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Agenda de notre webinar
1h30 ensemble

1. Introduction : what’s up at Generix
Group ? 
Philippe SEGUIN, Directeur BU France

2. Stratégie, Overview de la roadmap 
OCS et nouveautés
Philippe PETIT, Product Marketing Director

3. Le « démat ticket » – vue globale
Elisabeth RIOULT, Product Owner Generix Sales 
Marketing

4. Présentation des projets 
Distriplus Groupe Bogart : « Generix
Sales Marketing (GSM) au sein de la 
stratégie du groupe »
Intervention de Rudy DODEMONT, IT Manager

5. La sécurisation des transactions 
LocalPOS
Elisabeth RIOULT, Product Owner Generix Sales 
Marketing

6. OCS – « Les ateliers du retail »
Philippe PETIT, Product Marketing Director

7. Echanges & Conclusion
Philippe SEGUIN, Directeur BU France 
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Philippe SEGUIN
Generix Group - Directeur Général France
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Introduction : 
what’s up at Generix Group ?
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EBITDA : 8,5 M€, 
soit 11,1% du C.A.
Exercice fiscal 2018-2019

+60 pays déployés
39% du C.A. International

Plus de 37% du C.A.

en SaaS
76,6 M€ de C.A.

Exercice fiscal 2018-2019

+10%

12,4% du C.A.

en R&D

+49%

4

565 
Collaborateurs

58% en France
42% à l’international

PRÉSENTATION CORPORATE – 2019-2020

CA : 80,3M€ 
FY 2020-2021

CA récurrent 
(SaaS + maintenance) :

63%

6000 clients 
dans 6 grands secteurs

18% du CA
investis en R&D

Présent dans 60 pays via ses filiales 
et partenaires

42% du CA International

770 collaborateurs
46% en France

54% à l’international

Generix Group, expert de la Supply Chain
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Performance de Generix Group

Exercice 2020/2021

Generix Group réalise un chiffre d’affaires de 80,3 millions d’euros

Taux d’Ebitda : 12,3 %, en ligne avec les objectifs de profitabilité 
de l’exercice 

• Impact maîtrisé de la crise sanitaire

Premier trimestre 2021/2022 (avril-juin)

Chiffre d’affaires du Groupe de 21,2 M€,

Croissance de 12 % vs Q1 2020- 2021

Croissance de 6 % par rapport au niveau pré-crise sanitaire vs Q1 
2019-2020. 
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RetailIndustrie
& Services

Agro-alimentaire3PL
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Une forte dynamique des signatures sur l’année écoulée, 
en France comme à l’international

258 nouveaux clients, toutes gammes confondues

Montée en puissance du SaaS

Quelques uns des nouveaux clients qui nous ont choisis, en France et à l’international
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Une équipe de passionnés et d’experts à votre service

Product 
Marketing 

Director

Philippe Petit

Product
Owner

Elisabeth Rioult
Dominique Carimalo

Delivery 
Director

Yann Blanchet

Consultant 
avant-vente

Marc Garros

Product 
Delivery

(R&D)

Corine Sochard

Commerce

Zouhair Bouhajra
Haïfa Cherni
Franck Vallet
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Accélération des investissements R&D : +4 points, soit 
+25%

Renforcement des équipes R&D en accompagnement 
de cette ambition

Création de Generix Soft Group Romania en novembre 
2020 : 4ème centre de R&D

80 collaborateurs, basés à Cluj en Roumanie, « Silicon 
Valley » de l’Europe de l’Est.

Développement du centre de R&D de Montréal en 
accompagnement du développement en Nord Amérique
Organisation en mode agile transversal entre les 4 sites 
de R&D du groupe

Adéquation aux besoins évolutifs du client et célérité 
de la réponse Generix Group au service de la customer
centricity
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Une stratégie R&D renforcée



C1 - Internal

Generix Group se développe et se rapproche de vous

Ouverture d’une nouvelle entité aux Pays-Bas à Bois-le-Duc, où la supply chain est en 
plein essor

Renforcer la proximité avec les clients néerlandais
Conquérir de nouveaux clients pour l’ensemble de l’offre Generix Group

Un marketing & communication dynamique
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WEBINARS & EVENT
| BtoB Integration : Invoice Services (x2) – 18/05 & 08/07
| Supply Chain Visibility : GCR – 17/06
| RDV Experts Online – 09/06
| Agora Supply Chain Management – 16/06
| RDV Top Business Supply Chain – 25/06
| OCS article de presse Commerce Unifié Globaltrademag - 3/09
| Webinar - E-Invoicing & E-Reporting – OCS – 21/09  

BEYOND 
| Webinar clients TradeXpress – 09/04
| Newsletter 4 envoyée début Mai avec vidéo nouvelle IHM de Generix Sales Marketing
| Newsletter 5 envoyée début Juin avec témoignage SUEZ
| Newsletter 6 envoyée début Juillet : thème « automatisation » avec témoignage Locus
| Webinar clients SCE le 01/07
| Webinar client OCS le 30/09
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Notre plateforme au service 
de la performance 
de votre supply chain
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Philippe PETIT
Generix Group - Product Marketing Director
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Stratégie, roadmap 
et nouveautés Generix OCS
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Omnichannel Sales Services
Loyalty, Promotion, Sales, Analytics & KPI, Local POS

Connaître & fidéliser vos 
clients
Gérer vos offres 
promotionnelles
Orchestrer & animer vos 
parcours d’achat
Maximiser la transformation 
de vos visites en vente
Dynamiser vos encaissements
Piloter le panier unique 
partagé
Centraliser & exploiter toutes 
les ventes
Analyser & piloter votre 
performance
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OCS – PI’s fiscal year 21-22

RELEASE

PI #6 Juillet 2021 Août 2021 Septembre 2021

PI #7 Octobre 2021 Novembre 2021 Décembre 2021

PI #5 Avril 2021 Mai 2021 Juin 2021

RELEASE

RELEASE

System 
demo

PI 
planning

Inspect 
& Adapt

PI #8 Janvier 2022 Février 2022 Mars 2022 RELEASE

GSM 5.06

GLP 4.15

GSM 5.07

GLP 5.00
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OCS-OMS Strategy

SALES HUB
ORDER MANAGEMENT

PLATEFORME OMNICANAL COMPLÈTE 

Sales Marketing « sales hub » : 
• Promotion 
• Fidélité
• Panier partagé
• Coupons, cagnottes, cartes 

cadeaux..
• Analytics & KPI → DATALAB

Bénéfices :
• Master data management
• GDPR
• Point d’entrée unique 
• Sécurité
• Accueil et intégration autres 

solutions 
• Exploitation de la donnée

ENCAISSEMENT CONNECTÉ
LocalPOS « connecté : 
• Connexion 100% à GSM :  

Promotion, fidélité, panier
partagé, coupons, cagnottes, 
cartes cadeaux…

• Ouvertures aux solutions 
monétiques, fiscales

• Sécurisation
• Ergonomie

Bénéfices :
• Performance
• Renforcement du rôle « cash 

front » très performant
• Adaptabilité : taxe, pays…

Commerce Unifié : 
• L’OMS complètera la plateforme 

omnicanale sur l’axe « prise de 
commande ». 

• Classiquement autour des flux : 
order from store, C&C, e.resa, 
modes de shipping..

• Mobilité et encaissement en 
magasin

• APPS clients
Bénéfices :
• Cohérence de l'offre Omnicanal
• Capitalisation sur les 

composants GSM
• Ouverture (API ou encore micro-

services)

Amélioration continue Amélioration continue
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2 0 2 1

Métier 

UCM

GSM 5.06

PI5 – avril > juin 2021

Portail Reporting / gestion et sécurité 
des accès

Etude : Purge paniers 
Etude : LocalPOS en SaaS

Single sign-on : SSO / LDAP - sécurité 
Reprise trt déclencheurs - Log ELK

POC GLP en SaaS

GLP 5.00

GSM 5.07

PI6 – juillet > sept. 2021 PI7 – oct. > dec. 2021

GLP Enabler Transaction and cash recovery
Build unique

GLP  Business 
Expectation

Finalisation fiscalisation Allemagne, 
Relance étude Portugal 

Etude solutions monétiques
Legal : Portugal/Spain 

Legal : Portugal
Design: 2nd écran 

Etudes monétique : Ingenico 
(MAP/C3)-Verifone, Nepting (V3)

Démat ticket:  connexion solution tiers 
(mail)

Démat ticket: détails de la vente
Simulation points acquis dans 

SalesBooster
Relance Analytics & KPI

Reporting animco
KPI-DATALAB  socle & Std report

Urbanisation
Exploitation

GSM: Etude Import / export
(peu à peu basculer les flux  à la place 

de GLP)

GLP: suppression de l’Animco
GSM : amélioration des WS

GLP: reprise des paniers GSM (depuis 
une listes)

Lancement travaux : 
identification/recherche clients

Import / export

2 0 2 2

GLP 4.15

Démat ticket:– inter-customisation
Mouvement pièces centralisées

Datalab suite..
RGPD - Anonymisation

GLP: transaction avec client sur 
connexion GSM

GLP: Lancement new customer file

Etude Redesign IHM LocalPOS
management/store

Monétique : update + étude Nexo

GLP 5.01

GSM 5.08

OmniChannel Sales : réalisé et roadmap Intention 21-22

GLP 5.02

GSM 5.09

PI8 – janv > mars 2022

Etude technique :  « end » of IE
Etude pilotage 2nd écrans

30/09/21

Automatisation des livraisons 
GLPManagement

Remplacement IE Performance – cache nhibernate
+ New browser
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Vision au fil du temps

• UCM – finalisé de A à Z

• Analytics & KPI – full depuis GSM

• Intelligence artificielle

• RGPD – anonymisation – purge – propagation

• Purges – tables CDC - SSO / LDAP – Sécurité - Log ELK  

• LocalPOS SaaS

• GSM pivot des ventes pour tous les flux 

• IHM LocalPOSManagement

• Order from store – mobilité et encaissement

• E.resa - Click & Collect – drive…

2021 2022 2023 2024 2025
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Focus GLP 5.00 et compatibilité des versions GLP-GSM

Comprendre la suppression de l’animco – Feature 1 de l’Epic UCM

C’est l’étape 1 de l’Epic Unique Customer Management

Toute l’anim’co est supprimée de LocalPOS, cela englobe :
Les opérations commerciales,

Les règles de points fidélité

Les messages personnalisés (anniversaires, visites...)

Les cagnottes

Les coupons

Les budgets de remise

Fonctionnement non modifié :
Cartes cadeaux

Avoirs

Bons d’achats

Acomptes

Les menus de paramétrages 
ont été supprimés

Certains paramètres liés à 
l’animation commerciale 
restent paramétrables dans 
LocalPOSmanagement

Il faut être en valorisation 
par GSM avant de mettre la 
5.00

Toutes les évolutions 
techniques et métiers à venir 
seront réalisées sur cette 
branche GLP 5.xx
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Elisabeth RIOULT
Generix Group - Product Owner
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GSM
Démat ticket 
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Evolutions du ticket dématérialisé

Generix Sales Marketing met à disposition une image 
du ticket finalisé

depuis le portail de reporting, 

attaché en pdf au mail de dématérialisation de ticket, 

ou récupéré en pdf en passant le numéro de ticket 
dans une URL dédiée
http://localhost/XCReports/paperless/
PaperlessReceipt.aspx?
ReceiptNumber=820000000000002695

Cet état a évolué pour prendre en compte 
les différentes facettes accompagnant la vente :

coupons émis, 

détail des points de fidélité, avantages appliqués,

…
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Coupons émis

Les coupons émis lors de la vente sont maintenant mentionnés
sous le ticket
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Coupon repris

Le numéro des coupons repris dans la vente est
maintenant mentionné sous la remise de pied 
qu’ils occasionnent
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Propriétés articles

On peut maintenant afficher sous l’article le libellé d’une 
ou plusieurs de ses propriétés articles. 
Exemple : couleur, taille, DEEE, …

Les propriétés à afficher sont paramétrées (sans IHM), 
à l’aide de la méthode AddOrUpdateParameter
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Récapitulatif des points du client

Le ticket démat montre désormais les informations sur les 
points de fidélité du client : points mouvementés dans la vente 
& solde de points à la fin de la vente.

Cette section sur les points n'est pas imprimée :

Si le ticket n'a pas été valorisé,

Ou si le ticket est anonyme.

Une option permet aux enseignes qui ne gèrent pas de points 
de ne pas imprimer cette section, à l’aide de la 
méthode AddOrUpdateParameter
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TITRE DE LA PRÉSENTATION - CONFIDENTIEL 24

Récapitulatif des avantages appliqués

Le ticket démat montre désormais la liste des avantages 
appliqués sur le ticket.

Ce sont les avantages d’animation commerciale 
appliqués sur le panier : opérations commerciales, règles de fidélité, 
coupons,  messages personnalisés.

Ils sont affichés en 5 parties :

Remises

Points

Cadeaux

Coupons repris

Autres évènements
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Rudy DODEMONT 
It Manager
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Présentation des projets Distriplus
Groupe Bogart
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Le Groupe Bogart : peser sur l’échiquier européen 
des parfumeries

Le Groupe Bogart, c’est :
372 parfumeries dont « 250 » magasins sous OCS
Belgique, Luxembourg, France, Allemagne, Israël
1200 collaborateurs 
CA de 187 M€ (Belgique – Luxembourg)
> 5,5 millions de tickets annuels € (Belgique – Luxembourg)
3 800 000 de client fidélisés (70% des ventes encartées)

Exploité 
en succursale

Entrepôts 
Centralisés en Belgique pour la Belgique, le Luxembourg et la 
France
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OCS comme levier de la performance et du ROI

GS
Planetparfum.com

di.Be
april.com

Ingenico

Accompagnement de la 
croissance de Bogart par 
l’uniformisation du SI pour 
l’ensemble des enseignes

• SAP : ERP/APPRO et BO 
magasin et logistique

• Whitelabel : une nouvelle 
plateforme commune eShop

• OCS : pour encaissement,  
client, fidélisation et 
promotion pour les magasins 
et eShop. 

Une démarche d’efficience et 
la recherche d’un ROI

SAP BO Fiori Omnione LocalPOS eShop

Ingenico

GSM

SAP Retail
Achat - Finance – Logistique... 

BO Marketing

Hybris Marketing
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OCS comme levier de la performance et du ROI

L’encaissement
(LocalPOS)

+
Sales Marketing :

Client
Promotion

eCommerce

+
Sales Marketing :

Client
Promotion (en cours)

GS

Order in store 
Omni1(Fiori)

+
OCS

Client
Promotion

encaissement

POS Depuis 2009
GSM depuis 2016

Client depuis 2016
Promotion prévue en 2022

Depuis 2018

Stratégie de master data 
management

Produit (SAP) 

Client (OCS)

Applications nativement 
multi-canal

1 Sales Marketing
(en multi-entité)

Fidélité
Promotion

Gérées par enseigne

GSM GSM
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Elisabeth RIOULT
Generix Group - Product Owner
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LocalPOS
Sécurisation des transactions
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Amélioration continue

Build unique

Suppression des sauts de compteur en cas de crash

Amélioration du déploiement des DLL

Réextraction des clôtures différées

Paramétrage de l’ordre des choix de délivrance du ticket
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Réalisé avant la version 4.15

Sécurisation de la saisie des articles

Enregistrement au fil de l’eau des articles saisis

Création d’un ticket de vente en attente au 
redémarrage en cas d’arrêt inattendu

Perfectible car :

Temps de recherche du ticket en attente

Perte des trésoreries client

Actions sur les cartes cadeau et pièces centralisées 
perdues

Perte des modes de paiement

Cartes bancaires débitées

Ressaisie nécessaire

Traitements manuels de régularisation très 
consommateurs en temps
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A partir de la version 4.15

Proposition de reprise immédiate de la vente là où elle s’était interrompue

Economie de la phase de recherche du ticket en attente et de la re-saisie

 Gain de temps pour l’opérateur au redémarrage, fiabilité de la vente, moins de travaux de 
reprises
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Chargement automatique dans l’écran de vente 
du ticket en cours avant l’arrêt

Reprise immédiate, là où la vente s’est 
interrompue

Ouverture de LocalPOS 
directement sur l’écran de vente
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Sécurisation des trésoreries clients et des paiements

Reprise des trésoreries clients et des paiements déjà saisis avant l’interruption de la vente

Actions déjà réalisées sur les cartes cadeaux et pièces centralisées Sales Marketing

Débits et crédits sur les cartes bancaires

Les opérations de trésoreries et les modes de paiement repris automatiquement restent 
modifiables selon les habilitations de l’hôte de caisse (suppression de ligne par exemple)

Pas de ressaisie des paiements Carte Bancaire

Economie des traitements de régularisation

Les modes de paiement et opérations de trésorerie client sont repris uniquement si leur 
traitement a été mené à son terme

Avertissement à l’opérateur en cas de non reprise d’un mode de paiement

Analyse et régularisation toujours nécessaire dans ce cas



C1 - Internal

Philippe PETIT
Generix Group - Product Marketing Director
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Les ateliers du Retail
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Les ateliers du Retail : reconstruire une synergie autour d’OCS

Dans le cadre de Beyond Ensemble création d’une instance : « OCS 
Ateliers du Retail » 

Objectif sur le principe d’un « CAB - Customer Advisory Board» : 

partager sur des thématiques métiers sur l’axe OCS et au-delà,

partager des cas pratiques, expériences et témoignages,

inviter des conseils, partenaires à valeur ajoutée,

choisir et définir des sujets repris dans les ateliers thématiques,

établir des priorités communes à inscrire dans la roadmap,

définir les contributions : Generix et membres (Co-financement 
sur des travaux ),

présenter les avancées : démo, POC,

réfléchir à des « stores tours » / salons, voyages
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Les ateliers du Retail : reconstruire une synergie autour d’OCS
Organisation

Animation par Generix Group :
2 plénières annuelles ouvertes à tous les inscrits 
4 ateliers thématiques par an avec les clients membres contributeurs désignés et en 
présence des PMM, PO, experts de Generix
Formalisation des EPIC/FEATURE et réalisation des développements
L’ensemble des restitutions, communications, portail collaboratif..

Animation des ateliers par les membres : 
Être présent aux ateliers 
Être « acteur » notamment pour « compléter, rédiger, formaliser les expressions de 
besoins » et co-animer lors des plénières,

Pour que cela fonctionne
Un minimum de 20 inscrits et de 4 clients contributeurs pour les ateliers
Un partage des coûts de fonctionnement avec une contribution annuelle 

Quand 
Rédaction du mode de fonctionnement – octobre 2021
Inscriptions - novembre 2021 
1ère plénière - février 2022
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Echanges & Conclusion
Philippe SEGUIN
Generix Group - Directeur Général France
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