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#IDC_Merchandising

9HOO

10H30
10H50

12H20

Mot d’accueil
Thomas Decroix, Directeur Commercial, Pepsico
Xavier Hua, Directeur Général, Institut du Commerce

Quelle stratégie merchandising pour s’adapter a un shopper surinformé, pressé et méfiant ?

Les nouveaux défis des commercgants : réinventer le Retail de demain et optimiser les performances
d’avjourd’hui

Retail physique : 'exemple de la contre-attaque FNAC DARTY

Pause

Les travaux de I'Institut du Commerce

« Les clés de transmissions d'une stratégie merchandising

« Le magasin du quotidien de demain : résultats de notre étude mutualisée
* Le parcours d'achats éco-responsable : résultats des ateliers

Les lauréats merch des Sirius 2019
» Sirius e-merchandising : « E-Plaisir + »
« Sirius Category Management : « Construire une nouvelle catégorie : le fraiteur végétal »

Pause déjeuner

Institut du

COMMERCE Conférence « merchandising » - 28/01/20 '
— Copyright IDC 2020
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13h30 Carrefour Proximité

Christophe Pioger, directeur concept et partenariats (CARRFOUR PROXIMITE)
13h50 Carrefour Hyper

Franck Barbieri, responsable merchandising PGC Hypermarchés (CARREFOUR)
14h30 Auchan

Olivier Merlevede, Chef de groupe Commerce, Métiers, Méthodes et Merchandising
Melissa Portenard, responsable Merchandising
Johanna Vasseur, responsable Merchandising

15H05 Intermarché
Bruno Bauduin, adhérent en charge du Category Management PGC-FLS

Fin max 16H00

C Institut du . ‘
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Mot d’accueil

Thomas Decroix
Directeur commercial

PEPSICO

y #IDC_Merchandising
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Institut du
COMMERCE

« PROSPECTIVE

Quelle stratégie merchandising
pour s’adapter a un shopper
surinformé, pressé et méfiant ?

Frédéric Nicolas
Directeur Shopper Insight

LR

IRi

Growth delivered.

#IDC_Merchandising

14 rue Magellan - Paris 8eme
Tel. 01 56 89 89 30
idc@institutducommerce.org
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« PROSPECTIVE

Les nouveaux défis des commercants :
réinventer le Retail de demain et
optimiser les performances
d’avjourd’hui

Laurent Perret
Fondateur de JAIZIKIBIEL RETAIL

y #IDC_Merchandising
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Retail physique : I'exemple de la
contre-attaque FNAC DARTY

FNAC DARTY

Thierry Durandeaqu
Directeur architecture/concept/maintenance

y #IDC_Merchandising
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#IDC_Merchandising

9HOO

10H30
10H50

12H20

Mot d’accueil
Thomas Decroix, Directeur Commercial, Pepsico
Xavier Hua, Directeur Général, Institut du Commerce

Quelle stratégie merchandising pour s’adapter a un shopper surinformé, pressé et méfiant ?

Les nouveaux défis des commercgants : réinventer le Retail de demain et optimiser les performances
d’avjourd’hui

Retail physique : 'exemple de la contre-attaque FNAC DARTY

Pause

Les travaux de I'Institut du Commerce

« Les clés de transmissions d'une stratégie merchandising

« Le magasin du quotidien de demain : résultats de notre étude mutualisée
* Le parcours d'achats éco-responsable : résultats des ateliers

Les lauréats merch des Sirius 2019
» Sirius e-merchandising : « E-Plaisir + »
« Sirius Category Management : « Construire une nouvelle catégorie : le fraiteur végétal »

Pause déjeuner
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Transmetire une stratégie
merchandising a sa force de vente
Les travaux du groupe de travail

, . , Insti
Representant le groupe de travail de | ! crgﬂﬁjfncég
Vincent Ringenbach
Guillaume Haomeeuw M [—] D
MOET HENNESSY DIAGEO
y #IDC_Merchandising
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Les objectifs du groupe de travail « merchandising »

e Animer la communauté du merchandising en France

Définir et diffuser les bonnes pratiques collaboratives merch entre industriels et distributeurs (KPIs,

processus, communication, ...)
e Travailler sur les clés d’'une formation merch réussie
* Contribuer a 'optimisation de la gestion des bases de données images

Assurer une veille

* sur les nouveaux comportements shoppers qui impliquent de revoir les regles merchandising
* sur les innovations technologiques (outils merch, outil de mesure des comportements en magasin, ...)

Soutenir la collaboration industrie-commerce (via les sirius)
Contribuer a la valorisation du métier

Organiser une conférence annuelle

Sociétés participantes

CORA, DANONE EAUX, D’AUCY, FLEURY MICHON, LEA NATURE,
MHD, MWABS, RICARD, SAVENCIA, TRIBALLAT ET UNILEVER.
PARTENAIRE : PAUL CLEMENT




P LESSENTIEL
Transmettre une strategie

° ® \
merchandising a sa force de vente Institut du
- COMMERCE
PARTAGE & PROSPECTIVE
Contexte
Les consommateurs sont plus m m
g' informés et en demande de
transparence contraintes locales turn-over
des équipes
- Les outils numériques et Uindustriel et
g IéeVSOTJZ?ES ge consommation les distributeurs m manque de ® v ¢
définissent disponibilités 8
; Les enseignes cherchent a une stratégie @
s’adapter a ces évolutions merchandising Y 9
i constantes. ... parfois difficile a déployer 0 )

dans les points de vente.

Institut du , N ’
. COMMERCE Conférence « merchandising » - 28/01/20
PANTEDE & PIIIPLTTIVL Copyright IDC 2020



Former a la stratégie merchandising

adapter le contenu

e aux profils (ex : nouveaux co-construire | o

g ; formation avec la
entrants / expérimentés) :
DIRECTION P force de vente rendre la formation

COMMERCALE dynamique avec des
cas pratiques

utiliser un
vocabulaire
opérationnel

6

parler des évolutions

Tl ., qui touchent leur métier

avoir un soutien
fort de la direction
commerciale

Institut du : -
COMMERCE Conférence « merchandising » - 28/01/20
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S i qui touchent leur métier
Accompagner son appropriation sur le terrain

motiver @
les équipes

/\/ suivre et mesurer
les résultats
améliorer @

la communication
avec le terrain

© n O

favoriser le partage des

assurer un relaiavec
des ambassadeurs
sur le terrain

impliquer le
management

© 1dC 2020 - Conception graphique et illustration : Anna Lentzner - lheuredelasieste.fr

cas pratiques de terrain E . garantir une c.ommunlcat.lon
entre les services formation
organiser des journées et merchandising
d’accompagnement

Institut du : -
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L'Essentiel | L

s Institut du
COMMERCE

Jorwies 2020

Le merchandising en point de vente : un enjeu capital

Une accceélération des changements qui exige plus d'agilite et
d'adaptabiiité de la part des marques et des enseignes

Le merchondsing regroupe un ersembie de méthodes et de fechnicues dimplantation et ce
présentanion ces produits Aors ied MOogasns, en vue d'accralre les venies et/fou ia rentobiné de
cas produls. Aujourd'hul, phus Que jJomaois, s actewns du merchandisng doivent s'ocapler Sune
accéidration des chongements Qui iImpacio iewr métior

Un corsommaieur devanu axigaant of de phus en plut informé groce aux appications
Dt dvolutions % ques permonantes | digitclisation dans les points de venite,
infamation interoctive, indeligence artiliciele pour gérer les donndes Clents, infesaction
@-Commence point de vente. ...

Dt points de vante qui 5@ ransioemen! en redepicyant ows safocas de vante |
NOUVeOUX Services, restauration, consgne ef wioc, Nouveaus univers | eipaces Do,
0Nes d&ddet & d'outres ensaignes spéciakubes ...

Low propre argansaton infeme [tumover, chongemant d'orhentation sranégique ...)

LE CONTEXTE

Lo sunvie des marques of des enteignes aépend de lewr copoacité d'onticipation, do stactivité
of d"appication sur ka teecin des stratégies définies dans fewurs sidges. Lo diffution et o bonne
comgréhendgon des stralégies marchondking ! donc crucaie. of paticulidrement aupds de
la force de vende des indusiriels Oui ncame I'ADN de ia margue dans @ magasn. Sle et experte
ot garanie de 0 colégarie. Hie ot regporsabia de o cohdrence ef de I'odapiation du plon
merch du S0 au niveau ocal.

Une transmission des strafegies merchandising en interne,

de plus en plus complexe
Choque indusiel 0 un processus de fomation infema oW 50 100 d9 vanie vieon! O cannes
les s ce 10 shratégie merchandiEing. ks bonnes peohicues do gastion catégodede. Lo force de
vorde dal connailte ket pANCipes co base du merchandsing ¢! os opporiunidés d'action au
fivoou local Ce e sralégique sur e lerrain et heiné oujourd i por plusievrs focleurs ©
Le niveow de pricrisclion merchondiing de lo direcSon commerciale
Un hrnover da 2 ans en mayenne dong ies nouvelies gendsotions, ce Qui laise jushe le temps
de manter en compétenca
Des prafiques opératioemelies & court lemse |7 acton merchondking e plus souvent centée
sur Fraspect fochique sur o Mague [Qagner des parnts de Indaires, comger des nuphures) pows
U@ oction court terme sors apperoche cotégariede
la démotivalion: P @xpénence ks commerciour pdvidgion! s mogosrs s plus
coloboratits gui permatient de mainkeny une iIMmplaniotion dors Ia durde.
Le besoin d'adoplalions nécessaies oux conraintes locales - La quoshiotalld des socittds
pariciponies Ou groupe de Roval Maechandiing de I'retitut du Commerce dispate oo
logiciels utiisobies par le tenoin. Pow autant, 1o 1orce de vente ne rdolise pos 1oujoues des
plans 4 ia rdldrence por MOnNgue do emps ou de Maitse ou logiciad pour odopler es plans
de mase des centoias au point de vente.
Lles divergences dapproches sholdgiques omdénesd un niveou de complexilé
swpplémentaire (<. 8 pisles pow un merchondising colaberotll)

LA DEMANDE

Sttt du Commarca 2019
LE BHNCADO TANK COLLABOR AMF DE TOUS LES PROFESSONNELS POLR CO-CONSTRURE LE COMMERCE DE DEMAIN

Institut du
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Transmettre une stratégie
merchandising 3 sa force de vente

Institut du
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PARTAGE & PROSPECTIVE

Contexte
Les consommateurs sont plus m m
g_ informés et en demande de

transparence contraintes locales turn-over
des équipes

Les outils numériques et Vindustriel et
I’es rinodis de consommation les distributeurs w manue de 0 [} ']

évoluen P

deéfinissent disponibilités 9

Les enseignes cherchent a une stratégie 9

s'adapter & ces évolutions merchandising Le L 9
= constantes. ... parfois difficile a deployer [} ]

dans les points de vente.

Former a la stratégie merchandising

adapter le contenu
e aux profils (ex : nouveaux
entrants / expérimentés)

co-construire la e

formation avec la .
rendrela formation

dynamigue avec des
cas pratiques

utiliser un
vocabulaire
apérationnel

0

parler des évolutions
qui touchent leur métier

force de vente

avoir un soutien
fort de ladirection
commerciale

Accompagner son appropriation sur le terrain

assurer un relajavec
des ambassadeurs
sur le terrain

0

impliquer le e
management

favoriser le partage des
cas pratiques de terrain E

motiver m
les équipes
/ suivre et mesurer
les résultats

améliorer @
la communication

avec le terrain

@

garantir une communication
entre les services formation
et merchandising

organiser des journées
d'accompagnement
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Le magasin du quotidien de demain :

- oo
Résultats de notre étude mutualisée SEQMents
Représentant le groupe de travailde I' € l:rgﬂﬂ”ztnccjzg

Anne Baudry
Directrice Etudes, SEGMENTS

Annelise Ambros
Responsable Etudes hors domicile, PEPSICO

PEPSICO

' ¥IDC_Merchandising

14 rue Magellan - Paris 8™ LA PLATEFORME D'ECHANGE ET DE PROSPECTIVE | POUR ANTICIPER LES MUTATIONS DU

Tel. 01 56 89 89 30
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Objectif de nos travaux

& Travailler collectivement sur un magasin
« concept car », outil de discussion et de
projection des acteurs du commerce
pour ameéliorer la collaboration et faciliter
des tests grandeur nature des modules

qui en feront partie

& Sociétés impliquées
- AUCHAN, BIOCOOP, CASINO, CORA, FRANPRIX,
INTERMARCHE, LECLERC

+ BONDUELLE, D'AUCY, FLEURY MICHON, L'OREAL,
LNUF, LA BROSSE ET DUPONT, MHD, PEPSICO,
SAVENCIA, TRIBALLAT, UNILEVER

+ SEGMENTS

Institut du : N
COMMERCE Conférence « merchandising » - 28/01/20
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Atelier 12/18 et 01/19

| Modéliser ensemble le supermarché du Futur

Institut du

@‘ visiativ COMMERCE SRR

Le Supermarché du futur : lieu de vie intégrant les alterconsommations

Novembre 2019
f.:_.-'

8ESOIN
 pe vOUS FAIRE
UN AVIS ?

Fhiete
wn placant b boutel

devant Vobect
Ge Lo tablette

Etude sur le magasin du futur
» Institut du
Pour cpm ’15'35":

Synthése — présentation du 28 Janvier 2020

IDC-MF-18

. - B
l ’ I Segmentss Segments, 11 gveras LUrfen-fene Duchesne TEL00 Uy Celle StCoud 3 30 57 3700

Création du
groupe de
travail

Copyright IDC 2019



Objectifs de I’éetude

Recueillir les attentes des
shoppers sur :

L'offre et les marques

Les emballages, le vrac et Ia
consigne

Les informations produits

Leur relation avec le personnel du
magasin

Les services

W Institut du
‘ , COMMERCE

En s’appuyant sur :

Ce qu’ils faisaient par le passé

Ce qu’ils font actuellement

Comment ils se projettent sur
I"avenir

Conférence « vers un commerce circulaire » - 12/12/19
Copyright IDC 2019

Leur proposer des pistes

d’évolutions

Comment s’adapter aux nouvelles
tendances de consommation ?

Comment faciliter les achats et
redonner confiance ?

Comment rendre possible une
alter-consommation ?

Comment évoluer vers la réduction
des déchets ?

Faut-il dépasser le seul cadre
commerc¢ant ?

AY 4



Meéethodologie

entive aux emballages des produits que je consomme, mais sij'aime un
de e de sacs aux caisses.

s tote bags afin de ne pas prendre de sacs

Aarmi ces produits, quels sont ceux

Jus avez déja achetés dans ce magasin ¢

8 réponses possibles

D Produits servis par un vendeur

Produits bio
Produits locaux

T Produits de commerce équitable

‘uits en vrac

b Institut du
COMMERCE

VERIL & PRESPLCTIY

3 forums en ligne sur 3 cibles : jeunes foyers, familles, seniors

e 12 participants par forum

e 14 themes abordés sur 2 semaines
e Pour recueillir les attentes des shoppers
e Et présenter les pistes d’évolution

Conférence « vers un commerce circulaire » - 12/12/19
Copyright IDC 2019
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Le magasin du futur : un magasin responsable

* 4 mots clé pour définir le magasin de demain

Responsable Raisonnable Plaisir Convivial

I
D 4

Responsable : préserver la santé des clients et I'environnement

Une offre « mieux » : Des informations : complétes, Moins d’emballages, plus de recyclage
e Francaise, locale si possible accessibles * Des emballages au plus juste
e Saine, naturelle, bio * En priorité la composition et l'origine des e Des matieres recyclables
e Des produits moins transformés ingrédients e Du vrac : qui doit étre pratique, hygiénique, de qualité et de
e Informations personnalisées via des marque
applications * Des points de recyclage et consigne : le magasin est légitime

pour gérer la collecte

% Institut du "
v COMMERCE Conférence « vers un commerce circulaire » - 12/12/19
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Le magasin du futur : un magasin raisonnable

* 4 mots clé pour définir le magasin de demain

Responsable ‘ Raisonnable Plaisir

i
b 4

Raisonnable : revenir a 'essentiel et donner du sens

Convivial

Redonner du sens a I'offre Redonner du sens aux innovations

e Plus lisible et mieux segmentée e Le r6le des marques : proposer des produits

e Pour mieux appréhender chaque produit, varier simples et sains, a base d’ingrédients naturels
les achats e Apporter de la valeur ajoutée

* Ne pas se sentir incité a surconsommer e Eviter les produits « gadgets »

Redonner du sens aux prix et aux promotions

e Maintenir des prix accessibles, éviter les surcodts liés
a I'emballage, au transport...

® Proposer des promotions moins volumineuses, et sur
des produits moins transformés

% Institut du , o
COMMERCE Conférence « vers un commerce circulaire » - 12/12/19
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Le magasin du futur : un magasin plaisir

* 4 mots clé pour définir le magasin de demain

Responsable

. Raisonnable

Plaisir

=
.

Convivial

Ne pas oublier la dimension plaisir : un point essentiel

Plaisir de faire les courses

* Dans un magasin accueillant
¢ Chaleureux, convivial
® Bien pensé

Plaisir d’acheter des marques

* Dont on se sent proche
* En qui on a confiance

Plaisir de consommer de bons
produits

e Qui ont du go(t

® Que l'on a cuisiné soi-méme

* Mais aussi des catégories
gourmandes

Facilité et praticité

¢ Au niveau de 'lachat
¢ De la consommation
e Et de la fin de vie des produits

% Institut du
COMMERCE
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Le magasin du futur : un magasin convivial

* 4 mots clé pour définir le magasin de demain

Responsable Raisonnable Plaisir Convivial

Convivial : recréer du contact humain

Réallouer du temps d’échange Bien doser le digital dans le point Proposer du service, un Organiser des ateliers
) :
« Présence de personnel sur |a de vente accompagnement d'appre_ntlssage, de partage,
surface de vente e Le digital doit faciliter 'achat, sans se * Préparation de produits a la d’entraide
* Disponible, accueillant, qui substituer a ’humain demande, mise en avant d’idées e En relation avec ce que propose le
connaisse les produits e Automatiser / robotiser les taches les repas,... point de vente

plus répétitives

% Institut du ’
‘ COMMERCE Conférence « vers un commerce circulaire » - 12/12/19
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Le magasin du futur : un magasin différencié

« Au final, attente de différenciation entre les enseignes et les marques
* Prendre des partis pris, faire des choix, s’engager
* En s’appuyant sur ces 4 axes

. Convivial

* Pour en savoir plus... Quelques exemples de questions auxquelles I'étude répond :

Sur quoi le consommateur est-il prét a s’engager ?
Comment définir et sélectionner un produit local ?

Comment agit un consommateur écoresponsable ?

Pourquoi cet attachement aux produits francais ? C’est quoi un produit transformé ?

. - ) |
Comment communiquer demain : Quel réle pour le personnel en magasin

Institut du o
COMMERCE Conférence « vers un commerce circulaire » - 12/12/19
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La suite?

GROUPE DE TRAVAIL ETUDE SHOPPER

SEGMENTS-INSTITUT DU COMMERCE
EN VENTE

5” | ::!',' ..'ﬂ"‘ ';',:]_ ,

| i
gnany T T AR BFTTE 9

3

Etude sur le magasin du futur SECES T

Institut du

Pour S.?X %EES.E

Synthése — présentation du 28 Janvier 2020

IDC-MF-19

Segments

1. Nouvelle feuille de route 2020 avec focus sur

Définition du magasin de demain revue Tarifs - étude réservée aux adhérents
Que"e ada ptation de I’Offre ? « Awant publication (201%) : 1230 € H.T. (présentation incluse au sein du goupe de travail)
Quelles nouvelles animations commerciales? = Apres publication (2020): 1500 € HT.

QUE"ES informations en magasin? » Awec présentation interne : 1800 € HT.

Partage de bonnes pratiques pour redonner du plaisir d’achat
(priorité aux rayons sur lesquels le merch n’a pas encore été
retravaillé : devant de caisse, épicerie salée/sucrée ...)

LCOMMEERCE LONTErence « VEers un Commerce Circulaire » - 12/ 14/ 17
PARTELE & PHIIPLTTIVD Copyright IDC 2019 n
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Le parcours d’achats éco-responsable
Résultats des ateliers 2019
de I'Instifut du Commerce

) ) , Institut du
Representant le groupe de fravail de | ' COMMERCE
Céline Belissont
' ¥IDC_Merchandising
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ILS ONT OSE CO-CONSTRUIRE ENSEMBLE...

RETAILERS INDUSTRIELS EXPERTS
Systéme @

-/ Réseau Vrac

7~ N
SoDIiAAL
Bonduelle @ 3) Jean

0O Boutelille
condio)

ilec

POSSIBL
q) FUTURE
MWSén KANTAR
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METHODE DE TRAVAIL
& TEMOIGNAGE DES PARTICIPANTS

Nathalie
INNOCENTI
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L COMMERCE Conférence Merchandising - 26/01/20
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30 ACTIONS en CONSENSUS

Céline
BELISSONT

( 9 Icrg,l\t;litut du
MERCE
' PARTAGE % PROSPECTIVE

Conférence Merchandising - 26/01/20
Copyright IDC 2019
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Vidéo Immersive en 3D
Kevin BOSTYN
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Les grands enjeux pour les marques

#1- REPENSER LA RENTABILITE AU M2 #2- ETRE ACTEUR DE LA PROPAGATION

C )

Institut du , N
. COMMERCE Conférence Merchandising - 26/01/20

Copyright IDC 2019




4

Les grands enjeux pour les marques

#1 - REINVENTION DU TERRITOIRE #2 - REINVENTION ET ADAPTATION DE LA CHAINE DE
D'EXPRESSION DES MARQUES VALEUR DE LA MARQUE POUR SORTIR D'UNE )
| PRODUCTION DE MASSE STANDARDISEE HYPER OPTIMISE
\

/

COMMmy

(emballages re em NICATION
) I

€mballages de traew:gjftl)es ET PUBLICITE @ +?$

Institut du . iy
;. COMMERCE Conférence Merchandising - 26/01/20
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’A
& Les conclusions de des afeliers 2019 (gratuits et e =X
téléechargeables pour les adhérents sur le site N

vwvw.ins’ri’ru’rducommerce.orq) Innovation autour des
QUELS PARCOURS CLIENTS POUR ACCOMPAGNER emba”ages écoresponsqbles

UNE CONSOMMATION ECO-RESPONSABLE ?

& Poursuite des travaux Commese s et jetables
® GT |OgiSTiqUe inverse, Veille Institut du Commerce - Décembre 2019
« GT magasin du quotidien de demain...

Prochaines étapes?

Contact : emilie chalvignoc@institutducommerce.org

L& PLATEFORME DY ECHAMGE ET DE PROSFECTIVE | POUR ANICIPER
LES MUTATIONS DU COMSOMMATELR: ET DU COMMERCE

& Diffusion
« Intervention a l'ilec (janvier 2020)
» 1 retail tour (payant)
« | atelier form’action (payant)

! = =
WP TARIEE PR
TN 11
T S

Institut du
COMMERCE

CUIHEITIILE « |||c|u|alld|$|ng ”

c PATEBIE & PROSPLCTIVE Copyright IDC 2020
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http://www.institutducommerce.org/

Les SIRIUS

& C’est quoi?

Les SIRIUS de I'Institut du Commerce ont pour mission |
d’'éclairer les trajectoires du commerce de demain
en meftant en valeur les sociétés qui contribuent a |
sa fransformation.

& Quels sont les criteres?

* Le projet est-il collaboratif 2

« Le projet apporte-il une réponse da une attente des s, .
shopperse

« Le projet ao-til un impact social, sociétal ou
environnemental positif 2

« Le projet met-il en jeu des technologies de la
transformation digitale?

« Le projet a-t-il un impact économique positif 2

* Le projet vous parait-il innovant 2

« Pensez-vous que le projet présenté sera déployé dans 5
anse

& Edition 2019

* 15 membres du jury
e 18 dossiers

e 11 finalistes

e 7lauréats

&Edition 2020
19 novembre 2020

» Institut du , B
COMMERCE Conférence « merchandising » - 28/01/20
PANISIL & PROSPICTIVE Copyright IDC 2020
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Mettre en lumiére les traj
FARTAGE & PROSFECTIVE

E-Plaisir +
Sirius e-merchandising

Julie Lerebours S LACTALIS. Nestle
Directrice developpement commercial _ i k=

Mélanie Seveno
Digital accéleration manager
LACTALIS NESTLE ULTRA-FRAIS

>

_}é‘rl I’l(J)? 2/35089963!826 Paris 8eme LA PLATEFORME D’ECHANGE ET DE PROSPECTIVE | POUR ANTICIPER LES MUTATIONS DU
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PARTAGE /. PROSFECTIVE

« Construire une nouvelle catégorie :
le traiteur végétal »
Sirius Category Management

Matthieu Chrétien
Responsable mechandising

Francois Legeard
Responsable developpement categories et circuits

L ¥IDC_Merchandising
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ECR COMMUNITY REVIEW OF BEST PRACTICE IN
CATEGORY MANAGEMENT2020

WHY SHOULD RETAILERS,
MANUFACTURERS OR SERVICE PROVIDERS
PARTICIPATE?

* Highlight your company’s credentials & expertise within
Category Management & collaboration.

* Promote business development opportunities with trading
partners.

* Contribute to the global development & progression of
Category Management.

* Network & interact with the leading global exponents of
CatMan during preparatory Conference Calls.

A rising
* Gain global exposure. tide lifts

all boats £
B T

Institut du B
COMMERCE Conférence « merchandising » - 28/01/20

PARTELE & PHIIPLTTIVD Copyright IDC 2020




ECR COMMUNITY REVIEW OF BEST PRACTICE IN
CATEGORY MANAGEMENT2020

s
5
.

Action Deadline
Form Editorial Committee - scope the Review September
design and Template for company submissions 2019
Launch the Review & release details of how Jan 2019
companies can parficipate

¥ Seek Sponsors of the Rejiew Jan 2020

g experts, insights companies and technology

- ':’ |
T I M E TA B I- E 82 Seek submissions from Category Management Jan - Feb 2020
- o ':‘.-_3 ‘-‘ { ‘,"

SRy - companies
Deadline for companies fo submit case studies 15 Feb 2020
1** Draft document Q2 2020
Publish Review Q2 2020
c |ﬂ5ﬁt L] —_— . .
COMMERCE Conférence « merchandising » - 28/01/20
PANTEDE & PIIIPLTTIVL Copyright IDC 2020
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13h30 Carrefour Proximité

Christophe Pioger, directeur concept et partenariats (CARRFOUR PROXIMITE)
13h50 Carrefour Hyper

Franck Barbieri, responsable merchandising PGC Hypermarchés (CARREFOUR)
14h30 Auchan

Olivier Merlevede, Chef de groupe Commerce, Métiers, Méthodes et Merchandising
Melissa Portenard, responsable Merchandising
Johanna Vasseur, responsable Merchandising

15H05 Intermarché
Bruno Bauduin, adhérent en charge du Category Management PGC-FLS

Fin max 16H00

C Institut du . ‘
COMMERCE Conférence « merchandising » - 28/01/20
PANISIL & PROSPICTIVE Copyright IDC 2020
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CARREROUR PROXIMITE

Christophe Pioger
Directeur concept et partenariats

Carrefour

>

14 rue Magellan - Paris 8eme LA PLATEFORME D'ECHANGE ET DE PROSPECTIVE | POUR ANTICIPER LES MUTATIONS DU

Tel. 01 56 89 89 30
idc@institutducommerce.org CONSOMMATEUR ET DU COMMERCE
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®

Carrefour

CARREROUR

Franck Barbieri
Responsable merchandising PGC Hypermarcheés

' ¥IDC_Merchandising
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AUCHAN

Olivier Merlevede Y,

Chef de Groupe Commerce 4 h
Meétier-Méthodes-Merchandising » “uc an
Melissa Portenard, responsable Merchandising
Johanna Vasseur, responsable Merchandising

L 4
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INTERMARCHE

Bruno Bauduin
Adhérent en charge du Catégory Management PGC-FLS

in ten\manché

>

y ¥IDC_Merchandising
LA PLATEFORME D'ECHANGE ET DE PROSPECTIVE | POUR ANTICIPER LES MUTATIONS DU
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Comment suivre l'activite de I'ldC?

Vous étes adhérent Vous n’'étes pas adhérent

Institut du
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https://institutducommerce.org/users/register2
https://institutducommerce.org/page/devenir-membre
https://www.linkedin.com/company/institut-du-commerce/?viewAsMember=true
https://institutducommerce.org/categorie/planning-de-nos-evenements
https://institutducommerce.org/page/accueil

Votre fiche participation actifs par société
Sur demande a I'équipe

C

Institut du
COMMERCE

PARTAGE & PROSPECTIVE

PARTICIPATION PAR SOCIETE

(Gouvernance et Groupes de travail)

O

Institut du
COMMERCE

PARTAGE & PROSPECTIVE

Conseil d'administration

06/01/2020

Activité Mail du contact actif

Demande de
modification

Comité Editorial

Comité Retail

Comité Supply Chain

Comité RSE

E-commerce

GROUPE DE TRAVAIL

Proximité

Animation Commerciale & Promotion omnicanale

Merchandising collaboratif

Zéro rupture

Etude consommateur et

suivi des circuits

Pilotage Business Consommation hors domicile - Boissons

EVOLUE | logistique urbaine

Supply Logistique inverse

(011 iilee1e= | JOUET | Gestion des assortiements

(S8 L RSN BRICOLAGE | Logistique

omnicanale et e-commerce

ELECTROMENAGER | Emballage GEM / TV

ON §'Y MET | CGF Health

& Wellness France

e Tracabilité-Blockchain

Salracabilie Magasin du quotifien de

demain

Economie circulaire

Economie

CYCLEAPP (collecte et recyclage des PLV)

Circulaire PARFUMERIE SELECTIVE |

éco-conception des PLV

Copyright IDC 2019




Les Essentiels — en libre acces sur notre site
www.instituiducommerce.org

Pour regagner

la confiance
des consommateurs

Ap Lo
Honneteté
étre humble,
intégre, sincére
et ne pas cultiver
le secret

Credibiliks
aligner son discours

et ses actes,
donner des preuves

Facilitation
faciliter la vie
en supprimant des

irritants, donner acces

alinnovation, ne pas
étre procédurier,
simplifier les sujets
complexes

Anarage

étre fier et
valoriser
son ancrage
territorial

aVA
A,
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’ il faut
s'équiper de...

Constance

étre fiable,
ne pas varier
dans son discours:

Courage
assumer ses
engagements
sociétaux et savoir
prendre des risques
pour étre en phase
avec son temps

Bienveillance
étre reconnaissant et
attentionné vis-a-vis
de sesclients et de
ses collaborateurs,
montrer qu'on a
entendu la critique,
apporter des
réponses
immédiates

%
a

Lessentiel de I'ldC

VIBRC

Organiser la collecte g
Institut du
et le recyclage PLV avec Cycleapp SoMMERcE

a b

Cycleapp est la plateforme
multi-marques et multi-enseignes
de Institut du Commerce qui vise
acréer la premiére filiére collective
de recyclage des PLV en France.

Les PLV (Publicités sur
le Lieu de Vente), méme
éco-congues, terminent
généralement dans

les poubelles.

Par cxcmple, les déchets
dans la parfumerie sélective
représentent une estimation
de 100000 tonnes de
déchets par an en France.

Lamarque enregistre sa campagne sur
Cycleapp : matériel (téte de gondole,

a CLEAPP
vitrine, colonne, etc.), matiéres
quila composent, visuel et
notice de démontage.
En fin de campagne, le magasin
demande l'enlévement
des PLV.
Le transporteur adapte les o
moyens {véhicule, fréquence,
manutention...) aux volumes
aenlever, |l peut optimiseret
mutualiser leur transport retour.

Les PLV sont acheminées,
/0 &\ Garantirune image
( @ demarque aux
entreprises
S\ Assurcrla conformite

triées par matiére,
puis recyclées.
aux exigences
de recyclage

Un bilan est disponible par matiére,
par marque et par enseigne.

NB : La mutualisation et le tri des PLV en fin d'utilisation s’avérent grandement facilités lorsque les PLV
sont éco-congues. Ce process d'éco-conception est aussi le seul a garantir un taux de recyclage élevé.

Prolongerla durée de vie des ressources
avec le passeport matiéres
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Les déchets représentent 4,6 tonnes

par habitant, produites en 2016* S
-.et 'humanité vit

acrédit de ressources.

CONSTRUCTION
Jamig

enTRepRIses
o
minaces "
Sy

*source Ademe

Pour préserver les ressources, il faut donner
plusieurs vies aux produits et aux matiéres.

Les ackions des
/ marques ek enseignes

Jintégre I'éco-conception
dans tous les process et
les métiers concernés
(produit, production, PLV)
pour réduire |'utilisation
de la matiére en volume
pud cten poids, utiliser des
g matiéres recyclées,

M~ Je propose des parcours
/{ d'achat qui accompagnent
-

Les acliens des
consommateurs

Jachéte des produits
€éco-congus, avec des
emballages recyclés
et recyclables

J'adopte un mode
de consommation
éco-responsable
(vrac, réemploi des
emballages,
zéro-déchet).

J'adopte des nouvelles
2 habitudes de tri,
[ é au quotidien, au travail,
2 en vacances.

Composition du produiit ct de lembaliage

{% de matiéres recyclées, présence de substances
impropres au contact alimentaire,

certification Cradie to cradie, PEFC, ..)

une consommation
éco-responsable (vrac,
sans emballage, recharge,

)
> K réemploi, etc).

Je développe des filiéres de collecte

' et de séparation des matiéres,

pour ré-employer des

contenants, réparer 3
des produits, oules sl
recycler en matiéres )
premiéres secondaires.

T 25

Emballage consigné, valeur de la
consigne, liste des lieux de collecte w
Le passeport matiéres

Indice de réparabilité et lien vers les o
‘guides de réparation et de démontage permet aux produits

et a leurs emballages
de vivre plusieurs vies

Infotri N
PASSEPORT
MATIERES
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Transmettre une stratégie
merchandising 3 sa force de vente
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Lesconsormateurs s s i 771
infarmés et endemande de
transparence contraintes lecales turn-over
es éaquipes
Les outils numériques et Lindustrisl et
Q Iesmodes e consommaicn o e mmmue PGS )
évolusn: !
definissent disponibilités (]
) Lesenseignes cherchent 3 unestratégie []
<'adapter & ces évalutions merchandising w []
~ constantes. .. parfois difficile a déploye ) ¢

dans los points de vente.

Former a la strat: merchandising
(3]

co-construire la o
formation avec la
force de vente

adapter e contenu
e AU profils (ex : nouveaux
entrants / expérimentés)

rendrela formation
dynamique avec des
cas pratiques

@ o
\i’v ¥, utiliser un
bulai
QA | ki
o

parlef des évolutions
qui touchent leur métier

avaif un soutien
fort de ladirection
commerciale

Accompagner son appropriation sur le terrain

assurer un relajavec
desambassadeurs
sur le terrain

impliduer le
management R

favoriser le partage des
cas pratiques de terrain

motiver @
les équipes
/ suivre et mesurer
lesrésultats

améliorer 0
|la communication

avec le terrain

) ﬂamntmmpmmmwcaﬁm

entre les services formation
etmerchandising

organiser des journées
d'accompagnement



http://www.institutducommerce.org/

Themes et activités en cours a I'ldC

Conférence
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O

Efficacité Commerciale

Créer une expérience shopper
online réussie pour les courses du
quotidien(24/01)

Repenser la dynamique des études
d la lumiére des nouvelles
technologies (09/03)

Comment adapter I'offre aux
évolutions des attentes sociétales?
(avril)

Comment passer du category
management au e-category
management, puis au category
management omnicanal? (09/10)

Supply Chain efficace

et responsable

» Digitalisation et optimisation
du fransport : quelles
solutions pour quels
bénéfices? (05/02)

* Supply Chain Roadmap 2020

(04/03)

Confiance et
fransparence

Economie
circulaire

Comment se
préparer d l'arrivée
des nouveaux
modes de
consommation
écoresponsables?
(21/01, 25/02, 24/03)

Merchandising

E-commerce et Drive

Pilotage CHD Boissons

Proximité

Etudes conso et suivi des marchés
Promotion & animation
commerciale

Zéro rupture (France) et ECR OSA-
Shrink (ECR Community)

» EVOLUE | logistique urbaine

+ Logistique inverse

* JOUET | Gestion des
assortiments

+ BRICOLAGE| Logistique
omnicanale et e-commerce

* ELECTROMENAGER |
Emballage optimisé et
responsable

Santé/Bien-étre :
Ons'y met (CGF)
Tracabilité
alimentaire
(Blockchain)
Magasin du
quotidien de
demain

Cycleapp (collecte
et recyclage des
PLV)

Parfumerie sélective
| écoconception
des PLV

ECR Food waste
Prevention (ECR
Community)

Merchandising (28/01)
E-commerce & omnicanal (25/06)

Une nouvelle relation de proximité (Le dernier metre) (12/03)

Stratégies des Enseignes (26/03)

Journée Partage & Prospective (28/05)

Promotion (15/10)
Céromonie des Sirius (19/11)

Vers un commerce circulaire (10/12)
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