
SOLUTIONS DOSS IER • 

- > LES POINTS FOR 
• Montée du e-commer 
La résistance d u c o m m e r c e 

phys ique s 'o rgan ise 

in tégrat ion et c o n n e x i o n 

des dif férents c a n a u x 

• Miser sur l'émotion 
Pour st imuler la sympath ie , 

l ' intérêt, la curiosi té 

EUROSHOP 
JEUX OLYMPIQUES DU RETAIL 

Véritable baromètre des tendances, le plus grand salon international du 
point de vente, qui se tient tous les trois ans dans la ville allemande de 
Dusseldorf, mêle innovations, solutions, contacts et affaires, PAR JONATHAN NAHMANY 
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DOSS IER SOLUTIONS 

G l 

D u 5 a u 9 m a r s p r o c h a i n s , à 

D ü s s e l d o r f ( A l l e m a g n e ) , c 'est 

t o u t le " w h o ' s w h o " de la p r o ­

f e s s i o n q u i v a se r e t r o u v e r 

lors de la 19 e é d i t i o n d u sa lon 

E u r o s h o p . Pour ces "Jeux O l y m p i q u e s " 

d u sec teur , 2500 e x p o s a n t s , des g l o b a l 

p layers leaders du m a r c h é jusqu 'aux t o u t 

n o u v e a u x venus , e t 100000 v i s i teurs is­

sus de 61 pays son t a t t e n d u s . Imposs ib le , 

d o n c , de fa i re l ' impasse sur c e t t e g r a n d -

m e s s e i n t e r n a t i o n a l e qu i d o n n e le " l a " 

d ' u n p a y s a g e en p le ine m u t a t i o n . Les 

p r o t a g o n i s t e s le s a v e n t : le c o m m e r c e 

es t su je t à de gros dé f is au cours de ces 

Your 

* Welcome to 

IEuroShop 
I T h e W o r l d ' s L e a d i n g R e t a i l Trade Fair 

16 - 20 February 

1 LEÜf FRE1J DOSSIER  
La France se situe 
au 4 e rang des 
exposants en vue de 
l'édition 2017. (source EuroShop) 

procha ines années e t ce, à l 'échelle p la­

né ta i re . C o m m e n t v o n t évo lue r le des ign 

des m a g a s i n s e t le m a r k e t i n g v i s u e l ? 

Q u e p r o p o s e - t - o n c o m m e nouveaux m a ­

t é r i a u x e t t e c h n o l o g i e s ? Que l les son t les 

s o l u t i o n s qu i v o n t p e r m e t t r e d ' i n t é g r e r 

de f a ç o n o p t i m a l e le m a g a s i n phys ique , 

le e - c o m m e r c e e t le m - c o m m e r c e ? Et 

q u e se passe- t - i l au n i veau des é c o n o ­

m i e s d ' é n e r g i e e t d u d é v e l o p p e m e n t 

d u r a b l e ? A u t a n t d ' i n t e r r o g a t i o n s qu i se­

r o n t au c œ u r de l ' é v é n e m e n t a l l e m a n d . 

Face à la m o n t é e du e - c o m m e r c e e t ses 

par ts de m a r c h é g rand issan tes , la résis­

t a n c e d u c o m m e r c e p h y s i q u e s ' o r g a ­

n ise . C 'é ta i t m ê m e l 'un des p r i n c i p a u x 

e n s e i g n e m e n t s de la d e r n i è r e é d i t i o n 

d u sa lon , il y a t r o i s ans : les t e n a n t s du 

c o m m e r c e t r a d i t i o n n e l ne ba issen t pas 

les b ras e t c o n t i n u e n t d ' i n v e s t i r p o u r 

r e n d r e leurs b o u t i q u e s t o u j o u r s p lus 

sédu isan tes . A ins i , la mise en scène e t le 

beso in d ' é m o t i o n liés au s h o p p i n g v o n t 

g rand issan t , po r tés n o t a m m e n t par des 

c o n c e p t i o n s spectacula i res de magas ins , 

des d ispos i t i fs i n n o v a n t s d 'éc la i rage, des 

des igns créat i fs e t des m a t é r i a u x excep­

t i onne ls avec lesquels la d i s t r i bu t i on p h y ­

s ique p e u t se d i f fé renc ie r , e t rec rée r de 

l 'a t t rac t iv i té face au e - c o m m e r c e . 

' T O U C H E R LE M O N D E ENTIER" 
A u t r e p o i n t e s s e n t i e l : l ' o m n i p r é s e n c e 

d u t h è m e m u l t i c a n a l , avec l ' i n tég ra t ion 

e t la c o n n e x i o n des d i f f é ren ts canaux -

m a g a s i n phys ique , w e b , m o b i l e - e t les 

d e r n i è r e s t e c h n o l o g i e s a f f é r e n t e s . Ce 

dés i r d ' o f f r i r u n e a m b i a n c e s p é c i f i q u e 

dans sa b o u t i q u e révèle l ' i n ten t ion de se 

d é m a r q u e r de la concur rence . Les c o m ­

m e r ç a n t s v e u l e n t d o n c plus d 'or ig ina l i té 

dans l ' a g e n c e m e n t des magas ins e t sur­

p rendre le cl ient par le design e t /ou l ' inno­

v a t i o n . "Euroshop, c'est l'occasion de faire 

un tour d'horizon complet de ce qui se fait 

en matière d'équipements et de tendances 

dans le milieu de l'agencement du secteur 

retail, assure E m m a n u e l B o n i n , d u ser­

v ice m a r k e t i n g de l 'entrepr ise Rasec qui 

a c c o m p a g n e un t rès g r a n d n o m b r e d 'en­

se ignes dans leur p r o j e t d ' a g e n c e m e n t 

(d is t r ibu t ion a l imenta i re , d i s t r i bu t ion br i ­

co lage e t magas ins spécial isés). C'est -> 
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- ) /e moment de montrer notre savoir-

faire industriel ainsi que notre réactivité. 

C'est aussi le moment privilégié pour faire 

découvrir nos nouveautés et innovations à 

nos clients mais également à ceux qui ne 

nous connaissent pas encore, notamment 

les clients export." M ê m e son de c loche 

du cô té de Didier Lefevre, d i rec teur c o m ­

mercia l chez Marsanz France, une société 

qui fab r ique des é q u i p e m e n t s dest inés à 

la g rande d is t r ibu t ion . "Nous cherchons à 

exporter nos produits. Le salon permet ainsi 

de toucher le monde entier et d'avoir accès 

à tout notre panel de clients. C'est l'occa­

sion rêvée d'étoffer notre réseau de distri­

buteurs", mar tè le - t - i l . 

EXPERTISE ET INNOVATION 
Le g r o u p e m u l t i n a t i o n a l Epta, spécial isé 

dans la r é f r i g é r a t i o n c o m m e r c i a l e , es­

père lui aussi sur fer sur les r e t o m b é e s de 

la g rande fo i re de la g rande d is t r ibu t ion à 

t ravers ses d i f fé ren tes m a r q u e s ( B o n n e t 

Névé, Costan, George Barker, Eurocryor, 

M i s a , la rp e t K n u d s e n Ka l i ng ) . "Cette 

manifestation sera l'occasion de confir­

mer la capacité du groupe d'allier exper­

tise, innovation et personnalisation dans 

les solutions proposées par ses marques. 

Des solutions offrant aux consommateurs 

finaux une expérience inédite et capti­

vante, dans un espace stimulant les cinq 

sens", i nd ique - t -on . Sa responsable mar­

ke t i ng France, Cécile Mar t y , nous en d i t 

plus : "Epta se positionne sur le marché ? 

Wanzl 
Un coup d'ceil vers l'avenir 
# u p t r a d e w i th w a n z l , " l 'aven i r d u 

commerce de dé ta i l " . C'est le nom 

de l ' initiative lancée p a r W a n z l à 

l 'EuroShop 2 0 1 7 sur 1 4 0 0 m 2 . 

Ob jec t i f : favoriser les échanges et 

la co l labora t ion entre le commerce 

et l ' industrie af in d e trouver des 

réponses adaptées au commerce de 

d e m a i n , notamment sur la nécessaire 

t ransformat ion numér ique. De 

nombreuses solutions intelligentes seront 

présentées. L'accent sera, notamment, 

mis sur W a n z l Connect avec, 

notamment, les chariots libre-service 

/ / 

RFID de W a n z l (comme le très design 

Salsa compat ib le RFID et EAS) qui 

permettent de collecter des données 

essentielles pour opt imiser la gest ion du 

point de vente, augmenter la f idél isat ion 

client et générer du chiffre d 'af fa i res 

add i t ionne l . "A l'avenir, le commerce 

physique devra se concentrer encore 

davantage sur ses points forts, tels 

que l'expérience d'achat et le service 

client, afin de se maintenir sur la voie 

du succès. Il s'agira, aussi, de réduire 

au minimum les avantages compétitifs 

accumulés jusqu'alors par le commerce 

en ligne en termes de connaissance 

client et de logistique, tout en optimisant 

la gestion des filiales et des opérations 

de manutention", estime-t-on chez 

W a n z l . C .B 

#uptrade with wanzl •g 

© 
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Le magasin se doit d'être un lieu événem 
Trois questions à Elke Moebius, commissaire général du salon EuroShop 

• Quelles sont les nouveautés pour cette édition 2017 ? 
La plus marquante est notre nouveau concept opt imisé qui 

repose désormais sur 7 segments a u lieu d e 4 segments 

auparavan t . Il y a trois raisons majeures 

qui conduisent à cette nouveauté. En 

premier l ieu, nous souhait ions stopper les 

appel la t ions que lque peu anciennes et 

peut-être fantaisistes des 4 segments et les 

remplacer par de nouvelles désignat ions 

plus simples à comprendre et ce, en 

langue angla ise, en raison d e la forte 

internationali té du salon EuroShop. 

D'autre part , le préf ixe "Euro" n'est 

plus mis en avant pour la simple raison 

qu 'EuroShop est la manifestat ion mond ia le 

numéro 1 et s'adresse ainsi au monde 

entier. Troisièmement, les quatre segments 

appara issa ient très généraux. Le segment 

EuroConcept , à lui seul, représentait en 

termes de surface d 'occupat ion du salon, 

plus de 5 0 % de la surface totale du salon 

N o u s avons donc aff iné le prof i l et ajouter 

trois nouveaux segments d ' impor tance 

af in d e disposer au total d 'un salon 

mond ia l présentant 7 dimensions que 

sont: POP M a r k e t i n g , Expo & Event 

M a r k e t i n g , Retail Technology, Lighting, 

Visual Merchand is ing , Shop Fitting 

& Store Design, Foodtech & Energy 

M a n a g e m e n t . C e nouveau concept assure 

d 'une par t une structure de l'offre encore 

plus fortement centrée sur les visiteurs et 

d 'autre par t m é n a g e de l 'espace pour 

des synergies de diverses dimensions qui 

se déve loppent paral lèlement, par exemple mannequins de 

vitr ine et aménagemen t des ign de qual i té de magasins. 

t sillonne 
en vagabond 
le monde 
du shopping 

• Quelles sont les grandes tendances du moment? 
Plus personne dans le c o m m e r c e ne peut au jou rd 'hu i se 

passer de d ig i ta l isa t ion. Ainsi l 'avenir du commerce sera 

déf in i p a r le cl ient consommateur qui si l lonne en v a g a b o n d 

le m o n d e du shopp ing que ce soit dans un magas in ou sur 

sa tablette ou smar tphone. Le m o n d e d e la distr ibut ion v a 

devo i r relier les différents c a n a u x d e sorte 

que les produi ts , services, prestat ions 

procurent par tous les c a n a u x le plus 

g r a n d confor t et aussi plaisir et satisfaction 

lors d e l 'acte d 'acha t . Ic i , de ce fait des 

solutions IT sont indispensables. Et pour 

les magas ins , La pure émot ionna l isa t ion 

s ' impose ! Le m a g a s i n se do i t d 'êt re 

un lieu événement ie l . A ins i , le cl ient 

se laisse transporter dans des mondes 

ex t raord ina i res af in d 'ê t re en p e r m a n e n c e 

en ple in é tonnement avec tous ses sens 

en évei l . Raconter une histoire est cap i ta l , 

que ce soit en termes d 'arch i tecture du 

l ieu, d e des ign , d ' éc la i rage mais aussi 

l 'uti l isation des outils d ig i taux dern ier c r i . 

Tout do i t conférer à une mise en scène 

théâtrale ind ispensable à l 'émot ion 

suprême et à l 'exci tat ion incitant le cl ient 

à concrétiser l 'acte d 'acha t . 

*• Que représente l'impact du marché 
français sur ce salon? 
Le m a r c h é h e x a g o n a l est ex t rêmement 

impor tan t Parmi les 2 4 0 0 exposants d e 

6 1 p a y s à EuroShop 2 0 1 7 , la France se 

situe au 4 e r a n g des exposants avec plus 

d e 1 0 0 acteurs f rança is d i rects tota l isant 

une sur face d e plus d e 5 0 0 0 m ? nets 

d ' e x p o s i t i o n , ce q u i représente un 

r e c o r d D'autres m a r q u e s t r ico lores sont 

é g a l e m e n t présentes sur des stands d e distr ibuteurs d e 

d ivers autres p a y s et ne sont a ins i pas comptab i l i sées a v e c 

l ' o r ig ine France. Les exposants f rança is sont présents d a n s 

tous les segments d ' E u r o S h o p . S 'agissant des visi teurs, 

l 'a f f luence étai t au rendez-vous en 2 0 1 4 avec plus d e 

4 0 0 0 professionnels f rança is . 

t comme un partenaire de confiance pro­

posant aux magasins des solutions com­

plètes caractérisées par leur fiabilité, leur 

haute qualité et leur avant-gardisme tech­

nologique, en soulignant, ainsi, la centra­

nte du client et l'attention du groupe pour 

satisfaire ses exigences. Depuis toujours, 

en effet, nous collaborons avec les acteurs 

majeurs de la grande distribution pour of­

frir un nouveau visage aux espaces food; 

nous transformons ces espaces en lieux de 

relation et de découverte, où les consom­

mateurs peuvent vivre des moments inou­

bliables, agréables et gratifiants, jusque 

dans le design même de l'environnement. 

L'objectif? "Transformer les lieux de vente 

de "point of sale" à "point of experience", 

pour transporter les shoppers dans une 

nouvelle dimension du shopping émotion­

nel et captivante", ajoute-t-elle. Parmi 

les n o u v e a u t é s qui seront p r é s e n t é e s 

à Düsseldorf, le projet d'avant-garde 

(EPTAbricks) qui a remporté le Janus de 

l'Industrie. Il s'agit de consignes réfri­

gérées qui peuvent être installées sur le 

trajet maison/travail, par exemple dans 

les gares, ou dans les entreprises pour 

permettre aux consommateurs de retirer 

les produits frais et surgelés achetés en 

ligne sur les sites web des chaînes de la -> 
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-> g rande d is t r ibu t ion . "Unesolution révo­

lutionnaire, poursuit Cécile Marty, qui garan­

tit une conservation des produits pendant 2^h 

et plus, tout en permettant aux enseignes à 

la fois de se rapprocher de leurs clients et de 

réduire l'empreinte carbone en évitant les li­

vraisons à domicile. Le projet naît comme une 

alternative cross-canal au format traditionnel 

du drive, tout en répondant aux nécessités de 

garantir aux consommateurs une meilleure 

souplesse et une plus grande praticité lors du 

retrait des achats effectués en ligne". 

À LA RECHERCHE DE L 'ÉMOTION 
Le beso in en é m o t i o n s des c o n s o m m a ­

teurs se présente c o m m e l'un des t h è m e s 

m a j e u r s d u s a l o n . D'ai l leurs, le hal l d u 

Visual M e r c h a n d i s i n g , l ieu d 'expos i t i on 

des m a n n e q u i n s d 'étalage et des décora ­

t ions de v i t r ines, donnera la par t belle au 

m a r k e t i n g visuel . L'accent y est mis sur les 

mannequ ins d'étalage qui o n t un potent ie l 

par t icu l ier à produ i re des ambiances . Par 

leur apparence, leur pos ture , gestuel le e t 

m i m i q u e , ils son t capables de d o n n e r vie 

à des v i t r ines e t décora t ions de magas in , 

d 'agir en t a n t que s t i m u l a n t s des ven tes 

ou d'au mo ins évei l ler la sympa th ie , l ' inté­

rêt e t la cur ios i té . Aussi l o n g t e m p s qu' i ls 

ne s o n t pas i r ré f léch is e t abs t ra i t s , ils 

d o n n e n t un pro f i l e t un v isage aux m a i ­

sons de c o m m e r c e e t m a r q u e s . Par le 

pouvo i r de leur pose, ils son t capables de 

p r e n d r e p o s i t i o n c o n c e r n a n t le g r o u p e 

cible visé, le degré de m o d e e t le niveau de 

prix à servir. En ou t re , ils peuven t , su r tou t 

q u a n d ils se p résen ten t en g roupe, racon­

t e r des histoires au spectateur. À n'en pas 

douter , les professionnels du retai l se ron t 

b luf fés à plus d 'un t i t re au vu des possibi l i ­

tés qui leur seron t présentées à la g rande 

fo i re de l 'EuroShop. Un exposant f rançais 

de conc lu re : "Les entreprises se trouvent 

devant un marché et un comportement 

des acheteurs en plein chamboulement. 

Cette édition sera peut-être l'une des plus 

importantes depuis sa fondation. Je pense 

qu'il est devenu impératif d'être présent à 

l'EuroShop. Pour les deux: les exposants 

et les clients. La plateforme offre aux deux 

parties une possibilité fiable d'échanger 

leurs points de vue, et elle les encourage à 

aller de l'avant ensemble. Nous nous trou­

vons actuellement à un tournant du mar­

ché. Notre force d'innovation est la chance 

de l'avenir"/"' 

Cefla 
Magasin du futur 
Sur EuropShop 2 0 1 7 , Cef la Shopfi t t ing 

et C-LED présenteront le magas in d u 

futur et l'un de ses protagonistes, le 

Smart Shelving System, un système ultra­

modu la i re d 'exposi t ion e rgonomique , 

compac t , f lexible et a l imenté en basse 

tension qu i met en communica t ion le 

présentoir avec le smar tphone du client. 

Avan tages : le présentoir passif devient 

interacti f ; ga ins d 'espace hor izonta l et 

ve r t i ca l ; électri f ication simpli f iée et à 

c l ipser ; intégrat ion avec des systèmes 

d e "p rox imi ty m a r k e t i n g " ; compa t ib le 

avec les meubles sans fi l . Ce f la 

présentera, également , le char io t Sporty 

1 5 0 qu i augmente la capac i té d e 

cha rge de 2 4 litres tout en maintenant 

les mêmes d imensions. C .B 
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