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«Notre objectif a long terme est
d’étre a la téte du marché suisse»

Géant européen

de la lunette,

le groupe Fielmann
vient de rénover
une boutique

a Lausanne

et compte bien
s’étendre
davantage.

Alain Détraz

Davantage d’espace, une déco os-
cillant entre le blanc, le beige et le
noir... Il ne s’agit pas de la boutique
élégante d'un styliste parisien qui
vient d’ouvrir 4 Lausanne, mais
celle d’un géant de la lunetterie
connu pour sa politique de prix
agressive. La filiale de Fielmann
avait été déplacée pendant
quelques mois, le temps que les
travaux donnent une nouvelle me-
sure a cette enseigne. Au travers de
cette rénovation pointent les ambi-
tions fortes du leader européen de
la lunette. Groupe familial alle-
mand, Fielmann compte une qua-
rantaine de filiales, dont huit en
Suisse romande. C'est donc de ce
coté de la Sarine que la marque,
qui vend une paire de lunettes sur
deux en Suisse allemande, veut
s’étendre. Interview de son direc-
teur pour la Suisse, Karsten
Schibel.

Fielmann est le leader du
marché en Europe. Que
représente la Suisse pour
votre entreprise?

Avec notre Vision 2025, nous preé-
voyons de vendre une paire de lu-
nettes sur quatre en Europe conti-
nentale. La Suisse est une sorte
d’Europe en petit. Comme le
prouvent nos parts de marché, la
Suisse se comporte trés bien dans
cet environnement diversifié mais
elle a un important potentiel de
croissance, en particulier en Ro-
mandie et au Tessin. Ce sont les
régions ol nous investissons.

Pourquoi avoir rénové la
filiale de Lausanne?

Elle a été ouverte en novembre
2000. Plus de deux décennies

«Dans l'ensemble,
le niveau des
opticiens suisses
est 'un des plus

élevés au monde.»

Karsten Schébel, directeur
Fielmann pour la Suisse

plus tard, il était temps de la mo-
derniser pour répondre aux be-
soins actuels des clients. Nous
pouvons maintenant proposer
plus de tests oculaires, et un meil-
leur service, sans temps d’attente.

Quelles sont vos ambitions
de croissance en Suisse?
Nous sommes le leader du marché
en termes d’'unités vendues. Une

paire sur deux dans la partie ger-
manophone et 25 a 30% en Ro-
mandie et au Tessin est vendue
par Fielmann. Notre objectifa long
terme est d’atteindre des parts de
marché similaires en Romandie et
au Tessin et, par la méme, de
prendre la téte du marché suisse.

Comment percevez-vous le
marché de I'optique en
Suisse?

Les besoins des clients varient
d’une région a I'autre. Mais dans
I’ensemble, le niveau des opti-
ciens suisses est I'un des plus éle-
vés au monde. Il y a des spécia-
listes bien formés et une offre de
haut niveau. Fielmann y contri-
bue avec son campus d'Olten.
Nous y formons chaque année 50
apprentis en optique et en acous-
tique auditive, en utilisant les der-

La boutique
lausannoise
de Fielmann
rouvre ses
portes aprés
travaux. Ici,
Karsten
Schébel

(a g.), chef
de Fielmann
en Suisse,
et Patrick
de Bellis, le
gérant. ooie

Quelle est votre recette
pour proposer des lunettes
bon marché?

Aujourd’hui, notre entreprise est
le leader du marché en Europe
centrale et I'un des plus grands
opticiens au monde. Nous cou-
vrons tous les domaines de la
chaine d’approvisionnement, ce
qui nous permet d’étre plus ren-
tables et de faire bénéficier nos
27 millions de clients d’avantages
en matiére d’achat.

C Fiel a-t-il

MEYLA

niéres technologies et des maga-
sins de test modernes.

Comme vous, d’autres
groupes se sont installés
dans le pays. Est-ce en
raison de marges plus
intéressantes qu’ailleurs?
Fielmann couvre tous les do-
maines de la chaine d’approvi-
sionnement: nous sommes
concepteurs, fabricants et gros-
sistes. Nous répercutons ces avan-
tages d’achat sur nos clients. De
plus, nous offrons la garantie que
si un concurrent baisse ses prix,
nous les baissons encore plus bas.
Nos parts de marché montrent
que nos clients paient nettement
moins: alors que nous vendons
50% de toutes les unités en Suisse,
nous ne générons «que» 20% de
parts de marché.

traversé cette période de
pandémie?

Au début de la pandémie, nous
avons continué a exploiter nos
magasins. Mais nous avons réduit
notre activité au strict minimum
pour préserver la santé de nos
clients et de nos employés. Cela
a entrainé des réductions de
ventes allant jusqu'a 80% pen-
dant quelques semaines. Au-
jourd’hui, le groupe connait une
reprise continue. Le chiffre d’af-
faires consolidé au cours des neuf
premiers mois de 2021 a aug-
menté de prés de 22% par rapport
a 2020 et de 8% par rapport a
2019.

Etes-vous touchés par les
problémes que connait la
chaine d’approvisionnement
mondial?

Nos bonnes capacités de stockage
nous permettent de répondre ala
demande des clients avec nos pro-
duits clés. Bien siir, nous ressen-
tons également une augmentation
des cofits de transport et de pro-
duction.

Quel chiffre d’affaires
visez-vous pour cette

année? Et en 2025?

Au cours des trois premiers tri-
mestres de 2021, le chiffre d’af-
faires externe a augmenté de prés
de 22% pour atteindre 1,45 mil-
liard d’euros (contre 1,19 milliard
d’euros l'année précédente).
Pour 2022, nous prévoyons des
taux de croissance a deux chiffres
pour les ventes externes et le
chiffre d’affaires net. Nous
sommes optimistes quant a la ré-
alisation d'un chiffre d'affaires ex-
terne de 2,3 milliards d’euros
dans toute I'Europe en 2025.

L’univers du chocolat remplacera la Guesthouse au centre de Lausanne

Hétellerie

C’en est fini des lits

pour les jeunes voyageurs
au cceur de la ville.

Eric Fassbind investit
pour moderniser

ses établissements.

Les dortoirs de I'hotel Lausanne
by Fassbind, a la rue Marterey, se
sont éteints pour laisser placea un
chantier. L’établissement rouvrira
en fin d'année, entierement mo-
difié par un concept déja éprouvé
a Zurich. Son nom donne un
avant-goat du menu: Hotel Swiss
Chocolate Lausanne. Dans un uni-
vers hatelier figé par deux ans de
pandémie, ces travaux peuvent
étonner. Pour Eric Fassbind, si-
xiéme génération d'une famille
hoteliére, le tourisme varedémar-
rer, mais differemment. Alors il
consolide ses établissements.
Pour le tourisme lausannois,
cette nouvelle annonce la fin de
ce que fut le Lausanne Gues-
thouse. Né au bord des voies CFF
avant d’en étre chassé en lien avec

la transformation de la gare, le
pied-a-terre des voyageurs sac au
dos avait trouvé refuge a la rue
Marterey, dans I'ancien siege de
la Loterie Romande.

Mais Eric Fassbind, en rache-
tant I'établissement en 2018, n'a
pas gagné la timbale pour autant.
Au contraire. «J"ai essayé mais, la
Guesthouse, ce n’est pas mon meé-
tier et ¢a n’a pas pris racine, réa-
lise I’hotelier. C’est une autre
culture que les trois ou quatre-
étoiles, ol il faut amener des ani-
mations, un lifestyle pour une
clientéle trés variée.» Reste donc
le Jeunotel, I'auberge de jeunesse
de Vidy.

Ala fin de I'année, les travaux
de Marterey donneront naissance
a un nouvel établissement. Pas-
sant de 53 a 64 chambres, son
concept tourne autour du monde
du chocolat. C’est la recette d’Eric
Fassbind pour démarquer ses ho-
tels, qu'il orne d’un théme. Swiss
Night, Swiss Wine, Swiss Choco-
late... «On joue la carte des sym-
boles, dit-il. Il y a ici une qualité
d’hotellerie qui permet de nous
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mettre en scéne, de raconter une
histoire.»

Patron hyperactif

A Zurich, l'ancien Hétel du
Théatre a ainsi été remis au goiit
du jour. Pas question de le trans-
former en parc d’attractions,
méme si la réception s’agrémente
d’une fontaine de chocolat. La
thématique se joue dans la déco-
ration des murs, ornés de plantes
de cacao ou des péres fondateurs
de cette industrie. Et cela fait
mouche. Depuis son ouverture en

Eric
Fassbind
estsi
satisfait

de son
nouvel hotel
ichois,

d’importer
son concept
a Lausanne.
HERVE LE CUNFE

octobre dernier, le Swiss Choco-
late fonctionne au-dela des espé-
rances de son propriétaire, qui a
décidé de reproduire le concept a
Lausanne.

Ce chantier souligne d’autres in-
vestissements qu’Eric Fassbind ré-
alise au sein de son groupe de sept
hotels. Il est connu pour n’opérer
qu’avec ses propres liquidités, sans
I'aide des banques. Etil n'y va pas
de main morte. Aux deux transfor-
mations autour du chocolat,
s’ajoute la refonte en cours de son
navire amiral, I’Alpha-Palmiers:

nouveau mobilier, nouveau restau-
rant italien. A terme il sera méme
fractionné en deux entités, «Il y
aura I'Alpha, coté rue du Pe-
tit-Chéne, classé en trois-étoiles et
puis le Palmiers, coté jardin. Avec
ses chambres plus spacieuses, ce
sera un quatre-étoiles.»

Pour Eric Fassbind, cette mo-
dification s’inscrit dans le monde
de I'apres Covid. «On note toute
une série de petits changements
dans le comportement des clients,
qui ont tendance a s'éloigner les
uns des autres. J'ai le sentiment
que les gens se sentent plus a
I'aise dans un hotel plus petit.»

$'il avait entamé sa réflexion
avant l'arrivée de la pandémie,
I'hotelier s’attend a un change-
ment de modele. «Le tourisme va
changer. Je pense qu’on va at-
tendre encore longtemps le retour
de cohortes de touristes low cost.
Le tourisme de masse est révolu.»
1l en appelle pour preuve I'aban-
don dugéant desairs Airbus A380
ou encore la volonté de certains
pays comme la Chine de garder
leurs devises chez eux. ADE

Vos finances

Philippe
Doffey*

Quels
retours pour

les assurés
en 20217

[r— 1 2021, les assurés ont

bénéficié des excellents
e résultats enregistrés par

les caisses de pension.
b Si les performances sont
en hausse, les rémunérations dis-
tribuées différent selon les entités.
Pour comprendre ces disparités
dans le monde de la prévoyance
professionnelle, il est nécessaire de
bien saisir les différences entre le
modéle d’assurance compléte et
les solutions semi-autonomes.
Dans le premier cas, le risque pla-
cement est pris en charge par la
compagnie d’assurance unique-
ment. Ce modéle concerne envi-
ron 17% des assurés en Suisse.
Dans ce modéle, la politique de
placement est plutét conservatrice
et peu axée sur les actions. Cette
prudence se comprend en fonc-
tion des réserves importantes que
doivent constituer les compagnies
d'assurance en cas d'années bour-
sieres moins favorables. Cest
pourquoi la grande majorité des
assureurs ont, en 2021, octroyé
des intéréts proches du minimum
LPP fixé a 1%. Seules les mutuelles
d'assurance offrent des conditions
plus favorables.

«C’est pourquoi,

il y atant de
variation entre

les intéréts versés
d’'une institution
a lautre: environ
2% pour les plus
bas a pres

de 10% pour les
institutions les plus
solides en 2021.»

Les solutions semi-autonomes,
quant a elles, sont proposées par
des fondations collectives et les
caisses de pensions d’entreprise.
Dans ces modéles, le risque de pla-
cement est pris en charge par I'ins-
titution de prévoyance. En ce sens,
les écarts de performance vont
d'environ 4% a 12% pour 'année
2021, selon la part des placements
en actions. Les intéréts versés aux
assurés seront influencés par le ni-
veau de réserve des institutions de
prévoyance et des performances
réalisées.

C’est pourquoi, il y a tant de varia-
tion entre les intéréts versés d’une
institution a I'autre: environ 2%
pour les plus bas a prés de 10%
pour les institutions les plus so-
lides en 2021,

On peut constater que le marché
offre des solutions trés différentes
avec des niveaux de risques et des
perspectives de rendement hétéro-
génes. Il est donc nécessaire de
mener une analyse attentive des
solutions proposées afin que les
employeurs et les employés béné-
ficient paritairement de I'option la
plus optimale.

. Directeur général de Retraites
Populaires
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