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KRYS GROUP

A gauche:
Les visionnaires
Professeur Nicolas Leveziel
Au-dela du partenariat avec le CHU de Poitiers,
découvrez les enjeux d'une collaboration
qui donne a la myopie sa juste place :
celle d’un enjeu de santé publique.
R
5= INTERVIEW SONORE
o

A droite:

Les batisseurs

Olivier Rigal

Pour produire plus et produire mieux grace

a lagrandissement du site de Bazainville,

il a fallu a l'€quipe projet gravir de nombreuses
marches. Olivier Rigal nous les raconte.

INTERVIEW SONORE

— ROADBOOK 2022 —



KRYS GROUP — ROADBOOK 2022 —

Les conquérants
Frédéric Chénéchaud Rencontre avec Frédéric Chénéchaud aux Sables-d’Olonne.
Son histoire ? Une volonté de fer et une passion intacte pour son métier.

7 INTERVIEW SONORE
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KRYS GROUP

A gauche:
Les coachs

Thierry Navarro

Faire en sorte que chaque manager

se révele et sépanouisse dans son role,
tel est le credo de Thierry Navarro,
coach formateur au sein de lTAc@demy
by KRYS GROUP.

Une passion a voir... et a écouter.

EEE

INTERVIEW SONORE

A droite:

Les engagés

Francois Crépel

Apres le confinement, son regard

sur le monde et son métier a changg.
Frangois Crépel, Associé a Charleville-
Mézieres, nous raconte pourquoi.

=

INTERVIEW SONORE
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Les visionnaires

— KRYS GROUP et le CHU de Poitiers ont renouvelé
pour 5 ans leur partenariat autour de l'étude sur la myopie
menée par le Professeur Nicolas Leveziel. Avec la poursuite
de cette collaboration, KRYS GROUP simpose comme
un acteur de santé incontournable sur ce sujet majeur,
dont le développement exponentiel constitue dores
et déja un véritable enjeu de santé publique.

— 26 janvier 2023, salle de
réception du CHU de Poitiers, 'am-
biance est au beau fixe, les regards
pétillent. Sous les masques, on devine
aisément que les mines sont réjouies.
En présence des plus hauts respon-
sables de I'hopital et des représentants
de KRYS GROUP, le partenariat qui lie
les 2 entités est reconduit.

Le Professeur Nicolas Leveziel, Chef du
service Ophtalmologique de I'hopital,
prend la parole. Le renouvellement du
partenariat qui lie KRYS GROUP et le
CHU de Poitiers et qu’il décrit comme
«gagnant-gagnant» est la concrétisa-
tion de plusieurs années de travail.

Anne Costa, Directrice Générale du
CHU de Poitiers, et Patrice Camacho,
Secrétaire Général en charge de la
Santé chez KRYS GROUP, se rappro-
chent alors de la table ot est posé
le contrat établissant la poursuite du
partenariat et apposent leur signature.
«Et voila, cest reparti pour 5 ans!»,

— ROADBOOK 2022 —
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Professeur
Nicolas Leveziel

lance le Professeur avec enthousiasme.
5 ans pendant lesquels il va pouvoir
approfondir ses recherches et suivre
I'évolution de la myopie chez une cen-
taine de milliers de cas identifiés lors
de la premiere phase de son étude.

Mais revenons un peu en arricre.
Cette belle histoire a en effet démarré
quelques années plus tot, en 2013.
Clest a cette époque que Nicolas Leveziel
rencontre pour la premiere fois
Marie-Noélle Vinet, Directrice Marketing
et Innovation Santé au sein de
KRYS GROUP. 3 ans plus tard, un
premier partenariat est signé. ’étude
consacrée a la myopie qui débute est
aussi ambitieuse qu'originale: elle porte
sur l'analyse de 5 millions de données
clients, collectées par pres de 700 maga-
sins du Groupe et transmises au CHU,



de fagon anonymisée, sur un serveur
sécurisé. Mais au fur et a mesure de
leurs avancées, les scientifiques du CHU
de Poitiers se concentrent sur 136333
cas, dont certains ont été suivis pendant
5 ans. Lobjet de ‘¢tude se précise: I'ana-
lyse de la progression de la myopie chez
enfant et le jeune adulte.

«Nous en avons déduit que l'age crucial
pour I'évolution de la myopie se situe
entre 7 et 12 ans, raconte Nicolas Leve-
ziel. Nous avons établi que plus un
enfant a un degré de myopie relative-
ment marqué a un jeune age, plus il
risque de développer une myopie sévere
en grandissant». Autant d’avancées
majeures pour mieux comprendre ce
trouble de la vision qui peut entrainer
des pathologies lourdes dans les cas
les plus graves.

Les résultats de I'étude du Professeur
Leveziel sont publiés sous la forme de
2 articles distincts, a quelques mois
d’'intervalle, au sein d’'une revue inter-
nationale de renom: le British Journal
of Ophtalmology. Le caractere inédit
de I'étude, étant donné les millions de
données collectées grace au concours

Les visionnaires

des centaines d’Associés KRYS GROUP,
est unanimement salué par la commu-
nauté scientifique.

Pour Marie-Noélle Vinet, qui a porté le
projet de partenariat avec le CHU de
Poitiers depuis l'origine, la satisfaction
est de mise. Cette étude est un abou-
tissement. «On peut maintenant dire

que nous sommes acteurs
de la recherche au niveau
de la santé », souligne-t-
elle. Elle raconte: «La
santé est au coeur de
mes préoccupations. J’ai
toujours eu lenvie de
faire avancer les choses.
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Professeur
Nicolas Leveziel
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Cela fait 20 ans que je rencontre des
acteurs de terrain, opticiens bien str
mais aussi ophtalmologistes, chercheurs
ou encore ORL. Je suis la pour créer du
lien. Pour faire en sorte que ces acteurs
se parlent et travaillent en collaboration
pour une bonne prise en charge des
patients. La richesse de KRYS GROUP,
cest aussi ¢a: notre capacité a écouter
toutes ces voix et a les fédérer. Une force
possible grace a notre modele coopé-
ratif». Femme de valeurs et de convic-
tion, elle est persuadée que pour
maintenir KRYS GROUP en position de
leader sur son marché, il faut étre a la
pointe de I'innovation sur les questions

de santé. Elle insiste: « Faire avancer les
connaissances scientifiques, mieux
comprendre les besoins réels de nos
clients, cest aussi notre mission en tant
quacteur de santé. Nous ne sommes pas
que des commergants».

«FEt puis, les enfants, cest avenir, ajoute-
t-elle. Plus on disposera de connais-
sances, plus on sera capable daméliorer
leur prise en charge et de faire de la
prévention aupres de leurs parents. »

A quel age peut-on les laisser utiliser
un écran? Existe-t-il une corrélation
entre le développement de la myopie et
I'usage intensif de la tablette ou du
smartphone? Autant de questions que
la reconduction du partenariat entre
le CHU de Poitiers et KRYS GROUP
va permettre d’aborder.

Et pour la suite? Marie-Noélle ne
compte bien str pas sarréter la. «Nous
sommes fiers de ce partenariat, car cest
le premier de cette envergure que nous
avons pu mettre en ceuvre, résume-t-
elle. Mais notre ambition doit doréna-
vant porter sur un enjeu de santé
publique tout aussi essentiel : laudition.
Avec KRYS GROUP, nous allons donc
tout faire pour conduire ce type de
démarche sur ce sujet.» Avec toujours
la volonté de conserver une longueur
d’avance sur la concurrence.



Les visionnaires

— «Le partenariat avec KRYS GROUP nous a procurée
des données portant sur des millions d’individus.
A Téchelle du CHU de Poitiers, nous naurions jamais
pu obtenir une telle quantité dinformations. Cela montre

qu’un partenariat public-privé fait avancer la science. »

Professeur
Nicolas Leveziel

JEAN-PIERRE CHAMPION

Directeur Général

Notre collectif

FREDERIC MAZEAUD
Président
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— Au moment de lancer son
nouveau plan stratégique, le Groupe
dispose de nombreux atouts pour faire
la différence. Explications.

Quel bilan faites-vous de Pannée
écoulée ?

Frédéric Mazeaud: Nous navions pas eu une
année compléte depuis 2019 du fait de la pan-
démie. Nous avons enfin une nouvelle année de
référence et cest une bonne année puisque
nous affichons une croissance sur le marché
de l'optique de 6,5% a magasins constants et
de 11,4 % eny intégrant les nouvelles ouvertures.
Jean-Pierre Champion: Oui, nous tirons une
fois de plus notre épingle du jeu a la fois sur le
marché de l'optique et sur le marché de laudio.
Nous surperformons le marché de loptique de
2,8 points et celui de l'audio de 6 points.

Comment vous projetez-vous
sur 2023, dans un contexte
particulierement inflationniste ?

J.-P. C.: Nous sommes partis sans doute pour
4 a 5 années d'inflation élevée car d'origine
monétaire. Disons entre 5 et 10 % par an. Raison
pour laquelle notre Convention a porté sur les
moyens non seulement d’absorber une grande
partie de cette inflation pour ne pas pénaliser
nos clients, mais aussi de profiter du contexte
inflationniste pour gagner des parts de marché.
Nous sommes confiants et pensons sincerement
que cest une opportunité majeure de prendre
des parts de marché.

F. M.: Oui, 'heure est venue pour le Groupe
de faire vraiment la différence. Sagissant du
prix des verres, notre statut de distributeur-
producteur va nous éviter daugmenter les prix,

ce que vont faire tous nos concurrents. De la
méme maniere, grace aux efforts combinés de
notre usine et de notre Réseau pour gagner en
productivité, nous devrions maitriser au mieux
cette inflation. Et au-dela des prix que nous
pratiquerons, il y aura d’'abord et surtout le prix
ressenti. Contrairement aux lendemains du
confinement, les clients sont plus exigeants
qu’ils ne l'ont jamais été. C'est maintenant, grace
a notre expérience, nos expertises, nos outils
et nos innovations que nous devons gagner
la préférence. Nous avons tout ce qu'il faut
pour y parvenir.

«Le besoin déchanger
et de se retrouver est
aujourd’hui encore plus

fort au sein du Réseau. »

Frédéric Mazeaud

A Paube d’un nouveau plan stratégique
dévoilé en mars 2023, quel bilan
faites-vous de Vision 2025 ?

J--P. C. : Ce plan était fondé sur 4 piliers —
performance, densification, différenciation et
diversification. Nous avons beaucoup travaillé
la performance et la centralisation des achats
méme si des gains de productivité peuvent encore
étre obtenus. Sur la densification, nous avons
battu plusieurs records en termes douvertures

de magasin ces derniéres années. Nos innovations
et tout le travail sur le parcours dachat nous
ont différenciés. Enfin, nous avons clairement
changé de braquet sur l'audio. Nous pouvons
donc dire que nous avons globalement atteint
les objectifs de ce plan. Il nous a valu daugmenter
nos parts de marché qui sélevent désormais a
16,5%, mais pas encore suffisamment. Et cest
précisément ce qui doit étre lobjectif n°1 de notre
prochain plan a 5 ans.

F. M.: Lobjectif est clairement de prioriser
et donc de renoncer a certaines choses pour
accélérer sur des domaines trés précis.
Ce nouveau plan est donc moins un virage qu'une
accélération. Et parmi nos priorités, 'innovation
tiendra une place de choix.

C’est-a-dire ?

F. M.: Linnovation doit étre au cceur de notre
coopérative et elle doit a ce titre pouvoir entrer
dans le Groupe par tous les canaux possibles.
La création de la Direction Stratégie, RSE et
Innovation va dans ce sens: que toute innovation
— technologique ou expérientielle — trouve sa
voie, soit testée et déployée.

Le contexte national et international,
compliqué sur le plan énergétique,
conduit-il le Groupe a repenser

sa stratégie RSE?

F. M.: Non car ce contexte conforte globalement
nos choix. Et notamment nos choix industriels
en France, avec lagrandissement du site de
Bazainville, et en Europe avec de nouveaux
fournisseurs qui, jusqualors, étaient en Asie.
Ce qui change, en revanche, cest I'exigence de
nos clients qui sest considérablement accrue...
et nous oblige a avancer plus vite encore sur
ces questions.

J.-P. C. : Nous avons pris un virage puisque la
RSE releve désormais de la culture dentreprise

au-dela de la stratégie. La partie environnemen-
tale se joue dans les détails : papier dans les
boites aux lettres, modalités de transport, tem-
pérature dans les magasins, emballages, recy-
clage... Tous ces sujets sont sur la table et nous
avangons. La prise de conscience est derriere
nous et nous avons méme passé un stade car
nous sommes maintenant susceptibles de
prendre des décisions qui ne sont pas optimales
sur le plan économique mais qui servent l'ob-
jectif supérieur de la RSE.

«Jamais autant

de menaces, jamais
autant d'occasions
d’en tirer parti.»

Jean-Pierre Champion

Le collectif KRYS GROUP
a-t-il progressé en 20227?

F. M.: Notre coopérative a particulierement
souffert de la pandémie. Nous priver détre réunis
a été plus handicapant que partout ailleurs. Nos
Associés ont alors pris conscience de la force
de notre collectif. Sans doute le besoin déchan-
ger et de se retrouver est-il aujourd’hui encore
plus fort quauparavant.

J.-P. C. : Ouij, le collectif est puissant et prend
ses racines dans cette forme particuliere de
gouvernance quest le modele coopératif. Mais
il nous reste a renforcer encore ce collectif
en faisant entrer les audios dans la famille
KRYS GROUP et en leur donnant ce goit de
léchange et du partage.
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LES ENGAGEMENTS
DU GROUPE... EN 5 PILIERS

1.

ETRE INCONTOURNABLE

Lenjeu : que les Associés atteignent

a la fois une taille critique en part de marché
locale pour ne pas étre trop dépendants

des réseaux de soins et un taux de satisfaction
suffisamment élevé pour que ces mémes
réseaux de soins aient une pleine confiance
dans nos magasins.

2.

PILOTER LA PERFORMANCE

Lenjeu : a travers le dispositif Kaliperf, mettre
a la disposition des Associés 60 indicateurs
(chiffres daffaires, parts de marché, Net
Promoter Score, taux de fuite de nos clients,
délais de renouvellement...) favorisant un
pilotage fin et efficace de leur performance.

4.

FAIRE
AUTORITE
SUR LA MYOPIE

Lenjeu : positionner KRYS GROUP comme un
acteur de référence de la prévention de la
myopie griace au partenariat (renouvelé pour

5 ans) avec le CHU de Poitiers et le Professeur
Leveziel, dont le but est de rechercher des
critéres de nature a approcher une prévalence
plus précise.

3.

DEVELOPPER
LA TELEEXPERTISE

Lenjeu : démontrer avec le Bus
de la Vue et de lAudition que
la télémédecine de dépistage fonctionne,

et qua lavenir l'opticien a toute sa place dans la chaine
de santé visuelle pour étre au coeur de cette activité.
Prés de 2 200 personnes ont été dépistées en 2022,

dont environ 350 via la télémédecine.

o.

Etre
irréprochable
Lenjeu : déployer, grace
au Comité Déontologique

du Groupe, une exigence
déontologique sans faille.




— Valoriser
notre modele
coopératif comme
un modele d’avenir

Comment le modéle coopératif
KRYS GROUP s’est-il fortifié au fil
des ans?

Isabelle Jahlan: || sest construit sur une
ambition majeure formulée il y a 10 ans — devenir
le groupement doptique le plus attractif du mar-
ché. Et pour tenir cette promesse, le Groupe a
développé quantité de services et doutils qui font
aujourd’hui sa force : un modele unique de distri-
buteur-producteur engagé pour le «Produire
France», une offre importante de formation au
travers dune Ac@demy et une école pour les
jeunes apprentis, une capacité d'innovation produits
et services facilitée par la valorisation des initiatives
individuelles et enfin la culture d’une intelligence
collective portée par un écosysteme doutils a
haute valeur ajoutée. Tout cela a forgé un modele
aujourd’hui reconnu, attractif par son leadership
et qui a montré ses capacités de résilience.

Ce modéle repose aussi sur
des valeurs ?

L. ).: Bien s(r. Parmi elles, notre culture entre-
preneuriale est décisive, appuyée sur une exigence
éthique qui se matérialise au travers de notre
Comité Déontologique. Notre coopérative
est particulierement attachée a ces 2 valeurs
qui sont les 2 faces dune méme médaille:
lexemplarité et l'excellence que nous devons
a nos clients.

ISABELLE JAHLAN
Directrice de la Communication
Corporate

Au niveau de votre Direction

de la Communication Corporate,
comment avez-vous développé
Pattractivité de ce modéle ?

L. ).: Notre travail consiste a mettre en récit ce
modele unique pour en démontrer les atouts.
Nous le faisons chaque année dans notre
rapport annuel. Nous avons formalisé en 2021
notre marque employeur KRYS GROUP qui
capitalise pleinement sur €nergie collective,
qui est notre marque de fabrique et notre matrice
de performance. Nous avons également mis en
place une marque média sur les réseaux sociaux
qui développe dans toutes ses dimensions
«Le sens du collectif».

Quelles seront vos priorités
en 2023 pour continuer a inscrire
ce modéle dans la durée ?

1. ).: Notre mission sera d'accompagner le déploie-
ment du nouveau plan stratégique a 5 ans et de
susciter 'adhésion des équipes. Nous allons
aussi continuer a travailler le pilier professionnel
de santé en insistant sur la double notion dexpert
en santé visuelle ET auditive. A lavenir, la force
de notre collectif tiendra aussi a notre capacité
aintégrer les audioprothésistes dans ce modele
entrepreneurial.

— ROADBOOK 2022 —
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Les batisseurs

— KRYS GROUP produit ses verres au sein de son
usine située a Bazainville. Pour accompagner la croissance
de son Réseau, des travaux d’agrandissement du site
industriel ont commenceé en 2021. Ceux-ci vont augmenter
significativement la production et améliorer les conditions
de travail des collaborateurs.

— Bazainville n'est pas un site
industriel comme les autres. Ici, on
fabrique une partie des verres que les
clients des Enseignes du Groupe
retrouvent sur leurs lunettes. Un choix
industriel aussi audacieux que perti-
nent: la ou la plupart des concurrents
distribuent des verres fabriqués a
I'étranger, parfois tres loin de I'Hexa-
gone, KRYS GROUP a choisi de pro-
duire lui-méme et en France. L'usine de
Bazainville, petite commune rurale
située aux confins des Yvelines, est ain-
si le centre névralgique de cette stra-
tégie qui détonne dans le secteur.

Depuis un peu plus d’'un an, des travaux
d’agrandissement du site de Bazainville
ont débuté. «Lobjectif est d'augmenter
les capacités de production pour
accompagner la belle croissance du
Réseau des opticiens KRYS GROUP »
souligne Olivier Rigal, Directeur des
Projets CODIR au sein du Groupe. Les
aménagements prévus seront terminés
d’ici la fin de l'année. Une fois les
travaux achevés, le site disposera de
2 plateaux de 2400 m? en plus. Fin
2023, ce seront ainsi 1,8 million de

— ROADBOOK 2022 —
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verres a haute valeur ajoutée qui seront
produits (contre 1,4 million en 2020)
et 3,5 millions de verres qui seront
détourés (contre 2 millions en 2020)
sur le site de Bazainville.

Depuis un peu plus d’'un an, Olivier
Rigal consacre presque tout son temps
au projet d'extension de l'usine. «C'est
le plus beau et le plus gros projet que
jaie mené dans ma vie professionnelle,
dit-il avec une certaine fierté. Un projet
de cette ampleur, cela narrive qu'une
fois dans une carriere. Techniquement,
cest enrichissant, et humainement, cest
passionnant. Surtout sachant que la
finalité est magnifique, le nouveau bati-
ment va étre au top!»

Tous les mercredis, il anime la réunion
de chantier hebdomadaire: on y parle
de l'avancée du chantier, des problemes



rencontrés par les équipes, en compa-
gnie du constructeur, des co-traitants
et des bureaux d’études. Linstallation
du chauffage, de la ventilation et de la
climatisation est achevée. La mise en
place du réseau électrique touche a sa
fin, les cloisons sont terminées. En ce
moment, ce sont les plombiers qui sont
au travail. IIs sont en train de poser l'en-
semble du réseau de canalisations de
gaz, d’air comprimé et d'eau.

«Lespace de travail au sein du nouveau
batiment sera plus ouvert et va améliorer
les conditions de travail des collabora-
teurs, rapporte Olivier Rigal. Les postes
de travail vont étre revus et optimisés,
I'ergonomie va étre repensée. Le bati-
ment existant sera ¢galement réamé-
nagé, avec plus de place et une plus
grande automatisation dans les ateliers
surfacage et détourage. »

Les batisseurs

Cette réorganisation va de pair avec un
gros effort de formation pour les col-
laborateurs. «Faire évoluer les per-
sonnes qui sont en poste actuellement
afin de rendre leur travail moins pénible
est une dimension essentielle du pro-
jet», confirme Olivier Rigal.

Le choix de l'automatisation va en effet
limiter les opérations les plus répétitives,
sources de tendinites, d’arthrose et
plus globalement d'un certain nombre
de troubles musculosquelettiques. Mais,
surtout, cette automatisation ne va pas
saccompagner d'une réduction des
emplois. Avec l'augmentation de la pro-
duction, 50 emplois vont venir sajouter
aux 410 postes que lon recense
aujourd’hui, faisant du site de Bazainville
le poumon économique local.

La dimension environnementale du
projet n'a pas été oubliée: «Le nouveau
batiment ne sera pas neutre en carbone
mais sa performance énergétique sera
tres nettement améliorée par rapport
au premier batiment. De plus, I'archi-
tecte a prévu que nous soyons en
mesure de recevoir dans le futur des
panneaux photovoltaiques sur le toit »,
complete Olivier Rigal. De quoi réduire
significativement la facture dans ce
contexte de crise énergétique.
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Le budget de I'ensemble du projet
séleve a 23 M€ : 16 M€ correspondent
a des investissements financiers purs
et 7 M€ ont été pris sur le budget de
fonctionnement et les dépenses liées
au renouvellement des machines pour
les 3 prochaines années.

Leffort est important mais il a du sens:
fabriquer en France n'est pas neutre.
Cela évite d'importer des quantités
faramineuses de verres, quelquefois
venus de l'autre coté de la plancte. Cest
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aussi pour les opticiens du Réseau un
gage defficacité et une opportunité
pour fidéliser leur clientele. Entre outre,
cela procure des emplois a toute une
population vivant a proximité de I'usine.

Enfin, étant donné le contexte infla-
tionniste du moment, I'extension de
I'usine apparait a posteriori comme
«la décision quil fallait prendre ».
Olivier Rigal conclut: « En augmentant
notre capacité de production, nous
allons encore mieux maitriser nos
cotits. Conjugués au renouvellement
du partenariat avec le verrier Hoya-
Seiko pour 4 ans et au nouveau parte-
nariat signé avec Rodenstock, ces choix
industriels et stratégiques tres forts
vont amortir les hausses induites par
la flambée des cotits des matieres
premicres et de Iénergie pour garder
des prix tres compétitifs, au bénéfice
de nos clients ». Autant d'éléments qui,
mis bout a bout, concourent a faire
de KRYS GROUP un acteur majeur
d’'une ambition essentielle: la réindus-
trialisation de notre pays.
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Les batisseurs

— «Produire en France est un atout majeur
pour KRYS GROUP et répond a une véritable attente
de nos clients. Nous limitons ainsi le transport

des marchandises, ce qui est bon pour I'environnement,

et nous aide a mieux maitriser nos couts. »

Olivier Rigal
Directeur des Projets CODIR — KRYS GROUP

— Avec une
cinquantaine d'ouvertures
de magasin en 2022,
KRYS GROUP poursuit
activement la densification
de son Réseau.

Retour sur cette stratégie.

JEAN-ROMAIN DUPONT
Directeur Développement,
Agencement et International

Chiffres clés du développement Chiffres clés KAP 2023
34 36



Comment s’est illustré le Groupe en
matiére de développement en 20227?

Jean Romain Dupont : Avec 51 ouvertures
de magasin, nous avons réalisé une tres belle
année, conforme a nos attentes. Nous avons
notamment ouvert le 1000° magasin Krys et
le 400¢ Le Collectif des Lunetiers. Si nous
natteignons pas le record historique de 2021,
ou nous avions enregistré pas moins de 73
ouvertures, nous restons au-dessus de nos
ratios habituels, qui sont compris entre 30 et
50 ouvertures par an. Il est important de sou-
ligner que la majeure partie de ces ouvertures
est essentiellement due a nos Associés, qui font
le choix de se développer sur leur zone. A ces
ouvertures sajoutent 45 cessions de fonds de
commerce, 32 transferts et agrandissements
et 18 changements d’Enseigne.

S’agissant de Pagencement,
quel est le bilan?

J.-R. D. : La aussi, 'année a été tres bonne.
Il'y a eu 75 rénovations de magasin, toutes
Enseignes confondues, alors que nous nous
situons habituellement autour de 50 rénovations
par an. Dans le méme temps, nous avons conduit
de nombreux projets. Pour Krys, nous avons
notamment finalisé les nouveaux linéaires de
vente, participé au lancement du nouveau pro-
jet de marque et préparé le plan fagade, qui doit
débuter cet été pour sachever courant 2026.
Quant au Collectif des Lunetiers, nous avons
mené le plan de migration a son terme.

Ce plan de migration s’est-il déroulé
comme vous le souhaitiez?

J--R.D.: Oui,méme s’ily a eu un peu de retard
pour des raisons d’autorisations administratives.
Mais a fin décembre 2022, I'ensemble des
magasins Vision Plus prévus dans le plan avaient
migré vers Le Collectif des Lunetiers d’'un point
de vue administratif. Il ne reste plus que quelques
fagades a finaliser. Le concept «Comme a la
Maison » remporte un beau succes aupres des
Associés, qui y voient le moyen de toucher la
clientele des indépendants.

Ou en est la stratégie du Groupe
a Pinternational ?

J.-R. D. : Pour les années a venir, notre souhait
est de consolider notre périméetre actuel, qui
couvre une partie des départements et régions
d’'outre-mer et collectivités doutre-mer (nous
sommes présents en Guyane, Guadeloupe,
Martinique, a La Réunion et en Nouvelle-Calédonie),
la Belgique, la Suisse, la Pologne, le Maroc et
Madagascar. D’ici a 2024, l'objectif est douvrir
10 magasins supplémentaires, ce qui portera
a 100 le nombre de nos points de vente a l'in-
ternational.

Le contexte international et
Finflation ont-ils un impact sur
les projets du Groupe ?

J--R. D. : Pas en termes de volume, puisque
nous prévoyons d'ouvrir 70 magasins. Nos Asso-
ciés sont tres dynamiques et ont une soif de
développement impressionnante, que mes
équipes accompagnent a toutes les étapes.
Ce sont de véritables batisseurs!

Le développement constituera dailleurs Fun des
piliers de notre nouveau plan stratégique. Mais
il va nous falloir étre particulierement vigilants
sur certains points.

Lesquels?

J.--R. D.: En matiere dagencement, par exemple,
les délais d'approvisionnement ont été rallongés
et la hausse du co(it des matériaux pese sur nos
dépenses. Quant aux baux commerciaux, ils
subissent la hausse de l'indice des loyers com-
merciaux, lequel est indexé sur la consommation
et les matiéres premiéres. A cela sajoutent
laugmentation des charges des magasins ou
celle des charges communes dans les centres
commerciaux, ainsi que laugmentation des taux
de crédit immobilier.

Dans un tel contexte, que met
en place le Groupe pour accompagner
les Associés?

J.-R. D. : Face a I'hyperinflation que nous su-
bissons, une « team inflation » a été créée pour
réfléchir a la stratégie a adopter. Sagissant de
I'indice des loyers commerciaux, nous essayons
de faire en sorte qu'il soit plafonné le plus pos-
sible en menant des actions de lobbying aux
cotés de Procos, qui est une fédération regrou-
pant 300 enseignes. Quant a laugmentation
du colit du crédit immobilier, nous nous efforgons
de la contenir avec la Socorec, notre partenaire
financier, filiale du Crédit Coopératif.

Ily a aussi des aides financiéres.

J--R. D.: Absolument. Le plan Marshall se pour-
suit. Il fait bénéficier nos Associés de subventions
de 15000 €, 30000 € ou 50000 €, selon la
typologie douverture, pour la communication
et lagencement de leurs magasins. Mais aussi
d’une prise en charge aux deux tiers du plan
fagades de Krys, aide qui profitera rétroactivement
aux Associés ayant modifié leur fagade entre
septembre 2020 et septembre 2022.

«Le développement
de notre Réseau est au
coeur du nouveau plan

stratégique du Groupe.

Certaines ouvertures réalisent
tout de suite d’excellents chiffres
d’affaires. Comment expliquez-vous
de tels succées?

J.-R.D.: On le doit a un parti pris fort du Groupe,
qui consiste a n'implanter des magasins quau
meilleur emplacement, avec la plus belle surface,
le plus beau concept et la meilleure équipe.
Autant de facteurs qui font de nos opticiens les
référents sur leur zone.

»
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20 7%

des opérations

de développement ont
fait passer des Associés
de mono a multi-magasins

92%

du développement de KRYS
GROUP (créations, adhésions,
rachats) a été réalisé avec

les Associés

{ 4

UN DEVELOPPEMENT
PORTE PAR _
LES ASSOCIES \

Y

607% 40 7%

apportées apportées par
par le service les Associés
Développement eux-mémes

Un pole
Développement

Ftudes de marché,
identification et
recherche des locaux
commerciaux et des
Associés susceptibles
de sy installer,
accompagnement dans
les négociations

juridiques et financieres,

lobbying aupres des
bailleurs et des agents
immobiliers.

Le support
informatique
Installation du réseau

et des équipements
informatiques en magasin.

LACCOMPAGNEMENT
DU GROUPE

Un pole
Architecture
et Agencement

Etudes de faisabilité, mise en relation avec
un maitre d'oeuvre, accompagnement dans
le choix des entreprises de travaux et dans
le suivi de chantier.

o N
Y INaw®

DES CONSEILLERS
POINT DE VENTE (CPV)

Accompagnement dans les
aspects liés au commerce
(merchandising, marketing,
communication d'ouverture,
choix des produits).




KAP 2023
EN CHIFFRES

UN INVESTISSEMENT...
MAITRISE

23 M€

de budget global

—> dont 16 M€

d’'investissement
et 7 M€ déja inscrits
au budget

UNE CAPACITE
DE PRODUCTION
RENFORCEE

verres an.. )
jusquici fabrlques \/
a Iétranger vont pouvoir

étre relocalisés grace
a l'extension

Une création
d’emploi...
significative

250

nouveaux emplois
seront créés

UNE EXTENSION...
D’ENVERGURE

4 800 m?

de superficie
pour le nouveau batiment

% dont 1900 m? d’ateliers
industriels accueillant de
nouvelles machines

— ROADBOOK 2022 —
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Les conquérants

Les Sables-d’Olonne

Toujours aller de Favant



Les conquérants

— Frédéric Chénéchaud est opticien Krys depuis
20 ans aux Sables-d’Olonne. Associ¢ depuis 2016, il a
racheté le magasin de ses débuts, dont il a quasi doublé
le chiffre d’affaires en 6 ans, avant de lancer un deuxieme
magasin I'année derniere. Les clés de son succes: la soif
d’entreprendre, un tempérament de conquérant, une
volonté¢ de fer et une passion intacte pour son métier.

— Trédéric Chénéchaud a
toujours porté les couleurs de Krys. Ses
débuts dans le métier: un stage de 6
semaines dans un magasin des Sables-
d’Olonne situé au sein d'une galerie
commerciale. Diplome obtenu, il reste
dans ce méme magasin et devient col-
laborateur. 13 ans plus tard, en 2015, il
est nommeé Directeur. Tout saccélere
alors. année suivante, Frédéric rachete
le magasin a celui qui lui a tout appris,
son premier employeur. «La boucle
était bouclée. Quand l'opportunité s'est
présentée a moi, je n'ai pas hésité un
instant », raconte-t-il.

Au moment du rachat, il gere une
équipe composée de 3 collaborateurs,
mais rapidement le chiffre d’affaires
progresse et Frédéric recrute. «On est
pass¢ aujourd’hui a 6 collaborateurs et
2 apprentis, ce qui équivaut donc a 7
postes a temps plein », souligne-t-il.

— ROADBOOK 2022 —
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En 2020, une nouvelle opportunité se
présente. La galerie commerciale va étre
totalement rénovée. Le projet prévoit
nombre de transformations, notamment
le passage d'une quinzaine de magasins
a une soixantaine. Frédéric saute sur
Toccasion et décide d'acquérir un local
plus grand au sein du nouvel ensemble.
De quoi nourrir de nouvelles ambitions
car il sagit d’ «un espace idéalement
situé dans la galerie, beaucoup plus
accueillant et beaucoup plus spacieux,
avec une surface de 170 m2». Une vraie
différence en comparaison des 85 m?
dont il disposait jusqu’alors.

Le succes est immédiat. Le centre com-
mercial devient le plus important de
Vendée avec pres de 6 millions de visi-
teurs par an et le magasin de Frédéric
voit son chiffre d’affaires progresser



encore. Une performance d’autant plus
notable que Frédéric n'est alors plus le
seul opticien présent dans la galerie.
« A partir de ce moment-la, mon maga-
sin Krys est vraiment devenu incon-
tournable dans le secteur sur lequel
nous nous trouvons », certifie-t-il.

Certains s'en seraient contentés mais
pas lui: son tempérament de chef d'en-
treprise le pousse a «toujours aller de
l'avant ». Constatant que des concur-
rents commencent a «pousser tout
autour de lui comme des champi-
gnons », I'rédéric comprend tres vite
qu’il risque de perdre des clients s'il
mavance pas ses pions pour parer a la
concurrence.

Convaincu que la meilleure défense,
cest l'attaque, il décide alors de créer
un second magasin Krys, a 500 m de

Les conquérants

la galerie commerciale. «J'y ai cru pour
plusieurs raisons », explique-t-il. « C'était
une nouvelle zone d’affaires en plein
développement, un cabinet d'ophtal-
mologie faisait partie des premiers
établissements a ouvrir. Et puis, jai tou-
jours pensé qu’il y avait de nouveaux
clients a conquérir car certains préfé-
reront toujours acheter leurs lunettes
dans un magasin qui n'est pas situé
dans un centre commercial. »

Le pari est 0s¢é, mais seulement 18 mois
apres louverture de son second maga-
sin, il est en passe d'étre gagné: «Plus
de 80 % des clients navaient jamais
mis les pieds dans mon premier maga-
sin, malgré le fait qu’ils ne soient qua
500 m l'un de l'autre ». En prenant des
risques, Frédéric est parvenu a conqué-
rir une nouvelle clientele.

Son quotidien s’en trouve désormais
transformé. « Une journée type, décrit-
il, cest forcément beaucoup de va-et-
vient entre les 2 magasins. Alors cest
vrai que je suis un peu moins au contact
des clients mais jéprouve beaucoup de
plaisir a me concentrer sur la gestion
de mes équipes que je considere
comme ma seconde famille.»

Frédéric Chénéchaud
Associé Krys aux
Sables-d’Olonne

Dans son second magasin qui compte
2 collaborateurs en temps plein, Frédé-
ric fait le choix de prendre 3 jeunes qui
se situent a des niveaux d'apprentissage
différents. De quoi créer une physiono-
mie d'équipe enrichissante pour tous et
idéale pour parfaire leur formation: «Sur
mes 3 apprentis, jen ai une qui est au
niveau licence, le second est en deu-
xieme année de BTS Optique et le troi-
sieme, qui est actuellement en classe
préparatoire, découvre le métier ».
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Pour réussir, il lui a fallu faire montre de
volonté. Avec le recul, la période du
Covid a constitué un véritable moment
charniere. «A Iépoque, je navais qu'un
magasin, rappelle Frédéric. Apres le
second confinement, jai été obligé de
rester fermé pendant plusieurs mois car
mon magasin était situé dans un centre
commercial. C’était un moment difficile,
diautant plus que la plupart de mes
concurrents pouvaient eux rester
ouverts. Ca a été le déclic, je me suis dit
que je ne devais plus mettre tous mes
ceufs dans le méme panier. Et grace au
soutien de KRYS GROUP, jai pu concré-
tiser cette ambition, au-dela méme de
ce que jimaginais.»

Irédéric ne compte pas sarréter la.
«Je veux continuer a me développer
et KRYS GROUP nous y encourage,
assene-t-il. Je mai pas encore de projet
précis mais jen ai l'envie profonde.
Est-ce qu'il y aura une opportunité, 2 ou
37? On verra bien. Mais si un projet reste
dans mes cordes financierement et
qu’il me plait, je ne me mettrai aucune
limite.» Parole de conquérant.



Les conquérants

— «J’ai 13 collaborateurs a qui je donne toute ma
confiance. Chez nous, on cultive un vrai esprit de famille.
Je laisse toujours ma porte ouverte. Le but, cest que mes
collaborateurs arrivent tous les matins au magasin avec
le sourire aux levres et pas avec une boule au ventre. »

Frédéric Chénéchaud
Associé Krys — Les Sables-d’Olonne

— En 2022, les Enseignes
de KRYS GROUP ont fait
preuve d’un fort esprit de
conquéte. Christophe Dagron,
revient sur leurs réussites
et leurs projets.

CHRISTOPHE DAGRON
Directeur Commerce

N

E
COM-
ME

Résultats Des achats Des Associés Les nouveaux
des Enseignes optimisés accompagnés outils au service
46 49 50 du Réseau

52



Quelles ont été les grandes tendances
de consommation en 2022 ?

Christophe Dagron : Toujours marqués par
la crise sanitaire, les consommateurs ont sou-
haité, comme en 2021, que lon prenne encore
plus soin deux. Une attitude encore plus prononcée
aupres des professionnels de santé, comme les
opticiens et les audioprothésistes. Pour y répondre,
nous avons fait notamment évoluer le parcours
dachat de Krys, en mettant en place un ques-
tionnaire a 360° offrant une prise en charge
totalement personnalisée du client.

Y a-t-il eu du nouveau en matiére
d’e-commerce ?

C. D. : Les ventes de la contactologie sont
dorénavant tres installées. Concernant les
équipements corrigés, Lynx Optique YOU DO
a expérimenté sur le web un parcours d’achat
porté par des forfaits prix bas. Cette opération
a révélé une forte appétence pour ce type doffres,
puisque nous en avons vendu 3500 en 2022.
Nos sites internet sont plus globalement de
réelles vitrines pour nos marques et nos maga-
sins. Krys a dailleurs repensé sa homepage et
ses pages produits pour les rendre plus mode.

Laudition a-t-elle continué a étre
boostée par le 100 % Santé ?

C.D.: Apres le boom du 100 % Santé en 2021,
2022 a été une année de consolidation, avec
une progression de +4% en surface totale sur
un marché en baisse de 2 %. LEnseigne ne cesse
de se développer. Aujourd’hui, 1 équipement
sur 2 est vendu dans le cadre du 100 % Santé,
et les carnets de rendez-vous de nos audiopro-
thésistes sont pleins.

Dans ce contexte, les objectifs
fixés par le Groupe ont-ils été
atteints en 2022 ?

C. D.: Ils ont méme été dépassés. En optique,
nous avons réalisé + 6,5 % par rapport a 2019
en surface comparable, alors que nous nous
étions fixés + 4,5 %, et + 11,4 % en surface totale,
alors que nous envisagions +8 %! Lynx Optique
YOU DO sest particulierement distingué, grace
a des magasins plus récents, logiquement en
forte croissance, et a I'évolution de la politique
commerciale.

«Nous nenvisageons
pas daugmenter
le prix des verres. »

Concernant Le Collectif
des Lunetiers, quel premier
bilan faites-vous?

C.D.: Fin 2022, la quasi-totalité des magasins
Vision Plus prévus au plan avaient migré vers
Le Collectif des Lunetiers. Nombre d’Associés
en ont profité pour adopter le concept « Comme
ala Maison». Par ailleurs, plusieurs Associés Krys

ont ouvert sur leur zone primaire une boutique
Le Collectif des Lunetiers pour atteindre la
clientele des magasins indépendants. En 2023,
il est prévu damplifier le déploiement du concept
magasin, mais aussi de lancer un service audi-
tion dans les magasins qui en ont le potentiel,
ainsi que les offres de financement et d'assurance.

«En 2022, les
consommateurs
ont souhaité que
I'on prenne encore
plus soin d'eux. »

Ou en est Lynx Optique YOU DO ?

C. D.: A ce jour, 'Enseigne compte 12 points
de vente. Comme toute marque jeune,
Lynx Optique YOU DO est appelée a évoluer en
termes doffres et de politique commerciale afin
de rendre le modele plus attractif pour les clients
et les Associés.

Quels seront les temps forts

pour Krys en 2023 7?

C. D. : Le début dannée a été marqué par le
lancement d’un nouveau projet de marque, avec
une nouvelle promesse centrée sur la confiance,
une nouvelle signature — «La confiance vous
va si bien» —, un nouveau logo et une nouvelle
saga publicitaire. D’autres nouveautés sont a
signaler, comme les déploiements en magasin
de myKrys, du visagisme, du casque VR Eyesoft
pour les prises de mesure, des solutions de
financement ou encore du casque SONUP pour
la réalisation de tests auditifs aupres des clients
optique. Par ailleurs, un Groupe de Travail verra
le jour pour réfléchir a un nouveau concept
magasin. Enfin, 2023 sera l'année du lancement
du plan fagades, qui sétalera sur 3 ans.

Dans un contexte inflationniste,
quelle est la stratégie des Enseignes
pour 2023 ?

C. D. : Notre objectif de croissance est de
+ 2,5% en surface comparable et de + 5% en
surface totale, par rapport a 2022. Il repose sur
hypothese que notre croissance sera majori-
tairement portée par les volumes, et non par
laugmentation des prix. En conséquence de
quoi, nous naugmenterons pas les prix des verres,
mais nous répercuterons les hausses de prix
des fournisseurs sur l'intégralité des marques
de montures, a l'exception de celles qui ont un
pouvoir d’attraction tres fort pour le consom-
mateur.



RESULTATS DES ENSEIGNES

KRYS

Une nouvelle
ambition pour Krys

2022 a donné lieu a une réflexion
autour du projet de marque

de Krys. Il en découle une
nouvelle signature, «La confiance
vous va si bien », une nouvelle
saga publicitaire et une nouvelle
identité visuelle, dévoilées au
grand public en janvier 2023.

NPS:

34

(+7 pts vs 2021)

Le succeés des montures
Signature Krys

Signature Krys simpose
comme la premiére marque
avec 6,7 % de part de marché
en volume en optique

et 25,3% en solaire.

Une réussite que l'on doit
aux progres de l'offre en
termes de qualité et de style.

Un parcours

d’achat toujours

plus différenciant

Chez Krys, le parcours

d'achat devient pour les clients
une véritable expérience

grace aux tests de capacité
visuelle avec le casque

de réalité virtuelle Eyesoft
(plus de 160 magasins se sont
engagés dans la démarche),
une nouvelle application

de visagisme et le programme
de suivi de santé visuelle
myKrys. Des 2023, il sera
également possible de faire

un dépistage auditif

a l'aide d’'un casque relié

a l'application SONUP.

4

107%

de clients durant
lopération Les Jours Krys

KRYS AUDITION

Ouverture du

200¢°
Krys
Audition

a Vern-sur-Seiche (35)

+4%

de CA

(apres + 135% en 2021, année
du lancement du 100 % Santé)

Renouvellement
de Popération

0€ —-100%

pour rappeler les avantages
du 100 % Santé

LE COLLECTIF
DES LUNETIERS

UNE MONTEE EN PUISSANCE

+17,5%

de CA s 2019

405

magasins
Le Collectif des Lunetiers

303

magasins Vision Plus sont devenus
Le Collectif des Lunetiers

Une année de succes
commerciaux

Composée de 6 montures
certifiées «Origine France
Garantie », la premiére «Collection
des Lunetiers », inspirée par

les opticiens de 'Enseigne, a connu
un grand succés en magasin.
Clest aussi le cas de lopération
commerciale LArt des Lunettes,
qui proposait une remise de 20%
sur une sélection de montures

de marques de créateurs faite

par lopticien. De quoi démarquer
Le Collectif des Lunetiers et
valoriser l'originalité de l'offre
proposée dans ses magasins.

40

magasins rénovés

au concept « Comme a la Maison »

et une dizaine au concept « Boheme »

DES INDICATEURS EN HAUSSE

ET DES LABELS

NPS de 85 en optique
et de 93 en
contactologie

«Meilleure
Enseigne 2023 »
au palmares

du magazine Capital
pour la qualité

de service

=

labellisation
« Approuvé
par les
familles »
consécutive

34 magasins labellisés « Meilleur Commerce
de France » sur la base des avis Google



LYNX OPTIQUE
YOU DO

UNE ANNEE DE CONSOLIDATION

+20%

de CA vs 2021 et + 27 % vs 2019

OUVERTURE

12¢

magasin

Lynx Optique
YOU DO a
Grenoble (38)
Grand Place

UNE RECOMMANDATION TOUJOURS

PLUS FORTE
13 7%

NPS de
83 du CA de I'Enseigne

est réalisé grace

au parrainage
avis Google pour 12 magasins,

% avec une note moyenne de 4, 9

Vers une

accélération
en 2023

Des février 2023, Lynx Optique YOU DO
expérimentera la vente de lunettes

a4 9,90 € par mois, dans le cadre

d’un partenariat avec la solution

de paiement Alma. LEnseigne deviendra
ainsi la troisieme a déployer cette solution

apres Maisons du Monde et Apple Store.

Les 18-35 ans vont devenir le coeur

de cible de Lynx Optigue YOU DO, dont
la clarté des offres, la simplicité d’achat,
la notion de tribu et la modernité

des magasins répondent particulierement
a leurs attentes.

Toute la communication de Lynx Optique
YOU DO, y compris son programme

de parrainage, va étre entierement
digitalisée. Une stratégie qui repose

sur le succes rencontré par Enseigne
sur les réseaux sociaux : elle compte
13000 membres sur Facebook et

6300 abonnés sur Instagram,

et enregistre un taux dengagement

de 10%, soit 4 fois plus que le taux moyen
des enseignes du retail.

Chaque magasin Lynx Optique
continuera a étre accompagné dans
son changement denseigne vers Lynx
Optique YOU DO, Le Collectif des
Lunetiers ou Krys.

DES ACHATS OPTIMISES

De meilleures conditions
grace a la centralisation-
massification

LES PRODUITS PROVENANT DE CODIR
VENDUS EN MAGASIN REPRESENTENT

66 %
des verres
(en volume)

+80%

des appareils
auditifs

(classe 1 Sonova)

807%

de la contactologie

1100

magasins
signataires
d’un contrat Top

1200

magasins
bénéficiaires

de I'Assortiment Piloté
des montures

sur des marques
référencées dans
le Ducroire

Partner, donnant accés
a des tarifs préférentiels

‘1{9 %
y WO
Wy s

Des
partenariats
strategiques

Des 2023, les magasins
bénéficieront de meilleures
conditions d'achat grace

au nouveau partenariat
avec Hoya-Seiko et un
meilleur service grace a la
relocalisation en Europe
des équipements montés

« Make It Easy » avec
Rodenstock.

CODIR noue un partenariat
avec Demant pour la
fabrication des appareils
auditifs Signature Krys,
classes 1et 2.

En marques fournisseurs,
2 partenariats au choix

de 'Associé : Sonova et/ou
Demant.

Accord de licence

en direct avec le Coq
Sportif et renouvellement
du contrat de licence
exclusive Levi’s avec Safilo.




DES ASSOCIES

ACCOMPAGNES...

DANS LA PERFORMANCE COMMERCIALE

23

Conseillers Points de Vente

4000

rendez-vous, dont 500 en visio

95%
des magasins

signataires
3000 d’un Plan d’Actions
plans d’actions Commel’ClaleS
DANS LA RELATION DANS LA PERFORMANCE
AVEC LA COOPERATIVE ECONOMIQUE

6

Coordinateurs Régionaux, épaulés par
4 ou 5 Coordinateurs Régionaux Adjoints

6 25

réunions régionales réunions locales
ayant réuni plus ayant réuni plus
de 300 Associés de 250 Associés

195

dossiers de développement analysés
(business plan et viabilité financiére)

300

structures juridiques
accompagnées pour
loptimisation des ratios
d’exploitation

... POUR DES RESULTATS
EN HAUSSE

PERFORMANCE COMMERCIALE OPTIQUE EN HAUSSE

+6,0% | +114% | 82%

de CA a parc constant de CA en surface totale de ratio CA 2° paire/CA
vs 2019 vs 2019 1 paire (+ 0,4 point vs 2019)

12,2%

de renouvellement
identique/renouvellement
adaptation

(+ 2,7 points vs 2019)

9,2%

de transformation
(footfall) optique
hors 2¢ paire

(+ 1 point vs 2019)

PERFORMANCE ECONOMIQUE EN HAUSSE
(toutes Enseignes et toutes structures juridiques)

65 % 16,7 %

de marge moyenne d’excédent brut d’exploitation
(+1,3 point vs 2019) (+3 points vs 2019)



LES NOUVEAUX
OUTILS

AU SERVICE

DU RESEAU

LA BIBLIOTHEQUE
DE FORMES

% Avec plus de 100 000 formes
référencées, elle accélere la gestion
en ateliers et améliore la productivité
en magasins.

UN PROGRAMMLEL
DE FINANCEMENT
SUR 12 OU 24 MOIS

Grace aux offres de financement

Krys Flex, ModuLynx et Le Collectif
des Lunetiers Financement, les clients
peuvent financer leurs équipements
(hors audio) sur 12 ou 24 mois, a partir
de 180 € d'achat.

UN OUTIL DE CIBLAGE CRM
Equipé d'un module cartographique, il sert
a mener des campagnes CRM ultra-ciblées,

dites «chirurgicales », a partir de la base clients.

LA PRISE DE
RENDEZ-VOUS
EN MAGASINS

En 2022,83%

des magasins ont
une solution de prise
de rendez-vous.

Le programme de fidélisation

KRYS AVEC VOUS

En quelques mois, 18 000 contrats ont été

souscrits. Le programme est gagnant-gagnant:

pour les clients, cest une protection contre

la casse, la perte ou le vol, assortie d’'un bon
d’achat en l'absence de sinistre; et pour les
opticiens, cest 'assurance d’un renouvellement
déquipement entre le 24° et le 36° mois.

DE NOUVEAUX MODULES

SUR KWEB

Kweb, la solution omnicanale de gestion
des magasins, senrichit de back-offices
dédiés a la caisse et aux stocks.

Le programme de suivi de santé
£ visuelle myKrys

Sur krys.com, les clients accedent a tous leurs documents
(devis, factures...), ainsi qua un programme de rendez-vous,
poussé par e-mail ou SMS.
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|.es coachs

Un accompagnement sur mesure
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Les coachs

— Les 6 coachs de 'Aci@demy by KRYS GROUP
accompagnent les Associés suite aux formations
management. Un accompagnement personnalisé
qui aide de plus en plus de managers du Réseau
a am¢liorer leurs performances, a monter en compétence
et a développer leur connaissance de soi.

— Le Lude, petite commune
située a une quarantaine de km du
Mans, est une charmante bourgade
du département de la Sarthe, peuplée
de 4 100 habitants et connue dans la
région pour son chateau, I'un des der-
niers grands chateaux de la Loire
encore habité par une famille, dont les
générations se succedent depuis plus
de 250 ans.

Le magasin Le Collectif des Lunetiers
se trouve en centre-ville. Julie Henry
y occupe la fonction de Directrice. Celle-
ci vient de terminer une formation nom-
mée «Management de la performance ».
Elle a ensuite été accompagnée par un
coach de I'Aci@demy by KRYS GROUP,
Thierry Navarro, lors de multiples ses-
sions, pendant plus de 15 heures.

Jeune diplomée, Julie, qui a tout juste
25 ans, mavait pas de notion de mana-
gement. Grace a la véritable relation
quelle a nouée avec Thierry, elle est
aujourd’hui 8 méme d’accompagner une
apprentie en magasin. Elle est parvenue
amieux comprendre les attentes de ses
supérieurs, a donner du sens a leurs
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Julie Henry
Directrice Le Collectif des Lunetiers
Le Lude
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demandes et a mieux se positionner
dans son nouveau rdle... « Thierry a été
I'élément déclencheur. Avec son sou-
tien, je me suis révélée et il a boosté
ma confiance », confie-t-elle.

Thierry Navarro est devenu «coach
formateur professionnel certifié » sur
le tard. Il a été pendant plus de 25 ans
Opticien puis Directeur Régional pour
un grand groupe optique. Autant dire
quiil connait toutes les ficelles du
métier. Et puis, en 2019, «il est reparti
a lI'école », comme il aime le raconter.



Diplomé depuis 2020, il est I'un des
6 coachs formateurs qui officient au
sein de 'Ac@demy by KRYS GROUP.
Il intervient sur le Grand Ouest, avec
pas moins de 13 départements dans
son escarcelle: «De Brest jusqua
Poitiers, en passant par Saint-Brieuc »,
explique-t-il... Et le moins que l'on
puisse dire, cest quil ne chome pas:
Thierry a effectué¢ 300 séances de
coaching l'année écoulée! Plus de
40 managers ont ainsi pu profiter de
son accompagnement.

Son credo, le sur-mesure et 'absence
de jugement: «On part du présent,
jaide la personne a se révéler, a com-
prendre ot elle veut aller et je I'accom-
pagne dans laction» Ou comment
mieux se connaitre soi-méme pour
mieux comprendre l'autre...

Le role de Thierry : aider les managers
a doper leur confiance, a trouver les
solutions pour mieux impliquer leurs
équipes et donner du sens a leur métier.
«Si un manager narrive pas a parler a

Les coachs

ses collaborateurs, j'interviens. Pourquoi
a-t-il du mal a échanger avec son
équipe? On identifie ensemble les
points de blocage. Et derriere, je I'ac-
compagne pour laider a lever tous ces
blocages, a trouver des solutions, a
mettre en place des actions pour qu’il
puisse sexprimer plus facilement, a faire
en sorte quil se sente capable d’animer
une réunion, a parvenir a créer une
bonne ambiance dans son équipe »,
explique-t-il.

Pour Kevin Baudry, opticien depuis
2008, I'apport du coaching proposé
par KRYS GROUP a été essentiel. Kevin
chapeaute 6 magasins, dont celui
du Lude, dirigé par Julie Henry. Sa pro-
blématique: comment piloter a distance
ces 6 magasins, et donc superviser
6 directeurs de magasin, sans pouvoir
étre toujours sur le terrain...

Apres avoir recu une formation nommée
«Manager les managers », il a beaucoup
appris. « Quand on sort d’'une formation
de I'Ac@demy by KRYS GROUP, on a
plein d’idées et beaucoup denvie. Mais
apres, on est rattrapé par le quotidien et
on ne prend pas le temps de mettre en
place ce quon a pu voir en formation,
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Thierry Navarro
Coach formateur
KRYS GROUP

développe-t-il. Et cest la ou le role
de Thierry est essentiel: cest de prendre
ce temps, d’avoir quelqu’un qui nous
écoute et qui nous aide a mettre en
place toutes les évolutions que nous
souhaitons voir dans nos magasins.
Sans les coachs, le travail de formation
ne serait pas complet.»

Selon lui, si un manager suit une forma-
tion sans coaching derriere, il ne pourra
pas en récolter tous les fruits. C'est pour
cette raison quiil a fait suivre la forma-
tion « Management de la performance »

— ROADBOOK 2022 —

aJulie, ainsi qu'a 2 autres de ses Direc-
trices de magasin. « Thierry a fait ses
sessions personnalisées et individua-
lisées avec chacune delles. Sans aucun
jugement, il leur a demandé ce quelles
voulaient retenir de la formation et
comment elles imaginaient réaliser
leurs objectifs.»

«Jai toujours été proche des gens, jaime
étre aleurs cotés. Ma motivation: parta-
ger, accompagner, transmettre, surtout
aupres des jeunes managers car cest tres
enrichissant de voir grandir les gens »,
confesse Thierry. Il insiste: «II ne faut
surtout pas dire a l'autre ce qu’il doit faire.
Par exemple, Julie avait des blocages,
je I'ai challengée de maniere a ce que
ce soit elle qui trouve, par elle-méme,
les solutions ». Fagon de dire que pour
créer un environnement de travail de
qualité, les coachs de 'Ac@demy by
KRYS GROUP font figure de véritable
trait d'union entre les managers et
leurs équipes.



Les coachs

— « Les formations et le coaching dispensés
par 'Ac@demy by KRYS GROUP s’inscrivent dans

ce que notre coopérative propose de mieux. KRYS GROUP,

cest un Groupe a part disposant d'une identité tres forte.
Il est important que tous les Associés, les collaborateurs
et les apprentis profitent de tous les outils qui sont mis

a notre disposition pour continuer a véhiculer cette image
positive au sein du grand public. »

Kevin Baudry
Directeur de magasins KRYS GROUP

— Employabilité,
sécurisation des savoirs,
polyvalence et

accompagnement
NATHALIE
VARENNE-WOELFLE des collaborateurs :
Directrice des Ressources . .
Humaines Groupe une Ol’ganlsatlon

résolument apprenante.

LINTER-
VIE ‘°
OU PE

Formation des Interview Formation
collaborateurs de Fabienne Cailly des équipes
de la Centrale 62 en magasins
61 64



En tant qu’organisation apprenante,
quelles sont vos ambitions ?

Nathalie Varenne-Woelflé : Nous en pour-
suivons 3 principalement. Tout d'abord, le dé-
veloppement de I'employabilité; ensuite, la
sécurisation des savoir-faire et la polyvalence ;
enfin, laccompagnement des collaborateurs
pour les rendre pleinement acteurs dans l'ac-
quisition et la transmission de nouvelles com-
pétences.

Quels dispositifs avez-vous
mis en place pour cela ?

N. V.-W. : Nous nous appuyons sur différents
outils, parmi lesquels des plateformes de-lear-
ning, de nombreux parcours de formation, des
séminaires et ateliers, des programmes déchange
entre services, ou encore la pratique du retour
dexpérience que nous généralisons progressi-
vement. Plusieurs nouveautés sont intervenues
en 2022, a 'image d’'un cursus de formation au
management a distance, pour mieux appréhen-
der le télétravail, l'itinérance et les horaires
décalés de certaines équipes.

«Notre marque employeur
attire plus de candidats.»

Dans le classement Great Place to
Work®, KRYS GROUP atteint la 10° place
dans la catégorie des entreprises

de 250 a4 1000 salariés. Comment
expliquez-vous cette performance ?

N. V.-W. : Nous avons effectivement recueilli
aupres de nos collaborateurs le taux de satis-
faction record de 80 %, ainsi qu'un taux denga-
gement de 79%. Ces tres bons résultats sont
amettre au regard des 96 % d’Associés satisfaits

des services que leur apporte KRYS GROUP.
Cela prouve que notre démarche damélioration
continue des conditions de travail porte ses
fruits. On peut parler d’'un vrai cercle vertueux,
dans la mesure ou des collaborateurs satisfaits
et engagés contribuent a la performance du
Groupe et a la satisfaction des Associés.

Qu’envisagez-vous pour développer la
marque employeur du Groupe en 20237?

N. V.-W. : Grace a notre marque employeur,
nous réussissons a attirer davantage de candi-
dats. En 2022, 4 800 candidatures ont ainsi été
recues pour 113 offres demploi a pourvoir dans
le Groupe. En 2023, plusieurs actions sont
prévues, comme la création d’'un programme
ambassadeurs dans le cadre duquel des colla-
borateurs volontaires pourront valoriser nos
atouts en externe et faire connaitre nos ouver-
tures de poste. Pour améliorer l'intégration des
nouveaux arrivants, nous mettrons également
en place une formation sur la pédagogie de la
transmission a destination de ceux qui sont
amenés a partager leurs savoir-faire.

Le REX,

LA FORMATION

DES COLLABORATEURS
DE LA CENTRALE

EN 2022

collaborateurs formés
% soit 55 %
de l'effectif
permanent
(hors embauches 2022)

6694

heures de
formation

Les plateformes

pour «retour dexpérience »,
qui consiste a analyser

les conditions de succes
des projets.

e-learning
K@mpus
et Tout Apprendre.

Le partage des bonnes
pratiques managériales
a loccasion de séminaires
managers ou dateliers.

LAF EST, un parcours

de formation créé par et pour
les collaborateurs du Service
Clients, afin de développer

la commercialité de CODIR.




LINTER-

VIEW
DE

LAC@DEMY

— Quand formation
rime avec innovation:
la création de I'Ecole
by KRYS GROUP est
une initiative décisive pour
attirer de jeunes talents.

FABIENNE CAILLY
Directrice de lTAc@demy
et des RH Réseaux

En 2022, PAc(@demy s’est renforcée.
Comment?

F. C.: Elle sest principalement dotée de nouveaux
outils. A commencer par un logiciel de gestion
des candidatures, grace auquel nos Associés
peuvent personnaliser leurs offres et les candidats
peuvent déposer facilement leur CV. Dans un
contexte de pénurie des talents, cest un atout
évident. La preuve : pour plus de 1600 offres
publiées cette année, nous avons regu 7 600 candi-
datures, soit pres de 2 fois plus que par le passé.
Lautre nouveauté aura été le changement de
socle technologique de notre plateforme de
formation digitale K@mpus, grace auquel il nous
sera possible a terme de proposer des parcours
de formation véritablement personnalisés.

Autre événement, le lancement
de PEcole by KRYS GROUP.
En quoi consiste-t-elle ?

F. C.: |l sagit d'un Centre de Formation d’Ap-
prentis (CFA) «hors les murs», cest-a-dire en
partenariat avec plusieurs écoles doptique,
partout en France. Les étudiants suivent des
formations spécifiques a KRYS GROUP en plus
des cours de leur BTS OL et leur alternance se
fait dans l'un de nos 1 500 magasins. lls parti-
cipent, par ailleurs, a nos Conventions & Salons,
et a dautres temps de rassemblement leur
donnant la possibilité de rencontrer des colla-
borateurs de la coopérative. C'est pour nous
le moyen dattirer de jeunes talents, et pour eux
de se familiariser avec notre culture et nos
pratiques en vue d’une éventuelle embauche.

«Dans un contexte

de pénurie des talents,
le nouveau site

de recrutement est

un atout évident. »

Un an aprés son lancement,
quel est Pimpact de la marque
employeur sur les jeunes?

F. C. : Elle nous aide a renforcer notre image.
Selon une récente étude Galllileo réalisée aupres
des étudiants en école d'optique, Krys est
Enseigne numéro 1 en termes dattractivité!
La marque employeur y est pour beaucoup.

Le Business Club a connu
un record d’affluence cette année.
Quelle est sa recette?

F. C.: Pour son université doctobre, le Business
Club a effectivement enregistré un nombre
record de participations. Lexplication tient au
fait qu'il représente, pour ses membres, locca-
sion de se retrouver, de partager des bonnes
pratiques, et de souvrir a dautres sujets, grace
a lintervention de nombreux spécialistes et de
personnalités inspirantes (philosophes, profes-
seurs, PDG, etc.).
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LA FORMATION DES EQUIPES

EN MAGASINS

+3300

personnes formées

— +2000

au DPC (développement
professionnel continu)

— 1300

aux themes de formation
de TAc@demy
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Les engagés

Accélérer les transformations pour préparer demain

- Charluille-Mezvwg

+1100

séances de coaching
aupres de 280 managers

1 nouveau
K@mpus

+5000 +17000

comptes connexions entre juin
actifs et décembre 2022
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candidats a la validation
des acquis de l'expérience (VAE)
2022/2023



Les engagés

— La RSE, Responsabilité Soci¢tale des Entreprises,
est au coeur des priorités de KRYS GROUP. Pour améliorer
le bien-étre au travail de leurs collaborateurs et réduire
Iimpact écologique de leurs magasins, les Associés peuvent
bénéficier de 'accompagnement et du soutien du Groupe.
Avec, a la clé, une meilleure rentabilité et une image
valorisée.

— Charleville-Mézieres a vu
naitre I'un des plus grands poetes fran-
¢ais, Arthur Rimbaud. A5 petites
minutes du musée consacré au prodige,
Frangois Crépel possede un magasin
Krys. C'est I'un de ses 3 magasins, les
2 autres étant situés dans des zones
commerciales d’'un coté et de l'autre de
la cité ardennaise.

Depuis toujours, Frangois veille au bien-
étre de ses collaborateurs. Son tempé-
rament altruiste l'a constamment
poussé a s'intéresser a l'autre. Au sortir
de I'épidémie de Covid-19, il sent que
quelque chose a changé au sein de ses
équipes: «Javais pour habitude de réu-
nir régulicrement mes directeurs de
magasin, et apres le confinement, jai
noté un changement de paradigme,
relate-t-il. Les priorités de mes colla-
borateurs avaient clairement évolué et
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il nous fallait trouver un nouvel équi-
libre entre vie privée et vie profession-
nelle. Aussi, javais dans mon équipe des
collaborateurs sensibles aux probléma-
tiques environnementales. Bref, tout
était réuni pour changer nos pratiques
au quotidien et étre plus responsables ».

Un mois apres cette réunion, point de
départ de sa réflexion, Francois Crépel
participe aux Conventions & Salons
KRYS GROUP. A cette occasion, il ren-
contre la Direction Stratégie, RSE et
Innovation qui y présente le projet de
boite a outils RSE congu par le Groupe.
Sans hésitation, il décide de participer:
«D'emblée, jai remarqué toutes les simi-
litudes entre les grandes lignes du projet
et les attentes de mes collaborateurs,
telles que je les percevais ».
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De retour a Charleville-Mézieres, il
lance immédiatement un premier tour
de table aupres de ses équipes et
nomme, pour chaque magasin, un res-
ponsable parmi les collaborateurs les
plus motivés par ces sujets. «Ils ont
commencé a réfléchir ensemble a ce
que nous pourrions améliorer a notre
niveau ». rangois ne tire pas la couver-
ture a lui: «Sijai impulsé ce projet, cest
bien mes collaborateurs qui en ont été
les tétes pensantes. Le travail entrepris
avec la Direction RSE par Mélanie,
Raphaél et Julie a été remarquable et
extrémement enrichissant».

Les premicres mesures sont prises:
le renouvellement a 100 % de I'éclairage
des magasins avec des LED. Un choix
gagnant pour Irangois qui lui fait
aborder la crise énergétique actuelle
avec plus de sérénité.

La seconde action entreprise a consis-
té a mettre I'accent sur le recyclage.
Les magasins optiques produisent
énormément de déchets papiers. « Nous

Les engagés

avons donc décidé de tout réorganiser
pour atteindre l'objectif de 100% de
déchets papiers triés et recyclés»,
souligne I'rancois. Des poubelles spé-
cifiques ont été mises en place, ainsi
que le tri de certains produits, comme
les verres de présentation. « Tous ces
verres sont ainsi retournés a notre usine
a Bazainville et peuvent étre recyclés »,
témoigne Francois.

Au-dela de ces problématiques écolo-
giques, les rythmes de travail des
équipes ont été réorganisés. ’Associé
explique: «Ces rythmes ont été déter-
minés par mes collaborateurs. Nous
sommes ainsi passés a la semaine des
4 jours dans 2 de mes magasins ».

Dernier chantier mis en ceuvre, la créa-
tion d’'une salle de repos dans I'un de
ses magasins. «Jusqualors, mes colla-
borateurs devaient déjeuner dans la
salle d'examen de vue. IIs auront main-
tenant un espace a eux, ce qui est
essentiel puisque le magasin reste
ouvert entre midi et deux.»
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Francois Crépel
Associé Krys
Charleville-Mézieres

Autre initiative: I'rangois Crépel orga-
nise plusieurs fois par an des repas en
dehors du temps de travail. Il féte les
anniversaires de ses 24 collaborateurs
en organisant des soirées en semaine
dans une ambiance festive. 'atmosphere
au travail sen ressent, la cohésion des
équipes saméliore.

A plusieurs reprises, il a également
convié plusieurs collaborateurs a décou-
vrir des activités sportives, dont I'aviron,
sa grande passion en dehors de son
métier. Il réfléchit actuellement a orga-
niser un rassemblement «plutdt orien-
té culture car tout le monde n'est pas
doté d'un tempérament sportif».

Ne jamais laisser personne de coté. La
démarche est appréciée de tous. «Si le
bien-étre de mes collaborateurs est
extréemement important, ma motivation,
Cest aussi que je vais bientot prendre
ma retraite », explique-t-il.
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Avec une certaine émotion, Francois
poursuit: «Je suis parfaitement heureux
en ce moment, jai des équipes formi-
dables, je pourrais travailler 2 ans de plus
dans cet environnement. C'est extraor-
dinaire parce quapres toutes ces années,
je ne suis absolument pas lassé par mon
travail, j’ai toujours la passion du service
dans la peau, cest tres profond ».

Alors pourquoi sarréter maintenant?
«Si je me retire, cest parce que jai un
merveilleux projet de transmission. Mon
fils va reprendre mes 3 magasins, confie-
t-il. Jai 62 ans aujourd’hui et ma société
na jamais aussi bien fonctionné. Je vais
pouvoir la léguer plus sereinement car
ily a plus d’harmonie entre les équipes,
plus de liant entre nos magasins. Grace
au soutien du Groupe, j'ai pu réaliser ces
objectifs et je pourrais bientot partir
l'esprit tranquille. »



Les engagés

— «Je demande a mes collaborateurs qu’ils
sinvestissent pleinement mais, en méme temps,
je suis a leur écoute. Car I'écoute est essentielle.
Clest cet équilibre qu'il faut trouver dans les entreprises
pour I'épanouissement de tous. »

Francois Crépel
Associé Krys — Charleville-Mézieres

J

SYLVAIN PIERSON
Directeur Stratégie, RSE
et Innovation

— «En 2023,
notre priorité sera
de construire un outil
de management
de la RSE, avec
notamment une analyse
de cycle de vie global
et un bilan carbone
du Groupe qui soient
opérationnels.»

La RSE en chiffres
74

Interview Pierre Gerini
75



Quel bilan faites-vous des actions
RSE au sein du Groupe en 20227?

S. P.: Je dirais quen 2022, la RSE est entrée
dans nos meoeurs a tous. Et ce, bien que sur nos
3 piliers nous avancions déja depuis de nom-
breuses années. Sur notre pilier social, cela fait
des années en effet que les équipes RH s’inves-
tissent pour la Qualité de Vie au Travail en
Centrale, les compétences et le parcours de
chacun. Sur notre pilier sociétal, cela fait des
années qua travers notre Réseau nous déve-

loppons I'emploi au coeur des territoires et
ceuvrons pour la santé de tous. Enfin, sur notre
pilier environnemental, notre site de production
et de logistique de Bazainville est exemplaire
sur son empreinte carbone depuis longtemps.
Pour autant, le contexte spécifique de l'année
2022, sur le plan international, énergétique,
climatique et économique, nous pousse a aller
plus loin. La RSE devient évidente pour tout le
monde et les attentes, voire les exigences, de
nos clients sont de plus en plus fortes.

Quelles ont été les principales
actions cette année?

S. P. : Nous avons déployé plus largement
I'Outil Bilan Karbone qui sert aux magasins
a évaluer leur performance énergétique et les
aide a se mettre en conformité avec les multi-
ples obligations réglementaires pesant sur eux.
Nous avons déployé des modules de formation
dédiés a lenvironnement et la sécurité. Nous
avons également renforcé le déploiement de
solutions de tri au sein du Réseau.

Quels sont les chantiers prioritaires
pour 2023 7?

S. P.: Lenjeu pour 'année a venir est de mieux
mesurer ce que nous faisons. Il nous manque
par exemple une analyse de cycle de vie de
nos principaux produits et un bilan carbone
du Groupe qui soient «actionnables». Notre
priorité sera donc de construire ces outils de

management car la RSE est un sujet de mana-
gement. Il sagit, in fine, d'étre le plus transparent
possible vis-a-vis de nos clients et d’inclure plus
encore nos parties prenantes dans cette dé-
marche, en particulier nos fournisseurs. Il y a
clairement un enjeu de faire-savoir aupres de
nos clients désireux d’avoir une consommation
plus responsable.

Et en matiére d’innovation,
quelle est votre feuille de route ?

S. P.: Notre objectif pour 2023 est d'impliquer
plus encore le Réseau et nos Associés dans
notre démarche d’innovation. Il nous faut faci-
liter la coordination et la coopération entre tous,
que l'on parle de nouveaux parcours d’achat, de

«Ce nest pas un hasard
si la stratégie, la RSE et
Iinnovation sont réunies
dans une méme Direction
puisqu’il s’agit, dans ces

3 dimensions, d’avoir

une vision prospective

de notre coopérative. »

nouveaux services ou encore de nouveaux pro-
duits. A ce titre, nous travaillons & mutualiser les
opportunités de partenariat avec des acteurs
extérieurs type start-up. Pour cela, nous devons
encore optimiser la circulation de l'information
et le partage de I'innovation, parfois testée et
identifiée en local par nos Associés. Avec une
meilleure captation des signaux et une meilleure
mutualisation des initiatives, nous devrions a
terme cultiver plus encore cette intelligence
collective... qui est le moteur de la coopérative.

Le périmétre de votre Direction
comprend également la stratégie...
Pourquoi cet attelage entre RSE,
innovation et stratégie?

S. P.: Ce n'est en effet pas un hasard si la stra-
tégie, la RSE et l'innovation sont réunies dans
une méme Direction puisqu’il sagit, dans
chacune de ces 3 dimensions, de se projeter
dans un temps long, d’avoir une vision prospec-
tive de notre Groupe et de coordonner un effort
transverse en fédérant 'ensemble des acteurs
de la coopérative. Lenjeu est crucial puisqu'’il
sagit danticiper la fagon dont I'écosysteme
du Groupe évoluera et de définir et piloter la
stratégie gagnante pour affronter ces évolutions,
dans le but de pérenniser la croissance et
la réussite durable de notre coopérative et de
ses Associés.



NOS ACTIONS RSE
EN CHIFFRES

967%

des équipements

informatiques
périmés ont été 629000

, paires de lunettes usagées
recyCIGS. recyclées ou redistribuées.

o
09 % 46
des verres commercialisés parcours de formation digitaux
dans le Réseau sont détourés proposés par 'Ac@demy
par CODIR, ce qui engendre by KRYS GROUP font monter
des économies d'eau et en compétence les équipes
délectricité. magasin sans qu’elles aient

a se déplacer.

— Un anniversaire,
20 ans | Lage de tous
les possibles et surtout
celui d'une énergie sans
faille pour mobiliser et agir
au cceur des territoires.

PIERRE GERINI
Président de la Fondation
KRYS GROUP



Quels ont été les temps forts
de la Fondation en 2022 7?

P.G.: lly en a eu plusieurs. Comme les années
précédentes, la Fondation était présente sur le
Tour de France avec le Bus de la Vue et de 'Au-
dition. Plus de 1200 examens de vue et dépis-
tages via la télémédecine, et pres de 980 tests
d’audition, ont ainsi été réalisés. En partenariat
avec des écoles doptique, elle a aussi organisé
sa traditionnelle Journée de la Vision, qui est
loccasion de dépister des troubles visuels chez
les plus précaires, et une nouvelle édition de son
Symposium scientifique, temps fort du congres
annuel de la Société Frangaise d'Ophtalmologie.
Bien sir, l'année a également été marquée
par nos 20 ans, qui ont donné lieu a de nom-
breuses productions et supports — manifeste,
documentaire, podcasts, reverse thinking —,
mais surtout a de nouvelles ambitions.

Quelles sont ces nouvelles ambitions ?
P. G. : Afin de gagner en efficacité, notre souhait

est de mobiliser encore davantage les Associés
et les collaborateurs de KRYS GROUP autour

«Notre souhait est

de mobiliser encore
davantage les Assocics
et les collaborateurs

de KRYS GROUP autour
de la santé visuelle

et auditive. »

de la santé visuelle et auditive. Pour cela, des
défis sportifs pour collecter des fonds en faveur
de la Fondation leur sont désormais proposés
(«Le Défi Héroik» pour les Associés et leurs
équipes et «Le Défi 21 Jours » pour les collabo-
rateurs du Groupe). Par ailleurs, nous les incitons
a nous rejoindre lors du Tour de France et des
Journées de la Vision, pour nous apporter leur
expertise. Enfin, nous les accompagnons dans
leurs actions humanitaires, en leur apportant
une aide matérielle ou financiere pour leurs
propres projets, ou en les mettant en relation
avec des associations que nous soutenons.

A quoi vous sert le fonds de dotation
que vous avez récemment créé?

P.G.: Aterme, il recevra des dons défiscalisés
de la part de personnes extérieures au Groupe
(fournisseurs, grand public...). Grace a ces
dons, nous imaginons pouvoir, par exemple,
nous rendre dans les déserts médicaux avec un
petit Bus de la Vue et de 'Audition — nous
'avons testé I'été dernier avec succes sur le
Tour de France —, et démultiplier nos aides aux
associations.
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