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QUELQUES 
EXEMPLES
DE DISPOSITIFS 
NUMÉRIQUES EN LIEU 
DE VENTE / DE VISITE 

Sur des bornes interactives :
•	 carte animée de localisation d‘un point 

de vente, d’un service ou d’un produit ;
•	 consultation des stocks en magasin.
Sur le smartphone du client :
•	 paiement sans contact ;
•	 programme de fidélité sur mobile ;
•	 consultation des stocks en magasin.

En lieu de vente / de visite :
•	 écrans et vitrines interactives ;
•	 miroirs numériques ;
•	 dispositifs de réalité augmentée ;
•	 caddies intelligents (scan des articles, 

synchronisation des listes de courses 
avec le téléphone, etc.).

Sur le smartphone du client :
•	 scan des codes barres ou QR codes pour 

accéder à une description détaillée 
des marchandises.

•	 Équipement des vendeurs en tablettes 
connectées aux stocks des magasins

•	 Installation de puces RFID (1) dans 
les produits pour visualiser les stocks 
en temps réel

Pour faciliter 
le parcours client

Pour enrichir 
l’expérience client

Pour optimiser 
les ventes

(1) La technologie RFID (pour Radio Frequency Identification) permet de mémoriser
et récupérer des données à distance en utilisant des marqueurs
(« radio-étiquettes » ou RFID Tags).

YVES CURTAT
Dirigeant fondateur 
et directeur commercial 
de Retail Reload

Quelles innovations digitales pour optimiser les ventes ?
Créé en 2012, Retail Reload propose une solution de visibilité 
des stocks en temps réel afin d'aider les enseignes à accélérer leur 
développement omnicanal en utilisant la technologie RFID.

“Si le commerce se digitalise aujourd’hui, c’est parce que les clients 
sont passés au digital. Les commerçants n’ont plus le choix s’ils veulent 
fidéliser leurs clients et mieux les connaître. Nous observons un paradoxe  : 
les clients roulent en Ferrari sur smartphone en 4G, alors que le stock 
est encore géré au code barre charrette à bras !

Les projets de transformation RFID sont très lourds à mettre en place 
dans les grandes sociétés. SAP, l’un de nos partenaires, travaille 
actuellement sur une plateforme qui serait accessible aux PME.

Nous utilisons les données du produit pour l’identifier, le géolocaliser, 
suivre son statut et ses mouvements en temps réel. Il s’agit véritablement 
d’une problématique de Big Data lorsque vous devez tracker en temps 
réel les mouvements de plusieurs dizaines voire de centaines de millions 
de produits.

L’enjeu de cette technologie est majeur. L’impact sur la progression 
des ventes en magasin peut se situer entre + 8 % et +15 % du 
chiffre d'affaires. Le taux de satisfaction des clients grimpe, il y 
a moins de turn-over des vendeurs dans les magasins, car leur 
travail est revalorisé…

Le digital, c’est de l’innovation et de l’inconnu. Beaucoup d’entreprises 
en parlent mais ne concrétisent pas. Mon conseil : faire vite un « pilote  », 
c’est-à-dire un essai grandeur nature dans un magasin, afin d'identifier 
l’ensemble des impacts (IT, opérations, etc.) et décider d’aller plus loin 
ou pas. C’est la seule façon de bien conduire le changement lié à 
la digitalisation dans une entreprise. Au regard des coûts que cela 
représente, il faut convaincre sur du réel, du concret des chiffres, et 
surtout les revenus additionnels extrapolables à un réseau complet. 
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