibles aux informations sur les verres, méme si en soit 'origine et la marque ne sont pas les criteres les plus
attendus.

en elle-méme
de I'image de

UN DISCOURS QUI DOIT REPONDRE AUX ATTENTES DES DIFFERENTES CIBLES

Les clients ayant rencontré des problémes avec leurs verres par le passé accordent plus d'importance a la qualité
et a la fiabilité du fabricant.



Les recommandations

A. TRAVAILLER UN DISCOURS CONSUMER CENTRIC

La fabrication des verres par Krys est une information intéressante mais trop éloignée des
préoccupations immédiates des consommateurs.

= Transformer cet argument en une promesse tangible et bénéfique pour le client, en insistant
sur la maitrise de la chaine de qualité, la performance des verres et le service expert des opticiens
Krys.

Exemple de positionnement « Chez Krys, nous maitrisons tout, du verre a la monture, pour vous
garantir une vision parfaite et un confort optimal, au meilleur prix ».

L’objectif est d’éviter un discours trop centré sur la production, qui risquerait de manquer

d'impact, et d’'intégrer cette information dans une approche centrée sur les bénéfices clients.
B. FAIRE DE L’OPTICIEN UN AMBASSADEUR DE CETTE DIFFERENCIATION

Les consommateurs sont peu informés sur la marque de leurs verres, et leur choix repose
largement sur les conseils des opticiens.

= |ntégrer cet argument dans I'expérience d’achat en magasin, avec une pédagogie efficace des
opticiens pour démontrer en quoi cette maitrise apporte un réel bénéfice pour le client et que
seul Krys peut le proposer.

Actions concreétes :

*Formation et argumentaires adaptés pour les opticiens : simplifier le discours et leur donner des
clés pour intégrer cet élément naturellement dans leurs recommandations, en fonction du profil du
client.

*Crgation d’une offre premium exclusive sur les verres Krys (garantie renforcee, test gratuit)
pour créer de la valeur pergue (« confiance totale en nos verres, satisfait ou remboursé »).



Les recommandations

C. ACTIVER CE POSITIONNEMENT DANS LES SUPPORTS DE COMMUNICATION

Une notoriété encore faible sur cet argument, nécessitant une mise en avant plus claire.

= |ntégrer cette information de maniére naturelle et différenciante dans les points de contact clés.
*Site web et digital : créer une page dédiée aux verres Krys avec une mise en avant claire des
bénéfices.
*Social media & influence : exploiter du contenu éducatif et des démonstrations pour montrer
concretement les avantages des verres Krys (ex. vidéos comparatives, tests).

*Publicité et communication de marque : repositionner la promesse Krys avec un focus sur la
maitrise de la qualité des verres, tout en restant dans un univers émotionnel et aspirationnel.

D. SEGMENTER LA COMMUNICATION SELON LES TYPOLOGIES DE CLIENTS

Tous les consommateurs ne pergoivent pas cette information de la méme maniére, et un discours
unique ne sera pas efficace.

= Adapter la maniére de présenter cet argument en fonction des attentes des différentes cibles.
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Répartition dans I'étude

27%
« Des verres qui refletent mon exigence »

"Pour moi, la qualité des verres, c'est primordial. Je porte des verres progressifs, et je
veux ce qu’il y a de mieux en termes de confort et de durabilité. Je choisis
systématiquement des traitements comme I'anti-rayures, I'anti-reflets et

I'amincissement, car je veux des verres résistants et esthétiques. Ce n'est pas juste
une dépense, c’est un investissement dans mon bien-étre quotidien.

Je vais chez un opticien indépendant, car il me connait bien et sait exactement ce qu'il
me faut. J'appreécie d’avoir quelqu'un qui prend le temps de me conseiller et qui
m’explique en détail les options disponibles. J'ai aussi I'habitude de choisir des

marques reconnues, et notamment Essilor, que je porte actuellement. Pour moi, une
marque de verres, c’est un gage de fiabilité.

Jai appris que Krys fabrique ses propres verres. Sur le papier, c'est intéressant, mais
j'ai du mal a voir en quoi cela me concerne directement. Si c’'est pour avoir des verres
de qualité équivalente a ce que j'ai déja avec une meilleure maitrise de la fabrication,
pourquoi pas. Mais si cela signifie des verres plus accessibles, alors je me pose des

questions sur leur niveau de performance. J'attends qu’'on me démontre la valeur
ajoutée de ces verres par rapport a des marques premium.

Le Made in France, en soi, c’est important pour moi dans I'absolu. Si cela garantit un
meilleur contrdle de qualité, une tracabilité et une innovation maitrisée, alors ca
devient un vrai plus pour I'achat de mes verres. Je veux savoir en quoi cette fabrication
francaise change quelque chose a mon expérience en tant que porteur de lunettes.”

Des profils qui ont canfiance en eux et a l'aise en
saciété. lls sont plutét préts a dépenser plus pour
un coup de cceur.

Ils aiment le contact humain et apprécient le
conseil des vendeurs et attendent une
expérience émotionnelle. Porteurs de lunettes
au quatidien, ils cherchent des maontures
confortables mais qui leur permettent
d’exprimer leur personnalité. Engagés et tres
sensibles a la qualité, ils apprécient le Made in
France. Des profils plutét masculins, 60 ans et




Répartition dans I'étude

27%
RECOMMANDATIONS STRATEGIQUES

Positionner la fabrication Krys comme un gage de maitrise et de technicité, et non comme une
alternative économique.

Mettre en avant I'innovation et la personnalisation des verres, plutot que l'origine seule.

Démontrer en quoi cette fabrication permet un meilleur suivi et une qualité optimisée pour le client.

Apporter des preuves tangibles pour convaincre les clients sceptiques.

Comparer les performances des verres Krys avec celles des grandes marques (résistance, confort,
traitement...).

Valoriser des témoignages d’opticiens et de clients satisfaits.

Travailler I'expérience client en magasin pour renforcer la crédibilité des verres Krys.
Proposer des démonstrations concrétes en magasin sur les traitements et innovations.

Former les opticiens pour qu’'ils expliquent en quoi Krys, en tant que fabricant, garantit un meilleur
suivi et une offre adaptée.

Des profils qui ont confiance en eux et a l'aise en
sociéte. lls sont plutét préts a dépenser plus pour
un coup de cceur.

Ils aiment le contact humain et apprécient le
conseil des vendeurs et attendent une
expérience émotionnelle. Porteurs de lunettes
au quaotidien, ils cherchent des montures
confortables mais qui leur permettent
d’exprimer leur personnalité. Engagés et tres
sensibles a la qualité, ils apprécient le Made in
France. Des profils plutét masculins, 60 ans et



Répartition dans I'étude

Les statutaires autonomas»

%

« Des verres a la hauteur de mon style et de mon exigence »

"Je choisis mes lunettes avec soin, aussi bien pour la monture que pour les verres. Je
porte des verres unifocaux photochromiques qui correspondent a mon style et a
mes exigences de confort.

J'accorde de I'importance aux marques, que ce soit pour mes montures ou mes verres,
meéme si je ne les connais pas toujours bien. D’ailleurs, je suis perdu entre les
marques de verres et les enseignes d’'optique : pour moi, Optic 2000 est un
fabricant de verres, c’est bien vrai?

Je veux des verres durables et performants : qu’ils soient résistants, que leurs
traitements tiennent dans le temps et qu’ils restent faciles a nettoyer. Je ne veux
pas que mes photochromiques perdent de leur efficacité en quelques mois ou que
mes verres se rayent au moindre choc.

J'ai entendu que Krys fabrique ses propres verres en France. Pour moi, cela signifie
plusieurs choses : d’'abord, que c’est sans doute plus respectueux de
I'environnement que des verres fabriqués a I'étranger. Ensuite, que c’'est
probablement plus innovant, car une marque qui contréle sa fabrication peut mieux
s’adapter aux besoins des clients. Cela signifie aussi pour moi que c’est moins cher
et plus facile a entretenir avec un meilleur SAV. Au final, cela permet a I'enseigne
d’avoir un meilleur rapport qualité/prix !

b o Pyt

Des praofils en quéte de sensations et qui
aiment étre valorisés. lls aiment les marques
et les tendances. Jeunes parteurs, les
lunettes sont un accessoire de style qu’ils
aiment choisir en autonomie notamment
grace aux services en ligne. Ils sont préts a
dépenser plus pour un coup de cceur. Peu
engagés mais ouverts a la seconde main. Des




Les statutaires autonomas»

Répartition dans I'étude

%

RECOMMANDATIONS OPERATIONNELLES

Un discours premium, associant innovation, durabilité et écologie :

« Nos verres, concus en France, allient perfarmance visuelle, respect de I'envirannement et
durabilité. »

Mettre en avant la tenue des traitements dans le temps (anti-rayures, anti-reflets,
photochromie...).

Dissiper la confusion entre fabricants et enseignes d’optique:

Afficher clairement en magasin et en communication : "Krys, le seul opticien qui fabrique ses
verres : une maitrise unique pour mieux vous accompagner."”

Comparer la performance des verres Krys avec celles des leaders du marché.

Valoriser I'impact positif de la fabrication francaise sur la qualité et le prix:

« En maitrisant notre fabrication, nous vous offrons des verres innavants, perfarmants et
accessibles. »

Proposer une offre d’essai ou une garantie longue durée pour rassurer les plus exigeants.

b o Pyt

Des praofils en quéte de sensations et qui
aiment étre valorisés. lls aiment les marques
et les tendances. Jeunes parteurs, les
lunettes sont un accessoire de style qu’ils
aiment choisir en autonomie notamment
grace aux services en ligne. Ils sont préts a
dépenser plus pour un coup de cceur. Peu
engagés mais ouverts a la seconde main. Des




Répartition dans I'étude

Les fashionistas maligneyg, >

11%

« Du style avant tout »

"Mes lunettes sont un accessoire pour refléter ma personnalité, avant tout.
Elles doivent étre tendances, bien s’accorder a mon style et flatter mon
visage. Je choisis avant tout la monture, et les verres en tant que tels
passent au second plan.

Je porte des verres unifocaux. Tant qu’ils me permettent de voir
correctement et qu’'ils ne nuisent pas a mon style, ca me va. Je ne connais
pas vraiment les marques de verres, et honnétement, je m’en fiche!

Ce qui compte pour moi, ce sont surtout les informations sur le

remboursement mutuelle et les options proposées sur les verres, comme i ‘ |
les filtres. i /

ol i/ 1}

J'ai appris que Krys fabrique ses propres verres en France. Je ne savais pas Des profils en recherche de style avec un
qu’une enseigne pouvait fabriquer ses propres verres, mais ¢a me donne budget contraint. Elles ont peu confiance

confiance dans I'enseigne et ca me fait penser que Krys est plus sérieux/

expert que les autres. Je ne veux pas payer trop cher, mais je ne veux pas

en elles et accaordent de I'importance a
I'opinion des autres en recherchant de f

nonp lus sacrifier la qua lite. proches ou des influenceurs. Les lunettes
sont un accessoire de style reflétant leur
personnalité. Elles ont besoin d’étre
valorisées en boutique et d’étre

v
I'inspiration notamment aupreés de leurs /
!
e ‘/c
accompagnées par leurs proches pour '




Les fashionistas maligneyg, >

Répartition dans I'étude

11%

RECOMMANDATIONS OPERATIONNELLES

Un message clair et direct en magasin et en communication centré sur le prix et la
confiance:

« Krys fabrique ses propres verres pour vous offrir le meilleur rapport qualité/prix. »

Messages clairs en magasin et en communication sur I'accessibilité des verres Krys.

Miser sur la confiance et la différenciation plutét que sur la technicité :

Témoignages clients ou opticiens expliquant pourquoi une enseigne qui fabrique ses
propres verres est un gage de sérieux.

Faciliter I'information sur les traitements et le remboursement mutuelle:
Outils digitaux ou en magasin pour aider a comprendre les filtres proposés.

Un discours simplifié sur les bénéfices des verres Krys sans rentrer dans la complexité des
marques.

‘L’

Des profils en recherche de style avec un
budget contraint. Elles ont peu confiance
en elles et accaordent de I'importance a
I'opinion des autres en recherchant de
I'inspiration notamment aupreés de leurs
proches ou des influenceurs. Les lunettes
sont un accessoire de style reflétant leur
personnalité. Elles ont besoin d’étre
valorisées en boutique et d’étre
accompagnées par leurs proches pour




Répartition dans I'étude

@

9%

« Du style, de la performance et des conseils experts »

"J’accorde une tres trés grande importance au choix de ma monture et tout autant a

mes verres, car les deux jouent un réle dans mon image. Je cherche a allier esthétisme
et efficacité.

De ce fait, je suis sensible aux marques, aussi bien pour la monture que pour les
verres. J'ai déja entendu parler de Zeiss, Essilor, Hoya, et jécoute les
recommandations de mon opticien ou méme de mon ophtalmo. Quand je dois choisir
mes verres, j'aime comparer les options, en discuter et comprendre ce qui se fait de

mieux. Ce que j'attends de mes verres ? Un vrai confort visuel et une bonne
durabilité.

Jai appris que Krys fabrique ses propres verres en France. Je dois avouer que je ne
savais pas que Krys avait sa propre fabrication, mais ca me donne une bonne image
de la marque. Ca renforce lI'idée qu’ils sont experts et sérieux, et ca me rassure sur la
qualité. J'imagine leurs verres comme étant plus innovants, plus durables et aussi

performants que ceux des grandes marques que je connais. Cela m’incite vraiment
a aller chez Krys !!
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Des profils aisés, préts a dépenser plus pour un
coup de cceur tendance.

Tres saciables, ils accardent de I'impaortance a
leur style et a I'opinion des autres. Adeptes de
shopping, ils aiment étre inspirés sur la mode.

Sensibles a 'ambiance en magasin, ils
attendent une expérience émaotionnelle avec
des services pour les conseiller. Des profils
plutét 18-34 ans, classes intermédiaires




Les trendys influencés

Répartition dans I'étude

W

9%

RECOMMANDATIONS OPERATIONNELLES

Positionner la fabrication francaise comme un levier de qualité et de performance:
« Nos verres fabriqués en France vous garantissent une vision optimale et durable. »

Assacier la fabrication Krys a des innovations technologiques réelles (anti-rayures renforcé,
finesse ++, protection lumieére bleue, etc.)

Mettre en avant I'expertise Francaise

Privilégier les preuves et comparatifs en magasin :
Démonstrations en boutique : résistance aux rayures, finesse des verres, réduction des reflets.

Supports pédagogiques expliquant les avantages concrets de la fabrication Krys vs les marques
leaders.

Créer une expérience premium et différenciante en magasin :

Des offres spécifiques pour ce segment, par exemple "Pack Vision & Style", combinant monture
tendance et verres premium fabriqués en France.

Un service d’essai avec garantie premium pour leur montrer la durabilité des verres.

Des profils aisés, préts a dépenser plus pour un
coup de cceur tendance.

Tres saciables, ils accardent de I'impaortance a
leur style et a I'opinion des autres. Adeptes de
shopping, ils aiment étre inspirés sur la mode.

Sensibles a 'ambiance en magasin, ils
attendent une expérience émotionnelle avec
des services pour les conseiller. Des profils
plutét 18-34 ans, classes intermédiaires




Répartition dans I'étude

21%

« L'efficacité avant tout, au meilleur prix »

"Mes lunettes, c’est un besoin avant tout. Je ne cherche pas spécialement le style,
mais je veux étre bien dans mes lunettes, avec des verres confortables et
adaptés a ma vue. Les verres sont plus importants pour moi que la monture,
car c'est ce qui me permet de bien voir au quotidien.

Je porte des verres progressifs, donc je veux quelque chose de précis et de
confortable, mais sans payer trop cher. Je cherche avant tout un bon rapport
qualité/prix.. Je ne veux pas qu'on me force la main pour des options qui
n‘apportent pas grand-chose.

Les marques ? Honnétement, je ne les connais pas et ca ne m’intéresse pas. Que
ce soit Essilor, Zeiss ou autre, ca ne change rien pour moi. Je fais confiance a
I'opticien pour me proposer un bon produit, car chacun son métier, je ne cherche
pas a en savoir beaucoup plus a part le montant du remboursement de la
mutuelle et la qualité. Je ne veux pas avoir a décrypter un discours marketing.

J'ai entendu dire que Krys fabrique ses propres verres en France. Bon, pourquoi
pas, mais ce n'est pas un argument qui va me faire acheter. Ce qui m’'intéresse,
c’'est que ca me garantisse un bon prix et des verres de qualité. Si ca leur
permet de mieux controler la fabrication et d’éviter les problemes, alors tant
mieux, mais je ne me sens pas particulierement sensible a cet argument de propre
fabrication de Krys en France.

Des profils plutét qui apprécient le contact
humain et le conseil des vendeurs.
Porteurs de lunettes au quatidien, ils
privilégient la praticité et aiment les
styles intemparels. Le niveau de
remboursement de la mutuelle et le prix
sont des clés d’entrée en magasin. Ils
appréecient le Made in France. Des profils




Répartition dans I'étude

Les économes réfléchis /7 \
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RECOMMANDATIONS OPERATIONNELLES

Mettre en avant qualité et le prix des verres Krys :
-« Naos verres fabriqués en France vous garantissent une vision optimale, au meilleur prix. »

- Sans insister sur la marque, mais sur les avantages directs pour eux : fiabilité, durabilite,
accessibilite.

Prouver que la fabrication Krys leur permet de payer moins cher, sans perte de qualité :

- Comparatifs de prix clairs, expliquant comment la fabrication en interne permet une meilleure
maitrise des colts.

- Témoignages d’'opticiens sur la qualité des verres Krys et leur adaptation aux besoins progressifs.
Des profils plutét qui apprécient le contact

humain et le conseil des vendeurs.
Porteurs de lunettes au quatidien, ils
privilégient la praticité et aiment les
styles intemporels. Le niveau de
remboursement de la mutuelle et le prix
sont des clés d’entrée en magasin. lls
appréecient le Made in France. Des profils




Répartition dans I'étude

Les fonctionnels introver’ (3"

« La simplicité avant tout »

"Les lunettes, c’'est un besoin, pas un accessaoire. Je veux des verres qui me
permettent de voir correctement, sans complications ni options superflues.
Je privilégie la praticité et le confort, pas I'esthétique.

Je porte des verres unifocaux, et je veux juste qu'ils soient efficaces et faciles
a entretenir. Je ne cherche pas de traitements particuliers, sauf si mon
opticien me dit que c'est vraiment utile. Ce qui compte, c'est que je puisse
les porter toute la journée sans géne, et qu’ils ne nécessitent pas un
entretien contraignant.

Je n'ai pas d’'attachement aux marques de verres et je ne les connais pas. Je
fais confiance a mon opticien pour choisir pour moi, tant qu’il me propose
un produit fiable et abordable. Je n'ai pas envie de comparer des dizaines
d'options.

J'ai entendu que Krys fabrique ses propres verres en France. Pourquoi pas,
mais ¢a ne change pas grand-chose pour moi."

Des profils plutét introvertis considérant
les lunettes avant tout comme un
équipement médical. Ills aiment les
formes classiques et intemporelles et
préferent faire leur choix en autonomie.
Ils n‘attendent pas d’expériences
eémotionnelles particuliéres. Plutét des




Répartition dans I'étude

Les fonctionnels introver’ (3"

RECOMMANDATIONS OPERATIONNELLES

Un message simple et efficace:
-« Nos verres fabriqués en France sont concus pour un confort optimal. »

Pas de discours détaillé, juste les bénéfices concrets : vision nette, fiabilité, simplicité.

Miser sur I'argument de la tranquillité d’esprit :

« Un verre fiable, facile a parter et a entretenir, sans prise de téte. »

Eviter les comparatifs compliqués et se concentrer sur I'expérience utilisateur.

Des profils plutét introvertis considérant
les lunettes avant tout comme un
équipement médical. Ills aiment les
formes classiques et intemporelles et
préferent faire leur choix en autonomie.
Ils n‘attendent pas d’expériences
eémotionnelles particuliéres. Plutét des
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