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QUELS VERRIERS TIRENT LEUR EPINGLE DU JEU AUX YEUX DES
OPTICIENS CDO ?

Regulierement realisé pour la Centrale des Opticiens (CDO), le barométre du cabinet d'études Gallileo évalue la relation
des opticiens maison avec leurs fournisseurs verriers. Qui tire le mieux son epingle du jeu et dans quel registre 7

Evaluer la relation opticiens,/verriers, mais aussi toujours mieux comprendre les attentes des independants CDO, c'est
le but d'un barométre que le cabinet d'études Gallileo conduit depuis plusieurs années pour le compte de |a centrale.
Les résultats de l'enguéte 20235, réalisée au 25™ trimestre auprés de 350 répondants, indiquent d'abord gue les
opticiens CDO travaillent em moyenne avec trois verriers fournisseurs et que le verrier principal pese a lui seul
quasiment 90 % de la masse achat verres.

Les 350 opticiens ayant participé & l'enguéte ont evalue 14 verriers sur la base de 27 critéres regroupés en 6
thematiques : gualité des produits, positionnement tarifaire, relation avec les représentants sur le terrain, service-
client, efficacité opérationnelle et enfin outils de communication mis a disposition. Pour chacun de ces volets, une
appreciation convertie ensuite en note a été attribueée aux verriers par les opticiens sondés. Sans entrer dans le détail
des scores, retenons simplement que sur le podium, par ordre de preférence, se trouvent Essilor, Hoya et Novacel. Au-
dela du classement géneral, voila, ci-dessous, le vemrier se demarguant dans chacune des 6 grandes catégories
pEssees au crible -

La qualité des produits = Essilor
Le positiocnnement-prix > Ophtalmic
Les représentants sur le terrain » BBGR

Le service-client = Movacel

Leucellence et 'efficacite operationnelle = Novace!

Les outils de communication > Hoya

« Le baromeétre confirme que les opticiens placent la gqualité, la fiabilité des produits et I'innovation au coeur de leurs
critéres de choix de professionnel de sante. Le service-client, |a qualité de la relation avec le représentant et le SAY
autrement dit la réactiviteé des vermriers, apparaissent egalement comme des leviers différenciants, tandis que la
competitivite-prix reste un facteur incontournable mais non exclusif =, synthetise pour nous Maher Kassab, 3 |a tete de
Gallileo.




