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LUZ

AVANT-PROPOS

Bienvenue a bord... de votre carnet de bord !

Ce carnet de bord a été congu pour vous apporter
des méthodologies, conseils, pensées inspirantes, outils
pratiques... dans le but de vous accompagner dans
I'exercice de votre activité d’entrepreneur indépendant.

Parcourez-le tranquillement. Lancez-vous dans les exercices,
questionnez-vous, puisez dans nos astuces, prenez des notes,
écrivez les bonnes idées qui vous traversent |'esprit,
adoptez de nouveaux réflexes ou bonnes habitudes.

Enrichissant et pratique, il vous rappellera chaque jour
que LUZ est toujours a vos cotés pour vous aider
a progresser et a vous épanouir dans votre métier.



LES

PILIERS
DE LA
REUSSITE

Etes vous incollable
sur tous les chapitres ?

J’ADOPTE UN ETAT
D’ESPRIT OPTIMISTE

J'APPRENDS A ME CONNAITRE
ET MIEUX CERNER MON MARCHE

JE DETERMINE LE BON POSITIONNEMENT
POUR MON POINT DE VENTE

JE CULTIVE LA PERFORMANCE
A TOUS LES NIVEAUX
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JE DEVELOPPE LE POTENTIEL DE SEDUCTION
DE MON POINT DE VENTE

J’ENTRETIENS MES RELATIONS LOCALES

JE TROUVE TOUS LES MOYENS DE RESTER
AU SOMMET DE MA MOTIVATION
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TROUVEZ VOTRE EQUILIBRE GRACE A L'IKIGAI
Une philosophie qui vient du pays du soleil levant

L'lkigai une philosophie de vie qui peut facilement éclairer et guider
le parcours de I'entrepreneur. Le terme « iki » signifie « vie » et |a syllabe
« gai » se traduit par « qui vaut la peine ».

Définir son Ikigai consiste donc a donner un sens a sa vie et a trouver
un meilleur équilibre, une raison d'étre heureux et la motivation de se lever
chaque matin pour faire prospérer ses affaires.

LIKIGAI

Plaisir
7 mais
7 Ve . Ve
s précarité

Satisfaction
mais sentiment
d'inutilité

Ce que vous

Ce pour

quoi vous Ce dont

le monde a
BESOIN

Ce pour quoi
vous pouvez
étre PAYE

Confortable Satisfaction
mais sentiment mais sentiment
de vide d'incertitude

J’ADOPTE UN ETAT D’ESPRIT OPTIMISTE 5

Tout est dans la téte !

La vie d'entrepreneur n'est pas toujours de tout repos. Elle nécessite

de se doter d'un bon mental et d'un bon état d'esprit, enthousiaste et
sincére. Pour trouver votre lkigai, commencez par vous poser 4 questions
fondamentales en allant puiser les réponses au plus profond de vous.

CE QUE
J'AIME FAIRE :

CEEN QUOI
JE SUIS DOUE :

\\
N
N
N
N
N
N
N
N
N
N
/
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N
CE DONT LE MONDE CE POUR QUOI
ABESOIN ET COMMENT JEPEUX .
JEPEUXY CONTRIBUER : ETRE REMUNERE :

L'objectif est de trouver I'harmonie, le bon équilibre entre ces 4 composantes
pour concilier a la fois plaisir, talent, mission de vie et revenus.
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NOTES
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COMMENT DEVELOPPER UN BON « MINDSET" »
d’entrepreneur qui réussit ?

#1

Avoir de l'imagination et essayer de
vous projeter a moyen et long terme pour
voir ol vous en serez dans 5 ou 10 ans.

#2

Avoir de la persévérance et de la patience.
On dit que Rome ne s’est pas faite en un jour.
La réussite peut mettre du temps a se dessiner.

#3

Entretenir sa motivation et continuer
d’aller de I'avant constituent un vrai levier
de performance et de croissance.

#4

Faire preuve de détermination et ne pas se fixer de limite.

Les vrais entrepreneurs sont toujours dans |'action.

#5

Afficher son ambition et montrer son désir
de réussir : le moyen idéal pour emmener
tout le monde dans votre sillage.

#6

Miser sur la formation et ne pas rester
sur ses acquis. L'innovation permet toujours
de saisir de nouvelles opportunités.

#7

Cultiver I'optimisme. Avoir un état d'esprit positif
est contagieux pour votre entourage et vos clients.
C’est une arme de séduction massive !

11

J’ADOPTE UN ETAT D’ESPRIT OPTIMISTE 5

*Etat d'esprit



A méditer... POUR AVOIR DU TALENT,
IL FAUT ETRE CONVAINCU QU'ON EN POSSEDE !

Les gens laborieux

Si vous cherchez se fgcalisent
VOS INSUFFISANCES généralement sur

J’ADOPTE UN ETAT D’ESPRIT OPTIMISTE 5

ET VOS POINTS
FAIBLES, vous
les trouverez et VOUS
VOUS LIMITEREZ

Les gens performants

Si vous cherchez se fgcalisent
VOS RESSOURCES généralement sur
ET VOS POINTS

FORTS, vous
les trouverez et VOUS
AVANCEREZ

12

-
200

Points forts, |
plaisirs—

80"

Points faibles, efforts

20"
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s

#JeCroisEnMoi
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NOTES
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J’ADOPTE UN ETAT D’ESPRIT OPTIMISTE 5

« SOYEZ VOUS-MEME,
LES AUTRES
SONT DEJA PRIS. »

—OSCAR WILDE

Cultiver votre singularité, ce trait de personnalité qui
vous a fait choisir I'indépendance pour exercer votre métier
de Professionnel de Santé avec passion et engagement.
Ce choix, cette conviction c’est votre plus grande différence.
Mettons-la, ensemble, en lumiere. Votre Responsable Régional
est la pour vous conseiller les meilleures solutions LUZ.

LUZ

les indépendants s’y retrouvent



99
3 CLES

POUR VIVRE
(ET TRAVAILLER)
POSITIVEMENT

Lg\\\SEll Y.
N 4@9

YVES DE
MONTBRON

Conférencier
positif

J’ADOPTE UN ETAT D’ESPRIT OPTIMISTE

Quand on pense
NEGATIVEMENT,
on trouve des
probléemes partout

Quand on pense
POSITIVEMENT,
on trouve
des solutions a tout

17



CLE N°1

Accepter le négatif et se centrer sur le c6té positif.

CEQUIVABIEN :

T

Je me concentre
uniquement
la-dessus !

LSS S ST ST S S S S S S S S S S S S S S S S S S S S S s

CLE N°2

J'AI BESOIN DE :

Trouver de nouveaux clients

Refaire mon magasin/centre audio

CE QUINEVAPAS :

Recruter de nouveaux collaborateurs

Relooker mon identité

Elargir ma gamme de produits

Trouver de nouveaux locaux

#JeMetsDeCoté 7

19

J’ADOPTE UN ETAT D’ESPRIT OPTIMISTE 5

Activer sa créativité et imaginer des solutions.

QUI PEUT M'AIDER ?




CLE N°3

Faire le pari du possible et se concentrer
sur ses marges de manoeuvre.

O 000

o

La maladie

X

Le erreurs

()

Ce que
les autres
disent

)

Le passé

®

Ce que les autres

pensent

Vs

Le temps qu'il fait

CE QUE JE NE PEUX PAS CONTROLER

Mes projets,

mes choix
D
&R @,
Mes amis Ce que je dis

Mes efforts

CE QUE JE PEUX CONTROLER

@

Ce que j'apprends
de mes erreurs

Mon état d'esprit

9

Ce que je regarde
et écoute

CE QUE JE NE PEUX PAS CONTROLER
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X

Les accidents

578

Les injustices

A A A
«O>
¥ v A Y
Ce que
les autres
décident

La mort

®

Ce qu'il se passe
dans le monde

)

La méchanceté

SELF-CONTROL

3 TYPES DE REACTION
POUR FAIRE FACE
A CE QUI VOUS ARRIVE

Lespie
¢

Luz

CE QUI NE DEPEND PAS
DE MOI MAIS QUE
JE PEUX INFLUENCER

T

J'influence

J’ADOPTE UN ETAT D’ESPRIT OPTIMISTE 5

CEQuI
DEPEND DE MOI
ETOU JE PEUX AGIR :

T

J'agis

CE QUI NE DEPEND PAS
DE MOI ET QUE JE NE
PEUX PAS INFLUENCER

T

Je lache prise
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SWO'[ 4 lettres pour 1 méthode,
AVIS A TOUS LES AMATEURS DE MATRICE !

[SWOT]

Acronyme anglais qui renvoie a 4 termes :

STRENGTHS WEAKNESSES
Forces Faiblesses
OPPORTUNITIES THREATS
Opportunités Menaces

Quand utiliser cet outil de décision stratégique ?

e Si vous avez un projet de création de nouveau magasin optique
ou centre d'audition

¢ Dans le cadre d'une éventuelle transmission
ou reprise de |'entreprise

* Au cours de la vie de votre entreprise pour redéfinir
la stratégie globale

24

— J’APPRENDS A ME CONNAITRE ET MIEUX CERNER MON MARCHE .

FORCES :

EXEMPLES
Emplacement,
Stationnement gratuit,
Surface de vente, SAV,
Qualité de services

OPPORTUNITES :

EXEMPLES

Proximité d’une maison de retraite,
Construction d'un nouveau quartier,
Marché général en croissance, Intégration
des facteurs environnementaux

25
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FAIBLESSES :

EXEMPLES
Manque de personnalité,

Identité mal maitrisée, Pas de vitrine,

Ne connait pas mes prescripteurs,
Mauvaise gestion (stock, RH...)

MENACES :

EXEMPLES

Forte concurrence, Croissance
de la vente en ligne,
Restructuration

des réseaux de soin

N
N
N
N
N
N
N
N
N
N
N
N
N
N
N
N
N
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VOUS AVEZ ANALYSE VOS CONCURRENTS ?

C’est le moment de vous comparer.
Faites le point sur les meilleures et les pires idées
rencontrées chez les autres.

LES MEILLEURES IDEES DES AUTRES

#Jadapte&Jappquue

26

J’APPRENDS A ME CONNAITRE ET MIEUX CERNER MON MARCHE

i

LES PIRES IDEES DES AUTRES

27



LUZ

les indépendants s’y retrouvent

LE POUVOIR

DES MOTS

pour Entrepreneur Enthousiaste Indépendant

LES EXPRESSIONS A BANNIR ABSOLUMENT

Puisque vous recherchez avant tout la satisfaction de votre
client, accordez-lui toute I'importance qu'il mérite et surtout
évitez |I'usage de certains mots qui peuvent « blesser »,
étre porteurs de doutes et laisser votre client dans
le vague. Dans le discours commercial et pour véhiculer
la qualité de vos services, le choix des bons mots
est déterminant. Préférez un discours plus positif
qui montre tout votre engagement.

S ®

Non, c'estimpossible Nous allons trouver une solution

Ce n'est pas vrai

Je ne vois pas
ce que je peux faire

Clest votre faute

Je vais essayer
Vous ne m'avez pas compris
Pour étre honnéte avec vous
Je ne sais pas, cela dépend

Je présume

LELLEE DL

Je vais revérifier
Amon sensiil sagit plus de...

La prochaine fois
je vous recommande

Jem'en occupe
Je me suis mal exprimé

Vous pouvez compter sur moi

Jem'en occupe personnellement

Je comprends tout a fait

2

[es)




NOTES
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LE MAGICIEN D'OSE (*2)

L'audacieux grandit et progresse en osant agir,
braver les conformismes, innover et dépasser ses limites,
en dépit du risque et de la peur du risque.

Et vous, étes-vous un entrepreneur audacieux ?

]

[ e I A B I

J'OSE aller ou les autres ne vont pas
ou n'ont pas encore osé aller

J'OSE essayer en premier
(méme si j'essuie les platres )

J'OSE (me) réinventer

J'OSE bousculer les codes

J'OSE dépasser mes propres limites
J'OSE braver les conformismes

J'OSE affronter volontairement |'adversité
J'OSE tenter des paris risqués

J'OSE me confronter a |'autre

J'OSE foncer ensemble

VOUS AVEZ BESOIN D'ETRE BOOSTE ?

Appelez votre Responsable Régional

31

3

J’APPRENDS A ME CONNAITRE ET MIEUX CERNER MON MARCHE .

ucoﬂseil

Luz



LA FORCE EST AVEC VOUS !

A partir de I'analyse de vos concurrents, qu'ils soient indépendants

ou non, établissez votre classement en leur donnant

de bonnes ou mauvaises no tes.

MAGASIN OPTIQUE / CENTRE AUDIO

A

NV OO0 N o0 o A WwBPN

Y
o

32

QUALITE DE L'OFFRE

W W W W

W W W W

W W W W
W W W W

W W W W
W W W W
W W W W
W W W W
W W W W
W W W W

NOTORIETE

W W W W

W W W W

W W W W
W W W W

W W W W
W W W W
W W W W
W W W W
W W W W
W W W W

#LaGuerreDesEtoiIes

POSITIONNEMENT PRIX

W W W W

W W W W
W W W W
W W W W
W W W W
W W W W
W W W W
W W W W
W W W W
W W W W
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TOTAL ETOILES
___115
___115
___115
___115
___115
___115
___115
___115
___115
___115
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NOTES
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REVELEZ VOTRE DIFFERENCE

Afin de faire apparaitre ce qui vous rend unique sur votre marché
et par rapport a vos concurrents présents sur votre zone de chalandise,
remplissez ce tableau et faites apparaitre vos points différenciants.

BASIQUE

Ce que
la majorité des
points de vente
revendiquent,
tout comme
moi

Test de vue
SAV

Visite de contrdle

n JE DETERMINE LE BON POSITIONNEMENT POUR MON POINT DE VENTE

A vous de

compléter 1

DIFFERENCIANT

Ce que
3 points de vente
seulement
peuvent
revendiquer

Facilité de paiement
en 3X sans frais

Spécialiste des
équipements

personnalisés

Programme de fidélité

UNIQUE

Ce que
seul mon
point de

vente peut
revendiquer

Spécialisation
basse vision

Expert de I"audition
enfant

37



— JE DETERMINE LE BON POSITIONNEMENT POUR MON POINT DE VENTE 5 E

5 AVANTAGES
(’Q\\\SE’L P,?
¥ %,

<« #1

GEOFFROY Vous renforcez votre expertise en santé visuelle / auditive.

s g?S_P(’)nsable
ecialisatijo
wz #2

Vous vous démarquez localement de vos concurrents.
, , #3
Vous élargissez votre clientéle
et développez votre potentiel de vente.

#4

SPECIALISEZ-VOUS Vous augmentes votre rentabilté

avec des produits a marge optimisée.

#5

AVEC UNE
EXPE RTIS E M ETI E R Vous nouez des liens privilégiés avec

vos prescripteurs / professionnels de santé.

qui vous distingue

LE SAVIEZ-VOUS ?

LUZ propose 3 spécialités métier dans |'optique
pour renforcer votre différenciation :
OptiKid, Les Lunetiers Sportifs, Un Dixiéme+.

Pour l'audition, vous pouvez choisir
de rejoindre le réseau national
Audition Conseil ou adopter POUR EN

le concept iLobe. SAVOIR PLUS :

Contacte;
votre Responsabe
Régional Lyz

39



LUZ

les indépendants s’y retrouvent

LE POUVOIR

DE LA VOIX

pour Entrepreneur Enthousiaste Indépendant
|

LES 5 COMMANDEMENTS
D’UN BON ACCUEIL TELEPHONIQUE

Lorsqu’un client ou prospect vous appelle, ce n’est pas
un hasard. Il fait une démarche active envers vous afin
d’obtenir des informations, des conseils ou de prendre
un rendez-vous. Alors une seule chose compte : ne pas rater
ce qui constitue parfois le premier contact entre cette
personne et vous. |l en va de |'image de votre magasin/centre
et de la perception de votre professionnalisme.

SOURIRE : Eh bien oui, méme au téléphone le sourire s'entend. Il faut donc décrocher
en prenant soin de sourire pour rendre le contact agréable et montrer que vous étes déja
dans «I'écoute ».

PRESENTATION : L'idéal est d'annoncer le nom de votre magasin / centre, votre prénom
etvotre nom, le tout suivi d'une formule de politesse comme «Bonjour, que puis-je faire
pour vous ?».

CONCENTRATION : Méme si vous &tes débordé(e), la régle est déja de ne pas parler trop
vite. Concentrez-vous ensuite sur la conversation pour bien comprendre la demande de
votre interlocuteur.

REACTIVITE : Si vous n‘avez pas la réponse, ne faites pas attendre votre client.
Proposez-lui « avec plaisir » de le rappeler dans la journée en prenant soin de bien noter
son nom, ses coordonnées et le motif de son appel.

CONGE : Afin de montrer votre implication et votre sens du service, attentif et individualisé,
saluez votre interlocuteur par son nom et évitez toujours de raccrocher en premier pour
le laisser sur sa bonne impression.

40




NOTES
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—— n JE DETERMINE LE BON POSITIONNEMENT POUR MON POINT DE VENTE

LES REGLES DE BASE DU CHANGEMENT

Vous voulez faire évoluer le positionnement de votre magasin optique ou de
votre centre d’audition, votre offre produit ou votre organisation interne ?
Alors voici les 5 regles a suivre pour opérer ce changement.

5 REGLES :

#1

On ne peut ni tout choisir, ni tout changer
mais c'est avec ce qu’on choisit de changer
qu’on va faire la différence.

#2

Méme quand on veut tout changer,
certaines choses ne changeront pas.

#3

Changer c’est accepter de rencontrer des résistances.

#4

Changer c’est d'abord apprendre
ensemble des choses nouvelles.

#5

Tout changement réussi
est une création collective.
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— n JE DETERMINE LE BON POSITIONNEMENT POUR MON POINT DE VENTE 5

PLONGEZ DANS « LOCEAN BLEU »
C'est si bon parfois d'aller a contre-courant...

La stratégie « océan bleu» consiste a vous créer un espace de marché vierge de
toute concurrence. Cette méthode vous offre la perspective de bénéficier d'une
belle croissance. La stratégie se base sur la différenciation de votre offre. A vous de

compléter 1

J'ATTENUE :

EXEMPLE
Les opérations promotionnelles...

J'EXCLUS :

EXEMPLE
Les réseaux de soins...

N
N
N
N
N
N
N
N
N
N
N
N
N
N
N
N
s
N
/
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JE RENFORCE : N

N

EXEMPLES \

Mon SAV, le design de mon magasin... \

AN

Y

N

#JeSuisUnique N
N

AN

Y

AY

N

s

N

JE CREE :

EXEMPLES
Des produits écologiques, un e.shop...
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SRR JE CULTIVE LA
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A LES NIVEAUX




CONSTRUISEZ VOTRE POLITIQUE COMMERCIALE

Les 7 facteurs clés a prendre en considération et les exemples de questions

a vous poser.

JE CULTIVE LA PERFORMANCE A TOUS LES NIVEAUX 5 E

VOTRE
ENVIRONNEMENT

VOS CLIENTS

VOS
CONCURRENTS

VOS APPORTEURS
D’AFFAIRES

VOS
PRESCRIPTEURS

VOTRE EQUIPE
MAGASIN

VOS
FOURNISSEURS

Connaitre
sa zone
de chalandise

* Ou se situe
mon magasin?

® Quel est le potentiel
de développement ?

¢ Quelle est ma part
de marché locale ?

® Qui sont mes clients
potentiels ?

® Leurs revenus ?

® Leurs ages ?

e Combien et ou sont-ils ?

* Quelle est leur politique
commerciale, leur offre,
leur tarif,... ?

® Quel est mon réseau
local : Commergants ?
Entreprises / CE ?
Clubs Sportifs ?

¢ Combien et ol sont-ils ?

e Cabinets et péles
médicaux?

* Quel potentiel relationnel ?

® Quels profils (diplémés,
managers, techniciens,...)
* Quel potentiel
a développer (futur
associé, autonomie...) ?

® Ou sont-ils référencés?
e Quels fabricants verriers?
® Quelle est leur part

de marché locale ?

Comment
construire
son offre
produits ?

e Comment rendre visible
I'offre ?

® Quelle image je souhaite
donner @ mon magasin ?

¢ Quelles marques sont
incontournables?
® Quels styles ?
* Quels prix ?
 Quelles niches a exploiter ?
o Sensibilité
"Made in France" ?

* Quels axes de
différenciation ?

e Offre produits ?
Fournisseurs ? Prix ?
Services ?

e Puis-je contrer
mes concurrents ?

e Quelles sont les
attentes en local (CE,
associations,...) ?

* Quelles offres répondent
a leurs besoins ?

® Quelles relations
veulent-ils entretenir ?

® Quels besoins d'infos ?

* Sensibilité spécialisations
"OptiKid, Un Dixiéme+,
Les Lunetiers Sportifs" ?

e Comment informer
et former
les collaborateurs a la
politique commerciale ?
® Quel discours pour un
ancien/nouveau client ?

® Quelle est la notoriété
locale des fournisseurs ?

¢ Sont-ils incontournables ?
(ex : fabricants lunetiers
dans le Jura)

o L'offre produits
correspond-elle
au positionnement
souhaité ?

Comment
mettre
en ceuvre
sa politique
commerciale ?

¢ Adapter les meilleurs
vecteurs de communi-
cation a ma zone et
a mon emplacement

¢ Renforcer mon influence
sur le digital

® Respecter la regle du
80-20 : 80% de produits
incontournables et
20% de spécifiques
® Mettre en place
un parcours client adapté
® Analyser ses clients

e Effectuer une veille
concurrentielle
(visite mystére, relevé
de prix,...)

e Démarcher, avoir une
présence physique sur
les événements locaux

e Créer des offres
de partenariat

® Avoir une spécialisation
métier

o Utiliser Iassociation
TEVA’ comme élément
de prise de contact

* Tous Ensemble pour
la Vision et I’Audition

e Formation (produits,
technique, relation
client...)

e Utiliser les outils
de management
(réunions mensuelles,
entretiens annuels...)

e Choisir ses achats
en conséquence

® Massifier pour augmenter
sa rentabilité

BESOIN
D’AIDE ?

Contactez votre

48
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Régional Lyz




99

GARDEZ
UNE LONGUEUR
D’AVANCE

sur vos concurrents

LQ\\\SEI[ y>)
& %o,
THIERRY

Responsable
Gran s Comptes
chez LUz

O 000 0 © 00O

©

10 CONSEILS POUR GARDER UNE LONGUEUR

D’AVANCE SUR VOS CONCURRENTS

Définissez votre stratégie
commerciale et tenez-vous y

Intéressez-vous a
votre marché local

Spécialisez-vous sur
des expertises « métier »
a forte valeur ajoutée

Ayez un positionnement trés
clair et compréhensible par
vos clients (et vos équipes) ;

travaillez votre MARQUE

Travaillez et qualifiez
votre parcours clients
(magasin, digital, expertise,
expérience Client, etc)

Donnez la priorité & vos clients
et a leurs réelles attentes

Faites de votre point
de vente un lieu de vie

Animez régulierement
vos vitrines avec des visuels
uniques qui vous démarquent

Achetez vos produits
en fonction de votre
positionnement, du marché
local et des attentes
de vos clients

Analysez régulierement
vos ventes et vos stocks
afin d’améliorer vos achats
et optimiser votre gestion

avancent a |'aveuglette

cherchent a devenir
« les rois du monde »

restent
des multi-généralistes

se positionnent sur tous
les créneaux

jouent les "vendeurs
de lunettes / de protheses
auditives”
PENDANT

QUE VOS
CONCURRENTS

ignorent souvent
leurs besoins

alignent les montures
et les équipements audio

collectionnent
les PLV fournisseurs
en vitrines

font plaisir a
leurs fournisseurs,
commandent au premier
représentant venu

agissent au jour le jour
sans analyser les ventes

JE CULTIVE LA PERFORMANCE A TOUS LES NIVEAUX 5 E
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JE CULTIVE LA PERFORMANCE A TOUS LES NIVEAUX
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DES FLEURS

pour Entrepreneur Enthousiaste Indépendant

« DITES-LE AVEC DES FLEURS »

Vous aimez vos clients, vos collaborateurs, votre famille...
alors dites-le simplement avec des fleurs. Elles ont
cet incroyable talent de nous rendre plus sociables,
de nous apaiser, d'activer nos émotions positives,
tout en améliorant nos performances.

LES FLEURS DU BIEN

Outre leur rdle décoratif, les fleurs (comme les plantes en général) contribuent a améliorer
le bien-étre au travail et a nous mettre de bonne humeur. Grace a un joli bouquet,
I'ambiance est tout de suite plus chaleureuse, apportant une touche végétale dans
notre monde si minéral. Cerise sur le gateau, leur présence a l'accueil, sur un bureau
ou sur le comptoir de votre magasin valorise votre image, met en avant votre sensibilité
et de fait votre capacité d'écoute. Eh oui, cest bien connu, les fleurs vous permettent
d'envoyer des messages !

ALORS LA, C'EST LE BOUQUET!

Une fois par semaine, vous pouvez décider d'aller chez votre voisin, le fleuriste du
quartier, afin de vous faire concocter un joli bouquet, soit en harmonie avec les teintes
dominantes de votre magasin, soit avec des couleurs qui contrastent fortement avec les
lieux. Pour apporter une touche de vie naturelle a votre boutique, des plantes a floraison
prolongée constituent également une belle alternative.

ASTUCE :

Il existe des formules d'abonnement avec certains fleuristes, pensez-y !
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JE CULTIVE LA PERFORMANCE A TOUS LES NIVEAUX 5

Il'y a un temps pour tout ! APPRENEZ A MIEUX GERER
VOS TACHES QUOTIDIENNES

NOTES

URGENT PAS URGENT
IMPORTANT Planifiez
PAS s Laissez-le
IMPORTANT PelEguez P
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JE CULTIVE LA PERFORMANCE A TOUS LES NIVEAUX 5 E

TESTEZ-VOUS !
Etes-vous un manager 5 étoiles ?

LE SAVIEZvOUs »

O O® © des foruoblse

Management 1
0SS [
#SuPerB JE NE SUIS PAS BON JE PEUX FAIRE MIEUX JE SUIS AUTOP

#CultureLUZ

1 Je responsabilise mes collaborateurs e ARG DA s _/5
2 fation o e fermetion mour mes baaes A PAG ke T T T T ¢ _15
3 Je fais confiance et délegue facilement e 7 S T S5 9 I 5 _/5
L o abormaire o Pt AR Trirvryryr  _/5
5 JJ: c?ec}?nle Izssrejgiectifs clairs & chacun, <7 AL RN A GG - /5

6 Je suis positif, respectueux et bienveillant ik ﬁ ﬁ ﬁ ik ﬁ ik ik ik o /5
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JE CULTIVE LA PERFORMANCE A TOUS LES NIVEAUX 5 E

ADOPTEZ LA BONNE POSTURE MANAGERIALE
Les 8 MOTS qui font la différence !

13

FEDERER
ACCOMPAGNER
PILOTER
IMPLIQUER
FAIRE ADHERER
DECIDER
DEFENDRE SON EQUIPE

RECTIFIER

o

DIVISER
SURVEILLER

DECIDER

PLUTOT QUE

EXCLURE

IMPOSER

MAINTENIR LE FLOU

LINCRIMINER

SANCTIONNER
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n JE CULTIVE LA PERFORMANCE A TOUS LES NIVEAUX 5

CONTINUEZ DE VOUS FORMER REGULIEREMENT
C'est la clé de la réussite !

Etre opticien/audioprothésiste entrepreneur indépendant implique

de devoir exercer plusieurs professions a la fois au sein méme d’une seule
journée : chef d'entreprise, comptable, manager, vendeur, marketeur....
Autant de postes qui requierent des compétences spécifiques. Faites

votre propre
ilan !

® ©
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JE CULTIVE LA PERFORMANCE A TOUS LES NIVEAUX 5 E

« QUAND UN HOMME
A FAIM, MIEUX VAUT
LUI APPRENDRE A PECHER
QUE DE LUI DONNER
UN POISSON. »

— CONFUCIUS

On a toujours quelque chose a apprendre, a transmettre
et vice versa. En tant qu’'indépendant, vous étes libre
de vous former, vous spécialiser, de faire progresser
vos équipes, d'étendre votre socle de compétences
et de mettre une dose d'avenir dans vos projets, votre activité.
Votre Responsable Régional est la pour vous conseiller
les meilleures solutions LUZ.

les indépendants s’y retrouvent
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DEVELOPPEZ
VOTRE CREATIVITE

ET LIBEREZ VOTRE
IMAGINATION

EVE
Directrice
Marketing

LUz
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JE CULTIVE LA PERFORMANCE A TOUS LES NIVEAUX 5 E

BRAINSTORMING :
LA METHODE DU POMMEAU ET DE LENTONNOIR

Le principe est simple : lorsque vous vous interrogez sur un nouveau projet,
une nouvelle orientation a donner a votre activité, il faut éviter lors de vos
brainstorming (remue-méninges) d'étre a la fois en ouverture (tout ce qui
est possible) et en fermeture (toutes les raisons pour lesquelles ce n'est
pas possible) parce que... ¢a s'annule ! Il est crucial de donner du temps
a ces 2 phases successivement pour trouver les bonnes idées.

PHASE #1
LE POMMEAU.

Apres avoir posé sa problématique, on ouvre les vannes
de la douche ! On laisse pleuvoir les idées brutes, on les note
et on les accueille toutes sans les juger. A ce stade, on recherche
la quantité, plutdt que la qualité pour optimiser nos chances
de trouver LA bonne idée.

Pour stimuler de nouvelles idées, ouvrez de nouvelles vannes...
Formulez la problématique différemment, associez des idées
qui n’ont rien a voir, changez de point de vue en adoptant
celui de quelqu’un d'autre (clients, proches, partenaires LUZ),
injectez des idées d'autres secteurs d'activité...

PHASE #2
LENTONNOIR.

On entame ensuite la phase dite de I'entonnoir qui va
nous permettre de recenser toutes les idées en les passant
au filtre de nos critéres et contraintes pour sélectionner
les meilleures et on creuse bien le potentiel de chaque idée
avant d'éliminer et d'atterrir avec la ou les bonnes idées.

Gardez bien en téte ce tempo, c’est
le B.A-BA DE LA CREATIVITE !
DMW' de
L 4
67 Lz
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n JE CULTIVE LA PERFORMANCE A TOUS LES NIVEAUX

ENTOUREZ-VOUS
DES BONS COLLABORATEURS

PHASE 1 : ACCUEIL DU CANDIDAT

> Préparer le lieu / la salle / le bureau en amont
> Etre ponctuel
> Se présenter

> Présenter le déroulé de |'entretien

L'objectif étant d'instaurer un climat de confiance
et un échange bienveillant d'égal a égal.

PHASE 2 : CONDUITE DE LENTRETIEN

Durée entre 1h et 1h30 maximum souvent scindé en 2 parties :
> Présenter le poste, les attentes, |'environnement
> Valider la cohérence du parcours, les compétences techniques,
le savoir-étre, la motivation pour le poste ainsi que
les aspects administratifs”

Il faut laisser du temps au candidat pour poser des questions

PHASE 3 : CONCLUSION

> Remercier le candidat pour I'échange et le temps consacré

> Expliquer la suite du process et donner des informations concretes
(dates et personne chargée du retour, etc)

> Rester disponible pour le candidat

> Accompagner le candidat vers la sortie

Il est important de finir sur une note positive et de permettre
au candidat de se projeter. Enfin, la bienveillance doit étre

le maitre-mot méme si la réponse apportée s'avére négative...

c'est la marque employeur qui sera valorisée.

*Prétentions salariales, disponibilité, mobilité géographique, type de contrat, etc

68

LES CONSEILS RH

> Préparer |'entretien (relecture du CV, questions / points a valider...)
> Laisser du temps au candidat pour s’exprimer
> Pratiquer |'écoute active :

¢ Questionner pour clarifier

e Reformuler

o Laisser des espaces de silence

e |nviter a préciser

® Manifester |'attention (le regard, |'expression et la posture)

® Prendre des notes

Rester factuel et dire les choses (ne pas « survendre »).
Rester maitre de I'entretien (exemple face a un candidat
trop bavard...) Demander I'accord du candidat pour effectuer
un contrdle des références.

QUELQUES EXEMPLES DE QUESTIONS

> Pouvez-vous me donner des précisions sur les missions
qui vous étaient confiées ?
> Quelles sont vos attentes par rapport au futur poste / société ?
> Maintenant que vous connaissez le contexte, vos motivations
a nous rejoindre sont-elles les mémes ?
> Qu'attendez-vous de votre équipe / manager ?
> Qu'aimez-vous retrouver chez les personnes avec qui vous travaillez ?
> Si I'on demandait aux personnes qui vous connaissent bien de parler
de vous, que diraient-elles ? (dans la vie professionnelle ou personnelle)
> Quels sont vos points forts / axes de développement?
> Quels sont vos attentes en terme d’évolution?
> Avez-vous d'autres process de recrutement en cours ?

69
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n JE CULTIVE LA PERFORMANCE A TOUS LES NIVEAUX

QUEL MANAGER ETES-VOUS ?
Spider (WO)MAN, faites le test de la toile d'araignée.
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Evaluez chacune des compétences de 0 (au centre, le + faible)
a 5 (points extérieurs le + fort), reliez-les et découvrez ainsi
quelles sont vos qualités principales.
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JE CULTIVE LA PERFORMANCE A TOUS LES NIVEAUX 5 E

COMMENT TRAVAILLER EN BONNE INTELLIGENCE

avec les professionnels de santé (ophtalmologues,

ORL, orthoptistes, ...)

La relation que vous nouez avec vos prescripteurs est un élément important

du développement de votre business. Vous étes un des maillons du réseau
de santé de votre zone.

2 RECOMMANDATIONS
INCONTOURNABLES :

#1
, ’ Vous faire connaitre.

Se présenter physiquement, exposer son parcours,
ses spécificités (basse vision, enfant, contacto,...)

E NTRETE N EZ son positionnement et sa passion du métier.
C'est a vous de faire le premier pas !

VOS RELATIONS

#2

PRESCRI PTE U RS Etablir une relation de confiance et personnalisée.

Les tenir informés de votre actualité et des nouvelles technologies
optiques et audios mais aussi du suivi de vos patients communs.

Offrir un petit cadeau aux secrétaires
(bloc de post it a votre image) lors de vos visites.

Remettre des outils d'aide au dépistage
('Q\\\SEIL p,? et des brochures lors d'une visite d'un professionnel de santé,
\‘,V 00 qu'il pourra utiliser dans son cabinet.

CAROLINE «© Les inviter a des conférences scientifiques.
Déléguée Les informer lorsque vous avez di ajuster

a I'Informatiop o ) .
Médicale 11y la prescription d'un patient.
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— 5 JE DEVELOPPE LE POTENTIEL DE SEDUCTION DE MON POINT DE VENTE

TRAVAILLEZ VOTRE VITRINE :
VOTRE PREMIER BONJOUR !

Soigner votre vitrine est essentiel car c’est le premier contact avec votre
clientele. Pour réussir a attirer le passant, susciter sa curiosité et l'inciter

Ayez un univers unique
pour capter |'attention
et vous démarquer
des autres points de vente.

Soignez la présentation de vos produits
pour valoriser votre offre.
Privilégiez la mise en avant des produits
emblématiques, représentatifs.

Jouez la simplicité pour ne pas étouffer
et brouiller le message que
vous souhaitez faire passer.

Renouvelez régulierement votre vitrine
pour raviver |'intérét des passants
et dynamiser votre image.

Jouez sur I'émotion plutét que
la promotion pour capter I'imagination,
travailler sur I'image de marque.

76

a franchir le pas de votre porte, voici nos 5 REGLES D'OR. CoNNA'SSEZ—VOUS

le service
dg théatralisation
vitrines by |yz 7

Trop de PLV fournisseurs
= aucune différenciation

Trop de produits
= tue le produit

1 vitrine
= 1 seule thématique
= 1 seul message

Durée de vie d'une vitrine
= entre 3 et 6 semaines

1 vitrine
= 1°r vecteur d’'image
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— 5 JE DEVELOPPE LE POTENTIEL DE SEDUCTION DE MON POINT DE VENTE

SUIVEZ LE GUIDE

5 idées de contenus pour animer votre page Facebook !

PARTAGEZ

QUOTIDIENNEMENT

des photos
de votre équipe
et de vos produits

Faites

UN FOCUS SUR
UN SERVICE

qui vous démarque
de votre concurrence

Repartagez

L'AVIS

DE VOS CLIENTS
gage de crédit

79

Organisez des
JEUX-CONCOURS
et récompensez
le gagnant

UTILISEZ LA VIDEO

pour montrer
les coulisses de
votre magasin / centre

BESOIN D'aIpg

POUR VOS REsE
S0CIAUX 7 X

. Contactez
I'Agence 1009% 1



— 5 JE DEVELOPPE LE POTENTIEL DE SEDUCTION DE MON POINT DE VENTE

ECRAN TOTAL !

Avec 49,6 millions” de personnes qui utilisent mensuellement les Réseaux Sociaux
en France et qui passent en moyenne 1h41 par jour, communiquer sur ce média
est devenu incontournable. Mais attention, il y a quelques régles a respecter !

. S U R LES votre application avec votre audience
RESEAUX SOCIAUX

AU LIEUDECA... FAITESCA ! 5

f

s anager Poster uniquement pour Pensez aux besoins 2
al . . E— : 2
Agence 100% promouvoir votre magasin de votre audience 5
Poster dans le seul objectif Pensez en terme é

de vendre vos produits de valeur ajoutée 3

(o2}

Ks)

Poster le méme contenu sur Créez du contenu différent S

tous les Réseaux Sociaux pour Facebook et Instagram g

o

I

Poster dans I'urgence —>  Anticipez vos publications =

o

AFFICHEZ-VOUS Poster et fermer Répondez aux commentaires &
directement ——> et échangez au maximum 2

8

. Vous n'avez pas
avec plein de bon sens Vous o P défini votre
n'interagissez  ......c.cioiiiiiiiiiinins ° propre ligne
pas avec éditoriale
les autres
Y L Vous n'utilisez
pas les bons
#hashtags
POURQUOI VOTRE
Vosn'étespas ..o ° INSTAGRAM
atient .
P NE DECOLLE PAS
Vous tentez
de faire comme SOy ......... Votre contenu
VOS COnCUI’I’entS ............................... [ ]

: n'est pas bon
mais cela

ne marche pas !
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N o T E S — 5 JE DEVELOPPE LE POTENTIEL DE SEDUCTION DE MON POINT DE VENTE
FAITES-VOUS BIEN VOIR !

Il est important d’avoir une identité visuelle pertinente et percutante.

3 REGLES D'OR:

DE LA SIMPLICITE

Votre logo doit étre simple a lire,
a décliner et 8 mémoriser.

DE LINTEMPORALITE

Votre logo doit étre valable
pour plusieurs années,
donc indémodable.

DU SENS
Votre logo doit exprimer BESOIN DE
votre positionnement. CREER VOTRE
IDENTITE 2
. Contacte;
— FAgence 100% 1
#JeSoigneMonimage
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5 JE DEVELOPPE LE POTENTIEL DE SEDUCTION DE MON POINT DE VENTE

— FRIEDRICH NIETZSCHE

Du soin porté a votre vitrine a I'ambiance et |'accueil de vos
espaces intérieurs, votre tenue, celle de vos collegues, votre ton
de voix, les petites (ou non) attentions... Tout communique !
Posez-vous et prenez conscience de I'importance des détails
autour de vous ou dans les lieux qui vous enthousiasment.
Votre Responsable Régional est la pour vous conseiller
les meilleures solutions LUZ.

4
les indépendants s’y retrouvent



PENSEZ AVANT TOUT PARCOURS CLIENT
quand vous aménagez votre magasin.

Penser la vitrine et lI'intérieur

Si la vitrine doit attirer le chaland par sa beauté,

son originalité, l'intérieur ne doit pas étre négligé.

#1
Assurez-vous que les tables de vente soient
assez espacées : cela permettra a vos équipes
et a vos clients de jouir d'une intimité.

#2

N’oubliez pas de guider vos clients grace a une
signalétique précise : la vocation des espaces doit
étre évidente au premier coup d’'ceil.

#3
Ne cachez pas |'espace atelier : c’est un atout
qui valorise votre métier, vos compétences
et diffuse un message de transparence.

86

5 JE DEVELOPPE LE POTENTIEL DE SEDUCTION DE MON POINT DE VENTE

Privilégier I'accueil et le digital

#1
Si vous vous dotez d'outils numériques
(corner d'essayage virtuel de lunettes...),
veillez a ce que vos clients puissent s’en servir seul.
Si un accompagnement est toutefois nécessaire,
montrez-vous prévenant.

#2

Les personnes accompagnantes apprécient toujours
un coin « attente » chaleureux. Sieges ou fauteuils
confortables, magazine, fontaine a eau ou machine

a café feront de ce moment subi un plaisir.

Sources : Hors série «Bien Vu» 2020
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JOUEZ LA CARTE DE LA PROXIMITE

Occupez le terrain et faites parler de vous en local

Vos clients vous connaissent et vous font confiance c’est bien. Mais au-dela
de ce cercle d'habitués, pensez a vous attirer « la sympathie » des autres

habitants et professionnels de votre zone de chalandise.

5 J’ENTRETIENS MES RELATIONS LOCALES

Sortez de votre bulle

Présentez-vous auprés des commergants voisins.

Si c’est déja fait, parfait. Dans ce cas n’oubliez pas
de temps en temps d'y faire quelques achats en vantant
le commerce de proximité. Félicitez-les pour la qualité
de leurs produits, une nouveauté que vous avez
remarquée ou une initiative. En échange demandez-leur
par exemple ce qu'ils pensent de votre vitrine
et invitez-les a franchir le pas de votre porte
pour leur montrer vos nouveautés.

Sortez les bulles

Une a deux fois par an, réunissez quelques commercants
voisins autour d'un verre. Arrivée du printemps, fin
de travaux dans votre magasin ou dans la rue, début
des illuminations de la commune... toutes les occasions
sont bonnes pour vous imposer comme un rassembleur.
Chaque personne qui entre dans votre boutique est
un potentiel client ou prescripteur.

90

JE LISTE LES COMMERCANTS ET ASSOCIATIONS
DE MON QUARTIER

91



Tissez des liens

Lorsque la bonne entente est |3, proposez des actions
croisées avec vos Voisins pour vous renvoyer
« des affaires ». Le salon de coiffure peut suggérer
une séance de visagisme gratuite chez vous pour
faire matcher nouvelle coupe de cheveux et nouvelles
lunettes. Pour la féte des méres et pour tout achat
d'un nouvel équipement chez vous, vous pouvez offrir
un bouquet chez le fleuriste d'a coté. Pour les centres
auditifs, pensez a créer des partenariats avec des
commercants qui touchent les mémes cibles que vous.

Creusez-vous les méninges ensemble, tout est
a imaginer... comme une action de
« street marketing » commune pour apporter
de |'animation autour de vos magasins.

JE LISTE LES ACTIONS QUE JE PEUX ORGANISER
AVEC MES VOISINS COMMERCANTS

Ratissez large

Dans le méme esprit, rapprochez-vous des associations
de votre commune pour créer des partenariats.
En échange de visibilité lors de leurs événements,
proposez-leur des offres pour leurs membres.

Sponsorisez une équipe de jeunes avec un jeu
de maillots marqué de votre logo pour entrer dans
le coeur des familles. Créez des événements en magasin
en soirée pour donner une raison de plus d'y entrer
comme une exposition photo ou de peintures,
un défilé de mode ou la présentation du roman
d'un auteur local.

JE LISTE LES IDEES DE PARTENARIAT QUE
JE PEUX METTRE EN PLACE

92
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LE POUVOIR

DU SOURIRE

pour Entrepreneur Enthousiaste Indépendant

LES FONDAMENTAUX D'UN BON ACCUEIL...

Vous le savez, dans tout « commerce », donner une bonne
premiére impression est capital. Que ce soit a travers
un regard, un sourire, un pas, un mot. De la qualité de
I'accueil dépend souvent le bon déroulé de votre vente.

L'accueil est donc un moment capital. Dés son arrivée,
le client doit tout de suite se sentir a |'aise. C’'est le moment
de manifester de I'envie et de la disponibilité et surtout
d'éviter un accueil trop « commercial », froid et sans ame.

Souriez
Adoptez un ton chaleureux pour dire bonjour
Dirigez vos yeux dans la direction de votre client
Laissez tomber votre tache quelques secondes

Levez-vous, car rester assis pour recevoir quelqu'un
n'est pas trés engageant

Proposez un fauteuil ou une chaise
si votre client doit patienter

Offrez un verre d'eau, un café, un thé...
une maniére de mettre votre interlocuteur
dans les meilleures dispositions.
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MA BOITE A COMPLIMENTS

Vos clients aiment vos conseils, votre expertise et leurs nouveaux
équipements. Alors inscrivez ici tous les mots gentils qu'ils vous disent,
a vous et/ou vos collaborateurs.

#VousEtesExceptionnel

Parfois, il est bon de se rappeler pourquoi ils viennent chez vous,

ce qui fait votre force et votre savoir-faire, les marques ou modeles
qu'ils plébiscitent. Une bonne maniére de vous motiver, de renforcer
vos convictions et votre amour du travail bien fait. La satisfaction

de vos clients est aussi ce qui fait la beauté de votre métier.

98

— 5 JE TROUVE TOUS LES MOYENS DE RESTER AU SOMMET DE MA MOTIVATION

MA BOITE A IDEES

Le commentaire d'un client, les suggestions d'un proche, la vitrine

d'un commergant voisin, une publicité entendue a la radio, un post Instagram
qui vous a marqué... votre environnement entier est source d'inspiration.
Aussi gardez les yeux et les oreilles grands ouverts afin de dénicher

de nouvelles idées pour animer votre magasin ou votre centre audio.
Notez-les ici et le jour venu, mettez-les en pratique.

A vous de

compléter |
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MA BOITE A RESSOURCES

En général, vous arrivez en forme au travail le matin, mais dans la journée
vous étes parfois sujet a un petit coup de barre. Alors que faire ?

Voici 10 attitudes trés simples a adopter pendant les 30 prochains jours
pour rester en forme et surmonter la fatigue.

— 5 JE TROUVE TOUS LES MOYENS DE RESTER AU SOMMET DE MA MOTIVATION

#1
Dormez 8 heures et surtout écoutez votre corps.
Aux premiers signes d’endormissement (béaillements,
paupiéres lourdes...), allez vous coucher pour
ne pas rater le premier cycle du sommeil.

#2
Buvez 2 litres d’eau par jour en absorbant des quantités
réguliéres tout au long de la journée. Selon un spécialiste
de la fatigue chronique, I'eau bien fraiche serait
énergisante et favoriserait la production.

#3
Limitez la caféine et la théine. 2 ou 3 tasses de café
ou thé par jour, voila la bonne posologie, pas plus.
Apres ces boissons masquent votre fatigue réelle.

Sortez prendre |'air. Lorsque la fatigue vous gagne,
cassez le rythme et changez d'occupation. Levez-vous
et marchez, prenez 5 minutes pour vous aérer.

#5
Faites de I'exercice. Le sport est votre meilleur ami,
autant pour le corps que pour I'esprit. Alors inscrivez
2 ou 3 séances dans votre planning hebdomadaire
et surtout tenez bon dans la durée.

#6
Faites une cure de déconnexion des écrans et des outils digitaux
qui peuvent générer augmentation du stress et fatigue.
Vous aurez plus de temps pour bouger, dormir, lire, vous relaxer
et offrir une pause bien méritée a votre cerveau.

#7
Apprenez a respirer. Pour vous décontracter
et faire le vide, inspirez profondément en vous concentrant
sur l'air qui entre et sort de votre corps.
Répétez I'exercice 3 fois de suite, plusieurs fois par jour.

#8
Montez le volume. Rien de mieux parfois que d'écouter
une musique entrainante pour réveiller votre cerveau ! Isolez-vous,
mettez votre casque et lancez I'un de vos morceaux préférés.
En moins de 5 minutes vous serez totalement reboosté.

Mangez le plus possible de fruits et Iégumes
tous les jours, riches en vitamines, en minéraux, en fibres.
Leur effet favorable sur la santé a largement été démontré.

Prenez une petite collation. Oubliez les barres chocolatées,
préférez quelques amandes, noix ou pistaches sources
de calcium et d'énergie. Ou un mélange de fruits secs.

BONUS
Pour vous (re)motiver, en cas
de période creuse, appelez votre
Responsable Régional préféré !
Chez LUZ, le tonus nait aussi
de chaque conversation.
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LE POUVOIR

DE ECOUTE

pour Entrepreneur Enthousiaste Indépendant

BIEN VENDRE, C'EST D'ABORD FAIRE PARLER !

Méme si vous devinez a I'avance quelles sont les attentes
du client (compte tenu de son ordonnance),
vous devez impérativement prendre le temps
de le questionner et de le faire parler.

POURQUOI?

Pour lui signifier qu'il estimportant a vos yeux
et que vous étes a son écoute.
COMBIEN ?

3 questions minimum, sur ses attentes,
ses godts et ses besoins.
COMMENT?

En entonnoir, c'est-a-dire en passant du général

au particulier, selon la méthode suivante :

Questions ouvertes > Aider le client a s'exprimer librement
Questions miroirs > Inviter le client a préciser

Questions alternatives > Inciter le client a prendre une décision
Questions fermées > Obtenir un "OUI" pour passer a Iacte.
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Le mot de la fin...

Votre carnet de bord, vous I'avez feuilleté et griffonné,
lu et relu, mis de coté, puis repris en main...

[l a éveillé votre curiosité, et vous avez entrevu
des pistes d'amélioration a mener, tres certainement.
Et si maintenant vous alliez plus loin, pour approfondir
certains sujets, actionner des projets ou concrétiser
des idées qui vous trottent dans la téte. Au sein
de la Centrale LUZ, toutes nos équipes optique & audio
sont a votre écoute et a vos cotés pour vous éclairer
et vous guider dans vos choix, dans vos décisions
et vous permettre d’aller toujours de |'avant en tant
qu’Entrepreneur Indépendant.

Ne vous privez surtout pas de les contacter,
vous connaissez notre credo... Avec LUZ,
« Vous étes unique, sans étre seul.e » !



LUZ,
MULTI-
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POUR
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CENTRALE D’ACHAT
& DE SERVICES

pour opticiens et audios indépendants

NG

LUZ optique & audio - Paris
01 56 56 75 67 - groupe@luz.fr - luz.fr

#LaVieLUZ #JeChoisisLOptimisme #VitaminesLUZ #LUZoptique #LUZaudio f © @
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