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/ anticipation

FOCALE 2035

S'ORIENTER
DANS LE MONDE

QUIVIENT Se repérer dans le monde qui vient (Entreprise, Communication, Création).

Les clefs pour comprendre et anticiper (tout public).
Brochure 21 x 21 cm / 40 pages
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stratégie /

3

SAFILO

Safilo, 2¢ entreprise mondiale de lunetterie. Expliquer clairement la stratégie d'entreprise ;'; yF N
pour accompagner les professionnels (public : opticiens). VOTRE & 4
Brochure 21 x 21 cm / 40 pages PARTENAIRE K
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LESSENTIEL DE LOPTIQUE

SMIRUBOUSSIN / presse & information

LESSENTIEL DE LOPTIQUE

Le magazine conseil de la filiere optique. Des analyses exclusives pour transformer
la donnée en action efficace (public: la filiere optique, industriels et détaillants).
Magazine 21 x 29,7 cm / 52 pages

b chanmants goan bl o mne cllonli' olfinr

Mortare WA TGE

POINT CHAUD

TRANSFORMER UN AYANT-DROIT
EN CONSOMMATEUR
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innovation /

VARILUX

Essilor, leader mondial de I'industrie du verre ophtalmique. Le récit chaleureux d’'une
invention hautement humaine, le premier verre progressif pour presbytes (tout public).
Brochure 21 x 21 cm / 40 pages

VRRIiLLX

LE DERNIER NE DE LA GAMME VARILUX

CLM
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/ mode & lifestyle

CONTOURS DE LA MODE

CONTOURSH |- _ La mode au-dela des apparences.
I]l ()l)l—‘ e L Carnet d'inspiration pour les acheteurs et opticiens détaillants.
“k ) Magazine 21x 29,7 cm / 24 3 78 pages

CONTOURS DE LA MODE

MASCULINITES

s
AFAIRE UN HOMME

CcLM
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identite visuelle / OSEYS

DEVENEZ
PARTENAIRE OSEYS

Fi 1A

OS EYS : DES DIRI_GEANTS DE_,.TPE-PME

%5
Le réseau d'accompagnement des dirigeants de TPE-PME. N

Création de I'identité visuelle globale : logo, charte graphique, déclinaisons tout support. e g ity e
Carte de visite, Fiyer, Dépliant, etc. = ———

tre utile en apportant de vraies valeurs.
réseau OSEYS et améliorez la performance des entreprises.

» tant jonne Jai

de TPE et PME. Je n'ai
sommaires ou des analyses erronées. Il falait combler ce manque. Jai dévelop-

plus rentables. J'ai créé la méthode Pilotage PRO. Elle est portée par le réseau
e de chiffres.

Jean-Claude GREGOIRE - Associé fondateur

G .
% PROCESSUS D'INTEGRATION P

A
NOUS ACCOMPAGNONS USE Production
de décider en 2015 de créer mon activité de Consultant,

VOTRE REUSSITE RS SELECTION FORMATION DEMARRAGE i HENNEBOIS - Acsort

du droit dientrée

FORMATION SOUTIEN AU DEMARRAGE erde jature Signature du contrat de sultant O
ariat www.oseys.fr

Une semaine intensive pour démarrer * Une journée d'accompagnement terrain pour
Votre activité. optimiser vos performances. i T e

4 Un suivi régulier i E Sthoss
démarches et de vos premiers rendez- DRTEHD DOCUMENT CONFIDENTIEL
PROPRIETE DE LA SAS OSEYS RESEAU

vitation 3 une réunion

vous. '+ Un suivi de vos premiers clients pour garantir la —
wi Pr pourg: dinformation Formation a la méthode de
p N = gestion Signature de Ia mission
4 La possibilt de participer a des 4 Un pack de démarrage (carte de visite, plaquette Validation de votre profil =
formations supplémentaires. commerciale..).
4 Une semaine "Challenge Commercial® + Un support téléphonique permanent tant en gestion

QUEL EST LE ROLE NOS UTILISATEURS TEMOIGNENT
D'UN CONSULTANT OSEYS ?

ET UN OUTIL L o du conutan OSEYS st e dégager ‘,‘ anrpries. p clsmihodestoffesdes b ansoectd
SANS EQUIVALENT Gomiarnart de oy vcoormpyre dvns s rbussive v ¢
5 de leurs projets. Pour ce faire : faire Pour
SUR LE MARCHE + Il 6tabit un diagnostic de performance it Faies
Goonormiaue o fertreprise encabis

4 llinforme le- fentrepris ir l'organisation Ce métier, ou le plaisir et la reconnaissance des clients est quasi
o 'GABARROCA Menuiserie (31}

/

LES CONDITIONS D’ACCES

N De chez vous, d'un espace de travall partagé,
Emplacement ol vous voulez...

Conditions d'acces Compétences en commerce et/ou gestion

Durée du contrat Sans

+ Il définit avec le C}

parl i
2vons développé la méthode OSEYS. Elle cpérationnalie A mattra en cauvre pour Comtant 05615 depus e 2015 Licence de marque

Type de contrat

28500 €HT.
s z T

+ I aide & étabiir son prévisionnel d'activité. Droit deentrée (formations incluses)

outil parfaitement adapté aux TPE-PME

daide a la décision.

4 llanalyse mensueliement Factivité et les
objectifs de rentabilité de lentreprise.

4 ll met en place avec le Chef d'antreprise les

leurs performances économiques.

Redevance mensuelle de communication ne.

2 sessions de1semaine en salle

» Uinterface
fonctionnalit leC

Joants d actions correctives si nécessaires. Durée dela
simplement - B

end: Accompagnement terrain début dactivité 1jour

Incluse dans Ia redevance d'exploitation

Formation continue

e s oo
ook st PROFIL DU CANDIDAT
PRINCIPALES FONCTIONS :

- opimisatonde reeprise
A e e
S e

=+ Pilotage opérationnel

> Simulation des projets.
A e

&l
annuel

Investissement global 31000 € HT.

+ Fomaton commercaefgsion de riveay [ —— oo0cn

+ Une expérience significative 3 un précédent
poste de Directeur de centre de profts,
Directeur Commercial, Banquier, Controleur
de gestion, Chef dentreprise ETI

-+ Bonne vision globala de fentreprise

3 Autonomie, aisance relationnell, capacité
eécoute, sens du commerce.

2

+
ot

105 rue des Mourettes.
26000 VALENCE

SOLUTION DE PILOTAGE
ET D'AIDE A LA DECISION

CLM
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S°%controle

TonSual / dynamisme

TRANSITIONS

Leader mondial des verres photochromiques.
Expliguer au consommateur la magie et l'intérét des verres a teinte variable (tout public).
Brochure 21 x 21 cm / 40 pages

/06

AVEC TRANSITIONS
LE HIGH-TECH A DU&IREES

UN EQUIPEMENT SANS
CONTRAINTE POUR UNE
PROTECTION OPTIMALE

L 1

LA TECHNOLOGIE EXCLUSIVE DES VERRES TRANSITIONS
INTREGRE DES FORMULES BREVETEES, FRUIT DE PLUS
DE VINGT ANS DE RECHERCHE ET D’INNOVATION.

ﬁ: § ( PROFIL2

Transiti@ns
XTRActive™

o

CcLM
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institutionnel /

CnOF

College National dos Olptciens de France

CNOF

Le College National des Opticiens de France, en charge de la réforme de la formation
d'opticien. Présenter I'état d'avancée des travaux et réflexions du Collége (public
institutionnel et professionnel).

Brochure 21 x 21 cm / 28 pages

Opticien de sant¢,
un métier davenir

Réflexions

du Collége National
des Opticiens

de France

Janvier 2020

| — Contexte géncéral Il — Quiest-ce que le C\NOI- ?
R0 Le CNOF a été présenté officiellement lors dune A B
st asmre e e fon 0 to i, uhe de frerer vers o bon L cror, cotege rance. Le Colege rechrche une units prfessomele I
e 30% do profesannel de san. Lopikn pourat par exemple et constiupréisment pour échir  Tévlution e présente outes e garanies nécesares pour & le
e e e e i crssbleneres s de g G4 e fomation e Topien ancs e dover concrbvamert. Y férateu e prfesion pr atenion s b poren
de adhérents de la Fédération Nationale des Opticiens scientifique, pédagogique et déontologique de Fexercice ‘Suite & 1a publication du décret 2016-1371, le CNOF s'est
2 nos concitoyens comme & nos pouvoirs publics qu'une Rlouveaux circuits de pr charge, afin daméliorer de France, constatant que, contrairement aux autres fe la profession d'Opticien-Lunetier. Il entend pour cela Vu chargé dexercer les missions dévolues aux Conseils
st la base de toute réussite et tout confort vraiment la santé vi ""“‘ “ “’ ’“"“" ‘monopole - ce qui nempéche pas ce type de produits. ‘professions médicales et paramédicales, [Optique ne PpromaL i ion initiale et continue- -
de vie. Il ne sagit pas 13 dun luxe superflu mais d'une de magasins dopique et leur excelient mailage de se retrouver en vente libre chez les buralistes, dans ssédait ni Collége National, ni Société Savante, ni visant au développement des compétences nécessaires Le CNOF a vocation & devenr e Conseil National CNOF
0% de nos actes quotidiens sont iés & a vue & ks dans les pharmacies... Le bien-voir médical sera-t-il une Objecti: permettre i des femmes et des hommes ayant fa dans le cadre de la mise E"“Wﬂ du développement
pourtous (e travail de Asnav,asociaton ationalepour pour répondre aux besoins visuels grandisant de Ia o e ot et o sl metlewr  céta in. o CNOF veut promouvoi et ricompenser I TRAVAUX S
Tamélioration de Ia vue est. en ce sens, remarquable). populaon? Rappelons ici les principaux décrets qui régissent. ‘niveau européen. recherche en Optique-Lunetterie, faciliter aux opticiens.
b e e o el e R g ) : :
e e e e T e s i e s e

VI — Les propositions du CNOF

o
. C‘m:v.mmu?:;: 5 5. FAIRE RE RUN SONDAGE

prfessonnelc

+ Renforcement desconnaisances d base ensanté .
e ecomassnce desutes s paien, sl eurpertinence. Communauxtroiprofessions, daborépares s O .

au micux la filiere

5
vers cette probable R T e ke e e e
o . 6 POURLAVISION DELENFANT

adgja formulé un e
certain ne )ml)l et it en o i
de propo

e cartainscours avc ceus dorthopte 3 SUR UN PLAN

Réalisation (avee fes orthoptists)de tests évolutis avec
Tigeavec e questions  poser o lséponsesatendues.
Réponses A donner i parents posant des questions ur
iavision g fenfant

OR
PROFESSION:

< Dipomes.
= Salle dexamens devue.
= il

prEvENTION
T on st el i g v

Glaucome: tonus culie: Toptien prend es
ml!knvaNa\mw\wlm!!n(i)ﬂr
e apireues i
+ Corarac
Ot e s s ol professons ave adresss mals & numéros de

c L M -
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DEe STYLe

PETITES EXTRAVAGANCES D’UN OBJET HUMANISTE

/ beau livre

LUNETTES DE STYLE

Beau livre grand pubilic (distribué en librairie).
Réinventer I'approche des lunettes autour du concept d'objet humaniste (tout public).
Livre 23 x 29 cm /196 pages

© CLM Communication | 11



livre blanc /

CHARMANT

Charmant, 5¢ lunetier mondial.
Un accompagnement stratégique pour assurer la réussite de l'opticien.
Brochure 21 x 21 cm / 36 pages

1. SOIGNER VOTRE PHASE
D'ACCUEIL (café, espace d'attente,
ete),

2. DEBUTER PAR UN EXAMEN
VISUEL ot une vérification de
Fordonnance.

3, LEVER TOUTES LES

POUR UNE EXPERIENCE-CLIENT REUSSIE

6. PUIS PASSERAILA
PRECONISATION & MONTURE »

comparant les produits ot la perte.
de qualité. Pour 82% dentre

de réponde.

4. PROCEDER AUNE

légereté qu'a la marque (source :
2018). 85% se disent méme

ssceptibles de
pour le confort de leurs montures.
La vente de la monture est lo

CLIENTS APPROFONDIE. Chaque
client est différent. A vous de bien
cibler, par Fécoute,ses potentiels
freins, inquiétudes et besoins.

5. PARLER VERRES ET
CORRECTION OPTIQUE EN
PRIORITE, puisque fabjectif I de
Ia démarche client est de parveni
& une solution visuelle optimale

22 | cummmanr-Lvme B

pass
insensiblement de a santé 3 la
question du style, de fapparence.

Du «bien voir » a w étre vu ».

La encore, la réussite tient 3 2
fluidité avec laquelle on passe de la
préconisation « verres » au choix de.
lamonture.

7. EXPERIENGE-CLIENT DOIT
ETRE PERSONNALISEE SELON
CHAQUE CAS, chague demande
explicite ou implicite; La meilleure
fagon de tenir e discours de la valeur
ajoutée 2 En faisant essayer et en
insistant sur la durabilté et le confort
du produt.

8. CE N'EST QUIUNE FOIS LE
CLIENT RASSURESUR LA
PERTINENCE DES CONSEILS

avec une offre large, des conseils
en visagisme et [a passibilté de
partage sur les réseaux sociaus.

permettront de décupler leffet de
réputation.

LIVRE BLANC

[FACE
r AU RAC
LERC

Lesclés
d’une transition
réussie

AUGMENTER VOTRE RENTABILITE

EN AUTOMATISANT

2 LES ROUTINES CHRONOPHAGES
POUR PASSER PLUS DE TEMPS

AVEC VOS CLIENTS

L'OPTICIEN PEUT
AUJOURD’HUI
DISPOSER D'UN
OUTIL INFORMA-
TIQUE MAJEUR

QUI RATIONALISE
ET OPTI

L'ENSEMBLE DE SA
POLITIQUE D'ACHAT
ET DE REASSORT
L'EDI (ECHANGE

DE DONNEES

INFORMATISE).
:
= CHARMANT FRANCE
.
o Set o < rd

»

Un bon d

on électronique
permettant une intégration automa-
tique de la marchandise en une seule
fois par simple validation du bon de
livraison dans votre ogiciel magasin.
Un inventaire facilité par
automatisation des process en amont.
Un réassor

~Le choix de Ia premiére sélection de
montures se fait avec votre délégué en
magasin, puis en réassort automatique.
- Réassort automatique a partir du

reactivits.

A VOTRE ECOUTE

e O DEPUIS 25 ANS

LA CERTITUD!
DD'AVOIR TOUJOURS

LA BONNE MONTURE,
DANS LE BON COLORIS,
DANS LA BONNE TAILLE,
AU BON MOMENT.

Top 20 de chaque collection.

CLM
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26 | coamannr-Lvac eLane

FONDE EN 1956, LE GROUPE JAPONAIS CHARMANT,
LEADER MONDIAL DES MONTURES EN TITANE, FAIT
PARTIE DES GRANDS LUNETIERS INTERNATIONAUX.

1995, la harmant
i evoir ificati 2005. Une belle
reconnaissance du processus de progrés continu au profit e Ia satisfaction client

dans lequel Charmant France s'est résolument engagé. Qualité des produits et

CHARMANT

oo Q)
RIES :

Renforcez les compétences de vos équipes avec notre.
n en présentiol gratuite et certifiante.

» E-LEARNING
Nous vous accompagnons 24h/24 & 7 jours/7 grace &
Rotre plateforme de formation en ligne.

POUR UN GAIN EN RENTABILITE :

-~ EDI
Un outil simple et rapide pour gagner en rentabilie.

POUR PLUS DE REACTIVITE

+ SERVICE COMMERCIAL
Une équipe spécialisée et disponible partout en France
pour vous conselller ot vous accompagner en magasin.

» SERVICE CLIENTS
Des conseillers dédiés basés en France vous
accompagnent au quotidien.

Elu service de l'année 2018

Un SAV basé en France pour vous garanti une.
livraison en 24/48h.
> MARKETING
Une équipe dédiée vous accompagne dans vos
problématiques terrain grace & des outils d'aide &
te impactants (reaiité virtuelle, campagne
vitrines, merchandising..).

NISS SERVICES

oA e scane | 27




/ art & création
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JEAN CHRISTIAN

Un artiste contemporain dont les ceuvres invitent au voyage et vous emmeénent vers un ailleurs
inattendu. Création de l'identité visuelle globale : logo, charte graphique, déclinaisons tout support.
Carte de visite, Flyer, Brochure, Affiche, etc.

,
4
4

Il

révéler lesthétique de limprobable il

DEMARCHE
CREATIVE

CcLM
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PAR LA VALEUR

relation~client /

ESCHENBACH OPTIK

Leader allemand de l'optique.
Présenter la stratégie d'accompagnement et de rassurance des professionnels francais.
Brochure 21 x 21 cm / 40 pages

=ESCHENBACH

image, & son identite: mais aussi parce quil
st physiquement proche de Iul. Il doit savoir
manifester tact et discrétion, tout en sssumant
et en valorisant cette intimité avec le clien.

QATTITUDE, GESTUELLE, DISCOURS :
Les CLeFs Dune y
exPérience-clLient Réussie

 Le vocabulaire doit étre précis
sans éue trop technique, parfaitement. clar
pour le consommateur. Cette précision lexicale
aura également pour objet non seulement de
‘décramatiser a stuation, mais auss de la valorser:

Le PARTI PRIS D€ LA QUALITé
Dans La rReLarion-cLient

question de sa santé et une écoute active. Des.

etvenues incessantes ou encore des appels
teléphoniques.

pétence: Lo geste techniaue doit
atre net, prcis, justfié. C'est a fagon dont on
manipule les instruments ou les produits, dont
on ajuste Ia monture, mais aussi o soin avec

Complicité : La meileure des ventes, cest
lorsquec'estiademande quifaitfoffre.ifaut donc
mettre 4 disposition du client tous les éléments.

1a valour davantage que vos arguments, parce
qulle est plus directement perceptible.

Proximité : Lopticien évolue en permanence
dans 1a sphere dintimite du

duchos,
optiaue personnalisee, Pour cels, fopticien place
son expertise non pas en surplomb de fa elation

“ATTITUDE, GESTUELLE, DISCOURS.

La valeur se constitue a
détall, tout au long de Ia re

ien changer a sa poltiaue commerciale, mais on
donnant au professionnel des moyens nouveaux
pour convaincre s clients,  travers une relation
enrichie ot de nouveaux produts.

Grace 3 ses neuf marques de montures,
Eschenbach Optik France propose diversité.

Avant tout, des lunettes faciies 3 vendre,

durabilts et fiabiité des produits tout en

du public grice 3 trois atouts majours
+ Une conception morphologique (pour visages

= Une élégance raffinée, intemporelle ou plus

audacieuse, toujours facile 3 porter, carac.

-' defannonce du prix ot do éventueldépassement. Io sentiment davoi appris quelaue chose sur Pour soutenir Ia valeur du marché et a T raf;
P —— [2. cestueie | i, Can e semimen:du décoovone i Freprocnate quae siorande. » décus 3o 7
fendra son expérience mémorable ne Sadresser qulaux produs du parier 8. Sans oA

e dosan un modele pour 16 valonser o masen acemengrement o compttmeriar

prendre sin: prendre i, <est se o Gestuolle donne v 5 Tobje. El doft &trs i comospondent au mioux & Ia demands r
o <o covs w5 Toute Sane s eicae. e pas occasonner e moindre br ekl contors, fiabig ot durabiite, « Une echlogie innovance i passe ocam-

Gonsidération Lo meti de Ia venwe du ouper a eaion i par n éctan drdinaeut Vot gemaste surour es produs ananire ment o des matesacn pramiom ot ssoue

lsme : Lexper e
avec la réfraction systématique. parce quil touche 3 son

un ajustement optima et un confort parfat robustes ot légeres

i —
b - —
— F
—
® - {
N/ L i
[ L = Les OBJETS
De LA ReLaTion-cLient
oo e N e e b o e

métnode, s ojets do a reltion permettant ot prestaton
oment ‘ oment ». SONT LES PREUVES TANGIBLES.
Gestule, o bon cscours  un presque en v, [T ST

-

—
- ~——

. - onc 3 canur e i offi un document soign
- '\ résumant sa vsite, comprenant par exemple les
Cpéciications e 5a rmonture, ey photos de ses
s iféronts esayages, oc. Do auo partager avec
lesautre, dans Pattente d a tvrauen iale
T = -

©

CLM -
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/ contact

Communication globale
Grace a nos partenaires
(Imprimeur, Diffuseur,
Webmaster) nous vous
accompagnons dans
tous vos projets de
communication globale.

Ils nous ont fait confiance
Charmant, Eschenbach,
Essilor, Givaudan,
L'Essentiel de I'Optique,
Oseys Réseaux, Safilo,
Transitions, Varilux, etc.

CLM

COMMUNICATION

BP 90018

91941 Courtaboeuf Cedex
Tél. 0164908017
info@clm-com.com

www.clm-com.com




