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DANS LE CHER

LES COMMERCANTS DE BOURGES ET VIERZON ONT
RENCONTRE LES VITRINES DE ROANNE

Le 4 avril dernier a I'initiative d’Ollivier Feraud, 1°" vice-président
en charge du commerce de la CCl du Cher, un bus réunissant
30 acteurs du commerce vierzonnais et berruyer est parti en
quéte de bonnes pratiques a Roanne. Ce sont les Vitrines de
Roanne, existantes depuis 1996, qui nous ont fait partager leur
expérience.

La Chambre de Commerce et d’Industrie a organisé le
déplacement afin de donner un maximum de clés aux Offices
de Commerce et d'Artisanat de Bourges et de Vierzon. Les
présidents et membres de ces structures étaient présents aux
cOtés de permanents, de chargés de mission et d’élus locaux.
Ainsi Philippe Mercier, maire adjoint au commerce de la ville de
Bourges et Francois Dumon, président de la communauté de
communes Vierzon Sologne Berry étaient présents.

Ce déplacement collectif a permis a tous d'entendre le méme
discours pour construire ensemble le commerce de
demain.

David Cordeiro, conseiller commerce a la CCl de Lyon, a présenté
la stratégie locale construite autour de I'union commerciale
et les critéres clés qui en ont fait sa réussite. Puis Magdalena
Eslava, manager des Vitrines de Roanne, a présenté en détail
le programme d’actions mis en ceuvre localement.

Les participants en sont revenus avec la volonté d’augmenter
la concertation entre les commerces et les collectivités, la
demande de mettre en place un observatoire de villes similaires
mais aussi avec un projet de signalétique piétonne.

VOTRE CONSEILLER COMMERCE CCI

» Eric Marchand
Responsable de I'animation territoriale
02 48 67 90 92 emarchand@cher.cci.fr

P Vous souhaitez vous abonner a L'Essentiel du Commerce ou
vous désinscrire

[ 'ESSENTIEL

La lettre régionale d’informations, consacrée au Commerce,
réalisée par les Chambres de Commerce et d’Industrie du Centre-Val de Loire

Trois fois par an, votre CCl vous propose une lettre d’informations sur les tendances et I'actualité du Commerce sur votre
territoire et au niveau national. Envoyée par e-mail, elle est également accessible sur le site de votre CCl.

EVENEMENTS

» SOIREE INTER-RESEAUX
5 juillet 2016, Bourges
» UN ETE A BOURGES
Du mardi 21 juin 2016 au samedi 27 ao(t 2016
Consultez le programme sur : www.ville-bourges.fr
P> LES JEUDIS DE LA PLACE GORDAINE
Du jeudi 23 juin 2016 au jeudi 1" septembre 2016, Bourges

» 44t FOIRE AUX VINS DE FRANCE
Samedi 27 et dimanche 28 ao(t 2016, Caves de la Mignonne
a Sancerrede 10 ha20h

P FOIRE EXPOSITION DE VIERZON
Du samedi 3 au dimanche 11 septembre 2016

P 491E FOIRES D’ORVAL SAINT-AMAND-MONTROND
Du 15 au 23 octobre 2016

CDAC DU 24 FEVRIER 2016
Avis favorable pour la création d’'un magasin

etd'un accolé d'une surface de vente totale de
2.207 m? a Avord.
Avis défavorable a la création d’'un magasin de

1.420 m? a Saint-Doulchard.

Avis défavorable pour I'extension de 6.440 m2 d'un ensemble
commercial par la création de

a Bourges pour une surface de vente totale de 11.850 m2.

CDAC DU 2 MARS 2016

Avis favorable pour I'extension de 385 m? d'un supermarché
et la création d’'un a Sancoins pour une
surface totale de 1.985 m2.

CDAC DU 7 MARS 2016

Avis favorable pour la création d'un ensemble commercial
par la création d'un magasin d’'une surface de vente
de 1.420 m? portant la surface de vente totale a 2.080 m?,
a Mehun-surYévre.

CDAC DU 8 JUIN 2016

Avis favorable pour I'extension de 6.440 m? d'un ensemble
commercial par la création de
a Bourges pour une surface de vente totale de 11.850 m2.
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COMMERCE & TENDANCES

DES DISTRIBUTEURS AUTOMATIQUES DE VIANDE,
NOUVEL AVATAR DU COMMERCE DE PROXIMITE

Distributeurs de pain, de fruits, et méme maintenant de
viande : les automates ne se contentent plus de servir café
et sucreries, mais investissent désormais les produits frais,
au point parfois de s'apparenter a de nouvelles formes de
commerce de proximité.

Article intégral : http://lexpansion.lexpress.fr

L’Express - L’Expansion (Alain Jocard), 1 mars 2016

PROXIMITE ET POINT DE VENTE DE DEMAIN :
UNE APPLI DE GEOLOCALISATION DES BOULANGERIES

Rapidle, créateur de solution globale pour gérer la commande
en ligne et le retrait-express, présente la premiere application
I0S & Android de géolocalisation des boulangeries proposant
un service de sandwich a I'heure du déjeuner afin de réduire
le temps d'attente pour étre servi. Cet outil technologique
pourrait devenir un partenaire de capture et de fidélisation
de clients : passé 7 minutes a attendre, 20 % des personnes
faisant la queue quitteraient la file d'attente.

Le chiffre : 12 millions de clients franchissent chaque jour la
porte d’'une boulangerie a I'heure du déjeuner.

Article intégral : www.lemondedutabac.com
Le Monde du Tabac, 20 février 2016

Une étude de KR Media montre qu’on ne vient pas forcément
dans les centres commerciaux pour acheter. Des grands
classiqgues comme le choix, les promotions et la proximité
constituent les principales raisons d’opter pour un endroit plutot
gu’un autre. En revanche, le wi-fi ou les services, sur lesquels
ces espaces communiquent pourtant de plus en plus, arrivent
en queue de peloton. Le centre commercial est aussi moins
un lieu d’emplettes d’'impulsion qu’on pourrait le penser. Seul
un Francais sur quatre estime y dépenser plus que prévu. Pres
d’un Francais sur deux vient flaner et vivre un bon moment.
Chez les jeunes, il s'agit du deuxieme espace de loisirs derriére
le cinéma. L'analyse met aussi en lumiére

: les flaneurs (capables de rester cing heures
sur place) ; les arpenteurs (avec un but précis mais qui peuvent
dépenser plus que prévu) ; les sélectifs (en quéte utilitaire et
visitant peu d’enseignes) et les ambivalents (qui suivent leur
impulsion).
Article intégral : www.lesechos.fr

Les Echos (Clotilde Briard), 19 avril 2016

| ] LES CENTRES COMMERCIAUX
PLEBISCITES LORS DES TEMPS FORTS DU CALENDRIER

Une étude réalisée par lligo et Clear Channel révéle les
centres commerciaux arrivent en téte des endroits les plus
fréquentés au moment des temps forts de I'année, devant
les hypermarchés, commerces de proximité et boutiques en
ligne. La rentrée scolaire reste I'événement qui rythme le
plus I'année, suivi de Noél, des Soldes et de Paques.

Article intégral : www.Isa-conso.fr
LSA (Julie Delavallée), 9 mars 2016

MERCHANDISING DE VOTRE MAGASIN :
3 ASTUCES QUI NE COUTENT RIEN

Quelques astuces qui ne demandent pas d’investissement
important peuvent étre utilisées pour vous aider a travailler sur
le merchandising de votre magasin afin que chaque article soit
attrayant : mettez en place une bonne signalisation ; utilisez
la lumiére pour améliorer le merchandising de votre magasin
et offrez de I'espace a vos clients.

Article intégral : commerce.life

Commerce Life, 2 mars 2016

UNE NOUVELLE GENERATION DE SHOPPERS EN MARCHE

Communauté collaborative du secteur de la grande
consommation, TrialPanel présente les résultats de son étude
« Usages et attitudes de la nouvelle génération de shoppers ».
Parmi les principaux enseignements, on y découvre des
shoppers de plus en plus influencés par les avis consommateurs
(85 % lisent les avis de leurs pairs lorsqu’ils effectuent une
recherche sur les produits qu'ils projettent d’acheter) au
détriment des publicités en ligne jugées inefficaces par 65 %
des consommateurs.

Article intégral : www.cbnews.fr
CB News (Carole Soussan), 16 février 2016

FRANCHISE : LE CENTRE-VAL DE LOIRE,
REGION LA PLUS DYNAMIQUE
CENTRE-VAL DE LOIRE, PICARDIE ET PAYS DE LA LOIRE,
REGIONS LES PLUS DYNAMIQUES EN FRANCHISE

En 2015, Centre-Val-de-Loire (1°), Picardie (2°m¢), Pays-de-la-
Loire et Basse-Normandie (3™ ex aequo) sont les régions les
plus dynamiques en franchise selon le barométre réalisé par
Territoires et Marketing. Les ouvertures et projets d’ouvertures
y ont été, rapportées a leur population, les plus nombreuses.
Dans le détail, en Centre-Val de Loire, les secteurs Beauté,
Santé, Remise en forme, Mode et Equipement de la personne
apparaissent sur-représentés par rapport a la répartition
sectorielle moyenne francaise des projets en franchise.

Article intégral, carte et interview de Laurent Kruch, président
fondateur de Territoires et Marketing : www.Isa-conso.fr

LSA (Jéréme Parigi), 23 mars 2016

ET SI VOUS COMMENCIEZ PAR UN BON
ACCUEIL CLIENT ?
Vos clients sont-ils bien accueillis en magasin ? Dans son
premier livre blanc Premier contact : rencontrez la réussite,

Olivier Dardelin, fondateur et dirigeant du cabinet de
formation commerciale Dardelin Conseils, expose les lacunes
des enseignes et l'impact sur les ventes. Sans langue de
bois, il nous livre les clés d'un bon accueil client, la base du
commerce. Selon Olivier Dardelin, les enseignes francaises
sont en retard dans ce domaine. Elles n’ont pas compris qu'il
y a un lien entre I'accueil client et le compte en banque. Elles
dépensent de I'énergie et des moyens sur le merchandising,
la gestion des stocks..., mais pas sur l'accueil client. Il y a
deux regles principales a retenir. Premiérement : I’'hospitalité
(« Bonjour Madame », « Bonjour Monsieur ») ; on doit s’assurer
qu’elle est a 100 %. Tous les visiteurs doivent étre accueillis.
Deuxiemement : I'amorce de la vente. Je repere les clients
qui vont probablement avoir besoin d'aide. Il s'agit ensuite de
poser les bonnes questions pour identifier la maturité du client
dans le processus d’achat, histoire de ne pas non plus perdre
son temps.

Article intégral : www.dardelin.com
Dardelin.com et LSA (Stéphanie Mundubeltz-Gendron), 4 mars 2016
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E-COMMERCE

PANORAMA DES RESEAUX SOCIAUX A LUSAGE
DU COMMERCANT

Aujourd’hui, étre commercgant, ce n'est pas seulement ouvrir
une boutique. Le consommateur dispose de nombreux canaux
pour satisfaire ses envies, n'importe ou et a toute heure. Vous
devez vous faire repérer. Vous devez aller le chercher. En vous
assurant une présence sur le web (en grande partie gratuite),
les réseaux sociaux sont devenus un élément majeur de la
stratégie de communication du point de vente. Direction Centre
Ville dresse un petit apercu de plusieurs réseaux sociaux qu'il
est bon de connaitre quand on est commercant.

Article intégral : directioncentreville.wordpress.com

Directioncentreville, 3 mai 2016

» A lire également : Une étude menée par Opinionway
pour Trusted Shops, mise en infographie par LSA présente la
place des réseaux sociaux dans I'acte d'achat.

Consultez I'infographie sur www.paca-ecobiz.fr

LE WEB-TO-STORE DANS LA DISTRIBUTION A LA LOUPE

Avec les évolutions des comportements de consommation,
les enseignes sont contraintes de s'adapter, en développant
notamment diverses fonctionnalités de Web-to-Store. Une
étude Générix Group a passé au crible les multiples initiatives
des distributeurs en la matiere, et certains s'averent plus
avancés que d'autres a bien des égards.

Article intégral : www.Isa-conso.fr
LSA (Francois Deschamps), 3 mai 2016
» A lire également : Premiére édition de I'Observatoire

des pratigues Web-to-Store des enseignes francaises de la
distribution

InfoDSI, 29 avril 2016

COMMERCE & REGLEMENTATION

MEDIATION DE LA CONSOMMATION

Pour trouver une issue a un litige avec un client, une solution
amiable doit étre privilégiée. Cependant, si elle n’aboutit pas, le
consommateur peut saisir un médiateur de la consommation.
Chaque commercant a I'obligation de porter a la connaissance
de ses clients, sur son site Internet, ses conditions générales
de vente, ses devis/bons de commandes ou tout autre
support, les coordonnées du médiateur de la consommation
duquel il releve ou qu'il a désigné pour régler ces litiges. Le
recours au médiateur est gratuit pour le consommateur ; le
processus de médiation est pris en charge par le professionnel.
La liste des médiateurs de la consommation est gérée par la
Commission d’Evaluation et de Contrdle de la Médiation de la
consommation. La majorité d'entre eux sont spécialisés par
filiere professionnelle. Les commercants peuvent aussi mettre
en place leur propre systeme de médiation.

» Pour en savoir plus : www.economie.gouv.fr

SANCTIONS ACCESSIBILITE

Le décret du 11 mai 2016 détaille les modalités de sanctions
pour les responsables d’établissements recevant du public
qui n'ont pas engagé leurs démarches visant I'accessibilité
aux personnes handicapées. Aprés deux rappels par courrier
recommandé, des sanctions financiéres et juridiques peuvent
étre appliquées.

P> Retrouver la réglementation, les formulaires et
la présentation de ces sanctions : www.loir-et-cher.cci.fr

P> Lire le décret : www.legifrance.gouv.fr

LE COMMERCE EN LIGNE NE GENERE ENCORE QUE 7 %
DES VENTES DE DETAIL

Le commerce électronique frangais a vu ses ventes grimper
de 14,3 % en 2015, a 64,9 milliards d’euros. Cette croissance
n'est pas liée a un éventuel report des achats sur le Net apres
les attentats de janvier et de novembre, car la hausse a été
réguliere tous les trimestres. Elle est le signe d’une banalisation
progressive des cyberachats. Le consommateur n'achete plus
seulement des téléviseurs, mais aussi des vétements et des
produits alimentaires. Peu a peu, I'e-commerce gagne les
produits du quotidien. Mais peu a peu seulement. Malgré sa
spectaculaire croissance, au regard de la petite stabilité de
|'ensemble des ventes de détail en France en 2015 (- 0,3 %,
selon I'Insee), le commerce électronique ne capte encore que
7 % de la consommation. Le chiffre est de 10 % aux Etats-
Unis, marché plus mature. Cela pointe la marge de progression
des cybermarchands tricolores, mais indique aussi que le
magasin « en dur » demeure, et de loin, I'endroit préféré des
consommateurs pour faire leurs courses.

Article intégral : www.lesechos.fr
Les Echos (Philippe Bertrand), 29 janvier 2016

Elle a dit : « 2015 aura été de nouveau une année de forte
croissance pour le secteur en France, notamment du fait de
I'augmentation du nombre de sites marchands», a déclaré
Martine Pinville, secrétaire d’Etat chargée du Commerce et
de la Consommation. « L'enjeu est de permettre a I'ensemble
des TPE et PME, commerces et artisans, et pas seulement aux
grands groupes et start-up, de franchir le pas et d’investir dans
le numérique », a-t-elle ajouté.

Article intégral : www.cbnews.fr
CB News (Carole Soussan), 28 janvier 2016

DEMARCHAGE TELEPHONIQUE : DE NOUVELLES
OBLIGATIONS POUR LES PROFESSIONNELS

Le nouveau service d’opposition au démarchage téléphonique
est opérationnel depuis le 1° juin 2016, sous I'intitulé Bloctel.
Ce dispositif interdit a un professionnel, directement ou
par l'intermédiaire d'un tiers agissant pour son compte, de
démarcher téléphoniquement un consommateur inscrit sur
cette liste. Le démarchage reste cependant autorisé en cas de
relations contractuelles préexistantes, en vue de la fourniture
de journaux, de périodiques ou de magazines et de la part
d'instituts de sondage ou d’associations a but non lucratif, des
lors qu’il ne s’agira pas de prospection commerciale.

» Pour en savoir plus : Consultez le site Internet
dédié www.bloctel.gouv.fr

Ministére de I'économie, de I'industrie et du numérique, juin 2016

SACS DE CAISSE A USAGE UNIQUE

Les sacs de caisse a usage unique en plastique d’une épaisseur
inférieure a 50 um sont tous interdits a partir du 1¢ juillet 2016
(y compris les sacs biodégradables).

» Pour en savoir plus : www.service-public.fr
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COMMERCE & TERRITOIRE

ORLEANS : LES COMMERCANTS, PREMIERS
AMBASSADEURS DU TOURISME

Les commergants d'Orléans, adhérents des Vitrines d’Orléans
ont été invités a participer a une visite de leur ville. Premiers
ambassadeurs de la ville, ils pourront ainsi améliorer la
qualité de l'accueil des touristes et leur indiquer les lieux
incontournables a visiter. L'objectif « est de faire venir les
touristes a Orléans, de leur dire : venez voir combien la ville
a changée ! ». Une initiative nécessaire au regard du retard
constaté par la Ville d'Orléans en matiére touristique.

Article intégral : www.magcentre.fr

Mag Centre (Frédéric Sabourin), 7 juin 2016

GAND LANCE LE PROJET PILOTE « SHOPPING MAINS
LIBRES »

Faire son shopping en centre-ville et retirer ses achats quelques
heures plus tard dans un casier sécurisé dans un parking ou
vous avez garé votre voiture : grace au « shopping mains
libres », Gand (Belgique) espére sauver les magasins du centre.
Article intégral : www.retaildetail.be

Retail Detail (Karin Bosteels), 7 avril 2016

LES GARES, NOUVEAUX CENTRES COMMERCIAUX

Cela illustre une transformation des modes de consommation.
Les consommateurs se détournent de la traditionnelle corvée
des courses du samedi dans les grands ensembles commerciaux
au profit du commerce de proximité, si possible situé sur le
trajet travail-domicile. Au coeur des grandes villes, la SNCF
s'inscrit dans ce flux en dopant I'offre marchande de ses gares.

Article intégral : www.lesechos.fr
Les Echos (Philippe Bertrand), 25 mars 2016

SORTIE DE LA PREMIERE NOTE DE
CONJONCTURE REGIONALE COMMERCE

CCl Centre-Val de Loire analyse, tous les trimestres, la
situation économique générale des détaillants de 5 grands
secteurs d’activités (alimentaire et grande surface alimentaire,
équipement de la maison et de la personne ainsi que culture
et loisirs).

UN DEBUT D'ANNEE PEU DYNAMIQUE
MAIS DES PREVISIONS PLUS OPTIMISTES

Le 1¢ trimestre 2016 est jugé globalement décevant par pres
d'un commercant sur deux, qui a vu son chiffre d'affaires se
contracter en un an. Cette tendance est constatée dans toute la
région. Le panier-moyen des consommateurs est plutét stable
au cours de ce trimestre. Une diminution est observée pour un
établissement sur deux dans les secteurs de I'’équipement de la
personne et des grandes surfaces alimentaires. Coté situation
financiére, si elle est jugée normale par prés d’'un commerce
sur deux, elle reste difficile pour 40 % des sondés.

Et le futur, que nous réserve t-il ? La tendance est a I'optimisme
avec un solde d'opinion (différence entre les opinions positives
et négatives) positif dans tous les secteurs, et qui s'avere
particulierement marqué pour les commerces d’équipement
de la maison et de culture-loisirs, qui anticipent certainement
I'arrivée des beaux jours et la tenue prochaine d’'événements
sportifs rassembleurs souvent synonymes de consommation.

» Pour en savoir plus : téléchargez le CCl'Scope
Commerce du 1¢ trimestre 2016 ou abonnez-vous
pour le recevoir chaque trimestre sur www.centre.cci.fr

LA VACANCE COMMERCIALE : COMMENT LA
PREVENIR, LA MESURER, LA CIRCONSCRIRE ?

Elus des collectivités locales et managers ont échangé sur
leurs réussites et les moyens pour contrer cette situation.
Plusieurs aspects ont été abordés (loyer, emplacement, type
de construction, stationnement, activité choisie, clientele
locale, boutiques éphémeéres...).

Téléchargez la synthése des
travaux : Les cahiers de Manacom

50 ANIMATIONS COMMERCIALES ORIGINALES

Il est parfois difficile pour les associations de commercants
de trouver de nouvelles pistes d’animations commerciales.
Avec un zeste d'imagination, un brin de légereté et un
soupcon de débrouillardise, vos animations commerciales
détonneront et enchanteront vos clients.

Téléchargez la publication de
Direction Centre-ville, mai 2016.

LES SUPERETTES EN PLEIN ESSOR DANS LES
CENTRES DES GRANDES VILLES

Le paysage du commerce de détail alimentaire s'est
largement modifié durant la derniére décennie, avec une
part de petites surfaces, toujours dominante, mais en
diminution au profit notamment des supérettes. C'est ce qui
ressort de |I'étude Les supérettes a la conquéte des grandes
villes de la Direction Générale des Entreprises.

Article intégral : www.localtis.info
Localtis.info (Emilie Zapalski), 11 mai 2016

WIZISHOP DEVOILE SON EBOOK « 62 CONSEILS
D’EXPERTS E-COMMERCE »

Vous souhaitez réussir votre activité e-commerce ?
Augmenter votre rentabilité tout en réduisant vos colts
d’investissement ? Vous avez un projet de boutique en ligne
mais ne savez pas comment vous y prendre ?

Téléchargez I'eBook e-commerce
et profitez de conseils inédits et exclusifs de plus de 60
experts de la vente en ligne.

PROMOUVOIR LES NOUVELLES CENTRALITES
COMMERCIALES

Avec un chiffre d’affaires de 492 milliards d’euros et une
clientéle de plus en plus connectée et difficile a fidéliser, le
commerce de centralités et de proximité connait de profondes
mutations. Pour lever les freins a son développement et
promouvoir des actions en sa faveur, la CCl Paris le-de-
France formule un certain nombre de propositions.

REPRI'ESENTATIONS DE LA CONSOMMATION EN
PERIODE DE SORTIE DE CRISE ECONOMIQUE

Comme dans chaque nouvelle crise économique, de
nouvelles tendances de consommation se développent.

www.credoc.fr

EDITION 2016 DE LOBSERVATOIRE DE LA
CONSOMMATION

L'observatoire CETELEM met I'accent, pour 2016, sur la
consommation des seniors.

Nota : publication réalisée a partir des travaux de veille des collaborateurs des CCl de la région Centre-Val de Loire. Des liens hypertextes permettent de CCI Centre-Val de Loire
consulter directement I'intégralité des articles de référence chaque fois que cela est possible. Les articles de presse et informations sélectionnés dans cette 6, rue Pierre et Marie Curie - Parc d'activité - Ingré - 45926 Orléans cedex 9
publication n'ont pas vocation a refléter la position des CCl du Centre-Val de Loire sur le commerce et ne sauraient engager la responsabilité du réseau des CCI. T. 02 38 25 25 25 - F. 02 38 43 00 39 - info@centre.cci.fr - www.centre.cci.fr

CCl Centre-Val de Loire ne fournit aucune copie des articles évoqués : le lecteur doit s'adresser aux publications signalées.
A tout moment, vous disposez d’un droit d’accés, de modification, de rectification et de suppression des données qui vous concernent (art
34 de la loi Informatique et Libertés du 6 Janvier 1978).

Conception et réalisation : CCl Centre-Val de Loire
Sélection des informations : réseau des CCl du Centre-Val de Loire



http://bordeaux.cci.fr/Profils/Commercant-Services-a-la-personne/Integrer-un-reseau/Manacom-le-reseau-des-Managers-du-Commerce/Les-rencontres-du-reseau/Rencontre-Les-bancs-de-Manacom-2eme-edition-1er-dec-2015-a-la-CCI-de-Bordeaux
https://directioncentreville.files.wordpress.com/2016/05/50_animations_commerciales_originales_directioncentreville.pdf
http://www.entreprises.gouv.fr/files/files/directions_services/etudes-et-statistiques/4p-DGE/2016-04-4p54-Commerces-en-centre-ville.pdf
http://www.entreprises.gouv.fr/files/files/directions_services/etudes-et-statistiques/4p-DGE/2016-04-4p54-Commerces-en-centre-ville.pdf
http://www.localtis.info/cs/ContentServer?pagename=Localtis/LOCActu/ArticleActualite&jid=1250270749389&cid=1250270741607&nl=1
https://ebooks.wizishop.fr/
http://www.cci-paris-idf.fr/etudes/competitivite/commerce-concurrence-consommation/promouvoir-les-nouvelles-centralites-commerciales-etudes
http://www.cci-paris-idf.fr/etudes/competitivite/commerce-concurrence-consommation/promouvoir-les-nouvelles-centralites-commerciales-etudes
http://www.credoc.fr/publications/abstract.php?ref=C329
http://observatoirecetelem.com/lobservatoire-cetelem-de-la-consommation/vers-lage-dor-de-la-silver-economie/loptimisme-europeen/
http://www.magcentre.fr/99213-orleans-les-commercants-premiers-ambassadeurs-du-tourisme/
http://www.retaildetail.be/fr/news/gand-lance-le-projet-pilote-%E2%80%98shopping-mains-libres%E2%80%99
http://www.lesechos.fr/journal20160325/lec2_industrie_et_services/021794521074-les-gares-nouveaux-centres-commerciaux-1209559.php?tsKYLMdT58hmiJVV.99
http://www.centre.cci.fr/note-de-conjoncture-commerce
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