
SHOWROOMING : LE FUTUR du détail ?

Eri Koizumi

La prochaine génération de magasins où les clients essaient des vêtements pour les acheter en ligne gagne du terrain

Les magasins hybrides entre le e-commerce et le physique, où les clients peuvent découvrir les produits et les commander pour être livrés, ont été explorés par Amazon et plusieurs détaillants hors mode. Néanmoins, une nouvelle génération de magasin de mode ‘showrooming’ émerge au Japon. Axés sur l’opportunité donnée aux clients d’essayer des vêtements, ils déplacent l’action d’achat vers l’expérience basée sur un modèle économique.

En novembre, la marque GU, sœur de Uniqlo, a ouvert son premier ‘magasin showroom’ dans le quartier Harajuku de Tokyo, montrant seulement une sélection de ses collections hommes et femmes en magasin. Les clients achètent ensuite via le magasin GU en ligne, depuis leur smartphone, et leurs commandes sont livrées à l’adresse donnée ou récupérées plus tard dans un magasin GU. Zara aussi, a ouvert un Zara Pop-Up Online Shop dans le quartier Roppongi Hills de Tokyo, qui est minimaliste, visuellement rafraîchissant et moins chargé qu’un magasin de détail traditionnel, car n’il expose que des échantillons.

Les détaillants indépendants essaient ce nouveau modèle aussi. La Reracs Fitting House de The Reracs est un showroom ouvert à la clientèle, qui ne stocke pas de marchandises. Il ne dispose que d’échantillons de leur collection intégrale pour les femmes et les hommes. Les clients essayent les produits et les achètent ensuite directement à travers le PDV en ligne, en utilisant les iPads sur place ou avec leur propre smartphone. Ils reçoivent leur commande à l’adresse indiquée, quelques jours plus tard.

Il n’y a pas que les magasins physiques pour adopter cette tendance : les magasins en ligne y voient une manière de s’aventurer dans le monde hors-ligne. Le magasin sélectif Third Magazine est une e-boutique où l’emphase est placée sur le service au consommateur. Leur équipe, qui a des expériences précieuses de stylistes ou de gérants de magasins, possède des compétences pour un service consommateur supérieur ; ils sont capables d’offrir des suggestions de style personnalisé, adaptées au besoin des clients. Ils organisent maintenant des événements physiques, où les clients peuvent essayer les affaires et obtenir un conseil personnalisé de styliste - une autre itération du ‘showrooming’.

[bookmark: _GoBack]Quels sont les bénéfices de cette méthode ? Premièrement, elle demande moins d’espace, car il n’y a pas de stock à gérer. Deuxièmement, pour les mêmes raisons, elle offre plus d’espace pour le merchandising visuel et une ambiance plus luxueuse. Troisièmement, elle permet des interactions interpersonnelles intéressantes entre le client et l’équipe hautement qualifiée (comme le montre l’exemple de Third Magazine), laissant les tâches basiques comme le règlement et la facturation à des machines. Finalement, cela élimine les temps d’attente et donc, améliore l’expérience pour le client.
