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maginez la scéne: samedi
apres-midi, en pleine période
de soldes, dans une boutique
d’une célébre marque de véte-
ments, la file d’attente compte
facilement une quarantaine de per-
sonnes et s'éternise pendant de lon-
gues minutes qui powrraient méme
tenter les moins motivées de renon-
cer a leurs achats. Pour pallier cette
situation inconfortable pour les
clients comme pour 'enseigne, les
terminaux mobiles, ou personal di-
gital assistant durcis (en comparai-
son avec les PDA grand public),
constituent la solution idéale.

Véritables outils d’aide & la vente
Aux Etats-Unis, la pratique est déja
largement développée: un vendeur,
dans les rayons, scanne les articles
choisis. Grace a une mini-impri-
mante intégrée, un ticket est édité. Le
client ne passe en caisse “que” pour
effectuer le réglement, réduisant
ainsi considérablement les temps
d’attente. Nous n’en sommes pas en-
core la en France, mais confrontés &
de nouveaux défis en lien avec I'évo-
lution des besoins de la clientéle, et
dans un contexte de forte concur-
rence, les enseignes et distributeurs
se doivent de trouver des solutions
efficaces, et n’hésitent pas a s’ap-
puyer sur les fonctionnalités des
terminaux mobiles.
Sile ont fait leur apparition dans la
de distribution voici une ving-

taine d’années, leur utilisation ne se
limite plus aux traditionnels inven-
taires et controles des prix. Au fil
des ans, ils sont passés de l'entrep6t
alasurface de vente. « Depuis deux
ou trois ans, remarque Bernard
Volcke, directeur commercial de Mo-
torola France, 'un des principaux
acteurs de laspécialité, les PDA sont
utilisés comme devéritables outils
d'aide a la vente et permettent de
vérifier la disponibilité des stocks
et leur visualisation en temps réel.
Certaines applications étaient in-
imaginables ne serait-ce qu'il y a
huit ans. »

Un secteur dynamique
Et sur ce secteur résolument dyna-
mique, les principaux acteurs, qu'ils
soient fabricants, développeurs ou
intégrateurs, affichent tous des taux
de croissance a faire palir d’envie
d’autres marchés de niche. En quatre
ans, Motorola EMB, par exemple, a
vu son chiffre d’affaires doubler. «La
grande distribution est deman-
deuse et souhaite des solutions
complétes, constatent d'une méme
bert Laffay, responsable
ché retail, et Eric Dela-
au, responsable marke-
ng, pour Intermec. De
J10s progres ont été ef-
fectués: aujourd’hui, les
°DA se présentent avec
1écran en couleurs, un
clavier tactile, uneim- »
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» primante et certains sont méme
équipés d’appareil photo. Ils résis-
tent awx chutes et leur ergonomie
a été étudiée avec soin, notamment
pour les secteurs ou les employés
sont majoritairement des femmes.
Leurs formes sont ainsi adaptées
aux mains fines. »

Davantage de réactivité

Mais quel est I'intérét pour des ven-
deurs d’étre mobiles? « Deputis un
an et demi, nos vingt-six magasins
de bricolage sont équipés de trois a
dix PDA selon leur superficie, dé-
veloppe Frédéric Dufau-Joél, direc-
teur des systémes d’information de
Samse La Boite a Outils. Ils sont
notamment utilisés pour vérifier
la conformité entre les bons de com-
mande et les colis réceptionnés ou
effectuer les inventaires tournants. »
Mais a c6té de ces utilisations “tra-
ditionnelles”, les terminaux vont
plus loin. En effet, ils peuvent indi-
quer trés rapidement au vendeur
des articles complémentaires a con-
seiller, par exemple, a un client dé-
sireux de refaire le carrelage de son
salon: le nombre de carreaux né-

[ S D .

vrir, leur disponibilité, mais aussi
la quantité de mortier-colle ou de
Joints, le nombre de croisillons...
vont apparaitre sur 'écran.

Dans ce cas, ladémarche ressemble
acelle utilisée par certains sites mar-
chands surinternet, qui proposent des
produits liés: un pull ou une cravate
vont étre suggérés pour s'accorder
avec la chemise que le consomma-
teur vient de mettre dans son panier
virtuel. Certaines enseignes de l'uni-
vers cosmétiques et beauté projettent
d'ailleurs de s'équiper. Ainsi, une ven-
deuse pourra proposer instantané-
ment le rouge alévres et le mascara se
mariant sans défaut avec les fards
paupiéres choisis par une cliente.
Mais plus qu'un outil d’aide & la ven-
te, la grande distribution alimentai-
re souhaite utiliser les terminaux
mobiles pour “pousser” les chefs de
rayon hors de leur bureau. « Les su-
permarchés Atac ont profité du lan-

cement du nouveau concept Sim-
ply Market pour s’équiper de PDA
connectés en WiFi, explique Valérie
Gauderon, responsable marketing
opérationnel de Nomadvance, afin
de faciliter le réassort. Les chefs de
rayon ont désormats la possibilité
de vérifier les stocks au milieu des
linéaires et de passer les comman-
des directement depuis leur termi-
nal. Ainst, ils font preuve de da-
vantage de réactivité. »

Uninvestissement élevé

Mais qu’en est-il du prix de ces équi-
pements? Linvestissement vaut-il le
coup (ou le cofit) ? De 'avis méme de
nombreux professionnels, enseignes,
intégrateurs comme concepteurs de
logiciels, il n’est pas toujours évident
de calculer concrétement le retour
sur investissement. Il faut compter
en moyenne entre 800 et 1100 € par
PDA pour effectuer des opérations
d'inventaire et de vérification de prix.
Cette somme comprend les termi-
naux mobiles, I'application logicielle,
les services etlamaintenance. « Pour
l'équipement en réseau WiFi des
points de vente de type grand ma-
gasin ou enseigne de sport ou tex-
tile, en comptant quatre bases radio
parmagasin et en incluant les ser-
vices et la maintenance associés,
un budget de 1500 a 2000 € par
PDA doit étre prévu, complete Va-
lérie Gauderon. A cela s'ajoutent les
coits de déploiement du réseau
WiFi et du pilotage du projet. »

Cet investissement, qui peut sem-
bler élevé au premier abord, tend a

diminuer du fait de 'engouement ac- »
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» tuel pour ces équipements. Lensei-

gne de vétements et de chaussures
Gémo (groupe Eram) avait étudié,
voila cing ans, la mise en place de
cette solution, mais I'avait jugée trop
onéreuse. C'est finalement I'an der-
nier qu'elle a décidé de déployer des
PDA dans ses magasins, avec I'ob-
Jjectif clairement affiché d'augmenter
la productivité. -

Un amortissement en 24 mois

Pari réussi puisque Gémo annonce
un gain de 30 %, notamment pen-
dant les soldes. « En régle générale,
Uamonrtissement est réalisé en moins
de vingt-quatremois, et méme par-
fois en six mois. Tout dépend du
mode de fonctionnement précé-
dent », atteste Bernard Volcke chez
Motorola. Ces PDA contribuent éga-
lement a donner une image plus dy-
namique et moderne de I'enseigne et
valorisent sans conteste le travail
des employés. Les taches a faible va-
leur ajoutée sont, d'une part, effec-
tuées plus rapidement, mais égale-
ment de facon plus ludique.

Que ce soit en interrogeant les res-
ponsables oules employés, il semble
difficile de trouver des points néga-
tifs & l'utilisation des PDA: une fois
essayés, ils sont tout de suite adop-
tés! Toutefois, la refonte des syste-
mes informatiques de back-office et
la fiabilité des couvertures WiFi des
points de vente (notamment dans les
réserves et en extérieur), nécessaires
au bon fonctionnement de ces solu-
tions, constituent les derniers freins
avant de s’engager vers le tout-mo-
bilité. @ Sophie Billon
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