Générations X, Y, Z...
baby-boomers :

des soins de la vue pour
toutes les générations




LES OBJECTIFS D'AUJOURD'HUI

- Déterminer les difféerences qui existent entre les
générations quant a la facon dont elles utilisent leurs yeux
et a leur attitude envers les lunettes et les technologies de
verres A leur recommander

 Préciser les principaux facteurs et les influences pour
chaqgue génération en matiere de lunettes

» Utiliser les pratigues exemplaires pour offrir les meilleurs
soins de la vue possible a chague génération de patients



LES GENERATIONS PAR ANNEE DE
NAISSANCE

Gén. 7 1996-present
Milléniaux 1977-1995
(plus grande génération de la main-d’'ceuvre)

Gén. X 1965-1976

Baby-boomers 1946-1964
Geén. silencieuse 1945 et -




GEN.
SILENCIEUSE

73 ans et plus
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Travaillants
Loyaux
Respectent
I’autorité

Traits
principa
UXx

BABY -
BOOMERS

72-54

Droits civils
Emancipation des
femmes
Guerre froide

Explorateurs
Optimistes
Axés sur le travail

Watergate
L'arrivée de MTV

Individualistes
Souples
Sceptiques

MILLENIAUX

41-23

SIDA
Technologie

Dépendants de |a
technologie
Axés sur la famille
Optimistes

GEN. Z

22 ans et
moins

/11
Guerres en Irak et
en Afghanistan
Krach boursier

Se méfient de la
politique
Toujours branchés
Multitdches




Le Center for Generational Kinetics et Transitions Opftical (2018). Le
consommateur de lunettes: Comportements d'achat
générationnels envers les verres adaptatifs Transitions®..

Tra nSi tiﬁns C ‘( el el FORKinetics" Une étude enligne réalisée auprés de n=1 271 répondants (n =

1 015 porteurs de lunettes et n =256 non-porteurs de lunettes) dgés
de 22 a 65 ans au Canada. © 2018 Transitions Optical limitée.

www.Transitions.com /fr-canadapro/

verres luminc £ intelligents



http://www.transitions.com/en-canadapro/
http://www.transitions.com/en-canadapro/
http://www.transitions.com/en-canadapro/

Les baby-boomers sont un peu plus
susceptibles que la génération X et celle des

Milléniaux de dire que le magasinage de
lunettes est une expérience agréable ou facile

46%

MILLENIAUX
[

42%

GENERATION X

Source : Center for Generational Kinetics et Transitions Optical (2018).
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31% 40% 37% Enfants

Milléniaux et Baby-boomers Baby-boomers 9-10
Geéneration X

Les Milléniaux sont également plus

susceptibles de se sentir

ATTIRANTS ° ou coo. @@

lorsqu’ils portent leurs lunettes

Sources : Center for Generational Kinetics et Transitions Optical (2018), Ophthalmic and Physiological Optics, mai 2008.



TOUT LE MONDE DOIT SE
PROTEGER CONTRE LA
LUMIERE BLEUE

Baby-boomers 75 %

Gén. X 77 %

Milléniaux 83 %

70% 72% 74% 76% 78% 80% 82% 84%

Source : sondage sur la facon dont les employés de Transitions percoivent les
avantages sociaux concernant les soins de la vue, 2017. Wakefield Research
pour Transitions Opfical inc.




LA LUMIERE BLEUE NOCIVE

BESOIN NON COMBLE MAIS LE MESSAGE EST
ET FAIBLE SENSIBILISATION PERTINENT ET CONVAINCANT

SAVENT QUE LES APPAREILS DES CONSOMMATEURS
6 3 7 NUMERIQUES REPRESENTENT 78 7 AV ERTIS SONT SUSCEPTIBLES
O UNE SOURCE DE LUMIERE O

D'ACHETER LE PRODUIT
BLEUE

DES MILLENIAUX AVERTIS SONT
85 E'; SUSCEPTIBLES D' ACHETER LE
O PRODUIT

38 7%

DES

CONSOMMATEURS
N'EN AVAIENT JAMA|S
ENTENDU PARLER

-Sources : Résultats de suivi des consommateurs au T3 de 2017
Sondage en ligneréalisé en décembre 2017 par Wakefield Research au nom de Transitions Optical inc.



LE COUT REPRESENTE UN
OBSTACLE

Baby-boomers - 66 %

65% 65% 66% 66% 67% 67% 68% 68% 69% 69% 70%

Milléniaux 68 %

LE COUTVOUS EMPECHE D’ACHETER DE NOUVELLES LUNETTES OU VOUS FAIT
ATTENDRE AVANT D’EN ACHETER

Source : Center for Generational Kinetics et Transitions Optical (2018).




PRES DE LA MOITIE DES
PORTEURS DE LUNETTES
disent que I'expérience d’achat serait
améliorée par des coilts initiaux clairs
et un bon choix de montures

Source : Center for Generational Kinetics et Transitions Optical (2018).

Les PROMOTIONS
SPECIALES peuvent
influencer leur décision
d’'achat

57 %.des milléniaux et
49 % de la.génération X
sont d’'accord



CONSIDEREZ LES LUNETTES
COMME PARTIE INTEGRANTE
DE LEUR STYLE

Baby-boomers 63 %

Gén. X 64 %

Milléniaux 71 %

58% 60% 62% 64% 66% 68% 70% 72%

Source : sondage sur la facon dont les employés de Transitions percoivent les
avanfages sociaux sur les soins de la vue, 2017. Wakefield Research pour
Transitions Optical inc.




LES TECHNOLOGIES DE
VERRES POUR CHAQUE
GENERATION
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GEN. Z

* Pensent de facon
iIndependante

* Ont grandi avec la
technologie

* Influencent les décisions
d’'achat plus que les
générations précédentes,
y compris pour les lunettes




UTILISATION DES APPAREILS NUMERIQUES

Lumiere bleue nocive et fatigue oculaire

A I'avant-scéne de la conscience publique en raison de |'utilisation accrue des appareils
numeriques

2 <7
es preadolescenisde Les adolescents de
“8al2ans’ 13 a. 18 ans PASSENT
PAS 6,5+
HEURES




RAYONS UV ET LUMIERE BLEUE

PAUPIERE

* Les jeunes yeux laissent o N
penetrer plus de lumiere e
nocive

- L'exposition a long terme &
la lumiere bleue nocive

accroltrait le risque de
souffrir de degénérescence
maculaire liee al'age

Sources : Sparrow, 2000, et Arnault, 2013



SOURCES DE LUMIERE BLEUE NOCIVE

Lampe Appareils
a DEL numerigues |

TV au Téléphone |EcranLCD | Ecran CRT
plasma intelligent

3.71 0,035 0,007 0,013 0,025

Indirect 1,83 m 0,30m (1 pi) 0,61l m(2pi) 0,61 m(2pi)
e (6 pi)

PLUS DE

100

FOIS

PLUS INTENSE QUE LES
APPAREILS
ELECTRONIQUES ET
LES ECRANS

Distance
de vue



SOURCES DE LUMIERE BLEUE NOCIVE

1.2
1.0
0.8

0.6
Irradiation

(W/m2) 0.4
0.2

0.0

m TV (plasma)

a Face au soleil

Dos au soleil

De 100 a 500 FOIS plus
intense que les appareils
électroniques

et les écrans

400 410 420 430 440 450

Longueurs d'onde



43 7 des blessures oculaires liees aux
O  sports surviennent chez les
enfants de < 15 ans

90 % de ces blessures sont évitables

SEULEME
des enfants portent des lunettes

‘|5 % de protection



LES LUNETTES DEVRAIENT
INCLURE

« Résistance aux impacts

» Profection conftre les rayons
UVA et UVB

 Protection contre la lumiere
bleue nocive — appareils
numeériques et surtout le SOLEIL

* Traitement antireflet
» Reduction des éblouissements

- Deuxieme paire — sporfs,
reserve




- Communiquer de « petites quantités de
renseignements» — Instagram et Snapchat

» Faites parficiperl’enfant et les parents

« 33 % des parents considerent la recommandation de
I'optométriste comme un facteur fres important

» Recoiventsouvent des conseils de la part des
membres de la famille et des amis avant
d’'effectuer un achat

- Encourager les patients a partager leur
expéerience positive en ligne

- - / -

ot ™, ;
-,4‘ +
‘4_"_ - <
wTug ' - " e
-
5 - '\
- -W

- o
- i~
x
* 2

Who wore it better?

ZE0D
THECAT @
93

Transiti/ans



MILLENIAUX

Technologie et style




PRESENTEZ LES
MONTURES AVEC
LES VERRES

Ni les verres ni les montures
ne devraient susciter une
pensee apres coup!

» Discutez des modeles de
montures

- Vérifiez la prescription




FORMES DE
VISAGE

Q@ 8

CARRE / MINCE OVALE / POLYVALENT (CEUR / ROND TRIANGLE / (EIL DE CHAT

Enfreignezlaregle
commune et portez
ce qui vousva bien

ROND / RECTANGULAIRE DIAMANT / PARTIE SUPERIEURE IMPOSANTE OBLONGUE / SURDIMENSIONNEE



COULEURS DE MONTURE

ROUGE VERT NOISETTE PRIMEVERE LAPIS

VIOLET BLEU KALE FLAMME



AMELIOREZ LE LOOK G AN S
@

Différents types de verres et de
fonctions

« Verres polarisés

« Verres a teinte variable

* Verres miroir

« Revétements flash

* Verres photochromiques

« Verres colorées




VERRES POLARISES ET A
TEINTE VARIABLE
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| LES VERRES MIROIR ET FLASH SONT TENDANCE

Ils attirent et séduisent les clients les plus soucieux de leur style et de leur image

2014 2018

Tendance a Coachella, chezles Tendance suivie par lesmarques Présente dansles défilés de mode
célébrités et les marques de niche grand public @printemps-été 2018 a I’échelle

IITOUIITOIOgr

Le style « miroir » fait partie des
quatre styles de lunettes solaires les
plus recherchés sur
www.sunglasshut.com.

Confidentiel © Transitions 2018 - Tous droits réservés. Ne pas divulguer, distribuer ou copier.



VOICILES NOUVEAUX

verres TransitionsMP
XTRACtive®
Style Mirrors

Style

'MIFRORS

Transiti/r[ns“



QUESONTLES

NOUVEAUXVERRES
TRANSITIONS'® XTRActive® STYLE
MIRRORS?

VERRES TRANSITIONSMP
XTRACTIVE®

i
.....
,,,,,

.....
,,,,,

CHOIX DE CQULEURS MIROIR
COOLA ASSORTIR
LIBREMENT A N'TMPORTE
QUELLE MONTURE

Transiti/r[ns“



LES COULEURS TransitionsMP XTRAcCive® es couleurs style Mirrors peuvent étre ajoutées

aux verres TransitionsMP XTRActive® GRIS et
STYLE MIRRORS BRUNS
Des couleurs Style Mimors époustouflantes pour exprimersa
personnalité

ARGENT BLEU-VIOLET Une Une feinfe douce et
Un gris argenté classique couleurfroide pour un chaude qui cormen‘ro tous les
look éléegant et feints
tendance

BLEU-VERT Une couleur CUIVRE Un finimiroir
éclatante légerement eécarlateriche pour un
terreuse look sport




LES VERRES
PHOTOCHROMIQUES

Les verres Transitions gris
Teinte neutre pour la vision
la plus naturelle

BLOQUENT
100 % DES
RAYONS UV

Les verres

Transitions bruns

Font ressortir le plus les
contrastes et rehaussent
le plus les couleurs

FILTRENT LA
LUMIERE BLEUE
NOCIVE

Les verres Trans/tions

peiaakie, TOUS LES VERRES TRANSITIONSMP AIDENT
S e A PROTEGER CONTRE LA LUMIERE BLEUE

NOCIVE, A L'INTERIEUR ET SURTOUT A
L'EXTERIEUR.




Q 41%

DES MILLENIAUX
PORTEURS DE LUNETTES
sont intéressés a essayer

“ les verres Transitions®

les essaieraient s’ils
pouvaient le faire
GRATUITEMENT
POUR UNE SEMAINE

Source : The Center for Generational Kinetics et Transitions Opftical (2018).




VOICI...

LES NOUVEAUX VERRES
TRANSITIONS®
SIGNATURE®

STYLE COLORS

Style
COLORS




LES COULEURS DES VERRES
TRANSITIONS® SIGNATURE®

7 COULEURS POUR RECRUTER DE NOUVEAUX PORTEURS
ET PLAIRE AUX CLIENTS ACTUELS VIDEODE
15 SECONDES

NOUVELLES COULEURS
STYLE

SAPHIR SN \\( \.‘.
AMETHYSTE ©\ \L \(‘..Q
AMBRE SN \C“Q
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COULEURS
LEGENDAIRES
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Les couleurs style sont une extension du portfolio

TRANSITIONS® SIGNATURE®

et offrent les mémes fonctions et avantages de renommée mondiale

SOINS DE LA
VUE QUOTIDIENS

. Complétement clairs a
. l'interieur et fonces @
. "extérieur

(3= 43 LUMINO-
o T NTELLIGENTS

Les verres Transitions les
plus reactifs

Technologie :
Chromea7™ exclusive : S’adaptent et prennent
- inteligemment |a

- teinte parfaite, peu

. importe l'intensité de la
- luminosité

Offrent une expérience
visuelle supérieure en
étant plus réactifs &
tous les types de
luminosité, du soleil a la
lumiere indirecte

S’activent toujours, peu
. importe la température

@ SANS TRACAS

. Aident a protéger

- contre la lumiére bleue
. nocive — protection

. intelligente qui

. s'adapte al'intérieur et
. QA I'extérieur, oU vous
. en avezle plus besoin

. Bloquent 100 % des
. rayons UV

(3€) STYLELIBRE

- L'offre la plus grande

- de matériaux, de

. designs et de couleurs
- afin de convenir &
. toutes les montures



LES CONSOMMATEURS D' AUJOURD’HUI
SONT HABITUES A AVOIR UN

CHOIX DE COULEURS

pour personnaliserleurs marques préféréees
axees sur un style de vie et exprimerleur

propre style

Monture écailles
de tortue

verres Transitions
bruns

-

adidas

SAN

SAMSUNG

Monture bleue
verres Transitions
vert graphite

Monture violette
verres Transitions gris [

"
3
£)




CONNECTER AVEC LES
MILLENIAUX

* Influenceurs et tfemoignages en
lighe

- Expérience interactive

Les Milléniaux sont prés de

gue les autres générations de
voir leurs choix de lunettes
influencés par la présence d’une
célébrité, d’un athléte ou d’un
influenceur sur Internet

Source : Center for Generational Kinetics et Transitions Optical (2018).




GEN. X + BABY-»
BOOMERS

Entrer dans la catégorie des verres
multifocaux




LES VERRES MULTIFOCAUX

18-34

35-44

45-54

55-64

65+

Achats par modéle pour chaque groupe d’dge

mSV mBTF mPAL

8%

18%

39%

26%

40%

98%

82% 8%  10%

19% 42%

56%

GEN.Z

MILLENIAUX

GEN. X

52% —

Source : Vision Council

BABY-BOOMERS

GEN. SILENCIEUSE



AVANCEES DANS LES VERRES PROGRESSIFS
NUMERIQUES

» /ones de lecture spacieuses
- Vision périphérique améliorée o
 Plus grande variété de prescriptions asmm

* Verres qui paraissent mieux avec plusieurs 4., &
prescripfions

- Performance de la vision de pres preféeréee |
des usagers SLLLI

-imm- - §




LES VERRES MULTIFOCAUX SEGMENTES

16 7%

de tousles
verresvendus
sont des verres

multifocaux
segmentés

1 PAIRE SUR 6

Source : Vision Council



LES VERRES MULTIFOCAUX SEGMENTES
NOVATEURS

« Nécessaires pour certains patients

* Nouvelles technologies des
composites et plus d’offres
photochromiques

 Maintenant offerts en verres
trifocaux F128, FTI35 et 7x28

Surface frontale photochromique en
TrivexMD

Cette mince couche de Trivex

pour donnerun rendement
ate  bhotochromique supérieur

spécialement adapté a été optimisée



LES VERRES PROGRESSIFS
DEVRAIENT AUSSI INCLURE

» Protection contre les rayons UVA et
UVB

» Protection contre la lumiere bleue
nocive

* Traitements antireflets
* Technologie photochromique
* Style!

CES VERRES PEUVENT CONTRER
LES EFFETS DU VIEILLISSEMENT!



CONNECTER AVEC LA GEN. X

« Expliquez les avantages pour demontrer la valeur

* Plus susceptible d'avoirentendu parler des verres photochromiques et plus
disposée a les essayer

- La commodité et la santé oculaire sont les deux principales raisons pour
lesquelleselle aime (et toutesles générations aiment) les verres TransitionsMb

o9 o

ILS DIMINUENT LE TRACAS DE DEVOIR
CHANGER LES LUNETTES SOLAIRES
POUR LES LUNETTES DE PRESCRIPTION

58%

ILS PROTEGENT LA SANTE OCULAIRE
A L'INTERIEUR ET A LEXTERIEUR

Source : Center for Generational Kinetics et Transitions Optical (2018).



BABY-BOOMERS
+ GEN.
SILENCIEUSE J

Vielllissement et vision "




LES GENS TRAVAILLENT PLUS LONGTEMPS

25
POURCENTAGE DE
CANADIENS AGES %
DE 65+ EMPLOYES
A TEMPS PLEIN OU ol
A TEMPS PARTIEL gh
O 13.8
s 11,1
:
5
4.4 5,5 5.9
0
2005 2010 2015
B Année compléte, a femps plein m Année partielle et/ou a temps partiel

Source : Statistique Canada, recensement de la population



VIEILLISSEMENT NATUREL DE L'CEIL

Le systéme lacrimal est moins

i A L'humeurvitrée s'amincit :
productif : sécheresse oculaire

flotteurs

Le diametre dela pupille
diminue : moins grande
adaptabilité & la lumiére

L'épithélium pigmentaire
rétinien absorbe moinsde
lumiére : diffusion lumineuse et
éblouissements

Le cristallin perd de sa flexibilité et
jaunit : perte d'acuité visuelle de
pres




PROBLEMES COMMUNS DE VIEILLISSEMENT

- Trop peu de lumiére S ,

- Adaptation dans le noir Y |
 Trop de lumiere diffuse ou
d'éblouissements
- Sensibilité & la lumiére gg .a;f
- Confraste des couleurs réduit 1 Vison nciums b

- Fatigue oculaire
* Vision hocturne faible




RECOMMANDATIONS POUR LES YEUX QUI
VIEILLISSENT

» Discutez de la vision du patient aujourd’hui
- Comment voyez-vousle soire

« Comment compareriez-vous voire vision par rapport a votre
vision quand vous aviez 20 anse

- Comment vos yeux se portent-ils apres que vous avez passé du
temps devant un ordinateure

- Comment le soleil éclatant nuit-il  votre vision?
- A quoi s'attendre dans I’avenir

-« Recommandation pour restaurer, maintenir et améliorer lo
vision affectée par le vieillissement



SOLUTION

Verres adaptatifs + traitement antirefle
+ desigh numérique

- Laissent pénétrer plus de lumiere

- Filtrent la lumiere vive, ce a quoi le
oatfient est le plus sensible

Dr. Seegood,
123 Main Street,
Yourtown, USA 0O0Q0

Nom du
patient - Bob Boomer

Date :

Problemes du patient :

;| Trop peu de lumiére

04| Trop de lumiére diffusée ou d'éblouissements
[ Sensibilité a la lumiére

[# Contraste des couleurs réduit

[#] Fatigue oculaire

[v] Vision nocturne faible

Recommandation:

Verres photochromiques avec traitement antireflet!

Verres adaptatifs progressifs




CONNECTER AVEC LES BABY-
BOOMERS ET LA GENERATION
SILENCIEUSE

Aidez-les a profiter pleinement de leur vie

- Recommandez des verres gui minimisent le
processus naturel du vielllissement

» Conseillez un mode de vie sain d vos
patients

* Renseignez vos patients sur la facon de
reconnaitre les risques

» Soulignez I'importance des examens de |a
vue annuels



| A DECISION
D'ACHAT

Influences et occasions




Le choix des lunettes

~— NE SE FAIT PAS SEUL —

Devinez qui a le plus d’influence
sur le choix des lunettes :

« Conjointou éfre cher¢
« Famille immédiate?
 Amise

 Professionnels de la vue®?¢



Le choix des lunettes

~— NE SE FAIT PAS SEUL —

Les porteurs de lunettes disent que les personnes suivantes ont
le plus d'influence sur les décisions quant au choix de lunettes:

2% 33%

FAMILLE IMMEDIATE

13

58%

PROFESSIONNELS
DE LA VUE

24%

AMIS

Source : Center for Generational Kinetics et Transitions Optical (2018).



Le choix des lunettes

~— NE SE FAIT PAS SEUL —

70 % s'attendent a ce que
leur optométriste

leurrecommande les verresqui leur
conviennentle mieux

D,

61 % s’'attendent a ce que
leur opticien

les aide a choisir parmi les différents
typesde verres et leur fasse des
recommandations personnalisees qui
tiendrontcompte de leur style de vie et
de leurs besoins visuels



LES CARACTERISTIQUES DONT LES AUTRES
(ET VOUS) TIENNENT COMPTE

STYLE COOT CARACTERISTIQUES DES VERRES SANTE STYLE - ne parlez pas uniquement
(COMME L'ANTIRAYURE, ETC.) OCULAIRE de montures, discutez également

de la couleur des verres et de leurs
caracteéristiques

COUT- conseillez-les surles aspects
dans lesquels ils devraient investir et
pourquoi

67% 66% 66% 68% _

SANTE OCULAIRE —informezles patients
de la protection contre lesimpacts, les
rayons UV, lalumiére bleue nocive et
les éblouissements

58% effectuez des recommandations selon
47%
1% A%
0.3 0,36 38%
’ I 0,29
, I , Les milléniaux recoiventle

leurs besoins en matiére de santé
oculaire
Total Milléniaux Gén. X Baby-boomers plus de conseils des autres
, concernantle couUt, les

caractéristiques des v erres et
Source : Center for Generational Kinetics et Transitions Optical (2018). surtout la santé oculaire




RECOMMANDEZ LES CARACTERISTIQUES
DES VERRES

Les professionnels de la vue ont une

Vous avez |le pouvoir influence considérable sur le fait que
, les consommateurs essaient ou non les
d'encourager ou de verres Transitions:

décourager I'essai des verres

NE VONT PAS
ADSUVULUNMENI L'ESSA LES ESSAYER
si recommandé par le si déconseillé par le
professionnel de la vue professionnel de la vue

Source : Center for Generational Kinetics et Transitions Optical (2018).




Conclusion

- Chaqgue génération fait face a différents problemes de
santé oculaire et a des perceptions différentes des
uneftes

- Les générations plus jeunes ne magasinent pas et ne
orennent pas du tout les décisions de la méme facon que
es consommateurs plus dgés

* Les professionnels de la vue ont beaucoup d'influence
 Prescrivez la meilleure solution visuelle sans hésiter

» Offrez d’essayer les verres sans frais ou avec garantie de
remboursement







