
L’Edito 
Chers Membres, 

Voici enfin l’été, les cigales et un repos bien mérité après un premier semestre sur les chapeaux de roues. Mais on ne 
va pas vous laisser partir sans un peu de lecture intelligente entre Grazia et le dernier polar islandais. Du coup, ce 
numéro est un peu fleuve. Cela faisait tellement longtemps que le Hérisson n’avait pas pris la parole, il se rattrape.  

Dans cette édition,  un aperçu des conférences du SIEC et du colloque de l’Alliance du Commerce mais aussi le retour 
en force de l’actualité juridique avec un article sur la performance énergétique des bâtiments commerciaux.  

Bon été à tous ! 

Les ŘƞƴŜǊǎ Řǳ /tL/Σ ŎΩŜǎǘ ǾǊŀƛƳŜƴǘ ǎȅƳǇŀ  

Vous y étiez, c’était la soirée de l’année, celle que la Fashion Week nous envie, à raison. Et si vous n’y étiez pas, promis il y en 
aura d’autres parce que c’est toujours un grand plaisir de se retrouver tous ensemble.  
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Les conférences du SIEC 
Cette année encore, les conférences du SIEC ont été l’occasion de faire le point et de réfléchir sur les sujets qui nous 
occupent tous. Le petit hérisson a trouvé particulièrement intéressante une étude menée par Enov sur les Millenials 
et le commerce physique. Alors les millenials vont-ils tuer le magasin de demain ? Les réponses d’Enov recueillies 
pour vous par notre hérisson reporter. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
Portait des Millenials 
× Hyper connectés 
× Considèrent qu’il est de leur devoir de partager leur expérience de marque 
× Sont à la recherche d’une expérience personnalisée mais en même temps ils ne veulent pas divulguer leurs 

données personnelles… tout en étant conscients que les marques /  enseignes le font sans qu’on leur demande 
leur avis 

× Ont l’esprit Gamer, inutile de leur faire cumuler des points via une carte de fidélité, les Millenials veulent être 
surpris et de manière instantanée 

 
Le magasin physique reste clé pour eux avec trois piliers : le vendeur, la disponibilité du produit et l’expérience 
sensorielle. Ce, particulièrement pour les achats d’habillement, d’ameublement, de décoration et moins pour les 
achats de culture et d’high-tech. Ils n’attendent pas forcément un magasin ultra-digital, au contraire, s’ils viennent en 
magasin, c’est pour se déconnecter ; l’apport du digital doit être dans le gain de temps.  
 

 
 

L’actualité piquante du C.P.I.C – Bulletin n° 6 
   Juillet 2017 

  
[ΩŞǾŞƴŜƳŜƴǘ ǇƛǉǳŀƴǘΧ 



  

Le magasin du futur sera évidemment connecté et ils imaginent des cabines connectées, des bipeurs pour appeler le 
vendeur, la possibilité de prendre RV, des moyens de paiement facilités pour limiter l’attente en caisse. Les outils 
connectés qui n’ont pas d’utilité directe leur sont inutiles. 

Le vendeur devra continuer à avoir un rôle central ; cette génération, née avec le chômage de longue durée est aussi 
très attachée à la transparence, la flexibilité et l’instantanéité. Le vendeur représente le lien social et le shopping un 
moment de déconnexion.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ils souhaitent donc que la relation avec le vendeur soit optimisée en accentuant la formation des vendeurs, 
augmentant sa disponibilité par des systèmes de prise de rendez-vous à l’avance et en utilisant les outils digitaux pour 
personnaliser l’achat, offrir de petites attentions.  

En ce qui concerne le centre commercial de demain, leurs attentes convergent vers un modèle éco-responsable, 
offrant des produits locaux et de l’artisanat, qui allie shopping et loisirs et qui leur fait vivre une expérience et est 
donc un lieu d’animations, presque un parc ŘΩŀǘǘǊŀŎǘƛƻƴǎ. En revanche, en ce qui concerne la taille du centre et 
l’importance du digital au sein du centre, les avis divergent du tout au tout allant de démesurée à taille humaine; De 
même, ils sont partagés sur la présence du digital avec d’un côté une hyperconnectivité opposée à de petites touches 
discrètes.  

Quant au magasin idéal de demain, ils le décrivent :  

1. Proposant les mêmes prix et les mêmes  

stocks que sur internet 

2. Avec un vendeur conseiller, quasiment un 

Coach 

3. Proposant des produits exclusifs,  

disponibles seulement dans le magasin 

4. Avec une expérience augmentée : miroirs 

et charriots connectés… 

 

Vous en voulez plus ? Découvrez le résumé de la conférence en images https://youtu .be:JqU5rBBs1W4  
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Le colloque de ƭΩ!ƭƭƛŀƴŎŜ du Commerce 

Autre temps fort de la réflexion prospective sur le commerce de demain, le colloque de l’Alliance du Commerce avait 
cette année rassemblé un panel d’intervenants de très haut niveau pour des conférences et des table-rondes 
inspirantes. Impossible de faire les actes du colloque ici (mais on espère bien les voir paraître un jour) mais juste la 
retranscription avec des images de quelques réflexions bien senties que le petit Hérisson a trouvé pas mal envoyées… 

 

La conférence de Marc Halévy, prospectiviste et philosophe, qui ouvrait la matinée, a su remonter le moral avec une 
vision post-moderne très Mafesollienne de la situation : tous les 550 ans, s’opère un changement de paradigme qui 
entraîne une vraie révolution et non plus une évolution. La dernière fois, c’était à la Renaissance, le monde quittait le 
Moyen-Age et entrait dans la modernité. Cette fois-ci c’est pour nous, notre modernité est en train de s’achever : 
charge à nous de réinventer le commerce pour les 500 ans qui viennent.  Youpi !  

 

Marc Halevy est revenu sur les tendances lourdes d’aujourd’hui :  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

Aujourd’hui, les deux bouts de la chaîne de production sont en contact direct. Le producteur et l’utilisateur peuvent 
se connecter sans le magasin et n’ont plus besoin de nous pour faire du commerce. Le C2C (troc, location, prêt, 
occasion) a révolutionné le commerce en passant d’une économie de la propriété à une économie d’usage.  Il est 
donc indispensable d’ajouter de la valeur pour rester utile.  

 

 

L’actualité piquante du C.P.I.C – Bulletin n° 6 
   Juillet 2017 

  
[ΩŞǾŞƴŜƳŜƴǘ ǇƛǉǳŀƴǘΧ ŜƴŎƻǊŜ ƭǳƛ 

Décroissance économique     

 La demande augmente avec la démographie mais l’offre, elle, est liée à la capacité de ressources qui 
diminue. On va finir par épuiser les ressources et donc produire moins. 

Globalisation et continentalisation vs mondialisation.   

 L’application (par la force s’il le faut) des standards américains a permis la mondialisation. Mais de plus en 
plus de pays s’opposent à ce modèle. On va vers une continentalisation de l’économie avec des blocs reliés entre 
eux. 

Baisse des pouvoirs ŘΩŀŎƘŀǘ des masses.  

 La technologie n’a plus d’impact sur le gain de productivité, il n’y a donc plus de croissance. 

Exode hors des grandes villes vers les petites.  

 Il y a aujourd’hui plus de gens qui quittent es grandes villes que de gens qui y arrivent. Or ces populations ont 
un bon pouvoir d’achat, générant autant de perte pour les commerçants. 

Evolution du numérique (et de la logistique qui l’accompagne).  

 Il y a des choses à faire pour inventer une nouvelle façon de faire du commerce. La première vague du 
commerce numérique ne se porte pas bien, leur business model en tient pas dans la durée.  

Evolution générationnelle.  

 Faire avec la génération Y, jouisseuse et  la génération Z, guerrière. 
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Ces ruptures que nous vivons dans tous les domaines depuis 2010 ont entraîné des attentes et des comportements 
différents des consommateurs qui vont nous obliger à modifier notre fonctionnement et notre façon de commercer à 
l’horizon 2040. Selon Marc Halévy, voici ce que nous devons modifier pour être toujours là après la fin du monde 
moderne.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Frugalité et préservation 

 Les nouvelles générations ont une autre façon de gérer leur consommation. Ce qui veut dire moins de 
marge pour les commerçants.  

Immatérielles et numériques 

 Ce qui fera la valeur d’une entreprise demain c’est le talent de ses collaborateurs et non le chiffre 
d’affaires. Il n’y a pas d’économie d’échelle ni d’effets de leviers possibles sur les valeurs immatérielles. On 
évaluera l’entreprise sur la promesse d’intelligence qu’elle porte pour l’avenir.  

Valeur, virtuosité et usage 

 La valeur d’usage prime sur la valeur de propriété. Il faudra savoir faire mieux que les autres et créer la 
différence pour donner envie de posséder et non plus d’utiliser. Celui qui sera virtuose dans son domaine pourra 
tout se permettre et le prix n’aura plus de limite.  

Réseau et proximité 

 La puissance du réseau c’est l’autonomie dans la solidarité commune. Plus que jamais c’est le modèle du 
commerce de demain.  

Tribalisme et conscience 

 On ne cherche plus à grimper l’échelle sociale mais à être heureux dans sa vie.  Néanmoins, cette approche 
est très individualiste, c’est de l’égotisme. Pour éviter les dérives individualistes, il faudra redonner du sens, de la 
spiritualité. Il faudra savoir quelle est la finalité de l’entreprise. Il faut remettre le commerce dans une perspective 
où le profit n’est que le carburant mais pas la destination.  
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La conférence de Marc-André Kamel, associé de Bain  & Company apportait un éclairage différent 
sur le sujet de l’omnicanal. La montée du commerce en ligne cannibalise les magasins tandis que 
l’augmentation des surfaces de vente au cours des ans a fragilisé un commerce dont les ventes 
diminuent. Cette tendance de croissance de la vente en ligne ne s’arrêtera pas, il est probable qu’à 
l’avenir les produits immatériels (culture, voyage) ne seront plus vendus qu’en ligne, de même que 
l’électroménager. Mais tout ne sera pas vendu en ligne, le magasin restera présent pour ses qualités 
non transférables : l’inspiration, la qualité de service, le rôle d’unité pilote, l’expérience client 
sublimée par les technologies digitales, l’avantage compétitif par rapport aux pure players… 
Néanmoins, les parcours clients deviennent de plus en plus complexes et tout l’enjeu de la 
distribution omnicanal est d’intégrer le physique et le digital pour offrir une expérience client 
inimaginable jusque là et créer une croissance rentable. Les clients ont besoin d’aide pour faire des 
choix, le cerveau humain ne peut analyser toutes les offres, il a besoin qu’elles soient éditorialisées 
et c’est le rôle du magasin. Aujourd’hui encore on est très loin de la fluidité entre le physique et le 
digital dans les entreprises qui font du commerce. Les obstacles à cette fluidité, ce sont souvent les 
gens eux-mêmes au sein des structures. 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

La conférence de Marc-André Kamel, Associé et Directeur de Bain&Company, apportait un autre éclairage sur l’enjeu 
de l’omnicanal pour le commerce.  
La vente en ligne représente aujourd’hui 18% du chiffre d’affaires mondial quand les ventes en magasin n’en réalisent 
plus que 3%. Cette croissance du commerce en ligne cannibalise les magasins, fragilisés par l’augmentation des 
surfaces de ventes au cours des ans. De là à dire que le magasin est mort ? Probablement pas. Si les produits 
immatériels (culture, voyages) et sans doute l’électroménager verront une totale dématérialisation à terme, tout ne 
sera pas vendu en ligne. Le magasin restera pour ses qualités non transférables : l’inspiration, la qualité de service, le 
rôle d’unité pilote, l’expérience client sublimée par les technologies digitales, l’avantage compétitif par rapport aux 
pure players.  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Cette nouvelle donne crée des parcours 
clients de plus en plus complexes et les 
clients ont besoin d’essayer, d’avoir de 
l’aide face à cette complexité. Le cerveau 
humain ne peut pas processer autant 
d’offre, il a besoin d’éditorialiser l’offre 
pour la comprendre. Et c’est précisément 
ce rôle d’éditeur qu’endosse le magasin.  

 

L’omnicanal est l’intégration du 
physique et du digital pour offrir 
une expérience client 
inimaginable jusque là et créer 
une croisssance rentable.  
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Les nouvelles tendances omnical en image 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

contact@associationcpic.fr. 

Association régie par la loi de 1901 
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Performance énergétique des bâtiments commerciaux : une décision importante pour les commerçants et les 
bailleurs.  

L'article L. 111-10-3 du code de la construction et de l'habitation, modifié par la du 17 août 2015 relative à la 
transition énergétique impose une amélioration de la performance énergétique des bâtiments tertiaires (bureaux, 
commerces, administration) par période de dix ans de 2020 à 2050, avec un niveau de performance renforcé à 
atteindre chaque décennie. L'objectif est de réduire les consommations d'énergie finale du parc global concerné de 
60% en 2050 par rapport à 2010.  

Pour l'application de cet article, un décret en Conseil d'État du 9 mai 2017 impose une obligation de réduction de 25% 
de la consommation énergétique des bâtiments d'ici 2020 (alors que la loi impose un délai de cinq ans entre la 
publication du décret d'application et la mise en oeuvre de cette obligation). Par ailleurs, le décret imposait à tous les 
propriétaires occupants ou les preneurs à bail des bâtiments concernés avant le 1er juillet 2017,de transmettre ces 
rapports énergétiques et ces plans d'actions à un organisme désigné par le ministre chargé de la construction ! 

A l'impossible nul n'est tenu et la nécessaire transition énergétique n'est pas servie par des décisions brouillonnes 
prises dans la précipitation. C'est la raison pour laquelle, le Conseil du Commerce de France, l'association technique 
du commerce Perifem et l'Union des métiers et des industries de l'hôtellerie ont demandé au juge des référés du 
Conseil d'État de suspendre l'exécution de ce décret du 9 mai 2017. Cette démarche a été soutenue par tous les 
adhérents du Cdcf, dont le Conseil National des Centres Commerciaux.  

Le juge administratif des référés a ordonné la suspension de l'application du décret, par deux ordonnances rendues le 
28 juin 2017 et le 11 juillet 2017. Le caractère inapplicable de la date du 1er juillet 2017 et le doute sérieux sur la 
légalité du décret qui ne respecte pas le délai de 5 ans de la loi justifie cette décision. Le recours au fond est en cours 
d'instruction, mais il s'agit d'une première victoire importante. Il est fort probable que le nouveau gouvernement 
n'attendra pas la décision au fond pour reprendre le dossier. Espérons qu'il le traitera de cette importante question 
avec plus de réalisme et d'écoute et saura mettre en place un cadre juridique efficace. 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

La JPIC 

L’agenda 
 

RAPPEL : PROCHAINE REUNION LE MERCREDI 5 SEPTEMBRE 2015 
De 12h à 14h 

au cabinet LACOURTE ς RAQUIN ς TATAR, 38 rue Beaujon 75008 PARIS 
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