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Internity mise sur “Surface”
pour doper ses ventes

La table-PC tactile « Surface » de Microsoft fait son entrée en France. Le
réseau Internity, premier en France a tester la machine, compte notamment
sur ce nouvel outil pour faire progresser ses ventes,

nternity dispose désormais d’un outil
apte a bouleverser le processus de
vente et accessoirement, a ['améliorer.
Le réseau de distribution spécialisé
dans les produits numérigues - filiale du
groupe Avenir Télécom -, vient de débuter
le déploiement de ‘Surface’, la table-PC dé-
veloppée par Microsoft.

Aprés une premiére « mati-
nale » sur le theme «télé- |
coms et santé», la session |
consacrée a 'hotellerie a encore |
fait le plein d'mscrits. Le principe 7
L'espace d'une matinée, les ins-
tallateurs-intégrateurs adhérents
découvrent les offres de 3 ou 4
fournisseurs sur des secteurs of-
frant un fart potentiel de dévelop-
pement.

C'est Laurent Poirot, responsable
pour la France des PABX chez Pa-
nasonic, qui a ouvert la journée sur le
théme « Comment redonner de la marge a
I'hotefier 7 ». Crédité d'une grosse part de
marché sur les hotels indépendants de 2-3
étoiles, Panasonic a non seulement pré-
senté ses gammes de produits et services
ad-hoc, mais aussi partageé son expérience
sur la meilleure maniére de conquérir cette
clientéle. Ensuite Ucopia, éditeur de solu-
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mralne"

Le large écran tactile de la machine (33
pouces), relié a Internet, permet aux
clients d'obtenir des informations sur des
différents produits (téléphones mobiles,
netbooks, notebooks, accessoires). Un
systéme de ‘tag’ [étiquette] RFID permet
d'associer un mohile factice ou une carte
fuser ces derniéres
sur I'écran.

Avec un premier mo-
déle installé dans son
magasin sis rue de Ri-
voli, I'enseigne af-
fiche pour le moment
des objectifs mo-
destes. « !l y aura
| deux phases de dé-
ploiement, expligue
Narbert Djeffal, direc-
teur  d'exploitation
d'internity. Une pre-
migre dans nos ma-
| gasins, et une

tions de contrdle d'acceés réseau sécurisés

pour les hotels, a rappelé I'importance de
I'accés Internet pour les hotels, tout en
laissant a I'hotelier le choix du modele éco-
nomique. « On peut mixer le service gratuit
et payant : par exemple gratuit dans fa
chambre, payant en salle de réunion », ex-
plique Marc Albert Bollini.

C'est la société suisse
Rasari qui a pris la suite
en présentant son appli-
cation d'IPTV personna-
lisable destinée aux
hétels haut de gamme.
« L'écran est plus qu'un
écran TV : ¢’est une ou-
verture vers l'extérieur.
Nous donnons au client
tous les accés aux ser-
. vices Web sur I'écran
Suvano Trotta, TV (...) y compris sous
President de la ficome  forme de widget », a ex-
pliqué Philippe Martin, Directeur Commer-
cial France

La matinée s’est terminée par un témoi-
gnage d'adhérent sur "Les étapes de la
mise en service d'une solution télécom
dans un établissement hételier" avec Oli-
vier Bruneau, DG de [lintégrateur
CESO/GTO. W AG
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deuxiéme dans des centres commer-
ciaux. » Cing autres sites et centres com-
merciaux & Marseille, Evry, Lyon la part
Dieu, Narbonne et Toulouse devraient éga-
lement accueillir Surface.

En centre commercial, I'acces ne sera
pas limité aux clients d'Internity, mais
bien a 'ensemble des clients. Pour éviter
les dégradations, un dispositif de protec-
tion contre le vandalisme a été déve-
loppé.

Aterme, Surface devrait équiper les 180
points de vente du réseau Internity. Le
distributeur ne dissimule pas les espoirs
qu’ils placent dans ce nouveau dispositif.

Un impact sur les revenus
Surface offre aux clients une nouvelle ma-
niére d'appréhender leurs achats ainsi
qu’une nouvelie « expérience ». « Plusieurs
fiches produits peuvent étre affichées sur
une méme table. Il s'agit d’une vraie expé-
rience ‘multi-user’» explique Nicolas Chail-
lant, président de [after-mouse|com, la
société a I'origine de I'application intégrée
dans Surface. Le responsable voit égale-
ment d'autres bénéfices. « Surface permet
de diviser par trois le temps du processus
de vente. Mieux : la table convainc. Elle
fournit finformation essentielfe et sait sa-
tisfaire le client. »

Déployée aux Etats-Unis depuis prés de
deux ans, la table-PC semble avoir fait ses
preuves. Selon Microsoft, elle aurait per-
mis au casino le Rio d'augmenter ses re-
venus de 19 % en moins d’'un mois. De quoi
aiguiser |'appétit d'Internity, qui voit dans
Surface un mayen de multiplier les ser-
vices en direction du client et de faire pro-
gresser ses ventes.

« Le contenu devient de plus en plus im-
portant, indique Norbert Djeffal. Nous pen-
sons notamment a proposer du
téléchargement d'applications & travers
Surface. Nous y voyons un véritable relais
de crofssance », Un terminal de paiement
peut d'ores et déja étre intégre a la ma-
chine. Aterme, les clients d’internity pour-
raient directement payer leurs achat a
partir d'une borné dédiée.

Pour Qlivier Bessiéres, directeur ‘business
development’ de Surface pour la région
EMEA, Internity ne se trompe pas. « Sur-
face est un produit qui permet d'orienter le
client plus facilement et [de le] fidéliser ».
|

Thomas Pagbe
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