
taire à I hôpital du Kremlin-Bicêtre,
fidèle abonné des conférences de l'Ame-
rican Acâdemy of Optometry la formâ-
tion continue des optomélristes
amédcains, auteur d'ouvrâges spécialiséE
Bemard Barthélemyn'en a pâs moins les

Cet opticien-optométriste pragmatique
installé depuis 1979 à Antony dâns la
banlieue su dde Paris (60 000 habitants),
naguère farouche indépendant, n'a pas

pêche,Bernard Barthélémy a fondé toute
sa carrière sur ses connaissances tech-
niques et son savoir-faire en matière de
contacto. Dès 1974,dans son petit mâga-
sin de Verrières Le Bùisson, il met I'ac-
cent sur cette spécialité dans une ville où
aucun ophtaimologiste ne proposait
d'adaptation à ses patienh. Quand en
1979 il quitte Verrières pour Antony
ses quâlités d'adaptateursont connues et
reconnues, Les ophtalmologistes locâux
lui renvoient systémâtiquement des

patients dans un mâgâsin
oùr le département adap-
tation est bien visible.
Aù milieu des années 80
de jeunes médecins se
mellenl eux âussl a
l'adaptation et les choses
deviennent plus compli-
quées puisque désormais

un tiers d entre eux adapte. Mais sa répu-
tation est faite à la fois dans la ville et bien
au delà. Puisqu'il considère dorénavanl
que les Antoniens ne représentent pas
plus de 407ô de sa clientèle en contacto-
logie le reste venant de toute la région
pârisienne et pafois au delà. Une clien-
tèle qui a aujourd'hui atteint un volume
sâtislâisant puisque le rythme de ûoisière
dépasse plus de dix clients par semâine en
contactologie,

Mais attention I Pas de contresens 'E

aucun cas iL h'erisle de concwrence enlre les
lentillës et les lu ettes" ma èle Bertard

faires global de 690 000 € les lunettes
représentent 460 000 €.
Et au passage de livrer un "petit truc
maison" qui démontre bien I'absence de
frontière entre les deux aclivités t "quand

u cLie l, mlope ou hypet nétrape entre da s
le magasi pour un équipenent en lunetterie
on ne manque pas àe lui poser des lenti es
pout choisi ses no tures. Le tenps que
I'idée fasse son che ih..."
"C'est la contuctologie qui m'a pernis de
rectuter ma clientèle" poùrsuit-il. La noto-
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B  T R N A R  D B n R T
I T I N  E R A I R E  D  U

irËr'Ad
lnstal lé depuis 1974, dans une vi l le de la
banlieue parisienne, Bernard Barthélémy a
fondé son succès sur la contactologie. Alors
oue les lunettes demeurent la base de son
activité.

0t

rofesseur dans le cadre de la
mâltrise de contactologie de
I'Université d'Orsay, vaca'

hesi le a opler pour une , ,Eh . , , . , ,h. . .  Barthélémy. El de pouF
enseigne narionale arin de .. , .t" 

t,'*" *' stliwe : 'C'p!t une .onple-
disposer.  dir-r l  d rrr  l l  f l  êXl51e 0ê C0îû) l lêî(E ncnrantè pas ùne duat iP.
réponse comnerciste dats entre les lentilles Les lunettes deneurent Ld
,tt pnitowcnî Jonenent êt lê< l nêtiêç ' bose de non a. vt?' De
un.nrennel."  l l  n 'em- lâi t .  sur un chi lhe d'af-

dété technique auprès du corps médical
mâis âussi dans la ville a fait tâche d huile
et a permis à Benard Barthélémy
d'agrandir le périmètre de sa zone de
chalandise bien au delà des frontières
hâbituelles. Aussi "ldr cdr difi.iles r/rrter
dmétrcpies, strabismes, phories, et teûes
spéciau.r pour aduhes ët enfants, c'est pour
,?oi" blague-t-il le sourire âu coin des
lèlres. Tânt est si bien que certains jours il
ai,melai,T bien ànssi " técupéret les cas plus

Pas de "division du trâvâil"

Dialoguer.'Ibl pouûait être le mâître mot
del'âpprocheprofessionnelle de Berûard
Barthélémy. Dialoguer avec les médecins
ophtalmoiogistes,dialoguer avec ses salâ-
riés diâloguer avec ses clients
Quand une adaptation se révèle délicate
il ne manque pâs de renvoyer le patient
en visite chez le prescripteur, pour
chaqùe adâptafion une cârte indicâtive
des paramètres de l'équipemenl et la
topographie lui est envoyé . "Je ne peur pas
me pdsser d'ëLr" constare sans amertume
re pragmauque

Avec ses quatre salariéq deux opticiens et
deux titulaires de la maîrrise, anciens
élèves du 'paûon' , aussi férus sinon plus
pâssionnés que lui de technologie et d'art
de l'adaptation, les débats fusent à propos
de l'opportunité de tel ou tel équipement,
de tel ou tel mode d'âdaptation. Ici pâs de
'division du travail" chacun peut et doit
inte enir à tous les instants du processus
Celui qui a vendu sera celui qui réalisera
le montage ou pratiquera l'âdâptation.
Chaque opticien doit suivre le produit du
début à la fin et le livrer à son destinatâire.
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N  P R A G  M A T T Q  U  E  É C l a t R É
Toujours ce souci de diâlogue. "C'eî nlc
clientèk JAcik pûre .t ? nolr ,Zl$t$rrs â
fairc passet un LlisLo ts tëchniq ?ateclégè.
t e t é  s a n s  p t û u n t i a ' i n s i s t e  B e m â r d
Barthélemy. 'Noxr nhésitans pas, pal
.\e,VIe à engaqer la conrersation à prcpas
.lc 1û chûwgie ftJiactie sûùs la dénigrcr.
No']Rs sa|at$ qu'a posietioti elle anùn?t.t
tles clie ts p.w de noneau: llluipenvnis
poulsuif il sans acrimonie.

Ce sérieux et ceite objeclivité technique
ont fajt. selon l'opticien d'Anton,v. le
succès de son entreprise sontenue parson
enseigne qui lui â amené !rc "ftponse

conlmeù:iale." sïns 'cass?t sa )éputation
/r.rri.le,rr?." Ils sont à la base de son
avantage concurrentiel dans une ville où
neuf opticiens se livrent une farouche
compétition.

A ce propos, Bernard Bathélémv est un
peu 'remonté" à I encontre de ses
confrères frârçais, il leur reproche de ne
pas suffisâmment conseiller 1es éventuels
porteurs de lentilles faute de temps de ne
pâs pratiquer un contrôle systématique
même pour des lentilles de couleurs 'Z',?r-

sence de conseil esi  ne des raisons p,i ci-
pales polr laq ell? le nnrché dr poti
accasianne! tlesi pas dételoppé. Alors q e
c'?st ndanai tq i poutt ait hien pt agrcsset:,

Pour luipas de doutes: " 1es lenti esorca-
sionne es peuvnt êtte  tilisées parullèle
nent à det lentilles plus techniues au des
lunetks. ll Tatû dévlapper ce tJpe de
le tilles et les lentilles plus techniq es
suivon!. Et cela par le conseil. Ceta pend
.lu tenps,je sais. Le tempsc'esr de l'aryenrje
le saisa ssiIAlds je fats parer ]e co seilel
Iadaptatiatl. Et les cli?nts le comprcnnenl
patfaiteme à pattit d 

 

name t aù le prix

Lui,le technicien et scienlifique. est intâ-
rhsable sur I approche commerciale,il est
persuadé qu'il existe une réserve de clien-
tèle pour la qualité technique et les
produits plus sophisriqués . " 

 

eiste ôis

l)tcs d? ,:lientèles Ù p.ts deùj" poursuit-il''L,t pt?tltiitc t?lle Eti rcchen:he des
pto.llits de q dlité ic(hniqtement ?t esthéti
q enlent Jidblcs. La tte iène, pas si
tonlbrcus? q e çà,rtnûtune t, 4ui,"(\rcù:he
e:(l|siteuent des ptir. Et enrtn. b itoisiène
4ui t"cherche à l,i Jbis des pri\ et la qudtité.
Ld Fenitft esi acq ite d t:'est dans td
tlenièrc q ë norc d,.\'a,É p iset par une
o||u acrcssible.a 

 

pri\itstilé pat ta E&tité
à lafoh iechniEte et esthétiq e".
Bien sûr ii connaît sur le bout des doigts

les contre-arguments de ses corfrères à
propos de lâ contactologie : temps passé
et laibles mârges. Il en sourit lui oui â
fondé son sucôs en prenant le contre-
pied de ces '/icr-r.arrnr,rr."

Le temps passé ? Il le fâit payer. Les
marges ? La conlactologie crée du trâfic.
du renouvellement et il a fondé sa noto-
riété sur cette pratique. Une réputation
qui â drainé lâ clien!èle de lâ lunetterie.'Alors I' ajoute-t-il serein.

I Y (
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