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ur le point de la sécurité, les dis-
tributeurs, dans leur ensemble, se
montrent aujourd’hui particulie-
rement pragmatiques: ils appré-
hendent, désormais, ce que les
. Anglais appellent le “total lost”, c'est-a-
~ dire I'ensemble de la perte qui couvre, &
la fois, le gaspillage, le vol, le manque de
visibilité, les fins de dates de péremption
et les ruptures de stocks (qui atteignent
parfois 20 % dans le textile) et qui, finale-
ment, conduisent parfois a avoir la mau-
vaise marchandise au mauvais endroit.
La prise de conscience est aussi grande
que les chiffres en la matiere sont impor-
tants: ainsi, en 2014, la démarque incon-
nue proviendrait pour 56 % des clients,
pour 22 % du personnel, pour 17 % des
erreurs de gestion et de la casse et pour
7 % des fournisseurs! D'autres chiffres
circulent: la démarque inconnue repreé-
senterait 1,4 % en 2014 du pourcentage
moyen du chiffre d'affaires de la grande
distribution, selon le baromeétre anti theft
Euromonitor. Une pratique en augmen-
- tation, en toute concordance avec la
P N\ ‘ situation économique du pays: crimina-
o ‘ h lité organisée, soit de la démarque pro-
fessionnelle, vols a I'étalage, agressions
et braquages, produits ciblés — généra-
lement les plus onéreux (alcools, cosmé-
tiques, lames de rasoirs, produits élec-
troniques ou outillage, etc.)... Dans ces
derniers cas, la démarque inconnue at-
teint jusqu‘a 3 % du chiffre d'affaires. "La
démarque inconnue est la premiére raison
de la mise en place de solutions de sécurité
dans la distribution. Nous effectuons un
vrai travail de fond avec nos clients pour
trouver des leviers d‘amélioration sur ce
point précis”, indique Patrice Béal, direc-
teur général de Securitas Distribution.
Egalement dans l'air du temps, la possibi-
lité de revente des produits sur quelques
sites bien ciblés sur Internet peut se pré-
senter comme un facteur d'accélération
de ce mouvement de toute fagon inéluc-
table. ‘Je pense que la sécurité a toujours
été un enjeu majeur dans les commerces,
quelle que soit la taille des magasins.
L'impératif économique a longtemps fait
qu'il était difficile pour les commercants
de s’équiper avec des solutions de haute
qualité technique. C'est en train de changer
aujourd’hui”, se réjouit Maeyke Gielen,
responsable marketing France chez >
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> Honeywell Security Group. Le construc-
teur admet connaitre une certaine pres-
sion des utilisateurs habitués, notam-
ment, dans un contexte personnel, a des
images de qualité ou en tout cas d'infor-
mations de toutes sortes, quanta la mise
en place de solutions de plus en plus per-
formantes dans ce domaine.

NO PASARAN!

Un des moyens incontournables de pro-
tection antivol utilisés par les distribu-
teurs reste la solution anti-intrusion avec
alarme. Son but est d‘interdire 'accés
dans le magasin et, bien souvent, de se
conformer aux demandes auprés des
commerces les plus victimes d’indéli-
catesses, des assurances qui imposent
parfois leurs régles au niveau du maté-
riel, de l'installation, du contrat d'entre-
tien... Les plus strictes telles que I'Apsad
se présente comme une marque de qua-
lité délivrée par le CNPP (Centre National
de Prévention et de Protection), un orga-
nisme certificateur agissant dans plu-
sieurs domaines, dont les systéemes de sé-
curité. Autre norme en vigueur, la NFA2P
qui est également délivrée parle CNPP et
témoigne du degré de résistance d'un ap-
pareil d'alarme aux tentatives de neutra-
lisation (brouilleur, désactivation ou des-
truction). Cette norme non obligatoire
s'applique trés précisément aux produits
d‘alarme comme les centrales d'alarme,
les détecteurs de mouvement, les détec-
teurs périphériques, les sirénes d'alarmes
et les transmetteurs téléphoniques. "A
ce jour, les systemes d‘alarmes d'intrusion
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Nous |'avons anticipé
depuis trés longtemps
et nous constatons
avjourd’hui que les
distributeurs sont en
train de basculer vers

I'IP.

Maezke Gielen, responsable
marketing France chez

Honeywell Security Group.

sont identiques. Ils sont basés autour
d’une centrale d’alarmes intrusion non
accessible qui fonctionne avec un bus, a la

maniere d'un ordinateur, avec un systéme
d’adressage permettant de faire du point,
un détecteur égalant une zone”, explique
Bernard Gayraud, gérant de GT2S. Des
sirénes intérieures comme extérieures,
avec parfois des flash lumineux, viennent
compléter le dispositif, repérable de loin.
Parallelement, des systemes de trans-
mission a l'intérieur de la centrale per-
mettent, également, de répondre a une
alarme, d'envoyer cette alarme via une
ligne téléphonique ou GSM vers un télé-
surveilleur. Non obligatoire également, le
contréle d'accés arrive en complément et
analyse les entrées et les sorties des bu-
reaux le plus souvent via des badges et
des lecteurs intérieurs comme extérieurs.
"Aujourd’hui, les systémes de controles
d’accés sont souvent intégrés dans la
centrale d’alarme intrusion, et sont gérés
par la méme base logicielle”, poursuit-il.
Le systéme permet, alors, de créer des
badges temporaires avec des horaires
variables, ou encore de créer des groupes
de personnel, voire des statistiques.
Encore dans le domaine du contréle
d’accés, mais plus novateurs, les portil-
lons de controle d’accés aux SCO dirigent
le consommateur dans son parcours en
caisses libre-service. Chez certaines en-
seignes, a la sortie, un systéme de tem-
porisation demande le ticket de caisse du
client pour le laisser sortir.

CABLAGE, VIDEO ET MARKETING

Associée bien souvent a la solution anti-
intrusion, la vidéo-surveillance est éga-
lement une des solutions les plus répan-
dues dans la distribution. Elle répond, en
effet, a la problématique de contrdle de
la démarque inconnue par un ROI sou-
vent rapide. Les emplacements straté-
giques sont a décider par le distributeur.
"Les colts ayant baissé, la tendance va
vers une cameéra par allée”, souligne Cyril
Dufresne, directeur marketing d’Ascom
France. Plusieurs technologies conti-
nuent a cohabiter sur le marché. La plus
ancienne et la plus répandue sur le parc
est la technologie analogique. Elle est
composée de caméras fonctionnant sur
des cables coaxiaux, mais elle est réputée
de faible résolution. Celle-ci peut, cepen-
dant, étre améliorée via la technologie
HFTV ou Turbo HD, en s'appuyant sur la
méme infrastructure de cdblage, mémesi
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les caméras sont changées. Mais en termes de qualité d'images,
rien ne remplace la technologie IP qui nécessite le méme cablage
réseau que celui d’un ordinateur et a laquelle est également ados-
sé un enregistreur (interne et/ou déporté via le cloud — une ten-
dance) qui gére, alors, plusieurs écrans. Sur ce point, la loi impose
de supprimer les images apres 30 jours. Plus coGteuse, cette der-
niére solution est souvent retenue dans la création d'un maga-
sin ou d'un systéme de vidéo-surveillance. “Elle est plus colteuse
en termes de produits, mais moins
onéreuse en termes d‘architecture
ou d’infrastructures. Du coup, les
entreprises économisent sur le codt
du cablage et sur le temps d'instal-
lation. Le produit est plus cher mais,
a la fin, vous économisez sur la so-
lution globale”, calcule Jean-Marie
De Troy, Regional sales manager
France chez Hikvision. Le grand in-
térét de cette solution est qu'al'ins-
tar d'Internet, il devient possible de
consulter ses cameéras depuis tout
périphérique mobile. Attention, cependant, a la saturation de la
bande passante ainsi qu'a la compatibilité des matériels, méme
si des normes et des protocoles de communication se mettent
en place! Certains constructeurs proposent un pack d'installa-
tion avec lequel il est possible de monter sa propre installation
IP. "Autre bénéfice: le lien qui peut étre fait entre tous les organes
de la sécurité: si une alarme se déclenche en un lieu précis, la ca-
méra la plus proche peut entamer un enregistrement car elle aura
détecté un mouvement”, développe Nicole Boyer, directrice de
Tandem France. Moins développées, les caméras sur rail consti-
tuent un investissement supérieur a prévoir. La surveillance par
machine s'accompagne, également, souvent d’une surveillance
humaine en tenue ou en civil, a des fins de sécurisation des lieux
et de dissuasion.
Enfin, la vidéo-surveillance offre bien d'autres fonctions mar-
keting encore, non complétement exploitées mais qui peuvent
donner lieu a des statistiques trés pertinentes: le comptage a
I'entrée, la vérification des produits en promotion en magasin,
zones du magasin les plus fréquentées... De la surveillance au
marketing, il n'y a donc qu’une caméra...
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