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LIGNES DE CAISSE 
AU SERVICE DE LA MOBILITE 

Elle reste une préoccupation constante des distributeurs. La 
ligne de caisse évolue depuis plusieurs années et se fait plus 
fluide, mobile et performante pour absorber encore mieux 
et encore plus vite les flux de consommateurs, FARSYLVIEDRUART 

T r a d i t i o n e t m u t a t i o n , c'est ainsi 
que l'on pour ra i t résumer l 'actua­
lité de la l igne de caisse. "Ily a eu 
pas mal de définitions ou des ar­
ticles mettant en cause ta ligne de 

caisse traditionnelle. Ce que nous consta­
tons, auprès de nos clients, c'est qu'il n'y a 
pas lieu de supprimer ta ligne de caisse tra­
ditionnelle. Elle demeure parce qu'il existe 
des besoins fonctionnels, mais elle se com­
plète désormais avec d'autres solutions, 
d'autres points d'interaction", c o n s t a t e 
Zohra Al la , responsable de marché pour 
Epson. "La ligne de caisse est peut-être un 
des points sur lesquels les distributeurs sont 
le plus prêts à investir", r emarque , de son 
côté, Régis Cao, Ma rke t i ng Manager chez 
H M Y France. T r ad i t i onne l l e donc , ma is 
en m u t a t i o n t o u t de même. Il s'agit, ainsi, 
concrètement, de f lu id i f ie r , de sécuriser 
et de rendre son parcours d 'achat e t son 
expérience enr ich issante . Selon les d o n ­
nées en vigueur, le t e m p s d ' a t ten te d 'un 
c l ient , lui , semb le multiplié par deux. Le 
t e m p s " a c cep t ab l e " reste de l 'ordre de 
6 m inutes , alors qu'en m o y e n n e il a t t e i n t 
9 m i n u t e s . Il est également estimé que 
30 % des c o n s o m m a t e u r s a b a n d o n n e n t 
leurs art icles s'ils pensent que la file d'at­
t e n t e est t r o p i m p o r t a n t e . D'où l'arrivée 
des t e chno log i e s en po in t s de v e n t e et 
de la n o t i o n de "queue b o o s t i n g " , dans 
laquel le la caisse l ibre-service o u désor­
ma i s m o b i l e j o u e u n g r a n d rôle. "Le 
marché français s'avère vraiment tiré par 
l'innovation, par rapport aux autres pays. 
Il s'y pratique beaucoup de tests, d'expéri­
mentations, des pilotes, des essais sur des 
nouveaux concepts qui peuvent aboutir sur 
la mise en place de nouveaux concepts", 
c o n f i r m e Lau rence Va l l ana , d i r e c t r i c e 
F rance de Tosh iba G loba l C o m m e r c e 
So lu t ions France. "Les distributeurs ont 

fait durer leur parc de lignes de caisses. De 
ce fait, le parc est, désormais, vieillissant et 
pose des problèmes pour l'installation de 
nouveaux périphériques et matériels de­
mandant une connectique particulière. Cet 
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arrêt des investissements pendant quelques 
années fait maintenant place au besoin de 
renouvellement. Le marché va donc se 
redynamiser, suite à son obsolescence", o b ­
serve Frédéric Dutremée, Solut ions Sales 
Specialist de NCR Corpora t ion . 

MOBILITÉ ABSOLUE 
La l igne de caisse m o b i l e représente, 
dans ce c o n t e x t e , une t e n d a n c e f o r t e . 
Elle se place, ainsi, à la fo is au service des 
v endeu r s mais , également, e t s u r t o u t , 
des c l ients a f in de f l u i d i f i e r le parcours 
d'achat. "La demande des consommateurs 
est, clairement, de multiplier les points de 
contact et d'interaction. Quand le client n'a 
que deux ou trois choses à acheter et pour 
que son achat s'effectue de manière rapide, 
pour l'empêcher d'aller à la concurrence ou 
de se rabattre sur Internet, le distributeur 
peut installer une caisse à la demande", 
complète Zohra Alla. Qui d i t donc mob i l e , 
d i t également infrastructure allégée et f a ­
cilité de déploiement du matériel, ce que 
les constructeurs s 'emploient désormais à 
proposer pour éviter au cl ient de se rendre 
dans une caisse t r ad i t i onne l l e . L 'exemple 
vau t aussi pour les vendeurs pourvus de 
la possibilité d'encaisser en mobilité dans 
le cas de pet i ts achats. "La difficulté de la 
mobilité dans le domaine de la distribution 
n'est pas tant le matériel mobile, PDA ou 
tablette, mais l'utilisation que le distribu­
teur en fait. Car il y a autant de cas d'usage 
que de distributeurs", prévient Laurence 
Va l lana. Pour ce t te dernière, la mobilité 

d o i t donc être adaptée et po lyva lente : sé­
cur isat ion, scan, encaissement, accès aux 
appl i ca t ions back-office, c o m m u n i c a t i o n 
avec l ' i n fo rmat ique du magas in , connec-
t ique adaptée en WiFi , etc. 

IMPRIMEZ OÙ VOUS VOULEZ 
Côté i m p r i m a n t e s , les matériels se f o n t 
aussi compacts qu 'ergonomiques pour ré­
pondre au besoin de solutions connectées 
en po int de vente. "Ily a aussi une demande 
de plus en plus forte et une attention accrue 
quant au design", complète Zohra Al la. Il 
s'agit, encore une fo is , de répondre aux 
défis de la mobilité e t des t e m p s d 'attente. 
Dans ce sens, des so lut ions d ' impress ion 
mobi les connectées (sur PDA, smar tphone 
ou tab le t te ) vo ien t le j o u r en techno log ie 
WiFi ou B luetooth à laquelle est intégrée la 
technolog ie NFC. Elles répondent, en cela, 
à la nécessité de réduire l 'attente en ligne 

de caisse via le déploiement rapide et facile 
des matériels, n o t a m m e n t pour le person­
nel non expert , e t en s'affranchissant de 
t o u t e intégration de matériel. Pour sa part, 
le NFC p e r m e t d'opérer un périphérique 
m o b i l e NFC à l ' imp r iman te de manière 
aisée. "Il suffit de les rapprocher, puis la ta­
blette reconnaît avoir détecté l'imprimante et 
accepte l'impression demandée. La connec­
tivité s'établit rapidement, ce qui facilite la 
transaction", complète-t-elle. 
Sur le plan des impress ions déportées, 
beaucoup de so lu t ions son t au jou rd ' hu i 
proposées, même si elles ne t r o u v e n t pas 
forcément d ' app l i ca t ions sur le t e r r a i n 
p o u r le m o m e n t . "Il est vrai que les plus 
réactifs ou les plus demandeurs, vont être 
les commerces spécialisés ou les commerces 
de plus petite taille. Les applications héber­
gées permettent concrètement de pouvoir 
communiquer avec des applications cen­
tralisées, alors que les applications Windows 
peuvent coûter très cher", d éve l oppeZohra 
Al la. Les appl icat ions hébergées, d o n t l ' in­
f ras t ruc ture est ainsi allégée, évoluent, en 
e f fe t , au f u r e t à mesure de l'activité au 
cont ra i re d 'une app l i ca t ion en dur, d o n t 
l ' inves t i ssement en développement est 
un coût à considérer. "La tendance et la de­
mande des clients va vers des solutions don­
nant la possibilité de se connectera distance 
au travers de différentes technologies et 
tout en gardant leurs exigences de produits 

fiables et économiques", conclut-el le . De 
son côté, Ja ime Faria, Régional Channe l 
M a n a g e r France & Bénélux de Zébra 
Techno log i es Europe L i m i t e d , sou l igne 
avec enthous iasme : "Imaginez un respon­
sable de magasin qui, de chez lui, va pou­
voir intervenir sur les imprimantes, modifier 
des paramètres, charger en mémoire -> 
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-> des nouvelles fontes, des nouveaux 
masques d'étiquettes, des nouveaux logos. 
Un nouveau type d'intelligence apporté aux 
machines. La supervision à distance. La 
machine peut même presque dire qu'elle a 
un problème et remonter l'information auto­
matiquement. Aujourd'hui, nous proposons 
ce type defonctionnalités sur nos produits. " 
Les aspects économiques ne son t pas 
occultés. Économies de papier par la ré­
d u c t i o n du t i c ke t de caisse, économies 
d'énergie, mise en veille au tomat ique , i m ­
p r iman te hybr ide t i cket e t chèque. Par ai l ­
leurs, les not ions de rapidité d ' impression, 
même en présence de logos ou d' images, 
d e m e u r e n t impor t an tes pour les d i s t r ibu ­
teurs . La dématérialisation du t i c ke t de 
caisse, pou r sa par t , gagne du te r ra in . . . 
Reste que la couleur cherche encore ses 
marques e t ne fa i t pas l'unanimité. 

TPV ET MEUBLE 
L e T P V m o d e r n e est arrivé ! Il est deve ­
n u un o r d i n a t e u r c o m m u n i q u a n t via le 
w e b avec des app l i c a t i ons d i s t an tes , à 

Mobilier 
Wrigley illumine 
les devants de caisse 
L'objectif d e ce mobi l ier proposé 
par W r i g l e y est c la i r : augmenter 
de 13 % le chiffre d'affaires sur le 
devant de caisse. C'est en tout cas 
ce qu i a été d'ores et déjà observé 
dans les magasins Auchan équipés 
de ce matériel en 2 0 1 5 . Il s'agit de 
booster la visibilité et l'attractivité de 
la catégorie par la modernité et la 
lisibilité apportées par ce matériel 
catégoriel dont les espaces sont 
c la irement signalés. En outre, des 
panières inclinées à 4 5 degrés, un 
système automat ique et des leds 
permettent d'éclairer et de mettre en 
valeur les différents produits. 

Nouvelle étape 
La connaissance client 
N o u s l 'avons vu , la l igne de caisse se fait désormais mob i l e et connectée. Et si 
nous poussions au-delà ce modèle de caisse digitalisée, vo i re dématérialisée. 
Des projets sont en cours "ayant pour objectif de repenser l'univers front-
office et la relation client quel que soit le canal d'interaction : drive, magasin, 
Internet, etc.", exp l ique Benoît Dupuit , Genera l M a n a g e r d e FEC "Quand nous 
parlons d'une vision 360° du client, nous parlons également de l'analyse des 
données. Mais plus sur le Big Data, nous préférons évoquer la smart data, des 
données réellement utiles qui vont servir l'enseigne dans la connaissance du 
client", complète Hervé Gre le t Genera l M a n a g e r Retail France chez W i n c o r 
N i x d o r f . En support , une plate-forme logic ie l le compor t an t toutes les solutions 
indispensables à la bonne gest ion d 'un magas in (back-office, encaissement, 
relat ion cl ient, etc.) à laquel le sont reliés tous les matériels non moins nécessaires 
(TPV mob i l e ou non , bornes d ' in format ions ou de commandes , impr imantes et 
autres périphériques). C e système très f lex ib le permet " d ' o u v r i r " de nouvelles 
caisses, kiosques d ' in format ions , commun ica t ion mura le , etc. à la d e m a n d e et 
selon les besoins du distributeur. Le p i lo tage de tous ces points d ' interact ions se 
fait donc à part i r d 'un système unique, f lex ib le et évolutif. La techno log ie permet, 
a u j o u r d ' h u i , d e proposer ce genre d 'opt ions aux distributeurs. Seront-ils assez 
matures pour l ' adopter? 

l ' instar des i m p r i m a n t e s . Il possède t o u s 
les périphériques essent ie ls à son f o n c ­
t i o n n e m e n t : l ec teur codes-barres, a f f i ­
cheurs , i m p r i m a n t e , scanner e t aut res . 
L ' empre in te au sol est étudiée pour des 
espaces de ven te réduits, fa isant la par t 
bel le aux ar t ic les . Côté e r g o n o m i e t o u ­
j o u r s , ce r t a ins modèles e n g l o b e n t les 
câbles e t les connect iques dans le p ied du 
TPV. En o u t r e , le d o u b l e écran dev ien t , 
désormais , q u a s i m e n t sys témat ique 
"pour une interactivité plus importante 
avec le client", développe Solen Carreau, 
Reg iona l M a r k e t i n g M a n a g e r d i v i s i on 
T o u g h b o o k EPOS de Panasonic. Il peut , 
ainsi, fourn i r , ou t r e les prix, des i n f o r m a ­
t i o n s o u de la publicité. Il se f a i t , égale­
m e n t , an t i r e f l e t e t i nc l i nab le p o u r un 
mei l l eur con fo r t d 'u t i l i sa t ion . Ses proces­
seurs t ou j ou r s plus puissants p e r m e t t e n t 
d'en accroître les pe r fo rmances . C o m m e 
pour les i m p r i m a n t e s également, la prise 
en m a i n p e u t se f a i r e à d i s t ance e t se 
p r o g r a m m e r . Chez Tosh iba , la f o n c t i o n 
de mise en ve i l le a u t o m a t i q u e peu t se 
déclencher à d is tance e t se r e m e t t r e en 
r o u t e dans la m ê m e c o n f i g u r a t i o n que 
précédemment . "La consommation en 
deep sleep est proche de l'arrêt complet du 
TPV et peut soit se piloter localement ou à 
distance avec tous les postes en simulta­
né", précise Laurence Val lana. La mise en 

vei l le des périphériques attachés c o m p a ­
t ib les peu t également être réalisée. 
C o m m e p o u r t o u s les au t r e s équipe­
m e n t s , les meub l e s se m o d e r n i s e n t . Le 
des ign est revu e t corrigé, "afin de casser 
cette frontière psychologique de la caisse. 
La caisse est une des problématiques des 
magasins car, visuellement, il existe une 
vraie barrière, selon les considérations 
des distributeurs et des clients", a f f i r m e 
Régis Cao. A u p r o g r a m m e donc , épu-
r e m e n t e t a l légement, au n i veau de la 
par t ie soubassement , pour un e f fe t plus 
aérien. De plus, des bandeaux l um ineux 
se m u l t i p l i e n t , pou r i n d i q u e r la f e r m e ­
t u r e , l 'ouver ture ou s i m p l e m e n t r appe ­
ler les cou leurs de l 'enseigne. Pour leur 
par t , les caisses réversibles ou hybr ides 
s o n t e n c o r e peu installées ma i s f o n t 
l 'ob je t de m o u l t a t t e n t i o n s e t p i l o t e s . 
"Nous croyons en leur potentiel. Les en­
seignes comme les clients sont prêts, ce qui 
n'était pas le cas il y a deux ou trois ans", 
précise-t-il. 
L'hyperconnectivité en p o i n t de v e n t e 
gagne du terra in chaque jour . La l igne de 
caisse n'échappe pas à la règle. Elle d e ­
v i en t un p o i n t d ' i n t e rac t i on stratégique 
p e r m e t t a n t de col lecter de la donnée, un 
po in t de service e t d ' i n fo rmat ion , tou jours 
m ieux adapté aux a t ten tes des c o n s o m ­
mateurs . . . • 
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