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Francis Jean a ouvert une boutique en 1986, la premi
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re d'une longue liste qui en compte maintenant 164.

Iris, ['optométriste qui voit grand

CLAUDE TURCOTTE

18 ans, Francis Jean a quitté son B:
Comeau natal pour aller apprendre
Tanglais et jouer au hockey dans une uni-
versité américaine. Il avait déja en (ete lidée
de créer sa propre entreprise et pensait
quiune bonne faon d'y arriver serait de de-
venir optométriste. Aux Etats-Unis, il a dé-
couvert des boutiques d'optométrie de tres
clle apparence, dotées d'équipements mo-
dernes et surtout qui vendaient des pro-
duits de haute qualité. Il s'est étonné par
ailleurs de voir des optomeétristes dans les
Wal-Mart et autres tres grandes surfaces.
Ce fut pour lui un choc.
st 1s avec ses confrere
se demandait ce qui se passerait au Canada
pour les optométristes quand ces grandes
surfaces envahiraient le marché. Selon lui, la
seule fagon de wrésister» éuait de développer
une marque de commerce forte, ce qui impli-
it beaucoup plus que la simple vente de
Tanettcs. T ok que les optomeétristes, les
opticiens et autres spécialistes de la vue ap-
prennent a travailler ensemble pour rehaus-
ser la qualié de leurs services et prod
res un doctorat en optométrie a I'Uni-
versité de Montréal, le D' Francis Jean est
retourné a Baie-Comeau en 1986 pour y ou-
vrir une boutique, la premicre d'une longue
liste qui en compte maintenant 164, dont
une centaine au Québec et la plupart des
autres en Colombie-Britannique et en Al-
rta, a la suite dune acquisition de 55 bou-
tiques en 2000. Le chiffre d'affaires d lns le
mil-

leur de Taction au fil des
ém|sswn dactions en e e 005,
n fleche par la suite pour
R eindre 8000 S en 2008

De Baie-Comeau

a Montréal et a Vancouver
ean a pratiqué sa profession jus-
quen 20001 temps d'ouvrir quatre auires
boutiques sur la Cote-Nord et d'en acheter
sept a Montréal en 1995. En 1990, lui et des.
partenaires 3 parts égales {ondalenl Irisle
Groupe visuel, apre: ette
marduc lancéc o 1998 par o aptome.
tristes qui avaient manqué d’argent pour
développer leur réseau. Le sncF('

vée de cette approche commerciale. Toute-
fois, les batailles du D' Jean ont été menées
sur s plans de I reglementation et de a
ue contre le conservalh-
medela pmrossmn «On a char
de faire et cest le consommateur qul o o
changements, soutientil. Au Québec, la ba-
aille semble terminée. En Colombie-
tannique, une nouvelle réglementation a ¢
déposée il y a deux mois, laquelle permet-
tra a un optométriste de posséder plus de
guatre cliques. A défaut de ce déblocage,

' Jean menagait daller devant les tribu-
nouwcen invoquant la Charte des droits et
bertés et le principe du droit dassociation

des optométristes.

social était installé a Laval etily (]| y a ) . .
demeure toujours. Le D' Jean ¢t La bataille de I'Ontario

sa famille y sont venus aussi, ~plusieurs Le président dris se dit convai
avant de redéménager a Vancou- : cu que la méme chose va se prodh
ver apres lacquisition dune parti- ~ années, reen ui, selon lu, reste le

cipation majoritaire dans Fort Op-
tical (les 55 boutiques). Par
ailleurs, des

la lunetterie

seul endroit en Amérique du Nord
oirTordre professwnnel fit preuve
d

6, le D' Jean avait  p'était pas 'un conservatisme tel ‘opto-

ommencé & develapper un grou- e e (oPler

pe diachat, ce quil jugeait essen- importante.  nettes au prix cottant, plus les ho-

tiel pour «controler les achats» et N noraires. Cela élimine Ioule mcna-
installer un réseau fort quil batis: O cachait  ion a maintenir un inves

sait en recrutant le plus grand oo ave e résultat que [0s produits of

nombre d optométristes possible.

En 1995, le D Jean prenait une
participation majoritaire dans Iris,
ce qui, souligne-il, a contribué a

Groupe visuel atteint
o Crafsancs el i moins 10%
depuis plusieurs années, mais seulement
de 8% en 2008, «une année difficile».

1 s'agit maintenant de faire une percée en
Ontario, avec I'objectif d'y ouvrir 150 bou-
tiques. Toutefois, cela ne s¢ fera pas sans pe

au Canada» peuton e dant o ses o
muni groupe réunit trois modeles
de clmlque Sur les 164, il y a 64 franchisé:
70 partenaires (a parts égales) et 30 qm ap-
pamcnncnl 100 % au groupe, qui four:
vail a 1306 personnes. parmi les-

les montures
derriére des

sont parmi les moins chers et
de pietre 1 ualité. De plus, les
rand rfaces, tels Wal-Mart et
Eastco, y ont pris une part de mar-

maintenir la méme vision, sans ché de 70 %. «Cest trés décevant, les
jeu de mots, depuis 20 ans. «/ris Tideaux.» optometristes ont perdu leur
st deveny o plus grand réseau marche, déplore le D Jean.

z io Ilya deu ans, Iisa nstallé une bouique

a Waterloo, la ou se trouve I'u
forme les optométristes pour lOmano al m

en siir diinciter les jeunes diplomés a parti-
uper au combat du changement. Puis, le
président est allé frapper a la porte de Tordre
pral'essmnnel de la province pour lui lancer

ne. Chaque province a ses i
professionnelles particuli

buts, Te D' Jean a réussi a faire sauter cer-
taines barrieres, d'abord au Québec, ot il
lait gl dans ies années 1980 pour un bu

ses dé-

Le chiffre d'affaires d'Iris le Groupe visuel

atteint maintenant 145 millions,

en croissance annuelle d’au moins 10 %

depuis plusieurs années

reau doptométrie dafficher une marque de
commerce. La premie cinque a Baie Co-
meau avait uniquement pour nom «0' Fran-
i ear. Ce nest que plus trd que o
dris est appar rofessionnels
invoquent iné viablement Iz crainte dune
pression commerciale trop forte sur les pa-
tients. «I/y a pl
n'était pas importar

us/!urs arrnee: la lunetterie
cachait méme les

quel cllcs 5 . six
ophtalmlogistes et 676 stylistes et optomé-
tristes adjoints.
Cet homme qui est un entrepreneur-né
aussi un vendeur apassionné, comme il le Gt
Iuimeme. Il n*hésite aucune-
ment a affirmer qulris offre la
meilleure qualité au monde et
que ses fournisseurs de lentilles
fespls mportants sont Essior
ikon, deux noms presti-
gleux Son réseau est informati-
6 et possede une
nées centralisée qui lui permet
de comparer les stastiques enire outes ses
hn Ilques et me le ses concur-
‘Ces données montrant Cgalement la
Tl dans chacune dce s provinces. Sa clien-
tele cible? La femme, qui amene aussi son
conjoint comme clent, et les gens des
classes enne et st
Sa démarche présenle une certaine an
logie avec celle de Jean Coutu, celui-ci

e dotre do otaaen, quand on ayant adopté une approche commerciale

achetait une monture, cétait,
ans. Le coté mode nexistait pas. Maintenant,
on achete tures tous Jes six mois», sou-
ligne le fondateur et président directeur g
néral dlris.

Celuici détient une

rticipation majoritai-
des droits de vote

e entreprise privée qui comple 60 ac-
tionnaires des optoméristes, des opticiens,
des amis et des parents qui ont tous investi
dans lenlrepme «Les actionnaires
conttents, a nt de 20 % par an-
Pl it on divulguanl o montée do a v

ou huit

sont bien

pour vendre ses services de pharmacien et
de commercant de produits non pharma-
ceutiques. Iris, pour sa part, s'en tient a des
produits de lunetterie, lesquels génerent au
revenus que les ser-

vices professionnels proprement its, Mais
tout se tient, explique le président, en don:
nant I'exemple de la chirurgie au laser qui
forcément entraine moins de ventes de lu-
nettes, <l laut o tus s choi positles 2

s clients»,

" Comme pour Jean Coutu, la profession
Sest d'abord montrée froide devant Tarri-

en quoi la formule d Iris
p(-‘ul nuire aux patients. Encore une fois, la
réponse (u «eus alz pousera verte»

reculerai, affirme le D' Jean.
“Jai un million

Jamais je
Je leur ai dit:
des frais davocat et je vous [offre pour changer
votre reglementation. Ne Touciez pas 3
arque de commerce. " Iris a ouvert une
deuxieme boutique a Guelph, mais un geste
encore plus spectaculaire a 616 faitle 31 mars
dernier, avec 'annonce de l'ouverture d'une
clinique en plein cceur de Toronto. «Ce nest
iance, mais pour dire & indus-
trie qu'on travaille pour un changement de
modele d'affaires en Ontario», explique cet
entrepreneur batailleur. Il soutient que les
ouvernements pensent comme lui mais re-
usent d all(‘r contre la volonté des ordres
yrufe»wnnels Pour appuyer sa position, il
cite un document du Bureau canadien de la
concurrence qul i recommande aux ordres et
asso 's d'optométrie d’examiner les
restri muons existantes en matiere de publi-
ité et de rejeter celles qui vont au-dela de
T'interdiction de la publicité fausse ou trom-
ne autre recommandation deman-
imination des restrictions interdisant
aux optométristes ou les dissuadant de tra-
vailler avec des opticiens dans le cadre
dententes mull|d|>c|pl|na|re>, Sur ce der-
nier plan, le D' Jean reconnait qu'il existe
des guérillas entre divers ordres profes-
sionnels, mais ajoute qu'«/ris est au-dessus de
fa avec plus de 500 professionnels de diverses
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