


de L’HTML, des photos, des bandeaux, du PowerPoint, etc.
La grande force de Solution Mirane est son extraordinaire 
simplicité d’utilisation, puisque quelques secondes suffisent pour
que l’hôtel crée son propre programme. 

Cl. : Comment fonctionne un système d’affichage dynamique ? 

C.M. : Nous fournissons un système complet qui permet de
recevoir, d’administrer et de diffuser l’information. Cet outil va
piloter les écrans qui vont être connectés sur le réseau informatique
de l’hôtel ou sur un réseau spécifique. Nous utilisons un réseau
Ethernet, IP, qui va connecter un PC d’administration centrale à un
ou plusieurs PC de diffusion, qui sont connectés aux écrans. Dans
le cadre d’une actualisation par Internet, nous passons par une
sortie du type ADSL, si elle est déjà installée dans l’hôtel. 
Nos solutions sont complètement digitales, mais elles permettent
aussi de passer par un signal vidéo analogique classique pour les
hôtels non équipés.

Cl. : Comment se présente votre offre ?

C.M. : Nous proposons un package avec une solution technique
et une solution de contenu.
Notre offre traditionnelle, qui a fait notre succès auprès des
grandes entreprises désireuses de communiquer sur l’ensemble de
leur réseau, permet aux grandes chaînes d’hôtel de communiquer
sur l’ensemble des sites. Un niveau d’administration centralisé au
niveau du groupe permet d’avoir une vue sur l’ensemble des
écrans dans le monde, le second niveau est régional ou national,
tout en laissant le contrôle à l’administrateur local. En plus de cette
offre réseau, nous avons aussi une offre dédiée aux hôtels
indépendants qui bénéficient de la même synergie de contenu que
pour les grandes chaînes.
Une fois les systèmes installés, nous assurons la fourniture du 
contenu d’ordre général, la maintenance, la garantie en meilleur état
de marche de l’outil et du logiciel et toutes les évolutions possibles.

Cl. : Quelle va être, selon vous, la tendance pour ce type 
d’application ?

C.M. : Cette forme de communication tend à se personnaliser et
à se cibler davantage. Rencontrer ce type de médias, en tous lieux,
va devenir de plus en plus habituel. Nous continuons donc à
développer notre réseau de partenaires à même de proposer notre
solution. Mirane est déjà présent à travers ses réalisations dans 11
pays à travers le monde dans des chaînes internationales, comme
le groupe Accor-Casinos.

Cl. : Pouvez-vous nous décrire ce projet avec Accor-Casinos ?

C.M. : Une grande majorité d’hôtels de luxe s’équipe d’écrans
plasma ou LCD sans réellement savoir quand et comment les 
alimenter en contenu. Ainsi naît, au sein des chaînes, une 
disparité de technologies et de contenus. 
Fort de ce constat, le groupe Accor-Casinos a décidé d’installer la
solution Solution Mirane pour contrôler, à distance, la création,
l’envoi, l’organisation et la diffusion des messages à caractère
publicitaire ainsi que l’information que les hôtels pourront utiliser.
Sur le Royal Sofitel de Cannes-Mandelieu, 14 flux d’informations
différents ont été installés sous l’impulsion de la direction des 
systèmes d’information du groupe, le tout pouvant être géré en
central par le service marketing du groupe comme en local. 

Cl. : En conclusion ?

C.M. : Un hôtel doit aujourd’hui proposer à ses clients une 
information ciblée, pertinente et actualisée. Mirane offre un très
fort facteur différentiateur pour un hôtel, en proposant pour la 
première fois l’affichage dynamique personnalisé en temps réel. 
De nombreux projets avec la solution  Solution Mirane sont déjà
en cours de réalisation en Europe.
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MIRANE
www.mirane.com
MIRANE a été créé en France en 2000 par le groupe NOVACCESS, groupe spécialisé
dans la communication technologique multimédia depuis 1997. MIRANE propose des
solutions d’affichage dynamique multimédia novatrices en s’appuyant sur une technologie
unique de diffusion d’informations par internet. Le savoir faire de MIRANE repose sur une
équipe de 30 spécialistes répartis en 3 départements : recherche et développement
technologique, contenu multimédia et gestion des projets. MIRANE propose des 
solutions  complètes dédiées à des cibles identifiées et s’appuie sur un important réseau
de partenaires internationaux. Leader en France, Mirane compte des réalisations dans
plus de 11 pays et souhaite se développer activement dans toute l’Europe.

de M. Cyril Michel   
Président Directeur Général

Cleverdis : Quel est l’intérêt pour un hôtel de s’équiper en 
solutions d’affichage dynamique ?

Cyril Michel : L’intérêt pour un hôtel est de pouvoir théâtraliser
et dynamiser ses espaces pour accueillir, informer, valoriser les
offres de services de l’hôtel et celles de ses partenaires. 
Les solutions se présentent sous la forme de différents écrans : des
petits écrans pour apporter une information de proximité en 
passant par des écrans plus grands pour des espaces de plus
grandes envergures, jusqu’aux murs d’image. 

Cl. : Quel type de contenu peut-on diffuser sur ces écrans ?

C.M. : La vocation des écrans est d’être une nouvelle forme de 
signalétique : affichage des salles de réunion, orientation des 
visiteurs, etc. Mais le système Mirane permet bien plus que cela.
L’hôtel peut l’utiliser pour informer ses clients sur l’ensemble de ses
services et ceux de la chaîne. Avec Solution Mirane, l’hôtel 
diffuse des informations utiles et personnalisées comme des news,
la météo, les informations culturelles et touristiques locales, les
horaires d’avion et de train des aéroports ou gares de proximité.
Pour ce faire, nous sommes en partenariat avec les fournisseurs de
contenus, au niveau international, national et local. Le contenu
n’est pas la retransmission d’un simple programme télé – bien que
le système le permette – mais le retraitement de l’information sous
une forme animée spécifiquement dédiée à un affichage 
séquentiel. Un client d’hôtel visualise l’écran pendant 10 à 15 
secondes, l’information doit donc être intelligible dans un laps de
temps très court. Il est possible d’afficher une nouvelle information
à n’importe quel moment de la journée, comme le menu du 
restaurant aux heures des repas, le début d’une conférence ou
encore un message de bienvenue personnalisé… 

Cl. : Comment est-il possible d’actualiser le contenu au quotidien ?

C.M. : Les informations d’ordre général type météo sont 
actualisées automatiquement, via Internet. Les hôtels ont la main
sur la programmation des écrans et peuvent insérer à tout moment
leur propres animations qu’ils auront créées facilement grâce à une
série de masques préalablement paramétrés. Dans notre pack, il y
a 42 masques prédéfinis. Ces masques suivent la charte graphique
de l’hôtel et sont adaptés au type de message véhiculé, comme par
exemple un masque pour les annonces de dîner de gala, ou de
conférences. L’hôtel peut changer texte et image en quelques 
secondes. Il est également possible d’afficher de la vidéo, du Flash,

LES LEADERS DU MARCHÉS

Cyril Michel est Ingénieur Civil des
Mines. Après un rapide parcours
dans un grand groupe industriel
(Saint Gobain), il a appris le métier
de services dans une filiale de
Vivendi où on lui confie rapidement
des responsabilités. Parmi ses réali-
sations, il met en place un important
projet de renouvellement de l’accueil
client et d’information utilisateurs,
s’appuyant sur une technologie 
encore peu connue : Internet. 
En 1997, il crée avec trois associés
le groupe NOVACCESS qu’il déve-
loppe avec succès. Depuis 2000, il
est aussi président de MIRANE SA. 

Cyril Michel
Président Directeur
Général

INTERVIEW

MIRANE Novaccess • 16 rue du 8 mai 1945 - 33150 Cenon - France • Tel: +33 5 57 77 12 15
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inconfortables. La qualité de l’image sur télévision également est
très inférieure à celle des moniteurs informatiques des bornes. Le
point-clé est avant tout d’ordre socioculturel. La vie dans l’hôtel va
au-delà du simple volume de la chambre. Comme son nom
l’indique, la borne représente un véritable point de repère dans 
l’espace. Le confort de l’hôtel ne se résume pas seulement dans 
le confort de la chambre, mais dans le confort de services 
connexes… 

Cl. : En quoi la borne Internet représente une alternative au Wi-Fi ?

E.D. : Le Wi-Fi peut représenter une bonne solution pour les clients
qui possèdent un ordinateur portable. Consulter Internet sur son
portable est actuellement un phénomène de mode, mais il faut
avouer que ce n’est pas une réponse vraiment pratique. Le luxe,
quand on est dans un palace, est de voyager “léger” sans avoir à
s’embarrasser de son ordinateur. Le vrai luxe est de pouvoir 
utiliser une borne avec un bel écran plat, de commander ce que
l’on désire où que l’on soit dans l’hôtel. 
Si le Wi-Fi facilite l’aspect nomade du comportement, la borne
favorise encore plus ce nomadisme, en désentravant totalement le
client de la contrainte d’avoir toujours sa mallette avec soi. 

Cl. : Comment la borne permet-elle de générer des revenus ?

E.D. : La borne peut générer des fonds de diverses manières : par
des jeux comme dans les bars, par des temps de connexion via
Internet ou encore en permettant de vendre les services de l’hôtel
et de ses partenaires. Certains de nos clients développent des
partenariats avec les offices de tourisme et se partagent les 
bénéfices sur la vente de spectacles. Il est donc important de
développer avec des institutions du contenu, qui en plus 
d’apporter des informations utiles aux clients sur la région, peut
produire des revenus. Pour Internet nous avons développé le
principe Cyberkiosk avec la vente de ticket Internet permettant de
dégager du cash flow.

Cl. : Les bornes sont-elles compatibles avec le système automa-
tisé de facturation de l’hôtel ?

E.D. : Nous avons l’agrément GIE carte bancaire (Carte Bleue) et
en ce qui concerne la PMS, nous avons la capacité de développe-
ment logiciel d’interfaçage en interne et pouvons faire adapter nos

plates-formes logicielles génériques des bornes interactives en les
interfacant avec la base de donnée du client.

Cl. : Quels sont les points à prendre en compte pour choisir une
borne ? 

E.D. : En dix ans, nous avons développé plus de 93 modèles de
bornes. La borne peut prendre de multiples aspects : un totem
avec dix écrans, une borne avec un grand écran d’affichage et un
écran interactif tactile… il existe une multitude de solutions.
Un des principaux critères est l’interface homme-machine dont la
qualité dépend de l’ergonomie de la borne, du confort 
d’utilisation, de son design (aussi bien celui de son aspect que de
son contenu). La première perception que l’on a de la borne à une
certaine distance, c’est sa silhouette, sa ligne. Elle doit exercer une
attractivité, être visible et identifiable au premier coup d’œil. 
Il faut développer, comme c’est le cas sur Internet, un contenu
interactif, actualisé, proche des attentes des utilisateurs.

Enfin et surtout,le principal challenge est le service après-vente. 
Je viens d’éditer un ”livre blanc” sur les bornes interactives qui est
assez explicite à ce propos, notamment sur le sujet très sensible
qui concerne le déploiement et la maintenance des bornes 
interactives, la gestion des pré-requis et des tableaux de bord. Il
est fondamental que la pérennité de la borne soit assurée, ainsi
que ses mises à jour, de façon à être constamment “up to date”.

Cl. : Vous avez développé plusieurs type de bornes. Quelle est
votre dernière innovation ?

E.D. : Notre dernière génération de bornes propose de l’affichage
dynamique et de l’affichage interactif. Elle permet de mettre à jour
le contenu de manière automatique à plusieurs moment de la
journée. Par exemple, le menu du restaurant peut être affiché sur
l’écran principal à midi, pour revenir dans un fichier annexe à 14
heures. Ensuite, l’écran d’affichage signalera automatiquement le
début de telle ou telle convention. Ce système est très flexible.
D’autre part, nous avons développé une interface pour l’hôtel afin
de connaître l’ensemble des statistiques d’utilisation des bornes. 
Le système Net Spot serveur permet de contrôler les commandes
des utilisateurs sur Internet et ainsi d’assurer le contrôle des revenus
apportés aux partenaires de l’hôtel.
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ULTIMEDIA
www.ultimedia.fr
ULTIMedia, précurseur dans la création de bornes depuis plus de dix ans, accompagne
ses clients dans leurs projets, du conseil à la maintenance. Leurs locaux regroupent les
ateliers de montage, une plate-forme de recherche, un banc de test, une plate forme de
développement logiciel et infographique. La marque possède plus de 100 modèles de
bornes toutes déposées à l’INPI. ULTIMedia crée également des logiciels : Espot, un 
navigateur sécurisé pour la diffusion de sites web ; Netspot, une plate-forme d'adminis-
tration en ligne ; Agora, pour la création et l’administration de contenus multimédia et
Novae, un logiciel d'orientation et d’information. ULTIMedia compte parmi ses clients :
l’Hôtel Matignon, la NASA, la SNCF, France Télécom, Arte, Coca-Cola…

de M. Eric Dumouchel   
Président Directeur Général

Cleverdis : Quels services les bornes apportent-elles aux clients
des hôtels ?

Eric Dumouchel : Il existe plusieurs types de bornes : la borne
Internet, la borne de réservation, la borne d’affichage, la borne
d’informations, la borne de jeux… Nous avons inventé une borne
qui est capable de remplir toutes ces fonctions à la fois. 
Hormis les films, une borne peut apporter les mêmes services que
les télévisions interactives (consultation d’informations relatives à
l’hôtel et à ses partenaires, réservation de son prochain séjour,
commande de soins de remise en forme, de bouteille de 
champagne, réservation de taxis, achat des billet de spectacle,
etc.). La consultation se révèle être à la fois confortable et 
qualitative. Elle est surtout accessible à tous, dans des endroits
stratégiques et évite aux clients d’avoir à faire éventuellement la
queue à l’accueil.

Cl. : Dans quelle mesure la borne est-elle plus confortable à 
utiliser comme système interactif qu’un téléviseur ?

E.D. : La borne s’impose comme un outil complémentaire à la
télévision dont l’interactivité demeure limitée et relative. La borne
apporte de réels services aux clients et favorise l’accès à d’autres
lieux de l’hôtel. Dans les chambres, l’accès à Internet sur des
téléviseurs passe par des télécommandes mal adaptées et plutôt

LES LEADERS DU MARCHÉS

Dès l’avènement d’Internet, Eric
Dumouchel est l'un des premiers à
anticiper le concept des bornes
interactives. Il fonde ULTIMedia en
1993 et crée la première borne
d'extérieur fonctionnant à l'énergie
solaire et le concept Cyberkiosk.
Architecte de formation, il reçoit en
1987 le Prix du Ministère de la
Culture pour la réalisation d’un
espace café musique. Il fut primé
aux Arts Déco dans le cadre du
programme d’Etat d’innovation par
le design pour la création de dalles
de plafond acoustiques à géomé-
trie variable. 

Eric Dumouchel
Président Directeur
Général

INTERVIEW

ULTIMédia • 7/9 rue Louis Armand - 95230 Soisy sous Montmorency - France • Tel: +33 1 30108778
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des solutions donnant une souplesse de communication aux
clients. Vidéo projection de forte puissance, possibilités de
visioconférences, d’audioconférences, sonorisation voire outils
de traduction simultanée…. sont aujourd’hui les prestations
qu’attendent les chefs d’entreprise pour leurs séminaires.

Dans une logique de différenciation et d’offre globale l’hôtel
pourra intégrer des prestations connexes très appréciées des
entreprises telles que l’enregistrement de l’événement, la pro-
duction du DVD du séminaire en live, etc.

Cl. : D’un point de vue technique quelles sont les grandes
mutations ?

A.C. : Nous sommes dans l’ère du tout numérique. Le support
informatique est présent presque partout et les évolutions des
équipements audio vidéo ont déjà intégré cela. 
A titre d’exemple, il est essentiel, dans les chambres, de
fournir aux clients qui sont en déplacement à l’hôtel des solutions
telle que la visioconférence pour qu’ils puissent communiquer
avec leur société mère, souvent basée à l’étranger. 
Pour les salles de réunions intégrées dans la plupart des
hôtels, elles doivent être équipées des dernières innovations
en matière de communication, accès Internet, vidéo 
projecteur et PC Wi-Fi qui assurent aux clients de disposer
d’une mobilité complète dans la salle.
Des dalles tactiles, qui viennent se positionner devant les
écrans  plats,  peuvent élégamment compléter ces outils de
présentation, et font passer le traditionnel Paper Board dans
le domaine des antiquités. 

La prochaine évolution majeure se prépare chez les profes-
sionnels de l’image avec l’arrivée de programmes télé tournés
en Haute Définition. La qualité d’image de ces programmes
nécessitera une adaptation des supports de diffusion (écrans)
afin de restituer pleinement la beauté des images. Les hôtels
positionnés sur le très haut de gamme auront inévitablement 

à accompagner ce mouvement et à mettre
cette qualité d’image à disposition de
leurs clients.

Cl. : Quelle est la principale problématique des hôteliers à
laquelle IEC-ASV répond ?

A.C. : La convergence des technologies audio vidéo/ tele-
com/informatique complexifie aujourd’hui l’intégration des
solutions multimédia au sein des complexes hôteliers, car ces
solutions font appel à différentes compétences que les
exploitants ont du mal à maîtriser.
Connaissant bien le secteur hôtelier, IEC-ASV a développé
une approche spécifique visant à accompagner les majors de
ce secteur en France et en Europe sur cette problématique. 
Face à la nécessaire intégration de ces approches au sein des
hôtels, IEC-ASV, par sa présence locale en région et son
savoir-faire technique, se positionne donc auprès des
exploitants pour leur faciliter la mise en œuvre de ces 
technologies et leur apporter des réponses couvrant l’ensemble
de leur besoin (investissement, mise à disposition temporaire,
exploitation pour leur compte, etc.)

Cl. : Pouvez-vous détailler un peu plus l’offre de IEC-ASV?

A.C. : Avec 15 ans d’expérience, nos réalisations sont très
nombreuses et sont toujours tournées vers les services que
nous pouvons apporter à nos clients, tant dans la réalisation
d’événements que dans l’offre de produits qui leurs permettent
d’enrichir la palette des services qu’ils sont en mesure de 
proposer à leurs clients. Notre offre va du simple écran 36 cm
aux dalles plasma 60’’, de la sonorisation à un seul 
microphone aux systèmes audio les plus complexes, de la
fourniture d’un DVD vierge aux installations clefs en main que
nous livrons à nos clients. 

Notre valeur ajoutée réside dans le service que nous proposons :
soit dans le choix des matériels que nous préconisons, en 
tenant compte des possibilités d’évolution obligatoires que
ces matériels auront dans l’avenir, soit au travers des conseils
en ingenierie audio/video que nous prodiguons pour les
installations globales. Notre couverture géographique
européenne nous permet également de répondre aux problé-
matiques de gestion et de mutualisation de moyens pour les
chaînes d’hôtels.
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IEC-ASV
www.iec-asv.com

IEC-ASV est un des leaders dans la conception, l’intégration d’équipements, et la presta-
tion de services audiovisuels : salles de réunion, salles de conférence, espaces de
ventes, muséographie, théâtre, ou encore des prestations de service liées à l’exploita-
tion ou à la réalisation événementielle tel que des congrès, séminaires, conventions,
plateaux TV… Fondée en 1979, avec plus de 300 collaborateurs à travers14 agences
en France et 3 sites en Espagne, IEC-ASV génère un volume d’activité de 60 M€ et
compte parmi ses clients les institutions, les chaînes de télévision et les grands noms du
service et de l’industrie. Ses clients hôteliers sont entre autre le groupe Accor, Golden
Tulip, la chaîne Lucien Barrière, Novotel et Dolce International.

de M. Alain Cotte  
Président Directeur Général

Cleverdis : Quels sont les principaux enjeux pour les hôtels
dans le domaine de l’audio vidéo ?

Alain Cotte : Aujourd’hui l’information doit être accessible à tout
moment et à tout endroit, et elle doit pouvoir être diffusée au plus
grand nombre rapidement et doit autoriser l’interactivité et les
échanges en temps réel au sein de l’hôtel, mais aussi avec 
l’extérieur. Cela se traduit par la nécessité de mettre en œuvre des
solutions assurant la cohérence des flux audio vidéo, informatique,
télécom au sein des établissements et en appréhendant  la problé-
matique du design et de l’intégration esthétique de ces technolo-
gies. Une question de fond consiste à évaluer les équipements qui
doivent faire partie de l’architecture de base et ceux qui peuvent
être intégrés temporairement en fonction de l’activité de l’hôtel
pour minimiser les investissements et “variabiliser” les coûts.
Le dernier enjeu consiste à exploiter ces technologies au mieux afin
d’en tirer les avantages concurrentiels optimum en matière de 
différenciation d’offres et de qualité de service pour les clients. 

Cl. : Quelles sont les solutions pour répondre aux différentes
attentes de la clientèle ? 

A.C. : Pour ce qui est de la clientèle de tourisme et de loisirs,
des réalisations visant l’enrichissement et la dynamisation des
zones d’accueil et de séjour, avec des solutions apparentes

d’affichage, positionneront l’hôtel dans une dimension 
Hi-Tech et renforceront l’information en temps réel de la 
clientèle. De même, les équipements des chambres devront
permettre la mise à disposition d’outils aujourd’hui largement
diffusés comme Internet, à partir de connexion Wi-Fi et des
supports de diffusion classiquement utilisés pour la TV.
Pour des hôtels privilégiant des ambiances plus classiques,
des solutions pouvant se traduire par des systèmes d’écrans
motorisés, encastrés et/ou escamotables permettront au 
contraire de limiter la présence de support de diffusion en ne
les faisant apparaître qu’à la demande.

En ce qui concerne la clientèle d’entreprise, l’évolution des
solutions porte aujourd’hui sur l’exploitation accrue des 
possibilités offertes par les nouvelles technologies multimédia
et la convergence des flux télécom, informatique et audio
vidéo. A ce titre, les auditoriums, salles de conférences, salles
de réception se doivent d’intégrer, comme dans l’entreprise,

LES LEADERS DU MARCHÉS

Alain Cotte est depuis 2 ans,

Président Directeur Général du

groupe IEC-ASV, après 5 ans

dans le conseil en manage-

ment. Il gère et développe des

sociétés au sein du holding

Qualis. M. Cotte est de forma-

tion Ingénieur arts et métiers.Alain Cotte
Président Directeur
Général
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IEC-ASV • 27/41 Boulevard Louise Michel - 92 635 Genevilliers cedex 2  - France • Tel : 33 (0)1 46 88 28 28  • N° indigo 0 820 825 835
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liés à la VOD ne devraient donc pas connaître la même
baisse que les consommations téléphoniques.

Cl. : Quels sont les points importants que les hôtels doivent 
prendre en compte dans le choix de leur système de PMS ?

G.M. : Le premier point à observer, c’est la difficulté qu’ont
les hôtels à recruter du personnel de qualité… et à le garder.
Concrètement, le personnel qui arrive dans un établissement
doit pouvoir être opérationnel, très vite. De ce fait,il faut que
le logiciel soit ergonomique avec une navigation intuitive,
qu’il soit très simple d’utilisation.

Cl. : Comment les hôtels peuvent-ils optimiser leur système de
distribution ?

G.M. : La distribution est vraiment un point essentiel. Elle
peut prendre différentes formes : sur des GDS  (distribution 
électronique des disponibilités auprès d’agences de voyages)
et sur des ADS (site Internet de tourisme). Dans certains hôtels
les réservations via Internet représentent 50 % des réserva-
tions totales.

Cl. : Concrètement, vous allez mettre à disposition un certain
nombre de chambres, de tarifs en ligne… 

G.M. : Ces chambres sont mises en vente sur le site de l’hôtel,
directement sur les GDS ou encore sur des sites spécialisés
(comme “lastminute.com”). L’intérêt réside dans le temps
réel. Lorsqu’un internaute va prendre une réservation, on
sait que cet achat est valable car mis à la disposition par
l’hôtelier à partir de son planning “front office”. 
Cette intégration dans le front office permet à l’hôtelier
de gérer un seul et unique planning de disponibilités
sur tous les canaux de son choix.
Il est également possible de créer des règles de 
gestion que le système applique tout seul. Vous
pouvez par exemple décider de mettre en vente un 
pourcentage de chambres défini et bloquer les
ventes à un seuil paramétré. En complément de
ce service, nous avons une connexion directe,

sans intermédiaire technique, avec Amadeus, l’un
des principaux GDS au monde et qui est récemment

entré dans le capital d’Optims. Grâce à ce partenariat,
nous proposons des taux de commission très compétitifs. 
Ce service de distribution est proposé sur tous nos logiciels
hôteliers.

Cl. : D’un point de vue technique, quelle est la solution la
plus confortable ?

G.M. : Techniquement, la solution la plus confortable est sans
conteste celle qu’apportent les systèmes centralisés. En effet
les hôteliers peuvent bénéficier d’un logiciel de gestion PMS,
d’interfaces multiples et de connexions Internet sur le même
serveur. Nous travaillons, par exemple, avec un hôtelier dont
l’objectif est d’accroître régulièrement son parc d’hôtels.
Chaque fois qu’il fait l’acquisition d’un nouvel établissement,
il lui suffit d’effectuer quelques branchements et d’ajouter
quelques postes dans son nouvel hôtel pour que son système
soit opérationnel et connecté au système central. Il y a 
aujourd’hui une facilité d’installation, de déploiement qui est
vraiment très intéressante.
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OPTIMS
www.optims.com
Le Groupe Optims conçoit et commercialise des solutions technologiques destinées à
l'optimisation de la gestion et des revenus d'une entreprise. Présente sur les secteurs de
l'hôtellerie, de la restauration et du tourisme, la société a développé trois technologies
complémentaires : PMS (Property Management System), RMS (Revenue Management
System, également appelé Yield Management) et CRS (Central Reservation System). 
Elle compte quelque 6 500 clients dans plus de 70 pays.
Amadeus, leader mondial des systèmes globaux de distribution de voyages (GDS)
détient 30 % du capital d'Optims. Coté au Nouveau Marché de la Bourse de Paris -
code SICOVAM 7652 - 

de M. Gérard Michel   
Directeur Général Adjoint

Cleverdis : Sur quels services les hôteliers génèrent-ils des
revenus complémentaires à ceux des chambres?

Gérard Michel : Les hôteliers ont deux types de revenus 
distincts : ceux qui baissent, comme le téléphone, et ceux qui,
potentiellement, peuvent augmenter. Il s’agit de la Video On
Demand sur Internet, du Wi-Fi dans les chambres et des conne-
xions ADSL. Ces futures ressources financières n’apparaissent pas

seulement comme des revenus supplé-
mentaires, mais aussi comme des
services en plus pour les clients.
Même si ce sont essentiellement les
grands établissements qui 
donnent le la, tous les hôtels sont 
concernés, même ceux de petite
capacité. 

D’autre part, le “yield manage-
ment” permet une optimisation

des revenus. Nous constatons une
tendance très marquée à l’intégration
du yield management dans les logiciels

de gestion PMS. Et cela de façon tout à
fait transparente, puisque les utilisateurs

reçoivent des recommandations yield de façon

automatique. Par exemple, s’ils font une demande pour une 
réservation sur un certain segment de clientèle, le système va leur
dire : “C’est possible, mais à tel prix”,  “C’est impossible, nous
sommes fermés”, “C’est possible si on  propose une réservation sur
2 jours, mais pas sur une journée”. 

Cl. : Quelles sont les dernières solutions que peuvent installer
les hôtels afin d’apporter une offre de service maximum ?

G.M. : Les dernières solutions que peuvent apporter les
hôtels sont intimement liées aux innovations technologiques.
Aujourd’hui, pour la connexion Internet dans les chambres,
nous pouvons techniquement (et si l’hôtel le désire) facturer un
client qui se connecte sans que le client ni l’hôtelier n’aient
quoi que ce soit à faire. 
Cela évite à l’hôtelier de donner à son client des cartes à 
gratter pour un accès à Internet. 

Nous savons aujourd’hui interfacer nos systèmes pour tout
automatiser et rendre cela transparent, tant pour le client que
pour l’hôtelier. C’est déjà le cas pour les connexions Internet
dans les chambres et pour la VOD, domaine dans lequel
Optims a été un précurseur. 

Cl. : Les revenus liés au téléphone ont beaucoup chuté avec
l’arrivée du téléphone portable. Pourrait-il en être de même
pour la vidéo ?

G.M. : L’offre de la VOD demeure toujours plus intéressante ;
le client peut regarder un film auquel il ne pourrait avoir
accès de chez lui ou même en vidéo club. De plus, il est plus
agréable et confortable de regarder une vidéo sur une belle
télévision plutôt que sur un ordinateur portable. Les revenus

LES LEADERS DU MARCHÉS > Système de facturation

Gérard Michel est actuellement
Directeur Général Adjoint
Ventes & Marketing PMS. Cet
homme de 49 ans, titulaire
d’un BTS de gestion hôtellière
débuta sa carrière en 1975
dans la chaîne des Hôtels
Christel puis est devenu, en
1978, professeur d’hôtellerie
et de restauration à l’école nor-
male d’apprentissage, avant
de rejoindre PROLOGIC en
1990.

Gérard Michel 
Directeur Général
Adjoint

INTERVIEW

OPTIMS • 5, rue du Ventoux - 91019 Evry Cedex - France • Tel: +33 1 69476222
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HORECAVA
Amsterdam RAI
International Trade Fair for the Hotel and Catering Industry 
10.01. - 13.01.2005
Amsterdam (Netherlands)
http://www.horecava.nl

SIRHA
SepelCom - Reed
International Catering, Hotel and Food Trade Fair
22.01. - 26.01.2005 
Lyon (France)
http://www.sirha.com/sirha2005

HOSPITALITY WEEK (HOSTEC-EurHotec)
Fresh RM Ltd.
International Fair of hospitality and foodservice industries
24.01. - 26.01.2005
Birmingham (Great Britain)
http://www.hospitalityshow.co.uk

EUROSHOP
Messe Düsseldorf GmbH
The Global Retail Trade Fair
19.02. - 23.02.2005
Düsseldorf (Germany)
http://www.euroshop.de

INTERNORGA
Hamburg Messe und Congress GmbH
International Fair for the Hotel, Restaurant, Catering, Baking and
Confectionery Trades 
04.03. - 09.03.2005
Hamburg (Germany)
http://www.hamburg-messe.de/internorga

CeBIT
Deutsche Messe AG
International Trade Fair for Information Technology,
Telecommunications, Software & Services
10.03. - 16.03.2005
Hannover (Germany)
http://www.cebit.de

Smartevent (CeBIT)
Cleverdis
The professional convention for manufacturers & buyers of
Digital products
10.03. - 16.03.2005
Hannover (Germany)
http://www.smartevent.com

IFA
Messe Berlin GmbH
World of Consumer Electronics
02.09. - 07.09.2005
Berlin (Germany)
http://www.ifa-berlin.de

HOST
Fiera Milano
International Exhibition of the Hospitality Industry
04.11 - 08.11.2005
Milan (Italy)
http://host.expocts.it
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HOGATEC
Messe Düsseldorf GmbH
International Trade Fair Hotels, Gastronomy, Catering
26.09 - 29.09. 2004
Düsseldorf (Germany)
http://www.hogatec.de

SMAU
International Exhibition of Information and Communications
Technology and Consumer Electronics
21.10. - 25.10.2004
20.10. - 24.10.2005
Milan (Italy)
http://www.smau.it

EQUIP'HOTEL
Reed OIP
International Industrial Fair of Equipment and Management of
Hotels, Restaurants, Cafes and Institutional Catering
23.10. - 27.10.2004
October 2005
Paris Expo Porte de Versailles (France)
http://www.equiphotel.tm.fr

HOSTELCO
Fira de Barcelona
International Restaurant, Hotel and Catering Exhibition
23.10. - 27.10.2004 
Barcelona (Spain)
http://www.hostelco.com

SATIS
Reed OIP
Sound & Audiovisual Equipment Exhibition
03.11. - 05.11.2004
October 2005
Paris Expo - Hall 3 - Porte de Versailles (France)
http://www.satis-expo.com

Alles Für Den Gast Autumn
Reed
International Trade Fair for the entire Catering, Restaurant and
Hotel Trade
06.11. - 10.11.2004
05.11. - 09.11.2005 
Salzburg (Austria) - http://www.reedexpo.at

TECNHOTEL – HOSPITALITY
Ente Autonomo Fiera Internazionale di Genova
International Exhibition of Furnishings and Technologies for
Hotels and Restaurants 
12.11. - 15.11.2004
Genova (Italy)
http://www.fiera.ge.it.

LUXEWAYS INTERNATIONAL MONACO 
AIHM  (Association des industries hôtelières monégasques)
Luxury International Hospitality and Catering Show
12.11. - 15.11.2004
Monaco (Monaco)
http://www.luxeways.monte-carlo.mc

HORECA EXPO
Flanders Expo N.V.
Trade Fair on Equipment for Hotels, Restaurants, Cafes and
Communities 
21.11. - 25.11.2004
21.11. - 25.11.2005
Ghent (Belgium)
http://www.horecaexpo.be

SIA
Rimini Fiera
International Hotel Equipment Exhibition
27.11. - 01.12.2004
20.11. - 26.11.2005
Rimini (Italy) - http://www.siarimini.com

CALENDRIER DES MANIFESTATIONS
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HOSTELCO
www.hostelco.com

Hostelco, Salon International de l’Équipement pour la Restauration, l’Hôtellerie et les
Collectivités, à lieu à Barcelone (dans l’enceinte de Montjuïc) du 23 au 27 octobre
2004. Organisé par Fira Barcelone et la FELAC (fédération espagnole d’associations
de fabricants de machines pour l’hôtellerie, les collectivités et les industries connexes),
Hostelco occupe sur ce créneau la première place en Espagne et fait également
référence en Europe (où il se positionne en deuxième place, après le salon de Milan).

de Mme Isabel Piñol  
Directrice du Salon Hostelco

Cleverdis : Quels secteurs seront représentés à Hostelco 2004 ? 

Isabel Piñol : Dans sa nouvelle édition, Hostelco se veut la
vitrine des toutes dernières nouveautés (en machines et
équipements) et se pose comme le point de rencontre 
incontournable pour les entreprises fabricantes et importatrices
d’une part et le réseau de distribution commerciale d’autre
part. Le salon réunira plus de 2 000 entreprises couvrant neuf
secteurs d’activité : équipements et machines pour l’hôtellerie ;
mobilier et décoration ; équipements et produits pour blanchisserie,
teinturerie, hygiène et propreté (Expolimp) ; articles de table ; ali-
mentation et boissons ; gestion, contrôle, informatique et sécurité ;
lingerie textile et uniforme ; distribution automatique ; communica-
tion et services.

Cl. : Quel est le programme des animations ? 

I.P. : Hostelco offre un programme complet d’activités et de
conférences apportant aux professionnels du secteur les 
connaissances nécessaires pour développer leur compétitivité.
Les managers et techniciens peuvent prendre part à un 
programme destiné à répondre à leurs besoins spécifiques.
Innovation technologique, gastronomie, marketing, stratégies
de gestion, mode et décoration sont autant de problématiques
qui s’adaptent aux nouvelles attentes et aux nouveaux défis de
l’industrie hôtelière.

Cl. : Comment se positionne le secteur de l’hôtellerie en Espagne ? 

I.P. : L’Espagne est la deuxième destination touristique au monde. Le
secteur de l’hôtellerie, de la restauration et des collectivités se pose
donc comme un véritable moteur de l’économie espagnole. En 2003,
il représentait 8,1% du PIB espagnol. Au total, cette même année, le
secteur a facturé 81,5 milliards d’euros grâce, en grande partie, à la
visite de plus de 52 millions de touristes. 

Cl. : Quelle est l’offre hôtelière espagnole face à cette demande et
comment se répartit-elle géographiquement ?  

I.P. : Pour faire face à cette demande, 16 000 hôtels, 56 700 restau-
rants, 240 600 cafés, bars et restaurants et 900 entreprises consacrées
à la restauration collective fonctionnent actuellement. Selon une étude
ADD Consulting pour Hostelco, 600 nouveaux projets hôteliers vont
voir le jour durant les deux prochaines années.
La majorité de ces établissements et des entreprises périphériques sont
concentrés en Catalogne, aux Îles Baléares, en Andalousie et dans la
communauté de Valence, aux Asturies et aux Îles Canaries. Ces sites
représentent les principales destinations touristiques (tant pour le
tourisme international que local). Hostelco se trouve, de cette manière,
dans un contexte très favorable pour asseoir sa position de référence.

CONVENTIONS & SALONS

Bénéficiant d’une solide
expérience dans le secteur
des services pour l’hôtellerie
après 10 ans passés chez
Sodexho, Isabel Piñol, 38 ans,
est aujourd’hui directrice
d’Hostelco.

Isabel Piñol 
Directrice 
du Salon

INTERVIEW

FIRA BARCELONA • 23/10/2004 > 27/10/2004
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EQUIP’HOTEL
www.equiphotel.fr

Équip’Hôtel s’est créé une personnalité unique, fondée sur la mise en place du meilleur
climat d’affaires possible décliné au niveau national et international. 
Avec plus de 100 000 visiteurs et 1100 exposants, Équip’Hôtel occupe le 4è rang des
salons professionnels français en termes de visiteurs. Il bénéficie d’un agrément 
préfectoral de salon international, rayonnement confirmé par des chiffres éloquents : plus
de 20 % des exposants viennent de l’étranger, plus de 30 pays y sont représentés et son
visitorat international, toujours plus captif, provient de 125 pays.

de Mme Valérie Lobry  
Directrice du Salon Equip’Hôtel

Cleverdis : Pouvez-vous nous présentez votre salon et ses 
innovations pour 2004 ?

Valérie Lobry : Équip’Hôtel s’est, années après années,
imposé comme le rendez-vous incontournable de toute la filière
hôtelière. C’est le seul salon multi-sectoriel sur ce marché qui
fédère l’ensemble de la profession. Cette année est une peu
particulière pour nous : Équip’Hôtel fête ses 50 ans… 50 ans
de savoir-faire au service de la profession. Notre salon est la
référence pour tous les métiers de l’hôtellerie, de la restaura-
tion, des cafés et des collectivités. C’est avant tout un salon
international qui propose une offre multi-spécialiste et un 
véritable espace de rencontres d’affaires entre décideurs 
professionnels.

Cl. : Quelles est votre spécificité par rapport aux autres salons
européens ?

V.L. : Par rapport aux salons européens concurrents,
Équip’Hôtel marque une nette avance dans le secteur des 
technologies : plus de 80 exposants de ce secteur participeront
à Équip’Hôtel 2004. 
Notre salon présente une grande variété des offres 
technologiques destinées aux hôtels et restaurants, notamment
en matière de caisses enregistreuses, logiciels informatiques, 

sécurité, audiovisuel, multimédia et télécommunications. 
Par ailleurs, notre salon est celui qui expose le plus grand 
nombre de nouveautés technologiques à chaque session.
Ce secteur évoluant très vite, il est indispensable de suivre ces
évolutions en permanence pour permettre aux hôteliers de
découvrir les innovations les plus récentes ainsi que de 
bénéficier des conseils des professionnels les plus pointus dans
ce domaine.

CONVENTIONS & SALONS

Nouvelle directrice du salon Équip’Hôtel,
Valérie Lobry a rejoint l’équipe de Reed
Expositions France en septembre 2004.
Elle occupait depuis 1995 le poste de
Directrice Commerciale du SIAL et
conjointement, depuis 2001, les 
fonctions de Commissaire Général du
Salon Mondial du Vin et des Spiritueux à
Bruxelles. Précédemment (1995-1998),
elle a également exercé la fonction de
Directrice Commerciale du Salon de
l’Emballage, d’Equipmag, d’Europack-
Euromanut. Elle a acquis, depuis plus de
10 ans, une parfaite maîtrise des salons
internationaux et bénéfice déjà de la 
culture de plusieurs secteurs d’activités
développés par Équip’Hôtel. 

Valérie Lobry 
Directrice 
du Salon

INTERVIEW

PARIS EXPO, PORTE DE VERSAILLES • 23/10/2004 > 27/10/2004
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HOGATEC
www.hogatec.de

Le salon international de l’hôtellerie et de la gastronomie Hogatec se tient tous les 2 ans
à Düsseldorf. “Numéro 1 de la technique et du design”, Hogatec s’impose comme le
salon leader en ce qui concerne les problématiques d’investissements et d’innovations.
Le salon génère des effets positifs sur l’industrie hôtelière grâce à ses études prospectives
sur le marché et à la mise en relation des vendeurs et des acheteurs décisionnaires.

de M. Armin Stader  
Chef de projet

Cleverdis : Quel sont les sujets clés abordés par Hogatec
2004 ?

Armin Stader : Le salon 2004 a particulièrement mis 
l’accent sur les nouveaux produits et services dans le domaine
des technologies de cuisine, des systèmes de restauration, des
techniques de la restauration rapide, de l’équipement technique
et des techniques de l’information et de la communication. 
Nos visiteurs ont été particulièrement séduits par les espaces
thématiques (comme “café-culture” ou “ambiance-ambitions”)
et les offres des 567 exposants représentant 22 nations (avec
une forte présence des sociétés italiennes) regroupés sur
quelques 25 000 m2. 

Cl. : Quel bilan peut-on tirer d’Hogatec 2004 ?

A.S. : Tout porte à dire que l’offre des exposants interna-
tionaux d’Hogatec a été très appréciée par les visiteurs
puisque, d’après un sondage représentatif, 92 % d’entre eux
ont été satisfaits de leur visite. Les exposants, quant à eux, ont
notamment reconnu le haut niveau de compétence et le 
professionnalisme des visiteurs, environ deux tiers de ces
derniers étant impliqués dans les décisions d’investissement de
leur entreprise. La qualité de l’événement et des exposants
internationaux a attiré 23 000 visiteurs professionnels issus de

38 pays. Nous avons également constaté une augmentation du
nombre de visiteurs venus d’Asie, d’Amérique du Sud et
d’Australie parmi les quelques 5 000 visiteurs étrangers qui se
sont rendus à Hogatec 2004.

CONVENTIONS & SALONS

Présent depuis 1970 au sein de l’é-
quipe du salon de Düsseldorf,
Armin Stader a pris, en 1974, le
poste de chef de projet pour de
multiples événements puis, en
2004, il a été nommé chef de pro-
jet de la Hogatec. A ce titre, il est
également responsable de deux
salons professionnels leader mon-
diaux dans leur domaine (Interkama
et IBA) qui reçoivent des exposants
et des visiteurs du monde entier.
Ces 30 dernières années Armin
Stader s’est impliqué dans de multi-
ples projets en Allemagne comme à
l’étranger.

Armin Stader
Chef de Projet

INTERVIEW

HOGATEC • DUSSELDORF • 26/09/2004 > 30/09/2004
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SIA
www.siarimini.it
Le Salon International de l’Équipement Hôtelier SIA, qui se déroule à Rimini et bénéficie
ainsi d’une Implantation stratégique, se caractérise par la qualité des expositions, la
richesse des sections spécialisées, des conventions et des rendez-vous d’affaires. De
l’ameublement (avec solutions clé en main) aux équipements et ustensiles de cuisine en
passant par les accessoires pour la table, le linge, les tissus, les finitions d’intérieurs et
la décoration de salles de bains, le panel des intervenants est très large. Sans oublier
le pavillon spécialement dédié à la technologie : systèmes d’informations, wireless, solu-
tions de gestion des paiements ou de conditionnements automatisés, vidéocommunica-
tion, télécommunications, systèmes de sécurité, etc. 

de Mme Orietta Foschi  
Relation Presse

Cleverdis : Quelle est la spécificité de votre salon ?

Orietta Foschi : Notre manifestation s’enrichit chaque
année de nouveaux contenus. Elle est surtout reconnue pour
sa structure claire, divisée en sections facilement identi-
fiables. Le visiteur qui souhaite effectuer une rénovation ou
créer une nouvelle structure peut rapidement se diriger vers
le secteur du salon qui l’intéresse directement.

Notre salon présente le meilleur du “made in Italy” pour le
secteur de “l’hospitalité”. Par “hospitalité“ nous entendons
les structures hôtelières, la restauration, les établissements
nocturnes (bar à vin, pub, etc.) et tous les “lieux de rencon-
tre” (des bateaux de croisière aux show-room). 

En Italie, les limites entre ces différents établissements sont de
plus en plus tenues. Les bars et les restaurants des hôtels sont
ouverts au public et dans quelques cafés les clients peuvent
effectuer des achats. La frontière entre lieux de divertissement
et espaces de travail devient de plus en plus perméable : les
interconnexions se multiplient entre ce que l’on trouve dans
un hôtel, dans un centre de bien-être ou dans un restaurant.
Le salon veut donner un panorama complet de cette tendance
et propose de s’intéresser à l’évolution des HoReCA (hôtels,
restaurants, cafétérias). Ces “lieux de rencontre” — au sens
large — se développent et tendent vers une multiplicité 
d’utilisations avec une attention particulière, très italienne,
au design, au confort et à la personnalisation.

Cl. : Quelles sont les dernières tendances présentées cette
année ? 

O.F. : Les architectes accordent désormais une attention
croissante tant au projet du lieu lui-même qu’à la création
d’une atmosphère particulière. SIA se caractérise donc par la
présence d’aires dédiées aux designers et aux architectes. 

Le salon est ainsi devenu le rendez-vous qui crée les 
tendances et où l’on peut récolter des suggestions, bien 
au-delà d’une simple exposition de produits. Les hôtels de
demain, pensés par les designers et architectes de renommée
internationale, disposent d’un espace au sein du salon. En un
mot, SIA est LE lieu pour découvrir des idées estampillées
“made in Italy”.

CONVENTIONS & SALONS

A 38 ans, Orietta Foschi est

diplômée en sociologie avec

une spécialisation en mass

média et communication.

Depuis 1993, Orietta Foschi

est en charge des relations

presse pour les salon de Rimini,

tout d’abord comme assistante

puis en tant que chef de projet.
Orietta Foschi 
Relation Presse

INTERVIEW

SIA RIMINI • 17/11/2004 > 01/12/2005
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SMARTEVENT
www.smartevent.com

Lieu de rencontres et de forums unique pour les acteurs majeurs de l’industrie
du digital et les acheteurs grands comptes, le SmartEvent Northern & Central
Europe sera lancé pendant le CeBIT 2005 (du 10 au 16 mars 2005). Conçu
dans le but de faciliter l’échange d’informations essentielles entre vendeurs et
acheteurs, ce SmartEvent contribuera aussi à la circulation de données de
première main sur le marché et permettra aux acheteurs de bénéficier de 
précieux conseils d’achat.

de Melle Bettina Spegele  
Country Manager

Cleverdis : Pouvez-vous nous expliquer comment intervien-
dra Cleverdis sur le CeBIT 2005 ? 

Bettina Spegele : Il y aura un espace unique pour les
acheteurs dans le Display Hall. Notre stand de 180m2 (doté
d’une salle de conférence de 60 places) sera une véritable
plate-forme de communication pour les fournisseurs, le canal
de distribution et les acheteurs — un outil unique pour les pro-
fessionnels du digital. 
Les acheteurs seront répartis en différents groupes, selon le
marché vertical qui les concerne, et pourront ainsi rencontrer
les principaux constructeurs et fournisseurs de solutions
intéressés par le secteur d’activité, qui aborderont toutes les
questions actuelles.

Cl. : Pouvez-vous nous en dire plus sur le programme ? 

B.S. : Chaque jour sera consacré aux besoins d’achat d’un
secteur professionnel : hôtellerie-restauration et centres de 
congrès ; aéroports, transports en commun et PoS (marché du
“digital signage”), universités et éducation, HDTV et digital TV
(marché consommateurs), HDTV (secteur commercial), finance et
salles de marchés, hôpitaux et secteur médical. 
Chaque matinée débutera par une assemblée plénière permettant
d’aborder les problématiques d’achat propres à chaque secteur.

Après le déjeûner, des ateliers permettront aux acheteurs de 
dialoguer avec les fournisseurs de solutions et les constructeurs,
et ainsi de travailler directement sur leurs thèmes individuels
d’achat et d’obtenir des réponses à leurs questions.

Cl. : Quelle est la valeur ajoutée de cette opération ?  

B.S. : Le concept de SmartEvent est la conséquence logique d’une
tendance mondiale des salons professionnels de s’adresser à des
participants fortement qualifiés avec des projets concrets et un
contenu spécifique qui donne la possibilité d’avoir un dialogue
approfondi.  
La convention que nous organisons fournira ainsi aux acheteurs
des informations concentrées sur : 
• les produits et leurs applications dans le contexte de chaque

marché vertical ;
• l’état du marché et ses perspectives de développement ;
• l’évolution des technologies et des prix ;
• les méthodologies pour calculer le retour sur investissement

(ROI) et le coût total de possession (TCO).

CONVENTIONS & SALONS

Titulaire d’un diplôme bi-national de commerce
européen (délivré conjointement par la
Fachhochschule Landshut et l’APU Cambridge),
Bettina Spegele a multiplié les expériences
professionnelles aux Etats-Unis et en France (où
elle a occupé le poste d’assistante de 
communication interne pour un fournisseur
international d’Internet). En 2003, elle rejoint
l’équipe de Cleverdis, d’abord en tant que
consultante puis au poste de country manager
pour les pays germanophones. A ce titre, elle
assume la responsabilité de chef de projet du
premier Smart Event Northern & Central
Europe, organisé à Hanovre (Allemagne).

Bettina Spegele
Country Manager

INTERVIEW

SMARTEVENT Northern and Central Europe • CeBit Hanover • 10/03/2005 > 16/03/2005

©
 P

ho
to

 : 
C

le
ve

rd
is



display grid. The active matrix LCD is also known as a
thin film transistor (TFT) display.

Lines of Horizontal Resolution: often confused with “scan
lines”. Lines of horizontal resolution refers to visually
resolvable vertical lines per picture height. They are 
measured by counting the number of vertical black and
white lines that can be distinguished an area that is as
wide as the picture is high. Since all video formats have
the same number of scan lines, it's the horizontal 
resolution that makes the difference in picture quality. 

Monitor: a computer display and related parts packaged
in a physical unit that is separate from other parts of the
computer. In practice, the terms monitor and display are
used interchangeably.

NTSC: National Television System Committee. NTSC is
commonly used to refer to one type of television signal
that can be recorded on various tape formats such as
VHS, used almost exclusively in North America.

NvoD: Near Video On Demand – refers to a technology
that makes it possible for a consumer to start watching
any from a selection of popular programs within 15 minutes
or so of when they make their choice. This can be
accomplished over any broadcast system that has
enough channel capacity to support the required multiple
channels for multiple programs. 

OEM: Original Equipment Manufacturer – OEM products
are those manufactured by one company, and “branded”
with another brand name. These products may either be
the same as those sold under the brand of the manufac-
turer (i.e.: identical, but with a different brand), or 
custom-made by the manufacturer for the OEM client. 

PAL: Phrase Alternation Line – a type of television signal,
used in most parts of the World outside the USA. 

PABX/PBX: Private Automated Branch Exchange. The
telephone network used by organizations to allow a sin-
gle access number to offer multiple lines to outside cal-
lers, and to allow internal staff to share a range of exter-
nal lines. All such exchanges are now automated, and it
is simply referred to as “PBX”. 

PDA: Personal Digital Assistant 

Pixel: short for “picture element the basic unit of 
programmable color on a computer display or in a 
computer image. 

Pixels per inch (ppi): a measure of the sharpness - the
density of illuminated points) on a display screen. 
Plasma Display Panel (PDP): a display in which each
pixel on the screen is illuminated by a tiny bit of plasma
or charged gas, somewhat like a tiny neon light. 

PMS: Property Management System – PMS is a generic
name for an old interface to Hotel Mgt. Systems (used to
check-in and checkout guests, create wake-ups, 
announcements and messages). 

PMS produces guest billing, and manages all guest
account.

PPV: Pay Per View – Charge Type is where a Guest is
charged according to how many times they view. 

Progressive Video Output or Progressive Scan: Video
signal in which all the lines making up the image are
displayed one after the other, from top to bottom in one
single sweep. The video signal, where the 480 lines are
shown in a non-interlaced way (progressively) is called a
“480p” signal (p for progressive). The result of this 
procedure is an image whose definition is doubled.

PvoD: Personalised Video On Demand – A VoD service
that automatically detects household interests without 
requiring viewer interaction or personal information. 
The system selects relevant movies and other programs
based on each individual’s channel surfing behavior
(which channels the most time is spent watching). This ser-
vice can also deliver customized VoD service for satellite
operators are currently restrained by the limited storage
capacity of PVRs. Synonym= Recommendation-based
Video On Demand. 

QoS: Quality of Service 

RCA: Type of standard one pin plug generally used by
the general public to transport both video and audio
signals. This interface is also known as Cinch.

Resolution: the number of pixels contained on a display
monitor, expressed in terms of the number of pixels on the
horizontal axis and the number on the vertical axis. 

RGB: Video signal in which the chrominance is totally
decoded in three primary colors – Red (R), Green (G)
and Blue (B). In addition, a “luminance” signal is present,
transporting synchronisation information. The RGB 
signal thus utilises four separate cables with a BNC 
interface. 

SECAM: Abbreviation of Système Electronique Couleur
Avec Memoire – a TV standard generally used in France. 

Smart Display: a Display monitor that can be detached
from its yoke or cradle and carried around the office or
home, connected via wireless technology to a PC. 
The Display s doted with a Touch Screen and specific
Operating System.

STB: Set Top Box – used to control TV where cards 
cannot be inserted into a TV. 

Streaming: Describes the way digital media is transmit-
ted as a “stream” of bits across a network to a consumer,
and decode “on the fly”. It is usually contrasted with the
“store-and-forward” method of transmission, in which the
content is transmitted, downloaded and stored locally,
before being accessed. 

S-Video: Term generally used when speaking of S-VHS
or Y/C

TCO: True Cost of Ownership – coasts of an item, inclu-
ding maintenance and support costs

TFT: thin film transistor. See “Active Matrix”

Thin Client Solutions: (see also WBT) – a centralised 
server connected to a number of terminals, rather than a
standard “network” where a number of computers are all
connected to a server. It’s like one big central computer
with a number of workstations attached. 

TvoD: True Video On Demand – The ideal VoD service
where indivudual users would get immediate responses
when interacting with the VoD system. 
With TvoD, the user can not only order the program, but
be able to do any VCR-like commands on the VoD 
system with the same quick response time as it is when
working a VCR. 
This increased speed of the response time can 
significantly incease the cost of operating the VoD 
system. An alternative is NvoD as it reduces the cost by
increasing the waiting time. 

Touch Screen: a computer display screen that is sensitive
to human touch, allowing a user to interact with the com-
puter by touching pictures or words on the screen.

VC: Video Conferencing – real time video to allow mul-
tiple users to broadcast and receive sound and vision
simultaneously.

VESA: Video Electronics Standards Association

VoD: Video On Demand ( for storing of Digital Videos
and ordering movies originally received via digital 
transmission), including entertainment content, education
(viewing training video), and videoconferencing (enhan-
cing presentations with video clips). 

VoIP: Voice Over Internet Protocol – Using broadband to
send voice calls over the internet. The voice signals are
broken down into packets and reassembled at the 
receiving end. 

VPN: Virtual Private Network – allows a secure, encryp-
ted connection between two points over the Internet. 

WBT: Windows Based Terminal – (see also Thin Client
Solutions).

Widescreen: A television with an aspect ratio of 16:9. 

Wifi: Wireless-Fidelity – commonly used to signify the
802.11b/g standard – wireless networking, allows the
connection of two or more computers without the need
for physical cabling between them. 
The most common forms of WiFi are 80211.b (capable
of up to 11 Mb/Sec) and 802.11g (capable of up to
54 Mb/Sec).

WLAN: Wireless local area network. A network that
exclusively relies on wireless technology for device
connections. 
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Active Matrix Display: a technology used in flat panel
liquid crystal displays. Active matrix displays provide a
more responsive image at a wider range of viewing
angle than dual scan (passive matrix) displays. Also
known as “thin film transistor” (TFT) display.

ADSL : Asymmetric Digital Subscriber Line – A transmis-
sion technology used to turn ordinary phone-lines from
narrowband into broadband. VDSL is the super-fast
variant of ADSL. 
High Speed Internet access over analogue phone lines,
“always on” connection. 

ANALOGUE : Analogue signals are continuous, and
resemble the original. Digital signals are discontinuous,
and produced by a sampling process that results in a
stream of numbers. In general the digital signal isn’t
degraded when distributed or copied. This can be used
to provide higher quality to the end-user.

ANSI Lumen: An ANSI Lumen is a standard unit of 
brightness as defined by the American National
Standards Institute. 

AoD : Audio On Demand 

BBSM : Building Broadband Service Manager (from
CISCO)  

CAT: ANSI/ EIA Standard 568 is one of several standards
that specify “categories” (the singular is commonly 
referred to as “CAT”) of twisted pair cabling systems
(wires, junctions, and connectors) in terms of the data
rates that they can sustain. The specifications describe
the cable material as well as the types of connectors and
junction blocks to be used in order to conform to a 
category. The two most popular specifications are CAT 3
and CAT 5. CAT2 cabling is generally used for 
analogue phone systems.

CD-R: Recordable CD (records once)

CD-RW: Re-writable CD (records many times)

COAX : Coaxial cable is the kind of copper cable used
by cable TV companies between the community antenna
and the user homes and businesses. 
Coaxial cable is sometimes used by telephone compa-
nies from their central office to the telephone poles near
users. It was widely installed for use in business and 
corporation Ethernet and other types of local area 
network. 
Coaxial cable is called “coaxial” because it includes one
physical channel that carries the signal surrounded (after
a layer of insulation) by another concentric physical
channel, both running along the same axis. The outer
channel serves as a ground. Many of these cables or
pairs of coaxial tubes can be placed in a single outer
sheathing and, with repeaters, can carry information for
a great distance. 

CRT: Cathode Ray Tube, used in direct-view TV monitors,
computer desktop monitors and “tri-tube” projection devices.

DAC: Digital-to-Analogue Converters, D/A converters
convert a Digital signal to an analogue signal. 

Decoder: Any device that takes information in a 
transmission format and converts it to a display format.
An MPEG decode, for exemple, converts digital MPEG
signals into analogue for viewing on standard TVs. 

D-ILA: Digital Direct-Drive Image Light Amplifier (D-ILA®)
technology, a proprietary projector light engine techno-
logy developed by JVC – based on LCOS technology
(see LCOS). 

Display Modes: the various display image formats and
resolutions that have evolved. In addition to monochrome,
color display modes include CGA, EGA, VGA, XGA,
and SVGA.

DLP: Digital Light Processing (see DMD)

DMD: Digital Micro Mirror Device, video projection 
technology developed by Texas Instruments. 

Dot Pitch: Measures the sharpness of an image on a
display. The dot pitch is measured in millimeters (mm) and
a smaller number means a sharper image. In desktop
monitors, common dot pitches are .31mm, .28mm,
.27mm, .26mm, and .25mm. Personal computer users
will usually want a .28mm or finer. 

DPTV: Digital Pay TV 

DSP: Digital Signal Processing is a powerful processing
tool that is currently used primarily to add spatial 
characteristics to recordings for surround sound.

DTS: Digital Theatrical System, used for digital encoding
and decoding on six channels developed by DTS. 
This system utilises a light compression of sound data to
enable the six entirely separate channels to be contained
in one single digital stream. It is thus much richer, but
much more voluminous than Dolby Digital. 

DTS: Digital Theatre Systems, a digital technology 
company specialising in multi-channel audio for 
entertainment. DTS digital sound is now featured 
worldwide in approximately 19,000 movie theatres. 

DTV: a broadcast standard, which will ultimately replace
analogue television broadcast signals we receive today.
The new picture format offered by DTV allows for a 
high-resolution and wide-screen presentation. Digital TV
will require new television receivers as well as new
broadcast facilities.

DVB scrambling/encyption: Digital Video Broadcasting
content protection conditional access system. All content
is sent to the TV in a triple 64-bit DVB encoded mpeg-2
stream. This prevents unauthorized third parties copying
the media for illegal use. 

DVD : Digital Versatile Disk – Hollywood- approved 
standard for storing digital video on consumer optical

disk. Provides high quality audio and video of a standard
equivalent to that available on the Genesis platform. 
DVD has the same physical dimensions of a CD, 
however it can hold much more information. 

DVI: Digital Visual Interface - A digital connection port
found at the back of digital projectors or monitors for the
input of images from computers. With this interface, no
conversion is required when connecting directly from a
digital source, like a computer, to a digital display 
device. With other connectivity, the conversion process
can create artifacts and other image degradation.

DVR: Digital Video Recorders 

Estate: is a grouping of either (a Master Content Store /
a hotel Brand / Hotel Chain / Hotel and associated to
Territories within the Region grouping). 

FPD: flat panel display

HDTV: High-Definition Television. True HDTV pictures are
composed of 1080 active lines (1125 total whereas cur-
rent standard television pictures are composed of only
480 active lines (525 total). The fine-grained HD picture
thus contains five times more information than does the
standard TV picture.

HE: Head End – is where all the signals transmitted along
the cable network to subscribers are first received and
processed, before being sent out to them. In the hotel, it
will be the equipment that manages and processes all
communication to and from the guest rooms.

Hologram: a three-dimensional image, created with
photographic projection. Unlike 3-D or virtual reality on
a two-dimensional computer display, a hologram is a
truly three-dimensional and free-standing image that does
not simulate spatial depth or require a special viewing
device. 

HSIA: High Speed Internet Access. ISDN will only be
64Kb/sec (or max 128Kb/s if both lines are used).
HSIA will be connected at 2Mb/s or at least at
500Kb/s. 

Hub: A Hub is a place of convergence where the majority
of system data arrives from one or more directions and is
forwarded out in one or more other directions. 

IoTV: Internet On TV.

IvoD: Interactive Video On Demand – is an extension of
VoD in which additional functions such as fast froward,
fast rewind, and pause are implemented. 

LCD: Liquid crystal display the prevailing technology
used for displays in notebook and other smaller computers.
LCD’s allow displays to be much thinner than cathode ray
tube (CRT) technology. LCD’s consume much less power
than LED and gas-display displays because they work on
the principle of blocking light rather than emitting it.
LCD’s use either a passive matrix or an active matrix
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MICROS FIDELIO
J. Buitelaar 
Vice president new sales
Europadamm 2-6 
41460 Neuss - Germany
+49 2131 137-0
www.micros.com

MIRANE NOVACCESS
Cyril Michel
Chief Executive Officer
16 rue du 8 mai 1945 
33150 Cenon - France
+33 5 57 77 12 15
www.novaccess.com

MITSUBISHI ELECTRIC
Mitsuru Murakami
Director
Travellers Lane
AL108 XB Hatfield - UK
+44 1707 278 100
www.global.mitsubishielectric.com

NEC PLASMA DISPLAY CORPORATION
Masaru Wakabayashi
Manager of Sales
1753, Shimonumabe, Nakahara-Ku, Kawasaki,
Kanagawa 211-8666 - Japan
+81 44 435 1872
www.plasmasync.com

NEC MITSUBISHI ELECTRONICS
Peter Kroyer 
General Manager & Marketing Director
Landshuter Allee 12/14 
80637 München - Germany
+49 89 99699 641 
www.nec-monitors.com

NEOS INTERACTIVE LIMITED
Geoffrey Breeze
Director Marketing & Sales
Third Floor, Melrose House
4-6 Savile Row,
London W1S 3PD -UK
+ 44 (0) 20 7242 8666
www.neosinteractive.com

OPTIMS
Gérard Michel 
Vice Chief Operating Officer Sales 
& Marketing PMS
5, rue du Ventoux
91019 Evry Cedex - France
+33 1 69476222 - www.optims.com

OPTOMA EUROPE LTD.
Paul Gain
Sales Manager
42 Caxton Way, Watford Business Park
Watford WD18 8QZ - UK
+44 1923 691807
www.optomaeurope.com

OTRUM  ASA
Fredd Causevic
President & Chief Executive Officer
Postbox 879, Sentrum 
Nedre Vollgt. 11
N - 0104 Oslo - Norway
+47 23 89 72 00  - www.otrum.com

PANASONIC 
Jérôme Berrard
Panasonic Communications & Systems Europe
Hagenauer Straße 43
65203 Wiesbaden - Germany
+49 (6) 11 23 52 70
www.panasonic-europe.com

PHILIPS CONSUMER ELECTRONICS EUROPE
Business Display Solutions 
Roel Vestjens
Business Manager Marketing & Sales Europe
Building SFH-6 PO Box 80002 
5600 JB Eindhoven – The Netherlands
www.philips.com

PIONEER EUROPE N.V.
Mark Grotefeld  
Marketing Communications Manager Europe
Pioneer House - Hollybush Hill Stoke Poges, 
SL2 4QP Slough - UK
+44 17 53 789 789
www.pioneer-eur.com

QUADRIGA WORLDWIDE LTD.
Hyacinth Nwana - Director, Product, Technology
389 Chiswick High Road 
London W4 4AL - UK
+44 208 987 0560
www.quadriga.com

SAMSUNG ELECTRONICS EUROPE 
Jin Hwan Kim 
Display Business Senior Manager Monitors
Olof Palma Street, 10
2616 LR Delft -The Netherlands
+31 (15) 219 61 00
www.samsung.com

SANYO FISHER SALES (EUROPE) GMBH
Jan Markus Jahn - Deputy General Manager
Stahlgruberring 4
81829 München - Germany
+49 89 451 160
www.sanyo.com

SELECO SPA
Ing. Bezza - Hotels TV manager
20035 Lissone (MI) - via Dante Alighieri,43 - Italy 
+39 039 244 62 60
www.seleco.it
SHARP ELECTRONICS EUROPE 
M. Chatani - Brand manager
Sonninstrasse 3 - 20097 Hamburg - Germany
+49/ 40- 2376- 0 
www.sharp-eu.com

SONY EUROPE
Nuno Campos - Business Development Manager
Da Vinci Laan n°7 / D1 - 1935 Zaventem - Belgium
+32 (27) 06 44 11
www.sony-europe.com

SWISSCOM EUROSPOT FRANCE SA
Paul-François Croisille - Directeur France
87 avenue de la Grande Armée
75116 Paris - France
+33 1 40 66 96 03
www.swisscom-eurospot.com

TECHLIVE INTERNATIONAL LTD
John Vernon
Manager
Courier House, Longfield Road
Tunbridge Wells, Kent TN2 3EY - UK
+44-1892-709100

THOMSON
Bruno Benaise 
WW Marketing Manager
48 quai Alphonse le Gallo
92648 Boulogne cedex - France
+33 1 41 86 50 00
www.thomson.fr

TOSHIBA EUROPE GMBH
Gerd Holl 
Director Marketing & Sales
Professional Visual Products
Hammfelddamm 8 
41460 Neuss - Germany
+49 2131 158 416
www.toshiba-europe.com/projectors

ULTIMEDIA
Eric Dumouchel 
Chief Executive Officer
7/9 rue Louis Armand 
95230 Soisy-sous-Montmorency - France
+33 1 30108778
www.ultimedia.fr

VDA SPA
Antonio Spera 
Sales & marketing Director
Viale Lino Zanussi, n°3
33170 Pordenone - Italy
+ 39 0434 51 61 11

VISACOM
T. Beau
Sales manager
283, rue Lecourbe
75015 Paris - France
+33 4 95702670
www.visacom.fr

WYSE TECHNOLOGY
Stephen Yeo 
Director of Marketing EMEA & ANZ
1, The Pavilions, Ruscombe Park,
Twyford, RG10 9NN Berkshire - UK
+44 118 934 200 
www.wyse.co.uk
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ACENTIC AG
Alistair Forbs - Chief Executive Officer
Max-Planck-Str. 38 - 50858 Köln - Germany
+49 (0) 22 34/215-0
www.acentic.net 

AOC INTERNATIONAL EUROPE GMBH
Bernd Maja - Product Manager
Lahnstrasse 86a
12055 Berlin - Germany
+49 241 81 09 83
www.eur.aocmonitor.com

BANG & OLUFSEN
Jacob Odgaard - Marketing director & sales
Peter Bangs Vej 15 - P.O. box 40 
DK-7600 Struer - Denmark
+ 45 96 84 11 22
www.bang-olufsen.com

BARCO
Tom Espeel
European Mktg/Comm Manager
Barco N.V, Noordlaan 5 - 8520 Kuurne - Belgium
+32 56 36 86 67 
www.barco.com

BENQ EUROPE B.V.
Conway Lee - Managing Director
Ekkersrijt 4130, 5692 DC Son - The Netherlands
+31 499 750 500
www.benq.com

BROADCAST AVENUE
Guy Michel Bernier - Sales Director 
26, avenue des Lilas
64062, Pau cedex 9 - France
+ 33 5 59 14 85 20

CANON
Takanobu Suzuki
European Product & Marketing Manager Projectors
Multimedia 
Bovenkerkerweg 59-61
1185XB Amstelveen - The Netherlands
+31 20 545 8545 
www.canon-europe.com

CHRISTIE DIGITAL SYSTEMS, INC.
Brant Eckett - Marketing Manager Europe
ViewPoint 200, Ashville Way
Wokingham RG41 2PL - UK
+44 118 977 80 00
www.christiedigital.com

CISCO Systems, Inc.
Josephine Burden 
Responsible for hospitality business
9 New Square Park Bedfont Lakes
Seltham TW14 8HA - UK
+44 208 824 1000
www.cisco.com

CLARITY Visual Systems, Inc.
Pim Koemans - European Sales Manager
P.O. Box 3196 - 4800 BB Breda - The Netherlands
+31 76 531 7787 - www.clarityvisual.com

CODIAM
Jean Pascal - Chief Executive Officer
14-16 avenue du 18 Juin 1940  - BP 89
92503 Rueil-Malmaison cedex -France
+33 1 41 29 79 79

DELL
Sean Fitzgerald - Marketing Manager
Technology House - Bracknell 
RG12 1FA - Berkshire - UK
+44 1344 860 456 - www.euro.dell.com

EIZO NANAO CORP.
Minoru Kontani - Assistant Manager Overseas
153 Shimokashiwano, Matto
Ishikawa 924-8566 - Japan
+82 76 277 6792 - www.eizo.com

EONA
Gregory Louf - Marketing & Sales manager
4bis, Avenue du Pré de Challes
74940 Annecy-le-Vieux - France
+33 (0)4 50 64 08 97 - www.alex.com

EPSON EUROPE 
Coll Kretz - Epson European Marketing 
Dept. Campus 100, Maylands Avenue
Hemel Hempstead, Herts. HP2 7TJ - UK
+44 14 42 26 17 80
www.epson-europe.com

EXTRON ELECTRONICS EUROPE
Bert de Groot - Managing Director of European 
Sales and Marketing 
Beeldschermweg 6c 
3821 AH Amersfoort - The Netherlands
+31 33 4534040  - www.extron.com

FUJITSU GENERAL
Shinsaku Odajima - European Marketing Manager
Unit 150, Centennial Park, Centennial Avenue
Elstree, Herts WD6 3SG - UK
+44 (0)208 731 3450
www.fujitsu-general.co.uk

HITACHI EUROPE LTD.
Mark Wilkin - Group Executive
Product Marketing Division 
Whitebrook Park, Lower Cookham Road,
Maidenhead, Berkshire, SL6 8YA - UK
+44 1628 643000
www.hitachi-eu.com

IBM CORPORATION
Jeff Hill - Business Development Manager - Projectors 
2, avenue Gambetta
Tour Descartes, La Défense 5
92066 Courbevoie - France
+33 1 4188 5020
www.ibm.com 

IEC-ASV
Alain Cotte - Chief Executive Officer
27 boulevard Louise Michel 
92230 Gennevilliers -France
+33 1 46 88 28 28
www.iec-asv.com

INFOCUS CORPORATION 
Till Gotterbarn - Sr. Product Marketing Manager
Strawinskylaan 585 
1077 XX Amsterdam 
The Netherlands 
+31 (0)20 579 2000
www.infocus.com

JVC EUROPE Ltd.
Keisuke Yoshikawa - General Manager, 
Professional Business
JVC House, JVC Business Park, 12 Priestley Way,
London NW2 7BA - UK
+44 20 8450 3282
www.jvc.co.uk

LG ELECTRONICS DEUTSCHLAND GMBH
Maxim Chun
Jokob Kaiser Strasse 12, 47877 Willich 
Germany
+49 2154 492 181
www.lge.de

LG ELECTRONICS U.K SALES LTD.
Shaun Kim
LG House 264 Bath Road, 
Slough Berkshire SL1 4DT - UK
+441 753 500 486
www.lge.co.uk

LOCATEL
Guillaume Deguerry - Export Director
39, boulevard des Bouvets
92000 Nanterre - France
+33 1 41 97 74 00
www.locatel.net

LG ELECTRONICS FRANCE
Guillaume Leroyer - B to B Sales Manager
Paris Nord II 22, Avenue des Nations-B.P. 
50372 Villepinte 
95942 Roissy CDG Cedex - France
+33 1 49 89 89 41
fr.lge.com/
LG ELECTRONICS
Espana S.A
S.Y. Jeon 
Complejo Europe Empresarial Ctra.
N-VI 28230 Las Rozas Madrid - Spain 
+34 91 2112 261
www.lge.es

LOWE
Herr Hutenbeck - Marketing manager
Industriestrasse 11
D-96317 Kronach - Germany
+49 (9261) 9950-254
www.loewe.de

ANNUAIRE DES FOURNISSEURS
ET CONSTRUCTEURS
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