
Économie Politique de la Vision : Analyse 
Structurelle de la Valeur, des Coûts et de 
la Pertinence Clinique sur le Marché de 
l'Optique-Lunetterie 
Introduction : Le Paradoxe de la Valeur en Optique 
Le marché de l'optique ophtalmique, qui pèse en France environ 8 milliards d'euros de chiffre 
d'affaires annuel 1, se situe à une confluence complexe entre la santé publique, l'industrie de 
précision et le luxe de détail. Pour le consommateur final, l'acte d'achat de lunettes est 
souvent source de dissonance cognitive : il s'agit d'acquérir un dispositif médical nécessaire à 
la vie quotidienne, tout en naviguant dans un environnement commercial qui emprunte ses 
codes au secteur du luxe et de la mode. Cette dualité engendre une méfiance persistante, 
cristallisée autour d'une interrogation récurrente : le prix des lunettes est-il justifié par une 
réalité technologique et industrielle, ou est-il le fruit d'une construction marketing abusive 
facilitée par l'opacité du système de remboursement? 

L'analyse de ce secteur révèle une dichotomie frappante. D'un côté, la perception d'un 
produit « plastique » dont le coût de matière première est dérisoire ; de l'autre, des prix de 
vente finaux pouvant atteindre plusieurs centaines, voire milliers d'euros pour un équipement 
complet. En 2023, le secteur a enregistré une croissance notable, tirée par le vieillissement de 
la population et l'augmentation des temps d'écran, consolidant la position des grands acteurs 
industriels et des réseaux de distribution.1 Pourtant, derrière les vitrines soignées des 13 000 
magasins d'optique français, la réalité économique est plus nuancée que ne le laisse supposer 
l'accusation simpliste de « marges abusives ». 

Ce rapport d'expertise vise à déconstruire méthodiquement la chaîne de valeur de l'optique. Il 
ne s'agit pas seulement d'opposer un prix de sortie d'usine à un prix de vente, mais de 
comprendre les mécanismes d'accumulation de coûts à chaque étape : la production, la 
licence de marque, la distribution de gros, le commerce de détail et enfin, la part de 
solvabilisation par les assurances complémentaires. Nous examinerons également la 
pertinence clinique des innovations technologiques, telles que les filtres anti-lumière bleue ou 
les verres progressifs de dernière génération, afin de déterminer si le surcoût qu'elles 
engendrent pour le patient est corrélé à un bénéfice médical avéré. 

L'étude s'appuie sur une analyse croisée des données financières des conglomérats du 
secteur (EssilorLuxottica, Kering, LVMH), des enquêtes de consommation, des nomenclatures 
de la Sécurité Sociale (LPP) et de la littérature scientifique ophtalmologique. Elle a pour 
ambition de fournir une vision exhaustive et pédagogique, permettant de distinguer la valeur 



tangible de la valeur perçue dans l'économie de la vision. 

Chapitre 1 : Anatomie Financière d'une Monture : Du 
Coût Matière à la Rente de Marque 
La monture de lunettes constitue la porte d'entrée esthétique vers le soin visuel. C'est sur cet 
item que les écarts de prix sont les plus spectaculaires et les plus difficiles à appréhender 
pour le consommateur. Pour comprendre la formation du prix, il est impératif de remonter la 
filière jusqu'à l'injection du polymère ou l'usinage de l'acétate. 

1.1 La Réalité Industrielle : Coûts de Fabrication et Géographie de la 
Production 
La production mondiale de montures est fortement polarisée. Si l'Italie (notamment la région 
de Belluno) conserve une aura de prestige et une part de production pour le très haut de 
gamme, la grande majorité des volumes mondiaux, y compris pour de nombreuses marques 
de luxe, provient d'Asie, et spécifiquement de la province de Shenzhen en Chine. 

Le Coût Matière et Main-d'œuvre (COGS) 
L'analyse des coûts de production "sortie d'usine" (Cost of Goods Sold) révèle des ordres de 
grandeur très faibles par rapport aux prix de détail (Retail Price). 
●​ Montures en Métal et Injection : Une monture standard en métal ou en plastique injecté 

(le procédé le moins coûteux) peut avoir un coût de fabrication unitaire compris entre 2 € 
et 5 €.3 Des acteurs comme "BlackSheep" ou "Lunettes Pour Tous" ont démontré la 
viabilité d'un modèle basé sur un approvisionnement direct à ces tarifs, proposant des 
montures au consommateur final à moins de 10 €.3 

●​ Montures en Acétate de Cellulose : L'acétate, matière noble issue de la fleur de coton, 
nécessite un processus plus complexe (découpe de plaques, polissage au tonneau, 
assemblage manuel des charnières). Le coût de production d'une telle monture de 
qualité oscille généralement entre 8 € et 15 € sortie d'usine.6 

●​ Le Segment "Luxe" et "Créateur" : Pour des montures très haut de gamme, intégrant 
du titane, des charnières techniques brevetées ou des finitions main, le coût de 
production peut monter à 20 € ou 30 €, rarement au-delà, sauf présence de métaux 
précieux.8 

Il existe donc un multiplicateur (coefficient) allant de x10 à x50 entre le coût industriel et le 
prix vitrine (souvent situé entre 150 € et 300 € pour une marque). Ce différentiel ne s'explique 
pas par la complexité intrinsèque de l'objet, qui reste techniquement simple comparée à un 
smartphone ou une montre connectée, mais par la structure immatérielle du marché. 

Le Mythe du "Made in France" 



Il est crucial de noter que seulement 10% des montures vendues en France sont réellement 
fabriquées sur le territoire national.1 La mention "Made in France" ou "Origine France 
Garantie" justifie des coûts de production nettement plus élevés (main-d'œuvre, charges 
sociales, normes environnementales), pouvant atteindre 40 € à 70 € en sortie d'atelier. 
Cependant, la majorité des montures griffées vendues entre 150 € et 250 € chez les opticiens 
sous enseigne sont des produits d'importation asiatique dont la valeur ajoutée industrielle est 
faible. 
1.2 L'Économie de la Licence : La "Taxe" de la Mode 
La raison principale de l'inflation du prix des montures réside dans le système de licences de 
marque (Licensing). Le marché de l'optique est structurellement dépendant de l'industrie de 
la mode. Les consommateurs achètent majoritairement des marques (Chanel, Gucci, Dior, 
Prada, Ralph Lauren) qui ne fabriquent pas elles-mêmes leurs lunettes. 

Le Mécanisme Financier des Royalties 
Des géants industriels comme EssilorLuxottica, Safilo, Marchon ou Thélios (filiale de LVMH) 
acquièrent le droit d'apposer le logo d'une maison de couture sur leurs montures. En 
échange, ils versent des royalties substantielles. 
●​ Le taux de redevance : Il est estimé entre 5% et 14% du chiffre d'affaires de gros réalisé 

par le lunettier.10 

●​ L'impact sur le prix : Lorsqu'un lunettier vend une monture griffée à un opticien 80 € HT, 
une part significative (par exemple 8 € à 12 €) part directement chez la marque de luxe 
sans correspondre à aucune valeur tangible de fabrication. 

●​ Le Marketing Obligatoire : Les contrats de licence imposent également aux fabricants 
des dépenses marketing massives (publicité, égéries, PLV de luxe) qui sont répercutées 
dans le prix de gros.6 

La Verticalisation du Luxe : Le Cas Kering et LVMH 
Une tendance lourde reconfigure actuellement ce paysage : la reprise en main directe de 
l'activité lunetterie par les groupes de luxe. 
●​ Kering Eyewear : Le groupe Kering (Gucci, Saint Laurent, Bottega Veneta) a internalisé 

sa production pour capter l'intégralité de la marge, réalisant un chiffre d'affaires de 1,5 
milliard d'euros en 2023 avec une rentabilité opérationnelle (EBIT) élevée.10 

●​ Thélios (LVMH) : De même, LVMH a rompu avec ses sous-traitants historiques pour 
créer Thélios, contrôlant désormais la chaîne de valeur de Dior, Celine ou Fendi.12 

Cette verticalisation n'a pas entraîné de baisse de prix pour le consommateur. Au contraire, 
elle permet aux groupes de luxe de sécuriser leurs marges (souvent supérieures à 20% de 
résultat opérationnel) en contrôlant l'image et la distribution, confirmant que le prix des 
lunettes est un prix de "positionnement" (Pricing Power) et non un prix de revient.13 

1.3 La Stratégie d'EssilorLuxottica : L'Hégémonie de la Marque 
Le marché est dominé par l'acteur franco-italien EssilorLuxottica, qui représente un cas 



d'école d'intégration verticale totale. Le groupe possède : 

●​ Les usines : Capacité de production massive en Italie, Chine, USA, Brésil. 
●​ Les marques propriétaires : Ray-Ban (la marque la plus vendue au monde), Oakley, 

Persol, Oliver Peoples.6 

●​ Les licences majeures : Chanel, Prada, Versace, Burberry, etc..14 

●​ La distribution : Des enseignes comme GrandOptical, Générale d'Optique, Sunglass 
Hut, LensCrafters.1 

Cette position quasi-monopolistique (estimée à 50% du marché mondial des montures de 
marque 6) permet au groupe de dicter les prix. Une monture Ray-Ban, dont le coût de 
production est estimé faible grâce aux économies d'échelle, est vendue à l'opticien 
indépendant à un tarif de gros élevé (souvent autour de 60-80 €), laissant à ce dernier la 
responsabilité d'appliquer sa marge pour atteindre le prix public de 130-160 €. Les rapports 
financiers du groupe montrent une marge brute avoisinant les 63-64%, témoignant de la 
puissance de ce modèle.15 

1.4 Tableau Synthétique : Décomposition du Prix d'une Monture de 
Marque 
Pour illustrer la formation du prix, voici une estimation de la répartition de la valeur pour une 
monture de marque vendue 200 € TTC au consommateur. 

Étape de la 
Chaîne de Valeur 

Coût Estimé / 
Montant 

Part du Prix Final 
TTC 

Analyse 

Coût de 
Fabrication 
(COGS) 

10 € - 15 € 5% - 7.5% Matière, 
main-d'œuvre, 
usine (Chine/Italie). 

Marge 
Fabricant/Licenci
é 

35 € - 45 € 17.5% - 22.5% Inclut R&D, 
Logistique, 
Marketing, 
Royalties (10-15%), 
Bénéfice industriel. 

Prix de Vente Gros 
(Wholesale) 

~ 55 € - 60 € HT - Prix d'achat de 
l'opticien. 

Marge Brute 
Opticien 

~ 105 € - 110 € 52.5% - 55% Sert à payer le 
loyer, le personnel, 
le stock, 



l'équipement. 

TVA (20%) 33.33 € 16.7% Taxe collectée pour 
l'État. 

PRIX FINAL 
CONSOMMATEUR 

200 € TTC 100%  

Note : Ces chiffres sont des estimations moyennes basées sur les données sectorielles et 
peuvent varier selon les marques et les volumes d'achat. 

Chapitre 2 : Les Verres Ophtalmiques : Haute 
Technologie et Opacité Tarifaire 
Si la monture relève de l'accessoire de mode, le verre est le cœur du dispositif médical. Il 
représente environ 60% à 65% du chiffre d'affaires des opticiens.1 C'est également le 
segment où l'information est la plus asymétrique entre le vendeur et l'acheteur. 

2.1 La Chaîne de Production du Verre : Du "Palet" au "Surfaçage" 
Contrairement à une idée reçue, l'opticien ne fabrique pas les verres ; il les commande, les 
taille et les monte. La fabrication industrielle se divise en deux étapes distinctes qui expliquent 
la structure de coût. 

Phase 1 : Le Palet Semi-Fini 
L'industrie produit d'abord des "palets" (pucks), des disques de matière organique (CR39, 
Polycarbonate, MR8 pour l'indice 1.6, MR10 pour l'indice 1.67) épais comme des fonds de 
bouteille. Le coût de production de masse de ces palets est extrêmement faible, de l'ordre de 
quelques euros.18 
Phase 2 : Le Surfaçage et les Traitements (La Vraie Valeur Ajoutée) 
C'est la transformation du palet qui crée la valeur. 
●​ Surfaçage Freeform : Pour les verres progressifs modernes ou les corrections 

complexes, le palet est usiné point par point par des générateurs numériques diamantés. 
Cette technologie permet de sculpter la face arrière du verre pour optimiser le champ de 
vision et réduire les aberrations. Ce processus nécessite des investissements lourds en 
machines et logiciels de calcul.18 

●​ Traitements de Surface : Les verres subissent ensuite des traitements sous vide (vernis 
durci, antireflet multicouche, hydrophobe, antistatique). Ces étapes sont longues, 
énergivores et demandent un environnement de salle blanche. Les taux de rejet (verres 



rayés ou poussiéreux) augmentent le coût de revient des verres conformes. 

2.2 L'Effet de Levier Tarifaire : Unifocaux vs Progressifs 
L'écart de prix entre les types de verres est immense et ne reflète pas uniquement le coût de 
production, mais une stratégie de segmentation marketing. 

●​ Verres Unifocaux de Stock : Pour les myopes ou hypermétropes standards, les verres 
sont produits, traités et stockés en masse en Asie. L'opticien les achète à des prix très 
bas (souvent moins de 10 € le verre, voire 2-3 € pour du basique) et les revend entre 30 
€ et 90 €.20 La marge en pourcentage est colossale, mais la marge en valeur absolue 
reste modeste. 

●​ Verres Progressifs de Fabrication (RX) : Destinés aux presbytes (généralement après 
45 ans), ces verres sont fabriqués à la commande. Le coût d'achat pour l'opticien grimpe 
significativement (de 50 € à 150 € par verre pour du haut de gamme type Varilux).22 Ils 
sont revendus entre 200 € et 500 € l'unité. C'est sur ce segment que se joue la 
rentabilité du secteur. Les verres progressifs génèrent une valeur ajoutée bien supérieure 
et financent en partie le modèle économique de l'opticien.23 

Comparaison des Technologies : 

 

Technologie Description Coût Relatif Bénéfice Patient 

Unifocal Standard Correction simple, 
une seule 
puissance. 

Faible ($) Vision nette à une 
distance. Simple et 
efficace. 

Progressif 
Conventionnel 

Design standard, 
couloir de 
progression fixe. 

Moyen ($$) Vision à toutes 
distances, mais 
champs réduits et 
effets de tangage 
possibles. 

Progressif 
Freeform / Digital 

Surfaçage 
numérique face 
arrière. 

Élevé ($$$) Champs de vision 
élargis de 20-30%, 
adaptation plus 
facile, moins de 
distorsions.25 

Progressif 
Individualisé 

Prise en compte 
des paramètres de 

Très Élevé ($$$$) Optimisation 
ultime, utile surtout 



port (inclinaison, 
distance verre-œil). 

pour les fortes 
corrections ou 
montures 
atypiques. Souvent 
survendu pour des 
cas standards. 

2.3 Le Poids de la R&D et du Marketing chez les Verriers 
EssilorLuxottica, via sa branche Essilor, domine le marché des verres. Le groupe justifie ses 
prix élevés par l'innovation. En 2023, les dépenses de R&D du groupe s'élevaient à environ 642 
millions d'euros.26 Bien que substantiel, ce chiffre ne représente qu'environ 2,5% du chiffre 
d'affaires total (25,4 Mds €), ce qui est honorable mais faible comparé à l'industrie 
pharmaceutique ou technologique. 
En revanche, les frais de vente et de distribution ("Selling and Distribution") sont beaucoup 
plus lourds, suggérant que le prix des verres finance autant la puissance commerciale et 
marketing du groupe que la recherche pure.27 La marque "Varilux" bénéficie d'une notoriété 
grand public qui permet de maintenir des prix élevés (premium price) par rapport à des 
concurrents technologiquement proches mais moins connus (Hoya, Zeiss, Rodenstock, ou les 
marques de distributeurs).6 

Chapitre 3 : Le Modèle Économique de l'Opticien : 
Analyse du Compte de Résultat 
L'accusation d'abus se porte souvent sur le dernier maillon de la chaîne : l'opticien détaillant. 
Avec un coefficient multiplicateur moyen de x3 (soit une marge brute d'environ 60-65%), les 
opticiens semblent très confortables. Cependant, l'analyse de leur compte de résultat (P&L) 
raconte une histoire différente, celle d'un commerce à charges fixes lourdes et à rotation 
lente. 

3.1 Décomposition de la Marge : Où va l'Argent? 
Si l'opticien achète une monture 50 € et la revend 150 €, il dégage 100 € de marge brute. 
Mais cette marge n'est pas un bénéfice. Elle est la ressource brute nécessaire pour faire 
fonctionner le magasin. Selon les données comptables moyennes du secteur en France 29, 
voici comment se décompose le chiffre d'affaires d'un opticien indépendant : 

1.​ Achats Marchandises (COGS) : ~35-40%​
C'est le coût des montures, verres, lentilles et produits d'entretien payés aux 
fournisseurs. Les réseaux de soins et les centrales d'achat permettent de réduire ce 
poste, mais il reste le premier poste de charges. 

2.​ Frais de Personnel : ~25-30%​



C'est le poste le plus lourd après les achats. Contrairement au prêt-à-porter, la vente en 
optique est un acte technique réalisé par des professionnels diplômés (BTS 
Opticien-Lunetier au minimum). 
○​ Coût du travail : Selon les grilles salariales 2024, un opticien diplômé gagne entre 2 

300 € et 3 400 € bruts mensuels selon son expérience et son coefficient (G à J).33 
Avec les charges patronales, le coût complet pour l'employeur est élevé. 

○​ Temps passé : Une vente dure en moyenne 1h à 1h30 cumulée (accueil, analyse des 
besoins, examen de vue, choix monture, prise de mesures, commande, réception, 
contrôle, montage en atelier, livraison, ajustage, SAV). Ce temps humain est "offert" 
au client (non facturé en prestation de service) et doit être couvert par la marge 
commerciale du produit.30 

3.​ Loyer et Charges Locatives : ~6-10%​
L'optique est une activité de flux. Les magasins doivent être situés en emplacement n°1 
(centre-ville piéton, centre commercial régional) pour attirer le client. Ces emplacements 
génèrent des loyers immobiliers parmi les plus chers du commerce de détail.30 

4.​ Frais Généraux et Marketing : ~10-15% 
○​ Marketing : Publicité locale, communication digitale, redevances d'enseigne (pour 

les franchisés Krys, Optic 2000, etc., qui paient 4-7% de leur CA à la tête de 
réseau).35 

○​ Équipement : Amortissement des machines d'atelier (meuleuses numériques) et de 
salle d'examen (réfractomètres, lampes à fente), dont le coût peut dépasser 100 000 
€.36 

5.​ Impôts, Taxes et Résultat Net : ~5-7%​
Une fois toutes ces charges payées, le bénéfice net de l'opticien se situe généralement 
entre 5% et 7% du chiffre d'affaires.29 Ce taux de rentabilité est correct pour du 
commerce de détail, mais très loin de l'image d'épinal de l'opticien millionnaire. Un 
magasin réalisant 500 000 € de CA génère environ 25 000 € à 35 000 € de résultat net 
annuel, qui sert à rembourser les emprunts, constituer des réserves ou rémunérer 
l'investisseur. 

3.2 La Problématique de la Rotation des Stocks 
L'une des raisons majeures des marges élevées est la faible rotation des stocks. Un magasin 
d'optique doit présenter un choix pléthorique (souvent 1 000 à 1 500 montures en exposition) 
pour satisfaire tous les goûts et morphologies. 

●​ Rotation lente : Une monture tourne en moyenne moins d'une fois par an (taux de 
rotation < 1). Cela signifie qu'une monture achetée par l'opticien peut rester en rayon 8, 12 
ou 18 mois avant d'être vendue.9 

●​ Coût du capital : Ce stock immobilisé (souvent 50 000 € à 100 000 € de valeur 
d'achat) coûte cher en trésorerie.37 La marge doit couvrir ce risque d'invendu et 
d'obsolescence (les collections changent). 



3.3 Indépendants vs Chaînes : Des Modèles Divergents 
Le paysage français (13 000 magasins) est saturé, avec une densité très forte (1 magasin 
pour 5 000 habitants).38 

●​ Les Grandes Enseignes (Krys, Optic 2000, Afflelou, Optical Center) : Elles dominent 
le marché (75% du CA).1 Grâce à leurs centrales d'achat, elles obtiennent des remises 
massives sur les verres (jusqu'à 60% de rabais sur le tarif catalogue) et les montures. 
Elles peuvent donc proposer des offres agressives (2ème paire, -40%) tout en 
maintenant leurs marges. 

●​ Les Indépendants : Ils achètent plus cher et ne peuvent pas s'aligner sur les prix d'appel 
des chaînes. Pour survivre, ils se positionnent sur le service, l'expertise technique, la 
santé visuelle et les montures de créateurs introuvables ailleurs. Leur marge de 
manœuvre est plus étroite.35 

Chapitre 4 : Le Rôle Clé de la Régulation : 
Complémentaires Santé et Réforme "100% Santé" 
Le marché français de l'optique est une anomalie mondiale en raison du poids des 
Organismes Complémentaires d'Assurance Maladie (OCAM - les mutuelles). Historiquement, 
le niveau de remboursement élevé a alimenté l'inflation des prix. 

4.1 L'Inflation Induite par le Tiers-Payant et les Mutuelles 
Pendant des décennies, un cercle vicieux s'est installé : 

1.​ Les mutuelles proposaient des forfaits optiques élevés (ex: 400 € ou 600 €) comme 
argument commercial pour attirer les adhérents. 

2.​ Les opticiens et fabricants, connaissant ces forfaits, ajustaient leurs prix à la hausse pour 
capter ce "disponible". Le prix n'était plus fixé par la valeur du produit, mais par la 
solvabilité du client ("Combien vous rembourse votre mutuelle?"). 

3.​ Le consommateur, peu sensible au prix tant que son reste à charge était nul ou faible, 
acceptait des devis gonflés. 

La France est ainsi devenue le pays où les lunettes sont les plus chères d'Europe, avec un 
panier moyen autour de 300 € pour un unifocal et près de 600 € pour un progressif.4 

4.2 La Rupture du "100% Santé" (RAC 0) 
Pour casser cette dynamique et lutter contre le renoncement aux soins, le gouvernement a 
déployé la réforme "100% Santé" (pleinement active depuis 2020/2021). Elle segmente le 
marché en deux classes distinctes, définies par les codes LPP (Liste des Produits et 
Prestations).39 



Classe A : Le Panier "100% Santé" (Prix Régulés) 

●​ Principe : L'opticien a l'obligation de présenter une offre complète sans reste à charge 
pour le patient disposant d'une mutuelle responsable. 

●​ Prix Limite de Vente (PLV) : 
○​ Montures : Plafonnées à 30 € TTC. L'opticien doit proposer au moins 17 modèles 

adultes et 10 modèles enfants respectant ce prix.40 

○​ Verres : Prix fixés réglementairement selon la correction. Par exemple, pour une forte 
myopie, le prix max est de 80-90 € par verre ; pour un verre progressif standard, 
autour de 170 €.42 

●​ Qualité : Les verres de Classe A doivent respecter des normes techniques strictes 
(aminci, durci, antireflet indispensable). Ce ne sont pas des verres "bas de gamme", mais 
des verres standards de bonne facture.39 

●​ Économie pour l'opticien : La marge sur la Classe A est très faible, souvent insuffisante 
pour couvrir les coûts fixes horaires du magasin. C'est un produit d'appel ou de service 
public imposé. 

Classe B : Le Marché Libre (Prix Libres) 

●​ Principe : Le patient choisit librement ses montures et verres (marques, dernières 
technologies). Les prix sont libres. 

●​ Régulation : Le remboursement de la monture par les mutuelles est désormais plafonné 
à 100 € (contre 150 € auparavant) pour freiner l'inflation.39 Le remboursement des verres 
reste variable selon le contrat mutuelle. 

4.3 Conséquences de la Réforme sur le Marché 
L'impact de cette réforme est double : 

1.​ Volume vs Valeur : Le 100% Santé représente environ 17% à 20% des volumes de vente.1 
Cela permet aux ménages modestes de s'équiper dignement. 

2.​ Effet Pervers : Pour compenser la perte de marge sur la Classe A (vendue à prix coûtant 
ou presque), les opticiens sont contraints de maintenir, voire d'augmenter, leurs marges 
sur la Classe B. Les clients qui veulent des lunettes de marque ou des verres très 
techniques "subventionnent" indirectement le dispositif 100% Santé. 

3.​ Complexité Administrative : La gestion du tiers-payant et des codes LPP (ex: codes 
22XXXXX pour les verres) est devenue une charge administrative lourde pour les 
opticiens, justifiant en partie leurs frais de structure.41 

Chapitre 5 : Pertinence Clinique des Technologies : 
Marketing ou Santé? 
L'industrie optique utilise l'innovation technologique comme levier principal pour maintenir la 



valeur du marché (et les prix). Si certaines innovations sont révolutionnaires, d'autres relèvent 
davantage de l'argumentaire commercial. 

5.1 Le Cas Emblématique de la Lumière Bleue 
Les verres filtrant la lumière bleue sont devenus omniprésents, vendus avec la promesse de 
réduire la fatigue visuelle numérique, de protéger la rétine et d'améliorer le sommeil. Ils 
représentent un surcoût de 20 € à 50 € par équipement.20 

Analyse Scientifique : 

●​ Fatigue Visuelle (Syndrome de la Vision Informatique) : Il existe un consensus 
scientifique croissant, soutenu par l'Académie Américaine d'Ophtalmologie (AAO), selon 
lequel la lumière bleue des écrans n'est pas responsable de la fatigue visuelle.47 La 
fatigue provient de l'accommodation constante, de la sécheresse oculaire (on cligne 
moins devant un écran) et de l'éblouissement, mais pas de la longueur d'onde bleue 
elle-même. Les études cliniques ne montrent pas d'amélioration significative de la fatigue 
avec des filtres anti-lumière bleue par rapport à des verres neutres.48 

●​ Dangerosité Rétinienne (DMLA) : Les preuves de toxicité de la lumière bleue 
proviennent d'études in vitro sur des cellules animales exposées à des intensités 
lumineuses sans commune mesure avec celles d'un écran d'ordinateur ou de 
smartphone.51 La lumière du soleil est infiniment plus intense et riche en bleu que nos 
écrans. 

●​ Cycle Circadien (Sommeil) : C'est le seul bénéfice cliniquement validé. La lumière bleue 
bloque la sécrétion de mélatonine, l'hormone du sommeil. Porter ces verres en soirée 
(2-3h avant le coucher) peut aider à l'endormissement.48 

Conclusion sur la Lumière Bleue : Vendre ces verres comme une solution miracle contre la 
fatigue oculaire au bureau relève de l'abus marketing. Leur utilité est réelle mais restreinte à 
l'hygiène du sommeil et au confort des personnes photophobes. 

5.2 Les Verres Progressifs : La Course à la Personnalisation 
Le marché des progressifs est segmenté en multiples gammes (Standard, Avancé, Premium, 
Individualisé). 

●​ La Valeur du Freeform : Le passage aux verres surfacés numériquement (Freeform) 
apporte un vrai gain : élargissement des champs de vision, réduction du flou 
périphérique. C'est une technologie validée.18 

●​ La Sur-Qualité : Les verres "Individualisés" (qui prennent en compte la façon dont la 
monture pose sur le visage ou le comportement œil-tête) sont vendus très cher (plus de 
400-500 € le verre). Pour un patient standard avec une monture standard, le gain 
optique par rapport à un bon verre "Optimisé" (moins cher) est souvent imperceptible. La 
poussée systématique vers le "haut de gamme" sans analyse des besoins réels du 



patient peut être considérée comme une forme de survente. 

Chapitre 6 : Disruptions et Nouveaux Modèles : La 
Preuve par le Prix 
L'émergence de nouveaux acteurs "Low Cost" ou digitaux apporte la preuve définitive que les 
prix du marché traditionnel ne sont pas une fatalité technique, mais le résultat d'un choix de 
modèle économique. 

6.1 L'Intégration Verticale Low-Cost : Lunettes Pour Tous, Jimmy Fairly 
Des enseignes comme Lunettes Pour Tous ont dynamité le marché en proposant des 
lunettes à 10 € prêtes en 10 minutes.4 

●​ Leur Secret : Ils suppriment les intermédiaires. Pas de marques sous licence (donc pas 
de royalties), pas de grossistes. Ils font fabriquer leurs propres montures en Chine et 
achètent leurs verres en direct. 

●​ Logistique : En industrialisant le montage en magasin (laboratoires sur place) et en 
limitant les références de verres (stockage massif), ils écrasent les coûts fixes par le 
volume. 

●​ Leur Rôle : Ils démontrent que le "coût technique" d'une paire de lunettes est très bas. 
Cependant, leur modèle limite le choix (pas de verres très complexes, pas de marques de 
luxe) et le temps consacré au client est réduit au minimum. 

6.2 L'E-Commerce : Une Percée Difficile 
La vente en ligne (Sensee, Direct Optic, Zenni) reste marginale en France (environ 7% du 
marché).1 Bien que les prix y soient 30% à 50% inférieurs 20, le frein principal reste la prise de 
mesure. Pour des verres progressifs, un centrage précis au millimètre est indispensable. 
L'absence d'opticien physique pour ajuster la monture (une branche qui serre, des plaquettes 
qui marquent le nez) reste un obstacle majeur à la satisfaction client sur le long terme. 

Conclusion : Abus ou Coût du Service? 
Au terme de cette analyse, la réponse à la question "Est-ce que les opticiens abusent?" doit 
être nuancée. 

1.​ L'Abus Structurel de la Filière : Il existe une rente de situation au niveau des marques 
et des licences. Le consommateur paie très cher (x10 à x20 du coût de revient) pour 
porter un logo "Dior" ou "Ray-Ban" sur une monture en plastique standard. C'est un coût 
de "mode", pas un coût "optique". 



2.​ La Réalité de l'Opticien : L'opticien indépendant, lui, n'est pas le profiteur que l'on 
imagine. Sa marge brute élevée (60%) est grignotée par des charges structurelles 
lourdes (loyer, personnel qualifié, stock dormant). Sa rentabilité nette (5-7%) est normale. 
Il est le collecteur de taxes (TVA), le gestionnaire administratif (Tiers-Payant) et le 
prestataire de santé de proximité. 

3.​ La Transparence Technologique : Il y a un manque de transparence sur la valeur réelle 
des options. Les filtres lumière bleue sont souvent survendus par rapport à leur utilité 
clinique réelle. 

4.​ Le Choix du Consommateur : Aujourd'hui, grâce au 100% Santé et aux acteurs 
Low-Cost, il est possible de s'équiper pour moins de 100 € avec une qualité optique tout 
à fait satisfaisante. Si le consommateur paie 600 €, c'est désormais (souvent) un choix : 
celui du confort ultime, de la marque statutaire et du service personnalisé. 

Les lunettes sont chères en France non pas parce qu'elles sont coûteuses à produire, mais 
parce que le système de distribution, basé sur un réseau dense de magasins médicalisés et 
une offre pléthorique de marques, est intrinsèquement coûteux à maintenir. 

Tableaux de Synthèse 
Structure de Coût Comparée d'une Paire de Lunettes (Marché Libre vs Low Cost) 

Poste de Coût Opticien Traditionnel 
(Marque) 

Enseigne Low-Cost / 
Internet 

Coût Fab. Monture 10 € - 15 € 3 € - 5 € 

Coût Licence/Marque 20 € - 40 € 0 € (Marque propre) 

Prix Achat Opticien (HT) 50 € - 80 € 5 € - 10 € (Direct Usine) 

Coût Fab. Verres (Paire) 20 € - 60 € (Progressif 
marque) 

10 € - 20 € (Progressif 
générique) 

Prix Achat Verres (HT) 100 € - 150 € 20 € - 30 € (Direct Labo) 

Coûts Opérationnels 150 € (Loyer, Staff, Stock) 30 € (Volume, 
Automatisation) 

Prix Vente Final (TTC) 450 € - 600 € 50 € - 150 € 

Marge Nette ~30 € (5-7%) ~10 € (Volume important) 



Bilan Scientifique des Traitements 

 

Traitement Promesse 
Marketing 

Preuve 
Scientifique / Avis 
Médical 

Utilité Réelle 

Anti-Reflet Esthétique, 
transparence, 
conduite 

Validée (Physique 
optique) 

Indispensable 
pour le confort et 
l'esthétique. 

Anti-Lumière 
Bleue 

Stop fatigue, 
protection rétine, 
sommeil 

Nulle pour la 
fatigue/rétine.47 
Validée pour le 
rythme circadien 
(sommeil).51 

Limitée (utile 
seulement le soir 
ou pour les 
photophobes). 

Anti-Rayures Durée de vie 
allongée 

Validée 
(Durcissement de 
surface) 

Très utile pour les 
verres organiques 
(tendres). 

Freeform (Verres) Champ de vision 
large, adaptation 

Validée (Géométrie 
numérique) 

Importante pour 
les progressifs et 
fortes corrections. 
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