LAUSANNE

BERDOZ OPTICIENS

Fxpansion au pas de charge

Le groupe lausannois vient de passer un accord avec le géant japonais Paris Miki. Aprés Geneve,
il va aussi s'attaquer a la Suisse alémanique. En attendant d'ouvrir son capital au public.
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ETIENNE OPPLIGER

arc-Etienne Berdoz est
un opticien atypique. En
1984, avec un associ¢, il

se met a son compte. 1l a 20 ans, il
vient tout juste de finir son ap-
prentissage, et faute d'unc tradi-
tion familiale dans T'optique, il
ouvrc son propre magasin. 1l
choisit un centre commercial, ce-
lui d’Ecublens, ce gui est plutét
rarc i I'épogque. 1l démarre avec
une modeste surface de 56 métres
CATTES,

Aujourd’hul, & moins de qua-
rante ans, Marc-Eticnne Berdoz
détient neuf enseignes en Suisse
romande ¢t sappréte ce mois &
en ouvrir une dixitme — la
deuxieme a Geneve — a cbié de
la FNAC. Et celui qui, 4 ses dé-
buts, était regardé avec un brin de
condescendance par la corpora-
tion des opticiens, n'a décidément
pas [roid aux yeux. Il vient de pas-
ser un accord avec un géant de la
branche (1.2 milliard de francs de
chiffre d’affaires et un bon millier
de points de vente), le japonais
Paris Miki. A la faveur d'une aug-
mentation de capital, il Tui a cédé
17.8% des actions, Le contrat pré-
voit que Paris Miki pourra haus-
ser sa participation au maximum
jusqu’a la minorité de blocage.
s0it un tiers du capital,

Linfluence francaise

Outre cet apport de capitaux
frais indispensables pour appuyer
son expansion. le groupe lausan-
nois bénéficiera de la puissance
d’achat des Japonais et de leur so-
lide position dans le high-tech, en
particulier les montures en titane
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ct les verres ophtalmologiques.
«Je pense que mon style de ma-
nagement, fondé sur une étroite
concertation avee mes collabora-
leurs et un grand respect de la
clientele, ont ¢té des éléments dé-
terminants dans la conclusion de
cet accord. Pour mes partenaires
japonais, il offre la possibilité de
prendre pied sur le marché euro-
péen, qui ne leur a guére réussi
jusqu'a présent.»

«Ne pas avoir d’héritage a faire
fructifier m'a rendu service, ad-
met Marc-Etienne Berdoz lors-
qu'il jette un coup d'eeil dans le
rétroviseur. J'ai démarré dans la

c-Etienne Berdoz: un opticien a-typique.
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profession avec des idées
neuves» Une profession qui, a
I'époque, est encore [ortement
cartellisée; les liens entre fournis-
seurs et détaillants sont trés
étroits, avec toutes les difficultés
que cela comporte pour un nou-
veal vent.

Avec un caractére indépendant
bien trempé, il refusera de s affi-
lier & une enseigne en franchise
parce qu'il aurait perdu, affirme-
t-il, une partie de son identité.
Mais il voyage dans les pays limi-
trophes, il observe et il est per-
suadé que tot ou tard, le marché
suisse s'ouvrira aux grandes

Janine Jousson
marques ¢trangéres. Secoué par
les coups de boutoir des chaines
de magasins, il va subir de pro-

fondes modifications. «Les opti--

ciens suisses ont souvent critiqué
leurs concurrents francais sous le
prétexte quils étaient avant tout
des commercants. Eh bien, ce
sont eux qui sont venus, chez
nous, nous apprendre le marke-
ting. Cette concurrence est béné-
fique, si 'on sait se battre avec ses
propres armes.»

Jusqu'a 50 enseignes

Pour le patron lausannois, le
marketing passc en priorité par

une transparence intégrale a
I'égard du client, ce qui implique
que le vendeur doit étre en per-
manence a son ¢coute. Il a lancé
dés ses débuts le systéme des
bons d’achat pour fidéliser sa
clientéle, il offre aujourd’hui une
deuxieme monture a I'achat d'un
équipement ou une paire de
verres de lecture en plus des
verres progressifs. Mais 4 coté de
ces  opérations  commerciales
spectaculaires, il refuse de jouer
les «discounters»: pas de prix bar-
rés, pas de surenchére dans les
pourcentages ¢t si certains ar-
ticles sont proposés a des prix
particulierement bas, ce sont des
articles sans marques.
Aujourd’hui, le groupe Berdoz
Opticiens occupe une soixan-
taine de collaborateurs dans ses
neuf magasins. Son chiffre d’al-
faires devrait atteindre les
7.5 millions cette année. Et de-
mam? Déja présent sur la fron-
ticre des langues (Fribourg et
Bienne), il veut attaquer la Suisse
alémanique dés I'an prochain.
Son objectif est de couvrir I'en-
semble du territoire dans six a
huit ans avec 40 a 50 points de
vente. «C’est la masse critique
pour un groupe comme Berdoz
Opticiens, surtout en ce qui
concerne le cofit de la publicité
qui est toujours plus importante
dans notre branche» Paralléle-
ment, Marc-Etienne Berdoz en-
visage une entrée en Bourse de
sa société. «C'est aussi prévu
dans le contrat avec Paris Miki,
qui est déja coté a Tokyo et a
Francfort. Sans mes partenaires
japonais, je ne me serais pas lancé
dans une telle opération.» O
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