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ChersMembres,
Voici enfin |’ été, |l es cigales et un repos bien r
va pas vous laisser partir sans un peu de lecture intelligente entre Grazia et le dernier polar islandais. Du couy
numéro est un peu fl euve. Cela faisait tell ement
Dans cette édition, un apercu des conf érences dt
en force de | " actualité juridigue avec un articl e

Bon été a tous !
LéQsaehSny pSdabey G LIA |j dzl v (1 X
lesRnySNE Rdz /tL/ X 0QSaid ONIAYSyd aevyLd

Vous vy éti ez, c’' ét ai t Fhshion¥emknrodles cea vli'eganmé e, ai solnl.e Edu s
aur a dparaegtu e e fujoers un grand plaisir dee retrouver tous ensemble.
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Lesconférenceslu SIEC

Cetteannéeencore,lesconférencesdu SIE@nt ete | * o ¢ dafare le point et de réfléchir surlessujetsqui nous
occupenttous. Lepetit herissona trouvé particulierementintéressanteune étude menéepar Enovsur les Millenials
et le commercephysique Alorsles millenialsvont-ils tuer le magasinde demain? Lesréponsesd Enovrecueillies
pour vouspar notre hérissorreporter.

Plus que jamais maillon essentiel du parcours et de la relation client,
o se rendre en point de vente n’est plus une obligation, mais un choix ...

83 %

des Frangais de 16-20 ans
estimentgue larencontre
physique avec unconseiller
estun acte important

lors de 'ouverture de

leur compte bancaire
Sowrce : Exton Consulting, 2017

rendent dans un magasin en
pensanty acquérir le produit
qu'ils souhaitent plus
rapidement.

or Obsenver Havas Pariz

pex

Le taux de transformation

en boutique esten 0,
moyenne] 72 /l?l des Frangais ont 73% des 18-24 ans

- peurd'un commerce estimentqu’ils ensavent
2'0 fOls déshumanisé parle souvent plus que les

numeérique et l'intelligence vendeurs sur la disponibilité
artificielle d'un produit, son prix et les

plus élevé a celuid'un site
e-Commerce
Source : MBA MCi

Souwrce © Shopper Obsenser Havas Paris er Obsenver Havas Paris

PortaitdesMillenials

x Hyperconnectés

x Considerent] u estde leur devoir de partagerleur expériencede marque

x Sonta la recherched ’ u ex@eriencepersonnaliséemais en méme temps ils ne veulent pas divulguer leurs
donnéespersonnelles..tout en étant conscientsgue les marques/ enseignede font sansq u ’ leundemande
leur avis

x Ontl ' e Samey irtutile de leur faire cumulerdes points via une carte de fidélite, les Millenials veulent étre
surpriset de maniéreinstantanée

Le magasinphysiquereste clé pour eux avectrois piliers : le vendeur,la disponibilité du produit et | expeé
sensorielle Ce, particulierementpour lesachatsd © h a b i IdI’ eme nutb [deedéoerationet moins pour les
achatsdecultureetd ' h-tedp.lisn ’ at t easfdreéémeéntun magasirultra-digital,au contraire,s ' viehngnten
magasinc ' @aurtsedéconnecter,| ' a pdpdigitatdoit étre dansle gainde temps.
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Lemagasindu futur seraévidemmentconnectéet ilsimaginentdescabinesconnectéesdesbipeurspour appelerle
vendeur,la possibilité de prendre RV,des moyensde paiementfacilitéspour limiter | ' a t eéneaissed.esoutils

connectégyuin ' qastl ' u tdiretteldurésontinutiles.

Levendeurdevracontinueraavoir un role central ; cette génération,née avecle chbmagede longuedurée est aussi
trés attachéea la transparencela flexibilitéet| * i n s t d.avenaaurepréséntele lien socialet le shoppingun
moment de déconnexion

LE VENDEUR est le déclencheur d’'une bonne ou d’une mauvaise expérience d’achat.

Ce qu’ils apprécient: OU s L'expérience sera mauvaise si...

"
¢
]
r
i

_ le sourire, se sentr accueiliis En revanche x é_in:e vendeur est désagréable, ne vient pas vers
.. Un juste équilibre entre intérét et lacher . % il estinsistant
prise S

. , L ¥ .. ils en savent plus gue le vendeur : le vendeur
;
r,' :eﬁcc_)nsell, ql:,:;ls donrgeﬁl_ Ielg [:)Ir:lm Ir' doit avoir une posture d'expert.

vendeuse me ke dise .. 3 " ¥ ... le vendeur ne les conseille pas ou leur donne

.. se sentir aidés, si le produit n'est pas en Y un mauvaise conseil J
v

stock nofamment, que le vendeur cherche '
une solution alternative. /!

La réaction négative sera d'autant plus augmentée
que I'attente est forte

lls souhaitent donc que la relation avec le vendeur soit optimisée en accentuantla formation des vendeurs,
augmentantsadisponibilitépar dessystemesle prisederendezvousal ’ a veaem atigsantlesoutils digitauxpour
personnalisef ' a offriade petitesattentions

En ce qui concernele centre commercialde demain, leurs attentes convergentvers un modéle écoresponsable
offrant desproduitslocauxet del ' a r t quislberstoppinget loisirset qui leur fait vivre une expérienceet est
doncunlieud’ ani mprésqueum parc R QI (i NEn®avanéhg,en ce qui concernela taille du centre et
I ' i mp oduodigdahao s=indu centre,lesavisdivergentdu tout autout allantde démesuréea taille humaine De
méme,ils sont partagéssurla présencedu digitalavecd ' @oité une hyperconnectivitéopposéea de petitestouches
discretes

Quantau magasinidéal de demain, ilsle décrivent:
1. Proposantesmémesprix et lesmémes
stocksgue surinternet

. . 1.
2.
2. Avecun vendeurconseillerguasimentun LES Unvendeur- 3. - PR
Coach BASIQUES conseiller -~ Potuh e
i i H . Un coach qui sait uniguement - miroirs
3_. PrqposandesprodU|tsexclu3|fs,_ d A|ntem_et t o surbs(:) neal e il
disponiblesseulementdansle magasin memes prix & et conseille MG chariots...
mémes stocks vraiment

W

4. Avecuneexpérienceaugmentée miroirs
et charriotsconnectés..

Vousenvoulezplus? Découvreze resumede la conférencesn imageshttps://youtu .be:JglbrBB4 W4
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Autre tempsfort de la réflexionprospectivesurle commercede demain,le colloquedel ’ Al duiCammereeavait
cette année rassembléun paneld ' i nt e rde teén laant thigeau pour des conférenceset des table-rondes
inspirantes Impossiblede faire les actesdu colloqueici (maison esperebien les voir paraitre un jour) maisjuste la
retranscriptionavecdesimagesde quelquesréflexionsbien sentiesque le petit Hérissoratrouvé pasmalenvoyées..

Laconférencede Mare Haléwy prospectivisteet philosophe,qui ouvrait la matinée,a suremonter le moral avecune
visionpostmodernetres Mafesolliennede la situation: tousles550ans,s ' o @ ahangementde paradigmequi
entraineune vraierévolutionet non plusune évolution Ladernierefois,c * ¢é a laRertaissancde mondequittait le
MoyentAge et entrait dansla modernité. Cette fois-cic ' aut nous,notre modernité estentraindes ' a c h
chargea nousde réinventerle commercepourles500ansquiviennent Youpi!

MarcHalevyestrevenusurlestendancedourdesd  auj o:ur d’ hui

Décroissancéconomique

La demande augmente avec la démographiemais| ’ o felfe,rest liée a la capacité de ressourcesqui
diminue Onvafinir par épuiserlesressource®t doncproduiremoins

Globalisatioret continentalisationvsmondialisation
L’ a p p I (paclefdrce ® Md fdut) des standardsaméricainsa permisla mondialisation Mais de plus en

plusde payss ' o0 p p &cs raaddle Onvaversune continentalisationde | ' é ¢ o avecdesbdocsreliésentre
eux
BaissalespouvoirsR Q | @dsindsses

Latechnologien ' plusd ' i mudegadinde productivité,il n ' agloncplusde croissance

Exodehorsdesgrandesvillesverslespetites

llyaa u | o u plusdelyaemsquiquittent esgrandesvillesque de gensquiy arrivent. Or cespopulationsont
unbonpouvoird ' a cgBngrantautantde perte pourlescommercants
Evolutiondu numérique(et delalogistiquequil * accompagne)

Il y a des chosesa faire pour inventer une nouvelle facon de faire du commerce La premiere vaguedu
commercenumériquene seporte pasbien, leur businessnodelentient pasdansla durée.
Evolutiongénérationnelle

Faireavecla générationY,jouisseusest lagénérationZ,guerriere

A uj o u rleddelnxhboutsde la chainede productionsont en contactdirect. Leproducteuret| ' ut i peuvend
se connectersansle magasinet n ' opiug besoinde nous pour faire du commerce Le CC (troc, location, prét,
occasion)a révolutionnéle commerceen passantd ' uétanomiede la propriété a une économied ' u s d gse
doncindispensablel ° a | delatvadeurpourresterutile.
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Cesruptures que nousvivonsdanstous les domainesdepuis2010ont entrainédesattentes et descomportements
différentsdesconsommateurgjui vont nousobligera modifier notre fonctionnementet notre faconde commercera
I ' h o 2040zSelonMarc Halévy, voici ce que nous devonsmaodifier pour étre toujours la aprésla fin du monde

moderne

Frugalité et
Prodigalité et De I'abondance a .
prgeees consommation la pénurie préservation
Immatérielles et

— ‘

Matérielles et De l'acte au

hnologies ‘
i mécaniques message numeriques
Modéle Masse, prix et Du quantitatif au Valeur, virtuosité et
économique propriété qualitatif usage
Modéle social Pyramide et De l'uniformité ala Réseau et
mondialité complexité proximité
Modéle éthique Individualisme et De l'avoir/paraitre a Tribalisme et
hédonisme I'étre/devenir conscience

Frugalitéet préservation
Lesnouvellesgénérationsont une autre facon de gérer leur consommation Ce qui veut dire moins de
margepour lescommercants

Immatérielleset numériques
Ce qui fera la valeur d * u enteprise demainc ' destalent de ses collaborateurset non le chiffre
d’ af flleni’ypasd ' é c o W0 rdic dnial |’ le d de kviess possiblessur les valeursimmatérielles On

évaluera ' ent sudagpmomessed ' i nt ed U’'i poiedpeurd ' avenir
Valeur,virtuositéet usage

Lavaleurd ' u spangeesur la valeur de propriété. Il faudra savoirfaire mieux que les autres et créer la
différencepour donnerenviede posséderet nonplusd ' u t.iCéluiqsi geravirtuosedanssondomainepourra

tout sepermettreetle prixn ' a plusde limite.

Résealet proximité
Lapuissancedu réseauc ' ¢ S ta u t aanslansolidarité commune Plusque jamaisc ' desnbdéledu

commercede demain

Tribalismeet conscience
Onnechercheplusagrimperl ’ é csohoalerhassa étre heureuxdanssavie. Néanmoinsgcette approche

esttrésindividualistec ' elesl t’ é g oPRouréviteelesdérivesindividualistesjl faudraredonnerdu sens,de la

spiritualité. Il faudrasavoirquelleestlafinalité¢ del ’ e n t .1l fauys remetrele commercedansune perspective

ouleprofitn ' eeete carburantmaispasla destination
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Laconférencede Mare-Andié Kaime| Associéet Directeurde Bain&Companyapportait un autre éclairagesur | er

del omnicanapourle commerce

Laventeenlignereprésentea u j o u t8%dulchiffred ' a f Mmendialgeandlesventesenmagasim ' edalisent
plus que 3% Cette croissancedu commerceen ligne cannibaliseles magasinsfragiliséspar| ' a u g meded
surfacesde ventes au cours des ans De la a dire que le magasinest mort ? Probablementpas Siles produits
immatériels(culture,voyageskt sansdoutel ' é | e c t aerranéunedagate dématérialisationa terme, tout ne
serapasvenduen ligne Lemagasirresterapour sesqualitésnontransférables | ' i n s gaiqualkité&de sermicele
réled ' u milote, & ' e x p &lient *ublimémpar lestechnologiesdigitales,| ' a v acanpétitif par rapport aux
pure players

LES PARCOURS CLIENTS VONT DEVENIR DE PLUS EN PLUS

COMPLEXES
g
DECOUVRI
r

En ligne

Cette nouvelle donne crée des parcours
clients de plus en plus complexeset les
clients ont besoind ' e s sda’'yaewleq
| * afacedecette complexité Le cerveau
humain ne peut pas processer autant

En ligne LIVRAISON

d’ o filf ar besoin d éditorialiser | * o | f r i S
pour la comprendre Etc ' eredisément VR 7
cerdled’ é d g tu e @ nle magasia , En magasin
Magasin \
\ :
DOMICILE

NTAGES DU

L OMNICANAL C'EST LA RENCONTRE DES AVA
PHYSIQUE ET DU DIGITAL

Richesse des [Commentaires L8 & Sl 7 \
données des utilisateu ! ¥ ;
Conseil o . B sclection Aidt-:.F )
% 4 ~ pertinente personnifiée
Acces mondial]  drexperts = Le meilleur 2
des con Facilité pour

3, mondes " A e
’ Tout disponible I’échange ou le
Facilité d’achat] Offre élargie : T
@‘ \ Expérience Expérience
24h/7j Bas prix \ A .

Ldmnicanake s t | i nt é
Possibilts de RIS phyS|qug e_t du dlg_ltal pour offrir
. toucher et TS une expérience client
dessarSy inimaginable jusque la et créer
unecroisssanceentable.

sociale sensorielle
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Lesmowvélescdendaneesinicalen image

I L Modifications
des régles du
| jeu

Modes de
consommation
fluctuants |

c>tr‘ ofr t,>a> pour
amis '.R apportent de

s choses, notamment
1 du marketing

TENDANCES
OMNICANAL

Technologi% de
rupture

inattendu
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Performanceénergétique des batiments commerciaux: une décisionimportante pour les commercantset les
bailleurs.

L'article L 111-10-3 du code de la constructionet de I'habitation, modifié par la du 17 ao(t 2015 relative a la
transition énergétiqueimpose une améliorationde la performanceénergétiquedes batimentstertiaires (bureaux,
commerces,administration) par période de dix ans de 2020 a 2050, avec un niveau de performancerenforce a
atteindre chaquedécennie L'objectifest de réduire les consommationgd'énergiefinale du parc globalconcernéde
60%en 2050par rapporta 2010

Pourl'applicationde cet article, un décreten Conseib'Etatdu 9 mai 2017imposeune obligationde réductionde 25%
de la consommationénergétiquedes béatiments d'ici 2020 (alors que la loi impose un délai de cing ans entre la
publicationdu décretd'applicationet la miseen oeuvrede cette obligation) Parailleurs,le décretimposaitatousles
propriétairesoccupantsou les preneursa bail desbatimentsconcernésavantle ler juillet 2017,de transmettre ces
rapportsénergétiqueset cesplansd'actionsa un organismedésignépar le ministre chargéde la construction!

A l'impaossiblenul n'est tenu et la nécessairdransition énergétiquen’est passervie par des décisionsbrouillonnes
prisesdansla précipitation C'estla raisonpour laguelle,le Conseildu Commercede France l'associatiortechnique
du commercePerifemet I'Union des métiers et desindustriesde I'hétellerie ont demandéau juge des référésdu
Conseild'Etat de suspendrel'exécutionde ce décretdu 9 mai 2017. Cette démarchea été soutenuepar tous les
adhérentsdu Cdcf dont le ConseiNationaldesCentresCommerciaux

Lejugeadministratifdesréférésa ordonnéla suspensiorde I'applicationdu décret, par deuxordonnancesenduesle

28 juin 2017 et le 11 juillet 2017. Le caractéreinapplicablede la date du ler juillet 2017 et le doute sérieuxsur la

légalitédu décretqui ne respectepasle délaide 5 ansde laloi justifie cette décision Lerecoursaufond esten cours
d'instruction, maisil s'agitd'une premiere victoire importante. Il est fort probable que le nouveaugouvernement
n‘attendra pasla décisionau fond pour reprendrele dossier Espérongyu'il le traitera de cette importante question
avecplusde réalismeet d'écouteet sauramettre en placeun cadrejuridique efficace

Ldgead e nd a

RAPPELPROCHAINE REUNION LE MERCREDI 5 SEPTEMBRE 2015
De 12h a 14h
au cabinet LACOURTIRAQUIN; TATAR, 38 rue Beaujon 75008 PARIS

contact@associationcpic.fr
Association régie par la loi de 1901
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