FAMILY SUS

LANSARGUES / PARIS/ MONTREAL / CHICAGO / DUSSELDORF

DUO DISPLAY

duo.

Un road trip ou plutét une expérience en live sur les scénes du commerce
international. De Lansargues a Paris, de Montréal a Chicago, nous voici
plongés dans l'univers des salons. | e media de la rencontre reste singulier, ici les
amis sont vrais, ils sont g, les sens en eveil. Nous avons approche ses membres, appris
ses valeurs, ses attentes, ses regles : des stands plus mobiles, moins éphémeéres,
toujours plus design. Il faut penser durable, adaptable pour exposer rentable | Nous
avons découvert que 'empathie est plus qu’'un mode de rencontre, c’est
aussi un modéle d’entreprise. Le bien-étre de l'autre et de la planéte en
dépendent.

Aujourd’hui, étre remarqué ne suffit plus, il convient de devenir
remarquable ! 20 ans de rencontres, volontaires ou fortuites, ont crée un « life style »,
bati lindustrie du stand modulaire avec une approche 100 % BtoB, respectueuse des
libertes de chacun. Le programme est simple : permettre a tous les acteurs du
commerce de jouer et rejouer facilement et indefiniment leurs roles.

NESS TOUR

(season )

-Exprimer la mission
et les valeurs de
l'entreprise

- Prouver, montrer au
quotidien l'application
de ses engagements

- Historique

(Photochronologie ) de
l'entreprise et roman
d’anticipation
marketing

- Tisser les liens d'un
réseau international
(gentleman's agreement)

- Une édition par langue
(Francais / Anglais)

- Création de contenus
pour les réseaux
sociaux

Format21x28cm
166 pages
tirage 3200 exemplaires.

EXTRAITS |

LE MARKETING DU SAVOIR-ETRE Im

pascal.cote.kidoo@gmail.com

0612578192

En partenariat avec mokle.net
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« On y est ! » se répefe Mme Belle Exhib. Elle s'est
préparée lonquement a ce grand speclacle. Toul a é(é
malicieusement pensé pour que la renconlre soif
envoulante. Elle connait son {exte, le scénario esl bien
ficelé, les décors surprenan(s. Elle a un trac fou, c'est
bon signe ! Flle prend quelques grandes respirafions
pour se délendre.

Dans la salle, M. Viz Iteur es} excilé comme une
puce. Cela fait {rois mois quil at{end ce moment.
Il est dans la place, il est chaud. I va pouvoir enfin
s'en meli{re plein la vue, voire plus.. Les {rois coups
sont frappés, le rideau se léve. Mme Belle Exhib
fait son entree.

M. Viz Iteur a les mains moiles, une goulle de sueur
perle sur son front. Un pelil sourire salisfail éclaire
son visage. L'interaclion es{ immédiate, le libre-
échange va peu a peu s'inslaurer..
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REGLE N° 2

LA RELATION CLIENT

DEPEND

DE CE QUE TU ES !

Chaque clien{ est sinqulier. La relation qu'on instaure e} en{relient
avec lui est personnalisée. Celle-ci n'es{ durable que si la
reconnaissance esl réciproque. Il est important d'€tre soi,
de se respecter en sachanl aussi se lacher..

our Laure, responsable

du customer service chez
Duo, tout le monde se doit
d'étre tourné vers les clients :
production, communication,
comptabilité... Tous contri-
buent a la qualité de la
relation client. Chacun, avec
son caracteére, sait créer ce lien
indispensable. « Au customer
service, toutes les filles
connaissent sur le bout des
doigts les exigences et la
personnalité de nos clients »,
m'explique Laure d'une voix

sure et rassurante.
« L'authenticité dans la
relation est fondamentale avec
tous les partenaires. On
partage des valeurs commu-
nes, on a tous un point com-
mun : cette volonté d'étre
irréprochable, de bien servir en
restant soi. C'est notre ADN !
St tu ne l'as pas, ¢ca ne mar-
chera pas. Tu accompagnes les
clients de A a Z en leur
laissant le choix de prendre
chez toi le tiroir qu'ils souhai-
tent. Il ne faut jamais les

45

Laure, de Wenes
Group, laisse
s'exprimer ses
émotions, c'est sa
personnalilé.

lacher. On tient nos engage-
ments quels que soient les
aléas. Notre action est
durable », ajoute Laure. Puis,
en souriant, elle me fait une
confidence : « Pour étre dans
ce service, tu ne peux pas
tricher , tu dois aimer le
contact. Qui se ressemble
s'assemble ! »
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Family Business Tour : la (abrique 4 modulaire

Toul commence avec des profilés aluminium
livrés en barres de 4 m. Le cenlre d'usinage les
découpe, les perce el les assemble pour la
gamme Panoramic. La cadence suit le rythme
de la demande. La recyclabilité de I'aluminium
esl I'un des éléments fondaleurs de la
démarche RSE initiée en 2007 (cf. p. 70).

Un Mool des Editions En{reliens Gagnants pour le Groupe Duo

« Le service développemen] a planché duran{ des
mois pour concevoir la modularilé des profilés alu.
S‘implifier I'ulilisalion du connecleur, de la rainure
pour le clipsage du joint silicone tendant les toiles,
des encoches pour le passage des cables électriques
et bien sur de la robusfesse nécessaire a de
mulliples sessions de monlageld¢ 1lage.. On
apporte des améliorations en permanence, c'es{
comme la mise a jour perpétuelle d'un logiciel »,
me dil Arnaud.

© Guy Hamelin

« Avec le succeés grandissan] des
s{rucfures lumineuses, I'inléqgration
des éclairages LED a élé une autre

parlie de plaisir » nous confie
Pavel.




REGLE N° 5

SE METTRE A LA PLACE
DE LAUTRE

« Cest comprendre l'aulre, élre & méme de cerner ses besoins,
ressenlir son s{ress en vovan{ les choses de son poin{ de vue.
Dans ce{le intenlion positive, I'empathie doil agir pour lui
faciliter son business. Simplifier la vie des autres, c'est
se compliquer la sienne, mais c'es{ no{re promesse. Avancer
ensemble pour faire évoluer le marché. »

xemple, pour le salon

Euroshop de Dusseldorf,
Duo s'est appliqué les regles
d'usage qui font la réussite
d'un tel événement. Un
exercice concret pour
comprendre les attentes de
tout visiteur. « Un stand doit
dégager une atmosphére. Nous
avons choist de mettre en sceéne
un appartement. C'est le cadre
idéal pour signifier l'accueil
chaleureux et dire : vous étes
chez vous ici ! », m'explique
Philippe.

« On doit se comprendre pour
devenir proches. Apres, le
feeling fait beaucoup et la
découverte de l'autre permet de
ressentir et de savoir si cela va
coller entre nous. Une chose est

Un Mook des Editions Eniretiens Gagnants pour le Groupe Duo

stire, notre premier objectif sur
ce salon était de ramener dans
nos valises des contacts
précieux, pour pouvoir encore
agrandir notre famille
demain.

Une stratégie axée sur
l'empathie, l'agilité, est un défi
permanent, elle permet d aider
nos revendeurs o satisfaire
leurs clients, les exposants.
C'est la seule vérité qui tienne,
tu ne construis pas un concept
sur tes contraintes mais sur les
attentes des autres ! C'est a
nous de trouver les solutions
produits et services qui
facilitent le développement du
business de nos clients. Notre
responsabilité aujourd’hui est
de concevoir des solutions

8§

d’exposition remarquées et
remarquables ! J'aime exposer
car cela me permet de vivre
l'expérience salon du début a
la fin, d'étre conscient du
temps, de l'argent, des
ressources nécessaires pour
réussir », insiste Philippe.
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La tournée allerril a Dusseldorf !

La foule addicte se presse a I'eni{rée
d’Euroshop* Nous nous dirigeons vers
le stand Duo, cest a leur {our d'exposer
el de monlrer comment le modulaire
sail faire le show.

——

——

Qui se ressemble... se rassemble !

*EUROSHOP - plus grand salon au monde pour la conception,
l'équipement des magasins et des stands d'exposition. Tous les 3 ans, il
trace les tendances de cet univers. Plus de 2 200 exposants et

110 000 visiteurs professionnels rendent cet événement incontournable.

Un Mook des Edilions Enretiens Gagnanls pour le Groupe Duo $0 51



Family Business Tour : meel poin{

« C'est simple a expliquer.. .4 la maniere d'un jeu de LEGO.. »

Le concepl es] simple a expliquer, une bonne

idée se vend elle-méme... « Er is| der

Fologral », commence & expliquer Matthieu.
D'un clin d'eeil, il me murmure en [rancais :

« Ca [ail 70 fois que je répeéle la méme phrase
(rires) ». Je souris, ils son{ [ous [rilingues, chez
Duo, ¢a conlrasle avec mon [ranglais moyen..

Claire ne vient pas souvent au confact direct du client. Responsable du
bureau d'étude chez Duo, elle concoil les 3D dans le respecl du briel de son
client. Souvent seule face a son ordinateur; elle apprécie cel échange qui
enrichil sa réllexion. Sous les projecleurs, elle en oublie I'appareil pholo..

Un Mook des Edilions Enretiens Gagnanls pour le Groupe Duo 92 93



REGLE N° 1

RENDRE LES
CHOSES POSSIBLES

Pour Cosme el Claudine, une s{rucfure qui
arrive en réparafion est souven{ la
conséquence d'un souci en amonl. « Ces{ la
cause qu'il faut identifier et rectifier pour
résoudre définitivement le probléme. On
améliore nos solulions d'exposilion chaque
jour, comme on débogue un logiciel. »

( La qualité est l'affaire de

tous, nous sommes tous
tres concernés dans
l'entreprise. Tu vois, Claudine
qui connait ces structures sur
le bout des doigts, a le souci du
détail dans tous ses gestes. Elle
veut comprendre tout autant
que mot l'origine de cette casse.
Etre intransigeant sur la

qualité est notre leitmotiv E
quotidien », insiste Cosme. B
J'apprécie son tempérament e
calme et le naturel avec lequel Gwendal ¢| David 4
il partage ses convictions. Mon{réal,concen{rés sur le

traitement d'un fichier complexe.
« Notre job, c'est de penser,

concevolr le process pour que
nos clients aient le maximum

M.b.l

de facilités. C'est la régle que
nous appliquons a chaque
étape. Il y a d'abord l'op-
timisation de la fabrication
pour réduire aussi bien les
délais et accroitre la réactivité
que pour faire des économies
sur la production. L'approche
est la méme au sein des services

de conception 3D, suivi commer-
cial, logistique et montage. On
essaie de penser a tout, de
rendre le produit plus simple a
l'usage afin qu'il apporte une
valeur ajoutée incontestable.

Les galeres, c'est pour nous,

pas pour nos clients », me dit-il
avec engouement.

Cosme e[ Claudine recherchent réquliecrement comment améliorer les process de production.
« L'amélioration continue es{ 'affaire de fous ici | Chacun se sen} concerné » me disen{-ils.

Un Mook des Editions Eniretiens Gagnants pour le Groupe Duo 26 27



Family Business Tour : Duo chronologie
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Duo lance
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d'exposition doit étre la plus

simple possible, c'est notre graal,

Pus, 1l s'arréte sur

exclame

notre quéte »...
1998 ! Le duo.sprin.

t«Ah!
t, un vrai
qui nous a

une photo et s

N

succes commercia

l

permis de franchir un cap
l'international et en R&D.

Regarde, c'est mot en Finlande, en

N

rés une réunion

Ap

commerciale, on a pris un bain

2002..
par -22°n.

Simplifier n'est pas facile », me

lance

il en souriant. Il me fait

t

passer en revue les photos des

’

Duo 9

tous superbes mais d'une

’

premiers stands Duo 1

Duo 12

i

complexité de montage redou-
table, m'explique-t-il, de vraies
prouesses architecturales de

structure d'aluminium. « Ces

étapes nous ont permis de

comprendre qu'une bonne solution

bureau. Je suis bluffé de voir a
quel point une solution de stand
sur-mesure a pu étre industria-

u tu vas, il

iso
Sinon tu

éme si tu sa
te faut des regles.

2

«

is,

! Et pu
nos régles sont avant tout du

de te perdre

risques

lisée. Je fais part de mes remar-
ques a Philippe qui s'empresse

bon sens, des valeurs apprises

chaussures grise de laquelle il sort
des dizaines de photos. « Tu as un
quart d'heure de plus ¢ Je vais te
montrer tout le chemin qu'il a

alors d'aller chercher une boite a
fallu pour en arriver I !

la

»

eriences comme

té...

lité, l'écoute de l'autre,

la solida

ri

de nos exp
convivia

e guidée de

Aprés une visit

l'entreprise, nous regagnons son

les. C'est

8

e,
l'application de ces régles qui,

conduite selon des r

lorsqui'elles sont conduites, vous

conduira au profit ». « Je n'ai

Jjamais oublié qu'il faut des regles,

on en a 8 aujourd’hui »

-t-

, précise

paradoxe suivant : « N'est-il pas
surprenant d'édicter autant de

il. Je l'interroge alors sur le

régles pour quelqu'un qui refusait

les méthodes trop grises ¢ »...

Ce principe est au cceur de la

philosophie de Duo
Il est méme

, aujourdhui.

devenu l'une des

regles structurantes de

ll

's

entreprise : le « gentlemen

».
Philippe sourit et cite, de

agreement

, les paroles de Francois

7

mémoire
Frezouls : « Le profit sera au

rendez-vous st votre action est
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* Le rendez-vous mondial de l'hétellerie, de la

restauration, des métiers de bouche et de l'alimentation.
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Loic, le direcleur

commercial de Duo.
avanl celui des

plusieurs de ses
distribuleurs a
exposants,

salon
Ce show en live,

que leurs clients.
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profilera pour nous

avanl le debul du
loucher du doiql la p
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Family Business Tour : le Belore du Sirha
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cel univers!

s

va é{re beaucoup moins
{ranquille. En plus, les

s{ructures monfenl a 6 m...
si tu as bien lu le plan ! »

63

62

Un Mook des Edilions Enretiens Gagnanls pour le Groupe Duo



W m ,e_
+ . t1
| W =5 =
| | I = = "
| + ..TL.ID ] a
H | =T = S -
. . HEE
| | O.c.l ~
| | me Ietd‘ %)
: H e,.munn/u.m =
: : S .1nsn1Ma s
. 3 = SXuo E g
! : S =X 88 = = -
: : .FquFXdl(a” S
: : = O o P = < g
. : oy R S
. : = Hrm,haeo :
: ’ esueCd..DpdG <
: : =S = =53 3
| + ..Tl\n/ ..TL..ea nL d
H | o= ® =
: : a,.(FCHm.lSﬁue S
: : Eo_ L 2w < 2
: : S n.e,UtiRS E
: . . Xe,Uust SRS 3 =
: : s .11V,u,.(me g 7
| | SZEES R EEE §
W | w NSRS 8
H | =
| | o —~ = o
+ . C e
H | v » -
. : Md% 9
W W Oq w M
+ | Orl L) <
H | epe w 3
+ . l u s hvm
. : bmq : |
. . THE |
H | S=~<T = :
H | 8 ~ »n 0 5
. : mmk : c
: H . |
: : %,wm w |
: e |
A= 2 £
= > & -
w2 N :
[T RSO :




Family Business Tour : leur premier duo

« Quand [es la
nouvelle directrice
marlkeling el que {on
boss découvre le
stand... la sérénilé,
c'esl confort ! »

Les renconlres fon{ bien les choses dil-on. Je
retrouve Olivier, un copain de lac, aujourdhui
co-géran| du Groupe Promeo. « Je [e le dis a [oi.
Quand on a évoqué, avec mon pére, un stand en
{oile de 130 m? sa premiere réaction a été :

« Mais t'es sur de ton coup pour le stand
Quechua ? ».. Moi, je savais que ¢a le [erail ! »

Agneés, du groupe Promeo, sail qu'elle a [ail mouche : du sur-mesure, clé en main en moins
d'un mois. L'expérience Duo es| concluanle. « On dirail de vrais [ableaux accrochés », lui conlie
Gilber{, son patron. Elle sourit. « Venant d'un amoureux de I'Ar{, ¢a fail chaud au ceeur ! »

Un Mool des Editions En{reliens Gagnants pour le Groupe Duo




tel quil pourrait étre dans un futur proche.
C'est a cel exercice ditficile que s'es{ livré
Nicolas, par un jour ensoleillé, dans le patio
de Duo & Lansarques. L’homme de markeling
s'est prélé au jeu de la perspeclive, lui qui
chaque jour chasse les cerliludes.

ensuite le service
markeling de Duo,

parl 3 ans a Chicago

~ pour développer la
filiale avan{ de revenir
a ses premiers
amours : le marlkefing.

Une ceuvre danticipation décril le monde ‘
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Family Business Tour : 2033 (ulur proche

Chapiire - I -

écembre 2033. La France a vu sa croissance
évoluer dans un monde ou « tout devient
toujours plus rapide ». Les relations
commerciales continuent de se batir sur les
meémes fondements, par écrans interposés ou
par I'intermédiaire de conseillers devenus tres
pointus. Les échanges en face-a-face ont
méme repris plus d'importance que dans les années 2020, le
respect des engagements est, quant a lui, au cceur de tous les
systemes. Certes, l'intelligence artificielle a bouleversé pas mal de
choses, mais le bon sens est enfin arrivé a s'imposer au sein des
logiques économiques.

Les salons professionnels foisonnent, toujours plus aujourd’hui,
partout dans le monde. Les pays émergents du début du
XXI* siecle ont également leurs grands rendez-vous auxquels
participent des milliers d’entreprises, soucieuses de se rapprocher
de leurs clients et prospects. Les grandes métropoles abritent les
grandes places mondiales d’exposition ; des rendez-vous régionaux
sont également des événements clés sur les territoires nationaux.
Chaque filiere a son parcours planétaire de prédilection.

Les mentalités ont évolué, les besoins aussi. Sur fond de crises
économiques répétées, le commerce mondial a fait sa révolution.
La responsabilité sociétale des entreprises (RSE), nouvelle norme
du marché, a imposé de nouveaux codes : 1'écologie et le respect
des citoyens sont au coeur de tous les engagements
entrepreneuriaux. L'univers des salons a vécu une mutation
profonde par rapport a la problématique de 'environnement
comme l'avait pressenti I'un de ses précurseurs, Duo.

Deés 2025, I'univers du stand a su combler son retard dans
I'économie circulaire. Les entreprises ont réduit leurs budgets de
marketing et de communication et se sont inscrites dans une
dynamique environnementale forte. La lutte contre le gaspillage,
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(Décembre 2033)... La responsabilite

nouvelle norme du marché, a imposé

Définition de la RSE :

La responsabilité sociétale des enfreprises est une
approche volontaire, dans laquelle les entreprises
inlégrent les préoccupalions sociales et
environnementales dans leurs activités el dans leurs
inleraclions avec leurs par(ies prenanes.

la pollution et une gestion des ressources humaines juste et
équitable sont désormais pleinement intégrées aux chaines de
production.

Solution durable et réutilisable, le modulaire a vite fait
I'unanimité. L'industriel Duo avait déja lancé, en 2010, un
nouveau concept fondé sur I'impression sur tissu et les cadres en
aluminium réutilisables et adaptables a différentes
configurations. Seule I'image était transportée. Sept ans plus tard,
les exposants I'avaient bien assimilé en constituant leur propre
stock de cadres et en les réutilisant a chacune de leurs
manifestations. 'image était reine, la dissociation du support et
de la toile était devenue une pratique courante. Seuls les tissus
étaient réimprimés sur des sites de production implantés sur les
cing continents.

Profitant de ce succes grandissant, le spécialiste du modulaire a
1nitié une démarche d’économie circulaire. Il a affiné son concept.
Pour limiter les colits de transport et de stockage et réduire
I'impact environnemental, il a créé des hubs dédiés a proximité
des grandes places mondiales d'exposition. Les exposants ont
depuis recours a ces écosystemes locaux constitués de matériels et
de monteurs. Un cercle vertueux s’est rapidement développé
autour de ’économie du partage. Avec la montée en puissance de
I'intelligence artificielle, ce spécialiste du modulaire a optimisé la
dématérialisation de sa production.

sociétale des entreprises (RSE),

de nouveaux codes
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