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CACtus Mag est la voix éditoriale du réseau CACtus.
LE tus Pensé comme un espace de réflexion collective, le magazine décrypte les grandes mutations
CLUB DES ACTEURS économiques, sociétales et commerciales qui impactent le commerce
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Bienvenue dans ce numéro exceptionnel de Dans ce numéro, nous avons voulu vous offrir
CACTUS MAG, entierement consacré a Tech For  bien plus qu’un apergu du salon.

Retail, le salon N°1 du digital et des technologies

qui transforment notre secteur a grande vitesse.  Nous vous proposons une immersion

complete :
Si nous avons choisi de dédier ce numéro au * undécryptage stratégique des grandes
salon, c’est parce que le partenariat entre le tendances qui redessinent le commerce,
CACtus - Le Club des Acteurs du Commerce-et ¢ unzoom approfondi sur les temps forts,
Tech For Retail est une évidence : les conférences clés et les innovations a
suivre,

* des interviews exclusives d’acteurs
majeurs qui faconnent 'avenir du secteur.

Depuis sa création, Tech For Retail s’est imposé Ce numéro est aussi ’occasion de rappeler

non seulement comme un espace de que derriére les technologies, ce sont des
démonstration technologique, mais surtout femmes et des hommes qui innovent, qui
comme une scene d’accélération pour le retail : s’engagent, qui cherchent a donner du sens.
la ou les idées prennent forme, ou les solutions C’est dans cet esprit que nous avons construit
s’évaluent concrétement, ou les tendances ces pages : avec l’envie de rendre 'innovation
deviennent des stratégies opérationnelles. accessible, utile et inspirante pour toutes les
enseignes, tous les territoires et tous les
A chaque édition, le salon agit comme un meétiers du commerce

baromeétre de l'innovation, révélant les signaux
faibles, les ruptures a anticiper et les modéles qui Tech For Retail nous montre que le

réinventent nos métiers. commerce de demain sera a la fois plus
intelligent, plus fluide, plus circulaire, plus

Pour le CACtus, étre partenaire de cet prédictif et plus durable. Et c’est précisément

écosystéme fait pleinement sens : notre mission ce futur que le CACtus souhaite

est de connecter, d’éclairer et d’inspirer les accompagner, éclairer et fédérer.

acteurs engagés du commerce. Tech For Retail
nous offre un terrain privilégié pour amplifier

cette ambition. Sandrine JEAN & Kristina KOSUTIC
Co-Fondatrices du CACtus
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Le salon Tech For Retail revient cette année
avec une intensité rare et une promesse
claire : montrer comment la technologie peut
- enfin - servir le commerce, et non Uinverse.

Pour les acteurs du secteur, c’est devenu plus
qu’un rendez-vous annuel: c’est un
barometre. Celui qui révéle les signaux faibles,
les ruptures a anticiper, les innovations prétes
pour le terrain, et les visions qui redessineront
la relation entre marques, distributeurs et
consommateurs.

C’est précisément pour cette raison que le
partenariat entre le CACtus - Le Club des
Acteurs du Commerce - et Tech For Retail est
une évidence.

Nous partageons la méme mission : éclairer,
connecter et accélérer le commerce, en
donnant de la visibilité aux initiatives a
impact, aux innovations utiles, aux
transformations culturelles et aux femmes et
hommes qui font bouger le secteur.

Ce numéro spécial vous propose un
décryptage exclusif du programme, des
thématiques majeures et vous invite a
découvrir une sélection d’acteurs du
commerce.
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Comment est né Tech For Retail, et quelle était votre ambition initiale ?

Tech for Retail est né d’un constat simple : le retail évolue rapidement, et la technologie en est
le principal moteur. Pourtant, en Europe, aucun événement ne reliait réellement ces deux
univers.

J'ai voulu créer un lieu de rencontre concret et a taille humaine.

Depuis son début, le salon a
beaucoup évolué : nous avons élargi notre offre, multiplié les conférences, les parcours
thématiques, et renforcé la dimension européenne et internationale.

Quelle est, selon vous, la singularité du salon par rapport aux grands rendez-vous du retail
en Europe ?

Nous mettons un focus sur la transformation du retail par la tech, une promesse que nous
arrivons a maintenir depuis le premier jour du salon gréce & notre Genius Board. Nous pouvons
citer aussi un ligne up de speakers inspirants et une dynamique de découverte d’innovations
pour faire du business.

Notre succes repose sur trois piliers : la qualité du contenu, le niveau des visiteurs et des
exposants, et l'esprit du salon.
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Quelles évolutions imaginez-vous pour les prochaines éditions : nouveaux formats,
thématiques émergentes, internationalisation ?

Nous entrons dans une nouvelle phase : celle du rayonnement européen.
Notre ambition est claire : faire de Paris la capitale de la Retail Tech.

Nous allons renforcer la présence internationale, développer de nouveaux formats immersifs, et
élargir nos thématiques L’idée, c’est de continuer a grandir sans perdre ce qui fait notre force : la
proximité, l’énergie, et l'esprit collectif.

Si vous deviez résumer en une phrase votre mission : « Tech For Retail, c’est... » ?

« Tech For Retail, c’est 'lévénement qui définit 'évolution du retail par la tech. C’est LE lieu ou la
technologie rencontre ’humain pour réinventer le commerce. »

Un événement ou les leaders d’aujourd’hui viennent comprendre le monde de demain. Et,
surtout, une communauté passionnée, animée par l'envie de faire bouger les lignes.

Les Trophées Impact CACTUS récompensent les initiatives qui transforment le commerce
de maniére responsable et humaine.

En quoi pensez-vous que Tech For Retail et le CACtus partagent une méme vision du
commerce de demain ?

Nous partageons une conviction : le futur du retail sera responsable ou ne sera pas.
Comme le Cactus, nous voulons valoriser les initiatives qui allient innovation et impact.
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Le commerce vit une période de mutation rapide : quels sont, selon vous, les trois grands défis
que doivent relever les enseignes aujourd’hui ?

Le commerce traverse une transformation, portée par la technologie et les nouveaux usages.

o 2

Le premier défi, c’est d’intégrer
'IA a tous les niveaux de

Le deuxiéeme, c’est de concilier = Enfin, le troisieme, c’est

Pentreprise du back-office d la p}erformance et impact, en d’attirer, former et engager
relation client pour gagner en s‘appuyant sur des solut/ons. les talents capatz[es de
efficacité, en précision et en durables et respor?sables qui comprendre et d orchestrer
personnalisation, tout en rgnfqr?ent la confiance et la cette tran;format/on '
fidélite. technologique et humaine

veillant a ce qu’elle serve
réellement lexpérience client.

Quelles tendances ou innovations vous ont particulierement marquée cette année parmi les
exposants ou conférences ?

L’édition 2025 sera marquée par lintégration concréte de

Uintelligence artificielle générative dans le retail. D_ec,Mﬂ - 1
Nous avons d’ailleurs dédié un nouvel award a ce sujet, le_s.f inaliste ’
sponsorisé par LVMH.

Quelles évolutions imaginez-vous pour les prochaines éditions : nouveaux formats,
thématiques émergentes, internationalisation ?

Nous entrons dans une nouvelle phase : celle du rayonnement européen.Notre ambition est claire :
faire de Paris la capitale de la Retail Tech.

Nous allons renforcer la présence internationale, développer de nouveaux formats immersifs, et
élargir nos thématiques L’idée, c’est de continuer a grandir sans perdre ce qui fait notre force : la
proximité, l’énergie, et l'esprit collectif.

Le salon est devenu une plateforme européenne
d’innovation, ot les acteurs du retail,
dudigital et de la data se rencontrent

pour co-construire le retail de demain.


http://www.techforretail.com/fr/content/gen-ai-award
http://www.techforretail.com/fr/content/gen-ai-award
http://www.techforretail.com/fr/content/gen-ai-award
http://www.techforretail.com/fr/content/gen-ai-award
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CACTUS XTECH FOR RETAI
UN PARTENARIAT AU SERVICE D’UN
ENGAGE, INNOVANT ET RESPOI

Rencontre avec

A loccasion du partenariat officiel entre le
CACtus - Le Club des Acteurs du Commerce
et Tech For Retail 2025, il nous semblait
essentiel de revenir sur la mission profonde
qui anime notre organisation et sur la
dynamique collective que nous portons
depuis notre création.

Car le CACtus n’est pas seulement un réseau
professionnel : c’est une plateforme vivante,
fédératrice et engagée, qui rassemble
ensemble des forces du commerce —
dirigeants, TPE, PME, grandes enseignes,
startups, écoles, institutions, experts — autour
d’une ambition commune : éclairer les
mutations du secteur, valoriser les initiatives
qui font bouger les lignes et accompagner
celles et ceux qui transforment le commerce
avec courage, sens et innovation.

Cette mission se concrétise a travers une série d’événements structurants que nous avons créés pour
le secteur:
le Grand Rendez-Vous du Commerce (GRC), qui réunit chaque année les décideurs autour des
grandes tendances du marché ;
les Trophées Impact CACTUS, qui récompensent les entreprises, projets et individus engagés dans
un commerce plus durable, plus humain et plus innovant ;
le Livre Blanc du CACtus, chantier prospectif et collaboratif mobilisant des centaines d’experts
pour penser le commerce a horizon 2040 ;
ainsi que nos comités thématiques, nos afterworks, nos interviews, notre magazine et lensemble
des actions que nous menons pour faire exister une communauté soudée et inspirée.

Dans ce numéro spécial dédié a Tech For Retail, nous donnons la parole aux fondatrices du CACtus,
Sandrine Jean et Kristina Kosutic, pour une interview croisée qui revient sur le sens de ce
partenariat, sur la raison d’étre de cette plateforme et sur la place que doit prendre le commerce de
demain : un commerce engagé, éclairé, collaboratif — un commerce juste, pas juste le commerce.


https://grandrendezvouscommerce.fr/
https://grandrendezvouscommerce.fr/
https://tropheesimpactcactus.fr/
https://tropheesimpactcactus.fr/
https://club-des-acteurs-du-commerce.fr/
https://grandrendezvouscommerce.fr/
https://grandrendezvouscommerce.fr/
https://tropheesimpactcactus.fr/
https://tropheesimpactcactus.fr/
https://club-des-acteurs-du-commerce.fr/
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Sandrine, Kristina, pourquoi ce partenariat avec Tech For Retail s’est-il imposé comme une

évidence ?

Sandrine Jean : Parce que nous partageons
la méme conviction : le commerce avance
quand on connecte les bonnes personnes, les
bonnes idées et les bonnes énergies.

Tech For Retail est devenu, en quelques
années, le rendez-vous incontournable du
digital, de linnovation et de la
transformation du commerce. Et le CACtus,
depuis sa création, a cette vocation :
rassembler, éclairer, accélérer les acteurs
engageés du secteur.

Kristina KOSUTIC : C’est aussi une question
d’alignement culturel. Tech For Retail a une
approche trés « terrain », trés qualitative, trés
humaine.

C’est la méme philosophie que le CACtus :
pas de posture, pas de facade, mais des
échanges transparents, des retours
d’expérience concrets, et une vraie ambition
d’impact.

Nous avons voulu nous associer pour offrir &
toute notre communauté un acces privilégié a
un événement qui leur ressemble.

Justement, quel rdle joue le CACtus dans ’'écosystéme professionnel du commerce

aujourd’hui ?

Kristina KOSUTIC : Le commerce est un
secteur immense, mais souvent fragmenté.

Au CACtus, nous voulons au contraire créer
des ponts : entre retailers et prestataires,
entre écoles et entreprises, entre jeunes
talents et dirigeants, entre TPE innovantes et
grands groupes.

Nous sommes un club, mais aussi un hub
d’échanges, un accélérateur collectif, une
communauté d’intelligence.

Sandrine Jean : Le CACtus, c’est avant tout
une plateforme professionnelle, un lieu ou
l'on met en avant les individus, les
organisations, les TPE, PME, grandes
entreprises, écoles et institutions qui font
avancer le commerce.

Nous sommes un espace d’expression pour
celles et ceux qui portent la transformation
— qu’elle soit digitale, environnementale,
sociale ou opérationnelle.

Notre force, c’est de donner de la visibilité
aux initiatives, aux idées et aux engagements
qui méritent d’étre partages.
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Ce numéro spécial Tech For Retail s’inscrit donc dans cette mission ?

Sandrine Jean : Complétement. Ce magazine Kristina KOSUTIC: Et surtout, mettre en avant
spécial est un prolongement naturel du les visions et les parcours.
partenariat.

Nous avons intervieweé des entreprises tres
Nous avons voulu offrir & notre communauté différentes — IBM, First Impression, Enhancy,
— membres, partenaires, étudiants, Retail Tech — mais qui ont un point commun :
professionnels — un véritable guide pour elles construisent le commerce de demain.

naviguer dans le salon.
Décryptage du programme, temps forts,
interviews exclusives d’acteurs majeurs,

analyses, tendances...

Notre ambition est claire : permettre a
chacun de tirer le meilleur de ’événement.

En quoi le CACtus se distingue-t-il des autres plateformes professionnelles ?

Sandrine Jean : Par notre indépendance, Kristina KOSUTIC : Nous sommes aussi tres
notre exigence et notre capacité a créer du attentives a la diversité des profils :
lien authentique. * TPE innovantes

* PME expertes
* grandes enseignes
e qcteurs publics
e écoles
* prestataires spécialisés
e édtudiants
Ce que les membres nous disent souvent,

c’est qu’ils retrouvent chez nous un climat de Cette diversité crée une richesse unique : les
confiance rare : pas de jugement, pas de petits apprennent des grands, les grands
compétition, mais une vraie envie d’échanger s’inspirent des petits. Le commerce a besoin
et d’apprendre les uns des autres. de ces regards croiseés.

Un dernier mot pour vos membres, partenaires et visiteurs du salon Tech For Retail ?

Kristina KOSUTIC: Le commerce évolue vite. Sandrine Jean : Nous sommes tres fieres de
Mais au CACtus, nous croyons profondément ce partenariat avec Tech For Retail, trés
que cette transformation doit rester humaine, fieres de ce numéro spécial, et trés fieres de
solidaire et constructive. la communauté CACtus.

Nous sommes la pour valoriser celles et ceux qui avancent
— parfois a petits pas, parfois a grandes enjambées —
mais toujours avec engagement et authenticité.
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PANORAMA DES SOLUTIONS

A Poccasion du salon Tech For Retail 2025 (24-25 novembre, Paris Expo - Porte de Versailles),
le mot d’ordre est clair : les solutions ne se contentent plus de promettre, elles délivrent.

Dans un univers ou les attentes consommateurs, les contraintes opérationnelles et les enjeux
de durabilité se croisent, le fond de toutes les stratégies est désormais technologique, data-
drivé, et orienté résultats.

De loffre technologique a limpact opérationnel

Lintérét de ce salon ne réside pas seulement dans le volume d’exposants ou la diversité
technologique, mais dans la capacité des enseignes et marques a choisir, connecter et déployer
ces solutions pour générer un avantage tangible.

Qu’il s’agisse d’améliorer la conversion en magasin, d’optimiser la gestion des stocks, de fluidifier
les parcours client ou de rendre la chaine logistique plus résiliente et durable, chaque domaine de
solution s’inscrit dans un objectif de performance mesurable. Le visiteur est ainsi guidé vers une
logique “business & impact”, et non uniquement “innovation pour l'innovation”.

Une invitation a exploration stratégique

Pour les membres du CACtus - Le Club des Acteurs du Commerce - ce panorama constitue une
ressource clé : identifier les tendances, repérer les solutions alignées avec vos défis (textile, GSA,
alimentaire, enseignes spécialisées, cosmeétiques, prestataires retail) et préparer vos
transformations.

Le salon agit comme un hub d’opportunités : rencontres, démonstrations, témoignages et
benchmarking vous permettent d’aborder vos projets avec sérénité, ambition et rigueur.
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LUNDI 24 NOVEMBRE - JOURNEE 1

Matinée : Vision, stratégie & accélération digitale

La premiére matinée ouvre le salon avec un appel fort a Uaction venu de dirigeants
emblématiques : transformation numérique, accélération de UlA, évolution des comportements,
urgence réglementaire... Les interventions insistent sur la nécessité de passer du test a
Lindustrialisation.

Les conférences de la matinée explorent :
* Lanouvelle gouvernance de UlA dans les entreprises retail
* Le vraiimpact de ’hyper-personnalisation sur 'engagement et la conversion
* Lerdle stratégique de la donnée comme colonne vertébrale du commerce moderne
* Les nouveaux modeéles de magasin augmenté, alliant expérience, opérationnel et rentabilité
e Laplace du digital dans ’expérience client omnicanale, du pré-achat au post-achat

Aprés-midi : Retail durable, supply chain augmentée & nouvelles économies

La deuxiéme partie de journée est marquée par des sessions tres attendues sur :
* Ladurabilité dans le retail, désormais liée a la rentabilité et au pilotage
* Lasupply chain intelligente, prédictive et connectée
* Les nouveaux standards du retail media, 10 ans apres son explosion
* Les stratégies d’écoulement, de seconde vie et de circularité
* Les promesses (et limites) du commerce low-impact

Plusieurs enseignes partagent des retours trés concrets sur :
¢ laréduction du gaspillage
* loptimisation des stocks via IA
* les gains opérationnels générés par la data
* lintégration d’approches circulaires a grande échelle
* latransformation des entrepéts et flux logistiques grace aux plateformes intelligentes
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ST.

MARDI 25 NOVEMBRE - JOURNEE 2

Matinée : Omnicanal, futur du magasin & automatisation intelligente

La deuxiéme journée s’ouvre avec une série de conférences dédiées a :
e L’automatisation des opérations (back-office, pricing, catégorisation, relation client)
e L’évolution du magasin physique comme espace expérientiel et média
* Lamontée en puissance des agents IA pour assister les équipes en temps réel
* L’omnicanalité totale, ou les frontiéres entre digital et physique s’effacent
* La gestion prédictive des flux clients et de la disponibilité produit

Les intervenants montrent comment U'lA et la data deviennent des outils d’amélioration continue,
capables d’agir sur :
* ladisponibilité en rayon
* le merchandising dynamique
¢ les recommandations contextuelles
la réduction des ruptures
la productivité des équipes terrain

Aprés-midi : Retail Media, Monétisation & Expérience Client nouvelle génération

La fin du programme concentre les sessions les plus stratégiques et tres attendues :
* Les nouveaux modeles de retail media, leurs performances, leurs limites, leur place dans
la stratégie globale
* Lesrésultats concrets de 10 ans de monétisation retail
* Lerodle de UIA générative dans les nouveaux parcours conversationnels
* Lessor du commerce vidéo, du live shopping et des contenus immersifs
* Lafidélisation revisitée par la donnée comportementale et les outils prédictifs

Les enseignes présentent des cas réels :
* augmentation de la valeur client
e activation omnicanale plus précise
e personnalisation temps réel
e amélioration du NPS
e création de nouveaux revenus grace aux médias propriétaires
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Plan du salon Tech For Retail
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UN ECOSYSTEME

UN ECOSYSTEME ENGAGE AU SERVICE DE L'INNOVATION RETAIL

L’édition 2025 de Tech For Retail ne pourrait exister avec une telle envergure sans la mobilisation
d’un réseau exceptionnel de partenaires. Médias spécialisés, plateformes d’influence, acteurs
institutionnels, analystes, observatoires et médias économiques : tous partagent une conviction
commune — le commerce est en pleine transformation, et il est essentiel de donner a celles et
ceux qui le faconnent des espaces d’information, de réflexion et de visibilité.

Ces partenaires représentent aujourd’hui U'un des écosystemes les plus complets du retail en
France et en Europe. Ensemble, ils couvrent toutes les dimensions du secteur :

Grace a eux, Tech For Retail bénéficie d’une visibilité renforcée et d’un relais d’opinion essentiel
pour toucher les dirigeants, les opérationnels, les start-up, les investisseurs, les prestataires et
ensemble des métiers du commerce. Ils contribuent a amplifier le sens, les signaux faibles, les
enjeux structurels et les mutations profondes du secteur.

Tous ces acteurs ont un point commun : ils accompagnent la montée en puissance d’un retail plus
intelligent, plus technologique, plus durable et plus connecté aux attentes des consommateurs.

Ils font vivre un écosysteme ou dirigeants, retailers, startups, investisseurs et experts se rencontrent,
débattent, testent, et avancent ensemble.

C’est précisément cet esprit de collaboration qui fait de Tech For Retail un événement unique — et
de ce numéro spécial du CACtus MAG un contenu fort : nous partageons la méme volonté d’éclairer,
de connecter et de donner du sens.
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NOUVEAUTE TECH

INNOVATION AWARD

Rendez-vous le 25 nov. 2025 de 16:00 d 16:45 en Salle 4!
, . .
e 3 L’ audace technologique transforme le retail !

5 sociétés ont été sélectionnées pour le Prix de l'Innovation de Tech for
Retail !

%), INNOVATION AWARD

2025

C’est loccasion pour la presse et les professionnels du retail de
découvrir la creme de l'innovation, réunie sur une méme scéne pour des

pitchs vitaminés qui dessinent un panorama complet du futur proche du
retail.

& loook.ai A Neat @ LiveCrew QI'C.]UESt

Albatross

STARTUP AWARD

Rendez-vous le 24 nov. 2025 de 16:00 a 17:00 sur la Place des Innovations !

¢ 3
S

S ;
“ : E (j H FOR

¥ RETAIT
_ STARTUP AWARD

%, 2025

Les jeunes pousses bousculent les codes du retail !

Avant méme les récompenses, cette sélection est en soi un succeés car

elle donne l'occasion aux jeunes pousses de présenter leurs solutions
et produits devant une salle comble.

Pour le public c’est 'occasion de découvrir la creme de l'innovation,

réunie sur une méme scéne pour des pitchs vitaminés qui dessinent un
panorama complet du futur proche du retail.

AW WY Gi A
VNetWp  NEURALK ~ @everyparts “&G’...“_T‘- argos
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GEN Al AWARD

Rendez-vous le 25 nov. 2025 de 16:45 c117:45 en Salle 5!
Quand UIA Géneérative réinvente le retail !

5 sociétés ont été sélectionnées pour le Gen Al Award de Tech for Retail !
Une occasion unique pour la presse et les professionnels du retail de
découvrir les solutions les plus prometteuses en matiere d’Intelligence
Artificielle Générative.

Réunies sur une méme scene, elles présenteront leurs innovations a
travers des pitchs percutants qui dessinent les contours du futur du
retail.

7Y SkipTax makeneo 2 dataiku = contentful POWER™

EXPERIENCE CLIENT AWARD

Rendez-vous le 25 nov. 2025 de 13:00 ¢ 14:00 sur la Place des Innovations !

& 3
L )

v RETAIL
4, STARTUP AWARD

L’innovation qui transforme U expérience client !

Tech for Retail inaugure cette année ’Expérience Client Award ! Cinq
entreprises finalistes viendront dévoiler leurs innovations pour
repenser 'accueil, fluidifier le parcours et offrir des expériences
toujours plus personnalisées.

Devant un public de professionnels et de médias, elles présenteront
leurs projets lors de pitchs dynamiques qui esquissent la nouvelle
génération de U'expérience client.

liveVendor Z|QY  notify'lw srovne ﬂ Dealt


https://www.techforretail.com/fr/content/gen-ai-award
https://www.techforretail.com/fr/content/exp-client-award
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RON HAANS

Dans cet entretien exclusif, Ron Haans, CEO
de First Impression, dévoile la vision et la
méthode d’un acteur devenu incontournable
dans la transformation digitale du retail.

Expert de l'affichage dynamique, du design
audiovisuel et des expériences immersives,
First Impression congoit des environnements
ou technologie, architecture, lumiére, son et
storytelling s’entrelacent pour donner vie a la
marque.

Des le départ, la démarche est claire :

Cette philosophie “content first”, soutenue
par une maitrise complete de la chaine de
valeur — stratégie, création, déploiement
international, monitoring proactif, support
prédictif — permet a Uentreprise d’offrir a ses
clients une signature unique faite de
précision, de créativité et d’exigence
opérationnelle.

Des projets emblématiques tels que le réseau
mondial de Rituals, les espaces immersifs
Pink Gellac, la digitalisation massive des
clubs Basic-Fit ou encore l'installation
spectaculaire de Salomon sur les Champs-
Elysées illustrent cette capacité a méler
emotion, efficacité et cohérence globale.

first impression

audiovisual

¢
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Pour commencer, pourriez-vous présenter First Impression et la valeur que vous apportez
aujourd’hui aux enseignes et aux marques ?

Chez First Impression, nous créons des expériences retail percutantes grace a 'affichage
dynamique et aux nouvelles technologies audiovisuelles.

Nous associons expérience et maitrise : qualité, cohérence et pilotage intelligent a 'échelle
internationale. En tant que partenaire global, nous gérons chaque étape : de la stratégie, du design
et de la création de contenu jusqu’a Uinstallation, le déploiement et le support proactif. Une seule
équipe, une seule norme, une expérience fluide partout dans le monde.

Vous étes reconnus pour votre capacité a créer des expériences immersives en magasin. Selon
vous, qu’est-ce qui définit la “signature” First Impression ?

Chaque expérience commence par U'histoire de la marque. A partir de ce récit, nous concevons le
contenu, la technologie et le parcours autour de celui-ci.

La technologie fait partie intégrante de U'espace, elle n’est jamais un ajout. Ecrans, lumiére et son
s’integrent harmonieusement a l'architecture et a 'atmosphére pour renforcer le récit plutét que lui
faire concurrence.

Nous allions créativité et rigueur, avec une intégration totale du contenu, de la technologie et des
opérations. Et nous continuons a optimiser apres le lancement : notre surveillance proactive et
notre gestion du cycle de vie garantissent une performance continue. Cette combinaison
d’imagination et de précision définit notre ADN.

Ce qui nous distingue :
Approche globale : stratégie, concept, contenu et technologie totalement intégreés.
Déploiement et monitoring intelligents : qualité constante et 99 % de disponibilité des écrans
dans le monde.
Esprit créatif et conceptuel : le contenu d’abord, puis le design et le déploiement ; chaque
détail a un sens.
Entreprise certifiée B Corp : notre démarche conjugue innovation, stratégie intelligente et
durabilité pour réduire notre empreinte écologique.

Notre but n’est pas de montrer la technologie, mais
de faire ressentir la marque.
Tout est question d’expérience.
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Quels projets récents illustrent le mieux votre expertise en expérience client et en transformation
digitale du point de vente ?

Je suis fier de ce que nous avons accompli avec nos partenaires : des marques tres différentes qui
partagent la méme ambition.

RITUALS :

Ce partenariat a évolué vers quelque chose d’encore plus
fort : avec l’équipe Beauty Tech de Rituals, nous avons
développé le Mind Oasis, une expérience immersive de bien-
étre qui repousse les frontieres du digital dans le retail.

C’est un exemple parfait d’une marque qui, autrefois
éloignée de la technologie, l’a désormais adoptée pour
renforcer son sens et créer une connexion émotionnelle plus
profonde.

PINK GELLAC :

Partie d’un pur acteur en ligne, la marque ouvre aujourd’hui

des boutiques dans toute ’Europe : de véritables expériences .
sensorielles ot murs LED, éclairage, écrans shelf-edge, senteurs
et musique fusionnent en une expérience beauté fluide.

BASIC-FIT :

En combinant écrans digitaux, contenus d’entrainement et
outils de communication en temps réel, nous aidons la
marque a offrir un environnement cohérent, connecte et
motivant — d’Amsterdam a Madrid.
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SALOMON :

L’accent est mis sur Uinspiration produit, le
storytelling premium et la gestion de contenu haut
de gamme afin que chaque visiteur ressente
Uinnovation, la performance et la passion outdoor
propres a Salomon.

Tous ces projets prouvent que la
transformation digitale n’a de valeur que
lorsqu’elle est guidée par I'émotion et le sens.

Quelles tendances ou innovations vous semblent les plus prometteuses pour le retail dans les
années a venir ?

o © ©

L’évolution du retail media : " . . .
: A La réinvention du hardware et Le service proactif et la
il ne s’agit plus seulement

dafficher de la publicité en la durqbilité data intelligence : ’
magasin, mais de trouver place a des c‘ecrans plus le sup;lport_du fL{tUI’I‘Z gst '
l’équi[ib;e A —— durables et a des process plus plus réactif mais prédictif.
émotion. responsables. o
Grdce a notre approche
Les enseignes cherchent & L?s é.crans LED grand fqrrpgt qurt S:ervice e? a nos
renforcer la fidélité, pas sedu15er?t par leur lgngewte et outils d apprent/ssage o
seulement les transactions. leur flexibilité, tandis que la automatique connectés a
technologie e-paper est sur le notre NOC (Network
Nous les aidons a créer ce lien poInt ge se gensraliser i grgtions C"’f’“’.’) 2, (10K
grdce a des plateformes remplagant le,s sqpports POS GntICI,OOI’If les incidents
intelligentes, des écrans statigues et reduisantie avantg iilsine e P
’ gaspillage. produisent. Cette fiabilité

premium et du contenu créatif

g L e : s devient une promesse de
fidele a leur identité. p

marque.
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Vous travaillez a la fois sur la technologie et sur le contenu. Comment le storytelling digital est-il
devenu un levier clé de la valeur de marque en magasin ?

La technologie attire le regard, mais c’est le contenu qui touche.

Chaque contenu a un objectif : informer, inspirer ou convertir.
Dans les boutiques Rituals, par exemple, le storytelling digital renforce [’énergie apaisante et
consciente de la marque. Les écrans ne détournent pas l’attention : ils font partie de l’expérience.

Pouvez-vous citer un exemple ou un parcours audiovisuel a permis d’augmenter 'engagement,
le trafic ou la conversion ?

L’exemple du bar a parfums interactif congcu
pour Rituals est emblématique. Il associe

interactivité, contenu dynamique et diffusion
olfactive dans un parcours fluide et sensoriel

Résultat : une implication accrue et plusieurs
réecompenses pour la meijlleure expérience
retail interactive.

Autre exemple : chez Pink Gellac, les rubans
lumineux LED et le contenu digital vibrant
attirent les passants et transforment la
marque en expérience a partager.

C’est toute la force du design audiovisuel.

Vous intervenez dans de nombreux pays. Comment accompagnez-vous vos clients dans le
déploiement international de leurs solutions ?

C’est pourquoi nous avons développé notre méthodologie Smart Deployment, un
systéme éprouvé qui associe pilotage centralisé et impact local.

De la pré-production au service, chaque étape suit un standard clair :
e Nous pré-configurons, testons et documentons tout le matériel avant expédition ;
e les installations sur site sont donc rapides, fiables et prétes a l'emploi.

Nos partenaires locaux, formés et certifiés par nos équipes, exécutent avec la méme précision,
soutenus par notre application Smart Deployment qui trace chaque action du check-in a la
validation finale.
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La fiabilité est un enjeu stratégique. Quels services proposez-vous pour garantir des expériences
performantes sur le long terme ?

Tout est connecté a notre infrastructure centrale et surveillé a distance par notre Network
Operations Center (NOC), garantissant 99 % de disponibilité. Cette approche assure cohérence
mondiale, colts maitrisés et logistique durable — moins de déplacements, moins d’emballages,
moins d’erreurs.

La transformation digitale souléve des enjeux environnementaux.
Comment intégrez-vous [’éco-conception, l'efficacité énergétique et la
durabilité a vos solutions ?

Notre certification B Corp symbolise lintégration de la responsabilité
environnementale et sociale dans chaque décision.

Nous concevons des systémes éco-énergétiques, utilisons des
matériels modulaires faciles a réparer et a réemployer, et appliquons
une gestion intelligente de [’énergie pour réduire la consommation
inutile.

Comment voyez-vous ’évolution du retail digital vers des
modeéles plus responsables ?

Le retail digital responsable repose sur une conviction simple : la
durabilité doit devenir la norme. Cela signifie repenser chaque étape
— du choix du matériel a Uexploitation quotidienne — pour réduire
l’empreinte sans réduire 'impact.

Concretement:

Systémes performants et économes en énergie.
Des réseaux d’affichage congus pour un impact maximal et un
gaspillage minimal, grGce a des technologies LED haute performance
et a une gestion intelligente de la luminosité et de ’énergie.

Exploitation intelligente.
Supervision centralisée, maintenance proactive et monitoring &
distance limitent les déplacements, les déchets et les interruptions.

Alternatives durables au support papier.
L’essor des écrans e-paper et des solutions basse consommation
remplace les affichages statiques et réduit le gaspillage.



Comment First Impression repousse les frontiéres du retail immersif

e Approche cycle de vie.
Des installations modulaires, réparables et réutilisables, soutenues par des partenaires
partageant nos standards, prolongent la durée de vie et réduisent 'impact global.

* Mesurer ce qui compte.
Energie économisée, kilométres évités, disponibilité atteinte et matériaux réutilisés deviennent
des indicateurs clés pour les équipes retail.

Rien de théorique : en tant que B Corp, nous avons ancré ces principes dans la conception, la
livraison et la gestion de nos solutions d’affichage dynamique.

En résumé : moins, mieux, plus durable — des systemes intelligents et circulaires qui permettent
aux marques d’élargir 'expérience tout en réduisant leur impact.

Qu’est-ce qui vous a motivé a participer a Tech For Retail cette année ?

Notre mission est de montrer qu’un retail digital peut étre percutant,
intelligent et durable a la fois. Il s’agit de technologie, certes, mais
surtout de la maniéere dont elle fagonne la relation entre les marques et
leurs clients. C’est ce qui nous anime.

Que découvriront les visiteurs sur votre stand — innovations, démos,
cas clients, expériences immersives ?

[s entreront dans une véritable expérience retail, un espace vivant.
Oui, il y aura beaucoup de technologie — interactivité par capteurs,
affichage dynamique, innovations e-paper — mais tout est intégré au
design, construit autour d’un récit clair et animé par un contenu 3D
saisissant.

Et bien sar, nous présenterons comment notre modéle Smart
Deployment garantit des déploiements a grande échelle cohérents,
efficaces et durables.

En un mot : une haute technologie rendue humaine.

Une technologie que 'on ne se
contente pas de voir
— mais que U'on ressent.



La Retall Tech
L’accelerateur collaboratrf
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MIKE HADJADJ

Dans cet entretien exclusif, Mike revient sur la
naissance et ’ambition de La Retail Tech, une
communauté de plus de 200 entreprises créée
en 2022 avec une conviction fondatrice : le
commerce avance plus vite quand ses acteurs
se parlent vraiment.

Dans un écosystéme ou retailers, start-ups et
fournisseurs technologiques évoluaient souvent
en parallele, La Retail Tech a ouvert un espace
inédit de dialogue, d’apprentissage mutuel et de
mise en relation qualifiée.

A travers ses « Jeudis de la Retail Tech », ses
visites immersives en magasin, ses retours
terrain sans langue de bois et son travail sur les
grands sujets du moment (lA, retail media, data,
supply, expérience client...), la communauté est
devenue un lieu de référence pour connecter
innovation et opérationnel.

Ensemble, ils ont fait du Village Start-up un
espace vivant, inspirant et fertile, ou concours
de pitchs, démos, collaborations réussies et
rencontres spontanées rythment deux jours
d’énergie et de transmission.
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Mike, pouvez-vous nous présenter La Retail Tech ? Quelle est votre mission auprés de
I’écosystéme du commerce ?

A ’époque — et c’est encore vrai aujourd’hui — innovation dans le retail progressait vite, mais les
acteurs ne se parlaient pas assez souvent. Retailers et créateurs de technologies se croisaient lors
de salons ou d’événements mais ils ne créaient pas de lien suivi permettant des échanges sans
filtre, sans posture, dans une logique de partage et d’apprentissage mutuel.

Nous avons donc créé un espace ou :
les retailers viennent entendre des solutions nouvelles, comprendre ce qui se fait ailleurs,
partager leurs retours terrain,
les start-ups trouvent un cadre bienveillant pour présenter leurs projets, tester leurs pitchs,
apprendre des retours des enseignes,
les grands leaders technologiques peuvent confronter leurs offres a la réalité opérationnelle

C’est tres concret : des retailers viennent présenter ce qu’ils ont mis en place, partager les
résultats, les limites, les apprentissages. Rien n’est théorique, tout est retour terrain.

Nous organisons aussi des visites “carrelage” : des enseignes nous ouvrent les portes d’un magasin
pour nous décrypter une innovation avec leurs équipes projet. On voit les solutions en vrai, on
comprend comment elles ont été déployées, ce que ¢a change pour les clients, pour les
collaborateurs, et ils ous partagent les résultats.

Enfin, nous sommes présents sur les grands salons pour animer les Villages Start-up.

Comment est née votre collaboration avec Tech For Retail ?
Avec Tech For Retail, ¢a s’est fait naturellement, presque instinctivement. Nous avons émergé au

méme moment, avec la méme conviction : le retail a besoin d’un lieu ot Uinnovation est centrale
et ol les sujets sont abordés de maniéere pédagogique, authentique et pragmatique.

Tech For Retail est un salon qui s’est immédiatement imposé grace a :

De notre cété, nous apportons notre expertise sur l’écosystéeme start-up, notre capacité a créer du
lien et a animer.

Quand les équipes du salon ont voulu structurer, dynamiser et donner une vraie identité a 'espace
start-up, la collaboration s’est imposée tout naturellement.

Aujourd’hui, on travaille main dans la main : La Retail Tech anime le Village Start-up pour que ce
soit un lieu vivant, inspirant et fertile.
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Comment s’organise le Village Start-up cette année ?

L’ensemble des besoins des retailers sont couverts : e-commerce & omnicanal, efficience
opérationnelle, expérience magasin, RSE & économie circulaire, Marketing & communication... Cela
reflete la diversité des enjeux du retail.

La sélection est assurée par Tech For Retail, qui examine plusieurs critéres :

De notre coté, nous avons un réle clé : faire vivre cet espace.

Au centre du village, sur une scéne ouverte dédiée, nous animons les concours de pitchs, les
présentations de collaborations réussies entre retailers & startups, les jurys et remises d’awards,
les parcours d’inspiration... avec un seul objectif : que les start-ups soient vues, entendues, et
qu’elles créent des connexions pertinentes.
Les temps forts :

e 24 novembre :10h15-11h20 « 15h00-17h

e 25 novembre:10h30-11h30 « 13h-15h
Ce sont des moments tres intenses, tres vivants, qui donnent le tempo de toute la zone.

Quelles tendances majeures se dégagent du Village ?

Mais ce qui est intéressant, ce n’est pas UIA “a la mode”. C’est l'IA qui accélére des sujets déja
existants, qui permet de passer d’un projet “pilote” & une solution scalable :

e [’Agentic Commerce On voit aussi des technologies sur :
e |A pour optimiser les stocks, e la durabilité,
e |A pour personnaliser en temps réel, e [a seconde vie,
e |A pour automatiser le traitement de e [’économie circulaire,
données, e [’‘analyse d’impact,
e |A conversationnelle, e leretail media,
e |A pour augmenter les équipes en magasin... e le comportement client

e la logistique urbaine.

L’IA n’est pas une rupture en soi. C’est un
accélérateur, un multiplicateur de valeur. Le retail bouge, et il bouge vite.
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En quoi ce Village facilite-t-il la rencontre entre deux mondes qui n’ont pas toujours les mémes
rythmes ?

Le Village fonctionne parce qu’il est vivant, ouvert et simple d’acces.

Les start-ups sont toutes regroupées autour d’une scene centrale, ce qui crée un flux naturel. Les
retailers viennent, s’arrétent, écoutent, posent une question, reviennent plus tard.

Le format est efficace :
e les concours de pitchs permettent de voir beaucoup d’innovations rapidement,
e les présentations de collaborations réussies crédibilisent tout de suite les startups
e les allées favorisent les échanges spontanés,
e la presse y trouve un condensé des tendances,
e les retailers reperent immédiatement “ce qu’il y a de nouveau”.
En vérité, le Village met tout le monde dans les meilleures conditions pour “matcher”.

Comment 'impact environnemental et social s’intégre-t-il au Village ?

Aujourd’hui, plus de 20 % des start-ups du Village travaillent sur des sujets de durabilite, de
circularité ou de mesure d’impact. Et ce n’est pas anecdotique : c’est en forte croissance.

Quelques exemples :

e Save Your Wardrobe
Une solution brillante pour prolonger la durée de vie des vétements via des services intégrés
(entretien, réparation, nettoyage).
Les marques peuvent intégrer ce parcours post-achat directement dans leur expérience client.
C’est la mode... mais en version durable.

e Holis
Une plateforme SaaS qui permet de mesurer ’empreinte socio-environnementale de n’importe
quel produit, de maniere simple et pédagogique.
L’impact n’est plus un “bonus”. C’est un critere d’innovation.

A quoi ressemblera le Village Start-up dans quelques années ?

Je 'imagine plus grand, plus visible, plus expérientiel. On a cette conviction qu’il faut un espace ou
linnovation se démontre, pas seulement se raconte, ce qui veut dire :

En bref: le méme... en trois fois plus grand =
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Comment voyez-vous la complémentarité entre le CACtus et La Retail Tech autour de
Uinnovation ?

Nous partageons un socle commun : mettre en lumiére ceux qui changent le commerce pour de vrai.
La Retail Tech et le CACtus valorisent Uinnovation, la rendent visible, et lui donnent une place dans
'écosystéme. C’est une communauté de point de vue, avec des objectifs communs.

Dans le cadre des Trophées Impact, nous contribuons a la sélection des dossiers, et c’est trés positif
de pouvoir mettre en lumiére des initiatives qui ont du sens. L’idée, c’est d’avancer ensemble et de
soutenir les acteurs qui font évoluer le commerce de maniére responsable et innovante.

Ce n’est pas une duplication, c’est une complémentarité.

Nous sommes trés heureux de soutenir ensemble une vision d’'un commerce plus responsable,
plus humain et plus innovant.

ECH FOR
ETAIL

VILLAGE STARTUP
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Passer de U'IA expérimentale a U'IA qui transforme vraiment le retail

LOUIS PICHON

..ll

Dans cette interview exclusive réalisée a
l’occasion de Tech For Retail, IBM Consulting
dévoile une vision claire et résolument
pragmatique de la transformation du
commerce.

Cabinet de conseil unique au monde par son
intégration directe au sein d’ un géant
technologique, IBM combine expertise métier,
acces privilégié a la recherche et maitrise des
solutions d'IA les plus avancées.

IBM pointe un constat lucide : les freins ne sont plus techniques, mais organisationnels — 'IA
devient un levier majeur seulement lorsqu’elle s’inscrit dans une vision d entreprise orchestrée
au plus haut niveau.

L’entreprise revient également sur ses avancées en supply chain durable, notamment ['IBM
Smart Green Pallet, solution co-deéveloppée avec Auchan, lauréate France 2030 et validée
par L ADEME, qui allie gains environnementaux et ROl rapides.

A Tech For Retail, la marque souhaite démontrer sa capacité & accompagner les enseignes
dans leurs programmes de transformation a grande échelle — avec une conviction forte : un
retail plus prédictif, plus résilient, plus personnalisé et plus responsable est déja a portée de
main.
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Pour commencer, pouvez-vous présenter IBM
Consulting et expliquer en quoi votre approche
répond aux besoins actuels des acteurs du
retail et du CPG ?

IBM Consulting propose a ses clients Retail et
CPG un set d'offres permettant d'accélérer et
sécuriser leur transformation. Notre stratégie
d'offres se fonde sur des assets permettant
d'atteindre les pay back courts qu'attendent
nos clients du Retail et CP.

Nos offres sont ciblées sur les enjeux de
transformation de nos clients : Relation client /
digitalisation du commerce / Optimisation des
processus logistiques et supply

Vous étes le seul cabinet de conseil intégré a
un leader technologique mondial. Comment ce
positionnement unique vous permet-il
d’innover plus vite et d’apporter des résultats
mesurables a vos clients ?

Une intégration par design de la technologie
dans nos offres de conseil.

Cela nous permet de nous approprier plus
rapidement les concepts innovants et ainsi de
nous focaliser sur les capacités de mise en
ceuvre a l'échelle des programmes de
transformation.

Qu’apportez-vous d’un point de vue solution
dans le domaine Retail ?

Offrir des expériences clients hyper-
personnalisées en exploitant les données, en
optimisant les contenus pour les moteurs de
réponse et en automatisant les taches a faible
risque.

Connecter systemes et assistants IA pour créer
des équipes d’agents intelligents capables de
collaborer, prévoir et exécuter des processus
complexes.

Quels sont aujourd’hui les cas d’usage IA qui
apportent le plus de valeur aux distributeurs
(prévisions de ventes, réduction du gaspillage,
optimisation des stocks, personnalisation des
parcours) ?

sont les cas d'usage qui
sont aujourd’hui le plus mis en ceuvre chez
nos clients.

(ex RH, compta/finance) sont aussi
des gisements importants de productivit

L’innovation pour nous ne vaut que si
elle apporte des bénéfices a travers un
déploiement a U'échelle.

ks
S
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Beaucoup de retailers testent U'lA via des POC, mais peinent a Uindustrialiser. Quels sont les
principaux blocages que vous rencontrez et comment aidez-vous les entreprises a passer de
expérimentation a 'impact réel ?

Le principal point de blocage réside dans l'absence de vision d'entreprise. Les projets d'lA sont
mis a l'échelle lorsque les Directions fonctionnelles et d'entreprise cadencent et pilotent le
projet. Les blocages ne sont pas techniques.

La supply chain est un levier stratégique pour concilier performance, disponibilité produit et
impact environnemental. Comment vos solutions technologiques permettent-elles d’agir sur ces
trois dimensions simultanément ?

Dans le Retail, un projet Durable est avant tout un projet Rentable. Nous concevons nos offres de
cette fagon.

Par exemple l'IBM Smart Green Pallet, projet lauréat France 2030, permet a la fois d'atteindre
des objectifs de ROI trés courts et des objectifs environnementaux concrets validés par '’ADEME.
Cette solution permet de lutter contre les pertes alimentaires - en monitorant la température en
continu tout au long du flux logistique - et d'optimiser 'utilisation des assets logistiques (Palettes,
Roll) pour l'ensemble des acteurs.

Comment accompagnez-vous les entreprises dans la transformation responsable de leur chaine
logistique, notamment face a la pression réglementaire et aux attentes consommateurs ?

Dans ce type de projet nous travaillons le plus possible a travers des consortiums. Cela permet
d'intégrer les différents acteurs de la chaine logistique (CP/ Retail / transporteur) mais aussi
effectivement les influenceurs et acteurs de la réglementation par exemple ADEME ou DGAL.

Qu’attendez-vous de cette édition de Tech For Retail et pourquoi est-ce un rendez-vous
important pour IBM Consulting ?

C'est l'occasion de mettre un focus sur nos activités dans ce secteur, qui est le plus important
chez IBM Consulting en France.

Que pourront découvrir les visiteurs qui passeront sur votre stand et quelles idées souhaitez-vous
qu’ils emportent avec eux en repartant ?

Ils pourront découvrir, entre autres, nos offres phares :

Nous espérons que les visiteurs retiendront l'enthousiasme passionné de nos consultants et la
conviction de nos véritables capacités a les accompagner dans leurs transformations, notre
savoir faire dans le domaine de I’IA générative et agentique pour transformer et accélérer
l’engagement client.
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Charlotte Journo-Baur, fondatrice et CEO de
Wishibam, fait partie de cette génération
d’entrepreneurs qui ont choisi de mettre la
technologie au service du commerce, et non
Linverse.

Diplémée de Sciences Po et issue du conseil en
stratégie, elle a fondé Wishibam en 2018 avec
une idée simple, presque évidente mais pourtant
visionnaire : réconcilier le commerce physique et
digital, en redonnant au magasin son role central
dans Uexpérience d’achat.

A la téte d’une entreprise aujourd’hui reconnue
par de grands noms du retail — Intersport,
Leclerc, BHV Marais — elle déploie des solutions
de commerce unifié qui permettent aux
enseignes de vendre en ligne les produits
disponibles en magasin, d’optimiser leurs stocks,
et de simplifier la logistique tout en réduisant
leur empreinte environnementale.

Portée par une approche profondément terrain,
Charlotte combine exigence stratégique et
pragmatisme opérationnel. Convaincue que la
technologie n’a de valeur que si elle crée du lien,
elle imagine un modeéle ou le digital devient un
accélérateur d’impact, au service des équipes,
des clients et des territoires.

interaction compte — et ou le digital ne
remplace pas le magasin : il le révele.
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Pourquoi participer a Tech For Retail ?

Nous participons a Tech For Retail parce que c’est devenu l’événement incontournable pour
comprendre, tres concrétement, comment la technologie transforme l’expérience client, la
performance opérationnelle et la rentabilité du commerce.

C’est un salon ou l’'on ne parle pas de concepts théoriques, mais de cas réels, de solutions
déployées, de résultats mesurables. Il réunit les décideurs qui ont une ambition claire : rendre leur
commerce plus simple, plus efficace et plus rentable (enfin... on l’'espere !).

Ce salon attire des dirigeants, des directeurs digitaux, des responsables omnicanal, des DAF, des
directeurs d’exploitation, des responsables innovation... Bref, exactement ceux qui cherchent des
solutions pour faire évoluer leur modele sans renoncer a leur ADN.

Qu’est-ce que Wishibam ?

Wishibam est la plateforme de commerce unifié augmentée par UIA qui reconnecte enfin
l’ensemble des composantes du retail : produits, stocks, magasins, vendeurs et clients.

Notre réle est simple : faire en sorte que tout ce qui existe déja dans I’enseigne — les équipes, les
stocks, les magasins, ’expertise — puisse fonctionner ensemble, naturellement, dans un parcours

fluide et omnicanal.

Historiquement, nous avons accompagné de nombreux outlets et centres commerciaux, des
environnements extrémement exigeants en termes de vitesse d’exécution, de qualité de service et
d’agilité.

Cette immersion dans des contextes opérationnels intenses nous a forgés : elle nous a obligés a
créer une technologie robuste, fiable, flexible, pensée pour les commerg¢ants avant tout.
Aujourd’hui, nous sommes tres fiers de franchir une nouvelle étape : accompagner directement les
enseignes pour renforcer la diversité du commerce.

Wishibam est d’ailleurs devenue entreprise a mission en 2028, avec une ambition inscrite dans
nos statuts : contribuer a un commerce plus diversifié, plus humain et plus durable, en rendant les
solutions omnicanales accessibles au plus grand nombre.
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Vos offres et services structurants

C’est le cceur du systéeme. Synapse connecte toutes les dimensions du retail :
e produits
e stocks
e magasins
e vendeurs
e clients

L’objectif : créer une architecture omnicanale simple et performante, ou tout circule
naturellement entre e-commerce, PIM, OMS, WMS, marketplace et outils data.

Plus de silos, plus de doublons, plus d’usines a gaz.

Juste un socle unifié, pensé pour le business.

Nous avons développé une expérience conversationnelle qui combine la puissance de U'IA avec
l’expertise humaine des vendeurs.

L’assistant peut :

e conseiller

e recommander

e vérifier une disponibilité

e assister un achat

e agccompagner 24/7

C’est un nouveau canal de conversion, simple, direct et particulierement apprécié des clients.

Pour les enseignes qui veulent aller vite, nous proposons une équipe experte capable de :
e piloter une stratégie omnicanale,
e optimiser les processus,
o former les équipes,
e maximiser 'impact business.

C’est du conseil opérationnel, appliqué au quotidien, avec un seul objectif : générer de la valeur
immédiatement.
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ALEXANDRE FRISTOT
ENHANCY™

Dans cette interview exclusive, Enhancy dévoile
la technologie qui pourrait faire basculer le
marché de la seconde vie dans une nouvelle ére
: celle de lindustrialisation.

Alors que toutes les enseignes veulent
développer une offre circulaire — seconde main,
retours valorisés, stocks dormants — la réalité
opérationnelle est rude : articles uniques
impossibles a standardiser, colts de
digitalisation trop élevés, workflows manuels,
manque de données, difficulté a scaler, et une
expérience en ligne souvent en décalage
complet avec les standards du neuf.

Résultat : la seconde vie gagne enfin en qualité,
en rapidité et en rentabilité, avec une
complétude data a 100 % et une présentation
aussi premium que Uoffre neuve.

A Tech For Retail, Enhancy souhaite démontrer
une conviction forte : la circularité n’est plus un
supplément vert — c’est un nouveau pilier
stratégique du commerce moderne, et elle doit
étre rentable, automatisée, multicanale et
qualitative.
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Pour commencer, pouvez-vous présenter Enhancy et la raison d’étre de votre solution dans un
marché ou la seconde vie devient un enjeu stratégique pour les enseignes ?

Enhancy est la solution qui permet aux enseignes de développer une offre circulaire e-commerce,
rentable et scalable : seconde vie, valorisation des retours et défauts, écoulement des stocks
dormants.

Dans un marché ou la circularité devient stratégique, nous apportons la technologie qui manquait
:un systéme capable de digitaliser tout article unique en moins de 2 minutes, directement en
entrepdt ou magasin, sans besoin d’expertise photo ni e-commerce.

Beaucoup de retailers veulent développer une offre circulaire, mais peinent a la rendre rentable
et scalable. Quel probléme majeur résolvez-vous pour eux ?

Les retailers veulent proposer une offre circulaire
digitale, mais se heurtent toujours aux mémes
obstacles dd au business modele de la piece
unique propre a la seconde vie :

Enhancy résout ces problemes en
fournissant une solution qui :
standardise & industrialise 'ensemble du
workflow de digitalisation : de

pas d’économie d’échelle via des opérations
unitaires (photo, description, mise en ligne,
logistique),

une logistique complexe et non industrialisée,
via un manque de tracabilité de la piéce,

un manque de données sur les attributs
produit ou le potentiel de revente des
produits,

une incapacité a gerer le volume lorsque
Uoffre grandit,

une offre de seconde vie qui n’est pas a
Uimage de loffre neuf de la marque (photo
moins belle, manque de données produit etc...)

l’enregistrement de l’article jusqu’a sa
remise en vente,

réduit drastiquement les codts unitaires
de mise en ligne, ce qui permet une vraie
rentabilité,

débloque la scalabilité grace a une
infrastructure technologique
automatisée,

offre une tracabilité compleéte et des
insights business pour piloter ’activité
permet des ventes boostées comme du
neuf gréce la capacité de vendre en
multicanal, multilingue, des photos
premium, un SEO performant et une
complétude data a 100%.

Au final, Enhancy permet aux retailers de passer d’expérimentations coliteuses et artisanales a
une activité circulaire performante, prévisible et extensible, alighée avec leurs ambitions
économiques et environnementales.
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e Vous avez créé un studio photo automatisé couplé a une plateforme d’IA générative.
Concrétement, comment cette combinaison permet-elle d’accélérer et de standardiser la
digitalisation des produits ?

¢ Vous annoncez une production 10 fois plus rapide et économique. Quels leviers
technologiques permettent un tel gain (automatisation, retouche, génération de
descriptions, tagging...) ?

Le processus cété opérateur est extrémement simple :

1.Via Papplication, lopérateur enregistre l’article en quelques clics : un code-barres unique est
geneéré.

2.1l place ensuite Uarticle dans le studio photo et scanne ce code-barres, ce qui déclenche
automatiquement tout le workflow de digitalisation.

3.Le logiciel identifie le scénario photo associé au type de produit et réalise la prise de vue sans
intervention humaine.

4.Des la capture terminée, l'opérateur range l’article en stock et passe au suivant.

Pendant ce temps, 'lautomatisation continue en arriere-plan :

e Lesimages sont retouchées selon les standards visuels de la marque.

e Nos moteurs de reconnaissance visuelle reconnaissent le produit et extraient ses attributs
pour enrichir la donnée.

e Nos modeéles génératifs produisent automatiquement une fiche produit compléte : attributs,
description, SEO, tags, classification, merchandising, pricing, langue, etc.

e Enfin, via API, la fiche produit est synchronisée sur tous les canaux de vente et outils
logistiques.

La ou une fiche produit codte en
moyenne 20 € et mobilise 20 minutes de
travail réparties entre plusieurs équipes
(photo, retouche, data, e-commerce,
merchandising, supply),

Tout le reste est entierement automatisé
et nécessite uniquement un opérateur en
magasin ou entrepot.

De plus, grdce a nos photo-studios
agiles, les articles sont remis en ligne
directement ou ils se trouvent et la
revers logistique est économisée.
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L’un des freins du marché de la seconde main est la qualité des visuels et des fiches produits.
Comment votre solution garantit-elle une expérience comparable a celle du neuf ?

Enhancy résout ce probléme en standardisant complétement la digitalisation, grdce a notre
studio photo automatisé et a notre IA générative. Chaque article bénéficie de photos uniformes,
retouchées selon les codes du neuf, via la standardisation et l'automatisation des scénarios photo
selon le cahier des charges de la marque, et d’une fiche produit ultra-compléte (attributs, état,
description, SEO, catégorisation, prix, virtual try-on).

Nous avons également développé des cabines photo ultra compactes et agiles bénéficiant d’une
technologie de LED développé avec un société francaise pour un IRC (Indice des couleurs) > 95
afin d’uniformiser le résultat photo quelque soient le lieu de remise en ligne des articles et
lopérateur.

Résultat : une présentation homogeéne, qualitative et fiable — exactement ce que les
consommateurs attendent sur un site e-commerce premium, qu’il s’agisse d’un produit neuf ou de
seconde vie.

Quels impacts observez-vous sur la conversion, le taux de retour ou la satisfaction client lorsque
la seconde vie est présentée avec des standards e-commerce premium ?

Une étude d’Akeneo montre qu’une fiche produit compléte, enrichie et illustrée avec des visuels de
qualité peut générer un taux de conversion jusqu’a 400 % supérieur a celui d’une fiche produit
basique.

Le marché de la seconde vie étant encore trop récent chez nos clients et dépendant du sourcing
des articles, il est encore difficile d’avoir un point de comparaison fiable avant aprés de l'impact
de nos solutions. Cependant, nos clients notent clairement l'avancée réalisée par nos solutions en
termes de rendu visuel et marketing produit.

Votre plateforme est pensée pour industrialiser la seconde vie. Comment accompagnez-vous les
enseignes qui doivent traiter des milliers de références uniques, toutes différentes ?

Grdce a la génération d’un identifiant unique par article, nous pouvons associer automatiquement
chaque produit a son scénario complet de digitalisation : prise de vue, retouche, enrichissement et
génération de la fiche produit, puis intégration sur les canaux de vente.

Notre chaine de remise en ligne repose sur une architecture en micro-services, ce qui permet a
chaque enseigne de configurer son workflow selon ses besoins, ses contraintes et la typologie de
ses articles.

Nous proposons également plusieurs formats de photo-studios — studio compact, a plat, 360°, ou
via appareil photo fixe ou tablette — afin de s’adapter aussi bien aux différents types de produits
qu’aux lieux d’opération, que ce soit en entrepdt ou directement en magasin.
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Quelles sont les modalités d’intégration a leur écosysteme (marketplace, ERP, PIM, outils
logistiques) et quels délais observez-vous pour un déploiement opérationnel ?

Cette approche ne complique pas lintégration informatique pour la marque. En moyenne, la mise
en place de nos solutions chez un client prend environ 2 mois, le temps d’installer nos photo-
studios, configurer les scénarios photo et de génération de fiche produit, mapper les données
produit et créer les interfaces d’intégration.

L’IA générative permet de créer descriptions, titres, tags ou catégorisation produits. Comment
assurez-vous exactitude, conformité et absence d’erreurs critiques (matiéres, tailles, état) ?

Tout au long du processus, il est possible d’intégrer des “gates de contréle” configurables selon
les régles métiers définies par l’enseigne, afin de garantir 'exactitude des informations critiques
(matieres, tailles, état, photo au pixel prét...). Cela permet de trouver le meilleur compromis entre
automatisation, industrialisation et qualité percue par le client.

Ce compromis dépend toujours de plusieurs facteurs : l'objectif de vente, 'impact réel sur
lexpérience et la perception client — qui peut parfois bloquer ’achat — et la
scalabilité/rentabilité du modele. Dans la pratique, c’est souvent le prix de vente final qui
détermine le niveau de contréle qualité humain nécessaire tout au long de la chaine.

Quelles sont les fonctionnalités d’IA les plus demandées par vos clients : retouche
automatisée, génération de visuels, fiches produits complétes, classement automatique... ?

Cependant, ils sont conscients que la photo seule ne suffit pas pour vendre. Une offre de seconde
vie doit étre traitée comme une offre neuve, avec une stratégie e-commerce complete incluant
descriptifs produits, SEO, pricing, vente multilingue, complétude des attributs, etc.

Ainsi, les projets démarrent généralement par les besoins essentiels pour vendre : photos
standardisées, titres et descriptifs, complétude des attributs. Puis, au fil de la croissance et grdce
a nos briques servicielles marketing (SEO, fiches multilingues, merchandising intelligent, moteur
de pricing...), le client peut progressivement déployer d’autres fonctionnalités pour construire une
offre seconde vie compétitive et scalable.
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Qu’attendez-vous de votre participation a Tech For Retail et pourquoi était-ilimportant pour
vous d’étre présent cette année ?

C’est également l'occasion de montrer que la mise en place d’une offre circulaire rentable et

scalable est possible, et qu’elle devient nécessaire pour rester compétitif face aux
transformations du retail : évolution des attentes et expériences clients, agressivité de la fast
fashion, impact climatique, resserrement des marchés.

Alors que les années 2000 ont été marquées par le digital, aujourd’hui, le retail doit intégrer la
circularité et nous voulons aider les enseignes a anticiper ce changement.

Que pourront tester les visiteurs sur votre stand et qu’aimeriez-vous qu’ils retiennent en
priorité en découvrant Enhancy ?

Sur notre stand, les visiteurs pourront découvrir en démonstration notre studio photo automatisé

couplé a notre plateforme d’IA générative pour la mise en ligne d’articles de mode. Ils verront
concretement a quel point il est facile, rapide et premium de digitaliser leurs produits.
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Rejoignez le CACtus en 2026

L E tu S  Rejoindre le CACtus en 2026, c’est choisir d’évoluer au cceur d’une
CLUB DES ACTEURS communauté qui rassemble les forces vives du commerce:
DU COMMERGE dirigeants, experts, TPE innovantes, PME agiles, grandes enseignes,

institutions et écoles. C’est intégrer un espace ou 'on apprend, ou
lon partage, ou l'on se rencontre — sans posture, sans filtre, avec le
plaisir et 'envie d’avancer ensemble.

Vous bénéficiez d’une visibilité accrue, d’un réseau solide et d’'un A I
espace pour porter vos idées, vos projets, votre vision. &

En 2026, rejoignez le CACtus — le Club des Acteurs du Commerce — @
et prenez pleinement part a la transformation.

Participez au Concours des
Trophées Impact CACtus 2026

C ﬂ;C US LesTrophées Impact CACtus récompensent celles et ceux qui font
avancer le commerce par leurs engagements, leurs convictions et
leurs actions concrétes. Ce concours n’est pas un simple prix : c’est
un mouvement qui met en lumiere les organisations — grandes ou
petites — qui montrent la voie vers un commerce plus juste, plus
responsable, plus innovant.

Participer aux Trophées, c’est offrir a votre projet, a votre équipe, a
votre entreprise une tribune nationale au coeur de 'écosystéme retail.
C’est affirmer que l'innovation, lengagement social et
environnemental, la transformation digitale ou U'expérience client ne
sont pas que des mots : ce sont vos résultats, votre ADN, votre + d’information
démarche. -

Vo

Présentez vos projets, démarches ou initiatives internes et faites
rayonner vos équipes et devenez un acteur visible de la transformation
du commerce.

En 2026, rejoignez les entreprises qui osent montrer ce qu’elles
accomplissent, qui inspirent et qui donnent envie d’agir.
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Participez au Grand Rendez-Vous du

CCRAND ROV Commerce - le 5.02.2026 a la PPW

r ( ) |\ Il |\ II |: Q r p Le Grand Rendez-Vous du Commerce (GRC) est la matinée phare
S WA I i\ S . organisée par CACtus - Le Club des Acteurs du Commerce pour
by rassembler les membres du CACtus et les acteurs engagés du
Commerce. Organisé le 5 février 2026 en partenariat avec la Paris
Packaging Week, cette rencontre met 'accent sur les tendances

structurantes du secteur et la mise en perspective des défis a venir

Le Grand Rendez-Vous du Commerce n’est pas une conférence, c’est
une respiration stratégique, une mise en perspective, un moment ou
Uon prend le temps de penser différemment.

Participez a “Shake the Retail!” -
UAfterwork du commerce

“Shake the Retail!” est 'afterwork signature du CACtus : un moment
rare, dynamique et fédérateur qui réunit, le temps d’une soirée,
celles et ceux qui font battre le coeur du commerce. Le 9 décembre,
nous vous invitons a vivre un format unique : networking intelligent,
rencontres qualifiées, échanges authentiques et un speed-dating
professionnel pensé pour créer de vraies connexions.

B Y CACTUS

C’est un rendez-vous que l'on ne trouve nulle part ailleurs : ambiance
chaleureuse, communauté engagee, énergie positive et la possibilite
de rencontrer en quelques minutes des décideurs, des experts, des
partenaires potentiels, des talents et des innovateurs.

Participez

“Shake the Retail!”, c’est 'événement parfait pour élargir son réseau,
trouver de nouvelles idées, enclencher des collaborations et célébrer
ensemble 'année retail.

Un événement réservé, sur invitation seulement — parce que
certaines rencontres méritent d’étre vécues dans un cadre privilégié.

.,
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UES |
RESTATAIRES

Un moment pour connecter les
acteurs engagés du commerce...
en 5 min verre en main !

PLACE LA MADELEINE i
A19H ;
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